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ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมี 
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูง (r = 0.801)  
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 The research had objective to study the strategy to sell goods via eBay which affected 
the efficiency to sell products. Questionnaires were instrument for data collection and for 
sampling, accidental sampling was employed. Four hundred respondents were purposively 
selected from entrepreneurs selling cosmetics via eBay website. Descriptive statistics used for 
data analysis consisted of frequency, percentage, average and standard deviation. Inferential 
statistics consisted of t-test and One-way ANOVA (F-test). Least significant difference (LSD) 
was used to find the difference between each pair of variables. Multiple linear regression Analysis 
(MRA) was calculated by Coefficient Determination (R2). The significance level was determined 
at 0.05.  
 From the results of finding to what extent personal factors of the business people and 
the efficiency of distribution channel via eBay were correlated, it was found that entrepreneurs 
with different personal factors such as duration of business operation via eBay, type of best-
selling products, average number of daily viewers, average monthly income had difference in 
their efficiency of selling products through eBay distribution channel. However, different 
distribution channel didn’t make the difference in the efficiency of selling products through eBay. 
For the analysis of the correlation of multiple linear regression, it was found that the strategy of 
selling products through eBay such as specifying key words for the search, the selection of 
photos, the description of the products, purchase order procedure, product delivery, packaging, 
inventory control, guarantee, and building customer relationship was highly correlated with the 
efficiency of selling products via eBay distribution channel at the significance level of 0.05.  
(r = 0.801) 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

เน่ืองจากปัจจุบนัเทคโนโลยีมีความเจริญกา้วหนา้อยา่งรวดเร็ว เป็นยคุแห่งขอ้มูลข่าวสาร
ท่ีการเขา้ถึงขอ้มูลมีขอ้จ ากดัท่ีนอ้ยลง โลกมีความเช่ือมโยงกนัมากข้ึน ระยะทางและเวลานั้นไม่ใช่
ขอ้จ ากดัในการส่ือสารอีกต่อไป โดยมีการใชเ้ครือข่ายอินเตอร์เน็ตเป็นส่วนท่ีเช่ือมโลกเขา้ดว้ยกนั 
ยอ่ส่วนของโลกใหแ้คบลง ดงันั้นอินเตอร์เน็ตจึงมีการถูกใชอ้ยา่งแพร่หลายไปทัว่โลก และ
แพร่หลายไปอยา่งรวดเร็ว 
 
ตารางท่ี 1-1  จ  านวนประชากรและผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทัว่โลก (Internet world stats, 2015) 
 

สถิติจ ำนวนผู้ใช้อนิเตอร์เน็ตทั้งโลกและประชำกร ณ วนัที่ 30 พฤศจิกำยน 2558 

เขต/ทวปี ประชำกรโดย
เฉลีย่ (คน) 

ประชำกร
แต่ละเขต
ต่อ
ประชำกร
ทัว่โลก  
(ร้อยละ) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต ณ 
วนัที ่30 พ.ย. 
2558 (คน) 

ผู้ใช้
อนิเตอร์ 
เน็ต 
(ร้อยละ) 

กำรเติบโต
จำกปี 2543-
2558 
(ร้อยละ) 

แอฟริกา 1,158,355,663 16.0 330,965,359 28.6 7,231.3 
เอเชีย 4,032,466,882 55.5 1,622,084,293 40.2 1,319.1 
ยโุรป 821,555,904 11.3 604,147,280 73.5 474.9 
ตะวนัออกกลาง 236,137,235 3.3 123,172,132 52.2 3,649.8 
อเมริกาเหนือ 357,178,284 4.9 313,867,363 87.9 190.4 
ละตินเอริกา/ 
แคริปเบียน 

 
617,049,712 

 
8.5 

 
344,824,199 

 
55.9 

 
1,808.4 

โอเชียเนีย/
ออสเตรเลีย 

 
37,158,563 

 
0.5 

 
27,200,530 

 
73.2 

 
256.9 

รวม 7,259,902,243 100 3,366,261,156 46.4 832.5 
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 จากตารางท่ี 1-1 จะพบวา่จ านวนประชากรโลก ณ วนัท่ี 30 พฤศจิกายน 2558 มีจ านวน
ประมาณ 7,259 ลา้นคน และมีผูเ้ขา้ถึงและใชอิ้นเตอร์เน็ตประมาณ 3,366 ลา้นคนทัว่โลก ซ่ึงคิดเป็น 
46.4 เปอร์เซ็นตข์องประชากรทัว่โลก โดยจะพบวา่ สัดส่วนของอเมริกาเหนือนั้นมีอตัราการเขา้ถึง
อินเตอร์เน็ตสูงสุด คือ 87.9 เปอร์เซ็นตจ์ากประชากรทั้งหมดในอเมริกาเหนือ แต่มีอตัราการเติบโต
จากปี พ.ศ. 2543 เพียง 190.4 เปอร์เซ็นต ์โดยอตัราการใชอิ้นเตอร์เน็ตของประชากรในเอเชียนั้น อยู่
ท่ี 40.2 เปอร์เซ็นตจ์ากประชากรทั้งหมดในเอเชีย และมีอตัราการเติบโตจากปี พ.ศ. 2543 ท่ี 1,319.1 
เปอร์เซ็นต ์ซ่ึงเป็นอตัราท่ีมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
 
ตารางท่ี 1-2  20 ประเทศท่ีมีจ านวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตสูงสุด (Internet world stats, 2015)  
  

20 อนัดับประเทศทีม่ีจ ำนวนผู้ใช้อนิเตอร์เน็ตสูงสุด ณ วนัที ่30 พฤศจิกำยน 2558 

ประเทศ ประชำกรโดย
เฉลีย่ (คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต
ปี 2543 
(คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต ณ 
วนัที ่30 พ.ย.
2558 (คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต
ต่อ
ประชำกร
(ร้อยละ) 

กำรเติบโต
จำกปี 
2543-2558     
(ร้อยละ) 

จีน 1,361,512,535 22,500,000 674,000,000 49.5 2,895.6 
อินเดีย 1,251,695,584 5,000,000 375,000,000 30.0 7,400.0 
สหรัฐ 
อเมริกา 

321,368,864 95,354,000 280,742,532 87.4 194.4 

บราซิล 204,259,812 5,000,000 117,653,652 57.6 2,253.1 
ญ่ีปุ่น 126,919,659 47,080,000 114,963,827 90.6 144.2 
รัสเซีย 146,267,288 3,100,000 103,147,691 70.5 3,227.3 
ไนจีเรีย 181,562,056 200,000 92,699,924 51.1 46,250.0 
อินโดนีเซีย 255,993,674 2,000,000 78,000,000 30.5 3,800.0 
เยอรมนี 81,174,000 24,000,000 71,727,551 88.4 198.9 
เมก็ซิโก 121,736,809 2,712,400 60,000,000 49.3 2,112.1 
องักฤษ 64,767,115 15,400,000 59,333,154 91.6 285.3 
ฝร่ังเศส 66,132,169 8,500,000 55,429,382 83.8 552.1 
บงัคลาเทศ 168,957,745 100,000 53,941,000 31.9 53,841.0 
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ตารางท่ี 1-2  (ต่อ) 
 

20 อนัดับประเทศทีม่ีจ ำนวนผู้ใช้อนิเตอร์เน็ตสูงสุด ณ วนัที ่30 พฤศจิกำยน 2558 

ประเทศ ประชำกรโดย
เฉลีย่ (คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต
ปี 2543 
(คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต ณ 
วนัที ่30 พ.ย.
2558 (คน) 

จ ำนวนผู้ใช้
อนิเตอร์เน็ต
ต่อ
ประชำกร
(ร้อยละ) 

กำรเติบโต
จำกปี 
2543-2558     
(ร้อยละ) 

อียปิต ์ 88,487,396 450,000 48,300,000 54.6 10,633.3 
เวยีดนาม 94,348,835 200,000 47,300,000 50.1 23,550.0 
ฟิลิปปินส์ 109,615,913 2,000,000 47,134,843 43.0 2,256.7 
อิหร่าน 81,824,270 250,000 46,800,000 57.2 18,620.0 

ตุรกี 77,695,904 2,000,000 46,282,850 59.6 2,214.1 
เกาหลี 49,115,196 19,040,000 45,314,248 92.3 138.0 
ไทย 67,976,405 2,300,000 38,000,000 55.9 1,552.2 
รวม 20 
ประเทศสูงสุด 

 
4,921,411,229 

 
257,186,400 

 
2,455,770,654 

 
49.9 

 
854.9 

ประชากรท่ี
เหลือ 

 
2,338,491,014 

 
103,799,092 

 
910,490,502 

 
38.9 

 
777.2 

รวมประชากร
ทั้งหมด 

 
7,259,902,243 

 
360,985,492 

 
3,366,261,156 

 
46.4 

 
832.5 

 
 จากตารางท่ี 1-2 20 ประเทศท่ีมีผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตสูงสุด ณ วนัท่ี 30 พฤศจิกายน 2558          
โดยพบวา่ประเทศมีจ านวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตสูงสุดคือประเทศจีน ซ่ึงอตัราการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตนั้น
สูงถึงเกือบร้อยละ 50 ของจ านวนประชากรทั้งประเทศจีน แต่อยา่งไรจะเห็นไดว้า่ประเทศเกาหลี
นั้นมีอตัราการเขา้ถึงอินเตอร์นั้นสูงถึงร้อยละ 92.3 เป็นอบัดบัท่ีสูงท่ีสุด หากเปรียบในแง่ของการ
เขา้ถึงอินเตอร์เน็ต ซ่ึงส่ิงนั้นอาจจะเป็นการแสดงให้เห็นถึงความพร้อมดา้นโครงสร้างพื้นฐานและ
การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีความเติบโต ซ่ึงเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ท่ีช่วยใหก้ารพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
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ประสบความส าเร็จ โดยเป็นการเพิ่มโอกาสในการสร้างรายไดท่ี้เพิ่มมากข้ึน เพราะสามารถท า
การคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดท้ัว่โลก ไม่จ  ากดัเพียงเฉพาะในประเทศท่ีอยูอ่าศยัเท่านั้น  
 การท่ีอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทส าคญัในทุกกิจกรรมของชีวติประจ าวนัของคนมาก
ยิง่ข้ึนนั้น ไม่วา่จะเป็นเร่ืองอาหาร การเดินทางท าให้วถีิการด ารงชีวตินั้นเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 
ช่วยอ านวยความสะดวกมากข้ึน มีความรวดเร็ว ลดตน้ทุน ลดระยะเวลาในการท างานและ
ติดต่อส่ือสาร สามารถรับ-ส่งขอ้มูลข่าวสารไดใ้นทุกสถานท่ีและทุกเวลาการพฒันาเทคโนโลยี
ระบบอินเตอร์เน็ตน้ี เป็นผลท าใหธุ้รกิจเชิงพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) นั้นมีการพฒันา
และเติบโตมากยิง่ข้ึนโดยอา้งอิงฐานขอ้มูลจาก World Trade Organization พบวา่ ในปี พ.ศ. 2556
การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มียอดขายสูงถึง 1.25 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐ โดยเวบ็ไซตข์ายปลีกมี
ยอดขายสูงถึง 9.63 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐ (Fredriksson & Torbjorn, 2013) นอกจากน้ีการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ยงัท าใหรู้ปแบบการด าเนินธุรกิจนั้นเปล่ียนแปลงไป โดยท่ีผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นท่ี
จะตอ้งมีหนา้ร้านอีกต่อไป ยงัเป็นตวัช่วยในการลดช่องวา่งในการท าธุรกิจ เพราะทุกขนาดของ
ธุรกิจไม่วา่จะเล็กหรือใหญ่ก็มีโอกาสในการท าธุรกิจเท่าเทียมกนั ซ่ึงในปัจจุบนัมีเวบ็ไซตสิ์นคา้
ออนไลน์หลากหลาย ตั้งแต่ระดบัทอ้งถ่ินไปจนถึงระดบัสากลและหน่ึงในนั้นคือ อีเบย ์(eBay) 
เวบ็ไซตป์ระมูลและจ าหน่ายสินคา้สัญชาติอเมริกา โดยอีเบยเ์ป็นบริษทัเร่ิมแรกของการท าตลาด
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีการซ้ือขายสินคา้หลากหลายชนิดผา่นทางเวบ็ไซต ์เนน้รูปแบบการคา้แบบ 
B2C (Business to customer) ซ่ึงเร่ิมเปิดกิจการก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 3 กนัยายน 2538 โดยปิแอร์ โอมิดียาร์ 
(Pierre Omidyar) โดยในเร่ิมแรกอีเบยเ์ปิดใหผู้ข้ายน าสินคา้เขา้มาประมูลสินคา้เพียงรูปแบบเดียว
เท่านั้น ต่อมาอีเบยไ์ดใ้หผู้ข้ายสามารถเขา้มาเปิดร้านคา้เพื่อขายสินคา้ โดยอีเบยไ์ดท้  าตวัเองใหพ้ื้นท่ี
กลางในการติดต่อซ้ือขายข้ึนส าหรับลูกคา้ทัว่โลก หนา้ท่ีของอีเบย ์คือ ดูแลความเรียบร้อยของพื้นท่ี 
อ านวยความสะดวก และเปิดกวา้งรับฟังความคิดเห็น แลว้น าไปปรับปรุงพฒันาบริการใหดี้และ
รวดเร็วท่ีสุด ในช่วงเร่ิมตน้อีเบยมี์ใหบ้ริการเฉพาะในสหรัฐอเมริกา จากนั้นไดข้ยายออกไปใน
ประเทศแถบยโุรป จนสามารถซ้ือขายไดท้ัว่โลก (eBay Inc., 2016) ปัจจุบนัอีเบยมี์จ านวนลูกคา้
เพิ่มข้ึนจาก 8 ลา้นคนเป็น 168 ลา้นคน โดยมีจ านวนการซ้ือขายเป็น 21.9 พนัลา้นดอลลาร์  
(eBay Inc., 2016) 
 และในปัจจุบนัเคร่ืองส าอางเขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน       
ซ่ึงไม่ไดจ้  ากดัเพียงแต่กลุ่มผูห้ญิงเท่านั้น แต่รวมไปถึงกลุ่มเพศชายเช่นกนัและมีแนวโนม้            
เพิ่มจ านวนมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพราะความสวยความงามเป็นส่วนส าคญัในการเสริมสร้าง
บุคลิกภาพ และเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง ดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางมี
การเติบโตอยา่งรวดเร็วและมีขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม
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เคร่ืองส าอางเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั และมีการพยายามปรับปรุงสูตรผลิตภณัฑ ์รวมถึงการผลิต
ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอางออกมามากมายหลากหลายทั้งในเร่ืองของประเภท ราคาและ
คุณภาพ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมาก
ท่ีสุด โดยสังเกตไดจ้ากธุรกิจเคร่ืองส าอาง มีจ าแนกเคร่ืองส าอางออกเป็นเฉพาะ โดยแยกเป็นกลุ่ม
เพศหญิงและเพศชาย ซ่ึงน าไปสู่แข่งขนักนัอยา่งสมบูรณ์ เพื่อใหเ้ป็นผูท่ี้ครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด ซ่ึงมีมูลค่าการตลาดเพิ่มสูงข้ึน ทั้งตลาดภายในและภายนอกประเทศ     
โดยการอา้งอิงจากงานวจิยัของนีลเส็นพบวา่ ธุรกิจเคร่ืองส าอางนั้นมีการเจริญเติบโตโดยยอดการ
ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางทัว่โลกนั้นเพิ่มข้ึนประมาณ6 เปอร์เซ็นตใ์นระยะเวลา 3 ปี              
จากปี พ.ศ. 2554 ท่ีมียอดซ้ือเคร่ืองส าอางประมาณ 25 เปอร์เซ็นต ์เพิ่มเป็น 31 เปอร์เซ็นตใ์นปี  
พ.ศ. 2557 โดยประเทศจีนและเกาหลีใตเ้ป็นประเทศผูน้ าในการซ้ือสินคา้เคร่ืองส าอางซ่ึงมียอดการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางทั้งสองประเทศเพิ่มข้ึนโดยเฉล่ีย 20 เปอร์เซ็นต ์(Nielsen, 2014) 
 จากขอ้มูลดงัท่ีกล่าวขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่ การท่ีอินเตอร์เน็ตเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงท่ี
ส าคญัในการด ารงชีวติประจ าวนัของคน และความนิยมในซ้ือสินคา้ผา่นอิเล็กทรอนิกส์มากข้ึน  
ดว้ยเหตุผลประการต่าง ๆ ซ่ึงเป็นสาเหตุท าใหเ้กิดความสนใจในการท าธุรกิจร้านคา้ออนไลน์
เพิ่มข้ึนโดยเฉพาะผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอางในช่องทางอีเบยท่ี์มีจ านวน
เพิ่มมากข้ึน เป็นผลท าใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์จะตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงมาก
ยิง่ข้ึน ดงันั้นส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งด าเนินการ เพื่อใหธุ้รกิจนั้นสามารถท่ีจะด ารงอยู่
ตลอดไป คือการท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งพฒันา ปรับปรุงและวางกลยทุธ์ทางการขายของธุรกิจ
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลในการด าเนินธุรกิจอยา่งสูงสุด และสามารถท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจอยูเ่สมอ ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ีจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีจะ
ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอาง เพื่อใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นอีเบย ์สามารถน าไป
พฒันาและปรับปรุงหรือวางกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจสูงสุด อาจจะรวมไปถึงร้านคา้ออนไลน์ประเภทอ่ืนท่ีสามารถน าไปประยกุตไ์ด้
ดว้ยเช่นกนั 
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วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 2.  เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กบัประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 3.  เพื่อวเิคราะห์หากลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

สมมติฐำนของกำรวจิัย 
 1.  คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการแตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 2.  กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์
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กรอบแนวคดิของกำรวจิัย 
             
                      ตัวแปรอสิระ                                                                        ตัวแปรตำม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดของการวจิยั 
 

คุณลกัษณะของผู้ประกอบกำร 

1. อายกุารเปิดหนา้ร้านผา่นช่องทางอีเบย ์

2. ประเภทของสินคา้ 

3. จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั 

4. ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 

5. ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย

สินคา้ 

ประสิทธิผลของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสินค้ำ

ผ่ำนอเีบย์ 

1. ยอดขาย 

2. ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 

3. ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 

4. ความส าเร็จในการบริหารระบบการ

กระจายสินคา้ 

5. การดูแลสินคา้ 

6. การจดัการสินคา้สูญหาย, 

เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

 (ภูตินนัท ์อดิทิพยางกรู, 2555) 

กลยุทธ์กำรขำยสินค้ำผ่ำนอเีบย์ 

1. การระบุช่ือสินคา้ 

2. การระบุค าคน้หา 

3. การเลือกรูปภาพสินคา้ 

4. การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ 

5. การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสัง่ซ้ือ 

6. การช าระค่าสินคา้ 

7. การจดัส่งสินคา้ 

8. การบรรจุภณัฑ ์

9. การควบคุมสินคา้คงเหลือ 

10. การประกนัสินคา้ 

11. การสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 

(วรเศรษฐ ์เมธาอคัรพฒัน์, 2559; Ebay.com, 

2559) 
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  ใชเ้ป็นขอ้มูลในการประกอบการตดัสินใจใหแ้ก่ผูป้ระกอบการรายใหม่ ท่ีตอ้งการ

ด าเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 2.  ผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย์
ใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุงและพฒันาร้านคา้ออนไลน์ของตนเองต่อไปในอนาคต 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษา
ร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง มีขอบเขตการวจิยัดงัน้ี 
 ขอบเขตทำงด้ำนเนือ้หำ 
 จากการท่ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตทางดา้นเน้ือหาตามกรอบแนวคิด ประกอบดว้ยตวัแปรของการวจิยัดงัน้ี 
 คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ หมายถึง ขอ้มูลของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางอีเบย ์ไดแ้ก่ อายกุารเปิดผา่น
ร้านคา้ออนไลน์ ประเภทสินคา้ จ านวนผูเ้ขา้ชมเฉล่ียต่อวนั ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน  
ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์หมายถึงแนวทางหรือ
วธีิการต่างๆท่ีดี ซ่ึงกระท าข้ึนเพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลหรือเป็นไปตามเป้าหมายวางไว ้ไดแ้ก่ การระบุ
ช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การบรรยายรายละเอียดของสินคา้  
การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การช าระค่าสินคา้ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุม
สินคา้คงเหลือ การประกนัสินคา้ และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์หมายถึงผลส าเร็จจากการด าเนิน
ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยอ์ยา่งมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ 
ยอดขาย ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย ความส าเร็จในการบริหารระบบ
กระจายสินคา้ การดูแลสินคา้และการจดัการสินคา้สูญหาย เส่ือมสภาพ ไม่ถูกตอ้ง ไม่ครบถว้น 

ขอบเขตด้ำนประชำกร 
ประชากรส าหรับการวจิยัน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการไทยซ่ึงด าเนินธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางอีเบย ์ซ่ึงเป็นร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอางผา่นทางเวบ็ไซตอี์เบย ์(www.ebay.com) ซ่ึงมีจ านวน 1,053 ร้านคา้ 
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ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
 ผูป้ระกอบการไทย ซ่ึงด าเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นทางช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นทางอีเบย ์ซ่ึงเป็นร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง 
 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 ระยะเวลาในการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี เร่ิมตั้งเดือนมีนาคม 2559 ถึง เดือนมิถุนายน 2559 
รวมระยะเวลา 4 เดือน และระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ ช่วงระหวา่งเดือนพฤษภาคม
2559  
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) หมายถึง การคา้ขายท่ีท าผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
โดยใชเ้ป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ เพื่อช่วยสนบัสนุนและอ านวยความสะดวก
ในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ 
 ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางอีเบย ์หมายถึง ผูป้ระกอบการไทยท่ีท าเปิด
ร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางเวบ็ไซตอี์เบย ์
 คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ หมายถึง ขอ้มูลของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ผา่นช่องทางอีเบย ์อนัไดแ้ก่ อายกุารเปิดหนา้ร้านผา่นช่องทางอีเบย ์ประเภทของสินคา้  
จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน และช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการัดจ าหน่าย
สินคา้ 
 อายกุารเปิดผา่นร้านคา้ออนไลน์ หมายถึง ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจการขายสินคา้ 
ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบย ์
 ประเภทของสินคา้ หมายถึง ประเภทของเคร่ืองส าอาง โดยแบ่งตามคณะกรรมการ 
ร่างมาตรฐานเคร่ืองส าอาง 
 จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั หมายถึง การประมาณผูเ้ขา้มาชมสินคา้ประเภท
เคร่ืองส าอางผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีเบยโ์ดยเฉล่ียต่อวนั 
 ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน หมายถึง การประมาณการรายไดท่ี้เกิดข้ึนจากการจดัจ าหน่าย
สินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยโ์ดยเฉล่ียต่อเดือน 
 ช่องทางอ่ืนๆท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือกลุ่มธุรกิจท่ีด าเนินกิจกรรม
เก่ียวกบัการเสนอขายสินคา้และบริการจากผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ีนอกเหนือช่องทาง
เวบ็ไซตอี์เบยแ์ลว้ 
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 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์หมายถึง แนวทางหรือวธีิการต่าง ๆ ท่ีดี ซ่ึงกระท าข้ึน
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลหรือเป็นไปตามเป้าหมายวางไว ้อนัไดแ้ก่ การระบุช่ือสินคา้ การระบุ 
ค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การบรรยายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
การช าระค่าสินคา้ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การประกนัสินคา้ 
และการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 การระบุช่ือสินคา้ หมายถึง การก าหนดช่ือ ลกัษณะขอ้ความของสินคา้ เพื่อใหท้ราบถึง
ชนิดของสินคา้ 
 การระบุค าคน้หา หมายถึง การก าหนดค า วลี หรือขอ้ความท่ีส าคญั ท่ีช่วยใหผ้ลของ 
การคน้หาสินคา้พบไดง่้าย 
 การเลือกรูปภาพสินคา้ หมายถึง การเลือกรูปภาพของสินคา้ท่ีใชแ้สดงลกัษณะสินคา้  
เพื่อใหผู้ซ้ื้อใชใ้นการประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
 การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ หมายถึง การช้ีแจงรายละเอียด คุณสมบติั และ
คุณลกัษณะภายนอกของสินคา้ เพื่อใหผู้ซ้ื้อใชใ้นการประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
 การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนในการจดัการ 
ค าสั่งซ้ือ ตั้งแต่การรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ การตรวจสอบยอด 
สินคา้คงคลงั รวมถึงรายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ 
 การช าระค่าสินคา้ หมายถึง วธีิการช าระค่าสินคา้ผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
อีเบย ์เม่ือผูซ้ื้อตกลงท่ีจะท าการซ้ือสินคา้จากผูป้ระกอบการ 
 การจดัส่งสินคา้ หมายถึง การจดัส่งสินคา้สินคา้ใหเ้ป็นไปตามระยะเวลาและเง่ือนไข 
ในการขนส่งตามท่ีผูป้ระกอบการและผูซ้ื้อไดต้กลงกนัไว ้
 การบรรจุภณัฑ์ หมายถึง ขอ้มูลรายละเอียด ลกัษณะของบรรจุภณัฑห่์อหุม้สินคา้ท่ีใชใ้น
การขนส่งสินคา้ 
 การควบคุมสินคา้คงเหลือ หมายถึง การควบคุมระดบัของสินคา้คงคลงั เพื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด 
 การประกนัสินคา้ หมายถึง วิธีการหรือแนวทางในการแกไ้ขแก่ผูซ้ื้อ หากพบวา่สินคา้ 
ไม่ตรงกบัรายละเอียดสินคา้ท่ีร้านคา้ไดบ้รรยายไว ้หรือไม่เหมือน หรือไม่คลา้ยคลึงกบัรูปภาพ
สินคา้ รวมถึงส่งสินคา้ผดิไปจากขนาดหรือสีท่ีผูซ้ื้อไดเ้ลือกไว ้  
 การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ หมายถึง กระบวนการท่ีน ามาสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  
เพื่อใหลู้กคา้มีความพึงพอใจใน และการรักษาลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้
และองคก์รอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะยาวนาน 
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 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือกลุ่มธุรกิจท่ีด าเนิน
กิจกรรมเก่ียวกบัการเสนอขายสินคา้และบริการจากผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยผา่นทางเวบ็ไซต์
อีเบย ์
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ผลส าเร็จจากการด าเนินธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยอ์ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงประกอบดว้ย 
ยอดขาย ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย ความส าเร็จในการบริหารระบบการ
กระจายสินคา้ การดูแลสินคา้ และการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น  
 ยอดขาย หมายถึง รายไดห้รือผลตอบแทนจากการด าเนินธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอางผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 การบริการหลงัการขาย หมายถึง ความรับผดิชอบของผูป้ระกอบการท่ีจะดูแล ตรวจสอบ
และแกไ้ขตามเง่ือนไขของสินคา้ท่ีเกิดข้ึนหลงัจากการซ้ือสินคา้ไปแลว้ 
 ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ หมายถึง การจดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาท่ีผูป้ระกอบการและ 
ผูซ้ื้อตกลงกนัไว ้
 ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย หมายถึง ปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีเก็บรักษาอยูภ่ายในคลงัสินคา้
โดยเฉล่ีย โดยมีการตดัสินใจวา่จะซ้ือเม่ือไหร่และซ้ือปริมาณเท่าใดเพื่อความปลอดภยัในการท่ี
สินคา้จะขาดแคลนไม่สามารถส่งใหแ้ก่ผูซ้ื้อได ้
 ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ หมายถึง การกระจายสินคา้ไปยงั
ผูบ้ริโภคใหไ้ดร้วดเร็วและเกิดประสิทธิผลสูงสุด  
 การดูแลสินคา้ หมายถึง กระบวนการหลงัจากท่ีไดจ้ดัเก็บสินคา้ในพื้นท่ีเก็บรักษา และ
มาตรการต่าง ๆ ของการดูแลรักษาเพื่อป้องกนัไม่ใหสิ้นคา้ท่ีเก็บรักษาอยูเ่กิดความเสียหาย สูญหาย
หรือเส่ือมสภาพ 
 การจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น หมายถึง กระบวนการ
จดัการหลงัพบสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น 
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์หมายถึง ผลส าเร็จ หรือการ
บรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ไดแ้ก่ ยอดขาย ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ ระดบัสินคา้
คงคลงัเฉล่ีย ความส าเร็จในการบริหารระบบกระจายสินคา้ การดูแลสินคา้และการจดัการสินคา้ 
สูญหาย เส่ือมสภาพ ไม่ถูกตอ้ง ไม่ครบถว้น 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาและวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้

ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษา ร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” โดยมีแนวคิด ทฤษฏี และงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้งท่ีผูว้จิยัไดร้วบรวมและใชเ้ป็นแนวทางในการวิจยั ดงัน้ี 

1.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง 
2.  แนวคิดเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3.  แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
4.  แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การขายผา่นช่องทางอีเบย ์
5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิเคร่ืองส าอาง 
คณะกรรมการร่างมาตรฐานเคร่ืองส าอาง ไดใ้หค้วามหมายของเคร่ืองส าอางไวว้า่ 

“ผลิตภณัฑส่ิ์งปรุง เพื่อใชบ้นผวิหนา้ หรือส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกาย โดย ถู ทา พน่ โรย เป็นตน้
ในการท าความสะอาด ป้องกนั แต่งเสริมเพื่อความสวยงาม หรือเปล่ียนแปลงรูปลกัษณะส่ิงใด ๆ     
ท่ีใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลิตภณัฑส่ิ์งปรุง” 

พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง ไดร้ะบุความหมายของเคร่ืองส าอางไวว้า่ 
1.  วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชท้า ถู นวด โรย พน่ หยอด ใส่ อบ หรือกระท าดว้ยวธีิอ่ืนใด 

ต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกาย เพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือส่งเสริมใหเ้กิดความสวยงาม 
และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผวิต่าง ๆ ดว้ย แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็น 
อุปกรณ์ภายนอกร่างกาย 

2.  วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ 
3.  วตัถุอ่ืนท่ีก าหนดโดยกฎกระทรวงให้เป็นเคร่ืองส าอาง 
ประเภทของเคร่ืองส าอาง 
คณะกรรมการร่างมาตรฐานเคร่ืองส าอาง ซ่ึงไดแ้บ่งประเภทเคร่ืองส าอางตามลกัษณะ

การใชต่้อส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ดงัต่อไปน้ี 
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1.  เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ (Face cosmetic) 
 1.1  ครีมและโลชัน่ลา้งหนา้ (Cleansing cream and lotion) เคร่ืองส าอางชนิดน้ีส่วน

ใหญ่เป็นของเหลวท่ีใชชุ้บส าลีเช็ดลา้งเคร่ืองส าอางต่างๆ ท่ีพอกอยูบ่นใบหนา้ รวมทั้งเหง่ือไคลให้
ออกโดยสะดวก ครีมและโลชัน่ลา้งหนา้ท่ีดีจะตอ้งมีคุณสมบติัดงัน้ี 

1.1.1  ในฐานะท่ีเป็นเคร่ืองส าอาง เน้ือครีมจะตอ้งคงทนมีลกัษณะน่าใช ้
1.1.2  ครีมตอ้งหลอมตวัหรืออ่อนตวั เม่ือน าไปทาผิว 
1.1.3  เน้ือครีมตอ้งกระจายตวัไดง่้าย ไม่เหนียวหนึบเวลาใชท้า 

 1.1.4  ในทางสรีรวทิยา ควรมีลกัษณะท่ีช าระมากกวา่อุดรูขมุขน 
1.1.5  เม่ือใชค้วรท าใหผ้วิอ่อนนุ่มชวนสัมผสั 

1.2  ส่ิงปรุงป้องกนั สมานและบ ารุงผวิ (Skin conditioning astringent preparation and 
skin freshener) เคร่ืองส าอางน้ี ส่วนใหญ่เป็นของเหลว ใชส้ าหรับใบหนา้ เพื่อป้องกนัสมานและ
บ ารุงรักษาผวิหนา้ ประกอบดว้ยดว้ยครีมชนิดต่าง ๆ ดงัน้ี 
   1.2.1  ครีมและโลชัน่ปรับสภาพผวิ (Emollient cream and lotion หรือ Skin 
conditioning freshener) เป็นครีมซ่ึงใหป้ระโยชน์ส าหรับป้องกนัและแกไ้ขอาการผิวแหง้ 
ส าหรับประเทศไทยซ่ึงมีอากาศร้อนและความช้ืนสูง ครีมลกัษณะน้ีไม่ค่อยแพร่หลายนกั 

