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บทคัดยอ 

 

การศึกษานี้ผูวิจัยไดพัฒนาโปรแกรมบนมือถือชื่อ “ราคาดี้” (Racadi) ใหชวยจัดการ

ดานการขายใหแกผูคาปลีกขนาดเล็ก เพ่ือเปนเครื่องมือชวยใหปรับตัวไดทันยุคสมัยมากข้ึน เพ่ือให

รักษาลูกคาไวได และชวยสรางความสามารถในการแขงขันเพ่ิมข้ึน เนื่องจากผูคาปลีกขนาดเล็กกําลัง

ประสบปญหาดานยอดขาย และจํานวนลูกคาท่ีลดลงมาก จากการแขงขันท่ีรุนแรงในธุรกิจ และ

พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปลี่ยนไป ปจจุบันมีผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือในตลาดเปนจํานวนมาก แตกลับ

พบปญหาวา ไมไดรับการยอมรับจากผูใช ดังนั้น การศึกษานี้จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) คนหารูปแบบ

และลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือท่ีผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ (2) ศึกษากระบวนการท่ี

ทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือ และ (3) ศึกษาผลท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีรานคาปลีก

ขนาดเล็กไดใชโปรแกรมบนมือถือท่ีผูวิจัยไดสรางข้ึน เพ่ือใหเกิดการยอมรับจากผูใช ดวยวิธีการวิจัย

เชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมใน 3 วงจร ผูวิจัยเก็บขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) รวมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) จากเจาของ

รานคาปลีกขนาดเล็กจํานวน 40 คน ผลการศึกษานี้พบวา ตัวแปรท่ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือของผูคาปลีกขนาดเล็กมี 13 ปจจัย แบงเปนปจจัยท่ีสอดคลองกับการศึกษาในอดีต 11 ปจจัย 

ไดแก  (1) ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) อิทธิพลทางสังคม (4) การรับรูความงาย (5) 

ความเขากันไดกับสิ่งท่ีมีอยูเดิม (6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (7) ความคุมคาดานราคา (8) การได

ทดลองใช (9) การสังเกตเห็นผลได (10) นิสัย (11) ทัศนคติ และตัวแปรท่ีคนพบใหมในครั้งนี้ คือ (12) 

การรับรูความเสี่ยง และ (13) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ผลการศึกษานี้ ทําใหเกิดประโยชน

ในทางทฤษฎี เพราะมีการคนพบตัวแปรใหมซ่ึงเปนการพัฒนาองคความรูท่ีมีอยูเดิม อีกท้ังยังเติมเต็ม

ชองวางการวิจัยเพราะท่ีผานมายังไมเคยมีการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือดวยวิธีการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวมมากอน และเกิดประโยชนในการนําไปปฏิบัติ เพ่ือเปนแนวทางให

ผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ และนักการตลาดมีแนวทางทําใหผูใชเกิดการยอมรับมากข้ึน 
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ABSTRACT 

 

We have proposed a mobile application called Racadi, which aims to 

provide a tool in sales management for small retailers. It would support adaptability 

and customer engagement, and create a competitive advantage. Because small 

retailers are experiencing a decrease in sales volume and the number of customers 

in high business competition, and consumer behavior has changed, plenty of 

developers are on the market. However, developers are experiencing problems 

making users adopt the mobile application. This project aims (1) to explore the form 

and function of mobile applications that small retailers need, (2) to learn the process 

to make small retailers accept the mobile application, and (3) to examine the impact 

when small retailers use a mobile application that we have created to increase the 

adoption rate. We employed participatory action research focused on three cycles. 

We used data collected by in-depth interviews with non-participant observation from 

40 small retailers. We found that the variables that affect the mobile application 

adoption of small retailers include 13 factors. The consistent with studies in the past 

are 11 factors: (1) External Variable, (2) Perceived Usefulness, (3) Social Influence, (4) 

Perceived Ease of Use, (5) Compatibility, (6) Facilitating Conditions, (7) Valuable for 

Money, (8) Trialability, (9) Observability, (10) Habit, and (11) Attitude. Also, new 

findings from this study are (12) Perceived Risk and (13) Entrepreneurial Spirit. The 

present study contributes theoretically in discovering new variables, which are the 

extent of existing knowledge. It also fills the research gap because there has never 

been a study of accepting mobile applications using participatory action research. 

Moreover, it is useful for implementation to be a guideline for mobile application 

developers, and marketers can increase user adoption. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1  ความสําคัญของปญหา 

การใชสมารตโฟนอยางแพรหลายในปจจุบันทําใหวิถีชีวิตของผูคน พฤติกรรมผูบริโภค 

และรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป ป พ.ศ. 2561 มีผูใชสมารตโฟนทั่วโลกจํานวนสูงถึง 2.53 

พันลานคน และคาดการณวาในป พ.ศ. 2563 จะเพิ่มข้ึนอีกเปน 2.87 พันลานคน และแนวโนมของผูใช

สมารตโฟนทั่วโลกเพิ่มมากข้ึนทุกป (Statista, 2014) เปนไปในทิศทางเดียวกันกับประเทศไทย ที่พบวามี

ผูใชสมารตโฟนมากถึงรอยละ 50.50 และมีอัตราผูใชเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง ปจจุบันกิจกรรมตาง ๆ ใน

ชีวิตประจําวันของทุกคนมักเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับสมารตโฟน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2560) 

การพัฒนาโปรแกรมประยุกตบนมือถือสมารตโฟน (Mobile Application)1 เปดตลาด

เปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2551 โดยบริษัท แอปเปล (Apple) จากยุคเริ่มตนที่มีจํานวนเพียง 500 โปรแกรม

เทาน้ัน กระทั่งป พ.ศ. 2560 ผูผลิตจากบริษัทตาง ๆ ก็ไดสรางโปรแกรมบนมือถือเปนจํานวนสูงถึง 2.20 

ลานโปรแกรม (Dogtiev, 2018) สวนจํานวนการติดต้ังโปรแกรมบนมือถือทั่วโลกเพิ่มข้ึนเปน 149.30 

พันลานโปรแกรมในป พ.ศ. 2559 และคาดการณวาในป พ.ศ. 2564 จะมีการติดต้ังเพิ่มสูงข้ึนอีกเปน 

352.90 พันลานโปรแกรม (Statista, 2016) และพบวายอดการซื้อโปรแกรมบนมือถือตอคนก็สูงข้ึนรอย

ละ 30 ดวยเชนกัน (Positioning, 2016) จึงเห็นไดวาโปรแกรมบนมือถือเปนธุรกิจที่มีการเติบโตอยาง

รวดเร็วและตอเน่ือง โดยผูบริโภคในปจจุบันใชงานออนไลนผานโปรแกรมบนสมารตโฟนมากกวาการ

คนหาผานทางเว็บไซต (Einav, Levin, Popov, & Sundaresan, 2014)  และมีการใชงานออนไลนสูงถึง

รอยละ 85 ดานการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ  (Positioning, 2016) 

การใชโปรแกรมบนมอืถือเปนอุปกรณหน่ึงที่ชวยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจใหเติบโตข้ึน

ได และเปนสิ่งที่ธุรกิจตาง ๆ ใหความสนใจ เพราะการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือน้ันมีความคุมคาในการ

                                                             
1
 เนื้อหาถัดไปตอจากนี้ ผูวิจัยใชคําวาโปรแกรมบนมือถือแทนคําวา โปรแกรมประยุกตบนมือถือสมารตโฟน 



2 
 

 

 

ลงทุน และทําใหเกิดผลดีหลายประการ เชน เปนชองทางเพื่อเขาถึงลูกคาไดมากข้ึน เพื่อสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขัน เปนตน (Taylor & Levin, 2014) หากธุรกิจใชโปรแกรมบนมือถือเปนเครื่องมือ

ชวยเก็บขอมูลตาง ๆ เชน ยอดขาย ประเภทของสินคา ลูกคา เปนตน และนําขอมูลเหลาน้ันมาวิเคราะห

จะเปนประโยชนตอกิจการเปนอยางย่ิง เน่ืองจากทําใหรูจักธุรกิจของตนเองไดดีย่ิงข้ึน จะทําใหทราบจุด

แข็ง จุดออนของตนเอง เพื่อนําไปปรับปรุง พัฒนา หรือนําไปใชแกปญหาได เพราะความสามารถปรับตัว

ไดทันกับเทคโนโลยี จะทําใหตอบสนองไดตรงกับความตองการของผูบริโภค ทําใหทราบแนวโนม และกล

ยุทธที่ตองใชในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันได (Pantano, 2014) ขอมูลยอดขายมีความสําคัญ

เพราะชวยใหกิจการสามารถบริหารจัดการ ดานการบริการ การเตรียมสินคาใหเพียงพอกับชวงเวลาที่มี

ลูกคาปริมาณมากได ในทางตรงกันขามหากชวงใดที่ยังมีปริมาณการขายนอย ก็สามารถคิดกลยุทธที่ชวย

เพิ่มยอดขายในชวงเวลาดังกลาวไดเชนกัน นอกจากน้ัน การที่ธุรกิจมีขอมูลเกี่ยวกับลูกคา เชน ทราบวา

ปจจุบันกิจการของตนมีลูกคาประจํามากนอยเพียงใด หากยังมีจํานวนนอยแตตองการสรางความผูกพัน

หรือความจงรักภักดีจากลูกคา อีกทั้งเพื่อสรางความสําเร็จที่ย่ังยืนใหแกกิจการ ก็สามารถนําไปวางแผน

การตลาดหรือกลยุทธตอไปไดเชนกัน (Tarute, Nikou, & Gatautis, 2017) ดังน้ัน การนําโปรแกรมบน

มือถือมาใชเปนเครื่องมือสนับสนุนในธุรกิจจึงชวยเพิ่มยอดขายใหกิจการได เพิ่มศักยภาพในการแขงขันได 

และชวยปรับตัวใหอยูรอดได อีกทั้งยังเปนการสรางโอกาสใหมใหธุรกิจตาง ๆ รวมทั้งธุรกิจคาปลีกเติบโต

ข้ึน (Taylor & Levin, 2012)  

ธุรกิจใด ๆ ไมวาขนาดใหญหรือขนาดเล็กถาไมสามารถปรับตัวไดทันจะสงผลตอความอยู

รอดของกิจการโดยตรง รายงานของ Taylor (2017) ที่นําเสนอวา ธุรกิจคาปลีก 13 ย่ีหอดังของ

ตางประเทศตองประสบกับภาวะขาดทุน และหลายกิจการไดทยอยปดสาขาหรือเลิกกิจการไปแลว ทั้งที่

ดําเนินธุรกิจมาอยางยาวนาน เชน รองเทาย่ีหอ Payless ที่ตองปดสาขาไปจํานวน 400 สาขาใน

สหรัฐอเมริกา และจะทยอยปดสาขาเพิ่มอีกรวมเปน 1,000 สาขา  นอกจากน้ัน ยังมีสินคาเสื้อผาแฟช่ัน

ผูหญิงย่ีหอ The Limited ที่ตองปดสาขาไป 250 สาขาทั่วประเทศเชนกัน และจะเลิกจางพนักงานอีก

จํานวนถึง 4,000 คน แมกระทั่ง หาง Kmart ที่เปนธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ ก็ปดสาขาไปแลว 150 สาขา

ดวยเชนกัน  
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 ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กของไทยซึ่งเปนธุรกิจที่สําคัญของเศรษฐกิจไทย เปนรากฐานของ

การพัฒนาประเทศและเปนแหลงการจางงานที่สําคัญก็กําลังประสบกับปญหาดังกลาวดวยเชนกัน 

นักวิชาการตาง ๆ ไดศึกษาปญหาพบวา รานคาปลีกขนาดเล็กมีอุปสรรคที่ทําใหไมสามารถแขงขันกับ

รานคาปลีกสมัยใหมได เชน ประเภทของสินคาที่จําหนายในรานไมมีความหลากหลาย เมื่อเทียบกับ

รานคาปลีกสมัยใหม รานคาปลีกขนาดเล็กไมมีการตกแตงรานใหทันสมัย จัดสินคาไมเปนระบบ ไมมีปาย

บอกราคาที่ชัดเจน และไมมีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน เครื่องบันทึกเงินสดหรือที่จอดรถ อีกทั้งราคา

สินคาของรานคาปลีกขนาดเล็กสูงกวารานคาปลีกสมัยใหม และรานคาปลีกขนาดเล็กไมไดใหลูกคาเลือก

สินคาไดเองเหมือนกับรานคาปลีกสมัยใหม (ทักษพร ปอมลอย, 2557; ธนาภรณ แสวงทอง และคณะ, 

2555; สุจินดา เจียมศรีพงษ, 2553) อีกทั้ง ผูคาปลีกขนาดเล็กจํานวนมากในประเทศไทยสําเร็จการศึกษา

ในระดับประถมศึกษา ไมไดนําอุปกรณ เครื่องมือ หรือเครื่องจักรที่เกี่ยวของกับเทคโนโลยีมาใชในการ

ทํางานมากนัก และผูประกอบการเกือบรอยละ 80 ไมมีการจัดทําบัญชีใด ๆ ลักษณะดังกลาวจึงสงผลให

ผูคาปลีกขนาดเล็กไมมีขอมูลเพื่อใชในการวางแผนหรือการบริหารจัดการ (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนา

ประเทศไทย, 2552) ดวยเหตุผลดังกลาว จึงทําใหไมสามารถปรับตัวไดทันกับการเปลี่ยนแปลงในปจจุบัน 

ผูที่ไมสามารถปรับตัวไดทันกับการเปลี่ยนแปลงหรือมีขอจํากัดในการเขาถึงเทคโนโลยีสมัยใหมจะทําให

เกิดการเสียเปรียบ และหากผูใดปรับตัวไมทันกับการเปลี่ยนแปลงก็จะไดรับผลกระทบและกลายเปนผูลา

หลัง จึงเห็นไดวาการทําธุรกิจในปจจุบันตองมีการปรับตัวเปนอยางมากเพื่อความอยูรอด  

นักวิชาการตาง ๆ ไดเสนอแนวทางในการปรับตัวใหแกเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก

หลายดาน เชน การเงิน การบัญชี การสื่อสารกับผูบริโภค การสงเสริมการขาย การบริหารจัดการราน 

และการใชเทคโนโลยีเพื่อชวยปรบัปรุงธุรกิจ เปนตน (ทักษพร ปอมลอย, 2557; ธนาภรณ แสวงทอง และ

คณะ, 2555; สุจินดา เจียมศรีพงษ, 2553) สวน Levy, Weitz, & Grewal (2015) ยังไดเสนอวา ผูคา

ปลีกตองปรับตัวดานรูปแบบการดําเนินธุรกิจและชองทางที่ใชสื่อสารกับผูบริโภค จากรูปแบบเดิมที่เนน

การโฆษณาในวงกวางผานทางหนังสือพิมพ นิตยสาร หรือโทรทัศน ไปเปนการสื่อสารแบบออนไลน เชน 

ทางอีเมล ทางโทรศัพท เปนตน โดยอาจเปนการสงขอความทางโทรศัพท หรือผานโปรแกรมบนมือถือเพื่อ

สรางความงาย และสะดวกสบายตอลูกคาใหไดมากที่สุด โดยการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือมีการเติบโต

อยางรวดเร็ว เพื่อใชเปนชองทางในการติดตอสือ่สารระหวางธุรกิจกับลูกคา ซึ่งปจจุบันประเทศไทยไดกาว
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เขาสู ยุคดิจิทัล จึงทําใหเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารเขามามีบทบาทกับคนสวนใหญใน

ชีวิตประจําวัน การสํารวจในป พ.ศ. 2561 พบวาประชากรไทยอายุ 6 ปข้ึนไป มีโทรศัพทมือถือแบบ

สมารตโฟนถึงรอยละ 69.60 (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2561) นอกจากน้ัน การสํารวจยังพบวาชวงป พ.ศ. 

2557-2561 มีจํานวนผูใชคอมพิวเตอรในเขตเทศบาลลดลงเหลือรอยละ 35.20 สวนนอกเขตเหลือเพียง

รอยละ 22.70 (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2561) แตผูบริโภคนิยมใชงานโปรแกรมบนมือถือ เน่ืองจากไดรับ

ความสะดวกสบาย และยังมีขอดีโดยสามารถเขาถึงขอมูลไดโดยไมตองมีการเช่ือมตออินเทอรเน็ต อีกทั้ง

ยังสามารถประมวลผลที่ซับซอน แสดงแผนผังหรือสรุปผลรายงานตาง ๆ ได (Summerfield, 2016) และ

ปจจุบันมีโปรแกรมบนมือถือหลากหลายหมวดหมูใหเลือกใชงาน เชน สื่อสังคมออนไลน กลองถายรูป 

ธุรกิจการทองเที่ยว ธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืม การสั่งซื้อสินคาและบริการ เปนตน จึงเห็นไดวา อุปกรณ

สมารตโฟนและโปรแกรมบนมือถือไดเขามีบทบาทสําคัญตอชีวิตประจําวันของผูคนในปจจุบันมากข้ึน 

ธุรกิจตาง ๆ จึงควรใชโอกาสจากแนวโนมน้ีพัฒนาธุรกิจของตนใหสอดคลองกับการวิถีการดําเนินชีวิตใน

ปจจุบันโดยใชโปรแกรมบนมือถือเปนเครื่องมือชวยในการปรับตัวใหทันยุคสมัยมากข้ึน แตจากการลง

ภาคสนามเพื่อการศึกษานํารองของผูวิจัยยังพบวา ผูคาปลีกขนาดเล็กจํานวนมากยังเขาไมถึงการใช

เทคโนโลยีโปรแกรมบนมือถือเพื่อชวยจัดการดานการขาย หากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กตาง ๆ ได

ปรับตัว โดยใชโปรแกรมบนมือถือในการบริหารจดัการรานมากข้ึน จะชวยขับเคลื่อนใหเกิดการพัฒนาของ

ธุรกิจระดับพื้นฐานที่ยังมีอยูเปนจํานวนมากของประเทศไทยได 

อยางไรก็ตาม ถึงแมธุรกิจการสรางโปรแกรมบนมือถือจะเติบโตอยางรวดเร็วในปจจุบัน

และมีจํานวนมากถึง 197 พันลานโปรแกรม (Dogtiev, 2019) แตโปรแกรมบนมือถือที่ประสบ

ความสําเร็จยังมีจํานวนนอย จากการสํารวจพฤติกรรมการใชโปรแกรมบนมือถือของชาวไทยพบวา 

ผูบริโภคจะติดต้ังโปรแกรมบนมือถือเฉลี่ยคนละ 32 โปรแกรม โดยครึ่งหน่ึงเปนโปรแกรมบนมือถือที่มีการ

ติดต้ังมาในเครื่องอยูแลว สวนที่เหลือจะเปนการติดต้ังเอง โดยโปรแกรมบนมือถือที่ติดต้ังมาจากในเครื่อง

น้ันมีจํานวนถึง 10 โปรแกรม ที่ผูบริโภคไมเคยใชงานเลย และการสํารวจยังพบอีกวาภายในระยะเวลา 1 

เดือน ผูบริโภคชาวไทยจะติดต้ังโปรแกรมบนมือถือใหมเพิ่มอีกจํานวน 4 โปรแกรม แตจะใชงานจริงเพียง 

1 โปรแกรมเทาน้ันสวนที่เหลือก็จะถูกลบทิ้ง (Google, 2016) สอดคลองกับการสํารวจของ Smartbear 

(2014) ที่พบวาผูบริโภคราวรอยละ 50 จะลบโปรแกรมบนมือถือทิ้งทันทีที่ไดทดลองใชแลวพบ



5 
 

 

 

จุดบกพรองหรือขอผิดพลาดแมเพียงอยางเดียวของโปรแกรมบนมือถือน้ัน นอกจากน้ันยังพบวา ผูบริโภค

รอยละ 23 จะใชโปรแกรมบนมือถือเพียงแคครั้งเดียวหลังจากติดต้ังแลว หลังจากน้ันก็ไมไดใชตอเลย 

(Localytics, 2016) ขอมูลดังกลาวช้ีใหเห็นวา โปรแกรมบนมือถือสวนใหญมีปญหาในการสรางการ

ยอมรับกับผูบริโภค ประกอบกับการที่จํานวนโปรแกรมบนมือถือในตลาดมีมากกวาความตองการ ทําใหผู

ประกอบธุรกิจการพัฒนาและใหบริการโปรแกรมบนมือถือประสบผลสําเร็จไดยากข้ึน ดวยเหตุดังกลาว 

นักพัฒนาโปรแกรมจะตองมคีวามเขาใจถึงสิง่ทีม่ีผลตอการยอมรับเทคโนโลยีโปรแกรมบนมือถือของผูใชที่

สอดคลองกับสถานการณในปจจุบัน รวมถึงตองเขาใจวาจะทําอยางไรใหโปรแกรมบนมือถือเปนที่ยอมรับ 

ตลอดจนสามารถออกแบบลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือใหตรงกับความตองการของผูใช 

(Chan-Olmsted & Rim & Zerba, 2013)   

ขอมูลดังกลาวขางตน ทําใหผู วิจัยสนใจศึกษาการสรางการยอมรับโปรแกรมบน

โทรศัพทมือถือใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับ พรอมทั้งศึกษารูปแบบลักษณะการทํางานของโปรแกรมบน

มือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ และผลที่เกิดข้ึนภายหลังจากการใชจริงตอเน่ือง อีกทั้งแนวทางน้ียัง

เปนแนวทางที่สอดคลองกับนโยบาย “ประเทศไทย 4.0” เพื่อการขับเคลื่อนอนาคตของประเทศไทย ซึ่ง

เปนนโยบายของรัฐบาลโดยการนําของนายกรัฐมนตรีพลเอกประยุทธ จันทรโอชา ที่ไดประกาศไวในป 

พ.ศ. 2559  โดยนโยบายน้ีจะเปนการปฏิรูปโครงสรางทางเศรษฐกิจที่เนนไปที่การใชนวัตกรรมและ

เทคโนโลยี แตยังพบวาแนวนโยบายน้ันยังประสบปญหาดานความไมพรอมในการสรางนวัตกรรมเพื่อการ

แขงขันของผูประกอบการ (สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย, 2559) โปรแกรมบนมือถือจัดเปน

นวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีอยางหน่ึงที่จะชวยขับเคลื่อนอนาคตของประเทศไทย อีกทั้งมีความ

จําเปนตองศึกษาในกลุมธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กเพราะเปนธุรกิจที่มีเปนจํานวนมาก และเปนรากฐานที่

สําคัญของการพัฒนาเศรษฐกิจไทย  

การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของผูวิจัยตระหนักวา มีตัวแปรจํานวนมากที่ทําใหผูคา

ปลีกขนาดเล็กยอมรับและใชโปรแกรมบนมือถือ (Chopdar, Korfiatis, Sivakumar, & Lytras, 2018; 

Gupta & Arora, 2017; Macdonald, 2017; Verkijika, 2018) การศึกษาที่ผานมาใชทฤษฎีการยอมรับ

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Acceptance Model: TAM) (Agrebi & Jallais, 2015; 
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Kumar, Purani, & Viswanathan, 2018; Scheibe, Reichelt, bellmann, & Kirch, 2015) จากการ

นําเสนอโดย Davis ในป 1986  (Davis, Bagozzi, & Warshaw, 1989) ซึ่งเปนทฤษฎีที่ไดรับการยอมรับ

และนํามาใชกันอยางแพรหลายมาก โดยพบวา ปจจัยที่สงผลตอการยอมรบัเทคโนโลยีเกิดจากความเช่ือ 2 

ประการ คือ การรับรูประโยชน (Perceived Usefulness: PU) และการรับรูความงายในการใชงาน 

(Perceived Ease of Use: PEOU) และยังมีแนวคิดทฤษฎีอื่น ๆ ที่ไดพัฒนาตอมา ถึงแมหลายปที่ผานมา

จะมีการศึกษาเรื่องปจจยัที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีเปนจาํนวนมาก  อยางไรก็ตาม ก็ยังพบขอจํากัด

ในการนําไปปฏิบัติจริง เน่ืองจากทฤษฎีดังกลาวมิไดกลาวถึงรายละเอียดวาตองรับรูประโยชนอยางไรหรือ

รับรู ความง ายในการใช งานดานใดบาง  (CarolinaLópez-Nicolás, J.Molina-Castillo, & 

HarryBouwman, 2008; Koenig‐Lewis, Palmer, & Moll, 2010; Xue et al., 2012) นอกจากน้ัน

การศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือสวนใหญจะเปนการศึกษาดวยวิธีวิจัยเชิงปริมาณ แตยังไมเคยมี

การศึกษาดวยระเบียบวิธีวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมมากอน ดังน้ันจึงยังเปนชองวางในการวิจัยที่

ควรศึกษาเพิ่มเติม อีกทั้งผูวิจัยมีความตองการปรับปรุงการปฏิบัติงานขององคกร ซึ่งเปนการพัฒนา

โปรแกรมบนมือถือใหเปนที่ยอมรับจากผูใช โดยเปนการทํางานรวมกันระหวางนักวิจัย ทีมงาน และ

เจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก เพื่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดีข้ึน (Willliams & Lykes, 2015) จึงเปน

แนวทางที่มีความสอดคลองและเหมาะสมกับวิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม นอกจากน้ันผล

การศึกษาน้ียังเกิดประโยชนทั้งในเชิงทฤษฎีและการนําไปปฏิบัติ เพราะเปนการขยายองคความรูที่มีอยู

เดิม และเปนแนวทางใหผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือมีโอกาสประสบความสําเร็จไดรับการยอมรับจากผูใช

ที่เปนเจาของกิจการมากข้ึน  

 

1.2 คําถามวิจัย 

1.2.1 รูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็ก

ตองการเปนอยางไร 

1.2.2 จะทําอยางไรใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสราง

ข้ึน 
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1.2.3 ผลที่เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีกขนาดเล็กไดใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยได

สรางข้ึนเปนอยางไร 

 

1.3 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.3.1 เพื่อคนหารูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีก

ขนาดเล็กตองการ 

1.3.2 เพื่อศึกษากระบวนการที่ทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

1.3.3 เพื่อศึกษาอรรถประโยชนที่เกิดข้ึนหลังจากที่รานคาปลีกขนาดเล็กไดใช

โปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน 

 

1.4  ขอบเขตการวิจัย 

การวิจัยน้ีไดมีการกําหนดขอบเขตในการศึกษาไวดังน้ี 

1.4.1 ขอบเขตการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action 

Research: PAR)  ในการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟน โดยผูวิจัยไดใชโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi เปนกรณีศึกษา ซึ่งเปนโปรแกรมบนมือถือที่สรางข้ึนเพื่อชวยจัดการดานการขายใหแกเจาของ

รานคาปลีกขนาดเล็ก และตองการศึกษาในเชิงลึกสิ่งที่สงผลทําใหผูใชเกิดการยอมรับและใชโปรแกรมบน

มือถือน้ี ดวยวิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเพื่อใหสามารถตอบคําถามวิจัยในการศึกษาครั้งน้ีได 

เน่ืองจากการวิจัยครั้งน้ีมุงเนนการทํางานรวมกันระหวางผูที่มีสวนเกี่ยวของ เพื่อปรับปรุงพัฒนางานของ

องคกร Racadi ใหดีข้ึน โดยเรียนรูประสบการณผานการปฏิบัติจริงรวมกับใชแนวคิดทฤษฎีผานการวิจัย

อยางเปนระบบ จึงเปนแนวทางที่สอดคลองกับการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory 

Action Research) (Crane & O’Regan, 2010) ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับ

เทคโนโลยีและนํามาปรับใชศึกษากับโปรแกรมบนมือถือ และเลือกใชแนวคิดหลักเพื่อนํามาสรางกรอบ

แนวคิดจาก 3 ทฤษฎี คือ (1) เทคโนโลยีการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology 
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Acceptance Model: TAM) (2) ทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology: UTAUT 2) และ (3) การแพรกระจายของนวัตกรรม 

(Diffusion Innovation Theory: DIT) เพื่อศึกษาการทําใหโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยสรางข้ึนเปนที่

ยอมรับ ตลอดจนการคนหาลักษณะการทํางานและรูปแบบของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็ก

ตองการ และศึกษาผลที่เกิดข้ึนหลังจากผูคาปลีกขนาดเล็กใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน

ตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป นอกจากน้ันผูวิจัยยังไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการปรบัเปลี่ยนรูปแบบของ

การคาปลีกในประเทศไทยในชวงเวลาที่แตกตางกัน  เพื่อแสดงใหเห็นสิ่งที่สงผลกระทบตาง ๆ ตอการคา

ปลีกไทย  

1.4.2 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี  

การวิจัยน้ีผูวิจัยเลือกพื้นที่ในการศึกษาทั้งหมด 3 จังหวัด คือ (1) เขตอําเภอเมือง 

จังหวัดนครศรีธรรมราช (2) อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา และ (3) อําเภอเวียงสระ จังหวัดสุราษฏรธานี 

เน่ืองจากพื้นที่ดังกลาวเปนเขตที่มีความเจริญรุงเรืองทางเศรษฐกิจ เปนอําเภอที่เปนศูนยกลางการคาของ

แตละเปนจังหวัด มีความสะดวกในการคมนาคม อีกทั้ง 3 จังหวัดน้ีก็ยังเปนจังหวัดที่มีประชากรมากที่สุด 

3 อันดับแรกในภาคใต  (สํานักทะเบียนกลาง, 2560) ซึ่งมีการกระจายตัวของรานคาปลีกขนาดเล็กเปน

จํานวนมาก จึงเหมาะกับการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเพื่อการพัฒนา

โปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟนสําหรับผูคาปลีกขนาดเล็ก 

1.4.3 ขอบเขตดานผูใหขอมูล  

ผูใหขอมูลหลัก (Key Informants) เปนผูคาปลีกขนาดเล็กที่จําหนายสินคาในธุรกิจ 5 

ประเภท ไดแก (1) รานขายอาหารรถเข็น แผงลอย (Small Food Kiosks) (2) รานขายอาหารแบบ

พื้นบาน (Local Restaurants) (3) รานกาแฟ (Coffee Shops) (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก 

(Small Specialty Stores) และ (5) ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก (Small Service Establishments)  ที่

เจาของดําเนินกิจการเองหรือมีลูกจางไมเกิน 5 คน สาเหตุที่ผูวิจัยเลือกผูใหขอมูลเปนเจาของรานคาปลีก

ขนาดเล็กทั้ง 5 ประเภทน้ี พิจารณาจากการจัดแบงประเภทของรานคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งเปนรานขนาด

เล็กที่จําหนายสินคาที่ลูกคามีความจําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน มีทั้งประเภทที่นําสินคาใสรถเข็นเพื่อ
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เดินทางไปจําหนายใหลูกคาโดยตรงแบบรถเข็น แผงลอย และเปนรานขนาดเล็กที่จําหนายสินคาหรือ

ใหบริการเฉพาะอยางในชุมชน (Chand, 2014) ซึ่งรานคาทั้ง 5 ประเภทน้ีมีอยูเปนจํานวนมากในพื้นที่ที่

ผูวิจัยเลือกศึกษาในครั้งน้ี โดยผูใหขอมูลมาจากการเลือกแบบเจาะจง และการใชเทคนิคกอนหิมะ 

(Snowball Sampling) โดยใหเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กชวยแนะนําตอ และการที่ผูวิจัยเลอืกศึกษาใน

กลุมผูคาปลีกขนาดเล็กที่สวนใหญจําหนายสินคาและใหบริการประเภทรานอาหาร เน่ืองจากเปนสินคา

พื้นฐานที่จําเปน และเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยมเปนอยางมาก อีกทั้งยังมีมูลคาการตลาดที่สูงมากถึงกวา 

4 แสนลานตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2561) จึงมีผูประกอบการจํานวนมากสนใจดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับ

รานอาหาร  ดวยเหตุน้ีจึงทําใหผูวิจัยมีโอกาสเลือกผูใหขอมูลไดมากข้ึนดวย  

1.4.4 ขอบเขตดานเวลา  

ผูวิจัยใชเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

รวมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) ต้ังแตเดือนมีนาคม พ.ศ. 2562 – 

ธันวาคม พ.ศ. 2562 รวมทั้งสิ้น 9 เดือน 

 

1.5 ประโยชนท่ีไดรับ 

1.5.1 ทําใหผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือไดขอมูลเพื่อนําไปวางแผนการออกแบบ

ลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือใหเหมาะสม และตรงตามความตองการของผูคาปลีกขนาดเล็ก 

1.5.2 ทําใหคนพบแนวทางที่ทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือบน

สมารตโฟน ซึ่งสงผลใหผูประกอบธุรกิจพัฒนาโปรแกรมบนมือถือมีผูใชเพิ่มข้ึน และสามารถเติบโตตอไป

ได 

1.5.3 เกิดผลดีตอรานคาปลีกขนาดเล็กเพราะไดใชโปรแกรมบนมือถือเปนเครื่องมือ

ชวยจัดการดานการขาย ทําใหตอบสนองลูกคาไดเพิ่มข้ึน สงผลใหยอดขายเพิ่มข้ึน มีกําไรเพิ่มข้ึน หรือ

รักษาลูกคาไวได  

1.5.4 นักการตลาดสามารถนําผลการวิจัยน้ีไปใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธ

เพื่อทําใหโปรแกรมบนมือถือเกิดการยอมรับมากข้ึน และในเวลาอันรวดเร็วข้ึน 
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1.5.5 ผลการวิจัยน้ีสามารถใชเปนขอมูลเบื้องตนสําหรับผูสนใจศึกษาเกี่ยวกับการ

พัฒนาโปรแกรมบนมือถือ  เพื่อเปนแนวทางในการออกแบบโปรแกรมบนมือถืออื่น ๆ ตอไป  

 

1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 

ผูคาปลีกขนาดเล็ก  (Small Retailers) หมายถึง ผูคาปลีกของรายยอยที่เจาของเปนผู

ดําเนินกิจการเองหรือมีลูกจางไมเกิน 5 คน จัดจําหนายสินคาใน 5 ประเภท ไดแก (1) รานขายอาหาร

รถเข็น แผงลอย (Small Food Kiosks) (2) รานขายอาหารแบบพื้นบาน (Local Restaurants) (3) ราน

กาแฟ (Coffee Shops) (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก (Small Specialty Stores) และ (5) 

ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก (Small Service Establishments) ซึ่งมีความหลากหลายของสินคานอย สวน

การจําหนายสินคาและบรกิารยังเปนรูปแบบเดิม โดยไมมีการจัดวางสินคาใหทันสมัย ทําเลที่ต้ังมักอยูในที่

ชุมชน ลูกคาเกือบทั้งหมดอาศัยอยูบริเวณใกลเคียงกับรานคา อาศัยความคุนเคยกับลูกคาเปนหลักในการ

ทําธุรกิจ การบริหารจัดการมักไมไดมาตรฐาน สวนมากยังเปนรูปแบบการทาํธุรกิจกันในครอบครัว และไม

มีการใชเงินลงทนุสงู 

รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) หมายถึง รานคาปลีกที่ปรับปรุงดานการจัดการ

ใหเปนระบบมากข้ึน และมีการพัฒนาดานตาง ๆ ใหดีข้ึนจากรูปแบบเดิม เชน การจัดวางแสดงสินคา การ

ใหบริการที่ทันสมยั หรือมีการใชเทคโนโลยีใหมที่ทันสมัยเพิ่มข้ึน และมีการลงทุนเพิ่มเพื่อดึงดูดความสนใจ

ใหลูกคาเขามาใชบริการ เปนตน โดยอาจเปนการจัดต้ังบริษัทเปนแบบรวมทุนทั้งภายในประเทศไทยและ

ตางประเทศ 

นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง การกระทําสิ่งตาง ๆ ดวยวิธีการใหม ๆ และอาจ

หมายถึงการพัฒนา ปรับปรุง สรางสรรค จากสิ่งที่มีอยูเดิม หรือเปนการเปลี่ยนอยางสิ้นเชิง ในดานการ

ผลิต กระบวนการ หรือเปนความคิดใหมที่เกิดข้ึน  

สมารตโฟน (Smartphone) หมายถึง โทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีความสามารถมากกวา

โทรศัพททั่วไปนอกเหนือจากการใชโทรออก รับสายแลว ยังรองรับระบบปฏิบัติการตาง ๆ ได 

เปรียบเสมือนนําคุณสมบัติที่มีในคอมพิวเตอรมาไวในโทรศัพท ซึ่งสามารถรองรับการใชงานอินเทอรเน็ต
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ผาน 3G และ Wi-Fi และสามารถใชงานโซเชียลเน็ตเวิรค และยังมีโปรแกรมบนมือถือใหใชงานมากมาย 

เชน ไลน (Line), ยูทูบ (Youtube), เฟซบุก (Facebook) และ ทวิตเตอร (Twitter) เปนตน นอกจากน้ัน 

ผูใชยังสามารถปรับการใชงานของสมารตโฟนใหตรงกับความตองการไดมากกวามือถือแบบธรรมดา แบบ

ที่ไดรับความนิยมคือแบบที่มีหนาจอสัมผัส สามารถใชกลองถายรูปที่มีความละเอียดสูง ซึ่งมีการออกแบบ

รูปลักษณไดทันสมัยสวยงาม 

โปรแกรมประยุกตบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Application) หมายถึง โปรแกรมที่

นักพัฒนาไดสรางข้ึนในระบบปฏิบัติการตาง ๆ  เพื่ออํานวยความสะดวกในหลากหลายดาน เชน การศึกษา 

การสื่อสาร ดานความบันเทิง เปนตน ซึ่งใชไดกับโทรศัพทมือถือแบบสมารตโฟน แท็บเล็ต หรืออุปกรณ

เคลื่อนที่ และมีทั้งแบบใหติดต้ังแบบไมตองชําระเงินหรือจายเงินซื้อ 

รีวิว (Review) หมายถึง การที่ผูใชไดประสบการณจากการไดทดลองใชผลิตภัณฑหรือ

บริการบางอยางแลว หลังจากน้ันจึงบอกตอเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาววาตนรูสึกอยางไรแก

ผูอื่น 

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือ (Mobile Application Adoption) หมายถึง การที่

ผูบริโภคเกิดความสนใจในโปรแกรมบนมือถือ จนมีการตัดสินใจติดต้ัง ทดลองใช และมีการใชอยาง

ตอเน่ืองอยางนอยเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาครั้งน้ีไดทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ โดยมีหัวขอใน

การนําเสนอเรียงตามลําดับ ดังตอไปน้ี 

2.1 วิวัฒนาการของการคาปลีกไทย 

2.1.1 ยุคเริ่มตนของการคาปลีกไทย 

2.1.2 ยุคกอตัวของการคาปลีกไทย 

2.1.3 ยุคขยายตัวของการคาปลีกไทย 

2.1.4 ยุคปจจุบันของการคาปลีกไทย 

2.2 การปรับตัวของรานคาปลีกขนาดเล็ก 

2.3 ความหมายของโปรแกรมบนมือถือ 

2.4 การยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

2.4.1 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

2.4.1.1 ทฤษฎีการยอมรบัการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology 

Acceptance Model: TAM) 

2.4.1.2 ทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2: UTAUT 2) 

2.4.1.3 ทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation 

Theory: DIT) 

2.4.2 เหตุผลที่เลือก 3 ทฤษฎีน้ีมาเปนแนวคิดในการวิจัย 

2.4.3 ความสอดคลองและความแตกตางของทั้ง 3 ทฤษฎี 

2.4.4 สิ่งที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูบริโภค 
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2.4.5 กระบวนการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 

2.5  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

2.1  วิวัฒนาการของการคาปลีกไทย 

ธุรกิจคาปลีก คือ การทํากิจกรรมที่เกี่ยวของกับการจําหนายสินคาอุปโภค บริโภค 

รวมทั้งบริการตาง ๆ ใหแกผูบริโภคโดยตรง เพื่อใชอุปโภค บริโภค สวนตัวหรือครอบครัว มิไดนําไปขาย

หรือใชในทางธุรกิจ โดยผานชองทางตาง ๆ เชน รานคา ทั้งแบบมีหนารานและแบบไมมีหนาราน (Levy, 

Weitz, & Grewal, 2015; วารุณี ตันติวงศวาณิช, 2558) 

2.1.1 ยุคเร่ิมตนของการคาปลีกไทย 

 การคนพบหลักฐานของการคาปลีกไทยพบวา เริ่มมีการคาขายต้ังแตสมัยสุโขทัย โดยยุค

แรกเปนการแลกเปลี่ยนวัตถุสิ่งของระหวางกัน (Barter System) หลังจากน้ันเมื่อชุมชนขยายใหญข้ึนจึง

เริ่มกลายเปนรานคาตามแหลงชุมชน และพัฒนามาเปนตลาดนัด ตอมาในสมัยอยุธยาก็เริ่มมีพอคาชาวจีน

เขามามีบทบาทในการคาขายดวย จนกระทั่งถึงสมัยรัตนโกสินทร ในสมัยรัชกาลที่ 4 ก็เริ่มมีชาวตะวันตก

เขามาเปดรานคากันเปนจํานวนมาก และหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 ธุรกิจของชาวตะวันตกก็ไดเลิกกิจการ

และกลายเปนของชาวจีนที่เขามาแทนที่ การคาปลีกของไทยไดเริ่มตนอยางจริงจังเมื่อหลังสงครามโลก

ครั้งที่ 2 (คํานาย อภิปรัชญาสกุล, 2557)  

2.1.2 ยุคกอตัวของการคาปลีกไทย 

 ธุรกิจคาปลีกของไทยมีพัฒนาการอยางตอเน่ืองและไดเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยตาง ๆ  

ยุคแรก เปนชวงกอนป พ.ศ. 2500 รานคาสวนใหญเปนรานขายของชําขนาดเล็ก ที่ใหบริการผูคนใน

ชุมชน ตลาดสด หรือละแวกใกลเคียง กระทั่งราวป พ.ศ. 2495 – 2500 พอคาชาวจีนไดนําแนวคิดการคา

ปลีกแบบตะวันตกมาใช ทําใหเกิดหางสรรพสินคาแหงแรกข้ึนในประเทศไทยที่วังบูรพา กลุมผูบุกเบิก

สําคัญ คือ กลุมเซ็นทรัล ในชวงแรกจําหนายสินคาประเภทเสื้อผา เครื่องประดับ เครื่องใชไฟฟา และของ

ใชในชีวิตประจําวันซึ่งสวนใหญจะเปนสินคาที่นําเขามาจากตางประเทศ ตอมาเปนชวงเริ่มตนของการเกิด
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หางสรรพสินคาในป พ.ศ. 2507 - 2525 ยุคน้ีมีหางไดมารูจากประเทศญี่ปุนเกิดข้ึนเปนสาขาแรก และเริ่ม

เกิดความนิยมในธุรกิจหางสรรพสินคาเพิ่มข้ึน โดยมีเทคโนโลยีใหมในหาง เชน บันไดเลื่อน 

เครื่องปรับอากาศ สวนหางเซ็นทรัลก็ไดขยายกิจการเพิ่มอกีหลายแหง จากความสําเร็จของเซ็นทรัล ทําให

มีหางสรรพสินคาเกิดข้ึนใหมเปนจํานวนมากต้ังแตป พ.ศ. 2520 ทั้งขนาดเล็ก กลาง ใหญ ทั้งเจาของ

กิจการที่เปนชาวไทยและชาวตางประเทศ เชน พาตา ต้ังฮั่วเส็ง เมอรี่คิงส บางลําพูโรบินสัน แกวฟา โตคิว 

เยาฮนั เปนตน (วารุณี ตันติวงศวาณิช, 2558) หลังจากน้ันก็เปนยุคการขยายตัวของหางสรรพสินคาสูชาน

เมืองเกิดข้ึนในป พ.ศ. 2526 - 2532 มีหางสรรพสินคาในยานชานเมืองแหงแรก คือ หางเซ็นทรัล

ลาดพราว เปนรูปแบบของการรวมหางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต และรานคาปลีกยอย ๆ มารวมเปน

ศูนยกลาง ตอมาจึงมีเดอะมอลลที่มีโรงภาพยนตร โบวลิ่ง ลานสเก็ต และสวนนํ้า มาประกอบดวยเพื่อ

ดึงดูดลูกคาใหมากข้ึน หางสรรพสินคาจึงเริ่มขยายฐานธุรกิจไปตางจังหวัดมากข้ึน 

2.1.3 ยุคขยายตัวของการคาปลีกไทย  

 การเกิดหางคาปลีกรูปแบบใหมน้ันเกิดข้ึนในป พ.ศ. 2532 – 2539 เปนยุคที่มีการขยาย

การลงทุนในธุรกิจคาปลกีเปนอยางมาก และเริ่มมีธุรกิจแบบใหม คือ รานสะดวกซื้อ เชน รานเซเวน-อีเลฟ

เวน รานเอเอ็ม พีเอ็ม หางแม็คโคร และหางบิ๊กซี ซึ่งเปนไฮเปอรมารเก็ตแหงแรกในประเทศไทย สวนป 

พ.ศ. 2540 – 2545 เปนชวงเติบโตของหางไฮเปอรมารเก็ตจากตางชาติ ในขณะน้ันมีการขยายกิจการดาน

คาปลีกและการเก็งกําไรในอสังหาริมทรัพยอยางเกินตัวของกลุมธุรกิจคาปลีก กระทั่งเมื่อประเทศไทย

ประกาศลอยตัวคาเงินบาทในป พ.ศ. 2540 ทําใหเกิดผลกระทบอยางรุนแรงตอโครงสรางธุรกิจคาปลีกใน

ประเทศไทยผลจากการขยายตัวของการคาปลีกสมัยใหมจากตางประเทศ ธุรกิจไฮเปอรมารเก็ต รานคา

สะดวกซื้อซึ่งไดแยงสวนแบงทางการตลาดของคาปลีกแบบด้ังเดิมไป ดังการศึกษาของ  ทักษพร ปอมลอย 

(2557) ที่ไดกลาวถึงผลกระทบจากการขยายตัวของศูนยการคาขนาดใหญที่มีตอธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กใน

เขตเทศบาลนครนครสวรรคพบวา รานคาปลีกขนาดเล็กไดรับผลกระทบเปนอยางมากในหลายดาน คือ 

ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการขาย การจัดจําหนาย และดานราคา ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ 

ธนาภรณ แสวงทอง และคณะ (2555) ที่ไดศึกษาผลกระทบจากการขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหมตอ

รานคาปลีกด้ังเดิมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวารานคาปลีกขนาดเล็กไดรับผลกระทบ
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เปนอยางมากในหลายดานเชนเดียวกัน โดยผลกระทบมากที่สุดจะเปนดานการต้ังราคา ดานการเงิน 

เน่ืองจากไมมีการบริหารหรือวางแผนดานการเงินจึงทําใหมีตนทุนสินคาที่สูง  

  นอกจากน้ันกฎหมาย ปว.281 ไดอนุญาตใหนักลงทุนจากตางชาติสามารถถือหุนสัดสวน

ไดมากกวารอยละ 50 ทําใหนักลงทุนจากตางชาติเปนผูถือหุนใหญและมีสิทธ์ิในการบริหารงานมากข้ึน ซึ่ง

เปนอุปสรรคดานกฎหมายการคาปลีกของไทยที่ยังไมสามารถควบคุมและปองกันการขยายตัวอยาง

รวดเร็วของการคาปลีกสมัยใหมหรอืคาปลกีจากตางชาติได ทําใหรานคาปลีกยังตองเผชิญกับการแขงขันที่

สูงมาก ดวยเหตุที่ประเทศไทยยังไมมีกฎหมายที่ปองกันการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม จึงเกิดการ

ผูกขาดจากรานคาปลีกขนาดใหญเพียงไมกี่ราย ซึ่งมีความไดเปรียบดานเงินลงทุนจํานวนมหาศาล 

สามารถขยายสาขาไดครอบคลุมไปในทุกพื้นที่ มีความสามารถในการกระจายสินคาไดในปริมาณมาก จึง

ทาํใหมีอํานาจตอรองมากกวารานคาขนาดเล็กและสามารถจําหนายสินคาในราคาที่ถูกกวารานคาปลีก

ขนาดเล็กได ดังน้ันรานคาปลีกขนาดเล็กจึงถูกแยงชิงสวนแบงการตลาดไปเพราะไมสามารถแขงขันไดดวย

ขอจํากัดหลายประการ เชน ความรู การจัดการ เงินทุน เปนตน (คํานาย อภิปรัชญาสกุล, 2557)  

2.1.4 ยุคปจจุบันของการคาปลีกไทย 

 ปจจุบันนับวา เปนความทาทายครั้ งใหญอีกครั้ งของผูคาปลีก เ น่ืองจากความ

เจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหเกิดการคารูปแบบใหมที่เรียกวาอีคอมเมิรซหรือการคาแบบออนไลน ซึ่ง

เปนการทําธุรกิจผานชองทางอินเทอรเน็ต ทําใหธุรกิจรูปแบบเดิมที่เปนแบบหนารานถูกแยงสวนแบง

การตลาดไปสูตลาดอีคอมเมริซเปนจํานวนมาก ในป พ.ศ. 2561 มีสวนแบงการตลาดของธุรกิจอีคอมเมิรซ

อยูที่รอยละ 3.7 ของตลาดคาปลีกทั้งหมด ซึ่งจะเติบโตเปนรอยละ 8.2 ในป พ.ศ. 2565 โดยมียอดการซื้อ

ของออนไลนในป พ.ศ. 2561 อยูที่ 8,300 บาทตอคนตอป ซึ่งมีมูลคาตลาดอีคอมเมิรซเทากับ 214,000 

ลาน และมีการคาดการณวาในป พ.ศ. 2564 ก็ยังคงเติบโตอยางตอเน่ืองกลายเปน 13,000 บาทตอคนตอ

ป และจะมีมูลคาตลาดเพิ่มข้ึนราว 470,000 ลานบาท จะเห็นไดวาแนวโนมของตลาดอีคอมเมิรซมีการ

เติบโตข้ึนอยางตอเน่ือง อีกทั้งยังมีปจจัยสนับสนุนดานความพรอมเรื่องการจัดสงสินคาและการชําระเงิน 

จึงทําใหเติบโตไดอีกในระยะยาว (Kinasih, 2017; ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560)  
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แนวโนมการคาปลีกที่เปลี่ยนแปลงไปน้ีเกิดจากความกาวหนาทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะ

อยางย่ิงต้ังแตยุคที่มีการใชอินเทอรเน็ตและมือถือแบบสมารตโฟนกันอยางแพรหลาย ทําใหธุรกิจคาปลีกก็

มีรูปแบบและชองทางใหม ๆ เกิดข้ึน เชน การคาขายแบบออนไลน การใชโปรแกรมบนมือถือ มีการศึกษา

พบวาผูบริโภคสนใจในโปรแกรมบนมือถือเกี่ยวกับการคาปลีกเพิ่มข้ึน (Taylor & Levin, 2014) 

พฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตจะใชชองทางการซื้อขายผานทางออนไลนมากข้ึน ด้ังน้ันผูประกอบการควร

จะเช่ือมโยงระหวางชองทางออนไลนกับออฟไลนเขาดวยกัน เพื่อใหตอบสนองตอความตองการของลูกคา

กลุมเปาหมายใหดีที่สุด (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560; ศูนยวิจัยเศรษฐกิจธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก, 

2562) จึงเห็นไดวาการคาปลีกของไทยมีพัฒนาการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาที่ผานมากระทั่งถึงปจจุบัน 

รูปแบบการคาปลีกแบบด้ังเดิมขนาดเล็กของไทยในปจจุบันที่พบเห็นอยูเปนจํานวนมาก

มีรูปแบบที่หลากหลาย เชน ตลาดสด ตลาดนัด หาบเร/แผงลอย โชหวย/รานขายของชํา และรานขาย

สินคาเฉพาะ เปนตน แตโดยสวนใหญเปนรานที่ขายสินคาอุปโภคบริโภคทั่วไปที่เปนสินคาที่มีความ

จําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน รานจะมีเปนหลักแหลงแนนอน และมักใชที่อยูอาศัยทําเปนรานขายของชํา

เล็ก ๆ อยูในชุมชนที่หนาแนนนอย สวนในชุมชนที่มีความหนาแนนปานกลาง ประมาณ 250 ครัวเรือน 

จะเปนรานโชหวย และรานคาที่ใหบริการชุมชนที่มีความหนาแนนมาก ประมาณ 1,000-1,500 ครัวเรือน 

จะเปนรานสะดวกซื้อ นอกจากน้ันก็จะเปนรานคาที่ขายสินคาเฉพาะอยางตามตึกแถว เชน รานขายเสื้อผา 

รองเทา กระเปา เครื่องสังฆภัณฑ (คํานาย อภิปรัชญาสกุล, 2557) ซึ่งรานคาเหลาน้ีเปนสวนสําคัญใน

โครงสรางการคาปลีกของประเทศไทย มีสัดสวนราวรอยละ 53-55 ของมูลคาการบริโภคคาปลีกคาสง มี

ทั้งรานคาที่เปนหลักแหลงจํานวน 250,000 – 300,000 ราน และที่มีหนารานเปนมุมขายของเล็ก ๆ หรือ

ริมถนน อีกจํานวนประมาณ 200,000 ราน (ไทยโพสต, 2561)  
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2.2  การปรับตัวของรานคาปลีกขนาดเล็ก 

นักวิชาการตาง ๆ ไดนําเสนอแนวทางในการปรับตัวของรานคาปลีกขนาดเล็กไวในหลาย

ดาน เชน  

ประการแรก ดานการพัฒนาสินคา โดยทักษพร ปอมลอย (2557) ไดนําเสนอวา รานคา

ปลีกขนาดเล็กควรมีสินคาที่มีคุณภาพมากข้ึน ซึ่งเปนในทางเดียวกับการศึกษาของ ปยาพร เจริญสวัสด์ิ 

(2558) ที่พบวารานคาปลีกขนาดเล็กควรพัฒนาผลิตภัณฑที่จําหนายใหมีคุณภาพ มีความสด สะอาด และ

ควรจัดวางสินคาอยางเปนหมวดหมู อีกทั้งควรมีบรรจุภัณฑที่สวยงาม สามารถดึงดูดใจใหนาซื้อย่ิงข้ึน 

ประการท่ีสอง ดานราคา ควรมีการติดปายราคาใหชัดเจน (ทักษพร ปอมลอย, 2557) 

นอกจากน้ันยังมีขอเสนอแนะวาควรใหสามารถปรับลดราคาไดตามสัดสวนของปริมาณการซื้อได (ปยาพร 

เจริญสวัสด์ิ, 2558) 

ประการท่ีสาม ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรานคาปลีกขนาดเล็กควรอยูใกลแหลง

ชุมชุม เขาถึงสะดวก และควรมีชองทางในการจําหนายสินคาทางสังคมออนไลน เฟซบุก (Facebook), 

อินสตาแกรม (Instragram) หรือ แฟนเพจ (Fan page) ดวย (ปยาพร เจริญสวัสด์ิ, 2558) ซึ่งสอดคลอง

กับ โพสตทูเดย (2561) ที่ไดกลาววา เพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกไทยแบบด้ังเดิมตองเสริมชองทาง

ออนไลนเขาไปควบคูกับออฟไลนดวย ทั้งน้ีเพื่อขยายฐานลูกคา สรางโอกาส สรางประสบการณที่ดีใหกับ

ลูกคาและเพื่อสรางโมเดลธุรกิจแบบใหมที่เรียกวา “Omni-channel” หรือ O2O ซึ่งเปนการเช่ือมตอ

รานคาในรูปแบบที่เรียกวาออฟไลนเขากับเทคโนโลยีในโลกออนไลน โดยใชจุดแข็งของแตดานเขามาเสริม

กัน กลาวคือรูปแบบออฟไลนเปนรานคาที่มีสินคาจริงในลูกคาไดสัมผัสและทดลองได สวนจุดแข็งในดาน

ออนไลนจะทําใหลูกคาไดรับความสะดวกสบายมากข้ึนทั้งการสั่งสินคา การคนหาขอมูล รวมทั้งการชําระ

เงินไดทางออนไลน นอกจากน้ันยังทําใหเจาของธุรกิจสามารถเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคาไดอีกจํานวน

มหาศาลเพื่อใชประโยชนในการพัฒนาธุรกิจตอได  

ประการท่ีสี่ ดานการตลาด เน่ืองจากรานคาปลีกขนาดเล็กถูกรานคาปลีกสมัยใหมแบง

ลูกคาไปจํานวนมาก ควรใชกลยุทธดานการตลาดในการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ การให
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ความสําคัญตอลูกคา การสรางบรรยากาศภายใน และควรใชเทคโนโลยีในการดําเนินธุรกิจมากข้ึน  (ปริญ 

ลักษิตามาศ, ศิวารัตน ณ ปทุม, และ ณรงค อภิชาต ธนากูล, 2558) นอกจากน้ันผูบริโภคของรานคาปลีก

ยังใหความสาํคัญกับการลดราคาสินคา และควรมีสินคาใหลูกคาทดลองใชหรือชิมไดดวย (ปยาพร เจริญ

สวัสด์ิ, 2558) 

ประการท่ีหา ดานการบริการ รานคาปลีกขนาดเล็กควรขยายเวลาเปดและปดรานให

มากข้ึน และควรมีบริการใหสั่งจองหรือโทรจองสินคาได  (ทักษพร ปอมลอย, 2557) และผูบริโภคของ

รานคาปลีกขนาดเล็กยังใหความสําคัญกับบุคลากรที่จัดจําหนายสินคาในรานดวยวา ควรแตงกายให

สะอาด มีความสุภาพเปนกันเองกบัลูกคา นอกจากน้ันควรมีการจดบันทึกรายการสินคาที่ผูบริโภคนิยมซื้อ

บอย ๆ เพื่อใหการบริหารจัดการดานสินคามีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ซึ่งรานคาสามารถจัดหาสินคาไดตรงตาม

ความตองการของลูกคา และมีสินคาที่พรอมใหบริการอยูเสมอ (ปยาพร เจริญสวัสด์ิ, 2558) 

ประการท่ีหก ดานการบริหารจัดการ โดยธนาภรณ แสวงทอง และคณะ (2555) ได

นําเสนอวาควรปรับปรุงดานการจัดการภายใน การบริหารงานบุคคลและดานสารสนเทศดวย เพื่อความ

อยูรอดของผูประกอบการคาปลีก จะตองปรับตัวโดยใชชองทางออนไลนเพื่อสรางรายไดใหกับกิจการมาก

ข้ึน เพราะชองทางออนไลนสามารถใชเปนชองทางประชาสมัพันธ หรือทําการตลาดใหเขาถึงลูกคาไดอยาง

กวางขวางและรวดเร็ว (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560)  

ขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวา จากเดิมที่ ธุรกิจคาปลีกของไทยเปนรานคาปลีกแบบ

ครอบครัวหรือรานคาเล็ก ๆ ในตลาดสด ตอมาก็มีการพัฒนาเปนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต และ

เปนการคาปลีกสมัยใหมต้ังแตป พ.ศ. 2540 เปนตนมา ลักษณะของธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กน้ันเปนรานคา

ที่ขายสินคาใหแกผูบริโภคโดยตรง จัดจําหนายสินคาพื้นฐานที่จําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน และเปน

ธุรกิจที่สามารถเริ่มตนไดงายเพราะมีตนทุนในการประกอบการตํ่า ทําเลที่ต้ังสวนใหญจะอยูในที่ชุมชน 

สวนสถานที่ทําธุรกิจมักจะใชที่อยูอาศัยทําเปนรานคา มีการตกแตงรานคาเทาที่จําเปน ซึ่งผูขายก็มักจะ

เปนเจาของหรือบุคลากรภายในบาน จึงไมมีคาใชจายเกี่ยวกับบุคลากร และไมมีเครื่องมือหรืออุปกรณที่

ทันสมัย เชน คอมพิวเตอร อุปกรณขายหนาราน (POS Hardware) อุปกรณบัตรสมารท (ID Card 

Printing Hardware) หรืออุปกรณอานบารโคด (Barcode Scanning Equipment & Hardware) เปน
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ตน รานคามักจะมีลักษณะการดําเนินธุรกิจที่สะทอนใหเห็นถึงความเปนอยูและวัฒนธรรมของผูคนใน

ชุมชนน้ัน และธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กของไทยสวนใหญจะมีลักษณะความเปนกันเอง มีความเปนมิตร มี

การเจรจาตอรองกัน ความเห็นอกเห็นใจ การไดไตถามสารทุกขสุกดิบซึ่งกันและกัน ผูขายและลูกคาจะมี

ความคุนเคยระหวางกัน (คํานาย อภิปรัชญาสกุล, 2557) แตปจจุบันรานคาปลีกของไทยกําลังประสบ

ปญหาจากผลกระทบหลายดานทําใหไมสามารถเติบโตได อีกทั้งยังไมมีการปรับตัวเทาที่ควร 

 งานวิจัยเกี่ยวกับรานคาปลีกขนาดเลก็ทีผ่านมา เปนการศึกษาดานการปรับตัวโดยการใช

กลยุทธทางการตลาด ไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การบริหารจัดการ (ปริญ 

ลักษิตามาศ, ศิวารัตน ณ ปทุม, และ ณรงค อภิชาต ธนากูล, 2558) การศึกษาการซื้อซ้ําหรือความภักดี

ตอรานคาปลีกขนาดเล็ก  แตการศึกษาครั้งน้ีมีความแตกตางจากการศึกษากอนหนาเน่ืองจากเปนการวิจัย

ที่นําเทคโนโลยีโปรแกรมบนมือถือมาใชในการปฏิบัติงานจริงในรานคาปลีกขนาดเล็ก ดังน้ันจึงมี

ความสําคัญอยางย่ิงตอการวิจัยในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็กน้ี หรือการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ

ที่ผานมาก็เปนการศึกษาในกลุมผูใชอื่น เชน ลูกคา (Shaikh & Karjaluoto, 2015) ผูปวย (East & 

Havard, 2015) นักทองเที่ยว (Morosan & DeFranco, 2016) ซึ่งยังไมมีการศึกษาใดที่เลือกศึกษาการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็ก จึงมีความสําคัญอยางย่ิงในการศึกษาวิจัยกับกลุมน้ี

เพราะจะสงผลตอเศรษฐกิจของประเทศไทยโดยตรง 

อยางไรก็ตาม รานคาปลีกขนาดเล็กจํานวนมากน้ีกําลังอยูในสถานการณที่นาเปนหวง

เน่ืองจากไมมีการเติบโต โดยไดรับผลกระทบจากกําลังซื้อของผูบริโภคในระดับฐานรากที่ยังไมสูงมากนัก 

เพราะลูกคาในระดับฐานรากน้ีเปนกลุมลูกคาสวนใหญที่ใชบริการรานคาปลีกขนาดเล็ก แตกําลังประสบ

ปญหาการมีหน้ีสินครัวเรือนสูง อีกทั้งสถานการณราคาสินคาเกษตรที่มีแนวโนมไมดี จึงมีอํานาจการจาย

ลดลง ซึ่งสงผลทาํใหธุรกิจคาปลกีมียอดขายสินคาอุปโภคบรโิภคที่ลดลงดวย (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจธุรกิจและ

เศรษฐกิจฐานราก, 2562) นอกจากน้ัน สถานการณในปจจุบันของรานคาขนาดเล็ก ที่มีอยูเปนจาํนวนมาก

น้ีแทบจะไมมีการเปลี่ยนแปลงไปมากนักแมวายุคสมัยจะผานไป รานคาปลีกขนาดเล็กของไทย ซึ่งมีอยู

จํานวนหลายแสนรานคา กําลังอยูในสภาพอยูไปเรื่อย ๆ และยังไมมีการปรับตัวเทาที่ควร ยังไมมีการ

เปลี่ยนแปลงรูปแบบไปจากอดีตมากนักหรือยังมีการปรับตัวนอยใหเขากับวัฒนธรรมและวิถีการดําเนิน
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ชีวิตที่เปลี่ยนไป จึงทําใหรานคาเหลาน้ีมีแนวโนมที่มีความสําคัญลดลงไป และเมื่อมีการแขงขันในธุรกิจที่

สูงข้ึน เมื่อวิถีชีวิตในปจจุบันเกี่ยวของกับการใชเทคโนโลยีมากข้ึนจึงประสบปญหาดานการปรับตัวใหทัน

ยุคสมัยและสงผลกระทบตอความอยูรอดของตน 

วิวัฒนาการของการคาปลีกไทยที่ไดมีหลักฐานคนพบมาต้ังแตสมัยสุโขทัยกระทั่งถึงยุค

ปจจุบัน เพื่อใหเห็นภาพการเปลีย่นแปลงของแตละยุคสมัย ผูวิจัยจึงไดสรุปและแสดงไวในภาพที่ 2.1 ดังน้ี 
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ภาพที่ 2.1  ลําดับชวงเวลาและเหตุการณของการคาปลกีไทย
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2.3  ความหมายของโปรแกรมบนมือถือ  

โปรแกรมบนมือถือ หมายถึง โปรแกรมคอมพิวเตอรหรือซอฟแวรที่ถูกออกแบบข้ึน เพื่อ

ปฏิบัติการบนเครื่องคอมพิวเตอร เชน เดสกท็อปแอปพลิเคช่ัน (Desktop Application) เว็บ 

แอปพลิเคช่ัน (Web Application) และโปรแกรมที่ออกแบบเพื่อปฏิบัติการบนอุปกรณการสื่อสารแบบ

พกพา เชน โทรศัพทมือถือ แท็บเล็ต (Tablet) หรือเรียกโปรแกรมบนมือถือดังกลาววาเปน โมบาย

แอปพลิเคช่ัน (Huang & Korfiatis, 2015) และสําหรับการศึกษาน้ีไดเลือกใชคําวาโปรแกรมบนมือถือ 

โดยโปรแกรมบนมือถือน้ันมีจุดมุงหมายเพื่อใหผูบริโภคใชบริการตาง ๆ ไดสะดวกรวดเร็วผานอุปกรณการ

สื่อสารแบบพกพาของแตละบุคคล โดยทั่วไปโปรแกรมบนมือถือจะถูกดาวนโหลดจากแพลทฟอรมที่

ดําเนินงานโดยผูใหบริการของโทรศัพทแตละระบบ เชน แอปสตอร (App Store) ของระบบไอ โอ เอส

(iOS) และเพลสตอร (Play Store) ของระบบแอนดรอยด (Android) ซึ่งโปรแกรมบนมือถือน้ันมีทั้ง

ประเภทที่ตองจายเงินซื้อ และที่สามารถดาวนโหลดใชงานไดแบบไมตองชําระเงิน (Hyrynsalmi et al., 

2015) 

โปรแกรมบนมือถือกําเนิดข้ึนจากเกม Snake ในเครื่องโทรศัพทมือถือย่ีหอโนเกีย 

(NOKIA) รุน 1160 จนกระทั่ง บริษัทแอปเปล (Apple) ไดเปดตัวแอปสตอร (App Store) ข้ึนเปนครั้ง

แรกในป พ.ศ. 2551 โดยในขณะน้ันมีโปรแกรมบนมือถือทั้งหมด 500 โปรแกรม (Guardian, 2015)  

ตอมาโปรแกรมบนมือถือไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง ต้ังแตป พ.ศ. 2560  เปนตนมา โปรแกรม

บนมือถือก็ไดกลายเปนสวนหน่ึงของชีวิต โดยผูบริโภคใชโปรแกรมบนมือถือในแทบทุกกิจกรรมของชีวิต 

เปนตนวา การสนทนากับเพื่อน  ชําระภาษี สั่งซื้ออาหาร ถายรูปเซลฟ เลนเกม หาทิศทาง จองที่พักและ

ต๋ัวเครื่องบิน ดูแลสุขภาพ การศึกษา การหาคู การใชบริการเกี่ยวกับการขนสง สําหรับธุรกิจตาง ๆ ก็ไดใช

โปรแกรมบนมือถือเพื่อสรางโอกาสใหม ๆ ใหแกธุรกิจ เพราะธุรกิจสามารถใชโปรแกรมบนมือถือเปน

ชองทางในการสื่อสารกับลูกคา เปนการสรางโอกาสทางการตลาดซึ่งเปนกลยุทธการตลาดแบบดึงลูกคา 

(Pull Strategy) และเปนกลยุทธที่เนนการสื่อสารถึงผูบริโภคคนสุดทายใหเกิดความรูสึก อารมณ ใหเกิด

ความตองการในตัวสินคา มีการศึกษาพบวาการใชโปรแกรมบนมือถือที่มีตราสินคาจะสงผลทําใหลูกคา

สนใจในตราสินคาและหมวดหมูของผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน นอกจากน้ีโปรแกรมบนมือถือที่มีขอมูลตาง ๆ เพื่อ



23 

 

 
 

สื่อสารโดยตรงถึงลูกคาได ยังทําใหลูกคามีแนวโนมที่จะซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึนดวย (Bellman, Potter, 

Treleaven-Hassard, Robinson, & Varan, 2011) อยางไรก็ตามปจจุบันผูบริโภคใชเวลาสวนใหญกับ

สมารตโฟนมากกวาใชเวลากับหนาจอคอมพิวเตอร ดังน้ันแนวโนมการเจริญเติบโตของโปรแกรมบนมือถือ

จึงมีมากกวาการใชงานบนคอมพิวเตอร (Positioning, 2017) 

ปจจุบันโปรแกรมบนมือถือไดกลายมาเปนองคประกอบที่สําคัญของสมารตโฟน จะเห็น

ไดจากการที่ในป พ.ศ. 2560 คอลมันิสต David Pogue ไดเสนอใหเรียกสมารตโฟนรุนใหมวาเปน “แอป 

โฟน” (App Phone) ทั้งน้ีเน่ืองจากสมารตโฟนรุนใหมตองอาศัยฟงกชันที่เปนโปรแกรมบนมือถือเปนสวน

ใหญ และเปนโปรแกรมบนมือถือที่มีความซับซอนมากกวาที่มีอยูในสมารตโฟนรุนเดิม (Positioning, 

2017) จากความนิยมการใชโปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟนดังกลาวจึงอาจคาดการณไดวา ความ

ตองการการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟนมีแนวโนมที่จะเจริญเติบโตอยางตอเน่ืองตราบใดที่

ผูบริโภคยังคงใหความนิยมใชสมารตโฟนในชีวิตประจําวันอยู  (Hong & Wang, 2017)  

2.4  การยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

การศึกษาเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีมีมานานหลายป โดยนักวิชาการตาง ๆ ได

พยายามคนหาวา มีปจจัยอะไรบางที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีหรือนวัตกรรม ทฤษฎีที่ไดรับการ

ยอมรับและใชกันอยางแพรหลายในการศึกษาดานน้ีมีหลายทฤษฎี สําหรับการศึกษาน้ีใชแนวคิดจาก 3 

ทฤษฎี เพื่อนํามาสรางเปนกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งน้ี ทฤษฎีแรก คือ ทฤษฎีการยอมรับการใช

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Acceptance Model: TAM) จากการนําเสนอของ Davis, 

Bagozzi, & Warshaw (1989) ถัดมาเปนทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี  (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 2) (Venkatesh, Thong, & Xu, 2012) และ

ทฤษฎีการแพรกระจายของนวัตกรรม (Diffusion Innovation Theory: DIT) (Rogers, 2003)  

ผูวิจัยจะนําเสนอเน้ือหาเปน 2 สวน สวนแรกเริ่มจากการสรุปแนวคิดทฤษฎี และสิ่งที่

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งวิเคราะหจากทั้ง 3 ทฤษฎี โดยผูวิจัยไดนําปจจัยที่คลายคลึง

หรือซ้ําซอนกันรวมไวดวยกัน และสวนที่สองเปนการสังเคราะหสิ่งที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีกับ

กระบวนการยอมรับเทคโนโลยีในแตละข้ันตอนจากทฤษฎี DIT เพื่อแสดงใหเห็นวา กระบวนการทําใหผูคา
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ปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนน้ัน ควรพิจารณาปจจัยอะไรบางที่จะสงผลตอ

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือในแตละข้ันตอน 

2.4.1 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

การศึกษาเพื่อคนหาสิ่งที่มีผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในการวิจัยครั้งน้ี ไดมา

จากการบูรณาการแนวคิดจาก 3 ทฤษฎี กลาวคือ 1) ทฤษฎีการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

(Technology Acceptance Model: TAM) จากการนําเสนอของ Davis ในป 1986  (Davis, Bagozzi, 

& Warshaw, 1989) 2) ทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี  (Unified Theory of Acceptance 

and Use of Technology 2 : UTAUT 2) (Venkatesh et al., 2012) และ 3) ทฤษฎีการแพรกระจาย

