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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อรองรับการจัดจ าหน่ายแบบผสานช่องทาง
ส าหรับห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฟลุ๊คดี โดยวิเคราะห์กระบวนการท างาน วิเคราะห์ช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อออกแบบระบบใหม่
ให้เหมาะสมและรองรับช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของ หจก.ฟลุ๊คดี ไม่ว่าจะเป็นในช่องทางออนไลน์ หรือออฟไลน์  
การท างานของระบบเพื่อเชื่อมโยงการจัดจ าหน่ายในทุกช่องทางให้เข้าหากัน เพื่อให้ลูกค้ามีทางเลือกไม่ว่าจะเป็นการเลือกซื้อ
สินค้าในช่องทางใด ลูกค้าก็จะได้สินค้า ราคา และการบริการเหมือนกันในทุกช่องทาง 

ผลการศึกษาพบว่า พบว่า ด้านการวิเคราะห์กิจการ จากการสัมภาษณ์พนักงานและผู้บริหาร ท าให้ทราบถึง
ข้อบกพร่องภายในกิจการ ซึ่งส่งผลให้กิจการมีความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งลดลง อีกทั้ง หจก.ฟลุ๊คดี ยังขาดระบบ
สารสนเทศเพื่อรองรับการขายสินค้าบนช่องทางออนไลน์ ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อลูกค้าท าให้ไม่สะดวกในการจัดซื้อสินค้าได้ 
ด้านการศึกษาความเป็นไปได้ มีความเป็นไปได้เนื่องจากมีการด าเนินงานแบบธุรกิจครอบครัว ซึ่งจะท าให้ในการตัดสินใจ
ลงทุนในการท าระบบขายแบบใหม่นั้นท าได้ง่าย อีกทั้งยังมีการบริหารงานเองทั้งหมดท าให้มีความรู้เกี่ยวกับเรื่องระบบการขาย
ภายในร้านเป็นอย่างดี ซึ่งจะสามารถน าระบบใหม่มาปรับใช้ได้ทันที ด้านการวิเคราะห์ระบบ เริ่มจากการรวบรวมและ
วิเคราะห์ระบบการท างานในแบบเดิม จากนั้นจึงวางแผนวิเคราะห์ ออกแบบ และพัฒนาระบบใหม่ขึ้น เพื่อให้เหมาะสมต่อการ
ใช้งานจริง โดยใช้แนวคิดวัฏจักรการพัฒนาระบบ (SDLC) เป็นแนวคิดหลัก ด้านการออกแบบระบบ จะออกแบบเพื่อให้ใช้งาน
ได้ง่ายที่สุด ซึ่งจะน าทุกๆ ช่องทางการจัดจ าหน่ายของกิจการมาเชื่อมโยงเข้าหากัน เพื่อเพ่ิมทางเลือกที่หลากหลายให้แก่ลูกค้า 
โดยการน ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ผสานทุกช่องทางเข้าด้วยกัน (Omni-Channel Marketing) โดยมุ่งเน้นไปยังการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าท่ีหลากหลาย  

ส่วนทางด้านการสร้างระบบ หรือพัฒนาระบบ ในการน าระบบงานใหม่เข้ามาใช้ในกิจการเป็นการใช้ระบบควบคูก่บั
การท างานแบบเดิม ซึ่งระบบไม่ได้แทนที่การท างานทั้งหมดที่ผ่านมา แต่ระบบใหม่ได้เข้ามาช่วยให้การขายสินค้าของแต่ละ
ช่องทางมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยใช้ระบบวินโดว์แอพพลิเคช่ัน ใช้ระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 ภาษาที่ใช้คือ 
PHP ในส่วนของงานสร้างเอกสาร HTML โดยเช่ือมต่อกับโปรแกรมจัดการฐานข้อมูล MYSQL และใช้โปรแกรม BOOSTRAP 
ในการออกแบบและตกแต่งเว็บแอพพลิเคช่ัน ด้านการติดต้ังระบบ ในการติดตั้งระบบใหม่จะท าการติดตั้งระบบไว้ที่เครื่อง
คอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ จึงท าให้มีความปลอดภัยของระบบสารสนเทศจากการใช้งานของผู้ใช้ โดยผู้ใช้งานจะเข้าใช้งานผ่านทาง
หน้าจอแสดงผลของระบบสารสนเทศเท่านั้น ไม่สามารถเข้าถึงตัวระบบฐานข้อมูล และระบบสารสนเทศที่อยู่ในเครื่อง
คอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ได้ ส่วนการจัดเก็บฐานข้อมูลจะท าการจัดเก็บลงในคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ และ on cloud  
ด้านการประเมินผลและการบ ารุงรักษาระบบ พบว่า การใช้งานในระบบต่างๆ จากผู้ใช้งานจริงในส่วนของพนักงานขาย และ
เจ้าของกิจการมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ที่ได้รับความ  

                                                           
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตส าหรับผู้บริหาร มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการบัญช ีคณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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พึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การจัดวางหน้าจอการใช้ง่าย ไม่ซับซ้อน ส่วนความพึงพอใจในระดับต่ าที่สุด คือ  
ความสมบูรณ์ของการออกรายงาน ในส่วนของลูกค้า พบว่า หลังจากได้ใช้ระบบขายออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ที่ได้รับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ  
ความเหมาะสมของการจัดวางเครื่องมือการใช้งานบนหน้าจอ ส่วนการบ ารุงรักษาระบบ เนื่องจากในการทดสอบระบบนั้นใช้
ระยะเวลาในการทดสอบแค่ช่วงระยะเวลาหนึ่งเท่านั้น ท าให้ไม่สามารถทราบถึงปัญหาการใช้งานของระบบได้อย่างแท้จริง  
ท าให้ผู้พัฒนาและผู้ใช้งานระบบจ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้ และศึกษาระบบเพื่อให้เกิดความรู้ ความเข้าใจในระบบอย่างละเอียด
ก่อน ถึงจะมีการวางแนวทางในการบ ารุงรักษาระบบต่อไป 

Abstract 

This independent study aimed to develop information system to support the Omni-channel 
marketing for FLUKDEE Limited Partnership. Analyses on process flow and channel of distribution of the 
studied business were conducted in order to create the new system, which was suitable for both online 
and off-line distribution channels of FLUKDEE Limited Partnership, and in which all distribution channels 
were integrated to offer alternative shopping channels for its customers to shop for a product in the same 
price with the same service provided.  