   1.2.2  ครีมบ ารุงผิว (Moushing cream and hormone cream) ครีมชนิดแรกเป็น 
ครีมบ ารุงผิว มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชแ้กอ้าการผิวแหง้ขาดน ้ ามนั ผวิไม่เห่ียวยน่ ส่วนฮอร์โมนครีมซ่ึง
เตรียมข้ึนเพื่อช่วยแกปั้ญหาสภาพผวิหยอ่นยาน และเห่ียวแหง้ของสตรีสูงอายุ 
   1.2.3  ครีมสมานผวิ (Astringent cream) เป็นครีมส าหรับสมานผวิ วตัถุประสงคใ์น
การใชค้รีมชนิดน้ีก็เพื่อช่วยกระตุน้ผวิใหตึ้ง แกอ้าการหยอ่นยาน แกอ้าการเหง่ือออกมาบนใบหนา้ 
โดยกระตุน้รูเหง่ือให้ตีบตนัและแกอ้าการหนา้มนัมาก 
   1.2.4  ครีมรักษาผวิ (Acne cream) ครีมส าหรับรักษาผวิ เป็นครีมก่ึงยาก่ึง
เคร่ืองส าอาง ครีมประเภทน้ีประกอบดว้ยยา Antiseptics เป็นหลกัและบางชนิดก็มี Keratolytic 
Agents ผสมดว้ย เพื่อใชล้อกฝ้า 
   1.2.5  ครีมลอกผวิ (Bleaching cream) ครีมส าหรับใชล้อกผวิซ่ึงมกัจะเกิดกบั
บุคคลท่ีมีอายเุร่ิมเขา้สู่วยัชราหรือผูท่ี้ตอ้งตากแดดมาก 
   1.2.6  เคร่ืองส าอางพอกหนา้ (Beauty masks) เคร่ืองส าอางหรือส่ิงปรุงส าหรับ   
ใชพ้อกหนา้ เพื่อช่วยท าใหผ้ิวหนา้รัดตวัหรือเต่งตึง และช่วยลอกขยุ หรือเศษผวิหนงัรวมทั้งฝุ่ น
ละอองความสกปรกออกจากผวิหนา้ 
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  1.3  ส่ิงปรุงรองพื้น (Foundation) ใชส้ าหรับทาตกแต่งผวิหนา้ก่อนท่ีจะใชแ้ป้งสี      
ทาทบั นิยมเรียกวา่ ครีมรองพื้นทาหนา้ 
  1.4  ส่ิงปรุงผดัหนา้ (Face powder) มีลกัษณะเป็นผง อาจมีสีขาวหรือชมพ ูหรือสีอ่ืน 
ท่ีเหมาะส าหรับตกแต่งผวิหนา้ ล าคอ ใหดู้สวยงามข้ึนกวา่ธรรมชาติ หรือ เรียกแป้งแต่งหนา้โดย
ปกติใชต้กแต่งขั้นสุดทา้ย (Finish touch) ลกัษณะของแป้งแต่งหนา้มี 2 แบบ เป็นผงและแผน่อดัแขง็ 
  1.5  ส่ิงปรุงแต่งตา (Eye make-up preparation) มีลกัษณะเป็นแท่งหรือแผน่อดัแขง็  
ใชส้ าหรับวาด หรือทาบริเวณเหนือหรือใตต้า เพื่อใหเ้กิดสีสันสวยงาม 
  1.6  รูจ (Rouge) เป็นเคร่ืองส าอางประทินผิวส าหรับตกแต่งบริเวณแกม้ใหมี้สีสดใส
และสวยงามข้ึน สีท่ีใชส้ าหรับรู้จ โดยมากเป็นสีชมพหูรือแดง ใหค้วามเขม้ของสีต่าง ๆ กนั 
  1.7  ลิปสติก (Lipstick) ใชต้กแต่งริมฝีปาก ใหมี้สีสวยงามและช่วยรักษาผวิของ     
ริมฝีปากใหอ่้อนนุ่มและมีความมนัเล่ือม มีลกัษณะเป็นแท่ง หรือบางอยา่งบรรจุอยูใ่นตลบัแลว้ใช้
แปรงทางริมฝีปาก 
  1.8  ดินสอเขียนคิ้ว เคร่ืองส าอางท่ีมีลกัษณะเป็นดินสอท่ีใชส้ าหรับเขียนคิ้วใหมี้สีสัน
สวยงามและมีลกัษณะตามตอ้งการ 
  1.9  มาสคาร่า แปรงปัดขนตา เพื่อใหข้นตาดูดกด าและงอนยาว 
 2.  เคร่ืองส าอางส าหรับผม (Hair preparations) แบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ตาม 
ความตอ้งการใชคื้อ 
  2.1  เพื่อคงไวซ่ึ้งสุขภาพเส้นผมและหนงัศีรษะ เคร่ืองส าอางกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ 
   2.1.1  แชมพตู่าง ๆ 
   2.1.2  ส่ิงปรุงบางอยา่งท่ีมีคุณสมบติัก่ึงเคร่ืองส าอาง เช่น น ้ายาก าจดัรังแค 
ส่ิงปรุงส าหรับป้องกนัผมร่วง 
   2.1.3  ส่ิงปรุงส าหรับสภาพเส้นผม เช่น Hair tonic, Hair conditioner 
  2.2  เพื่อคงไวซ่ึ้งทรงผมตามความตอ้งการ ไดแ้ก่ ข้ีผึ้งหอมใส่ผม น ้ามนัใส่ผมน ้ามนั
แต่งผม สเปรยฉี์ดผม โลชัน่แต่งผม 
  2.3  เพื่อเปล่ียนแปลงรูปลกัษณะของเส้นผม ไดแ้ก่ ส่ิงปรุงส าหรับดดัผมส่ิงปรุง
ส าหรับแต่งสีเส้นผม ส่ิงปรุงส าหรับลอนผม น ้ายาโกรกผม 
  2.4  เพื่อขจดัเส้นผม ไดแ้ก่ ส่ิงปรุงส าหรับใหผ้มร่วง 
  2.5  ส่ิงปรุงส าหรับก่อนโกนหนวด 
  2.6  ส่ิงปรุงส าหรับหลงัโกนหนวด 
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 3.  เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั (Body cosmetics) 
  3.1  ครีมและโลชัน่ทาผวิ (Emollient cream lotions) ใชท้าผวิบริเวณล าตวั เพื่อให้
ผวิหนงัอ่อนนุ่ม และเกิดความนุ่มนวล แกอ้าการผวิหนงัสากและแหง้ต่อการสัมผสั 
  3.2  ครีมและโลชัน่ทามือทาตวั (Hand, body cream and lotions) ใชท้าผวิหนงั
โดยเฉพาะผวิของมือ เพื่อให้อ่อนนุ่ม และแกอ้าการผวิหนงัสากแหง้ต่อการสัมผสั ซ่ึงเกิดจาก 
มือแช่น ้านานเกินไป น ้ามนัหล่อเล้ียงผวิถูกช าระออกโดยสบู่หรือผงซกัฟอก และการถูเสียดสีบ่อยๆ 
  3.3  ส่ิงปรุงกนัแดดและแต่งผิว (Suntan preparations) เป็นส่ิงปรุงท่ีประดว้ยสาร ซ่ึง
สามารถดูดซึมและแยกรังสีคล่ืนสั้นของแสงอาทิตยอ์อกจากรังสีทั้งหมด ช่วยท าใหผ้วิคล ้าลงโดย
ไม่เกิดการอกัเสบ ป้องกนัผวิไหม ้บรรเทาปวดร้อน หรือระคายเคืองอนัเกิดจากการตากแดด 
  3.4  น ้ายาทาเล็บและน ้ายาลา้งเล็บ (Nail lacquers enamel and removes) เป็น
เคร่ืองส าอางท่ีเป็นของเหลว เพื่อใชล้า้งท าความสะอาดเล็บและตกแต่งเล็บใหมี้สีสันสวยงดงาม 
  3.5  ส่ิงปรุงส าหรับทรวงอก (Breast preparations) เป็นส่ิงปรุงเพื่อเสริมและบ ารุง
ทรวงอกให้เต่งตึง ไม่หยอ่นยาน 
  3.6  ส่ิงปรุงส าหรับระงบัเหง่ือหรือกล่ินตวั (Antiperspirants and deodorants) เป็น
เคร่ืองส าอางก่ึงยา มีทั้งชนิดของเหลวและแท่ง ใชท้าระงบักล่ินอนัเน่ืองจากการหมกัหมมของ 
เหง่ือไคล 
  3.7  แป้งโรยตวั (Dusting powders) ใชท้าบนร่างกายเพื่อใหรู้้สึกสดช่ืน สบายตวั
ป้องกนัความอบัช้ืนและกล่ินอนัเกิดจากเหง่ือไคล 
  3.8  เคร่ืองหอม (Fragrances) เป็นส่ิงปรุงท่ีใหก้ล่ินหอมแก่มนุษย ์ไดแ้ก่ น ้าหอม และ
ครีมหอม และเคร่ืองหอมชนิดแขง็ 
 เคร่ืองส าอางท่ีผลิตไดส้ามารถแบ่งตามวตัถุประสงคข์องการน าไปใชไ้ดเ้ป็น 3 ประเภท
ดงัน้ี 
 1.  ประเภทเสริมความงาม (Make up) เป็นเคร่ืองส าอางท่ีใชแ้ต่งแตม้สีสันต่าง ๆ เพื่อ
เสริมความงาม ไดแ้ก่ แป้งแต่งหนา้ ลิปสติก อายแชโดว ์มาสคาร่า และ ยาทาเล็บ เป็นตน้ 
 2.  ประเภทบ ารุงรักษา (Skin care) เป็นเคร่ืองส าอางท่ีใชท้  าความสะอาดและบ ารุงรักษา
ผวิพรรณใหมี้สุขภาพท่ีดีข้ึน เช่น ผลิตภณัฑล์า้งหนา้ ครีมโลชัน่บ ารุงผวิ ผลิตภณัฑก์นัแดด เป็นตน้ 
 3.  ประเภทเคร่ืองหอม (Perfume) ไดแ้ก่ หวัน ้าหอม และน ้าหอม 
 เคร่ืองส าอางนั้นเป็นส่ิงท าข้ึนมาเพื่อใชใ้นการเสริมตกแต่งใหส้วยงาม สร้างความมัน่ใจ
ใหแ้ก่ผูค้น โดยเคร่ืองส าอางนั้นมีหลากหลายประเภท โดยอาจจะมีการแบ่งตามประเภทของ 
การน าไปใช ้คือ น าไปใชก้บัผวิหนา้ ผม หรือร่างกาย หรือตามวตัถุประสงคข์องการใชง้าน 
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แนวคดิช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ภูดินนัท ์อดิทิพยางกรู (2555) ไดใ้หค้วามหมายของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of  
distribution) หมายถึง “กระบวนการในการจดัการซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตวั
ผลิตภณัฑ ์(และอาจรวมถึงตวัผลิตภณัฑ)์ จากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
หรือช่องทางการตลาด หมายถึง หน่วยเศรษฐกิจต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินคา้จาก
ผูผ้ลิตไปยงัมือผูบ้ริโภค โดยการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมมีความส าคญัต่อ
ก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ
ทั้งหมด เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา้ เป็นตน้  
 Pelton, Strutton, and Lumpkin (2002) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
หมายถึง ความสัมพนัธ์ขององคก์รต่างๆท่ีท าใหเ้กิดการเปล่ียน เพื่อท่ีจะสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนแก่
ลูกคา้ ก็เพื่อองคก์รสามารถท่ีสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนได ้ตั้งแต่การไดม้า การบริโภค และการก าจดั 
สินคา้และบริการนั้นๆ 
 จากความหมายของช่องทางการจดัจ าหน่ายขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือกลุ่มธุรกิจท่ีด าเนินกิจกรรมเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยหรือกระจาย
สินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 
 ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ปัจจุบนัการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดนั้นจะอยูภ่ายใตค้วามกดดนัจากสภาวะ
แวดลอ้มท่ีเตม็ไปดว้ยการเปล่ียนแปลงและการแข่งขนั ดงันั้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่ายก็คงหนี
ไม่พน้จากสภาวการณ์น้ี เพราะฉะนั้นการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีดีก็จะส่วนช่วยใหธุ้รกิจ
นั้นสามารถท่ีจะด าเนินงาน และท าใหกิ้จการมีผลก าไรได ้ความส าคญัของช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
หลายประเด็น ดงัน้ี (ยพุิน พิทยาวฒันชยั, 2548) 
 1.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีดีนั้นสามารถท่ีจะช่วยลดตน้ทุนและความเส่ียงใหแ้ก่กิจการ
เน่ืองจากธุรกิจ เม่ือมีการผลิตสินคา้และบริการแลว้นั้น ส่ิงท่ีตามมาก็คือตน้ทุนในการจดัเก็บรักษา
สินคา้ การมีคลงัสินคา้ท่ีเหมาะสมเพื่อเก็บสินคา้ไวเ้พื่อรอจดัจ าหน่ายออกไป เกิดตน้ทุน 
ในการล าเลียงและขนส่งสินคา้ ตน้ทุนส าหรับการสั่งซ้ือสินคา้ เป็นตน้ ทั้งน้ีอาจจะมีสาเหตุมาจาก
การท่ีผูผ้ลิตไม่มีความเช่ียวชาญช านาญในดา้นการจดัจ าหน่าย ดงันั้นการจดัการช่องทางการจดั
จ าหน่ายก็จะมีส่วนเขา้มาช่วยในการจดัการกิจกรรมต่าง ๆ เหล่าน้ี เช่น ผูค้า้ส่งอาจเป็นคนรับสินคา้ 
หรือจดัเก็บสินคา้ หรือขนส่งสินคา้แทนผูผ้ลิต ท าให้เจา้ของสินคา้ลดความเส่ียง และลดตน้ทุน 
ในการกระจายสินคา้ 
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 2.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายท าใหเ้กิดการเปล่ียนวตัถุดิบให้เป็นสินคา้และบริการใน
รูปแบบท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในหลายธุรกิจต่างก็มีการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ ทั้งน้ีก็เพื่อตอ้งการท่ีจะรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดไว ้ขยายตลาดให้ครอบคลุม
มากยิง่ข้ึน ดงันั้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเป็นจุดส าคญัส าหรับการท่ีจะกระจายสินคา้และบริการ
ใหม่ ๆ เหล่าไปสู่มือของผูบ้ริโภค โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิมและสมยัใหมก่็ต่างพากนั
แสวงหาสินคา้และบริการใหม่ เพื่อใหม้าเติมเตม็ชั้นวางสินคา้ของตนเองใหม้ากข้ึน เพื่อใหลู้กคา้
สามารถเลือกรูปแบบของสินคา้และบริการท่ีตนเองตอ้งการไดอ้ยา่งหลากหลาย ตวัอยา่งเช่น ยาสระ
ผม ก็มีหลายหลายรูปแบบ หลายขนาด หลายยีห่อ้ เพื่อท่ีจะใหลู้กคา้ไดเ้ลือกตามความเหมาะสมของ
ตนเอง 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพช่วยใหสิ้นคา้และบริการถึงมือผูบ้ริโภคได้
เร็วมากยิง่ข้ึน และผูบ้ริโภคจดัหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ีตอ้งการ ทั้งน้ีก็สืบเน่ืองมาจากพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีไดเ้ปล่ียนแปลงไป มีความตอ้งการท่ีหลากหลายและซบัซอ้นมากข้ึน เช่น ตอ้งการท่ีจะ
ใหส่้งสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว หาซ้ือสินคา้ไดใ้นเวลาท่ีตอ้งการ การจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย     
ก็สามารถท่ีจะสนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ในเวลาท่ีตอ้งการได ้ตวัอยา่งเช่น    
ซุปเปอร์สโตร์หลายแหล่งไดข้ยายเวลาเปิดท าการมากข้ึน เพื่อใหลู้กคา้ไดมี้เวลาในการจบัจ่าย        
ใชส้อยมากข้ึน 
 4.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายช่วยอ านวยความสะดวกใหก้บัทั้งธุรกิจและผูบ้ริโภค  
การจดัช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นตวัช่วยท่ีส าคญัใหก้บัธุรกิจและผูบ้ริโภค ถา้พิจารณาในดา้นของ
ธุรกิจจะเห็นไดว้า่ เม่ือผูผ้ลิตผลิตสินคา้และบริการออกมา ส่ิงท่ีตามมาคือค่าใชจ่้ายจ านวนมาก 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่การออกแบบสินคา้ใหม่ ๆ ส่ิงท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูผ้ลิตก็คือการ
จดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพท่ีมีความพร้อมและจ านวนของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
อยา่งเพียงพอท่ีจะจดัจ าหน่ายสินคา้ ผูบ้ริโภคก็สามารถท่ีจะหาสินคา้ไดใ้นสถานท่ีท่ีตนเองสะดวก 
ซ่ึงท าใหเ้กิดความพึงพอใจในดา้นสถานท่ีนัน่เอง 
 5.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายช่วยในการแลกเปล่ียนมือจากเจา้ของสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 
(Possession utility) ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางท่ีส าคญัในการเปล่ียนมือจากเจา้ของสินคา้
ไปยงัผูบ้ริโภค ผูท่ี้มีบทบาทส าคญัไดแ้ก่ คนกลางในรูปแบบต่างๆ เช่น ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก เอเยน่ต์
นายหนา้ เป็นตน้ ซ่ึงคนกลางเหล่าน้ีจะท าหนา้ท่ีแทนผูผ้ลิตหรือเจา้ของสินคา้เพื่อท่ีจะจ าหน่าย
สินคา้และบริการใหก้บัผูบ้ริโภค 
 6.  การเปล่ียนแปลงในเร่ืองของเทคโนโลยใีนรูปแบบต่างๆ ท่ีไดน้ ามาปรับปรุงใน
กระบวนการดา้นการจดัจ าหน่าย เช่น การพฒันาเทคโนโลยใีนการขนถ่ายสินคา้ การปรับปรุงระบบ
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คอนเทนเนอร์ การล าเลียงขนถ่ายสินคา้ การปรับปรุงระบบขนส่ง รวมไปถึงเส้นทางคมนาคมต่าง ๆ
ท่ีดีข้ึน ท าใหกิ้จกรรมในช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัมากข้ึน ท่ีจะช่วยใหมี้การกระจาย
สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
 ประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 การกระจายสินคา้ใหไ้ดท้ัว่ถึงทุกพื้นท่ี ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กระดบั จ าเป็นตอ้งใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายรูปแบบ ดงัน้ี (ยพุิน พิทยาวฒันชยั, 2548) 
 1.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบกระจาย (Intensive channel) เป็นช่องทางท่ีลูกคา้สามารถ
หาซ้ือสินคา้ไดง่้าย มีอยูท่ ัว่ไป มกัจะใชก้บัสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทสินคา้สะดวกซ้ือ 
(Convenience goods) หรือสินคา้อุตสาหกรรมพวกวตัถุดิบท่ีหาง่าย ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบน้ี
ส่วนใหญ่จะเป็นร้านคา้ปลีกทัว่ไป 
 2.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร (Selective channel) เป็นช่องทางท่ีลูกคา้
สามารถเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ หรือขายสินคา้ท่ีตอ้งมีการเปรียบเทียบซ้ือ ผูผ้ลิตจะพิจารณาเลือก
คนกลางใหน้อ้ยลง เพื่อท่ีจะสามารถดูแลและใหค้วามช่วยเหลือแก่คนกลางไดอ้ยา่งทัว่ถึง เหมาะสม
กบัสินคา้ประเภทเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping goods) 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเจาะจง (Exclusive channel) เป็นช่องทางท่ีลูกคา้เจาะจง  
ท่ีจะไปซ้ือสินคา้ หรือเป็นร้านคา้ประจ า หรือขายสินคา้เฉพาะอยา่งเท่านั้น เนน้ ตราสินคา้ ผูผ้ลิตจะ
เลือกเฉพาะคนกลางท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้ของตนเองเพียงไม่ก่ีราย เพื่อรักษาภาพพจน์ของ
สินคา้ โดยทัว่ไปมกัเป็นสินคา้ราคาแพง เหมาะกบัสินคา้ท่ีเป็นสินคา้เจาะจงซ้ือ (Specialty goods) 
ส่วนใหญ่ช่องทางการจดัจ าหน่ายประเภทน้ีจะมีร้านคา้จ านวนนอ้ยมาก บางพื้นท่ีอาจจะมีเพียงร้าน
เดียวหรือเปิดในยา่นการคา้ท่ีหรูหรา 
 การออกแบบช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ในการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคใหท้นัเวลาและเป็นไปตามหรือทนัต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ดงันั้นการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งออกแบบให้
เหมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้ ราคา และต าแหน่งทางการตลาด ทั้งน้ีก็เพื่อใหสิ้นคา้และบริการได้
มีการกระจายไปยงักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ทั้งในแง่ของถูกเวลาและถูกสถานท่ี เพื่อใหลู้กคา้
นั้นเกิดความตอ้งการซ้ือและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ดงันั้นการออกแบบ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นส่วนส าคญัในการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ ๆ หรือท าการ
ปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอยูเ่ดิมใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึงหากวา่
สามารถท าไดจ้ะท าใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ การออกแบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายมี 7 ขั้นตอน ดงัน้ี (ยพุิน พิทยาวฒันชยั, 2548) 
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 1.  การพิจารณาถึงความตอ้งการในการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยพิจารณา
จากปัจจยัภายในและภายนอก (Recognition the need for a channel design decision) ทั้งน้ีจะตอ้งท า
การวเิคราะห์ธุรกิจของตนเองวา่มีความจ าเป็นมากนอ้ยเพียงใดท่ีจะตอ้งมีการออกแบบช่องทางการ
จดัจ าหน่าย โดยวิเคราะห์จากปัจจยัภายนอก เช่น สภาวการณ์แข่งขนั คู่แข่งขนัมีความรุนแรงมาก
นอ้ยเพียงใด สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง หรือการเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยี  
ท่ีจะมีผลกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีจะจดัจ าหน่าย และยงัตอ้งวเิคราะห์ปัจจยัภายในดว้ย เช่น 
ความพร้อมของบุคลากร ฐานะทางการเงิน ฯลฯ ซ่ึงการพิจารณาทั้งสองปัจจยั ก็เพื่อท่ีจะไดท้ราบวา่
มีความตอ้งการแบบใดเพื่อท่ีจะออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายใหเ้หมาะสม 
 2.  ตอ้งก าหนดวตัถุประสงคข์องช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้โดยตอ้ง
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทางการตลาดดว้ย (Setting and coordinating of channel distribution) เป็นการ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์หช้ดัเจน เพื่อใหก้ารท างานดา้นการจดัจ าหน่ายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ทั้งน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดว้างเอาไว ้โดยอาจจะพิจารณาจาก
ปัจจยัต่าง ๆ เช่น ยอดขายหรือก าไร การครอบคลุมตลาด ส่วนถือครองตลาด ตน้ทุนใน 
การจดัจ าหน่าย และความร่วมมือของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 3.  การก าหนดงานต่าง ๆ ในการด าเนินงานในช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจาย
สินคา้ (Specification of distribution tasks) เพื่อใหง้านในช่องการจดัจ าหน่ายซ่ึงประกอบดว้ย
สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัต่าง ๆ เช่น ผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง เอเยน่ตห์รือตวัแทน
ในการจดัจ าหน่าย เป็นตน้ หรือแมแ้ต่สมาชิกเสริมในช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่นบริษทัขนส่ง 
สถาบนัการเงิน การประกนัภยั เป็นตน้ เพื่อใหก้ารกระจายสินคา้มีความชดัเจนในเร่ืองของ
ผูรั้บผดิชอบ และการประสานงานกบัฝ่ายต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกกิจการ 
 4.  การพฒันาทางเลือกและโครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Development of 
alternative and channel structure) ซ่ึงมี 3 ขั้นตอนดงัน้ี 
  4.1  ก าหนดจ านวนระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Number of level in channel) 
หมายถึง การก าหนดวา่ในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตอ้งการออกแบบนั้น ควรจะมีคนกลางใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายก่ีระดบั เช่น มีสองระดบั ก็หมายถึงขายตรงไปยงัลูกคา้ การมีสามระดบั
หมายถึง การขายจากผูผ้ลิตผา่นไปยงัผูค้า้ปลีก และผา่นไปยงัลูกคา้ หรือส่ีระดบั ก็จะมีการขายและ
กระจายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูค้า้ส่งผา่นผูค้า้ปลีกและไปถึงผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงธุรกิจสามารถ
เลือกหรือก าหนดระดบัช่องทางการจดัจ าหน่ายไดม้ากกวา่หน่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อใหสิ้นคา้
และบริการสามารถกระจายไปยงักลุ่มเป้าหมายได ้
  4.2  ก าหนดความถ่ีในระดบัต่าง ๆ (Intensities at the variance levels) หมายถึง  
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การก าหนดจ านวนสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายในแต่ละระดบัวา่มีความตอ้งการมากนอ้ย
เพียงใด เช่น ธุรกิจตอ้งการคนกลางในระดบัคา้ส่งเพียง 4 กลุ่ม เพื่อใหก้ระจายตามภูมิภาคต่าง ๆ 
ภาคละหน่ึงตวัแทนในระดบัคา้ส่ง หรือตอ้งการกระจายสินคา้ไปยงัระดบัคา้ปลีกทัว่ประเทศ      
เป็นตน้ 
  4.3  ก าหนดประเภทช่องทางการจดัจ าหน่ายและสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
ตอ้งการ (Type of channel member: Intensive, selective, and exclusive) โดยพิจารณาวา่ 
มีความตอ้งการท่ีจะกระจายสินคา้ในช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบใดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคข์องช่องทางการจดัจ าหน่าย และกระจายสินคา้ ซ่ึงสามารถก าหนดได ้3 ประเภท 
  4.3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบกระจาย (Intensive) เป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ท่ีมีจ  านวนคนกลางจ านวนมากหรือมีความหนาแน่นกระจายอยูท่ ัว่ไป 
  4.3.2  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร (Selective) เป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ท่ีเลือกคนกลางหรือสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายในจ านวนท่ีเหมาะสมหรือมีการคดัเลือกสรร
ประเภทคนกลางท่ีเหมาะสมใหเ้ป็นตวัแทนในการจ าหน่ายและกระจายสินคา้ให ้
  4.3.3  ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเจาะจง (Exclusive) เป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
ท่ีเลือกคนกลางหรือสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายจ านวนนอ้ยหรือเจาะจงใหเ้ป็น 
ตวัแทนจ าหน่าย เพื่อท่ีจะไดดู้แลกระจายสินคา้ 
 5.  การประเมินโครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อส่วนต่าง ๆ ของ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงในขั้นตอนน้ีมีความส าคญัมากซ่ึงจะเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลจาก 
การประเมินน ามาช่วยในการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายใหเ้หมาะสม โดยพิจารณาจาก 
  5.1  ปัจจยัดา้นการตลาด (Market factors) โดยพิจารณาจากตลาดเป้าหมายวา่
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่อยูท่ี่ใด มีการคลอบคลุมพื้นท่ีท่ีตอ้งการหรือไม่ ขนาดของตลาดใหญ่พอ
หรือไม่ เช่น กลุ่มเป้าหมายในการขายสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั ซ่ึงจะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป
และมีจ านวนมาก ดงันั้นจะตอ้งเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ไปถึงกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี
และครอบคลุมตลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
  5.2  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product factors) โดยอาจจะพิจารณาจาก ประเภทลกัษณะ
ของสินคา้และบริการ เช่น ขนาดและน ้าหนกัของสินคา้ อายกุารใชง้าน อายขุองสินคา้ วธีิเก็บรักษา
สินคา้ ความซบัซอ้นในการใชง้านมูลค่าต่อหน่วยของสินคา้ ความลึกและความกวา้งของสาย
ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  5.3  ปัจจยัของบริษทั (Company factors) โดยพิจารณาจากลกัษณะของบริษทัซ่ึงจะมี
ผลกระทบต่อการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายและในบางปัจจยัอาจจะเป็นขอ้จ ากดัใน 
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การออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายได ้โดยปัจจยัของบริษทัท่ีควรจะพิจารณา มีดงัต่อไปน้ี 
   5.3.1  เป้าหมายและวตัถุประสงคร์ะยะยาวของบริษทั ทั้งน้ีการออกแบบช่องทาง
การจดัจ าหน่ายมีความเก่ียวพนัโดยตรงกบัเป้าหมายและวตัถุประสงคข์องบริษทั  
   5.3.2  กลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทั ซ่ึงจะมีส่วนส าคญัในการท าใหบ้ริษทั
ประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงตอ้งสอดคลอ้งกบั 
กลยทุธ์ทางการตลาด 
   5.3.3  ทรัพยากรของบริษทั หมายถึง ทรัพยากรทางการเงิน บุคลากรและ 
ความเช่ียวชาญของบริษทั และขนาดของบริษทั ฯลฯ ซ่ึงเก่ียวพนัไปถึงค่าใชจ่้ายและตน้ทุนท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนในการด าเนินงานทางการตลาด ดงันั้นการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงตอ้งให้
เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัขนาดของบริษทั ฐานะทางการเงิน ความเช่ียวชาญ และจ านวนบุคลากร
ท่ีมีอยู ่
  5.4  ปัจจยัดา้นคนกลาง (Intermediary factors) โดยพิจารณาวา่คนกลางท่ีตอ้งการให้
เขา้มาร่วมธุรกิจ หรือกระจายสินคา้ควรเป็นประเภทใด ถา้ในระดบัคา้ส่งควรเป็นคนกลางประเภท
ใดทั้งน้ีการเลือกคนกลางอาจจะพิจารณาจากปัจจยัต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 
   5.4.1  ฐานะทางการเงินมัน่คงหรือไม่ 
   5.4.2  ภาพพจน์ดีมีช่ือเสียงในวงการธุรกิจ 
   5.4.3  มีวสิัยทศัน์ดีหรือมีปรัชญาในการท าธุรกิจ 
   5.4.4  บุคคลท่ีจะรับช่วงต่อในการบริหารมีหรือไม่ โดยเฉพาะถา้เป็น 
ตวัแทนจ าหน่ายในระดบัภูมิภาค มีแนวทางการบริหารอยา่งไร เหมาะกบัสินคา้และบริการ 
ท่ีจดัจ าหน่ายหรือไม่ 
   5.4.5  มีเครือข่ายในการกระจายสินคา้คลอบคลุมช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือไม่ 
หรือรู้จกัตลาดในพื้นท่ีนั้น ๆ ดีหรือไม่ 
   5.4.6  มีก าลงัคน รถ เงินลงทุน เพียงพอหรือไม่ 
   5.4.7  มีความจริงใจต่อกนัไม่เอาเปรียบกนั มีการช่วยเหลือกนัระหวา่งคู่คา้ดว้ยกนั
และกบับริษทัผูผ้ลิต 
   5.4.8  มีความคิดในการพฒันา มีการพฒันาตนเอง คอยติดตามข่าวสารตลอดเวลา
และสามารถปรับกลยทุธ์การตลาดและโปรแกรมการตลาดไดต้ามท่ีบริษทัผูผ้ลิตก าหนด 
  5.5  ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Behavioral factors) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากอีก
ประการท่ีจะตอ้งมีขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจในการออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายปัจจยั
ดา้นพฤติกรรมประกอบไปดว้ยสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคชอบท่ีจะไปจบัจ่ายใชส้อย ขนาดของการซ้ือ
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ความถ่ีในการซ้ือ ระยะเวลาในการรอคอยสินคา้ ความสะดวกสบาย ความตอ้งการการบริการ
เพิ่มเติมเช่น การบริการ การขนส่งสินคา้ให ้การติดตั้ง การบริการหลงัการขาย เป็นตน้  
ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด และจะไดมี้การ
ออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจะท าให้
กิจกรรมทางการตลาดประสบความส าเร็จได ้
 6.  การเลือกโครงสร้างท่ีดีท่ีสุดเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการกระจายสินคา้ 
(Choosing the best channel structure) หลงัจากพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการออกแบบ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายแลว้ ส่ิงท่ีจะตอ้งท าต่อไปคือ การเลือกโครงสร้างของช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุด เพื่อใหก้ารจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 7.  ด าเนินการเลือกสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม (Selecting 
the channel members) เป็นขั้นสุดทา้ยท่ีจะตอ้งลงมือปฏิบติัเพื่อเลือกสมาชิกในช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายใหไ้ดต้ามท่ีไดก้ าหนดจ านวนและขนาดในแต่ละระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย
ไว ้
 การจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคใหไ้ดร้วดเร็ว และ
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอ้งอาศยัปัจจยัหลาย ๆ ดา้นประกอบกนัเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
และความไวว้างใจกบัธุรกิจ ดงัน้ี 
 1.  การจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพประกอบดว้ย (อรษา โพธ์ิทอง, 
2537) 
  1.1  คุณภาพของงาน (Quality) หมายถึง การด าเนินงานจะตอ้งมีคุณภาพสูง สามารถ
วดัได ้และใหค้วามพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
  1.2  ปริมาณงาน (Quantity) หมายถึง การด าเนินงานท่ีจะตอ้งเป็นไปตามเป้าหมาย    
ท่ีธุรกิจตั้งไว ้
  1.3  เวลา (Time) คือ หมายถึง เวลาท่ีใชใ้นการด าเนินงานจะตอ้งอยูใ่นลกัษณะ 
ท่ีถูกตอ้งตามหลกัการ เหมาะสมกบังาน และทนัสมยั 
  1.4  ค่าใชจ่้าย (Costs) หมายถึง การด าเนินงานทั้งหมดจะตอ้งเหมาะสมกบังาน และ
จะตอ้งลงทุนนอ้ย แต่ไดผ้ลก าไรมากท่ีสุด ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวดัประสิทธิภาพสามารถวดัได้
หลายมิติ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการน ามาพิจารณา คือ (ธานินทร์ สุทธิกุญชร, 2543) 
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   1.4.1  ประสิทธิภาพในมิติของค่าใชจ่้าย หรือตน้ทุนการผลิต (Input) หมายถึง   
การท่ีใชท้รัพยากรคน เงิน วสัดุ และเทคโนโลย ีท่ีมีอยูจ่  ากดัอยา่งประหยดั เกิดความคุม้ค่าสูงสุด 
และเกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
   1.4.2  ประสิทธิภาพในมิติของกระบวนการบริหาร (Process) หมายถึง การท างาน
ท่ีถูกตอ้ง ไดม้าตรฐาน รวดเร็ว และใชเ้ทคนิคท่ีท าใหก้ารท างานนั้นมีสะดวกข้ึนกวา่เดิม 
   1.4.3 ประสิทธิภาพในมิติของผลผลิตและผลลพัธ์ (Outcome) หมายถึง การท างาน
ท่ีมีคุณภาพท าใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด เกิดผลก าไร ทนัเวลา ผูป้ฏิบติังานควรท่ีจะมีจิตส านึกท่ีดีต่อ
การท างานและการบริการ โดยพยายามปฏิบติัใหเ้ป็นท่ีพอใจของลูกคา้ หรือผูท่ี้มารับบริการโดยการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพเพื่อใหเ้กิดผลสูงสุดนั้น ตอ้งก าหนดแนวทาง และเป้าหมายของการ
เปล่ียนแปลงท่ีชดัเจน คือ มุ่งหมายในการท างานท่ีมีประสิทธิผล ยดึถือผลส าเร็จ และผลสัมฤทธ์ิ
ของงาน (Results) เป็นหลกัในการด าเนินงานโดยมุ่งท่ีผลลพัธ์ (Outcome) โดยมีการประเมินผล
และวดัผลส าเร็จของงานอยา่งเป็นรูปธรรมสามารถตอบสนองและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ผูม้า
รับบริการ ปรับปรุงโครงสร้างและระบบงาน เพื่อยบุเลิกงานท่ีซ ้ าซอ้น ลดขนาดก าลงัคน เพื่อลด
ค่าใชจ่้ายขององคก์รดา้นบุคลากรมีการกระจายอ านาจการตดัสินใจจากระดบับนสู่ระดบัเจา้หนา้ท่ี 
และ มีระบบการบริหารท่ียดึผลส าเร็จของงานและผลลพัธ์ขององคก์รเป็นหลกัในการด าเนินงาน 
รวมทั้งใชม้าตรการจูงใจและใหร้างวลัตอบแทนแก่องคก์รท่ีประสบความส าเร็จ 
 ประสิทธิภาพการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution channel management 
efficiency) ประกอบดว้ย  
 1.  การก าหนดกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Formulating marketing channel 
strategy) หมายถึง การก าหนดแนวทาง นโยบายการด าเนินงาน รวมถึงการวางแผนในระยะยาว เพื่อ
ท าใหบ้รรลุเป้าหมายในการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 2.  การออกแบบช่องทางการตลาด (Designing marketing channels) หมายถึง  
การตดัสินใจและพฒันาเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือปรับปรุงช่องทางท่ีมีอยู ่เพื่อใหไ้ด้
ช่องทางท่ีเหมาะสมกบัการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการตลอดจนปรับเปล่ียนช่องทางท่ีใชอ้ยูใ่หมี้
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 3.  การเลือกสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย (Selecting marketing channel member) 
หมายถึง การเลือกคนกลางเพื่อใชใ้นการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยมีกระบวนการ
ในการคดัเลือกอยา่งพิถีพิถนัเพื่อเกิดประสิทธิภาพในการท างานท่ีจะสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของธุรกิจ
ท่ีก าหนด 
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 4.  การจูงใจสมาชิกในช่องทางการตลาด (Motivating marketing channel members) 
หมายถึง การใหค้วามสนบัสนุน และส่งเสริมใหส้มาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายปฏิบติังานใน
หนา้ท่ีท่ีไดรั้บไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อใหธุ้รกิจบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
 5.  กลยทุธ์การท างานร่วมกนั (Coordinating marketing channel strategy) หมายถึง ธุรกิจ
มีแนวทางปฏิบติั หรือวธีิการในการติดต่อกบัคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อท่ีจะส่ือสาร
กบัคนกลางถึงขั้นตอนในการปฏิบติังานหรือปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อหาแนวทางในการแกไ้ขหรือ
ป้องกนัปัญหา เพื่อใหธุ้รกิจบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
 6.  การประเมินประสิทธิภาพของสมาชิกในช่องทางการตลาด (Assessing marketing 
channel member performance) หมายถึง การน าผลการปฏิบติังานของสมาชิกในช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายภายในระยะเวลาท่ีก าหนดเปรียบเทียบกบัเกณฑม์าตรฐาน เพื่อน าผลการประเมินไป
ปรับปรุงการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งในดา้นการเพิ่มและการลดจ านวนสมาชิกในช่องทาง
การจดัจ าหน่าย การคดัเลือกและการจูงใจสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายตลอดจน 
การจดัสารสนเทศในช่องทางการจดัจ าหน่ายใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 7.  การจดัการความขดัแยง้ช่องทางการตลาด (Managing marketing channel conflict) 
หมายถึง การจดัการพฤติกรรมการไม่ลงรอยกนัระหวา่งสมาชิกในช่องทาง เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ี
เกิดข้ึนจากกนัไม่เขา้ใจกนัของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย การมีมุมมองความคิดเห็นท่ี
แตกต่างกนั ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดผลเสียต่อธุรกิจ โดยอาจท าใหธุ้รกิจเสียภาพลกัษณ์ ท าใหธุ้รกิจขาดทุน
ได ้โดยวธีิการจดัการกบัปัญหาความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน ข้ึนอยูก่บัแต่ละสถานการณ์โดยค านึงหลกัการ
มุ่งผลประโยชน์ร่วมกนั 
การประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจัดจ าหน่าย   
 การประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยทัว่ไปการประเมินผล
การด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหน่ายในแต่ละช่วง มกัเป็นการเปรียบเทียบระหวา่งผลการ
ด าเนินงานจริงกบัเป้าหมาย หรือมาตรฐานท่ีตั้งไวล่้วงหนา้ในดา้นท่ีส าคญั (ภูดินนัท ์อดิทิพยางกรู, 
2555) เช่น 