ของนวัตกรรม (Diffusion Innovation Theory: DIT) (Rogers, 2003) มีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

2.4.1.1 ทฤษฎีการยอมรับการใช เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology 

Acceptance Model: TAM)  

Davis เปนผูนําเสนอแนวคิดน้ีไวในป ค.ศ. 1986 (Davis et al., 1989) ซึ่งเปน

แนวคิดที่ไดรับการยอมรับ และมีช่ือเสียงดานเทคโนโลยีสารสนเทศมาก ในชวงตนแบบจําลองทฤษฎี 

TAM ถูกนําไปใชเพื่อทดสอบพฤติกรรมการยอมรับระบบขอมูลขาวสารของคอมพิวเตอรจากผูใชงาน 

ตอมานักวิจัยตาง ๆ ไดนําแบบจําลองทฤษฎีน้ีไปศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการยอมรับเทคโนโลยีที่

หลากหลายมากข้ึนจนกระทั่งถึงปจจุบัน  แบบจําลอง TAM เปนทฤษฎีที่ใชในการหาคําอธิบายและ

พยากรณพฤติกรรมเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีวาเทคโนโลยีน้ันจะไดรับการยอมรับหรือปฏิเสธ  ซึ่ง

เปนทฤษฎีที่พัฒนาเพิ่มเติมจากทฤษฎีการกระทําตามหลักเหตุและผล (Theory of Reasoned Action: 

TRA) จากการนําเสนอของ Fishbein and Ajzen ในป 1975 โดยทฤษฎี TRA เปนทฤษฎีทางจิตวิทยา

สังคม (Social Phycology) เพื่ออธิบายถึงความสัมพันธระหวางความเช่ือและทัศนคติวาสงผลตอการเกิด

พฤติกรรมของมนุษย แตสิ่งที่แตกตางกันระหวางแบบจําลอง TAM และ TRA คือ TAM ไมนําบรรทัดฐาน

ของบุคคลที่อยูโดยรอบการแสดงพฤติกรรมเขามาเปนปจจัยในการทํานายพฤติกรรมการใชจริงที่เกิดข้ึน 

(Davis et al., 1989) 
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ภาพที่ 2.2 แนวคิดของทฤษฎีการยอมรบัการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Acceptance 

Model: TAM) ปรบัมาจาก (Davis et al., 1989) 

แบบจําลองทฤษฎี TAM สามารถอธิบายสิ่งที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีและ

กระบวนการในการยอมรบัเทคโนโลยีได พบวาปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีหรือทําใหเกิดการใช

จริง คือ ตัวแปรภายนอก (External Variables) การรับรูประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี (Perceived 

Usefulness: PU) การรับรูความงายในการใช (Perceived Ease of Use: PEOU) และทัศนคติที่มีตอ

การใช (Attitude Toward Using: A) ซึ่งลวนสงผลตอความต้ังใจในการใช (Behavioral Intention: BI) 

จนกระทั่งทําใหเกิดการใชจริง (Actual Use) ในที่สุด โดยเฉพาะอยางย่ิงตัวแปรที่สําคัญในแบบจําลองน้ี 

2 ตัว คือ การรับรูถึงประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) และการรับรูความงายในการใช (PEOU) จะสงผลตอ

ทัศนคติในการใชเทคโนโลยี (A) (Muk & Chung, 2015; Park, 2009; Schepers & Wetzels, 2007) 

และสงผลตอไปยังความต้ังใจจะใช (BI) นอกจากน้ันยังมีงานวิจัยพบวาตัวแปรทั้งสองน้ี คือ การรับรู

ประโยชนจากการใชงาน (PU) และการรับรูความงายในการใชงาน  (PEOU) สงผลโดยตรงไปยังความ

ต้ังใจจะใช (BI) โดยไมตองสงผานทัศนคติในการใชเทคโนโลยี (A) ก็ได (Lin et al., 2011; Park, 2009;  

Zhang, Cocosila, & Archer, 2010)  

งานวิจัยเกี่ยวกับการยอมรับธนาคารบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Banking) โดย

ใชทฤษฎี TAM ยืนยันวาปจจัยการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) และทัศนคติเปนตัวแปรสําคัญที่
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สงผลตอการยอมรับธนาคารบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Banking) (Shaikh & Karjaluoto, 2015) แต

การศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือธนาคารบนโทรศัพทมือถือ (Mobile Banking Apps) บางงาน

กลับพบผลการวิจัยที่แตกตางกันวา การรับรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) ไมไดสงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือธนาคารบนโทรศัพทมือถือ มีเพียงตัวแปรหลัก คือ ทัศนคติ ที่เปนตัวแปรสําคัญที่สงผล

ตอการยอมรับ เน่ืองจากทําใหผูใชเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบโปรแกรมบนมือถือน้ัน โดยทัศนคติน้ัน

อาจไดรับผลกระทบจากประสบการณของผูที่เคยใชมากอนหนาตนเองจะใช (Munoz-Leiva, Climent-

Climent, & Liébana-Cabanillas, 2017) นอกจากน้ัน Djamasbi, Strong, and Dishaw (2010) ได

ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีโดยใชทฤษฎี TAM ดวยเชนกัน โดยงานวิจัยน้ีพบวาอารมณเชิงบวก 

(Positive Mood) ของผูใชกลับมีผลวา จะทําใหผูคนยอมรับเทคโนโลยีหรือไม มากกวาการรับรูประโยชน

หรือการรับรูความงายในการใช ซึ่งเปนตัวแปรหลักในทฤษฎี TAM ดังน้ันเมื่อยุคสมัยผานไป อีกทั้ง

เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปซึ่งทําใหพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนไป จึงทําใหคนพบตัวแปรอื่น ๆ เพิ่มเติมที่

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ จึงอาจกลาวไดวาแบบจําลอง TAM น้ันยังมีขอจํากัดในการนําไป

ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีเพราะยังมีตัวแปรอื่น ๆ ที่ยังไมไดครอบคลุม 

2.4.1.2 ทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 2)  

ทฤษฎีน้ีเปนสวนขยายของทฤษฎี UTAUT ที่ Venkatesh et al. (2013) ได

พัฒนามาจากแบบจําลองทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (Unified Theory of Acceptance 

and Use of Technology: UTAUT) โดยทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (UTAUT) น้ันกลาวถึง

ปจจัยที่สําคัญ 4 ประการที่สงผลตอพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี (Use Behavior) และความต้ังใจแสดง

พฤติกรรม (Behavioral Intention) ปจจัยสําคัญ 4 ประการ คือ (1) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ 

(Performance expectancy) (2) ความคาดหวังในความพยายาม (Effort Expectancy) (3) อิทธิพล

ของสังคม (Social Influence) และ (4) สิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงาน (Facilitating Conditions) 

โดยปจจัย 3 ประการแรกน้ันสงผลโดยตรงตอพฤติกรรมการใช (Use Behavior) และความต้ังใจแสดง

พฤติกรรม (Behavioral Intention) สวนปจจัยขอที่ 4 คือ สิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงาน 

(Facilitating Conditions) สงผลตอพฤติกรรมการใช แตไมไดสงผลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรม 
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นอกจากน้ันยังพบตัวแปรค่ันกลางระหวางปจจยัทั้ง 4 ประการซึ่งมีปจจัยดาน (1) เพศ (Gender) (2) อายุ 

(Age) (3) ประสบการณ (Experience) และ (4) ความสมัครใจในการใชงาน (Voluntariness of Use) ที่

สงผลตอพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี (Use Behavior) และความต้ังใจแสดงพฤติกรรม (Behavioral 

Intention) ดวย แตเพื่อลดขอจํากัดบางประการและเพิ่มประสิทธิภาพของทฤษฎีรวมการยอมรับการใช

เทคโนโลยี (UTAUT) อีกทั้งเพื่อใหเปนการศึกษาที่มุงเนนในบริบทของผูบริโภคมากข้ึนและไดสอดคลอง

กับการเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจกับเทคโนโลยีใหม ๆ ที่เกิดข้ึน จึงไดเพิ่มปจจัยที่สงผลตอความต้ังใจ

แสดงพฤติกรรม (Behavioral Intention)  และพฤติกรรมการใช (Use Behavior) ไปอีก 3 ดานคือ 

แรงจูงใจดานความบันเทิง (Hedonic Motivation) ความคุมคาดานราคา (Price Value) และความเคย

ชินสวนตัว (Habit) ซึ่งสามารถสรุปไดวาหลักการสําคัญของแบบจําลองทฤษฎีรวมการยอมรับการใช

เทคโนโลยี (Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 2) เปน

การศึกษาพฤติกรรมการใช ที่ไดรับแรงขับเคลื่อนจาก ความต้ังใจแสดงพฤติกรรม (Behavioral 

Intention) โดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรม (Behavioral Intention)  ประกอบดวย

ปจจัยหลัก 7 ประการ ไดแก (1) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Performance expectancy)  (2) 

ความคาดหวังในความพยายาม (Effort Expectancy) (3) อิทธิพลของสังคม (Social Influence) (4) 

สภาพสิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงาน (Facilitating Conditions)  (5) แรงจูงใจดานความบันเทิง 

(Hedonic Motivation) (6) ความคุมคาดานราคา (Price Value) และ (7) ความเคยชินสวนตัว (Habit) 

และสิ่งที่ทฤษฎี UTAUT แตกตางกับ UTAUT 2 คือ ในทฤษฎี UTAUT 2 น้ันไมไดมีการนําตัวแปรความ

สมัครใจในการใชงานมาศึกษาดวย (Venkatesh et al., 2012) 
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ภาพที ่2.3 แนวคิดของทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 2) ปรับมาจาก (Venkatesh et al., 2012) 

 

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีจากทฤษฎี UTAUT 2 ทั้ง 7 ประการ

ดังกลาว มีการศึกษาพบวา หากผูใชโปรแกรมบนมือถือรับรูถึงผลประโยชนดานการใชงาน (Utilitarian 

Benefits) และผลประโยชนดานความเพลดิเพลนิ (Hedonic Benefits) จะสงผลกระทบโดยตรงตอความ

พึงพอใจของผูใช และความต้ังใจที่จะใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง อีกทั้งจะชวยบอกตอใหแกผูอื่น

ใชดวย (Xu, Peak, & Prybutok, 2015) สวนตัวแปรดานอิทธิพลของสังคมในทฤษฎีน้ี ยังสอดคลองกับ

การสํารวจที่พบวา ปจจัยที่ทําใหชาวไทยตัดสินใจติดต้ังโปรแกรมบนมือถือมากที่สุด คือ การรีวิว ซึ่งเปน

การบอกตอจากผูที่เคยมีประสบการณกับโปรแกรมบนมือถือน้ันมากอน รองลงมาขนาดของโปรแกรมบน

มือถือและการใหคะแนน (Rating) ใน  (กูเกิล เพลสตอร) Google Play Store ตามลําดับ สวนเหตุผล

หลักๆ ที่คนไทยจะถอนการติดต้ัง (Uninstall) โปรแกรมบนมือถือที่ไมคอยไดใช เพราะผูใชคิดวาไมมี
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ประโยชน และยังพบวาชาวไทยรอยละ 68 ตัดสินใจซื้อโปรแกรมบนมือถือหรือซื้อฟเจอรเสริมบน (กูเกิล 

เพลสตอร) Google Play Store หรือ (แอปสตอร) App Store จากบัญชีของตัวเองอยางนอยหน่ึงครั้ง 

ซึ่งเปนตัวเลขที่สูงมากเมื่อเทียบกับประเทศอื่นในภูมิภาคเอเชียแปซิฟก โดยสูงกวาประเทศสิงคโปรและ

ญี่ปุน (ShinBiDan, 2016) 

 2.4.1.3 ทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation 

Theory: DIT) 

Roger (2003) นําเสนอวาลักษณะของนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีที่ถูกยอมรับได

งาย ควรพิจารณาจากลักษณะ 5 ประการ ดังน้ี (1) มีคุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบ (Relative 

Advantage) (2) ความซับซอน (Complexity) (3) การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) (4) 

การไดทดลองใชกอน (Trialability) (5) การสังเกตเห็นผลได (Observability) แตอยางไรก็ตามจาก

การศึกษาเรื่องการยอมรับนวัตกรรมโดยนําแนวคิดของการแพรกระจายนวัตกรรมไปใชพบวา จาก

คุณสมบัติของนวัตกรรมทั้ง 5 ประการที่จะทําใหผูใชยอมรับไดงาย มีคุณสมบัติ 3 ประการ คือ 1) 

คุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบ (Relative Advantage) 2) ความซับซอน (Complexity) และ 3) 

การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) เปนปจจัยที่มีการนําไปใชในการศึกษาการยอมรับและ

การแพรกระจายนวัตกรรมมากที่สุด (Weigel, Hazen, Cegielski, & Hall, 2014) ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ Oni and Papazafeiropoulou (2014) ที่ไดกลาวไววาคุณสมบัติ 3 ประการดังกลาวขางตน 

สามารถอธิบายพฤติกรรมการยอมรับนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีไดดีที่สุด 

งานวิจัยที่ผานมาที่ศึกษาเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมไมวาจะใช

แนวคิดของทฤษฎี TAM หรือทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม  โดยทั่วไปจะมีการนําคุณลักษณะบาง

ประการของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงายไปศึกษารวมกับทฤษฎี TAM (Hanafizadeh, Behboudi, 

Koshksaray, & Tabar, 2014; Wu & Wang, 2005) แต Lee, Hsieh, and Hsu (2011) ไดศึกษาการ

ยอมรับเทคโนโลยีในกลุมลูกจาง โดยนําคุณสมบัติของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงายทั้ง 5 ประการไปศึกษา

รวมกับตัวแปรสําคัญในทฤษฎี TAM น่ันคือ การรับรูประโยชนที่ไดรับ (PU) และการรับรูความงายในการ

ใชงาน (PEOU) ซึ่งพบวา คุณสมบัติของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงายทั้ง 5 ประการ กลาวคือ (1) คุณสมบัติที่

นํามาซึ่งความไดเปรียบ (Relative Advantage) (2) การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) (3) 
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ความซับซอน (Complexity) (4) การทดลองใชไดกอนซื้อ (Trialability) และ (5) การสังเกตเห็นผลได 

(Observability) สงผลโดยตรงความต้ังใจในการใช (Behavioral Intention) และยังพบความสัมพันธวา 

คุณสมบัติของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงายดังกลาวขางตน ทั้ง 4 ประการ ยกเวนการสังเกตเห็นผลได 

(Observability) สงผลตอการรับรูประโยชนของนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีน้ัน (PU) สวนความสัมพันธ

ระหวางคุณสมบัติของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงายกับการรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) พบวามี

คุณสมบัติเพียง 3 ประการ ยกเวน การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) และการสังเกตเห็น

ผลได (Observability) ที่ไมสงผลตอการรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) 

2.4.2 เหตุผลท่ีเลือก 3 ทฤษฎีน้ีมาเปนแนวคิดในการวิจัย 

เหตุผลที่ผูวิจัยเลือกใชแนวคิดจาก 3 ทฤษฎีดังกลาวมาศึกษา เน่ืองจากทฤษฎีแรก คือ 

ทฤษฎี TAM มีนักวิชาการตาง ๆ ไดกลาวไววา การศึกษาสิ่งที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีในทฤษฎี 

TAM เปนแนวคิดที่ไดรับการยอมรับกันอยางกวางขวาง และมีงานวิจัยจํานวนมากที่ใหขอสรุปวาทฤษฎีน้ี

มีความเหมาะสมที่จะใชศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ เชน การศึกษาสิ่งที่สงผล

ตอการยอมรับการทําธุรกิจซื้อขายออนไลนผานโทรศัพทมือถือ (Mobile Commerce) ของผูบริโภคใน

ประเทศสิงคโปร โดยใชแนวคิดทฤษฎีหลักในการวิจัย คือ แบบจําลองการยอมรับนวัตกรรมและ

เทคโนโลยี (TAM) ไดสรุปผลการวิจยัวา แบบจําลอง TAM สามารถอธิบายถึงกระบวนการยอมรับและการ

ตัดสินใจของผูบริโภคที่ทําธุรกิจซื้อขายออนไลนผานโทรศัพทมือถือไดอยางเพียงพอ (Yang, 2005) 

นอกจากน้ัน  Zhang, Zhu, and Liu (2012) ไดทําการวิเคราะหอภิมาน (Meta-Analysis) ดานการ

ยอมรับการทําธุรกรรมผานทางโทรศัพทมือถือและทดสอบตัวแปรค่ันกลางที่สงผลตอการยอมรับ โดย

กลาววาเปนแบบจําลอง TAM มีประสิทธิภาพตอการศึกษาเรื่องการยอมรับและการใชเทคโนโลยีดวย

เชนกัน (Zhang et al., 2012) และยังสอดคลองกับการศึกษาของ Polancˇic, Hericˇko, and Rozman 

(2010) ที่ไดทดสอบเชิงประจักษเกี่ยวกับการใชกรอบแนวคิดของแบบจําลองการยอมรับและการใช

เทคโนโลยีวามีเหตุผลหลายประการที่ควรใชแบบจําลอง TAM ในการศึกษาดังน้ี (1) ทฤษฎีน้ีเกี่ยวกับ

การศึกษาเรื่องเทคโนโลยีสารสนเทศ  (2) มีการทดสอบใหเห็นถึงความถูกตองและนาเช่ือถือ (3) เปนการ

ใชงานที่ครอบคลุม (4) มีการวิจัยกันเปนจํานวนมากและเปนเวลานาน และ (5) ทฤษฎีน้ีสามารถใชศึกษา

เรื่องการยอมรับและพฤติกรรมหลังจากยอมรับได นอกจากน้ันยังสอดคลองกับขอสรุปในงานวิจัยของ 
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Legris, Ingham, & Collerette (2003) ที่ไดกลาววาแบบจําลอง TAM เปนทฤษฎีที่มีประโยชนเพราะ

ชวยใหเขาใจและใหคําอธิบายเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชเทคโนโลยี ซึ่งทฤษฎีน้ีไดรับการพิสูจน ทดสอบเชิง

ประจักษจากนักวิจัยจํานวนมากวาเปนแบบจําลองที่มีคุณภาพและเช่ือถือได  

แนวคิดถัดมา คือ ทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี  (Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 2) (Venkatesh et al., 2012) ผูวิจัยเลือกใช

แนวคิดน้ีในการศึกษาครั้งน้ีดวย เน่ืองจากชวงเริ่มตนของการสรางโปรแกรมบนมือถือ ผูวิจัยไดนํา

โปรแกรมบนมือถือไปใหกลุมเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กทดลองใช แตก็พบกับอุปสรรคที่ไมมีการใช

อยางตอเน่ืองหลังจากติดต้ัง ผูวิจัยจึงไดลงภาคสนามเพื่อติดตามปญหาที่เกิดข้ึน พบวาเจาของรานคาปลีก

ขนาดเล็กใหขอมูลวาโปรแกรมบนมือถือไมเกิดความเพลิดเพลินในการใช และยังทราบวาการตัดสินใจ

โปรแกรมบนมือถือ ผูใชจะอานจากรีวิวของผูที่มีประสบการณมากอน และจากการแนะนําของเพื่อนหรือ

คนรูจักอีกดวย ผูวิจัยจึงไดทบทวนทฤษฎีที่เกี่ยวของเพิ่มเติม จึงพบวามีปจจัยอื่น ๆ ดวยนอกจากที่มี

การศึกษาไวแลวในทฤษฎี TAM ที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ

ทฤษฎี UTAUT 2 คือ ปจจัยดานอิทธิพลของสังคม (Social Influence) และแรงจูงใจดานความบันเทิง 

(Hedonic Motivation) (Venkatesh et al., 2012) นอกจากน้ัน Macedo (2017) ไดศึกษาเรื่องการ

ยอมรับการใชเทคโนโลยีเกี่ยวกับขอมูลขาวสารของผูสูงอายุ โดยใชแบบจําลองทฤษฎีรวมการยอมรับการ

ใชเทคโนโลยี UTAUT 2 ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อประเมินผลการใชทฤษฎี UTAUT 2 ไดพบวาในแบบจําลอง

ทฤษฎีน้ียังมีตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีไมครบสมบูรณ ซึ่งการศึกษาการยอมรับการใช

เทคโนโลยีเกี่ยวกับขอมูลขาวสารของผูสูงอายุโดยใชแบบจําลองทฤษฎี  UTAUT 2 น้ันควรเพิ่มปจจัยดาน

การศึกษาดวยเพื่อความเขาใจที่ดีย่ิงข้ึน จึงเห็นไดวาการใชแนวคิดจากทฤษฎี UTAUT 2 เพียงทฤษฎีเดียว

ก็อาจไมเพียงพอเชนกันเพราะยังไมสามารถอธิบายการยอมรับเทคโนโลยีไดอยางครอบคลุม 

ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดเลือกแนวคิดของทฤษฎี UTAUT 2 น้ีมาใชศึกษารวมกับทฤษฎี TAM 

เพื่อทําใหสามารถอธิบายการยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดดีย่ิงข้ึน อีกทั้งยังสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี 

UTAUT 2  ที่ไดกลาวไววาเน่ืองจากการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของเทคโนโลยี ยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลง

ไป การนําแนวคิดจากทฤษฎี TAM เพียงอยางเดียวไปศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีในบริบทที่แตกตางกัน 

อาจจะพบปจจัยอื่น ที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี ที่ไมไดมีแคเพียงการรับรูประโยชนและความงาย
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จากการใชงานเทาน้ัน (Venkatesh et al., 2012)  ดังน้ันการบูรณาการทฤษฎีการยอมรับเทคโลยีมาก 

กวา 1 แนวคิดข้ึนไปจะทําใหเขาใจการยอมรับไดดีย่ิงข้ึน  

แนวคิดที่ 3 ที่ผู วิจัยเลือกมาจากทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (Diffusion of 

Innovation: DIT) แนวคิดน้ีถูกอางถึงเปนอยางมาก ในการศึกษาการยอมรับนวัตกรรม โดย Rogers 

(2003) อธิบายวา นวัตกรรมคือสิ่งใหม อาจเปนความรู ความคิด เทคนิค วิธีการ ผลิตภัณฑ ระบบ 

โครงสราง หรือเทคโนโลยีใหม ซึ่งจะสามารถกระจายไปสูกลุมคนในสังคมไดอยางไร ผู วิจัยจึงได

ประยุกตใชแนวความคิดน้ีรวมกับแบบจําลองของทฤษฎี TAM และทฤษฎี UTAUT 2 เพื่อศึกษาการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนสําหรับผูคาปลีกขนาดเล็ก เน่ืองจากโปรแกรมบนมือถือเปน

เทคโนโลยีใหมที่จะนําไปใชในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็ก จึงตองศึกษาการยอมรับวาจะทําอยางไรใหเกิดการ

ยอมรับ และใหเกิดการแพรกระจายการใชใหไดมากที่สุด อีกทั้งแนวความคิดเรื่องการแพรกระจาย

นวัตกรรมและเทคโนโลยีน้ี เปนการศึกษากระบวนการในการยอมรับของผูคนในสังคม และสนใจสิ่งที่

สงผลตอการยอมรับนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีน้ันดวย จึงสอดคลองกับวัตถุประสงคของงานวิจัยน้ี โดย

ตองการศึกษาวา จะทําอยางไรใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

2.4.3 ความสอดคลองและความแตกตางของท้ัง 3 ทฤษฎี  

การทบทวนวรรณกรรมทําใหเห็นวาจากแนวคิดของทั้ง 3 ทฤษฎีน้ัน มีทั้งจุดเดนและจุด

ดอย เชน ทฤษฎีการยอมรับการใชเทคโนโลยี TAM อธิบายวาตัวแปรสําคัญ 2 ประการที่สงผลตอความ

ต้ังใจที่จะใชเทคโนโลยีคือ การรับรูประโยชน และการรับรูความงายในการใช (Harris et al., 2016; 

Kleijnen et al., 2007; Lim et al., 2011; Park, 2009; Schepers & Wetzels, 2007; Xue et al., 

2012; Zhang, Cocosila, & Archer, 2010) หรือในทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี UTAUT 2 

ถึงแมจะมีการศึกษาพบวามีตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับมากข้ึนเปน 7 ประการ คือ (1) ความคาดหวังใน

ประสิทธิภาพ (Performance expectancy)  (2) ความคาดหวังในความพยายาม (Effort Expectancy) 

(3) อิทธิพลของสังคม (Social Influence) (4) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงาน (Facilitating 

Conditions)  (5) แรงจูงใจดานความบันเทิง (Hedonic Motivation) (6) ความคุมคาดานราคา (Price 

Value) และ (7) ความเคยชินสวนตัว (Habit)  สวนทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (DIT) ของ Rogers 
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ก็มีการนําคุณสมบัติของนวัตกรรมทั้ง 5 ประการไปใชศึกษาวาเปนตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการยอมรับ

นวัตกรรมหรือไม ซึ่งมีทั้งที่นําไปศึกษาเพียงบางคุณสมบัติและทั้งที่นําไปศึกษาทั้ง 5 ประการ (Agag & El-

Masry, 2016; Hanafizadeh et al., 2014; Parker, Castleman, & Tanya, 2009; Vasseur & 

Kemp, 2015) และก็พบวาคุณสมบัติเหลาน้ันมีอิทธิพลตอการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี 

อยางไรก็ตาม ทฤษฎีเหลาน้ียังขาดการอธิบายรายละเอียดในเชิงลึกวาตองทําอยางไร 

ผูวิจัยจึงเห็นวายังไมมีทฤษฎีใดเพียงทฤษฎีเดียวที่สามารถอธิบายการทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือทีผู่วิจัยไดสรางข้ึนไวได ดังน้ันจึงเห็นวาจึงควรใชทั้ง 3 ทฤษฎีน้ีที่มีการยอมรับการใชกนั

อยางกวางขวางมาเริ่มตนสําหรับการสรางกรอบแนวคิดสําหรับการวิจัยครั้งน้ี โดยการวิเคราะหขอมูลที่ได

จากการทบทวนวรรณกรรมวามีปจจัยอะไรบางที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ และไดนํามา

สังเคราะหรวมกับแนวคิดจากทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรมในกระบวนการกอนการตัดสินใจยอมรับ

หรือปฏิเสธนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีวาปจจัยเหลาน้ันควรอยูในกระบวนการข้ันตอนใด ซึ่งจะทําให

สามารถตอบคําถามวิจัยน้ีได และเกิดประโยชนตอการนําไปใชจริงไดมากข้ึน อีกทั้งสามารถพัฒนาแนวคิด

ตอไปไดวา ควรทําอยางไรบางเพื่อใหเกิดการยอมรบัไดมากข้ึนและงายข้ึน โดยผูวิจัยจะนําเสนอในรูปแบบ

ตารางที่ 2.2 ดังน้ี 

ตารางที่ 2.1 

การเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอการยอมรบัเทคโนโลยีของแตละทฤษฎี 

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ 

เทคโนโลยี / ทฤษฎ ี

TAM UTAUT 2 DIT อางอิง 

1.ปจจัยภายนอก  

(External Variables) 

   Kalantari (2017) 

Ozturk & Hancer (2015) 

2.การรับรูประโยชนในการใช  

(Perceived Usefulness) 

   CarolinaLópez-Nicolás, Molina-Castillo, and 

Bouwman (2008) 

Park & Chen (2007) 

Shaikh & Karjaluoto (2015) 

Xue et al. (2012) 
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ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ 

เทคโนโลยี / ทฤษฎ ี

TAM UTAUT 2 DIT อางอิง 

3.การรับรูความงายในการใช  

(Perceived Ease of Use) 

   CarolinaLópez-Nicolás, Molina-Castillo, and 

Bouwman (2008) 

Park & Chen (2007) 

Lee et al. (2011) 

Xue et al. (2012) 

4.ทัศนคต ิ(Attitude)    Park & Chen (2007) 

Park (2009) 

Muk and Chung (2015) 

5.ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม  

(Behavioral Intention) 

   CarolinaLópez-Nicolás, Molina-Castillo, and 

Bouwman (2008) 

Schepers & Wetzels (2007) 

6.ความคาดหวังดาน

ประสิทธิภาพ  

(Performance 

Expectancy) 

   Abrahão, Moriguchi, and Andrade (2016) 

Alalwan, Dwivedi, & Rana (2017) 

Morosan & DeFranco (2016) 

 

7.ความคาดหวังในความ

พยายาม  

(Effort Expectancy) 

   Abrahão, Moriguchi, and Andrade (2016) 

Alalwan, Dwivedi, & Rana (2017) 

Kang (2014) 

Oliveira, Thomas, and Campos (2016) 

8.อิทธิพลจากสังคม (Social 

Influence) 

   Abrahão, Moriguchi, and Andrade (2016) 

CarolinaLópez-Nicolás, Molina-Castillo, and 

Bouwman (2008) 

Huang, Chen, Yen, and Tran (2015) 

Morosan & DeFranco (2016) 

Oliveira, Thomas, and Campos (2016) 

9.สภาพส่ิงอํานวยความ

สะดวกในการใชงาน 

(Facilitating Conditions) 

   Yuan, Ma, Kanthawala, & Peng (2015) 
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ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ 

เทคโนโลยี / ทฤษฎ ี

TAM UTAUT 2 DIT อางอิง 

10.แรงกระตุนดานความ

บันเทิง  

(Hedonic Motivation) 

   Alalwan, Dwivedi, & Rana (2017) 

Hsiao, Chang, & Tang (2016) 

Morosan & DeFranco (2016) 

11.คณุคาดานราคา (Price 

Value) 

   Alalwan, Dwivedi, & Rana (2017) 

 

12.นิสัย (Habit)    Hsiao, Chang, & Tang (2016) 

Morosan & DeFranco (2016) 

13.คุณสมบัติที่นํามาซ่ึงความ

ไดเปรียบ  

(Relative Advantage) 

   Kang, Mun, and Johnson (2017) 

Min, So, and Jeong (2018) 

Ramdani, Kawalek, and Lorenzo (2009) 

14.ความเขากันไดกับส่ิงที่มีอยู

เดิม  

(Compatibility) 

   Al-Jabri & Sohail (2012) 

Kang, Mun, and Johnson (2017) 

Oliveira, Thomas, and Campos (2016) 

Wu & Wang (2005) 

Xue et al. (2012) 

15.ความซับซอน 

(Complexity) 

   Gao, Rohm, Sultan, and Pagani (2013) 

Roger (2003) 

16.การไดทดลองใช 

(Trialability) 

   Chiu, Chui-Yu, Chen, and Chen (2017) 

Ramdani et al. (2009) 

17.การสังเกตเห็นผลได 

(Observability) 

   Lin and Bautista (2017) 

Lin and Chen (2012) 

 

ขอมูลจากตารางที่ 2.2 มีประเด็นที่นาสังเกต คือ มีตัวแปร 2 ขอ ในทฤษฎีการ

แพรกระจายของนวัตกรรม (DIT) ที่ซ้ําซอนหรือคลายคลึงกันกับปจจัยที่มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยีใน

ทฤษฎี TAM กลาวคือ คุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบ (Relative Advantage) และความซับซอน 
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(Complexity) ในทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม ซ้ําซอนกับการรับรูประโยชนของเทคโนโลยี 

(Perceived Usefulness) กับการรับรูความงายในการใชเทคโนโลยี (Perceived Ease of Use) ของ

ทฤษฎี TAM ตามลําดับ (Dillon & Morris, 1996; Moore & Benbasat, 1991) ซึ่งทฤษฎี TAM ที่

นําเสนอโดย Davis และทฤษฎี DIT ที่นําเสนอโดย  Rogers น้ัน มีทั้งความเหมือนและแตกตางกัน โดย

แนวคิดทั้งสองไดมีงานวิจัยจํานวนมากที่นําไปศึกษาเกี่ยวกับการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี ซึ่ง

ทฤษฎีทัง้สองตางมุงเนนที่ข้ันตอนการยอมรับนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีเชนเดียวกัน สวนความแตกตาง

ของทฤษฎีทั้งสอง ก็คือทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรมของ Rogers จะมีการอธิบายต้ังแตมุมมองทั่วไป 

และมีการอธิบายวาแนวความคิดใหมเกิดข้ึนไดอยางไร ซึ่งมีการสื่อสารออกไปจนกระทั่งเกิดการยอมรับ 

ในขณะที่ทฤษฎี TAM ของ Davis จะมีการอธิบายที่จุดเริ่มตน มีการอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจวาจะใชอยางไรและเมื่อไร (Vasseur & Kemp, 2015) นอกจากน้ันผูวิจัยไดวิเคราะหวาสิ่งที่มีผล

ตอการยอมรับเทคโนโลยีดานความคาดหวังดานประสิทธิภาพ (Performance Expectancy) และดาน

ความคาดหวังในความพยายาม (Effort Expectancy) ในทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี UTAUT 2 ก็มี

ความคลายคลึงกับสิ่งที่มีผลตอการยอมรบัเทคโนโลยีในหัวขอ การรับรูประโยชนจากการใช (PU) และการ

รับรูความงายในการใช (PEOU) ของทฤษฎี TAM ดวยเชนกัน ดังน้ันผูวิจัยจึงไดรวมประเด็นดังกลาวไวใน

หัวขอเดียวกันของสิ่งที่มีผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

2.4.4 สิ่งท่ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูบริโภค  

ผูวิจัยไดวิเคราะหเน้ือหาเกี่ยวกับสิ่งที่มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยี จากทั้ง 3 ทฤษฎี

ดังกลาว และจัดใหประเด็นตาง ๆ ที่ซ้ําซอนหรือคลายคลึงกันไวดวยกันเพื่อศึกษาวาสิ่งใดบางที่สงผลตอ

การยอมรับและตองพิจารณาในการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งไดสรุปไวเปนประเด็นหลัก ๆ โดยมี

รายละเอียดดังตอไปน้ี 

ประการแรก ปจจัยภายนอก (External Variables) คือ สิ่งที่สงผลกระทบตอความเช่ือ

ทั้งสองดาน คือ การรับรูประโยชนในการใชงาน (PU) และการรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) วาผูใช

จะยอมรับเทคโนโลยีน้ันหรือไม ผลกระทบจากภายนอก ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสังคม ปจจัย

ดานองคกร  (Venkatesh & Davis, 2000) ความแตกตางของบุคคล เชน เพศ อายุ การศึกษา รายได 
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ประสบการณ บุคลิกลักษณะ เปนตน เปนปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการยอมรับเทคโนโลยีดวย ดัง

งานวิจัยของ Ozturk and Hancer (2015) ซึ่งพบวา ผูที่มีประสบการณมากอนหรือมีประสบการณ

มากกวาจะมีแนวโนมที่จะยอมรับและมีความต้ังใจที่จะใชเทคโนโลยีน้ันมากกวาผูที่ไมมีประสบการณหรือ

มีประสบการณนอยกวา ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ Yi, Jackson, Park, and Probst (2006) ที่ได

ศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานความสรางสรรคสวนบุคคลในดานเทคโนโลยีสารสนเทศ (Personal 

Innovativeness in IT) สงผลตอผลลัพธที่เห็นได (Result Demonstrability) ซึ่งตัวแปรน้ีสงผลตอตัว

แปรการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) และการรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) อยางมีนัยสําคัญ 

ประการท่ีสอง การรับรูประโยชนจากเทคโนโลยีน้ันหรือไดคุณสมบัติที่สรางความ

ไดเปรียบ จากทฤษฎีการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (TAM) ที่นําเสนอโดย Davis ในป 1986  

(Davis et al., 1989) ไดอธิบายวา การรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) คือ ความคาดหวังผลประโยชน

จากการนําเทคโนโลยีน้ันไปใช เพื่อสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพของงานไดดีข้ึน มีประสิทธิผลเพิ่มข้ึน 

หรือสามารถชวยประหยัดเวลาได ซึ่งตัวแปรน้ีจะเปนตัวแปรที่ใชวัดการยอมรับเทคโนโลยี จากความ

คาดหวังในการใชเทคโนโลยีของผูใช (Davis et al., 1989) สําหรับบริบทการศึกษาเรื่องการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็กน้ัน การรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี ก็คือระดับของความเช่ือ

ของผูคาปลีกขนาดเล็กที่จะไดรับประโยชนจากการใชโปรแกรมบนมือถือในการดําเนินธุรกิจที่จะสามารถ

ชวยเพิ่มประสิทธิภาพ ประสิทธิผล ประหยัดเวลา และประหยัดตนทุน ในการดําเนินธุรกิจน่ันเอง  

งานวิจัยพบวาการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) สงผลตอทัศนคติในการยอมรับ

เทคโนโลยี และสงผลตอพฤติกรรมความต้ังใจที่จะใชเทคโนโลยีน้ัน  หรือการรับรูประโยชน (PU) จาก

เทคโนโลยีก็ยังสามารถสงผลโดยตรงไปที่ความต้ังใจจะใชเทคโนโลยีได  (Muk & Chung, 2015; Park, 

2009; Schepers & Wetzels, 2007) เชน การศึกษาเรื่องการยอมรับโฆษณาผานทาง SMS (Short 

Message Service) ของผูบริโภคใน 2 ประเทศ คือ เกาหลีและสหรัฐอเมริกาพบวาการรับรูประโยชนจาก

เทคโนโลยี (PU) สงผลตอทัศนคติในการยอมรับ SMS และสงผลตอไปยังความต้ังใจที่จะใช SMS (Muk & 

Chung, 2015) นอกจากน้ัน Chong (2013) ไดศึกษาเกี่ยวกับการทําธุรกรรมหรือดานการเงินบน

โทรศัพทมือถือกับผูบริโภคในประเทศจีนพบวา การรับรูประโยชนจากการใชงาน (PU) สงผลเชิงบวกตอ

การทําธุรกรรมตาง ๆ หรือดานการเงินบนโทรศัพทมือถือทั้ง 4 ดาน คือ (1) การสงเน้ือหา (Content 
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Delivery) (2) การซื้อขาย (Transaction) (3) บริการระบุตําแหนง (Location-based Services) และ 

(4) ดานความบันเทิง (Entertainment) กลาวคือ เมื่อผูบริโภคย่ิงรับรูถึงประโยชนในการใชงานมากข้ึน ก็

จะย่ิงทํากิจกรรมตาง ๆ  ทั้ง 4 ดานน้ีเพิ่มข้ึน นอกจากน้ัน พบวาทําใหลูกคาย่ิงมีความผูกพัน 

(Engagement) กับการทํากิจกรรม ตาง ๆ เหลาน้ีเพิ่มข้ึนดวย และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ 

Schepers and Wetzels (2007) ที่พบวาการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) เปนตัวแปรที่สําคัญ

สําหรับความต้ังใจแสดงพฤติกรรมของผูคน จะเห็นไดวามีการนําแบบจําลองของ TAM เพื่อไปใชใน

การศึกษากระบวนการยอมรับเทคโนโลยีในวงการตาง ๆ มากมาย ทั้งดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-

Commerce)  (Chong, 2013) ดานการศึกษา (Sánchez-Mena, Martí-Parreño, & Aldás-Manzano, 

2017)  ดานกีฬา (Ma, Zhang, & Wang, 2017) ดานสุขภาพ (Lim et al., 2011) เปนตน ซึ่งตางก็ไดพบ

ตัวแปรที่สําคัญ คือ การรับรูถึงประโยชนของเทคโนโลยี (PU) วาเปนตัวแปรที่สําคัญที่ทําใหมีความต้ังใจที่

จะยอมรับเทคโนโลยีน้ัน นอกจากตัวแปรการรับรูประโยชนที่ไดรับจากเทคโนโลยี (PU) จะสงผลตอความ

ต้ังใจใชเทคโนโลยี จนกระทั่งเกิดพฤติกรรมการใชจริงแลวน้ัน ไดมีงานวิจัยซึ่งพบประเด็นเพิ่มเติมที่

นาสนใจ โดยการนําเอาแบบจําลอง TAM ไปประยุกตใชเพื่อศึกษาวา หากผูใชรับรูประโยชนจาก

เทคโนโลยี (PU) แลวจะเกิดการบอกตอหรือไมเพราะที่ผานมา สวนมากจะมีการศึกษาพบวาเมื่อผูใชเกิด

ความพึงพอใจ จึงเกิดพฤติกรรมการบอกตอแบบปากตอปาก ซึ่งงานวิจัยของ Ma et al. (2017) พบวา

เมื่อผูใชรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) แลวน้ันจะเกิดความต้ังใจที่จะบอกตอดวย (Intention to 

Recommend) 

ผูวิจัยวิเคราะหวา การรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) ในทฤษฎี TAM น้ัน ซ้ํากับ

คุณสมบัติที่สรางความไดเปรียบ (Relative Advantage) ในทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (DIT) ที่

นําเสนอโดย Roger (1983) ซึ่งกลาววา คุณสมบัติที่สรางความไดเปรียบ คือ การที่ผูใชจะเปรียบเทียบวา

นวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหมน้ันทําใหตนไดรับประโยชนมากกวาเดิมหรือไม หากเปนประโยชนมาก

กวาเดิมก็มีแนวโนมวาจะยอมรับนวัตกรรมใหมน้ันสูงและเกิดการยอมรับในระยะเวลาที่รวดเร็วข้ึน 

(Rogers, 1983) ซึ่งการรับรูคุณประโยชนหรือสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบจากนวัตกรรมน้ันมีหลาย

แงมุม เชน การศึกษาเกี่ยวกับการเลือกใชโปรแกรมบนมือถือบอกตําแหนงของผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก 

พบวาลูกคาตัดสินใจดาวนโหลดและใชโปรแกรมบนมือถือเพราะไดรับผลประโยชนในการติดตอสื่อสาร 
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(Relative Advantage: Interactivity) (Kang, Mun, & Johnson, 2017) และผลประโยชนดานความ

สะดวก (Time Convenience) เพราะไมตองเสียเวลาโทรศัพทติดตอเขาไปที่สาขา ลูกคาจึงรูสึกวาตน

ไดรับคุณคาจากการใชงานในโปรแกรมบนมือถือน้ัน และทําใหตัดสินใจดาวนโหลดและใชงาน เพราะ

สามารถสนองตอความตองการของลูกคาได (Google, 2016; Kleijnen, Ruyter, & Wetzels, 2007) 

สวนเหตุผลที่ผูคนใชโทรศัพทมือถือกันมากในปจจุบัน เพราะเห็นวาไดประโยชนดานความสะดวกที่

สามารถทําทุกอยางไดโดยไมจําเปนตองน่ังอยูหนาจอคอมพิวเตอรเหมือนเมื่อกอน (Google, 2018) 

นอกจากน้ัน การศึกษาของ Ramdani et al. (2009) พบวา คุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบน้ี เปนตัว

แปรหลักที่สําคัญที่สงผลตอการยอมรับนวัตกรรมของเจาของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small 

and Medium Size Enterprises: SMEs) ที่จะยอมรับเทคโนโลยีมาใชในการทํางาน จากแนวคิดดังกลาว

ขางตน ผูวิจัยเห็นวาสามารถนํามาประยุกตใชกับการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีก

ขนาดเล็กไดวา หากผูคาปลีกเห็นวาตนจะไดประโยชนจากการใชโปรแกรมบนมือถือก็นาจะทําใหมีโอกาส

เกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดมากข้ึน 

ทางตรงกันขาม คือ การขาดการรับรูถึงประโยชนที่ไดรับ หรือคุณสมบัติที่นํามาซึ่งความ

ไดเปรียบน้ีจะเปนอุปสรรคตอการยอมรับนวัตกรรม เชน การศึกษาการยอมรับอินเทอรเน็ตของธุรกิจ 

SMEs พบวาการขาดความรูเกี่ยวกับประโยชนของอินเทอรเน็ต น่ันคือการขาดการรับรูคุณสมบัติที่สราง

ความไดเปรียบน้ีจึงเปนอุปสรรคตอการยอมรับการใชอินเทอรเน็ต รัฐบาลจึงควรสรางการตระหนักรู

เพิ่มข้ึนและเพิ่มการฝกอบรมใหมากข้ึน เพราะหากผูประกอบการไมยอมรับการใชอินเทอรเน็ตอาจจะทํา

ใหธุรกิจไมสามารถอยูรอดตอไปได (Oni & Papazafeiropoulou, 2014) การศึกษาดังกลาว ผูวิจัยยังเหน็

วาสามารถนํามาประยุกตใชกับการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดวา หากผูคาปลีกรับรูประโยชน

ที่จะไดรับจากโปรแกรมบนมือถือก็นาจะทําใหเกิดการยอมรับไดงายข้ึน แตหากไมยอมปรับตัวก็อาจสงผล

ตอความอยูรอดของกิจการได และยังสอดคลองกับการศึกษาเหตุผลที่ผูใชไมตองการโปรแกรมบนมือถือ

ดานการเงินอีกตอไป เน่ืองจากพบวาไมรับรูประโยชนจากการใชงานในโปรแกรมบนมือถือน้ัน (Google, 

2016) นอกจากน้ัน Riquelme and Rios (2010) ยังไดศึกษาคุณสมบัติของนวัตกรรมที่ยอมรับไดงาย

รวมกับตัวแปรค่ันกลาง เพศ เกี่ยวกับการยอมรับธนาคารบนมือถือของผูบริโภคในประเทศสิงคโปร พบวา

เพศชายจะคํานึงถึงปจจัยดานคุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบ (Relative Advantage) เปนสําคัญใน
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การยอมรับนวัตกรรม สวนเพศหญิงจะคํานึงความงายในการใชงาน (Perceived Ease of Use) และ

อิทธิพลทางสังคม (Subjective Norm) สูงกวาเพศชาย จึงเห็นไดวาคุณสมบัติดานการรับรูประโยชนที่

ไดรับหรือการนํามาซึ่งความไดเปรียบน้ีเปนปจจัยสําคัญตอการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยีเปนอยาง

ย่ิง 

ประการท่ีสาม การรับรูความงายในการใชงาน (Perceived Ease of Use: PEOU) เปน

ระดับของความพยายามที่ใชกับเทคโนโลยีเพือ่ใหไดรับผลประโยชนจากเทคโนโลยีน้ัน เพราะโดยปกติแลว

คนที่จะใชเทคโนโลยีใด ๆ ก็ตามตางคาดหวังวาตนจะใชความพยายามนอยที่สุดกับเทคโนโลยีน้ัน (Davis 

et al., 1989) ซึ่งงานวิจัยของ Chong (2013) พบวาเมื่อผูบริโภคทําธุรกรรมดานการซื้อขายสินคาหรือ

บริการผานโทรศัพทมือถือจะใสใจหรือใหความสําคัญกับเรื่องการรับรูถึงความงายในการใชงาน (PEOU) 

ของโปรแกรมบนมือถือเปนสําคัญ ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ Mallya and Lakshminarayanan 

(2017) ที่ศึกษาการยอมรับการใชอินเทอรเน็ตดานวิชาการของนักเรียน ซึ่งพบเชนเดียวกันวาการรับรู

ความงายในการใชงาน (PEOU) สงผลตอการรับรูประโยชนในเทคโนโลยี (PU) ดวยเชนกัน ประเด็นการ

รับรูความงายในการใชจากทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) น้ี ผูวิจัยวิเคราะหวาซ้ําซอนกับคุณสมบัติ

ของนวัตกรรมที่ถูกยอมรับไดงายในทฤษฎีการแพรกระจายของนวัตกรรม (DIT) โดย Roger (1983) ซึ่ง

ความซับซอน (Complexity) เปนระดับของความยากในการใชงานหรือการสามารถทําความเขาใจได

เกี่ยวกับนวัตกรรมน้ัน คุณสมบัติดานความซับซอนของนวัตกรรมมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกับการ

ยอมรับนวัตกรรม (Rogers, 2003) ผูใชจะพิจารณาวาหากนวัตกรรมน้ันไมมีความซับซอนมากนัก งายตอ

การนําไปใชและสามารถทําความเขาใจได ก็จะทําใหเกิดการยอมรับนวัตกรรมน้ันไดเร็วข้ึน  

Lee, Hsieh, and Hsu (2011) พบวาคุณสมบัติดานความซับซอน (Complexity) สงผล

โดยตรงตอความต้ังใจใชเทคโนโลยี และยังสงผลโดยตรงตอการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) และ

การรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) ดวย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาในลักษณะของโปรแกรมบนมือ

ถือเกี่ยวกับการชอปปงที่คนสวนใหญช่ืนชอบ คือ ตองใชงานงาย มีความซับซอนนอย (Complexity) และ

สามารถใหผลประโยชนที่เพิ่มข้ึนได (Relative Advantage) เชน ใหสวนลดหรือขอเสนอพิเศษ 

(Google/Ipsos, 2016) สวนการศึกษาการใชงานโปรแกรมบนมือถือดานการเงินก็พบผลการศึกษา

เชนเดียวกันวา เหตุผลที่ทําใหลูกคากลับมาใชก็เพราะมกีารออกแบบใหมใหใชงานไดงายข้ึน และมีฟงกชัน
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การทํางานใหมเพิ่มข้ึน (Google, 2016) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Gao et al. (2013) ที่พบวาปจจัย

สําคัญที่สงผลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรมสําหรับผูคนในประเทศจีน คือ การรับรูถึงความงายในการใช

งาน (PEOU) แตตรงกันขามกับบุคคลในประเทศแถบตะวันตก คือ ประเทศอิตาลีที่พบวาปจจัยสําคัญใน

การยอมรับเทคโนโลยี คือ การรับรูประโยชนจากการใชงาน (PU) นอกจากน้ัน Muk and Chung (2015) 

พบวาตัวแปรการรับรูความงายในการใชงาน (PEOU) ยังสงผลตอการรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) 

ดวย นอกจากน้ันการศึกษาของ Al-Jabri and Sohail (2012) ซึ่งศึกษาเรื่องการยอมรับธนาคารบนมือถือ

โดยใชตัวแปรที่สงผลกระทบตอการยอมรับจากแนวคิดหลักของทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม กลับ

พบผลการวิจัยที่ขัดแยงกันวา ความซับซอน (Complexity) ไมมีอิทธิพลตอการยอมรับเทคโนโลยีใน

บริบทของธนาคารบนมือถือ (Mobile Banking) ซึ่งอาจเปนเพราะกลุมผูใหขอมูลสวนใหญอยูในวัยหนุม

สาว อายุระหวาง 18-25 ป จึงเปนกลุมที่มีความคุนเคยกับเทคโนโลยีและสามารถเรียนรูไดเร็ว 

ประการท่ีสี่ ทัศนคติที่มีตอการใชงาน (Attitude Toward Using: A) หมายถึง ทัศนคติ

ของผูใชตอเทคโนโลยีที่จะสงผลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรม เชน ความรูสึกวาระบบน้ันดีหรือไมดี ความ

สนใจตอเทคโนโลยีน้ันเปนอยางไร โดยทัศนคติที่มีตอการใชงานน้ีไดรับผลกระทบมาจากการรับรูถึง

ประโยชนจากเทคโนโลยี (Perceived Usefulness: PU) และการรับรูความงายในการใช (Perceived 

Ease of Use: PEOU) จากทฤษฎี TAM ที่นําเสนอโดย Davis ในป 1986 (Davis et al., 1989) ตัวอยาง

งานวิจัยของ Muk and Chung (2015) ศึกษาพบวา ทัศนคติตอการยอมรับโฆษณาผานทางขอความ 

SMS บนโทรศัพทมือถือสงผลตอความต้ังใจในการใช ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยในดานอื่น ๆ ที่ตางก็

พบวาทัศนคติที่มีตอการใชงาน (Attitude Toward Using) จะสงผลตอความต้ังใจแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral Intention: BI)  (Muk & Chung, 2015; Park, 2009; Schepers & Wetzels, 2007) 

ประการท่ีหา ความต้ังใจแสดงพฤติกรรม (Behavioral Intention: BI) ในกระบวนการ

ยอมรับเทคโนโลยีในแบบจําลอง TAM  เมื่อผูใชเกิดการรับรูในประโยชนของเทคโนโลยี (PU) และเกิดการ

รับรูความงายในการใช (PEOU) จะสงผลไปที่ทัศนคติตอการใชเทคโนโลยีน้ัน และสงผลตอไปยังความ

ต้ังใจแสดงพฤติกรรม แมวางานวิจัยบางช้ินจะพบวาตัวแปรทั้งสอง คือ PU และ PEOU อาจไมไดสงผาน

ไปที่ทัศนคติตอการใชเทคโนโลยีก็ได แตอยางไรก็ตามยังพบวา ความต้ังใจแสดงพฤติกรรม (BI) น้ันสงผล



42 

 

 
 

โดยตรงไปยังพฤติกรรมการใชจริง (Actual Use) (Schepers & Wetzels, 2007) นอกจากน้ันในทฤษฎี

อื่นๆ นอกเหนือจากแบบจําลอง TAM คือ แบบจําลอง UTAUT 2 ก็ไดขอสรุปเชนเดียวกันวาความต้ังใจ

แสดงพฤติกรรมมีผลตอพฤติกรรมการใชจริง (Venkatesh et al., 2012) 

ประการท่ีหก อิทธิพลจากสังคม (Social Influence) เปนสิ่งที่ผูบริโภคเกิดการรับรู

ความสําคัญของเทคโนโลยีน้ันจากความคิดเห็นของบุคคลอื่นและสงผลใหเกิดความคิดวาควรใชเทคโนโลยี

น้ัน เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อน เปนตน (Venkatesh et al., 2012) งานวิจัยพบวาเครือขายสังคม 

(Social network) มีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจดาวนโหลดและใชโปรแกรมบนมือถือ และพบวา

บุคคลที่ติดตอกันน้ันหากมีการบอกตอดวยกันปากตอปาก (Word-of-mouth) ก็จะทําใหโปรแกรมบนมือ

ถือน้ันไดรับการยอมรับมากกวาดวย (Distimo, 2011) 

ประการท่ีเจ็ด สภาพสิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงาน (Facilitating Conditions) 

เปนการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับทรัพยากรและการสนับสนุนที่มีใหผูใช จากแนวคิดของทฤษฎี UTAUT 

2 ซึ่งจะสงผลใหเกิดการยอมรับเทคโนโลยีสูงข้ึนหากไดรับสิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงานเพิ่มข้ึน 

(Venkatesh et al., 2012) อยางไรก็ตามมีบางงานวิจัยกลับพบวาสภาพสิ่งอํานวยความสะดวกในการใช

งานไมไดมีผลตอการยอมรับเทคโนโลยี เชน ในกรณีของการทําธุรกรรมชําระเงินบนสมารตโฟน (Mobile 

payment (Oliveira et al., 2016) 

ประการท่ีแปด แรงกระตุนดานความบันเทิง (Hedonic) หรือปจจัยดานอารมณเปนแรง

กระตุนใหเกิดการยอมรับเทคโนโลยีได เพราะหากผูใชไดรับความบันเทิงหรือเพลิดเพลินใจก็จะชวย

กระตุนใหยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดงายข้ึน ซึ่ง Hsu and Lin (2015) พบวาเหตุผลที่ทําใหผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อโปรแกรมบนมือถือแบบที่ตองชําระเงินน้ัน เหตุผลที่สําคัญ คือ การไดรับความเพลิดเพลิน 

ความสนุกสนานจากการใช และผูบริโภคถึงรอยละ 54 ใชโทรศัพทมือถือเน่ืองจากชวยลดความเครียดและ

ความเหน่ือยลาในชีวิตประจําวันได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยทางดานการตลาดที่พบวานอกจากลูกคาจะ

พิจารณาเกี่ยวกับผลประโยชน (Utilitarian Considerations) กอนตัดสินใจใชโปรแกรมบนมือถือแลว ยัง

มีปจจัยของการเกิดความรูสึกชอบ (Hedonic) หรือการรับรูความบันเทิง (Perceived Enjoyment) ตอ

โปรแกรมบนมือถือดวยที่สงผลใหเกิดทัศนคติในเชิงบวกตอการใชโปรแกรมบนมือถือ (Liu, Zhao, & Li, 
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2017; Yang, 2012) และเกิดความต้ังใจที่จะใช (Verkasalo, López-Nicolás, Molina-Castillo, & 

Bouwman, 2010) จากความรูสึกชอบและการรับรูถึงประโยชนในโปรแกรมบนมือถือน้ันสงผลใหเกิด

ปริมาณการใชมากข้ึน ความถ่ีเพิ่มข้ึน และเกิดการซื้อใหม (Liu et al., 2017; Yang, 2012) โดย

ความรูสึกชอบน้ีเปนอารมณของลูกคา ที่เปนสวนหน่ึงจากประสบการณที่ไดรับจากโปรแกรมบนมือถือ 

นอกจากน้ันผลประโยชนดานความเพลิดเพลิน (Hedonic Benefits) ยังมีผลกระทบโดยตรงตอความพึง

พอใจของผูใชและความต้ังใจที่จะใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองอีกดวย (Xu et al., 2015) 

ประการท่ีเกา ความคุมคาดานราคา ซึ่งเปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลตอการดาวนโหลด

โปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟน (Chong, Chan, & Ooi, 2012) โดยหากใชหลักเกณฑการแบงประเภท

ของโปรแกรมบนมือถือตามการชําระเงิน จะพบวาโปรแกรมบนมือถือในตลาดปจจุบัน จะมี 2 ประเภท

ใหญ ๆ คือ แบบตองชําระเงิน (Paid Apps)  และแบบไมมีคาใชจาย (Free Apps) และเปนที่นาสังเกตวา

โปรแกรมบนมือถือทีใ่หดาวนโหลดแบบไมตองชําระเงิน จะมีอัตราการดาวนโหลดที่สงูมาก ในทางกลับกัน

โปรแกรมบนมือถือที่ตองชําระเงินจะพบวามีจํานวนการดาวนโหลดที่นอยกวามาก (Distimo, 2011) อีก

ทั้งยังสอดคลองกับผลจากการศึกษาเกี่ยวกับการยอมรับบริการรายการโทรทัศนบนโทรศัพทสมารต      

โฟนพบวา การยอมรับนวัตกรรมมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกับราคาของโปรแกรมบนมือถือ ย่ิง

ราคาในการใชบริการโปรแกรมบนมือถือสงูเทาไร การตัดสินในดาวนโหลดของผูบริโภคก็จะยากข้ึนเทาน้ัน 

(Pagani, 2004)  นอกจากน้ีผลการวิจัยที่เก็บรวบรวมขอมูลจากผูใชโปรแกรมบนมือถือบนสมารตโฟน

และแท็บเล็ต ในประเทศไทยพบวา ผูใชงานสวนใหญตองการใหมีโปรแกรมบนมือถือแบบไมตองชําระเงิน

เพิ่มข้ึนอีก ดังน้ันจะเห็นวาราคาหรือคาใชบริการมีผลตอการตัดสินใจดาวนโหลดโปรแกรมบนมือถือมาใช

บริการดวย (วงหทัย ตันชีวะวงษ, 2555) แตอยางไรก็ตามบางการศึกษากลับพบวาเรื่องความคุมคาดาน

ราคากลับไมไดมีผลตอการยอมรับเทคโนโลยี เชน การทําธุรกรรมชําระเงินบนโทรศัพทมือถือ (Mobile 

Payment) (Oliveira et al., 2016) 

ประการท่ีสิบ นิสัย (Habit) เปนปจจัยอีกประการที่มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยีตาม

แนวคิดทฤษฎี UTAUT 2 โดยนิสัยเปนพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีที่เกิดข้ึนโดยอัตโนมัติซึ่งเกิดจากการ

เรียนรูและหลังจากน้ันมีการทําซ้ําเกิดข้ึน เมื่อผูใชเกิดประสบการณที่ดีหรือการรับรูคุณคาจากการใช
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เทคโนโลยีน้ันก็จะเปนตัวกระตุนใหเกิดการทําซ้ําพฤติกรรมแบบเดิมอีก (Venkatesh et al., 2012) เชน 

Morosan & DeFranco (2016) ไดศึกษาความต้ังใจของลูกคาในโรงแรมเพื่อใช Mobile payment 

พบวานิสัยของลูกคาเปนสิ่งที่มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยี แตอยางไรก็ตามพบวาสงผลไมมากเทาความ

คาดหวังในการไดรับประโยชนจากการใชกระเปาเงินดิจทิัล (Mobile Payment) นอกจากน้ันงานวิจัยของ 

Hsiao et al.,  (2016) ไดศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของสื่อสังคมออนไลนก็ไดพบผลการวิจัย

เชนเดียวกันวานิสัยเปนสิ่งที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือสื่อสังคมออนไลน และยังทําใหเกิด

การใชอยางตอเน่ือง 

ประการท่ีสิบเอ็ด การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) เปนระดับของความ

เขากันไดระหวางนวัตกรรมใหมกับการดําเนินชีวิตในปจจุบันหรือความจําเปนของผูใชนวัตกรรมน้ัน 

นักวิชาการหลายทานไดนําคุณสมบัติขอน้ีไปทดสอบวามีอิทธิพลตอการยอมรับนวัตกรรมหรือไม ดัง

งานวิจัยของ Kang et al. (2017) ศึกษาเรื่องการดาวนโหลดและความต้ังใจใชโปรแกรมบนมือถือแสดง

ตําแหนงที่ต้ังของธุรกิจคาปลีก เพราะผูบริโภครับรูวาสามารถเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility)  

จึงตัดสินใจดาวนโหลดและเกิดความต้ังใจในการใช และยังมีการศึกษาเกี่ยวกับแรงขับในการยอมรับการ

ทําธุรกิจออนไลนผานทางสมารทโฟน (Mobile – Commerce) พบวาคุณสมบัติของการเขากันไดดีกับสิ่ง

ที่มีอยูเดิม (Compatibility) สงผลตอการรับรูประโยชน (Perceived Usefulness) จากนวัตกรรมหรือ

เทคโนโลยีน้ัน และยังสงผลตอพฤติกรรมความต้ังใจในการใช (Behavioral Intention to Use) และ

สงผลใหเกิดการใชจริง (Actual Use) ในที่สุด (Koenig-Lewis, N., & Moll, 2010; Wu & Wang, 2005) 

นอกจากน้ัน Xue et al. (2012) ยังไดศึกษาการยอมรับการคนหาขอมูลเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพของ

ผูหญิงผานทางโทรศัพทมือถือ พบวาคุณสมบัติการเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) สงผล

โดยตรงตอความต้ังใจในการใช และยังสอดคลองกบัการศึกษาเรื่องการยอมรบัธนาคารบนมือถือ (Mobile 

Banking) โดยใชตัวแปรจากแนวคิดหลักของทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม พบวาปจจัยสําคัญขอหน่ึง

ตอการตัดสินใจยอมรับธนาคารบนมือถือ คือ การเขากันไดดีกับสิ่งที่มีอยูเดิม (Compatibility) (Al-Jabri 

& Sohail, 2012; Koenig-Lewis et al., 2010) จึงสามารถสรุปไดวาความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิมน้ี

เปนปจจัยสําคัญตอการยอมรับนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหม 



45 

 

 
 

ประการท่ีสิบสอง การไดทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อ (Trialability) หากนวัตกรรมน้ัน

สามารถทดลองใชไดกอนตัดสินใจซื้อจริง ก็จะทําใหผูใชไดทราบถึงขอดี ขอเสียของนวัตกรรมน้ัน ชวยให

ตัดสินใจไดงายข้ึน และทําใหมีโอกาสยอมรับเทคโนโลยีน้ันมากข้ึนเพราะการไดทดลองใชทําใหเพิ่มความ

มั่นใจแกผูใชไดวาจะไดรับประโยชนจากเทคโนโลยีใหม (Lin & Chen, 2012) ซึ่งการศึกษาของ Ramdani 

et al. (2009) พบวา การไดทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อเปนปจจยัสําคัญอีกประการตอการตัดสินใจยอมรับ

ระบบนวัตกรรมใหมสําหรับธุรกิจ SMEs ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

โปรแกรมบนมือถือ โดยพบวาหากสามารถทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ (App Trialability) กอนซื้อจริง

ได จะสงผลตอความต้ังใจในการซื้อโปรแกรมบนมือถือน้ัน เพราะเกิดความเพลิดเพลินใจในการไดทดลอง

ใช และการไดทดลองใชกอนน้ียังทําใหผูใชรูสึกคุมคาเงินดวย (Monetary value of App) (Kim, 

Kankanhalli, & Lee, 2016) 

ประการท่ีสิบสาม การสังเกตเห็นผลได (Observability) หากนวัตกรรมน้ันเปนที่

สังเกตเห็นไดงาย สามารถสื่อสารทําใหคนอื่นเขาใจได ก็มักจะมีการแพรกระจายไดงายและรวดเร็ว 

นอกจากน้ันนวัตกรรมที่สามารถสัมผัสหรือจับตองได มักจะเกิดการยอมรับไดงายกวานวัตกรรมที่จับตอง

ไมได ดังการศึกษาเรื่องการยอมรับนวัตกรรมใหมของลูกจาง พบวาการสังเกตเห็นผลได (Observability) 

สงผลตอความต้ังใจที่จะใชนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีน้ัน (Lee et al., 2011) ซึ่งสอดคลองกับการศึกษา

การยอมรับการคํานวณแบบคลาวด (Cloud Computing) ที่พบวาบริษัทจะไมยอมรับเทคโนโลยี จนกวา

จะมีการแสดงใหเห็นไดวาเทคโนโลยีใหมน้ัน นํามาซึ่งความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบ (Relative 

Advantage)  ที่มีความสามารถเหนือกวาสิ่งที่ใชอยูเดิมได เชน สามารถแสดงใหเห็นไดวาชวยเพิ่มรายได

ใหมากข้ึนได  หรือสามารถพัฒนาระบบใหรวดเร็วข้ึนได เพราะหากไมสามารถแสดงใหเห็นผลไดวาจะดี

กวาเดิมได ผูใชจะเกิดความรูสึกวาตนเกิดความเสี่ยงข้ึนหากรับเทคโนโลยีใหมน้ัน  (Lin & Chen, 2012) 

จากผลการศึกษาดังกลาวผูวิจัยเห็นวาสามารถนํามาปรับใชกับการศึกษาเรื่องการยอมรับโปรแกรมบนมือ

ถือได เน่ืองจากโปรแกรมบนมือถือก็จัดเปนนวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีอยางหน่ึง การที่โปรแกรมบนมือ

ถือใด ๆ น้ันจะเปนที่แพรหลายหรือไดรับการยอมรับไดมากข้ึน ผูวิจัยจึงตองศึกษาวาในกลุมผูคาปลีก

ขนาดเล็กน้ันการสังเกตเห็นผลได เชน ทําใหยอดขายหรือปริมาณลูกคาเพิ่มข้ึนไดจริง ก็จะเปนสาเหตุที่

สําคัญที่สงผลกระทบใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือได  
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โดยสรุป จากการทบทวนวรรณกรรมดานการยอมรับเทคโนโลยีพบวามีปจจัยหลายประการ

ที่จะสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งผูวิจัยไดสรุปไว 10 ประการดังกลาวขางตน ดวยการ

วิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยีจากทั้ง 3 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีการยอมรับการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศ (Technology Acceptance Model: TAM) (Davis et al., 1989) ถัดมาเปนทฤษฎีรวมการ

ยอมรับการใชเทคโนโลยี  (Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 2 : UTAUT 

2) (Venkatesh et al., 2012) และทฤษฎีการแพรกระจายของนวัตกรรม (Diffusion Innovation 

Theory: DIT) (Rogers, 2003) อยางไรก็ตามเพื่อสรางโอกาสการยอมรับที่สูงข้ึนในโปรแกรมบนมือถือ 

ประเด็นที่ควรทําความเขาใจตอมา คือ กระบวนการกอนการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธ ซึ่งเปนแนวคิด

จากทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (Rogers,1983) โดยผูวิจัยจะนําเสนอการสังเคราะหรวมกันกับสิ่งที่

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือวา ปจจัยแตละขอน้ันสามารถนําไปประยุกตใชในกระบวนการ

กอนตัดสินใจยอมรับในข้ันตอนใดบาง 

2.4.5 กระบวนการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 

Rogers (1983) ไดอธิบายวากระบวนการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยีน้ัน 

เกิดข้ึนอยางเปนข้ันตอนเรียกวา กระบวนการตัดสินใจรับนวัตกรรม (The Innovation Decision 

Process) ซึ่งเปนกระบวนการประเมินคาเกี่ยวกับความคิดใหมวาจะตัดสินใจยอมรับไปปฏิบัติหรือไม 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังน้ี ข้ันที่ 1 ข้ันความรู (Knowledge Stage) ข้ันที่ 2 ข้ันการจูงใจ (Persuation 

Stage) ข้ันที่ 3 ข้ันตัดสินใจ (Decision Stage) ข้ันที่ 4 ข้ันลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) และ 

ข้ันที่ 5 ข้ันทบทวนการตัดสินใจ (Confirmation Stage) 

ผูวิจัยไดสังเคราะหแนวคิดสิ่งที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีจากทั้ง 3 ทฤษฎี กลาวคือ

ทฤษฎีการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Acceptance Model: TAM) (Davis et 

al., 1989) ถัดมาเปนทฤษฎีรวมการยอมรับการใชเทคโนโลยี  (Unified Theory of Acceptance and 

Use of Technology 2 : UTAUT 2) (Venkatesh et al., 2012) และทฤษฎีการแพรกระจายของ

นวัตกรรม (Diffusion Innovation Theory: DIT) (Rogers, 2003) รวมกับแนวคิดของกระบวนการ

ตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยีจากทฤษฎีการแพรกระจายนวัตกรรม (DIT) เพื่อนํามาสรางเปน
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กรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งน้ี ซึ่งมจีุดมุงหมายเพื่อทําใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยได

สรางข้ึนไดงายข้ึนในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็ก โดยผูวิจัยไดสรุปกรอบแนวคิดของการศึกษาครั้งน้ีดังภาพที่ 

2.4 

 

ภาพที่ 2.4 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

กรอบแนวคิดของการศึกษาจากตารางดังกลาวขางตน จะนํามาใชเปนแนวทางใน

การศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน ซึ่งเกิดจากการสังเคราะหแนวคิดจากสิ่งที่มีผล

ตอการยอมรับเทคโนโลยีวาจะนําไปปฏิบัติในกระบวนการยอมรับเทคโนโลยีทั้ง 5 ข้ันตอนไดในข้ันตอน

ใดบาง 

ขั้นท่ี 1 ขั้นความรู (Knowledge Stage) ข้ันน้ีเปนข้ันแรกที่บุคคลเกิดการรับรูวามี

ความคิดใหม สิ่งใหมหรือวิธีปฏิบัติใหม ๆ เกิดข้ึนแลว แตยังไดรับขอมูลขาวสารไมครบถวนหรือไมมี

ความรูเกี่ยวกับรายละเอียดของสิ่งน้ัน ยังไมเขาใจลึกซึ้งเกี่ยวกับเน้ือหาหรือคุณประโยชนของนวัตกรรมน้ัน 

ทําใหเกิดความอยากรูข้ันตอไป เปนข้ันที่ตองการคําตอบวา เทคโนโลยีใหมน้ันคืออะไร ทําไมจึงเกิด

ประโยชน และวิธีการใชเปนอยางไร (Roger, 2003) ดังน้ัน ปจจัยที่จะสงผลตอการเกิดความสนใจในข้ัน
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ความรูน้ี คือ การรับรูประโยชนของโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ ควรสื่อสาร

ประโยชนที่จะไดรับไปยังผูใช เชน แจงใหทราบถึงฟงกชันการทํางานตาง ๆ การรายงานยอดขายรายวัน 

รายเดือน และขอมูลเหลาน้ีสําคัญอยางไร เชน เพื่อนําไปวางแผนการตลาดเพื่อกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึน 

เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจตองการทดลองใช พรอมทั้งวิธีการใชเปนอยางไร นอกจากน้ัน ควรให

ขอมูลวาทําไมโปรแกรมบนมือถือน้ันจึงสําคัญหรือคุมคาอยางไรหากไดใช อยางไรก็ตามการรับรูประโยชน

ของผูใชแตละรายอาจข้ึนอยูกับอายุหรือเพศดวย ซึ่งจัดเปนปจจัยภายนอกที่สงผลตอการยอมรับ

เทคโนโลยี  (Davis et al., 1989) เชน ผูสูงอายุอาจเกิดการรับรูประโยชนของโปรแกรมบนมือถือไดนอย

กวาวัยหนุมสาว เปนตน  (Venkatesh et al., 2012) ดังน้ัน ในข้ันการรับรูน้ีผูวิจัยจึงไดสรางกรอบ

