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บทคดัย่อ 
การวิจัยน้ีเป็นการศึกษาในดา้นพฒันารูปแบบการขายสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เพ่ือพฒันาต่อยอด

รูปแบบธุรกิจให้มีการเจริญเติบโตและเพ่ิมความมัน่คงของการคา้ขายสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพในดา้นการคา้ขาย
ออนไลน์ท่ีมีความแพร่หลายในสังคมปัจจุบนั โดยศึกษาจากการเลือกซ้ือสินคา้และเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค เพ่ือช่วย
ให้ธุรกิจตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคจนก่อให้เกิดกาํไรรวมทั้งเพ่ือหาหนทางการสนับสนุนการขายและเพ่ิมยอดขายอย่าง
ต่อเน่ือง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาคือผูใ้ชบ้ริการธุรกิจออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัทวิตเตอร์ในประเทศไทยท่ีมีใชบ้ริการ
ซ้ือสินคา้ผ่านทวิตเตอร์ จาํนวน 150 คน โดยการใชเ้กณฑ์หรือการประมาณจากจาํนวนประชากรผา่นแบบสอบถาม
ออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลสถิติท่ีนาํมาวิเคราะห์ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คือคุณภาพของสินคา้ และราคาท่ีสมเหตุสมผล
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้าย ดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านคา้ในการซ้ือนั้นข้ึนอยูก่บัความน่าเช่ือถือในตวั
ร้านคา้ จากการดูรีววิของร้านคา้ และการบริการของร้านคา้ท่ีเป็นส่ิงหลกัในการตดัสินใจเลือกร้านคา้ 
คาํสําคญั: ทวติเตอร์, ธุรกิจออนไลน์, ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค 
 

ABSTRACT 
This research relate to a ways to increase sales value via social media market. To develop the business 

and to increase the stability of sales volume in the online market. By studying from consumer’s behavior, such as 
product selection and store selection, including to find ways to increase sales value continuously. The sample group 
consisted of 150 online users via Twitter application in Thailand by choosing from criteria or estimates from 
population through online questionnaires for collecting statistical data which is analyzed for frequency, percentage 
and average. The results of the data analysis revealed that the most influencing factors for consumers' purchasing 
decision shows that the quality of the products and reasonable prices are the key factor to let consumers making 
purchasing decisions. And the factors that affect the store selection is depends on the reliability, like from other 
reviewer and store’s services. 
Keywords:  Twitter, Online Business, Consumer Satisfaction 
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1. บทนํา 
ในโลกปัจจุบันเทคโนโลยีและการดาํรงชีวิตของมนุษยมี์การเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยัและกาลเวลา 

เช่นเดียวกบัการดาํเนินงานธุรกิจท่ีเติบโตข้ึน ขยบัขยายรูปแบบการขายหลากหลายทางมากข้ึน โดยส่ือสังคมออนไลน์ 
(Social Networking Sites) ค่อนขา้งเปล่ียนวิถีชีวิตของผูค้นในปัจจุบนัไปอยา่งมาก เหตุมาจากปัจจุบนัโทรศพัทมื์อถือ
สามารถส่งขอ้มูลภาพและขอ้ความได้ เปรียบเสมือนย่อส่วนสังคม ซ่ึงมีส่วนประกอบหลกัเรียกว่าอินเทอร์เน็ต 
(Internet) ท่ีส่งผลให้การส่ือสารในโลกออนไลน์มีการแลกเปล่ียนขอ้มูล ติดต่อพูดคุยไดโ้ดยไร้ขีดจาํกดัทางดา้น
สถานท่ีและเวลา ซ่ึงทาํให้ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อซ้ือขายสินคา้กนัไดร้วดเร็วและสะดวกมากยิ่งข้ึน (สํานัก
เทคโนโลยสีารสนเทศ, ม.ป.ป.) สินคา้ในการคา้ขายออนไลน์มีเพ่ิมแพร่หลายมากยิง่ข้ึนในหลากหลายแขนง ทั้งสินคา้
อุปโภค บริโภคต่าง ๆ แมแ้ต่ขา้วของเคร่ืองใช ้ 