1. ยอดขาย 
 จิตติ รัศมีธรรมโชติ (2551) กล่าวถึง กลยทุธ์เติบโต คือ กลยทุธ์ในการเพิ่มส่วนแบ่งตลาด
และยอดขาย  
 Intensive Growth คือ กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิม ซ่ึงสามารถ
กระท าไดด้ว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 
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 Market Penetration คือ การเพิ่มส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิมดว้ยวธีิการ
ทางการตลาด เช่น การเพิ่มจ านวนพนกังานขาย การเพิ่มกิจกรรมดา้นโฆษณาการเพิ่มการส่งเสริม
การขาย เป็นตน้  
 Market Development คือ การขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่  
 Product Development คือ การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑเ์ดิมดว้ยวธีิการปรับปรุง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งักล่าว  
 2.  ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ 
 การท่ีจะประสบความส าเร็จในตลาดไดน้ั้น ตอ้งก่อใหเ้กิดความยดืหยุน่และสามารถท่ีจะ
ตอบสนองตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว โดยจะมีประเด็นหลกั ๆ ดงัน้ี (ทวศีกัด์ิ  
เทพพิทกัษ,์ 2550) 
  2.1  การตอบสนอง โดยมีช่วงเวลาของการจดัส่งท่ีสั้นมากกวา่เดิม รวดเร็วข้ึนกวา่เดิม 
มีความยดืหยุน่และมีวธีิการการแกปั้ญหาเพิ่มข้ึน เพราะรูปแบบความตอ้งการในอนาคตเป็นส่ิงไม่
แน่นอน 
  2.2  ความน่าเช่ือถือ โดยความตอ้งการในอนาคตคือ ความไม่แน่นอนเก่ียวกบั
ความสามารถของผูจ้ดัหาท่ีจะท าการส่งสินคา้และบริการไดอ้ยา่งตรงเวลา หรือเก่ียวกบัดา้นคุณภาพ
ของสินคา้วตัถุดิบ หรือส่วนประกอบต่าง ๆ ท่ีจะท าการจดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและ
มีความน่าเช่ือถือ 
  2.3  การสร้างความสัมพนัธ์ โดยความสัมพนัธ์ของผูซ้ื้อและผูจ้ดัส่งสินคา้ควรจะอยู่
บนพื้นฐานของการเป็นหุ้นส่วนร่วมกนั พึ่งพาซ่ึงกนัและกนั ซ่ึงเป็นส่ิงท่ียากส าหรับคู่แข่งท่ีจะ
พยายามท าลายความสัมพนัธ์ได ้
 3.  ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
 ชุมพล ศฤงคารศิริ (2545) กล่าววา่ การจดัการระบบสินคา้คงคลงัใหมี้ประสิทธิภาพ 
มากข้ึนนั้น ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะพฒันาระบบคอมพิวเตอร์และโปรแกรมต่าง ๆ เพื่อเขา้มา
ช่วยในการด าเนินงานได ้การวเิคราะห์และออกแบบระบบ เป็นวธีิการพฒันาระบบงานเดิมท่ีมี
ปัญหาเป็นระบบงานใหม่ท่ีดีข้ึนโดยการน าเอาเทคโนโลยมีาใชเ้พื่อใหร้ะบบเป็นไปอยา่งมี
ประสิทธิภาพ โดยมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  3.1  ขั้นศึกษาเบ้ืองตน้ (Investigation phase) เป็นขั้นตอนแรกท่ีนกัวเิคราะห์ระบบตอ้ง
ท าการรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากระบบปัจจุบนั เพื่อท าความเขา้ใจกบัระบบปัจจุบนั วเิคราะห์ถึง
ปัญหา หาแนวทางในการแกไ้ขปัญหา จากนั้นนกัวเิคราะห์จะตอ้งท าการศึกษาความเป็นไปไดแ้ละ
ความเหมาะสมในดา้นต่าง ๆ ขององคก์ร เป็นการศึกษาปัญหาและความตอ้งการของผูใ้ช ้เพื่อ
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หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการพฒันาระบบ โดยจะศึกษาเพื่อใหท้ราบถึงความเหมาะสม โดยเนน้ดา้น
งบประมาณและเวลา 
  3.2  ขั้นวเิคราะห์และออกแบบ (Analysis and general design phase) นกัวเิคราะห์
ทบทวนขอ้มูลท่ีไดม้าจากขั้นศึกษาเบ้ืองตน้ และทบทวนความเขา้ใจกบัระบบปัจจุบนั เพื่อใหแ้น่ใจ
วา่ไดร้วบรวมขอ้มูลครบถว้นตามท่ีตอ้งการ หลงัจากนั้นก็ตอ้งก าหนดความตอ้งการของระบบใหม่
วา่ควรมาในทิศทางใดแบบใด เม่ือนกัวเิคราะห์ก าหนดความตอ้งการของระบบใหม่ก็สามารถ
ออกแบบระบบใหม่ โดยตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นหลกั และผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ
อยา่งคุม้ค่า  
  3.3  ขั้นออกแบบระบบและน าไปใช ้(Detailed design and implementation phase) 
โดยท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของผูใ้ช ้ความเหมาะสมต่าง ๆ และก าหนดความตอ้งการของ
ระบบใหม่ เพื่อท าการออกแบบระบบใหม่อยา่งละเอียด  
  3.4  ขั้นติดตั้งระบบ (Installation phase) ท าตั้งแต่การแปลงขอ้มูล การก าหนด
แฟ้มขอ้มูล การอพัเดทขอ้มูล การตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล จากนั้นท าการติดตั้งระบบ ซ่ึง
จะตอ้งเลือกวธีิการติดตั้งระบบจากวธีิต่าง ๆ ท่ีเหมาะสม เพื่อไม่ใหมี้ผลกระทบการด าเนินงานของ
องคก์ร 
  3.5  ขั้นทบทวน (Review) การออกแบบจะตอ้งทบทวน และบ ารุงรักษาระบบใหม่ให้
เป็นไปตามท่ีออกแบบ ตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชใ้ห้ไดม้ากท่ีสุด เพื่อใหไ้ดร้ะบบท่ีดีและมี
ประสิทธิภาพท่ีสุด 
 วชิิต หล่อจีระชุณห์กุล (2536) กล่าววา่ ปัจจยัผลกัดนัท่ีมีผลต่อระดบัสินคา้คงคลงั
แบ่งเป็น 3 ประการ คือ 
 1.  ปัจจยัซ่ึงเน่ืองมาจากอุปสงค ์แมใ้นกรณีท่ีทราบค่าอุปสงคอ์ยา่งแน่นอน ตลอดจน
พารามิเตอร์ต่างๆท่ีอาจกระทบต่อระบบสินคา้คงคลงัท่ีสามารถก าหนดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การท่ีจะตอ้ง
มีสินคา้คงคลงัอยูใ่นระดบัหน่ึง เพื่อใหสิ้นคา้ไหลเขา้และออกอยา่งสอดคลอ้งกนัและเป็นไปอยา่ง
ประหยดั การท่ีจะไม่มีสินคา้คงคลงัเลย และการจะจดัหามาเม่ือมีลูกคา้ตอ้งการซ้ือคงจะกระท า
ไม่ได ้ในกรณีทัว่ ๆ ไปส าหรับในโรงงานอุตสาหกรรมผลิตสินคา้ท่ีอุปสงคเ์ป็นลกัษณะฤดูกาล 
มกัจะมีก าลงัการผลิตเหลือในช่วงท่ีอุปสงคอ์ยูใ่นระดบัต ่า และมีก าลงัการผลิตไม่เพียงพอในช่วงท่ี
อุปสงคอ์ยูใ่นระดบัสูงสุด แต่โรงงานอุตสาหกรรมจะพยายามมีแผนการผลิตท่ีสม ่าเสมอตลอดปี 
เพื่อประสิทธิภาพท่ีดีและความประหยดัของการผลิต จึงท าใหมี้สินคา้เหลือในช่วงท่ีอุปสงคอ์ยูใ่น
ระดบัต ่า ท าให้เกิดสินคา้คงคลงัข้ึนในช่วงน้ี ดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้า่อุปสงค ์เป็นสาเหตุหน่ึงท่ีท าให้
เกิดระบบสินคา้คงคลงัข้ึนในระบบเศรษฐกิจ 
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 2.  ปัจจยัอนัเน่ืองมาจากความไม่แน่นอนของการพยากรณ์ของอุปสงคใ์หถู้กตอ้งแน่นอน
นั้นกระท าไดย้ากมาก อีกทั้งระยะเวลาจากจุดสั่งซ้ือสินคา้จนถึงจุดท่ีไดรั้บสินคา้ก็อาจจะมีความ
แปรปรวนได ้ความไม่แน่นอนเหล่าน้ีอาจเป็นสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดภาวะการขาดแคลนสินคา้ข้ึนมาได ้
ดงันั้นสินคา้คงคลงัยงัช่วยลดความกงัวลต่อการขาดแคลนสินคา้ได ้โดยทัว่ไประดบัสินคา้คงคลงัจะ
มีระดบัสูง หากการขาดแคลนสินคา้นั้นก่อให้เกิดความเสียหายมากต่อระบบงาน และ 
ความแปรปรวนของความไม่แน่นอนมีมาก 
 3.  ปัจจยัอนัเน่ืองมาจากการเก็งก าไรในตลาดเสรี หากเป็นท่ีคาดกนัวา่ในอนาคตอนัใกล้
จะมีการปรับราคาสินคา้ตวัน้ีสูงข้ึน ผูผ้ลิตก็จะมีการซ้ือเก็บสินคา้ตวัน้ีมากข้ึน ท าให้ระดบัสินคา้คง
คลงัสูงข้ึนจากระดบัท่ีควรจะเป็น ทั้งน้ีมาจากสาเหตุของก าไรท่ีคาดวา่จะมากข้ึน เม่ือขายสินคา้ใน
ระดบัราคาท่ีสูงข้ึนจากสินคา้ท่ีซ้ือมาเก็บไวใ้นระดบัราคาปัจจุบนัซ่ึงต ่ากวา่ในอนาคต 
 4.  ความส าเร็จในการบริหารระบบกระจายสินคา้ 
 องคก์ารส่งเสริมการคา้ต่างประเทศของญ่ีปุ่น (เจโทร) (2551) กล่าววา่ ในการกระจาย 
สินคา้ การส่งมอบสินคา้ ถือเป็นงานโลจิสติกส์ท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงของธุรกิจการกระจายสินคา้ 
ดว้ยหากการส่งมอบสินคา้ให้แก่ลูกคา้ไม่ตรงตามจ านวนความตอ้งการ รวมถึง สถานท่ีในการ 
จดัส่งสินคา้ไม่ถูกตอ้ง ก็ไม่อาจสรุปไดว้า่ การขายสินคา้ชนิดนั้น ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้ไดจ้บส้ินไป 
หรืออาจกล่าวไดว้า่ การขายสินคา้ชนิดนั้นๆ ยงัไม่จบส้ินไป หรืออาจกล่าวไดว้า่ การขายสินคา้ชนิด 
นั้น ๆ ยงัไม่จบส้ินกระบวนการจนกวา่การส่งมอบสินคา้ตรงตามจ านวนความตอ้งการและความ
ถูกตอ้งของสถานท่ีการส่งมอบ โดยหลกัการพื้นฐานในการพิจารณากิจกรรมโลจิสติกส์ในการส่ง
มอบสินคา้ 
  4.1  ปริมาณการส่งมอบสินคา้ตรงตามค าสั่งซ้ือ ถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัในกระบวนการ 
ส่งมอบสินคา้ หากมีการส่งมอบสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ อาจท าใหก้ารส่งมอบ
สินคา้นั้น ๆ ไม่มีประสิทธิภาพ อาจจะมีสาเหตุมาจากเกิดความผดิพลาดขณะขนถ่ายสินคา้ ท าให้
สินคา้สูญหาย เช่น มีการตกหล่นของสินคา้ในขณะขนถ่าย การขนถ่ายสินคา้ข้ึนรถ ผดิคนั, เกิดการ
สูญหายขณะขนส่งสินคา้ อนัเน่ืองจากการขโมยสินคา้ เป็นตน้ 
  4.2  ส่งมอบสินคา้ตรงตามสถานท่ีและเวลา (Right place and right time) 
  4.3  การรักษาสภาพและคุณลกัษณะของผลิตภณัฑใ์นอยูใ่นสภาพสมบูรณ์ 
ประเด็นพึงระวงัในการจดัส่งสินคา้ 
  4.4  การส่งมอบสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
  4.5  ระวงัมิใหเ้กิดค่าใชจ่้ายท่ีส้ินเปลืองโดยเปล่าประโยชน์ ในการพยายามท่ีจะ
ป้องกนัความผดิพลาดในการขนส่งสินคา้ ดว้ยการน าระบบตรวจสอบสินคา้ก่อนมีการส่งมอบ
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สินคา้นั้น ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้เขา้มาใชใ้นกิจกรรมการจดัส่งสินคา้นบัวา่เป็นส่ิงท่ีดี แต่ยอ่มก่อใหเ้กิด
ค่าใชจ่้ายตามมา 
 5.  การดูแลสินคา้ 
 ทวศีกัด์ิ เทพพิทกัษ ์(2552) หลงัจากท่ีไดมี้กระบวนการในการจดัเก็บสินคา้ในพื้นท่ีเก็บ
รักษาของคลงัสินคา้ จะตอ้งน าเอามาตรการต่าง ๆ ของการดูแลรักษาสินคา้คงคลงัมาใช ้เพื่อป้องกนั
ไม่ใหสิ้นคา้ท่ีเก็บรักษาอยูใ่นคลงัสินคา้เกิดความเสียหายสูญหายหรือเส่ือมคุณภาพ งานดูแลรักษา
สินคา้อาจประกอบดว้ยงานยอ่ยต่าง ๆ เช่น 
  5.1  การตรวจสภาพ การตรวจอยา่งระเอียดตามระยะเวลา ตามลกัษณะเฉพาะของ
สินคา้แต่ละประเภท แต่ละชนิด ซ่ึงมีการเส่ือมสภาพตามเวลาในการเก็บรักษาท่ีแตกต่างกนั  
เป็นสินคา้เสียง่ายตอ้งไดรั้บการตรวจบ่อยกวา่สินคา้ท่ีเสียยาก 
  5.2  การถนอม สินคา้บางประเภทยอ่มตอ้งการถนอมตามระยะเวลา 
  5.3  การตรวจสอบ หมายถึงการตรวจตรานบัสินคา้ในท่ีเก็บรักษา เพื่อสอบยอดกบั
บญัชีคลุมในคลงัสินคา้ 
 6.  การจดัการสินคา้สูญหายและเส่ือมสภาพ  
 พรชยั พิทกัษเ์จริญวงศ ์พบวา่ ส าหรับประเทศในแถบภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก หมวดของ
สินคา้ท่ีมีความเส่ียงต่อการสูญหายสูงและมีอตัราการสูญหายสูง มกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก แต่มี
ราคาค่อนขา้งแพง ไดแ้ก่ สินคา้ในหมวดเคร่ืองส าอาง เช่น ลิปสติก ผลิตภณัฑโ์กนหนวด น ้าหอม 
นอกจากนั้นหมวดสินคา้อ่ืน ท่ีมีการขโมยค่อนขา้งสูงไดแ้ก่ หมวดสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม 
หมวดเส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย โดยสินคา้ท่ีถูกขโมยมากท่ีสุดในประเทศไทยคือ เคร่ืองส าอาง และ
รองลงมาคือสินคา้เพื่อความงาม สุขภาพ และบ ารุงผวิ เน่ืองจากวา่เป็นสินคา้ท่ีจ  าหน่ายต่อไดง่้าย
หรือสามารถน าไปใชเ้องไดด้ว้ย 
 Ebay (2559) กล่าววา่ การรับประกนั (Return policy) เป็นการดี หากสามารถท่ีจะ
รับประกนัวา่สินคา้ท่ีผูข้ายก าลงัส่งไปต่างประเทศนั้นไม่มีความเส่ียงท่ีจะเสียหายหรือถูกท าลายใน
การขนส่ง บริการการขนส่งทางไปรษณียต่์าง ๆ มกัเสนอใหมี้ขอบเขตคุม้ครองในการประกนัภยั แต่
ผูข้ายอาจตอ้งการท่ีจะจดัซ้ือการรับประกนัเพิ่มเติมส าหรับสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงผูข้ายสามารถรวมค่า
ประกนัไวใ้นค่าขนส่งรวมหรือไม่ก็ใหต้วัเลือกในการจดัซ้ือการรับประกนัแยกต่างหากส าหรับผูซ้ื้อ
อยา่งใดอยา่งหน่ึงการส่งแบบลงทะเบียน ช่วยใหผู้ข้ายไดรั้บการคุม้ครองจากอีเบย ์และ PayPal ใน
กรณีท่ีผูซ้ื้อร้องเรียนวา่ไม่ไดรั้บสินคา้ โดยสถานะของการส่งสินคา้ เม่ือเช็คผา่นทางหนา้เวบ็ 
จะตอ้งข้ึนวา่ Delivered เท่านั้น ถึงเป็นหลกัฐานยนืยนัวา่สินคา้นั้นมีการส่งถึงผูรั้บเรียบร้อยแลว้ได้
และลดการเปิดเคส Item not received หรือผูซ้ื้อไม่ไดรั้บสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลท าใหเ้กิดขอ้บกพร่องใน
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การด าเนินการ และอาจส่งผลต่อมาตรฐานผูข้าย ซ่ึงขอ้ก าหนดหน่ึงในการเป็นผูข้ายระดบั Top-
rated seller บน www.ebay.com คือประกอบการจะตอ้งอพัโหลด Tracking number ท่ีตรวจสอบได ้
เขา้ไปในระบบของอีเบยภ์ายในระยะเวลาท่ีก าหนดไวใ้น Handling time ไม่นอ้ยกวา่ 90% ของการ
ขายสินคา้ไปใหผู้ซ้ื้อท่ีอยูใ่นสหรัฐอเมริกา การตรวจสอบใหแ้น่ใจวา่ ผูข้ายไดอ้พัโหลด Tracking 
number ท่ีถูกตอ้ง และใส่ช่ือผูใ้หบ้ริการส่งสินคา้ท่ีสามารถเช่ือมกบัระบบของอีเบยไ์ด ้จึงเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าใหก้ารด าเนินการไดต้ามมาตรฐานดงักล่าว และเป็นไปตามความคาดหวงัของผูซ้ื้อ 

 

แนวคดิพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย ์ระบุวา่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การ
ด าเนินธุรกิจทุกรูปแบบทีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ(สินคา้และบริการผา่นคอมพิวเตอร์ และระบบส่ือสาร
โทรคมนาคมหรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
 ศูนยพ์ฒันาอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce Resource Center: ECRC) (อา้งอิงใน 
สมาคมผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไทย, 2559) ใหนิ้ยามพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไวว้า่ เป็น
การท า “การคา้” ผา่นทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ โดยค าวา่อิเล็กทรอนิกส์นั้นจะครอบคลุมตั้งแต่ระดบั
เทคโนโลยพีื้นฐาน เช่น โทรศพัท,์ โทรสาร, โทรทศัน์ ไปจนถึงเทคโนโลยท่ีีมีความซบัซอ้น 
 ธนาคารแห่งประเทศไทย (2555) ระบุวา่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ อีคอมเมิร์ซ  
( e-Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมทางเศรษฐกิจท่ีผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซ้ือขาย
สินคา้และบริการ การโฆษณาสินคา้ การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้  
 กิตติ ภกัดีวฒันะกุล และ ทวศีกัด์ิ กาญจนสุวรรณ (2547) กล่าววา่การพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือท่ีรู้จกักนัดีในนามวา่ “อีคอมเมิร์ช” หมายถึง เทคโนโลยท่ีีใชเ้ป็นส่ือกลาง
ส าหรับแลกเปล่ียนสินคา้และบริการระหวา่งผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ตวับุคคล องคก์ร หรือตวับุคคลกบั
องคก์ร ทั้งน้ีเพื่อช่วยสนบัสนุนและอ านวยความสะดวกในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งภายในและ
นอกองคก์ร 
 ประสิทธ์ิ วรฉตัราวณิช (2543) กล่าววา่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงหมายถึง การคา้ขายท่ี
ท าผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ แน่นอนท่ีสุดอินเทอร์เน็ตเป็นส่ืออิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ ดว้ย เช่น ระบบ
ออนไลน์ระหวา่งองคก์ร และธุรกรรมในส่วนน้ีนบัวา่ใหญ่มาก เช่น เครือข่ายระหวา่งธนาคารท่ีใช้
ในการโอนเงินระหวา่งกนั, EDI, แฟกซ์ หรือแมก้ระทัง่การใชส่ื้อทีวใีนการท าธุรกิจขายตรงใหก้บั
ลูกคา้โดยตรง 
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 จากความหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรืออีคอมเมิร์ชขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่คือ 
การคา้ขายท่ีท าผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ โดยใชเ้ป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการเพื่อ
ช่วยสนบัสนุนและอ านวยความสะดวกในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ 
 โครงสร้างพืน้ฐาน (E-commerce infrastructure) 
 โครงสร้างพื้นฐาน หมายถึง องคป์ระกอบหลกัส าคญัดา้นเทคโนโลยพีื้นฐานท่ีจะ
น ามาใชเ้พื่อการพฒันาระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Development of E-commerce system) โดย
แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล และ ทวศีกัด์ิ กาญจนสุวรรณ, 2547) 
 1.  ระบบเครือข่าย (Network) เป็นการเช่ือมต่อระหวา่งคอมพิวเตอร์ตั้งแต่ 2 เคร่ืองข้ึนไป
เขา้ดว้ยกนั โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อท าใหค้อมพิวเตอร์สามารถส่ือสารกนัได ้ส าหรับ อีคอมเมิร์ชได้
อาศยัโครงสร้างเครือข่ายพื้นฐาน ไดแ้ก่ เครือข่ายทอ้งถ่ิน (LAN) เครือข่ายระดบัเมือง (MAN) และ
เครือข่ายบริเวณกวา้ง (WAN) รวมไปถึงเครือข่ายเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ อินทราเน็ต  
เอก็ซ์ทราเน็ต หรือแมแ้ต่บนเครือข่ายอินเตอร์เน็ตมาประยกุตใ์ชเ้พื่อขยายช่องทางการคา้ให้
กวา้งไกลมากยิง่ข้ึน 
 2.  ช่องทางการติดต่อส่ือสาร (Channel communication) เป็นช่องทางการติดต่อส่ือสาร 
เพื่อใชแ้ลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูใ้ชบ้ริการและผูใ้หบ้ริการผา่นโครงข่ายโทรคมนาคมทั้งท่ีเป็นช่อง
ทางการส่ือสารแบบมีสาย (Physical wire) หรือช่องทางการส่ือสารแบบไร้สาย (Wireless) รวมไป
ถึงวธีิการเช่ือมต่อสายส่ือสาร การใหบ้ริการสายส่ือสาร และอุปกรณ์ท่ีใชติ้ดต่อส่ือสาร 
 3.  การจดัรูปแบบและการเผยแพร่เน้ือหา (Format and content publishing) เป็นการ
จดัรูปแบบของเน้ือหาเพื่อน าเสนอสินคา้และบริการในรูปแบบส่ือผสม (Multimedia) ซ่ึงผสมผสาน
ระหวา่งขอ้ความ (Text) ภาพน่ิง (Image) ภาพเคล่ือนไหว (Animation) และเสียง (Sound)  
เขา้ดว้ยกนั แลว้ส่งผา่นทางเวบ็ไซตบ์นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตไปยงัผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งมีปฏิสัมพนัธ์ 
 4.  ระบบรักษาความปลอดภยั (Security) เป็นส่วนบริการท่ีช่วยอ านวยความสะดวกและ
รวดเร็วให้แก่ลูกคา้และสมาชิกท่ีสั่งซ้ือสินคา้และบริการ ไม่เพียงแต่จะช่วยสร้างความไวว้างใจแก่
ผูใ้ชบ้ริการแลว้ ยงัช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัองคก์รอีกดว้ย ไดแ้ก่ ระบบรักษาความ
ปลอดภยับนคอมพิวเตอร์ (Computer security) ระดบัความปลอดภยัของขอ้มูลคอมพิวเตอร์  
(Level of data security) มาตรฐานการเขา้รหสัขอ้มูล (Data encryption) และระบบช าระเงิน 
(Payment system) 
 ประเภทของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แบ่งออกได ้ดงัน้ี (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล และ ทวศีกัด์ิ 
กาญจนสุวรรณ, 2547) 
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 1.  Business-to-business (B2B) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหวา่งองคก์รธุรกิจ 
(ผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ ตวัแทนจ าหน่าย) กบัองคก์รธุรกิจ เช่น การจดัซ้ือ การจดัจา้ง การจดัการ
ช่องทางการคา้ การจดัการสินคา้คงคลงั การจดัการดา้นช าระเงิน การจดัการดา้นผูข้าย กิจกรรมการ
ขาย และการบริการหลงัการขาย รวมถึงการน าเทคโนโลยท่ีีช่วยสนบัสนุนมาประยกุตใ์ช ้ไดแ้ก่ 
ระบบลูกคา้สัมพนัธ์ ระบบห่วงโซ่อุปทาน และระบบแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร  
 2.  Business-to-consumer (B2C) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหวา่งผูป้ระกอบการ 
(องคก์ร) กบัผูบ้ริโภคโดยตรง โดยใชรู้ปแบบการด าเนินงาน และเทคโนโลยท่ีีช่วยสนบัสนุนท่ี
คลา้ยคลึงกบัการท าธุรกรรมแบบ B2B ตวัอยา่งเวบ็ไซตป์ระเภทน้ี ไดแ้ก่ www.yahoo.com, 
www.amazon.com, www.ktpbook.com 
 3.  Consumer-to-consumer (C2C) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหวา่งผูบ้ริโภค  
โดยส่วนใหญ่จะใชเ้ทคโนโลยท่ีีช่วยสนบัสนุนเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนระหวา่งกนั 
ในลกัษณะการประมูล หรือท่ีนิยมเรียกกนัวา่ “อีอ็อกชนั” (Electronic auction) ตวัอยา่งเวบ็ไซต์
ประเภทน้ีไดแ้ก่ www.jobdb.com, www.thaisecondhand.com 
 4.  Consumer-to-business (C2B) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหวา่งผูบ้ริโภคกบั
ผูป้ระกอบการ (องคก์ร) ในนามของกลุ่มสมาชิกหรือสหกรณ์ (ไม่ใช่ตวับุคคล) ทั้งน้ีเพื่อใชเ้ป็น
อ านาจในการเจรจาต่อรองกบัผูป้ระกอบการ ตวัอยา่งเวบ็ไซตป์ระเภทน้ี ไดแ้ก่ www.voxcap.com 
 ข้อดีและข้อเสียของการพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 ขอ้ดีของอีคอมเมิร์ช สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ดา้น (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล และ ทวศีกัด์ิ  
กาญจนสุวรรณ, 2547) ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นองคก์ร 
 องคก์รสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้ป็นจ านวนมากจากทัว่ทุกมุมโลก ท าใหส้ามารถกระจาย
สินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและประหยดัค่าใชจ่้ายการด าเนินงาน สามารถสร้างผลประกอบการท่ีเป็น
ก าไรไดเ้พิ่มมากข้ึน เน่ืองจากสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยง่าย สะดวก และรวดเร็ว โดยมี
ค่าใชจ่้ายท่ีต ่าลง สามารถปรับลดปริมาณสินคา้คงคลงัไดอ้ยา่งเหมาะสม หรืออาจไม่จ  าเป็นตอ้ง
จดัเก็บสินคา้ไวใ้นคลงัสินคา้ ท าใหส้ามารถติดตามสินคา้ท่ีอยูร่ะหวา่งการจดัส่งใหลู้กคา้ไดรั้บ
ทราบตลอดเวลา ท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่องคก์ร และสามารถปรับเปล่ียนกระบวนการทางธุรกิจ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากข้ึน  
 2.  ดา้นลูกคา้ 
 ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ และบริการไดทุ้กสถานท่ี ตลอดเวลาผา่นทางเวบ็ไซตบ์น
เครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยสามารถรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีทนัสมยัไดอ้ยา่ง
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รวดเร็ว และตลอดเวลาผา่นทางอีเมล ์(E-mail) หรือเวบ็ไซต ์ท าใหส้ามารถแลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสารและแสดงความคิดเห็นระหวา่งกนัได ้และลูกคา้สามารถมีส่วนร่วมในการประมูล  
เพื่อเจรจาและต่อรองราคาสินคา้และบริการได ้
 3.  ดา้นสังคม 
 การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ท าให้คนเดินทางออกไปขา้งนอกลดลง ท าใหปั้ญหาการ
เจรจาติดขดัและมลพิษลดนอ้ยลงไปดว้ย รับรู้สินคา้และบริการใหม่ ๆ ไดต้ลอดเวลา ท าใหเ้กิดการ
เรียนรู้และสร้างทกัษะความช านาญใหม่ ๆ ไดม้ากข้ึน ท าใหส้ามารถเขา้ถึงบริการสาธารณะต่าง ๆ 
ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน เช่น การศึกษา สุขภาพ หรือแมแ้ต่การใหบ้ริการดา้นต่าง ๆ ของ
ภาครัฐ ท าใหคุ้ณภาพชีวติดีข้ึน และสนบัสนุนและส่งเสริมดา้นเศรษฐกิจโดยรวม ท าใหมี้การ
เจริญเติบโต มัง่คัง่ และย ัง่ยนืต่อไป 
 ขอ้เสียของอีคอมเมิร์ช สามารถแบ่งออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ 
 1.  ดา้นเทคนิค 
 มาตรฐานดา้นคุณภาพ ความปลอดภยั และระดบัความน่าเช่ือถือต่ออีคอมเมิร์ช ยงัไม่มี
ความแน่นอน 
 2.  ดา้นอ่ืน ๆ 
 ตวับทกฎหมายในบางมาตรา และดา้นภาษียงัไม่ไดรั้บการปรับปรุงใหมี้ความเหมาะสม
เพียงพอ ท าใหผู้ข้ายและผูซ้ื้อยงัมีความกงัวลดา้นความปลอดภยัของอีคอมเมิร์ช ลูกคา้ยงัไม่สามารถ
เช่ือมัน่เก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ เน่ืองจากไม่สามารถมองเห็นและจบัตอ้งสินคา้ได ้ความเขา้ใจท่ี 
คาดเคล่ือนเก่ียวกบัอีคอมเมิร์ช ในประเด็นท่ีมีค่าใชจ่้ายสูงและไม่มีปลอดภยัเพียงพอ ท าใหลู้กคา้ 
ไม่กลา้ท่ีจะใชง้าน 
 ดงันั้นการท่ีรูปแบบของการซ้ือขายสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป มีเจริญข้ึนมากข้ึน  
ซ่ึงก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงต่อการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคและการด าเนินการทางธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการท่ีเรียบง่าย การซ้ือ –ขาย การช าระเงินผา่นเครือข่ายบนอินเทอร์เน็ต หรือท่ีเรียกวา่
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตนั้นเอ้ืออ านวยความสะดวกสบายใหแ้ก่
ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ท าใหล้ดค่าใชจ่้ายและการส้ินเปลืองเวลา ท่ีเกิดจากการ
ใหแ้ละใชบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

