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บทคัดยอ

 การวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา (1) วิธีการขายและความคิดเห็นของนักศึกษาในการทําธุรกิจ
ขายสินคาออนไลน (2) การจัดการกับเวลาเรียนขอผูขายสินคาออนไลน และ (3) ปญหาที่เกิดขึ้นจากการ
ขายสินคาออนไลน ใชประชากรทั้งหมดเปนผูใหขอมูลโดยไมมีการสุมตัวอยาง ผูประกอบการจํานวน 53 
คน ไดรบัการสัมภาษณ 
 จากการศกึษาพบวา ผูประกอบการสวนใหญดาํเนนิการขายสินคาออนไลนอยูในชวง 1 ปและนอย
กวา โดยราวสองในสามดําเนินธุรกิจเพียงคนเดียว การตั้งรานคาออนไลนนิยมทําในรูปของการสรางแฟน
เพจในเพจในเฟซบุค และการขายผานหนาเฟซบุคของตนเอง  ราวครึ่งหนึ่งมีกําไรจากการขายมากกวา 
20% และมีการต้ังราคาสินคาในเว็บไซตตามราคาทองตลาด การสงสินคานิยมทําในรูปแบบของการลง
ทะเบียนดวนและแบบธรรมดา ลูกคาเกือบทั้งหมดชําระเงินโดยการโอนเงินผานธนาคาร สินคามีความทัน
สมยั ภาพถายสนิคาชัดเจน การมีชองทางถามรายละเอียด เปนปจจยัทีม่ผีลตอการซือ้สินคาตามลาํดับ สวน
ใหญของผูประกอบการใชเวลาหลงัเลิกเรียนแลวทาํธุรกจิ โดยมักเปนชวงคํา่ของทุกวัน ราวครึง่หนึง่มีปญหา
ในการขายสินคาที่สําคัญ ไดแก การผิดนัดโอนเงิน สินคาเสียหาย และสินคาไมตรงตามความตองการ
 การประยุกตผลการวิจัยนี้อาจทําไดโดย มีการใหลูกคาโอนเงิน และสงหลักฐานการโอนเงินใหผู
ประกอบการไดตรวจสอบใหกอนที่ทางผูประกอบการจะสงสินคาให  
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Abstract

 The study aimed to investigate (1) online-selling and opinions about online-selling (2) 
time management of the entrepreneurs and (3) associated problems of online-selling. The total  
population was used without sampling. Fifty three respondents were interviewed. 
 The fi ndings revealed that the duration of online-selling for most entrepreneurs was one 
year or less. About two-thirds operated the business in the form of sole proprietorship. Establish-
ment of the business was mostly undertaken by the creation of fan page in the face book, and 
selling through the seller‘s own face book. About one half received a profi t of more than 20% of 
the investment. Price-setting on the website was related to the market price. Commodities were 
sent to customers by registered or ordinary parcel mail. Most customers paid the commodity price 
by fi nance transfer to commercial banks. Commodity modernization, clear picture of commodi-
ties, and availability of access channels were mentioned respectively as having an effect on the 
purchasing. Most spent their time to do business after fi nishing classroom study. They operated 
mainly during the evening each day. About half had problems with a payment delay. 
 The implication of the study is that the customers should transfer the fi nance and send 
the evidence of the transfer to the entrepreneur, after the commodity will be sent to the customer.
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บทนํา

 ป จจุ บั นประ เทศไทยมี เทค โน โลยี
สามารถสรางความเจริญ สะดวก และความทัน
สมัย เนื่องจากความจําเปนตางๆในดานการดํารง

ชีวิตของคนท่ีพึ่งพาเทคโนโลยีมากข้ึนเทคโนโลยี
ที่มีความสําคัญอยางมาก และเทคโนโลยีที่เติบโต
อยางรวดเร็วมาโดยตลอด คือ เทคโนโลยีเครือขาย

อินเทอรเน็ต ซึ่งเปนเครือขายขนาดใหญที่เชื่อม
โยงติดตอสื่อสารขอมูลไปไดทั่วโลก เปนสังคม
ออนไลนขนาดใหญที่มีการสื่อสารดวยภาพ เสียง 
และขอความ ผานเครื่องมือที่รองรับอินเทอรเน็ต  
อัตราการเจริญเติบโตของการใชงานเครือขาย

อินเทอรเน็ตก็เพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง ความ
สําคัญและประโยชนจากเครือขายอินเทอรเน็ต คือ 
การใชเผยแพรขอมูล ขาวสาร การติดตอสื่อสาร 
การทําธุรกิจออนไลน การประชาสัมพันธกิจกรรม

ตางๆ ในดานการศึกษาก็มีการใชประโยชนในการ
เรียนรูออนไลน 
 การขายสินคาตามหนาราน สวนใหญผู
ขายจะมีวิธีการนําเสนอขายสินคาตามหลักการ
ตลาด ไดแก ในดานของผลิตภัณฑจะตองมีการ

ออกแบบสินคาที่สะดุดตาลูกคา ในดานการต้ัง
ราคาจะตองเปนราคาที่ลูกคายอมรับได ในดาน
สถานที่จัดจําหนาย ผูขายจะตองเลือกทําเลที่ตั้ง
ที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาของตน และในดานการ