ดา้นปัญหาดา้นการจดัการระบบการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัยงัไม่มีการจดัการบริหารดา้นตน้ทุน
อยา่งมีประสิทธิภาพ ทั้งดา้นการบริหารสินคา้คงคลงั การสั่งซ้ือบรรจุภณัฑใ์นการจดัส่ง การสั่งซ้ือรอบถดัไป และการ
บริหารกาํไร การปะปนกนัของสินคา้แต่ละประเภทท่ีจะทาํให้เกิดความยากต่อการจดัเก็บและเบิกจ่าย ส่งผลให้ไม่มี
ขอ้มูลกาํไรท่ีชดัเจน ไม่มีการวางแผนในการบริหารสินคา้อยา่งเป็นระบบ ทาํเพียงแค่จดัการบริหารร้านไปตามความ
ตอ้งการซ้ือเป็นช่วง ๆ ตามกระแสความนิยมของช่วงนั้น ๆ จึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษาในเร่ืองดงักล่าวให้กระจ่าง
มากยิง่ข้ึน 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ ผลกระทบ และระบบท่ีควรนาํมาใชก้บัการคา้ขายสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์  
2. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค เพ่ือช่วยใหธุ้รกิจตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค 
3. เพ่ือหาหนทางการสนบัสนุนการขายและเพ่ิมยอดขายท่ีส่งผลใหเ้กิดการพฒันารูปแบบการคา้ขาย, การลด

ตน้ทุน, การวางแผนการส่ังซ้ือสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ, การหาช่องทางขยายฐานลกูคา้  
4. เพ่ือวางแผนการต่อยอดธุรกิจใหมี้ยอดขายเพิ่มมากข้ึน 
 

3. การดาํเนินการวจิัย 
 เร่ิมจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษาท่ีสนใจหรือการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ท่ีจะมีการ
เช่ือมโยงกบัการบริหารโลจิสติกส์ได ้และเร่ิมทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ทั้ง
งานวิจยั หนงัสือ อินเทอร์เน็ต บทความทางวิชาการต่าง ๆ ซ่ึงจากการคน้ควา้หาขอ้มูลดงักล่าว ทาํให้ผูศึ้กษามีความ
กระจ่างและทราบถึงขอ้มูลเบ้ืองตน้ รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวิจยัคร้ังน้ีดว้ย โดยมีหลกัการใน
การคน้ควา้ดงัน้ี 
 - คน้ควา้เก่ียวกบัการพฒันาการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ 
 - คน้ควา้เก่ียวกบัค่าเฉล่ียการใชจ่้ายซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของประชากรภายในประเทศ 
 - คน้ควา้เก่ียวกบัการใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียของแต่ละช่วงอายขุองประชากรในประเทศ 
 เม่ือค้นคว้าจนได้ข้อมูลในการวิจัยแล้วก็เ ร่ิมนําข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัยในกรณีศึกษาน้ีไปเข้า
กระบวนการการวิจยัเพ่ือศึกษาขอ้มูลให้ออกมาอยา่งชดัเจน เพ่ือกาํหนดขอบเขตและวางแผนดาํเนินงานการวิจยัอยา่ง
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มีระเบียบแบบแผน เหตุเพราะการกาํหนดขอบเขตงานวิจยั ขอบเขตการดาํเนินงานและการวางแผนการดาํเนินงานท่ี
ชัดเจนนั้นจะส่งผลให้งานวิจัยบรรลุผลได้สําเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีได้ตั้ งเป้าเอาไว  ้โดยมีขั้นตอนการวิจัยดังน้ี        
(บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์, 2542) 
 - นาํขอ้มูลมาวเิคราะห์ 
 - คน้ควา้หาปัญหาและสาเหตุของปัญหา 
 - รวบรวมขอ้มูลของปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
 - หาแนวทางการป้องกนัและควบคุมหรือแกไ้ขปัญหาท่ีเหมาะสม 
 การวเิคราะห์ตอ้งดูผา่นความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน งบประมาณ และแหล่งเงินทุนหลกัอีกดว้ย จึงจะเร่ิมคน้หา
ขอ้มูลสินคา้ท่ีตอ้งการจะนํามาขายได ้เพ่ือลงลึกไปถึงการลงทุนอย่างการติดต่อโรงงานท่ีรับผลิตสินคา้ท่ีสนใจ 
ออกแบบสินคา้ จดัการรูปแบบ และสั่งผลิตใหต้อบโจทยก์ลุ่มลกูคา้ท่ีตั้งเป้าเอาไว ้
 การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาคือผูใ้ชบ้ริการธุรกิจออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัทวิตเตอร์ใน
ประเทศไทยท่ีมีใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นทวติเตอร์ จาํนวน 150 คน ดงัตาราง (บุญชม ศรีสะอาด, 2556) 
 เกณฑใ์นการประมาณขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากจาํนวนประชากร 