Hereafter were showed the findings of this study. Based upon the interview with staff and 
administrators of FLUKDEE Limited Partnership, the results of business analysis presented that FLUKDEE 
Limited Partnership had some weaknesses which lessened its competitive advantages. In addition, due to 
the lack of information system for online distribution, its customers might feel inconvenient to shop for 
products with FLUKDEE Limited Partnership. The results of feasibility study suggested that since FLUKDEE 
Limited Partnership was a family business, which enabled it to have decision-making on developing new 
distribution system easily, it was feasible for FLUKDEE Limited Partnership to improve its information system 
to support the Omni-channel marketing. Moreover, since all staff engaged in business management, they 
all had comprehensive understanding on the sales system of this business. Therefore, it would be possible 
to launch the new sales system for the FLUKDEE Limited Partnership at any time. In respect to system 
analysis, this study began with gathering data of the existing operating system and analyzing it; then, planning 
for the new practical system development and design by using the System Development Life Cycle (SDLC) 
as the main concept. In respect to system design, this study put an effort to design the simplest system 
that integrated all distribution channels of the business together with Omni-channel marketing strategy to 
increase alternatives for its customers to shop as well as to respond to the various needs of its customers. 

In respect to system development, this study applied the new system to the studied business 
concurrently with the existing system. The new system did not entirely replace the existing one; but it was 
applied in order to enhance an efficiency of each distribution channel. The new system was developed to 
be implemented through Window application system with PHP in Microsoft Windows 10 operating system 
and with HTML documentation which connected to the MYSQL database management program; while the 
BOOSTRAP program was used to design and decorate web application. In respect to system implementation, 
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the new system was installed on a server; thus, this could ensure information security from the use of users. 
The users would be permitted to access the system only through the display screen not through the 
database nor information systems on the server. Database would be secured on the server and on cloud. 
In respect to post-implementation reviews and maintenance, the result suggested that in an overall view, 
sales staff and business owner as the real users averagely satisfied with the implementation of the new 
system at high level. Their highest level of satisfaction was given to the simple screen arrangement; while 
their lowest level of satisfaction was given to the completion of reporting. For customer’s view points, after 
using online system of the studied business, in an overall view, they averagely rated their satisfaction at 
high level. Their highest level of satisfaction was given to the proper arrangement of tools on the screen.  
For the study on system maintenance, the results suggested that since the new system had just been 
tested for a short period, problems found from the implementation of the system could not be exactly 
identified.  Therefore, the developer and its users must learn and study more on the implementation of 
this system to gain their knowledge and understanding about it and be able to set a maintenance plan in 
the future. 

บทน า 

ปัจจุบันเทคโนโลยีมีความส าคัญมากต่อการด าเนินชีวิต ไม่ว่าจะเป็นในด้านการคมนาคมขนส่ง การติดต่อสื่อสาร  
การเข้าถึงข้อมูลข่าวสาร และการด าเนินธุรกิจ เพื่อสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ เทคโนโลยีได้ถูกพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ควบคู่กับการ
ใช้อินเตอร์เน็ตให้เป็นตัวเช่ือมโยงข้อมูล จัดเก็บ และสามารถดึงออกมาใช้ได้ทุกเวลา ท าให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย
มากขึ้น หลายธุรกิจจึงมีการปรับตัว โดยเฉพาะส่วนของงานขาย ธุรกิจทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็กได้เพิ่มช่องทางการ  
จัดจ าหน่ายออนไลน์อีกช่องทางหนึ่ง เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป กล่าวคือมีการท าการตลาดทั้ง
จากช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ควบคู่กันไป ที่เรียกว่า “การค้าปลีกช่องทางไร้รอยต่อ (Omni channel Retailing)  
เป็นการค้าปลีกที่เน้นให้ผู้บริโภคได้รับประสบการณ์ที่ดีในการซื้อสินค้าได้จากหลากหลายช่องทางอย่างราบรื่นไม่ติดขัด  
โดยผู้ค้าปลีกทุกช่องทางจะมองเห็นผู้บริโภคจากฐานข้อมูลเดียวกันภายใต้การวางกลยุทธ์และประสานงานร่วมกัน  (Brickey, 
2016) หากธุรกิจมีระบบที่ดี มีความรวดเร็ว ถูกต้องแม่นย า และทันต่อเหตุการณ์ สามารถใช้ควบคู่กันไปในงานขายท้ังออนไลน์
และออฟไลน์ จะท าให้ได้เปรียบในการประกอบธุรกิจ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฟลุ๊คดี เริ่มก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2539 ด าเนินธุรกิจค้าปลีกวัตถุดิบ ส าหรับการผลิตเสื้อผ้าส าเร็จรูป 
จ าหน่ายผ้า และอุปกรณ์ตัดเย็บ มีสินค้าอยู่ในร้าน มากกว่า 500 รายการ มีมูลค่าการซื้อขายต่อปีของธุรกิจประมาณ  
4 ล้านบาท ในปัจจุบันลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าในร้านเฉลีย่ 50 รายต่อวัน แบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มลูกค้าราชการ กลุ่มลูกค้าสง่ 
และกลุ่มลูกค้าปลีก การบริหารงานยังเป็นการบริหารในรูปแบบการจัดการเป็นการด าเนินงานในธุรกิจครอบครัว มีช่องทาง
การจัดจ าหน่ายหลักเพียงช่องทางเดียวคือ การขายผ่านหน้าร้าน การท างานประจ าวันเป็นการจดบันทึกลงสมุด หจก.ฟลุ๊คดี 
ได้น าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในขั้นพื้นฐาน เช่น การใช้โปรแกรม  Microsoft word และ Microsoft Excel  
เพื่อบันทึกข้อมูลการซื้อ-ขายสินค้า พร้อมทั้งเพิ่มช่องทางขายสินค้าผ่าน Facebook และ Line แต่ยังเกิดปัญหาขึ้นในหลายจดุ 
ซึ่งการขายผ่านช่องทางออนไลน์นั้นยังขาดระบบที่สามารถการเช่ือมโยงของข้อมูล ขาดการพัฒนาและปรับปรุง  
เพื่อให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจ ส่งผลให้การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าไม่มีประสิทธิภาพ เกิดความล่าช้า และเกิดความผิดพลาด
บ่อยครั้ง 
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จากปัญหาที่ได้กล่าวมาข้างต้น ระบบการขายออนไลน์ (E-Commerce) จึงเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาให้กิจการ 
เป็นอีกหนึ่งช่องทางในการเพิ่มโอกาสการขาย สร้างการรับรู้ รวมไปถึงการให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าใหม่ และประชาสัมพันธ์
ข่าวสารต่าง ๆ ท าให้กิจการมีความสามารถในตอบสนองความต้องการของลูกค้า ให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย  
และสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ทุกที่ทุกเวลา ซึ่งปัจจุบันมีซอฟท์แวร์ส าเร็จรูปมากมายส าหรับร้านค้าปลีก ที่ได้รับการพัฒนา
ส าหรับการใช้งานในร้านค้าปลีกทั่วไป แต่ยังไม่มีซอฟท์แวร์ส าเร็จรูปเฉพาะที่สามารถตอบสนองความต้องการของกิจการได้
แท้จริง และถึงแม้ว่าจะมีแพลตฟอร์มส าเร็จรูปต่าง ๆ ส าหรับการขายออนไลน์ เช่น Lazada Shopee 11street แต่ก็ยังมี
ข้อจ ากัดหลายด้านในการขายสินค้ากับแพลตฟอร์มส าเร็จรูปเหล่านี้ อาทิเช่น การเรียกเก็บค่าธรรมเนียม, การจ ากัดจ านวน
สินค้าท่ีลงขาย, การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย, และความน่าเชื่อถือของแพลตฟอร์มนั้นๆ เป็นต้น จากสถิติส านักงาน
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) พบว่า มูลค่า Ecommerce ของไทยในปี 2560 เติบโตขึ้น 9.86%  ซึ่งมูลค่าประเภท B2C 
สูงถึง 7.03 แสนล้านบาท และคาดว่าจะมีมูลค่าสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง (ส านักงานธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) 