สงเสริมการขาย ผูขายอาจมีการออกโฆษณาหรือ
ประชาสัมพันธตามสื่อส่ิงพิมพตางๆ ใหเปนที่รูจัก
ของลูกคา สวนผูซื้อสวนใหญจะมีการเลือกซ้ือ
สินคาที่มีความจําเปนในชีวิตประจําวัน ซึ่งอาจจะ
เปนของใชสวนตัว เครื่องแตงกาย สินคาเกี่ยวกัน
เทคโนโลยี หรือสินคาใหมที่มีการโฆษณาตามส่ือ
ตางๆ นอกจากนี้ กลุมอายุที่แตกตางกันนาจะมีผล
ตอการซือ้สินคาประเภทตางๆทีแ่ตกตางกนัออกไป
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การนําอินเตอรเน็ตเขามาใชในการทําธุรกิจทําให
เกิดความรวดเร็วและมีประโยชนอยางมากในการ
ติดตอสื่อสาร เกิดธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
โดยผูขายจะโฆษณาสินคาที่ตองการขายทาง
เว็บไซตและผูซื้อจะเขามาชมในเว็บไซตของผูขาย
เพื่อซ้ือสินคา สื่อกลางของรานคาอิเล็กทรอนิกส
ก็คือเว็บไซต การชําระเงินจะกระทําผานสื่อ
อิเล็กทรอนิกสโดยวิธีการโอนเงินผานเครือขาย
คอมพิวเตอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2550: 2) ผล
สาํรวจของเนคเทค ป 2010 พบวาคนนิยมซ้ือสนิคา
ออนไลน 57.2% เพ่ิมขึ้นจากปกอนอยางมาก และ
จาํนวนผูประกอบการและธุรกิจ เริ่มมีการนําสินคา
ใหมๆ เขาสูโลกออนไลนมากขึ้น (Bigshopping, 
2554: เว็บไซด) 
 ค ว ามสํ า คั ญ เ ทค โ น โ ล ยี ท า ง ด า น
อินเตอรเน็ตไดเขามามีบทบาทกับสังคมไทยมาก
ขึน้ทาํใหเกดิความนาสนใจท่ีจะศึกษาตัวอยาง เชน 
การขาย สินคาผานอินเตอรเน็ตมากข้ึน และการ
ซื้อขายสินคาผานอินเตอรเน็ตในปจจุบันมีบทบาท
ตอคนในสังคมพอสมควร เชน กลุมของนักศึกษา
ในระดับอุดมศึกษา ปจจุบันมีการเขามาทําธุรกิจ
การขายสินคาผานสื่อออนไลนกันมากขึ้นดังนั้นผู
ดําเนินโครงการจึงมีความสนใจท่ีจะไปเขาถึงกลุม

เปาหมายทั้ง 3 สถาบัน ไดแก มหาวิทยาลัยสงขลา
นครินทร วิทยาเขตสุราษฎรธานี, มหาวิทยาลัย

ราชภัฏสุราษฎรธานี และมหาวิทยาลัยตาป ที่เปน
นกัศกึษาในระดบัอดุมศกึษาในจงัหวดัสรุาษฎรธาน ี
ประเด็นคําถามท่ีนําไปสูการวิจัยดังตอไปนี้
 1. การจัดรานคาออนไลนเปนอยางไร? 

มีการนําเทคโนโลยีตัวใดเขามาใชในการสราง
เว็บไซต ผูขายเขาใจในระบบรานคาออนไลนมาก
นอยเพียงใด? และการจัดการรานคาออนไลนที่ดี
อยางไร? จะมผีลทาํใหผูซือ้เขามาใชบรกิารมากขึน้ 
ซึง่จะชวยผูขายทราบถึงความตองการของลูกคาใน

การเขาใชบริการดวย
 2. การจัดการเกี่ยวกับเวลาของผู
ขายเปนอยางไร? ผูขายใชเวลาในชวงใดในการ

ดําเนินธุรกิจ ในชวงเวลาที่มีการเรียนและการ
สอบ ผูขายมีวิธีการในการจัดการกับเวลาอยางไร?             
 3. ปญหาในการขายสินคาออนไลนมี
หรือไม? ถามี มีปญหาอยางไร?

วัตถุประสงคของการวิจัย

 การวจิยันีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาในเรือ่ง
ดังตอไปนี้
 1. วิธีการขายและความคิดเห็นของ
นักศึกษาในการทําธุรกิจขายสินคาออนไลน
 2. การจัดการกับเวลาเรียนของผูขาย
สินคาออนไลน
 3. ปญหาที่เกิดขึ้นจากการขายสินคา
ออนไลน

การทบทวนวรรณกรรม

 ในส วน ท่ี เกี่ ยวข อง กับการทบทวน
วรรณกรรมน้ี งานวิจัยที่เกี่ยวของไมสามารถนํา
มาเสนอไดเนื่องจากยังไมมีงานวิจัยในลักษณะน้ี
ออกมาเลย จึงขอนําเสนอแตมุมมองหรือแนวคิด
ที่เกี่ยวของกับการขายสินคาออนไลนเทานั้น หลัง
จากน้ันจะเปนการนําเสนอในรูปของกรอบแนว
ความคิดการวิจัย เพ่ือใหเห็นภาพรวมทั้งหมดของ

การวิจัย  
 การศึกษาเก่ียวกับการบริหารจัดการการ
ขายสินคาออนไลน ทวศีกัด์ิ กาญจนสวุวรณ (2549 : 

45 ) ไดแสดงความคดิเหน็วาคณุลกัษณะของสนิคา
และบริการมีผลตอการขายในเร่ืองดังนี้ (1) ชนิด
ของสินคา (2) คณุภาพ (3) จดุเดน / ขอแตกตาง (4) 
การกําหนดราคา และ (5) ชื่อเสียงของผลิตภัณฑ 
ในสวนที่เกี่ยวกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ครอบคลมุในประเดน็ดงัตอไปนี ้(1) ระบบสนบัสนนุ 
(2) คุณลักษณะของเว็บไซต และ (3) การบริการ