- จาํนวนประชากร ขนาดของกล่มุตวัอยา่ง 
 จาํนวนประชากรทั้งหมดเป็นหลกัร้อย 15 –30 % 
 จาํนวนประชากรทั้งหมดเป็นหลกัพนั 10 –15 % 
 จาํนวนประชากรทั้งหมดเป็นหลกัหม่ืน 5 –10 % 

 ช่วงเวลาท่ีทาํการวิจยัมีจาํนวนผูติ้ดตามร้านคา้อยูท่ี่จาํนวน 1,500 - 1,800 แอคเคาทโ์ดยประมาณ จึงทาํการ
คาํนวณกลุ่มตวัอยา่งการสาํรวจผูใ้ชบ้ริการการซ้ือขายสินคา้เป็นจาํนวนประชากรทั้งหมดเป็นหลกัพนั จากจาํนวน 10 –
15% ของผูติ้ดตามแอคเคาทท์ั้งหมด กลุ่มประชาการตวัอยา่งจึงมีจาํนวนอยูท่ี่ 150 คน 
 รวมทั้งผูศึ้กษาไดว้างแผนการขายในอนาคต หากสามารถจดัการขายในโลกออฟไลน์ได ้จะใชเ้คร่ืองมือใน
การบริการท่ีเรียกวา่ Omni Channel คือการทาํการตลาดควบคู่กนัไปทั้ง Online และ Offline เพ่ือใหส้ามารถรู้ไดว้า่
ลกูคา้ตอ้งการอะไรทั้ง Online และ Offline (ณฐัพล ใยไพโรจน์, 2562) 
  
4. ผลการวจิัย 

การนําเสนอการเก็บแบบสอบถามหัวข้อเร่ือง ปัจจัยการสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์จํานวน 150 ตัวอย่าง            
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
  ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ในอนาคต 
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ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
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รูปท่ี 1 แสดงจาํนวนร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

 
รูปท่ี 1 แสดงให้เห็นผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในกรณีศึกษาคร้ังน้ี 

จาํนวน 150 คนพบวา่ เพศชายจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 เพศหญิงจาํนวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 90.7 มีอายตุ ํ่า
กวา่ 15 ปีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 อาย ุ15-20 ปีจาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 41 อาย ุ21-25 ปีจาํนวน 64 คน 
คิดเป็นร้อยละ 42.2 อายุ 26-30 ปี จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 อายุ 31-35 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
อายุมากกว่า 35 ปี จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 ระดบัการศึกษาตํ่ากว่า ปริญญาตรีจาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.5 ระดบัการศึกษาปริญญาตรีจาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.2  

ประกอบอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา 105 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 ประกอบอาชีพเจา้ของธุรกิจ / อาชีพอิสระ
จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 ประกอบ
อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ประกอบอาชีพแม่บา้น / พอ่บา้นจาํนวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.6 เกษียญอายจุาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น ผูช่้วยพยาบาล วา่งงาน จาํนวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.8  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 15,000 บาทจาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 63 รายได ้15,000-25,000 บาทจาํนวน 
39 คน คิดเป็นร้อยละ 26 รายได ้25,001-35,000 บาทจาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 รายได ้35,001-45,000 บาท
จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 รายได ้45,001-55,000 บาทจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 รายได ้55,001 บาทข้ึน
ไปจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