ดังนั้นผู้ศึกษาได้เล็งเห็นความส าคัญของการพัฒนาระบบการขายสินค้าออนไลน์ ควบคู่กับการด าเนินธุรกิจการขาย
จากหน้าร้าน เพื่อสามารถผสานระบบการขายสินค้าท้ังสองช่องทางเข้าด้วยกัน ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาข้อมูลการจัดจ าหน่าย
สินค้าของร้านขายผ้า และ อุปกรณ์ตัดเย็บ เพื่อน าไปออกแบบและพัฒนาระบบสารสนเทศส าหรับการขายสินค้าออนไลน์  
ซึ่งระบบที่สนับสนุนช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบผสานช่องทางทั้งการขายผ่านทางหน้าร้าน และการขายออนไลน์ของห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด ฟลุ๊คดี และให้ได้มาซึ่งระบบที่เหมาะสมกับร้านขายผ้า อุปกรณ์ตัดเย็บ และสามารถน ามาประยุกต์ให้ใช้ได้จริง
กับกิจการ 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

 1. ขอบเขตการศึกษา 
 เนื้อหาในการศึกษาครั้งนี้ประกอบด้วยการพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการขายสินค้าออนไลน์  
และศึกษาระบบที่สามารถเช่ือมโยงช่องทางการขายทั้งการขายผ่านช่องทางหน้าร้านและการขายผ่านออนไลน์ได้  
ท าให้ได้ระบบที่มีความเหมาะสมต่อการใช้งานกับหจก. ฟลุ๊คดี ได้รับการพัฒนาระบบตามทฤษฎีวงจรการพัฒนาระบบ (SDLC) 
7 ขั้นตอน ประกอบด้วยการก าหนดปัญหา การศึกษาความเป็นไปได้ การวิเคราะห์ระบบ การออกแบบระบบ การสร้างระบบ 
หรือพัฒนาระบบ การติดตั้งระบบ การประเมินผลและการบ ารุงรักษาระบบ   
 2. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมท่ัวไป และกระบวนการด าเนินงานประจ าวันของกิจการ โดยการสัมภาษณ์
เจ้าของกิจการ และพนักงานฝ่ายปฏิบัติการ รวมทั้งหมด 5 คน เพื่อทราบรายละเอียดเกี่ยวกับกระบวนการท างาน รูปแบบและ
ลักษณะระบบการท างานเมื่อน าระบบสารสนเทศเข้ามาประยุกต์ใช้ เพื่อให้ตรงต่อประเภทของงาน และเก็บรวบรวมข้อมูลของ
ลูกค้าจากการสัมภาษณ์ลูกค้าประจ าของหจก. ฟลุ๊คดี จ านวน 10 ราย เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกช่องทางการ 
จัดจ าหน่ายและทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้า 

3. สถานที่ในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 
 คณะบริหารธรุกิจมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ และห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฟลุค๊ดี  
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ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 การก าหนดปัญหา (Problem Definition) 
ในการวิเคราะห์ปัญหาภายในกิจการพบว่าปัญหาที่เกิดขึ้นจากภายในกิจการ และข้อจ ากัดในการใช้ Platform 

ส าเร็จรูป ดังนี้ 
ปัญหาที่เกิดขึ้นจากภายในกิจการ  
1) เกิดจากความผิดพลาดในการสื่อสารอยู่บ่อยครั้ง ในเรื่องของรูปแบบสินค้า ขนาด และสีของสินค้า ท าให้ลูกค้าไม่

