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พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน 

Online Vendors’ Sales Behavior 
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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1. พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคา

ออนไลน 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน 3. ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคา

ออนไลน ประชากรและกลุมตัวอยาง คือ ผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนในประเทศไทย ซึ่งไมทราบจำนวนประชากรท่ี

แนนอนจึงกำหนดขนาดกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล โดยวิธีการสุมแบบ

บังเอิญ วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา   

 ผลการวิจัยพบวา ผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนสวนใหญเปนเพศหญิงประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน

เปนอาชีพเสริมเพ่ือหารายไดและสวนใหญเปนการเปดรานกับสื่อออนไลน เชน Instagram และ Facebook และ ผูท่ีประกอบ

อาชีพขายสินคาออนไลนใหความสำคัญตอปจจัยทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานราคามากที่สุด  สวนปญหาและอุปสรรคใน

การขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ท่ีมีผลกระทบตอการขายมากท่ีสุด คือ สินคาชำรุดกอนไปถึง

มือลูกคา ดังนั้นธุรกิจผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ควรมีราคาสินคาที่เหมาะสมและขายสินคาที่มีประสิทธิภาพ 

เลือกใชบริการจัดสงสินคาท่ีมีคุณภาพ ไมทำใหสินคาชำรุดเพ่ือสามารถสอบสนองความตองการของลูกคาท่ีมาใชบริการไดมาก

ท่ีสุด   

คำสำคัญ: พฤติกรรม, สินคาออนไลน, ผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน  

 

Abstract 

 This research has a purpose to study: 1)  sales behavior of people who sell products online, 2) 

marketing factors that are important in selling products online, and 3) problems and obstacles of selling 

products online. Population and sample are those online sellers who run businesses in Thailand. It is 

unknown to the exact number of populations, so that gives researchers 400 sample sizes. Data analysis is 

done by using descriptive statistics 

 The results show that most of the online sellers are female, sell online as an extra occupation 

to earn money, and most of them run non-store retailing by social media such as Instagram and Facebook. 

The online sellers give importance to marketing factor, especially pricing factor gains the highest, following 

by Come, physical factor and personal factor respectively. In the sellers’ view, problem and obstacle in 
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selling products online, which have the most impact on sales, are defect products before reaching 

customers. Secondly, products may be switched during delivery, and products may arrive later than 

previous agreement. Therefore, online merchants should sell qualitative products with a reasonable price, 

choose a reliable delivery service, that could protect product, in order to meet the needs of customers as 

much as possible.  

Keywords: sales behavior, online products, online vendor, people who sell products online 

 

ท่ีมาและความสำคัญของปญหา 

 นาทีน้ีเทรนดธุรกิจท่ีกำลังมาแรงคงหนีไมพนการขายของออนไลนแนนอน โดยเฉพาะหลังจากผานชวงวิกฤตโควิด-

19 มีธุรกิจหลายรายท่ีผันตัวมาทำออนไลนกันมากข้ึน แตการจะทำใหรานคาของเราแจงเกิดบนโลกออนไลนได มันก็ไมใชเรื่อง

งายเหมือนกัน มีท้ังคนท่ีทำแลวรุง และคนท่ีทำแลวรวง  

 โควิด-19 ยุคทองขายของออนไลน พอคา-แมคาออนไลน ตองขายจุดเดนของตัวเอง รักษาตัวตน สรางความ

นาเชื่อถือ และตองไมหยุดพัฒนา เพราะคูแขงมีจำนวนมากขึ้น ราคาเปนปจจัยสำคัญที่ทำใหเกิดการแขงขันอยางดุเดือด ท้ัง

ราคาสินคาและอัตราคาสงสินคา เกิดการเปรียบเทียบคุณสมบัติผูคา ความนาเช่ือถือ สินคา แพคเกจ ราคา การขนสงท่ีรวดเร็ว 

และการสื่อสารกับลูกคา ผูขายที่มีคุณสมบัติครบถวนมีโอกาสเติบโตและทำกำไรระยะยาว (ขอมูลจาก โควิด-19 ยุคทองขาย

ของออนไลน พาณิชยแนะพอคา-แมคาออนไลน) 

 นอกจากนี้ ในกรณีที่ขายสินคาไมได ตองมาวิเคราะหหาสาเหตุ โดยเฉพาะตัวสินคาวาเปนที่ตองการและโดนใจ