แนวคิดวาปจจัยที่สงผลตอการจะยอมรับโปรแกรมบนมือถือมี 2 ปจจัย คือ ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ ซึ่ง

เปนปจจัยภายนอก และปจจัยดานการรับรูประโยชน 

ขั้นท่ี 2 การจูงใจ (Persuasion Stage) ข้ันตอนน้ีเปนข้ันตอนการเริ่มเกิดทัศนคติวา

จะชอบหรือไมชอบนวัตกรรมน้ัน จากการไดขอมูล รายละเอียด เกี่ยวกับเทคโนโลยีน้ัน มาจากข้ันความรู

ในข้ันที่ 1 ข้ันน้ีผูใชจะเริ่มหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ  หรืออาจสอบถามจากเพื่อนซึง่ไดเคยทดลองใชมากอน

แลว เปนการเสาะหาความรูจากผูที่เกี่ยวของกับนวัตกรรมน้ัน เพื่อสนองตอบความอยากรูของตนเอง 

(Roger, 2003) ดังน้ัน ข้ันตอนน้ีผูใชอาจไดรับผลกระทบจากอิทธิพลจากสังคม ซึ่งไดขอมูลมาจากคําบอก

เลาของเพื่อน ญาติ หรือจากการรีวิวของผูที่เคยใชมากอน ซึ่งงานวิจัยพบวาผูบริโภคจะมีพฤติกรรมอาน

รีวิวทางออนไลนกอนเกิดการตัดสินใจซื้อ (Huang et al., 2015) เพื่อลดความไมแนนอนในความคาดหวัง 

ซึ่งพฤติกรรมในข้ันตอนน้ีจะใชกระบวนการคิดมากกวาข้ันแรก และ VéroniqueVasseur and 

RenéKemp (2015) ไดกลาววา ควรมุงเนนศึกษาในข้ันที่ 2 คือข้ันการจูงใจ (Persuasion stage) เพราะ

ข้ันตอนน้ีเปนการสรางใหเกิดทัศนคติเชิงบวกหรือเชิงลบใหเกิดข้ึนก็ได 

ดังน้ันผูวิจัยจึงสรุปไดวา ปจจัยที่จะสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันการจูง

ใจน้ี ประกอบดวย 3 ปจจัย ไดแก (1) อิทธิพลทางสังคม (2) ทัศนคติ และ (3) การรับรูประโยชน 

ขั้นท่ี 3 ขั้นตัดสินใจ (Decision Stage) ภายหลังจากที่ไดศึกษานวัตกรรมน้ันมาระยะ

หน่ึงแลว ผูคนจะพิจารณาวานวัตกรรมน้ันจะมีความเหมาะสมกับตนหรือไม จะใหผลคุมคาเพียงใด 
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นวัตกรรมน้ันมีความยากหรือขอจํากัดสําหรับตนเพียงใด และจะปรับใหเขากับสถานการณไดอยางไร โดย

การเปรียบเทียบขอดีและขอเสีย โดยบุคคลมักคิดวาการรับสิ่งใหมเขามาเปนการเสี่ยง จึงไมแนใจถึงผลที่

จะไดรับ กอนตัดสินใจวาจะทดลองใชความคิดใหม ๆ น้ันหรือไม ซึ่งการตัดสินใจปฏิเสธหรือไมยอมรับ

เทคโนโลยีสามารถเกิดข้ึนในทุกข้ันตอนของกระบวนการ 5 ข้ันตอน โดยผูที่ปฏิเสธเทคโนโลยีในแตละ

ข้ันตอนแบงไดออกเปน 2 ประเภท คือ ผูที่ทดลองใชกอนแตหลังจากน้ันจะหยุดใช และผูที่ปฏิเสธไม

ยอมรับโดยที่ไมตองการทดลองใช ดังน้ัน ในข้ันตอนน้ีจึงตองการแรงเสริมเพื่อใหเกิดความแนใจวาสิ่งที่ตน

ตัดสินใจแลวน้ันถูกตอง หากนวัตกรรมน้ันสามารถใหทดลองใชกอนได จะทําใหเกิดการยอมรับไดเร็วข้ึน 

(Roger, 2003)  นอกจากน้ันการเสริมแรงโดยใหใชแบบไมตองชําระเงินกอนน้ัน สามารถเพิ่มโอกาสการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดมากข้ึน ซึ่งปจจุบันการดาวนโหลดโปรแกรมบนมือถือมีทั้งที่ใหดาวนโหลด

แบบไมตองชําระเงินและแบบที่ตองชําระเงิน อยางไรก็ตามมีงานวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญยังนิยม

โปรแกรมบนมือถือทีใ่หดาวนโหลดแบบไมตองชําระเงิน (Gordon, 2013)  สวนโปรแกรมบนมือถือแบบที่

ตองชําระเงินก็มีทั้งแบบชําระเงินเพื่อซื้อโปรแกรมบนมือถือกอนใช และแบบที่ใหทดลองใชไดกอนใน

ฟงกชันการทํางานที่จํากัด ซึ่งหากตองการความสามารถในการทํางานมากข้ึน ก็จะตองชําระเงินโดยจะ

เห็นไดจากขอความที่กํากับไวที่โปรแกรมบนมือถือกอนดาวนโหลดวา In-App Purchase กลยุทธดาน

การตลาดที่ใหมีการใหทดลองใชไดบางสวนกอนน้ี เรียกวา แบบไมตองชําระเงินฟรเีมยีม (Freemium) ซึ่ง

มาจากคําวา “Free” และ “Premium” เปนโมเดลธุรกิจที่เสนอใหมีการใหสามารถทดลองใชสินคาหรือ

บริการไดกอนเปนบางสวน และหากตองการฟงกชันการทํางานที่มากข้ึนก็จะตองชําระเงินภายหลัง      

กลยุทธแบบไมตองชําระเงินฟรีเมียมน้ีทําใหมียอดการดาวนโหลดเพิ่มข้ึน นอกจากน้ันยังพบวากลยุทธ

แบบไมตองชําระเงินฟรีเมียมน้ียังทําใหมีอัตราการดาวนโหลดแบบตองชําระเงินเพิ่มสูงข้ึนดวย (Liu et 

al., 2014) จึงเห็นไดวาปจจุบันผูผลิตจึงนิยมใชกลยุทธแบบแบบไมตองชําระเงินฟรเีมียมน้ีกันเปนจํานวน

มาก เพราะสงผลทําใหเกิดพฤติกรรมการใชจริง 

ผูวิจัยจึงวิเคราะหไดวา ปจจัยที่จะสงผลตอการยอมรับในข้ันตอนการตัดสินใจ มี 5 

ประการ ไดแก (1) การรับรูประโยชน (2) การรับรูความงาย (3) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (4) การ

ไดทดลองใช และ (5) ความคุมคาดานราคา เพราะผูใชตองการไดขอมูลในการเปรียบเทียบวาจะยอมรับ

หรือปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือ โดยพิจารณาในดานตาง ๆ เชน ความคุมคาทั้งดานประโยชน ขอดี ขอเสีย
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วิธีการใชงานวามีความยากหรืองายเพียงใด สามารถเขากันไดกับสถานการณของตนหรือไม และการ

เปรียบเทียบความคุมคาดานราคา เปนตน สวนการใหทดลองใชไดกอนจะชวยเสริมแรงใหผูใชเกิด

ความรูสึกวาเปนการลดความเสี่ยงในการตัดสินใจ และชวยใหเกิดการยอมรับไดเร็วข้ึน 

ขั้นท่ี 4 ขั้นลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) ข้ันตอนน้ีเปนข้ันตอนที่บุคคลได

ลงมือปฏิบัติ หรือทดลองใชเทคโนโลยีใหมน้ัน และในข้ันน้ีอาจเกิดปญหาในการใช จึงตองการความ

ชวยเหลือจากผูพัฒนาเทคโนโลยีน้ัน และเปนข้ันตอนสําคัญที่จะทําใหผูพัฒนาไดทราบขอดี ขอเสีย 

จุดบกพรองตาง ๆ ซึ่งเปนผลสะทอนกลับจากผูใช เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขเทคโนโลยีของตนได และหาก

สามารถแกไขจุดบกพรองไดเร็ว ก็จะทําใหเทคโนโลยีน้ันมีโอกาสไดรับการยอมรับเร็วข้ึนเชนกัน (Roger, 

2003) 

ข้ันตอนน้ีเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กจะไดทดลองใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสราง

ข้ึน และเมื่อไดใชจะเกิดประสบการณจากการใชจริง จึงเกิดการรับรูประโยชน รับรูวาใชงานยากหรืองาย 

และจะคอยสังเกตผลจากการใชวาเกิดอะไรเปลี่ยนแปลงไปบาง อีกทั้งจะทราบวาโปรแกรมบนมือถือจะ

สามารถเขากันไดกับการดําเนินงานของตนไดหรือไม ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดวิเคราะหวา ปจจัยที่จะสงผลตอ

การยอมรับในข้ันตอนการลงมือปฏิบัติน้ัน ประกอบดวย 5 ขอ ไดแก (1) การรับรูประโยชน (2) การรับรู

ความงาย (3) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (4) การสังเกตเห็นผลได และ (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยู

เดิม เพื่อนําไปสรางเปนกรอบแนวคิดศึกษาในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็กตอไป 

ขั้นท่ี 5 ขั้นทบทวนการตัดสินใจ (Confirmation Stage) ข้ันตอนน้ีผูใชจะทบทวน

ขอมูลที่ตนไดรับมาวาโปรแกรมบนมือถือมีประโยชนอยางไร หากไดใชแลวจะทําใหประสิทธิภาพการ

ทํางานของตนเพิ่มข้ึนหรือไม อีกทั้งหากการทดลองของบุคคลไดผลเปนที่นาพอใจจากในข้ันตอนที่ 4 ใน

การลงมือปฏิบัติ ก็จะทําใหผูใชเกิดทัศนคติที่ดีตอโปรแกรมบนมือถือ หรือเกิดความชอบก็จะยอมรับ

ความคิดใหมอยางเต็มที่ และขยายการปฏิบัติออกไปเรื่อย ๆ อยางตอเน่ือง จนกระทั่งนวัตกรรมน้ัน

กลายเปนวิธีการที่เขายึดถือปฏิบัติโดยถาวรตอไป ซึ่งถือเปนข้ันสุดทายของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

อยางถาวร (Roger, 2003) ดังน้ัน ปจจัยที่จะสงผลตอการยอมรับในข้ันตอนที่ 5 ในการทบทวนการ

ตัดสินใจ ประกอบดวย 4 ขอ ไดแก (1) การรับรูประโยชน (2) ทัศนคติ (3) การไดทดลองใช และ (4) นิสัย 
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ซึ่งจะเกิดไดเน่ืองจาก ผูใชเกิดการรับรูประโยชน จึงเกิดทัศนคติที่ดีตอโปรแกรมบนมือถือ จากการได

ทดลองใช และจะกระทําซ้ําตอเน่ืองจนกลายเปนนิสัยได 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 

 

ผูวิจัยใชวิธีดําเนินการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action 

Research ในการศึกษาเพื่อพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi ใหผูใชเกิดการยอมรับ เริ่มต้ังแตการศึกษา

รูปแบบลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ หลังจากน้ันศึกษา

กระบวนการทําใหผูใชเกิดการยอมรับติดต้ังและทดลองใช จนกระทั่งติดตามผลหลังจากที่ผูคาปลีกขนาด

เล็กไดใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป โดยมีหัวขอในการนําเสนอเรียง

ตามลําดับดังตอไปน้ี  

3.1  การออกแบบงานวิจัยของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

3.2 แนวคิดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม  

 3.2.1 หลักการสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

 3.2.2 กระบวนการของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

3.3 ความเหมาะสมในการใชวิธีศึกษา  

 3.3.1 บริบทสวนตัวของผูวิจัย 

 3.3.2 ความเช่ือและคุณคาที่ผูวิจัยยึดถือ 

 3.3.3 ความเปนมาของโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

3.4 การเลือกกลุมผูใหขอมูลหลักและการเขาสูพื้นที่ศึกษา 

 3.4.1 การเลือกกลุมผูใหขอมูลหลัก 
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3.4.2 การเขาสูพื้นที่ศึกษา 

 3.5 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย (Research Instrument) 

 3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล (Data Collection) 

 3.7 การวิเคราะหขอมูล (Data Analysis) 

 3.8 การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล  

3.9 จริยธรรมในการวิจัย (Research Ethics) 
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3.1 การออกแบบงานวิจัยของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

 

วิธีการเก็บขอมูล 

1. การสัมภาษณเชิงลึก  

(In-depth Interview) โดย

ใชแนวคําถามแบบกึ่งมี

โครงสราง เปนแนวทางใน

การสัมภาษณ 

2. การสังเกตแบบไมมีสวนรวม 

(Non-Participate 

Observation) 

ผูใหขอมูลหลัก 

เจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก

ในธุรกิจ 5 ประเภท ดังนี้  

1. รานขายอาหาร รถเข็น 

แผงลอย 

2. รานขายอาหารแบบ

พ้ืนบาน 

3. รานกาแฟ 

4. รานขายสินคาเฉพาะ

อยางขนาดเล็ก 

5. ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก 

การวิเคราะหขอมูล 

1. สรางกรอบแนวคิด

สําหรับการวิเคราะห 

2. ตรวจสอบขอมูล 

3. จดบันทึกและทําดัชนี

ขอมูล 

4. ทําขอสรุปชั่วคราวและ

กําจัดขอมูล 

5. สรางขอสรุปและการ

พิสูจนขอสรุป 

การตรวจสอบความนาเช่ือถือ 

1. การตรวจสอบภายใน 

2. การตรวจสอบตามแนวทางของการ

วิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

3. การตรวจสอบความถูกตองจาก

บุคคลที่เก่ียวของ 

 

คําถามวิจัย 

1. รูปแบบหรือลักษณะการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับผูคา

ปลีกขนาดเล็กควรเปนอยางไร 

2. จะทําอยางไรใหผูคาปลีกขนาดเล็ก

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยได

สรางข้ึน 

3. ผลที่เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีกขนาด

เล็กไดใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัย

สรางข้ึนเปนอยางไร 

ผลการวิจัย 

1. คนพบรูปแบบหรือลักษณะการทํางาน

ของโปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับ

ผูคาปลีกขนาดเล็ก  

2. คนพบแนวทางที่ทําใหผูคาปลีกขนาด

เล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัย

ไดสรางข้ึน 

3. นักการตลาดสามารถนําผลการวิจัยที่

ไดน้ีไปวางแผนการตลาดหรือกลยุทธ

เพื่อใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือ

ถือไดมากข้ึน 

4. ใชเปนแนวทางในการพัฒนาโปรแกรม

บนมือถืออื่น ๆ ตอไปได 

ภาพที ่3.1 การออกแบบงานวิจัยของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสีวนรวม (Participatory Action Research Design) 
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3.2 แนวคิดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการเกิดข้ึนครั้งแรกในป ค.ศ. 1946 จากผูที่ไดรับการยกยองวาเปน

บิดาของการวิจัยเชิงปฏิบัติการ คือ Kurt Lewin ซึ่งเปนนักจิตวิทยาสังคมและเปนผูที่มีช่ือเสียงดานการ

สรางการเปลี่ยนแปลงในองคกร เปนบุคคลแรกที่เริ่มใชคําวาการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) 

(Mcniff & Whitehead, 2010) Lewin มีความต้ังใจที่จะสรางความเช่ือมโยงระหวางทฤษฎีทางสังคม 

(Social Theory) ที่มีลักษณะเปนนามธรรมกับทฤษฎีของการปฏิบัติ (Practical Theory) ที่มีลักษณะ

เปนรูปธรรมไวดวยกัน โดยการสรางความรูใหมจากการศึกษากับสมาชิกในกลุมเพื่อนําไปสูการ

เปลี่ยนแปลงขององคกร (วรรณดี สุทธินรากร, 2556) ในขณะที่นักวิชาการบางทานไดกลาววา ช่ือน้ีถูกใช

เปนครั้งแรกเมื่อป ค.ศ.1970 โดย Marja Lissa Swantz เพื่ออธิบายการทํางานในโครงการพัฒนาชุมชน 

(Hall, 1977 อางถึงใน Brydon-Miller, 1997) นอกจากน้ัน ยังมีนักวิชาการทานอื่นที่ไดกลาวไวขัดแยง

กันวา ผูที่ใชคําวาการวิจัยเชิงปฏิบัติการเปนครั้งแรก เมื่อป 1945 คือ John Collier ซึ่งเปนความ

พยายามเพื่อปรับปรุงความสัมพันธระหวางชนกลุมนอยในประเทศสหรัฐอเมริกาในขณะน้ัน (Ottosson, 

2003) อยางไรก็ตาม เน้ือหาถัดไปผูวิจัยไดนําเสนอแนวคิดสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม

ไว 2 ประเด็น คือ หลักการสําคัญของการวิจยัเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม และกระบวนการของการวิจัย

เชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 

3.2.1 หลักการสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action Research: PAR) เปน

รูปแบบหน่ึงของการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) (Ottosson, 2003) ซึ่งมีความแตกตางจาก

การวิจัยแบบด้ังเดิมซึ่งเปนการวิจัยเชิงทดลอง การวิจัยเชิงปริมาณหรือการวิจัยเชิงคุณภาพ ที่ใชการวิจัย

ตามข้ันตอนอยางเปนระบบโดยเริ่มจากการต้ังคําถามการวิจัย ต้ังสมมติฐาน และทดสอบสมมติฐานการ

วิจัยน้ัน และการวิจัยแบบด้ังเดิมน้ัน อํานาจและการดําเนินการวิจัยทั้งหมดจะถูกควบคุมโดยนักวิจัย แต

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเปนการวิจัยที่เนนการปฏิบัติจริง การมีสวนรวมของการทํางาน

รวมกันระหวางนักวิจัยกับสมาชิกในองคกรที่ศึกษาเพื่อตองการสรางการเปลี่ยนแปลง และมีกระบวนการ
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เรียนรูที่ดําเนินอยูอยางตอเน่ืองซึ่งเนนการสรางประสบการณ การเรียนรูรวม และเปนการเปลี่ยนแปลง

เชิงโครงสราง (Greenwood, Whyte, & Harkavy, 1993)   

วัตถุประสงคหลักของการวิจัยเชิงปฏิบัติการน้ันก็เพื่อทําความเขาใจ และจัดการ

ความสัมพันธระหวางทฤษฎีและการปฏิบัติ เน่ืองจากพบวา ปญหาดานการจัดการเมื่อนําทฤษฎีไปปฏิบัติ

ไมสามารถประสบผลสําเร็จได เน่ืองจากการคนพบทฤษฎีหรอืหลกัการอาจมาจากมุมมองของคนภายนอก 

ดังน้ันการวิจัยเชิงปฏิบัติการจะชวยแกปญหาหรอืปดชองวางเรื่องน้ีได เพราะการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี

สวนรวมน้ี เปนการวิจัยที่มุงเนนการทําความเขาใจในรายละเอียดที่ลงลึกมากข้ึนซึ่งผานการเรียนรูและ

ประสบการณจากคนใน ในสถานการณที่เปนรูปแบบเฉพาะที่ผานความคิด และความรูสึกที่มีความ

แตกตางกันจากกลุมอื่นหรอืองคกรอืน่ (Ottosson, 2003) ซึ่งสอดคลองกับที่ Lewin ไดนําเสนอแนวคิดที่

เนนการปฏิบัติ (Practical Theorist) เน่ืองจากเห็นวา การศึกษาขอมูลจากความจริงเปนเรื่องที่ไม

เพียงพอ จึงควรใชทฤษฎีนําทางการปฏิบัติ ซึ่งถาไมมีทฤษฎีนําทางอาจทําใหมองเห็นหนทางในการ

แกปญหาไดไมชัดเจน และอาจทําใหไมสามารถตอบคําถามสําคัญ ๆ ได จากการปฏิบัติก็จะสงผลตอเน่ือง

ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางสงัคม กระทั่งทําใหคนพบความจริง (Fact Finding) สวนผลที่เกิดข้ึนตามแผน 

คือ การแกปญหาวาการปฏิบัติเปนไปตามแผนที่คาดการณไวหรือไม นักวิจัยจะเรียนรูจากการทดลอง

ปฏิบัติ ซึ่งเปนข้ันตอนของการสรางความเปลี่ยนแปลง (วรรณดี สุทธินรากร, 2556)  

หลักการสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมมีจุดมุงหมายเพื่อสรางการ

เปลี่ยนแปลง ซึ่งการเปลี่ยนแปลงจะเริ่มตนที่การปฏิบัติ สวนจังหวะการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญจะอยูในชวง

การสะทอนผลการปฏิบัติ โดยการสะทอนผลจะอยูในรูปแบบของเกลียวที่แสดงใหเห็นถึงการคิด การ

คนหา และการขยายผลเพื่ออนาคต แตการสรางการเปลี่ยนแปลงที่ถาวรไดน้ันจะตองทําใหการหมุนวนใน

กระบวนการของเกลียวน้ี วนซ้ําหลายรอบ โดยกระบวนการที่เปนวงจรวนซ้ําแบบเกลียวน้ี จะเริ่มเกิดข้ึน

ในข้ันตอนการปฏิบัติและการสะทอนผล ในชวงของการปฏิบัติจะเปนการแสดงถึงความสัมพันธระหวาง

ทฤษฎีและการปฏิบัติ ซึ่งใชความรูสึกและความคิดเปนตัวขับเคลื่อนการปฏิบัติ นอกจากน้ันยังใชทฤษฎี

เปนแนวทางในการขับเคลื่อนการปฏิบัติและการสะทอนผล และผลของการปฏิบัติ จะถูกทบทวนดวย

ทฤษฎีอีกครั้งหน่ึง (วรรณดี สุทธินรากร, 2556) 
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นอกจากน้ัน ยังสอดคลองกับแนวคิดที่ Crane and O’Regan (2010) ไดนําเสนอ

แนวคิดของการวิจยัเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมไว โดยแสดงใหเห็นถึงหลักการสําคัญของการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ซึ่งจะตองเกิดจากความรวมมือกันระหวางบุคคลที่มีสวนเกี่ยวของ เกิด

ประสบการณจากการปฏิบัติ เกิดการเรียนรูโดยผานการสะทอนความคิด และมีการใชแนวคิดจากทฤษฎี

นําทาง เพื่อจุดประสงคในการปรับปรุงสถานการณของผูคนใหมีทางเลือกที่ดีกวา หรือเกิดผลลัพธที่ดี

ย่ิงข้ึน ซึ่งแสดงไดดังภาพที่ 3.2 

 
 

ภาพที ่3.2  แนวคิดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ปรับมาจาก (Crane & O’Regan, 2010) 

นอกจากน้ัน ผูเขียนยังไดสรุปลักษณะสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม

จาก Greenwood et al. (1993) และ Brydon-Miller (1997) ไวดังน้ี  

(1) เปนการวิจัยที่เนนความรวมมือ (Collaboration) ซึ่งเปนการจัดการใหเกิดความ

รวมมือระหวางฝายตาง ๆ ระหวางคนในและคนนอก หรือกลาวไดวาการวิจัยแบบมีสวนรวมเปนการวิจัย

รวมกันระหวางสมาชิกขององคกรที่กําลังศึกษาอยูและนักวิจัยทางสังคมที่เปนมืออาชีพโดยเปน
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กระบวนการที่มีสวนรวมกัน จะเกิดข้ึนในกระบวนการวิจัยทั้งหมดต้ังแตการกําหนดปญหาจนถึงการ

ประยุกตใชและการประเมินผล 

(2) มีการรวมองคความรูในทองถ่ิน (Incorporation of Local Knowledge) การ

วิจัยแบบมีสวนรวมเกิดจากการรวมเอาความรูและการวิเคราะหขององคกรที่กําลังศึกษาอยูเพื่อเปนการ

ชวยสนับสนุนกระบวนการวิจัย และใหเกิดการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง หรือพัฒนามากข้ึน 

(3) เปนการปรับตัวของกรณีเฉพาะ (Case Orientation) การดําเนินการวิจัยแบบมี

สวนรวมน้ีเปนการศึกษาที่เนนเฉพาะกรณี จึงไมสามารถนําผลที่ไดจากการวิจัยครั้งน้ีเพื่อไปสรุปขยายผล

ในบริบทอื่นได (Generalize) 

(4) เปนกระบวนการที่เกิดข้ึนใหม (Emergent Process) และเปนกระบวนการ

ตอเน่ืองที่สามารถปรับปรุงไดเสมอ โดยผานกระบวนการในแตละวงจร 

(5) เปนการเช่ือมโยงความเขาใจทางวิทยาศาสตรกับการกระทําทางสังคม ซึ่งผูที่เขา

รวมการวิจัยสวนใหญจะเปนคนในองคกรที่กําลังศึกษาอยู 

(6) การวิจัยเชิงปฏิบัติการเปนการศึกษาที่มุงเนนทั้งดานการวิจัยและการปฏิบัติจริง

รวมกัน 

(7) เปนการวิจัยที่ทําโดยคนใน โดยเปนการทํางานรวมกันของผูที่มีสวนเกี่ยวของ

ใหแกองคกรหรือชุมชนเพื่อใหสิ่งตาง ๆ ดีข้ึน และเปนกระบวนการที่มีการสะทอนผลภายใตการ

ปฏิบัติการอยางเปนระบบ 

(8) เปนวิธีการวิจัยที่มุงเนนการเปลี่ยนแปลง (Change) เพื่อแกปญหาในองคกร โดย

สถานะของผูวิจัยเปนทั้งผูวิจัยและผูปฏิบัติ เพื่อสรางผลลัพธที่ดีกวา โดยผานการเรียนรูที่ไดจากการลงมือ

ปฏิบัติ เชน เพื่อปรับปรุงการใหบริการ เพื่อตอบสนองลูกคาไดดีย่ิงข้ึน หรือเพื่อปรับปรุงการทํางาน

รวมกันในองคกร เปนตน 

(9) เปนกระบวนการวิจัยที่มีชีวิตชีวา (Organic) ซึ่งเปนกระบวนการวิจัยที่เปน

รูปแบบของเกลียว (Spiral) วงจร (Circle) หรือวนซ้ํา (Loop) เริ่มจากการคนหาความจริง (Fact 

Finding) การสะทอนผลจากการคนหา (Reflection) การวางแผนเพื่อสรางการเปลี่ยนแปลง (Planning) 

การปฏิบัติตามแผน (Action) และการประเมินผลการปฏิบัติ (Evaluation) 
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3.2.2 กระบวนการของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเปนกระบวนการที่เปนวงจรอยางเปน

ข้ันตอน ประกอบดวย 3 ข้ันตอน คือ การวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการคนพบความจริงจากผล

ของการปฏิบัติ ซึ่งเปนการวิจัยที่มุงสูการปฏิบัติ แตกตางจากการวิจัยในกระบวนทัศนเดิมที่รอนําผล

การศึกษาไปใชหลังจากการวิจัยเสร็จสิ้นแลว (Lewin,1946) แนวคิดของ Lewin (1946) ไดกลาววา 

กระบวนการของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ประกอบดวย 3 ข้ันตอน คือ (1) การสํารวจปญหา

เพื่อนําไปสูการวางแผน (Plan) (2) การลงมือปฏิบัติการตามแผน (Action) หลังจากน้ันจะมีการ

ประเมินผลของการปฏิบัติ (Evaluation) และปรับแผนใหดีข้ึนกวาเดิม แลวจึงทดลองปฏิบัติตามแผนเปน

ครั้งที่สอง โดยวงจรดังกลาวหมุนวนไปเรื่อย ๆ จนกวาผูปฏิบัติงานเห็นวาอิ่มตัว จุดสําคัญของการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการตามแนวคิดของ Lewin น้ัน จําเปนตองสรางการมีสวนรวมของกลุม (Group Participation) 

เพราะเปนกระบวนการของระบบประชาธิปไตย พื้นฐานสําคัญในการทํางานของกลุม คือ การวางแผน

อยางรอบคอบ มีการวิเคราะหรวมกันเพื่อคนหาความจริง และการประเมินผลการปฏิบัติงาน ซึ่งเปน

วิธีการที่เปนระบบ และมีการทํางานรวมกันในวงจรของการปฏิบัติ (Cycles of Action) ของผูที่มีสวน

เกี่ยวของ 

นอกจากน้ัน Crane and O'Regan (2010) ไดแนะนําวา กระบวนการในวงจรของการ

วิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมควรประกอบดวย 4 ข้ันตอน ไดแก (1) สังเกต (Observe) (2) สะทอน

ผล (Reflect) (3) วางแผน (Plan) และ (4) ลงมือปฏิบัติ (Act) เพื่อใหการวิจัยไดมุงสูการพัฒนา และมี

การทํางานรวมกันของบุคคลที่เกี่ยวของอยางเปนระบบ โดยในแตละข้ันตอนจะตองยึดหลักการสําคัญ 

ตอไปน้ีใหได  

(1) สังเกต (Observe) มีหลักการสําคัญ 3 ประการ คือ ประการแรก ดูวาเกิดปญหา

อะไรข้ึน ประการที่สอง อธิบายเกี่ยวกับสิ่งที่เกิดข้ึนใหได และประการที่สาม จดบันทึกสิ่งที่เกิดข้ึน 

(2) สะทอนผล (Reflect) มีหลักการสําคัญ 3 ประการ คือ ประการแรก ระดมความคิด

รวมกันกับผูที่มีสวนเกี่ยวของวาเกิดอะไรข้ึน และตองการพัฒนาหรือปรับปรุงเรื่องอะไร ประการที่สอง 
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ระดมความคิดเกี่ยวกับสิ่งที่เกิดข้ึน จากความคิดหรือมุมมองของแตละคน แลวพัฒนาใหเห็นเปนภาพใหญ 

และประการที่สาม พิจารณาและตีความรวมกันในสิ่งที่เกิดข้ึน 

(3) วางแผน (Plan) มีหลักการสําคัญ 3 ประการ คือ ประการแรก การระบุคําถาม

สําคัญที่ตองการปรับปรุงหรือพัฒนา ประการที่สอง การระบุวาจะทําอะไรบาง และประการที่สาม การ

เขียนแผนปฏิบัติการของโครงการ 

(4) ลงมือปฏิบัติ (Act) มีหลักการสําคัญ 3 ประการ คือ ประการแรก กระทําตามแผนที่

ไดวางไวอยางเปนระบบและสรางสรรค ประการที่สอง มีการสื่อสารกับผูที่เกี่ยวของกับโครงการอยางเปน

กระบวนการ และประการที่สาม จะตองมีการติดตามผลหรือความกาวหนาของการปฏิบัติดวย 

สําหรับการวิจัยครั้งน้ี ผู วิจัยไดนําแนวคิดสําคัญตาง ๆ จาก Lewin (1946) มา

ประยุกตใชกับแนวทางทั้ง 4 ข้ันตอน ของ Crane and O'Regan (2010) เพื่อใหสามารถตอบคําถามวิจัย

ในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมของการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาด

เล็กในครั้งน้ี 

 

3.3 ความเหมาะสมในการใชวิธีศึกษา  

 การศึกษาหัวขอน้ี เกิดจากผูวิจัยเปนสวนหน่ึงของทีมการสรางโปรแกรมบนมือถือน้ีซึ่ง

ผูวิจัยไดปฏิบัติงานรวมกับอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธฉบับน้ี โดยผูวิจัยเปนผูรับผิดชอบดานการตลาด 

ทีมสรางโปรแกรมบนมือถือไดสังเกตเห็นปญหาวา ผูคาปลีกขนาดเล็กในปจจุบันกําลังประสบปญหาเปน

อยางมากในหลายดาน เชน ยอดขายที่ลดลง ลูกคาลดลง การปรับตัวไมทันกับเทคโนโลยีที่เปลีย่นแปลงไป 

และเผชิญกับการแขงขันที่สูงข้ึนมาก ดังน้ันเพื่อเปนการตรวจสอบเบื้องตนวาปญหาน้ีมีอยูจริงหรือไม 

ผูวิจัยจึงไดออกภาคสนามเบื้องตนโดยการออกภาคสนามเพื่อไปพบปะพูดคุยสอบถามจากเจาของรานคา

ปลีกขนาดเล็กโดยตรง เพื่อคนหาขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับปญหาที่ผูคาปลีกกําลังประสบ ทัศนคติเกี่ยวกับ

โปรแกรมบนมือถือ ตลอดจนรูปแบบและการใชงานที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการเพื่อนําขอมูลเหลาน้ีมา

เปนแนวทางในการสรางโปรแกรมบนมือถือใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย  
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การสนทนาอยางไมเปนทางการในเบื้องตนกับผูคาปลีกขนาดเล็กในพื้นที่ อําเภอเวียง

สระ จังหวัดสุราษฎรธานี อําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช และอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จํานวน 10 ราย ในชวงเวลาเดือนมีนาคม – เมษายน ป 2560 ทําใหผูวิจัยเห็นวาปญหาน้ีมีอยูจริง อีกทั้ง

ทราบวาผูคาปลีกขนาดเล็กตองการทราบขอมูลเพื่อเปนประโยชนในการบริหารกิจการได เชน รายงาน

ยอดขาย รายงานเกี่ยวกับลูกคา รายงานการจัดรายการสงเสริมการขายดวย ดังน้ันผูวิจัยจึงมีความคิดและ

ความต้ังใจที่จะสรางโปรแกรมบนมือถือ เพื่อใหผูคาปลีกขนาดเล็กไดใชเปนเครื่องมือที่ชวยในการปรับตัว

ใหสามารถสนองตอความตองการผูบริโภคไดมากข้ึน เน่ืองจากแนวโนมของจํานวนผูใชโปรแกรมบนมือถือ

เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง และจากการทบทวนวรรณกรรมพบวาผลจากการที่ธุรกิจคาปลีกใชโปรแกรมบนมือ

ถือก็ไดสรางผลในเชิงบวกหลายประการ เชน สรางยอดขายเพิ่มข้ึน สรางความภักดีในตราสินคาเพิ่มข้ึน 

สรางกําไรเพิ่มข้ึน สรางความไดเปรียบในการแขงขันได (Taylor & Levin, 2014)  

ผูวิจัยไดนําขอมูลเบื้องตนที่เก็บรวบรวมมาไดมาเปนแนวทางในการสรางโปรแกรมบนมือ

ถือ เพื่อใหสามารถสนองตอบตอความตองการตอกลุมเปาหมายโดยตรงได และหลังจากสรางโปรแกรมบน

มือถือเสร็จพรอมใหใชงานไดจริง ผูวิจัยก็ไดนําไปใหผูคาปลีกขนาดเล็กซึ่งเปนรานขายอาหารแบบพื้นบาน 

ในอําเภอเวียงสระ จังหวัดสุราษฎรธานี ไดทดลองและทดสอบการใชเปนรายแรก ซึ่งผลจากการนําไปให

ทดลองน้ัน ทําใหพบปญหาบางสวนในการใชงาน จึงไดปรับปรุงรูปแบบหรือการใชงานบางสวนเพิ่มเติมใน

เวลาตอมา เชน การรายงานยอดขายจากเดิมที่ผูวิจัยไดนําเสนอในรูปแบบกราฟเสน แตหลังจากผูคาปลีก

ขนาดเล็กไดทดลองใชก็แจงใหผูวิจัยทราบวา ดูซับซอนและอานเขาใจไดยาก ดังน้ันผูวิจัยจึงไดปรับปรุง

รูปแบบการนําเสนอเปนแบบตัวเลขแทน หลังจากน้ันจึงไดติดต้ังโปรแกรมบนมือถือ Racadi ใหผูคาปลีก

ขนาดเล็กรายอื่น ๆ ทดลองใชเพิ่มเติมอีก เชน รานขายกาแฟ รานซัก อบ รีด รานขายของชํา เปนตน ซึ่ง

การทําใหโปรแกรมบนมือถือเกิดการยอมรับและเกิดการใชกันอยางแพรหลายน้ันจึงตองศึกษาเพิ่มเติม 

โดยหากไดมีการศึกษาวิจัยควบคูไปกับการปฏิบัติจริงดวยก็จะทําใหเกิดความเขาใจในรายละเอียดย่ิงข้ึน 

เพื่อสรางโอกาสใหโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนน้ีเกิดการยอมรับได 

การใชแนวทางการศึกษานํารอง (Pilot Study) กับกลุมยอยน้ีเปนแนวทางที่สอดคลอง

กับที่นักวิชาการ Herr and Anderson (2015) ไดแนะนําไววาควรทําในการวิจัยเชิงปฏิบัติการ กอนการ
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เริ่มกระบวนการตาง ๆ ในวงจร ทั้งน้ีก็เพื่อสรางโอกาสใหการปฏิบัติน้ีแกปญหาไดสําเร็จมากข้ึน ซึ่งจาก

การศึกษานํารองน้ีทําใหผูวิจัยพบวา มีเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กจํานวนนอยมากที่ใชงานโปรแกรมบน

มือถืออยางตอเน่ือง โดยจากจํานวนผูติดต้ัง 10 ราย น้ันมีผูที่ใชงานโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเพียง 

3 รายเทาน้ัน คือ รานขายขาวแกง รานซัก อบ รีด และรานขายของชํา หลังจากน้ันผูวิจัยไดเขาไป

สอบถามเพื่อติดตามการใชงานโปรแกรมบนมือถือทีผู่วิจัยไดสรางข้ึนจากผูคาปลีกขนาดเล็ก ทําใหทราบได

ขอมูลและทราบความรูสึกจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กวา สาเหตุที่ไมใชงานโปรแกรมบนมือถือที่

ผูวิจัยไดสรางข้ึนน้ันอยางตอเน่ืองหลงัจากติดต้ัง เน่ืองจากเกิดความรูสึกวาใชงานยาก การใชงานบางอยาง

ซับซอนเกินไป รูปแบบไมดึงดูดใจ เปนตน ทั้ง ๆ ที่ผูวิจัยไดนําขอมูลจากการออกภาคสนามเบื้องตนมา

เปนแนวทางในการออกแบบโปรแกรมบนมือถือ และใหมีการทดสอบการใชงานจริง และไดออกแบบให

ตรงกับความตองการของผูคาปลีกแลวน้ัน แตกลับพบวามีผูยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน

เปนจํานวนนอยกวาที่ต้ังเปาหมายไวมาก ทําใหผูวิจัยตระหนักเปนอยางย่ิงวาการทําใหโปรแกรมบนมือถือ

ไดรับการยอมรับและเกิดการใชงานกันอยางแพรหลายน้ัน ยังมีรายละเอียดเชิงลึกที่ตองศึกษาเพิ่มเติม 

แมนวาจากการทบทวนวรรณกรรมแนวคิดทฤษฎีดานการยอมรับเทคโนโลยีที่ผานมา จะพบวาปจจัยที่

สําคัญที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยีคือ การรับรูประโยชนจากการใชงาน และการรับรูความงายในการ

ใชงาน (Davis et al., 1989) แตในทางปฏิบัติจริงแลวยังตองมีการศึกษารายละเอียดในเชิงลึกเพิ่มข้ึน 

และทําใหผูวิจัยเกิดคําถามวาแลวรูปแบบของโปรแกรมบนมอืถือที่เหมาะสมตอผูคาปลกีขนาดเลก็ควรเปน

อยางไร การรับรูในโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนเปนอยางไร ตลอดจนหากผูวิจัยไดปรับปรุง

รูปแบบและการใชงานใหมแลวจนกระทั่งมีผูที่ยอมรับ และมีการใชงานอยางตอเน่ืองน้ันจะเกิดผลหรือ

ความแตกตางจากเดิมอยางไร จึงเปนที่มาของคําถามวิจัยในการศึกษาครั้งน้ี 

ผูวิจัยไดพิจารณารวมกับอาจารยที่ปรึกษาวา จะทําอยางไรใหการปฏิบัติงานครั้งน้ีสําเร็จ

ไปดวยกันกับการศึกษาในระดับดุษฎีบัณฑิตของผูวิจัยได โดยมีคําถามเริ่มแรกมาจากขอมูลดังกลาว

ขางตน จึงไดตัดสินใจเลือกใชวิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม เน่ืองจากการวิจัยวิธีน้ีมุงเนนทั้ง

ทางดานการวิจัยและการปฏิบัติไปพรอมกันและยังเกี่ยวกับกระบวนแกปญหา ซึ่งสอดคลองกับที่ทีมสราง

โปรแกรมบนมือถือตองการแกปญหาที่ประสบอยูดวย อีกทั้งจะทําใหเกิดประโยชนรวมกันทั้งสองดาน  

กลาวคือผูวิจัยก็สามารถทํางานวิจัยเพื่อใหไดความสําเร็จทางการศึกษาได ในขณะเดียวกันเปาหมายของ
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ทีมในการสรางโปรแกรมบนมือถือน้ีก็เพื่อใหเกิดการยอมรับและใชกันอยางแพรหลายในกลุมผูคาปลีก

ขนาดเล็ก หากการปฏิบัติงานน้ีไดมีการศึกษาวิจัยอยางเปนระบบรองรับดวย ก็ย่ิงสรางความมั่นใจและ

โอกาสที่จะประสบผลสําเร็จของทีมงานไดมากข้ึนดวยเชนกัน นอกจากน้ันผลที่ไดจากการวิจัยน้ีจะทําให

ไดขอมูล เกิดองคความรูใหมในการพัฒนาโปรแกรมบนมอืถือถึงรูปแบบที่เหมาะสมตอกลุมผูคาปลีกขนาด

เล็ก การรับรูในโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน และทําใหเห็นผลความแตกตางที่เกิดข้ึนวาเมื่อไดใช

โปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนน้ีแลวจะเปนอยางไร นอกจากน้ัน การวิจัยครั้งน้ีเก็บขอมูลดวยวิธี

สัมภาษณเชิงลึกรวมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวม และใชการวิเคราะหขอมูลตามแนวทางของการวิจัย

เชิงคุณภาพ เพื่อไดความเขาใจในเชิงลึก และไดทราบความเช่ือ ความคิด ที่อยูเบื้องหลังการตัดสินใจ

ยอมรับหรือปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก จากขอมูลดังกลาวขางตนสอดคลองกับ

แนวคิดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเปนอยางย่ิง เน่ืองจากหลักการสําคัญของการวิจัยน้ี

สามารถใชในองคกรที่มุงเนนการแกปญหา หรือการปรับปรุงพัฒนาในสถานการณบางอยางที่เกิดข้ึน โดย

กระบวนการของการเปลีย่นแปลงไปสูสิ่งที่ดีข้ึนน้ันจะเปนการทํางานรวมกนัของผูที่เกีย่วของทั้งหมด ซึ่งใน

งานน้ีจะมีผูที่เกี่ยวของเปนบุคลากรของบริษัทพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi ถัดมาเปนนักวิจัย ผูคา

ปลีกขนาดเล็ก และชุมชน เพราะการเปลี่ยนแปลงน้ีสงผลตอลูกคาที่อยูในชุมชุน อีกทั้งหากการศึกษาครั้ง

น้ีประสบความสําเร็จโดยโปรแกรมบนมือถือ Racadi เปนที่ยอมรับในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็ก ก็จะสงผล

ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการบริหารจัดการของรานคาปลีกขนาดเล็กในชุมชนอีกดวย (Crane & 

O'Regan, 2010) 

เน้ือหาที่ผูวิจัยจะนําเสนอถัดไปในบทน้ีเปนขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการศึกษาครั้งน้ี 

ดานบริบทสวนตัวของตัวผูวิจัย ความเช่ือและคุณคาที่ผูวิจัยยึดถือ ความเปนมาของการพัฒนาโปรแกรม

บนมือถือ แนวทางการดําเนินงานต้ังแตระยะเริ่มตน ซึ่งจะเปนขอมูลที่สนับสนุนใหเห็นความสําคัญในการ

พัฒนาการศึกษาน้ี 

3.3.1 บริบทสวนตัวของผูวิจัย 

เบื้องหลังมุมมองและการตีความของการวิจัยครั้งน้ีสวนหน่ึงอาจไดรับผลมาจากบริบท

สวนตัวของผูวิจัย เน่ืองจากผูวิจัยเติบโตมาในครอบครัวที่ทําธุรกิจคาปลกีขนาดเล็ก จึงมีประสบการณและ
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สิ่งแวดลอมของการดําเนินธุรกิจแบบด้ังเดิมหรือการคาขายของกิจการขนาดเล็กในกิจการของครอบครัว

และไดเห็นกิจการของเพื่อนรวมธุรกิจซึ่งมียอดจําหนายลดลงมาก อีกทั้งไดเลิกกิจการไปจํานวนมาก

เชนเดียวกัน ผู วิจัยเห็นวาแมปจจุบันน้ีวิถีการดําเนินชีวิตของผูคน พฤติกรรมของลูกคา ตลอดจน

เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลง ทันสมัยมากข้ึน แตรานคาปลีกขนาดเล็กยังไมมีการปรับตัวเทาที่ควร ยังไมมีการ

นําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาชวยในการดําเนินงาน และยังคงดําเนินธุรกิจในรูปแบบเดิมโดยไมมีการ

พัฒนา ปรับปรุง เปลี่ยนแปลงเพื่อใหเขากับยุคสมัย จึงทําใหผูวิจัยคิดวาจะเปนสวนหน่ึงของการแกปญหา

น้ีไดอยางไร กระทั่งผูวิจัยไดมีโอกาสศึกษาในหัวขอน้ี ดังน้ันการตีความ มุมมองของการวิเคราะหขอมูลใน

การศึกษาครั้งน้ีสวนหน่ึงอาจเปนผลมาจากสภาพแวดลอม และประสบการณของตัวผูวิจัยดวย 

3.3.2 ความเชื่อและคุณคาท่ีผูวิจัยยึดถือ 

ผูวิจัยมีความเช่ือวาธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว เจาของกิจการจําเปนตอง

ติดตามขอมูลขาวสาร มีการพัฒนาตนเองอยูตลอดเวลา เพื่อจะไดปรับตัวไดทันกับสิ่งตาง ๆ ที่

เปลี่ยนแปลงไป ทั้งดานเทคโนโลยี สังคม เศรษฐกิจ หรือพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อนํามาวางแผนการตลาด 

วางแผนกลยุทธของกิจการใหอยูรอดและเติบโตได ดังน้ันผูวิจัยจึงมีความสนใจในการพัฒนาตนเองอยู

เสมอ รวมทั้งการที่ผูวิจัยไดเติบโตมาในครอบครัวที่มีสิ่งแวดลอมของการทําธุรกิจแบบด้ังเดิม โดยเห็นวา

ไมเพียงแตรานคาปลีกตาง ๆ จะตองเผชิญกับการแขงขันจากรานคาประเภทเดียวกันแลว ปจจุบันยังมี

การคาปลีกรูปแบบใหม ๆ ที่เกิดข้ึน ไมวาจะเปนรานคาปลีกขนาดใหญ รานคาสะดวกซื้อสมัยใหม 

หางสรรพสินคา รานคาแบบออนไลน เปนตน ทําใหมีการแขงขันกันอยางรุนแรงและสงผลกระทบตอ

กิจการทําใหมียอดขายที่ลดลงมากจากในอดีต และยังไดเห็นเพื่อนรวมธุรกิจหลายรายที่ไมสามารถดําเนิน

กิจการตอไปไดก็ตองเลิกกิจการไปเปนจํานวนมาก การปรับตัวของรานคาปลีกขนาดเล็กตลอดชวงเวลา

ราว 30 ปที่ผานมา ผูวิจัยเห็นวายังไมไดมีการเปลี่ยนแปลงอะไรไปมากนัก และพิจารณาวาหากรานคา

ปลีกขนาดเล็กยังคงรูปแบบเดิม ที่ไดแคเพียงน่ังรอลูกคาที่ราน ไมมีการใชเครื่องมือใด ๆ มาชวยสนับสนุน

หรือพัฒนางานใหดีข้ึนน้ัน อาจสงผลกระทบใหกิจการถดถอยลงไป ผูวิจัยจึงพิจารณาวาจะทําอยางไร

เพื่อใหกิจการที่รานใหสามารถดําเนินตอไปได  
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เ มื่ อ ผู วิ จั ย ไ ด ม า ศึ ก ษ า ต อ ใ น ร ะ ดั บ ป ริ ญ ญ า เ อ ก ด า น ก า ร จั ด ก า ร ข อ ง

มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร และไดรูจักกับทานอาจารยที่ปรึกษา ซึ่งมีแนวความคิดที่สอดคลองกันที่

สนใจดานการคาปลีก โดยเฉพาะอยางย่ิงรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีอยูเปนจํานวนมาก และกําลังประสบ

ปญหาดานความอยูรอดไดในปจจุบัน โดยไดพิจารณารวมกันวาตองการจะทํางานวิจัยที่เปนการศึกษา

รวมกับการลงมือปฏิบัติจริง จากการที่ผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่ผานมา ทําใหมองเห็น

แนวทางวาหากพัฒนาโปรแกรมบนมือถือใหผูคาปลีกขนาดเล็กไดนําไปใชจึงนาจะเปนหนทางชวย

สนับสนุนใหรานคาปลีกขนาดเล็กปรับตัวใหทันยุคทันสมัยใหมากข้ึน นอกจากน้ันกลุมเปาหมายที่ผูวิจัย

เลือกเปนรานคาปลีกด้ังเดิมในตางจังหวัด เน่ืองจากเล็งเห็นวาเปนกลุมที่ธุรกิจตาง ๆ ใหความสนใจนอย 

ผูวิจัยจึงเล็งเห็นวากลุมผูคาปลีกขนาดเล็กจึงเปนกลุมธุรกิจที่มักถูกมองขาม โดยธุรกิจจํานวนมากตาง

มุงเนนไปลงทุนที่ธุรกิจขนาดกลางข้ึนไป และมักเปนธุรกิจในสวนกลางหรือในกรุงเทพ ดังน้ันจึงตัดสินใจ

เลือกพัฒนาโปรแกรมบนมือถือใหใชในกลุมน้ีเพราะคาดวาจะมีโอกาสเติบโตตอไปได 

3.3.3  ความเปนมาของโปรแกรมบนมือถือ Racadi  

โปรแกรมบนมือถือ Racadi ถูกพัฒนาข้ึนในชวงเดือนกุมภาพันธ ป พ.ศ. 2560 จากแรง

บันดาลใจของผูรวมทีม ซึ่งเปนนักธุรกิจอยูใน อ.เวียงสระ จ.สุราษฎรธานี ที่ตองการขยายธุรกิจและมี

ปณิธานตองการทําประโยชนเพื่อสังคมจึงลงความเห็นกันวา การพัฒนาโปรแกรมบนมือถือสําหรับผูคา

ปลีกขนาดเล็กน้ีจะเปนธุรกิจที่เติบโตได และเปนหนทางหน่ึงในการสรางประโยชนตอชุมชนและสังคม 

ชวงเริ่มตนของการดําเนินงานมีทีมงานจํานวน 4 คน ซึ่งเปนฝายบริหาร ฝายพัฒนา

ธุรกิจ ฝายการตลาด และนักพัฒนาโปรแกรม ตอมามีนักพัฒนาโปรแกรมเพิ่มข้ึนอีกจํานวน 3 คน รวม

เปนทีมงานทั้งหมด 7 คน ที่รวมกันพัฒนาโปรแกรมบนมือถือน้ีโดยรับผิดชอบหนาที่แตกตางกัน ดังน้ี (1) 

ฝายบริหารงาน จํานวน 1 คน ทําหนาที่บริหารและวางแผนการสรางโปรแกรมบนมือถือ (2) ฝายพัฒนา

ธุรกิจ จํานวน 1 คน มีหนาที่สนับสนุนเงินลงทุนและคาใชจายตาง ๆ ในการสรางโปรแกรมบนมือถือ (3) 

ฝายการตลาด จํานวน 1 คน ซึ่งผูวิจัยไดรับผิดชอบดูแลดานการตลาดของโปรแกรมบนมือถือน้ี ทําหนาที่

วางแผนการตลาดตลอดจนทําการตลาดในรูปแบบตาง ๆ ทั้งเชิงรุกและเชิงรับ เพื่อใหโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi เปนที่รูจักและใหเกิดการยอมรับมีการใชกันอยางแพรหลายมากที่สุด นอกจากน้ันยังทําหนาที่ใน
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การติดตาม ดูแล การใชงานกับผูคาปลีกขนาดเล็ก เพื่อนําขอมูลเหลาน้ันมาใชในการพัฒนาและปรับปรุง

โปรแกรมบนมือถือ และ (4) หัวหนานักพัฒนาโปรแกรม จํานวน 1 คน และนักพัฒนาโปรแกรมอีก 3 คน 

ทําหนาที่ออกแบบ รูปแบบ ลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือ และดูแลดานการเก็บรักษาขอมูล

ของผูใช  

 

ภาพที่ 3.3  ฝายตาง ๆ ในการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

การต้ังช่ือโปรแกรมบนมือถือเปนอีกเรื่องที่ตองพิจารณานอกจากการออกแบบฟงกชัน

การทํางานตาง ๆ ของโปรแกรมบนมอืถือ เพื่อใหโปรแกรมบนมอืถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนน้ีมีช่ือที่สรางใหผูใช

เกิดความสนใจไดและสามารถจดจําไดงาย ผูวิจัยไดชวยกันนําเสนอช่ือของโปรแกรมบนมือถือ จนสุดทาย

ไดตัดสินใจเลือกใชช่ือ “ราคาด้ี” (Racadi) โดยมาจากคําวาราคาดี เพื่อจะไดสื่อความหมายในเชิงบวกแก

รานคาปลีกขนาดเล็กที่จะใชโปรแกรมบนมือถือน้ี แตผูวิจัยเห็นวาในอนาคตหากมีโอกาสขยายการใช

โปรแกรมบนมือถือน้ีไปในระดับเอเชียได จึงควรใชช่ือเรียกเปนภาษาอังกฤษในการคนหาและออกเสียง

แบบภาษาอังกฤษน่ันเอง 
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ภาพที่ 6 ผูวิจัยไดแสดงรายละเอียดของการออกแบบงานวิจยัในครั้งน้ีไวเพื่อแสดงใหเห็น

วาการศึกษาน้ีจะตอบคําถามการวิจัยไดอยางไร พรอมทั้งไดแสดงวิธีการเก็บขอมูล การวิเคราะหขอมูล 

และการตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูลไวดวย นอกจากน้ันผูวิจัยไดแสดงการออกแบบงานวิจัยใน

วงจรการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมของการศึกษาครั้งน้ีโดยไดแบงการวิจัยออกเปน 3 ระยะ หรือ 

3 วงจร เน่ืองจากมีเปาหมายเพื่อใหสามารถตอบคําถามวิจัยไดอยางครบถวนเพราะแตละระยะจะให

คําตอบที่แตกตางกัน ดังน้ี 
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ภาพที ่3.4 การออกแบบงานวิจัยในวงจรการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสีวนรวม 

 



69 

 

 
 

ภาพที่ 3.4 เปนการออกแบบงานวิจัยในวงจรการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม โดย

ผูวิจัยเริ่มศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวของและงานวิจัยที่ผานมา ไดแก 

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจคาปลีก แนวคิดเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือ แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับ

เทคโนโลยี และขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือ Racadi ซึ่งเปนโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสราง

ข้ึนและใชเพื่อการศึกษาครั้งน้ี ถัดจากน้ันก็จะใชวิธีการดําเนินการวิจัยดวยวิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี

สวนรวมเปนวงจรของการวางแผน ปฏิบัติ สังเกต และสะทอนผล ซึ่งปฏิบัติหมุนวนเชนน้ี 3 รอบ เพื่อให

สามารถตอบคําถามการวิจัยไดวารูปแบบของโปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับรานคาปลีกขนาดเล็กน้ัน

เปนอยางไร โดยมีเปาหมายวาผูคาปลกีขนาดเลก็จะเกิดการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือ Racadi ที่ผูวิจัยได

สรางข้ึน คือ นําไปใชงานจริง และการศึกษาน้ีจะมีการติดตามใหผูคาปลีกขนาดเล็กใชงานโปรแกรมบนมือ

ถืออยางตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป ซึ่งหวังผลเพื่อใหเกิดประโยชนในการโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi ที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน ใหสามารถชวยเพิ่มยอดขาย เพิ่มจํานวนลูกคา ชวยสรางลูกคาที่ซื้ออยาง

ตอเน่ืองได หรือสรางกําไรใหแกกิจการได 

ผูวิจัยไดแสดงรายละเอียดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1-3 ไวใน

รูปแบบตารางที่ 3.1 ดังตอไปน้ี 
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ตารางที่ 3.1 

รายละเอียดการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1-3 

 

วงจรที่ เปาหมาย ผูใหขอมูล วางแผน ปฏิบัต ิ สังเกต สะทอนผล ระยะเวลา 

วงจรที่ 1 1.ไดขอมูลของการ

รับรูโปรแกรมบนมือ

ถือของผูคาปลีก

ขนาดเล็ก 

2.ทราบรูปแบบหรือ

ลักษณะการทํางาน

ของโปรแกรมบนมือ

ถือที่ผูคาปลีกขนาด

เล็กตองการ 

 

เจาของรานคาปลีกขนาด

เล็กที่จําหนายสินคาและ

บริการในกิจการ 5 

ประเภท ไดแก  

1. รานขายอาหาร 

รถเข็น แผงลอย 

2. รานขายอาหารแบบ

พื้นบาน 

3. รานกาแฟ 

4. รานขายสินคาเฉพาะ

อยางขนาดเล็ก 

5. ธุรกิจใหบริการขนาด

เล็ก 

 

1.เตรียมรายช่ือกลุม

ผูใหขอมูลโดยเริ่มจาก

การเลือกเจาของ

รานคาปลีกแบบ

เจาะจง (Purposive 

Sampling) ที่รูจักกัน

กอน หลังจากน้ันก็จะ

ใหชวยแนะนําตอ ซ่ึง

เปนวิธีแบบกอนหิมะ 

(Snow ball)  

2. เตรียมแนวคําถาม

ในการสัมภาษณ 

1.เริ่มนัดหมายกับเจาของ

รานคาปลีกขนาดเล็ก  

2.จัดการสนทนาอยางไมเปน

ทางการ และเก็บขอมูลใน

ภาคสนาม เพื่อนําไปออกแบบ

รูปแบบและการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือใหตรงกับ

ความตองการของผูคาปลีก 

 

 

 

วิเคราะหขอมูลที่เก็บ

รวบรวมมาได และ

มอบหมายความ

รับผิดชอบงานในทีม 

จัดประชุมทีมงานเพื่ออภิปราย

การปฏิบัติงาน และการ

ออกแบบการใชงานของ

โปรแกรมบนมือถือ เพื่อให

สามารถใชงานไดจริง และ

พรอมใหผูคาปลีกขนาดเล็กได

ทดสอบการใชจริง 

 

 

 

3 เดือน 
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วงจรที่ เปาหมาย ผูใหขอมูล วางแผน ปฏิบัต ิ สังเกต สะทอนผล ระยะเวลา 

วงจรที่ 2 เกิดการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือ

ที่ผูวิจัยไดสรางขึน้ 

จากผูคาปลีกขนาด

เล็ก 

 

เจาของรานคาปลีกขนาด

เล็กกลุมเดิมที่เคยไป

สัมภาษณในระยะที่ 1 

และหาเพิ่มเติม 

 

1.เตรียมรายช่ือและ

เตรียมการนัดหมาย

กับผูคาปลีก 

2.เตรียมการนําเสนอ

โปรแกรมบนมือถือที่

ผูวิจัยไดสรางขึ้น 

 

 

1.เริ่มนัดหมายกับเจาของ

รานคาปลีก  

2.นําโปรแกรมบนมือถือที่

ผูวิจัยไดสรางขึ้นไปใหผูคาปลีก

ขนาดเล็กไดทดลองใช 

วิเคราะหขอมูลที่เก็บ

รวบรวมมาได และ

มอบหมายความ

รับผิดชอบงานในทีม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จัดประชุมทีมงานเพื่ออภิปราย

การปฏิบัติงาน และเตรียม

ปรับปรุง รูปแบบหรือลักษณะ

การทํางานของโปรแกรมบน

มือถือที่ผูวิจัยไดสรางขึ้น 
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วงจรที่ เปาหมาย ผูใหขอมูล วางแผน ปฏิบัต ิ สังเกต สะทอนผล ระยะเวลา 

วงจรที่ 3 1.รูและเขาใจสาเหตุ

ที่ทําใหผูคาปลีก

ขนาดเล็กใชหรือไม

ใชโปรแกรมบนมือ

ถือที่ผูวิจัยไดสราง

ขึ้น  

2.เจาของรานคา

ปลีกขนาดเล็ก

ยอมรับโปรแกรมบน

มือถือที่ผูวิจัยได

พัฒนาและปรับปรุง

ใหม 

 

เจาของรานคาปลีกขนาด

เล็กกลุมเดิมที่เคยไป

สัมภาษณในระยะที่ 1 

และ 2  

1.เตรียมรายช่ือและ

เตรียมการนัดหมาย

กับผูคาปลีก 

2.เตรียมการนําเสนอ

โปรแกรมบนมือถือที่

ผูวิจัยไดปรับปรุงใหม 

3.เตรียมแนวคําถาม

ในการสัมภาษณ 

1.เริ่มนัดหมายกับเจาของ

รานคาปลีก 

2.นําเสนอโปรแกรมบนมือถือ

ที่ผูวิจัยไดปรับปรุงใหม 

3. สัมภาษณเชิงลึกเพื่อเก็บ

ขอมูลในภาคสนาม เพื่อ

ประเมินผลการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยได

สรางขึ้น 

 

 

 

 

 

วิเคราะหขอมูลที่เก็บ

รวบรวมมาได และ

มอบหมายความ

รับผิดชอบงานในทีม 

 

จัดประชุมทีมงานเพื่ออภิปราย

การปฏิบัติงาน และ

ประเมินผลการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยได

ปรับปรุงใหม 
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3.4 การเลือกกลุมผูใหขอมูลหลักและการเขาสูพ้ืนท่ีศึกษา 

ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลที่เกี่ยวของ เชน เอกสาร บทความ ขาวสาร เว็บไซต ที่เกี่ยวกับ

ปรากฏการณที่ศึกษา เพราะเครื่องมือหลักที่สําคัญที่สุดในการวิจัย คือ ตัวผูวิจัยเอง ซึ่งตองมีความ

พรอมดานความรูที่เกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับกระบวนการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

เพื่อใหมีความรูความเขาใจอยางลึกซึ้งและกวางขวาง 
 

3.4.1 การเลือกกลุมผูใหขอมูลหลัก (Participants’ Recruitment) 
 

ผูวิจัยเลือกผูใหขอมูลหลักเพื่อสัมภาษณและเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งเปนเจาของ

รานคาปลีกขนาดเล็กที่จําหนายสินคา 5 ประเภท ไดแก (1) รานขายอาหารรถเข็น แผงลอย (Small 

Food Kiosks) (2) รานขายอาหารแบบพื้นบาน (Local Restaurants) (3) รานกาแฟ (Coffee 

Shops) (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก (Small Specialty Stores) และ (5) ธุรกิจ

ใหบริการขนาดเล็ก (Small Service Establishments) ซึ่งเจาของรานเปนผูดําเนินกิจการเอง หรือมี

ลูกจางไมเกิน 5 คน โดยเปนการเลือกแบบ (Purposive Sampling) รวมกับเทคนิคการเลือกตัวอยาง

แบบกอนหิมะ (Snowball Sampling) ผูวิจัยเริ่มถามจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่รูจักกันกอน 

หลังจากน้ันจะใหชวยแนะนําตอกันไปให เพื่อใหมีรายช่ือเพิ่มมากข้ึนเรื่อย ๆ ตามที่  Mason (2010) 

ไดกลาวไววาจนไดผูถูกสัมภาษณจํานวน 5-25 คน และจะใชเวลาสัมภาษณรายละ 1-2 ช่ัวโมง 

ผูวิจัยเลือกศึกษาในพื้นที่ของจังหวัดที่มีประชากรสูงที่สุด 3 อันดับแรกในภาคใต คือ 

จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่งมีจํานวนประชากรสูงถึง 1,557,482 ลานคน รองลงมา คือ จังหวัดสงขลา

ซึ่งมีจํานวนประชากรเทากับ 1,424,230 ลานคน และอันดับที่ 3 คือ จังหวัดสุราษฎรธานี ซึ่งมี

ประชากรจํานวน 1,057,581 ลานคน (สํานักทะเบียนกลาง, 2560) โดยสถานที่ดังกลาวน้ีผูวิจัยมี

ความคุนชินในพื้นที่ที่ทําการศึกษา และสะดวกตอการเก็บรวบรวมขอมูล อีกทั้งผูวิจัยมีขอมูลมีขอมูล

เบื้องตนอยูแลวจากการเก็บขอมูลภาคสนาม จึงทําใหผูวิจัยมั่นใจวาใน 3 จังหวัดที่เลือกน้ีจะใหขอมูล

ที่มีลักษณะเปน “Information-Rich Cases” ได นอกจากน้ันผูวิจัยมีภูมิลําเนาอยูในพื้นที่ภาคใต 

และสามารถสื่อสารภาษาถ่ินใตได จึงทําใหมีความเขาใจในภาษาถ่ิน วิถีชีวิต ความเปนอยูของผูคน

โดยทั่วไป จึงไมเปนปญหาหรืออุปสรรคในการปรับตัวเรื่องการสื่อสารในระหวางการลงพื้นที่ และทํา

ใหผูวิจัยมีประเด็นหรือขอมูลที่สามารถศึกษาไดในระดับลึกมาก  
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 3.4.2 การเขาสูพ้ืนท่ีศึกษา  

ผูวิจัยไดเริ่มตนสรางความสัมพันธที่ดีกับผูใหขอมูลกอน โดยการย้ิม กลาวคําทักทาย 

แสดงความออนนอมถอมตน เพื่อสรางการยอมรับความคุนเคยกับเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่ง

การไดขอมูลในรายแรก ๆ จะมีคนในพื้นที่ที่รูจักกับผูวิจัยเปนผูพาเขาไปเพื่อใหเกิดความไววางใจได

เร็วข้ึน และกอนเริ่มตนสัมภาษณผูวิจัยจะกลาวแนะนําตัว ซึ่งผูวิจัยไดแจงวาเปนนักศึกษาในระดับ

ปริญญาเอกและกําลังทําวิทยานิพนธ เพื่อศึกษาเกี่ยวกับเรื่องการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในกลุม

ผูคาปลีกขนาดเล็ก เพื่อสรางความสัมพันธที่ดี และบรรยากาศใหผอนคลายเปนกันเองจนเกิดความ

ไววางใจและยอมรับ จากการลงภาคสนามเพื่อทําการเก็บขอมูลเบื้องตน ผูวิจัยพบวาหากแนะนํา

ตัวเองวาเปนนักศึกษาและกําลังทําวิจัยอยูน้ัน จะไดรับความรวมมือที่ดีจากเจาของรานคาปลีก ผูวิจัย

ไดขอมูลจากรานคาปลีกวา    “ถาไมไดบอกวาเปนนักศึกษามาเก็บขอมูลวิจัย ก็จะกังวลวามาจาก

คูแขง หรือจากหนวยงานที่เก็บภาษีมาเก็บขอมูล” (เจาของรานซัก อบ รีด, สัมภาษณ, 9 เมษายน 

2561) และผูวิจัยสังเกตเห็นวาเจาของรานจะมีทาทางระแวง และตอบคําถามแบบระมัดระวังเปน

พิเศษ ในครั้งที่ผูวิจัยไมไดแจงวาเปนนักศึกษามาเก็บขอมูลเพื่อการวิจัย 

 

3.5 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย (Research Instrument) 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลของการศึกษาน้ีแบงเปน 3ประเภท ไดแก 

(1) ประเภทบุคคล คือ ตัวผูวิจัย ซึ่งเปนผูที่มีบทบาทหลักสําคัญที่สุดในการเก็บ

ขอมูล เพราะการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมน้ีเปนการสัมผัสกับคนโดยตรง ด้ังน้ันเพื่อการได

ขอมูลที่เปนจริงมากที่สุดข้ึนอยูกับการวางตัว การกําหนดบทบาท การสรางความคุนเคยเพื่อใหเกิด

ความไววางใจจากผูใหขอมูลไดมากที่สุด 

(2) ประเภทเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล งานวิจัยน้ีใชแนวคําถามในการ

สัมภาษณ (Interview Guide) เพื่อสัมภาษณเชิงลึกจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก หลังจากน้ัน

ผูวิจัยไดบันทึกภาคสนาม พรอมดวยการบันทึกเสียงสนทนา ภาพ ดวยกลองถายรูป 

(3) ประเภทอุปกรณชวยเก็บรวบรวมขอมูล  

(3.1)  สมุดบันทึก เพื่อบันทึกขอมูลจากการสัมภาษณ และการสังเกต 

(3.2)  แฟมเก็บขอมูล เพื่อแยกขอมูลออกเปนประเภทตาง ๆ และความเปน

ระเบียบเรียบรอย อีกทั้งยังสามารถนําขอมูลมาใชไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 
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(3.3)  เคร่ืองบันทึกเสียงสนทนา ผูวิจัยไดใชเครื่องบันทึกเสียง เปนโปรแกรม

บนมือถือสมารตโฟนเพื่อบันทึกเสียงสนทนา โดยใชในการสัมภาษณแบบตัวตอตัว เพราะการ

บันทึกเสียงจะทําใหเก็บขอมูลไดดีย่ิงข้ึน แตอยางไรก็ตามผูวิจัยไดขออนุญาตผูใหขอมูลกอน เพราะ

บางกรณีผูใหขอมูลอาจจะไมสะดวกใหบันทึกเสียง เพราะอาจเกิดความหวาดระแวงในการใหขอมูล 

ซึ่งอาจทําใหการวิจัยครั้งน้ีไมไดขอมูลเทาที่ควรดวย โดยผูวิจัยจะใชการบันทึกเสียงสนทนากับกรณีที่

ไดรับการอนุญาตเทาน้ัน โดยในการศึกษาครั้งน้ี ผูใหขอมูลไดใหความยินยอมในการบันทึกเสียง

สนทนาระหวางใหขอมูลดวยความเต็มใจทุกราย 

(3.4)  กลองถายรูป ผูวิจัยไดใชอุปกรณในการถายรูปรวมกันระหวางกลอง

ถายรูป และกลองถายรูปทางโทรศัพทมือถือแบบสมารตโฟน เพื่อใชบันทึกภาพเหตุการณและ

กิจกรรมตาง ๆ ที่สําคัญที่ผูวิจัยเห็นวาเหมาะสมที่จะบันทึกไวเปนหลักฐาน และยังสามารถนําภาพ

เหลาน้ันมาประกอบการวิเคราะหเพื่อตีความหรือนํามาประกอบในในการศึกษาน้ีเพื่อใหงานดูมีความ

นาสนใจเพิ่มข้ึนดวย 

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล  (Data Collection) 

การสรางแนวคําถามในการสัมภาษณ 

 การวิจัยน้ีใชแนวคําถามในการสัมภาษณจํานวน 3 ฉบับ ที่ใชในการติดตามเพื่อ

สะทอนผลในระยะที่ 1-3 โดยผูวิจัยดําเนินการตามข้ันตอนดังน้ี 

1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี จากหนังสือ เอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวของดาน

โปรแกรมบนมือถือ การยอมรับเทคโนโลยี และธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก เพื่อนําขอมูลที่ไดจาก

การศึกษามาเปนแนวทางในการสรางแนวคําถาม 

2. กําหนดหัวขอประเด็นหลักและประเด็นยอยของแนวคําถาม เพื่อชวยสรางแนว

คําถาม โดยมีรายละเอียดเน้ือหาที่ตองการศึกษาอยางครบถวน เพื่อใหสามารถตอบคําถามในการวิจัย

ครั้งน้ีได 

 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมครั้งน้ี ผูวิจัยไดวางแผนการเก็บรวบรวมขอมลูที่

เกี่ยวของจากการปฏิบัติงานของผูวิจัย การสัมภาษณเชิงลึกและการสังเกตแบบไมมีสวนรวมจากผูคา

ปลีกขนาดเล็ก และขอมูลที่ใชในงานวิจัยน้ีเปนขอมูลที่เริ่มต้ังแตผูวิจัยไดมีสวนเกี่ยวของกับการสราง
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และพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi จากเริ่มแรกจนกระทั่งสรุปผลการวิจัย คิดเปนระยะเวลาทัง้สิน้ 

เปนระยะเวลา 3 ป  

 วิธีการที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลของการวิจัยครั้งน้ี มีดังตอไปน้ี 