พึงพอใจ และเปลี่ยนไปซื้อร้านอื่นแทน 
2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของ หจก.ฟลุ๊คดี ไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ ส่งผลให้การขายสินค้าในแต่ละช่องทาง 

ไม่สามารถเช่ือมโยงถึงกันได้ และไม่สามารถเก็บข้อมูลของลูกค้าเอาไว้ได้ 
3) หจก.ฟลุ๊คดี ไม่มีระบบส าหรับการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และไม่มีหน้าเว็บไซด์ให้ลูกค้าได้เลือกสินค้า  

ท าให้ลูกค้าไม่ทราบถึงสินค้าที่ทางร้านได้มีการจัดจ าหน่าย ท าให้ทางร้านเสียโอกาสในการขายสินค้า และท าให้ความสามารถ
ในการแข่งขันลดลง 

4) ลูกค้าส่วนใหญ่มีความจ าเป็นที่จะต้องมาหน้าร้านเพื่อท าการเลือกซื้อสินค้า  เพราะมีสินค้าให้เลือกซื้อ 
ที่หลากหลาย และสามารถเลือกขนาดของสินค้าได้ตรงกับความต้องการมากท่ีสุด  

5) การท างานท่ีซ้ าซ้อนกันของพนักงาน เกิดจากการสั่งออเดอร์ที่ซ้ าซ้อน ของลูกค้าคนเดียวกัน 
ข้อจ ากัดในการใช้ Platform ส าเร็จรูป 
1) ค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพิ่มขึ้น เนื่องจากเว็บไซต์ส าเร็จรูปที่ได้ถูกสร้างขึ้นนั้น มีค่าใช้จ่ายในการเรียกเก็บจาก

ผู้ขาย ไม่ว่าจะเป็นค่าคอมมิชช่ัน ค่าธรรมเนียม และค่าขนส่ง ส่งผลให้ต้นทุนของสินค้าสูงขึ้น ซึ่งจะท าให้สินค้าจากทางร้านมี
ราคาที่สูงกว่าคู่แข่งขันรายอื่น 

2) ไม่มีการสร้างฐานลูกค้าที่เป็นของธุรกิจเอง เนื่องจากกลยุทธ์การน าเสนอสินค้าของเว็บไซต์ส าเร็จรูป มีการแสดง
สินค้าที่คล้ายคลึงหรือเหมือนกัน เพื่อเป็นทางเลือกแก่ลูกค้า ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกและสามารถเปลี่ยนใจได้ตลอดเวลา  
ไม่สามารถสร้าง Customer royalty จากลูกค้าได้ 

3) ผู้ขายไม่สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาดได้เอง เนื่องจากต้องท าผ่านระบบส าเร็จรูปไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง
ของส่วนลด หรือการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ให้กับลูกค้าได้รับทราบโดยตรง รวมถึงการโฆษณาผ่านระบบส าเร็จรูปต้องมีการ
จ่ายค่าโฆษณาเพ่ิม 

4) การใช้แพลตฟอร์มในการขายออนไลน์ที่ไม่ใช่ระบบของตนเอง ท าให้ร้านขาดความน่าเช่ือถือ โดยส่วนใหญ่ลูกค้า
จะสอบถามถึงที่ตั้งของร้าน และเว็บไซต์ อีกทั้งสินค้าของทางร้าน เป็นจ าพวกผ้าเป็นหลัก ลูกค้าที่จะซื้อสินค้าจึงต้องมีการ
สัมผัสกับตัวผ้าเพื่อเปรียบเทียบสีผ้า และลักษณะของเนื้อผ้าก่อนจึงจะท าการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการใช้แพลตฟอร์มออนไลน์
ส าเร็จรูปจึงไม่เหมาะสมกับการใช้งานของร้าน 

5) การแสดงผลของหน้าสินค้าไม่สามารถปรับเปลี่ยนได้ เพราะรายละเอียดทุกอย่างถูกก าหนดโดยเจ้าของเว็บไซต์ 
ซึ่งในบางครั้งการแสดงหมวดหมู่สินค้า และในการลงรายละเอียดของสินค้า จะไม่ตรงกับความต้องการของผู้ขาย เช่น ในหน้า
ของแพลตฟอร์มออนไลน์จะจ ากัดกลุ่มกรรไกรตัดผ้าอยู่ในเครื่องมือช่าง ท าให้ลูกค้าที่ซื้อสินค้ าจะได้สินค้าที่ใช้ไม่ตรงกับ
วัตถุประสงค์ 

6) ระบบส าเร็จรูปออนไลน์ทั่วไป ไม่สามารถน ามาใช้งานกับทางร้านได้ ท าให้การขายสินค้าจ าเป็นต้องแบ่งแยกกัน
ในแต่ละช่องทาง ไม่สามารถเช่ือมโยงทุกระบบเข้าหากันได้ ท าให้ทางร้านไม่สามารถสร้างฐานลูกค้าของตัวเองได้ หากร้านขาย
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สินค้ากับแพลตฟอร์มออนไลน์ลูกค้าเข้าไปเลือกซื้อสินค้าจะไม่มีความจงรักภักดีต่อตัวสินค้า เนื่องจากการซื้อจะเปรียบเทียบ
ราคากับคู่แข่งได้ทันที ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเปลี่ยนใจได้ตลอดเวลา 

7) ไม่มีความมั่นคงในตัวของระบบเอง เช่น หากเว็บไซต์ส าเร็จรูปนั้นได้ปิดตัวลง ท าให้ธุรกิจที่เป็นสมาชิกกับเว็บไซต์
นั้นไม่สามารถขายสินค้าต่อไปได้ เนื่องจากข้อมูลของลูกค้า และหน้าแสดงผลธุรกิจเราไม่สามารถก าหนดเองได้ 

8) ทางร้านจะไม่ได้รับเงินจากการขายสินค้าในทันที ซึ่งจะมีระยะเวลาในการรอคอยในการโอนเงินจากเว็บไซต์
ส าเร็จรูป แต่ถ้าทางร้านมีการท าระบบขึ้นมาเองจะท าให้ร้านได้รับเงินสดในทันที 