ผูบริโภคหรือไม ราคาเปนอยางไร ชองทางการจำหนายมีความหลากหลายครอบคลุมกลุมลูกคาและพื้นที่หรือไม ตลอดจน

บรรจุภัณฑไดรับการออกแบบมาใหเหมาะกับการคาออนไลนหรือไม กลาวคือ ตองสวยงามและสามารถสงมอบสินคาไปถึงมือ

ลูกคาไดอยางปลอดภัยไมชำรุดเสียหาย การบริการท้ังกอนและหลังการขายก็มีความสำคัญไมแพกัน การชวยตอบขอสงสัยหรือ

อธิบายเกี่ยวกับสินคาอยางกระชับฉับไว จะชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาทางออนไลนไดงายขึ้น เหลานี้ลวนเปนปจจัยที่จะ

ชวยสงเสริมใหการคาออนไลนประสบความสำเร็จไดไมยาก 

 ปจจุบันการขายสินคาออนไลนเปนที่นิยมอยางมาก เพราะสะดวกในการซื้อ-ขาย ประหยัดตนทุน เมื่อเทียบกับ

การมีหนาราน รวมถึงสามารถเจาะกลุมเปาหมายไดดีกวา ปญหาที่พบอีกดานหนึ่งของการขายของออนไลนก็มีอุปสรรคอยู

ไมใชนอย และปญหาในการขายสินคาท่ีคนขายของเจอก็อาจเปนดาบสองคมใหกับธุรกิจไดเหมือนกัน หากมีการบริหารจัดการ

ไมดีพอ (ETDA, 2563) 

 ดังน้ันผูวิจัยจึงตัดสินใจศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน 

เพ่ือนำผลการวิจัยท่ีไดมาเปนประโยชนตอการปรับปรุงการขายสินคาออนไลนในดานพฤติกรรมการขายสินคาออนไลน ปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลน 

วัตถุประสงค   

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน 

 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน 

 3. เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลน 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 งานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ผูวิจัยไดมีการทบทวน

แนวคิดในเรื ่องปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการขายสินคาออนไลน ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคา

ออนไลนและทฤษฎีของนักวิชาการหลายคน โดยไดสรุปการใชแนวคิดและทฤษฎีในการวิจัยดังน้ี 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ได

ใชแนวคิดและทฤษฎีของ ธนา สวัสดี (2561), ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2560) สรุปไดดังนี้  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซึ่งองคกรใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

สถานท่ี การสงเสริมทางการตลาด บุคคล และ กายภาพ 

2. พฤติกรรมการขายสินคาออนไลน ใชแนวคิดและทฤษฎีของ จุดารัตน ฟสันเทียะ (2563), จุฑารัตน เกียรติรัศม.ี (2559) 

สรุปไดดังน้ี พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ผูขายสินคาออนไลนมีพฤติกรรมการ

ขายที่แตกตางกัน ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาเกี่ยวกับชวงเวลาที่ขายสินคาออนไลน นิยมขายสินคาอะไร เหตุผลในการขายสินคา แอป

พลิเคชันท่ีนิยมขายสินคา กลุมเปาหมายเปนใคร และมีวิธีการขายอยางไร  

3. ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลนใชแนวคิดและทฤษฎีของ เจษฎา อธิพงศวณิช (2561), ศลิษา ทองโชต 

(2557) สรุปไดดังน้ี ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลนโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 โดยมีคำถามท้ังหมด 4 ขอ ประกอบดวย 

 - ดานการจัดสงสินคา  มีท้ังหมด 3 ขอ 

 - ดานการขายสินคาออนไลน  มีท้ังหมด 3 ขอ 

 - ดานราคาสินคา  มีท้ังหมด 3 ขอ 

 - ดานการตอบแชท  มีท้ังหมด 3 ขอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

ประชากรในการวิจัย  

 ประกอบดวยผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนท่ีอาศัยอยูในประเทศไทยซึ่งไมทราบจำนวนท่ีแนนอน 

  

พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ี

ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคา

ออนไลน 
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ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดย ใช

สูตรของ W.G. Cochran โดยกำหนดระดับคาความเช่ือมันรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 ซึ่งคำนวณได

กลุมตัวอยางจำนวน 400 คน 

วิธีการสุมตัวอยาง 

 ผูวิจัยเก็บดวยแบบสอบถามโดยจะใชวิธีการสุมแบบไมอาศัยความนาจะเปนแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  