แนวคดิกลยุทธ์การขายผ่านช่องทางอเีบย์ 
 วรเศรษฐ ์เมธาอคัรพฒัน์ (2559) กล่าววา่การท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จนั้น จะตอ้ง
ประกอบไปดว้ยหลาย ๆ องคป์ระกอบ แต่ทุกองคป์ระกอบนั้นลว้นแต่มีจุดมุ่งหมายเดียวกนันัน่คือ 
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การขายสินคา้ใหไ้ดจ้  านวนมาก ๆ ดงันั้นหากผูข้ายตอ้งการท่ีจะขายสินคา้ใหไ้ดจ้  านวนมาก ผูข้าย
จะตอ้งมีความใส่ใจในร้านคา้ออนไลน์ใหมี้มาตรฐานและมีความน่าเช่ือถือส าหรับลูกคา้เป้าหมาย 
ซ่ึงมีวธีิการท่ีท าใหร้้านคา้ออนไลน์เป็นร้านคา้ท่ียอดนิยม และน่าสนใจนั้น มีวธีิการดงัน้ี 
 1.  การระบุช่ือสินคา้ 
 หากผูข้ายไม่แน่ใจวา่สินคา้ ควรจะใชช่ื้อภาษาองักฤษค าใดจึงจะถูกตอ้งท่ีสุด ใหผู้ข้ายไป
สังเกตช่ือสินคา้ของคู่แข่ง หากคู่แข่งส่วนใหญ่ใชค้  าใด ควรจะพิจารณาใชต้ามกนัเพื่อความถูกตอ้ง 
 Ebay.com (2559) แนะน าถึงวธีิการระบุช่ือสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพแก่ผูข้ายท่ีเป็น
สมาชิกของอีเบย ์ดงัน้ี 
  1.1  ใชต้วัอกัษรทั้ง 80 ตวัอกัษรอยา่งเตม็ท่ี เพื่อตั้งช่ือสินคา้ท่ีชดัเจน ใส่คียเ์วิร์ด 
รหสัสินคา้สากล (Universal Product Codes: UPC) หรือขอ้มูลสินคา้แบบอ่ืนๆท่ีผูซ้ื้ออาจใชใ้นการ
คน้หาสินคา้ต่าง ๆ 
  1.2  ใส่วลีอธิบายสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัวลีท่ีใชใ้นตลาด อาทิ ผูผ้ลิต ผูซ้ื้อ และร้านคา้
ปลีก ในขณะท่ีการใชว้ลีท่ีต่างออกไปจากวลีท่ีใชใ้นตลาดอาจจะท าใหผู้ซ้ื้อท่ีสนใจหรือไม่เจอ
รายการสินคา้ก็เป็นได ้
  1.3  ใส่คียเ์วร์ิดท่ีส าคญัเอาไวใ้นตอนตน้ของช่ือสินคา้ แมช่ื้อสินคา้ทั้ง 80 ตวัอกัษรใช้
ในการคน้หาสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อก็ตาม แต่ในบางสถานการณ์อาจไม่สามารถ
แสดงทั้ง 80 ตวัอกัษรได ้เน่ืองจากขอ้จ ากดัของบางหนา้ 
  1.4  การใส่ขอ้มูลซ ้ า ๆ หรือตวัยอ่จ านวนมากลงไปในช่ือสินคา้ มกัจะท าใหข้อ้ความท่ี
อ่านไดย้ากกวา่ปกติ ผูข้ายควรใชข้อ้ความท่ีท าใหผู้ซ้ื้อสามารถเขา้ใจขอ้มูลไดอ้ยา่งชดัเจน อาทิเช่น  
คียเ์วร์ิดเพิ่มเติมหรือวลีท่ีเนน้วา่สินคา้มีคุณลกัษณะอะไรท่ีพิเศษกวา่สินคา้ของผูข้ายรายอ่ืน ๆ 
  1.5  ไม่ควรใชต้วัอกัษรตวัใหญ่ทั้งหมด ขอ้ความท่ีประกอบดว้ยตวัอกัษรตวัใหญ่และ
ตวัเล็กอ่านเขา้ใจไดง่้ายกวา่ 
  1.6  ไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองหมายวรรคตอน ควรใชพ้ื้นท่ีเหล่าน้ีไปสร้างขอ้มูลท่ี
ก่อใหเ้กิดประโยชน์แทนดีกวา่ เน่ืองจากขอ้มูลตรงน้ีเป็นช่ือสินคา้ ไม่ใช่ประโยค เคร่ืองหมายวรรค
ตอนมกัท าใหผู้ซ้ื้อคน้หาช่ือสินคา้ท่ีตอ้งการไดย้ากกวา่ปกติ 
  1.7  อยา่ใชต้วัอกัษรพิเศษในช่ือสินคา้เพราะผูซ้ื้อไม่ไดใ้ชว้ลีเหล่าน้ีในการคน้หา 
รวมทั้งท าใหก้ารอ่านช่ือสินคา้ยุง่ยากและไมส่อดคลอ้งกบัเง่ือนไขในการคน้หา 
  1.8  ตรวจสอบช่ือสินคา้วา่มีการอธิบายสินคา้ท่ีตอ้งการเสนอขายอยา่งถูกตอ้งแลว้  
ช่ือสินคา้ท่ีใชคี้ยเ์วร์ิดในรูปของเมลข์ยะหรือช้ีน าแบบผิดๆถือเป็นการละเมิดกฎเกณฑข์องอีเบย ์
 2.  การระบุค าคน้หา 
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 ช่องทางการจดัจ าหน่ายอีเบยมี์ผูซ้ื้อและผูข้ายเป็นจ านวนมาก สินคา้บางอยา่งท่ีขายก็
อาจจะมีผูอ่ื้นขายเช่นเดียวกนั วธีิการปรับปรุงรายการสินคา้ใหมี้โอกาสท่ีเคร่ืองมือคน้หาของอีเบย์
และ Search engine อ่ืน ๆ พบสินคา้ง่ายข้ึนจึงเป็นการเพิ่มโอกาสใหสิ้นคา้ขายออกไปไดง่้ายข้ึนโดย
แบ่งผลการคน้หาเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
  2.1  ผลการคน้หาบนอีเบย ์
  การไดแ้สดงผลอยูใ่นอนัดบัตน้ๆ ของผลการคน้หาบนอีเบยโ์ดยเฉพาะเม่ือจดัเรียง
ดว้ย Best match เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหข้ายสินคา้ได ้การจะท าใหสิ้นคา้อยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ  
มากยิง่ข้ึน ไม่วา่จะเป็นการตั้งราคาขายท่ีเหมาะสม หรือการใชข้อ้มูลจ าเพาะของสินคา้  
(Item specific)  การใหบ้ริการอยา่งดีจนไดเ้ป็น Top-rated seller ก็ท  าใหผู้ซ้ื้อยิง่มัน่ใจในสินคา้และ
บริการมากยิง่ข้ึน ท าใหสิ้นคา้นั้นสามารถแสดงผลในระดบัท่ีสูงข้ึนในหนา้ของการแสดงผลการ
คน้หาแบบ Best match   
  2.2  ผลการคน้หาใน Search engine 
  บางคร้ังผูซ้ื้ออาจจะไม่ไดค้น้หาสินคา้โดยเขา้มาเวบ็ไซตอี์เบยโ์ดยตรงเท่านั้น แต่
อาจจะมีคน้หาจาก Search engine อ่ืนๆ ดงันั้นจึงควรท าให้รายการสินคา้ท่ีขายสามารถคน้พบได้
ง่ายๆ ผา่น Search engine ถึงแมว้า่ Search engine เหล่าน้ี จะไม่ไดเ้ปิดเผยหลกัการในการจดัอนัดบั
ผลการคน้หาท่ีแน่นอน แต่อยา่งไรก็ตามสามารถสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้ของผูข้ายไดด้งัน้ี  
   2.2.1  การใชคี้ยเ์วร์ิด โดยเลือกคียเ์วร์ิด 3-5 ค าท่ีเก่ียวกบัสินคา้ โดยหากผูข้ายเป็นผู ้
ซ้ือ ผูข้ายเลือกจะใชค้  าไหนในการคน้หาสินคา้นั้น ๆ จากนั้นใหใ้ส่คียเ์วร์ิดเหล่าน้ีลงไปในช่ือและค า
บรรยายสินคา้  
   2.2.2  การใส่เลขจ าเพาะของสินคา้ (ถา้มี) ประเด็นหน่ึงท่ีท าให ้Search engine ไม่
วา่จะเป็นของ eBay Google หรือ Yahoo เจอสินคา้ คือการใส่เลขจ าเพาะของสินคา้  
(Unique identifier) อยา่งเช่น UPC, EANs หรือ ISBN และหากเป็นไปไดย้งัควรใส่ช่ือยี่หอ้หรือ
หมายเลขผูผ้ลิต (MPN) ลงในขอ้มูลจ าเพาะของสินคา้ (Item specific) ดว้ย  
   2.2.3  การใส่ช่ือสินคา้ท่ีดี ช่ือสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการคน้หา การใส่
คียเ์วร์ิดท่ีส าคญัมาก ๆ ลงไปหรือขอ้ความท่ีเป็นคียเ์วิร์ดลงไปในช่ือสินคา้ดว้ยจึงเป็นส่ิงส าคญัมาก 
การใส่ช่ือสินคา้ใหย้าวท่ีสุดตามจ านวนอกัษรท่ีอีเบยก์  าหนดให ้และอยา่ลืมวา่ผูซ้ื้อจะไม่ใส่ค าอุทาน 
เช่น Wow หรือ Look ลงไปในการคน้หา 
   2.2.4  การใชค้  าบรรยายสินคา้ท่ีดี ค  าบรรยายสินคา้ก็เป็นอีกส่วนท่ีส าคญัมากใน
การท าใหร้ายการสินคา้ถูกพบไดง่้าย นอกจากจะใช ้ค าบรรยายสินคา้ผูข้ายเองแลว้ ยงัควรปฏิบติั
ตามค าแนะน าเหล่าน้ีเพื่อท าใหค้  าบรรยายของคุณสร้างประโยชน์สูงสุด 
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    2.2.4.1  ใชเ้น้ือหาท่ีดี โดยการบรรยายสินคา้ใหไ้ดร้ายละเอียดครบถว้นสมบูรณ์
ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้ควรใส่ขอ้ความประมาณ 200 ค า และมีค าส าคญัอยูใ่นขอ้ความ 5-7 % ซ่ึง
หมายความวา่ หากใส่ขอ้ความบรรยายสินคา้ 200 ค า ควรตอ้งมีคียเ์วิร์ดอยูใ่นนั้น 10-14 ค า และ
เน่ืองจาก Search engine จะสามารถอ่านขอ้มูลไดเ้พียงจ านวนหน่ึงในหนา้นั้นๆ อยา่ใส่ขอ้ความ 
ท่ีไม่เก่ียวขอ้งจนมากเกินไป  
    2.2.4.2  หลีกเล่ียงการใส่คียเ์วร์ิดเยอะเกินไป (Spamming) อยา่ใส่คียเ์วร์ิดในค า
บรรยายสินคา้เยอะเกินไป เพราะอาจลดประสิทธิภาพของเน้ือหาได ้นอกจากนั้น การใส่เยอะ
เกินไป (Keyword spamming) ยงัเป็นการกระท าท่ีผดิกฎของอีเบยแ์ละ Search engine  
    2.2.4.3  อยา่ใชข้อ้ความท่ีซ่อนไว ้อยา่ใส่ขอ้ความท่ีมองไม่เห็นเพราะวา่ Search 
engine จะหาไม่เจอ 
    2.2.4.4  ใชลู้กเล่นความหนาของตวัอกัษร อาจใส่ขอ้ความส่วนบนเป็นตวัหนา 
และใชอ้กัษรขนาด 12 หรือ 14 
    2.2.4.5  ใส่ลิงคไ์ปยงัผลิตภณัฑอ่ื์นๆไปยงัหนา้ร้าน eBay store  เป็นตน้ และ
ขอ้ความท่ีใชใ้ส่เป็นลิงค ์ควรเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหา เช่น “Visit my store” หรือ “See other items” จะมี
ประสิทธิภาพกวา่ “Click here”  
    2.2.4.6  ใส่ ALT Tag ในภาพ การใส่แทก็ท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาพ หากผูข้ายท า 
HTML เอง ใหใ้ส่แทก็ใหค้รบ แทก็ท่ีมีคียเ์วร์ิด หรือเป็นขอ้ความท่ีมีคียเ์วิร์ดท่ีตรงกบัสินคา้ จะท าให ้
Search engine พบรายการสินคา้ง่ายข้ึน 
 3.  การเลือกรูปภาพสินคา้ 
 Ebay.com (2559) แนะน าถึงวธีิการเลือกใชรู้ปภาพของสินคา้อยา่งมีคุณภาพ เพื่อใหเ้กิด
การดึงดูดแก่ผูซ้ื้อสินคา้และเพื่อลดขอ้โตแ้ยง้ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายดงัน้ี 
  3.1  ใชรู้ปภาพในการแสดงสินคา้อยา่งนอ้ย 1 รูปต่อ 1 รายการสินคา้ เม่ือผูข้าย
ถ่ายภาพสินคา้จากหลาย ๆ มุม ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้ดว้ยความมัน่ใจมากข้ึน ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขายได ้ 
โดยสามารถใส่ภาพสินคา้ไดฟ้รี สูงสุดถึง 12 ภาพ 
  3.2  รูปภาพควรท่ีมีขนาดอยา่งนอ้ย 500 พิกเซล หรือขนาด 1,600 พิกเซล เพื่อใหผู้ซ้ื้อ
สามารถท่ีขยายภาพใหมี้ขนาดใหญ่ข้ึน เพื่อช่วยใหส้ามารถใชคุ้ณสมบติัการซูม และการขยายภาพ
ได ้เม่ือเวลาท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือสินคา้ 
  3.3  ไม่ควรใส่กรอบ ขอ้ความ หรืองานศิลปะในรูปภาพผูข้ายควรลบขอ้ความ และ
กรอบจากรายการขายเพื่อสร้างรูปภาพท่ีชดัเจนมากข้ึนส าหรับผูซ้ื้อ  
 4.  การอธิบายรายละเอียดของสินคา้  
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 ควรอธิบายคุณสมบติัของสินคา้แบบละเอียด โดยผูข้ายควรจะสังเกตการบรรยายของ
คู่แข่งประกอบไปดว้ย เพื่อใหคุ้ณภาพของสินคา้ผูข้ายนั้นดูน่าเช่ือถือและเป็นมืออาชีพ 
 Ebay.com (2559) ไดอ้ธิบายและแนะน าแก่ผูข้ายเก่ียวกบัการอธิบายรายละเอียดของ
สินคา้ไวว้า่ ควรอธิบายเฉพาะรายละเอียดของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในประกาศขายรายการนั้น รวมทั้ง
เง่ือนไขในการจ าหน่ายเท่านั้น โดยช้ีแจงรายละเอียดท่ีถูกตอ้งและครบถว้นระบุสภาพของสินคา้
แจกแจงขอ้บกพร่องหรือจุดท่ีมีการช ารุด วธีิน้ีจะช่วยหลีกเล่ียงปัญหาต่างๆหรือการท่ีลูกคา้ไม่พอใจ
ได ้และเม่ือจ าหน่ายสินคา้ใชแ้ลว้ สินคา้ท่ีน ามาปรับปรุงใหม่ หรือสินคา้ท่ีมีขอ้บกพร่อง ผูข้ายควร
ใส่ภาพของสินคา้จริงท่ีตอ้งการจ าหน่ายลงไปดว้ย แทนการใชภ้าพในสตอ๊กทัว่ ๆ ไป 
 Ebay.com (2559) อธิบายเพิ่มเติมไวว้า่หากผูซ้ื้อร้องเรียนวา่สินคา้ไม่ตรงตามค าบรรยาย
อีเบยจึ์งมี Resolution Center เพื่อช่วยใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายไดแ้กไ้ขปัญหาร่วมกนั 
  1.  คืนเงินเตม็จ านวน 
   1.1  ผูซ้ื้อจะตอ้งคืนสินคา้ให้ผูข้าย หากตอ้งการเงินคืนเตม็จ านวน 
   1.2  ผูซ้ื้อจะตอ้งส่งสินคา้คืนให ้โดยระบุ Tracking number ภายใน 7 วนั 
   1.3  ผูซ้ื้อจะตอ้งช าระค่าส่งสินคา้คืน เวน้แต่ผูข้ายกบัผูซ้ื้อจะตกลงกนัเป็นอยา่งอ่ืน 
   1.4  ในบางกรณีท่ีถือเป็นกรณีพิเศษอีเบยอ์าจเป็นผูช้  าระค่าส่งสินคา้คืนให ้
  ผูข้ายควรคืนเงินคา้สินคา้ผา่น Ebay Resolution Center ใน 3 วนัท าการหลงัจากท่ี
ไดรั้บสินคา้คืนเรียบร้อยแลว้ หากผูซ้ื้อไม่ไดช้ าระเงินดว้ย PayPal ควรคืนเงินผา่นทางช่องทาง
เดียวกบัท่ีผูซ้ื้อช าระเขา้มา การคืนเงินผูซ้ื้อผา่นช่องทางเดิม จะป้องกนักรณีท่ีผูซ้ื้อไดรั้บเงินคืนซ ้ า  
2 คร้ัง จากผูข้ายคร้ังหน่ึงและจากผูใ้หบ้ริการบตัรเครดิตอีกคร้ังหน่ึง 
  2.  การคืนเงินเฉพาะบางส่วน 
  การคืนเงินเฉพาะบางส่วนจะท าใหผู้ซ้ื้อสามารถเก็บสินคา้นั้นไวไ้ด ้และช่วยใหผู้ข้าย 
ไม่ตอ้งคืนเงินเตม็จ านวนหรือส่งสินคา้ช้ินใหม่ไปใหต้วัอยา่งเช่น หากผูซ้ื้อซ้ือกลอ้งใหม่ไป  
แต่สินคา้ท่ีไปถึงมีรอยขีดข่วน ผูซ้ื้ออาจจะพอใจกบัสินคา้แต่ตอ้งการสินคา้ใหม่ท่ีไม่มีต าหนิใด ๆ 
กรณีน้ี ผูข้ายอาจคืนเงินบางส่วนใหก้บัผูซ้ื้อเพื่อเป็นการชดเชยส าหรับต าหนิสินคา้ 
  ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อกนัผา่น Resolution Center เพื่อใหส้ามารถหายอดเงินคืน
ในจ านวนท่ีทั้งสองฝ่ายพึงพอใจ หากผูซ้ื้อสามารถยอมรับการคืนเงินบางส่วน หรือเรียกร้องจ านวน
เงินใหม่ หรือเสนอทางแกปั้ญหาใหม่ก็ได ้โดยในการคืนเงินนั้น ผูข้ายควรคืนผา่น  
Resolution Center เตรียมเอกสารเพื่อเป็นหลกัฐานวา่ไดบ้รรยายสินคา้นั้นถูกตอ้งแลว้ หากผูข้าย
สามารถแสดงไดว้า่ไดมี้การบรรยายสินคา้นั้นอยา่งถูกตอ้งแลว้ จะสามารถปิดเคสนั้นไดเ้ช่น 
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   2.1  ผูซ้ื้อระบุวา่สินคา้นั้นเป็นสินคา้ใชแ้ลว้ ไม่ใช่สินคา้ใหม่ และในรายการได้
ระบุไวอ้ยา่งชดัเจนวา่เป็นสินคา้ใชแ้ลว้ 
   2.2  ไดมี้การบรรยายต าหนิของสินคา้ไวอ้ยา่งถูกตอ้ง 
   2.3  ไดมี้การบรรยายสินคา้อยา่งถูกตอ้งในรายการขายแลว้ แต่ผูซ้ื้อไม่ตอ้งการ
สินคา้หลงัจากท่ีไดรั้บสินคา้ไปแลว้ 
   2.4  ไดมี้การบรรยายสินคา้เอาไวอ้ยา่งถูกตอ้ง แต่สินคา้นั้นไม่ตรงตามท่ีผูซ้ื้อ
คาดหวงั 
   2.5  สินคา้นั้นมีรอยขีดข่วนเล็กนอ้ย และไดมี้การบรรยายไวว้า่เป็นสินคา้ใชแ้ลว้ 

  การเสนอทางแกไ้ขอ่ืน ผูข้ายสามารถเสนอทางแกไ้ขปัญหาแบบอ่ืนใหผู้ซ้ื้อ พยายาม
หาขอ้ตกลงกบัผูซ้ื้อใหไ้ดเ้พื่อใหผู้ซ้ื้อพอใจกบัทางแกปั้ญหานั้น ติดต่อผูซ้ื้อผา่น Resolution Center 
เพื่อใหมี้บนัทึกการสนทนา และอีเบยท์ราบสถานะของเคสนั้น ๆ 
 5.  การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
 กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ และคณะ (2546) ไดจ้ดัแบ่งกระบวนการในการจดัการ 
ค าสั่งซ้ือ ครอบคลุมตั้งแต่การรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ การตรวจสอบยอด
สินคา้คงคลงั รวมถึงรายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ กิจกรรมน้ีเป็นจุดเช่ือมต่อระหวา่งองคก์รกบัลูกคา้ 
ดงันั้นมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ไดง่้าย จึงควรใชเ้วลาในกระบวนการน้ีให้สั้นและ
หลีกเล่ียงความผดิพลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 6.  การช าระค่าสินคา้ 
 Ebay.com (2559) กล่าววา่ การเสนอทางเลือกในการช าระเงินท าใหสิ้นคา้น่าดึงดูดใจ
ยิง่ข้ึน และผูข้ายส่วนใหญ่จะเสนอทางเลือกในการช าระเงินมากกวา่หน่ึงวธีิ อยา่งไรก็ดี  
วธีิการช าระเงินแต่ละแบบสามารถเพิ่มความมัน่ใจใหก้บัผูซ้ื้อแตกต่างกนั ผูข้ายจ าเป็นจะตอ้งเลือก
วธีิช าระเงินโดยพิจารณาจากมุมมองผูซ้ื้อ โดยวธีิการช าระเงินท่ีผูข้ายบนอีเบยใ์ชไ้ดแ้ก่ 
  6.1  PayPal เป็นวธีิช าระเงินท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายบนอีเบยนิ์ยมใชม้ากท่ีสุดเพยพ์าล 
(PayPal) ท าใหรั้บส่งเงินไดอ้ยา่งรวดเร็วและปลอดภยัผา่นระบบออนไลน์ โดยใชบ้ตัรเครดิตหรือ
บญัชีธนาคารโดยเพยพ์าลเป็นตวัเลือกในการช าระเงินท่ีดี เม่ือมีการขายระหวา่งประเทศ 
   6.1.1  รับการช าระเงินในสกุลเงินท่ีหลากหลาย 
    6.1.1.1  เลือกสกุลเงินท่ีตอ้งการรับและวธีิการท่ีผูข้ายตอ้งการจะรับเงินนั้นๆ 
    6.1.1.2  การแปลงสกุลเงินไปเป็นสกุลเงินเดิมใหใ้ชอ้ตัราการแลกเปล่ียนท่ี
แข่งขนัได ้
    6.1.1.3  ดูรายการของ สกุลเงินท่ีไดรั้บการยอมรับโดยเพยพ์าล 
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    6.1.1.4  คน้หาเพิ่มเติมเก่ียวกบั การรับการช าระเงินในสกุลเงินท่ีหลากหลาย 
   6.1.2  ลดความเส่ียงและเพิ่มผลก าไร 
   มาตรการการป้องกนัผูข้ายของเพยพ์าลสามารถช่วยลดการสูญเสีย อนัเน่ืองมาก
จากการร้องเรียนของผูซ้ื้อ, การแจง้บตัรเครดิตใหดึ้งเงินคืน หรือความผนัผวนส าหรับการช าระเงิน
ท่ีไม่ไดรั้บอนุญาตและสินคา้ท่ีไม่ไดรั้บ ทั้งหมดน้ีไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม  

  6.2  บตัรเครดิตบญัชีผูค้า้ ผูข้ายสามารถตั้งค่าอีเบยเ์ช็คเอาตใ์หรั้บการช าระเงินดว้ย 
บตัรเครดิตและก าหนดให้ผูซ้ื้อตอ้งใหข้อ้มูลบตัรเครดิตของตน 
  6.3  เช็คส่วนตวั/ หนงัสือสั่งจ่ายเงิน/ แคชเชียร์เช็ค ซ่ึงวธีิช าระเงินเหล่าน้ีสามารถ
ติดตามไปยงัท่ีอยูไ่ปรษณียไ์ด ้แต่ผูข้ายส่วนใหญ่จะตอ้งรอเคลียร์เช็คก่อนท่ีจะส่งสินคา้ไปใหผู้ซ้ื้อ 
  6.4  Escrowใชส้ าหรับการช าระสินคา้ท่ีราคาแพง อีเบยแ์นะน าบริการ Escrow ท่ีผา่น
การรับรองจากอีเบย ์
 อีเบย ์ไม่แนะน าการช าระเงินดว้ยเงินสดหรือการโอนเงินแบบ Wire transfer เช่น 
Western Union หรือ Moneygram 
 7.  การจดัส่งสินคา้ 
 กองพล ก าจรสุขรุจี (2559) กล่าววา่ ควรจดัส่งสินคา้ในระยะเวลาและเง่ือนไขตามท่ีตก
ลงกนัไว ้หากจะส่งสินคา้ล่าชา้ ก็ควรแจง้ให้ผูซ้ื้อทราบเสียก่อน 
 Ebay (2559) กล่าววา่ นอกเหนือจากการขนส่งท่ียอดเยีย่ม ท่ีสามารถช่วยประหยดัเวลา
และเพิ่มยอดขาย ควรพิจารณาประการต่าง ๆ เม่ือจะส่งของระหวา่งประเทศ เพื่อเสนอทางเลือกของ
บริการการขนส่งในการขายสินคา้ 
  7.1  เปรียบเทียบอตัราการขนส่งหลาย ๆ แบบและเวลาในการขนส่งและผสมผสาน
ทางเลือกท่ีดีแกผู้ซ้ื้อ ผูซ้ื้อบางคนอาจยนิดีท่ีจะช าระค่าขนส่งท่ีสูงกวา่ส าหรับการส่งท่ีรวดเร็วกวา่ 
  7.2  ส าหรับสินคา้ท่ีตั้งราคาค่อนขา้งสูง ควรเสนอบริการการส่งท่ีสามารถตรวจสอบ
สถานะได ้ 
  7.3  ผูข้ายจะตอ้งมีความรับผิดชอบส าหรับสินคา้จนกวา่สินคา้จะไปถึงมือของผูซ้ื้อ
อยา่งปลอดภยั การตรวจสอบสถานะ ช่วยป้องกนัเพิ่มเติมส าหรับสินคา้ท่ีราคาสูง และผูซ้ื้อจะรู้สึก
มัน่ใจยิง่ข้ึนเม่ือมีการยนืยนัการส่งทางอิเล็กทรอนิกส์ 
 นอกจากน้ี ค่าส่งเป็นส่วนหน่ึงของค่าใชจ่้ายทั้งหมดท่ีผูซ้ื้อจ่ายส าหรับสินคา้ผูซ้ื้อหลาย
รายถือวา่เป็นค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึน แต่มีหลายวธีิท่ีสามารถใชใ้หเ้ป็นประโยชน์หรือแมแ้ต่เพื่อเพิ่มการ
ขาย 
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 แนวคิดในการเร่ิมตน้ โดยให้รวมค่าขนส่งเขา้ไวใ้นราคาสินคา้และประกาศขายสินคา้วา่
ค่าส่งฟรีส่ิงน้ีจะช่วยใหก้ารจดัอนัดบัการขายสินคา้ของผูข้ายสูงข้ึนในผลของการคน้หา เม่ือ
เปรียบเทียบกบัผูข้ายท่ีคิดค่าจดัส่งสินคา้ โดยใชไ้อคอนจดัส่งฟรี "Free shipping"  
 รักษาค่าส่งใหต้ ่า ในเวบ็ไซตข์องอีเบยห์ลายประเทศตอนน้ีผูซ้ื้อสามารถจดัประเภทผล
การคน้หาโดยราคาบวกค่าส่ง การมีค่าส่งของท่ีต ่าจะเพิ่มโอกาสในการจบการขายใหม้ากข้ึนเม่ือ
ราคาสินคา้ต ่ากวา่ค่าส่ง ผูซ้ื้ออาจคิดวา่ผูข้ายจะคิดค่าขนส่งมากเกินไปและส่งผลนั้นในการจดัอนัดบั
ผูข้ายในรายละเอียด (Detailed seller ratings)  
 ใชค้่าส่งของเพื่อท าใหสิ้นคา้น่าสนใจต่อผูซ้ื้อมากข้ึน เสนออตัราค่าขนส่งราคาเดียวกนั 
(Flat shipping rates) ไปยงัพื้นท่ีเฉพาะเจาะจง (เช่น 3 ดอลล่าร์สหรัฐส าหรับไปรษณียล์งทะเบียน) 
และเสนอการส่งของรวม เม่ือสินคา้ถูกส่งไปดว้ยกนั ค่าส่งของจะต ่ากวา่ และยงัจะกระตุน้ผูซ้ื้อ 
ใหซ้ื้อสินคา้มากข้ึนส าหรับการส่งคร้ังเดียว 
 8.  การบรรจุภณัฑ ์มีการแสดงขอ้มูลรายละเอียดของแพค็เกจห่อหุม้ เช่น กระดาษ 
พลาสติก เหล็ก เป็นตน้ 
 กองพล ก าจรสุขรุจี (2559) กล่าววา่ การบรรจุสินคา้ใหแ้น่นหนาและมัน่คง  
เพื่อให้รอดพน้จากการแตกหกัเสียหายเป็นส่ิงจ าเป็นมาก เม่ือสินคา้ท่ีเขา้สู่ระบบขนส่งสินคา้ และ 
จะถูกส่งต่อไปยงัในศูนยก์ระจายสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงเม่ือเขา้ไปในศูนยก์ระจายสินคา้แลว้ เจา้หนา้ท่ี
หลายแห่งของบริษทัขนส่งมกัจะท าการโยนเพื่อแยกสินคา้ ดงันั้นเพื่อใหสิ้นคา้ถึงผูซ้ื้อปลอดภยั 
จึงจ าเป็นตอ้งบรรจุใหแ้ขง็แรง มีการห่อหลายชั้น  
 Ebay.com (2559) แนะน าถึงวธีิการบรรจุสินคา้ ดงัน้ี 
  8.1  เลือกบรรจุภณัฑท่ี์กวา้งกวา่สินคา้ท่ีจะท าการส่งเล็กนอ้ย และตอ้งแน่ใจวา่ 
บรรจุภณัฑน์ั้นอยูใ่นสภาพท่ีดี สามารถทนทานในระหวา่งการขนส่งจนถึงผูซ้ื้อได ้
  8.2  ควรใส่วสัดุกนักระแทกเช่น พลาสติกกนักระแทก โฟม หรือกระดาษ โดยไม่ใหมี้
ช่องวา่งจนท าใหสิ้นคา้เกิดการเคล่ือนท่ีได ้หากเป็นสินคา้ท่ีแตกหกัไดง่้าย อยา่งเช่น กระจก แนะน า
วา่ผูข้ายควรจะใชว้สัดุกนักระแทกท่ีมีความปลอดภยัมากกวา่กระดาษในการบรรจุสินคา้ 
  8.3  ใชเ้ทปส าหรับการปิดบรรจุภณัฑท่ี์มีสีใสหรือสีน ้าตาล ซ่ึงตอ้งเป็นเทปส าหรับ
การปิดบรรจุภณัฑเ์ท่านั้น โดยขนาดของเทปควรมีความกวา้งอยา่งนอ้ย 2 น้ิว  
  8.4  แนบฉลากท่ีถูกตอ้ง 
  8.5  แนบเอกสารอา้งอิงท่ีระบุมูลค่าของสินคา้ไวใ้นหีบห่อดว้ย (เช่น ใบเรียกเก็บเงิน) 
ท่ีเจา้หนา้ท่ีศุลกากรสามารถรับรองไดโ้ดยง่าย 
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 9.  การควบคุมสินคา้คงเหลือ 
 Ebay.com (2559) กล่าววา่ ควรมีสินคา้อยูแ่ลว้และสามารถส่งใหไ้ดอ้ยา่งทนัท่วงที 
ดงันั้น ควรตอ้งตรวจสอบให้แน่ใจวา่สินคา้ท่ีผูข้ายเสนอขายมีอยูใ่นสตอ็กในช่วงท่ีท าการประกาศ
ขายสินคา้และสามารถส่งมอบใหผู้ซ้ื้อได ้เวน้แต่ผูซ้ื้อไม่อาจปฏิบติัตามเง่ือนไขท่ีผูข้ายระบุเอาไว ้
แต่ถา้หากผูข้ายมีปัญหาเร่ืองสินคา้คงคลงัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ผูข้ายจ าเป็นตอ้งแจง้ใหผู้ซ้ื้อทราบ
วา่สินคา้จะสามารถส่งใหไ้ดเ้ม่ือไหร่ หรือเสนอคืนเงินเตม็จ านวนในทนัทีและผูข้ายไม่ควร 
ท่ีจะลงประกาศขายสินคา้ท่ีอาจจะหมดสต็อกในช่วงท่ีมีการซ้ือ หรือเสนอขายสินคา้ท่ีไม่อาจจดัส่ง
ใหก้บัผูซ้ื้อได ้
 Ebay.com (2559) เสนอเคร่ืองมือในจดัการสินคา้คงคลงัดว้ยเคร่ืองมือ Out of stock 
option หากผูข้ายลงขายสินคา้ท่ีมีหลายช้ินในรายการเดียว และขายในราคาตายตวั (Fixed priced) 
และเป็นรายการแบบ Good ‘til cancelled (GTC) ผูข้ายสามารถใชฟั้งกช์ัน่ Out of stock เพื่อช่วย
จดัการสินคา้คงคลงัในรายการขายและช่วยป้องกนัไม่ใหเ้กิดการยกเลิกการซ้ือขายอนัเน่ืองมาจาก
สินคา้ขาดสตอ็กได ้ 
 เม่ือผูข้ายเปิดใชง้านตวัเลือก Out of stock รายการสินคา้แบบ Good ‘til cancelled ท่ีมีอยู่
และท่ีจะสร้างข้ึนในอนาคตทั้งหมด จะไดรั้บการเปิดใชฟี้เจอร์ Out of stock น้ี เม่ือจ านวนของ
สินคา้ในรายการสินคา้เหลือศูนยช้ิ์น รายการสินคา้จะไม่ปิดลง แต่ยงัคงอยูใ่นสถานะ Active แต่
รายการนั้นจะถูกซ่อนจากหนา้ผลการคน้หาเพื่อไม่ใหผู้ซ้ื้อเห็นรายการสินคา้นั้น แต่เม่ือมีจ านวน
สินคา้ในคลงัเพิ่มมากกวา่ศูนยช้ิ์น รายการสินคา้จะกลบัมา Active และเห็นในหนา้ผลการคน้หาโดย
อตัโนมติั  และยงัคงแสดงประวติัการซ้ือขาย (Transaction history ) คร้ังก่อน ๆ อยู ่และผูข้าย 
ไม่ตอ้งลงขายสินคา้ใหม่ดว้ย  
 การใชฟั้งกช์ัน่ Out of stock น้ี ในรายการขายท่ีเป็นแบบ Good ‘til cancelled จะช่วยลด
การเกิดขอ้บกพร่อง (Defect) อนัเน่ืองมาจากสินคา้ขาดสต็อกได ้นอกจากนั้นฟังกช์ัน่น้ี ยงัช่วยเร่ือง
การตลาดใหแ้ก่สินคา้รายการนั้นเน่ืองจากยงัคงเก็บประวติัการซ้ือขายสินคา้ในรายการนั้น ๆ ไว ้
และยงัใช ้Item number เดิมไดด้ว้ย ผูข้ายสามารถดูรายการขายท่ีมีจ านวนสินคา้เหลือศูนยช้ิ์น ไดใ้น
หนา้ My eBay และจะไดรั้บค่าธรรมเนียม Insertion Fee คืนเม่ือส้ินสุดระยะ 30 วนั หากรายการ
สินคา้ท่ีเป็น GTC นั้น มีจ  านวนสินคา้ในรายการเป็น 0 ช้ิน ตลอดช่วงรอบบิล 30 วนั 
 10.  การประกนัสินคา้ 
 สถาพร อมรสวสัด์ิวฒันา กล่าววา่ การแข่งขนัท่ีรุนแรงทางธุรกิจไดส่้งผลใหธุ้รกิจ บริษทั
และองคก์ารต่าง ๆ ตอ้งกลบัมาใหค้วามส าคญักบันโยบายการรับสินคา้คืนจากลูกคา้ และยนิดีคืน
เงินค่าสินคา้พร้อมกบัค่าใชจ่้ายในการขนส่งเพื่อรับคืนสินคา้จากลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจ
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ใหก้บัลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม การรับคืนสินคา้จากลูกคา้มายงัผูข้ายหรือผูผ้ลิตไดส้ร้างตน้ทุนใหก้บั
ผูข้ายหรือผูผ้ลิตเป็นอยา่งยิง่ ไม่วา่จะเป็นตน้ทุนค่าเสียเวลา ค่าใชจ่้ายในการขนสินคา้กลบัมา 
ค่าใชจ่้ายในการตรวจสอบความผดิปกติของสินคา้ท่ีรับคืนมา และตน้ทุนค่าเสียโอกาสทางการ
ตลาด นอกจากน้ีบางสินคา้อาจมีค่าใชจ่้ายสูงกวา่ในการส่งคืนกลบั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ สินคา้ท่ีเน่า
เสียได ้หรือสินคา้ท่ีเป็นแฟชัน่ เช่น เส้ือผา้ เซรามิก ฯลฯ สินคา้ท่ีมีอายผุลิตภณัฑส์ั้น เช่น สินคา้
เทคโนโลย ีจะถูกจดัในกลุ่มของสินคา้ท่ีเน่าเสียง่าย ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีจะไม่นิยมส่งคืนกลบั แต่จะ
น าไปจ าหน่ายในราคาถูกลงไปเพื่อจูงใจลูกคา้ 
 Ebay.com (2559) ระบุวา่ เม่ือผูข้ายนั้นมีการระบุนโยบายการคืนสินคา้ไวใ้นประกาศขาย
สินคา้ ผูข้ายจะมีโอกาสขายสินคา้ไดส้ าเร็จเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีก็เพื่อแจง้ใหผู้ท่ี้มีโอกาสจะเป็นผูซ้ื้อใน
อนาคตไดท้ราบถึงนโยบายการคืนสินคา้นั้น นบัเป็นเร่ืองส าคญั นอกจากน้ี ผูข้ายทั้งหมดยงั
จ าเป็นตอ้งปฏิบติัตามขอ้ก าหนดของนโยบายการคุม้ครองผูซ้ื้อของอีเบย ์ซ่ึงเสนอใหก้ารคุม้ครอง
บางประการแก่ผูซ้ื้อ หากสินคา้ไม่ตรงค าบรรยายหรือหากไม่ไดรั้บสินคา้  
 ทั้งน้ี Ebay.com ไดเ้ขียนแนะน าเก่ียวกบัขอ้ควรปฏิบติั เพื่อช่วยใหน้โยบายคืนสินคา้ 
เกิดประโยชน์สูงสุด 
 1.  ก าหนดนโยบายการคืนสินคา้อยา่งเหมาะสม ซ่ึงควรเป็นนโยบายท่ีรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจท่ีผูข้ายสามารถยอมรับได ้โดยหากผูข้ายสามารถยอมรับการคืนสินคา้ในทุกกรณี ผูข้ายควร
พิจารณาองคป์ระกอบหลกั ๆ ดงัต่อไปน้ี 
  1.1  ช่วงเวลาการคืนสินคา้ท่ีนานกวา่เดิม อาทิ 14 วนัข้ึนไป 
  1.2  ผูข้ายสามารถยอมรับค่าใชจ่้ายในการส่งสินคา้คืนทั้งหมด หรือยอมรับค่าขนส่ง
สินคา้คืนในระดบัต ่าสุด หรือผูข้ายเป็นผูช้  าระค่าขนส่งสินคา้คืนในกรณีท่ีสินคา้ต่างจากท่ีระบุใน
รายละเอียดสินคา้ 
  1.3  ไม่คิดค่าธรรมเนียมคืนสินคา้ 
 2.  ระบุนโยบายเอาไวอ้ยา่งชดัเจนเพื่อใชเ้ป็นจุดขาย เช่น ถา้หากผูซ้ื้อไม่พอใจในสินคา้ท่ี
ซ้ือไปไม่วา่จะดว้ยเหตุผลใดก็ตาม ผูข้ายจะพยายามอยา่งเตม็ท่ีเพื่อแกปั้ญหา แต่ถา้หากผูซ้ื้อตอ้งการ
คืนสินคา้ เราจะคืนเงินครบตามจ านวนท่ีซ้ือ รวมทั้งค่าส่งสินคา้คืนดว้ย” 
 3.  แจกแจงขั้นตอนในการคืนสินคา้ท่ีชดัเจนและเขา้ใจง่ายในรายละเอียดของนโยบาย 
ผูข้ายควรใส่แบบฟอร์มคืนสินคา้ร่วมกบัการส่งสินคา้ ควรระบุอยา่งชดัเจนวา่ใครเป็นผูรั้บผดิชอบ
ค่าขนส่งสินคา้คืน อาทิผูข้ายหรือผูซ้ื้อ ถา้หากผูรั้บผิดชอบค่าขนส่งในการคืนสินคา้แตกต่างออกไป 
ข้ึนอยูก่บัเหตุผลในการคืนสินคา้ ตวัอยา่งเช่น ผูซ้ื้อเปล่ียนใจ ซ่ึงไม่ไดเ้กิดจากขอ้บกพร่องในตวั
สินคา้ ควรระบุเอาไวอ้ยา่งชดัเจนในนโยบายคืนสินคา้ดว้ยเช่นกนั 
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 4.  ระบุเอาไวอ้ยา่งชดัเจนวา่ผูข้ายสามารถรับสินคา้คืนในสภาพใด อาทิเช่น ป้ายตอ้งติด
อยูก่บัตวัสินคา้เหมือนเดิม ห้ามแกไ้ขหรือติดตั้งสินคา้ เป็นตน้ 
 5.  บนัทึกท่ีอยูใ่นการคืนสินคา้เอาไวเ้ป็นไฟล ์ 
 นอกจากน้ี Ebay.com ระบุวธีิการและขอ้ควรปฏิบติัส าหรับป้องกนัและลดการคืนสินคา้ 
ดงัน้ี 
 1.  ผูข้ายควรจะบอกรายละเอียดอยา่งครบถว้น เพื่อใหผู้ซ้ื้อเขา้ใจ และควรอธิบายสภาพ
ของสินคา้ท่ีขายอยา่งละเอียด โดยเขียนรายละเอียดสินคา้ใหอ่้านง่าย เช่น ใชห้วัเร่ือง หวัขอ้ยอ่ย 
หรือภาพประกอบอ่ืน ๆ 
 2.  ใส่ภาพลงไปในรายการขาย เพื่อช่วยใหผู้ซ้ื้อมองเห็นภาพท่ีชดัเจน รวมทั้งยงัช่วยแยก
รายการขายจากรายการขายอ่ืน ๆ ท่ีใกลเ้คียงกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับผูข้ายสินคา้ในหมวด
แฟชัน่ 
 3.  เนน้ย  ้าขอ้มูลหลกั ๆ อาทิ ยีห่อ้ของสินคา้ รุ่น ความจุ คุณสมบติั ขนาด ช่ือ และสภาพ
สินคา้ 
 4.  ระบุขนาดท่ีชดัเจนของสินคา้ในรายการขาย ตวัอยา่งเช่น เม่ือลงขายสินคา้ในหมวด
สินคา้แฟชัน่ ใชต้ารางขนาด และระบุการวดัตะเขบ็ ขนาดสะโพก และความยาวของกางเกงหรือ
กระโปรง ตามความเหมาะสม 
 5.  ระบุจุดบกพร่องของสินคา้เอาไวอ้ยา่งละเอียด อาทิ รอยถลอก รอยเป้ือน รอยแตก 
ช้ินส่วนท่ีขาดหายไป ต าหนิ และขอ้บกพร่องอ่ืน ๆ 
 6.  ตอบสนองอยา่งรวดเร็ว เพื่อแกไ้ขปัญหาทุกเร่ืองใหแ้ก่ผูซ้ื้อ 
 Ebay.com แนะทางเลือกในการแกไ้ขปัญหาใหผู้ซ้ื้อ เม่ือผูข้ายไดรั้บค าร้องคืนสินคา้ 
ผูข้ายจะมีทางเลือกในการด าเนินการเพื่อแกไ้ขปัญหาใหผู้ซ้ื้อ 4 แบบ ดงัต่อไปน้ี  
  6.1  รับคืนสินคา้ และคืนเงินเตม็จ านวน 
  โดยวธีิการน้ีเหมาะกบัทุวกกรณี โดยเฉพาะเม่ือสินคา้มีราคาค่อนขา้งสูง และผูข้าย
ตอ้งการรับ สินคา้กลบั เพื่อตรวจสอบหรือส่งเปล่ียนกบัแหล่งสินคา้ โดยค่าส่งสินคา้นั้น ผูข้ายควร
เป็นผูอ้อกใหก้บัผูซ้ื้อ ยกเวน้กรณีท่ีเป็นการคืนจากผูซ้ื้อเปล่ียนใจ 

  6.2  ส่งสินคา้คืน 
  ควรระบุวา่ผูข้ายรับภาระในค่าส่งสินคา้คืน และขอใหผู้ซ้ื้อตอบรับ เม่ือสามารถตกลง
กนัไดแ้ลว้ ควรช าระค่าส่งสินคา้คืนใหผู้ซ้ื้อล่วงหนา้ผา่นทางเพยพ์าล เม่ือจดัการส่งสินคา้คืนแลว้ 
ควรแจง้ใหผู้ซ้ื้อนั้นอพัโหลดหมายเลข Tracking และควรแนะน าผูซ้ื้อวา่ควรบรรจุหีบห่ออยา่งไร 
หากสินคา้นั้นแตกหกัง่าย เม่ือผูข้ายไดรั้บเงินค่าสินคา้แลว้ ควรคืนเงินใหผู้ซ้ื้อภายใน 6 วนัท าการ 
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แต่หากท าได ้ควรคืนเงินทนัทีท่ีตรวจสอบวา่สินคา้นั้นเรียบร้อย เพื่อป้องกนัไม่ใหผู้ซ้ื้อนั้น
ยกระดบัเคสเป็นขอ้พิพาทเพื่อใหอี้เบยเ์ขา้ตดัสิน 