ลูกคา ระบบสนับสนุนเก่ียวของกับ (1) ทางเลือก
ชําระเงิน (2) ทางเลือกการจัดสงสินคา (3) ระยะ
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เวลา และ (4) ความถูกตองและความปลอดภัย 
คุณลักษณะของเว็บไซตที่เก่ียวของกับ (1) ความ
ทันสมัย (2) ความสมบูรณ และ (3) การนําเสนอ 
และระบบนาํทาง ขณะที ่Thaionlinemarket (2553 
: เว็บไซต) กลาววา เทคนิคพื้นฐานของการขาย
สินคาออนไลนตามหลักการตลาด ดังนี้ (1) ราคา 
ถาตองการขายสินคาในเวลาอันรวดเร็ว ราคาที่ตั้ง
ไวควรจะมีราคาที่ดึงดดูใจ อาจมีราคาตํ่ากวาคูแขง 
(2) ชองทางในการซ้ือขายหรือสั่งซื้อจะตองสะดวก
และติดตอไดงาย และการสงสินคาจะตองเปนไป
อยางรวดเร็ว และถูกตองเพ่ือใหลูกคารับสินคาเร็ว
ที่สุดเทาท่ีจะเปนไปได (3) สินคา ควรเปนสินคาที่
มคีณุภาพ เปนทีต่องการของตลาด มคีวามเดนของ
สินคาที่เหนือกวาคูแขง และ (4) การสงเสริมการ
ขาย ในการขายสินคาออนไลน ควรมีการติดตาม
และมีการสงเสริมการขายอยางสม่ําเสมอ มีการ
ปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยเปนประจําเพ่ือใหสินคา
ทานไดขึ้นแสดงในอันดับตนๆ 
 การศกึษาเกีย่วกับปจจยัท่ีมผีลตอการซือ้
สินคาออนไลน พิเชษฐ  ตุงรงคเวโรจน (2553 : 2) 
พบวาปจจัยที่มีผลตอการซ้ือสินคาออนไลนของผู
บริโภคไดแก ความสะดวกสบาย มีคาใชจายต่ํา
กวาการซื้อในชองทางปกติ มีความรวดเร็วในการ
ซื้อและคุณภาพของเน้ือหาที่นําเสนอ สวนปญหา
และอุปสรรคท่ีทําใหผูบริโภคไมซื้อสินคาออนไลน 

สวนใหญเกิดจากการขาดความเชื่อมั่นในความ
ปลอดภัยของระบบชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส 
การขาดความนาเชื่อถือของผูประกอบการทําใหผู

บริโภคขาดความเช่ือมั่น ไมกลาตัดสินใจซื้อสินคา
ทางอินเทอรเน็ต เพราะไมไววางใจผูขายไมทราบ
วาผูขายเปนใคร? ในทํานองเดียวกัน พิชามญชุ  
มะลิขาว (2554 : 1) พบวากลุมตัวอยางมีความไว
วางใจในการซื้อสินคาทางเครือขายสังคมออนไลน
เฟซบุค มีความไววางใจดานผูขายสินคาและดาน
การปกปองผูบริโภคในระดับปานกลาง ดานระบบ
อินเทอรเน็ตในระดับมาก ขณะที่ณัฐศักด์ิ วรวิทยา
นนท (2554 : เวบ็ไซต) พบวาทศันคตขิองผูบรโิภค
ทีม่ตีอธรุกจิขายสนิคาและบรกิารผานออนไลน กอน
การตัดสนิใจซ้ือ โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง 
(3.16) หลังการตัดสินใจซื้อ ภาพรวมอยูในระดับ
มาก (4.05) ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจขาย
สนิคาและบรกิารผานออนไลนกอนและหลงั มคีวาม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากการทบทวนวรรณกรรมจะเห็นได
วาการจัดการขายสินคาออนไลนจะครอบคลุมมุม
มองในเร่ืองตางๆไดหลายเร่ือง ไมวาจะเปนในเร่ือง
ของ (1) การสรางเว็บไซต (2) การตั้งราคา (3) การ
สงมอบสินคา (4) การชําระเงิน และ (5) สถานที่
เก็บสินคา ซึง่การจัดการในเร่ืองตางๆน้ีหากดําเนิน
การไดอยางมีประสิทธิภาพ กจ็ะสงผลใหการดําเนิน
ธุรกิจประสบผลไดอยางดี ในขณะเดียวกัน ผูขายก็
ตองมีการจัดการเก่ียวกับเวลา ถาแบงเวลาไมดพีอ
อาจ สงผลกระทบตอการทําธุรกิจ ขณะเดียวกัน 
การใหเวลากับการทําธรุกจิมากเกินไป กจ็ะเกิดผล

เสยีตอการเรยีน ดงันัน้ ผูขายสนิคาออนไลนจงึตอง
มีการจัดการเวลาที่ดีเชนเดียวกัน (ภาพ 1)
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ภาพ 1 กรอบแนวความคิดการวิจัย

วิธีดําเนินการวิจัย

 การเลือกสถานที่ทําการวิจัย
 ในการศึกษานี้จะใชพื้นที่ เขตจังหวัด
สุราษฎรธานีเปนพ้ืนที่ ในการวิจัย ซึ่งในเขต
จังหวัดมีสถาบันอุดมศึกษาดวยกัน 3 แหง ไดแก 
(1) มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขต
สรุาษฎรธานี (2) มหาวทิยาลยัราชภฏัสรุาษฎรธาน ี
และ (3) มหาวิทยาลัยตาป จึงไดใชสถาบันทั้ง 3 
แหงน้ีเปนสถานที่ทําการวิจัย
 ประชากรและการสุมตัวอยาง
 ประชากรในที่นี้เปนนักศึกษาที่ยังศึกษา
ในสถาบันทั้ง3แหงดังกลาวขางตนและทําธุรกิจใน