 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทำการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย โดยการออกแบบสอบถาม ซึ่งสวนหนึ่งมาจากการ

ทบทวนวรรณกรรม รวมถึงไดศึกษาคนควาแนวคิดจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับผูวิจัย  

การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 เพ่ือใหแบบสอบถามมีคุณภาพ ผูวิจัยไดทำการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 ดานคือ 

 1. การตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิจัยไดทำการศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวของเพ่ือนำมาใชเปน กรอบในการ 

สรางแบบสอบถาม หลังจากนั้นผูวิจัยไดนําแบบสอบถามใหอาจารยที่ปรึกษาจำนวน 3 ทาน ไดตรวจสอบ พิจารณาในดาน

ความ เที่ยงตรง ความเหมาะสมของเนื้อหา ความเหมาะสมในการใชภาษา และความ ชัดเจนของคําถามในแบบสอบถาม 

เพื่อใหแบบสอบถาม สามารถสื่อความหมายไดตรงตามความประสงคของผูวิจัย แบบสอบถามควรมีคาสัมประสิทธ์ิ ความ

เช่ือมั่น 0.5 ข้ึนไป โดยผลการทดสอบคา IOC ของแบบสอบถามชุดน้ีไดคาความเท่ียงตรงเทากับ 0.663   

 2. การหาความเชื ่อมั ่น (Reliability) นำแบบสอบถามจำนวน 30 ชุดไปทำการทดสอบ (Pretest) กับกลุมท่ี

คลายคลึงกับ ประชากรจำนวน 30 คน และนำขอมูลท่ีไดไปทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม การหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบาค โดยใชสูตร (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใชเกณฑวาขอความใน แบบสอบถามควรมีคาสัมประสิทธ์ิ 

ความเช่ือมั่น 0.7 ข้ึนไป (Cortina, 1993; Schmitt, 1996) โดยผลการทดสอบของแบบสอบถามชุดน้ีไดคาความเช่ือมั่นเทากับ 

0.814    

การวิเคราะหขอมูล 

 การแปลความหมายขอมูล (Interpretation) โดยใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive research) อธิบาย

ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางโดยใชคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

โดยอธิบายและนำเสนอในรูปตารางเปนรอยละ  

 

ผลการวิจัย 

 ผลการวิจัย พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน สรุปผลไดดังน้ี 

วัตถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน 

 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นวาการขายสินคาออนไลนของผูท่ี

ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน มีลักษณะดังนี้ ขายสินคาออนไลนนานที่สุด 2 ป  ขายสินคาออนไลนบอยที่สุด 1 วัน/

สัปดาห วัตถุประสงคในการขายสินคาออนไลนเพือ่หารายได ขายสินคาประเภทสินคาทั่วไปมากที่สดุ ขายสินคาออนไลนเปน 

อาชีพเสริม ชวงเวลาที่โพสตขายสินคาออนไลน 17.00-19.00  รูปแบบในการขายสินคาออนไลน แบบ Social media sale 

วิธีในการขายสินคาออนไลนโดยสรางคอนเทนตท่ีทำใหลูกคาโฟกัสท่ี “คุณคาของสินคา”  
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วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน 

ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ย (�̅�𝑥) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 𝒙𝒙� S.D. แปลผล 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 1.82 1.44 นอยท่ีสุด 

ปจจัยดานราคา 2.20 1.02 นอย 

ปจจัยดานสถานท่ี 1.87 0.92 นอยท่ีสุด 

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 1.85 0.86 นอยท่ีสุด 

ปจจัยดานบุคคล 1.96 1.00 นอยท่ีสุด 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 1.98 1.14 นอยท่ีสุด 

รวม 1.94 1.06 นอยท่ีสุด 

  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน

ของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน ภาพรวมอยูในระดับนอยท่ีสุด โดยปจจัยมีความสำคัญมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานราคา 

รองลงมา คือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ และ ปจจัยดานบุคคล ตามลำดับ โดยมีรายละเอียดในแตละปจจัยดังน้ี  

 -ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอยที่สุด โดยคุณมีความรู

เพียงพอเกี่ยวกับผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยมากที่สุด (คาเฉลี่ย 1.91) รองลงมา ผลิตภัณฑควรมีรูปรางตามยุคสมัย (คาเฉลี่ย 1.85) 