  6.3  คืนเงินเตม็จ านวน และใหผู้ซ้ื้อเก็บสินคา้ 
  เหมาะส าหรับกรณีท่ีสินคา้นั้นมีมูลค่าไม่สูงนกั และผูข้ายพิจารณาแลว้วา่ไม่คุม้กบัค่า
ส่งสินคา้คืน ขั้นตอนผูข้ายกด Refund เพื่อคืนเงินเตม็จ านวนใหผู้ซ้ื้อ 

  6.4  คืนเงินบางส่วน และใหผู้ซ้ื้อเก็บสินคา้ไว ้
  เหมาะส าหรับกรณีท่ีสินคา้นั้นมีมูลค่าไม่สูงนกั และผูข้ายพิจารณาแลว้วา่ไม่คุม้กบัค่า
ส่งสินคา้คืน และผูซ้ื้อตกลงยนิยอมรับเงินคืนเพียง บางส่วนเพื่อเก็บสินคา้ไว ้หากผูซ้ื้อปฏิเสธการ
รับเงินคืนบางส่วน และไดผ้า่นช่วงระยะเวลาท่ีก าหนดแลว้ ผูข้ายจะตอ้งรับคืนเงินเตม็จ านวนหรือ
ยอมรับการคืนสินคา้  
 การท่ีผูข้ายปฏิเสธการคืนสินคา้สามารถท าไดเ้ฉพาะกรณีเม่ือผูซ้ื้อยืน่เร่ืองขอคืนโดยเหตุ
ท่ีผูซ้ื้อเปล่ียนใจ นอกช่วงเวลาการรับสินคา้คืนหรือเปิดเคสนอกเวลาท่ีอีเบยก์  าหนด โดยผูข้ายควร
อธิบายใหผู้ซ้ื้อฟังอยา่งชดัเจนวา่เพราะเหตุใดจึงไม่สามารถรับคืนสินคา้ได ้อยา่งไรก็ตาม ผูซ้ื้อยงัคง
สามารถให ้Negative feedback กบัผูข้ายไดอ้ยู ่ 
 11.  การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 สินธ์ุฟ้า แสงจนัทร์ (2547) ไดใ้หค้วามหมายของ การจดัการลูกคา้สัมพนัธ์วา่ กลยทุธ์
การตลาดท่ีใชป้ฏิบติัต่อลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย โดยแนวทางการปฏิบติัเป็นลกัษณะตวัต่อตวัหรือ
เฉพาะกลุ่มเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละคนหรือแต่ละกลุ่ม อนัก่อใหเ้กิด
ความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการ รวมถึงการจงรักภกัดีต่อตรายีห่้อหรือองคก์ร ซ่ึงเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยนืและเพื่อผลก าไรในระยะยาวขององคก์ร   
 กิตติ สิริพลัลภ (2549) ไดใ้หค้วามหมายของการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ไวว้า่ กระบวนการ
การจดัการของธุรกิจในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงลูกคา้ รักษาลูกคา้ไว ้และ
สร้างก าไรสูงสุดจากลูกคา้ 
 วริพงศ ์จนัทร์สนาม (2551) ไดใ้หค้วามหมายของการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ไวว้า่   
การบูรณาการเคร่ืองมือทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์และกระบวนการการใหบ้ริการลูกคา้ในการขาย  
การตลาดทางตรง การจดัการทางการบญัชีและกระบวนการสั่งซ้ือ และการสนบัสนุนการใหบ้ริการ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งสมบูรณ์แบบ  เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจและรับรู้ท่ีดี ทั้งยงัตอ้งสามารถท าการ
วเิคราะห์ถึงคุณค่าความส าคญัของลูกคา้แต่ละบุคคล (Customization) สร้างความจงรักภกัดี 
(Loyalty) และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อองคก์รตลอดไป 
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 โดยจากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ ไดว้า่ หมายถึง
กระบวนการท่ีน ามาสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  เพื่อใหลู้กคา้มีความพึงพอใจใน และการรักษา
ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้และองคก์รอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะยาวนาน 
 กระบวนการของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 วทิยา ด่านธ ารงกุล และ พิภพ อุดร (2549) กล่าวถึง กระบวนการของการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ หรือ DEAR Model  ซ่ึงมี 4 องคป์ระกอบดงัน้ี 
 1.  การสร้างฐานขอ้มูลลูกคา้ (Database: D) ซ่ึงไม่เพียงแต่จะตอ้งรวบรวมเอา
องคป์ระกอบอนัเป็นรายละเอียดของลูกคา้เอาไวเ้ท่านั้น แต่ยงัรวมไปถึงการวิเคราะห์แยกแยะ
จดัแบ่งและเลือกกลุ่มลูกคา้ออกมาตามคุณค่าของลูกคา้หรือความสามารถท่ีลูกคา้แต่ละกลุ่มจะสร้าง
ก าไรใหบ้ริษทัไดใ้นระยะยาว ซ่ึงความยากง่ายในการจดัเก็บขอ้มูลของลูกคา้ข้ึนอยูก่บัการมีโอกาส
ในการปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้มากนอ้ยขนาดไหนยิ่งการปฏิสัมพนัธ์เกิดข้ึนมากนอ้ย 
ขนาดไหนยิง่การปฏิสัมพนัธ์เกิดข้ึนบ่อยคร้ัง และโดยตรงมากเท่าไรจะยิง่ท  าใหก้ารจดัเก็บขอ้มูล
อยา่งเป็นระบบเป็นไปไดม้ากข้ึนเท่านั้น การวเิคราะห์และเจาะจงกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการตามมูลค่า  
แต่เดิมการวเิคราะห์ขอ้มูลลูกคา้เป็นไป เพื่อการแยกแยะลูกคา้ออกเป็นกลุ่มมีการน าเอาวธีิการทาง
สถิติมาใช ้เพื่อจดักลุ่มลูกคา้ตามรูปแบบพฤติกรรมหรือตวัแปรร่วมอ่ืน ๆ ท่ีเหมือนกนั ทั้งน้ีเพื่อ 
ในท่ีสุดแลว้จะไดโ้ปรแกรมการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัลูกคา้ในระยะยาว การเลือกหรือเจาะจงกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีตอ้งการตามก าไรท่ีจะไดรั้บกบัลูกคา้เป้าหมายคือ การแยกลูกคา้ประเภทท าก าไรหรือ 
กบัท าใหกิ้จการขาดทุน ลูกคา้บางรายไม่คุม้ค่าท่ีกิจการจะเก็บเอาไวจึ้งจึงไม่มีความจ าเป็นท่ีจะ
ลงทุนเพื่อลูกคา้รายนั้น แต่อยา่งไรก็ตามการเลือกลูกคา้ไม่วา่จะใชเ้กณฑใ์ด ๆ ก็จะตอ้งระมดัระวงั
ความผดิพลาด ไม่เช่นนั้นอาจจะเลือกลูกคา้ท่ีไม่ท าก าไรจ านวนมากติดกลุ่มเขา้มาในกลุ่มลูกคา้ท่ีท า
ก าไรดว้ย หรือตดัลูกคา้ท่ีไม่สมควรตดัออกไปอาจท าใหไ้ม่ไดรั้บประโยชน์เท่าท่ีควรและน ามาซ่ึง
ความไม่พอใจของลูกคา้และพดูถึงกิจกรรมการออกไปในทางลบ 
 2.  การใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสมเพื่อการวเิคราะห์และแยกแยะลูกคา้ (Electronic: E)  
การเลือกใชเ้ทคโนโลยแีละระบบท่ีเหมาะสมเป็นส่ิงท่ีส าคญั เพื่อการสร้างการเก็บขอ้มูล  
การจดัเตรียม และเขา้ถึงขอ้มูลของลูกคา้ เอ้ืออ านวยต่อความส าเร็จของระบบการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ เพื่อใหก้ารเลือกใชเ้ทคโนโลยเีป็นไปอยา่งเหมาะสมกิจการจะตอ้งจดัท าแผนการจดัการ
ขอ้มูลของลูกคา้ข้ึนมาเสียก่อนเพื่อตอบค าถามวา่จะจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้แบบไหน ตอ้งการขอ้มูล
ลูกคา้ใหอ้ยูใ่นลกัษณะใดและจะกระจายขอ้มูลลูกคา้ในองคก์รอยา่งไร ตอ้งตดัสินใจวา่ส่วนไหน 
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ท่ีจะพฒันาเองภายใน ส่วนไหนจะจา้งหน่วยงานภายนอกท า คุณภาพของขอ้มูลท่ีตอ้งการจะอยูใ่น
ระดบัไหน การกระจายขอ้มูลลูกคา้ผา่นทุกช่องทางการติดต่อ ขอ้ก าหนดพื้นฐานประการหน่ึงของ
การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ คือ การท่ีตอ้งสามารถระบุขอ้มูลลูกคา้รายคนผา่นส่ือหรือทุกช่องทาง 
การติดต่อเขา้มาอยา่งไรขอ้มูลลูกคา้จะตอ้งเรียกดูไดจ้ากผูท่ี้เก่ียวขอ้งมนัสามารถท่ีจะสร้าง 
ความพึงพอใจ และความสัมพนัธ์ท่ีดีในท่ีสุด 
 3.  การก าหนดโปรแกรมเพื่อการสร้างความสัมพนัธ์ (Action: A) ไดแ้ก่ การบริหารลูกคา้
โดยการคาดคะเนความตอ้งการของลูกคา้แลว้หาทางตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โปรแกรม
สะสมคะแนนหรือโปรแกรมสร้างความภกัดี  โปรแกรมสร้างความสัมพนัธ์ในเชิงสังคม เพื่อยดึ
เหน่ียวลูกคา้ใหย้าวนานท่ีสุด โปรแกรมสร้างความสัมพนัธ์เชิงโครงสร้างโดยใชเ้คร่ืองมือหรือ
เทคโนโลยเีพื่อใหลู้กคา้เกิดความสะดวกในการติดต่อ    
 4.  การรักษาลูกคา้ (Retention: R) โดยการประเมินผลการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์และ
รักษาความเติบโตของความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อสร้างความประทบัใจในตราสินคา้และสร้าง
สัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ปัจจุบนั 
 Ebay.com (2559) แนะน าการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยใชอี้เมลเ์ป็นเคร่ืองมือใน
ระบบการจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management: CRM) เม่ือผูข้ายมี
ข่าวสารหรือโปรแกรมส่งเสริมการขายเฉพาะตวั สามารถใชอี้เมลเ์ป็นเคร่ืองมือ เพราะเป็นการตลาด
ทางตรง ซ่ึงผูซ้ื้อรายอ่ืนไม่จ  าเป็นตอ้งทราบทั้งน้ีจะช่วยใหย้อดขายและจ านวนลูกคา้ใหม่ ๆ เพิ่มข้ึน 
 การท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จนั้น จะตอ้งประกอบไปดว้ยหลาย ๆ ปัจจยั ซ่ึงใน
ทุกธุรกิจนั้นลว้นมีจุดมุ่งหมายอยูท่ี่การท่ีพยายามจะขายสินคา้ใหไ้ดจ้  านวนมาก ๆ เพื่อสร้างยอดขาย 
รายได ้หรือก าไรใหไ้ดม้ากท่ีสุด ดงันั้นหากผูข้ายตอ้งการท่ีจะขายสินคา้ใหไ้ดจ้  านวนมาก ผูข้าย
จะตอ้งมีความใส่ใจในร้านคา้ออนไลน์ เพื่อให้ร้านคา้ออนไลน์นั้นมีมาตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ 
เป็นร้านคา้ท่ียอดนิยม และน่าสนใจนั้น ท าใหลู้กคา้นั้นเกิดการซ้ือซ ้ า และกลายเป็นลูกคา้ท่ี
จงรักภกัดี ดงันั้นจะตอ้งมีใชก้ลยทุธ์ท่ีหลากหลายและเหมาะสมในแต่ละประเภทแต่ละชนิดของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยอาจน ากลยทุธ์ต่าง ๆ มาผสมผสานกนั เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ด าเนินธุรกิจอยา่งสุดสูงสุด และควรมีการใส่ใจและสังเกตร้านคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหส้ามารถ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจอยา่งรวดเร็วและเท่าทนั 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 รัชยทุธ กิตติพีรกิจ (2557) ท่ีศึกษาและวเิคราะห์ปัจจยัความส าเร็จในการส่งออกอาหาร
แปรรูปเพื่อรองรับการเปิดประชาคมอาเชียน ซ่ึงผลการวจิยัพบวา่ผูป้ระกอบการอาหารแปรรูปเห็น
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วา่ระดบัความส าเร็จในการประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปอยูใ่นระดบัมาก และเห็น
ดว้ยอยูใ่นระดบัมากกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปทุกดา้น ไดแ้ก่ กิจกรรม 
ในห่วงโซ่อุปทาน กิจกรรมดา้นโลจิสติกส์และการขนส่ง ความร่วมมือของธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง  
ปัจจยัดา้นการสนบัสนุนจากภาครัฐ และปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
อาหาร จากการทดสอบการทดสอบสมมติฐานพบวา่ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการมีผลต่อ
ความส าเร็จของการบริหารธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารแปรรูป เร่ืองเพศ อาย ุระยะเวลาในการด าเนิน
ธุรกิจ รายได ้และต าแหน่ง และปัจจยัท่ีส่งผลต่อธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปทุกดา้น 
มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความส าเร็จของผูป้ระกอบการอาหารแปรรูป 
 จิรัฐ ชวนชม (2557) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัสู่ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจการท่องเท่ียว
ของธุรกิจน าเท่ียว กรณีศึกษา ธุรกิจน าเท่ียว ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ
ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจจ าแนกตามรูปแบบการด าเนินธุรกิจ ระยะเวลาในในการด าเนิน
ธุรกิจ ทุนการจดทะเบียนในการด าเนินธุรกิจ และประเภทของธุรกิจ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั 
ทั้งในดา้นประสิทธิผลและประสิทธิภาพในการท างาน และผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจ ประกอบไปดว้ย ทกัษะดา้นมนุษยสัมพนัธ์ และขีดความสามารถ
ทางดา้นการตลาด 
 ณฐัา ฉางชูโต (2554) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัการส่ือสารการตลาดในธุรกิจออนไลน์  
โดยมี 6 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการผูส่้งสาร ซ่ึงเวบ็ไซตจ์ะตอ้งมี 
ความน่าเช่ือถือและน่าไวว้างใจ ปัจจยัดา้นเน้ือหาสาร คือขอ้มูลข่าวสารตอ้งสอดคลอ้งกบั 
ความตอ้งการของลูกคา้ ปัจจยัดา้นช่องทางการส่ือสารหรือตวักลางในการน าเน้ือหาสารของ
เวบ็ไซตส่์งไปยงัลูกคา้ เช่น ระบบเครือข่ายท่ีรวดเร็วและใชง้านง่าย เป็นตน้ ปัจจยัดา้นผูรั้บสาร  
โดยพิจารณาปัจจยับุคคล ปัจจยัดา้นสังคมวฒันธรรม และปัจจยัดา้นจิตวทิยาของผูรั้บสารประกอบ
ในการส่ือสาร ปัจจยัดา้นผลตอบกลบั คือการวดัประสิทธิผลทางการส่ือสาร โดย Rowly (2001) 
กล่าววา่ การวดัผลการส่ือสารการตลาดธุรกิจออนไลน์สามารถวดัไดจ้าก จ านวนผูเ้ยีย่มชมเวบ็ไซต ์
ระยะเวลาท่ีเยีย่มชม จ านวนผูเ้ขา้มาซ้ือ จ านวนสินคา้ท่ีสั่งซ้ือจากแคตาล็อก มูลค่าของยอดขาย 
จ านวนการท าธุรกรรมและจ านวนของผูใ้ชเ้วบ็ไซตว์ดัจากการลงทะเบียน และปัจจยัดา้นส่ิงรบกวน 
คือ ส่ิงท่ีส่งผลทางลบต่อการแปลความหมายของขอ้มูล และท าใหก้ารส่ือสารการตลาดลม้เหลว 
 มณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภาคใตต้อนล่าง ประเทศไทย พบวา่ปัจจยั
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยพบวา่ปัจจยัรายขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดสามอนัดบัแรก คือ ความ
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หลากหลายของสินคา้และบริการ ความครบถว้นของขอ้มูลสินคา้และบริการ ช่ือเสียงของสินคา้
และบริการเป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550) ท่ีศึกษา 
ส่วนประสมการตลาดของการซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตของพนกังานกรุงเทพมหานคร 
ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นการมีรายละเอียดสินคา้หรือบริการอยา่งครบถว้นเป็นส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ การแสดงราคาสินคา้
และบริการไวอ้ยา่งชดัเจน ปัจจยัดา้นการจดัการจ าหน่ายท่ีมีระดบัความส าคญัมากมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
คือ ความสะดวกในการคน้หาขอ้มูลและสั่งซ้ือ และปัจจยัดา้นกระบวนการ โดยพบวา่ปัจจยัรายขอ้ท่ี
มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ มีค าอธิบายขั้นตอนการสั่งซ้ือและการช าระเงินท่ีชดัเจน  
มีความส าคญัระดบัมาก มีเพียงปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นช่องทางออนไลน์ระดบัปานกลาง และการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทาง พบวา่ ดา้นปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย การท่ีสามารถจดัส่งสินคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550) 
 นุชิต อินทรา (2551) ไดศึ้กษากลยทุธ์ธุรกิจคา้ปลีก ในเขตอ าเภอขุนตาล จงัหวดัเชียงราย 
พบวา่ ปัญหาในการด าเนินกิจการธุรกิจร้านคา้ปลีกของผูป้ระกอบการมีปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ 
โดยภาพรวมมีปัญหาอยูใ่นระดบันอ้ย เม่ือพิจารณาแต่ละปัญหา พบวา่ปัญหาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
ไดแ้ก่ สินคา้ขาดสตอ็ก รองลงมา คือ มีสินคา้ไม่เพียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ และนอ้ยท่ีสุด 
ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑข์องสินคา้เกิดสีซีด 
 ปวฒิุ บุนนาค (2557) ไดศึ้กษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 
การใชง้านผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ กรณีศึกษา Facebook Fanpage ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ผูใ้ชบ้ริการ Facebook Fanpage ในกรุงเทพมหานครนั้นส่วนใหญ่ 
มีประสบการณ์การใช ้Social network มากกวา่ 4 ปีข้ึนไป และมีบญัชีผูใ้ช ้Facebook มากท่ีสุด โดย
ใชช่้องทาง Smartphone เป็นช่องทางในการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วน
ใหญ่มีความกงัวลเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้กบัความเหมาะสมของราคา เพราะไม่สามารถเห็น
สินคา้จริงไดแ้ละไม่มัน่ใจในระบบป้องกนัขอ้มูลลูกคา้ ถึงอยา่งไรก็ตามผูใ้ชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้
ออนไลน์ท่ียงัคงมีความเช่ือมัน่และเห็นวา่หากมีบริการเก็บเงินปลายทางหรือการรับช าระ 
ผา่นบตัรเครดิต มีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ และมีการระบุ ขนาด ราคา คุณภาพอยา่งชดัเจน 
รวมถึงการมีบริการหลงัการขายท่ีดี และการจดัระเบียบร้านคา้ออนไลน์จะช่วยใหผู้ใ้ชบ้ริการ 
มีความมัน่ใจและมีทศันคติท่ีดียิง่ข้ึนในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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 ณฐัศกัด์ิ วรวทิยานนท ์(2556) ไดว้จิยัเร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้
และบริการผา่น โดยผลของการวจิยัพบวา่ ทศันคติต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ โดย
ภาพรวมมีความแตกต่างกนั แสดงใหเ้ห็นวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจซ้ือและหลงัการ
ตดัสินใจซ้ือ มีความต่างกนั อนัเน่ืองมาจากธุรกิจการซ้ือขายแบบออนไลน์นั้น ผูซ้ื้อจะไม่เห็นสินคา้
จริงก่อนการสั่งซ้ือ จึงเกิดความไม่แน่นอนในการตดัสินใจเกิดข้ึนภายในจิตใจ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนั มีทศันคติต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ก่อนการตดัสินใจซ้ือ
และหลงัการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั นัน่แสดงใหเ้ห็นวา่ องคป์ระกอบดา้นความรู้ 
ความเขา้ใจและการเรียนรู้ท่ีเท่าเทียมกนั ส่งผลใหค้วามรู้นั้นเป็นส่วนท่ีประกอบเป็นความเช่ือของ
บุคคลท่ีเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ ทศันคติต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั แต่ในส่วนของหลงัจากการตดัสินใจซ้ือแลว้ มีทศันคติท่ีแตกต่างกนั  
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีทศันคติต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ 
ก่อนการตดัสินใจซ้ือและหลงัการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวม แตกต่างกนั นัน่แสดงใหเ้ห็นวา่ รายได้
มีส่วนส าคญัในการซ้ือ  
 พนัธ์ุทิพย ์พลูผล (2555) ไดศึ้กษา ความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบย ์
ในกรุงเทพมหานครพบวา่ รู้จกัเวบ็ไซตอี์เบยค์ร้ังแรกจากส่ืออินเทอร์เน็ต โดยวธีิการช าระเงิน 
ค่าสินคา้หรือบริการ และปัญหาจากการสั่งซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตไม่มีผลต่อ 
ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบย ์ปัจจยัภายในท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ
ของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบยพ์บวา่ ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบย์
คือไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเร่ืองเดินทาง เลือกประมูลซ้ือสินคา้ท่ีผูข้ายเขียนไวว้า่จดัส่งใหฟ้รี  
ราคาสุดทา้ยในการประมูลสินคา้ คือ ราคาท่ีผูซ้ื้อยอมรับวา่เหมาะสมกบัสินคา้ และในดา้นอุปสรรค
เวบ็ไซตอี์เบยมี์การประชาสัมพนัธ์นอ้ย ส่วนปัจจยัภายนอกท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของ
ผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบย ์พบวา่ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ือสินคา้ผา่นอีเบย ์คือ สามารถ
ตรวจสอบสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีความเร็วในการเขา้ถึงเวบ็ไซต ์มีความปลอดภยัของวธีิการ
ช าระเงินค่าสินคา้หรือบริการ และอีเบยมี์การรับประกนัการจดัส่งสินคา้ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัความ
พึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบยใ์นล าดบัสูงสุด 
 ทววีรรณ นอ้ยน ้าค  า (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนไทยในการ
ซ้ือสินคา้และบริการทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบวา่ใน
เร่ืองของปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อราคา
สินคา้และบริการ รูปแบบของสินคา้และบริการท่ีแสดงบนเวบ็ไซต ์ความปลอดภยัในการช าระค่า
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สินคา้และบริการ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง การรับประกนัสินคา้ ความ
หลากหลายในตวัสินคา้และความสะดวกในการใชบ้ริการ (สุภาวรรณ ชยัทววีฒิุกุล, 2555) 
 เสาวนีย ์ ใจมูล (2554) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของคนวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยผลการศึกษาพบวา่ คนวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่นิยมซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์จากเวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์ เน่ืองจากเห็นวา่มีราคาถูกกวา่การซ้ือโดยวธีิอ่ืน 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือเพื่อใชเ้อง และส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเองในโอกาสท่ีพบสินคา้ถูกใจ  
โดยช าระเงินดว้ยวธีิการโอนเงินผา่นธนาคาร และจากการศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทาการตลาด
ออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยั 6 ดา้น โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นการ
จดั คือ เวบ็ไซตมี์การปรับปรุงขอ้มูลใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั คือ มีการ
เก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไวเ้ป็นความลบัไดดี้ เช่น รายช่ือลูกคา้ หมายเลขบตัรเครดิต ท่ีอยู ่
หมายเลขโทรศพัทแ์ละอีเมล ์เป็นตน้ ดา้นสินคา้ คือ สินคา้มีความทนัสมยั ดา้นราคา คือ ราคาสินคา้
ถูกกวา่การซ้ือดว้ยวธีิอ่ืน ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล คือ เวบ็ไซตมี์การจดัระบบบนัทึกขอ้มูล
สินคา้ท่ีลูกคา้เคยสั่งซ้ือหรือเคยดูขอ้มูล และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณาบน
อินเทอร์เน็ต มีความน่าสนใจและช่วยกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ ในส่วนของปัญหาเก่ียวกบัการซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์พบวา่ ดา้นสินคา้ ดา้นราคา และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ส่วนใหญ่ 
ไม่พบปัญหา แต่จะปัญหาดา้นการจดัจ าหน่าย โดยพบวา่ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ ปัญหาดา้นการส่งเสริม
การตลาดพบวา่ไม่มีสินคา้ทดลองใช ้ และปัญหาดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลพบวา่ไม่มีการให้
ค  าแนะน า ค  าปรึกษาเก่ียวกบัขอ้สงสัยต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ผา่นเวบ็ไซต ์
 วรพล วงัฆนานนท ์(2554) ไดศึ้กษากลยทุธ์การสร้างความจงรักภกัดีในอุตสาหกรรมการ
ผลิตเคร่ืองส าอางในประเทศไทย โดยพบวา่ องคป์ระกอบดา้นการบริหารลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ
ของปัจจยัดา้นการสร้างพื้นฐานความจงรักภกัดี ตวัแปรดา้นการใหร้างวลัความจงรักภกัดีของปัจจยั
ดา้นการก่อให้เกิดความสัมพนัธ์อยา่งแนบแน่น และอิทธิพลเชิงสาเหตุทั้งทางตรงและทางออ้มต่อ
ปัจจยัดา้นความจงรักภกัดีพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการสร้างพื้นฐานความจงรักภกัดี 
และปัจจยัดา้นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ส่วนปัจจยัท่ีไม่มีอิทธิพลไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการก่อใหเ้กิด
ความสัมพนัธ์อยา่งแนบแน่นและปัจจยัดา้นการลดส่ิงท่ีจะก่อใหเ้กิดการเปล่ียนใจ และกลยทุธ์การ
สร้างความจงรักภกัดีในอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองส าอาง ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการสร้าง
พื้นฐานความจงรักภกัดี และปัจจยัดา้นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ซ่ึงควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นการสร้างพื้นฐานความจงรักภกัดี และดา้นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ควบคู่กนัไปจึงจะก่อใหเ้กิด
ความจงรักภกัดีไดม้ากท่ีสุด 
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 กฤษติญา มูลศรี (2551) ไดว้ิจยัเร่ือง ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางชุม
ชน ทั้งน้ีเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางชุมชนของผูบ้ริโภคดา้นสถานท่ีและ
เพื่อใหไ้ดรู้ปแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางชุมชนในเชิงพาณิชย ์และจาก
การศึกษารวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานท่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ชุมชนของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ ซ่ึงสามารถอนัดบัความตอ้งการเก่ียวกบัสถานท่ีซ้ือของ
ผูบ้ริโภค มีความสอดคลอ้งกบัวธีิการท่ีตอ้งการซ้ือคือ ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
ชุมชนโดยวธีิซ้ือขายโดยตรงกบัผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงไปผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางชุมชนโดยวธีิการสั่งซ้ือจากแคตตาล็อก สุดทา้ยผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางชุมชนโดยวธีิการสั่งซ้ือทางอินเทอร์เน็ต 
 ภาวณีิ กาญจนาภา (2554) ไดศึ้กษาการบริหารส่วนประสมการคา้ปลีก และการจดัการ
เชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จจะมี
มุมมองท่ีชดัเจนเชิงกลยทุธ์การตลาด มีการใชก้ลยทุธ์การตลาดจดัการร้านคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 
โดยใหค้วามใส่ใจกบัการดูแลสินคา้ภายในร้านคา้ การบริหารการจดัวางและการจดัแสดงสินคา้
อยา่งสม ่าเสมอ และมีมุมมองท่ีชดัเจนเก่ียวกบัต าแหน่งท่ีตั้งของร้านคา้ เพื่ออ านวยความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้ และผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้แต่ละรายต่างก็เนน้ใหค้วามส าคญักบั
ความช่วยเหลือและการสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงไม่ไดมี้ความแตกต่างกนัในระหวา่งร้านคา้
ท่ีประสบความส าเร็จหรือร้านคา้ท่ีประสบปัญหา 
 Klein et al. (2009) ไดศึ้กษาถึงโครงสร้างท่ีแทจ้ริงของกลไกการใหฟี้ดแบค็บนอีเบยแ์ละ
หลกัฐานล่าสุดส าหรับผลการเปล่ียนแปลง โดยกลไกของการใหฟี้ดแบค็นั้นถือวา่เป็นส่ิงส าคญัท่ี
ช่วยสร้างและรักษาความน่าเช่ือถือส าหรับการท าการคา้โลก โดยการให้ 
ฟีดแบค็ท่ีเป็นลบนั้น แสดงใหเ้ห็นวา่คู่คา้นั้นมีเวลาเพียงพอท่ีจะใหค้ะแนน โดยการให้ฟีดแบค็ท่ี
เป็นลบนั้นจะปราศจากความกลวั และโดยปกติการลดความกงัวลเก่ียวกบัการตอบโต ้ 
และการแสดงออกถึงความไม่พอใจควรมีการเปิดเผย ซ่ึงการเปิดเผยนั้นอาจจะมีความล่าชา้ มีผูใ้ช้
จ  านวนนอ้ยท่ีมีความหวงัท่ีวา่จะไดรั้บการใหฟี้ดแบค็ท่ีเป็นบวก เพราะวา่ผูใ้ชน้ั้นไม่ไดค้าดหวงัท่ี 
คู่คา้จะใหผ้ลคะแนนตอบกลบัมา แต่อยา่งไรก็ตามการให้คะแนนโดยเฉล่ียนั้นจะมีความใกลเ้คียง
กบัความพึงพอใจของผูใ้ชท่ี้ไดใ้หค้ะแนนไว ้
 Nguyen and Hoang (2008) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการตลาดอินเตอร์เน็ต อินเตอร์เน็ตนั้นถูก
เสนอใหเ้ป็นโอกาสใหม่ๆในการปรับใหเ้ขา้กบัส่วนประสมทางการตลาด แทนท่ีการจดัหาสินคา้
จริง บริษทัสามารถใชรู้ปภาพแทนพร้อมดว้ยค าบรรยายสินคา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ และ
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีบริษทัไม่เพียงแต่จะสามารถลดราคาสินคา้ได ้เน่ืองมาจากตน้ทุนการ
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เก็บสินคา้และตน้ทุนค่าพนกังาน แต่จ าเป็นตอ้งมีการเสนอวธีิการใหม่ในการช าระเงิน และมากไป
กวา่นั้นอินเตอร์เน็ตยงัสามารถท่ีจะเพิ่มวธีิการในการจดัจ าหน่ายสินคา้ โปรโมทชัน่ท่ีเป็น
ส่วนประกอบในส่วนประสมทางการตลาด โดยการตลาดอินเตอร์เน็ตนั้นมีหนา้ท่ีส าคญัในการ
สร้างความส าเร็จใหแ้ก่องคก์ร ดงันั้นควรจะมีการน าการตลาดอินเตอร์เน็ตเขา้มาใชใ้นการดึงดูด
ลูกคา้ส าหรับหนา้เวบ็ไซตห์ลกั บริษทัควรจะมีการตดัสินใจเพื่อน ามาทดสอบประสิทธิภาพของ
กระบวนการทางการตลาดอินเตอร์เน็ต โดยการใชโ้ปรแกรมผา่นทางเวบ็ไซต ์flashgame4fun.com  
 Hooda and Aggarwal (2012) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีน าไปสู่การตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ กรณีศึกษาผูบ้ริโภคเมืองชยัปุระ เพื่อท าการศึกษาอตัราการยอมรับของการตลาด
อิเล็คทรอนิคส์ของผูบ้ริโภคเมืองชยัปุระและการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ยงัคงมีความลงัเลเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากความกงัวลทางความปลอดภยั ความมี
ช่องวา่งทางการเขา้ใกลผ้ลิตภณัฑ ์การขนส่งสินคา้สินคา้ล่าชา้ประกอบความกงัวลกบัราคาและ
คุณภาพ นอกจากน้ียงัแสดงใหเ้ห็นถึงความกลวัการเปล่ียนแปลงและไม่สามารถยอมรับเทคโนโลยี
ใหม่ๆไดง่้ายๆ แต่ 68% ของกลุ่มตวัอยา่งนั้นเห็นวา่การซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นเร่ืองท่ีง่ายและสะดวก 
 Purwati (2011) ไดศึ้กษาคุณสมบติัมาตรฐานของการติดต่อผูใ้ชพ้าณิชยอิ์เล็คทรอนิคส์
ส าหรับเวบ็ไซต ์โดยพบวา่มีจ านวนรายงานผูบ้ริโภคหลายรายนั้นผดิหวงัส าหรับการขาดคุณสมบติั
มาตรฐานของการติดต่อบนเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิคส์ เหตุการณ์น้ีท าใหเ้วบ็ไซตข์าดศกัยภาพ
สูญเสียความสามารถในการท ายอดขายถึง 50% เน่ืองมาจากการท่ีผูใ้ชน้ั้นไม่สามารถหาส่ิงท่ีผูใ้ชน้ั้น
ตอ้งการได ้โดยการศึกษาคร้ังน้ีก็มีการศึกษาถึงพื้นท่ีส่วนรวมบนเวบ็ไซต ์การออกแบบเพื่อใหก้าร
คน้หานั้นพบไดง่้าย การเช่ือมโยงหนา้หลกั การคน้หา ตะกร้าสินคา้ การใหค้วามช่วยเหลือ การ
จดัการบญัชี แคตาล็อค และความเป็นส่วนบุคคล 
 Kim and Ahn (2014) ไดศึ้กษารูปแบบส าหรับความน่าเช่ือถือของผูซ้ื้อในการตลาด
อิเล็คทรอนิคส์ โดยระบุวา่ความน่าเช่ือถือถือเป็นปัญหาส าคญัในการท าการตลาดอิเล็คทรอนิคส์ 
เน่ืองจากผูซ้ื้อนั้นไม่มีความเช่ือถือในการติดต่อกบัผูข้าย เน่ืองจากไม่รู้จกัผูข้าย นกัการตลาดจึงตอ้ง
ท าการพฒันาและรักษาความเช่ือมัน่ของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง โดยปกติแลว้ไม่ใช่เพียงแค่ส่วนของ
นกัการตลาดเพียงอยา่งเดียวท่ีจะสามารถการันตีวา่กระบวนการธุรกรรมต่าง ๆ จะสมบูรณ์ แต่ตอ้ง
รวมถึงผูข้ายดว้ย ดงันั้นกระบวนการสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้เป็นส่ิงท่ีแพงและซบัซอ้น 
อยา่งไรก็ตามการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการ 
ประสบความส าเร็จทางการตลาดอิเล็คทรอนิคส์ 
 การจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีดีก็จะเป็นส่วนช่วยใหธุ้รกิจนั้นสามารถท่ีจะ
ด าเนินงาน และท าใหกิ้จการมีผลก าไรได ้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพช่วยใหสิ้นคา้
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และบริการถึงมือผูบ้ริโภคไดเ้ร็วมากยิง่ข้ึน และผูบ้ริโภคจดัหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ีตอ้งการ ส่งสินคา้ได้
อยา่งรวดเร็ว สามารถท่ีจะสนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ในเวลาท่ีตอ้งการได ้ดงันั้นผูข้าย
จะตอ้งมีความใส่ใจในร้านคา้ออนไลน์ใหมี้มาตรฐานและสร้างความน่าเช่ือใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ซ่ึงมีวธีิการท่ีท าใหร้้านคา้ออนไลน์เป็นร้านคา้ท่ียอดนิยม และน่าสนใจ อาจมีวธีิการดงัน้ี 
การระบุช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา โดยท าใหพ้บสินคา้ง่ายข้ึนเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินคา้ได้
ง่ายข้ึน การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ โดยอธิบายอยา่งละเอียด การ
ด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การช าระค่าสินคา้ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงมีการแสดง
ขอ้มูลรายละเอียดของแพค็เกจห่อหุม้ การควบคุมสินคา้คงเหลือ การประกนัสินคา้ และการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และโดยทัว่ไปการประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
แต่ละช่วง มกัเป็นการเปรียบเทียบระหวา่งผลการด าเนินงานจริงกบัเป้าหมายในดา้นท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
ยอดขาย ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ โดยมีช่วงเวลาของการจดัส่งท่ีสั้นมากกวา่เดิม ส่งสินคา้
และบริการไดอ้ยา่งตรงเวลา ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย ความส าเร็จในการบริหารระบบกระจายสินคา้ 
การส่งมอบสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ การรักษาสภาพของผลิตภณัฑ์
ใหอ้ยูใ่นสภาพสมบูรณ์ การดูแลสินคา้ การจดัการสินคา้สูญหายและเส่ือมสภาพ  
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” เป็นวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative)โดยการส ารวจ
และเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีไดศึ้กษาขอ้มูลทุติยภูมิเก่ียวกบัประสิทธิผลใน
การด าเนินธุรกิจออนไลน์ ไดแ้ก่ เอกสารวชิาการ บทความ รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อการ
วเิคราะห์ถึงประสิทธิผลด าเนินธุรกิจออนไลน์จากการด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงค าถาม 
ท่ีใชใ้นแบบสอบถามเป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอาง และกลยทุธ์ในการขายสินคา้ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยผูว้จิยัได้
ก าหนดรูปแบบของการด าเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียดวิธีการด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 5.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้
ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นทางช่องทางจดัจ าหน่ายสินคา้ทางอีเบย ์ซ่ึงจากการท่ีผูว้ิจยัคน้หาขอ้มูลบน
เวบ็ไซตพ์บวา่มีจ านวนร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอางประมาณ 1,053 ร้านคา้ (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 
12 เมษายน 2559) 
 กลุ่มตัวอย่ำง 
 การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัเชิงปริมาณ โดยการค านวณขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งใชสู้ตรการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบทราบจ านวนประชากรของทาโร ยามาเน่ 
โดยการก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 96 ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีร้อยละ 4 (Yamane, 1973) จากสูตร
ค านวณดงัน้ี 
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สูตร  
 