การขายสินคาออนไลนดวยซึ่งประชากรทั้งหมด
ไมสามารถทราบจํานวนได แตคาดวาจะมีเปน
จํานวนไมมากนัก จึงไดใชวิธีการถามบุคคลตางๆ
ที่เคยซื้อสินคาออนไลน โดยผูประกอบการเปน
นักศึกษาระดับอุดมศึกษา จนไดรายชื่อผูประกอบ

การจํานวนหนึ่ง หลังจากนั้นจึงไดติดตอกับบุคคล
ตามรายช่ือดังกลาวเพ่ือเปนหลักประกันวาทํา
ธุรกิจนี้จริงพบวามีจํานวนทั้งหมดจํานวน53 
คนโดยแยกเปน มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร 
วทิยาเขตสรุาษฎรธาน ี32 คน มหาวทิยาลยัราชภฏั

สุราษฎรธานี 14 คน และมหาวิทยาลัยตาป 7 คน 
เน่ืองจากประชากรมีเปนจํานวนไมมากนัก จึงใช

ประชากรทั้งหมดเปนผูใหขอมูลโดยไมมีการสุม
ตัวอยาง
 เครื่องมือวิจัย
 ในการ วิจัยนี้ ใช แบบสัมภาษณ เปน
เครื่องมือในการรวบรวม  ซึ่งสามารถจะทําได
ขอมูลที่มีความละเอียด คําถามตางๆที่ใชในแบบ
สัมภาษณนี้จัดทําโดยอางอิงเขากับแนวความ
คิดทางทฤษฎีและงานวิจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ โดย
ประเด็นคําถามจะแบงออกเปน 3 ตอน ดังตอไป
นี้ ตอนที่ 1 เกี่ยวของกับขอมูลเบื้องตนทั่วไป ตอน
ที่ 2 การดําเนินธุรกิจขายสินคาออนไลน และตอน
ที่ 3 การจัดการกับเวลาและปญหาท่ีเกี่ยวของกับ
การขายสินคาออนไลน แบบสัมภาษณนี้ไดใหผูมี

ประสบการณ (judge) จาํนวน 2 คนชวยพิจารณาวา
มคีวามสอดคลองกบัเรือ่งทีท่าํการวจิยัหรอืไม เพือ่
เปนหลักประกันในเรื่องของความเที่ยงตรง (valid-
ity) ผลการพจิารณาปรากฏวาอยูเกณฑทีด่ ีในสวน
ของความเชื่อถือได (reliability) ไดทําการทดสอบ
แบบสัมภาษณกับกลุมบุคคลที่ขายสินคาออนไลน

จํานวน 10 คน โดยไดดําเนินการในชวงวันที่ 5-10 
มกราคม 2557 โดยมีจุดมั่งหมายในการลดความ
แปรปรวนของการตีความ(interpretation) ของขอ

คําถามที่มีลักษณะเปด(opened questions) พบ
วามขีอคาํถามบางขอมกีารใชคาํเปนตวัยอทาํใหไม
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เขาใจ และคําถามบางขอควรเพิ่มเติมในเรื่องของ
การเพ่ิมขอมลูเขาไป และยังพบอีกวาทีใ่หเลือกตอบ
ไดมากกวาหนึง่ขอ มคีาํตอบทีม่ากและตอบไดหมด
ทกุขอ จงึไดทาํการปรบัปรงุแกไขแบบสมัภาษณให
มีความถูกตองและสมบูรณยิ่งขึ้น
 การรวบรวมขอมูลและการวิเคราะห
ขอมูล
 ในการศึกษาน้ีไดใชแบบสัมภาษณเปน
เครื่องมือในการรวบรวมขอมูล และไดทําการวม
รวมขอมูลระหวางวันที่ 15-30 มกราคม 2557  
ขอมูลที่ไดจากการรวบรวมนํามาตรวจสอบความ
ถูกตอง แลวนํามาเขารหัสขอมูลจากนั้นจึงทําการ
วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสถิติเอสพีเอสเอส 
(SPSS) ระหวางวันที่ 1-7 กุมภาพันธ 2557 สถิติ
ทีใ่ชในการวิเคราะห ไดแก สถติพิรรณนา (descrip-
tive statistics) ใชวิเคราะหขอมูลท่ัวไป เชน คา
ความถี่ และคารอยละ 

ผลการวิจัยและการอภิปรายผล

 คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง 
 จากการศึกษาพบวาผูประกอบการสวน
ใหญ 83.0% เปนเพศหญิงและท่ีเหลือเปนเพศ
ชาย อายุกระจายตัวอยูใน18-23ป ผูประกอบการ
ประมาณคร่ึงหนึ่ง(58.5%) สังกัด มหาวิทยาลัย
สงขลานครินทร วิทยาเขตสุราษฎรธานี อีกราว

หนึ่งในส่ี (26.4%) สังกัดมหาวิทยาลัยราชภัฏ
สุราษฎรธานี ที่เหลือ (15.1%) สังกัดมหาวิทยาลัย
ตาป ประมาณคร่ึงหน่ึง (58.8%) ศึกษาอยูในชั้นป
ที่ 3 อีกราวหนึ่งในสี่ (26.4%) อยูในชั้นปที่ 4 สวน
ทีเ่หลอือยูในชัน้ปที ่1 และ 2 โดยชัน้ปที ่1 มจีาํนวน
นอยที่สุด ราวหน่ึงในสาม (37.7%) กําลังศึกษา

ในสาขาวิทยาทางเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยอีก
ราวสองในสาม (62.3%) ไมไดศึกษาในดานนี้ ราว
หน่ึงในสาม (37.7%) มีแรงจูงใจในการขายสินคา
ออนไลนเพือ่เปนการหารายไดเสริม และ18.9% ชือ่
ชอบในการดาํเนินงานในลกัษณะนี ้จงึเหน็ไดวาเพศ