และ ผลิตภัณฑมีความแข็งแรงและสะดวกตอการขนสง (คาเฉลี่ย 1.69) ตามลำดับ 

 - ปจจัยดานราคา พบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอย โดยราคาสินคาออนไลน

แพงกวาหนารานสำคัญมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 2.42) รองลงมา ราคาสินคาสามารถทำใหลูกคาสนใจสินคาได (คาเฉลี่ย 2.09) และ 

คุณกำหนดราคาสินคาจากทุนนิยม (คาเฉลี่ย 2.08) ตามลำดับ  

 - ปจจัยดานสถานท่ี พบวาพบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอยท่ีสุด โดยฤดูกาล

มีผลตอการเลือกสถานท่ีในการขายสินคาออนไลนมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 2.05) รองลงมา รานคาออนไลนควรมีหนาราน (คาเฉลี่ย 

2.04) และ ชองทางการจำหนายสินคาของคุณมาจากFacebook, IG, Twitter (คาเฉลี่ย) 1.51 ตามลำดับ 

 - ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาพบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอย

ที่สุด โดยบัตรสมาชิกมีผลตอการดึงดูดลูกคามีคามากที่สุด (เฉลี่ย 2.00) รองลงมา โปรโมชันมีผลตอการซื้อสินคา (คาเฉลี่ย 

1.78) และ สินคาท่ีขายดีในรานของคุณมีโปรโมช่ัน (คาเฉลี่ย 1.78) ตามลำดับ 

 - ปจจัยดานบุคคล พบวาพบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอยที่สุด โดยควรมี 

Adminใหบริการลูกคาตลอดเวลามากที่สุด (คาเฉลี่ยคือ 2.02) รองลงมา มีสวัสดิการที่ตอบสนองความตองการของพนักงาน 

(คาเฉลี่ย 1.94) และพนักงานพอใจกับเงินเดือน (คาเฉลี่ย 1.93) ตามลำดับ 

 - ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ พบวามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลน ภาพรวมในระดับนอยท่ีสุด โดย

ผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน สวนใหญมีผูชวย 2 คนข้ึนไปสำคัญมากท่ีสุด (คาเฉลี่ยคือ 2.07) รองลงมา การขายสินคา

ออนไลนทำใหคุณมีความสุข (คาเฉลี่ย 2.01) และ กลิ่นของอาหารมีผลตอความพึงพอใจลูกคา คาเฉลี่ย (1.86) ตามลำดับ 
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วัตถุประสงคขอท่ี 3. เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลน 

ตารางท่ี 2 แสดงคาเฉลี่ย (�̅�𝑥) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลน 

ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลน 𝒙𝒙� S.D. แปลผล 

ปญหาดานการจัดสงสินคา 1.82 1.44 นอยท่ีสุด 

ปญหาดานการขายสินคาออนไลน 2.20 1.02 นอย 

ปญหาดานราคาสินคา 1.87 0.92 นอยท่ีสุด 

ปญหาดานการตอบแชท 1.85 0.86 นอย 

รวม 1.93 1.06 นอย 

 จากการวิเคราะหขอมูล สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคา

ออนไลนภาพรวมอยูในระดับนอย โดยดานการขายสินคาออนไลน มีปญหาและอุปสรรคมากที่สุด รองลงมา คือ ดานราคา

สินคา และ ปญหาการตอบแชท ตามลำดับ โดยมีรายละเอียดในแตละปญหาดังน้ี 

 - ปญหาดานการขายสินคาออนไลน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีปญหาและอุปสรรคดานการขายสินคา

ออนไลน ภาพรวมอยูในระดับนอย คือ สินคาท่ีสั่งไมตรงปก (คาเฉลี่ย 2.82) รองลงมา หนาเว็บไมอัปเดตสินคา (คาเฉลี่ย 2.66) 

และ จัดหนารานออนไลนใหเหมาะกับกลุมลูกคา คาเฉลี่ย (2.11) ตามลำดับ 

 - ปญหาดานราคาสินคา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีปญหาและอุปสรรคดานราคาสินคา ภาพรวมอยูในระดับ

นอยที่สุด คือ สินคามีราคาที่แพงกวาหนาราน (คาเฉลี่ยคือ 2.79) รองลงมา สินคามีราคาเกินกวาที่กำหนด (คาเฉลี่ย 2.73) 