9) การแข่งขันบน Platform ส าเร็จรูปท่ีมีอยู่ในปัจจุบันนั้น ท าให้เกิดคู่แข่งขันรายใหม่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะท า
ให้เกิดการเปรียบเทียบสินค้าและราคาบนช่องทางนั้นๆ ได้ง่ายขึ้น  
ส่วนที่ 2 การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study) 
 ในการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อรองรับช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบผสานช่องทาง
ส าหรับห้างหุ้นส่วนจ ากัดฟลุ๊คดี พบว่า มีความเป็นไปได้เนื่องจากห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฟลุ๊คดี มีการด าเนินงานแบบธุรกิจ
ครอบครัว ซึ่งจะท าให้ในการตัดสินใจลงทุนในการท าระบบขายแบบใหม่นั้นท าได้ง่าย อีกทั้งยังมีการบริหารงานเองทั้งหมดท า
ให้มีความรู้เกี่ยวกับเรื่องระบบการขายภายในร้านเป็นอย่างดี ซึ่งสามารถน าระบบใหม่มาใช้ได้ทันที 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ระบบ (System Analysis) 

โดยระบบสารสนเทศที่รองรับการจัดจ าหน่ายสินค้าแบบผสานช่องทาง เริ่มจากการรวบรวมและวิเคราะห์ระบบการ
ท างานเดิมของ หจก.ฟลุ๊คดี ซึ่งได้จากการเก็บข้อมูลจากการ สังเกต สัมภาษณ์ สอบถาม และศึกษาเอกสาร เพื่อศึกษา
วิเคราะห์หาความต้องการของระบบงานใหม่ และได้ศึกษาความรู้เพิ่มเติมจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง จากนั้นจึงวางแผนวิ เคราะห์ 
ออกแบบ และพัฒนาระบบใหม่ขึ้น เพื่อให้เหมาะสมต่อการใช้จริง โดยใช้แนวคิดวัฏจักรการพัฒนาระบบ (SDLC) เป็นแนวคิด
หลัก จากการศึกษา สัมภาษณ์ และวิเคราะห์ระบบงานในรูปแบบการท างานเดิม ระบบสารสนเทศส าหรับการขายสินค้า
ออนไลน์ การได้มาซึ่งระบบสารสนเทศจะท าให้ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าสามารถเช่ือมต่อกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สะดวกและง่ายต่อลูกค้าโดยไม่จ ากัดช่องทางใดการเลือกซื้อสินค้า อีกทั้งระบบยังสามารถช่วยสนับสนุนการท างานของกิจการ
ได้ดีขึ้น ลดความผิดพลาดจากการท างาน ลดกระบวนการท าซ้ าซ้อน ง่ายต่อการเข้าถึงข้อมูลสินค้า และการส่งเสริมการขาย
ของกิจการดีขึ้น 
ส่วนที่ 4 การออกแบบระบบ (System Design) 
 จากการศึกษาการออกแบบระบบถูกออกแบบเพื่อให้ใช้งานได้ง่ายที่สุด น าทุกๆ ช่องทางการจัดจ าหน่ายของกิจการ
เช่ือมโยงเข้าหากัน เพื่อให้ทางเลือกที่หลากหลายแก่ลูกค้า โดยการน ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ผสานทุกช่องทางเข้าด้วยกัน 
(Omni-Channel Marketing) โดยมุ่งเน้นไปยังการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเข้าระบบเพื่อหา
ข้อมูลสินค้า ซื้อสินค้า หรือเปรียบเทียบราคาก่อนการตัดสินใจ สามารถเข้ามาได้ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง อีกทั้งยังเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยระบบสมาชิก และมี Live chat เพื่อคอยตอบค าถามให้กับลูกค้า  
ส่วนที่ 5 การสร้างระบบ หรือพัฒนาระบบ (System Construction) 
 การน าระบบงานใหม่เข้ามาใช้ในกิจการเป็นการใช้ระบบควบคู่กับการท างานแบบเดิม ซึ่งระบบไม่ได้แทนที่การ
ท างานทั้งหมดที่ผ่านมา แต่ระบบใหม่ได้เข้ามาช่วยให้การขายสินค้าของแต่ละช่องทางมีประสิทธิภาพมากขึ้น  โดยใช้ระบบ
วินโดว์แอพพลิเคช่ัน ใช้ระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 ภาษาที่ใช้คือ PHP ในส่วนของงานสร้างเอกสาร HTML 
โดยเ ช่ือมต่อกับโปรแกรมจัดการฐานข้อมูล MYSQL และใช้โปรแกรม BOOSTRAP ในการออกแบบและตกแต่ง 
เว็บแอพพลิเคชั่น 
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ส่วนที่ 6 การติดต้ังระบบ (System Implementation) 
 ในการติดตั้งระบบใหม่ของห้างหุ้นส่วนจ ากัดฟลุ๊คดี จะท าการติดตั้งระบบไว้ที่เครื่องคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ จึงท าให้มี
ความปลอดภัยของระบบสารสนเทศจากการใช้งานของผู้ใช้ โดยผู้ใช้งานจะเข้าใช้งานผ่านทางหน้าจอแสดงผลของระบบ
สารสนเทศเท่านั้น ไม่สามารถเข้าถึงตัวระบบฐานข้อมูล และระบบสารสนเทศที่อยู่ในเครื่องคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ได้ ส่วนการ
จัดเก็บฐานข้อมูลจะท าการจัดเก็บลงในคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ และ on cloud 
ส่วนที่ 7 การประเมินผลและการบ ารุงรักษาระบบ (Post-implementation review and maintenance) 
 ผลการประเมินผลพบว่าการใช้งานในระบบต่างๆ จากผู้ใช้งานจริงในส่วนของพนักงานขาย และเจ้า ของกิจการ 
มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ที่ได้รับความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด คือ การจัดวางหน้าจอการใช้ง่าย ไม่ซับซ้อน ส่วนความพึงพอใจในระดับต่ าที่สุด คือ ความสมบูรณ์ของการออก
รายงาน ในส่วนของลูกค้า พบว่า หลังจากได้ใช้ระบบขายออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ท่ีได้รับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ ความเหมาะสมของการจัดวาง
เครื่องมือการใช้งานบนหน้าจอ ส่วนการบ ารุงรักษาระบบ เนื่องจากในการทดสอบระบบนั้นใช้ระยะเวลาในการทดสอบแค่ช่วง
ระยะเวลาหนึ่งเท่านั้น ท าให้ไม่สามารถทราบถึงปัญหาการใช้งานของระบบได้อย่างแท้จริง ท าให้ผู้พัฒนาและผู้ใช้งานระบบ
จ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้ และศึกษาระบบเพื่อให้เกิดความรู้ ความเข้าใจในระบบอย่างละเอียดก่อน ถึงจะมีการวางแนวทางใน
การบ ารุงรักษาระบบต่อไป 
การน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 จากการน าข้อมูลมาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่ผสานทุกช่องทางเข้าด้วยกัน (Omni-Channel Marketing) 
โดยมุ่งเน้นไปยังการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย สามารถช่วยให้ผู้บริหารหรือผู้ที่ได้รับผิดชอบให้ดูแลใน
ส่วนของลูกค้า ไม่ว่าจะเข้าระบบเพื่อหาข้อมูลสินค้า ซื้อสินค้า หรือเปรียบเทียบราคาก่อนการตัดสินใจ สามารถเข้ามาได้
ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง อีกทั้งยังเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยระบบสมาชิก และมี Live chat เพื่อคอยตอบค าถาม
ให้กับลูกค้าอีกด้วย 

สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 การก าหนดปัญหา (Problem Definition) 
ในการวิเคราะห์กิจการท าให้ทราบถึงรูปแบบการด าเนินธุรกิจและขั้นตอนการท างานของกิจการ จากการสัมภาษณ์

พนักงานและผู้บริหาร ท าให้ทราบถึงจุดบกพร่องของการท างาน บ่อยครั้งที่เกิดความผิดพลาดในการท างาน ส่งผลให้ธุรกิจมี
ความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งลดลง หจก.ฟลุ๊คดี ยังขาดระบบสารสนเทศเพื่อรองรับการขายสินค้าบนช่องทางออนไลน์ 
ท าให้การขายสินค้าแต่ละครั้งจะอยู่ในช่องทางใดช่องทางหนึ่ง ไม่สามารถน าแต่ละช่องทางมาผสมผสานกันได้ อาจส่งผล
กระทบต่อลูกค้าท าให้ไม่สะดวกในการจัดซื้อสินค้า ซึ่งหากกิจการได้มาซึ่งระบบสารสนเทศที่รองรับหลายช่องทางรวมกัน  
จะท าให้ช่องทางการจัดจ าหน่ายของ   หจก.ฟลุ๊คดี มีประสิทธิภาพการท างานมากขึ้น  
ส่วนที่ 2 การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study) 
 ในการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อรองรับช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบผสานช่องทาง
ส าหรับห้างหุ้นส่วนจ ากัดฟลุ๊คดี พบว่า มีความเป็นไปได้เนื่องจากห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฟลุ๊คดี มีการด าเนินงานแบบธุรกิจ
ครอบครัว ซึ่งจะท าให้ในการตัดสินใจลงทุนในการท าระบบขายแบบใหม่นั้นท าได้ง่าย อีกทั้งยังมีการบริหารงานเองทั้งหมดท า
ให้มีความรู้เกี่ยวกับเรื่องระบบการขายภายในร้านเป็นอย่างดี  ซึ่งสามารถน าระบบใหม่มาใช้ได้ทันที 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ระบบ (System Analysis) 
โดยระบบสารสนเทศที่รองรับการจัดจ าหน่ายสินค้าแบบผสานช่องทาง เริ่มจากการรวบรวมและวิเคราะห์ระบบการ