หญงิมีแนวโนมในการประกอบธุรกจินีม้ากกวาเพศ
ชาย ชัน้ปสงู( 3 และ 4) มแีนวโนมทีจ่ะดําเนนิธุรกจิ
นี้มากกวานักศึกษาชั้นปตํ่า (1 และ 2 ) นักศึกษา
ที่ศึกษาในสาขาวิชาท่ีเกี่ยวของกับเทคโนโลยี
สารสนเทศ มแีนวโนมทีจ่ะดําเนนิธรุกิจนีม้ากกกวา
นักศึกษาท่ีไมไดเรียนมาทางสาขาน้ี ถึงแมตัวเลข
คารอยละผูที่เรียนมาทางเทคโนโลยีสารสนเทศจะ
นอยกวาเน่ืองจากสาขาวิชาตางๆท่ีเปดสอนทาง
มหาวิทยาลัยมีเปนจํานวนมากมาย
 วิธีการขายสินคาออนไลน
 ผูประกอบการประมาณครึง่หนึง่ (52.8%) 
ดําเนินธุรกิจมาเปนเวลา1ป ขณะท่ีราวหน่ึงใน
สี่ (22.6%) ดําเนินธุรกิจนอยกวา1ป สวนที่เหลือ
ดําเนินธุรกิจมากกวา1ป ราวสองในสาม (67.9%) 
ดําเนินธุรกิจในรูปของคนคนเดียว ขณะที่เหลืออีก
ราวหนึ่งในสามดําเนินธุรกิจในรูปของหุนสวน โดย
หุนสวนมีขนาดจํานวนตั้งแต2-4คน โดยหนาที่
หลักของหุนสวนคือการชวยหาลูกคาและการ
จัดสงสินคา ราวหนึ่งในหา (28.6%) ตั้งรานคา
ออนไลนโดยการสรางแฟนเพจในเฟซบุค และอีก
ประมาณหนึ่งในหา (22.9%) ขายผานเฟซบุคของ
ตนเอง ประมาณคร่ึงหน่ึง (47.2%) ใชเงินทุนต่ํา
กวา 1,000 บาท ในการจัดต้ังราน ขณะที่ราวหนึ่ง
ในสาม (37.7%) ใชเงินทุนอยูในชวง 1,000-5,000 
บาท สวนใหญ (84.9%) ระบุวาจะตองใชเงินมาก
ในเรื่องการจัดหาสินคา สวนการสรางเว็บไซต การ

โฆษณา การขนสง ใชเงินเปนจํานวนนอย รายได
จากการขายสินคาออนไลนตอเดือนมีการกระจาย
ตัวที่แตกตางกันออกไปในลักษณะที่คอนขางใกล
เคียงกันตั้งแต 1,000-6,000 บาท โดยมากกวาครึ่ง
หนึ่ง (52.8%) มีกําไรจากการขายสินคามากกวา 
20% จํานวนลูกคาที่เขามาซ้ือสินคาตอเดือนจะมี
คอนขางมาก อยูในชวง 1-25 คน โดยจํานวนเพศ
หญิงซื้อสินคามากกวาเพศชาย สินคาที่นํามาขาย

คอนขางมาก ไดแก เสื้อผา เครื่องสําอาง สินคาใช
แลว และกระเปา สวนสินคาท่ีนาํมาขายจํานวนนอย
ไดแก อาหารเสริม ยาและเวชภัณฑ โทรศัพทมือ
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ถือ เครื่องประดับและก๊ิฟชอป  และหนังสือ สินคา
ที่นํามาจําหนายสวนใหญ (84.98%) เปนสินคา
ภายในประเทศ สวนท่ีเหลือเปนสินคาจากตาง
ประเทศ โดยนําเขามากจาก จีน เกาหลี ไตหวัน 
และอเมริกา สวนใหญ (86.8%) ไมมีการใหลูกคา
สมคัรสมาชกิกอนเขาเวบ็ไซต เนือ่งจากขายผานเฟ
ซบุคและอนิสตาแกรม ยุงยาก และไมมรีะบบบนัทกึ
ขอมูลลูกคา ประมาณคร่ึงหน่ึง (47.2%) ตั้งราคา
สินคาตามทองตลาด ขณะที่ราวหนึ่งในสี่ (24.5%) 
ตั้งราคาตามหลักจิตวิทยาโดยอิงเขากับราคาทอง
ตลาด แตปรับตัวเลขใหดูวามีราคาถูก เชน ราคา 

100 บาท ตั้งราคาเปน 99 บาท ที่เปนเชนนี้เพราะ

อาจจะใหเห็นภาพวาสินคาคอนขางจะถูกกวาทอง
ตลาด  ประมาณคร่ึงหน่ึง (52.1%) สงสินคาให
ลูกคาแบบลงทะเบียนดวน อีกประมาณครึ่งหนึ่ง 
(40.4%) สงสินคาแบบธรรมดา เกือบทั้งหมดของ
ลูกคา (94.3%) ชําระเงินโดยการโอนเงินผาน
ธนาคาร ประมาณคร่ึงหนึง่ (43.4%) ปรบัปรงุขอมลู
เวบ็ไซตทกุสปัดาห ขณะทีร่าวหนึง่ในสี ่(28.3%) ทาํ
ทุกเดือน อื่นๆ ไดแก ทําทุกคร้ังที่แบรนดมีสินคา
ใหม และมีความไมแนนอนในการปรับปรุงขอมูล 
ประมาณครึง่หนึง่ (50.9%) เกบ็สนิคาไวท่ีบาน ขณะ
ทีอ่กีราวหนึง่ในหนา (20.8%) เกบ็สินคาไวทีห่อพกั 
และ 9.4% เก็บไวที่คลังสินคา