และ สินคามีราคาท่ีเหมาะสม (คาเฉลี่ย 2.05) ตามลำดับ 

 - ปญหาดานการตอบแชท พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีปญหาและอุปสรรคดานการตอบแชท ภาพรวมอยูใน

ระดับนอย คือ ขอความอัตโนมัติหรือขอความตอนรบัชวยในการรับหนาลูกคามี (คาเฉลี่ย 2.12) รองลงมา การบริหารจดัการ

หองแชท (คาเฉลี่ย 2.07) และ มีขอความแจงวาทางรานจะรีบตอบกลับใหไวท่ีสุด (คาเฉลี่ย 1.99) ตามลำดับ 

 - ปญหาดานการจัดสงสินคา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีปญหาและอุปสรรคดานการจัดสงสนิคาภาพรวมอยูใน

ระดับนอยท่ีสุด คือ สินคาอาจชำรุดกอนไปถึงมือลูกคา (คาเฉลี่ย 2.80) รองลงมา สินคาอาจจะสลับตอนจัดสง (คาเฉลี่ย 2.76) 

และ สินคาท่ีสั่งมาถึงชาไมไดตามเวลาท่ีกำหนด คาเฉลี่ย (2.25) ตามลำดับ 

 

สรุปและอภิปรายผล 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลผลงานวิจัยในหัวขอเรื่อง “พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพขาย

สินคาออนไลน” พบประเด็นท่ีนาสนใจควรนำมาอภิปรายผลดังน้ี 

 1. จากการศึกษาพบวา ผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน สวนใหญขายสินคาประเภททั่วไป ในชวงเวลา 

17.00-19.00 น. มากที่สุด เนื่องจากเวลาดังกลาวเปนชวงเวลาเลิกงานของลูกคา ซึ่งเปนเวลาพักผอน เหมาะสำหรับการหา

กิจกรรมคลายเครียดใหตัวเอง โดยการซื้อสินคาที่ตัวเองสนใจ ซึ่งสอดคลองกับ วรรณา วันหมัด(2558) ไดศึกษา ปจจัยสวน

บุคคลที่สงผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจ ซื ้อสินคาทางอินเทอรเน็ต พบวา พฤติกรรมในการตัดสินใจซื ้อสินคาทาง

อินเทอรเน็ต สวนใหญมีความถี่ในการสั่งซื ้อสินคาทางอินเทอรเน็ต 2–3 ครั ้งตอเดือน ชวงเวลาในการสั่งซื ้อสินคาทาง

อินเทอรเน็ต 16.01-24.00 น. มีความพอใจในคุณภาพของสินคาทีเ่คยสั่งซื้อในระดับพอใจมาก เลือกซื้อสินคาประเภทเสื้อผา
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แฟชั่นมากที่สุด มีคาใชจายตอครั้งในการสั่งซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต 500–1,999 บาท สถานที่ที่ผูบริโภคสั่งซื้อสินคาทาง

อินเทอรเน็ตคือสถานท่ีทำงานและโรงเรียน มหาวิทยาลัย วิธีท่ีชำระคาสินคาท่ีสั่งซื้อทางอินเทอรเน็ตคือโอนเงินเขาบัญชีผูขาย 

วิธีการสั่งซื้อท่ีสะดวกเปนเหตุผลท่ีตัดสินใจท่ีสั่งซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ต แหลงอางอิงของผูมีประสบการณกับผลิตภัณฑน้ัน ๆ 

มีผลกับการตัดสินใจซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตและผูบริโภคจะหาขอมูลทุกครั้งท่ีทำการซื้อสินคา 

 2. จากการศึกษาพบวา ผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนสวนใหญขายสินคาผานทางไลฟสดบนเว็บไซต

ออนไลน Twitter และ Facebook ซึ่งสอดคลองกับ พลิศา รุ่งเรือง, วิวฒัน ์ธีรธัชพิศาล (2562) ไดศึกษา การศึกษาทัศนคติ

และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแหวนอัญมณีแทผานชองทางการขายสินคาออนไลน พบวา การเลือกซื้อสินคาแหวนอัญมณีน้ัน 