 เม่ือ n แทน ขนาดของตวัอยา่ง 
   N แทน ขนาดของประชากร 
   e แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = 0.04 

 

 แทนค่าในสูตร   
          

 = 392.21 หรือประมาณ 393 ตวัอยา่ง 
 ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งขั้นต ่าท่ีค  านวณไดเ้ท่ากบั 393 ตวัอยา่ง แต่เน่ืองจากเพื่อ
ความสะดวกในการวเิคราะห์ผลขอ้มูลและการประเมินผล ผูว้จิยัจึงไดเ้ลือกกลุ่มตวัอยา่งในการตอบ
แบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขก าหนด คือไม่นอ้ยกวา่ 393 
ตวัอยา่ง 
 ข้ันตอนกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 ในงานวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัสุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใช้
ความน่าจะเป็น (Non-probability sampling) และเลือกใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental 
selection)  
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือแบบสอบถาม เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของ

ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” ผูว้จิยัได้
ออกแบบสอบถามโดยน าหลกัของประสิทธิผลจากการด าเนินธุรกิจผา่นร้านคา้ออนไลน์  
ซ่ึงประกอบดว้ย (1) ยอดขาย (2) ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ (3) ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย  
(4) ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ (5) การดูแลสินคา้ (6) การจดัการสินคา้ 
สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น มาใชใ้นการตั้งค  าถาม โดยผูว้จิยัไดก้  าหนด
โครงสร้างของแบบสอบถาม ตามตวัแปรท่ีศึกษาจากกรอบแนวคิดของการวิจยัท่ีผูว้จิยัไดศึ้กษา
ขอ้มูลจากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวจิยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 

2Ne1

N
n




n      =  5 

 

 

 

1+1,053 (0.04)2 
1,053 
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 ส่วนท่ี 1 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอางผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์มีจ านวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  
(1) อายกุารเปิดหนา้ร้านผา่นช่องทางอีเบย ์(2) ประเภทของสินคา้ท่ีขายดี (3) จ านวนผูเ้ขา้ชม 
โดยเฉล่ียต่อวนั (4) ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน (5) ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ 
 ส่วนท่ี 2 โดยเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบั
ปัจจยักลยทุธ์ทางการขายสินคา้ท่ีส่งผลประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
จ านวน 33 ขอ้  ประกอบดว้ย (1) การระบุช่ือสินคา้ (2) การระบุค าคน้หา (3) การเลือกรูปภาพสินคา้ 
(4) การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ (5) การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ (6) การช าระ 
ค่าสินคา้ (7) การจดัส่งสินคา้ (8) การบรรจุภณัฑ ์(9) การควบคุมสินคา้คงเหลือ  
(10) การรับประกนัสินคา้ (11) การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงในแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 เป็น
ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็นลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 
ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 เกณฑก์ารวดั   ระดบัคะแนน 
 ส าคญัอยา่งยิง่   ก าหนดใหเ้ท่ากบั 5 คะแนน 
 ส าคญั    ก าหนดใหเ้ท่ากบั 4 คะแนน 
 ไม่แน่ใจ    ก าหนดใหเ้ท่ากบั 3 คะแนน 
 ส าคญันอ้ย   ก าหนดใหเ้ท่ากบั 2 คะแนน 
 ส าคญันอ้ยอยา่งยิง่  ก าหนดใหเ้ท่ากบั 1 คะแนน 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีโดยใชค้่าเฉล่ีย (x̅) ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี  
(กฤช อฉัริยาภิรมย,์ 2550, หนา้ 38 อา้งถึงใน นพดล กุสะโล, 2554, หนา้ 29-30) 

 

ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น =
จ านวนชั้น

คะแนนสูงสุด − คะแนนต ่าสุด
 

 
 

 
    = 0.80 
 
 

 

 =  5 

 

 

 

5 - 1 
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 เกณฑก์ารวดัและแปลความหมายในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และ 3 
 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมากอยา่งยิง่ 
 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยมาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยนอ้ยอยา่งยิง่ 
 ส่วนท่ี 3 โดยเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบั
ปัจจยัดา้นประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์มีจ านวน 18 ขอ้ ประกอบดว้ย 
(1) ยอดขาย (2) ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ (3) ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย (4) ความส าเร็จ 
ในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ (5) การดูแลสินคา้ (6) การจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, 
ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น ซ่ึงเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)โดยให้
ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็น
ของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 4 ใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์เป็นค าถามลกัษณะ
ปลายเปิดจ านวน 1 ขอ้ โดยเขียนขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีก าหนด 
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูว้ิจยัไดด้ าเนิน 
ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม 10 ขั้นตอน ตามล าดบัดงัน้ี 
 1.  ศึกษาหลกัการในการสร้างแบบสอบถาม และก าหนดกรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 2.  ศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary study) โดยศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary 
data) โดยศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ รายงานการวจิยั และวทิยานิพนธ์ เพื่อ
เป็นแนวทางน ามาสร้างขอ้ค าถาม (Item) ของแบบสอบถาม 
 3.  ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และประโยชน์
ของการวิจยั 
 4.  ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง 
 5.  น าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีสร้างข้ึนพร้อมแบบประเมินใหแ้ก่ผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงมีความรู้
และประสบการณ์ทางดา้นน้ีจ านวน 3 ท่าน เพื่อทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) 
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ความครอบคลุมเน้ือหาและความถูกตอ้งในส านวนภาษา โดยใชด้ชันีความสอดคลอ้ง (Index of 
item objective congruence: IOC) ระหวา่งขอ้ค าถามกบัประเด็นหลกัของเน้ือหา 
 6.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดลอง (Tryout) กบักลุ่มท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั แต่ไม่ใช่ประชากรของการวจิยัน้ี จ  านวน 30 คน 
 7.  น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้าทดสอบความความน่าเช่ือถือ (Reliability 
analysis) 
 8.  ปรับปรุงรูปแบบของแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา  
เพื่อแกไ้ขปรับปรุงเพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิผล  
 9.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งกบัผูป้ระกอบการร้านคา้
ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีเบย ์ 
 กำรทดสอบคุณภำพเคร่ืองมือ 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดมี้การทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) และ 
ความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 
 1.  ความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวน
วรรณกรรมและเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งใหแ้ก่อาจารยท่ี์ปรึกษาท าการพิจารณา และน าไป
ทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) เพือ่
น าไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริง การหาความตรงเชิงเน้ือหาท า
ไดโ้ดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั (Index of item 
objective congruence: IOC) โดยผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ (1) ดร.สุชนนี เมธิโยธิน  
(2) ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์(3) ดร. ภทัรี ฟรีสตดั โดยใชสู้ตร  (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550,  
หนา้ 141-142) 

 
 

 
 
 เม่ือ IOC หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัเน้ือหา 

   ΣR  หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละท่าน 
   N   หมายถึง จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
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 ความหมายของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญ (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550, หนา้ 141) 
 1 คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหา 

 0 คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหา 
 -1 คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจวา่ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหา 

การแปลความหมายของค่า IOC (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550, หนา้ 142) 
 ถา้ไดค้่า IOC มากกวา่ 0.50 ข้ึนไป แสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นมีความตรงตามเน้ือหา 
 ถา้ไดค้่า IOC นอ้ยกวา่ 0.50 หรือค่าเป็นลบ แสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นไม่มีความตรงตาม
เน้ือหา 
 โดยไดค้่า IOC รายขอ้ไดค้่า 1 ซ่ึงมากกวา่ 0.50 แสดงวา่ขอ้ค าถามนั้นตรงตามเน้ือหา 
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน และมีปรับปรุงแกไ้ข
ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญไปลองใช ้(Tryout) จ  านวน 30 ชุด กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบั
ประชากรในการวิจยั แต่ไม่ใช่กลุ่มประชากรส าหรับการวิจยัน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการร้านคา้
ออนไลน์ประเภทอาหารเสริมบนเวบ็ไซตอี์เบย ์จากนั้นจึงน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าทดสอบ
ความเช่ือมัน่ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ เพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม
ตามเกณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ท่ี Nunnally (1978) ดงัน้ี 
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.7 ส าหรับงานวจิยัโดยการส ารวจ (Survey research) 
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.8 ส าหรับงานวจิยัพื้นฐาน (Basic research) 
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.9 ส าหรับการตดัสินใจ (Important research) 
 ส าหรับการหาความเช่ือถือไดแ้ต่ละแบบ เป็นการค านวณค่าความความเช่ือถือได ้ซ่ึงเป็น
ตวัเลขท่ีอยูใ่นรูปทศนิยม มีค่าไม่เกิน 1.00 การแปลความหมายค่าความน่าเช่ือถือ (พรรณี  
ลีกิจวฒันะ, 2553) โดยใชเ้กณฑด์งัตารางท่ี 3-1 

 
ตารางท่ี 3-1  เกณฑก์ารแปลความหมายของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) 
 

ค่ำควำมเช่ือถือได้ ระดับควำมเช่ือถือได้ กำรน ำไปใช้ 
0.80 - 1.00 สูงมาก ใชไ้ดดี้มาก 
0.70 - 0.79 สูง ใชไ้ดดี้ 
0.50 - 0.69 ปานกลาง พอใช ้
0.30 - 0.49 ต ่า ควรปรับปรุง 
ต ่ากวา่ 0.30 ต ่ามาก ใชไ้ม่ได ้
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 จากการน าแบบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” ไปทดลองใช ้(Tryout) กบั 
ผูป้ระกอบร้านคา้ออนไลน์ประเภทอาหารเสริมบนเวบ็ไซตอี์เบย ์โดยไดค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาอยูท่ี่ 
0.784 ซ่ึงอยูใ่นช่วง 0.70-0.79 อยูใ่นระดบัความน่าเช่ือถือได ้

 
วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ธีิการ
แจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ออนไลน์ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัจ าหน่าย
สินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นทางช่องทางจดัจ าหน่ายสินคา้ทางอีเบย ์โดยมีการสุ่มแจก
แบบสอบถามออนไลน์ใหก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวนรวม 400 คน โดยมีรายละเอียดขั้นตอนในการเก็บ
รวมรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร 
ทางวชิาการ บทความรายงานการวจิยั วทิยานิพนธ์ และขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ประสิทธิผลการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ 
 2.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถามโดยเก็บขอ้มูล
จากผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นทางช่องทาง 
จดัจ าหน่ายสินคา้ทางอีเบยโ์ดยขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีดงัน้ี 
  2.1  ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามแก่ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง
ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายอีเบยผ์า่นทางอีเมลแ์ละน าแบบสอบถามไปแจกแก่ผูอ้บรมอีเบย ์โดยใช้
วธีิการสุ่มแบบบงัเอิญ  
  2.2  รวบรวมแบบสอบถามท่ีตอบกลบัมาทั้งหมดมาตรวจสอบความถูกตอ้ง และ
ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอนต่อไป 

 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ผลขอ้มูลเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง ซ่ึงผูว้จิยัไดต้รวจสอบความ
ถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แลว้น ามาวเิคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปขั้นตอน
การวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 1.  ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม
และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
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 2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยมาลงรหสัขอ้มูล 
 3.  บนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถามลงในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
 4.  ประมวลผลขอ้มูลโดยวธีิการทางสถิติ 
 5.  วเิคราะห์ขอ้มูลและแปลผล 

 
สถิติทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 เม่ือผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามแลว้ น ามาวเิคราะห์โดยวธีิการทาง
สถิติ เพื่อวเิคราะห์คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ และกลยทุธ์ทางการขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส่งผล
ต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ถึงแมว้า่ทางผูว้จิยัจะใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ
บงัเอิญ แต่อยา่งไรผูว้ิจยัอยากท่ีจะใชส้ถิติขั้นสูงในการวเิคราะห์ผล โดยมีสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์
ขอ้มูลดงัน้ี 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะทัว่ไปของ 
กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อใชใ้นการพรรณนาขอ้มูลตวัแปรดา้นต่าง ๆ 
ดงัน้ี 
  1.1.  แบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ
โดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ีและร้อยละ  
  1.2  แบบสอบถามในส่วนท่ี 2 และ 3 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์ในการขายสินคา้
ผา่นอีเบย ์และปัจจยัดา้นประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยน าขอ้มูล 
ท่ีรวบรวมไดม้าวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี, ร้อยละ, ค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
 2.  สถิติทดสอบสมมติฐาน เพื่อทดสอบหาความมีอิทธิพลระหวา่งตวัแปรอิสระและตวั
แปรตาม โดยใชส้ถิติในการทดสอบสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 วเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการกบั
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยใชส้ถิติ t (t-test), สถิติ One-way 
ANOVA (F-test) และ ทดสอบความแตกต่างรายคู่ (Least significant difference: LSD) 
 สมมติฐานท่ี 2 พยากรณ์ตวัแปรอิสระ คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์มีอิทธิพลต่อ
ตวัแปรตาม คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์โดยใชส้ถิติการ
วเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA) ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิ 
การท านาย (Coefficient of determination: R2) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 
 

บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และประสิทธิผลของช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์เพื่อศึกษากลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ในการวิจยัน้ีผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบ 
ความน่าเช่ือถือแลว้เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั และน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  
400 ชุด แลว้มาท าการวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐานของ
การวจิยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงผูว้จิยัจะน าเสนอ
ผลการวจิยัในรูปแบบตารางพร้อมค าอธิบายและไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล ซ่ึงผลการวิจยัสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วนโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ดงัน้ี  
 1.  ผลการส ารวจคุณลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ใน
รูปแบบตารางแสดงผลพร้อมค าอธิบาย โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วเิคราะห์ 
รายขอ้ดว้ยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) หาค่าร้อยละ (Percentage)  
 2.  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ในรูปแบบตารางแสดงผลพร้อมค าอธิบาย โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive statistics) วเิคราะห์รายขอ้ดว้ยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) หาค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean: x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: 
SD) 
 3.  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางอีเบยข์องผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ในรูปแบบตารางแสดงผล
พร้อมค าอธิบายโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วเิคราะห์รายขอ้ดว้ยการแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) หาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean: x ) และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD)  
 4.  ผลการวเิคราะห์ขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดว้ยวธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) โดย
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วเิคราะห์สรุปประเด็นเน้ือหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามแต่ละคนตอบ และน ามาสรุปประเด็นดงักล่าว
เป็นหมวดหมู่หรือคลา้ยคลึงกนั  

ส่วนท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี  
 1.  ผลการวเิคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ
กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์
ในรูปแบบของตารางแสดงผลพร้อมค าอธิบายโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA (F-test) และทดสอบ
ความแตกต่างรายคู่ (Least significant difference: LSD) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
อิสระและตวัแปรตาม 
 2.  ผลการวเิคราะห์หาอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์กบัประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์ผูว้จิยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปแบบตาราง
แสดงผลพร้อมค าอธิบายโดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferential statistics) ดว้ยการวเิคราะห์การถดถอยเชิง
เส้นพหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
อิสระและตวัแปรตาม  
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์  
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูล  
ในตารางผูว้จิยัไดใ้ชต้วัอกัษรและสัญลกัษณ์แทนความหมายของค่าต่างๆ ดงัน้ี  

x     หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิต   
SD     หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
n     หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 SE     หมายถึง ค่าท่ีแสดงระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการใช ้
                                  ตวัแปรอิสระทั้งหมดพยากรณ์ตวัแปรตาม 
Standardized หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระในรูป 
Coefficients                คะแนนมาตรฐาน 
Unstandardized  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ  
Coefficients                ในรูปคะแนนดิบหรือค่าจริง  
B      หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระแต่ละ  

              ตวัในรูปคะแนนดิบ  
Beta     หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระแต่ละ  

              ตวัในรูปคะแนนมาตรฐาน 
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r     หมายถึง ค่าความสัมพนัธ์ ท่ีอธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร    
              อิสระกบัตวัแปรตาม  

R2    หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ ท่ีอธิบายอิทธิพลของตวัแปร   
                                                 อิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม  
R2 

Adj.   หมายถึง ค่า  R Square  ท่ีมีการปรับแกใ้ห้เหมาะสม ใชใ้นกรณีท่ี 
               กลุ่มตวัอยา่งมีจ านวนนอ้ย 

      หมายถึง ค่าสถิติ t ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิ  
              การถดถอย  

F       หมายถึง ค่าสถิติ F ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิ  
              การถดถอย  

P-value    หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นในการยอมรับสมมติฐานการวิจยั  
Collinearity  หมายถึง ค่าสถิติแสดงสภาพท่ีเกิดสหสัมพนัธ์ (Correlation)  

 statistics                                   กนัเองระหวา่งตวัแปรอิสระ  
Tolerance  หมายถึง ค่าแสดงวา่ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเองหรือไม่      

               หากค่า Tolerance < 0.2 แสดงวา่ตวัแปรอิสระมี  
               ความสัมพนัธ์กนัเอง  

VIF     หมายถึง ค่าแสดงวา่ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเองหรือไม่  
              หากค่า VIF > 5 แสดงวา่ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์  
              กนัเอง  

Durbin-Watson  หมายถึง ระดบัความสัมพนัธ์ของค่าความคลาดเคล่ือนของตวัแปร 
              อิสระอยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 

H0 หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
H1 หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
* หมายถึง ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
X1 หมายถึง ตวัแปรกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
X2 หมายถึง ดา้นการระบุช่ือสินคา้ 
X3 หมายถึง ดา้นการระบุค าคน้หา 
X4 หมายถึง ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ 
X5 หมายถึง ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ 
X6 หมายถึง ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
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X7 หมายถึง ดา้นการช าระค่าสินคา้ 
X8 หมายถึง ดา้นการจดัส่งสินคา้ 
X9 หมายถึง ดา้นการบรรจุภณัฑ์ 
X10 หมายถึง ดา้นการควบคุมสินคา้คงคลงั 
X11 หมายถึง ดา้นการประกนัสินคา้ 
X12 หมายถึง ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
ŷ 
 

 

ẑ 

หมายถึง 
 
หมายถึง 

สมการพยากรณ์ประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นรูปแบบคะแนนดิบ 
สมการพยากรณ์ประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 

 
ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา  
 1.  ผลการส ารวจคุณลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เป็นการส ารวจขอ้มูลคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภท
เคร่ืองส าอางบนช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์จ  านวน 400 คน เพื่อใหท้ราบคุณลกัษณะ
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดว้ย อายกุารเปิดผา่นร้านคา้ออนไลน์ ประเภทสินคา้
ท่ีขายดี จ านวนผูเ้ขา้ชมเฉล่ียต่อวนั ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน ช่องทางอ่ืนๆท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย
สินคา้ โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดงัตารางท่ี 4-1 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวน และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามคุณลกัษณะของ 
     ผูป้ระกอบการ  (n = 400) 
 

คุณลกัษณะของผู้ประกอบการ จ านวน (คน) ร้อยละ             ล าดับ 

1.  อายุการเปิดผ่านร้านค้าออนไลน์ 
1-3 ปี 

 
321 

 
80.3                    1 

4-6 ปี 
7-9 ปี 
10 ปีข้ึนไป 

55 
19 
5 

13.8                    2 
4.8                      3 
1.3                      4 
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ตารางท่ี 4-1 (ต่อ) 
 

คุณลกัษณะของผู้ประกอบการ จ านวน (คน) ร้อยละ             ล าดับ 

2. ประเภทสินค้าทีข่ายดี   
เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ 246 61.5                    1 
เคร่ืองส าอางส าหรับผม 52 13.0                    3 
เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั 102 25.5                   2 
3. จ านวนผู้เข้าชมเฉลีย่ต่อวัน 
1-30 คน 
31-60 คน 
61-90 คน 
91 คนข้ึนไป 

 
274 
98 
22 
6 

 
68.5                    1 
24.5                    2 
5.5                      3 
1.5                      4 

4. ยอดขายโดยเฉลีย่ต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

 
241 
100 
41 
18 

 
60.3                    1 
25.0                    2 
10.3                    3 
4.5                      4 

5. ช่องทางอืน่ ๆ ทีใ่ช้ในการจัดจ าหน่ายสินค้า 
ไม่มีช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ 
Facebook 
Instagram 
อ่ืน ๆ 

 
296 
85 
2 

17 

 
74.0                    1 
21.3                    2 
0.5                      4 
4.3                      3 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละ ซ่ึงจ าแนกตามคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการจ านวน 
400 คนท่ีตอบแบบสอบถามในงานวิจยัน้ี ภาพรวมส่วนใหญ่ เป็นดงัน้ี 
 อายกุารเปิดร้านคา้ออนไลน์ผา่นอีเบย ์ซ่ึงส่วนใหญ่นั้นมีอายกุารเปิดร้านอยูใ่นช่วง 1-3 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 80.3 อนัดบัท่ีสอง คือ 4-6 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.3 และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 10 ปีข้ึนไป 
คิดเป็นร้อยละ 1.3 
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 ประเภทสินคา้ขายดี โดยอนัดบัหน่ึง คือ  เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ คิดเป็นร้อยละ 
61.5 อนัดบัสอง คือ เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั คิดเป็นร้อยละ 25.5 และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
เคร่ืองส าอางส าหรับผม คิดเป็นร้อยละ 13.0 
 จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั โดยส่วนใหญ่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนัอยูท่ี่ 1-30 
คนต่อวนั คิดเป็นร้อยละ 68.5 อนัดบัท่ีสองของจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั คือ 31-60 คน  
คิดเป็นร้อยละ 24.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ 91 คนข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 1.5 

ยอดขายโดยเฉล่ียต่อวนั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นั้นมียอดขายโดยเฉล่ียต่อวนันั้น
ต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 60.3 รองลงมา คือ 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25 และ
นอ้ยท่ีสุด คือ มากกวา่ 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.5  
 ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามนั้นส่วนใหญ่ไม่มี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 74 รองลงมา คือ Facebook คิดเป็นร้อยละ 21.3 ส่วน
นอ้ยท่ีสุดคือ Instagram คิดเป็นร้อยละ 0.5  
 เกณฑใ์นการแปลผลการวิเคราะห์ในขอ้ 1.2 และขอ้ 1.3 โดยใชเ้กณฑร์ะดบัค่าเฉล่ีย ( X ) 
ดงัน้ี (กฤช อฉัริยาภิรมย,์ 2550, หนา้ 38 อา้งถึงใน นพดล กุสะโล, 2554, หนา้ 29-30)  
เกณฑค์ะแนนเฉล่ีย ความหมาย  

ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00  อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากอยา่งยิง่  
 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20  อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมาก 

ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40  อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยปานกลาง  
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60  อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยนอ้ย  

 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยนอ้ยอยา่งยิง่ 

 2.  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยักลยทุธ์ทางการขายสินคา้ท่ีส่งผล
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 เป็นการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยักลยทุธ์ทางการขายสินคา้ท่ีส่งผลประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์จ านวน 400 คน เพื่อใหท้ราบถึงกลยทุธ์ทางการขาย
สินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย การระบุช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือก
รูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การช าระค่าสินคา้ 
การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้าง
สัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต 
(Arithmetic mean: X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD) ดงัตารางท่ี 4-2 
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ตารางท่ี 4-2  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ 
     ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 𝐗  SD อนัดับ ระดับ 
1. การระบุช่ือสินคา้ 3.98 0.54 6 ส าคญั 
2. การระบุค าคน้หา 0.14 0.44 4 ส าคญั 
3. การเลือกรูปภาพสินคา้ 3.73 0.56 8 ส าคญั 
4. การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ 4.13 0.45 5 ส าคญั 
5. การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 4.34 0.39 1 ส าคญัอยา่งยิง่ 
6. การช าระค่าสินคา้ 3.28 0.67 11 ปานกลาง 
7. การจดัส่งสินคา้ 3.97 0.52 7 ส าคญั 
8. การบรรจุภณัฑ์ 4.25 0.43 2 ส าคญัอยา่งยิง่ 
9. การควบคุมสินคา้คงเหลือ 3.60 0.69 9 ส าคญั 
10. การรับประกนัสินคา้ 4.20 0.39 3 ส าคญั 
11. การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 3.40 0.74 10 ปานกลาง 
รวม  (n = 400) 3.91 0.29   

 

 
จากตารางท่ี 4-2  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของกลยทุธ์ 

การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.93 ซ่ึงอยูใ่นระดบัส าคญั เม่ือพิจารณารายดา้นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ พบวา่ 
โดยอนัดบัความส าคญัของกลยทุธ์สูงสุด คือ ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ ซ่ึงอยูใ่นระดบั
ส าคญัอยา่งยิง่ ค่าเฉล่ียคือ 4.34 อนัดบัสอง คือ ดา้นการบรรจุภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 อนัดบัท่ีสาม 
คือ ดา้นการรับประกนัสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 อนัดบัท่ีส่ี คือ ดา้นการระบุค าคน้หา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.14 อนัดบัท่ีห้า ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 อนัดบัท่ีหก คือ  
ดา้นการระบุช่ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 อนัดบัท่ีเจ็ด คือ ดา้นการจดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.978 อนัดบัท่ีแปด คือ ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 อนัดบัท่ีเกา้ คือ ดา้นการ
ควบคุมสินคา้คงเหลือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 อนัดบัท่ีสิบ คือ ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.40 และอนัดบัสุดทา้ย คือ การช าระค่าสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.28 
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ส่วนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.29 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้มี
ค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 39%-74% แสดงวา่ความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย์
ของผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมมีความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-3  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD 
อนัดับ 

 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย 

อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

1.การระบุช่ือสินค้า          
1.1 ระบุช่ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัช่ือท่ีใชใ้น     
ตลาด เพื่อใหส้ามารถพบสินคา้ไดง่้าย   

170 
(42.5) 

198 
(49.5) 

28 
(7.0) 

4 
(1.0) 

0  
4.34 

 
0.65 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

1.2 ใชอ้กัษรทั้ง 80 ตวัอยา่งเตม็ท่ี โดยไม่ใส่
ขอ้มูลซ ้ า ๆ ในการตั้งช่ือสินคา้ 

63 
(15.8) 

225 
(56.3) 

53 
(13.3) 

53 
(13.3) 

6 
(1.5) 

 
3.72 

 
0.94 

 
3 

ส าคญั 

1.3 ไม่ใชต้วัอกัษรพิเศษ เช่น @ , # ในการตั้ง
ช่ือสินคา้ 

91 
(22.8) 

221 
(55.3) 

48 
(12.0) 

34 
(8.5) 

6 
(1.5) 

 
3.89 

 
0.90 

 
2 

ส าคญั 

รวม (n = 400)      3.98 0.54  ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-3 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
ดา้นการระบุช่ือสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุช่ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.98 อยูใ่นระดบั
ส าคญั เม่ือพิจารณารายขอ้  “ระบุช่ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัช่ือท่ีใชใ้นตลาด เพื่อใหส้ามารถพบสินคา้
ไดง่้าย” อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 รองลงมาคือ “ไม่ใชต้วัอกัษรพิเศษ เช่น 
@ , # ในการตั้งช่ือสินคา้” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 อยูใ่นระดบัส าคญั และกลยทุธ์กลยทุธ์การขาย
สินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ  “ใชอ้กัษรทั้ง 80 ตวัอยา่งเตม็ท่ี โดยไม่ใส่ขอ้มูลซ ้ า ๆ ใน
การตั้งช่ือสินคา้” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 อยูใ่นระดบัส าคญัเช่นกนั 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.54 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้นั้นมีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.65-0.94 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุช่ือสินคา้มีความสอดคลอ้งกนั        
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ตารางท่ี 4-4  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อย
ละ) 

(คน)  
(ร้อย
ละ) 

(คน)  
(ร้อย
ละ) 

(คน) 
(ร้อย
ละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

2.การระบุค าค้นหา          
2.1 เลือกใชคี้ยเ์วร์ิดของสินคา้ส่งผลให้
สามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

196 
(49.0) 

182 
(45.5) 

22 
(5.5) 

0 
 

0  
4.44 

 
0.60 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

2.2 น าโปรแกรม Terapeak  มาช่วยใน
การวเิคราะห์หาคียเ์วิร์ดของสินคา้ ท่ีผูซ้ื้อ
นิยมใชส้ าหรับการคน้หา 

47 
(11.8) 

230 
(57.5) 

94 
(23.5) 

24 
(6.0) 

5 
(1.3) 3.73 0.79 3 ส าคญั 

2.3 จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีถูกตอ้ง เพื่อให้
ลูกคา้นั้นพบสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้ายข้ึน 

150 
(37.5) 

214 
(53.5) 

30 
(7.5) 

6 
(1.5) 

0 
 

 
4.27 

 
0.66 

 
2 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

รวม (n = 400)      4.14 0.44  ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-4 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการระบุค าคน้หา พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุค าคน้หา มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.14  อยูใ่นระดบั
ส าคญั  เม่ือพิจารณารายขอ้  “เลือกใชคี้ยเ์วร์ิดของสินคา้ส่งผลใหส้ามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึน” อยู่
ในระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมาคือ “จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีถูกตอ้ง เพื่อให้
ลูกคา้นั้นพบสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้ายข้ึน” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่  
และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ  “น าโปรแกรม Terapeak  มาช่วยใน 
การวเิคราะห์หาคียเ์วิร์ดของสินคา้ ท่ีผูซ้ื้อนิยมใชส้ าหรับการคน้หา” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 อยูใ่น
ระดบัส าคญั 

ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.44 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้นั้นมีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.60-0.79 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุค าคน้หามีความสอดคลอ้งกนั  
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ตารางท่ี 4-5  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

3.การเลอืกรูปภาพสินค้า          
3.1 ใชรู้ปถ่ายจากหลาย ๆ มุม ต่อสินคา้ 1 
รายการ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

61 
(15.3) 

216 
(54.0) 

51 
(12.8) 

59 
(14.8) 

13 
(3.3) 

 
3.63 

 
1.01 

 
1 

ส าคญั 

3.2 ใชรู้ปภาพท่ีมีขนาดตั้งแต่ 500 พิกเซลข้ึน
ไป เพื่อใหผู้ซ้ื้อสามารถขยายภาพสินคา้ได ้

136 
(34.0) 

238 
(59.5) 

19 
(4.8) 

7 
(1.8) 

0 
 

4.26 0.63 3 
ส าคญั
อยา่งยิง่ 

3.3 รูปภาพไม่ควรมีกรอบ ลายน ้า หรือโลโก้
บนรูปภาพ 

28 
(7.0) 

193 
(48.3) 

64 
(16.0) 

95 
(23.8) 

20 
(5.0) 

 
3.29 

 
1.06 

 
2 

ปาน
กลาง 

 

           รวม (n = 400)                  3.73     0.56          ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-5 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญั
ของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.73  อยู่
ในระดบัส าคญั เม่ือพิจารณารายขอ้  “ใชรู้ปภาพท่ีมีขนาดตั้งแต่ 500 พิกเซลข้ึนไป เพื่อใหผู้ซ้ื้อ
สามารถขยายภาพสินคา้ได”้ อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 รองลงมาคือ “ใช้
รูปถ่ายจากหลาย ๆ มุม ต่อสินคา้ 1 รายการ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.63 อยูใ่นระดบัส าคญั และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ  “รูปภาพ 
ไม่ควรมีกรอบ ลายน ้า หรือโลโกบ้นรูปภาพ” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29 อยูใ่นระดบัปานกลาง 

ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.56 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้นั้นมีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.63-1.06 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุค าคน้หามีความสอดคลอ้งกนั
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ตารางท่ี 4-6  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

4.การอธิบายรายละเอยีดของสินค้า          
4.1 บรรยายคุณสมบติัของสินคา้อยา่งละเอียด
ถูกตอ้ง ไม่อวดอา้งเกินจริง 

234 
(58.5) 

158 
(39.5) 

2 
(5.0) 

6 
(1.5) 

0  
4.55 

 
0.59 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

4.2 บรรยายคุณลกัษณะของสินคา้อยา่งละเอียด 
ถูกตอ้ง และครบถว้น เพื่อสร้างความมัน่ใจ และให้
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

107 
(26.8) 

254 
(63.5) 

38 
(9.5) 

1 
(3.0) 

0 
 4.17 0.59 2 ส าคญั 

4.3 สังเกตค าบรรยายสินคา้ของผูข้ายคนอ่ืน ๆ ท่ี
ขายดี เพื่อน ามาประกอบการบรรยายสินคา้ของท่าน 

46 
(11.5) 

222 
(55.5) 

92 
(23.0) 

35 
(8.8) 

5 
(1.3) 

3.67 0.84 3 ส าคญั 

รวม (n = 400)      4.13 0.45  ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-6 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ มีค่าเฉล่ีย
โดยรวมเท่ากบั 4.13 อยูใ่นระดบัส าคญั เม่ือพิจารณารายขอ้  “บรรยายคุณสมบติัของสินคา้อยา่ง
ละเอียดถูกตอ้ง ไม่อวดอา้งเกินจริง” อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 รองลงมา
คือ “บรรยายคุณลกัษณะของสินคา้อยา่งละเอียด ถูกตอ้ง และครบถว้น เพื่อสร้างความมัน่ใจ และให้
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัส าคญั และกลยทุธ์การขายสินคา้
ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ  “สังเกตค าบรรยายสินคา้ของผูข้ายคนอ่ืน ๆ ท่ีขายดี เพื่อน ามา
ประกอบการบรรยายสินคา้ของท่าน” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 อยูใ่นระดบัส าคญั   

ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.45 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้นั้นมีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.59-0.84 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกล
ยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-7  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

5.การด าเนินงานเกีย่วกบัค าส่ังซ้ือ          
5.1 ปรับปรุงกระบวนการจดัการค าสั่งซ้ือให้
สะดวก รวดเร็ว 

153 
(38.3) 

213 
(53.3) 

29 
(7.3) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

 
4.28 

 
0.66 

 
3 

 
ส าคญัอยา่งยิง่ 

5.2 จดัการค าสั่งซ้ือในเวลาท่ีก าหนด เพื่อ
สร้างความพึงพอใจ และส่งสินคา้ไดท้นัตาม
ก าหนดเวลา 

 
142 

(35.5) 

 
246 

(61.5) 

 
5 

(1.3) 

 
7 

(1.8) 

 
0 
 

4.31 0.59 2 
ส าคญัอยา่ง
ยิง่ 

5.3 มีบริการสอบถามแกไ้ขปัญหา และ
อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้มี
ปัญหาเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ 

 
190 

(47.5) 

 
203 

(50.8) 

 
1 

(0.3) 

 
6 

(1.5) 

 
0 
 

4.44 0.59 1 
ส าคญัอยา่ง
ยิง่ 

รวม (n = 400)      4.34 0.39  ส าคัญอย่างยิง่ 
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จากตารางท่ี 4-7 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ มีค่าเฉล่ีย
โดยรวมเท่ากบั 4.34 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ เม่ือพิจารณารายขอ้  “มีบริการสอบถามแกไ้ขปัญหา 
และอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้มีปัญหาเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ”  อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่ง
ยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมาคือ “จดัการค าสั่งซ้ือในเวลาท่ีก าหนด เพื่อสร้างความพึงพอใจ 
และส่งสินคา้ไดท้นัตามก าหนดเวลา”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ และกลยทุธ์
การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ  “ปรับปรุงกระบวนการจดัการค าสั่งซ้ือใหส้ะดวก 
รวดเร็ว” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่   

ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยภาพรวมมีค่าเท่ากบั 0.39 เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้นั้นมีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.59-0.66 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-8  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
 

ระดับ 
 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

6.การช าระค่าสินค้า          
6.1 เสนอช่องทางในการช าระเงินมากกวา่ 1 วธีิ 
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

10 
(2.5) 

43 
(10.8) 

68 
(17.0) 

179 
(44.8) 

100 
(25.0) 

 
2.21 

 
1.02 

 
3 

ส าคญั
นอ้ย 

6.2 ช่องทางท่ีใชใ้นการช าระเงินตอ้งเป็น
ช่องทางท่ีสะดวก ปลอดภยั และน่าเช่ือถือ 

159 
(39.8) 

213 
(53.3) 

15 
(3.8) 

13 
(3.3) 

0 
 

 
4.30 

 
0.69 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

6.3 ใหร้ายละเอียดวธีิการ ขั้นตอนของการ
ช าระเงินแก่ลูกคา้ 

29 
(7.3) 

221 
(55.3) 

42 
(10.5) 

73 
(18.3) 

35 
(8.8) 