ตาราง 1 การขายสินคาออนไลน

ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

ระยะเวลาในการกําเนินธุรกิจ
 นอยกวา 1 ป 12 22.6
 1 ป 28 52.8
 2 ป 7 13.2
 3 ป 3 5.7
 มากกวา 3 ป 3   5.7

รูปแบบในการดําเนินธุรกิจ
 คนเดียว 36 67.9
 หุนสวน 17 32.1 

วิธีตั้งรานคาออนไลน*
 สรางแฟนเพจในเฟซบุค 30 28.6
 ขายผานหนาเฟซบุคของตนเอง 24 22.9     

 ฝากเว็บกับเว็บที่ใหบริการฟรี 11 10.5
 สรางจาก เครื่องขายทางสังคม 10 9.5
 สรางเว็บดวยตนเอง 7 6.7
 จางโปรแกรมเมอรในการออกแบบ 1 1.0

เงินทุนในการจัดตั้งรานคาออนไลน 
 1,000 บาท และต่ํากวา 25 47.2

 1,000-5,000 บาท 20 37.7
 มากกวา 5,000 บาท 8 15.1
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ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

งานท่ีตองใชเงินลงทุนมากท่ีสุดในการตั้งราน
 จัดหาสินค 45 84.8
 โฆษณา 3 5.7
 ขนสง 3 5.7
 สรางเว็บไซต 2 3.8

รายไดจากการขายสินคาออนไลนตอเดือน
 1,000 และต่ํากวา 14 26.3
  1,001-3,000 บาท 15 28.3
 3,001-6,000 บาท 18 34.0
 มากกวา 6,000 บาท 6 11.4

กําไรจากการขายสินคาจากเงินของลงทุน
 5 % และต่ํากวา 3 5.7
 5-10 % 15 28.3
 11-15 % 3 5.7
 16-20 % 4 7.5
 มากกวา 20 % 28 52.8

จํานวนลูกคาที่เขามาซื้อสินคาตอเดือน
 1-25 คน 29 54.7
 26-50 คน 20 37.7
 มากกวา 50 คน 4 7.6

สถานภาพทางเพศกับการซื้อสินคาตอเดือน
 จํานวนเพศหญิงซื้อสินคามากกวาเพศชาย 40 5.5 
 จํานวนเพศชายซ้ือสินคามากกวาเพศหญิง 5 9.4

 จํานวนเพศชายและเพศหญิงไมแตกตาง  8 15.1

ประเภทของสินคาที่ผูประกอบการเลือกนํามาขาย*

 เสื้อผา 22 23.2
 เครื่องสําอาง 22 23.2
 สินคาใชแลว 15 15.8

 กระเปา 14 14.7
 อาหารเสริม ยา เวชภัณฑ 10 10.5
 อื่นๆ 12 12.7

ตาราง 1 การขายสินคาออนไลน (ตอ)
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ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

แหลงสินคาท่ีผูประกอบการนํามาขาย
 ภายในประเทศ 45 84.9
 ภายนอกประเทศ 8 15.1

การรับสมัครสมาชิกกอนเขาเว็บไซต
 ไมมี 46 86.8
 มี 7 13.2

วิธีการตั้งราคาในเว็บไซต
 ราคาตามทองตลาด 25 47.2
 ราคาตามหลักจิตวิทยา 13 24.5
 ราคาตามทองตลาดปกติและไมคิดคาขนสง 10 18.9
 ราคาสูงกวาทองตลาดแตรวมคาขนสง 5 9.4

วิธีสงสินคาใหกับลูกคา*
 แบบลงทะเบียนดวน 49 52.1
 แบบธรรมดา 38 40.4
 นัดรับดวยตัวเอง 6 6.4
 แบบพสัดุเก็บเงินปลายทาง 1 1.1

ลักษณะการจายเงินของลูกคา
 โอนเงินผานธนาคาร 50 94.3
 ชําระโดยตรงกับผูขาย 3 5.7

การทําใหเว็บไซตรานคามีความทันสมัย
 ทุกวัน 9 17.0

 ทุกๆสัปดาห 23 43.4
 ทุกเดือน 15 28.3
 อื่นๆ 6 11.3

สถานท่ีเก็บสินคา

 ไมตองการที่เก็บเปนการเฉพาะ เนื่องจากสินคานอย 10 18.9
 ที่บาน 27 50.9
 หอพัก 11 20.8

 คลังสินคา 5 9.4

*ระบุไดมากกวาหนึ่งคําตอบ

ตาราง 1 การขายสินคาออนไลน (ตอ)
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 ความคิดเห็นที่มีตอการขายสินคา
ออนไลน
 ผูประกอบการไดมีการจัดลําดับความ
สําคัญของปจจัยที่มีผลตอการซ้ือสินคา จํานวน 
10 ปจจัยโดยเรียงลําดับความสําคัญจาก 1-3 พบ
วาอันดับหน่ึง ไดแก สินคามีความทันสมัย อันดับ
สอง ไดแก ภาพถายสินคามีความชัดเจน อันดับ
สาม ไดแก การมีชองทางสอบถามรายละเอียด ซึ่ง
สอดคลองกับ Thaionlinemarket (2553: เว็บไซต) 
ขอดขีองการขายสินคาออนไลน 29.8% ระบุวาเปด
รานไดทุกเวลา ขณะเดียวกันการเปดรานออนไลน
ก็มีขอเสีย 27.0% ระบุวามีการแขงขันสูงในสินคา
ที่ไดรับความนิยม และ26.2% ชี้ใหเห็นวาไมได
เห็นสินคาท่ีเปนของจริง สวนใหญ (มากกวา50%) 