ซึ่งเปนสินคาแฟชั่นเครื่องประดับที่มีราคาคอนขางสูง มีการออกแบบที่เฉพาะเจาะจงตามความชอบของผูบริโภค ผูบริโภค

มักจะเลือกซื้อจากรานคาท่ัวไปมากกวาการซื้อผานทางออนไลน เน่ืองจากผูบริโภคยังขาดความเช่ือมั่นในรานคาออนไลน กลัว

ถูกหลอก และตองการสัมผัสและเห็นสินคาจริงกอนตัดสินใจซื้อ ดังน้ันการขายแหวนอัญมณีออนไลนยังมีความทาทายอยูมาก 

ที่จะทำใหผูบริโภคเกิดความเชื่อใจมากขึ้น ซึ่งควรจะตองมีลักษณะการใหบริการที่ตรงกับความคาดหวังของผูบริโภค โดยท่ี

ทัศนคติในเรื่องความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอรานคาแหวนอัญมณีออนไลนที่ไดจากงานวิจัยเพื่อใชเปนขอเสนอแนะในการ

ปรับปรุงรานคาแหวนอัญมณีออนไลนมีดังน้ี สินคาควรมีชวงราคาท่ีเหมาะสมประมาณ 15,000-30,000 บาท รานคาออนไลน

ท่ีมีความนาเช่ือถือควรมีความเคลื่อนไหวกิจกกรรมออนไลนสม่ำเสมอ สามารถตอบสนองผูบริโภคไดอยางรวดเรว็ รวมถึงมีการ

รับประกันสินคาตามมาตรฐาน ใชระยะเวลาในการจัดทำถึงสงมอบไมควรเกิน 7 วันหรือ 1 สัปดาห และจัดสงโดยตัวแทน

พนักงานรานคาเปนผูสงมอบโดยตรงกับลูกคา 

 3. จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการขายสินคาของผูท่ีประกอบอาชีพขายสินคา

ออนไลน ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคคล ดานลักษณะทาง

กายภาพ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ดานราคามีผลตอการขายสินคาของผูท่ีประกอบอาชีพ

ขายสินคาออนไลนมากที่สุด โดยอยูในระดับมาก รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับปานกลาง ตามลำดับ 

เนื่องจาก ราคาสินคามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของลูกคาเปนอยางมาก ซึ่งสอดคลองกับ เบญจวรรณ จันทรจารุวงศ 

(2559) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่เอไอ

เอสในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเครือขาย 

โทรศัพทเคลื่อนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งเปนเครือขายที่มีผูใชบริการมากที่สุดใน ประเทศไทย ไดแก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย, ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด, ปจจัยดานบุคคล, 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และปจจัยดานกระบวนการ รวมถึงปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 

อายุ และรายไดตอเดือน โดย รวบรวมจากแบบสอบถามของกลุมตัวอยางท่ีอาศัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 4. จากการศึกษาพบวา ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน

ซึ่งประกอบดวย ดานการจัดสงสินคา ดานการขายสินคาออนไลน ดานราคาสินคา ดานการตอบแชท โดยรวมอยูในระดับ ปาน

กลาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ดานการขายสินคาออนไลนมีผลตอการขายสินคาของผูที ่ประกอบอาชีพขายสินคา

ออนไลนมากที่สุด โดยอยูในระดับมาก รองลงมาคือ ดานราคาสินคา อยูในระดับปานกลาง ตามลำดับ เนื่องจาก ปญหาท่ีผูท่ี

ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนพบบอยที่สุดคือ สินคาไมตรงปก สงผลตอความไววางใจของลูกคาเปนอยางมาก ซึ่ง

สอดคลองกับ สุนีย วรรธนโกมล, อดิศักดิ์ วรพิวุฒิ (2559) ไดศึกษา ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบธุรกิจซื้อขายสินคาผาน

ทางระบบอินเทอรเน็ต พบวา ปญหาและอุปสรรคที่สำคัญของผูประกอบธุรกิจซื้อขายสินคาผานทางระบบอินเทอรเน็ต 3 

https://archive.cm.mahidol.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A8%E0%B8%B2+%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://archive.cm.mahidol.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B9%8C++%E0%B8%98%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%A5
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ลำดับแรก ไดแก การขาดความรู ความสามารถในการทำหนารานคาใหนาสนใจ ภาระคาใชจายในเรื ่องคาโฆษณา