 
รูปท่ี 2.1 แสดงความถ่ีดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ออนไลน์ 

 
รูปท่ี 2.1 แสดงใหเ้ห็นขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกร้านคา้ออนไลน์ 

ดา้นความน่าเช่ือถือ มีผลนอ้ยจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 มีผลปานกลางจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.0 มีผลมากจาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 91.3  

ดา้นจาํนวนของผูติ้ดตามร้านคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 มีผลปานกลางจาํนวน 76 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.6 มีผลมากจาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 

ดา้นราคา / ค่าบริการจดัส่ง มีผลนอ้ยจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.6 มีผลปานกลางจาํนวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.3 มีผลมากจาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 

ดา้นความหลากหลายของสินคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 มีผลปานกลางจาํนวน 58 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.6 มีผลมากจาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 

ดา้นรีวิวของร้านคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 มีผลปานกลาง จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.0 มีผลมากจาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 

ในภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมีคะแนนเฉล่ียเลขคณิตเท่ากบั 2.60      (S.D. = 48.56) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่สามารถเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี อนัดบัแรกคือรีวิวของร้านคา้ (  = 2.68, S.D. 
= 52.42) ถดัมาคือราคา / ค่าบริการจดัส่ง (  = 2.63, S.D. = 48.64) 

 
รูปท่ี 2.2 แสดงความถ่ีดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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รูปท่ี 2.2 แสดงใหเ้ห็นขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ดา้นคุณสมบติัของสินคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 มีผลปานกลางจาํนวน 21 คน คิดเป็น

ร้อยละ 14.0 มีผลมากจาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 85.4  
ดา้นความนิยมของสินคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 มีผลปานกลางจาํนวน 86 คน คิดเป็น

ร้อยละ 57.3 มีผลมากจาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 
ดา้นโฆษณาของสินคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 มีผลปานกลาง  จาํนวน 96 คน คิดเป็น

ร้อยละ 64.0 มีผลมากจาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
ดา้นราคาของสินคา้ มีผลนอ้ยจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 มีผลปานกลาง จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.0 มีผลมากจาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 73.4 
ดา้นความสะดวกสบายในการเขา้ถึง มีผลนอ้ยจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 มีผลปานกลางจาํนวน 42 คน 

คิดเป็นร้อยละ 28.0 มีผลมากจาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 70.7 
ในภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมีคะแนนเฉล่ียเลขคณิตเท่ากบั 2.41      (S.D. = 49.82) เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบวา่สามารถเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี อนัดบัแรกคือคุณสมบติัของสินคา้ (  = 2.85, 
S.D. = 68.29) ถดัมาคือราคาของสินคา้ (  = 2.73, S.D. = 55.33) 

 
ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ในอนาคต 

 
รูปท่ี 3.1 แสดงความถ่ีของประเภทสินคา้ท่ีทาํการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ 

และรูปท่ี 3.2 แสดงความถ่ีของช่องทางในการศึกษาผลิตภณัฑ ์
 

รูปท่ี 3.1 แสดงให้เห็นขอ้มูลความถ่ีของประเภทสินคา้ท่ีทาํการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ โดยเรียงลาํดบั
จากสินคา้ประเภทเส้ือผา้ / เคร่ืองประดบั, Skin Care, เคร่ืองสาํอาง, ของสะสมส่วนตวั, อาหาร / ของใชใ้นบา้น, อ่ืนๆ 
เช่น หนงัสือ สินคา้ท่ีเก่ียวกบังานอดิเรก, ของใชส่้วนตวั และอาหารเสริม ตามลาํดบั 