(1) การจดบันทึกตาง ๆ ของผู วิจัย ไดแก บันทึกการวางแผนการปฏิบัติงาน  

บันทึกสิ่งที่ผูวิจัยปฏิบัติที่เกี่ยวของกับการวิจัยน้ี บันทึกการสะทอนผลของผูวิจัยทั้งที่ใชตอนอภิปราย

กันในทีมพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ และการสะทอนผลของผูคาปลีกขนาดเล็ก และสมุดบันทึกการ

สังเกตแบบไมมีสวนรวมที่ผูวิจัยไดสังเกตระหวางการสัมภาษณผูคาปลีกขนาดเล็กดวย 

(2) การบันทึกการสนทนาระหวางการสัมภาษณเชิงลึก โดยใชเครื่องมือเปน

โปรแกรมบนมือถือของผูวิจัยเอง 

(3) การบันทึกภาพดวยกลองถายรูป รวมกับโปรแกรมบนมือถือการถายภาพจาก

สมารตโฟนของผูวิจัย เพื่อใชเปนขอมูลสนับสนุนการวิจัยน้ีและสรางความนาสนใจไดเพิ่มข้ึน 

(4) การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ดวยการใชแบบสัมภาษณกึ่ง

โครงสราง (Semi-Structured) ซึ่งไดสัมภาษณกับผูคาปลีกขนาดเล็ก โดยคําถามที่ใชเปนคําถามแบบ

ปลายเปด (Standardized Open-ended Question) การที่ผูวิจัยเลือกใชคําถามปลายเปดใน

การศึกษาน้ีเพราะมีจุดแข็ง คือ ผูวิจัยสามารถนําคําตอบที่ไดมาใชเพื่อเปนการเปรียบเทียบกันได 

เน่ืองจากผูใหขอมูลจะถูกถามดวยคําถามเหมือน ๆ กัน และเพื่อเปนการลดความโนมเอียงที่อาจจะ

เกิดข้ึนได เมื่อไดขอมูลหลายอยางมารวมกัน หากผูวิจัยไมมีแนวทางในการถามคําถามในแนวทาง

เดียวกัน อาจทําใหผูวิจัยละเลยกับขอมูลบางอยางที่มีความสําคัญไปได ตามแนวทางของ Patton 

(2002) 

การสัมภาษณในแตละครั้งใชเวลาประมาณ 60-120 นาที หรือในบางกรณีอาจมีการ

พูดคุย 2–3 ครั้ง ทั้งน้ีข้ึนอยูกับการถายทอดของผูใหขอมูลหลัก และประสบการณการสัมภาษณของ

ผูวิจัย ในขณะสัมภาษณผูวิจัยไดขออนุญาตจากผูใหขอมูล เพื่อบันทึกเสียงสนทนาโดยใชโปรแกรมบน

มือถือบันทึกเสียงบนมือถือสมารตโฟนของผูวิจัย และผูวิจัยไดสังเกตพฤติกรรมตาง ๆ เชน สีหนา 

ทาทาง นํ้าเสียง แววตา ความรูสึกของผูใหขอมูล ประกอบดวย นอกจากน้ีผูวิจัยยังไดถามคําถาม

เกี่ยวกับภูมิหลังของผูใหขอมูล เชน ความรูหรือประสบการณเพื่อเปนประโยชนในการวิเคราะหขอมูล

มากย่ิงข้ึนดวย 
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นอกจากน้ัน ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งน้ีจากแหลงอื่น ๆ 

เพิ่มเติมดวย เพื่อใหสามารถตอบคําถามในการวิจัยน้ีได เชน  

(1) วรรณกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน แนวคิดทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือ พฤติกรรมผูบริโภค การคาปลีกแบบด้ังเดิม งานวิจัยที่ผานมา เปนตน 

(2)  รายงานผลตอบกลับ (Feedback) จากผูใหขอมูล ที่มีตอโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi  

 

3.7 การวิเคราะหขอมูล (Data Analysis)  

ขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมเปนขอมูลเชิงคุณภาพ โดยการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยใช

การวิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหแกนสาระ (Thematic Analysis) เพื่อใหสามารถตอบคําถาม

วิจัยครั้งน้ีได กลาวคือการคนหารูปแบบหรอืลักษณะการทาํงานของโปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับ

ผูคาปลีกขนาดเล็ก ตลอดจนคนหาวิธีการทําใหโปรแกรมบนมือถือเกิดการยอมรับ และผลที่เกิดข้ึน

หลังจากนําโปรแกรมบนมือถือไปใชเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป เปนการวิเคราะหเนนการหา

ความหมาย การตีความขอมูลอยางลึกซึ้งจากมุมมองของคนใน และตองการคนหาองคประกอบหลัก

จากขอมูล โดยผูวิจัยใชแนวทางการวิเคราะหขอมูลแบบหาแกนสาระของ ชาย โพธิสิตา (2556) 

นอกจากน้ัน Braun and Clarke (2006) ยังไดกลาววา การวิเคราะหแบบหาแกนสาระเปนวิธีการที่

เหมาะกับการวิจัยแบบมีสวนรวม ผูวิจัยยังไดวิเคราะหขอมูลไปพรอม ๆ กับการเก็บรวบรวมขอมูล 

เริ่มต้ังแตกอนที่จะออกไปเก็บขอมูลในภาคสนาม และจะทําตอเน่ืองไปตลอดจนจบการวิจัย โดยเมื่อ

เก็บรวบรวมขอมูลมาไดในแตละครั้ง ผูวิจัยจะวิเคราะห ตีความลงสรุปขอมูลไปดวย เพื่อสราง

คําอธิบายไวเปนแนวทางในการเก็บขอมูลชวงตอไป 

ข้ันตอนในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวยหลักการสําคัญ 6 ข้ันตอน ซึ่งผูวิจัยได

สรุปจาก Braun and Clarke (2006) ดังตอไปน้ี 

(1) อานและทําความเขาใจขอความหรือถอยคําตางๆ ท่ีปรากฏในบันทึก 

(Familiarising with data) ขอมูลที่ผูวิจัยไดมาจากการสัมภาษณเชิงลึกและการสังเกตแบบไมมีสวน

รวมในแตละครั้ง ผูวิจัยไดนํามาถอดขอความเสียง แบบคําตอคําโดยไดรักษาความเปนธรรมชาติ 

อารมณ ความรูสึก และบรรยากาศของการสนทนาไวไมใหเสียไป โดยผูวิจัยไดบันทึกขอมูลประกอบ 

ไมวาจะเปนเสียงหัวเราะ นํ้าเสียง ภาษาทาทาง หรือความเงียบไวดวย เพราะสิ่งเหลาน้ีอาจบอก
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ความหมายอะไรบางอยางในสิ่งที่กําลังพูดถึงดวย แตผูวิจัยจะตระหนักถึงการคงไวซึ่งเน้ือหาเดิม 

ความหมายเดิม และอารมณเดิมไวใหไดมากที่สุด โดยผูวิจัยจะไมตีความไปกอนลวงหนา ทั้งน้ีก็เพื่อให

ไดประสบการณที่แทจริงเกี่ยวกับเรื่องที่ศึกษา 

(2) จับประเด็นสําคัญต้ังเปนดัชนีและจัดระบบใหรหัส (Generating Initial 

Codes) โดยข้ันตอนน้ี ผูวิจัยไดอานขอมูลอยางละเอียด เพื่อคัดเลือกความหมายที่สําคัญของขอความ

ออกมา เพื่อคนหาความหมายของขอความตาง ๆ ในขอมูลหรือที่เรียกวาการทอนขอมูลใหลดลง 

(Data Reduction) จากขอมูลที่มีความหมายแบบหลากหลาย ซึ่งยังกระจายหรือปะปนกันอยู โดย

ผูวิจัยไดนําขอมูลทั้งหมดมาแยกเปนสวนยอย ๆ ตามความหมายที่อยูในแตละสวน และแทนที่ดวยคํา

สั้น ๆ หรือที่เรียกวาใหรหัส (Coding) เชน ประโยชน ความงาย ทดลองได เขากันได เปนตน โดย

ขอความที่มีความหมายเดียวกันจะถูกใหรหสัตัวเดียวกัน เพื่อใหสะดวกในการวิเคราะหมากข้ึน ซึ่งการ

ใหรหัสขอมูลจะมีรายละเอียด ดังตอไปน้ี 

(3) การใหรหัสขอมูล (Coding)  

ผูวิจัยไดใชแนวคิดการใหรหัสดวยวิธีการแบบนิรนัย (Deductive) โดยใชความรู 

กรอบแนวคิดของการศึกษาที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวกับ

ของกับการยอมรับโปรแกรมบนมือถือจากขออางที่มีลักษณะทั่วไป (Universal) ไปสูขอสรุปการ

ยอมรับโปรแกรมบนมอืถือ Racadi ซึ่งเปนลักษณะเฉพาะ (Particular) หรือเปนการใหเหตุผลจากบน

ลงลาง (Top down reasoning) ที่เริ่มจากทฤษฎี หลังจากน้ันจึงทดสอบเพื่อยืนยันหรือปฏิเสธ

แนวคิดดวยขอมูลเฉพาะของโปรแกรมบนมือถือ Racadi ตามแนวทางของ Thomas (2011) ตัวอยาง

การกําหนดคํานิยามของรหัสในคูมือรหัส  เชน ช่ือรหัสวา ประโยชน นิยามคือ ประโยชนที่ไดรับจาก

การใชโปรแกรมบนมือถือ หรือช่ือรหัสวา ความงาย นิยามคือ ความงายและรูสึกไมซับซอนในการใช

โปรแกรมบนมือถือ เปนตน 

(4) คนหาประเด็นหรือแกนสาระ (Searching For Themes) เปนกระบวนการ

หลังจากใหรหัสขอมูลเรียบรอยแลว โดยผูวิจัยไดจัดรหัสทั้งหมดใหเปนกลุม ซึ่งพิจารณาวาจากรหัส

ทั้งหมดน้ันมีรหัสตัวใดบางที่เปนประเด็นเดียวกันก็จะรวมกลุมไวดวยกัน และเพื่อใหการจัดกลุมทําได

ดีข้ึนในข้ันตอนน้ีผูวิจัยไดทําแผนที่ประเด็นหรือแกนสาระ (Thematic Map) เพื่อเปนการวิเคราะหให

เขาใจไดชัดเจนข้ึน นอกจากน้ันข้ันตอนน้ียังชวยใหผูวิจัยไดทบทวนความสัมพันธระหวางรหัส 
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(Codes) ประเด็นหรือแกนสาระ (Theme) และระดับของแกนสาระ (Levels of Themes) เพื่อ

พิจารณาประเด็นหลักและประเด็นยอยอีกครั้ง   

(5) การทบทวนประเด็นหรือแกนสาระ (Reviewing Themes) ข้ันตอนน้ีผูวิจัย

ไดทบทวนการกําหนดประเด็นหรอืแกนสาระอีกครั้ง เพื่อตรวจสอบความสอดคลอง ความเปนเหตุเปน

ผลในการกําหนดประเด็นในการวิเคราะห การตรวจสอบน้ันอาจพบวาบางขออาจไมไดเปนประเด็นที่

แทจริง เชน หากไมมีขอมูลเพียงพอ ขาดความหลากหลาย ที่จะใชสนับสนุนการศึกษาน้ีได หรืออาจ

ซ้ําซอนกันในบางประเด็น นอกจากน้ันบางประเด็นที่กําหนดไวตอนแรกอาจยังสามารถแบงยอยได

เปนประเด็นใหมอีก จนกระทั่งผูวิจัยพึงพอใจและคิดวามีความเหมาะสมแลวซึ่งผูวิจัยจะคํานึงจาก

ทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของประกอบดวย ถัดจากน้ันจึงดําเนินการในข้ันตอนถัดไป 

(6) การกําหนดและการต้ังชื่อประเด็นหรือแกนสาระ (Defining and Naming 

Themes) หลังจากที่ผูวิจัยไดทําแผนที่ประเด็นหรือแกนสาระ (Thematic Map) แลวน้ัน ข้ันตอนน้ี

ผูวิจัยไดกําหนดประเด็นที่ไดเลอืกแลว และกําหนดความหมายของแตละประเด็นและระบุรายละเอียด

ในสิ่งที่ประเด็นน้ัน ๆ เกี่ยวของ 

(7) การสรุป การตีความผลการวิจัย (Producing The Report) ข้ันตอนน้ีผูวิจัย

พยายามดึงความหมายออกมาจากขอมูลที่มีอยูโดยการเช่ือมโยงประเด็นตาง ๆ เขาดวยกันตาม

ความสัมพันธที่ประเด็นเหลาน้ันมีตอกัน แลวนําเสนอดวยการบรรยายวาไดคนพบอะไรบางที่เปน

สาระสําคัญทั้งในแงของการนําไปใชและในแงของทฤษฎีที่เกี่ยวกับเรื่องน้ัน อีกทั้งนําไปสูการตอบ

คําถามการวิจัยของการศึกษาครั้งน้ี ซึ่งจะไดขอคนพบของรูปแบบโปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับ

ผูคาปลีกขนาดเล็ก 

 

3.8 การตรวจสอบความนาเชื่อถือของผลการวิเคราะห  

งานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม มีความยืดหยุนสูง และมีผูวิจัยเปนเครื่องมือ

สําคัญที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังน้ันเพื่อใหขอมูลที่ไดมาน้ันมีความนาเช่ือถือ (Credible) และ

ความถูกตองตรงประเด็น (Validity) ซึ่งเปนเรื่องความถูกตองตามความเปนจริงของสิ่งน้ัน ๆ ของการ

ตีความในงานวิจัยน้ี โดยการทดสอบความนาเช่ือถือของเครื่องมือในการเก็บขอมูลวา เปนเครื่องมือที่

มีความเที่ยงตรง คงเสนคงวา ไมมีความผันแปร หรือมีความผันแปรนอย แมจะนําไปใชกับแหลงขอมลู

ตาง ๆ ก็ตาม ผูวิจัยจึงตองมีการตรวจสอบขอมูลกอนนําไปวิเคราะห สําหรับการศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยใช
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การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูลดวยกัน 3 วิธี ไดแก (1) การตรวจสอบภายใน (2) การ

ตรวจสอบตามแนวทางของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสีวนรวม และ (3) การตรวจสอบความถูกตอง

จากบุคคลที่เกี่ยวของ (Member Checking) โดยผูวิจัยใชหลักการตรวจสอบความนาเช่ือถือของผล

การวิเคราะหตามแนวทางของการวิจัยเชิงคุณภาพ (ชาย โพธิสิตา, 2556) รวมกับแนวทางการ

ตรวจสอบในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสีวนรวมของ Crane and O’Regan (2010)  มีรายละเอียด

ดังตอไปน้ี 

(1) การตรวจสอบภายใน 

ผูวิจัยจะตรวจสอบตนเองเพื่อเปนการประเมินคุณภาพของขอมูลวามีคุณภาพ หรือมี

ตัวอยางที่ดีหรอืไม เชน เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดฟงดวยตนเอง ผูวิจัยไดรับความไววางใจจากผูใหขอมูล 

สวนขอมูลที่ไมดี เชน ผูวิจัยฟงจากคําบอกเลาของผูอื่นมา ผูใหขอมูลถูกรุกเราจากนักวิจัยซึ่งไมไดเต็ม

ใจใหขอมูล นอกจากน้ันผูวิจัยจะตรวจสอบภายในเกี่ยวกับตัวผูวิจัยวามีความสนิทสนมกับผูใหขอมูล

มากเพียงไร เพราะความสนิทสนมอาจนําไปสูความอคติ การเกิดความเห็นอกเห็นใจ ความมีอารมณ

รวมดวย ซึ่งอาจสงผลตอการตีความที่ผิดไปจากความเปนจริงได   

(2) การตรวจสอบตามแนวทางของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม 

Crane and O’Regan (2010) ไดใหแนวทางเพื่อการตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล ในการวิจัย

เชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมไว สําหรับบริบทที่มีความเฉพาะเจาะจง โดยใหพิจารณาประเด็นสําคัญ

ตาง ๆ วาผูวิจัยสามารถบรรลุวัตถุประสงคไดหรือไม ประกอบดวย 7 ประการ ดังน้ี 

(2.1)  ดานการมีสวนรวม (Participation) ผูวิจัยไดแสดงขอมูลใหเห็นวา 

การศึกษาน้ีมีการทํางานรวมกันจริงระหวางผูวิจัย ทีมพัฒนาโปรแกรม Racadi และผูคาปลีกขนาด

เล็กในชุมชน โดยผูวิจัยไดนําเสนอผานเรื่องเลา ภาพถาย ไวในแตละวงจร 

(2.3)  ดานแหลงขอมูลและวิธีการ (Sources and Methods) การวิจัย

ครั้งน้ี ผูวิจัยไดแสดงใหเห็นถึงความหลากหลายในการลงมือปฏิบัติ การวิเคราะหขอมูล และการ

ตีความสิ่งที่เกิดข้ึน ตัวอยางของความหลากหลายดานการตีความ เชน ผูวิจัยไดตีความจากคําพูด สี

หนา ของผูใหขอมูล ตีความผลการทําการตลาดซึ่งไดลงโฆษณาไปในชองทาง เฟซบุก แฟนเพจ 

(Facebook Fan Page) เพื่อประเมินผลการซื้อโฆษณา ตีความขอมูลที่เก็บรวบรวมมาไดเพื่อใชใน

การออกแบบโปรแกรม Racadi เปนตน 
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(2.3) ดานหลักฐานประกอบ (Evidence Base) การศึกษาน้ีมีหลักฐาน

ประกอบวา ไดมีการเก็บขอมูลจริงและไดปฏิบัติจรงิ ซึ่งประกอบดวย (1) ขอมูลการถอดเทปสัมภาษณ

เจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก (2) ภาพถายการทํางานในภาคสนาม (3) บันทึกรายงานการประชุมของ

ทีม Racadi (4) บันทึกเสียงสัมภาษณเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก และ (5) บันทึกการสังเกตแบบไม

มีสวนรวม เพื่อแสดงใหเห็นการไดขอมูลมาจริงกอนนํานําไปวิเคราะหและตีความขอมูล 

(2.4) ดานความโปรงใส (Transparency) กระบวนการเพื่อสรางความ

เขาใจ การตีความขอมูล ซึ่งผูวิจัยจะพัฒนาจากการตีความขอมูล เพื่อนําไปสูการกําหนดกลยุทธ และ

สรางความเปลี่ยนแปลงตอไป เชน การวิจัยในวงจรที่ 1 ผูวิจัยไดเก็บขอมูลเกี่ยวกับลักษณะการทาํงาน

ของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกตองการไดแลว หลังจากน้ันไดนํามาตีความ และอภิปรายรวมกันใน

ทีม เพื่อคัดเลือกประเด็นที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการมากที่สุด เพื่อนําไปออกแบบการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือ Racadi ใหตรงกับความตองการของผูใช จากขอมูลดังกลาว จึงเห็นไดวา การวิจัย

ครั้งน้ีจึงมีความนาเช่ือถือ ดานความโปรงใส 

(2.5) ดานการวิจารณการสะทอนผล (Critical Reflection) เน่ืองจาก

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม เปนการทํางานรวมกันระหวางบุคคลที่หลากหลาย ซึ่งเปนเรื่อง

ปกติที่จะมีความคิดเห็นไมตรงกัน เพราะแตละบุคคลลวนมีมุมมอง ประสบการณที่แตกตางกัน เชน 

การออกแบบโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งในผูวิจัยมีทีมงานฝายตาง ๆ ทั้งนักพัฒนาโปรแกรม นักการตลาด 

ฝายธุรกิจ บางครั้งการเลอืกใชสี การสรางรูปแบบในโปรแกรมบนมือถือ อาจมีความชอบไมเหมือนกัน

ได จึงเลือกแบบที่แตกตางกัน อยางไรก็ตาม ในการประชุมรวมกันของผูทํางานกับผูวิจัย จะมีการเปด

โอกาสใหแสดงเหตุผล และเหตุผลใดที่มีความสมเหตุสมผลมากที่สุด ทีมงานทุกคนก็ยินดีรับฟง และ

ใหความรวมมือโดยมิเคยเกิดความขัดแยงใด ๆ เกิดข้ึน ทั้งน้ี เน่ืองจากแตละคนมีการเปดใจรับฟง

ความคิดเห็นจากผูอื่นได และเขาใจวาความคิดของตัวเอง อาจมิไดถูกตองทุกครั้งเสมอไป ซึ่งแสดงให

เห็นวา การสะทอนผลการปฏิบัติในการศึกษาน้ีผานการวิจารณ และอภิปรายรวมกันในทีม 

(2.6) ดานความหลากหลายของวงจร (Multiple Cycles) การวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวมของแตละวงจร จะทําใหผูวิจัยมองเห็นภาพ และเกิดความเขาใจชัดเจน

ย่ิงข้ึน โดยเปนการเรียนรูที่ไดเกิดข้ึนจากการลงมือทํา ผูวิจัยไดแสดงใหเห็นถึงความนาเช่ือถือของ

ประเด็นน้ี ผานการวิจัยใน 3 วงจร และไดแสดงใหเห็นถึงความหลากหลายของขอมูล และ
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ประสบการณที่ไดในแตละวงจร และไดมีการพัฒนาความความเขาใจในรายละเอียดที่มีความซับซอน

ได 

(2.7) ดานการพัฒนาเน้ือหาจํานวนมากเพ่ือตอบคําถาม (Developing 

‘rich’ Contextualised Answers to Questions) ผูวิจัยไดแสดงใหเห็นวา มีความเขาใจในการวิจัย

เชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมที่ ศึกษาครั้งน้ี เพราะสามารถเขียนเลาเรื่อง พรอมทั้งมีเ น้ือหา 

ประสบการณตาง ๆ มากเพียงพอเพื่อนํามาบรรยายได นอกจากน้ัน Crane and O’Regan (2010) 

ยังไดกลาววา ผลของการศึกษาน้ันไมไดมีวัตถุประสงคเพื่อใหสามารถสรุปขยายผล (Generalize) ไป

ใชกับบริบทอื่นได แตหากการศึกษาน้ันมีคุณภาพเพียงพอ ผูอานจะสามารถนําประสบการณ กลยุทธ

ตาง ๆ ในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมน้ันไปใชประยุกตกับบริบทอื่นได 

(3) วิธีการตรวจสอบความ ถูกต องจากบุคคลท่ีเ ก่ียวของ (Member 

Checking)  

 ผูวิจัยไดนําขอมูลที่เก็บรวบรวมมาไดและขอมูลที่ตีความแลว กลับไปใหผูใหขอมูล

ตรวจสอบหรือยืนยันวาขอมูลน้ันมีความถูกตองหรือนาเช่ือถือหรือไม และผูวิจัยไดนําการวิเคราะหที่

ไดไปนําเสนอในการประชุมวิชาการหรือนําเสนอบทความวิชาการใหนักวิชาการเปนผูวิจารณดวย 

เพื่อใหสอดคลองกับหลักการตรวจสอบความถูกตองของการเก็บขอมูลที่ไดมาแบบเชิงคุณภาพ  

3.9 จริยธรรมในการวิจัย (Research Ethics) 

ผูวิจัยตระหนักวาการศึกษาครั้งน้ี เปนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมที่

เกี่ยวของกับมนุษย สังคม และวัฒนธรรม ซึ่งอาจมีผลกระทบดานใดดานหน่ึงตอผูถูกศึกษาได ด้ังน้ัน

ผูวิจัยจะตองมีความรับผิดชอบดานจริยธรรม คือ การคุมครองผูมีสวนรวมในการวิจัย ดานความ

ปลอดภัยและผลประโยชนของกลุมที่ถูกเลือกเปนตัวอยางในการวิจัย โดยจะไมกอใหเกิดความ

เสียหายใด ๆ ตอผูใหขอมูล สังคม และวัฒนธรรมที่ผูวิจัยไดศึกษาไมวาจะโดยตรงหรือโดยออม กอนที่

จะมีการเก็บขอมูล และผูวิจัยไดยึดแนวทางปฏิบัติเกี่ยวกับจริยธรรมการวิจัย ซึ่งมีรายละเอียด

ดังตอไปน้ี 

(1) การขอความยินยอมจากบุคคลท่ีเก่ียวของกับงานวิจัยน้ี คือ เจาของรานคา

ปลีกขนาดเล็กซึ่งเปนผูใหขอมูลหลักโดยการบอกใหทราบช่ือโครงการวิจัย วัตถุประสงคและขอมูลที่

ตองการ และความเสี่ยงและประโยชนสําหรับผูใหความรวมมือ ซึ่งหากผูใหขอมูลไดทราบรายละเอียด
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เกี่ยวกับการวิจัยแลว และคิดวาไมสมัครใจที่จะใหขอมูลก็มีสิทธ์ิที่จะปฏิเสธได แมกระทั่งมีการตกลง

จะใหขอมูลแลวก็ตาม และหากมีบางคําถามที่จะปฏิเสธการตอบ และตองการถอนตัวไมใหความ

รวมมือตอก็สามารถทําได โดยจะไมมีผลกระทบใด ๆ ตอเขาในภายหลังดวย นอกจากน้ันผูวิจัยไดแจง

ใหผูใหขอมูลทราบวาขณะสัมภาษณจะมีการบันทึกขอมูลโดยการจดบันทึกของผูวิจัยรวมกับการ

บันทึกเสียง ซึ่งหากผูใหขอมูลบางรายไมยินยอมใหบันทึกเสียง ผูวิจัยก็ตองรับทราบและปฏิบัติตาม

ความประสงคของผูใหขอมลูเปนหลัก อีกทั้งผูวิจัยไดแจงผูใหขอมูลทราบกอนวาจะมีการนําขอมูลที่ได

จากการสัมภาษณเพื่อนําไปถอดเทปตอ ซึ่งผูวิจัยจะรักษาความลับ และเคารพในผูใหขอมูลโดยไมใส

อะไรที่ไมใชสิ่งที่ผูใหขอมูลไดกลาวไว หากผูใหขอมูลยินยอมผูวิจัยจึงสามารถนําไปถอดเทปการ

สัมภาษณได แตในการศึกษาครั้งน้ีพบวา ผูใหขอมูลทุกคนมีความเต็มใจในการใหขอมูลเปนอยางย่ิง 

ไมมีรายใดที่ปฏิเสธการใหขอมูลหรือปฏิเสธการตอบคําถามระหวางการสัมภาษณใด ๆ   

(2) การรักษาความลับ ในการศึกษาน้ีไมเปดเผยช่ือและนามสกุลจริงของผูให

ขอมูล แตจะใชนามสมมุติแทน เพื่อปองกันผลกระทบทีอ่าจข้ึนไดไมวาจะเปนทางตรงหรือทางออมตอ

ตัวผูใหขอมูล นอกจากน้ันผูวิจัยไดแจงใหทราบการกําหนดวิธีรักษาความลับของผูใหขอมูลไว  โดย

ผูวิจัยจะต้ังคารหัสผานกอนเขาถึงขอมูลทั้งในโทรศัพทมือถือแบบสมารตโฟนที่จะใชเปนอุปกรณใน

การบันทึกเสียงขณะสัมภาษณ และการใสรหัสในคอมพิวเตอรสวนบุคคลกอนการเขาถึงขอมูลที่ผูวิจัย

ไดเก็บขอมูลของงานวิจัยน้ีไว และมีผูวิจัยเพียงคนเดียวเทาน้ันที่ทราบขอมูล ซึ่งหากผูคาปลีกขนาด

เล็กรายใดตองการใหแจงการรักษาความลับของขอมูลบันทึกเปนลายลักษณอักษรผูวิจัยก็จะ

ดําเนินการเพิ่มเติมให แตในการศึกษาครั้งน้ีพบวาไมมีผูคาปลีกรายใดที่ตองการใหผูวิจัยแจงเปนลาย

ลักษณอักษร 

(3) สิทธิของผูใหขอมูลในการวิจัย ผูวิจัยเคารพสิทธิในตัวผูใหขอมูล โดยการฟง

การแสดงความคิดเห็น การแสดงออกของผูใหขอมูลดวยความต้ังใจ และเปดโอกาสใหผูใหขอมูลไดมี

อิสระในการแสดงออก และเสนอความคิดเห็นของตนเองอยางเต็มที่ และผูวิจัยจะวางแผนการเขาไป

เก็บขอมูลที่จะไมใหรบกวนชีวิตและการงานตามปกติ หรือสรางความตึงเครียดใหแกผูใหขอมูล อีกทั้ง

ภายหลังการเก็บขอมูลผูวิจัยไดมีสิ่งตอบแทนใหแกผูใหขอมูลเปนของที่ระลึก เชน ปากกา สมุดบันทึก 

แกวนํ้า เปนตน เพื่อเปนการขอบคุณที่สละเวลาใหสัมภาษณครั้งน้ี 

(4) การแสดงผลดวยความซื่อตรง โดยผู วิจัยไดแสดงผลที่ไดจากการเก็บ

รวบรวมขอมูล การตีความขอมูลตาง ๆ ในการศึกษาน้ีดวยความจริงที่ไมมีการบิดเบือนขอมูล และ
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ผูวิจัยจะเผยแพรเฉพาะความรูที่ผานการตรวจสอบความถูกตองและความนาเช่ือถือแลวเทาน้ัน หาก

ผลการศึกษาใดที่ยังคลุมเครือไมชัดเจน หรืออาจสรางความเสียหายใหแกผูใหขอมูลได ผูวิจัยก็จะ

หลีกเลี่ยง และผูวิจัยจะวิเคราะหขอมูลอยางละเอียดลึกซึ้ง และไมตีความใหหางไกลจากความเปนจริง

เกินไป และหลังจากที่เกบ็รวมรวมขอมลูมาไดและตีความจากผูวิจัยแลวน้ัน ผูวิจัยจะนําขอมูลน้ันไปให

ผูใหขอมูลตรวจสอบเพื่อยืนยันความถูกตอง เพื่อสรางความนาเช่ือถือ ตรงประเด็นของงานวิจัยช้ินน้ี

ดวย 

หลงัจากผูวิจัยไดออกแบบและเตรียมการในข้ันตอนตาง ๆ แลว จึงไดเริ่มการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมสีวนรวมในวงจรที่ 1-3 โดยไดนําเสนอรายละเอียดของแตละวงจรไวในบทที่ 4 และ 

5 ถัดไป 
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บทที่ 4 

ผลการศกึษา และการอภปิรายผล 

 

การศึกษาเรื่องการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ Racadi ของผูคาปลีกขนาดเล็ก มี

วัตถุประสงคเพื่อ (1) คนหารูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาด

เล็กตองการ (2) ศึกษาวิธีการทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือ และ (3) ศึกษาผลที่

เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีกขนาดเล็กใชโปรแกรมบนมือถือที่ผู วิจัยไดสรางข้ึน โดยวิจัยผาน

กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (PAR) ใน 3 วงจร แตละวงจรประกอบดวย 4 ข้ันตอน 

คือ (1) การวางแผน (Plan)  (2) การปฏิบัติ (Action) (3) การสังเกต  (Observation)  และ (4) การ

สะทอนผล (Reflection) ตามแนวทางของ Stringer (2007) และ Crane and O’Regan (2010) 

การศึกษาน้ีใชการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก (In depth Interview) ดวยคําถามปลายเปด

รวมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participation Observation) และใชการวิเคราะหขอมูล

ทางสถิติ รอยละ ความถ่ี และการวิเคราะหแกนสาระ (Thematic Analysis)  โดยผูวิจัยไดแบงการ

นําเสนอผลการวิจัยออกเปนหัวขอ ดังน้ี 

4.1 ขอมูลพื้นฐานของผูใหขอมูล เปาหมายของแตละวงจรและจํานวนผูใหขอมูลใน

วงจรที่ 1-3 และจํานวนผูใหขอมูลในวงจรที่ 1-3 โดยแบงตามประเภทรานคาปลีก 

4.2 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1 ประกอบดวยรายละเอียดทั้ง 

4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) การปฏิบัติ (3) การสังเกต และ (4) การสะทอนผล ข้ันน้ีมุงเนน

ศึกษากับกลุมผูใหขอมูลชุดแรก จํานวน 15 คน ประกอบดวยผูที่ยอมรับโปรแกรม Racadi ซึ่ง

หมายถึง ผูสนใจจะติดต้ังและทดลองใช จํานวน 10 คน และอีก 5 คนที่ไมสนใจโดยการปฏิเสธการ

ติดต้ังหรือทดลองใชโปรแกรม 

4.3 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 2 ประกอบดวยรายละเอียดทั้ง 

4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) การปฏิบัติ (3) การสังเกต และ (4) การสะทอนผล ข้ันน้ีมุงเนน
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ศึกษากับกลุมผูใหขอมูลจํานวน 35 คน โดยแบงเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชโปรแกรม Racadi เปนเวลา  

1-7 วัน จํานวน 25 คน และผูคาปลีกจํานวน 10 คน ที่ปฏิเสธการติดต้ังหรือทดลองใชในวงจรที่ 2  

4.4 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 3 ประกอบดวยรายละเอียดทั้ง 

4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) การปฏิบัติ (3) การสังเกต และ (4) การสะทอนผล ข้ันน้ีมุงเนน

ศึกษาที่กลุมผูใหขอมูลจํานวน 7 คน ที่ใชโปรแกรม Racadi ตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป 

4.1 ขอมูลพ้ืนฐานของผูใหขอมูล โดยผูวิจัยไดสรุปไวดังตารางที่ 4.1  

ตารางที่ 4.1  

ขอมูลพื้นฐานของผูใหขอมลูในวงจรที่ 1-3 (จํานวน 40 คน) 

หัวขอ รายละเอียด ความถ่ี รอยละ 

เพศ หญิง 32 80.00 

 ชาย 8 20.00 

อายุ 20-29 ป 2 5.00 

 30-39 ป 16 40.00 

 40-49 ป 14 35.00 

 50-59 ป 6 15.00 

 60-69 ป 2 5.00 

การศึกษา มัธยมศึกษา 5 12.50 

 อนุปรญิญา 2 5.00 

 ปริญญาตร ี 33 82.50 

 

ตารางที่ 4.1 แสดงขอมูลของผูใหขอมูลทั้งหมดในวงจรที่ 1-3 จํานวน 40 คน

สวนใหญเปนเพศหญงิจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 80 และผูใหขอมูลสวนใหญมีอายุในชวง 30-
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39 ป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 40 รองลงมาอายุ 40-49 ป จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 

35 และสวนใหญสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรจีํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 82.50  

ตารางที่ 4.2   

เปาหมายของแตละวงจรและจํานวนผูใหขอมลูในวงจรที่ 1-3 

วงจรท่ี/หัวขอ วงจรท่ี 1 

การออกแบบ

โปรแกรมบนมือถือ 

Racadi 

วงจรท่ี 2 

การติดต้ัง 

เพ่ือใหทดลองใช 

วงจรท่ี 3 

ติดตามผลหลังการใช 

2 สัปดาหขึ้นไป 

 

เปาหมาย ระบุฟงกชันและ

ลักษณะการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือ

ตามความตองการของ

ผูคาปลกี 

ใหผูคาปลีกติดต้ัง

โปรแกรมและเริ่ม

ทดลองใช 

ติดตามผลหลงัการใช

และตรวจสอบสาเหตุที่

สงผลใหผูคาปลีกใช

อยางตอเน่ือง 

จํานวนผูใหขอมูล

ทั้งหมด 

15 35 7 

จํานวนผูยอมรับ 10 (รอยละ 66.67) 25 (รอยละ 71.43) 7 (รอยละ 100.00) 

จํานวนผูปฏิเสธ 5 (รอยละ 33.33) 10 (รอยละ 28.57) - 

 

ตารางที่ 4.2 แสดงเปาหมายของแตละวงจรและจํานวนผูใหขอมูลในวงจรที่ 1-3 

พบวา วงจรที่ 1 มีเปาหมายเพื่อคนหาฟงกชันและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือตาม

ความตองการของผูคาปลีก มีผูใหขอมูลในวงจรที่ 1 จํานวน 15 คน โดยพบวามีผูสนใจติดต้ังและ

ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือจํานวน 10 คน และผูที่ไมสนใจจํานวน 5 คน สวนวงจรที่ 2 มีเปาหมาย

เพื่อใหผูคาปลีกติดต้ังโปรแกรมและเริ่มทดลองใช มีผูใหขอมูลทั้งหมดจํานวน 35 คน โดยเปนผูคา

ปลีกรายเดิมจากวงจรที่ 1 จํานวน 10 คน และผูวิจัยแนะนําเพิ่มในวงจรที่ 2 อีกจํานวน 25 คน รวม

เปน 35 คน โดยมีผูยอมรับการติดต้ังทดลองใชจํานวน 25 คน และผูปฏิเสธจํานวน 10 คน และใน

วงจรที่ 3 มีเปาหมายเพื่อติดตามผลหลังการใชและตรวจสอบสาเหตุที่สงผลใหผูคาปลีกใชโปรแกรม

บนมือถืออยางตอเน่ืองเปนระยะยะเวลา 2 สัปดาหข้ึนไปจํานวน 7 คน 
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ตารางที่ 4.3  

จํานวนของผูใหขอมลูในวงจรที่ 1-3 โดยแบงตามประเภทรานคาปลีก 

ลําดับ

ที ่

ประเภทรานคาปลีก จํานวนผูให

ขอมูลวงจรที่ 1 

จํานวนผูให 

ขอมูลวงจรที่ 2 

จํานวนผูให

ขอมูลวงจรที่ 3 

รวม 

1 ร า น ข า ย อ า ห า ร 

รถเข็น แผงลอย  

(Small food 

kiosks) 

2 8 - 10 

2 ร า น อ า ห า ร แ บ บ

พื้นบาน  

(Local 

restaurants) 

3 9 3 15 

3 รานกาแฟ  

(Coffee shops) 

3 7 2 12 

4 รานขายสนิคาเฉพาะ

อยางขนาดเล็ก  

(Small specialty 

stores) 

4 5 1 10 

5 ธุรกิจใหบรกิารขนาด

เล็ก  

(Small service 

establishments) 

3 6 1 10 

 รวม 15 35 7  

 

ตารางที่ 4.3 พบวาการศึกษาน้ีแบงผูใหขอมูลซึ่งเปนเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กใน

ชุมชนเปนประเภทตาง ๆ ได 5 ประเภท และมีผูใหขอมูลในวงจรที่ 1-3 ดังน้ี วงจรที่ 1  (1) รานขาย
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อาหาร รถเข็น แผงลอย จํานวน 2 คน (2) รานอาหารแบบพื้นบาน จํานวน 3 คน (3) รานกาแฟ 

จํานวน 3 คน (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก จํานวน 4 คน  และ (5) ธุรกิจใหบริการขนาด

เล็ก จํานวน 3 คน  วงจรที่ 2  (1) รานขายอาหาร รถเข็น แผงลอย จํานวน 8 คน (2) รานอาหารแบบ

พื้นบาน จํานวน 9 คน (3) รานกาแฟ จํานวน 7 คน (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก จํานวน 

5 คน และ (5) ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก จํานวน 6 คน  และวงจรที่ 3  (1) รานอาหารแบบพื้นบาน 

จํานวน 4 คน (2) รานกาแฟ  จํานวน 2 คน (3) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก  จํานวน 1 คน 

และ (4) ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก จํานวน 1 คน 

4.2 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 1  

ประกอบดวย 4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) การปฏิบัติ (3) การสังเกต และ 

(4) การสะทอนผล ข้ันน้ีมุงเนนศึกษากับกลุมผูใหขอมูลชุดแรก จํานวน 15 คน ประกอบดวยผูที่

ยอมรับโปรแกรม Racadi ซึ่งหมายถึง ผูสนใจจะติดต้ังและทดลองใช จํานวน 10 คน และอีก 5 คนที่

ไมสนใจ มีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

4.2.1 การวางแผน (Plan)  

การทบทวนวรรณกรรมทําใหผูวิจัยตระหนักวาจากภาวการณเปลี่ยนแปลง และการ

แขงขันของธุรกิจคาปลีกที่รุนแรงย่ิงข้ึน ทําใหรานคาปลีกขนาดเล็กในชุมชนตองปรับตัวเพื่อความอยู

รอด อีกทั้งรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปลีย่นแปลงไป โดยมีแนวโนมการใชสมารตโฟนและโปรแกรมบน

มือถือที่เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ืองทุกป ซึ่งเปนแนวคิดการเริ่มตนโครงการที่สอดคลองกับ Crane and 

O’Regan (2010) ซึ่งไดกลาววาการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมควรเริ่มจากการตระหนักวามี

บางสิ่งจําเปนตองเปลี่ยนแปลงหรอืปรบัปรุงพัฒนาใหดีข้ึน โดยผูวิจัยไดลงภาคสนามเพื่อสํารวจปญหา

ที่แทจริง (Fact Finding) เพื่อเก็บขอมูลจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กดวยการสัมภาษณแบบไม

เปนทางการ เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน ปญหาอุปสรรคที่ตองเผชิญ และสิ่งที่

ตองการปรับปรุงหรือพัฒนา อีกทั้งสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการนําโปรแกรมบนมือถือมาใช 

หลังจากน้ันจะนําขอมูลที่ไดไปวางแผนสรางโปรแกรมบนมือถือเพื่อใหเกิดการพัฒนาและเปลีย่นแปลง

ดานการบริหารจัดการรานคาปลีกขนาดเล็กใหดีข้ึน อีกทั้งยังเปนการศึกษาโอกาสความเปนไปไดของ

โครงการน้ีดวย  
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การวางแผนการดําเนินงานประกอบดวยกลยุทธ 5 ขอ คือ (1) การเตรียมตัวและ

เอกสารกอนไปสัมภาษณ (2) การนัดหมายผูใหขอมูล (3) การเก็บรวบรวมขอมูลในภาคสนาม และ

วิเคราะหขอมูล (4) การออกแบบรูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือ (5) 

นักพฒันาโปรแกรมเริ่มเขียนโปรแกรมสรางโปรแกรมบนมือถือ Racadi และ (6) การนําโปรแกรม 

Racadi ออกไปทดสอบตลาด ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

(1) กลยุทธขอแรก การเตรียมการกอนไปสัมภาษณ ผูวิจัยไดคิดคําถามหลาย

ขอเพื่อใชเปนคําถามเปดใจ สรางใหผูคาปลีกขนาดเล็กตระหนักถึงสถานการณที่เกิดข้ึน และดึงดูด

ความสนใจในโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยจะสรางข้ึน ผูวิจัยไดทดสอบถามคําถามกับพนักงานของ

บริษัท เตือนใจพาณิชย ซึ่งไดรับความอนุเคราะหใหสอบถามพนักงานได เน่ืองจากเปนกิจการของผู

รวมกอต้ังการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi การสัมภาษณน้ีเลือกผูใหขอมูลจํานวน 7 ราย ซึ่งมี

ประวัติเคยประกอบอาชีพคาขายในตลาดมากอน เพื่อทราบความรูสึกเมื่อถูกถามคําถามตาง ๆ 

กระทั่งไดคําถาม 6 ขอ ที่ผูถูกทดสอบสวนใหญเลือกวา เปนคําถามที่ถูกถามแลวทําใหคิดและ

ตระหนักถึงสภาพการคาขายในปจจุบันมากที่สุด ดังน้ี 

(1) เคยขายของดีจนนับเงินไมทนัใชหรือไม 

(2) รูสึกหรือไมวาการคาซบเซาลง 

(3) เคยคิดหรือไมวาลูกคาหายไปไหนหมด 

(4) ตองการขายของดีกวาน้ีหรือไม 

(5) คิดวาจะทําอยางไรบางใหขายดีกวาน้ี 

(6) บางวันก็ขายดี บางวันก็ขายไมดี จะทําอยางไรใหขายดีไดทุกวัน 

(2) กลยุทธขอที่สอง การนัดหมายผูใหขอมูล การเก็บรวบรวมขอมูลใน

ภาคสนามและวิเคราะหขอมูล การสํารวจปญหาเริ่มจากผูวิจัยติดตอนัดหมายกับเจาของรานคาปลีก

ขนาดเล็กที่รูจักกันกอนเพื่อขอเขาไปสัมภาษณเก็บขอมูล เชน เจาของรานอาหาร รานขายขาวแกง 

รานกาแฟ เปนตน หลังจากน้ันก็ใหรานคาเหลาน้ันชวยแนะนํารานตอไปให ซึ่งเปนเทคนิคการเลือก

ตัวอยางแบบกอนหิมะ (Snowball)  

(3) กลยุทธขอที่สาม การออกแบบรูปแบบและลักษณะการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือรวมกัน โดยทุกครั้งที่ลงภาคสนามผูวิจัยจะบันทึกสรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูคา

ปลีกแตละรายไวโดยเก็บไวในแฟมขอมูลของเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาของผูวิจัย นอกจากน้ันยัง
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ไดสรางแฟมขอมูลและอัลบั้มภาพเก็บไวในโปรแกรม ไลน (Line) ของกลุม ซึ่งเปนชองทางการ

ติดตอสื่อสารของผูวิจัยอีกดวย เพื่อใหผูวิจัยสามารถอานทบทวนขอมูลตาง ๆ ที่ไดจากการไป

สัมภาษณผูคาปลีก และเพื่อการสรางความเขาใจที่ตรงกันภายในทีม การประชุมสวนใหญของทีมงาน

ผูวิจัยจะนัดประชุมรวมกันที่สํานักงานของฝายธุรกิจซึ่งต้ังอยูที่อําเภอเมือง และอําเภอเวียงสระ 

จังหวัดสุราษฎรธานี ซึ่งสอดคลองกับแนวทางการดําเนินการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมเพราะ

ควรมีพื้นที่ไมวาจะขนาดเล็กหรือใหญ เปนทางการหรือไมเปนทางการเพื่อใชในการนัดหมายประชุม

รวมกัน ซึ่งผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดจากการลงภาคสนามมาวิเคราะหและตีความรวมกันอีกครั้ง โดย

ผูบริหารทีม Racadi ไดใชอุปกรณเปนกระดานไวทบอรดและกระดาษขนาดใหญ (PAR sheets) 

(Crane & O’Regan, 2010) ติดไวที่ฝาผนังเพื่อเขียนประเด็นสําคัญตาง ๆ สรุปรวมกันภายในทีมดัง

ภาพที่ 4.1 - 4.3  

 

 
ภาพที่ 4.1 การออกแบบโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

 

 



92 
 

 
 

 
ภาพที่ 4.2 การใชอุปกรณเพื่อการวิเคราะหขอมลู 

 
ภาพที่ 4.3  การใชอุปกรณเพื่อหาขอสรุปรูปแบบของโปรแกรม Racadi 
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การประชุมเพื่อวิเคราะหและตีความรวมกันของทีมงานทําใหไดขอมูลเกี่ยวกับสภาพ

ปญหาที่ผูคาปลีกขนาดเล็กกําลังประสบ ทัศนคติตอโปรแกรมบนมือถือ และรูปแบบการทํางานของ

โปรแกรมบนมือถือที่เหมาะสมกับผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งสรุปสาระสําคัญไดดังตอไปน้ี 

ตารางที่ 4.4  

ปญหาของผูคาปลีกขนาดเล็ก 

ปญหาท่ีประสบ ความถ่ี รอยละ 

1. ปญหาจากการขยายตัวของธุรกิจสมัยใหม 15 100.00 

2. จํานวนคูแขงที่มากข้ึน 10 66.67 

3. ผลมาจากความกาวหนาทางเทคโนโลยีที่ทําใหวิถี

ชีวิตของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป 

8 55.33 

4. ยอดขายลดลง ลูกคาลดลง 15 100.00 

 

ขอมูลจากตารางที่ 4.4 แสดงใหเห็นวาสามารถสรุปปญหาไดวาเจาของรานคาปลีก

ขนาดเล็กตางกําลังประสบปญหายอดขายที่ลดลงอยางมาก จํานวนลูกคาลดลง และการแขงขันที่

สูงข้ึนทั้งจากคูแขงทางตรงและทางออม ซึ่งสวนใหญตางตองการหาหนทางที่จะปรับปรุง หรือ

พัฒนาการคาขายของตนใหดีข้ึน แตยังไมเห็นหนทางที่จะทําได ดังน้ันเมื่อผูวิจัยไดลงภาคสนามไป

พูดคุยถึงปญหาที่ผูคาปลีกกําลังประสบอยู และไดนําเสนอแนวความคิดของการนําเทคโนโลยีเขามา

ชวยในรูปแบบของโปรแกรมบนมือถือในการบริหารจัดการดานการขาย ซึ่งจากที่ผูวิจัยไดไปพูดคุยมี

จํานวนถึง 10 รายหรือรอยละ 66.67 ที่สนใจและตองการทดลองใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยจะ

สรางข้ึน เพราะมีความหวังวารานของตนจะดีข้ึนได ขอมูลดังกลาวจึงทําใหผูวิจัยเห็นโอกาสความ

เปนไปไดหากมีการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือน้ีข้ึนมาวาจะไดรับการยอมรับ เน่ืองจากเปนการสรางที่

สอดคลองกับความตองการของผูใชอยางแทจริง 

ผูใหสัมภาษณรายหน่ึงไดรายงานวา  “ตอนน้ีขายไมดีเลย ไมรูลูกคาหายไปไหน

หมด” (KI5, สัมภาษณ, 12 กันยายน 2560) และเมื่อผูวิจัยสอบถามวาจะคิดอยางไรถามีโปรแกรมบน
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มือถือ ที่ชวยบันทึกเกี่ยวกับยอดขาย และรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคาใหได จะไดรูจักและเขาใจลูกคา

มากข้ึนวาเรามีลูกคาใหม ขาจร หรือขาประจําเทาไร จึงไดรับคําตอบวา “ก็ดีสิ  นาจะดี เด๋ียวน้ี ทุกสิ่ง

ทุกอยางก็อยูบนมือถือ เทคโนโลยีนาจะชวยปรับปรุงใหรานเราดีข้ึนได” (KI1, สัมภาษณ, 8 มีนาคม 

2560) ผูวิจัยจึงต้ังคําถามตอไปวา หากมีโปรแกรมแบบน้ันจริง ๆ คิดวาตองการจะทดลองใชดูหรือไม 

ผูใหขอมูลสวนใหญตอบทันทีวา “ก็นาลองนะ อยากลองดู” (KI5, สัมภาษณ, 12 กันยายน 2560) 

ความคิดเห็นดังกลาวแสดงใหเห็นถึงทัศนคติเชิงบวกที่มีตอโปรแกรมบนมือถือของ

ผูคาปลีกขนาดเล็ก และการตองการทดลองใชเพื่อนํามาพัฒนาธุรกิจของตนใหดีข้ึน ผูวิจัยจึงไดรวมกัน

สรุปลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการดังภาพที่ 4.4 

 

 

ภาพที่ 4.4 การประชุมเพื่อสรปุรปูแบบของโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

 

การประชุมรวมกันในทีมทําใหไดขอสรุปรวมกันเกี่ยวกับรูปแบบและลักษณะการ

ทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ เพื่อจะใชเปนแนวทางในการออกแบบ

โปรแกรมบนมือถือ Racadi โดยสรุปขอมูลไดดังตารางที่ 4.5 
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ตารางที่ 4.5  

ลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือทีผู่คาปลกีขนาดเล็กตองการ 

ความตองการ ความถ่ี รอยละ 

1. แสดงยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และราย

เดือน 

10 66.67 

2. แสดงจํานวนลูกคาใหม ลูกคาประจํา และ

ลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา 

9 60.00 

3. ชวยจัดการเรื่องโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขาย

ใหเพิ่มข้ึน 

7 46.67 

4. สรางระบบสมาชิกเพื่อรกัษาลูกคาเกาไวได 8 55.33 

5. จัดอันดับสินคาขายดี เพื่อการบรหิารสินคาคง

คลัง 

6 40.00 

 

ตารางที่ 4.5 แสดงใหเห็นถึงลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีก

ขนาดเล็กตองการ โดยเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กทั้ง 10 รายที่สนใจติดต้ังและทดลองใชโปรแกรม

บนมือถือตองการใหมีลักษณะทั้ง 5 ขอดังน้ี (1) แสดงยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และรายเดือน (2) 

แสดงจํานวนลูกคาใหม ลูกคาประจํา และลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา (3) ชวยจัดการเรื่อง

โปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึน (4) สรางระบบสมาชิกเพื่อรักษาลูกคาเกาไวได และ (5) จัด

อันดับสินคาขายดี เพื่อการบริหารสินคาคงคลัง 

(4) กลยุทธขอที่สี่ นักพัฒนาโปรแกรมเริ่มเขียนโปรแกรมเพื่อใหไดรูปแบบตามที่

ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ 

(5)  กลยุทธขอที่หา คือ นําโปรแกรม Racadi ออกไปทดสอบตลาด เพื่อหา

จุดบกพรองในการใชงานจริง และดําเนินการแกไขกอนที่จะนําเขาสูแพลตฟอรมของ iOS และ (กูเกิล) 

Google ตอไป 
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4.2.2 การปฏิบัติ (Action) 

ผูวิจัยไดนัดประชุมในวันที่ 6 เมษายน พ.ศ. 2560 ดังภาพที่ 4.5 - 4.7 เพื่อรวมกัน

ออกแบบโปรแกรมบนมือถือใหสอดคลองกับความตองการของผูคาปลีกมากที่สุด โดยใชขอมูลจาก

สัมภาษณเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กซึ่งพบวาตองการทราบยอดขายรายวัน ตองการรายละเอียด

เกี่ยวกับลูกคามากข้ึนวาเปนลูกคาประเภทใด เชน ลูกคาประจํา ลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา 

หรือลูกคาใหมคิดเปนรอยละเทาใด อีกทั้งยังตองการจัดรายการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนยอดซื้อให

เพิ่มข้ึนดวย หลังจากน้ันผูวิจัยจงึไดใชขอมูลเบื้องตนที่ไดมาน้ีชวยกันวางแผนการสรางโปรแกรมบนมือ

ถือ ออกแบบ พัฒนาฟงกชันการทํางาน การรายงานผลตาง ๆ เพื่อใหไดตรงตามความตองการของ

ผูใชตองการ การปฏิบัติตามแนวทางดังกลาวจะเห็นไดวาเปนการทํางานรวมกันระหวางนักวิจัยและ

กลุมเปาหมายที่จะใชโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งสอดคลองตามแนวทางของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี

สวนรวม และตางมีเปาหมายของการเปลี่ยนแปลงเพื่อนําไปสูสิ่งที่ดีกวาเดิมทั้งองคกรของผูวิจัยและ

การไดเครื่องมือเพื่อไปพัฒนาดานการขายของรานคาปลีกดวย (Coghlan, 2019) 

 

 

ภาพที ่4.5 การประชุมเพื่อออกแบบโปรแกรมบนมือถือ 
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ภาพที่ 4.6 การประชุมเพื่อวิเคราะหรูปแบบทีผู่คาปลีกขนาดเล็กตองการ 

 

ภาพที่ 4.7  ผูวิจัยลงมือปฏิบัติตามแผนงาน 

(1)  การปฏิบัติตามแผนขอแรก คือ การเตรียมตัวและเตรียมเอกสารกอนไป

สัมภาษณ โดยผูวิจัยไดจัดพิมพคําถามดังกลาวลงบนกระดาษขนาด A4 ชนิดมันวาวพิมพแบบ 4 สี 

เพื่อยกแสดงเปนปายคําถามใหเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กไดอานและมองเห็นไดอยางชัดเจนใน

ขณะที่ผูวิจัยลงไปเก็บขอมูลในภาคสนาม ดังแสดงไวในภาพที่ 4.8 – 4.9 น้ี 
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ภาพที่ 4.8 กระดาษคําถามที่ใชถามผูคาปลีกขนาดเล็กเกี่ยวกับลกูคา 

 

ภาพที่ 4.9  กระดาษคําถามที่ใชถามผูคาปลีกขนาดเล็กเกี่ยวกับสถานการณ 

 

(2)  การปฏิบติัตามแผนขอที่สอง คือ การนัดหมายผูใหขอมูล จนกระทั่งไดพูดคุย

กับเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ันยังใชวิธีการเลือกผูใหขอมูลแบบเจาะจง 

(Criterion Based Selection) รวมดวย โดยกําหนดคุณสมบัติวาจะตองเปนผูคาปลีกขนาดเล็กที่

ประกอบธุรกิจอยูใน 5 ประเภท คือ (1) รานขายอาหาร รถเข็น แผงลอย (Small Food Kiosks) (2) 

รานอาหารแบบพื้นบาน (Local Restaurants) (3) รานกาแฟ (Coffee Shops) (4) รานขายสินคา

เฉพาะอยางขนาดเล็ก (Small Specialty Stores) และ (5) ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก (Small 

Service Establishments) จนกระทั่งไดผูใหขอมูลรวมทั้งสิ้น 15 ราย  ซึ่งผูวิจัยเห็นวาขอมูลเกิด
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ความอิ่มตัว (Data Saturation) เน่ืองจากผูวิจัยไดขอมูลจากผูใหสัมภาษณในประเด็นที่ซ้ํากัน และไม

มีประเด็นใหมเพิ่มเติมในหัวขอน้ันแลว ใชเวลาในการสัมภาษณรายละ 1-2 ช่ัวโมง ซึ่งสอดคลองกับที่ 

(Mason, 2010) ไดกลาววาควรไดผูใหขอมูล 5-25 คน และใชเวลาในการสัมภาษณรายละ 1-2 

ช่ัวโมง   

(3) การปฏิบัติตามแผนขอที่สาม คือ การเก็บรวบรวมขอมูลในภาคสนามเพื่อ

นํามาวิเคราะหผลรวมกัน ผูวิจัยไดออกภาคสนามเพื่อเก็บขอมูลจากผูคาปลีกขนาดเล็กประเภท ตาง 

ๆ ในวงจรที่ 1 แสดงไวดังภาพที่ 4.10 – 4.15  

 

 

ภาพที ่4.10  ผูวิจัยบันทกึขอมลูระหวางการสมัภาษณผูคาปลีกขนาดเล็ก 
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ภาพที ่4.11  ผูวิจัยสมัภาษณผูคาปลีกขนาดเล็กประเภทรานขายอาหารแบบพื้นบาน 

 

 

ภาพที ่4.12  ผูวิจัยสมัภาษณผูคาปลีกขนาดเล็กประเภทรานคารถเข็น 
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ภาพที ่4.13  ผูวิจัยสมัภาษณผูคาปลีกขนาดเล็กประเภทรานขายสินคาเฉพาะอยาง 

 

 

ภาพที ่4.14  ผูวิจัยสมัภาษณผูคาปลีกขนาดเล็กเพื่อสํารวจปญหาจากรานขายอาหารพื้นบาน 
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ภาพที่ 4.15 การลงภาคสนามเพื่อสํารวจปญหาและเกบ็ขอมูลในวงจรที่ 1 

(4)  การปฏิบัติตามแผนขอทีส่ี่ คือ การออกแบบลักษณะการทํางานของโปรแกรม

บนมือถือ Racadi รวมกันในผูวิจัย
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ตารางที่ 4.6  

รายละเอียดการออกแบบลักษณะและฟงกชันตาง ๆ ในโปรแกรมบนมือถือ 

หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

หนาแรก (Landing Page) แสดงการสะสมคะแนนยอดการสั่งซื้อของ

ลูกคา 

แสดงเบอรโทรศัพท ยอดสัง่ซื้อ คะแนนทัง้ของการซื้อครั้ง

น้ันและคะแนนสะสม 

เพื่อ log in เขาใชงานในฟงกชันอื่น ๆ 

ตอไป 

หนาขอมูลลูกคา แสดงจํานวนลูกคาทีล่งทะเบียนไวกบั

รานคาเมื่อเทียบกับจํานวนลูกคาทัง้หมด

ในระบบ 

- ขอมูลที่แสดงจะเปนของลูกคาทีล่งทะเบียนไวกับรานคา

เทาน้ัน 

- การจัดประเภทของลูกคาสามารถแบงได 9 แบบดังน้ี  

(1) ลูกคาทีเ่ปนสมาชิกหรือไมเปนสมาชิก  

(2) แบงตามพฤติกรรมการมาใชบรกิาร คือ  

(2.1) ลูกคาใหม  

(2.2) ลูกคาทีเ่คยซื้อแตหายไป  

(2.3) ลูกคาที่ไมไดซือ้ติดตอกันเปนประจํามานานๆ

ครั้ง  

(2.4) ลูกคาทีม่ีแนวโนมจะเปนขาประจําโดยเริ่มมี

ความถ่ีในการซื้อมากข้ึน  

ทําใหรานคาปลีกทราบการตอบรบั

โปรโมช่ันวามีการตอบสนองอยางไร 

หรือชอบอะไร เชน การลดราคาหรือ

ของสมนาคุณ เปนตน และเพือ่การวาง

แผนการจัดโปรโมช่ันในอนาคต 
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หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

(2.5) ลูกคาทีซ่ื้อติดตอกันเปนประจํา 

(3) แบงตามวันเกิดหรือเดือนเกิดของลูกคา 

(4) ลูกคาในเขตหรือนอกเขต จากการกําหนดพื้นที่ เชน 

ในรศัมี 15 กม. เปนตน 

(5) แบงจากคะแนนที่ไดจากรานคา 

(6) แบงจากการตอบรับโปรโมช่ัน วาตอบรับหรอืไมตอบ

รับ 

(7) แบงตามวัย เพศ การศึกษา 

(8) แบงจากการรีวิวของลกูคา 

การต้ังคารายการสงเสริม

การขาย 

เพื่อใหรานคากําหนดการจัดโปรโมช่ันดวย

ตนเองได 

จะออกแบบใหต้ังคาตาง ๆ ไดดังน้ี  

(1) เปนรายการโปรโมช่ันแบบใด เชน  

(1.1) ลด แลก แจก แถม 

(1.2) สะสมครบจํานวนแลวไดแบบไมตองชําระเงิน 

(1.3) รวมสนุก ชิงโชค 

(1.4)     คูปอง 

ชวยรานคาจัดโปรโมช่ัน เพื่อกระตุน

ยอดขาย และเพิ่มจํานวนลูกคาใหมาก

ข้ึน เพราะจากการลงภาคสนามเบื้องตน

พบวา เจาของรานคาปลีกจํานวนมากที่

ยังไมทราบวาจะจัดโปรโมช่ันไดอยางไร 
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หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

(1.5)     แจกสินคาตัวอยาง 

(1.6)     จับคู แลวไดราคาถูกกวา 

(1.7)     1 แถม 1 

(1.8) กด like กด share หรือเพิ่มรูปใน (เฟซบุก) 

Facebook แลวไดคะแนนเพิ่ม 

(1.9)     แนะนําเพื่อน 

(1.10)  ไดสวนลดในครั้งตอไป 

(1.11)  ไมรับถุงแลวไดคะแนนเพิม่ 

(1.12)  สมัครเปนสมาชิกแลวไดลดรอยละ 10 

(1.13)  แจกของตามโอกาสตาง ๆ เชน วันปใหม วัน 

เกิด 

(2) กลุมเปาหมายที่ตองการจัดโปรโมช่ันเปนใคร 

(3) ระยะเวลาจัดโปรโมช่ัน 

(4) เปาหมายในการทําโปรโมช่ัน คือ อะไร เชน เพิ่ม

ยอดขาย เพิ่มจํานวนลกูคา เพิ่มคาเฉลี่ยบลิ เปนตน 
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หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

(5) ชองทางการประชาสัมพันธโปรโมช่ันดวยรูปแบบใด  

เชน ขอความ SMS ทางโปรแกรมบนมือถือ การกด

แชรไดจากเฟซบุก (Facebook) เปนตน  

โดยการต้ังคาตาง ๆ น้ันจะตองต้ังคาลวงหนาอยางนอย 1 

วันกอนเริม่โปรโมช่ัน 

หนาติดตามหรือประเมิน

โปรโมช่ันปจจุบัน 

เพื่อติดตามผลการจัดโปรโมช่ัน การประเมินผลการจัดโปรโมช่ัน จะแสดงขอมลูในรปูแบบ

ดังน้ี 

(1) แสดงผลเปนกราฟวงกลมเปรียบเทียบรอยละของผูที่

เขารวมและไมเขารวมโปรโมช่ัน 

(2) แสดงผลเปนกราฟแทงเปรียบเทียบยอดขายระหวาง

ไดจัดโปรโมช่ันกับไมไดจัดในชวงเวลาเดียวกัน 

-ทราบขอมลูจากลูกคาวาหากไดจัด

โปรโมช่ันไปแลวจะมีการตอบสนอง

อยางไร 

หนารายงานยอดขาย

ยอนหลงั 

เพื่อแสดงยอดขายยอนหลังรายช่ัวโมง 

รายวัน และรายเดือน 

(1) แสดงยอดขายรายช่ัวโมงต้ังแตเปดรานจนถึงปดราน 

(2) สามารถดูรายงานยอดขายไดตามวันที่เลือกซึ่งแสดงไว

ในปฏิทิน 

(3) ยอดขายจะแสดงเปนแถบสเีขียว เหลอืง แดงทีป่ฏิทิน 

.- เพื่อเปรียบเทียบยอดขายกบัชวงเวลา

ที่ผานมาได และจะเห็นวาหากชวงเวลา

ใดเปนชวงที่มลีูกคาหนาแนน กส็ามารถ

วางแผนเพิม่กําลงัคนได หรือนําไป
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หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

และเมือ่แตะทีเ่มนูสเีขาไปกจ็ะดูรายละเอียดจํานวนลกูคา 

คาเฉลี่ยบลิ ยอนหลังไดดวย  

(4) มีการเสนอแนะวาในแตละชวงควรทําอะไร 

(5) แสดงผลประกอบการเปนชวงเวลา (Timeline) 

กําหนดการวาจางพนักงานวาใหทํา

ลวงเวลาไดชวงใดบาง 

- สามารถนําขอมูลสวนน้ีไปวิเคราะหตอ

ไดวาปจจัยทีส่งผลกระทบตอยอดขายมา

จากอะไรบางเพื่อนําไปบรหิารจัดการ

เรื่องอื่น ๆ ได เชน ควรมีสินคาคงคลัง

เพิ่มข้ึนใหเพียงพอตอความตองการของ

ลูกคาในชวงเวลาใดบาง 

หนาแลกรางวัล/ใชโปรโมช่ัน เพื่อจัดรายการสมนาคุณใหกับลูกคา (1) โดยการใชคะแนนที่สะสมไวเพื่อแลกเปนเงินสด ซึ่งใช

ลดราคาคาสินคาไดเลย 

(2) แลกคะแนนทีส่ะสมไวกับโปรโมช่ันที่รานจัดรายการ 

ชวยสรางใหลูกคาผกูพันกบัลกูคาและ

กลายเปนลกูคาที่ซื้อติดตอกันเปนประจํา 

หนาขอมูลสมาชิกรายบุคคล เพื่อแสดงขอมลูของลูกคา ขอมูลทีจ่ะแสดงในหนาน้ีมีดังตอไปน้ี 

(1) รูป 

(2) เบอรโทรศัพท แตจะไมแสดงทัง้หมดในหนาน้ี เพือ่

เปนการรกัษาความปลอดภัยไวใหลกูคา 

-ทําใหรานคารูจักลกูคาเพิ่มข้ึน 
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หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

(3) แสดงประเภทของลูกคา เชน ลูกคาใหม ลกูคา

ประจํา และรายละเอียดการเขามาใชบริการ เชน 

วันที่ และยอดซื้อ 

หนาขอมูลของรานคา เพื่อเก็บขอมลูของรานคา เก็บขอมูลของรานคาเกี่ยวกับ 

(1) ประเภทของธุรกิจ 

(2) สถานที่ต้ัง 

(3) ขอมูลการชําระเงิน 

(4) ชองทางทีส่ะดวกใหผูพฒันาโปรแกรมบนมือถือ

สามารถติดตอได 

(5) พัฒนาการของธุรกจิ 

(6) ระยะเวลาที่อยูในระบบ 

(7) ความสนใจ 

(8) ไดแนะนําใหใครไดใชโปรแกรมบนมือถือตอบาง 

 

 

หนาเปด/ปด การขาย  หนาเปดการขายจะแสดงขอมูลดังน้ี 

(1) วันเดือนป 

 

108
 



109 
 

 
 

หนาท่ีแสดง วัตถุประสงค รายละเอียด ประโยชน 

(2) เปาหมายยอดขาย 

(3) ปุมยืนยัน 

ขอมูลที่แสดงหนาปดการขาย 

(1) วันเดือนป 

(2) เปาหมายการขายที่ต้ังไว 

(3) ยอดขายที่ทําไดจรงิ 

และจะมีการเตือนใหปดการขายกอนปดราน หรอืให

สามารถต้ังคาใหปดการขายอัตโนมัติตามเวลาทีก่ําหนดก็

ได 
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(5)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่หา คือ การเขียนโปรแกรมโดยนักพัฒนา

โปรแกรมบนมือถือของทีม ซึ่งไดสรุปแนวคิดหลักที่สาํคัญที่เปนจุดเดนของโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

และเปนโปรแกรมบนมือถือที่สามารถติดต้ังไดจริงพรอมใชบนแพลตฟอรมของ (กูเกิล เพลสตอร) 

Google Play Store และ (แอปเปล แอปสตอร) Apple App Store และไดดังภาพที่ 4.16 – 4.18 

 

 

ภาพที่ 4.16  ผูวิจัยออกแบบโปรแกรมบนมือถือ Racadi 
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ภาพที่ 4.17  จุดเดนของโปรแกรมบนมือถือ Racadi ที่ใชนําเสนอแกผูคาปลีก 

 

ภาพที่ 4.18  การติดต้ังโปรแกรม Racadi บนแพลตฟอรม App Store 
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ผูวิจัยไดออกแบบการทํางานของโปรแกรมบนมือถือ Racadi เพื่อใหตรงกับความ

ตองการของผูคาปลีกจากที่ไดเก็บขอมูลในวงจรที่ 1 แสดงไวดังภาพที่ 4.19 – 4.23 

 
ภาพที่ 4.19 การแสดงยอดขายระหวางวันรายช่ัวโมง 

 
ภาพที่ 4.20 การแสดงยอดขายยอนหลังแบบรายเดือน 
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ภาพที ่4.21 การแสดงจํานวนลกูคาใหม ลกูคาประจํา และลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา 

 
ภาพที่ 4.22 หนาเริ่มตนการต้ังคาโปรโมชัน 
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ภาพที่ 4.23  หนาการต้ังคาโปรโมช่ันสําหรบัธุรกจิที่ขายบรกิารเปนคอรส 

 

โดยลูกคาจะชําระเงินลวงหนาไวทั้งหมดเพื่อใหไดราคาพิเศษที่ราคาจะตํ่ากวาการ

แยกชําระเปนรายครั้ง เชน รานเสริมสวย รานตัดขน อาบนํ้าสัตวเลี้ยง หรือจําหนายชา กาแฟ โดย

สามารถเลือกรูปแบบการบันทึกแบบภาพแสตมปในโปรแกรมบนมือถือไดเลยเพื่อใหเจาของราน

ประหยัดตนทนุการพิมพบัตรสะสมคะแนน และเพื่อสรางความสะดวกแกลูกคาเพราะไมตองพกบัตร

สะสมคะแนนมาทุกครั้ง นอกจากน้ันยังเพื่อลดปญหาการทําบัตรสูญหายของลูกคาอีกดวย 
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ภาพที่ 4.24 การสรางระบบสมาชิกเพื่อรกัษาลูกคาเกาไวได 

 

 

ภาพที่ 4.25 หนาคิดเงินและการจัดอันดับสินคาขายดี 
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จากภาพที่ 4.24 เปนหนาการสะสมคะแนนจากยอดซื้อใหแกลูกคา เพื่อรักษาลูกคา

ไวใหได และภาพที่ 4.25 เปนหนาที่ผูคาปลีกสามารถเลือกหนาบันทึกการชําระเงินได 2 แบบ คือ (1) 

แบบเครื่องคิดเลข แตจะไมไดแยกรายการสินคาใหเปนหมวดหมู (2) แบบ Mini POS สําหรับรานที่

ตองการรายละเอียดประเภทของสินคาที่จัดอันดับตามยอดขายเรียงตามลําดับจากมากไปนอยใหดวย 

(6) การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่หก คือ การนําโปรแกรมบนมือถือออกไป

ทดสอบตลาด รานแรกที่ทดลองใชเปนรานขายขาวแกงซึ่งจัดอยูในประเภทรานอาหารแบบพื้นบานใน

ชุมชนอําเภอบานสอง จังหวัดสุราษฎรธานี และไดแสดงภาพบรรยากาศการทดสอบโปรแกรม Racadi 

ครั้งแรกดังภาพที่ 4.26 

 

 