ประชาสัมพันธเว็บไซตใหเปนท่ีรูจัก และการไมมั่นใจในตัวลูกคาและคำสั่งซื้อ ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของปญหาและ

อุปสรรคของผูประกอบธุรกิจซื้อขายสินคาผานทางระบบอินเทอรเน็ต จำแนกตามกลุมธุรกิจพบวา กลุมธุรกิจมีปญหาและ

อุปสรรคในเรื่องวิธีการรับชำระเงินจากลกูคา ซึ่งเปนแบบผูกขาดท่ีแตกตางกัน สวนผลการวิเคราะหความสมัพันธ พบวาการทำ

การตลาดผานทางระบบอินเทอรเน็ต การชำระเงินดวยธนาณัติ และสภาพการแขงขันในการซื้อขายสินคาผานทางระบบ

อินเทอรเน็ตข้ึนอยูกับกลุมสินคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

 5. จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล มีผลตอการขายสินคาของผูท่ีประกอบอาชีพ

ขายสินคาออนไลนซึ่งประกอบดวย ควรมี Admin ใหบริการลูกคาตลอดเวลา อยูในระดับปานกลาง รองลงมาคือ มีสวัสดิการ

ที่ตอบสนองความตองการของพนักงาน ตามลำดับ ซึ่งสงผลตอการขายสินคาของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนมาก

ยิ่งขึ้น ในเรื่องของ การใสใจลูกคา โดยการตอบแชทลูกคารวดเร็ว สงผลใหไดรับความประทับใจและความไววางใจจากลูกคา

มากยิ่งข้ึน ซึ่งสอดคลองกับ พรเกษม กนัตามระ, วีรดา ศานติวงษ์การ (2561) ไดศึกษา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซื้อผลิตภัณฑจากรานขายยาเดอะฟารมา ในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซื้อ

ผลิตภัณฑจากรานขายยาเดอะฟารมาในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 โดยลูกคาใหความสำคัญกับความ

นาเชื่อถือของผลิตภัณฑ สภาพบรรจุภัณฑ ปายแจงราคาชัดเจน ทำเลที่เดินทางสะดวก พนักงานมีความรูเรื่องผลิตภัณฑและ

ใหคำแนะนำแกลูกคาได ความพรอมในการใหบริการ ความสะอาด และเปนระเบียบเรียบรอยในบริเวณราน 

 

ปญหาและขอเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษา “พฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลน” ผูวิจัยไดรับ

ขอคิดเห็น ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม และผลจากการวิเคราะห เพื่อนำมาเปนแนวทางในการบริหารจัดการการ

ใหบริการแกผูใชบริการ สรุปไดดังน้ี 

 1. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสำคัญตอการขายสินคาออนไลนมาก

ที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพและปจจัยดานบุคคล ดังนั้น ผูที่มีสวนรวมหรือหนวยงานที่เกี่ยวของ ควร

พิจารณาถึงเกณฑในการกำหนดราคา   การกำหนดราคาควรมีหลกัการที่ถูกตองเพื่อใหสอดคลองกับสภาพความเปนจริงของ

สถานการณทางการตลาดเปนหลักโดยที่จะตองอาศัยลักษณะที่สำคัญเปนสิ่งที่ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขนาดยอมจะตอง

พิจารณากอนตั้งราคา  คือลักษณะของผลิตภัณฑ  และการแขงขัน  ทั้งนี้การกำหนดหลักเกณฑที่ใชกำหนดราคาจะตองมี

ปจจัยท่ีตองคำนึงถึง   

 2. จากผลการวิจัยพบวา ปญหาและอุปสรรคในการขายสินคาออนไลนมากที่สุด คือ ปญหาดานการขายสินคา

ออนไลน รองลงมา ปญหาดานราคาสินคา และ ปญหาดานการตอบแชท ดังนั้น ผูที่มีสวนรวมหรือหนวยงานที่เกี่ยวของ ควร

พิจารณาถึงการสรางคอนเทนตหรือเนื้อหาที่มุงเนนการใหความรูลูกคา หรือมุงตอบคำถามลูกคา นับเปนการนำเสนอสินคา

ทางออม เปนการตลาดแบบดึงดูดใหลูกคามาใหความสนใจมากกวาจะเปนการขายตรงๆ ซึ่งการสรางคอนเทนตในลักษณะ