รูปท่ี 3.2 แสดงใหเ้ห็นขอ้มูลความถ่ีของช่องทางในการศึกษาผลิตภณัฑ ์โดยเรียงลาํดบัจากช่องทาง Twitter, 
Youtube, Instagram, Facebook, อ่ืนๆ เช่น กระทู ้Pantip เพ่ือน Blogger, TV และ Magazine ตามลาํดบั 
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รูปท่ี 3.3 แสดงร้อยละของประเภทสินคา้ท่ีทาํการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์แลว้ตอ้งเกิดการซ้ือซํ้ ามากท่ีสุด 

 
รูปท่ี 3.3 แสดงให้เห็นขอ้มูลความถี่ของประเภทสินคา้ท่ีทาํการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์แลว้ตอ้งเกิด

การซ้ือซํ้ ามากท่ีสุด โดยเรียงลาํดบัจากของสะสม, เคร่ืองสาํอาง / Skin Care, เส้ือผา้ / เคร่ืองประดบั, กระป๋า / สินคา้
เคร่ืองหนงั, อาหาร / ของใชใ้นบา้น, ของใชส่้วนตวั และอ่ืนๆ เช่น หนงัสือ, สินคา้ IT 

 

 
รูปท่ี 3.4 แสดงร้อยละของระยะเวลาความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

 
รูปท่ี 3.4 แสดงให้เห็นข้อมูลความถ่ีของระยะเวลาความถ่ีในการสั่งซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

เรียงลาํดบัจาก 1 – 3 เดือนคร้ัง, ทุกๆ 1 เดือน, มากกวา่ 2 คร้ังต่อเดือน, 4 – 6 เดือนคร้ัง, 2 คร้ังต่อเดือน, 2 คร้ังต่อปี 
และปีละคร้ัง 

โดยจากตารางทั้งหมดผูต้อบแบบสอบถามมีค่าเฉล่ียประสบการณ์ความพอใจต่อสินคา้ในการสั่งซ้ือสินคา้
ผา่นร้านคา้ออนไลน์อยูจ่าํนวน 148 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 98.67 
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รูปท่ี 4 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลความพอใจต่อสินคา้ในการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ออนไลน์ 

ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 25 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมี

อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 15,000 บาท 
ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจในการเลือกร้านคา้ออนไลน์จากรีวิวของ

ร้านคา้และมีการตดัสินใจเลือกสินคา้จากคุณสมบติัของสินคา้ 
ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการคา้ขายสินคา้ออนไลน์ในอนาคต 
ผลการศึกษาพบว่าประเภทของสินคา้ท่ีไดรั้บความสนใจในการส่ังซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุดคือเส้ือผา้ 

เคร่ืองประดบั โดยมีช่องทางการศึกษาสินคา้ผา่นช่องทาง Twitter สินคา้ท่ีมีการซ้ือซํ้ ามากท่ีสุดคือของสะสม ความถ่ี
ในการซ้ือซํ้ าอยูท่ี่ 1 – 3 เดือนคร้ัง และมีความพอใจในประสบการณ์สั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นอยา่งมาก 

 
ผลลพัท์ท่ีได้จากการทาํวิจัยคร้ังน้ี ทาํให้ได้รับผลตอบรับทางด้านการมีส่วนร่วมและเขา้ถึงร้านค้า โดย

เปรียบเทียบขอ้มูลจากการทวติภาพสินคา้เพ่ือการคา้ขายในช่วงปลายปี 2562 กบัช่วงตน้ปี 2563 ไดด้งัภาพต่อไปน้ี 

 
รูปท่ี 5 แสดงผลวเิคราะห์การเขา้ถึงทวิตเตอร์จากแอคเคาท ์@twintails_store เม่ือช่วงปลายปี 2019 

พอใจ ไม่พอใจ
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รูปท่ี 6 แสดงผลวเิคราะห์การเขา้ถึงทวิตเตอร์จากแอคเคาท ์@twintails_store เม่ือช่วงตน้ปี 2020 