มีความเห็นวาขายสินคาออนไลนไดมากกวาการ 
ขายสินคาตามหางราน ไดแก การมีตนทุนตํ่า การ
ทําตลาดไดงาย และการจัดทํารานทําไดงายเพียง
แคมีอินเตอรเน็ต เม่ือสินคาที่ลูกคาตองการหมด
ราวหนึ่งในสาม (35.8%) บอกตามตรงวาสินคา
หมด ขณะที่อีกราวหนึ่งในสาม (33.9%) บอกให
ลูกคารอ โดย20.8% แนะนําสินคาที่คลายคลึงกัน 
ขณะท่ี 9.4% หาสินคาจากท่ีอืน่วธิกีารดังกลาวคอน
ขางทีจ่ะดเีนือ่งจากมกีารแกปญหาไดหลายรปูแบบ 
สวนใหญ (75.5%) ยินดีชดใชหากสินคาเกิดการเสีย
หาย และที่เหลืออีกราวหนึ่งในสี่ (24.5%) ไมชดใช
คาเสยีหายเนือ่งจาก ระบไุวในรายละเอียดเบ้ืองตน
แลว รับผิดชอบไมไหว สินคามีชิ้นเดียวแบบเดียว 
และเรียกเก็บคาเสียหายจากไปรษณีย (ตาราง2)

ตาราง 2 ความคิดเห็นที่มีตอการขายสินคาออนไลน 

ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

ปจจัยอันดับที่1ที่มีผลตอการซื้อสินคา *
 สินคามีความทันสมัย 29 54.7
 เว็บไซตใชงานไมซับซอน 7 13.2
 ภาพถายสินคาชัดเจน 5 9.4
 คืนเงินหากไมไดรับสินคา 4 7.5
 อื่นๆ 8 5.2

ปจจัยอันดับที่ 2 ที่มีผลตอการซื้อสินคา *

 ภาพถายสินคาชัดเจน 14 26.4
 ขั้นตอนในการส่ังซื้องาย 10 18.9
 มีชองทางถามรายละเอียด 8 15.1

 สินคามคีวามทันสมัย 7 13.2

 อื่นๆ 14 26.4

ปจจัยอันดับที่ 3 ที่มีผลตอการซื้อสินคา *
 มีชองทางถามรายละเอียด 19 35.8
 ขั้นตอนในการส่ังซื้องาย 7 13.2
 ภาพถายสินคาชัดเจน 7 13.2
 ระบบจายเงินสะดวก 6 11.3

 อื่นๆ 14 26.4
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ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

ขอดีของการขายสินคาออนไลน *
 เปดรานไดทุกเวลา 48 29.8
 ไมจําเปนตองมีหนาราน 40 24.8
 ชําระเงินผานระบบออนไลน และบัตรเครดิต 24 14.9
 สามารถขายสินคาไดทั่วประเทศ และท่ัวโลก 18 11.2
 อื่นๆ 31 14.8

ขอเสียของการเปดรานคาออนไลน *
 การแขงขันสูงในสินคาที่ไดรับความนิยม 38 27.0
 ไมไดเห็นสินคาที่เปนของจริง 37 26.2
 ลูกคามีความกังวลวาชําระคาสินคาแลวจะไมไดรับสินคา 26 18.4
 กลัววาขอมูลทางการเงินจะถูกเปดเผย 19 13.5
 ไมสามารถขายเกินราคาตามหางราน  11 7.8
 สินคาบางอยางไมสามารถขายออนไลนได 7 5.0

ปจจัยที่สงผลใหขายสินคาออนไลนมากกวาขายสินคาตามหางราน*
 ตนทุนตํ่า 41 77.3
 ทําการตลาดไดงาย 31 58.5
 จัดการรานทําไดสะดวกเพียงแคมีอินเตอรเน็ต 29 54.7
 ลูกคาสามารถเขาดูหนาเว็บไซตไดตลอด 24 ชั่วโมง 22 41.5
 กลุมลูกคาเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 19 35.8
 ลดความเส่ียงในดานตางๆที่เกิดขึ้นตามหางราน 10  6.6

การดําเนินการเมื่อสินคาที่ลูกคาตองการหมด

 บอกตามตรงวาสินคาหมด 19 35.8
 บอกใหลูกคารอ 18 34.0
 แนะนําสินคาที่คลายคลึงกัน 11 20.8

 หาสินคาจากที่อื่น 5 9.4

การชดใชหากสินคาเกิดการเสียหาย

 ยินดี 40 75.5
 ไมยินดี 13 24.5

*ระบุไดมากกวาหนึ่งคําตอบ

ตาราง 2 ความคิดเห็นที่มีตอการขายสินคาออนไลน (ตอ)
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 การจัดการกับเวลาเรียนของผูขาย
สินคาออนไลน
 สวนใหญ (84.9%) ใชเวลาในการทําธรุกจิ
ในชวงหนึ่งเลิกเรียน เพียงสวนนอย (15.1%) ทํา
ควบคูกันไป โดยสวนใหญ (69.8%) นิยมทําธุรกิจ
ชวงคํ่าของทุกวัน เพียงสวนนอยที่ทําในวันเสาร
อาทิตย หรือเฉพาะชวงเวลาทีว่างจรงิๆ หรอืวันเวน

วัน ราวหนึ่งในสาม (35.8%) หยุดขายในชวงสอบ 
ขณะที่อีก (35.8%) ขายนอยลง เพียงสวนนอยที่
แจงลวงหนากับลกูคาและทาํควบคูกนัไป จงึเหน็ได
วามีการจัดการเวลาคอนขางดี โดยสวนใหญจะทํา
ธุรกิจเมื่อวางหลังจากการเลิกเรียน ขณะเดียวกัน
ก็มีการหยุดขายในชวงสอบและขายนอยลงทําให
มีเวลาเตรียมตัวในการสอบมากขึ้น (ตาราง3)