ภาพที่ 4.26 ผูวิจัยแนะนําวิธีการใชโปรแกรม Racadi เปนครั้งแรก 

ข้ันตอนถัดไปของกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสีวนรวมในวงจรที่ 1 คือ การ

สังเกต โดยผูวิจัยไดสังเกตสิง่ตาง ๆ ที่เกิดข้ึนเมื่อนําโปรแกรม Racadi ออกไปทดสอบการใชดังน้ี 

4.2.3 การสังเกต (Observation) 

ข้ันตอนน้ีเปนการสังเกตวาเกิดอะไรข้ึนโดยใชขอมูลที่มีอยูพรอมทั้งคนหาขอมูลใหม

เพิ่มเติมเกี่ยวกับความคิดของผูคน (Crane & O’Regan, 2010) ผูวิจัยไดบันทึกการสังเกตแบง

ออกเปนมุมมอง 2 ดาน คือ การสังเกตผูที่ยอมรับติดต้ังจํานวน 10 ราย และผูที่ปฏิเสธ ไมสนใจอีก

จํานวน 5 ราย ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 
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ประการแรกเปนการสังเกตมุมมองของผูที่ยอมรับการติดต้ังโปรแกรม Racadi เพื่อ

ทดลองใช ทีมงานผูวิจัยไดนําโปรแกรมบนมือถือที่พัฒนาเสร็จพรอมใชไดจริงแลวลงภาคสนามไป

ทดสอบกบัรานคาปลีกขนาดเล็ก  

วิธีการแนะนําการใชโปรแกรมเปนครั้งแรก ผูวิจัยไดแนะนําเบื้องตนกอนวาโปรแกรม

น้ีทําอะไรไดบาง และวิธีการใชเปนอยางไร โดยผูวิจัยสังเกตเห็นไดวาเจาของรานมีความต้ังใจและ

สนใจเรียนรูเพื่อจะไดทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi เปนครั้งแรกรวมกัน การปฏิบัติเริ่มจาก

ผูวิจัยทําใหดูเปนตัวอยาง หลังจากน้ันจึงใหเจาของรานทดลองทําดวยตัวเองโดยผูวิจัยจะเปนผูคอย

สังเกต และเมื่อมีบางฟงกชันที่ติดขัดในการใชงาน ก็จะมีนักพัฒนาโปรแกรมแกไขโปรแกรมใหไดทันที

เพราะทุกคนในทีมลงภาคสนามเพื่อใหเห็นสถานการณที่เกิดข้ึนจริงทั้งหมดรวมกัน หลังจากผูวิจัยได

ช้ีแจงการทํางานของโปรแกรมเสร็จแลว หลังจากน้ันจึงใหเจาของรานเริ่มตนบอกลูกคาโดยเริ่มจาก

การแจงลูกคาที่เดินเขามาในรานวาที่รานจะสะสมยอดซื้อหรือสะสมดาวใหลูกคา โดยมูลคา 40 บาท

จะไดดาว 1 ดวง ถาสะสมครบ 25 ดวงจะไดทานแบบไมตองชําระเงิน 1 จาน เพียงแคบอกหมายเลข

โทรศัพทเทาน้ัน ซึ่งการที่แตละรานจะใหสะสมยอดซื้อจํานวนเทาไรจึงจะไดรับของสมนาคุณน้ัน ทาง

ผูวิจัยจะสอบถามจากเจาของรานกอน เพื่อใหคํานวณตนทุนและกําไรกอนวาจะสามารถใหไดหรือไม 

จากการลงภาคสนามผูวิจยัไดสังเกตเหน็วาลูกคาเขารานจํานวนมากพรอมกันหลายรายในชวงเวลาพัก

เที่ยงอาจจะทําใหบอกลูกคาไดไมทั่วถึง จึงไดคิดหากวิธีการปรับปรุงการแจงขาวสารแกลูกคา ดังน้ัน

จึงไดพิมพลงบนกระดาษขนาด A4 เพื่อติดไวตามโตะตาง ๆ เปนการประชาสัมพันธใหลูกคาไดทราบ

และไดเห็นทั่วถึงกันมากย่ิงข้ึน หลังจากน้ันผูวิจัยไดสังเกตเห็นวาเมื่อลูกคาน่ังทานอาหารก็จะอานและ

มองปายที่ผูวิจัยไดจัดทําข้ึน ดังน้ันการชวยทําปายประชาสัมพันธจึงสามารถชวยกระจายขาวและแจง

ใหลูกคาทราบไดมากข้ึนจึงไดใชวิธีการน้ีใหกับรานตอ ๆ ไป ซึ่งเมื่อมีการแจงใหทราบกอนแลว เมื่อ

ลูกคาในรานทานอาหารเสร็จและถึงข้ันตอนการคิดเงิน เจาของรานจะถามวาสะสมดาวหรือไม ลูกคา

จํานวนรอยละ 90 ก็ตอบรับทันทีพรอมทั้งแจงหมายเลขโทรศัพทของตน ดังภาพที่ 4.27 – 4.30   
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ภาพที่ 4.27  ผูวิจัยติดปายประชาสมัพันธการสะสมดาวของรานอาหารแบบพื้นบาน 

 

 
ภาพที่ 4.28  ผูวิจัยติดปายประชาสมัพันธการสะสมดาวของรานใหบริการขนาดเลก็ 
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ภาพที่ 4.29 การประชาสมัพันธสะสมแตมใหลกูคาของรานขายอาหารแบบพื้นบานรานแรก 

 

 

ภาพที่ 4.30  การประชาสัมพันธการสะสมแตมใหลูกคาของรานขายอาหารแบบพื้นบานรานที่สอง 
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ภาพที่ 4.31  เจาของรานคาปลกีขนาดเลก็บันทึกขอมลูเบอรโทรศัพทเพื่อสะสมแตมใหลูกคา 

 

จากภาพที่ 4.31 จะเห็นไดวาลูกคาใหความสนใจที่เจาของรานมีการสะสมยอดซื้อ

ใหแกลูกคาโดยบันทึกหมายเลขโทรศัพทและจํานวนเงินลงบนโปรแกรมบนมือถือให โดยผูวิจัยได

สังเกตปฏิกิริยาของลกูคาหลายรายในวันแรกทีเ่ริม่ทดลองใชโปรแกรมวามีอาการต่ืนเตน และใหความ

สนใจเปนอยางมาก และจากการที่ผูวิจัยไดเขาไปสอบถามพูดคุยกับลูกคาก็ไดรับขอมูลวา ลูกคารูสึก

ประทับใจเพราะรานคาในทองถ่ินมีการปรับตัวทันสมัยย่ิงข้ึน เพราะที่เคยเห็นจะเปนรานสะดวกซื้อ 

เชน เซเวน-อีเลฟเวน ที่มกีารสะสมคะแนนใหแกลูกคา แตในขณะเดียวกันผูวิจัยก็สังเกตเห็นวาไมใช

ลูกคาทุกรายจะยินดีบอกหมายเลขโทรศัพท ลูกคาประมาณรอยละ 10 ที่ก็ไมตองการสะสมคะแนน 

โดยใหเหตุผลวาไมไดมาบอย เพียงเดินทางผานมาในละแวกน้ีจึงแวะทานอาหารที่รานน้ี ซึ่งจัดอยูใน

กลุมลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจําที่ผานมาเลยแวะทานอาหารเทาน้ัน อยางไรก็ตามมีลูกคาถึง

รอยละ 90 ที่มีความยินดีและเต็มใจที่จะแจงหมายเลขโทรศัพทเพื่อสะสมคะแนนของตน จึงทําให

ผูวิจัยมองเห็นโอกาสความเปนไปไดที่เจาของรานคาปลีกขนาดเล็กจะยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi 

ประการที่สอง เปนมุมมองของผูที่ไมสนใจและปฏิเสธการติดต้ังเพื่อทดลองใช 

Racadi จํานวน 10 ราย โดยผูใหขอมูลใหเหตุผลไวดังน้ี “เราแกแลว ใชไมเปนหรอกแบบที่จิ้ม ใน

โทรศัพทมือถือแบบน้ัน” (KI 11, สัมภาษณ, 21 เมษายน 2561) นอกจากน้ันบางรายยังกลาววา 

“รานหนูยังเปนแครานเลก็ ๆ  อยูเลย การทําแบบน้ีมันนาจะเหมาะกับรานใหญ ๆ ที่เขามีลูกนองหลาย
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คนหนอย ไวรอใหหนูขยายรานกอน วันหนาอาจจะสนใจก็ได” (KI 30, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2562)  

สวนเจาของรานอาหารขนาดเลก็ยังกลาวอีกวา “ถาเรามัวแตมายืนจิ้มโทรศัพทแบบน้ี ลูกคาคงไมชอบ

แน เพราะไมไดสนใจเขาเทาที่ควรเวลามาซื้อของ อีกอยางเราก็ใชโทรศัพทแบบน้ันไมคอยคลองอยู

แลว มันเสียเวลา” (KI 32, สัมภาษณ, 3 เมษายน 2562) ซึ่งเมื่อผูวิจัยสอบถามเพิ่มเติมวาในอนาคต

ตองการจะขยายรานใหใหญหรือมีสาขาเพิ่มข้ึนหรือไม เจาของรานก็ใหคําตอบวา “เราพอใจแคน้ีแลว 

ถารวยกวาน้ีตายไปก็เอาอะไรไปไมไดหรอก” (KI 32, สัมภาษณ, 3 เมษายน 2562) จากขอมูลเหลาน้ี

ผูวิจัยจะนําไประดมความคิด (Brainstorm) เพื่อตีความในข้ันตอนการสะทอนผลข้ันตอไป 

 

4.2.4 การสะทอนผล (Reflection) 

 ข้ันตอนของการสะทอนผลการปฏิบัติในการวิจัยเชิงปฏิบัติการน้ัน เปนการ 

บูรณาการระหวางการปฏิบัติและการวิจัยเขาดวยกันทั้งในสวนของเน้ือหา กระบวนการ และ

แนวความคิดที่เกิดข้ึน โดยมีจุดมุงหมายเพื่อตีความจากสิ่งที่ไดเรียนรูจากประสบการณต้ังแตการ

วางแผนและไดลงมือปฏิบัติ ทั้งน้ีก็เพื่อกอใหเกิดการพัฒนาข้ึน และเน่ืองจากภายในทีมมาจากบุคคลที่

มีเบื้องหลังความรู ประสบการณที่แตกตางกันอาจจะทําใหมีมุมมองตอสิ่งที่เกิดข้ึนแตกตางกัน ดังน้ัน

การที่จะทําใหกลุมมีอารมณ ความรูสึกเปนไปในทิศทางเดียวกันไดน้ันควรมีการระดมความคิดเพื่อ

แบงปน แลกเปลี่ยน อภิปรายรวมกันเพื่อใหไดขอสรุปหรือขอตกลงของกลุมรวมกัน (Coghlan, 

2019) ดังน้ันผูวิจัย Racadi ไดจัดการอภิปรายเพื่อระดมความคิดรวมกันในการตีความวิเคราะหขอมูล

การสะทอนผลในวงจรที ่1 ดังภาพที่ 4.32 – 4.33 
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ภาพที่ 4.32 การระดมความคิดรวมกันในทมี 

 

 

ภาพที ่4.33  การระดมความคิดของทีมเพื่อสะทอนผลของการวิจัยในวงจรที่ 1 

 

ผูวิจัยไดสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 1 หกประการตามแนวทางของ Crane and 

O’Regan (2010) คือ (1) การสะทอนผลของตนเอง (2) ความสมัพันธกนัในผูวิจัย (3) การสะทอนผล
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การปฏิบัติจากประสบการณที่ได (4) การสะทอนผลดานการจัดการขอมูลของทีม (5) การสะทอนผล

ดานการตลาด และ(6) การสะทอนผลเกี่ยวกับทฤษฎีที่เกี่ยวของ มีรายละเอียดดังน้ี 

4.1  ประการแรก การสะทอนผลการปฏิบัติของตนเอง ผูวิจัยจะตระหนักเสมอวา

ตัวผูวิจัยเปนเครื่องมือของการวิจัยในการศึกษาน้ี ดังน้ันจะตองระวังเรื่องความโนมเอียงในการเก็บ

ขอมูลและวิเคราะหขอมูลเพื่อใหไดความนาเช่ือถือของขอมูลมากที่สุด และการติดตอสื่อสารระหวาง

กันทั้งตอนสัมภาษณผูคาปลีกและการประชุมภายในกลุมเพื่ออภิปรายกันแตละครั้ง ผูวิจัยจะเปด

โอกาสใหผูใหขอมูล และแตละคนในทีมมีโอกาสแสดงความคิดเห็นไดอยางเต็มที่ ไมปดกั้นหรือสรุป

ความเอาเองจากการแสดงความคิดเห็นของผูอื่น ทั้งน้ีเพื่อใหสอดคลองกับหลักการในการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวม  

4.2  ประการที่สอง ความสัมพันธกันในผูวิจัย แมวาในผูวิจัยจะมีเบื้องหลังของ

ความรูและประสบการณที่แตกตางกัน อยางไรก็ตามสมาชิกในทีมมีการเคารพใหเกียรติ รับฟงความ

คิดเห็นซึ่งกันและกัน จึงทําใหการทํางานไมมีขอขัดแยงใด ๆ เกิดข้ึน ทุกคนในทีมมีความรับผิดชอบใน

หนาที่ของตนเองเปนอยางดีที่สุดจึงทําใหสามารถดําเนินงานไดอยางราบรื่นตามที่วางแผนไว 

4.3 ประการที่สาม การสะทอนผลการปฏิบัติจากประสบการณที่ได ผูวิจัยเกิด

ประสบการณดานการติดตอขอเขาไปสัมภาษณผูคาปลีก ในระยะแรกการเก็บขอมูลจะเริ่มจากรานคา

ในชุมชนที่รูจักกันกอน หลังจากน้ันจึงใชเทคนิคแบบกอนหิมะเพื่อใหชวยแนะนํารายตอไป ซึ่งในระยะ

ของการเก็บขอมูลในวงจรที่ 1 น้ีผูวิจัยคิดวาจะลองใชกลยุทธเขาไปแนะนําตนเองวามาจากบริษัท

สรางโปรแกรมบนมือถือที่จะชวยจัดการดานการขาย แตกลับพบวาเมื่อแนะนําตัวเชนน้ีเจาของราน

บางรายมีทีทาไมไววางใจ ผูวิจัยจึงแสดงบัตรนักศึกษาและแจงใหทราบดวยวาการสรางโปรแกรมบน

มือถือน้ีเปนสวนหน่ึงของการทําวิทยานิพนธระดับปริญญาเอก หลังจากน้ันจึงสังเกตปฏิกิริยาไดวา

เจาของรานมีทาทีผอนคลายมากข้ึน และผูวิจัยไดใชกลยุทธอางอิงบุคคลที่สามโดยเลาใหฟงวารูจักกับ

ใครบางในชุมชนน้ีจนทายที่สุดแลวเจาของรานจึงเริ่มพูดคุยใหขอมูลในการสัมภาษณ ผูวิจัยจึงเกิดการ

เรียนรูวาการใชเทคนิคแบบกอนหิมะน้ีหากผูแนะนําสามารถไปดวยกันไดหรือโทรศัพทไปแจงใหเพื่อน

ทราบกอนไดจะทําใหไดรับความสะดวกในการใหสัมภาษณมากข้ึน 

4.4  ประการที่สี่ การสะทอนผลดานการจัดการขอมูลของทีม การศึกษาในวงจรที่ 

1 ต้ังแตข้ันตอนการวางแผน การปฏิบัติ การสังเกต กระทั่งถึงการสะทอนผลน้ี ทําใหเกิดการเรียนรูวา

ผูคาปลีกขนาดเล็กกําลังประสบปญหาเกี่ยวกับยอดขาย และจํานวนที่ลูกคาที่ลดลงอยางมาก เพราะ
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การแขงขันรอบดานที่รุนแรงมากข้ึน ทั้งจากคูแขงทางตรงและทางออม อาทิ การคาปลีกสมัยใหม 

รานคาสะดวกซื้อ และธุรกิจออนไลน และยังมองไมเห็นหนทางวาสถานการณจะดีข้ึนไดอยางไร 

อยางไรก็ตามผูคาปลีกมีทัศนคติเชิงบวกตอโปรแกรมบนมือถือเพื่อชวยจัดการดานการขาย และมี

ความสนใจจะติดต้ังและทดลองใชงาน จากการเก็บขอมูลในภาคสนามดวยวิธีการสัมภาษณ ผูวิจัยใช

การตีความและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอนน้ีดวยการนับความถ่ีของคําตอบจากผูใหขอมูลรวมกับวิธีการ

เขียนแผนที่มโนทัศน (Concept Mapping) ลงกระดานไวทบอรดเพื่อวิเคราะหรวมกันในทีม ตาม

แนวทางของ Stringer (2007) เพื่อใหตอบคําถามการวิจัยในขอที่ 1 ไดดังภาพที่ 4.34 – 4.35 

 

 
ภาพที่ 4.34 การวิเคราะหขอมลูรวมกันในผูวิจัย 
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ภาพที่ 4.35 การสรางแผนทีม่โนทัศนเพื่อหาคําตอบของการวิจัยขอที่ 1 

 

Crane and O’Regan (2010) ไดแนะนําวาการสรางแผนที่มโนทัศนทําใหไดภาพ

ใหญซึ่งเปนคําตอบของคําถามแบบมหัพภาค (Macro Question) จากการต้ังคําถามแบบกวางวา

รูปแบบหรือลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการเปนอยางไร 

หลังจากน้ันจึงไดรวมกันคิดคําถามจุลภาค (Micro Question) วารายละเอียดของแตละฟงกชัน

จะตองประกอบดวยอะไรบางกอนเพื่อใหสามารถตอบคําถามวิจัยในขอแรกไดดังแสดงไวในภาพที่ 

4.36 
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ภาพที่ 4.36 การต้ังคําถามมหัพภาคและจุลภาคในแผนที่มโนทัศน 

 

ผูวิจัยไดรวมกันคิดเพื่อออกแบบโปรแกรมบนมือถือลงบนกระดาษกอนที่นักพัฒนา

โปรแกรมจะนําไปเขียนโปรแกรมในคอมพิวเตอรในข้ันตอนตอไป ดังแสดงไวดังภาพที่ 4.37 – 4.38  



127 
 

 
 

 
ภาพที่ 4.37 การออกแบบโปรแกรมบนมอืถือหนารายงานยอดขายยอนหลงั 

 

 
ภาพที่ 4.38 การออกแบบโปรแกรมบนมอืถือเพือ่ตอบคําถามระดับจลุภาค 
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4.5  ประการที่หา การสะทอนผลดานการตลาด  ผูวิจัยไดเรียนรูวาข้ันตอนแรกใน

กระบวนการกอนการเกิดยอมรบัหรือปฏิเสธเทคโนโลยีทัง้ 5 ข้ันตอนน้ัน ในข้ันความรูผูสรางโปรแกรม

บนมือถือควรเตรียมสื่อตาง ๆ เชน แผนพับเกี่ยวกับสินคา ขอมูล รูปภาพ และวิดีโอทั้งดานประโยชน

และวิธีการใช รวมทั้งวิธีการติดต้ังในชองทางตาง ๆ ทั้งแบบการแนะนําตัวตอตัว ผานเว็บไซต หรือ 

Fan page เพราะเปนชวงที่กลุมเปาหมายเริ่มรับรูวามีสิ่งใหมเกิดข้ึนและตองการคนหาขอมูลเพิ่ม แต

หากไมมีขอมูลสนับสนุนใหจะทําใหขาดความนาเช่ือถือได 

4.6  ประการที่หก การสะทอนผลเกี่ยวกับทฤษฎีที่เกี่ยวของ การศึกษาน้ีทําให

ผูวิจัยไดเรียนรูถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับหรือปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 ซึ่งผูวิจัย

วิเคราะหวาตรงกับข้ันที่ 1 คือ ข้ันความรู ในกระบวนการยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 5 ข้ันตอน 

เน่ืองจากข้ันตอนน้ีเปนข้ันตอนแรกที่บุคคลยอมรับวามีความคิดใหม สิ่งใหมหรือวิธีปฏิบัติใหม ๆ 

เกิดข้ึนแลว แตยังไดรับขอมูลขาวสารไมครบถวน ยังไมเขาใจลึกซึ้งเกี่ยวกับเน้ือหาหรือคุณประโยชน

ของนวัตกรรมน้ันทําใหเกิดความอยากรูข้ันตอไป (Roger, 2003) ซึ่งตรงกับการวิจัยในวงจรที่ 1 ของ

การศึกษาครั้งน้ีโดยอยูในชวงที่ผูคาปลีกไดทราบวาจะมีโปรแกรมมือถือใหมเกิดข้ึน แตยังไดรับขอมูล

ไมครบถวนและยังไมเขาใจลึกซึ้ง จึงเปนแนวคิดที่สอดคลองกันวาอยูในข้ันที่ 1 คือ ข้ันความรูน่ันเอง 

โดยมีปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือดังน้ี 

(1) ปจจัยภายนอก (External Variables)  เชน สภาพเศรษฐกิจ 

ครอบครัว กลุมสังคม และปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา รายได ประสบการณ 

บุคลิกลักษณะ ที่สงผลตอการรับรูประโยชนในการใชงาน และการรับรูความงายในการใชงาน 

(Venkatesh & Davis, 2000) การศึกษาครั้งน้ีสรุปผลไดวาอายุ เปนปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอการ

รับรูประโยชน และเจาของรานคาปลีกที่อยูในชวงอายุ 30-39 ป จะมีความสนใจโปรแกรมบนมือถือ

มากกวากลุมผูใหขอมูลที่อายุ 40 ปข้ึนไป โดยผูวิจัยไดเรียนรูจากทั้งผูคาปลีกที่ยอมรับและปฏิเสธ

โปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 ทั้ง 15 ราย แบงเปนผูที่ยอมรับจํานวน 10 ราย และปฏิเสธอีกจํานวน 

5 ราย ทั้ง ๆ ที่ยังไมสามารถติดต้ังไดจริง โดยไดแสดงจํานวนของผูที่ยอมรับและปฏิเสธไวในตารางที่ 

13  
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ตารางที่ 4.7 

แสดงขอมลูของผูที่ยอมรบัและปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 (15 ราย) 

ผูใหขอมูล ประเภท จํานวนคนท่ียอมรับ 

(10 คน) 

รอยละ จํานวนคนท่ีปฏิเสธ 

(5 คน) 

รอยละ 

เพศ หญิง 7 70.00 4 80.00 

 ชาย 3 30.00 1 20.00 

อายุ 30-39 ป 7 70.00 1 20.00 

 40-49 ป 2 20.00 2 40.00 

 50-59 ป 1 10.00 - - 

 60-69 ป - - 2 40.00 

การศึกษา ตํ่ากวา

ปริญญาตร ี

- - 1 20.00 

 ปริญญาตร ี 10 100.00 4 80.00 

 

ตารางที่ 4.7 พบวาผูที่ยอมรับโปรแกรม Racadi สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 7 

คน คิดเปน รอยละ 70 มีอายุในชวง 30-39 ป จํานวน 7 คน หรือรอยละ 70 และสําเร็จการศึกษา

ระดับปริญญาตรี 10 คน หรือรอยละ 100 สวนผูที่ปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 พบวาสวน

ใหญเปนเพศหญิงเชนกัน จํานวน 4 คน หรือรอยละ 80 สําหรับผูที่ปฏิเสธมีอายุในชวง 40-49 ป 

จํานวน 2 รายหรือรอยละ 40 ซึ่งเทากับชวงอายุ 60-69 ป จํานวน 2 ราย หรือรอยละ 40 เชนกัน 

สวนระดับการศึกษาของผูที่ปฏิเสธพบวาสวนใหญสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวน 4 คนหรือ

รอยละ 80 ดังน้ันการศึกษาครั้งน้ีจึงไมสามารถสรุปวาเพศสงผลตอการยอมรับในข้ันตอนที่ 1 หรือข้ัน

ความรู เพราะทั้งสองกลุมคือผูที่ยอมรับและผูที่ปฏิเสธสวนใหญก็เปนเพศหญิงเชนกัน ซึ่งอาจจะเกิด

จากการศึกษาครั้งน้ีศึกษาในเพศหญิงเปนสวนใหญดวย สําหรับอายุจะพบวาผูที่ยอมรับสวนใหญจะมี

อายุในชวง 30-39 ป สวนผูที่ปฏิเสธจะมีอายุต้ังแต 40 ปข้ึนไป ซึ่งสรุปไดวาปจจัยภายนอก คือ ตัว
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แปรดานอายุ สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ กลาวคือ ย่ิงอายุสูงข้ึนจะย่ิงมีแนวโนมยอมรับ

ลดลง ซึ่งพบวาผูคาปลีกบางรายที่อายุ 40 ปข้ึนไป ไดรายงานวาตัวหนังสือและตัวเลขบนหนาจอ

สมารตโฟนมีขนาดเล็กจึงทําใหตนมองเห็นไดไมชัด จึงเห็นไดวาอายุสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือ สวนระดับการศึกษาในการวิจัยครั้งน้ีพบวาไมไดสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

เน่ืองจากทั้งสองกลุม คือ ผูที่ยอมรับและปฏิเสธสวนใหญตางก็เปนผูสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี

เชนกัน ซึ่งอาจเปนเพราะจํานวนผูใหขอมูลในครั้งน้ีสวนใหญเปนผูที่สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 

อยางไรก็ตาม ผูวิจัยไดสังเกตเห็นวาประสบการณดานเทคโนโลยียังมีความสัมพันธ

กับอายุ เน่ืองจากผูคาปลีกที่อยูในวัย 60 ปข้ึนไป จะมีความคุนเคยกับการใชสมารตโฟนนอยกวาวัย 

30-39 ป จึงทําใหเกิดการรับรูประโยชนนอยกวา พบวาผูคาปลีกบางรายยังไมไดใชสมารตโฟน ยังคง

ใชโทรศัพทรุนปุมกด ซึ่งกลุมน้ีเปนผูที่มีอายุเกิน 60 ปข้ึนไป ผูคาปลีกรายหน่ึงกลาววา “ที่ยังไมใช

สมารตโฟน ก็เพราะปกติประจําวันก็เพียงแคใชโทรออกกับรับสายเทาน้ัน ตองขายของ ไมมีเวลามา

น่ังเลนโทรศัพทหรอก” (KI 10, สัมภาษณ, 22 กุมภาพันธ 2561) จากขอความดังกลาวจึงเห็นไดวา

เจาของรานวัย 60 ปข้ึนไป มีความคุนเคยกับการใชสมารตโฟนนอยกวาวัย 30-49 ป ดังน้ันจึงเกิดการ

รับรูประโยชนนอยกวาน่ันเอง ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Ozturk and Hancer (2015) ที่พบวาผู

ที่มีประสบการณมากอนหรือมีประสบการณมากกวามีแนวโนมที่จะยอมรับและมีความต้ังใจใช

เทคโนโลยีมากกวาผูที่ไมมีประสบการณหรือมีประสบการณนอยกวา ดังน้ันหากกลุมเปาหมายมี

ประสบการณเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือมากกวา การรับรูประโยชนอาจมากกวา เชน ทราบวาจะทํา

ใหตนเองสะดวกมากข้ึน ประหยัดเวลามากข้ึน หรือชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานเพิ่มข้ึน เปน

ตน ในขณะที่ผูที่มีประสบการณนอยกวาอาจตองใชเวลาสื่อสารมากข้ึนเพื่อใหทราบประโยชนหากได

ใช ซึ่งนักการตลาดจะนําไปใชประโยชนได เมื่อทราบปจจัยที่สงผลกลุมเปาหมายวามีลักษณะเชนไร 

เชน ระดับการศึกษา อายุ ประสบการณ เปนอยางไร เพื่อกําหนดระยะเวลาการวางแผนการตลาดเมือ่

ออกสูตลาดไดดีข้ึน 

(2) การรับรูประโยชน (TAM) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (UTAUT 2) 

และการไดประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (DIT) ผูวิจัยพบวารานคาปลีกขนาดเล็กทั้งหมด 15 ราย ไมมี

การบันทึกการขาย ไมไดบริหารจัดการสินคาคงคลัง จะใชวิธีการตรวจดูวาสินคาชนิดใดที่มีปริมาณ

คงเหลือนอยลงจึงสั่งมาเพิ่มเติม ซึ่งเจาของรานตางทราบดีวาตนยังไมมีการบริหารจัดการรานที่มี
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ประสิทธิภาพ แตอยางไรก็ตามเมื่อผูวิจัยไดนําเสนอแนวคิดการบรหิารจัดการรานดวยโปรแกรมบนมือ

ถือ ผูใหขอมูลถึง 10 ราย หรือคิดเปนรอยละ 66.67 ตางใหความสนใจเพราะคิดวาเทคโนโลยีอาจจะ

ชวยใหรานมีลูกคามากข้ึน ยอดขายสูงข้ึน และสามารถจัดการระบบสินคาคงคลังไดดีข้ึน นอกจากน้ัน

ยังคาดหวังวาโปรแกรมน้ีจะสามารถชวยแนะนําการจัดรายการสงเสริมการขายเพื่อดึงดูดลูกคาไดมาก

ข้ึนไดจึงตองการทดลองใช  

การศึกษาน้ีพบวา ผูที่ปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือ เน่ืองจากขาดการรับรูประโยชนโดย

ผูคาปลีกบางรายกลาววา “ที่ยอดขายลด ลูกคาลด เพราะเกิดจากหลายอยาง ไมใชเพราะเราไมไดใช

โปรแกรมบนมือถือหรอก ถาเราใชก็เลยคิดวาก็ไมนาจะชวยไดสักเทาไหร” (KI 11, สัมภาษณ, 21 

เมษายน 2561) อีกทั้งเมื่อวิเคราะหจากการใชคําพูดของผูใหขอมูลอีกรายที่กลาววา “ที่ยังไมใช

สมารตโฟน ก็เพราะปกติประจําวันก็เพียงแคใชโทรออกกับรับสายเทาน้ัน ตองขายของ ไมมีเวลามา

น่ังเลนโทรศัพทหรอก” (KI 10, สัมภาษณ, 22 กุมภาพันธ 2561) จากคําพูดดังกลาว คําวา “เลน” 

โทรศัพทมือถือ ผูวิจัยตีความวาผูคาปลีกบางรายยังไมรับรูประโยชนการใชงานจากสมารตโฟน 

ผูสูงอายุยังมีมุมมองวาสมารตโฟนมีไวเพื่อโทรออก รับสาย และไวใชเพื่อความเพลิดเพลินเปนสวน

ใหญ จากขอมูลน้ีจึงเห็นไดวาผูคาปลีกขนาดเล็กขาดการรับรูประโยชน จึงสงผลตอการไมยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือ และสอดคลองกับปจจัยดานความคาดหวังในประสิทธิภาพ (Performance 

Expectancy) ของทฤษฎี UTAUT 2 (Venkatesh & Davis, 2000)  นอกจากน้ัน ยังสอดคลองกับตัว

แปรดานการรับรูประโยชนในทฤษฎี TAM อีกดวย โดย Joo, Lim and Lim (2014) พบวา ปจจัย

ดานการรับรูประโยชนน้ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมการเรียนรูผานทางโทรศัพทมือถือของนักศึกษา

ในประเทศเกาหลี และการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีการเก็บขอมูลแบบออนไลน (Cloud 

Computing) ซึ่งพบวาไดรับการยอมรับจากผูเช่ียวชาญดานเทคโนโลยีเพราะการไดรับขอมูลถึง

ประโยชนที่ไดรับดวยเชนกัน (Lin & Chen, 2012) ดังน้ัน นักการตลาดจึงควรสื่อสารเพื่อให

กลุมเปาหมายไดรับรูคุณประโยชนหากใชโปรแกรมมือถือน้ันวาจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพของงาน หรือ

ทําใหไดสิ่งที่ดีกวาเดิมอยางไรบาง ซึ่งเปนสิ่งสําคัญในข้ันตอนน้ี 

อยางไรก็ตาม ผูวิจัยไดพบวาในข้ันความรูน้ียังมีปจจัยที่สําคัญอีก 2 ประการที่สงผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ แตยังไมเคยมีระบุมากอนใน 3 ทฤษฎีหลัก (TAM, UTAUT 2 และ 

DIT) คือ ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง และปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ 

ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
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(3) การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) ผลการวิจัยพบวา ผูคาปลีกบางรายไม

สนใจการใชโปรแกรมบนมือถือชวยจัดการดานการขาย เน่ืองจากมีความกังวลวาเมื่อตนบันทึกขอมูล

ขอมูลดานการขายไวในโปรแกรม จะทําใหหนวยงานที่จัดการดานภาษีสามารถตรวจสอบรายไดที่

แทจริงได และจะสงผลใหตนตองจายภาษีมากข้ึน จึงปฏิเสธการติดต้ังและทดลองใช จึงเปนตัวแปรที่

เจาของรานใหความสําคัญ และสงผลตอการไมยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 ซึ่งสอดคลอง

กับการศึกษาของ Schnall, Higgins, Brown, Carballo-Dieguez, and Bakken (2015) ที่พบวา

การรับรูความเสี่ยงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพของผูปวย และยัง

สงผลตอการยอมรับธนาคารบนมือถือดวยเชนกัน (Hsu & Lin, 2016)  

(4) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ (Entrepreneurial Spirit) การศึกษา

น้ีพบวา การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการเปนปจจัยสําคัญ ที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือ

ถือของเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งผูที่มีจิตวิญญาณของผูประกอบการจะตองมีลักษณะ 5 

ประการ ไดแก (1) มีความคิดเชิงบวก (2) มีความสามารถในการปรับตัว (3) มีความทะเยอทะยาน (4) 

มีความกลา และ (5) มีแรงบันดาลใจ  (Pierce ,2008) โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

(4.1) มีความคิดเชิงบวก (Positive Thinking) คือ กระบวนการทาง

ความคิดของบุคคลที่เปนไปในทิศทางที่ดี การมีมุมมอง แนวคิดตอบุคคลหรือสิ่งตาง ๆ ในดานดี การ

มองถึงการกาวไปขางหนา หรือกลาวไดวา เปนการมองโลกในแงดี ซึ่งจะสงผลตอโอกาสการประสบ

ความสําเร็จในชีวิตที่มากข้ึน และสงผลทําใหเกิดความกระตือรือรนในการทําสิ่งตาง ๆ มากข้ึน 

(พิทักษ สุพรรณโณภาพ, 2561) นอกจากน้ัน การมีความคิดในเชิงบวกจะสงผลใหเกิดความกลาเผชิญ

ตอความกลัวในสถานการณที่ทาทายได อีกทั้งจะชวยลดแรงกดดัน หรือความเครียด และสงผลให

สามารถแกปญหาไดดีข้ึน (Scheier & Carver, 1993) สวนการที่ผูประกอบการจะมีความคิดในเชิง

บวกหรือลบน้ัน เกิดจากความเช่ือ และความคิดพื้นฐานของแตละบุคคล (Nandram & Samson, 

2008) 

การวิจัยในวงจรที่ 1 พบวา ผูคาปลีกขนาดเล็กรอยละ 66.67 เปนผูที่มีแนวคิดเชิง

บวก โดยมีมุมมองวา เทคโนโลยีใหมหรือโปรแกรมบนมือถือจะชวยทําใหการจัดการดานการขายของ

รานดีข้ึน อีกทั้งคาดหวังวา หากใชโปรแกรมบนมือถือแลวจะทําใหมียอดขายสูงข้ึน และจํานวนลูกคา

เพิ่มมากข้ึนดวย จึงสนใจจะติดต้ังเพื่อทดลองใช อีกทั้งจะมมีุมมองที่แตกตางเพื่อใหเกิดประโยชนกับ

ชีวิตมากข้ึน ซึ่งคิดวาสามารถเรียนรูและฝกฝนการใชโปรแกรมบนมือถือได ในทางตรงกันขามกับผูที่
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ปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งไมไดมีมุมมองดานดีตอโปรแกรมบนมือถือ เชน บางรายใหเหตุผลวา 

“การที่ยอดขายลดลง เกิดจากสาเหตุหลายอยาง ถึงแมจะใชโปรแกรมบนมือถือก็ไมไดทําใหยอดขาย

เพิ่มข้ึนไดหรอก อีกอยางเราก็แกแลวดวย ที่ใหทําแบบน้ัน เราทําไมเปนหรอก” (KI11, สัมภาษณ, 21 

เมษายน 2561) ขอความดังกลาวจะเห็นไดวา ผูที่ปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือในวงจรน้ี จํานวนรอยละ 

33.33 ขาดแนวคิดเชิงบวกเกี่ยวกับการรับรูความสามารถของตนเอง โดยนําเหตุผลดานอายุมาเปน

อุปสรรคทําใหตนไมไดเรียนรูสิ่งใหม ดังน้ัน จึงเห็นไดวาการมีจิตวิญญาณของการเปนผูประกอบการ

ดานการมีความคิดเชิงบวก เปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก

ในวงจรที่ 1 น้ี 

(4.2)  มีความสามารถในการปรับตัว (Adaptability) เปนความสามารถที่

จะเกิดข้ึนเมื่อไดลองทําดูกอน โดยจะสามารถปรับตัวไดแมสถานการณจะเปลี่ยนไป ดังเชน ใน

การศึกษาครั้งน้ีจากการเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยี และพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหเจาของ

ธุรกิจตองปรับตัวเพื่อความอยูรอด หากธุรกิจไมสามารถปรับตัวไดอาจทําใหมีจํานวนลูกคา หรือ

ยอดขายลดลงได หรือในที่สุดอาจตองปดกิจการไป เพราะไมสามารถแขงขันได เชน การศึกษากับ

กลุมตัวอยางซึ่งเปนรานคาปลีกขนาดเล็กจํานวน 1,010 ราย พบวามีจํานวนถึงรอยละ 99 รายงานวา 

เมื่อตนไดใชเครื่องมือดานเทคโนโลยีอยางนอยทีสุ่ดเพิ่มข้ึน 1 ชนิด เพื่อนําไปใชปฏิบัติงานในธุรกิจของ

ตนน้ัน ทําใหกิจการมีกําไรสูงข้ึนถึง 2 เทา นอกจากน้ันยังพบวาผูที่สามารถใชเทคโนโลยีในการดําเนิน

ธุรกิจไดอยางคลองแคลวสามารถสรางหรือผลิตสินคาใหมไดสูงกวาผูที่ไมใชเทคโนโลยีถึง 3 เทา และ

สรางงานเพิ่มข้ึนไดมากกวาอีก 2 เทา (Vojinovic, 2019) ซึ่งการใชโปรแกรมบนมือถือจะทําใหมีผลดี

เกิดข้ึนตอรานคาปลีกขนาดเล็กมากมาย แตการศึกษาในวงจรที่ 1 น้ีพบวา เจาของรานคาปลีกจํานวน 

5 รายหรือคิดเปนรอยละ 33.33 ปฏิเสธการใชเทคโนโลยี ผูใหขอมูลบางรายไดกลาววา “เราใชสมารต

โฟนไมคลอง ใชแคโทรออกกับรับสาย แบบน้ันเราทําไมเปนหรอก ใชเครื่องคิดเลขแบบเดิมเอาก็ได” 

(KI10, สัมภาษณ, 8 มีนาคม 2560)  จากขอความดังกลาว จะเห็นไดวา ผูคาปลีกปฏิเสธโปรแกรมบน

มือถือโดยที่ยังไมไดทดลองดูกอน และไมไดพยายามเรียนรู แตไดปฏิเสธการใชโปรแกรมไปกอนแลว 

จึงทําใหผูวิจัยตีความวา ผูที่ไมยอมรับเทคโนโลยีหรือโปรแกรมบนมือถือในวงจรน้ี เปนเพราะขาด

ความสามารถในการปรับตัว ยังคงยึดติดกับวิถีการดําเนินธุรกิจแบบเดิม ดังน้ัน ปจจัยการมีจิต

วิญญาณของผูประกอบการ ดานมีความสามารถในการปรับตัว จึงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือ  



134 
 

 
 

(4.3)  มีความทะเยอทะยาน (Ambition) หมายถึง ความตองการมีสิ่งที่ดีข้ึน

เรื่อย ๆ ในชีวิต สวนผูที่ขาดความทะเยอทะยานมักคิดวาตนมีความสามารถไมพอ จึงไมกลา

ต้ังเปาหมาย ผูวิจัยพบวา เจาของของกิจการสวนใหญ ที่ยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรน้ี เปนผูมี

ความทะเยอทะยานมากกวาผูที่ปฏิเสธ โดยมีความต้ังใจที่ตองการจะทําใหสําเร็จ ผูวิจัยไดวิเคราะห

และสังเกตเห็นวา ผูที่สนใจจะติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมบนมือถือสวนใหญ กําลังมีความคิดจะ

ขยายกิจการ ตองการหารายไดเพิ่ม บางรายก็คิดจะขยายสาขา ในขณะที่ผูที่ปฏิเสธการติดต้ังและ

ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือในวงจรน้ี คิดวาพึงพอใจกับสิ่งที่ตนมีอยูในปจจุบันแลว ถาขายดีข้ึนก็ตอง

เหน่ือยมากข้ึน จึงไมตองการด้ินรนเพิ่ม จากขอมูลดังกลาว จึงเห็นไดวาผูที่ปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือ

ขาดความทะเยอทะยานที่จะปรับปรุงกิจการของตนใหดีย่ิงข้ึน ดังน้ันปจจัยการมีจิตวิญญาณของ

ผูประกอบการ ดานมีความทะเยอทะยานจึงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในการศึกษาวงจร

ที่ 1 

(4.4) มีความเปนผูนํา (Leadership) ผูประกอบการจะตองมีความสามารถ

ช้ีแนะ ถายทอด ความรูและประสบการณตาง ๆ ใหแกบุคลากรในองคกร และมีความสามารถในการ

สรางความเช่ือถือ เช่ือมั่นในตัวผูนําองคกร เพื่อใหเกิดความรวมมือในการพัฒนาองคกรรวมกัน อีกทั้ง

ผูประกอบการที่มีความเปนผูนํา จะตองกลาที่จะเปลี่ยนแปลง กลาที่จะทดลองทําในสิ่งที่ไมเคยทํามา

กอน เชน ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ เพื่อชวยจัดการดานการขายในราน เปนตน และเจาของรานที่

มีจิตวิญญาณผูประกอบการควรมีความกลาที่จะเผชิญกับความลมเหลว จากในกรณีน้ี คือ หากใช

โปรแกรมบนมือถือแลวไมไดผลลัพธตามที่คาดหวังไว ก็ไมควรกลัวความลมเหลวที่เกิดข้ึน แตในทาง

กลับกันหากไมไดทดลอง อาจทําใหตนเสียโอกาสที่จะไดจัดการดานการขายใหดีข้ึน  ซึ่งการศึกษาน้ี

พบวา ผูที่ยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 มีความกลาตัดสินใจที่จะทดลองใชโดยไมกลัวความ

ลมเหลวที่จะเกิดข้ึน ดังน้ัน จึงสรุปไดวาการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการดานความเปนผูนําสงผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก 

(4.5)  มีแรงบันดาลใจ (Passion) ซึ่งคุณลักษณะขอน้ีจะทําใหบุคคลน้ันมี

ความปรารถนาอยางแรงกลาที่จะไปถึงเปาหมายที่ต้ังไวใหได และเปนผูที่มีความรักและหลงใหลในสิ่ง

ที่ทํา การศึกษาน้ีพบวา ผูที่ยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรน้ีลวนเปนผูที่มีแรงบันดาลใจ มีความรัก

ในสิ่งที่ทํา และมีความตองการปรับปรุง พัฒนากิจการใหกาวหนาย่ิงข้ึนไป ผูคาปลีกสวนใหญมีความ
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ปรารถนาที่จะมียอดขายเพิ่ม มีจํานวนลูกคาเพิ่ม และมีกําไรเพิ่ม ดังน้ัน เมื่อมีผูนําเสนอโปรแกรมบน

มือถือเพื่อชวยจัดการดานการขาย ผูคาปลีกสวนใหญจึงสนใจและตองการทดลองใช เพราะมี

ความหวังวาโปรแกรมน้ีจะชวยใหสถานการณการคาขายที่ซบเซาลงในปจจุบนั จะทําใหกิจการของตน

ดีข้ึนได ดังน้ัน การมีแรงบันดาลใจของเจาของกิจการ จึงเปนปจจัยทีส่งผลตอการยอมรบัโปรแกรมบน

มือถือในวงจรที่ 1 

การวิจัยในวงจรที่ 1 ผูวิจัยพบวา ผูคาปลีกขนาดเล็กที่เปดใจยอมรับแนวคิด

การใชโปรแกรมมือถือ Racadi มีคุณลักษณะของการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการครบทั้ง 5 

ประการ จึงสงผลใหเกิดโอกาสการยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดมากกวาผูที่ปฏิเสธโปรแกรม ในวงจร

ที่ 1 น้ี ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดสรุปการสะทอนผลการปฏิบัติที่เกีย่วของกับทฤษฎีดานการยอมรบัเทคโนโลยี 

เกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันความรู พบวาเกิดจากปจจัยทั้ง 4 

ประการ โดย 2 ประการแรก คือ (1) ปจจัยภายนอก ดานอายุและประสบการณ และ (2) การรับรู

ประโยชน เปนปจจัยที่สอดคลองกับการศึกษาที่ผานมา สวนปจจัยที่ (3) การรับรูความเสี่ยง และ (4) 

การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ เปนปจจัย 2 ประการ ที่ไดคนพบใหมในการศึกษาครั้งน้ี สําหรับ

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็กในข้ันความรูซึ่งเปนข้ันที่ 1 ของกระบวนการ

ยอมรับเทคโนโลยีทั้ง 5 ข้ันตอน และยังไมไดระบุไวใน 3 ทฤษฎีหลักที่ผานมา (TAM, UTAUT 2 และ 

DIT) ซึ่งผูวิจัยไดแสดงภาพสรุปไวดังภาพที่ 4.39 
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ภาพที่ 4.39  ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมอืถือในวงจรที่ 1 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1 น้ีทําใหสามารถตอบคําถามวิจัยใน

ขอแรกได คือ การคนหาจนไดรูปแบบหรอืลกัษณะการทาํงานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาด

เล็กตองการ และจากการเก็บขอมูลภาคสนามจากผูใหขอมูลทั้งหมดจํานวน 15 รายในวงจรที่ 1 น้ี มี

จํานวน 10 ราย ซึ่งคิดเปนรอยละ 66.67 ที่สนใจติดต้ังและทดลองใช ทําใหผูวิจัยเห็นความเปนไปได

ของโครงการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือน้ีวาจะประสบความสําเร็จไดรับการยอมรับไดจึงไดดําเนินการ

ตอไปในวงจรที่ 2 
 

4.3 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 2  

เปาหมายของการวิจัยในวงจรที่ 2 น้ีเพื่อนําโปรแกรมบนมือถือที่พัฒนาสําเร็จพรอม

ใชไดจริงแลวไปใหเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กทดลองใช โดยผูวิจัยเตรียมการดําเนินงานในวงจรน้ีทั้ง 

4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) การลงมือปฏิบัติ (3) การสังเกต และ (4) การสะทอนผล เปนการ

วนซ้ํารอบที่สองของกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ข้ันน้ีมุงเนนศึกษากับกลุมผูให

ขอมูลจํานวน 35 คน โดยแบงเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชโปรแกรม Racadi เปนเวลา 1-7 วัน จํานวน 25 

คน และผูคาปลีกจํานวน 10 คนที่ปฏิเสธการติดต้ังในวงจรที่ 2 ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
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4.3.1 การวางแผน (Plan) 

การวิจัยในวงจรที่ 2 มีเปาหมายเพื่อใหผูคาปลีกไดทดลองใชและเกิดการ

ยอมรับโปรแกรมบนมอืถือ Racadi โดยทีมงานผูวิจัยไดประชุมรวมกันเพื่อวางแผนการสรางโปรแกรม

บนมือถือใหเกิดการยอมรับไดมากข้ึน จึงไดกําหนดกลยุทธไว 6 ประการ โดยขอที่ 1 และ 2 

ผูรับผิดชอบหลัก คือ นักเขียนโปรแกรม และขอที่ 3-6 เปนแผนดานการตลาด ผูรับผิดชอบหลัก คือ 

ฝายการตลาด มีรายละเอียดดังน้ี 

(1) กลยุทธแรกใชแนวคิดการสรางตะขอ (Hooked Model) ตามแนวคิด

ของ Eyal and Hoover (2014) เพื่อสรางความผูกพันกับลูกคาในโปรแกรม Racadi  แนวคิดน้ีเปน

การปรับพฤติกรรมของผูคนเพื่อใหทําอะไรบางอยางจนเกิดเปนพฤติกรรมและกลายเปนนิสัยในเวลา

ตอมา เชน ถาน่ังวาง ๆ ก็หยิบโทรศัพทข้ึนมา แลวก็จะเปดดูบางโปรแกรมบนมือถือ เชน ไลน (Line), 

เฟซบุก (Facebook), ยูทูป (YouTube) ซึ่งการกระทําเหลาน้ีเปนรูปแบบที่ไมไดมาจากจิตใตสํานึก 

แตเปนรูปแบบที่เกิดจากการถูกกระตุนและสรางตะขอกับลูกคา แนวคิดดังกลาวประกอบดวย 4 สวน 

คือ (1) ตัวกระตุน (Trigger) (2) การไดรับรางวัลอะไรบางอยาง (Reward) (3) เกิดการลงทุนอะไร

บางอยาง (Investment)  และ (4) เกิดการกระทําแบบใหม (Action) หลังจากน้ันวงจรน้ีก็เกิดซ้ําแลว

ซ้ําอีกซึ่งเปนการคอย ๆ เปลี่ยนนิสัยกระทั่งรูตัวอีกครั้งเราก็ผูกพันกับสิ่งน้ันแลว (Eyal and Hoover, 

2014) การวางแผนสรางตะขอเกี่ยวลูกคาไวกับโปรแกรมบนมือถือ Racadi ดังตารางที่ 4.8
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ตารางที่ 4.8  

แนวทางการสรางตะขอความผูกพันกับลูกคาของโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

ตัวกระตุน (Trigger) รางวัล (Reward) เกิดการลงทุน (Investment) เกิดการกระทําแบบใหม (Action) 

การจัดอันดับรานคา 

ระบบมีการจัดลําดับรานคาใหเห็น

เฉพาะรานน้ัน  

 

ใหคะแนนรานคาเมือ่ลูกคาแชรรานใน 

เฟซบุก (Facebook) 

 

 

พอคาอยากเขามาดูการจัดอันดับราน

ของตน 

 

ถาอันดับของรานคาดีพอคากส็ามารถเอา

ไปแชรใน เฟซบุก (Facebook) ได 

โปรโมชั่น 

มีการแจงเตือนวาโปรโมช่ันใกล

หมดอายุ 

 

เห็นผลการทําโปรโมช่ัน 

 

พอคาเขาไปติดตามการทําโปรโมช่ัน

ทุกชวงเวลา 

 

พอคาเขาไปดูที่เมนูโปรโมช่ันบอยข้ึน 

 

 

โปรโมชั่น 

ประชาสมัพันธบนหนาเริ่มตน 

(Landing Page) วาถายอดขายตกจะ

ทําอยางไรดี 

 

ไดโปรโมช่ันพรอมใช 

 

เขามาดูโปรโมช่ันเพื่อติดตามผล 

 

กดปุมโปรโมช่ันที่หนาเริม่ตน (Landing 

Page) เพื่อเขาไปต้ังคาโปรโมช่ัน 
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ตัวกระตุน (Trigger) รางวัล (Reward) เกิดการลงทุน (Investment) เกิดการกระทําแบบใหม (Action) 

โปรโมชั่น 

ระบบสงผลการทําโปรโมช่ันของรานที่

สําเร็จใหดู 

 

พรอมใชโปรโมช่ัน 

 

เขาไปดูและติดตามผลการทํา

โปรโมช่ัน 

 

ลูกคาเขาไปต้ังคาโปรโมช่ัน 

 

โปรโมชั่น 

ถาลูกคาไมไดเขาไปต้ังคาที่หนา

โปรโมช่ัน จะมีการเตือนเปนรูปน้ิวช้ี

และมีคําวา Free  

 

พอคาไดโปรโมช่ันพรอมใชและไดเห็นผล

การทําโปรโมช่ัน 

 

พอคาติดตามการทําโปรโมช่ันเปน

ประจํา 

 

พอคากดปุมโปรโมช่ัน 

 

 

ยอดขาย 

ที่ไอคอนยอดขายมีการแสดงตาม

สถานการณ เชน ถายอดขายทะลเุปาก็

เปนรปูพลุไฟ วาสามารถพิชิตเปาได

แลว 

 

เห็นกราฟหรือสถานะ 

 

ต้ังคาโปรโมช่ันเพื่อเพิ่มยอดขาย 

 

เขาไปดูหนายอดขาย เพื่อดูสถานการณ

ของยอดขาย 

หากลูกคาไมไดเปดหนา Racadi ไว

จะมปีุมเตือนที่คําวา Racadi 

 

เห็นขอมลูตาง ๆ ทีเ่กี่ยวของ 

 

ตอบโตหรือตอบกลับกบัลกูคา 

 

พอคาเปดโปรแกรมเขาไปอานขอมลู 
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ตัวกระตุน (Trigger) รางวัล (Reward) เกิดการลงทุน (Investment) เกิดการกระทําแบบใหม (Action) 

ประชาสัมพันธเน้ือหาสาระ 

(Content) ท่ีดีจากระบบ 

การกระตุนภายนอก คือมี

ภาพเคลื่อนไหวหรือเสียงที่หนา 

Landing Page 

การกระตุนภายใน คือ ถาไมดูจะพลาด

ขอมูลดี ๆ  

 

 

ไดสาระดี ๆ  

 

 

แชรหรือแนะนําตอใหเพื่อน 

 

 

เขาไปอาน 

สงเสริมใหใชโปรแกรม POS 

โฆษณาในหนา Landing Page วาดี

อยางไรและใหทดลองใชแบบไมตอง

ชําระเงิน 1 เดือน 

 

ไดรายงานหรือขอมลูพิเศษจากการใช 

POS 

 

จายเงินเพื่อเปนคาใชจายในการใช 

POS 

 

เปดใช POS หรือการใสขอมลูตาง ๆ ใน

ระบบ POS 

 

การกระตุนใหกรอกขอมูลสวนตัว 

ระบบจะถายรูปใหและทําโฆษณาให

แบบไมตองชําระเงิน 1 เดือน 

 

 

พอคาไดโฆษณาแบบไมตองชําระเงิน 1 

เดือน 

 

 

เมื่อพอคาเพิ่มยอดขายได ก็จะเริม่

ลงทุนในการโฆษณาและทําโปรโมช่ัน 

 

 

พอคาเขาไปกรอกขอมลูสวนตัว 
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ตัวกระตุน (Trigger) รางวัล (Reward) เกิดการลงทุน (Investment) เกิดการกระทําแบบใหม (Action) 

การแนะนําเพ่ือน 

ประชาสมัพันธใหรวมกันสรางชุมชน 

แลวจะได 90 บาท ทุก ๆ การแนะนํา 

1 รายไดสําเรจ็ 

 

 

ไดเพื่อนเพิม่ ลูกคาเขามาเพิ่ม และได 

90 บาท 

 

แนะนําเพื่อน ๆ เพื่อชวยกันสราง

ชุมชน 

 

พอคาแนะนําเพื่อน ๆ ใหเขามาเปน

สมาชิก 
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(2) กลยุทธดานการออกแบบโดยจะปรับรูปแบบการนําเสนอรายงาน

ยอดขายในโปรแกรมมือถือเปนแบบใหมใหการแสดงผลดูเขาใจงายข้ึน เพราะจากการนําโปรแกรมไป

ทดสอบตลาดพบวาการรายงานยอดขายแบบเดิมที่เปนกราฟเสน เจาของรานคาปลีกรายงานวาเห็น

แลวเกิดความรูสึกวาดูยาก ไมคอยเขาใจ ดังน้ันจึงไดวางแผนการออกแบบใหมใหแสดงเปนตัวเลขที่

เขาใจไดเลยทันที 

(3) กลยุทธดานการตลาดโดยใหผูคาปลีกขนาดเล็กไดทดลองใชแบบไม

ตองชําระเงิน เพื่อชวยใหตัดสินใจลองใชไดงายข้ึน เปนระยะเวลา 1 เดือน หลังจากน้ันจะมีคาใช

บริการเดือนละ 90 บาท โดยมาจากแนวคิดที่วาคาใชบริการเพียงวันละ 3 บาทจะทําใหเจาของรานไม

ตองกังวลกับตนทุนที่จะเกิดข้ึน และนาจะทําใหเกิดการตัดสินใจยอมรับไดงายข้ึน เพราะจากการ

ทบทวนวรรณกรรมพบวาความคุมคาดานราคาสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี  ย่ิงราคาสูงจะเกิดการ

ยอมรับไดยากข้ึน (Chong, Chan, & Ooi, 2012) จากการสอบถามผูคาปลีกในวงจรที่ 1 วาหาก

สามารถพัฒนาโปรแกรมบนมือถือมฟีงกชันตาง ๆ  ตามที่ตองการไดแลวจะประเมินราคาคาใชบริการที่

เทาไรตอเดือนจึงสามารถยอมรับได ซึ่งผูคาปลีกสวนใหญประเมินราคาคาใชบริการที่วันละ 10 บาท

หรือ 300 บาทตอเดือนที่ตนจะยอมรับได ดังน้ันทีมพัฒนาโปรแกรม Racadi จึงไดตกลงรวมกันวาจะ

กําหนดคาบริการไวที่ 3 บาทตอวันเทาน้ัน 

(4) กลยุทธการขยายตลาดดวยการบอกตอ (Word of Mouth) โดยให

เจาของรานคาชวยแนะนําเพื่อนที่เปดรานคาปลีกขนาดเล็กในชุมชนใหรูจักและแนะนําใหใชโปรแกรม 

Racadi ดวยกัน โดยจะมีสิ่งตอบแทนใหผูที่แนะนําเปนการใหใชโปรแกรม Racadi แบบไมตองชําระ

เงิน 1 เดือนตอการแนะนําได 1 คน 

(5) กลยุทธดานชองทางการประชาสัมพันธโปรแกรม Racadi โดยการ

สรางเว็บไซตเพื่อเปนชองทางใหมในการสื่อสารกับลูกคาไดมากข้ึน 

(6) กลยุทธการเพิ่มจํานวนผูใช ผูวิจัยวางแผนไปติดตามผูสนใจจากวงจรที่ 

1 ทั้ง 10 คน เพื่อติดต้ังโปรแกรม Racadi ให อีกทั้งจะแนะนําใหผูคาปลีกรายใหมใหรูจัก และ

ตัดสินใจใชเพิ่มข้ึนดวย 

โดยแผนงานทั้ง 6 ขอน้ีไดนําไปลงมือปฏิบัติในข้ันตอนถัดไปดังน้ี 
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4.3.2 การปฏิบัติ (Action) 

ข้ันตอนการลงมือปฏิบัติตามแผนน้ี คือ การลงไปสํารวจเพื่อทําความเขาใจเชิงลึก 

โดยการลงไปทํากิจกรรมกับกลุมทั้งน้ีก็เพื่อใหบรรลุผลตามเปาหมายที่วางไว (Crane & O’Regan, 

2010) ซึ่งวงจรที่ 2 น้ีผูคาปลีกขนาดเล็กจะใชกระบวนการคิดมากกวาข้ันแรกในวงจรที่ 1 เพราะจะ

คนหาวานวัตกรรมน้ันคืออะไร มาจากแหลงใด วิธีการใชเปนอยางไร และเปนข้ันตอนที่บุคคลจะเริ่ม

เกิดทัศนคติวาจะชอบหรือไม หากเห็นวาตรงกับปญหาที่ตนประสบอยูหรือตรงกบัความสนใจ ก็จะเริ่ม

หาขอเท็จจริงและขาวสารมากข้ึน (Roger, 2003) ผูวิจัยไดลงมือปฏิบัติตามแผนงานที่ไดกําหนดไวใน

ข้ันตอนแรก ดังน้ี 

(1)  ขอแรก คือ การสรางตะขอ (Hooked Model) ตามแนวคิดของ Eyal and 

Hoover (2014) เพื่อสรางความผูกพันกับลูกคาในโปรแกรม Racadi โดยนักเขียนโปรแกรมเปน

ผูรับผิดชอบหลักในข้ันตอนน้ี และจะใชแนวทางการออกแบบตามที่ทีมงานไดรวมกันคิดไวในข้ันตอน

การวางแผนดังภาพที่  ผูวิจัยชวยกันคิดออกแบบสิ่งที่จะเปนตะขอเกี่ยวลูกคาของโปรแกรม Racadi 

และภาพที่  การออกแบบการสรางตะขอเกี่ยวลูกคา  (Hooked Model) ของโปรแกรม Racadi โดย

แสดงตัวอยางในภาพที่ 4.40 – 4.41  
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ภาพที่ 4.40  ผูวิจัยออกแบบสิ่งทีจ่ะเปนตะขอเกี่ยวลกูคาของโปรแกรม Racadi 

 

 
ภาพที่ 4.41 การออกแบบการสรางตะขอเกี่ยวลูกคา  (Hooked Model) ของโปรแกรม Racadi 
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(2)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่สอง ดานการออกแบบโดยจะปรับรูปแบบการ

นําเสนอรายงานยอดขายในโปรแกรมมือถือเปนแบบใหมใหการแสดงผลดูเขาใจงายข้ึน จากภาพที่ 

4.42 น้ี จะเห็นไดวาในชวงเริ่มตนการสรางโปรแกรม ผูวิจัยไดรวมกันคิดการรายงานยอดขายเปน

กราฟเสน แตจากการนําโปรแกรมไปทดสอบตลาดพบวาเจาของรานคาปลีกใหขอมูลวาดูเขาใจยาก 

ซับซอน ดังน้ันในข้ันตอนการลงมือปฏิบัติของวงจรที่ 2 น้ีจึงไดปรับเปนรูปแบบใหมที่ไดแสดงตัวอยาง

ไวในภาพที่ 4.43 – 4.44  ซึ่งไดนําไปสอบถามกับเจาของรานคาปลีกแลววาสามารถดูเขาใจไดงาย จึง

ไดสรุปรูปแบบรายงานการขายเปนแบบรูปแบบใหมที่แสดงเปนตัวเลข เพราะจะทําใหเห็นแลวเขาใจ

ไดเลยทันทีวาชวงเวลาใดมียอดขายเทาไร 

 

ภาพที่ 4.42 การออกแบบการรายงานยอดขายในชวงเริ่มตน 
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ภาพที่ 4.43  รูปแบบใหมของหนาจอแสดงผลรายงานยอดขายระหวางวันในโปรแกรม Racadi 

 

ภาพที่ 4.44  รูปแบบใหมของหนาจอแสดงผลรายงานยอดขายยอนหลงัในโปรแกรม Racadi 
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(3)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่สาม ซึ่งเปนงานดานการตลาดโดยใชกลยุทธให

ผูคาปลีกขนาดเล็กไดทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi แบบไมตองชําระเงินกอน ซึ่ง Liquid 

State (2017) รายงานวาการใหโอกาสลูกคาไดทดลองใชแบบไมตองชําระเงินน้ันเพื่อเพิ่มโอกาสให

ติดต้ังโปรแกรมบนมือถือไดมากข้ึน เพราะลูกคาโดยสวนใหญตองการลดความเสี่ยงดวยการไดทดลอง

ใชแบบไมตองชําระเงิน หากใชแลวพึงพอใจก็จะยินดีจายเพื่อปลดล็อคในเวอรช่ันที่ไมมีโฆษณาหรือ

เปดการใชงานในระดับที่สูงข้ึนตอไป (Premium) ดังน้ันทีมงาน Racadi จึงเลือกใชกลยุทธใหใชแบบ

ไมตองชําระเงินกอนเชนกัน 

(4)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่สี่ การขยายตลาดดวยกลยุทธการบอกตอ 

(Word of Mouth)  โดยใหเจาของรานคาชวยแนะนําเพื่อนที่เปดรานคาปลีกขนาดเล็กในชุมชนให

รูจักและแนะนําใหใชโปรแกรม Racadi ดวยกัน และจะมีสิ่งตอบแทนใหเปนการใหใชแบบไมตอง

ชําระเงิน 1 เดือนตอการแนะนําได 1 ราน ซึ่งมีมูลคาเทากับ 90 บาท ดังภาพที่ 52-53 เจาของราน

ขายอาหารพื้นบานไดแนะนําเพื่อน ๆ ที่เปนเจาของรานคาขนาดเล็กบริเวณใกลเคียงกันใหใช

โปรแกรมบนมือถือ Racadi  

  

ภาพที่ 4.45 เจาของรานคาปลีกผูทดสอบโปรแกรม Racadi เปนรานแรกกําลังแนะนําโปรแกรมให

รานติดกันไดใชดวย 
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ภาพที่ 4.46  เจาของรานคาปลกีขนาดเลก็พาผูวิจัยไปแนะนํารานคาอื่น ๆ ใหใชโปรแกรม Racadi 

 

(5)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่หา ดานชองทางการประชาสัมพันธโปรแกรม 

Racadi ฝายพัฒนาโปรแกรมไดเขียนโปรแกรมเว็บไซต www.racadi.com เพื่อเปนชองทางในการ

สื่อสารกับลูกคาไดมากข้ึน และใหลูกคาไดเขาถึงขอมูลไดงายข้ึนเกี่ยวกับขอมูลการทํางาน วิธีการใช

ของฟงกชันตาง ๆ ในโปรแกรมบนมือถือในทุกที่ทุกเวลาที่ตองการทั้งในรูปแบบเปนภาพและวิดีโอดัง

ภาพที่ 4.47 ซึ่งเปนหนาเว็บไซตของโปรแกรม Racadi  

 

 
ภาพที่ 4.47 หนาเว็บไซตของโปรแกรม Racadi 
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(6)  การลงมือปฏิบัติตามแผนขอที่หก ดวยการเพิ่มจํานวนผูใช นอกจากผูวิจัยจะ

ไปติดตามผูสนใจจากวงจรที่ 1 เพื่อติดต้ังโปรแกรม Racadi ใหแลว ทีมผูผูวิจัยจะชวยกันแนะนําให

ผูคาปลีกรายใหมไดรูจกั และตัดสินใจใชโปรแกรมเพิม่ข้ึนดวย ผูวิจัยจึงไดนัดหมายเจาของรานคาปลีก

ทั้ง 10 คน จากวงจรที่ 1 และไดแนะนําเพิ่มเติมอีกจํานวน 25 คน รวมเปน 35 คน ที่ผูวิจัยจะไป

แนะนําเพื่อใหทดลองใชโปรแกรม Racadi ดังแสดงขอมูลของผูใหขอมูลในวงจรที่ 2 ในตารางที่ 4.9 

ตารางที่ 4.9 

ประเภทรานคาปลีกและจํานวนของผูใหขอมูลในวงจรที่ 2 

ลําดับท่ี ประเภทรานคาปลีก ความถ่ี รอยละ 

1 รานขายอาหาร รถเข็น แผงลอย  

(Small food kiosks) 

8 22.86 

2 รานอาหารแบบพื้นบาน  

(Local restaurants) 

9 25.71 

3 รานกาแฟ  

(Coffee shops) 

7 20.00 

4 รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก  

(Small specialty stores) 

5 14.29 

5 ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก  

(Small service establishments) 

6 17.14 

รวม 35 100.00 

 

จากตารางที่ 4.9 แสดงประเภทรานคาปลีกและจํานวนของผูใหขอมูลในวงจรที่ 2 

ดังน้ี (1) รานขายอาหาร รถเข็น แผงลอย จํานวน 8 คน หรือคิดเปนรอยละ 22.86 (2) รานอาหาร

แบบพื้นบาน จํานวน 9 คน หรือคิดเปนรอยละ 25.71 (3) รานกาแฟ จํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอย

ละ 20.00 (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก จํานวน 5 คน หรือคิดเปนรอยละ 14.29 และ (5) 

ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก จํานวน 6 คน หรือคิดเปนรอยละ 17.14 
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4.3.3 การสังเกต (Observation) 

Crane & O’Regan (2010) ไดใหแนวทางการต้ังคําถามในข้ันตอนการสังเกตไว

สําหรับการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม ซึ่งผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการต้ังขอสังเกต 3 

ประการดังน้ี 

(1) เราสังเกตเห็นอะไรบาง การวิจัยในวงจรที่ 2 ของการศึกษาน้ี ทําใหผูวิจัย

ไดคนพบสิ่งใหมที่ไมไดคาดคิดไวกอน 5 ประการดังน้ี 

(1) ประการแรก เรื่องที่ทําใหผูวิจัยประหลาดใจเปนอยางย่ิงในข้ันตอน

น้ี คือ จากจํานวนผูที่ไปแนะนําในวงจรที่ 1 และ 2 จํานวน 40 ราย มีผูสนใจติดต้ังและตองการ

ทดลองใช Racadi ทั้งหมด 25 ราย แตเมื่อเวลาผานไป 1 สัปดาหมีผูคาปลีกขนาดเล็กจากรานคาตาง 

ๆ หยุดใชโปรแกรมถึง 15 ราย เหลือจํานวนผูที่ใชอยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไปเพียง 10 รายหรือ

คิดเปนรอยละ 25 เทาน้ัน จึงทําใหผูวิจัยเกิดความสงสัยและตองการหาคําตอบวาเกิดจากสาเหตุอะไร 

ทั้ง ๆ ที่โปรแกรมบนมอืถือน้ีไดถูกออกแบบตามความตองการของผูคาปลีกขนาดเล็กที่ไดไปเก็บขอมูล

มาจากภาคสนาม  

(2) ประการที่สอง ผูวิจัยสงัเกตเห็นเจาของรานคาปลีกบางรายจะไมได

ใช Wi-Fi ในการเช่ือมตออินเทอรเน็ต แตจะใชการเช่ือมตอผานทางขอมูลมือถือ และมีการเปด-ปด 

เปนชวงเวลา เชน เมื่อตองการบันทึกขอมูลขอมูลในโปรแกรม Racadi ก็จะเปดใชสัญญาณ

อินเทอรเน็ต และเมื่อทํารายการเสร็จก็จะปดการใช ซึ่งไดทราบเหตุผลวาเพื่อตองการประหยัด

คาใชจาย เพราะหากตนใชแบบสัญญาณ Wi-Fi จะมีคาใชบริการที่สูงกวาแบบที่ตนใช 

(3) ประการที่สาม มีผูคาปลีกบางรายสนใจจะทดลองใชโปรแกรมบน

มือถือ Racadi แตเมื่อผูวิจัยนัดหมายเพื่อจะไปแนะนําการติดต้ังและการใชงาน กลับพบวาเปน

โทรศัพทรุนเกาที่ไมสามารถรองรับการดาวนโหลดโปรแกรมได และยังพบวาบางรายไมสามารถติดต้ัง

โปรแกรมไดเน่ืองจากมีเน้ือที่ของหนวยความจําในโทรศัพทไมเพียงพอ ในข้ันตอนของวงจรที่ 2 ผูวิจัย

จึงพบกับอุปสรรคในการติดต้ังโปรแกรมอันเน่ืองมาจากขีดจํากัดการทํางานของสมารตโฟนบางรุนของ

ผูคาปลีกทําใหไมสามารถลงโปรแกรมเพื่อใหทดลองใชไดในบางราย 

(4) ประการที่สี่ ผูคาปลีกบางรายเลาใหฟงวาตนจะบันทึกขอมูลขอมูล

ตอนปดรานเลยครั้งเดียว ซึ่งจะไมไดบันทึกขอมูลขอมูลยอดขายแบบทันทีทันใด (Real time) ตาม

เวลาที่ลูกคาเขารานจริง เมื่อสอบถามเหตุผลจึงพบวาเปนเพราะตอนที่ลูกคาเขารานมาซื้อของหรือใช
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บริการพรอมกันหลายราย เจาของรานตองคอยใหบริการทั้งหยิบสินคา ตอนรับลูกคา และคิดเงิน ไม

สามารถบันทึกขอมูลขอมูลไดทัน จึงตัดสินใจจดไวในกระดาษกอนแลวคอยบันทึกขอมูลขอมูลตอน

เย็นเลยครั้งเดียว จากเหตุการณดังกลาวผูวิจัยจึงแจงใหเจาของรานทราบวาจะทําใหไมทราบขอมูล

การขายตามเวลาที่แทจริงแบบการรายงานยอดขายรายช่ัวโมง ซึ่งเจาของรานก็ไดอธิบายวาตนเอง