ท างานเดิมของ หจก.ฟลุ๊คดี ซึ่งได้จากการเก็บข้อมูลจากการ สังเกต สัมภาษณ์ สอบถาม และศึกษาเอกสาร เพื่อศึกษา
วิเคราะห์หาความต้องการของระบบงานใหม่ และได้ศึกษาความรู้เพิ่มเติมจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง จากนั้นจึงวางแผนวิเคราะห์ 
ออกแบบ และพัฒนาระบบใหม่ขึ้น เพื่อให้เหมาะสมต่อการใช้จริง โดยใช้แนวคิดวัฏจักรการพัฒนาระบบ (SDLC) เป็นแนวคิด
หลัก จากการศึกษา สัมภาษณ์ และวิเคราะห์ระบบงานในรูปแบบการท างานเดิม ระบบสารสนเทศส าหรับการขายสินค้า
ออนไลน์ การได้มาซึ่งระบบสารสนเทศจะท าให้ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าสามารถเช่ือมต่อกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สะดวกและง่ายต่อลูกค้าโดยไม่จ ากัดช่องทางใดการเลือกซื้อสินค้า อีกทั้งระบบยังสามารถช่วยสนับสนุนการท างานของกิจการ
ได้ดีขึ้น ลดความผิดพลาดจากการท างาน ลดกระบวนการท าซ้ าซ้อน ง่ายต่อการเข้าถึงข้อมูลสินค้า และการส่งเสริมการขาย
ของกิจการดีขึ้น 
ส่วนที่ 4 การออกแบบระบบ (System Design) 
 จากการศึกษาการออกแบบระบบถูกออกแบบเพื่อให้ใช้งานได้ง่ายที่สุด น าทุกๆ ช่องทางการจัดจ าหน่ายของกิจการ
เช่ือมโยงเข้าหากัน เพื่อให้ทางเลือกที่หลากหลายแก่ลูกค้า โดยการน ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ผสานทุกช่องทางเข้าด้วยกัน 
(Omni-Channel Marketing) โดยมุ่งเน้นไปยังการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเข้าระบบเพื่อหา
ข้อมูลสินค้า ซื้อสินค้า หรือเปรียบเทียบราคาก่อนการตัดสินใจ สามารถเข้ามาได้ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง อีกทั้งยังเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยระบบสมาชิก และมี Live chat เพื่อคอยตอบค าถามให้กับลูกค้า  
ส่วนที่ 5 การสร้างระบบ หรือพัฒนาระบบ (System Construction) 
 การน าระบบงานใหม่เข้ามาใช้ในกิจการเป็นการใช้ระบบควบคู่กับการท างานแบบเดิม ซึ่งระบบไม่ได้แทนที่การ
ท างานทั้งหมดที่ผ่านมา แต่ระบบใหม่ได้เข้ามาช่วยให้การขายสินค้าของแต่ละช่องทางมีประสิทธิภาพมากขึ้น  โดยใช้ระบบ
วินโดว์แอพพลิเคช่ัน ใช้ระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 ภาษาที่ใช้คือ PHP ในส่วนของงานสร้างเอกสาร HTML 
โดยเ ช่ือมต่อกับโปรแกรมจัดการฐานข้อมูล MYSQL และใช้โปรแกรม BOOSTRAP ในการออกแบบและตกแต่ง 
เว็บแอพพลิเคชั่น 
ส่วนที่ 6 การติดต้ังระบบ (System Implementation) 
 ในการติดตั้งระบบใหม่ของห้างหุ้นส่วนจ ากัดฟลุ๊คดี จะท าการติดตั้งระบบไว้ที่เครื่องคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ จึงท าให้มี
ความปลอดภัยของระบบสารสนเทศจากการใช้งานของผู้ใช้ โดยผู้ใช้งานจะเข้าใช้งานผ่านทางหน้าจอแสดงผลของระบบ
สารสนเทศเท่านั้น ไม่สามารถเข้าถึงตัวระบบฐานข้อมูล และระบบสารสนเทศที่อยู่ในเครื่องคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ได้   
ส่วนการจัดเก็บฐานข้อมูลจะท าการจัดเก็บลงในคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ และ on cloud 
ส่วนที่ 7 การประเมินผลและการบ ารุงรักษาระบบ (Post-implementation review and maintenance) 
 ผลการประเมินผลพบว่าการใช้งานในระบบต่างๆ จากผู้ใช้งานจริงในส่วนของพนักงานขาย และเจ้าของกิจการ  
มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ที่ได้รับความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด คือ การจัดวางหน้าจอการใช้ง่าย ไม่ซับซ้อน ส่วนความพึงพอใจในระดับต่ าที่สุด คือ ความสมบูรณ์ของการออก
รายงาน ในส่วนของลูกค้า พบว่า หลังจากได้ใช้ระบบขายออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
โดยลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ ท่ีได้รับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ ความเหมาะสมของการจัดวาง
เครื่องมือการใช้งานบนหน้าจอ ส่วนการบ ารุงรักษาระบบ เนื่องจากในการทดสอบระบบนั้นใช้ระยะเวลาในการทดสอบแค่ช่วง
ระยะเวลาหนึ่งเท่านั้น ท าให้ไม่สามารถทราบถึงปัญหาการใช้งานของระบบได้อย่างแท้จริง ท าให้ผู้พัฒนาและผู้ใช้งานระบบ
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จ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้ และศึกษาระบบเพื่อให้เกิดความรู้ ความเข้าใจในระบบอย่างละเอียดก่อน ถึงจะมีการวางแนวทางใน
การบ ารุงรักษาระบบต่อไป 
การน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 จากการน าข้อมูลมาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่ผสานทุกช่องทางเข้าด้วยกัน (Omni-Channel Marketing) 
หจก.ฟลุ๊คดี จะมุ่งเน้นไปยังการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย สามารถช่วยให้ผู้บริหารหรือผู้ที่ได้รับผิดชอบ
ให้ดูแลในส่วนของลูกค้า ไม่ว่าจะเข้าระบบเพื่อหาข้อมูลสินค้า ซื้อสินค้า หรือเปรียบเทียบราคาก่อนการตัดสินใจ สามารถเข้า
มาได้ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง อีกทั้งยังเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยระบบสมาชิก และมี Live chat เพื่อคอยตอบ
ค าถามให้กับลูกค้าอีกด้วย 

การอภิปรายผลการศึกษา 

 จากผลการศึกษาการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อรองรับช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบผสานช่องทางส าหรับ  
หจก.ฟลุ๊คดี ตามวัฎจักรการพัฒนาระบบ (SDLC) พบว่ามีประเด็นท่ีควรน ามาอภิปราย ดังน้ี 

1. การวิเคราะห์กิจการ ผู้ศึกษาได้เริ่มต้นการวิเคราะห์กิจการโดยเริ่มจากความต้องการของผู้บริหารต่อระบบ
สารสนเทศที่น ามาพัฒนา แล้วจึงวิเคราะห์ปัญหาจากการท างานในระบบเดิม และรายละเอียดความต้องการของระบบใหม่  
ซึ่งวิธีการที่ได้มาของการออกแบบระบบของผู้ศึกษามาจากขาดการเชื่อมโยงข้อมูลไปถึงลูกค้า และขาดช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของสุพรรษา  แก้วแปง (2555)  

2. การวิเคราะห์ระบบงานเดิมและความต้องการระบบใหม่ จากการศึกษา สัมภาษณ์ และสังเกตการท างานของ
พนักงาน และพฤติกรรมของลูกค้าประจ า เพื่อน าไปสู่การออกแบบระบบที่เหมาะสมต่อความต้องการของผู้ใช้  และการ
ออกแบบระบบสารสนเทศเมื่อเข้าใจกระบวนการท างานและทราบถึงความต้องการของผู้ใช้งาน โดยกระบวนการออกแบบจะ
น าขั้นตอนการท างาน ช่องทางแต่ละช่องทางของการขายสินค้า มาเช่ือมโยงเข้าหากัน และให้ข้อมูลในระบบเกิดความสัมพันธ์
กันในการสอดคล้องของระบบสามารถออกแบบรายงานการซื้อสินค้า สินค้าคงเหลือ  ผู้ดูแลระบบ เจ้าหน้าที่ สามารถเข้าถึง
ระบบและการเช่ือมโยงข้อมูลกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุพรรษา แก้วแปง (2555) และไม่สอดคล้องกับคุณัญญา  
พันธ์ส าโรง และภควัตร สิริวรามาศ (2556)  