ตาราง 3 การจัดการกับเวลาในการขายสินคาออนไลน

ประเภทขอมูล จํานวน รอยละ
  (n=53)

การแบงเวลาเรียนกับการทําธุรกิจ
 วางหลังเลิกเรียน 45 84.9
 ทําควบคูกันไป 8 15.1

วันและเวลาในการทําธุรกิจ
 ชวงคํ่าของทุกวัน 37  69.8
 เสาร-อาทิตย 9 15.1
 เฉพาะเวลาท่ีวางจริงๆ 5 9.4
 วันเวนวัน 2 3.8

การแบงเวลาในชวงสอบ
 หยุดขายชวงสอบ 19  35.8
 ขายนอยลง 19 35.8
 แจงลวงหนากับลูกคา 9 16.9
 ทําควบคูกันไป 6 11.3

 ปญหาในการขายสินคาออนไลน
 ประมาณคร่ึงหนึ่ง (54.7%) ไมมีปญหา
ในการขายสินคาออนไลน ขณะที่อีกประมาณครึ่ง
หน่ึง (45.3%) มีปญหาที่เกิดขึ้นจากการผิดนัดโอน

เงิน สินคาเสียหาย สินคาไมตรงตามความตองการ 
ความผิดพลาดในการขนสง ลกูคาไมรบัผดิชอบตอ

สนิคาทีส่ัง่ไป อืน่ๆ ไดแก คูแขงขนัมาก อนิเตอรเนต็
ขัดของ และลูกคาชอบตอรองราคา จึงเห็นไดวา
ปญหาท่ีสําคัญท่ีสุดคือการผิดนัดโอนเงินซึ่งการ
แกไขปญหาน้ีอาจทําไดโดยการเปล่ียนวิธีดําเนิน

การเปนการใหโอนเงินมากอนแลวจึงสงสินคาตาม
ไปให (ตาราง4)
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ตาราง 4 ปญหาในการขายสินคาออนไลน  

ประเภทขอมูล   จํานวน รอยละ

ไมมี  29 54.7
ผิดนัดโอนเงิน 11 20.8
สินคาเสียหาย 3 5.7
สินคาไมตรงตามความตองการ 3 5.7
ขนสงสินคาชากวากําหนด 2 3.8

ลูกคาไมรับผิดชอบตอสินคาที่สั่งไป 2 3.8
อื่นๆ  3 5.7
 รวม 53 100.0

สรุปและขอเสนอแนะ

 จากการศึกษาสามารถสรุปไดวา สวนใหญ
ดําเนินธุรกิจเปนระยะเวลา1ปหรือนอยกวา การ
ตั้งรานคานิยมทําในรูปแบบของการสรางแฟนเพจ
ในเฟซบุค ประมาณคร่ึงหนึ่งมีกําไรจากการขาย
สนิคามากกวา 20% การต้ังราคาขายมักนยิมทาํใน
รูปของการต้ังราคาในทองตลาด และประมาณครึ่ง
หนึง่จดัเกบ็สนิคาไวทีบ่านของตนเอง สนิคามคีวาม
ทันสมัย ภาพถายสินคาชัดเจนและการมีชองทาง
สอบถามรายละเอยีดเปนปจจยัทีม่ผีลตอการดาํเนนิ
ธุรกิจ ขอดีของการขายสินคาออนไลน คือการเปด
รานไดทุกเวลา สวนขอเสียคือมีการแขงขันสูงใน
สนิคาท่ีไดรบัความนยิม ผูประกอบการสวนใหญใช
เวลาวางหลังจากเลิกเรียนในการทําธุรกิจ โดยมัก

ดําเนินการในชวงคํ่าของทุกวัน ในชวงที่มีการสอบ

มักนิยมการหยุดขาย หรือขายใหนอยลง ประมาณ
ครึง่หน่ึงมีปญหาในการขายออนไลนปญหาทีส่าํคญั
ที่สุดคือการผิดนัดโอนเงิน 

 ขอเสนอแนะท่ีตั้งอยูบนพื้นฐานของการ
วิจัยนี้มีดังตอไปนี้ 
 1.  ผูประกอบการบางคนไดรับกําไรใน
การขายนอยมาก ไมคุมตนทุนที่จายไป เกิดจาก

การบริหารเวลาไมดี เพราะตองเรียนไปดวยขาย
ของออนไลนไปดวย ไมมีเวลาตอบคําถามลูกคา 

ทําใหเสียลูกคาไป ควรใหผูขายจัดการเวลาใหดี 
แบงเวลาในการขายและการเรียน เพื่อใหสามารถ
ทําควบคูกันได ไมเสียการเรยีนและไมขาดทุน
 2. ผูประกอบการบางคนตองเสียเวลา
ไปกับการจัดหาสินคาจากตางจังหวัด เนื่องจากหา
สนิคาไมไดจากแหลงสนิคาใกลตวั ทาํใหเสียเวลาใน
การเรยีน จงึควรใหผูประกอบการตดิตอในเรือ่งของ
การจัดหาสินคาโดยไมตองเดินทางไปรับสินคาเอง
 3. นกัศกึษามีความสนใจในการทําธุรกิจ
ขายของออนไลนมากขึ้น เห็นควรใหนักศึกษาที่
สนใจในการขายสนิคาออนไลน ศกึษาขอมูลในการ
ขายสินคาออนไลน ศึกษาขอดี และปญหาในการ
ขายสินคาใหละเอียด โดยเฉพาะในเร่ืองของการ
ผิดนัดโอนเงิน
 4. การวิจัยในอนาคตควรเปนเรื่องการ

เปรียบเทียบการดําเนินธุรกิจออนไลนระหวางคน
ทั่วไปกับนักศึกษา เพื่อใหเห็นภาพความเหมือน
และความแตกตาง
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