เขาใจแตไมสามารถบันทึกขอมูลขอมูลไดทันจริง ๆ จึงตองแกปญหาดวยการทําเชนน้ี 

(5) ประการที่หา เมื่อเจาของรานที่เริ่มทดลองใชโปรแกรม Racadi ก็

จะมีลูกคาหรือรานใกลเคียงสนใจเขามาสอบถามวาทําอะไรและโปรแกรมน้ีเปนอยางไรบาง และเมื่อ

เจาของรานแนะนําใหใชดวยบางราย 

(6) ประการที่หก ผูคาปลีกที่ไปแนะนําใหเพื่อนใชโปรแกรม Racadi 

ดวยกัน จะไมสามารถแนะนําไดวาตองดาวนโหลดจากที่ใด นอกจากน้ันมีบางรายทราบวาติดต้ังได

จาก (เพลสตอร) Play Store หรือ (แอปสตอร) App Store แตเมื่อเจาของรานรายอื่นจะลองทําดูก็

จะไมสามารถติดต้ังเองจนสําเร็จได จากการสอบถามจากเจาของรานหลายรายไดรับคําตอบวาสวน

ใหญจะใชงานอยูบางโปรแกรมเปนประจํานอกจากการโทรศัพทไปหาผูอื่น และรับสายโทรศัพท เชน 

ไลน  (Line) และ (เฟซบุก) Facebook แตตอนไปซื้อโทรศัพททางรานจะอํานวยความสะดวกติดต้ัง

ใหลูกคาพรอมใชไดเลยตนจึงไมทราบวาข้ันตอนตองทําอยางไรบาง 

 

ภาพที่ 4.48 ผูวิจัยติดตามผลหลังจากผูคาปลกีเริ่มทดลองใชโปรแกรมไปได 3-7 วัน 
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(2) พบสิ่งใหมท่ีแตกตางไปจากเดิมหรือไม ผูวิจัยสังเกตเห็นผูใชโปรแกรม 

Racadi อยางตอเน่ืองเกิน 1 สัปดาหข้ึนไปน้ันมีจํานวนเหลือเพียงรอยละ 20 จึงเกิดความคิดวา

โปรแกรมบนมือถือน้ีอาจเหมาะสมกบัรปูแบบรานอาหารที่มีพนักงานในรานหลายคนจะไดมีเจาหนาที่

คิดเงินโดยเฉพาะ จึงไดนัดหมายเจาของรานขายอาหาร นํ้าชา กาแฟ ที่มีพนักงานมากกวา 10 คนข้ึน

ไป เพื่อไปสัมภาษณอีก 2 ราน แตผูวิจัยกลับพบวารานแรกใชโปรแกรมของบริษัทอื่นที่มีช่ือเสียงดาน

การใหบริการในรานอาหารอยูแลว ชําระคาบริการเปนรายเดือน และบอกวาใชงานงาย จอแสดงผล

ขนาดใหญ มีภาพเมนูบนหนาจอเห็นชัดเจน แมพนักงานของรานจะจบการศึกษาเพียงช้ันมัธยมปที่ 6 

ก็สามารถใชงานไดอยางคลองแคลว ผูวิจัยจึงไดกลับไปหาขอมูลของบริษัทดังกลาวเพิ่มเติมใน

อินเทอรเน็ต และพบวาโปรแกรมดังกลาวไดออกแบบมาเพื่อใหกับลักษณะรูปแบบการทํางานใน

รานอาหารโดยเฉพาะ และใชงานงายดังที่ผูใหขอมูลไดกลาวไว พรอมทั้งยังใหบริการเชาเครื่อง

คอมพิวเตอรประจํารานไดดวย สวนรานที่สองเจาของรานไดจางนักพัฒนาโปรแกรมที่กรุงเทพเขียน

โปรแกรมใหกับทางรานโดยเฉพาะแลว เพราะตอนน้ีทางรานมีหลายสาขา อีกทั้งยังมีโรงงานผลิต 

รานอาหาร รานกาแฟ ด้ังน้ันจึงคิดวาเขียนโปรแกรมใหเหมาะกับของตนเองที่ตองการน้ันจะดีที่สุด 

เพราะทีผ่านมาเคยทดลองใชโปรแกรมอื่น ๆ มาก็รูสึกวาไมตรงตามที่ตัวเองตองการ การเก็บขอมูล

ดังกลาวจึงทําใหผู วิจัยไดกลับมาวิเคราะหอีกครั้งวา การพัฒนาโปรแกรมบนมือถือควรระบุ

กลุมเปาหมายที่ตองการใหใชใหชัดเจน เชน โปรแกรมบนมือถือน้ันถูกออกแบบมาใชกับธุรกิจของราน

ที่จําหนายสินคาอะไร มีปญหาดานไหนที่ตองการแกไข เปนตน เพราะลักษณะของธุรกิจแตละอยางมี

รูปแบบการทํางานหรือรายละเอียดที่ไมเหมือนกัน โปรแกรมบนมือถือเพียงโปรแกรมเดียวจะไม

สามารถตอบสนองความตองการของธุรกิจทุกประเภทไดเปนอยางดี 

(3) ผลลัพธท่ีเกิดจากขั้นการลงมือทําคืออะไร เมื่อผูวิจัยไดโปรแกรมบนมือถือ

ที่มีลักษณะตามที่ผูคาปลีกขนาดเล็กตองการ และใหผูคาปลีกขนาดเล็กตาง ๆ ไดทดลองใช ผูวิจัย

พบวาหลังจากที่ติดต้ังใหแลว เมื่อผูวิจัยกลับไปติดตามผลชวงวันที่ 3-7 กลับพบวาผูคาปลีกขนาดเล็ก

เกิดการรับรูประโยชนในระดับเบื้องตน เชน ทราบตัวเลขยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน รายเดือน ซึ่งทํา

ใหตนทราบวาเดือนน้ียอดขายมากกวาเดือนที่แลว แตผูคาปลีกหลายรายจะไมสามารถนําขอมูลที่มน้ัีน

ไปใชประโยชนตอได เชน จะไมไดวิเคราะหหรือคิดตอวาที่รานมียอดขายสูงข้ึนน้ันเกิดจากเหตุใด หรือ

ตอนน้ีที่รานมีลูกคาใหมเพิ่มมากข้ึน แลวจะทําอยางไรตอไปเพื่อใหลูกคาเหลาน้ันไดกลับมาใชบริการ
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อีกจนกลายเปนลูกคาประจําหรือลูกคาที่จงรักภักดีของรานตอไปได ผูวิจัยไดวิเคราะหวาเกิดจากผูคา

ปลีกขนาดเล็กขาดความรูความสามารถในเชิงการวิเคราะห และการบริหารธุรกิจ จึงใชประโยชนจาก

โปรแกรมบนมือถือน้ีไดอยางไมเต็มที่  

ภาพที่ 4.49 – 4.50 แสดงใหเห็นถึงการลงภาคสนามเพื่อเก็บขอมูลของผูวิจัยใน

วงจรที่ 2 เพื่อติดตามผลการใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi ในชวง 3-7 วันแรกของผูคาปลีกขนาดเล็ก

ประเภทตาง ๆ  

 
ภาพที่ 4.49  ผูวิจัยลงภาคสนามเพื่อเก็บขอมลูในวงจรที่ 2 

 

ภาพที่ 4.50  ผูคาปลีกเลาประสบการณการใชโปรแกรม Racadi ใหผูวิจัยทราบ 
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4.3.4 การสะทอนผล (Reflection) 

ผูวิจัยไดสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 2 ตามแนวทางของ Crane and O’Regan 

(2010) ดวยการต้ังคําถามที่สําคัญ 2 ประการ เพื่อการสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 2 ดังน้ี(1) 

ความรูที่ไดคนพบในวงจรที่ 2 น้ี คืออะไร และ (2) หลังจากลงมือปฏิบัติแลว แนวคิดที่ไดคนพบใหม 

ซึ่งแตกตางจากที่ไดศึกษามากอนหนา คืออะไร โดยแตละขอมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

(1) ความรูท่ีไดคนพบ คืออะไร 

 การสะทอนผลการปฏิบัติจากคําถามขอแรก ผูวิจัยไดใชแนวคิดมาจากการวิจัย

กอนหนาวามีปจจัยอะไรบางที่สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี เพื่อศึกษาวาปจจัยอะไรบางจาก 3 

ทฤษฎีหลัก คือ TAM UTAUT 2 และ DIT ที่จะสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันตอนน้ี 

ซึ่งการศึกษาในวงจรที่ 2  ผูวิจัยไดวิเคราะหวา ตรงกับข้ันตอนที่ 2-4 คือ ข้ันการจูงใจ ข้ันตัดสินใจ 

และข้ันลงมือปฏิบัติตามลําดับ ในกระบวนการเกิดการยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 5 ข้ันตอน 

เน่ืองจากในข้ันที่ 2 การจูงใจ (Persuasion Stage) เปนข้ันตอนที่ผูคนจะใชกระบวนการคิดมากกวา

ข้ันแรก โดยจะคนหาวานวัตกรรมน้ันคืออะไร มาจากแหลงใด วิธีการใชเปนอยางไร และเปนข้ันตอน

ที่บุคคลจะเริ่มเกิดทัศนคติวาจะชอบหรือไม หากเห็นวาตรงกับปญหาที่ตนประสบอยูหรือตรงกบัความ

สนใจ ก็จะเริ่มหาขอเท็จจริงและขาวสารมากข้ึน (Roger, 2003) สวนในข้ันที่ 3 การตัดสินใจ 

(Decision Stage) หลังจากไดศึกษานวัตกรรมน้ันมาระยะหน่ึงแลว บุคคลจะพิจารณาวาจะมีความ

เหมาะสมกับตนหรือไม จะใหผลคุมคาเพียงใด มีความยากหรือขอจํากัดเพียงใด และจะปรับใหเขากับ

สถานการณไดอยางไร ดวยการเปรียบเทียบขอดีและขอเสีย โดยบุคคลมักคิดวาการรับสิ่งใหมเขามา

เปนความเสี่ยงจึงไมแนใจถึงผลที่จะไดรับ ดังน้ันในข้ันตอนน้ีจึงตองการแรงเสริมเพื่อใหเกิดความแนใจ

วาสิ่งที่ตนตัดสินใจแลวน้ันถูกตอง (Roger, 2003) และข้ันที่ 4 การลงมือปฏิบัติ (Implementation 

Stage) ข้ันน้ีบุคคลไดผานการไตรตรองมาแลวและตัดสินใจที่จะทดลองปฏิบัติตามความคิดใหม ซึ่ง

อาจทดลองเพียงบางสวนหรือทั้งหมด ซึ่งเปนเพียงการยอมรับนวัตกรรมช่ัวคราว เพื่อดูผลวาควรจะ

ตัดสินใจยอมรับโดยถาวรหรือไม (Roger, 2003) ซึ่งเมื่อไดพิจารณาพฤติกรรมของผูคนในข้ันที่ 2-4 

น้ันพบวามีความสอดคลองกันกับการดําเนินงานในวงจรที่ 2 ของการวิจัยในครั้งน้ี เพราะเปนการนํา

โปรแกรมบนมือถือออกไปแนะนําใหผูคนไดรูจัก ไดทดลองใช ผูคาปลีกจะเริ่มใชกระบวนการคิดวาจะ
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ชวยแกปญหาใหตนไดหรือไม ซึ่งเปนชวงที่จะเกิดทัศนคติวาจะชอบหรือไมชอบตอไป อีกทั้งเกิด

ประสบการณชวยตัดสินใจไดวาจะยอมรับช่ัวคราวหรือจะใชเทคโนโลยีน้ันอยางตอเน่ืองตอไป  

การสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 2 น้ีเปนการเก็บขอมูลจากผูคาปลีกขนาดเล็ก

จํานวน 35 ราย โดยแบงเปน 2 กลุม คือ ผูที่ยอมรับซึ่งหมายถึงผูทีใ่ชโปรแกรม Racadi เปนเวลา 1-7 

วัน จํานวน 25 คน และผูคาปลีกจํานวน 10 คนที่ปฏิเสธการติดต้ังในวงจรที่ 2 ซึ่งแสดงขอมูลไวดัง

ตารางที่ 4.10  

ตารางที่ 4.10   

แสดงขอมลูของผูที่ยอมรบัและปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 (35 ราย) 

ผูใหขอมูล ประเภท จํานวนคนท่ียอมรับ 

(25 คน) 

รอยละ จํานวนคนท่ีปฏิเสธ 

(10 คน) 

รอยละ 

เพศ หญิง 21 84.00 7 70.00 

 ชาย 4 16.00 3 30.00 

อายุ 30-39 ป 10 40.00 3 30.00 

 40-49 ป 11 44.00 4 40.00 

 50-59 ป 4 16.00 3 30.00 

 60-69 ป - - - - 

การศึกษา ตํ่ากวา

ปริญญาตร ี

4 16.00 4 40.00 

 ปริญญาตร ี 21 84.00 6 60.00 

 

จากตารางที่ 4.10  แสดงขอมูลของผูที่ยอมรับโปรแกรม Racadi ในวงจรที่ 2 

จํานวน 25 คน และปฏิเสธการติดต้ังโดยไมสนใจทดลองใชโปรแกรม Racadi ในวงจรที่ 2 จํานวน 10 

คน โดยพบวาผูที่ยอมรับการติดต้ังและทดลองใชเปนเวลา 1-7 วัน สวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 21 

คน หรือรอยละ 84 มีอายุในชวง 40-49 ป จํานวน 11 คน หรือรอยละ 44 รองลงมาเปนกลุมอายุ 
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30-39 ป จํานวน 10 คน หรือรอยละ 40  และสวนใหญเปนผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 21 คน หรือรอยละ 84  นอกจากน้ันผูที่ปฏิเสธการติดต้ังโปรแกรมและทดลองใชในวงจรที่ 2 

จํานวน 10 คน พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 7 คน หรือรอยละ 70 อายุ 40-49 ป รองลงมา

เปนกลุมอายุ 30-39 ป จํานวน 3 คน หรือรอยละ 30 ซึ่งเทากับกลุมอายุ 50-59 ป หรือรอยละ 30 

เชนกัน นอกจากน้ันยังพบวาผูที่ปฏิเสธสวนใหญ จํานวน 6 คน หรือรอยละ 60 เปนผูที่สําเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาตรี 

ผูวิจัยจึงไดสะทอนผลกับทฤษฎีที่เกี่ยวของกับปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรม

บนมือถือ Racadi  ในวงจรที่ 2 และสรุปขอมูลไวดังน้ี 

(1) ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอกในการศึกษาน้ีเปนปจจัยสวนบุคคล ดังจะเห็น

ไดจากขอมูลในตารางที่ 16 พบวาการศึกษาในวงจรที่ 2 น้ีมีผูที่ยอมรับและปฏิเสธสวนใหญเปนเพศ

หญิง ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูใหขอมูลสวนใหญในการศึกษาน้ีเปนเพศหญิง จึงไมสามารถสรุปไดวาเพศ 

สงผลตอการยอมรับหรอืปฏิเสธในการวิจยัในวงจรที่ 2 น้ี ปจจัยภายนอกสวนบุคคลประการตอมา คือ 

อายุ ซึ่งก็พบผลการศึกษาเชนเดียวกันวาผูที่ยอมรับและปฏิเสธสวนใหญอยูในชวงอายุ 40-49 ป และ

รองลงมาเปนกลุมที่มีอายุ 30-39 ป ดังน้ันอายุจึงไมสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 

2 น้ี นอกจากน้ันปจจัยดานการศึกษายังพบวาทั้งผูที่ยอมรับและปฏิเสธสวนใหญเปนผูที่สําเร็จ

การศึกษาในระดับปริญญาตรี ดังน้ันการศึกษาจึงไมไดสงผลตอการยอมรับหรือปฏิเสธในการวิจัยใน

วงจรที่ 2 เชนเดียวกัน  

อยางไรก็ตาม การศึกษาในวงจรที่ 2 พบวาปจจัยสวนบุคคลดานความถนัดทางดาน

เทคโนโลยีสงผลตอการรับรูความงายและการรับรูประโยชนของโปรแกรมบนมือถือ จากการสังเกต

ของผูวิจัยพบวาผูคาปลีกสวนใหญไมสามารถใชสมารตโฟนไดอยางคลองแคลว มีหลายรายใหขอมูลวา

การใชงานหลักบนสมารตโฟน คือ การใชเพื่อโทรศัพทหาผูอื่น หรือการรับสายโทรศัพท สวน

โปรแกรมบนมือถือที่ใชเปนประจําคือ โปรแกรมไลน (Line) และเฟซบุก (Facebook) สวนโปรแกรม

บนมือถืออื่น ๆ ที่นอกเหนือจากน้ี บางรายก็ไมเคยใชเลย ซึ่งจะเห็นไดวาปจจัยสวนบุคคลดานความ

ถนัดทางดานเทคโนโลยีจึงเปนอุปสรรคอีกประการหน่ึงตอการรับรูความงาย และการรับรูประโยชน

ของโปรแกรมบนมือถือ นอกจากน้ันผูวิจัยยังพบวาปจจัยสวนบุคคลดานรายได ยังสงผลตอการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถืออีกดวย ผูวิจัยพบวาผูคาปลีกขนาดเล็กบางรายใชโทรศัพทสมารตโฟนรุนที่

ทํางานพื้นฐานได ความเร็วไมสูงมาก และไมไดเช่ือมตอ Wi-Fi แตจะใชการเช่ือมตอผานขอมูลมือถือ
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เปนครั้งคราวที่ตองการใชอินเทอรเน็ตเพื่อตองการประหยัดคาใชจาย จึงเปนอุปสรรคในการใช

เทคโนโลยีเพื่อเก็บขอมูลเพราะมีเน้ือที่ความจาํของเครือ่งโทรศัพทจํากัดในการใช ซึ่งผูวิจัยไดวิเคราะห

วาสิ่งน้ีก็อาจสงผลตอไปยังความไมสะดวกในการใชงาน คือ ตองใชความพยายามเพิ่มข้ึน ทําใหยุงยาก

มากข้ึนในการใช และสงผลตอการยอมรับลดลงน่ันเอง 

(2) อิทธิพลของสังคม ข้ันตอนน้ีผูวิจัยใชกลยุทธการบอกตอ (Word of Mouth) 

เน่ืองจากข้ันตอนน้ีผูคนจะคนหาวาเทคโนโลยีน้ันคืออะไร ซึ่งอาจไดขอมูลมาจากคําบอกเลาของเพื่อน 

ญาติ จากการรีวิวของผูที่เคยใชมากอน โดยผูบริโภคจะมีพฤติกรรมอานรีวิวทางออนไลนกอนตัดสินใจ

ซื้อ (Huang et al., 2015) สอดคลองกับที่ Yi el al. (2006) พบวาผลจากการคลอยตามกลุม 

(Subjective Norm) จะสงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี เชน ผูใชรูสึกวาใชเทคโนโลยีแลวทําใหเกิด

ภาพลักษณที่ดีตอตนเองและทําใหไดรับการยอมรบัจากสังคม ดังน้ันอิทธิพลจากสังคมจึงสงผลตอการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันการจูงใจได จากข้ันตอนการลงมือปฏิบัติโดยใหเจาของรานที่ไดเริ่ม

ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi แนะนําเพื่อนใหใชตอ พบวาเจาของรานโดยสวนใหญจะแนะนํา

เพื่อนซึ่งเปนเจาของรานคาบริเวณใกลเคียงหรือละแวกเดียวกัน ผูวิจัยพบวาการใหสิ่งตอบแทนเปน

การไดใชแบบไมคิดมูลคา เปนเวลา 1 เดือนมูลคา 90 บาท หากสามารถแนะนําเพื่อนใหใชได 1 คน

น้ันไมไดสงผลตอการแนะนํา เน่ืองจากผูวิจัยสังเกตเห็นวาเมื่อสอบถามวาจะสามารถแนะนําใครให

ใชไดอกีบาง ผูใหขอมูลโดยสวนใหญมีความเต็มใจ และบอกรายช่ือเพื่อนใหโดยที่ยังไมทราบวาตนจะ

ไดผลตอบแทนอะไรบาง ซึ่งผูวิจัยวิเคราะหวาเปนเพราะลักษณะนิสัยของชาวไทยซึ่งมีนํ้าใจ เมื่อรูสึก

วาหากตนไดแนะนําสิ่งที่ดีใหแกผูอื่นก็มีความเต็มใจชวยเหลือ และเปนที่นาสังเกตวาผูคาปลีกไมไดมี

ความคิดวาสิ่งที่ดีตนจะใชเองแตไมไดแบงปนแกผูอื่น สวนน้ีผูวิจัยไดวิเคราะหวาจากสถานการณ

การคาปลีกของผูคาปลีกรายเล็กที่ถดถอยลง ทุกคนตางทราบวาประสบภาวะยอดขาย และลูกคา

ลดลง จึงคิดวาหากมีอะไรเปนสิ่งที่ดีก็ควรจะแบงปนกัน สวนผูที่ไดรับการแนะนําก็เห็นวาเปนคนที่

รูจักกันมาแนะนําเลยมีความเต็มใจรับฟง และตอนรับดวยความยินดี ดังน้ันจึงสรุปไดวาอิทธิพลของ

สังคมสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกรายเล็กในวงจรที่ 2  

(3) การรับรูประโยชน (TAM) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (UTAUT 2) และ

การไดประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (DIT) การศึกษาจํานวนมากพบวาปจจัยดานน้ีเปนปจจัยสําคัญใน

ข้ันการจูงใจ เพราะผูใชจะพิจารณาถึงสิ่งตาง ๆ ที่ตนจะไดรับและจะสงผลตอการเกิดทัศนคติเชิงบวก

หรือเชิงลบตอไป การศึกษาในวงจรที่ 2 น้ีพบวาผูคาปลีกขนาดเล็กสวนใหญเกิดการรบัรูประโยชนจาก
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โปรแกรม Racadi จึงยอมรับการติดต้ังและทดลองใช ซึ่งโปรแกรมน้ีจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพดานการ

จัดการขาย โดยฟงกชันที่เปนที่ช่ืนชอบของรานคาปลีก คือ การรายงานยอดขายระหวางวัน รายวัน

และรายเดือน นอกจากน้ันยังมีขอมูลลูกคาวาจัดอยูในประเภทใด เชน ลูกคาใหม ลูกคาที่ไมไดซื้อ

ติดตอกันอยางตอเน่ือง และลูกคาที่ซื้อติดตอกันอยางตอเน่ือง เปนตน ในขณะเดียวกันการศึกษาน้ีก็

พบวาผูคาปลีกอีกจํานวน 10 รายที่ปฏิเสธการติดต้ังในข้ันตอนน้ี เพราะไมเกิดการรับรูประโยชน ดัง

จะเห็นไดจากการรายงานของผูคาปลีกรายหน่ึงวา “เราขายของเอง เราจําลูกคาเราไดวาคนไหนขาจร 

ขาประจํา แถมยังจําไดดวยวาเขาชอบกินอะไร รานเราก็เล็ก ๆ โปรแกรมน้ียังไมจําเปนหรอก” (KI 

30, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2562) จากขอความดังกลาวจึงเห็นไดวาการรับรูประโยชนจึงสงผลตอการ

ยอมรับในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 2 น้ี ผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับการศึกษา

ของ Ramdani et al. (2009) ที่พบวาคุณสมบัติที่นํามาซึ่งความไดเปรียบน้ี เปนตัวแปรหลักที่สําคัญ

ที่สงผลตอการยอมรับนวัตกรรมของเจาของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium 

Size Enterprises: SMEs) ที่จะยอมรับเทคโนโลยีมาใชในการทํางาน  อีกทั้งงานวิจัยของ Ma et al. 

(2017) ก็พบวาเมื่อผูใชรับรูประโยชนจากเทคโนโลยี (PU) แลวน้ันจะเกิดความต้ังใจที่จะบอกตอดวย 

(Intention to Recommend) ดังน้ันหากผูคาปลีกเกิดการรับรูประโยชนก็จะสนับสนุนใหชวย

แนะนําเพื่อนรายตอไปใหใชดวย 

สําหรับวิธีการแนะนําโปรแกรม Racadi ของผูวิจัย คือ เริ่มตนดวยการยอนกลับไป

คุยถึงปญหากอนอีกครั้งเพื่อใหผูคาปลีกระลึกถึงสิ่งที่ตนตองการปรับปรุงดานการขาย ใชเวลา

ประมาณ 3-5 นาที หลังจากน้ันผูวิจัยก็จะชวยติดต้ังโปรแกรม และอธิบายการทํางานของเมนูตาง ๆ 

ในระหวางน้ีผูวิจัยก็จะสอดแทรกประโยชนที่ผูใชจะไดรับอีกครั้ง เชน หากวันใดยอดขายดี เราจะได

วางแผนเตรียมสินคาไวใหเพียงพอ แตหากเราทราบวาวันไหนในชวงแตละสัปดาหมียอดขายไมดี เรา

จะไดวางแผนการจัดโปรโมช่ันเพื่อชวยดึงดูดลูกคา เพื่อชวยเพิ่มยอดขายได ซึ่งผูวิจัยไดสังเกตเห็นวา

เจาของรานมีความต้ังใจที่เรียนรูวิธีการใชโปรแกรม Racadi เปนอยางย่ิงดังภาพที่ 4.51  
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ภาพที่ 4.51 การลงภาคสนามเพื่อแนะนําโปรแกรม Racadi 

จากภาพดานบนจะเห็นไดวาในขณะที่เจาของรานคาปลีกที่ไดทดลองใชโปรแกรม 

Racadi กอน หลังจากน้ันจึงไดนัดหมายเพื่อนซึ่งเปนรานในละแวกเดียวกันเพื่อไปแนะนําโปรแกรมให

ใชดวยน้ัน เจาของรานจะใหการตอนรับ เต็มใจรับฟง และใหความสนใจมากโดยสังเกตไดจากทาทาง

และสีหนาของเจาของรานดังภาพที่  ทั้งน้ีเกิดจากผูคาปลีกรานแรกเกิดการรับรูประโยชนของ

โปรแกรม Racadi กอนหลังจากน้ันจึงเกิดการบอกตอเพื่อน 

(4) การรับรูความงาย (TAM) ความคาดหวังในความพยายาม (UTAUT 2) 

และความซับซอน (DIT) เน่ืองจากข้ันตอนน้ีผูคนจะพิจารณาเรื่องวิธีการใชเปนอยางไร ดังน้ันหาก

กลุมเปาหมายเห็นวาการติดต้ังหรือใชงานยาก อาจสงผลตอการปฏิเสธโปรแกรมบนมือถือน้ันได โดย

งานวิจัยกอนหนาไดศึกษาพบวา โปรแกรมบนมือถือเกี่ยวกับการซื้อสินคาออนไลนที่คนสวนใหญช่ืน

ชอบ คือ ตองใชงานงาย มีความซับซอนนอย และสามารถใหผลประโยชนที่เพิ่มข้ึนได เชน ใหสวนลด

หรือขอเสนอพิเศษ (Google/Ipsos, 2016) สวนโปรแกรมบนมือถือดานการเงินก็พบเชนเดียวกันวา 

เหตุผลที่ทําใหลกูคากลบัมาใชโปรแกรมบนมือถือก็เพราะมีการออกแบบใหมใหใชงานไดงายข้ึน และมี

ฟงกชันการทํางานใหมเพิ่มข้ึน (Google, 2016) ดังน้ันเพื่อใหผูคาปลีกเกิดความรูสึกวางายในการใช
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งานผูวิจัยจึงเปนผูชวยติดต้ังโปรแกรมและอธิบายวิธีการใชงานใหเพื่อใหเจาของรานเขาใจการทํางาน

ของโปรแกรม Racadi ไดเร็วข้ึน นอกจากน้ันดานการออกแบบซึ่งนักพัฒนาโปรแกรมก็ไดศึกษาเรื่อง

รูปแบบการใชงานและการบันทกึขอมูลขอมูลเพื่อใหงายตอการใชดวยเชนกัน และพบวาภาพยอดขาย

ที่แสดงเปนกราฟเสน ผูใชจะมีทัศนคติวาเขาใจไดยาก ดังน้ันผูออกแบบจึงปรับเปลี่ยนการแสดงการ

รายงานยอดขายเปนกราฟแทง และมีตัวเลขยอดขายกํากับเพิ่ม เพื่อทําใหเห็นขอมูลแลวสามารถ

เขาใจไดทันที เพื่อทําใหผูใชเกิดประสบการณการใชที่ดีเพราะเขาใจงายข้ึน  

ผูวิจัยพบวาหลังจากปรับเปลี่ยนรูปแบบการรายงานยอดขายเปนแบบใหม และ

สอบถามประสบการณการใชกับผูคาปลีกหลายรายจึงไดรับคําตอบวาดูเขาใจงายข้ึน ซึ่งข้ันตอนน้ีผูคน

จะศึกษาขอมูลเกี่ยวกับขอจํากัด และความยากในการใช หากนวัตกรรมน้ันไมมีความซับซอนมากนัก 

ใชงานงายและสามารถทําความเขาใจได ก็จะยอมรับนวัตกรรมน้ันเร็วข้ึน ผูคนโดยสวนใหญไม

ตองการใชความพยายามมาก หรือไมตองการใหฝกอบรมการใชโปรแกรมบนมือถือกอนใช ซึ่งผูใช

คาดหวังวาเทคโนโลยีใหมน้ันตนสามารถเรียนรูไดเองโดยงาย แตในขณะที่ผูที่ทดลองใช Racadi ไป 

1-7 วัน เมื่อผูวิจัยไปติดตามสอบถามวาเปนเพราะอะไรจึงไมไดใชตอไป คําตอบจากผูใชหลายรายวา

เปนเพราะใชงานยาก ตองบันทึกขอมูลขอมูลหลายข้ันตอน (KI7, สัมภาษณ, 21 เมษายน 2561) 

นอกจากน้ันบางรายยังกลาววา “ดูแลวมันซับซอน พี่ทําไมคอยถูก” (KI15, สัมภาษณ, 15 ตุลาคม 

2561) 

(5) ความเขากันไดกับสิ่งท่ีมีอยูเดิม แนวคิดของทฤษฎี DIT ดานความเขากันได

กับสิ่งที่มีอยูเดิมทีจ่ะมผีลตอการยอมรบัเทคโนโลยี โดยข้ันตอนน้ีผูคนจะศึกษาวาเทคโนโลยีใหมน้ันจะ

มีความเหมาะสมกับตนหรือไม ซึ่งแนวคิดตอนเริ่มตนโครงการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi น้ัน

ผูวิจัยไดพิจารณาเรื่องความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิมของผูคาปลีกขนาดเล็กซึ่งจะเห็นไดจากการ

คิดเงินซึ่งหลายรานก็ใชการคิดเงินดวยเครื่องคิดเลขหรือใชโปรแกรมคิดเลขบนโทรศัพทมือถืออยูแลว 

ดังน้ันจึงเปนความเคยชินกับการกระทําที่ใกลเคียงกับพฤติกรรมแบบเดิมอยูแลว ผูวิจัยจึงเห็นวาการ

ใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi จึงจะสามารถเขากับสิ่งที่มีอยูเดิมของผูคาปลีกขนาดเล็กได ซึ่งการ

บันทึกขอมูลขอมูลยอดขายจะผานหนาจอที่เปนแบบเครื่องคิดเลขดังภาพที่ 4.52  

 



161 
 

 
 

 
ภาพที่ 4.52  หนาบันทึกยอดขายดวยการบันทกึขอมลูขอมลูแบบเครื่องคิดเลขในโปรแกรม Racadi 

 

อยางไรก็ตามผลการศึกษากลบัพบวา ผูคาปลีกบางรายประสบปญหาชวงที่ลูกคาเขา

รานพรอม ๆ กัน เชน รานขายอาหารพื้นบาน รานขายอาหารขนาดเล็ก ทําใหตนบันทึกขอมูลขอมูล

ในโปรแกรมไมทัน ซึ่งผูวิจัยสังเกตเห็นวาเปนเพราะลักษณะงานของการขายอาหารที่ลูกคาจะเขาราน

พรอม ๆ กันจํานวนมากในชวงเชากลางวันหรือเย็น อีกทั้งเจาของรานตองเปนผูปฏิบัติงานเอง ทั้งการ

ตักอาหาร คุยกับลูกคา และคิดเงิน จึงทําใหไมสะดวกตอการใชโปรแกรมบนมือถือ เชน บางรายได

กลาววามือเปอนอาหาร จึงไมสะดวกบันทึกขอมูลขอมูล เพราะจับโทรศัพทก็ทําใหสกปรกและเกิด

คราบมันจากอาหารได จึงเห็นไดวาเจาของรานที่ตองเปนผูปฏิบัติงานเองทุกอยางในราน รูปแบบการ

ดําเนินงานอาจเปนอุปสรรคดานการเขากันไดกับการดํารงชีวิต (Compatibility) จึงสงผลใหผูคาปลีก

ทดลองใชโปรแกรมไดเพียงระยะเวลาหน่ึงเทาน้ัน หลังจากน้ันจึงหยุดใชไป ซึ่งเปนการยอมรับ

เพียงช่ัวคราวในระยะเวลา 1-7 วันสําหรับการศึกษาน้ี เพราะเห็นวาการใชโปรแกรมบนมือถือทําให

เกิดความไมสะดวกในการทํางาน หรือไมสามารถเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม ผลการศึกษาน้ีสอดคลอง

กับการศึกษาของ Lin and Chen (2012) ที่พบวาผูใชจะยอมรับเทคโนโลยีใหมหากสามารถเขากันได

กับรูปแบบการดําเนินชีวิตหรือการทํางาน หากการพิจารณาในข้ันตอนน้ีเห็นวาอาจทําใหเกิดความ

ยุงยาก เสียเวลา ตองปรับตัวมาก หรือไมคุมคาแกการลงทุนก็จะปฏิเสธเทคโนโลยีใหมน้ัน 
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นอกจากน้ัน Min et al. (2019) ก็พบวาโปรแกรมบนมือถือเรียกรถสาธารณะ Uber ไดรับการ

ยอมรับเน่ืองจากความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม ซึ่งสงผลตอไปยังการรับรูประโยชนจึงทําใหเปนที่

ยอมรับของลูกคา ดังน้ันจึงทําใหผูวิจัยพบวาการที่ผูคาปลีกยอมรับโปรแกรม Racadi เพียงชวงเวลา 

1-7 วันและไมไดใชตอเน่ืองมาจากโปรแกรมน้ีไมสามารถเขากันไดกับชีวิตประจําวันหรือสิ่งที่มีอยูเดิม

ของผูคาปลีกขนาดเล็ก 

(6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก เปนการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับทรัพยากร

และการสนับสนุนที่มีใหผูใช จากแนวคิดของทฤษฎี UTAUT 2 ซึ่งจะสงผลใหเกิดการยอมรับ

เทคโนโลยีสูงข้ึนหากไดรับสิ่งอํานวยความสะดวกในการใชงานเพิ่มข้ึน (Venkatesh et al., 2012) 

หากโปรแกรมมือถือน้ันมีบริการที่ดีก็จะสงผลใหลูกคายอมรับโปรแกรมมือถือน้ันงายข้ึน ดังน้ันเพื่อ

อํานวยความสะดวกเมื่อเจาของรานคาปลีกตองการคนหาขอมูลเกี่ยวกับการใชงานโปรแกรม Racadi 

นอกจากน้ันผูวิจัยยังไดสรางเว็บไซตเพื่อใหขอมูลการใชโปรแกรม การทํางานของฟงกชันตาง ๆ 

ตลอดจนใหความรูเกี่ยวกับการทําธุรกิจเพื่อสนับสนุนแกผูคาปลีกขนาดเล็กดวย แตอยางไรก็ตามการ

วิจัยในวงจรที่ 2 น้ีพบวาผูคาปลีกขนาดเล็กไมไดมีพฤติกรรมการคนหาขอมูลเองทางเว็บไซต แตเมื่อ

ตองการขอมูลเพิ่มเติมจะติดตอกับทีมงานผูวิจัยใหเปนผูชวยแกปญหาใหหรือจะคนหาขอมูลดวย

ตนเองทางโปรแกรมบนมอืถือกอน ซึ่งทําใหผูวิจัยไดเรียนรูวาควรออกแบบโปรแกรมใหสามารถใชงาน

ไดในขณะที่ออฟไลนไดดวย เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกผูคาปลีกที่ไมไดใชสัญญาณ Wi Fi ในการ

เช่ือมตออินเทอรเน็ตตลอดเวลา 

(7) ความคุมคาดานราคา การศึกษาพบวาโปรแกรมบนมือถือที่ใหติดต้ังแบบไม

ตองชําระเงิน มีอัตราการติดต้ังที่สูงกวาแบบที่ตองชําระเงิน (Distimo, 2011) ย่ิงราคาในการใช

บริการสูงเทาไร การตัดสินใจติดต้ังของผูบริโภคก็จะยากข้ึนเทาน้ัน (Pagani, 2004) ดังน้ันความคุมคา

ดานราคาจึงมีผลตอการตัดสินใจติดต้ังโปรแกรมบนมือถือ (Chong et al., 2012) และผูคนจะ

พิจารณาดานความคุมคาในข้ันตอนน้ี ดังน้ันโปรแกรม Racadi จึงใหใชไดโดยไมคิดคาใชจายใน 30 

วันแรก และหลังจากน้ันกําหนดราคาคาบริการไวที่วันละ 3 บาทหรือเดือนละ 90 บาทเทาน้ัน เพื่อ

ชวยใหผูคาปลีกตัดสินใจใชไดงายข้ึน โดยการกําหนดราคาน้ีมาจากการแจงใหผูคาปลีกทราบวา 

โปรแกรมสามารถชวยจัดการดานการขายประกอบดวยฟงกชันอะไรไดบาง หลังจากน้ันจึงใหผูคาปลีก

ประเมินราคาที่ตนสามารถจายได ซึ่งพบวาผูคาปลีกหลายรายสามารถจายไดถึงวันละ 10 บาท ทาง

ผูวิจัยจึงไดอภิปรายรวมกันวาจะคิดคาบริการเพียงวันละ 3 บาท หลังจากใหทดลองใชแบบไมตอง
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ชําระเงินกอนในระยะเวลา 30 วันแรก เพื่อใหผูคาปลีกประเภทรานขายอาหาร รถเข็น แผงลอย 

(Small Food Kiosks) สามารถจายไดดวยและเกิดความรูสึกคุมคาในการใชโปรแกรม Racadi และ

การศึกษาน้ีพบวาความคุมคาดานราคาสงผลตอการตัดสินใจใชของผูคาปลีกขนาดเล็ก เพราะราคาที่

สูงกวาวันละ 10 บาทหรือมากกวาเดือนละ 300 บาท ซึ่งตองลงทุนเพิม่ในภาวะที่ยอดขายยังไมไดเพิม่ 

จึงตองรับความเสี่ยงเพิ่มจึงทําใหผูคาปลีกเกิดความลังเลที่จะตัดสินใจใช 

(8) การไดทดลองใช เปนข้ันตอนการลงมือปฏิบัติที่มีผลตอการยอมรับเปนอยาง

ย่ิงเพราะจะสงผลตอทัศนคติของผูใช หากสามารถทดลองใชไดกอนตัดสินใจซื้อจะทําใหผูใชไดทราบ

ขอดี ขอเสียของนวัตกรรมน้ัน ดังน้ันโปรแกรม Racadi จึงใหผูคาปลีกทดลองใชไดแบบไมคิดมูลคาใน

ระยะเวลา 30 วันเพื่อสรางประสบการณในการใช และลดความเสี่ยงในการตัดสินใจใชได การศึกษาน้ี

พบวาการใหทดลองใชไดแบบไมคิดมูลคาสงผลตอการตัดสินใจติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ

ของผูคาปลีกขนาดเล็ก เพราะทําใหตัดสินใจเร็วข้ึนและมีจํานวนผูที่จะติดต้ังทดลองใชมากข้ึน

เน่ืองจากไมมีคาใชจายและไมมีความเสี่ยงใด ๆ เกิดข้ึน 

(9) การสังเกตเห็นผลได หากเทคโนโลยีใหมไมสามารถทําใหเห็นวาดีกวาเดิมได 

ผูใชจะรูสึกวาตนเกิดความเสี่ยงข้ึนหากรับเทคโนโลยีใหมน้ัน  ซึ่งนวัตกรรมที่สามารถสัมผัสหรือจับ

ตองได มักจะเกิดการยอมรบัไดงายกวานวัตกรรมทีจ่ับตองไมได  (Lin & Chen, 2012) จากการที่ผูคา

ปลีกไดทดลองใชกอนจะสงผลมาที่การสังเกตเหน็ผลได เชน ผูคาปลีกจะไดเห็นตัวเลขยอดขาย ไดเห็น

จํานวนลูกคาแตละประเภทเชน ลูกคาใหม ลูกคาที่ซื้อติดตอกันอยางตอเน่ือง และลูกคาที่ไมไดซื้อ

ติดตอกันอยางตอเน่ือง อยูจํานวนเทาไร และไดทราบอันดับสินคาขายดีของราน เปนตน  ทําใหผูใช

เกิดความรูสึกวาจับตองไดวาตนไดรับประโยชนอะไรบาง แตการใชโปรแกรมเพียงระยะเวลา 1-7 วัน

ผูใชยังไมสามารถเห็นผลดานยอดขายหรือจํานวนลูกคาวาเพิ่มข้ึนไดหรือไม 

(10) ทัศนคติ การศึกษาน้ีพบวาการเกิดความชอบหรือไมชอบโปรแกรม Racadi 

เปนผลมาจากการไดขอมูลมาจากข้ันความรูในข้ันที่ 1 โดยมีปจจัยหลักมาจากการที่ ผูคาปลีกที่เกิด

การรับรูประโยชนวาโปรแกรมบนมือถือ Racadi เกิดประโยชนดานใดบาง จากผูใหขอมูลในวงจรที่ 1 

จํานวน 15 คน เปนผูที่สนใจจะติดต้ังและทดลองใชจํานวน 10 คน ลวนเปนผูที่มีทัศนคติที่ดีตอ

โปรแกรมบนมือถือ Racadi เพราะรับรูประโยชนจากฟงกชันตาง ๆ ของโปรแกรม Racadi เชน การ

รายงานยอดขาย การสรางระบบสมาชิก การสรางโปรโมช่ัน เปนตน และทําใหมีความหวังวาหลังจาก
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ใชโปรแกรมบนมือถือแลว จะทําใหรานมีจํานวนลูกคาและยอดขายที่สูงข้ึนได ดังน้ันทัศนคติ จึงเปน

ตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 ในข้ันการจูงใจ 

(2) หลังจากลงมือปฏิบัติแลว แนวคิดท่ีไดคนพบใหม ซึ่งแตกตางจากท่ีไดศึกษา

มากอนหนา คืออะไร 

การศึกษาน้ีพบวา ตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคา

ปลีกขนาดเล็กในวงจรที่ 2 หลายตัวแปรสอดคลองกับกรอบแนวคิดเบื้องตนในการศึกษาน้ี จํานวน 9 

ขอ ไดแก (1) อิทธิพลทางสังคม (2) การรับรูประโยชน (3) การรับรูความงาย (4) ความเขากันไดกับ

สิ่งที่มีอยูเดิม (5) การไดทดลองใช (6) ความคุมคาดานราคา (7) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (8) การ

สังเกตเห็นผลได (9) ทัศนคติ ซึ่งตัวแปรเหลาน้ีเปนตัวแปรที่เคยมีการศึกษาดานการยอมรับเทคโนโลยี

มากอนหนาน้ีแลว และไดพบตัวแปรปจจัยภายนอก ดานความถนัดดานเทคโนโลยีของบุคคล วาสงผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 น้ีดวย นอกจากน้ัน การศึกษาน้ีพบวามีตัวแปรใหม

เพิ่มเติมที่เปนปจจัยสําคัญที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ แตยังไมไดระบุไวใน 3 ทฤษฎี

หลัก (TAM, UTAUT 2 และ DIT) คือ การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการดวย ซึ่งผูวิจัยไดสรุปปจจัย

ทั้งหมดที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก ในวงจรที่ 2 ไวดังภาพที่ 

4.53 

 

ภาพที่ 4.53 ภาพสรุปกรอบแนวคิดปจจัยทีส่งผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมอืถือในวงจรที่ 2 
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ปจจัยดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ เจาของกิจการที่มีจิตวิญญาณของ

ผูประกอบการจะตองมีลักษณะ 5 ประการ ไดแก มีความคิดเชิงบวก มีความสามารถในการปรับตัว มี

ความทะเยอทะยาน มีความเปนผูนํา และมีแรงบันดาลใจ (Pierce, 2008) โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

(1) มีความคิดเชิงบวก (Positive Thinking) การศึกษาในวงจรที่ 2 พบวา ผูที่

ยอมรับการทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi จํานวน 25 คน หรือคิดเปนรอยละ 71.43 จากผูให

ขอมูลทั้งหมด 35 คน เปนผูที่มีแนวคิดเชิงบวกกับการใชโปรแกรมบนมือถือ ผูใหขอมูลสวนใหญ

รายงานวา เห็นความสําคัญของการเทคโนโลยีเพื่อชวยในการบริหารจัดการราน และมีความเห็นวา

ผูคนสวนใหญในปจจุบัน ใชโปรแกรมบนมือถือกันทํากิจกรรมหลายอยางในชีวิตประจําวัน ดังน้ันหาก

รานคาไมปรับตัวอาจทําใหตนลาหลัง ไมสามารถแขงขันกับผูอื่นได  จากขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวา

เจาของรานที่ยอมรับทดลองใชโปรแกรม Racadi เปนผูที่มีจิตวิญญาณของผูประกอบการดานการมี

แนวคิดเชิงบวกตอการใชโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งจะสงผลตอการปรับตัวใหเกิดการตัดสินใจทดลองใช 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาที่พบวา ผูที่มีความคิดเชิงบวกจะสงผลทําใหสามารถปรับตัวไดดีข้ึน 

(Scheier & Carver, 1993) ในขณะที่การมีแนวคิดเชิงลบจะสงผลทาํใหเกิดความทอทอย และอาจละ

ทิ้งเปาหมายไปในที่สุด ดังน้ันคุณลักษณะของการมีความคิดเชิงบวกจึงมคีวามสําคัญตอผูที่เปนเจาของ

กิจการมาก และสงผลตอการยอมรับการทดลองใชโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2  

(2) มีความสามารถในการปรับตัว (Adaptability) ผูวิจัยพบวา ผูคาปลีกขนาด

เล็กที่ยอมรับการทดลองใชโปรแกรม Racadi ในวงจรที่ 2 เพราะคิดวาเทคโนโลยีจะชวยเพิ่ม

ความสามารถในการแขงขันใหตนได อีกทั้งเห็นวาระบบการสรางสมาชิกใหรานคา จะชวยสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา สรางความจงรักภักดีตอราน สรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคาได ดังน้ัน 

จึงมีความต้ังใจทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ และการวิจัยในวงจรที่ 2 น้ียังพบวา ผูคาปลีกหลายราย

เมื่อทราบวา โทรศัพทที่ตนใชอยูเปนรุนเกา ที่มีระบบปฏิบั ติการประมวลผลไดชา หรือมี

หนวยความจําของเครื่องไมมากนัก ไดพยายามหาเครื่องใหมเพื่อมาใชกับโปรแกรม Racadi เชน ยืม

จากสมาชิกในครอบครัว หรือบางรายไดซื้อโทรศัพทรุนใหมเพื่อมาใชกับโปรแกรมบนมือถือน้ี เปนตน 

เหตุการณดังกลาว แสดงใหเห็นถึงความสามารถในการปรับตัว ในการมองหาหนทางเพื่อแกปญหา

ของเจาของรานคาปลีกที่ยอมรับโปรแกรมบนมือถือ โดยไมไดนําเหตุผลใดมาเปนขออางตอ

ความสําเร็จที่จะทําใหตนดีข้ึนได ซึ่งสอดคลองกับลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จได 

จะตองมีความกลาเปลี่ยนแปลง โดยการลงมือปฏิบัติดวยความยืดหยุน เมื่อไดทดลองทําสิ่งใดสิ่งหน่ึง
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แลว แตยังไมสําเร็จก็จะใชมุมมองแบบใหมเพื่อพยายามหาหนทางที่ดีกวา ผูที่มีความสามารถในการ

ปรับตัว คือ ผูที่มีหนทางในการอยูรอดได ดังน้ัน การมีความสามารถในการปรับตัว จึงสงผลตอการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือ  

(3)  มีความทะเยอทะยาน (Ambition) การศึกษาน้ีพบวา ผูที่ยอมรับการทดลอง

ใชโปรแกรมบนมือถือมีความทะเยอทะยานในการพัฒนารานคาของตนใหดีข้ึน มีความตองการใหมี

จํานวนลูกคาเพิ่มข้ึน และตองการใหยอดขายเพิ่มข้ึน เพื่อใหเกิดกําไรเพิ่มข้ึน ในขณะที่ผูที่ปฏิเสธการ

ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 น้ี บางรายไดใหเหตุผลวา “เราพอใจแคน้ีแลว ถารวยกวาน้ี

ตายไปก็เอาอะไรไปไมไดหรอก ถาขายดีมันก็จะยุง แลวก็เหน่ือยกวาน้ี” (KI 32, สัมภาษณ, 3 

เมษายน 2562) นอกจากน้ันบางรายยังกลาววา “รานหนูยังเปนแครานเล็ก ๆ อยูเลย การทําแบบน้ี

มันนาจะเหมาะกับรานใหญ ๆ ที่เขามีลูกนองหลายคน ไวรอใหหนูขยายรานกอน วันหนาอาจจะสนใจ

ก็ได” (KI 30, สัมภาษณ, 2 เมษายน 2562) จากขอความดังกลาวไดแสดงใหเห็นวา ผูที่ปฏิเสธ

โปรแกรมบนมือถือขาดความทะเยอทะยานเพื่อทําใหกิจการสําเร็จมากข้ึน ดังน้ัน ปจจัยการมีจิต

วิญญาณของผูประกอบการ ดานมีความทะเยอทะยานจึงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือใน

วงจรที่ 2 น้ี 

(4)  มีความเปนผูนํา (Leadership) ผูประกอบการที่มีความเปนผูนําจะตองมี

ความกลาที่จะเปลี่ยนแปลง รูจักเรียนรู  และชักนําผูอื่นได การศึกษาน้ีพบวา ผูคาปลีกที่ยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือมีความกลาที่จะเปลี่ยนแปลง และไดพยายามเรียนรูในสิ่งที่ยังไมเคยทํามากอน 

ในขณะที่ผูที่เจาของรานคาปลีกขนาดเล็กบางรายใหเหตุผลวา “ไดแจงใหพนักงานในรานเปนผูใช

โปรแกรมแลว แตพนักงานในรานไมยอมบันทึกขอมูล หนูบอกหลายครั้งแลว แตไมอยากพูดไป

มากกวาน้ีแลว เพราะพนักงานหายาก หนูก็ไมรูจะทํายังไงเหมือนกัน”  (KI 3, สัมภาษณ, 22 

พฤษภาคม 2562) จากขอความดังกลาวแสดงใหเห็นวา ผูที่ปฏิเสธการใชโปรแกรมบนมือถือ 

เน่ืองจากขาดความสามารถดานความเปนผูนํา ไมสามารถช้ีแนะ ชักนําใหพนักงานในรานลงมือทําได 

ซึ่งการมีความเปนผูนําเปนคุณลักษณะขอหน่ึงในการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ดังน้ัน จึงเปน

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับการทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ 

 (5)  มีแรงบันดาลใจ (Passion) ผู วิจัยพบวา มีผูคาปลีกหลายรายที่ ติดต้ัง

โปรแกรม แตไมไดทดลองใช ซึ่งเมื่อผูวิจัยติดตามผล เจาของรานใหเหตุผลวา ชวงน้ีงานยุงมาก จึงยัง
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ไมไดเริ่มตนใช ผูวิจัยจึงไดเวนระยะไวอีกเปนเวลา 1 สัปดาห เพื่อไมใหเจาของรานเกิดความอึดอัดใจ

หลังจากน้ัน จึงไดติดตามไปอีกครั้งทําใหพบวา บางรายก็ยังไมไดเริ่มตนทดลองใชอีก นอกจากน้ัน 

ผูวิจัยยังพบวา ผูที่ยอมรับโปรแกรมบนมือถือเพียงช่ัวคราวในวงจรที่ 2 กลาวคือ ผูที่ไดทดลองใชเปน

เวลา 1-7 วัน หลังจากน้ันจึงหยุดใช  ใหเหตุผลวา ทดลองใชแลวรูสึกวาตองบันทึกขอมูลขอมูลดวย

ตนเองในฟงกชัน Mini POS เพื่อเพิ่มรูปภาพ พิมพรายการอาหารดวยตนเอง และกดบันทึก ตองทํา

เองหลายข้ันตอน ยุงยาก จึงไมไดใชตอ ดังแสดงการใชงานในภาพที่ 4.54 และ 4.55 ซึ่งตอมาผูวิจัยได

นําขอมูลดังกลาวไปปรับปรุงการออกแบบเพื่อใหใชงานงายข้ึนดวย จากขอมูลดังกลาว ผูวิจัยวิเคราะห

ไดวาผูที่ไมยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 เพราะขาดแรงบันดาลใจในการมุงมั่นใชโปรแกรม

บนมือถือใหได 

 

 
ภาพที่ 4.54  หนา Mini POS ของโปรแกรม Racadi 
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ภาพที่ 4.55  หนาเพิ่มรายการสินคาในเมนู Mini POS 

 

หลังจากลงมือปฏิบัติในวงจรที่ 2 ผูวิจัยไดสะทอนแนวคิดที่ไดคนพบใหม ซึ่งแตกตาง

จากที่ไดศึกษามากอนหนา คือ การคนพบปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคา

ปลีกขนาดเล็ก ซึ่งยังมิไดระบุไวใน 3 ทฤษฎีหลักมากอน (TAM, UTAUT 2 และ DIT) คือ ปจจัยสวน

บุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ  

ดังน้ัน ผูวิจัยจึงสรุปไดวาปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 

เพื่อใหผูคาปลีกขนาดเล็กไดทดลองใชโปรแกรม Racadi ประกอบดวยปจจัย 12 ประการ ไดแก (1) 

ปจจัยภายนอก (2) อิทธิพลของสังคม (3) การรับรูประโยชน (4) การรับรูความงาย (5) ความเขากัน

ไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (7) ความคุมคาดานราคา (8) การไดทดลองใช 

(9) การสังเกตเห็นผลได (10) นิสัย และ (11) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ สวนวงจรที่ 3 

ถัดไปผูวิจัยไดศึกษา ติดตามผลการใชโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็กที่ใชงานอยางตอเน่ือง

เปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป และศึกษาวามีปจจัยอะไรบางที่สงผลทําใหเกิดการใชอยางตอเน่ืองอีกดวย
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4.4 การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 3  

วัตถุประสงคของการวิจัยในวงจรที่ 3 เพื่อศึกษาผลที่เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีก

ขนาดเล็กใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน ข้ึนน้ีเปนการมุงเนนศึกษาในผูที่ใชโปรแกรม 

Racadi เปนระยะเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป ผูวิจัยไดเตรียมการดําเนินงานในวงจรที่ 3 ทั้ง 4 ข้ันตอน

ประกอบดวย (1) การวางแผน (Plan) (2) การปฏิบัติ (Action) (3) การสังเกต (Observation) และ 

(4) การสะทอนผล (Reflection) เปนการวนซ้ําอีกรอบในกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวน

รวม มีรายละเอียด ดังน้ี 

4.4.1 การวางแผน (Plan) 

ข้ันตอนน้ีผูวิจัยไดประยุกตใชแนวทางของ Crane and O’Regan (2010) ในการ

วางแผนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 3 ซึ่งไดกลาววา ข้ันตอนการวางแผนควรเริ่ม

จากหลักการที่สําคัญ 3 ประการ ไดแก (1) มีการแจกแจงประเด็นคําถามที่สําคัญ (2) ระบุสิ่งที่ตอง

กระทํา และ (3) พัฒนาแผนเพื่อการปฏิบัติพรอมระบุผูรับผิดชอบ นอกจากน้ันผูวิจัยไดแสดง

รายละเอียดของผูใหขอมูลในวงจรที่ 3 ไวในตารางที่ 14-15 เพื่อเปนขอมูลประกอบการวางแผนใน

ข้ันตอนน้ี ดังน้ี 

ตารางที่ 4.11 

รายละเอียดของผูใหขอมูลในวงจรที่ 3 แบงตามประเภทรานคาปลีก 

ลําดับ

ท่ี 

ประเภทรานคาปลีก จํานวนผูใช 

1-7 วันแรก 

จํานวนผูใชตอเน่ือง 

2 สัปดาหขึ้นไป 

1 รานขายอาหารรถเข็น แผงลอย  

(Small Food Kiosks) 

1 - 

2 รานอาหารแบบพื้นบาน  

(Local Restaurants) 

3 3 

3 รานกาแฟ  

(Coffee Shops) 

1 2 

4 รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาด 8 1 
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ลําดับ

ท่ี 

ประเภทรานคาปลีก จํานวนผูใช 

1-7 วันแรก 

จํานวนผูใชตอเน่ือง 

2 สัปดาหขึ้นไป 

เล็ก  

(Small Specialty Stores) 

5 ธุรกิจใหบรกิารขนาดเล็ก  

(Small Service 

Establishments) 

5 1 

รวม 18 7 

 

ตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวาจากจํานวนผูใหขอมลูในวงจรที่ 1-3 ทั้งหมด จํานวน 

40 คน มีผูติดต้ังเพื่อทดลองใชโปรแกรม Racadi จํานวน 25 คน สวนอีก 15 คน ปฏิเสธการติดต้ัง

หรือทดลองใช หลังจากติดต้ังมีผูทดลองใชงานเพียง 1 - 7 วันเปนจํานวนถึง 18 คน แตเหลือเพียง 7 

คน หรือรอยละ 17.50 เทาน้ัน ที่ใชงานอยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป 

ตารางที่ 4.12 

ขอมูลพื้นฐานของผูใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป (จํานวน 7 ราย) 

หัวขอ รายละเอียด ความถ่ี รอยละ 

เพศ หญิง 4 57.14 

 ชาย 3 42.86 

อายุ 20-29 ป - - 

 30-39 ป 3 42.86 

 40-49 ป 3 42.86 

 50-59 ป 1 14.28 

 60-69 ป - - 
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หัวขอ รายละเอียด ความถ่ี รอยละ 

การศึกษา มัธยมศึกษา - - 

 อนุปรญิญา 1 14.28 

 ปริญญาตร ี 6 85.72 

 

จากตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นวาเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรมบนมือถือ 2 สัปดาหข้ึน

ไป เปนเพศหญิงและชายในจํานวนที่ใกลเคียงกัน กลาวคือ เปนเพศชาย 4 คน หรือรอยละ 57.14 

และเปนเพศหญิง จํานวน 3 คน หรือรอยละ 42.86 ซึ่งมีอายุอยูในชวง 30-39 ป จํานวน 3 คน หรือ

รอยละ 42.86 และเปนจํานวนที่เทากันกับ ชวงอายุ 40-49 ป จํานวน 3 คน หรือรอยละ 42.86 สวน

การศึกษา พบวาผูใชสวนใหญจํานวน 6 คน หรือรอยละ 85.72 เปนผูที่สําเร็จการศึกษาระดับปรญิญา

ตร ี

ผูวิจัยไดวางแผนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 3 โดยไดประยุกตใช

หลักการที่สําคัญ 3 ประการ (1) มีการแจกแจงประเด็นคําถามที่สําคัญ 5 ขอ (2) ระบุสิ่งที่ตองกระทํา 

แล ะ  ( 3 )  พัฒนาแผ นป ฏิบั ติ ก า ร  ซึ่ ง ได แ ส ดง ร ายล ะ เ อี ยด ไ ว ใ นต าร า งที่  4 . 1 3  ดั ง น้ี
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ตารางที่ 4.13 

แผนปฏิบัติการของการวิจัยในวงจรที่ 3  

ประเด็นคําถามท่ีสําคัญ สิ่งท่ีตองทํา ระยะเวลา ผูรับผิดชอบ 

1. หลงัจากที่ผูคาปลีกขนาดเล็กใช

โปรแกรม Racadi อยาง

ตอเน่ือง เปนเวลา 2 สัปดาหข้ึน

ไปแลว หลงัจากน้ันเกิดผลลัพธ

อะไรบาง 

 

- นัดหมายผูที่ติดต้ังและทดลอง

ใชโปรแกรมทั้ง 7 คน เพื่อเขา

ไปสัมภาษณ และติดตามผล 

เกี่ยวกับประสบการณ ความ

คิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับ

โปรแกรม Racadi 

2 เ ดือน (พฤษภาคม – มิ ถุนายน 

พ.ศ. 2562 ) 

- ผูวิจัย 

2. ทําไมผูคาปลีกบางรายจึง

ทดลองใชโปรแกรม Racadi 

เพียง 1-7 วัน หลังจากน้ันจึง

หยุดใช  

 

- นัดหมายผูที่ติดต้ังและทดลอง

ใชโปรแกรมทั้ง 18 คน เพื่อ

เขาไปสัมภาษณ และติดตาม

ผล เกี่ ยวกับประสบการณ 

ความคิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับ

โปรแกรม Racadi 

4 เดือน (มีนาคม – มิถุนายน พ.ศ.  

2562) 

- ผูวิจัย 
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ประเด็นคําถามท่ีสําคัญ สิ่งท่ีตองทํา ระยะเวลา ผูรับผิดชอบ 

3. ทําไมผูคาปลีกบางรายจึงยังคง

ใชโปรแกรมบนมือถืออยาง

ตอเน่ืองเปนเวลาเกนิ 2 สัปดาห

ข้ึนไป 

 

- นําขอมูลที่ไดเพื่อไปอภิปราย

รวมกันในทีม เพื่อแกปญหา

เกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือ 

เพื่อใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูใชมากข้ึน 

1 เดือน (กรกฎาคม พ.ศ. 2562) - ทุกคนในทีม 

4. มีสาเหตุใดบางที่สงผลตอการ

ยอมรับหรือปฏิเสธโปรแกรม

บนมือถือของผูคาปลีกขนาด

เล็กในวงจรที่ 3  

 

- นัดหมายผูที่ติดต้ังและทดลอง

ใชโปรแกรมทัง้ 7 คน เพื่อเขา

ไปสัมภาษณ และติดตามผล 

เกี่ยวกับประสบการณ ความ

คิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับ

โปรแกรม Racadi 

1 เดือน (กรกฎาคม พ.ศ. 2562) - ผูวิจัย 

 

 

 

 

 - สอบถามขอมูลสวนที่ผูใชติด

ปญหา หรอืตองการเสนอแนะ 

เพื่อนํามาปรับปรุงโปรแกรม 

1 เดือน (กรกฎาคม พ.ศ. 2562) - ผูวิจัยและนักพฒันาโปรแกรม

บนมือถือ 
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ประเด็นคําถามท่ีสําคัญ สิ่งท่ีตองทํา ระยะเวลา ผูรับผิดชอบ 

Racadi ใหดีข้ึน 

 - สะท อนผลก ารป ฏิบั ติ กั บ

ทฤษฏีที่เกี่ยวของ เพื่อศึกษา

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือ 

1 เดือน (กรกฎาคม พ.ศ. 2562) - ผูวิจัย 

5. จะทําอยางไรเพื่อใหผูคาปลีก

ขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบน

มือถือมากข้ึน 

- ปรับปรงุ วางแผนกลยุทธ 

และคิดกิจกรรมดานการตลาด

เพิ่มเติม  

4 เดือน (มีนาคม – มิถุนายน พ.ศ. 

2562) 

- ฝายการตลาด 

 - สรางชองทางในการ

ติดตอสื่อสารกบัลกูคาเพิ่มข้ึน

ในชองทาง เฟซบุก แฟนเพจ 

(Facebook Fan Page) 

1 เดือน (มิถุนายน พ.ศ. 2562) - ฝายการตลาด 

 - ซื้อโฆษณาใน เฟซบุก แฟน

เพจ (Facebook Fan Page) 

1 เดือน (มิถุนายน พ.ศ. 2562) - ฝายการตลาด 
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ประเด็นคําถามท่ีสําคัญ สิ่งท่ีตองทํา ระยะเวลา ผูรับผิดชอบ 

เพื่อทําใหโปรแกรม Racadi 

เปนทีรู่จกัมากข้ึน 

 - จัดงบประมาณเพือ่

ประชาสมัพันธโปรแกรม 

Racadi 

1 เดือน (มิถุนายน พ.ศ. 2562) - ฝายธุรกิจ 

 - ทําคลิปวิดีโอแนะนําการใช

งานของแตละฟงกชันเพิ่มเติม 

1 เดือน (มีนาคม พ.ศ. 2562) - นักพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ 

 - ปรับปรงุขอมลูในเว็บไซต โดย

เพิ่มเน้ือหาดานการพฒันา

ธุรกิจคาปลีกสําหรับผูคาปลีก

รายเล็ก 

2 เดือน (มีนาคม – พฤษภาคม พ.ศ. 

2562) 

- นักพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ 

 - ปรับปรงุฟงกชันการทํางาน

บางอยางในโปรแกรม Racadi 

3 เดือน (มีนาคม – พฤษภาคม พ.ศ. 