3. การท างานของระบบ พบว่าการท างานของระบบท างานบนระบบอินเตอร์เน็ต มีความรวดเร็ว ถูกต้อง เช่ือถือได้ 
โดยเทียบจากผลการประเมินการท างานของระบบจากผู้ใช้งานจริง ทั้งในส่วนของพนักงาน และลูกค้า ซึ่งระบบสามารถ
เช่ือมโยงการท างานของหลายช่องทางเข้าหากันได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของคุณัญญา พันธ์ส าโรง และภควัตร สิริวรามาศ 
(2556) และสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติพงศ์ คงธนาทรัพย์ และอิสราภรณ์ ลาดละคร (2560) และสอดคล้องกับงานวิจัย
ของอัศน์อุไร เตชะสวัสดิ์ (2560)  

4. หน้าจอการแสดงผลพบว่า ออกแบบใช้ง่ายต่อการใช้งาน มีเครื่องมือครบต่อการใช้งาน สามารถหาข้อมูลต่างๆ   
ได้จากการแถบเครื่องมือ และมีระบบ Live chat บนหน้าจอระบบ เพื่อเป็นอีกหนึ่งช่องทางการติดต่อส าหรับลูกค้า  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558)  
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ข้อเสนอแนะ 

ในการศึกษาการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อรองรับช่องทางการจัดจ าหน่ายของ หจก.ฟลุ๊คดี  พบว่ามีข้อเสนอแนะ
ดังนี ้

1. ควรมีพัฒนาระบบสารสนเทศส าหรับงานด้านอื่นๆ เพื่อตอบสนองต่อความส าเร็จของกิจการและครอบคลุมใน
งานด้านอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องในงานบริหารกิจการ 

2. ในอนาคตเมื่อกิจการมีการเติบโตมากขึ้น ควรมีการจัดท าระบบสินค้าคงคลังขึ้นมาโดยเฉพาะ เพื่อรองรับการ
เจริญเติบโตของกิจการในอนาคตต่อไป เพราะจะท าให้กิจการทราบถึงจ านวนสินค้าคงเหลือ เพราะระบบจะ เช่ือมโยงระบบ
หน้าร้าน เมื่อมีระดับสินค้าในร้านลดลง ระบบจะส่งข้อมูลไปยังระบบสารสนเทศของคลังสินค้าเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการ
จัดการสินค้าคงคลัง 

3. จากข้อค้นพบในการเริ่มใช้ระบบใหม่ทางหจก.ฟลุ๊คดี จ าเป็นจะต้องให้ความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับระบบแก่
พนักงานที่มีการใช้ระบบโดยตรง เพื่อป้องกันข้อผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นได้ และมีการฝึกทักษะการใ ช้งานของระบบของ
ผู้ใช้งานเพื่อเพิ่มความช านาญ 
             4. ในการพัฒนาระบบฐานข้อมูลและระบบสารสนเทศในรูปแบบแอพพลิเคช่ัน ทางร้านควรจะท าให้ง่ายต่อการน า
ระบบไปใช้ในสาขาอ่ืนๆ หากมีการขยายกิจการในอนาคต เนื่องจากสามารถใช้ฐานข้อมูลเดียวกันได้ 

5. ทางร้านควรจะมีการเพิ่มไอคอน/ช่อง VAT ส าหรับในกรณีที่ลูกค้าต้องการออกใบก ากับภาษี 
 6. บนหน้าจอแสดงผล ในหน้าช าระเงินทางร้านควรจะมีการแสดงช่องทางการช าระเงินให้ชัดเจน 

7. กรณีที่ลูกค้าส่งปริมาณการซื้อขายเข้ามามาก ทางร้านควรมีการปรับปรุงระบบให้รองรับลูกค้าในปริมาณที่มากได้ 
8. ทางร้านควรจะมีการจัดท าระบบสมาชิก เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลสมาชิกและเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าอยากเป็นสมาชิก

ในการซื้อขายของทางร้าน 
9. ทางร้านควรจะมีเพิ่มการซื้อแพลตฟรอม Zendesk เพื่อรองรับการสื่อสารทั้งออนไลน์และออฟไลน์กับลูกค้า

ตลอด 24 ช่ัวโมง ซึ่ง Zendesk เป็นซอฟต์แวร์ Help Desk จากประเทศสหรัฐอเมริกา ที่ท างานบน Cloud เป็นระบบที่ช่วย
ในด้านการซัพพอร์ตลูกค้า ในการท า Customer Service และในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างลูกค้ากับทางร้านค้า  
ที่จะสร้างความน่าเชื่อถือให้กับทางร้านค้า เพื่อช่วยเพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพราะปัจจุบันลูกค้าไม่ได้ติดต่อเข้ามาเพียง
ช่องทางเดียว แต่มาจากช่องทางทั้ง Online และ Offline ไม่ว่าจะเป็นทาง โทรศัพท์, อีเมล, ไลฟ์แชท, โซเชียลมีเดีย และอื่นๆ 
ซึ่งการบริหารลูกค้าจากทุกช่องทางจะแยกกันออกไป ซี่งซอฟต์แวร์  Zendesk จะท าให้ทางร้านจัดการกับปัญหาเหล่านี้ได้  
ซึ่ง Zendesk จะช่วยรวบรวมข้อมูลและเช่ือมโยงลูกค้าจากทุกช่องทางที่ติดต่อเข้ามาไว้ให้อยู่ภายใต้ระบบเดียวกัน ท าให้ทาง
ร้านค้าสามารถดูแลและติดตามลูกค้าได้ง่ายในหน้าแพลตฟอร์มเดียว ซึ่งถือเป็นการ Support ลูกค้าแบบ Omni-Channel 
อย่างแท้จริง 
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