 
3.34 

 
1.12 

 
2 

 
ปานกลาง 

รวม (n = 400)      3.28 0.67  ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4-8 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการช าระค่าสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของ
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการช าระค่าสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.28 อยูใ่นระดบั
ปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้  “ช่องทางท่ีใชใ้นการช าระเงินตอ้งเป็นช่องทางท่ีสะดวก ปลอดภยั 
และน่าเช่ือถือ”  อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 รองลงมาคือ “ใหร้ายละเอียด
วธีิการ ขั้นตอนของการช าระเงินแก่ลูกคา้”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 อยูใ่นระดบัปานกลาง และกลยทุธ์
การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ “เสนอช่องทางในการช าระเงินมากกวา่ 1 วธีิ 
ใหแ้ก่ลูกคา้”  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.21 อยูใ่นระดบัส าคญัส าคญันอ้ย 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.67 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.69-1.12 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-9  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย 

อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

7. การจัดส่งสินค้า          
7.1 จดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาและเง่ือนไข
ตามท่ีแจง้หรือตกลงกนัไวก้บัลูกคา้ 

213 
(53.3) 

187 
(46.8) 

0 
 

0 
 

0 
 

 
4.53 

 
0.50 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

7.2 มีการเสนอทางเลือกการขนส่งใหแ้ก่ลูกคา้ 
เช่น รูปแบบการขนส่ง และเวลาในการขนส่ง 

39 
(9.8) 

226 
(56.5) 

67 
(16.8) 

57 
(14.3) 

11 
(2.8) 

 
3.56 

 
0.95 

 
3 

ส าคญั 

7.3 มีการใหบ้ริการตรวจสอบสถานะของ
สินคา้ 

62 
(15.5) 

251 
(62.8) 

50 
(12.5) 

35 
(8.8) 

2 
(0.5) 

 
3.84 

 
0.81 

 
2 

ส าคญั 

รวม (n = 400)      3.98 0.52  ส าคัญ 

 

 
81 



 
 

จากตารางท่ี 4-9 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้น
การจดัส่งสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของกลยทุธ์
การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.98 อยูใ่นระดบั ส าคญั เม่ือ
พิจารณารายขอ้  “จดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาและเง่ือนไขตามท่ีแจง้หรือตกลงกนัไวก้บัลูกคา้”  อยู่
ในระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 รองลงมาคือ “มีการใหบ้ริการตรวจสอบสถานะ
ของสินคา้”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 อยูใ่นระดบัส าคญั และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญั
อนัดบัอนัดบัสุดทา้ย คือ “มีการเสนอทางเลือกการขนส่งใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น รูปแบบการขนส่ง และ
เวลาในการขนส่ง” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.56 อยูใ่นระดบัส าคญั 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.50-0.95 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-10  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

8. การบรรจุภัณฑ์          
8.1 เลือกบรรจุภณัฑท่ี์อยูใ่นสภาพดี ทนทาน เพื่อให้
สินคา้ไม่แตกหกัหรือเสียหายระหวา่งการขนส่ง 

182 
(15.5) 

213 
(53.3) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

0 
 

4.44 0.53 1 ส าคญัอยา่งยิง่ 

8.2 วเิคราะห์รูปแบบการบรรจุหีบห่อและบรรจุภณัฑ์
ใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ เพื่อป้องกนัสินคา้แตกหกัหรือ
เสียหาย 

91 
(22.8) 

270 
(67.5) 

23 
(5.8) 

16 
(4.0) 

0 
 4.09 0.66 3 ส าคญั 

8.3 แนบฉลาก หรือเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ ส าหรับ
รายละเอียดของการจดัส่ง เพื่อป้องกนั 

การสูญหาย 

151 
(37.8) 

204 
(51.0) 

24 
(6.0) 

20 
(5.0) 

1 
(0.3) 4.21 0.79 2 ส าคญัอยา่งยิง่ 

รวม (n = 400)      4.25 0.43  ส าคัญอย่างยิง่ 
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จากตารางท่ี 4-10 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการบรรจุภณัฑ์ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการบรรจุภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.25 อยูใ่นระดบั
ส าคญัอยา่งยิง่ เม่ือพิจารณารายขอ้  “เลือกบรรจุภณัฑท่ี์อยูใ่นสภาพดี ทนทาน เพื่อใหสิ้นคา้ไม่
แตกหกัหรือเสียหายระหวา่งการขนส่ง”  อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 
รองลงมาคือ “มีแนบฉลาก หรือเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ ส าหรับรายละเอียดของการจดัส่ง เพื่อป้องกนั
การสูญหาย”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์
ส าคญัอนัดบัอนัดบัสุดทา้ย คือ “วเิคราะห์รูปแบบการบรรจุหีบห่อและบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบั
สินคา้ เพื่อป้องกนัสินคา้แตกหกัหรือเสียหาย”  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อยูใ่นระดบัส าคญั 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.43 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.53-0.79 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-11  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

9. การควบคุมสินค้าคงเหลอื          
9.1 สตอ็กสินคา้ในช่วงเวลาประกาศขายสินคา้ 67 

(16.8) 
257 

(64.3) 
40 

(10.0) 
33 

(8.3) 
3 

(0.8) 
 

3.88 
 

0.81 
 

1 
 

ส าคญั 
9.2 ใชเ้คร่ืองมือ Out of stock option  เขา้มา
ช่วยจดัการสินคา้คงคลงั 

23 
(5.8) 

168 
(42.0) 

113 
(28.3) 

79 
(19.8) 

17 
(4.3) 

 
3.25 

 
0.98 

 
3 

 
ปานกลาง 

9.3 สตอ๊กสินคา้ในช่วงท่ีสินคา้ขายดีหรือขาด
ตลาด เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างยอดขายให้
เพิ่มข้ึน 

38 
(9.5) 

238 
(59.5) 

78 
(19.5) 

42 
(10.5) 

4 
(1.0) 3.66 0.83 2 ส าคญั 

รวม (n = 400)      3.60 0.69  ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-11 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ มีค่าเฉล่ียโดยรวม
เท่ากบั 3.60 อยูใ่นระดบัส าคญั เม่ือพิจารณารายขอ้  “สตอ็กสินคา้ในช่วงเวลาประกาศขายสินคา้”  
อยูใ่นระดบัส าคญั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 รองลงมาคือ “สตอ๊กสินคา้ในช่วงท่ีสินคา้ขายดีหรือขาด
ตลาด เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างยอดขายใหเ้พิ่มข้ึน”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 อยูใ่นระดบัส าคญั และ
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัอนัดบัสุดทา้ย คือ “ใชเ้คร่ืองมือ Out of stock option  
เขา้มาช่วยจดัการสินคา้คงคลงั” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.69 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.81-0.98 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-12  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

10. การประกนัสินค้า          
10.1 ควรมีนโยบายประกนัสินคา้ เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

199 
(49.8) 

195 
(48.8) 

6 
(1.5) 

0 
 

0 
 

 
4.48 

 
0.53 

 
1 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

10.2 ผูข้ายควรเป็นผูรั้บภาระค่าใชจ่้ายในการ
ส่งสินคา้คืนทั้งหมด ในกรณีท่ีสินคา้นั้นต่าง
จากท่ีระบุรายละเอียด 

49 
(12.3) 

286 
(71.5) 

48 
(12.0) 

16 
(4.0) 

1 
(0.3) 3.92 0.65 3 ส าคญั 

10.3 ควรมีขั้นตอนการประกนัสินคา้เช่น คืน
สินคา้ หรือคืนเงิน ท่ีสะดวก ไม่ยุง่ยาก 

110 
(27.5) 

270 
(67.5) 

15 
(3.8) 

5 
(1.3) 

0 
 

 
4.21 

 
0.56 

 
2 

ส าคญั
อยา่งยิง่ 

รวม (n = 400)      4.20 0.39  ส าคัญ 
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จากตารางท่ี 4-12 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการประกนัสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของ
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการประกนัสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.20 อยูใ่นระดบั
ส าคญั เม่ือพิจารณารายขอ้  “ควรมีนโยบายประกนัสินคา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้”  อยูใ่น
ระดบัส าคญัอยา่งยิง่ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 รองลงมาคือ “ควรมีขั้นตอนการประกนัสินคา้เช่น คืน
สินคา้ หรือคืนเงิน ท่ีสะดวก ไม่ยุง่ยาก”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ และ 
กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบัอนัดบัสุดทา้ย คือ “ผูข้ายควรเป็นผูรั้บภาระค่าใชจ่้าย
ในการส่งสินคา้คืนทั้งหมด ในกรณีท่ีสินคา้นั้นต่างจากท่ีระบุรายละเอียด” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 
อยูใ่นระดบัส าคญั 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.39 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.53 – 0.65 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-13  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่แน่ใจ ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย 
อย่างยิง่ 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

11. การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า          
11.1 มีฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อสามารถจดั
โปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่
ละราย หรือกลุ่มเป้าหมาย 

35 
(8.8) 

179 
(44.8) 

97 
(24.3) 

79 
(19.8) 

10 
(2.5) 3.38 0.98 2 ปานกลาง 

11.2 จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

52 
(13.0) 

235 
(58.8) 

79 
(19.8) 

31 
(7.8) 

3 
(0.8) 

 
3.76 

 
0.80 

 
1 

 
ส าคญั 

11.3 ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวย
ความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 

19 
(4.8) 

158 
(39.5) 

100 
(25.0) 

76 
(19.0) 

47 
(11.8) 

 
3.07 

 
1.12 

 
3 

 
ปานกลาง 

รวม (n = 400)      3.40 0.74  ปานกลาง 

 

 

89 



 
 

จากตารางท่ี 4-13 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย
โดยรวมเท่ากบั 3.40 อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้  “จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้” อยูใ่นระดบัส าคญั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.76 รองลงมาคือ “มีฐานขอ้มูล
ของลูกคา้ เพื่อสามารถจดัโปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละราย หรือกลุ่มเป้าหมาย”  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 อยูใ่นระดบัปานกลาง และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบั
อนัดบัสุดทา้ย คือ “ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.74 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.80-1.12 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การ
ขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
 
 3.  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์  
 เป็นการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์จ านวน 400 คน เพื่อให้ทราบถึงประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย ยอดขาย  ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ การดูแลสินคา้ และการจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD) ดงั
ตารางท่ี 4-14 
 
 
 
 
 
 
 
 

90 
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ตารางท่ี 4-14  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์

 
ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สินค้าผ่านช่องทางอเีบย์ 

 
X   SD  อนัดับ  ระดับ   

1. ยอดขาย 
2. ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
3. ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
4. ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจาย
สินคา้ 
5. การดูแลสินคา้ 
6. การจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ,  
ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น 

 
 

3.57 
4.25 
4.04 
4.27 

 
4.13 
4.12 

 0.62 
0.37 
0.55 
0.38 

 
0.42 
0.47 

 6 
2 
5 
1 
 

3 
4 

 มาก 
มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
 

มาก 
มาก 

 

 

รวม (n=400)  4.06  0.30    มาก   
 
 จากตารางท่ี 4-14  ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวมมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบ
การกระจายสินคา้และระยะเวลาการจดัส่งสินคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 
และ 4.25 ตามล าดบั ในส่วนดา้นอ่ืนๆนั้นอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นการดูแลสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.13 ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ดา้น
ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นยอดขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 
   ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.30 และเม่ือพิจารณา เป็นรายขอ้
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 38%-62% แสดงวา่ความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการ 
จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์มีความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-15  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

1. ยอดขาย          
1.1 การน ากลยทุธ์การขายท่ีเหมาะสมมาใชช่้วย
สร้างยอดขายใหท้่านได ้

37 
(9.3) 

244 
(61.0) 

98 
(24.5) 

21 
(5.3) 

0 
 

 
3.74 

 
0.69 

 
1 

 
มาก 

1.2 การน าเคร่ืองมือการวเิคราะห์ท่ีบริการบน
อีเบยม์าใช ้สามารถเพิ่มยอดขายใหท้่านได ้

27 
(6.8) 

183 
(45.8) 

129 
(32.3) 

51 
(12.8) 

10 
(2.5) 

 
3.42 

 
0.89 

 
3 

 
มาก 

1.3 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีเบยเ์ป็น
ช่องทางท่ีเหมาะสม ช่วยสร้างยอดขายใหท้่าน 

44 
(11.0) 

154 
(38.5) 

179 
(44.8) 

23 
(5.8) 

0 
 

 
3.55 

 
0.76 

 
2 

 
มาก 

รวม (n = 400)      3.57 0.62  มาก 
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จากตารางท่ี 4-15 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 

การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั
ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย มีค่าเฉล่ียโดยรวม
เท่ากบั 3.40 อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้  “จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้” อยูใ่นระดบัส าคญั ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.76 รองลงมาคือ “มีฐานขอ้มูล
ของลูกคา้ เพื่อสามารถจดัโปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละราย หรือกลุ่มเป้าหมาย”  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 อยูใ่นระดบัปานกลาง และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์ส าคญัอนัดบั
อนัดบัสุดทา้ย คือ “ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.74 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.80-1.12 แสดงวา่ ความคิดเห็นของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์ 
การขายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-16  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

2. ระยะเวลาการจัดส่งสินค้า          
2.1 ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ หากระยะเวลา
การจดัส่งสินคา้เป็นไปตามขอ้ตกลง 

167 
(41.8) 

214 
(53.5) 

15 
(3.8) 

4 
(1.0) 

0 
 

 
4.36 

 
0.61 

 
1 

 
มากท่ีสุด 

2.2 ระยะเวลาการจดัส่งท่ีสั้นและรวดเร็ว ท าให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
ดี 

106 
(26.5) 

207 
(67.5) 

23 
(5.8) 

1 
(0.3) 

0 
 

 
4.20 

 
0.54 

 
2 

 
มาก 

2.3 ลดการสอบถาม และขอ้ร้องเรียน เน่ืองจาก
การจดัส่งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุไว ้

109 
(27.3) 

255 
(63.8) 

34 
(8.5) 

2 
(0.5) 

0 
 

 
4.18 

 
0.59 

 
3 

 
มาก 

รวม (n = 400)      4.25 0.37  มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4-16 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.25 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาราย
ขอ้  “ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ หากระยะเวลาการจดัส่งสินคา้เป็นไปตามขอ้ตกลง” อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 รองลงมาคือ “มีระยะเวลาการจดัส่งท่ีสั้นและรวดเร็ว ท าใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 อยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุด คือ 
“ลดการสอบถาม และขอ้ร้องเรียน เน่ืองจากการจดัส่งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุไว”้ ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.18 อยูใ่นระดบัมาก 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.37 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.54-0.61 แสดงวา่ ความคิดเห็นของประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-17  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

3. ระดับสินค้าคงคลงัเฉลีย่          

3.1 สามารถตอบสนองลูกคา้ไดท้นัเวลา 
104 

(26.0) 
245 

(61.3) 
35 

(8.8) 
16 

(4.0) 
0 
 

 
4.09 

 
0.71 

 
1 

 
มาก 

3.2 ป้องกนัการยกเลิกการซ้ือขายอนั
เน่ืองมาจากสินคา้ขาดสตอ็ก 

97 
(24.3) 

253 
(63.3) 

36 
(9.0) 

14 
(3.5) 

0 
 

 
4.08 

 
0.68 

 
2 

 
มาก 

3.3 ลดค่าเสียโอกาสในการขายสินคา้ใหแ้ก่
ลูกคา้ เม่ือสถานการณ์ท่ีสินคา้ขาดตลาด 

70 
(17.5) 

259 
(64.8) 

52 
(13.0) 

18 
(4.5) 

1 
(0.3) 

 
3.95 

 
0.71 

 
3 

 
มาก 

รวม (n = 400)      4.04 0.55  มาก 
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จากตารางท่ี 4-17 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบั
สินคา้คงคลงัเฉล่ีย มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.04 อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้  “สามารถ
ตอบสนองลูกคา้ไดท้นัเวลา” อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 รองลงมาคือ “มีป้องกนัการ
ยกเลิกการซ้ือขายอนัเน่ืองมาจากสินคา้ขาดสตอ็ก”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 อยูใ่นระดบัมาก และนอ้ย
ท่ีสุด คือ “ลดค่าเสียโอกาสในการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือสถานการณ์ท่ีสินคา้ขาดตลาด” ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 อยูใ่นระดบัมาก 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.55 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.68-0.71 แสดงวา่ ความคิดเห็นของประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-18  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
 

ระดับ 
 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

4. ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจาย
สินค้า 

     
    

4.1 สินคา้ถูกจดัส่งถึงผูซ้ื้อถูกตอ้ง ถูกสถานท่ี 
ถูกเวลา หรือตรงตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัไว ้

189 
(47.3) 

198 
(49.5) 

13 
(3.3) 

0 
 

0 
 

 
4.44 

 
0.56 

 
1 

 
มากท่ีสุด 

4.2 สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์เม่ือถูกจดัส่งถึง
มือลูกคา้ 

118 
(29.5) 

247 
(61.8) 

34 
(8.5) 

1 
(3.0) 

0 
 

 
4.21 

 
0.59 

 
2 

 
มากท่ีสุด 

4.3 ลดค่าใชจ่้ายส้ินเปลืองท่ีเกิดจากสินคา้สูญ
หาย หรือแตกหกัเสียหาย ระหวา่งการขนส่ง 

107 
(26.8) 

258 
(64.5) 

32 
(8.0) 

3 
(0.8) 

0 
 

 
4.17 

 
0.59 

 
3 

 
มาก 

รวม (n = 400)      4.27 0.38  มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4-18 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ พบวา่  
ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 
4.27 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้  “สินคา้ถูกจดัส่งถึงผูซ้ื้อถูกตอ้ง ถูกสถานท่ี ถูกเวลา 
หรือตรงตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัไว”้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมาคือ 
“สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์เม่ือถูกจดัส่งถึงมือลูกคา้”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
และนอ้ยท่ีสุด คือ “ลดค่าใชจ่้ายส้ินเปลืองท่ีเกิดจากสินคา้สูญหาย หรือแตกหกัเสียหาย ระหวา่งการ
ขนส่ง”ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัมาก 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.38 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.56-0.59 แสดงวา่ ความคิดเห็นของประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-19  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

5. การดูแลสินค้า          
5.1 ช่วยป้องกนัสินคา้เกิดความเสียหาย สูญ
หายหรือเส่ือมคุณภาพ 

116 
(29.0) 

252 
(63.0) 

30 
(7.5) 

2 
(0.5) 

0 
 

 
4.21 

 
0.59 

 
1 

 
มากท่ีสุด 

5.2 ลดความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นเส่ือมสภาพและ
คุณภาพก่อนเวลา 

63 
(15.8) 

291 
(72.8) 

44 
(11.0) 

2 
(0.5) 

0 
 

 
4.04 

 
0.54 

 
3 

 
มาก 

5.3 ขจดัตน้ทุนสูญเปล่าจากการท่ีสินคา้ 
เสียหาย สูญหาย หรือเส่ือมสภาพ 

106 
(26.5) 

242 
(60.5) 

52 
(13.0) 

0 
 

0 
 

 
4.14 

 
0.61 

 
2 

 
มาก 

รวม (n = 400)      4.13 0.42  มาก 
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จากตารางท่ี 4-19 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ มี
ค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.13 อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้  “ช่วยป้องกนัสินคา้เกิดความ
เสียหาย สูญหายหรือเส่ือมคุณภาพ” อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 รองลงมาคือ 
“ขจดัตน้ทุนสูญเปล่าจากการท่ีสินคา้ เสียหาย สูญหาย หรือเส่ือมสภาพ”  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 อยู่
ในระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุด คือ “ลดความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นเส่ือมสภาพและคุณภาพก่อนเวลา” ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 อยูใ่นระดบัมาก 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.42 และเม่ือพิจารณารายดา้น
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.54-0.61 แสดงวา่ ความคิดเห็นของประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4-20  ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 

ประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
ผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD อนัดับ 
ระดับ 

 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

(คน) 
(ร้อยละ) 

(คน)  
(ร้อยละ) 

6. การจัดการสินค้าสูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่
ถูกต้อง, ไม่ครบถ้วน 

     
    

6.1 ลดการเปิดเคสร้องเรียนจากลูกคา้ 
94 

(23.5) 
225 

(56.3) 
62 

(15.5) 
18 

(4.5) 
1 

(0.3) 
 

3.98 
 

0.77 
 

3 
 

มาก 
6.2 การเสนอแนวทางแกไ้ขใหแ้ก่ลูกคา้ เป็น
การช่วยสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

90 
(22.5) 

236 
(59.0) 

62 
(15.5) 

12 
(3.0) 

0 
 

 
4.01 

 
0.71 

 
2 

 
มาก 

6.3 นโยบายการประกนัสินคา้ ช่วยสร้างความ
พึงพอใจและความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ และ
ยงัคงมีซ้ือขายกนัต่อไป 

170 
(42.5) 

209 
(52.3) 

20 
(5.0) 

1 
(0.3) 

0 
 4.37 0.59 1 

 
มากท่ีสุด 

 
รวม (n = 400)      4.12 0.47  มาก 
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จากตารางท่ี 4-20 ผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น 
พบวา่ ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น มี
ค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.12 อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ “นโยบายการประกนัสินคา้  
ช่วยสร้างความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ และยงัคงมีซ้ือขายกนัต่อไป” อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 รองลงมาคือ “การเสนอแนวทางแกไ้ขใหแ้ก่ลูกคา้ เป็นการช่วยสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 อยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุด คือ  
“ลดการเปิดเคสร้องเรียนจากลูกคา้” ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 อยูใ่นระดบัมาก 
 ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) โดยรวมมีค่าเท่ากบั 0.47 และเม่ือพิจารณารายดา้น 
มีค่าใกลเ้คียงกนั อยูใ่นช่วง 0.59-0.77 แสดงวา่ ความคิดเห็นของประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยมี์ความสอดคลอ้งกนั 
 4.  ผลการวเิคราะห์ขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 ผลการวเิคราะห์ขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 

ในส่วนของขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยน์ั้นมีจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเสนอแนะเก่ียวกบัขอ้ค าถามน้ี
จ านวน 4 ตวัอยา่ง โดยมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

ตวัอยา่งท่ี 1 เนน้ขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ผา่นการรับรองมาตรฐานการผลิตเท่านั้น คิดถึงใจ
เขาใจเรา เราซ้ือสินคา้ก็ตอ้งการสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพเหมือนกนั 

ตวัอยา่งท่ี 2 ปรับปรุงค าบรรยายและรูปภาพประกอบการขาย เพื่อเชิญชวนใหมี้การ
สั่งซ้ืออยูเ่สมอ 

ตวัอยา่งท่ี 3 ตอ้งศึกษากฎระเบียบและปรับแต่งร้านของเราใหอ้ยูใ่นเง่ือนไข หลีกเล่ียง
ประเทศไหนท่ีมีความเส่ียงมากและใชเ้วลามากในการส่งสินคา้นาน ตอ้งมุ่งมัน่และไม่ถอยเม่ือทอ้ 
ทุกอยา่งมีปัญหาเหมือนงานทุก ๆ อยา่ง 

 
 
 

104 



 
63 61 

ตวัอยา่งท่ี 4 กรณีสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองส าอาง โดยเคร่ืองส าอางนั้นเป็นสินคา้ท่ี Sensitive ต่อ
ผูใ้ชม้าก ดงันั้นหากตอ้งการประสิทธิผลความส าเร็จ สินคา้ตอ้งมีมาตรฐาน เอกสารรับรองระดบั
นานาชาติ แกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้รวดเร็วภายใน 1 วนั 

ซ่ึงจากการท่ีมีกลุ่มตวัอยา่งไดต้อบค าถามในส่วนน้ีพบวา่ ในค าตอบท่ีคลา้ยกนั 2 คน ก็
คือ การท่ีสินคา้นั้นตอ้งมีมาตรฐาน ผา่นการรับรอง 

 
ส่วนที ่2 การทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานของการวจิยัความมีอิทธิพลระหวา่งตวัแปรอิสระ
และตวัแปรตาม โดยการวเิคราะห์โดยการใชส้ถิติ t (t-test), สถิติ One-way ANOVA (F-test)  
การทดสอบความแตกต่างรายคู่ (Least significant difference: LSD) และการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple linear regression analysis: MRA) ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย (Coefficient of 
determination: R2) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใชเ้ทคนิคการเลือกตวัแปร
อิสระเขา้สมการวิเคราะห์ความถดถอยดว้ยวธีิ Enter และแสดงออกมาเป็น Model ของสมการ
ท านาย ในการวเิคราะห์ก าหนดค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 หรือก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติ 
(α) ท่ีระดบั 0.05 โดยพิจารณาเง่ือนไขการยอมรับ หรือปฏิเสธ สมมติฐานดงัน้ี  

1.  หากค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม มีค่ามากกวา่ ค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ (α) จะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และจะปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  

2.  หากค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม มีค่านอ้ยกวา่ ค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ (α) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

 2.1 การวเิคราะห์ความมีอิทธิพลระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการและ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบยด์ว้ยการวเิคราะห์ One-way 
ANOVA   

สมมติฐานที ่1 คุณลกัษณะของผู้ประกอบการ แตกต่างกัน จะมีประสิทธิผลของช่องทาง
การจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 อายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบยท่ี์แตกต่างกนั จะมีประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั โดยสามารถก าหนดสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 
 H0  :  อายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบยท่ี์แตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั 
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H1  : อายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบยท่ี์แตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของ 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-21  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายขุองการเปิดร้านผา่น 
      ช่องทางอีเบย ์ กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ยอดขาย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

12.860 
141.939 
154.799 

3 
396 
399 

4.287 
0.358 

11.960** 0.000 

ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.295 
53.589 
53.884 

3 
396 
399 

0.098 
0.135 

0.727 0.536 

ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.682 
115.540 
119.222 

3 
396 
399 

1.227 
0.292 

4.206** 0.006 

ความส าเร็จในการบริหาร
ระบบการกระจายสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.254 
58.599 
58.853 

3 
396 
399 

0.085 
0.148 

0.572 0.634 

การดูแลสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.672 
69.550 
70.222 

3 
396 
399 

0.224 
0.176 

1.276 0.282 

การจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.931 
88.674 
89.604 

3 
396 
399 

0.310 
0.224 

1.385 0.247 
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ตารางท่ี 4-21 (ต่อ)  
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ภาพรวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.597 
33.631 
35.228 

3 
396 
399 

0.532 
0.085 

6.267** 0.000 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-21 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายขุองการเปิด
ร้านผา่นช่องทางอีเบย ์กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นภาพรวม 
พบวา่ ค่า F-prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับ สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบยท่ี์แตกต่างกนัจะมี
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ 
Least significant difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ดงัตารางท่ี 4-22 
 
ตารางท่ี 4-22  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
                      จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัอายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบย ์
 

อายุของการเปิด
ร้านผ่านช่องทาง

อเีบย์ 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการ

จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ สรุปค่าเฉลีย่รายคู่ 

𝐗̅ 1-3 ปี 4-6 ปี 7-9 ปี 10 ปีขึน้ไป 
1-3 ปี 
4-6 ปี 
7-9 ปี 

10 ปีข้ึนไป 

3.48 
3.88 
3.88 
3.57 

- 
- 
- 
- 

0.395* 
- 
-  
- 

0.393* 
-0.002 

- 
- 

0.006* 
0.521 
0.523 

- 

(1,2), (1,3), (1,4) 

*แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
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จากตารางท่ี 4-22 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัอายกุารเปิดร้านคา้ 1-3 ปี, 4-6 ปี, 7-9 ปี และ
มากกวา่ 10 ปี พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายกุารเปิดร้าน 1-3 ปี จะมี
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่อายกุารเปิดร้าน 4-6 ปี 
โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.395, นอ้ยกวา่อายกุารเปิดร้าน 7-9 ปี โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.393 และนอ้ยกวา่อายกุารเปิดร้านคา้มากกวา่ 10 ปี โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.916 
 
ตารางท่ี 4-23  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
   จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย กบัอายขุองการเปิดร้านผา่น 
   ช่องทางอีเบย ์
 

อายุของการเปิด
ร้านผ่านช่องทาง

อเีบย์ 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการ

จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ สรุปค่าเฉลีย่รายคู่ 

𝐗̅ 1-3 ปี 4-6 ปี 7-9 ปี 10 ปีขึน้ไป 
1-3 ปี 
4-6 ปี 
7-9 ปี 

10 ปีข้ึนไป 

3.99 
4.25 
4.18 
4.27 

- 
- 
- 
- 

0.255* 
- 
-  
- 

0.182 
-0.073  

- 
- 

0.273 
0.018 
0.091 

- 

(1,2) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-23 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย กบัอายกุารเปิดร้านคา้ 1-3 ปี 
และ 4-6 ปี พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายกุารเปิดร้าน 1-3 ปี จะมีประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย นอ้ยกวา่อายกุารเปิดร้าน  
4-6 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.255 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั โดยสามารถก าหนดสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 
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 H0  :  ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีท่ีแตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั 
 H1  : ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีท่ีแตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-24  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งประเภทของสินคา้ท่ีขายดี กบั 
      ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ยอดขาย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.747 
152.051 
154.799 

2 
397 
399 

1.374 
0.383 

3.587* 0.029 

ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.055 
52.829 
53.884 

2 
397 
399 

0.528 
0.133 

3.965* 0.020 

ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.790 
117.432 
119.222 

2 
397 
399 

0.895 
0.296 

3.025* 0.050 

ความส าเร็จในการบริหาร
ระบบการกระจายสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.996 
57.857 
58.853 

2 
397 
399 

0.498 
0.146 

3.416* 0.034 

การดูแลสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.704 
69.518 
70.222 

2 
397 
399 

0.352 
0.175 

2.010 0.135 
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ตารางท่ี 4-24 (ต่อ)  
 
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

การจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.253 
86.351 
89.604 

2 
397 
399 

1.627 
0.218 

7.479** 0.001 
 

ภาพรวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.484 
33.744 
35.228 

2 
397 
399 

0.742 
0.085 

8.728** 0.000 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-24 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งประเภทของ
สินคา้ท่ีขายดี กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นภาพรวม พบวา่  
ค่า F-prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ 
Least significant difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ดงัตารางท่ี 4-25 
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ตารางท่ี 4-25  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
                      จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดี 
 

ประเภทของ
สินค้าทีข่ายดี 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุป

ค่าเฉลีย่
รายคู่ 𝐗̅ 

เคร่ืองส าอางทีใ่ช้
ส าหรับใบหน้า 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับล าตัว 

 

เคร่ืองส าอางท่ีใช้
ส าหรับใบหนา้ 
เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 
เคร่ืองส าอาง
ส าหรับล าตวั 

3.63 
 

3.42 
 

3.49 

- 
 
- 
 
- 
 

-0.215* 
 
- 
 
-  
 

-0.138 
 

0.077 
 
- 
 

 (1,2) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-25 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภท
เคร่ืองส าอางบนใบหนา้ และ เคร่ืองส าอางส าหรับผม พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
เคร่ืองส าอางบนใบหนา้ จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย
มากกวา่เคร่ืองส าอางส าหรับผม โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.21 
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ตารางท่ี 4-26  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั  
    จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดี 
 

ประเภทของ
สินค้าทีข่ายดี 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัด

จ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่

รายคู่ 
𝐗̅ 

เคร่ืองส าอาง
ทีใ่ช้ส าหรับ
ใบหน้า 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับ
ล าตัว 

 

เคร่ืองส าอางท่ี
ใชส้ าหรับ
ใบหนา้ 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 
เคร่ืองส าอาง
ส าหรับล าตวั 

4.29 
 

4.15 
 

4.20 

- 
 
- 
 
- 
 

-0.133* 
 
- 
 
-  
 

-0.087* 
 

0.045 
 
- 
 

 (1,2), (1,3) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-26 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดี
ประเภทเคร่ืองส าอางบนใบหนา้, เคร่ืองส าอางส าหรับผม และเคร่ืองส าอางส าหรับตวั พบวา่  
มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางบนใบหนา้ 
จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ มากกวา่
ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางส าหรับผม โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.133 และ
มากกวา่เคร่ืองส าอางส าหรับตวั โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.087  
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ตารางท่ี 4-27  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั  
    จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ กบั 
    ประเภทของสินคา้ท่ีขายดี 
 

ประเภทของสินค้าที่
ขายดี 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่

รายคู่ 
𝐗̅ 

เคร่ืองส าอาง
ทีใ่ช้ส าหรับ
ใบหน้า 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 

เคร่ืองส าอางส าหรับ
ล าตัว 

 

เคร่ืองส าอางท่ีใช้
ส าหรับใบหนา้ 

เคร่ืองส าอางส าหรับ
ผม 

เคร่ืองส าอางส าหรับ
ล าตวั 

4.31 
 

4.22 
 

4.20 

- 
 
- 
 
- 
 

-0.087 
 
- 
 
-  
 

-0.109*  
 

-0.022  
 
- 
 

 (1,3) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-27 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ กบั
ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางบนใบหนา้ และเคร่ืองส าอางส าหรับตวั พบวา่  
มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางบนใบหนา้ 
จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการ
กระจายสินคา้ มากกวา่ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางส าหรับตวั โดยผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.109  
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ตารางท่ี 4-28  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทาง 
    การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
    ไม่ครบถว้น กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดี 
 

ประเภทของ
สินค้าทีข่ายดี 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่

รายคู่ 
𝐗̅ 

เคร่ืองส าอาง
ทีใ่ช้ส าหรับ
ใบหน้า 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 

เคร่ืองส าอาง
ส าหรับ
ล าตัว 

 

เคร่ืองส าอางท่ีใช้
ส าหรับใบหนา้ 
เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม 
เคร่ืองส าอาง
ส าหรับล าตวั 

4.19 
 

4.06 
 

3.98 

- 
 
- 
 
- 
 

-0.126 
 
- 
 
-  
 

-0.206* 
 

-0.080 
 
- 
 

 (1,3) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-28 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น กบัประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอางบนใบหนา้ และเคร่ืองส าอางส าหรับ
ตวั พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภทเคร่ืองส าอาง
บนใบหนา้ จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้ 
สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น มากกวา่ประเภทของสินคา้ท่ีขายดีประเภท
เคร่ืองส าอางส าหรับตวั โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.206 

สมมติฐานท่ี 1.3 จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนัท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั โดยสามารถก าหนดสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 

  H0  :  จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนัท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั 
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   H1 : จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนัท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-29  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั  
   กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ยอดขาย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

13.186 
141.612 
154.799 

3 
396 
399 

4.395 
0.358 

12.291** 0.000 

ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.858 
53.027 
53.884 

3 
396 
399 

0.286 
0.134 

2.135 0.095 

ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.199 
119.023 
119.222 

3 
396 
399 

0.066 
0.301 

0.221 0.882 

ความส าเร็จในการบริหาร
ระบบการกระจายสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.541 
58.312 
58.853 

3 
396 
399 

0.180 
0.147 

1.225 0.300 

การดูแลสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.233 
68.989 
70.222 

3 
396 
399 

0.411 
0.174 

2.358 0.071 

การจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.995 
86.609 
89.604 

3 
396 
399 

0.998 
0.219 

4.565** 0.004 
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ตารางท่ี 4-29 (ต่อ) 
ประสิทธิผลของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ภาพรวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.234 
33.994 
35.228 

3 
396 
399 

0.411 
0.086 

4.790** 0.003 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-29 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งจ านวนผูเ้ขา้ชม
โดยเฉล่ียต่อวนั กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นภาพรวม พบวา่ ค่า F-
prob เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H

1
) หมายความวา่ จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนัท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ 
Least significant difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ดงัตารางท่ี 4-30 
 
ตารางท่ี 4-30  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
    จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั 
 

จ านวนผู้เข้าชม
โดยเฉลีย่ต่อวนั 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่ราย

คู่ 
𝐗̅ 1-30 คน 31-60 คน 61-90 คน 91 คนขึน้ไป 

1-30 คน 
31-60 คน 
61-90 คน 

91 คนข้ึนไป 

3.47 
3.67 
4.15 
4.17 

- 
- 
- 
- 

0.198* 
- 
- 
-  

0.678* 
0.481* 

- 
- 

0.695* 
0.497* 
0.015 

- 

(1,2), (1,3), (1,4) 
(2,3), (2,4) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
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 จากตารางท่ี 4-30 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 1-30 คนต่อวนั, 
31-60 คนต่อวนั, 61-90 คนต่อวนั และ 91 คนข้ึนไป พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 1-30 คนต่อวนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 31-60 คนต่อวนั โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.198, นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 61-90 คนต่อวนั โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.678 และ
นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 91 คนข้ึนไป โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.695 และพบวา่ 
จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 31-60 คนต่อวนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 61-90 คน โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.481 
และ จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 31-60 คนต่อวนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 90 คนข้ึนไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.497 
 
ตารางท่ี 4-31  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
    จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย กบัจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั 
 

จ านวนผู้เข้าชม
โดยเฉลีย่ต่อวนั 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่ราย

คู่ 
𝐗̅ 1-30 คน 31-60 คน 61-90 คน 91 คนขึน้ไป 

1-30 คน 
31-60 คน 
61-90 คน 

91 คนข้ึนไป 

4.09 
4.21 
4.29 
3.67 

- 
- 
- 
- 

0.126* 
- 
- 
-  

0.203 
0.077 

- 
- 

-0.418* 
-0.544* 
-0.621* 

- 

(1,2), (1,4) 
 (2,4) 
(3,4) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4-31 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
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ไม่ครบถว้น กบัจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 1-30 คนต่อวนั, 31-60 คนต่อวนั, 61-90 คนต่อวนั และ 91 
คนข้ึนไป พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 1-30 คนต่อวนั 
จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น นอ้ยกวา่ผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 31-60 คนต่อวนั โดยผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.126, นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 91 คนข้ึนไป โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.418 และพบวา่ จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 31-60 คนต่อวนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น 
นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 91 คนข้ึนไป โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.544 และจ านวน 
ผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย 61-90 คนต่อวนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น นอ้ยกวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมโดย
เฉล่ีย 91 คนข้ึนไป โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.621 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั โดยสามารถก าหนดสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 