2562) 

- นักพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ 
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จากตารางที่ 4.13 ผูวิจัยไดนําแผนงานดังกลาวเพื่อนําไปปฏิบัติในข้ันตอนถัดไป  

4.4.2 การปฏิบัติ (Action) 

ข้ันตอนน้ีผูวิจัยไดลงมือปฏิบัติตามแผนงานที่ไดกําหนดไวในข้ันตอนแรก โดย

ดําเนินการเพื่อใหบรรลุเปาหมาย เพื่อใหสามารถตอบคําถามที่สําคัญทั้ง 5 ประเด็นได ดังน้ี 

คําถามขอท่ี 1 หลังจากที่ผูคาปลกีขนาดเลก็ใชโปรแกรม Racadi อยางตอเน่ือง เปน

เวลา 2 สัปดาหข้ึนไปแลว หลังจากน้ันเกิดผลลัพธอะไรบาง 

การปฏิบัติ ผูวิจัยไดนัดหมายผูที่ติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมทั้ง 7 คน เพื่อเขาไป

สัมภาษณ และติดตามผล เกี่ยวกับประสบการณ ความคิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับโปรแกรม Racadi ดัง

แสดงภาพตัวอยางไวภาพที่ 4.56 – 4.58 

 

 
 

ภาพที่ 4.56  ผูวิจัยมอบของทีร่ะลึกใหแกเจาของรานที่ใหขอมูลในวงจรที่ 3 
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ภาพที่ 4.57  ผูวิจัยสัมภาษณพนักงานในรานซึง่เปนผูใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

 

 
ภาพที่ 4.58  ผูวิจัยสัมภาษณเจาของรานขายอาหารแบบพืน้บานในวงจรที่ 3 

 

คําถามขอท่ี 2 ทําไมผูคาปลกีบางรายจึงทดลองใชโปรแกรม Racadi เพียง 1-7 วัน 

หลงัจากน้ันจึงหยุดใช  

การปฏิบัติ นัดหมายผูที่ ติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมทั้ง 18 คน เพื่อเขาไป

สัมภาษณ และติดตามผล เกี่ยวกับประสบการณ ความคิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับโปรแกรม Racadi 
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คําถามขอท่ี 3 ทําไมผูคาปลีกบางรายจึงยังคงใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง

เปนเวลาเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป 

การปฏิบัติ นําขอมูลที่ไดเพื่อไปอภิปรายรวมกันในทีม เพื่อแกปญหาเกี่ยวกับ

โปรแกรมบนมือถือ เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูใชมากข้ึน ดังแสดงไวในภาพที่ 66 

 

 
ภาพที่ 4.59  ผูวิจัยจัดอภิปรายรวมกันในวงจรที่ 3  

 

คําถามขอท่ี 4 มีปจจัยอะไรบาง ที่สงผลตอการยอมรับหรือปฏิเสธโปรแกรมบนมือ

ถือของผูคาปลีกขนาดเล็กในวงจรที่ 3  

การปฏิบัติ   

- นัดหมายผูที่ติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมทั้ง 7 คน เพื่อเขาไปสัมภาษณ และ

ติดตามผล เกี่ยวกับประสบการณ ความคิดเห็น มุมมองเกี่ยวกับโปรแกรม Racadi 

- สอบถามขอมูลสวนที่ผูใชติดปญหา หรือตองการเสนอแนะ เพื่อนํามา

ปรับปรุงโปรแกรม Racadi ใหดีข้ึน 

- สะทอนผลการปฏิบัติกับทฤษฏีที่เกี่ยวของ เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือ โดยรายละเอียดของการสะทอนผล ผูวิจัยไดแสดงรายละเอียดไวใน

ข้ันตอนที่ 4 ของการสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 3 น้ี 
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คําถามขอท่ี 5 จะทําอยางไรเพื่อใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือ

มากข้ึน 

การปฏิบัติ  

ปรับปรุง วางแผนกลยุทธ และคิดกิจกรรมดานการตลาดเพิ่มเติม 

- สรางชองทางในการติดตอสื่อสารกับลูกคาเพิ่มข้ึนในชองทาง เฟซบุก แฟน

เพจ (Facebook Fan Page) เพื่อใหลูกคาไดเขาถึงขอมูลไดงายข้ึนในทุกที่ทุกเวลาที่ตองการ ทั้งใน

รูปแบบภาพและวิดีโอดังแสดงภาพตัวอยางหนา เฟซบุก แฟนเพจ (Facebook Fan Page) ของ

โปรแกรม Racadi ไวในภาพที่ 4.60 

 

 
ภาพที่ 4.60  หนา Fan page ของโปรแกรม Racadi 

 

- ซื้อโฆษณาใน เฟซบุก แฟนเพจ (Facebook Fan Page) เพื่อทําใหโปรแกรม 

Racadi เปนที่รูจักมากข้ึน โดยฝายธุรกิจไดจัดสรรงบประมาณ เพื่อการทําตลาด การประชาสัมพันธ

โปรแกรมบนมือถือ Racadi ตลอดทั้งโครงการ เปนจํานวนเงิน 20,000 บาท ซึ่งในวงจรที่ 3 น้ี ฝาย

การตลาดไดใชงบประมาณไปจํานวน 1,000 บาท ซึ่งไดสรางการเขาถึงของผูชมไดทั้งหมดจํานวน 

1,300 ครั้ง จากการซื้อโฆษณาไป 3 รายการ ประกอบดวย วิดีโอ จํานวน 1 รายการ และรายการที่

เปนรูปภาพและขอความอีก 2 รายการ ดังภาพที่ 68 
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ภาพที่ 4.61  ผลการซื้อโฆษณาของโปรแกรม Racadi ใน เฟซบุก แฟนเพจ 

(Facebook Fan Page) 

 

- นักพัฒนาโปรแกรมจัดทําคลิปวิดีโอแนะนําการใชงานของแตละฟงกชัน

เพิ่มเติมและปรับปรงุขอมลูในเว็บไซต โดยเพิ่มเน้ือหาดานการพัฒนาธุรกิจคาปลกีสาํหรบัผูคาปลีกราย

เล็ก อีกทั้งปรับปรุงฟงกชันการทํางานบางอยางในโปรแกรม Racadi  

ข้ันตอนการปฏิบัติในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมน้ัน Stringer (2007) ได

กลาววา การปฏิบัติที่ชวยสรางโอกาสใหโครงการประสบความสําเร็จมากข้ึน คือ การเช่ือมโยงการ

ทํางานระหวางกันในทีม (Linking Network) ซึ่งจะทําใหผูมีสวนรวมในโครงการไดมีปฏิสัมพันธ

รวมกัน ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดน้ี มาปรับใชเพื่อทําใหการสื่อสาร และทํางานรวมกันในทีม Racadi มี

ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน โดยแสดงไวดังภาพที่ 4.62 
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ภาพที่ 4.62  การเช่ือมโยงการทํางานระหวางกันในทีม (Linking Network) 

 

4.4.3 การสังเกต (Observation) 

Crane and O’Regan (2010) ไดใหแนวทางการต้ังคําถามในข้ันตอนการสังเกตไว 

ซึ่งผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการต้ังขอสังเกต 3 ประการดังน้ี 

(1) เราสังเกตเห็นอะไรบาง การวิจัยในวงจรที่ 3 ของการศึกษาน้ี ผูวิจัยได

สังเกตเห็นสิ่งตาง ๆ 5 ประการ ดังน้ี 

ประการแรก เจาของรานที่ใชตอเน่ือง มีพนักงานในรานที่มีอายุอยูในชวง 20-29 ป 

สวนเจาของรานมีอายุในชวง 30-39 ป จํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 42.86 และ 40-49 ป จํานวน 3 

ราย หรือรอยละ 42.86 สวนผูที่มีอายุในชวง 50-59 ป มีจํานวน 1 ราย หรือคิดเปนรอยละ 14.28 

ผูวิจัยจึงต้ังขอสังเกตวา อายุเปนอีกปจจัยหน่ึงที่สงผลตอการรับรูความงาย และประโยชนของ

เทคโนโลยี และสงผลทําใหใชงานอยางตอเน่ือง เน่ืองจากบุคคลกลุมน้ีมีความคุนเคยกับการใชสมารต

โฟน และสามารถเรียนรูการใชงานไดงาย  

ประการที่สอง เจาของรานที่ใชโปรแกรม Racadi อยางตอเน่ือง เพราะเกิดการรับรู

ประโยชน และเขาใจความสําคัญของการมีขอมูล อีกทั้งทราบวาจะนําขอมูลเหลาน้ันไปใชประโยชน
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ตอไดอยางไร เชน เจาของรานกาแฟแหงหน่ึง สําเร็จการศึกษาปริญญาตรีดานเทคโนโลยี ไดรายงาน

วา “ผมคิดวาเทคโนโลยีมีความสําคัญมาก ทําใหเราไดเปรียบคูแขงขัน ทําใหเราบริหารกิจการไดมี

ประสิทธิภาพดีย่ิงข้ึน ผมวามีขอดีหลายอยางมาก ๆ เลยครับ” (KI14, สัมภาษณ, 4 มิถุนายน 2562) 

จากขอความดังกลาว จะเห็นไดวาเจาของรานมีความต้ังใจใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง เพราะ

เห็นความสําคัญของการใชเทคโนโลยีเพื่อพัฒนารานใหดีข้ึน 

ประการที่สาม จากการที่ผูวิจัยไดลงภาคสนามเพื่อชวยแนะนําการใชโปรแกรม 

Racadi ในสถานการณจริงใหแกรานคา ผูวิจัยไดสังเกตเห็นวาบางรานคาติดปายประชาสัมพันธไว

ดานหนาราน แตลูกคาหลายรายไมไดสังเกตเห็น จึงไมไดรวมรายการ ดัง น้ัน การติดปาย

ประชาสัมพันธควรติดไวในตําแหนงที่จะสะดุดตาแกลูกคา ใหลูกคาสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจน 

ผูวิจัยไดแนะนําใหรานคาติดปายประชาสัมพันธไวที่เคานเตอรชําระเงิน ตําแหนงที่ลูกคาทุกคนตองมา

ใชบริการ เพื่อทําใหลูกคามองเห็นไดอยางชัดเจนมากข้ึน ดังภาพที่ 4.63 

 

ภาพที่ 4.63  การติดปายประชาสมัพันธการสะสมคะแนนของรานในตําแหนงที่ทําใหลกูคาสามารถ

มองเห็นไดอยางชัดเจน 

ประการที่สี่ จากการลงภาคสนาม ผูวิจัยสังเกตเห็นปฏิกิริยาของลูกคาที่มาใชบริการ

ที่ราน ใหความสนใจมากกับการสะสมคะแนนกับทางรานเพื่อรับของสมนาคุณ ซึ่งลูกคาที่เขารานสวน
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ใหญจะรวมรายการคิดเปนรอยละ 80 สวนที่ไมสนใจเขารวมรายการสะสมคะแนน ใหเหตุผลวา

เน่ืองจากผานมาละแวกน้ันจึงแวะมาซื้อสินคา ไมไดมาเปนประจําจึงไมสนใจการสะสมคะแนนกับ

รานคา ซึ่งผูวิจัยไดแสดงภาพปฏิกิริยาการใหความสนใจของลูกคาไวในภาพที่ 4.64 

 

 
ภาพที่ 4.64  ลูกคาใหความสนใจเปนอยางมากในการสะสมคะแนนกับรานคาบนโปรแกรม Racadi 

 

ประการที่หา ผูวิจัยไดสังเกตเห็นวา บางชวงเวลาหากลูกคาเขารานพรอมกันจํานวน

มาก พนักงานหรือเจาของรานที่เปนผูบันทกึขอมูลโปรแกรมจะทําไมทนั จึงใชวิธีการแกปญหาโดยการ

บันทึกขอมูลไวบนกระดาษกอน หลังจากน้ันเมื่อสะดวกจึงบันทึกขอมูลขอมูลเพิ่ม จากการกระทํา

ดังกลาวหากผูใชบันทึกขอมูลขอมูลในชวงเวลาที่ใกลเคียงกัน อาจสงผลเพียงเล็กนอยตอการเก็บ

ขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน และไมไดเกิดผลกระทบมากนัก แตหากผูใชติดภาระงานดานอื่น จนอาจ

ลืมบันทึกขอมูล อาจสงผลทําใหไดขอมูลที่คลาดเคลื่อนจากความเปนจริงได อีกทั้งเมื่อผูใชเกิดความ

เหน่ือยลาจากการทํางาน และตองมีหนาที่เพิ่มอีกประการ คือ การบันทึกขอมูลขอมูลลงบนโปรแกรม 

อาจทําใหผูใชเกิดความรูสึกยุงยาก และเบื่อหนายได ดังน้ัน ปญหาที่เกิดข้ึนน้ี ผูวิจัยจึงตองนําไป

อภิปรายรวมกันวาจะแกปญหาไดอยางไรบาง เพื่อทําใหลูกคาไดรับประสบการณที่ดีในการใช

โปรแกรม Racadi น่ันเอง 
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(2) พบสิ่งใหมท่ีแตกตางไปจากเดิมหรือไม  

ข้ันตอนน้ีผูวิจัยไดพบขอสังเกตเพิ่มเติมที่แตกตางไปจากเดิมอีก 3 ประการ ดังน้ี 

ประการแรก เรื่องการเลือกกลุมเปาหมาย จากการลงภาคสนามเก็บขอมูล รวมกับ

การสังเกตแบบไมมีสวนรวม ผูวิจัยไดต้ังขอสังเกตและเก็บขอมูลไดวา ผูคาปลีกขนาดเล็กประเภทราน

ขายสินคาเฉพาะอยางจะมีรายการสินคาจํานวนมาก  เชน รานขายวัสดุกอสราง จะมีอุปกรณที่

แบงเปนประเภทยอยหลายรายการ ทําใหไมสะดวกในการบันทึกขอมูลขอมูลบนเมนู Mini POS 

เน่ืองจากหนาจอโทรศัพทมือถือแบบสมารตโฟนมีขนาดเล็ก ทําใหมองเห็นรายการสินคาไดไมชัด ตอง

เลื่อนหนาจอข้ึนลงหลายครั้ง ทําใหตาลาย ในขณะที่เจาของรานขายกาแฟ ซึ่งมีผูใชอยางตอเน่ือง 2 

คน ไดเลาวาใชงานงาย สะดวก ไมไดเกิดความยุงยากแตอยางใด เน่ืองจากรายการสินคามีไมมาก

ดังเชน รานคาอื่น ๆ เปนตน  

นอกจากน้ัน ผูวิจัยยังพบวาจากการสอบถามเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก ประเภท

รานขายอาหารรถเข็น แผงลอย ต้ังแตวงจรที่ 1-2 มีจํานวน 10 ราย แตเมื่อถึงวงจรที่ 3 คือ ติดตามผู

ที่ใชโปรแกรม Racadi เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป ผูวิจัยพบวา ไมมีรานคาประเภทรถเข็น แผงลอย แมแต

รานเดียวที่ใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi โดยผูวิจัยไดสังเกตจากการลงภาคสนาม และจากการเก็บ

ขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึก พบวา เน่ืองจากการใชโปรแกรมบนมือถือไมสามารถเขากับรูปแบบ

การทํางานของเจาของรานคาประเภทรถเข็น แผงลอย ซึ่งโดยสวนมากแลวเจาของรานรถเข็น แผง

ลอย จะเปนผูดําเนินกิจกรรมทุกอยางดวยตนเอง ต้ังแตการเตรียมอาหาร การขาย การพูดคุย ตอนรับ

ลูกคา กระทั่งการคิดเงิน อีกทั้งเจาของรานหลายรายยังใหขอมูลวา ไมสะดวกในการใชงานเน่ืองจาก

มือเปอนอาหารอีกดวย 

จากขอมูลดังกลาว ทําใหผูวิจัยตีความ และวิเคราะหไดวาการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือ ข้ึนอยูกับประเภทของรานคาที่นําไปใชงานดวย หากเลือกกลุมเปาหมายไมเหมาะสม จะทําผูใช

เกิดความรูสึกวา เทคโนโลยีใหมน้ันไมสามารถเขากันไดกับรูปแบบการคาขายของตน ก็จะสงผลตอ

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือได ซึ่งหากผูพัฒนาโปรแกรมตองการประสบความสําเร็จ ไดรับการ

ยอมรับจากผูใช จะตองเลือกกลุมตัวอยางใหเหมาะสม เพื่อออกแบบการใชงานที่ตรงกับกลุมผูใชอยาง

แทจริง สําหรับการออกแบบการทํางานของโปรแกรมใหทําไดหลายอยาง มีเมนูที่หลากหลาย อาจไม

สามารถตอบสนองกลุมผูใชอยางแทจริงใหเกดิประโยชนไดสูงสดุ อีกทั้งเมื่อผูใชไดทดลองใช อาจสงผล
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ตอการเกิดประสบการณที่ไมดีแกผูใชได เชน ทําใหเกิดความรูสึกวาโปรแกรมยุงยาก ซับซอน เปนตน 

และในที่สุดอาจไมยอมรับโปรแกรมบนมือถือได 

ประการที่สอง เรื่องการออกแบบโปรแกรมบนมือถือ เจาของรานหลายรายไดแจง

กับผูวิจัยวาในขณะบันทึกขอมูลตัวเลขยอดขาย บางครั้งกดตัวเลขผิด แตตนไมสามารถแกไขตัวเลขได

ดวยตนเอง จึงตองการใหออกแบบใหโปรแกรม Racadi สามารถแกไขขอมูลบนโปรแกรมไดโดยผูใช

เองดวย ทั้งน้ีผูวิจัยไดเก็บขอมูลเพื่อแจงใหกับทีมงานทราบเพื่อปรับปรุงดานการออกแบบตอไป 

ประการที่สาม ปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิตวิญญาณผูประกอบการ โดยผูวิจัยได

สังเกตเห็นวา ผูที่ใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป มีความพยายามในการ

เรียนรู ศึกษาวิธีการใชมากกวาผูที่ใชงานเพียง 1-7 วัน แมวาบางรายโทรศัพทไมไดเปนรุนใหม มีพื้นที่

ความจําในเครื่องนอย และไมไดซื้อแพ็คเกจ Wi-Fi แตเจาของรานที่ใชอยางตอเน่ืองไมไดคิดวา

ประเด็นดังกลาวเปนอปุสรรคตอการใชงาน ขอมูลดังกลาวแสดงใหเหน็มุมมองของเจาของรานคาปลีก

ขนาดเล็กที่แตกตางกัน ผูวิจัยไดตีความวาผูที่ใชอยางตอเน่ืองเปนผูที่มีจิตวิญญาณของการเปน

ผูประกอบการ เน่ืองจากมีความทะเยอทะยาน ที่ตองการปรับปรุงตนเอง ปรับปรุงรานใหดีข้ึน มี

ความสามารถในการปรับตัว อีกทั้งยังมีความคิดเชิงบวก ที่คิดวาตนเองสามารถเรียนรูการใชโปรแกรม

บนมือถือได และตนเองสามารถทําได เปนตน ดังภาพที่ 4.65  
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ภาพที่ 4.65  เจาของรานคาปลกีขนาดเลก็ พยายามเรียนรูวิธีการใชโปรแกรม Racadi 

(3) ผลลัพธท่ีเกิดจากขั้นการลงมือทําคืออะไร 

ขอมูลสวนน้ีผูวิจัยไดนําเสนอผลลัพธที่เกิดข้ึน จากการดําเนินกิจกรรมดานการตลาด 

เพื่อสื่อสารใหลูกคาไดรูจักโปรแกรมบนมือถือ Racadi โดยการสรางชองทาง เฟซบุก แฟนเพจ 

(Facebook Fan Page) และซื้อโฆษณา เพื่อสรางโอกาสใหเกิดการยอมรบัมากข้ึน โดยดูไดจากขอมูล

เชิงลึกจากการลงโฆษณาในเฟซบุก (Facebook) ดังภาพที่ 4.66 ตัวอยางวิดีโอที่ใชในการโฆษณา ดัง

ภาพที่ 4.67 และการสงขอความสอบถามรายละเอียดเกี่ยวกับโปรแกรม Racadi จากลูกคา ดังภาพที่ 

4.68 
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ภาพที่ 4.66  ขอมูลเชิงลึกของการซื้อโฆษณาจากเฟซบุก (Facebook) ของโปรแกรม Racadi 
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ภาพที่ 4.67  การโฆษณาในรูปแบบวิดีโอของโปรแกรม Racadi ในสื่อเฟซบุก (Facebook) 
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ภาพที ่4.68  การสงขอความสอบถามรายละเอียดเกี่ยวกบัโปรแกรม Racadi จากลูกคา 

ผูวิจัยพบวา การสรางเน้ือหา (Content) เลาเรื่องราวประสบการณของผูที่ใช

โปรแกรม Racadi ที่เปนรูปแบบวิดีโอ ไดรับความสนใจมากกวารูปแบบภาพ เพราะมีอัตราการเขาถึง 

และการมีสวนรวมสูงกวา จึงทําใหเปนประโยชนตอการวางแผนการสรางเน้ือหาตอ ๆ ไป ของฝาย

การตลาดได 

4.4.4 การสะทอนผล (Reflection) 

ผูวิจัยไดสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 3 ตามแนวทางของ Crane and O’Regan 

(2010) ดวยการต้ังคําถามที่สําคัญ 3 ประการ เพื่อการสะทอนผลการปฏิบัติในวงจรที่ 3 ดังน้ี คือ (1) 

การสะทอนผลเกี่ยวกับทฤษฎีที่เกี่ยวของเปนอยางไร  (2) แนวคิดสําคัญที่จะเริ่มตนใหม คืออะไร และ 

(3) โอกาสและความเปนไปไดที่เปนประโยชนจากการคนพบน้ี คืออะไร ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 

(1)  การสะทอนผลเก่ียวกับทฤษฎีท่ีเก่ียวของเปนอยางไร   

ผูเขียนไดวิเคราะหวา การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 3 น้ี ตรงกับ

ข้ันที่ 5 คือ ข้ันทบทวนการตัดสินใจ (Confirmation Stage) ในกระบวนการตัดสินใจยอมรับหรือ
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ปฏิเสธเทคโนโลยีตามแนวคิดของทฤษฎี DIT โดยผูใชจะทบทวนขอมูลที่ไดมาวาโปรแกรมบนมือถือมี

ประโยชนอยางไร หากใชแลวจะทําใหประสิทธิภาพการทํางานของตนเพิ่มข้ึนหรือไม อีกทั้งหากการ

ทดลองไดผลเปนที่นาพอใจจากในข้ันตอนการลงมือปฏิบัติ ก็จะทําใหผูใชเกิดทัศนคติที่ดีตอโปรแกรม

บนมือถือ หรือเกิดความชอบก็จะยอมรับความคิดใหมอยางเต็มที่ และขยายการปฏิบัติออกไปเรื่อย ๆ 

อยางตอเน่ือง จนกระทั่งนวัตกรรมน้ันกลายเปนวิธีการที่เขายึดถือปฏิบัติโดยถาวรตอไป ซึ่งถือเปนข้ัน

สุดทายของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางถาวร (Roger, 2003) ข้ันน้ีเปนกระบวนการที่เกิดตอ

เน่ืองมาจากข้ันตอนทั้ง 4 กอนหนา ผูใชจะทบทวนการตัดสินใจวาจะใชหรือไมอีกครั้ง จากปจจัยที่

สงผลกระทบในข้ันตอนตาง ๆ ที่ผานมา  

วงจรที่ 3 น้ีผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรมบนมือ

ถือ Racadi เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 8 ราย เพื่อทราบผลที่เกิดข้ึนหลังจากใชโปรแกรมน้ี และได

พบปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันตอนน้ี ไดแก 

(1.1) ปจจัยภายนอก การศึกษาน้ีพบวาผูที่ใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง

เกิด 2 สัปดาหข้ึนไป มีอายุอยูในชวง 30-49 ป  คิดเปนจํานวน 6 คน ในขณะที่ผูคาปลีกขนาดเล็กที่มี

อายุอยูในชวง 50-59 ป มีเพียง 1 คนเทาน้ัน ที่ยอมรับโปรแกรม Racadi ซึ่งแสดงใหเห็นวา อายุเปน

ปจจัยภายนอกสวนบุคคล ที่สงผลตอการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือ โดยผูที่มีอายุมากข้ึน มากกวา 50 

ป ข้ึนไป มีโอกาสยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดนอยกวาวัย 30 ปข้ึนไป นอกจากน้ันผูวิจัยยังพบวาผูที่

อายุ 50 ป ข้ึนไป ยังใชเวลาในการศึกษาการใชโปรแกรมบนมือถือนานกวาวัย 30 ป ข้ึนไป อีกทั้ง

ผูวิจัยยังพบวา ผูที่อายุ 30 ป ข้ึนไป สามารถเรียนรูวิธีการใชไดเอง มากกวาผูที่อายุ 50 ป ข้ึนไป ซึ่ง

จะตองมีฝายการตลาดหรือนักพัฒนาโปรแกรมชวยแนะนําวิธีการใชให 

ปจจัยภายนอกซึ่งเปนปจจยัสวนบุคคลอีกประการ ที่ผูวิจัยไดคนพบในการศึกษาของ

วงจรที่ 3 น้ี คือ ปจจัยดานการศึกษา โดยพบวา ผูคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรมบนมือถืออยาง

ตอเน่ืองสวนใหญเปนผูที่สาํเรจ็การศึกษาในระดับปรญิญาตรี ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูที่สําเร็จการศึกษา

ระดับปริญญาตรีมีโอกาสไดใชเทคโนโลยีมากกวา และสามารถเรียนรูการใชเทคโนโลยีไดเร็วกวา 

นอกจากน้ันผู วิจัยยังพบวา เจาของรานคาปลีกรายหน่ึงสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีดาน 

เทคโนโลยี และมีประสบการณการทํางานดานการจัดการขอมูล และการวิเคราะหขอมูล จึงทําใหเกิด
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การรับรูประโยชนจากการใชโปรแกรมบนมือถือเปนอยางย่ิง จากขอมูลดังกลาวจึงเห็นไดวาปจจัยสวน

บุคคลดาน อายุ การศึกษา และประสบการณ สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ในวงจรที่ 3  

(1.2) การรับรูประโยชน (TAM) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (UTAUT 2) 

คุณประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (DIT) ผูวิจัยไดขอมูลจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรม 

Racadi อยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไปวา สาเหตุที่ใชโปรแกรมเพราะทําใหรานไดรับประโยชน 9 

ประการ ไดแก  

ประการแรก ทําใหทราบขอมูลยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และรายเดือนที่แทจริง 

ซึ่งขอมูลน้ีจะเปนประโยชนตอการวางแผนการบรหิารงานใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เชน หากรานทราบ

วาชวงเวลาใดมียอดขายสูง จํานวนลูกคาเขารานปริมาณมาก หากทางรานมีสินคาที่จําหนายไม

เพียงพอ จะทําใหเสียโอกาสในการขายได ดังน้ันจึงตองเตรียมสินคาใหเพียงพอกับชวงเวลาที่มียอด

จําหนายสูงดวย นอกจากน้ันเรื่องบุคลากรผูใหบริการในราน หากชวงเวลาใดลูกคามีมากอาจตอง

พิจารณาวาควรจางพนักงานเสริมในชวงเวลาดังกลาวหรือไมเพื่อใหสามารถบริการลูกคาไดอยาง

เพียงพอ ดังภาพที่ 4.69 
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ภาพที่ 4.69  ตัวอยางฟงกชันในโปรแกรม Racadi ที่ลกูคาช่ืนชอบ 

 

ประการที่สอง จากขอมูลเกี่ยวกับชวงเวลาที่ยอดขายนอย ทําใหรานไดคิดหากลยุทธ

วาจะทําอยางไรใหยอดขายสูงข้ึน เชน จัดโปรโมช่ันในชวงวันหรือเวลาที่ลกูคามาใชบรกิารจํานวนนอย 

เพื่อดึงดูดใหลูกคามาซื้อ และทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนได 

ประการที่สาม ขอมูลการจัดประเภทของลูกคา ทั้งลูกคาใหม ลูกคาที่ไมไดซื้อ

ติดตอกันเปนประจํา ลูกคาที่ซื้อติดตอกันเปนประจํา ทําใหเจาของรานเห็นตัวเลขที่แทจริงวา ปจจุบัน

สถานะของลูกคาที่รานของตนเปนเชนไร หากมีลูกคาใหมหรือขาจรเปนจาํนวนมาก แลวจะทําอยางไร

เพื่อใหลูกคาเหลาน้ันเปลี่ยนมาเปนลูกคาที่ซื้อติดตอกันเปนประจําตอไป เชน เสริมดวยการทํา

โปรแกรมการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Customer Relationship Management: CRM) 

กับลูกคา หรือมีโปรโมช่ันพิเศษ ของสมนาคุณใหลูกคาที่เปนสมาชิกของรานในวันเกิด เปนตน เพื่อ

สรางลูกคาใหเกิดความรูสึกที่ดี และจงรักภักดีกับรานคาตอไปได ดังภาพที่ 4.70 
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ภาพที่ 4.70 ตัวอยางฟงกชันขอมูลลกูคาในโปรแกรม Racadi ที่ลกูคาช่ืนชอบ 

 

ประการที่สี่ ทําใหดึงดูดลูกคาไดมากข้ึน เจาของรานกาแฟไดใหขอมูลวา จากการจัด

รายการสงเสริมการขาย โดยการสะสมคะแนนแบบซื้อครบ 10 แกว จะไดรับแบบไมตองชําระเงิน 1 

แกว ทําใหเจาของรานมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนประมาณรอยละ 10 และจํานวนลูกคาเพิ่มข้ึนรอยละ 10 

เชนกัน 

ประการที่หา เจาของรานกาแฟ ใหขอมูลวาหลังจากใชโปรแกรม Racadi ทําใหราน

ประหยัดตนทุนการจัดพิมพกระดาษสะสมคะแนนแบบเดิม นอกจากน้ันยังพบปญหาวาลูกคามักจะทํา

บัตรสะสมคะแนนหายหรือไมก็ไมไดนํามา แตหลังจากรานใชโปรแกรม Racadi ลูกคาเพียงบอก

หมายเลขโทรศัพท ก็สามารถสะสมแตมไดเลย ทําใหเปนที่ช่ืนชอบแกลูกคามาก เพราะไดรับความ

สะดวกมากข้ึน 
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ประการที่หก เจาของรานขายอาหารแบบพื้นบาน ใหขอมูลวาหลังจากใชโปรแกรม 

Racadi ตนไดรับความสะดวกมากข้ึน ทําใหภาระงานของตนลดลง จึงชวยประหยัดเวลาได เพราะไม

ตองตรวจสอบยอดขายตอนจะปดรานเหมอืนเมื่อกอน โดยหลังจากใชโปรแกรมน้ีตนสามารตรวจสอบ

ยอดขายไดทุกที่ทุกเวลาที่ตองการได 

ประการที่เจ็ด ผูใชเกิดการรับรูประโยชนของฟงกชัน Mini POS เพราะทําใหทราบ

อันดับสินคาขายดี เพื่อใชประโยชนตอการวางแผนจัดการสินคาคงคลังใหเพียงพอตอความตองการ

ของลูกคาได  

ประการที่แปด เจาของรานคาปลีก เชน รานขายอาหารแบบพื้นบาน และราน

ใหบริการขนาดเล็ก ซัก อบ รีด ใหขอมูลวา หลังจากตนไดใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi ทําใหลูกคา

รูสึกประทับใจ และช่ืนชอบโปรแกรมน้ีมาก โดยลูกคาบอกวารานคามีความทันสมัย จึงสงผลให

เจาของรานรูสึกภาคภูมิใจที่ตนไดพัฒนาข้ึนและเกิดภาพลักษณที่ดีในสายตาลูกคา  

ประการที่เกา เจาของรานขายกาแฟ ผูมีประสบการณดานการจัดการขอมูลมากอน 

ใหขอมูลวา การบันทึกขอมูลในโปรแกรม Racadi เกิดประโยชนและมีความสําคัญเพื่อสงตอกิจการ

ใหแกรุนลูกหลานได ถายังดําเนินธุรกิจดวยวิธีแบบเดิม ๆ คือ ไมไดจดบันทึกอะไรเลย หรือจดลงใน

กระดาษ ขอมูลเกี่ยวกับรานคาก็จะหายไป รุนตอไปก็จะตองเริ่มตนเรียนรูใหมอีก แทนที่จะมาตอ

ยอดจากกิจการของรุนพอแมได  

จากขอมูลดังกลาวขางตนทั้ง 9 ประการ จะเห็นไดวาการรับรูประโยชนของ

โปรแกรมบนมือถือ เปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กใชโปรแกรมอยางตอเน่ือง

เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Kang et al. (2017) ที่ไดศึกษาพบวา ปจจัยที่

สงผลตอการตัดสินใจติดต้ังและใชโปรแกรมบนมือถือ คือ การไดรับประโยชน เพราะจะทําใหผูใชเกิด

ความเช่ือมั่นวาไดตัดสินใจถูกตองแลว นอกจากน้ัน ยังสอดคลองกับการรายงานของ Vojinovic 

(2019) ซึ่งกลาววา เจาของธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กรอยละ 85 รายงานวาการใชเทคโนโลยี ทําให

กิจการสําเร็จไดมากข้ึน เพราะชวยเพิ่มประสิทธิภาพใหแกกิจการ อีกทั้งยังชวยใหสามารถแขงขันใน

ตลาดได มีผลประกอบการดานการเงินสูงข้ึน ทําใหมียอดขาย และกําไรที่สูงข้ึน   
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(1.3) การรับรูความงาย (TAM) ความคาดหวังในความพยายาม (UTAUT 

2) และความซับซอน (DIT) ผูวิจัยพบวา เจาของรานคาปลีกที่ใชโปรแกรมอยางตอเน่ืองเปนเวลา

เกนิ 2 สัปดาหข้ึนไปสามารถเรียนรูวิธีการใชโปรแกรมได และเกิดการรับรูความงายในการใช จากการ

ติดตามผลสอบถามจากเจาของราน ผูวิจัยไดแสดงภาพตัวอยางไว ดังภาพที่ 4.71 

 

ภาพที่ 4.71  เจาของรานคาปลกีประเภทใหบริการเกิดการรบัรูความงายในการใชโปรแกรม Racadi 

ในขณะที่ผูวิจัยพบวา ผูที่ใชโปรแกรมเปนเวลา 1-7 วัน ไดใหขอมูลถึงสาเหตุที่หยุด

ใชวา รูสึกวาใชงานยาก โปรแกรมมีความซับซอน เชน ฟงกชัน Mini POS เปนตน ซึ่งตองบันทึก

ขอมูลขอมูลดวยตนเอง 4-5 ข้ันตอน ทั้งการเพิ่มรูปภาพ รายการสินคา สําหรับการแกปญหาเบื้องตน 

ฝายการตลาดไดสรางเน้ือหาเพื่อสื่อสารกับลูกคาใน Fan Page Racadi ถึงข้ันตอนการใชงานเพื่อชวย

สรางการรับรูความงายของโปรแกรม ดังภาพที่ 4.72  
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ภาพที่ 4.72  ตัวอยางโฆษณาบนเฟซบุก (Facebook) ที่ฝายการตลาด ตองการสื่อสารเรื่องความงาย

ในการใชโปรแกรม 

อยางไรก็ตาม ผูวิจัยจะตองนําประเด็นน้ีไปอภิปรายรวมกันตอวา จะปรับปรุงการ

ออกแบบไดอยางไร ใหลดข้ันตอนในการใชลงหรือทําใหใชงานไดงายข้ึน เพราะปจจัยดานการรับรู

ความงายจะสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ เชนเดียวกับการศึกษาการยอมรับโปรแกรมการ

อานขาวบนสมารตโฟน จากการศึกษาของ Chan-Olmsted and Rim & Zerba (2013) ที่พบวา 

กลุมวัยรุนนิยมอานขาวบนโทรศัพทมือถือ เพราะนอกจากจะไดรับประโยชนจากเน้ือหาของขาว 

(Content) แลวยังคิดวาใชงานงาย มีความสะดวก จึงไดรับความนิยมกันจํานวนมาก 

(1.4) ทัศนคติ คือ ความรูสึกชอบหรือไมชอบของผูใชตอเทคโนโลยี ที่จะสงผลตอ

ความต้ังใจแสดงพฤติกรรม เชน ความรูสึกวาระบบน้ันดีหรือไมดี ความสนใจตอเทคโนโลยีน้ันเปน

อยางไร ผลการศึกษาน้ีพบวาทัศนคติของผูคาปลีกขนาดเล็ก สงผลตอความต้ังใจที่จะใชโปรแกรมบน
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มือถือ โดยทัศนคติเชิงบวกหรือลบที่เกดิข้ึนมาจากสีป่จจยัหลัก คือ (1) การรับรูประโยชน (2) การรับรู

ความงาย (3) การรับรูความเสี่ยง และ (4) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ที่จะสงผลใหเกิด

ความรูสึกชอบหรือไมชอบตอโปรแกรมบนมือถือ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาที่ผานมาวา ทัศนคติไดรับ

ผลกระทบมาจากการรับรูถึงประโยชนจากเทคโนโลยี และการรับรูความงายในการใช (Davis et al., 

1989)  นอกจากน้ันยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Muk and Chung (2015) ที่ศึกษาพบวา ทัศนคติ

สงผลตอการยอมรับโฆษณาผานทางขอความบนโทรศัพทมือถือ (SMS) ซึ่งสงผลตอความต้ังใจในการ

ใช  

(1.5) ความเขากันไดกับสิ่งท่ีมีอยูเดิม การศึกษาน้ีพบวา ปจจัยดานความเขากัน

ไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม สงผลตอการตัดสินใจใชโปรแกรม Racadi ของผูคาปลีกขนาดเล็ก เมื่อเจาของราน

บางรายไดทดลองใชโปรแกรมแลวพบวา เกิดความไมสะดวกในการปฏิบัติงาน เพราะตองเปนผูบรกิาร

ลูกคา เปนผู เตรียม และสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคา อีกทั้งยังเปนผูคิดเงิน จึงทําใหเจาของรานตอง

ใชเวลาเพิ่มข้ึนเมื่อใชโปรแกรมบนมอืถือจึงเกิดทัศนคติในเชิงลบวาทําใหเสียเวลา จากขอมูลดังกลาวน้ี

ทําใหเห็นไดวาถึงแมผูคาปลีกขนาดเลก็จะเกดิการรบัรูในประโยชนของโปรแกรมบนมือถือ แตเมื่อเจอ

อุปสรรคในการใชงานจริง เชน ขณะเตรียมอาหารมือจะเปอนนํ้ามันหรือเปยก จึงไมสะดวกที่จะหยิบ

สมารตโฟนมาใช ทําใหสงผลตอการยอมรับโปรแกรมเพียงช่ัวคราว 1-7 วัน เทาน้ัน จึงเห็นไดวาหาก

โปรแกรมบนมือถือไมสามารถเขากันไดกับวิถีชีวิตประจําวัน หรือสิ่งที่มีอยูเดิมไดก็จะสงผลทําใหหยุด

ใชโปรแกรมไปในที่สุด  

(1.6) การสังเกตเห็นผลได การวิจัยน้ีพบวาผูคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรม 

Racadi อยางตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป ไดสังเกตเห็นความแตกตางระหวางกอนใชและหลัง

ใช โดยพบวาหลังจากใชโปรแกรมน้ี ทําใหตนมีจํานวนลูกคาเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ันจากการที่

เจาของรานไดสอบถามจากลูกคายังพบอีกวา หลังจากใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi ทําใหลูกคาของ

ตนมีความพึงพอใจเพิ่มข้ึน เพราะรานมีรายการใหสะสมยอดซื้อจึงตองการมาใชบริการซ้ําอีก เพื่อให

ไดรับของสมนาคุณ สวนเจาของรานก็สังเกตเห็นผลไดวามีลูกคาประจําเพิ่มมากข้ึนดวย จากผลลัพธ

ดังกลาวจึงเห็นไดวารานคาปลีกไดสื่อสารการทํารายการสงเสริมการขายกับลูกคา ทําใหลูกคามีความ

พึงพอใจ และกลับมาใชบริการซ้ํา จึงสงผลใหรานมียอดขายสูงข้ึน ดังน้ันจึงสรุปไดวาปจจัยดานการ

สังเกตเห็นผลไดน้ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งผลการศึกษาน้ี

สอดคลองกับการรายงานของ Vojinovic (2019) ที่ไดกลาววา หลังจากที่เจาของธุรกิจคาปลีกขนาด
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เล็กไดใชเทคโนโลยีโปรแกรมบนมือถือ เพื่อเปนเครื่องมือชวยบริหารจัดการและสื่อสารกันภายใน

องคกร พบวาทําใหธุรกิจสามารถสือ่สารไดอยางมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนถึงรอยละ 24 ทั้งการสื่อสารกบั

บุคลากรในองคกรและกับลูกคา  

(11) นิสัย มีผลตอการยอมรับเทคโนโลยีตามแนวคิดทฤษฎี UTAUT 2 โดยนิสัย

เปนพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีที่เกิดข้ึนโดยอัตโนมัติ ซึ่งเกิดจากการเรียนรู และหลังจากน้ันมีการ

ทําซ้ําเกิดข้ึน เมื่อผูใชเกิดประสบการณที่ดีหรือการรับรูคุณคาจากการใชเทคโนโลยีน้ันก็จะเปน

ตัวกระตุนใหเกิดการทําซ้ําพฤติกรรมแบบเดิมอีก (Venkatesh et al., 2012) เชน งานวิจัยของ 

Hsiao et al. (2016) ศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของสื่อสังคมออนไลนก็พบวานิสัยเปนสิ่งที่

สงผลตอการยอมรับ และยังทาํใหเกิดการใชอยางตอเน่ือง ซึ่งการศึกษาน้ีพบวา ผูที่ใชโปรแกรมบนมือ

ถือ Racadi อยางตอเน่ือง เปนเพราะไดรับแรงกระตุนจากการรับรูประโยชน และการรับรูความงาย 

จึงกระตุนใหเกิดการทําซ้ําจนกลายเปนนิสัย ดังน้ัน นิสัยจึงเปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรม

บนมือถือในวงจรที่ 3 น้ี 

(1.7) การไดทดลองใช เพราะการที่ผูใชไดทดลองใช จะทําใหเกิดประสบการณ

ในเทคโนโลยีน้ัน ซึ่งหากเปนประสบการณที่ดีก็จะมีแนวโนมเกิดการยอมรับไดสูง และหากเกิด

ประสบการณที่ไมดี เชน ใชงานยาก โปรแกรมมีความซับซอน หรือไมสามารถเขากันไดกับสิ่งที่มีอยู

เดิม ก็จะสงผลใหปฏิเสธเทคโนโลยี โดยผูใชจะคิดทบทวนการตัดสินใจวาจะใชตอไปหรือไม หรือจะ

เพียงแคทดลองใชระยะหน่ึง หลังจากน้ันก็ไมไดใชตอจากประสบการณที่ไดทดลองใชน่ันเอง ดังน้ัน

ปจจัยขอน้ีจึงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันการทบทวนการตัดสินใจ 

ผูวิจัยพบวา ปจจัยทั้ง 7 ประการดังกลาว สอดคลองกับกรอบแนวคิดเบื้องตนของ

การศึกษาครั้งน้ีของข้ันตอนที่ 5 จํานวน 4 ปจจัย ไดแก (1) การรับรูประโยชน (2) ทัศนคติ (3) การได

ทดลองใช และ (4) นิสัย สวนปจจัยอีก 3 ประการ ไดแก (1) ปจจัยภายนอก ดานอายุ การศึกษา 

ประสบการณ ความถนัดดานเทคโนโลยี (2) การรับรูความงาย (3) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม 

เปนปจจัยที่การศึกษาน้ีพบวา สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่ง

ปจจัยทั้ง 3 ขอดังกลาว ไดมีการศึกษาดานการยอมรับเทคโนโลยีไวแลวเปนจํานวนมากในอดีต  

 

อยางไรก็ตาม การศึกษาน้ีไดคนพบปจจัยที่สําคัญอีกประการ ที่สงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกในวงจรที่ 3 แตยังไมเคยมีการระบุไวใน 3 ทฤษฎีหลักดานการศึกษา
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เรื่องการยอมรับเทคโนโลยี (TAM, UTAUT 2 และ DIT) คือ ปจจัยดานการมีจิตวิญญาณของ

ผูประกอบการ 

การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ สวนน้ีผูวิจัยสะทอนผลตามคุณลักษณะของผู

มีจิตวิญญาณของผูประกอบการทั้ง 5 ประการ ไดแก 

(1) มีความคิดเชิงบวก (Positive Thinking) ผูวิจัยพบวา เจาของรานคาปลีกที่

ใชโปรแกรม Racadi เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป มีมุมมองในแงบวก หรือความคิดในดานดีตอโปรแกรมบน

มือถือ โดยพยายามหาเหตุผลที่ทําใหตนควรจะใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองในการจัดการดาน

การขาย เชน จากสภาพการแขงขันที่รุนแรงข้ึนในปจจุบัน จนทําใหมีปริมาณลูกคาลดลง ยอดขาย

ลดลง ความจําเปนที่ตองปรับตัวเพื่อความอยูรอด การไดประโยชนจากการบันทึกขอมูลการขาย เพื่อ

จัดการสินคาคงคลัง หรือจัดรายการสงเสริมการขาย เปนตน และยังแสดงใหเห็นถึงการมีกําลังใจตอสู

กับอุปสรรคตาง ๆ ไมยอมใหความลมเหลวเขามาทําลายชีวิต โดยไดมองหาหนทาง และตัดสินใจ

ทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ เพื่อสรางโอกาสประสบความสําเร็จใหแกตนเองมากข้ึน ดังน้ันการมีจิต

วิญญาณของผูประกอบการ ดานการมีความคิดเชิงบวก จึงสงผลตอความกระตือรือรนที่จะใช

โปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง และสงผลตอโอกาสยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 3 

(2) มีความสามารถในการปรับตัว (Adaptability) คือ ความสามารถในการ

เปลี่ยนแปลงดวยความยืดหยุน ผูที่มีความสามารถในการปรับตัว จะมีความสามารถในการแกปญหา 

และมองหาโอกาสอยูเสมอ ในการศึกษาน้ีเจาของรานขายอาหารแบบพื้นบานแหงหน่ึงกลาววา “ปกติ

ก็ตองพกโทรศัพทมือถือติดตัวอยูแลว ไมไดรูสึกยุงยากอะไรกับการใชโปรแกรมน้ี อีกอยางโปรแกรม

บนน้ีก็ใชคิดเงินแทนเครื่องคิดเลขไดเลย สะดวกดีดวย” (KI 22, สัมภาษณ, 1 พฤษภาคม 2562) จาก

ขอความดังกลาว ไดแสดงใหเห็นถึงความสามารถในการปรับตัวของเจาของรานคาปลีก ที่ไมไดยึดติด

กับการใชเครื่องมือแบบเดิม คือ เครื่องคิดเลขเพื่อใชคิดเงินลูกคา แตเจาของรานสามารถปรับตัวใช

เครื่องมือใหม คือ เครื่องคิดเลขของโปรแกรมบนมือถือ Racadi แทนได ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ

การเปนผูประกอบการในยุคดิจิทัล ซึ่งจะตองนําเครื่องมือที่ทันสมัยมาชวยในระบบบริหารจัดการใน

ทุก ๆ ดาน (วิมลกานต โกสุมาศ, 2558) 

(3) มีความทะเยอทะยาน (Ambition) ซึ่งเปนความปรารถนาที่จะทําสิ่งใดสิ่ง

หน่ึงใหสําเร็จ โดยมีแรงกระตุนหรือแรงขับจากความเช่ือภายในของบุคคลน้ัน ผูวิจัยพบวา ผูคาปลีกที่

ใชโปรแกรม Racadi อยางตอเน่ือง ลวนเปนผูมีความทะเยอทะยาน เพราะมีแรงขับจากภายใน คือ 
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การตองการใหกิจการอยูรอดได มียอดขายเพิ่มข้ึน มีลูกคาเพิ่มข้ึน และมีกําไรเพิ่มข้ึน จึงมีความ

พยายาม ความปรารถนาที่จะใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเพื่อใหเกิดผลลัพธที่กวาเดิม ซึ่ง

แตกตางจากผูที่ใชโปรแกรมเปนเวลา 1-7 วัน ผูวิจัยสังเกตวา กลุมน้ีมีความตองการทดลองใช เพื่อ

ตองการรูวาดีจริงหรือไม และเมื่อทดลองใชแลวเกิดอุปสรรคบางอยางเกิดข้ึน เชน รูสึกวาบางฟงกชัน

ใชงานยาก บันทึกขอมูลขอมูลไมทันในเวลาที่ลูกคาเขารานพรอมกันหลายคน ผูใชกลุมน้ีก็จะหยุดใช

โดยที่ไมไดพยายามแกปญหา ไมไดพยายามปรับตัวกับสิ่งใหม และไมไดมีความต้ังใจอยางแรงกลาหรือ

มีความทะเยอทะยานที่จะทําใหสําเร็จใหได ดังน้ัน ปจจัยการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ดานมี

ความทะเยอทะยาน จึงสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 3 น้ี 

(4) มีความเปนผูนํา (Leadership) เจาของกิจการที่มีความเปนผูนํา จะตองมี

ความสามารถในการช้ีแนะ ชักนํา บุคลากรในองคกรใหปฏิบัติรวมกัน เพื่อกาวสูการบรรลุเปาหมาย

รวมกันได การศึกษาน้ีพบวา รานที่ใชโปรแกรมติดตอกันเกิน 2 สัปดาหข้ึนไปพบวา เจาของรานได

เรียนรูการใชโปรแกรม และไดถายทอดใหพนักงานในรานไดทําเปนดวย แตผูที่ไมไดใชโปรแกรมอยาง

ตอเน่ืองบางรายใหเหตุผลวา เพราะพนักงานในรานไมปฏิบัติตาม คือ ไมบันทึกขอมูลขอมูลเมื่อขาย

สินคาได ทั้งที่เจาของรานไดบอกไปหลายครั้งแลว จึงเห็นไดวาคุณลักษณะดานการมีความเปนผูนํา

ของเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งเปนปจจัยสวนบุคคล ของการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ 

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมอืถือในวงจรที่ 3 เพราะเจาของกิจการทีใ่ชโปรแกรมบนมือถืออยาง

ตอเน่ือง มีความเปนผูนํา จะสามารถช้ีแนะ ชักนํา ใหพนักงานในรานปฏิบัติตามได ดังภาพที่ 4.73 
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ภาพที่ 4.73  พนักงานในรานคาปลีกขนาดเล็กพยายามเรียนรูการใชโปรแกรม Racadi 

 

(5) มีแรงบันดาลใจ (Passion) ผูวิจัยไดสังเกตเห็นความแตกตางระหวางผูที่ใช

โปรแกรมเพียง 1-7 วัน กับผูที่ใชโปรแกรมเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป โดยผูที่ใชโปรแกรมบนมือถือเกิน 2 

สัปดาหข้ึนไป มีแรงบันดาลใจที่จะพัฒนาใหรานของตนดีข้ึน เพื่อจะไดมีลูกคาเพิ่มข้ึน มียอดขาย และ

กําไรสูงข้ึน ในขณะที่ผูที่ใชโปรแกรม 1-7 วัน เมื่อติดปญหาในการใชโปรแกรม จะหยุดใชทันที โดย

ไมไดคนหาทางออก หรือหาวิธีการแกปญหาใด ๆ เชน ไมมีการติดตอกลับมาที่ผูพัฒนาโปรแกรม 

ไมไดคนหาขอมูลจากแหลงที่ผูพัฒนาโปรแกรมอํานวยความสะดวกไวให ไมวาจะเปนเว็บไซต หรือ เฟ

ซบุก แฟนเพจ (Facebook Fan Page) และไมไดสอบถามการแกปญหาจากผูที่ถนัดดานเทคโนโลยี

เพื่อใหชวยแกปญหา เปนตน กระทั่งเมื่อผูวิจัยไดสอบถาม ติดตามผล หรือนักพัฒนาโปรแกรม

ตรวจสอบจากระบบ จึงทราบวาเจาของรานใดบางที่หยุดใชไปแลว ในขณะที่ผูที่ใชโปรแกรมเกิน 2 

สัปดาหข้ึนไป จะมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน โดยเมื่อพบปญหาในการใช จะเปนผูติดตอกลับมายังฝาย

การตลาดหรือนักพัฒนาโปรแกรม เพื่อใหชวยแกไขปญหาใหใชงานตอได ทําใหผูวิจัยเห็นลักษณะของ

ผูมีจิตวิญญาณของผูประกอบการดานการมีแรงบันดาลใจวา สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 
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เพราะผูที่มีแรงบันดาลใจจะมีพลังในการผลักดันใหเกิดการลงมือทํา เกิดพยายามศึกษาเรียนรู

วิธีการใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi ดังเชนคําแนะนําของ วิมลกานต โกสุมาศ (2558) ซึ่งไดกลาววา 

การเปนผูประกอบการในยุคดิจิทัล จะตองเปนผูใฝรู และรูจักคนหาขอมูลขาวสารในทุก ๆ ดาน 

ดังน้ัน จึงไดสรุปไดวาปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีก

ขนาดเล็ก ในวงจรที่ 3 มทีั้งหมด 8 ประการ ไดแก (1) ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) การ

รับรูความงาย (4) ทัศนคติ (5) ทัศนคติ (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (6) นิสัย (7) การได

ทดลองใช และ (8) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ซึ่งผูวิจัยไดแสดงไวดังภาพที่ 81 

 

ภาพที่ 4.74  สรุปกรอบแนวคิดปจจัยทีส่งผลตอการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 3 

(2)  แนวคิดสําคัญท่ีจะเร่ิมตนใหม คืออะไร 

แนวคิดสําคัญที่ผูวิจัยไดเรียนรูในข้ันตอนน้ี คือ การคนพบวามีปจจัยอะไรบางทีส่งผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็กในข้ันตอนการทบทวนการตัดสินใจ และ

ผูวิจัยจะนําปจจัยทั้ง 7 ประการที่ไดมีการศึกษาไวในอดีต 6 ประการ ไดแก (1) ปจจัยภายนอก (2) 
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การรับรูประโยชน (3) การรับรูความงาย (4) ทัศนคติ (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม และ (6) 

การสังเกตเห็นผลได รวมกับปจจัยที่ไดคนพบใหมจากการศึกษาครั้งน้ีอีก 1 ประการ คือ ปจจัยสวน

บุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ อยางไรก็ตามผูวิจัยไดอภิปรายรวมกันเพื่อนําสิ่งที่ได

เรียนรูตาง ๆ ของการทําวิจัยในแตละวงจร ไปปรับปรุงการวางแผนดานการตลาดใหมีประสิทธิภาพ

ย่ิงข้ึน โดยมีแนวคิดสําคัญที่จะเริ่มตนใหม 5 ประการ ไดแก  

ประการแรก ปจจัยดานการรับรูความงาย โดยนักพัฒนาโปรแกรมของทีมควรจะ

ปรับฟงกชันการทํางานของโปรแกรมบนมือถือใหใชงานไดงายข้ึนเพื่อสรางประสบการณที่ดีใหแกผูใช 

และสรางโอกาสการยอมรับใหสูงข้ึน เชน ฟงกชันการทํางานของ Mini POS และการสามารถแกไข

ขอมูลการขายไดดวยตนเอง 

ประการที่สอง การปรับกลุมเปาหมายผูใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi เน่ืองจาก

การศึกษาน้ีพบวาเจาของรานคาปลีก ประเภทรานขายอาหารรถเข็น แผงลอย ไมไดยอมรับการใช

โปรแกรมบนมือถือ เน่ืองจากไมสามารถเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม และการขาดจิตวิญญาณของ

ผูประกอบการ ซึ่งไมสามารถปรับตัวได อีกทั้งบางรายขาดความทะเยอทะยานในการเรียนรูเทคโนโลยี 

การพัฒนารานใหดีข้ึน จึงทําใหผูวิจัยไดขอมูลวา กลุมน้ีจะไมใชกลุมที่เปนเปาหมายใหใชโปรแกรมบน

มือถือ Racadi และหลังจากมีการปรับกลุมเปาหมายใหมแลว จะตองศึกษาปญหาหรือจุดเจ็บปวด 

(Pain Point) ของผูใชวาคืออะไร เพื่อออกแบบโปรแกรมบนมือถือใหชวยแกปญหาแกผูใชไดอยางตรง

จุด และจะทําใหผูใชรูสึกวาไดรับคุณคาอยางแทจริง (Real Value) จากการใชโปรแกรมบนมือถือ 

ประการที่สาม ฝายการตลาด จะตองวางแผนการนําเสนอเน้ือหา (Content) ตาง ๆ 

ที่เปนประโยชนตอรานคาปลีกขนาดเล็ก เชน วิธีการใชโปรแกรม Racadi ความรูในการทําธุรกิจคา

ปลีก เปนตน ใหแกกลุมผูใชทั้งในรูปแบบของเน้ือหา ภาพ และจะมุงเนนการนําเสนอดวยรูปแบบ

วิดีโอเพิ่มข้ึน 

ประการที่สี่ การวิจัยในวงจรที่ 1-3 ทําใหผูวิจัยพบวา ผูคาปลีกบางรายเกิดอุปสรรค

ในการใชงานโปรแกรม Racadi เพราะไมไดรับความสะดวก เน่ืองจากไมใชระบบออนไลนตลอดเวลา 

โดยจะซื้อแพ็คเกจอินเทอรเน็ตเพื่อใชงานเปนบางชวงเวลาที่ตองการเทาน้ัน ทั้งน้ีก็เพื่อเปนการ

ประหยัดคาใชจาย ดังน้ันเพื่อสรางโอกาสการยอมรับจากลูกคาใหสูงข้ึน จึงควรออกแบบการทํางาน

โปรแกรมบนมือถือใหสามารถใชงานในรูปแบบออฟไลนใหไดดวย 
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ประการที่หา นักพัฒนาโปรแกรมควรจะสรางชองทางเพื่อการติดตอสื่อสารแบบ

ยอนกลับ (Feedback) จากลูกคาได ผานทางโปรแกรม Racadi บนสมารตโฟนไดเลย เพื่อสรางความ

สะดวก  และใหลูกคาแจงถึงประสบการณการใช ตลอดจนปญหาจากการใชงาน เพื่อนําไปปรับปรุง

การพัฒนาโปรแกรมใหดีย่ิงข้ึนตอไป  

 

(3) โอกาสและความเปนไปไดท่ีเปนประโยชนจากการคนพบน้ี คือ อะไร 

การศึกษาน้ีพบวา จากผูใหขอมูลทัง้หมด จํานวน 40 คน ในวงจรที่ 1-3 มีผูที่ยอมรับ

การทดลองใชโปรแกรม Racadi เปนเวลา 1-7 วัน มีจํานวน 25 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.50 แต

พบวาหลังจาก 1 สัปดาหข้ึนไป มีผูคาปลีกหลายรายไดหยุดใชโปรแกรม ซึ่งเปนการยอมรับ

เพียงช่ัวคราวเทาน้ัน และมีจํานวนผูใชโปรแกรมอยางตอเน่ืองเปนเวลา 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 7 คน 

หรือคิดเปนรอยละ 17.50 กระทั่งเวลาผานไปอีก 1 เดือนพบวาเหลือผูที่ยังใชโปรแกรม Racadi อยู

เพียงจํานวน 4 ราน หรือคิดเปนรอยละ 10 เทาน้ัน ทําใหผูวิจัยตองคิดทบทวนวาเกิดจากสาเหตุใด 

และจะตองอภิปรายรวมกันวาจะทําอยางไรตอไป และควรมีการวิเคราะหตลาดรวมกันในทีม โดยการ

วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน ของคูแขงที่ครองตลาดอยู 5 อันดับแรก เพื่อเปนกรณีศึกษาวาจะทําอยางไร

ใหการพัฒนาโปรแกรม Racadi ไดประสบความสําเร็จมากข้ึน 

อยางไรก็ตาม ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับการรายงานของ Iqbal (2019) ซึ่ง

ไดรายงานวา พฤติกรรมของผูใชโปรแกรมบนมือถือหลังจากติดต้ังไปแลวภายใน 2 สัปดาหแรก 

จํานวนมากกวาครึ่งหน่ึง หรือรอยละ 57 จะหยุดใช ซึ่งยังเหลือผูที่ใชอยูรอยละ 43 หลังจากน้ันเดือน

ที่ 2 จะยังคงเหลือผูใชอยูรอยละ 34 กระทั่งถึงเดือนที่ 3 จะเหลือผูใชอยูที่รอยละ 29 ซึ่งจะเห็นไดวา

เมื่อเวลาผานไป จํานวนผูใชจะลดลง จึงนับวาเปนความทาทายของผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือเปน

อยางมาก วาจะทําอยางไรที่จะรักษาจํานวนผูใชไวใหไดนานที่สุด 

ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลของตลาดการสรางโปรแกรมบนมือถือเพิ่มเติม พบวาตลาดการ

สรางโปรแกรมบนมือถือยังสามารถเติบโตได เน่ืองจากยังคงมีอัตราการติดต้ังจากผูใชเติบโตอยาง

ตอเน่ือง โดยโปรแกรมบนมือถือทีค่นสวนใหญติดต้ังและใชมากทีสุ่ดในป ค.ศ. 2018 เปนโปรแกรมบน

มือถือประเภทใหความบันเทิง (Entertainment) โดย 3 อันดับแรก คือ เกม โปรแกรมการ

ติดตอสื่อสาร และโปรแกรมสื่อสังคมออนไลน เน่ืองจากผูคนไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลินในการ
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ใช จากหลายปที่ผานมาซึ่งมีการเติบโตอยางตอเน่ือง และยังมีแนวโนมเติบโตตอไปอีก (Iqbal, 2019) 

ซึ่งสอดคลองตามแนวคิดของทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี  UTAUT 2 ซึ่งไดกลาวถึงปจจัยที่สงผลตอ

การยอมรับเทคโนโลยีวา  ปจจัยแรงจูงใจดานความบันเทิง (Hedonic Motivation) เปนปจจัยที่

สงผลตอการยอมรับเทคโนโลยี นอกจากน้ัน Kang (2014) ยังพบผลการศึกษาที่สอดคลองกันวา 

ปจจัยดานความบันเทิงในการใชโปรแกรมบนมือถือ จะสงผลใหเกิดการใชงานไดอยางตอเน่ือง ดังน้ัน

หากลองใชแนวคิดดังกลาวมาปรับใชกับการพฒันาโปรแกรมบนมือถือ Racadi ซึ่งเปนโปรแกรมที่ชวย

จัดการดานการขาย อาจทําใหเกิดการยอมรับไดมากข้ึน โดยผูวิจัยจะตองเก็บขอมูลจากผูใชเพิ่มเติม

วาจะมีรูปแบบใดบางที่ผูใชตองการ เพื่อจะสรางความบันเทิง เพลิดเพลินในการใชได อีกทั้งชวยดึงดูด

ใจใหผูใชตองการใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองอีกดวย  หลังจากน้ันจึงนําขอมูลมาอภิปราย

รวมกันในทีมเพื่อปรับปรุงการออกแบบตอไป 

นอกจากน้ันยังมีการศึกษาพบวา ผูที่ยอมรับและใชโปรแกรมบนมือถือมากที่สุด เมื่อ

พิจารณาจากชวงอายุของผูใช เปนกลุมอายุ 18-34 ป สวนชวงอายุที่มีความผูกพัน (Engagement) 

กับการใชโปรแกรมบนมือถือมากที่สุด คือ ชวงอายุ 25 ปข้ึนไป (Iqbal, 2019) จากขอมูลดังกลาว 

ผูวิจัยจึงสามารถใชเปนโอกาสเพื่อปรบักลุมเปาหมายผูใช ใหมีโอกาสการยอมรับโปรแกรมบนมือถือได

มากข้ึนดวยเชนกัน 
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บทที่ 5  

สรุปผล ขอจํากัดของการวิจัย และขอเสนอแนะ 

 

วิถีชีวิตของผูคนทั่วโลกเปลี่ยนไป กิจกรรมในชีวิตประจําวันลวนเกี่ยวของอยูบน

สมารตโฟน ดังน้ันธุรกิจตาง ๆ  จึงตองปรับเปลี่ยนตัวเองเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงดังกลาว 

รวมทั้งธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กที่มีอยูเปนจํานวนมากในประเทศไทยดวย เน่ืองจากกําลังประสบปญหา

ยอดขายและจํานวนลูกคาที่ลดลงมาก จากการแขงขันของคูแขงทางตรงและทางออม นอกจากน้ันยัง

พบวาสวนใหญแลวไมไดมีการจัดการดานการขายที่เปนระบบหรือยังไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร 

ดังน้ันการใชโปรแกรมบนมือถือจึงเปนชองทางใหมใหผูคาปลีกเขาถึงลูกคาไดมากข้ึน และชวยสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันได ซึ่งธุรกิจการสรางโปรแกรมบนมือถือไดมีการเติบโตอยางรวดเร็ว แต

พบวามีจํานวนนอยที่ประสบความสําเร็จไดรับการยอมรับจากผูใช ดังน้ันการวิจัยครั้ง น้ีจึงมี

วัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษารูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีกขนาด

เล็กตองการ (2) ศึกษาวิธีการทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือ และ (3) ศึกษาผลที่

เกิดข้ึนหลังจากที่รานคาขนาดเล็กไดใชโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยสรางข้ึน 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม (Participatory Action 

Research: PAR) เพื่อมุงเนนการสรางการเปลี่ยนแปลงที่ดีข้ึนทั้งผูสรางโปรแกรมบนมือถือ และผูคา

ปลีกขนาดเล็ก ผานกระบวนการทั้ง 4 ข้ันตอนคือ (1) การวางแผน (2) การปฏิบัติ (3) การสังเกต และ 

(4) การสะทอนผล ใน 3 วงจร โดยเกิดจากการมีปฏิสัมพันธรวมกันระหวางนักวิจัยกับผูคาปลีกขนาด

เล็กที่จะเปนผูใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi และใชการสรางกรอบแนวคิดบนพื้นฐานจาก 3 ทฤษฎี

หลักเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี คือ TAM, UTAUT2 และ DIT ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูคา

ปลีกขนาดเล็ก จํานวน 40 ราย ในการคาปลีกขนาดเล็ก 5 ประเภท คือ (1) รานขายอาหารรถเข็น 

แผงลอย (Small Food Kiosks) (2) รานอาหารแบบพื้นบาน (Local Restaurants) (3) รานกาแฟ 

(Coffee Shops) (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก (Small Specialty Stores) และ (5) 

ธุรกิจใหบริการขนาดเล็ก (Small Service Establishments) ในพื้นที่ที่มีประชากรสูงที่สุด 3 อันแรก

ในภาคใต คือ (1) จังหวัดนครศรีธรรมราช (2) จังหวัดสุราษฎรธานี และ (3) จังหวัดสงขลา ซึ่งใชการ
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สัมภาษณเชิงลึก ( In-depth Interview) ดวยการใชแบบสัมภาษณกึ่ งมีโครงสราง (Semi-

Structured) และคําถามที่ใชเปนคําถามปลายเปด (Standardized Open-ended Question) 

รวมกับการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participation Observation) 

การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยน้ี เปนการวิเคราะหแกนสาระ (Thematic Analysis) 

ประกอบดวย 6 ข้ันตอนดังน้ี (1) อานและทําความเขาใจขอความหรือถอยคําตางๆ ที่ปรากฏในบันทึก 

(2) จับประเด็นสําคัญต้ังเปนดัชนีและจัดระบบใหรหัส (3) คนหาประเด็นหรือแกนสาระ (4) การ

ทบทวนประเด็นหรือแกนสาระ (5) การกําหนดและการต้ังช่ือประเด็นหรือแกนสาระ และ (6) การ

สรุปและตีความผลการวิจัย เพื่อใหสามารถตอบคําถามวิจัยตามวัตถุประสงคได ซึ่งทําใหเกิดความ

เขาใจในเชิงลึกของการยอมรับโปรแกรมบนมือถือเกี่ยวกับความคิด ความรูสึก และประสบการณของ

ผูคาปลีกขนาดเล็ก นอกจากน้ันผลการศึกษาครั้งน้ียังไดพบตัวแปรใหมที่สําคัญเพิ่มเติมอีก 2 ตัวแปรที่

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือดานการจัดการการขาย คือ (1) ปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิต

วิญญาณของผูประกอบการ และ (2) การรับรูความเสี่ยง ซึ่งยังไมไดระบุไวในทฤษฎีการยอมรับ

เทคโนโลยีของ 3 ทฤษฎีหลัก คือ TAM, UTAUT 2 และ DIT 

การนําเสนอเน้ือหาในบทน้ีจะแบงเน้ือหาออกเปน 3 หัวขอ ประกอบดวย หัวขอที่ 

5.1 สรุปผลการวิจัย หัวขอที่ 5.2 ขอจํากัดในการวิจัย และหัวขอที่ 5.3 ขอเสนอแนะในการนําไป

ปฏิบัติ และขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ดังน้ี 

5.1  สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 สรุปผลการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมวงจรท่ี 1 

 คําถามวิจัยขอท่ี 1: รูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่

เหมาะสมกับผูคาปลีกขนาดเล็กควรเปนอยางไร 

การลงภาคสนามเพื่อเกบ็ขอมูล ทําใหผูวิจัยคนพบวาผูคาปลีกขนาดเลก็กําลังประสบ

ปญหาและมีความกังวลในเรือ่งตาง ๆ  ดังน้ี ยอดขาย จํานวนลูกคาที่กําลังลดลงจากเดิมมาก และการ

แขงขันที่รุนแรงข้ึนทั้งจากคูแขงทางตรงและทางออม ประกอบกับการขยายตัวของการคาปลีก

สมัยใหมทั้งจากรานสะดวกซื้อ หางสมัยใหม และการคาแบบออนไลน โดยผูคาปลีกขนาดเล็กเห็นวา

ยังไมมีแนวโนมวาสถานการณจะดีข้ึนไดอยางไร แตเจาของรานก็ยังไมทราบวาจะตองทําอยางไรบาง 
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เพื่อใหรานคามียอดขายที่มากข้ึนได อยางไรก็ตามผูคาปลีกขนาดเล็กตางใหความสนใจ และตระหนัก

วาเทคโนโลยีมีความสําคัญ ซึ่งตนควรจะตองปรับตัวใหทันยุคสมัยมากข้ึน หลังจากที่ผูวิจัยไดนําเสนอ

แนวคิดการใชโปรแกรมบนมือถือ เพื่อชวยในการบริหารจัดการภายในราน เจาของรานคาปลีกขนาด

เล็กจํานวนถึง 25 คนตางใหความสนใจ และตองการทดลองใช จากผูใหขอมูลทั้งหมดในวงจรที่ 1-3 

จํานวน 40 คน สวนที่ไมสนใจติดต้ังหรือทดลองใชโปรแกรมในวงจรที่ 1-2 คิดเปนจํานวน 15 คน  

ผลการวิจัยพบวารูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือที่ผูคาปลีก

ตองการน้ันประกอบดวย 5 ขอดังน้ี (1) การแสดงยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และรายเดือน (2) การ

แสดงจํานวนลูกคาใหม ลูกคาประจํา และลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา (3) การชวยจัดการ

เรื่องโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึน (4) การสรางระบบสมาชิกเพื่อรักษาลูกคาเกาไวได และ 

(5) การจัดอันดับสินคาขายดี เพื่อการบริหารสินคาคงคลัง ขอมูลดังกลาว จึงเห็นไดวาผลการวิจัยใน

วงจรที่ 1 น้ีสามารถตอบคําถามวิจัยในขอที่ 1 ได 

ผลการวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ในวงจรที่ 1 ซึ่ง

ผูวิจัยวิเคราะหวาตรงกับข้ันตอนที่ 1 ในกระบวนการกอนเกิดการยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี คือ 

การข้ันความรู ซึ่งมี 4 ดานดังน้ี (1) ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) การรับรูความเสี่ยง  

และ (4) ปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ  

5.1.2 สรุปผลการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมวงจรท่ี 2 

คําถามวิจัยขอท่ี 2: จะทําอยางไรใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่

ผูวิจัยไดสรางข้ึน 

การวิจัยในวงจรที่ 2 พบวาจากผูใหสัมภาษณในวงจรที่ 1-2 จํานวน 40 คน มีผูที่

ตัดสินใจติดต้ังโปรแกรม Racadi จํานวน 25 คน ซึ่งเปนผูทดลองใชในระยะเวลา 1-7 วัน จํานวน 18 

คน และผูใชงานอยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 7 คน โดยผูวิจัยพบวา ปจจัยที่สงผลตอ

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 ในข้ันตอนที่ 2-4 ของกระบวนการยอมรับหรือปฏิเสธ

เทคโนโลยี คือ ข้ันการจูงใจ ข้ันตัดสินใจ และข้ันลงมือปฏิบัติ ประกอบดวยปจจัยที่แตกตางกันในแต

ละข้ันตอนดังน้ี 
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ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันที่ 2 ของกระบวนการ คือ ข้ัน

การจูงใจ ประกอบดวยปจจัย 3 ประการดังน้ี (1) อิทธิพลทางสังคม (2) การรับรูประโยชน และ (3) 

การรับรูความงาย สวนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับในข้ันตอนที่ 3 คือ ข้ันตัดสินใจ ประกอบดวย 

ปจจัย 6 ประการดังน้ี (1) การรับรูประโยชน (2) การรับรูความงาย (3) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยู

เดิม (4) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก และ (5) ความคุมคาดานราคา และปจจัยที่สงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือในข้ันตอนที่ 4 ข้ันลงมือปฏิบัติ ประกอบดวยปจจัย 5 ประการดังน้ี (1) การได

ทดลองใช (2) การรับรูประโยชน (3) การสังเกตเห็นผลได (4) นิสัย (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยู

เดิม และ (6) ปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ 

ผูวิจัยวิเคราะหวาการวิจัยในวงจรที่ 2 น้ี ตรงกับข้ันตอนที่ 2-4 ในกระบวนการกอน

เกิดการยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี คือ ข้ันการจูงใจ ข้ันตัดสินใจ และข้ันลงมือปฏิบัติ ซึ่งการศึกษา

น้ีดําเนินโครงการ ผานการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมทั้ง 4 ข้ันตอน คือ (1) การวางแผน (2) 

การปฏิบัติ (3) การสังเกต (4) การสะทอนผล กระทั่งไดโปรแกรมบนมือถือเพื่อใหผูคาปลีกขนาดเล็ก

ทดลองใชได  

ผูวิจัยพบวา การศึกษาปจจัยตาง ๆ ที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในแต

ละข้ันตอนมีความสําคัญ ทําใหสามารถตอบคําถามวิจัยขอที่ 2 ได วาจะทําอยางไรใหผูคาปลีกขนาด

เล็กยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน โดยสามารถนําความรูเรื่องปจจัยที่สงผลตอการ

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือ นําไปวางแผนการออกแบบ วางแผนการตลาด และวางแผนกลยุทธ ผาน

กิจกรรมตาง ๆ เพื่อสรางการยอมรับไดมากข้ึน เชน การออกแบบการรายงานผลใหอานเขาใจไดงาย 

เพื่อใหเกิดการรับรูความงาย ไมซับซอน การออกแบบการทํางานใหเกิดประโยชนตาง ๆ ตามที่ผูใช

ตองการ เพื่อใหเกิดการรับรูประโยชน เชน รายงานยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน รายเดือน การสราง

ระบบสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนใหลูกคาเพื่อกระตุนยอดขายและเพิ่มจํานวนลูกคา การใหทดลองใชได

กอน เปนตน โดยผูวิจัยไดสรางแบบจําลองกระบวนการทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กยอมรับโปรแกรมบน

มือถือไวดังภาพที่ 5.1 
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ภาพที ่5.1 แบบจําลองกระบวนการทําใหผูคาปลีกขนาดเลก็ยอมรบัโปรแกรมบนมือถือ
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5.1.3 สรุปผลการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมวงจรท่ี 3 

คําถามวิจัยขอท่ี 3: ผลที่เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีกขนาดเล็กไดใชโปรแกรมบนมือ

ถือที่ผูวิจัยสรางข้ึนเปนอยางไร 

วงจรที่ 3 น้ีผูวิจัยไดติดตามเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่ใชโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 7 คน เพื่อทราบผลที่เกิดข้ึนหลังจากใชโปรแกรมน้ีชวยบริหาร

จัดการดานการขายของราน โดยพบวาเจาของรานเกิดประสบการณที่ดีในการใช 9 ประการดังน้ี (1) 

ทําใหทราบยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และรายเดือนไดทุกที่ ทุกเวลาที่ตองการ (2) ทําใหทราบชวงที่

ยอดขายนอย เพื่อวางแผนการทําตลาด คิดกลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขาย (3) ทราบประเภทและจํานวน

ของลูกคา ทั้งลูกคาใหม ลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา และลูกคาที่ซื้อติดตอกันเปนประจํา (4) 

ทําใหรานมียอดขายสูงข้ึนประมาณรอยละ 10 จากการจัดโปรโมช่ัน สะสมคะแนนจากยอดซื้อ และมี

จํานวนลูกคาเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ 10 (5) ชวยประหยัดตนทุนในการพิมพบัตรสะสมคะแนนใหแก

ลูกคา อีกทั้งยังสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคาโดยไมตองพกบัตรสะสมคะแนนเพียงแคบอก

หมายเลขโทรศัพทก็สามารถสะสมคะแนนได (6) ชวยลดภาระงานที่ตองรวบรวมยอดขายจากใบเสร็จ

ตอนปดรานเพราะเปลี่ยนมาบันทึกในโทรศัพทแทน (7) ทราบอันดับสินคาขายดีในรานซึ่งเปน

ประโยชนตอการวางแผนสินคาคงคลัง (8) สรางภาพลักษณที่ดีใหแกรานคา ดูทันสมัยมากข้ึน และ (9) 

ไดขอมูลที่เปนประโยชนในการบริหารราน หากสงตอกิจการใหลูกหลานรุนตอไปโดยไมตองเริ่มตน

เก็บขอมูลใหม 

จากขอมูลดังกลาวขางตน จึงเห็นไดวา การวิจัยในวงจรที่ 3 จึงสามารถตอบคําถาม

ของการวิจัยในขอที่ 3 ได คือ ไดคําตอบวา ผลที่เกิดข้ึนหลังจากรานคาปลีกขนาดเล็กไดใชโปรแกรม

บนมือถือที่ผูวิจัยสรางข้ึนเปนอยางไร 

นอกจากน้ัน ผลการวิเคราะหปจจยัที่สงผลตอการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือในวงจร

ที่ 3 ในข้ันที่ 5 ของกระบวนการ คือ ข้ันทบทวนการตัดสินใจ ประกอบดวยปจจัย 7  ประการดังน้ี (1) 

ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) การรับรูความงาย (4) ทัศนคติ (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มี

อยูเดิม (6) การสังเกตเห็นผลได และ (7) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ  



212 
 

 
 

สรุปผลการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมต้ังแตวงจรที่ 1-3 มีผูใหขอมูลทั้งหมด 

จํานวน 40 คน มีผูยอมรับการติดต้ังและทดลองใช จํานวน 25 คน แบงเปนผูที่ยอมรับจากวงจรที่ 1 

จํานวน 10 คน และจากวงจรที่ 2 จํานวน 15 คน สวนผูที่ปฏิเสธอีกจํานวน 15 คน ซึ่งแบงเปนผูที่

ปฏิเสธจากวงจรที่ 1 จํานวน 5 คน และผูที่ปฏิเสธในวงจรที่ 2 อีก จํานวน 10 คน ดังน้ัน จึงมีผู

ยอมรับโปรแกรมบนมือถือต้ังแตวงจรที่ 1-3 คิดเปน 25 คน หรือรอยละ 62.50 และผูปฏิเสธจํานวน 