 
 จากภาพเม่ือเทียบกนัแลว้ การเขา้ถึงร้านคา้ในช่วงปลายปี 2562 ไม่มีความสมํ่าเสมอ และตกถึงจุดท่ีไม่ไดรั้บ
ความสนใจจากลูกคา้ค่อนขา้งบ่อย ในขณะท่ีหลงัทาํการวิจยัในปี 2563 การเขา้ถึงลูกคา้พุ่งสูงข้ึนและไดรั้บการสนใจ
จากลกูคา้อยา่งสมํ่าเสมอ มีการเขา้ถึงสินคา้และการเลือกซ้ือสินคา้เพ่ิมมากข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั 
 
5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัย
สัมพนัธ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค  

ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัย
สัมพนัธ์มีผลต่อการคา้ขายสินคา้ของผูค้า้ขายสินคา้ออนไลน์ โครงสร้างของตลาด (Market Structure) ในส่ือสังคม
ออนไลน์ พบว่าในตลาดมีผูข้ายสินคา้แต่ละประเภทจาํนวนมาก ดงันั้นสินคา้ท่ีขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์จึงเป็น
สินคา้ท่ีไม่สามารถทดแทนกนัไดอ้ย่างสมบูรณ์ เพราะในตลาดมีผูข้ายมากราย ผูข้ายแต่ละรายจะมีลูกคา้ประจาํ จึง
ไดรั้บผลกระทบจากร้านคา้รายอ่ืนนอ้ยมาก และยงัสามารถรักษาลูกคา้ของตนไวไ้ดจ้าํนวนหน่ึง ซ่ึงร้านคา้ตอ้งพฒันา
รูปแบบของสินคา้เพ่ือรองรับความตอ้งการของลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง เพ่ือเรียกใหล้กูคา้ท่ีสนใจเขา้มาเลือกชมสินคา้ หรือ
เลือกซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 

ปัจจยัดา้นรีววิของร้านคา้ ราคาค่าบริการจดัส่งสินคา้ และความน่าเช่ือถือของร้านคา้มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ร้านคา้ และปัจจยัดา้นคุณสมบติัสินคา้ ราคาของสินคา้ และความสะดวกสบายในการเขา้ถึงสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ 
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ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังนี ้
การวางเป้าหมายเร่ืองยอดขายใหมี้กาํไรเติบโตข้ึน ตอ้งคน้ควา้ช่องทางนาํเสนอสินคา้ใหม่ ตลาดใหม่ และกลุ่ม

ผูบ้ริโภคใหม่อยู่เสมอ ในปัจจุบนักลุ่มผูบ้ริโภคของร้านคา้ส่วนใหญ่เป็น นักเรียน / นักศึกษา วยั 21 – 25 ปี ท่ียงัมี
เงินเดือนตํ่ากวา่ 15,000 บาทอยู ่ในอนาคตขา้งหนา้ควรมีการขยายกลุ่มลูกคา้ใหค้รอบคลุมมากกวา่น้ี เพราะในยคุสมยั
น้ีจะมีสักก่ีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่มีการใชส้มาร์ทโฟนซ่ึงสามารถทาํไดแ้ทบทุกอยา่ง แมก้ระทัง่ธุรกรรมทางการเงิน หา
ขอ้มูลต่างๆ ผูค้นจึงหนัมารับคาํตอบของความสะดวกสบายในการเขา้ถึงสินคา้และการคา้ขายไดอ้ยา่งง่ายดาย 

ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังต่อไป 
ควรเพ่ิมเติมดา้นการใชห้ลกั 4Ps (PITCHAYUT WANGSUKIT, 2562) ท่ีเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีนาํวา่ใช้

ในการวิเคราะห์ตลาดในการทาํธุรกิจออนไลน์ แบ่งเป็นเร่ือง Product, Price, Place และ Promotion เป็นองคป์ระกอบ
ท่ีควรนาํมาใช ้เพราะการเลือกผลิตภณัฑ์ ตั้งราคา เลือกสถานท่ี และโปรโมชัน่สามารถทาํแบบไหนก็ได ้แต่การทาํ
ออกมาแลว้นั้นจะตอ้งส่งผลดา้นความสาํเร็จของธุรกิจ แบรนดมี์ความน่าเช่ือถือ และท่ีสาํคญัคือตอ้งมีกาํไร 
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