คอนขางเปนท่ีนิยมในปจจุบัน หรือถาไมสรางคอนเทนตเอง ก็อาจจะเนนการแชรในสิ่งท่ีเปนประโยชนกับลูกคา แสดงความใส

ใจท่ีเรามีตอลูกคาเพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดี ไมใชเอาแตขายของอยางเดียว 

https://archive.cm.mahidol.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%A1+%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B0
https://archive.cm.mahidol.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%94%E0%B8%B2++%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%A9%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3
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 3. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลตอระดับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา

ออนไลนอยูในระดับมาก ดังนั้น ผูที่มีสวนรวมหรือหนวยงานที่เกี่ยวของ ควรพิจารณาถึง ราคาของสินคา เพราะในการซื้อ

สินคานั้นสิ่งแรกที่เรานั้นมองกันบอยที่สุดนั้นคือในเรื่องของ “ราคา” โดยสวนมากนั้นจะมองที่ราคาที่ถูก และ คุมคาที่สุด

มากกวา  ดังน้ันในเรื่องของ ราคาน้ัน ถือเปนสิ่งแรก ๆ ท่ีหลายคนน้ันเลือกซื้อสินคา  

 4. จากผลการวิจัยพบวา มีวัตถุประสงคในการขายสินคาออนไลนเพื่อหารายได รองลง มาเพื่อความเพลิดเพลิน 

และ เพื่อทาทายตนเอง ดังนั้น ผูที่มีสวนรวมหรือหนวยงานที่เกี่ยวของ ควรพิจารณาถึงกลุมเปาหมายของตัวเองและรูจักการ

แกไขปญหา เมื่อเริ่มตนธุรกิจออนไลน ผูขายจะตองเรียนรูกลุมเปาหมายดวย ซึ่งกลุมเปาหมายนี้มีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 

อยางเชนในการติดตอสื ่อสารกับผู ซื ้อหลายจังหวัด ชองทางการติดตอที ่หลากหลายไปดวย เชน LINE , Facebook , 

Instagram เปนตน 

 5. จากผลการวิจัยพบวา ผูที่ประกอบอาชีพขายสินคาออนไลนมีวิธีในการขายสินคา โดยสรางคอนเทนตที่ทำให

ลูกคาโฟกัสที่ “คุณคาของสินคา” มากที่สุด รองลงมา ยิ่งคุมคาคนยิ่งชอบ และ สรางจินตนาการใหลูกคาเห็นภาพตาม ดังน้ัน 

ผูท่ีมีสวนรวมหรือหนวยงานท่ีเก่ียวของ ควรพิจารณาถึงกลุมเปาหมายและรูจักการสรางคอนเทนตท่ีแปลกใหม เพ่ือดึงดูดลูกคา

ใหมาซื้อสินคา โดยสิ่งท่ีสำคัญในการตลาดขายของออนไลน หากเขียนคอนเทนตนาสนใจและดึงดูดใหผูอานกลายเปนลูกคาได

น้ันแสดงใหเห็นวาคอนเทนตประสบความสำเร็จระดับหน่ึง  

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

 ผลการวิจัยครั้งน้ีทำใหไดขอมูลท่ีเปนพ้ืนฐานเบ้ืองตนดานพฤติกรรมการขายสินคาออนไลนของผูท่ีประกอบอาชีพ

ขายสินคาออนไลนรวมท้ังยังเปนผลทำใหเกิดแนวความคิดใหมๆ ในการวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยจึงเห็นวาควรมีการศึกษาวิจัยตาม

แนวทางตอไปน้ี 

 1. ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในจังหวัดภูเก็ต 

 2. ควรทำการศึกษาและวิจัยแยกยอยไปในแตละชนิดของสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้นและนำผลที่ไดมา

ศึกษาและเปรียบเทียบ ถึงปจจัยที่มีความเหมือนหรือแตกตางกัน เพื่อใหผูประกอบธุรกิจขายสินคาออนไลนนำไปใชในการ

พัฒนาและปรับปรุงรูปแบบและวิธีในการขายสินคาออนไลนตอไป 

 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติม ในเรื่องของอิทธิพลของเครือขายสังคมออนไลนเชน Facebook, IG, Twitter ที่มีผล

ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการออนไลน เพื่อใหผูประกอบธุรกิจขายสินคาออนไลนไดนำขอมูลไปใชในการวางแผน

การตลาดตอไป 
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