15 คน หรือรอยละ 37.50 นอกจากน้ันจากจํานวนผูที่ยอมรับทดลองใชโปรแกรมในวงจรที่ 2 จํานวน 

25 คน พบวาเปนผูที่ใชโปรแกรมเปนเวลา 1-7 วัน จํานวน 18 คน หรือรอยละ 72.00 และผูที่ใช

อยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 7 คน หรือคิดเปนรอยละ 28.00 และการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1-3 สามารถตอบคําถามวิจัยในขอที่ 1-3 ได 

อีกทั้ง หากพิจารณาจากแนวคิดของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม คือ 

มุงเนนการวิจัยควบคูกับการปฏิบัติ การมุงเนนสูความเปลี่ยนแปลง ซึ่งใชทฤษฎีเปนแนวทางในการ

ปฏิบัติ และเนนการมีสวนรวมของกลุม กระทั่งนําไปสูการคนพบความจริง (Lewin, 1946) ผูวิจัยได

วิเคราะหวา การศึกษาครั้งน้ีไดบรรลุผลตามแนวทางของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมทุก

ประการ นอกจากน้ัน ระหวางการดําเนินการวิจัยใน 3 วงจร ผูวิจัยและองคกรไดเกิดการเรียนรูตาง ๆ 

มากมาย โดยผูวิจัยไดสรุปเรื่องการเรียนรูที่เกิดข้ึนสําหรับตนเอง และองคกรไวในตารางที่  17-18 ใน

สวนการอภิปรายผล 

5.1.4 สรุปผลการศึกษาดานการเรียนรูท่ีเกิดขึ้น  

  เน้ือหาสวนการสรุปผลการศึกษา ผูวิจัยไดแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนแรกเปนการ

สรุปสิ่งที่ไดเรียนรูจากการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1-3 ทั้งการเรียนรูที่เกิดข้ึนของ

ตัวผูวิจัย และการเรียนรูที่เกิดข้ึนขององคกร Racadi และสวนที่สองเปนการสรุปผลเกี่ยวกับตัวแปรที่

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ Racadi ทั้งในสวนที่สอดคลองกับการศึกษาที่ผานมา และตัว

แปรที่ไดคนพบเพิ่มเติมจากการศึกษาครั้งน้ี 

การสรุปผลสวนแรก แนวคิดสําคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการน้ัน เพื่อทําให

บางอยางมีความเปนไปไดหรืองายข้ึน  ดังน้ันการไดผลลัพธที่ดีข้ึนจึงอาจตองอาศัยระยะเวลาในการ

ปฏิบัติทั้ง 4 ข้ันตอน ต้ังแตการวางแผน การปฏิบัติ การสังเกต และการสะทอนผล (Hynes, 

Coghlan, and McCarron, 2012) ดังเชนในการศึกษาน้ี เริ่มจากการวิจัยเชิงปฏิบัติการในวงจรที่ 1 
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เพื่อใหใหรูปแบบของโปรแกรมบนมือถือทีต่รงกบัความตองการของเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก และ

ตอเน่ืองมาในวงจรที่ 2 ซึ่งเปนการนําโปรแกรมบนมือถือไปใหกลุมเปาหมายไดทดลองใช กระทั่ง

ติดตามผลของผูที่ใชโปรแกรมอยางตอเน่ืองเปนระยะเวลา 2 สัปดาหข้ึนไปในวงจรที่ 3 ตลอด

ระยะเวลาของการทําตามกระบวนการทั้ง 4 ข้ันตอนใน 3 วงจรน้ัน ผูวิจัยไดเรียนรู และเขาใจปจจัย

ตาง ๆ และการทําใหผูใชเกิดการยอมรับเทคโนโลยีมากข้ึน อีกทั้งไดปรับปรุง เปลี่ยนแปลง พัฒนา

โปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ือง จากการเรียนรูปญหา อุปสรรค และขอผิดพลาดที่ไดประสบจากการ

ปฏิบัติจริง โดยผูวิจัยไดสรุปการเรยีนรูทั้งในแงมมุที่เกี่ยวกับตนเอง และการเรียนรูขององคกรที่เกดิข้ึน

ไวในตารางที่ 5.1 - 5.2 ดังน้ี 
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ตารางที่ 5.1  

การเรียนรูที่เกิดข้ึนของตัวผูวิจัยในวงจรที่ 1-3 

ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

1. การสรางความสัมพันธ  

(Relationship Building) 

- ผูวิจัยไดเรียนรูการสรางความสัมพันธทั้งกับเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กและกับทีมงาน โดยผูวิจัยจะระลึกและ

ปฏิบัติอยูเสมอ ในการย้ิมและยกมือไหวทักทาย ซึ่งชวยสรางความประทับใจแรกพบ เปนการแสดงความออน

นอมถอมตนไดเปนอยางดี อีกทั้งในระหวางการสัมภาษณ ผูวิจัยจะต้ังใจฟงผูใหขอมูล พรอมทั้งแสดงการสื่อสาร

ทางกายรวมดวย เชน การพยักหนา หรือการแสดงสีหนารวมตามความรูสึกดวย จึงทําใหผูวิจัยไดรับการตอนรับ

เปนอยางดีจากผูใหสัมภาษณทุกราย 

2. ทักษะดานการสื่อสาร  

(Communication Skills) 

- ผูวิจัยไดเรียนรูการใชคําพูดเพื่อใหติดตอสื่อสารกับผูใหขอมูลและกับทีมงานใหเปนไปดวยความราบรื่น คือ ตอง

พูดจาดวยความสุภาพ และใหเกียรติผูอื่น นอกจากน้ันจะตองรูจักเปนผูฟงที่ดี รูจักต้ังคําถามเพื่อแสดงความ

สนใจ และใสใจผูอื่นดวย ก็จะทําใหไดรับความช่ืนชอบ เต็มใจชวยเหลือจากผูที่จะติดตอดวย 

3. ทักษะการแกปญหา  

(Problem Solving) 

- การลงภาคสนามเพื่อสัมภาษณเจาของรานคาปลีกบางราย ซึ่งมีบุคลิกภาพคุยเกง สนุกสนาน  บางครั้งก็ชวนคุย

ออกนอกประเด็น เชน เลาเรื่องครอบครัวใหฟงบาง หรือบางครั้งก็เลาเรื่องในอดีตใหฟงโดยใชเวลาไปหลายนาที 

ผูวิจัยจึงตองแกปญหาดวยการหาจังหวะพูดตัดบท ดวยการเปลี่ยนเรื่องอยางนุมนวล เพื่อดึงกลับเขาสูการ

สัมภาษณในประเด็นถัดไปได 

4. ความเห็นอกเห็นใจผูอื่น  

(Empathy) 

- จากการลงภาคสนามเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล ทําใหผูวิจัยไดรับรูปญหาที่เกิดข้ึนกับผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งเปนการ
ทําธุรกิจระดับรากหญาที่มีอยูเปนจํานวนมากในประเทศไทย พบวารอยละ 90 กําลังประสบปญหายอดขาย 
และจํานวนลูกคาที่ลดลงมาก โดยที่ยังมองไมเห็นหนทางวาจะดีข้ึนไดอยางไร ทําใหผูวิจัยเกิดความเขาใจ และ
เห็นอกเห็นใจเจาของของรานคาปลีกเปนอยางมาก เพราะนอกจากจะไดขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกแลว 
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ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

ผูวิจัยยังไดลงภาคสนาม ไดเห็นสถานการณจริง ที่รานคาตาง ๆ ไดแตน่ังรอลูกคา เจาของรานจํานวนมากได
บอกวา รานคาเงียบลงมาก และไมทราบวาลูกคาหายไปไหน ซึ่งเมื่อลูกคาลดลง ยอดขายลดลง ก็ทําใหรายไดใน
ครัวเรือนลดลงดวย ผูคาปลีกหลายรายทราบวาจะตองปรับตัวเพื่อความอยูรอด หลังจากไดนําเสนอแนวคิดของ
การใชโปรแกรม Racadi ใหแกผูคาปลีก ผูวิจัยพบวาผูคาปลีกจํานวนมากสนใจจะทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ
ของ Racadi เพื่อใชเปนเครื่องมือชวยจัดการดานการขายใหดีข้ึน แตเน่ืองดวยอุปสรรคบางอยางทั้งในแงมุมของ
ตัวผูใชเอง เชน ขาดความถนัดดานเทคโนโลยี รายได อายุ ขาดจิตวิญญาณของผูประกอบการ เปนตน และดาน
ผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือที่ตองออกแบบการทํางานใหงายข้ึนสําหรับผูใช จึงยังทําใหโครงการน้ียังไมสําเร็จ
ตามเปาหมายที่วางไว 

5. การคนหาความเขาใจ  

(Seeking Understanding) 

- ระหวางการทําวิจัยเชิงปฏิบัติการในแตละวงจรครั้งน้ี ผูวิจัยไดเกิดมุมมอง ความเขาใจที่แตกตางกันไปในแตละ

วงจร ซึ่งมีบางชวงที่ผูวิจัยติดปญหาดานการวิเคราะหขอมูลวาจะทําอยางไรตอ และยังหาคําตอบไมได ผูวิจัยได

เรียนรูวาการหยุดพักเพื่อผอนคลายความตึงเครียด และเปลี่ยนบรรยากาศช่ัวขณะ แลวกลับมาคิดตอก็จะทําให

เกิดความคิดใหมได นอกจากน้ัน ผูวิจัยยังไดคนควาเพิ่มเติมมากข้ึน จากทั้งในวารสารวิชาการ ความรูเกี่ยวกับ

การคาปลีก การพัฒนาโปรแกรมบนมือถือในเว็บไซต อีกทั้งอานหนังสือเพิ่มเติมเกี่ยวกับการวิจัยเชิงปฏิบัติการ

แบบมีสวนรวม (Participatory Action Research) ซึ่งสั่งซื้อออนไลนจากตางประเทศ เพื่อขยายองคความรู 

มุมมองที่กวางข้ึนใหกับตัวเอง ซึ่งผูวิจัยพบวาเปนหนทางที่ชวยสรางความเขาใจที่เพิ่มข้ึนไดเปนอยางดี 

- การสัมภาษณผูคาปลีกในบางราย หากผูวิจัยไมแนใจในคําตอบที่ได ก็จะติดตอเพื่อขอขอมูลเพิ่มเติม เชน 

โทรศัพทไปถามอีกครั้ง เปนตน เพื่อสรางความเขาใจที่ชัดเจนข้ึน โดยผูวิจัยจะไมสรุปความเอาเองแทนผูให

ขอมูล 
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ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

6. การสงัเกต  

(Observation) 

- ผูวิจัยไดสังเกตเห็นวา เจาของรานคาปลีกโดยสวนใหญจะแตงกายแบบชุดลําลอง ดังน้ันเพื่อใหสามารถสราง

ปฏิสัมพันธกับผูใหขอมูลไดเร็วข้ึน ผูวิจัยจึงไดปรับการแตงกายของตนเองเปนชุดลําลอง กึ่งทางการ สวมกางเกง

แทนกระโปรง เพื่อใหสรางความเปนกันเองกับเจาของรานไดเร็วข้ึน  

- ในระหวางการสัมภาษณที่ราน ผูวิจัยจะสังเกตวาหากมีลูกคาเขาราน ผูวิจัยจะหยุดช่ัวคราวเพื่อใหเจาของรานได

ขายสินคากอน เพื่อมิใหเปนการรบกวนแกผูใหขอมูลได 

7. ความยืดหยุน  

(Flexibility) 

- จากการลงภาคสนามเพื่อเก็บขอมูล ผูวิจัยไดเรียนรูวาผูใหขอมูลแตละราย มีความสะดวกในการใหขอมูลใน

สถานที่แตกตางกัน เชน บางรายใหไปสัมภาษณขณะขายของที่ราน บางรานใหไปสัมภาษณที่บานเพราะมีสมาธิ

มากกวา เปนตน ทําใหผูวิจัยไดเรียนรูการทํางานที่ตองมคีวามยืดหยุน ซึ่งไมจําเปนตองกําหนดรูปแบบที่แนนอน

เสมอไปวาตองเปนสถานที่ใด  

8. การเผยแพรผลงาน 

 

ผลที่ไดจากการศึกษาน้ี  

- ผูวิจัยไดเขียนบทความวิจัยฉบับภาษาอังกฤษจํานวน 1 ฉบับ เพื่อนําเสนอในงานประชุมวิชาการระดับนานาชาติ 

ในงาน The 7th International Seminar on Entrepreneurship and Business 2019 (ISEB 2019) เมื่อ

วันที่ 16 พฤศจิกายน พ.ศ.2562 ณ Bayview Beach Research, Penang, Malaysia ในหัวขอ Traditional 

retailer acceptance of mobile application 

- ผูวิจัยไดเขียนบทความวิชาการฉบับภาษาไทยจํานวน 1 ฉบับ เพื่อนําเสนอในงานประชุมวิชาการระดับชาติ ดาน

การบริหารจัดการ ครั้งที่ 10 ประจําป 2561 (NCAM 2018: National Conference on Administration 

and Management) หัวขอ Emerging Trends in Business and Management ซึ่งจัดโดย คณะวิทยาการ
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ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

จัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร  

- ผูวิจัยไดเขียนบทความวิชาการเพื่อเผยแพรความรู ฉบับภาษาไทย 1 ฉบับ ดังน้ี 

กนกกาญจน เกตุแกว, วิษณุพงษ โพธิพิรุฬห, และสุวิต ศรีไหม. (2563). การทบทวนวรรณกรรมปจจัยทีส่งผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมอืถือ. วารสารวิทยาการจัดการ, 37 (1) (อยูในระหวางดําเนินการ) 

- ผูวิจัยไดเขียนบทความวิชาการเพื่อเผยแพรความรูและผลการวิจัย ฉบับภาษาอังกฤษ จํานวน 1 ฉบับ เพื่อ

นําเสนอการตีพิมพในวารสารวิชาการ ในหัวขอ Acceptance of Mobile App “Racadi” Among Small 

Retailers: An Action Research ซึ่งอยูในระหวางดําเนินการ  
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ตารางที่ 5.2  

การเรียนรูที่เกิดข้ึนขององคกร Racadi ในวงจรที่ 1-3 

ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

1. การวางแผน  

(Planning) 

- ตลอดเวลาของโครงการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi ผูนําของทีม ไดวางแผนการทํางาน และแจงใหทุก

คนในทีมทราบ เพื่อใหเปนไปในทิศทางเดียวกัน เชน ระยะใด จะทําอะไร และเปนหนาที่ของใคร เปนตน 

2. การแบงปนขอมลู  

(Information Sharing) 

- การแบงปนขอมูลภายในองคกร โดยในการประชุมแตละครั้ง แตละฝายจะนําเสนอความกาวหนาในงานของ

ตน เพื่อใหทุกคนทราบ และเขาใจตรงกันภายในทีม 

- การแบงปนขอมูลภายนอกองคกร ผูวิจัยไดเขียนบทความวิชาการเปนฉบับภาษาไทย และภาษาอังกฤษ เพื่อ

นําเสนอผลการวิจัยแกวารสารวิชาการ และนําเสนอในงานประชุมวิชาการระดับนานาชาติ 

3. การบริหารเวลา  

(Time Management) 

- ควรมีการบริหารเวลาของโครงการใหชัดเจนย่ิงข้ึน โดยมีการกําหนดเสนเวลาของโครงการ (Timeline) พรอม

ทั้งมีการติดตามผลเปนระยะดวย 

4. การบริหารทีม  

(Team Management) 

- มีการกําหนดหนาที่งานใหอยางชัดเจนวา ฝายใดรับผิดชอบงานดานใดบาง และทุกคนตางรับผิดชอบหนาที่

ของตนเองอยางเต็มที ่

- มีการติดตอสื่อสารในทีมตลอดเวลาของโครงการ ผานชองทางตาง ๆ เชน โทรศัพท, โปรแกรม ไลน (Line), 

การสงขอความของโปรแกรมเฟซบุก (Facebook Messenger) เปนตน เพื่อประสานการทํางานระหวางกันให

เกิดความราบรื่น 

- ฝายการตลาดจะเปนผูบันทึกการประชุมทุกครั้ง และบันทึกไวในเมนู Note ของโปรแกรม ไลน (Line) กลุม 

เพื่อใหทุกคนสามารถอานทบทวน และมีความเขาใจที่ตรงกัน 
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ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

5. การตลาด  

(Marketing) 

- ควรวางแผนงานดานการตลาดใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน และปรับปรุงสิง่ตาง ๆ โดยระดมความคิดรวมกัน ไดแก 

(1) การเขียนโมเดลธุรกิจ (Business Model) เพื่อใหเขาใจภาพรวมของธุรกจิ เกิดการคิดแบบรอบดาน และ

เขาใจความสัมพันธของงานดานตาง ๆ ในองคกร 

(2) การเขียนแผนการตลาด (Marketing Plan) เพื่อกําหนดทิศทางขององคกร แนวทางดานการตลาด การ

กําหนดกลยุทธ การใชทรัพยากร เพื่อใหองคกรบรรลุเปาหมายได 

(3) การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน ของคูแขงที่ครองตลาด 5 อันดับแรก เพื่อเปนกรณีศึกษา และวางกลยุทธ

ของ Racadi 

(4) ปรับปรุงโปรแกรมบนมือถือ โดยนักเขียนโปรแกรมใหสอดคลองกับความตองการของผูใชมากข้ึน 

(5) ปรับกลุมเปาหมายใหเหมาะสมย่ิงข้ึน ซึ่งการศึกษาน้ีพบวา กลุมเปาหมายที่เหมาะสมจะใชโปรแกรมบน

มือถือ Racadi คือ เจาของรานคาปลีกขนาดเล็กประเภทรานขายอาหารพื้นบาน และรานกาแฟ เพราะ

เปนกลุมที่มีการใชอยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป  

(6) พัฒนาชองทางการติดตอสื่อสารขอมูลกับผูใชใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ทั้งเว็บไซต และชองทาง เฟซบุก 

แฟนเพจ (Facebook Fan Page) ทั้งดานรูปแบบและเน้ือหาในการนําเสนอ 

6. การกระตุน  

(Motivation) 

- ผูนําทีม Racadi คือ CEO ไดกระตุนสมาชิกทุกคนในทีม ใหพูดถึงแรงบันดาลใจในการพัฒนาโปรแกรมบนมือ

ถือน้ีในหลายครั้งเมื่อมีการจัดอภิปรายรวมกันในทีม เพื่อใหทุกคนไดตระหนักวา การพัฒนาโปรแกรมบนมือ

ถือ Racadi น้ีไมไดเพียงแคการทําเพื่อตนเองเทาน้ัน แตทุกคนกําลังเปนสวนหน่ึงในการชวยเศรษฐกิจในชุมชน 

และชวยสรางสรรคสงัคมไทยใหดีข้ึน ซึ่งชวยกระตุนเตือนใหสมาชิกทุกคนในทีมรูสกึภาคภูมิใจและมีกําลงัใจใน

การทํางานเพิ่มข้ึน 
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ทักษะ การเรียนรูท่ีเกิดขึ้น 

7. ทักษะการแกปญหา  

(Problem Solving) 

- ชวงเริ่มตนของการพัฒนาโปรแกรมประยุกต ไดมีสมาชิกคนหน่ึงในทีมไดขอลาออก แตอยางไรก็ตามผูนําทีม 

Racadi ก็สามารถสรรหานักเขียนโปรแกรมคนใหมไดอยางทันทวงที จากการติดตอไปยังมหาวิทยาลัยแหง

หน่ึงในจังหวัดสุราษฎรธานี เพื่อสรรหานักศึกษาที่เพิ่งสําเร็จการศึกษาทางดานเทคโนโลยี ทําใหงานไมติดขัด

หรือหยุดชะงักลง จึงทําใหทีมไดเรียนรูทักษะการแกปญหาไดอยางทันทวงทีของผูนําทีม 
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การอภิปรายผลสวนที่สอง ผูวิจัยไดอภิปรายตามปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรม

บนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งเปนผลจากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี

สวนรวมทั้ง 3 วงจร ปจจัยตาง ๆ ที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในแตละข้ันตอน เปนสิ่งสําคัญ

ที่ผูสรางโปรแกรมบนมือถือจะตองใหความสําคัญ และนําไปวางแผนกลยุทธผานกิจกรรมตาง ๆ เพื่อสราง

การยอมรับไดมากข้ึน โดยในวงจรที่ 1-3 น้ี ไดผลการวิจัยที่พบตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือทั้งที่สอดคลองและขัดแยงกับงานวิจัยที่ผานมา และการคนพบตัวแปรใหมเพิ่มเติมดวย ดังตอไปน้ี 

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือต้ังแตวงจรที่ 1-3 ประกอบดวย 13 

ปจจัย โดยแบงเปนปจจยัที่เคยมีการศึกษาไวแลวใน 3 ทฤษฎีหลัก (TAM, UTAUT 2 และ DIT) 11 ปจจัย 

ในขอที่ (1) – (11) และปจจัยที่ไดคนพบใหมจากการศึกษาครั้งน้ี วาสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือ

ถือของผูคาปลีกขนาดเล็กอีก 2 ปจจัย จึงรวมเปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือทั้งสิ้น 

13 ประการ ไดแก (1) ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) อิทธิพลทางสังคม (4) การรับรูความงาย 

(5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (7) ความคุมคาดานราคา (8) การได

ทดลองใช (9) การสังเกตเห็นผลได (10) นิสัย (11) ทัศนคติ (12) การรับรูความเสี่ยง และ (13) การมีจิต

วิญญาณของผูประกอบการ โดยผูวิจัยไดแสดงภาพสรุปปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi ของในแตละข้ันตอนไว ดังภาพที่ 5.2 
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ภาพที่ 5.2  สรุปปจจัยทีส่งผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมอืถือ Racadi ในวงจรที่ 1-3 ในแตละข้ันตอน 

นอกจากน้ันผูวิจัยไดสรุปภาพรวมของปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi ในวงจรที่ 1-3 ไวดังภาพที่ 5.3 ดังน้ี 
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ภาพที่ 5.3  สรุปภาพรวมของปจจัยทีส่งผลตอการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือ Racadi ใน

วงจรที่ 1-3 

ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือต้ังแตวงจรที่ 1-3 ทั้ง 13 ปจจัย แบง

ออกเปนตัวแปรที่มีการศึกษาไวแลวในอดีต และตัวแปรที่มีการคนพบใหมจากการวิจัยครั้ง น้ี ซึ่งมี

รายละเอียด ดังน้ี 

ตัวแปรท่ีมีการศึกษาไวแลวในอดีต 

(1) ปจจัยภายนอก การศึกษาน้ีพบปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรม

บนมือถือ ไดแก 

- ดานอายุ  การศึกษาน้ีพบวา อายุสงผลตอการยอมรบัโปรแกรมบนมือถือ ใน

วงจรที่ 1 คือ ข้ันความรู และวงจรที่ 3 ข้ันทบทวนการตัดสินใจ การศึกษาน้ีพบวา ผูที่มีอายุระหวาง 30-

49  ป จะมีความคุนเคยกับเทคโนโลยี ใชงานไดอยางคลองแคลวบนสมารตโฟนมากกวาผูที่อายุ 50 ปข้ึน



224 
 

 
 

ไป เมื่อผูใชที่เปนสูงอายุทดลองใช จะเกิดความรูสึกอึดอัด เกิดความไมสะดวกในการใชงาน ตองใช

ระยะเวลาในการบันทึกขอมูลขอมูลนานกวาวัยหนุมสาว อีกทั้งมีอุปสรรคดานสายตาที่มองเห็นหนาจอ

ของสมารตโฟนขนาดเล็กไดไมชัด จึงสงผลใหเกิดความรูสึกวาใชงานยากจนหยุดใชไปในที่สุด แตในวงจรที่ 

2 กลับพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ ไมไดสงผลตอการยอมรับ ในข้ันตอนการทดลองใช เน่ืองจากผูที่

ตองการทดลองใชในแตละชวงอายุ ต้ังแต 30-39 ป 40-49 ป และ 50-59 ป มีจํานวนผูตองการทดลองใช

เปนจํานวนที่ใกลเคียงกัน  

 อยางไรก็ตาม บริษัทที่สรางโปรแกรมบนมือถือ ควรกําหนดกลุมเปาหมายผูใชที่

ชัดเจน เชน หากมีกลุมผูใชที่มีอายุ 50 ปข้ึนไป ก็จะตองเขาใจวาอายุสงผลตอความสามารถในการใช 

เพราะเริ่มมีปญหาทางดานสายตายาว มองเห็นหนาจอไมชัด นักเขียนโปรแกรมก็ควรออกแบบการ

แสดงผลที่ชัดเจน ตัวอักษรหรือภาพไมเล็กจนเกินไป การแสดงผลไมซับซอนจนเกินไป  

- ดานประสบการณ การศึกษาน้ีพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานประสบการณของผูใช 

สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 1 และ 3 กลาวคือ วงจรที่ 1 ซึ่งเปนข้ันความรู เมื่อผูคา

ปลีกเริ่มไดขอมูลเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือ หากผูน้ันมีประสบการณดานการใชโปรแกรมบนมือถือ หรือ

ดานเทคโนโลยีมากอน จะสงผลใหเกิดการรับรูประโยชนไดเร็วข้ึน และสงผลในข้ันตอนที่ 3 คือ เกิดการใช

อยางตอเน่ือง เพราะผูมีประสบการณดานเทคโนโลยีมากกวาจะสามารถนําขอมูลจากโปรแกรมบนมือถือ 

Racadi ไปวิเคราะหเพื่อใชประโยชนตอได เชน วางแผนการจัดโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขาย ในชวงที่

ยอดขายนอย เปนตน 

- ดานรายได หากกลุมผูใชที่เปนผูมีรายไดไมสูงมากนัก จะสงผลตอความสามารถ

ในการซื้อโทรศัพทสมารตโฟนมาใชงาน เพราะบางรุนที่มีเน้ือที่ความจํานอย คุณสมบัติในการทํางานไม

เพียงพอตอการติดต้ังโปรแกรม หรือตองเช่ือมตอกับ Wi-Fi ทุกครั้งที่ใชงาน ก็จะสงผลทําใหเกิดการ

ยอมรับลดลง 

- ความถนัดดานเทคโนโลยี  การศึกษาน้ีพบวา ความถนัดดานเทคโนโลยีเปน

ปจจัยดานบุคคลที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 ของการนําโปรแกรมไปใหทดลอง

ใช เพราะสามารถเรียนรูวิธีการใชไดอยางรวดเร็ว อีกทั้งยังติดต้ังโปรแกรมไดเอง ศึกษาวิธีการใชดวย

ตนเองไดดวย นอกจากน้ัน ยังพบวาความถนัดดานเทคโนโลยี ยังสงผลตอการยอมรับในวงจรที่ 3 ทําให
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เกิดการใชอยางตอเน่ือง เพราะใชเทคโนโลยีไดอยางคลองแคลว จึงเกิดการรับรูความงายในการใช

โปรแกรม 

- ดานการศึกษา ผูวิจัยพบวา ปจจัยดานการศึกษา ไมไดสงผลตอการยอมรับใน

การศึกษาวงจรที่ 1-2 แตสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 3 โดยพบวา ผูที่ใชงานอยาง

ตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป จํานวน 7 คน ลวนเปนผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรีทั้งสิ้น ทั้งน้ี

อาจเน่ืองมาจาก ผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับที่สูงกวามีโอกาสไดใชเทคโนโลยีมากกวา แตอยางไรก็ตาม

ผูวิจัยวิเคราะหวา หากเจาของรานคาปลีกมีปจจัยดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ก็จะพยายาม

ศึกษาเรียนรูวิธีการใช และพยายามทําใหสําเร็จได 

(2) การรับรูประโยชน (TAM) ความคาดหวังในประสิทธิภาพ (UTAUT 2) และ

การไดประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (DIT) การศึกษาน้ีพบวา การรับรูประโยชนสงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือ ในการวิจัยเชิงปฏิบัติการทั้ง 3 วงจร ต้ังแตข้ันตอนการรับรู การทดลองใช ตลอดจน

เกิดการใชงานอยางตอเน่ือง ซึ่งผูคาปลีกรับรูประโยชนจากโปรแกรมบนมือถือ Racadi 9 ประการ ไดแก 

(1) ทําใหทราบยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน และรายเดือน (2) มีขอมูลเพื่อวางแผนกระตุนยอดขายในชวง

ยอดขายนอย (3) ทราบจํานวนและประเภทของลูกคาใหม ลูกคาที่ไมไดซื้อติดตอกันเปนประจํา และ

ลูกคาที่ซื้อติดตอกันเปนประจํา (4) ชวยดึงดูดลูกคาใหเขารานมากข้ึน (5) ประหยัดตนทุนในการพิมพบัตร

สะสมคะแนนแบบกระดาษ (6) ลดภาระงานที่ตองจดยอดขายจากใบเสร็จชวงเวลาเย็นของทุกวัน (7) 

ฟงกชัน Mini POS ทําใหทราบอันดับสินคาขายดี (8) ทําใหลูกคาพึงพอใจมากข้ึน และ (9) มีขอมูลที่

สามารถสงตอกิจการใหรุนตอไปได   

(3) อิทธิพลทางสังคม ปจจัยดานอิทธิพลของสังคม สงผลตอการยมรับโปรแกรมบน

มือถือในวงจรที่ 2 ในข้ันการจูงใจ ซึ่งการศึกษาน้ีพบวา การใชกลยุทธโดยใหผูคาปลีกที่ไดทดลองใช

โปรแกรม Racadi แลว ชวยแนะนําใหเพื่อนใชตอ ไดรับผลตอบรับที่ดีมาก โดยพบวาเจาของรานคาปลกีที่

ไดรับการแนะนําจากเพื่อนหรือคนรูจัก จะเกิดการยอมรับไดเร็วกวา เพราะเกิดความไวเน้ือเช่ือใจกัน  

(4) การรับรูความงาย  (TAM) ความคาดหวังในความพยายาม (UTAUT 2) และ

ความซับซอน (DIT) เปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ Racadi ในวงจรที่ 2 ข้ันการนํา

โปรแกรมออกไปใหผูคาปลีกขนาดเล็กไดทดลองใชพบวา ผูคาปลีกที่ทดลองใชไปในเวลา 1-7 วัน และ

หยุดใชไดรายงานวาเปนเพราะรูสึกวาใชงานยาก และการรายงานยอดขายเปรียบเทียบของรายวัน และ

รายเดือนเปนกราฟ ทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กรูสึกวายากเหมือนกับการวิเคราะหหุนอยางไรก็ตาม เมื่อ
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นักพัฒนาโปรแกรมไดปรับเปลี่ยนรูปแบบการนําเสนอเปนตัวเลขที่เห็นและเขาใจไดทันที ผูใชจึงเปลี่ยน

ความคิดวางายข้ึน นอกจากน้ันยังพบวา ปจจัยดานการรับรูความงายยังสงผลตอการยอมรับในวงจรที่ 3 

คือ การติดตามผลของผูที่ใชโปรแกรมอยางตอเน่ืองเปนเวลาเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป โดยผูที่ใชอยางตอเน่ือง

กลาววา โปรแกรม Racadi ใชงานงาย ในขณะที่ผูที่ใชโปรแกรมเพียง 1-7 วันกลาววา ใชงานยาก 

โปรแกรมมคีวามซับซอน จากการวิเคราะหผลการศึกษาน้ีพบวา การรับรูความงายในการใชงาน ยังข้ึนอยู

กับปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ ประสบการณ ความถนัดดานเทคโนโลยี และการมีจิตวิญญาณของ

ผูประกอบการ 

(5) ความเขากันไดกับสิ่งท่ีมีอยูเดิม พบวาปจจัยน้ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือในวงจรที่ 2 ในข้ันตัดสินใจ โดยหลังจากไดรูจักโปรแกรมบนมือถือ ไดทราบถึงประโยชนตาง ๆ ใน

ข้ันการจูงใจแลว ผูคาปลีกบางรายตัดสินใจปฏิเสธการใชโปรแกรมบนมือถือโดยทันที โดยใหเหตุผลวา ไม

สะดวกในการใชงาน เพราะมือเปอนคราบอาหารจากการปรุงอาหาร อีกทั้งบางรายยังกลาววาตนเองตอง

ทําทุกอยาง ต้ังแตตอนรับลูกคา เตรียมและสงมอบสินคาแกลูกคา ตลอดจนคิดเงิน และในเวลาที่ลูกคาเขา

มาใชบริการพรอม ๆ  กัน ตนไมสามารถทําไดทัน จึงตัดสินใจไดเลยทันทีวาโปรแกรมบนมือถือน้ีไมสามารถ

เขากันไดกับวิถีการดําเนินชีวิตของตน  

แตอยางไรก็ตาม ผูวิจัยพบวา ผูคาปลีกที่มีจิตวิญญาณของผูประกอบการจะมีความคิด

เชิงบวก มีความทะเยอทะยาน ที่ตองการทดลองใชเทคโนโลยีใหมมาชวยในการจัดการดานการขายของ

ราน เพราะตระหนักวาจําเปนตองปรบัตัวใหทันยุคสมัยและทราบวาเทคโนโลยีเปนสิง่จาํเปนตอการพัฒนา

ตนเอง และการทําธุรกิจในปจจบุัน อีกทั้งเพื่อใหสามารถแขงขันในตลาดได ดังน้ัน จึงไดตัดสินใจทดลองใช

โปรแกรมบนมือถือ ในข้ันตอนที่ 4 คือ ข้ันลงมือปฏิบัติ และเมื่อผูคาปลีกไดทดลองใชในรานจริง ผูวิจัยจึง

พบวา เจาของรานที่ใชโปรแกรมอยางตอเน่ือง เกิน 2 สัปดาหข้ึนไป สามารถปรับตัวได โดยชวงแรกของ

การเปลี่ยนแปลง อาจตองใชเวลาในการศึกษาเรียนรูวิธีการใชโปรแกรม แตหลังจากใชโปรแกรมไปเกิน 1 

สัปดาหข้ึนไปจึงพบวา ผูคาปลีกสามารถใชโปรแกรม Racadi ไดอยางคลองแคลว 

นอกจากน้ันยังพบวา ปจจัยความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม ยังสงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 3 ดวย คือ ข้ันทบทวนการตัดสินใจ ซึ่งข้ันน้ีผูคาปลีกจะพิจารณาทบทวนอีก
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ครั้งวาโปรแกรมบนมือถือน้ีมีประโยชนอยางไร หากใชแลวจะทําใหการจัดการดานการขายดีข้ึนหรือไม 

กอนตัดสินใจวาเปนการยอมรับเพียงช่ัวคราวหรือจะยังยอมรับตอเน่ืองไป  

(6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก การวิจัยน้ีพบวา ปจจัยดานสภาพสิ่งอํานวยความ

สะดวก สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 ของข้ันตัดสินใจ หลังจากที่ผูคาปลีกไดศึกษา

โปรแกรมบนมือถือมาสักระยะหน่ึงแลว ก็จะตัดสินใจวาโปรแกรมน้ีมีความเหมาะสม หรือคุมคาหรือไม 

โดยผูใชจะพิจารณาการสนับสนุนการใชโปรแกรมจากผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือดวย เชน เมื่อติดปญหา

ในการใช จะติดตอใคร ที่ไหน หรือจะคนหาขอมูลไดจากแหลงใดบาง เปนตน ซึ่งผูวิจัยไดสรางชองทาง

เว็บไซต, เฟซบุก แฟนเพจ (Facebook Fan Page), ไลน (Line)  และโทรศัพทสวนตัวของทุกคนในทีม 

เพื่อใหผูคาปลีกสามารถติดตอไดเมื่อตองการปรึกษาเรื่องการใชงาน  

(7) ความคุมคาดานราคา ปจจัยขอน้ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจร

ที่ 2 ของข้ันตัดสินใจ เพราะผูใชจะพิจารณาความคุมคาเปรียบเทียบระหวางสิ่งที่ตนจะไดรับประโยชนกับ

คาใชจายที่จะเกิดข้ึน เจาของรานหลายรายไดสอบถามคาติดต้ัง ซึ่งเมื่อผูวิจัยแจงวา ใหติดต้ังทดลองใชได

แบบไมตองชําระเงิน ซึ่งพบวาเปนที่พึงพอใจแกเจาของรานคาปลีกกขนาดเล็กเปนอยางมาก อีกทั้งยัง

พบวาทําใหเกิดการตัดสินใจใชงายข้ึน และสงผลใหมีโอกาสยอมรับสูงข้ึน 

(8) การไดทดลองใช ผลการศึกษาน้ีพบวา การไดทดลองใช สงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 2 ในข้ันลงมือปฏิบัติ เพราะหากผูใชไดทดลองใชโปรแกรมบนมือถือกอน จะ

ทําใหทราบขอดีและขอเสียของโปรแกรม และรูสึกวาลดความเสี่ยงในการตัดสินใจได ซึ่งโปรแกรม 

Racadi ใหทดลองใชไดแบบไมตองชําระเงิน 30 วัน จึงทําใหผูคาปลีกตัดสินใจไดงายและเร็วข้ึนเพื่อ

ทดลองใชโปรแกรม 

(9) การสังเกตเห็นผลได เปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจร

ที่ 2 ในข้ันลงมือปฏิบัติ โดยผูใชจะเห็นความแตกตางระหวางการไดใชกับตอนที่ยังไมไดใชโปรแกรม 

Racadi เชน เห็นผลยอดขายรายช่ัวโมง รายวัน รายเดือน เห็นการจัดอันดับสินคาขายดี หรือเห็นไดวามี

ยอดขายและลูกคามากข้ึน ก็จะสรางใหเกิดการรับรูประโยชนได ดังน้ันการสังเกตเห็นผลไดน้ีจึงเปนปจจัย

ที่สําคัญอีกประการที่จะสงผลใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ และทําใหเกิดการใชอยางตอเน่ืองได 
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(10) นิสัย ผูวิจัยพบวา นิสัยของผูใชสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในวงจรที่ 

2 ในข้ันการลงมือปฏิบัติ เพราะเมื่อผูใชไดลงมือปฏิบัติ และเกิดการกระทําซ้ําแลวซ้ําอีกจะกลายเปนนิสัย

ได แตอยางไรก็ตามมีตัวกระตุนที่จะทําใหเกิดการกระทําซ้ําได เชน  การรับรูประโยชน ประสบการณที่ดี 

ทัศนคติที่ดี เปนตน เพราะหากผูใชไดรับประโยชนจากการใชโปรแกรม Racadi เห็นผลจากการใช หรือมี

ประสบการณที่ดีเพราะใชงาย ก็จะกระตุนใหเจาของรานตองการใชซ้ําอีก และตอเน่ืองกลายเปนนิสัยได 

(11) ทัศนคติ การศึกษาน้ีพบวา ทัศนคติสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือใน

วงจรที่ 3 ในข้ันการทบทวนการตัดสินใจ โดยพบวาผูที่ใชโปรแกรม Racadi อยางตอเน่ือง เปนผูที่มี

ทัศนคติที่ดี คือ มีความชอบตอโปรแกรมน้ี จึงสงผลใหเกิดความต้ังใจที่จะใชอยางตอเน่ือง โดยปจจัยที่

สงผลตอทัศนคติมาจาก การรับรูประโยชน การรับรูความงาย การรับรูความเสี่ยง และการมีจิตวิญญาณ

ของผูประกอบการ นอกจากน้ันการศึกษาน้ียังพบวา ปจจัยภายนอก คือ ปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ 

การศึกษา รายได ประสบการณ และความถนัดดานเทคโนโลยี เปนปจจัยที่สงผลตอการรับรูความงาย 

และการรับรูประโยชนอีกดวย 

ตัวแปรท่ีคนพบใหมจากการศึกษาคร้ังน้ี มี 2 ประการ ดังน้ี 

(1) การรับรูความเสี่ยง ผลการวิจัยน้ีพบวาผูคาปลีกมีความกังวลวาขอมูลดาน

ยอดขายที่ตนบันทึกขอมูลขอมูลลงไปในโปรแกรมบนมือถือ Racadi จะสงผลกระทบใหหนวยงานที่

จัดเก็บดานภาษีจะทราบยอดขายที่แทจริงได และทําใหตนตองจายภาษีสูงข้ึน ดังน้ัน ผูคาปลีกบางรายจึง

ปฏิเสธการติดต้ังและไมสนใจจะทดลองใชต้ังแตการวิจัยในวงจรที่ 1 ใน ข้ันตอนที่ 1 คือ ข้ันความรู ซึ่ง

เปนข้ันแรกที่ทราบวามีโปรแกรมใหมเกิดข้ึน โดยปจจัยดานการรับรูความเสี่ยงน้ี ยังไมเคยมีการระบุไวใน

แนวคิดของ 3 ทฤษฎีหลักดานการยอมรับเทคโนโลยี (TAM, UTAUT 2 และ DIT) ในขณะที่การศึกษา

เกี่ยวกับการยอมรับโปรแกรมบนมือถือประเภทการเงิน โดย Chen (2013) พบวา ปจจัยดานการรับรู

ความเสี่ยง สงผลใหการยอมรับโปรแกรมบนมือถือดานการเงิน จึงเปนที่นาสังเกตวาหากโปรแกรมบนมือ

ถือน้ันเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวดานการเงินของผูใชก็อาจจะสงผลใหเกิดการยอมรับลดลง 

(2) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ผูวิจัยพบวา ปจจัยดานการมีจิตวิญญาณ

ของผูประกอบการ เปนปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในทุกวงจรของการวิจัยเชิง

ปฏิบัติการแบบมีสวนรวมครั้งน้ีทั้ง 3 วงจร และในทุกข้ันตอนของกระบวนการกอนเกิดการยอมรับหรือ
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ปฏิเสธเทคโนโลยีทั้ง 5 ข้ันตอน โดยผูที่มีจิตวิญญาณของผูประกอบการจะตองมีคุณสมบัติครบทั้ง 5 ขอ 

คือ (1) มีความคิดเชิงบวก (2) มีความสามารถในการปรับตัว (3) มีความทะเยอทะยาน (4) มีความเปน

ผูนํา และ (5) มีแรงบันดาลใจ เน่ืองจากผูที่มีจิตวิญญาณของผูประกอบการ จะเปนผูที่มีความคิดในทางที่

ดี มีความพยายาม มีแรงจูงใจขับเคลื่อนความคิดไปสูการกระทําได เชน ต้ังแตข้ันความรู เมื่อทราบวามี

โปรแกรมบนมือถือทีช่วยจัดการดานการขาย ก็จะสนใจ ศึกษาหาขอมูลเพิ่มเติม หลังจากน้ันจึงตัดสนิใจลง

มือปฏิบัติทดลองใชงานดู เมื่อติดปญหาในการใชงานก็จะพยายามหาขอมูล หรือติดตอผูวิจัยเพื่อใหชวย

แกไขปญหา ตลอดจนมีความพยายามใชอยางตอเน่ือง เพราะตองการนําขอมูลที่ไดเพื่อพัฒนารานคาของ

ตนใหดีข้ึน เปนตน ดังน้ันปจจัยดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ จึงเปนปจจัยสวนบุคคล ที่สงผล

ตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในกลุมผูคาปลีกขนาดเล็ก 

ผลจากการศึกษาน้ี ทําใหไดขอสรุปหลายประการที่แตกตางกันในแตละวงจร ซึ่งเปน

มุมมองจากกลุมเปาหมาย คือ ผูคาปลีกขนาดเล็ก และขอสรุปจากการวิจัยน้ีไดแสดงใหเห็นวา แนวคิด

เรื่องการยอมรับเทคโนโลยีจาก 3 ทฤษฎี คือ TAM, UTAUT2 และ DIT สามารถใชอธิบายการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือได โดยแสดงใหเห็นถึงปจจัยที่สงผลตอการยอมรับที่แทจริง เพราะการตัดสินใจใช

เทคโนโลยีใดเทคโนโลยีหน่ึงจําเปนตองใชระยะเวลากระทั่งเกิดผูใชกลุมหน่ึงอยางตอเน่ือง ดังเชนใน

กรณีศึกษาน้ี ซึ่งเริ่มจากมีผูสนใจจํานวนมาก ที่จะติดต้ังและทดลองใชโปรแกรมบนมือถือ Racadi  แตเมื่อ

ระยะเวลาผานไปกระทั่งทายที่สุดแลว เหลือผูที่ใชสม่ําเสมอตอเน่ืองเปนเวลาเกิน 2 สัปดาหข้ึนไปจํานวน 

7 คน หรือรอยละ 17.50 เทาน้ัน จึงเปนสิ่งทาทายความสาํเรจ็ของผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือมาก เพราะ

ไดลงทุนเงิน เวลา กําลังกาย กําลังความคิดไปแลว แตกลับไดรับการยอมรับในอัตราที่นอย  

อยางไรก็ตาม ผลของการศึกษาน้ีไดสอดคลองกับที่ Iqbal (2019) ไดกลาววา หลังจาก

ลูกคาติดต้ังโปรแกรมบนมือถือไปแลวพบวา ภายใน 2 สัปดาหแรก ผูใชมากกวาครึ่ง หรือจํานวนรอยละ 

57 จะหยุดใช จะเหลือผูใชเพียงรอยละ 43 แตการศึกษาน้ีพบวา เหลือผูใชเพียงรอยละ 17.50 เทาน้ัน 

ดังน้ัน ผูวิจัยจะตองอภิปรายเพื่อวิเคราะหรวมกันตอไปวา จะปรับปรุงหรือพัฒนาอะไร อยางไรบาง เพื่อ

เพิ่มอัตราการยอมรับไดมากข้ึน 
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การศึกษาน้ียังไดคนพบตัวแปรใหม 2 ตัวแปรที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ

ของผูคาปลีกขนาดเล็ก ซึ่งยังไมเคยมีการระบุไวใน 3 ทฤษฎีหลักดานการยอมรับเทคโนโลยี (TAM, 

UTAUT 2 และ DIT) ปจจัยดังกลาวคือ (1) การรับรูความเสี่ยง ซึ่งสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ

ในวงจรที่ 1 หรือข้ันความรูของกระบวนการกอนเกิดการยอมรับหรือปฏิเสธเทคโนโลยี 5 ข้ันตอน และ 

(2) ปจจัยสวนบุคคลดานการมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่สงผลตอการยอมรับ

โปรแกรมบนมือถือในทุกวงจรของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม และเปนปจจัยที่มีความสําคัญที่

ตองพิจารณาเลือกกลุมเปาหมายใหถูกตอง เพราะหากผูใชมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ จะเปน

แรงผลักดันใหเกิดความพยายามที่จะใช พยายามศึกษาเรียนรู ปรับตัว เพื่อทําใหกิจการของตนดีข้ึน อีก

ทั้งผูวิจัยยังพบวา ผูที่ใชโปรแกรมบนมือถืออยางตอเน่ืองเกิน 2 สัปดาหข้ึนไป ลวนเปนผูที่มีจิตวิญญาณ

ของผูประกอบการทั้งสิ้น ซึ่งผูวิจัยไดแสดงการเปรียบเทียบการใชตัวแปรตาง ๆ ในแตละทฤษฎีไวดัง

ตารางที่  5.3 

ตารางที่ 5.3 

การเปรียบเทียบตัวแปรตาง ๆ ในแตละทฤษฎี (TAM, UTAUT 2 และ DIT) 

ปจจัย/ทฤษฎ ี TAM UTAUT 2 DIT 

1.การรับรูประโยชน  

(Perceived Usefulness) (TAM) 

การไดประโยชนเชิงเปรียบเทียบ  

(Relative Advantage) (UTAUT 2) 

ความคาดหวังในประสิทธิภาพ  

(Performance Expectancy) (DIT) 

 

 

 

 

  

2.การรับรูความงาย  

(Perceived Ease of Use) (TAM) 

ความซับซอน  

(Complexity) (UTAUT 2) 

ความคาดหวังในความพยายาม  

   
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ปจจัย/ทฤษฎ ี TAM UTAUT 2 DIT 

(Effort Expectancy) (DIT) 

3.ทัศนคติ (Attitude)    

4.การไดทดลองใช (Trialability)    

5.การเขากันไดกับส่ิงที่มีอยูเดิม (Compatibility)    

6.การสังเกตเห็นผลได (Observability)    

7.สภาพส่ิงอํานวยความสะดวก (Facilitating 

Conditions) 

   

8. ปจจัยภายนอก (External Variables)    

9.อิทธิพลของสังคม (Social Influence)    

10.นิสัย (Habit)    

11.ความคุมคาดานราคา (Price Value)    

12.การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ 

(Entrepreneurial Spirit) 

   

13.การรับรูความเส่ียง (Perceived Risk)    

 

5.2  ขอจํากัดของการวิจัย 

  การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรที่ 1-3 เพื่อศึกษาการยอมรับโปรแกรมบน

มือถือของผูคาปลีกขนาดเล็กพบวา มีขอจํากัดของการวิจัยในดานตาง ๆ 5 ประการ ดังน้ี 

(1) ดานกลุมตัวอยาง เกี่ยวกับประเภทของรานคาที่ใหขอมูล เน่ืองจากการศึกษาน้ี 

เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จากรานคา 5 ประเภท คือ (1) รานขายอาหารรถเข็น แผงลอย (2) รานขาย

อาหารแบบพื้นบาน (3) รานกาแฟ (4) รานขายสินคาเฉพาะอยางขนาดเล็ก และ (5) ธุรกิจใหบริการ

ขนาดเล็ก หากการศึกษาน้ี เก็บขอมูลจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กที่จําหนายสินคาประเภทอื่น อาจ

ทําใหไดขอสรุปที่แตกตางกัน หรือคนพบปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ตางกันได  



232 
 

 
 

(2) ดานขอมูลสวนตัวของผูใหขอมูล การศึกษาน้ีเก็บขอมูลจากผูใหขอมูลสวน

ใหญที่เปนเพศหญิงถึงรอยละ 80 เน่ืองจากเปนการเริ่มตนดวยการเลือกรานคาแบบเจาะจง โดยเริ่มจาก

รานคาในชุมชุมที่รูจักกันกอนซึ่งเจาของเปนผูหญิง และหลังจากน้ันใชเทคนิคการเลือกกลุมตัวอยางแบบ

กอนหิมะ เพื่อใหเจาของรานแนะนํารานตอ ๆ ไป จึงทําใหไดผูใหขอมูลโดยสวนใหญเปนเพศหญิงสําหรับ

การศึกษาครั้งน้ี และพบวา เพศไมไดสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ แตหากเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางที่เปนเพศชาย และหญิง ในจํานวนที่เทาหรือใกลเคียงกัน อาจทําใหไดผลการศึกษาที่แตกตางกัน

ได 

(3) ดานสถานท่ี เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ี เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางเพียง 3 

จังหวัด คือ อําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา และอําเภอเวียงสระ 

จังหวัดสุราษฎรธานี ซึ่งเปนจังหวัดที่มีประชากรสูงสุดเปน 3 ลําดับแรกในภาคใต และเพื่อความสะดวกใน

การเก็บขอมูลของผูวิจัย ทําใหพบวา ปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาด

เล็กประกอบดวย 13 ประการ ไดแก (1) ปจจัยภายนอก (2) การรับรูประโยชน (3) อิทธิพลทางสังคม (4) 

การรับรูความงาย (5) ความเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม (6) สภาพสิ่งอํานวยความสะดวก (7) ความคุมคา

ดานราคา (8) การไดทดลองใช (9) การสังเกตเห็นผลได (10) นิสัย (11) ทัศนคติ (12) การรับรูความเสี่ยง 

และ (13) การมีจิตวิญญาณของผูประกอบการ หากการศึกษาน้ี เก็บขอมูลจากผูคาปลกีในพื้นที่อืน่ ๆ อาจ

ทําใหไดขอสรุปที่แตกตางกัน หรือคนพบปจจัยที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่ตางกันได 

เพราะเปนการศึกษาในบรบิทที่แตกตางกัน จึงไมสามารถสรุปเพื่อไปขยายผล (Generalize) กับบริบทอื่น

ได  

(4) ดานกระบวนการในการเก็บขอมูล เน่ืองจากผูใหขอมลูบางราย มีความสะดวกให

ผูวิจัยไปเก็บขอมูลไดที่รานคา ซึ่งในบางครั้งของการเก็บขอมูล ผูคาปลีกจะคุยไปดวย และใหบริการลูกคา

ไปดวยพรอมกัน จึงอาจสงผลตอการมีสมาธิของผูตอบ อาจมีบางประเด็นที่ตองการใหขอมูล แตเมื่อมีสิ่งที่

ขัดจังหวะระหวางการใหสัมภาษณ อาจทําใหลืมเลือน ตกหลน บางประเด็นไปได 

(5) ดานวิธีการวิจัย เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ี ใชวิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวน

รวม ซึ่งมุงเนนเพื่อสรางการเปลี่ยนแปลง ใหเกิดการพัฒนา และเนนการทํางานรวมกันระหวางผูที่มีสวน
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เกี่ยวของ ในบริบทที่มีความเฉพาะเจาะจงในองคกรของผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ Racadi ดังน้ัน ผล

จากการวิจัยน้ีอาจไมสามารถสรุปเพื่อไปขยายผล (Generalize) กับบริบทอื่นได 

5.3  ขอเสนอแนะ 

5.3.1 ขอเสนอแนะในการนําไปปฏิบัติ 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมทั้ง 3 วงจร ทําใหผูวิจัยไดเรียนรูในประเด็นตาง ๆ 

ที่หลากหลาย ต้ังแตข้ันตอนของการวางแผน การปฏิบัติ การสังเกต และการสะทอนผล เชน แนวคิด

บางอยางเมื่อนําไปปฏิบัติแลวเกิดผลที่ดี ในขณะที่การปฏิบัติหรือแนวคิดบางอยางไมไดประสบ

ความสําเร็จตามเปาหมายที่วางไว เปนตน ซึ่งผูวิจัยไดสรุปเปนขอเสนอแนะเพื่อการนําไปปฏิบัติตอไป 10 

ประการ ไดแก  

(1) ดานการออกแบบโปรแกรมบนมือถือ ควรออกแบบใหตรงกับความตองการของ

ผูใชมากที่สุด ซึ่งควรมีการเก็บขอมูลจากกลุมผูใชจริง เพื่อศึกษาปญหาหรือที่เรียกวาจุดเจ็บปวด (Pain 

Point) ของลูกคาวาคืออะไร เพราะหากผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือสามารถแกปญหาของผูใชไดตรงจุด 

จะทําใหผูใชรับรูถึงคุณคา และทําใหเกิดโอกาสการยอมรับที่มากข้ึน แตอยางไรก็ตาม การศึกษาน้ีพบวา 

ถึงแมจะออกแบบตรงตามความตองการของผูใชแลวก็ตาม แตหากไมสามารถเขากันไดกับสิ่งที่มีอยูเดิม 

อาจทําใหเกิดการยอมรับไดเพียงช่ัวคราว ดังน้ัน จึงตองพิจารณาเลือกกลุมเปาหมายใหถูกตองดวย 

(2) การเลือกกลุมเปาหมายที่จะใชโปรแกรมบนมือถือ เน่ืองจากธุรกิจคาปลีกแตละ

ประเภทจะมีลักษณะ และรายละเอียดของการดําเนินกิจการที่แตกตางกัน หากผูพัฒนาโปรแกรมบนมือ

ถือเลือกกลุมเปาหมายไมชัดเจน จะทําใหไมสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได เมื่อ

ลูกคาทดลองใชอาจเกิดประสบการณที่ไมดีเพราะรูสึกวาไมคุมคา ไมสามารถชวยแกปญหาได จึงไมเกิด

การยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

(3) การนําโปรแกรมบนมอืถือออกไปทดสอบตลาด เปนสิ่งที่ผูพัฒนาโปรแกรมบนมือ

ถือควรทําเปนอยางย่ิง เพราะการใหกลุมตัวอยางไดทดลองใช จะทําใหพบขอผิดพลาด และนักเขียน

โปรแกรมจะสามารถแกไขไดกอนออกสูตลาดจริง ทั้งน้ีก็เพื่อสรางประสบการณที่ดีใหเกิดกับผูใช และทํา

ใหเกิดการยอมรับไดมากข้ึน 
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(4) การลงทุนในธุรกิจการพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ ผูพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ

จะตองวางแผนงานโครงการใหชัดเจน โดยเขียนแผนปฏิบัติการ ระบุเสนเวลา (Timeline) และ

งบประมาณ เพื่อการบริหารงานใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 

(5) การแกไขขอมูลยอดขายไดดวยตนเอง เพราะปจจุบันเมื่อตองการแกไขขอมูลแต

ละครั้งผูที่สามารถทําได คือ นักพัฒนาโปรแกรมเทาน้ัน เน่ืองดวยเหตุผลของการปองกันการทุจริต เพราะ

พนักงานในรานอาจแกไขขอมูลตัวเลขการขายที่ไมตรงกับความเปนจริงได แตกลับพบวาการต้ังคาไมให

แกไขขอมูลดังกลาว ทําใหเจาของรานรูสึกไมสะดวก เพราะบางครั้งเจาของรานกดตัวเลขยอดขายผิดเอง 

แตกลับแกไขขอมูลเองไมได หากเจาของรานสามารถแกไขขอมูลไดเองจะรูสึกพอใจย่ิงข้ึนเพราะไดรับ

ความสะดวกมากข้ึน สําหรับวิธีการแกไขอาจทําไดโดยมีการต้ังคาใหใสรหัสลับโดยผูที่มีหนาที่รับผิดชอบ

เทาน้ันที่สามารถแกไขขอมูลได เพื่อปองกันการแกไขขอมูลที่บิดเบือนความเปนจริงจากบุคคลที่ไมไดรับ

อนุญาตได  

(6) การสรางสิ่งอํานวยความสะดวกหรือระบบสนับสนุนแกผูใช เน่ืองจากผูบริโภคใน

ปจจุบัน มีพฤติกรรมการคนหาขอมูลดวยตนเองผานทางระบบออนไลน ดังน้ันเมื่อลูกคาสนใจจะใช

โปรแกรมบนมือถือ ตองการคนหาวิธีการใชงาน หรือตองการศึกษาการทํางานของแตละฟงกชัน ก็จะ

คนหาขอมูลเอง ดังน้ันผูพัฒนาโปรแกรมประยุกตจะตองสรางชองทางตาง ๆ เพื่อรองรับการติดตอจาก

ลูกคาไดตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง เชน เว็บไซต, เฟซบุก แฟนเพจ (Facebook Fan Page) เปนตน และมี

โปรแกรมคอมพิวเตอรชวยตอบกลับการสนทนาไดแบบอัตโนมัติ (Chat bot)  

(7) ขอจํากัดของโทรศัพทมือถือแบบสมารตโฟนที่มีขนาดหนาจอเล็ก แตฟงกชันการ

ทํางานของเมนู Mini POS ที่มีภาพรายการอาหารประกอบดวย หากรานคาน้ันมีรายการอาหารจํานวน

มาก จะทําใหไมสะดวกตอการใชงาน เพราะภาพขนาดเล็ก มองเห็นไมชัดเจน อีกทั้งตองเลื่อนหนาจอหา

รายการอาหาร เมื่อลูกคาเขารานจํานวนมาก ทําใหบันทึกขอมูลขอมูลไมทัน ผูใชมักมีอาการตาลาย สงผล

ใหผูใชเกิดความรูสึกเบื่อหนายและรูสกึไมสะดวกในการใช จึงหยุดใชโปรแกรมบนมือถือ ดังน้ันหากรานคา

ที่มีรายการอาหารจํานวนมาก จึงควรเพิ่มปุมคนหาหรือเจาของรานอาจเปลี่ยนอุปกรณติดต้ังเปนแท็บเล็ต

แทน เพราะจะมีจอภาพขนาดใหญกวา เพื่อทําใหสะดวกในการใชงานย่ิงข้ึน แตทั้งน้ีรานคาจะตองลงทุน

อุปกรณเพิ่ม จึงเปนอุปสรรคอีกประการกอนที่จะเกิดการตัดสินใจใชโปรแกรมบนมือถือ 

(8) ดานการตลาด นักการตลาดสามารถนําผลที่ไดจากการวิจัยน้ี ไปวางแผน

การตลาดและแผนกลยุทธวา ปจจัยใดบางที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือในข้ันตอนใดของ
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กระบวนการยอมรับเทคโนโลยี เพื่อวางแผนการสรางการรับรู การกระตุน การสงเสริมการขาย ตลอดจน

การสื่อสารทางการตลาดไปยังกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือไดมากข้ึน เชน 

ปจจัยดานการรับรูความเสี่ยงสงผลตอการยอมรับในข้ันความรู ดังน้ันผูพัฒนาโปรแกรมจะตองสื่อสารไป

ยังลูกคาเรื่องการปกปองขอมูล หรือการเก็บขอมูลเปนความลับไดอยางไร นอกจากน้ัน ในข้ันตอนการจูง

ใจน้ันพบวา อิทธิพลทางสังคมจะสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ ฝายการตลาดอาจจะวางแผน

โฆษณาโดยใหผูมีอิทธิพลในชุมชนหรือสังคมน้ัน เปนผูรีวิวโปรแกรมบนมือถือให เปนตน 

(9) กลยุทธการใหทดลองใชแบบไมตองชําระเงินไดกอน Liquid-state (2017) 

รายงานวา การใหทดลองใชแบบไมตองชําระเงินไดกอนจะชวยสรางโอกาสใหเกิดการยอมรับไดมากข้ึน 

ดังน้ันเมื่อนําโปรแกรมบนมือถือออกสูตลาด จึงควรใชกลยุทธใหทดลองใชไดกอน และใหติดต้ังแบบไม

ตองชําระเงิน เพื่อทําใหลูกคาตัดสินใจทดลองใชไดงายข้ึน  

(10) การทํางานรวมกันในองคกร จะตองระดมความคิดรวมกัน จัดอภิปรายเพื่อ

วิเคราะหปญหา วิเคราะหขอมูลรวมกัน และติดตอสื่อสารกันอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหเกิดความเขาใจ

ตรงกัน และมุงสูเปาหมายเดียวกัน 
 

5.3.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อนําไปใชในการวิจัย

ครั้งตอไป 3 ประการ ไดแก 

(1) ควรมีการศึกษาตอไปวาจะสรางความผูกพัน (Engagement) กับผูใชไดอยางไร

เพื่อใหผูใชเกิดการใชงานอยางตอเน่ือง หรือมีปจจัยอะไรบางที่สงผลใหผูใชมีการใชโปรแกรมบนมือถือได

อยางตอเน่ือง เพราะการศึกษาน้ีพบวา ผูคาปลีกขนาดเล็กที่ใชงานโปรแกรมอยางตอเน่ืองเปนเวลาเกิน 2 

สัปดาหข้ึนไป หรือเกิดการยอมรับโปรแกรมบนมือถือมีเพียงรอยละ 17.50 เทาน้ัน สวนอีกรอยละ 45 

เปนการยอมรับเพียงช่ัวคราว เพราะทดลองใชเพียง 1-7 วัน หลังจากน้ันจึงหยุดใช ทั้งน้ีก็เพื่อสรางโอกาส

ใหผูใชยอมรับโปรแกรมบนมือถือมากข้ึน และผลดีที่จะเกิดข้ึนแกเจาของรานคาปลีกขนาดเล็กซึ่งจะไดใช

โปรแกรมบนมือถือ เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการบริหารการขาย และการทําการตลาดของรานใหดีข้ึน 

อีกทั้งเปนการปรับตัวใหทันยุคสมัยตอการวิถีการดํารงชีวิตในปจจุบันมากย่ิงข้ึนดวย  

(2) ปจจุบันน้ีโปรแกรมบนมือถือถูกพัฒนาข้ึนเปนจํานวนมาก เพื่อใชงานใน

หลากหลายดาน หากเปนการศึกษาการยอมรับโปรแกรมบนมือถือประเภทอื่นที่ไมใชโปรแกรมที่ชวย
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จัดการดานการขาย โดยอาจเปนโปรแกรมบนมือถือดานสุขภาพ เกม สื่อสังคมออนไลน การเงิน อาจทํา

ใหคนพบผลการวิจัยที่แตกตางกัน 

(3) การวิจัยน้ีสรางกรอบแนวคิดมาจาก 3 ทฤษฎีหลัก คือ TAM, UTAUT 2 และ 

DIT หากการวิจัยในอนาคตใชแนวคิดจากทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีอื่น ๆ มาศึกษา ก็อาจคนพบปจจัย

ที่สงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือที่แตกตางกันไดเชนกัน 
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ภาคผนวก ก 

แนวคําถามในการสัมภาษณเชิงลึก (Interview Guide) 

ช่ือผูใหสัมภาษณ...................................................................................... 

วัน/เดือน/ป ที่สัมภาษณ……………………………………………………………….. 

เบอรโทรศัพท...............................สถานที่................................................ 

การสัมภาษณเพ่ือใชในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 1  

1. คําถามเพ่ือคนหาแรงจูงใจหรือสาเหตุท่ีทําใหผูคาปลีกขนาดเล็กใชหรือไมใช

โปรแกรมบนมือถือ 

 คุณเคยใชโปรแกรมบนมือถือชวยในการคาขายหรือไม ถาใช เปนโปรแกรม

อะไรหรือถาไมไดใชเพราะอะไรจึงไมใช ชวยเลาใหฟงหนอย 

 คุณคิดวาโปรแกรมบนมือถือจะชวยใหการคาขายของคุณดีข้ึนไดหรือไม 

 คุณเคยมีประสบการณที่ใชบางโปรแกรมบนมือถือแลวรูสึกไมชอบบางหรือไม 

เพราะอะไร ชวยเลาใหฟงหนอย 

 เมื่อคุณเจอโปรแกรมบนมือถือที่ลองใชแลวรูสึกไมชอบ คุณจะทําอยางไรตอไป 

ลบทิ้งเลยหรือไม 

2. คําถามเพ่ือคนหารูปแบบหรือลักษณะของโปรแกรมบนมือถือท่ีผูคาปลีกขนาดเล็ก

ตองการ 

 โปรแกรมบนมือถือที่คุณตองการ ควรมีลักษณะการทํางาน หรือรูปแบบเปน

แบบไหน ชวยเลาใหฟงหนอย 

 เคยใชโปรแกรมบนมือถืออะไรแลวรูสึกชอบบาง และทําไมจึงชอบ ชวยเลาให

ฟงหนอย 
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 โปรแกรมบนมือถือที่คุณใชแลวรูสึกไมชอบ เคยมีบางไหม เปนอยางไร ชวย

เลาประสบการณใหฟงหนอย 

การสัมภาษณเพ่ือใชในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 2  

 1.คําถามเพ่ือทดสอบปจจัยท่ีสงผลตอการยอมรับโปรแกรมบนมือถือ 

 คุณคิดวามีเหตุผลอะไรบางที่ทําใหตัดสินใจดาวนโหลดโปรแกรมบนมือถือ 

 คุณคิดวาประโยชนที่จะไดรับจากการใชโปรแกรมบนมือถือสงผลตอคุณมาก

นอยแคไหน อยางไร 

 คุณคิดวาความงายในการใชโปรแกรมบนมือถือมีผลตอคุณมากนอยแคไหน 

อยางไร 

 ใครมีผลตอการตัดสินใจใชโปรแกรมบนมือถือของคุณบาง และมีผลอยางไร 

 คุณคิดวาความสนุกสนาน เพลิดเพลินในการใชโปรแกรมบนมือถือมีผลตอ

คุณมากนอยแคไหน อยางไร 

 คุณคิดวาการไดทดลองใชโปรแกรมบนมือถือกอน มีผลตอคุณมากนอยแค

ไหน อยางไร 

 คุณคิดวาการสังเกตเห็นผลไดในการใชโปรแกรมบนมือถือ มีผลตอคุณมาก

นอยแคไหน อยางไร 

 อะไร คือ สิ่งที่คุณคาดหวังจะไดรับจากการใชโปรแกรมบนมือถือ 

 คุณคิดวาการเขากันไดกับวิถีการดํารงชีวิตของคุณในปจจุบันกับการใช

โปรแกรมบนมือถือ มีผลตอคุณมากนอยแคไหน อยางไร 

 ความคุมคาดานราคากับการใชโปรแกรมบนมือถือมีผลตอคุณหรือไม 

อยางไร 

 อะไรที่ทําใหคุณไมตองการใชโปรแกรมบนมือถือตอไป  

 อะไรทําใหคุณเกิดความลังเลวาจะใชโปรแกรมบนมือถือหรือไม 
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 อะไรที่ทําใหคุณเปลี่ยนใจไมใชโปรแกรมบนมือถืออีกตอไป 

 อะไรที่ทําใหคุณรูสึกชอบหรือไมชอบโปรแกรมบนมือถือ 

2. คําถามเพ่ือคนหากระบวนการยอมรับโปรแกรมบนมือถือบนมือถือ 

 กอนที่คุณจะใชโปรแกรมบนมือถืออะไรสักอยาง ข้ันตอนกวาคุณจะใชเปน

ประจํา เริ่มตนจากอะไร เปนอยางไร ชวยเลาใหฟงหนอย 

 คุณหาขอมูลเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือจากใคร หรือที่ใด 

 คุณคิดวามีอะไรเปนสิ่งจูงใจใหคุณใชโปรแกรมบนมือถือเปนประจํา 

 คุณตองใชเวลานานแคไหนจึงจะรูสึกไดวาชอบหรือไมชอบโปรแกรมบนมือถือ

น้ัน 

 เมื่อคุณรูสึกดีหรือชอบโปรแกรมบนมือถือน้ันแลว ทําใหคุณเกิดความต้ังใจจะ

ใชโปรแกรมบนมือถือน้ันเลยหรือไม หรือเปนอยางไร ชวยเลาใหฟงหนอย 

 คุณคิดวาการโฆษณาของโปรแกรมบนมือถือสงผลตอการตัดสินใจใชของคุณ

หรือไม อยางไร 

 คุณคิดวาการรีวิวของโปรแกรมบนมือถือ มีผลตอการตัดสินใจใชของคุณ

หรือไม อยางไร 

การสัมภาษณเพ่ือใชในการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในวงจรท่ี 3  

คําถามเพ่ือติดตามหลังจากใชโปรแกรมบนมือถือไปแลว 1 เดือน 

 คุณรูสึกอยางไรกับโปรแกรมบนมือถือน้ีบาง 

 ชวยบอกวาใชกับไมใชโปรแกรมบนมือถือน้ีแตกตางกันอยางไร 

 โปรแกรมบนมือถือน้ีมีประโยชนกับคุณอยางไรบาง 

 โปรแกรมบนมือถือน้ีใชงานยากหรืองายอยางไร 

 โปรแกรมบนมือถือน้ีชวยทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนไดหรือไม 

 โปรแกรมบนมือถือน้ีใชแลวเกิดความรูสึกเพลิดเพลินหรือไม อยางไรบาง 
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 รูสึกวาคุมคากับเงินที่จายไปหรือไม 

 รูสึกวาเขากันไดกับชีวิตประจําวันของคุณหรือไม หรือการใชโปรแกรมบนมือถือ

น้ีไปขัดขวางการทํางานหรือสนับสนุนการทํางานของคุณไดอยางไร 

 คุณรูสึกชอบหรือไมชอบอะไรบางเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือน้ี 

 คุณตองการใหมกีารปรับปรุงอะไรบางเกี่ยวกับโปรแกรมบนมือถือน้ี 

 คุณจะแนะนําโปรแกรมบนมือถือน้ีใหกับคนอื่นตอหรือไม ทําไม 
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ภาคผนวก ข 

แบบบันทึกการสังเกตพฤติกรรมการใชโปรแกรมบนมือถือของผูคาปลีกขนาดเล็ก 

วันที่.........เดือน.........................ป..........สถานที่............................เวลา............. 

ขอมูลจากการสังเกตและสนทนา (สิ่งที่สังเกตเห็นหรือการสนทนาที่ไดยิน) 

เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 
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เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

เวลา................. 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

ความคิดเห็นและการเรียนรูที่เกิดข้ึนกับผูสังเกต 

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................... 

 



261 

 

 
 

ภาคผนวก ค 

รูปแบบและลักษณะการทํางานของโปรแกรมบนมือถือ Racadi 

 

(1) หนาแรกของโปรแกรม Racadi (Landing Page) 
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(2) หนาแสดงยอดขายระหวางวัน รายชั่วโมง 
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(3) หนาแสดงยอดขายยอนหลังแบบรายเดือน 
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(4) หนาแสดงจํานวนและประเภทของลูกคา 
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(5) หนาแรกเขาสูการต้ังคาโปรโมชั่น 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



266 

 

 
 

(6) หนาการต้ังคาโปรโมชั่นสําหรับธุรกิจท่ีใหบริการและใหชาํระแบบคร้ังเดียว 
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(7) หนาคิดเงินคาสินคาแบบ Mini POS 
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