  H0  :  ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั 
   H1 : ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการ 
จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-32  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนกบั 
    ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 
ประสิทธิผลของช่องทางการจัด
จ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ยอดขาย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

31.167 
123.632 
154.799 

3 
396 
399 

10.389 
0.312 

33.276 0.000* 
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ตารางท่ี 4-32 (ต่อ) 
ประสิทธิผลของช่องทางการจัด
จ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.860 
53.024 
53.884 

3 
396 
399 

0.287 
0.134 

2.141 0.094 

ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.900 
117.321 
119.222 

3 
396 
399 

0.633 
0.296 

2.138 0.095 

ความส าเร็จในการบริหารระบบ
การกระจายสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.022 
56.831 
58.853 

3 
396 
399 

0.674 
0.144 

4.695 0.003* 

การดูแลสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.524 
67.698 
70.222 

3 
396 
399 

0.841 
0.171 

4.922 0.002* 

การจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.914 
85.690 
89.604 

3 
396 
399 

1.305 
0.216 

6.030 0.001* 

ภาพรวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.166 
31.062 
35.228 

3 
396 
399 

1.389 
0.078 

17.704 0.000* 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-32 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งยอดขายโดยเฉล่ีย
ต่อเดือน กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นภาพรวม พบวา่ ค่า F-prob 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H

1
) หมายความวา่ ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั 
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 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ 
Least significant difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ดงัตารางท่ี 4-33 
  
ตารางท่ี 4-33  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั

จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 
 

ยอดขายโดยเฉลีย่
ต่อเดือน 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่ราย

คู่ 
𝐗̅ 

ต ่ากว่า 
10,000 บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

20,001- 
30,000 บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 
บาท 

3.39 
3.62 
4.15 
4.30 

- 
- 
- 
- 

0.222* 
- 
- 
-  

0.760* 
0.538* 

- 
- 

0.902* 
0.680* 
-0.142 

- 

(1,2), (1,3), 
(1,4) 

 (2,3), (2,4) 
 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-33 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท, 
ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน, ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน, 
และยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือนโดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.222, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.760 
และนอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทโดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.902  และพบวา่ 
ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
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ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.538, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.680  

 
ตารางท่ี 4-34  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทาง 
    การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้  
    กบัยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 
 

ยอดขายโดยเฉลีย่ต่อ
เดือน 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ สรุปค่าเฉลีย่
รายคู่ 

𝐗̅ 
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001- 

20,000 บาท 
20,001- 

30,000 บาท 
มากกว่า 

30,000 บาท 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

3.39 
3.62 
4.15 
4.30 

- 
- 
- 
- 

-0.034 
- 
- 
-  

0.152* 
0.187* 

- 
- 

0.246* 
0.280* 
-0.094 

- 

 (1,3), (1,4) 
 (2,3), (2,4) 

 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-34 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ กบั
ยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท, ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน, ยอดขายโดย
เฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน, และยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน พบวา่ มีค่า  
F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท จะมีประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ นอ้ย
กวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือนโดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.152, นอ้ยกวา่
ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.246 และพบวา่ 
ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาท จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย์
ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000  
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บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.187, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาท
ต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.280  
 
ตารางท่ี 4-35  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการจดั 
  จ  าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ กบัยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 
 

ยอดขายโดยเฉลีย่ต่อ
เดือน 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ 
สรุปค่าเฉลีย่

รายคู่ 
𝐗̅ 

ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

20,001- 
30,000 บาท 

มากกว่า 
30,000 บาท 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

4.09 
4.09 
4.28 
4.39 

- 
- 
- 
- 

-0.001 
- 
- 
-  

0.182* 
0.183* 

- 
- 

0.295* 
0.296* 
0.113 

- 

 (1,3), (1,4) 
 (2,3), (2,4) 

 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-35 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ กบัยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท
, ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน, ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน, 
และยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
ดา้นการดูแลสินคา้ นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.182, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.295 และพบวา่ ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาท จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน 
โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.183, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดย
ผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.296  
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ตารางท่ี 4-36  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทางการ 
  จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
  ไม่ครบถว้น กบัยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 
 

ยอดขายโดยเฉลีย่ต่อ
เดือน 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ สรุปค่าเฉลีย่
รายคู่ 

𝐗̅ 
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001- 

20,000 บาท 
20,001- 

30,000 บาท 
มากกว่า 

30,000 บาท 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

4.07 
4.11 
4.29 
4.46 

- 
- 
- 
- 

0.035 
- 
- 
-  

0.221* 
0.186* 

- 
- 

0.391* 
0.356* 
0.170 

- 

 (1,3), (1,4) 
 (2,3), (2,4) 

 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-36 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น กบัยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท, ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อ
เดือน, ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน, และยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาท
ต่อเดือน พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ยอดขายโดยเฉล่ียต ่ากวา่ 10,000 บาท จะมี
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, 
ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.221, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.391 และพบวา่ ยอดขายโดยเฉล่ีย 10,001-20,000 บาท จะมีประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่
ครบถว้น นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ีย 20,001-30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.186, นอ้ยกวา่ยอดขายโดยเฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.356  
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 สมมติฐานท่ี 1.5 ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั โดยสามารถก าหนดสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 

  H0  :  ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั 
   H1 : ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-37  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการ 
    จ  าหน่ายกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 
ประสิทธิผลของช่องทาง
การจัดจ าหน่ายสินค้าผ่าน
อเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

ยอดขาย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.856 
150.943 
154.799 

3 
396 
399 

1.285 
0.381 

3.372 0.019* 

ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.313 
53.572 
53.884 

3 
396 
399 

0.104 
0.135 

0.770 0.511 

ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.272 
117.950 
119.222 

3 
396 
399 

0.424 
0.298 

1.423 0.236 

ความส าเร็จในการบริหาร
ระบบการกระจายสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.955 
57.898 
58.853 

3 
396 
399 

0.318 
0.146 

2.177 0.090 

การดูแลสินคา้ 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.526 
69.696 
70.222 

3 
396 
399 

0.175 
0.176 

0.996 0.394 
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ตารางท่ี 4-37 (ต่อ) 
ประสิทธิผลของช่องทาง
การจัดจ าหน่ายสินค้าผ่าน
อเีบย์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-value F-prob 

การจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง,  
ไม่ครบถว้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.342 
88.262 
89.604 

3 
396 
399 

0.447 
0.223 

2.007 0.112 

ภาพรวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.617 
34.610 
35.228 

3 
396 
399 

0.206 
0.087 

2.354 0.072 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-37 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งช่องทางอ่ืน ๆ ท่ี
ใชใ้นการจ าหน่าย กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นภาพรวม พบวา่  
ค่า F-prob เท่ากบั 0.072 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
วา่ ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์ไม่แตกต่างกนั แต่อยา่งไรหากพิจารณาเป็นรายดา้น จะพบวา่ ผลการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจ าหน่าย กบัประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยใ์นดา้นยอดขายนั้นมี ค่า F-prob เท่ากบั 0.019 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 น่ันคือ  

สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ช่องทางอ่ืน 
ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
ดา้นยอดขาย แตกต่างกนั  

ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ 
Least significant difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ดงัตารางท่ี 4-38 
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ตารางท่ี 4-38  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของช่องทาง 
   การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย 

 

ช่องทางอืน่ ๆ ทีใ่ช้ใน
การจัดจ าหน่าย 

 
ผลต่างของประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่าย

สินค้าผ่านอเีบย์ สรุปค่าเฉลีย่
รายคู่ 

𝐗̅ 
ไม่มีช่องทาง การ
จัดจ าหน่ายอืน่ๆ 

Facebook Instagram อืน่ ๆ 

ไม่มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายอ่ืนๆ 

Facebook  
Instagram  
อ่ืน ๆ 

3.51 
 

3.71 
3.33 
3.84 

- 
 
- 
- 
- 

0.191* 
 
- 
- 
-  

0.181 
 

0.373  
- 
- 

0.328* 
 

-0.137 
-0.510 

- 

 (1,2), (1,4) 
 
 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 

 

จากตารางท่ี 4-38 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประสิทธิผลของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย กบัไม่มีช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ, 
Facebook และอ่ืน ๆ พบวา่ มีค่า F-prob นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ไม่มีช่องทางการจดัจ าหน่าย
อ่ืนๆ จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย นอ้ยกวา่ Facebook 
โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.191, นอ้ยกวา่อ่ืน ๆ โดยผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.328  

 2.2 ผลการวเิคราะห์หาอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์กบั
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์
 สมมติฐานที ่2 กลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจัด
จ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางอีเบย์ 

ผลการวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานของการวจิยั ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
statistics) เพื่อทดสอบความมีอิทธิพลระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และ
ตวัแปรตาม คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์โดยการวเิคราะห์
การถดถอยพหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA) ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย 
(Coefficient of determination: R2) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใชเ้ทคนิคการ 
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เลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการวเิคราะห์ความถดถอยดว้ยวธีิการ Enter และแสดงออกมาเป็น Model 
ของสมการท านาย 
 การแปลความหมายการวิเคราะห์ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย จะแปลความหมาย
ระดบัความสัมพนัธ์ ดงัน้ี  
 R2  มีค่าใกล ้1 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระชุดนั้นมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามมาก  
 R2  มีค่าใกล ้0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระชุดนั้นมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามนอ้ย  
 โดยท่ีการแปลความหมายค่า r จะใชเ้กณฑเ์ดียวกบัการแปลความหมายของ ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ดงัน้ี (อุบล สุวรรณศรี, 2549, หนา้ 64)  

1.00     หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสมบรูณ์  
0.80-0.99  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูง  
0.60-0.79  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์กนัค่อนขา้งสูง  
0.40-0.59  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง  
0.20-0.39  หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์กนัค่อนขา้งต ่า  
0.00-0.19  หมายความวา่  ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

  
ตารางท่ี 4-39  ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ ทดสอบความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขาย         
     สินคา้ผา่นอีเบย ์รายดา้น กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น 

      ช่องทางอีเบย ์(n = 400) 

 
 
 
 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients 

t-
value 

t-prob Collinearity 
statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี 0.895 0.149  6.005 0.000*   

X1 0.060 0.018 0.109 3.227 0.001* 0.814 1.229 
X2 0.067 0.022 0.098 2.985 0.003* 0.855 1.169 
X3 0.051 0.017 0.097 3.049 0.002* 0.908 1.102 
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ตารางท่ี 4-39 (ต่อ) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

ตวัแปรตามหรือตวัถูกพยากรณ์  คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางอีเบย ์ 
 ตวัแปรอิสระหรือตวัพยากรณ์ Predictors : (Constant) คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ ไดแ้ก่ การระบุช่ือสินคา้ (X1), การระบุค าคน้หา (X2), การเลือกรูปภาพสินคา้ (X3),  
การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ (X4), การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ (X5), การช าระค่าสินคา้ 
(X6), การจดัส่งสินคา้ (X7), การบรรจุภณัฑ ์(X8), การควบคุมสินคา้คงเหลือ (X9), การรับประกนั
สินคา้ (X10), และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (X11) 
 จากตารางท่ี 4-39 การทดสอบเง่ือนไขหรือขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวเิคราะห์การถดถอย
พหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA) ดงัน้ี 

 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients 

t-
value 

t-prob Collinearity 
statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 
X4 0.056 0.023 0.084 2.379 0.018* 0.745 1.341 
X5 0.060 0.028 0.078 2.156 0.032* 0.707 1.414 
X6 0.026 0.015 0.057 1.680 0.094 0.793 1.261 
X7 0.097 0.020 0.170 4.809 0.001* 0.742 1.348 
X8 0.085 0.026 0.121 3.311 0.000* 0.686 1.459 
X9 0.124 0.015 0.288 8.511 0.000* 0.805 1.242 
X10 0.105 0.025 0.139 4.162 0.000* 0.821 1.218 
X11 0.075 0.014 0.187 5.447 0.000* 0.781 1.281 

r 0.801       
R2 

RAdj.
2   

0.642 
0.632 

 
 

     

F-value, F-prop 63.343 0.000*      
Durbin-Watson 1.844       
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1.  ตวัแปรไม่มีความคลาดเคล่ือนในการวดั 
  1.1  ตวัแปรตามหรือตวัถูกพยากรณ์คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นช่องทางอีเบย ์และตวัแปรอิสระหรือตวัพยากรณ์คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์และตวัแปรอิสระหรือตวัพยากรณ์คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยราย
ดา้น อยูใ่นมาตราอนัตรภาคชั้น 
     1.2  ความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) ไดค้่าเท่ากบั 1 รายขอ้อยูใ่นช่วง 1 ซ่ึงหมายถึง ขอ้
ค าถามมีความตรงในเชิงเน้ือหา ครอบคลุม ในแต่ละดา้น และครอบคลุมวตัถูประสงคข์องการวิจยั 
และค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.784 ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัสูง จึงน าไปใชเ้ก็บ
ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งได ้

2.  ตวัแปรมีการแจกแจงปกติ 
ภาพท่ี 4-1 พบวา่มีการกระจายตวัอยูใ่นแนวเส้นตรง  แสดงวา่มีการแจกแจงแบบปกติ 

 
 
 

 
 

 
  

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4-1 กราฟแสดงกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยร์ายดา้น ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่อง 
                 ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์ 
 3.  คุณสมบติัของความคลาดเคล่ือน 

3.1  จากภาพท่ี 4-2 พบวา่ ความคลาดเคล่ือนมีความแปรปรวนกระจายตวัอยูร่อบ ๆ 
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ศูนยแ์สดงวา่ความแปรปรวนมีค่าคงท่ี  
3.2  ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั (Autocorrelation) โดยพิจารณาจากค่าสถิติ 

Durbin-Watson ไดค้่าเท่ากบั 1.844 ซ่ึงมีค่าอยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 แสดงวา่ไม่มีปัญหา ค่าคลาดเคล่ือน
เป็นอิสระต่อกนั 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

ภาพท่ี 4-2 กราฟ
แสดงความแปรปรรวนของกลยทุธ์การขายสินคา้ ท่ีส่งผลต่อ 

    ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
4.  การทดสอบความสัมพนัธ์ภายในกนัเอง (Multicollinearity) 

  4.1  ค่า Tolerance ไดค้่าเท่ากบั 0.814, 0.855, 0.908, 0.745, 0.707, 0.793, 0.742, 
0.686, 0.805, 0.821 และ 0.781 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.2 แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง 
และแสดงวา่ไม่มีปัญหาดา้น Multicollinearity 
  4.2  ค่า VIF ไดค้่าเท่ากบั 1.229, 1.169, 1.102, 1.341, 1.414, 1.261, 1.348, 1.459, 
1.242, 1.218 และ 1.281 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 5 แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง และ
แสดงวา่ไม่มีปัญหาดา้น Multicollinearity 
 จากผลการทดสอบเง่ือนไขหรือขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ พบวา่ อยูใ่นเง่ือนไข ซ่ึงเป็นไปตาม
ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA)  
 จากตารางท่ี 4-39 ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบวา่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่น
อีเบยร์ายดา้น ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์รายดา้น 
มีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูง (r = 0.801) และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยร์ายดา้น สามารถอธิบาย
ความแปรผนัท่ีเกิดข้ึนกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไดร้้อยละ 64.2 
(R2=0.642) อีกร้อยละ 35.80 เป็นผลมาจากตวัแปรอ่ืนท่ีผูว้ิจยัไม่ไดศึ้กษา โดยเรียงตามระดบั
ความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ได้
ดงัน้ี 

ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.124 หน่วย 

ดา้นการรับประกนัสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.105 หน่วย 

ดา้นการจดัส่งสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.097 หน่วย 

ดา้นการบรรจุภณัฑเ์พิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.085 หน่วย 

ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.075 หน่วย 

ดา้นการระบุค าคน้หาเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.067 หน่วย 

ดา้นการระบุช่ือสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.060 หน่วย 

ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.060 หน่วย 

ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.056 หน่วย 

ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.051 หน่วย 

 
 



 
63 61 131 

ดา้นการช าระค่าสินคา้ เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.026 หน่วย 

โดยสามารถสร้างสมการของความสัมพนัธ์ในรูปคะแนนดิบหรือค่าจริง ไดด้งัน้ี 
ŷ = 0.895 + 0.060X1* + 0.067X2* + 0.051X3* + 0.056X4* + 0.060X5* +0.026X6+  

   0.097 X7* + 0.085X8* + 0.124 X9* + 0.105X10* + 0.075X11* 
สมการของความสัมพนัธ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ไดด้งัน้ี  
ẑ = 0.109X1* + 0.098X2* + 0.097X3* + 0.084X4* + 0.078X5* + 0.057X6 + 0.170X7* +  
   0.121X8* + 0.288X9* + 0.139X10* + 0.187X11* 
  เม่ือ X1 หมายถึง ดา้นการระบุช่ือสินคา้ 

X2 หมายถึง ดา้นการระบุค าคน้หา 
X3 หมายถึง ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ 
X4 หมายถึง ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ 
X5 หมายถึง ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
X6 หมายถึง ดา้นการช าระค่าสินคา้ 
X7 หมายถึง ดา้นการจดัส่งสินคา้ 
X8 หมายถึง ดา้นการบรรจุภณัฑ์ 
X9 หมายถึง ดา้นการควบคุมสินคา้คงคลงั 
X10 หมายถึง ดา้นการประกนัสินคา้ 
X11 หมายถึง ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

 ดงันั้น จะตอ้งทดสอบดว้ยสมการการถดถอยพหุคูณ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์
ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
มาตรฐานของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยข์องตวัแปรแต่ละดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย
เรียงล าดบัตามตวัแปรท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์จากมาก
ไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

1.  ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.288 
 2.  ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.187 
 3.  ดา้นการจดัส่งสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.170 
 4.  ดา้นการรับประกนัสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.139 
 5.  ดา้นการบรรจุภณัฑ ์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.121 
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 6.  ดา้นการระบุช่ือสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.109 
7.  ดา้นการระบุค าคน้หา ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.098 
 
8.  ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.097 
9.  ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 

0.084 
10.  ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 

0.078 
11.  ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐาน เท่ากบั 

0.057 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4-3 ชาร์ตสรุปผลการทดสอบความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์รายดา้น 
 ท่ีมีอิทธิพล กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์ 
  
 ภาพท่ี 4-3 แสดงผลความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยน าเสนอ
ผา่นรูปแบบขั้นตอนในการเปิดร้านคา้ออนไลน์ โดยจากภาพแสดงใหเ้ห็นวา่ ขั้นตอนแรก คือ  
การเลือกรูปภาพ ขั้นตอนท่ีสอง คือ การระบุช่ือสินคา้ ขั้นตอนท่ีสาม คือ การระบุค าคน้หา ขั้นตอน
ท่ีส่ี คือ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ขั้นตอนท่ีหา้ การรับประกนัสินคา้ ซ่ึงทั้งหา้ขั้นตอนแรก

การสร้าง
สมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
(0.187) 

เลือกรูปภาพ
สินคา้ (0.109) 

การระบุช่ือ
สินคา้ (0.098) 

การระบุค าคน้หา 
(0.097) 

การอธิบาย
รายละเอียดของ
สินคา้ (0.084) 

การรับประกนั
สินคา้ (0.121) 

การช าระค่า
สินคา้ (0.170) 

การด าเนินงาน
เก่ียวกบัค าสัง่ซ้ือ 
(0.026) 

การบรรจุภณัฑ ์
(0.078) 

การจดัส่งสินคา้ 
(0.288) 

การควบคุม
สินคา้คงเหลือ 
(0.139) 
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ส าหรับกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยข์องการเปิดร้านนั้นมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐาน (β) เท่ากบั 0.109,  
0.098, 0.097, 0.084 และ 0.121 ตามล าดบั แต่ขั้นตอนท่ีหก คือ การช าระค่าสินคา้ ซ่ึงกลยทุธ์การ
ช าระค่าสินคา้ไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิพลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์(β=0.170)  
และขั้นตอนท่ีเจด็ การด าเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ ขั้นตอนท่ีแปด การบรรจุภณัฑ ์ขั้นตอนท่ีเกา้ 
การจดัส่งสินคา้ ขั้นตอนท่ีสิบ การควบคุมสินคา้คงเหลือ และขั้นตอนท่ีสิบเอด็ การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงขั้นตอนท่ีเจ็ดถึงแปดนั้นมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่าย และมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐาน (β) เท่ากบั 0.026, 0.078, 0.288, 0.139 และ 
0.187 

การทดสอบดว้ยค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F-prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 
ท่ี 0.05 แสดงวา่ มีตวัแปรอิสระ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุช่ือสินคา้ การระบุ 
ค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 
 การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้าง
สัมพนัธ์กบัลูกคา้  

ดงันั้นผูว้ิจยัจะท าการวเิคราะห์ใหม่ โดยใชเ้ฉพาะตวัแปรอิสระท่ีมีผล คือ ดา้นการระบุ 
ช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงาน
เก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ 
และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงัตาราง 
 
ตารางท่ี 4-40  ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ ทดสอบความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขาย     

  สินคา้ผา่นอีเบย ์รายดา้นท่ีมีอิทธิพล กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  สินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์(n = 400) 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients 

t-
value 

t-prob Collinearity 
statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี 0.876 0.149  5.880 0.000*   

X1 0.060 0.018 0.110 3.253 0.001* 0.814 1.229 
X2 0.066 0.022 0.098 2.975 0.003* 0.855 1.169 
X3 0.054 0.017 0.102 3.215 0.001* 0.916 1.092 
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ตารางท่ี 4-40 (ต่อ) 

* แทนนยัส าคญัท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4-40 ผลการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ ทดสอบความมีอิทธิพลระหวา่งกล
ยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์รายดา้นท่ีมีอิทธิพล กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นช่องทางอีเบยด์ว้ยค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F-prob เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ คือ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุช่ือสินคา้ (X1), การระบุค า
คน้หา (X2), การเลือกรูปภาพสินคา้ (X3), การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ (X4), การด าเนินงาน
เก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ (X5),  การจดัส่งสินคา้ (X7), การบรรจุภณัฑ ์(X8), การควบคุมสินคา้คงเหลือ (X9), 
การรับประกนัสินคา้ (X10), และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (X11), มีความสัมพนัธ์กบั 
ตวัแปรตาม คือ ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนั 
อยา่งสูง (r = 0.800) โดยสามารถเรียงความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อประสิทธิผลของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไดด้งัน้ี 

X4 0.062 0.023 0.093 2.668 0.008* 0.764 1.309 

Model 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients 

t-
value 

t-prob Collinearity 
statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 
X5 0.067 0.027 0.087 2.424 0.016* 0.723 1.383 
X7 0.097 0.020 0.169 4.777 0.000* 0.742 1.348 
X8 0.089 0.026 0.127 3.472 0.001* 0.691 1.446 
X9 0.126 0.015 0.293 8.657 0.000* 0.810 1.234 
X10 0.106 0.025 0.140 4.182 0.000* 0.821 1.218 
X11 0.078 0.014 0.195 5.702 0.000* 0.794 1.259 

r 0.800       
R2 

RAdj.
2  

0.640 
0.630 

      

F-value, F-prop 69.071 0.000*      
Durbin-Watson 1.832       
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การควบคุมสินคา้คงเหลือเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั

จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.126 หน่วย 
การรับประกนัสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย

สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.106 หน่วย 
การจดัส่งสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้

ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.097 หน่วย 
การบรรจุภณัฑ์เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้

ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.089 หน่วย 
การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดั

จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.078 หน่วย 
การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ประสิทธิผลของช่องทางการจดั

จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.067 หน่วย 
การระบุค าคน้หาเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้

ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.066 หน่วย 
การอธิบายรายละเอียดของสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการ

จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.062 หน่วย 
การระบุช่ือสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้

ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.060 หน่วย 
การเลือกรูปภาพสินคา้เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าใหป้ระสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย

สินคา้ผา่นอีเบยเ์ปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึน 0.054 หน่วย 
โดยสามารถสร้างสมการของความสัมพนัธ์ในรูปคะแนนดิบหรือค่าจริง ไดด้งัน้ี 
ŷ = 0.876 + 0.060X1* + 0.066X2* + 0.054X3* + 0.062X4* + 0.067X5* + 0.097X7* +  
   0.089X8* + 0.126X9* + 0.106X10* + 0.078X11* 
 
สมการของความสัมพนัธ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ไดด้งัน้ี  
ẑ = 0.110X1* + 0.098X2* + 0.102X3* + 0.093X4* + 0.087X5* + 0.169X7* + 0.127X8* +  
   0.293X9* + 0.140X10* + 0.195X11* 
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ดงันั้น จะตอ้งทดสอบดว้ยสมการการถดถอยพหุคูณ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์
ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
มาตรฐานของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยข์องตวัแปรแต่ละดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย
เรียงล าดบัตามตวัแปรท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์จากมาก
ไปหานอ้ยไดด้งัน้ี 

1.  ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.293 
2.  ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.195 
3.  ดา้นการจดัส่งสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.169 
4.  ดา้นการรับประกนัสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.140 
5.  ดา้นการบรรจุภณัฑ ์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.127 
6.  ดา้นการระบุช่ือสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.110 
7.  ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.102 
8.  ดา้นการระบุค าคน้หา ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.098 
9.  ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 

0.093 
10.  ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 

0.087 
แสดงวา่กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์จ  านวน 10 ดา้น มีความสัมพนัธ์ต่อประสิทธิผล

ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยท่ีดา้นการควบคุมสินคา้คงคลงั มีอิทธิผลในการ
พยากรณ์ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยม์ากท่ีสุด ล าดบัท่ีสอง คือ ดา้นการ
สร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ 

ดงันั้น จึงมีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และ
สามารถสรุปไดว้า่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
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ตารางท่ี 4-41  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของ 
   ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภท 
                   เคร่ืองส าอาง 
 
สมมติฐานที่ ตัวแปร ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1 คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ปฏิเสธ H0 
 1.1 อายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบย ์ ปฏิเสธ H0 
 1.2 ประเภทของสินคา้ท่ีขายดี ปฏิเสธ H0 
 1.3 จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั ปฏิเสธ H0 
 1.4 ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน ปฏิเสธ H0 
 1.5 ช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจ าหน่าย ไม่อาจปฏิเสธ H0 

2 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์  
 2.1 การระบุช่ือสินคา้ ปฏิเสธ H0 
 2.2 การระบุค าคน้หา ปฏิเสธ H0 
 2.3 การเลือกรูปภาพสินคา้ ปฏิเสธ H0 
 2.4 การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ปฏิเสธ H0 
 2.5 การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ปฏิเสธ H0 
 2.6 การช าระค่าสินคา้ ไม่อาจปฏิเสธ H0 
 2.7 การจดัส่งสินคา้ ปฏิเสธ H0 
 2.8 การบรรจุภณัฑ์ ปฏิเสธ H0 
 2.9 การควบคุมสินคา้คงเหลือ ปฏิเสธ H0 
 2.10 การรับประกนัสินคา้ ปฏิเสธ H0 
 2.11 การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ปฏิเสธ H0 

 
จากตารางท่ี 4-41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภท
เคร่ืองส าอาง พบวา่ คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ดา้นอายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบย ์
ประเภทของสินคา้ท่ีขายดี จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อวนั และยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง 
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กนั มีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ตกต่างกนั แต่คุณลกัษณะของ 
ผูป้ระกอบการ ดา้นช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจ าหน่ายแตกต่างกนั มีประสิทธิผลของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยไ์ม่แตกต่างกนั และจากการทดสอบสมมติฐาน กลยทุธ์การขายสินคา้
ผา่นอีเบย ์ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กลยทุธ์การขายสินคา้
ผา่นอีเบย ์10 ดา้น ประกอบดว้ย การระบุช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้  
การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์
การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ส่งผลต่อ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ส่วนกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้น
การช าระค่าสินคา้ ไม่ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ท่ีระดบั
นยัส าคญัท่ี 0.05 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ  
1) ส ารวจคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และประสิทธิผลของช่องทาง
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์2) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ 
กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์3) วเิคราะห์หากลยทุธ์การขายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือ ผูป้ระกอบการไทยท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง
ผา่นช่องทางอีเบย ์จ  านวน 400 คน ดว้ยวธีิของทาโร ยามาเน่ โดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 96 
ความคลาดเคล่ือนท่ีร้อยละ ±4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือ แบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความ
น่าเช่ือถือแลว้ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะของ
ผูป้ระกอบการท่ีท าการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นอีเบย ์ส่วนท่ี 2 ขอ้ค าถาม
เก่ียวกบัปัจจยักลยุทธ์ทางการขายสินคา้ท่ีส่งผลประสิทธิภาพของช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นอีเบย ์
ส่วนท่ี 3 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์และ
ส่วนท่ี 4 แสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์เป็นค าถามลกัษณะปลายเปิด หลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
แลว้น ามาวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐานของการวจิยั การ
วเิคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ผูว้จิยัใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการอธิบายขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ  
โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี ร้อยละ การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ  
ค่าเฉล่ียเลขคณิต และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิตเพื่อทดสอบสมมติฐานระหวา่งคุณลกัษณะของ
ผูป้ระกอบการ กบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์ใชก้ารวิเคราะห์ 
One-way ANOVA และ Least significant difference (LSD) ส่วนสถิติเพื่อทดสอบความมีอิทธิพล
ระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์และประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางอีเบย ์ใชว้ธีิวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple linear regression analysis: MRA) 
ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย (Coefficient of determination: R2) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 โดยสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
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สรุปผลการวจิัย 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง”  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือผูป้ระกอบการไทย 
ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์เม่ือกลุ่มตวัอยา่ง
ตอบแบบสอบถามเสร็จแลว้ ผูว้จิยัจึงตรวจสอบความครบถว้น ถูกตอ้ง และเก็บรวบรวมดว้ยตวัเอง 
หลงัจากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาลงรหสั และวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 สรุปผลการส ารวจคุณลกัษณะของผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายกุารเปิดร้านคา้ออนไลน์ผา่นอีเบยอ์ยู่
ในช่วง 1-3 ปี ประเภทสินคา้ท่ีขายดี คือ เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ จ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อ
วนัอยูท่ี่ 1-30 คน ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท และส่วนใหญ่นั้นไม่มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายอ่ืน ๆ 
 สรุปผลการส ารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอีเบย์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการศึกษา พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย การระบุช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบาย
รายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การช าระค่าสินคา้ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุ
ภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัส าคญั โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ ดา้นการบรรจุภณัฑ ์ดา้น
การรับประกนัสินคา้ ดา้นการระบุค าคน้หา ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ดา้นการระบุช่ือ
สินคา้ ดา้นการจดัส่งสินคา้ ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ ดา้นการสร้าง
สัมพนัธ์กบัลูกคา้ และการช าระค่าสินคา้ และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้น เป็นดงัน้ี 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุช่ือสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัส าคญั 
โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ระบุช่ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัช่ือท่ีใชใ้นตลาด เพื่อใหส้ามารถพบสินคา้ไดง่้าย” 
“ไม่ใชต้วัอกัษรพิเศษ เช่น @ , # ในการตั้งช่ือสินคา้” และ “ใชอ้กัษรทั้ง 80 ตวัอยา่งเตม็ท่ี โดยไม่ใส่
ขอ้มูลซ ้ า ๆ ในการตั้งช่ือสินคา้” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการระบุค าคน้หา มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัส าคญั 
โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี  “เลือกใชคี้ยเ์วร์ิดของสินคา้ส่งผลให้สามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึน”  “จดั
หมวดหมู่สินคา้ท่ีถูกตอ้ง เพื่อใหลู้กคา้นั้นพบสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้ายข้ึน” และ “น าโปรแกรม Terapeak  
มาช่วยในการวเิคราะห์หาคียเ์วร์ิดของสินคา้ ท่ีผูซ้ื้อนิยมใชส้ าหรับการคน้หา”  
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 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการเลือกรูปภาพสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
ส าคญั โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ใชรู้ปภาพท่ีมีขนาดตั้งแต่ 500 พิกเซลข้ึนไป เพื่อใหผู้ซ้ื้อสามารถขยาย
ภาพสินคา้ได”้  “ใชรู้ปถ่ายจากหลาย ๆ มุม ต่อสินคา้ 1 รายการ เพื่อสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค” 
และ “รูปภาพไม่ควรมีกรอบ ลายน ้า หรือโลโกบ้นรูปภาพ” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัความส าคญั โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “บรรยายคุณสมบติัของสินคา้อยา่งละเอียดถูกตอ้ง ไม่
อวดอา้งเกินจริง”  “บรรยายคุณลกัษณะของสินคา้อยา่งละเอียด ถูกตอ้ง และครบถว้น เพื่อสร้างความ
มัน่ใจ และใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน” และ “สังเกตค าบรรยายสินคา้ของผูข้ายคนอ่ืน ๆ ท่ีขายดี 
เพื่อน ามาประกอบการบรรยายสินคา้ของท่าน” 
  กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ มีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัส าคญัอยา่งยิง่ โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “มีบริการสอบถามแกไ้ขปัญหา และอ านวยความสะดวก
ใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้มีปัญหาเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ”  “จดัการค าสั่งซ้ือในเวลาท่ีก าหนด เพื่อสร้างความ
พึงพอใจ และส่งสินคา้ไดท้นัตามก าหนดเวลา” และ “ปรับปรุงกระบวนการจดัการค าสั่งซ้ือใหส้ะดวก 
รวดเร็ว”  
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการช าระค่าสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ช่องทางท่ีใชใ้นการช าระเงินตอ้งเป็นช่องทางท่ีสะดวก ปลอดภยั และ
น่าเช่ือถือ”  “ให้รายละเอียดวิธีการ ขั้นตอนของการช าระเงินแก่ลูกคา้” และ “เสนอช่องทางในการ
ช าระเงินมากกวา่ 1 วธีิ ใหแ้ก่ลูกคา้” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัส่งสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัส าคญั  
โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “จดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาและเง่ือนไขตามท่ีแจง้หรือตกลงกนัไวก้บัลูกคา้”  
“มีการให้บริการตรวจสอบสถานะของสินคา้” และ “มีการเสนอทางเลือกการขนส่งใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น 
รูปแบบการขนส่ง และเวลาในการขนส่ง”   
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการบรรจุภณัฑ ์มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัส าคญัอยา่ง
ยิง่ โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “เลือกบรรจุภณัฑท่ี์อยูใ่นสภาพดี ทนทาน เพื่อใหสิ้นคา้ไม่แตกหกัหรือ
เสียหายระหวา่งการขนส่ง” “มีแนบฉลาก หรือเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ ส าหรับรายละเอียดของการจดัส่ง 
เพื่อป้องกนัการสูญหาย” และ “วเิคราะห์รูปแบบการบรรจุหีบห่อและบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบั
สินคา้ เพื่อป้องกนัสินคา้แตกหกัหรือเสียหาย” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
ส าคญั โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “สต็อกสินคา้ในช่วงเวลาประกาศขายสินคา้” “สต๊อกสินคา้ในช่วงท่ี
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สินคา้ขายดีหรือขาดตลาด เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึน” และ “ใชเ้คร่ืองมือ Out of 
stock option  เขา้มาช่วยจดัการสินคา้คงคลงั” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการประกนัสินคา้ พบวา่ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
ส าคญั โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ควรมีนโยบายประกนัสินคา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้” “ควรมี
ขั้นตอนการประกนัสินคา้เช่น คืนสินคา้ หรือคืนเงิน ท่ีสะดวก ไม่ยุง่ยาก” และ “ผูข้ายควรเป็นผู ้
รับภาระค่าใชจ่้ายในการส่งสินคา้คืนทั้งหมด ในกรณีท่ีสินคา้นั้นต่างจากท่ีระบุรายละเอียด” 
 กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้” 
“มีฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อสามารถจดัโปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละราย หรือ
กลุ่มเป้าหมาย” และ “ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้” 
 สรุปผลการส ารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่าน
อเีบย์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการศึกษา พบวา่ ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย ยอดขาย ระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ ระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย 
ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ การดูแลสินคา้ และการจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัได้
ดงัน้ี เม่ือพิจารณารายดา้น ดงัน้ี ดา้นความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินคา้ ระยะเวลาการ
จดัส่งสินคา้ ดา้นการดูแลสินคา้ ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น 
ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย และดา้นยอดขาย  
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นยอดขาย มีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้” 
“มีฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อสามารถจดัโปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละราย หรือ
กลุ่มเป้าหมาย” และ “ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้” 
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ หากระยะเวลาการ
จดัส่งสินคา้เป็นไปตามขอ้ตกลง” “มีระยะเวลาการจดัส่งท่ีสั้นและรวดเร็ว ท าใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้” และ “ลดการสอบถาม และขอ้ร้องเรียน เน่ืองจากการจดัส่งเป็นไปตาม
เง่ือนไขท่ีระบุไว”้ 
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 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นระดบัสินคา้คงคลงัเฉล่ีย มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “สามารถตอบสนองลูกคา้ไดท้นัเวลา” “มีป้องกนั
การยกเลิกการซ้ือขายอนัเน่ืองมาจากสินคา้ขาดสต็อก” และ “ลดค่าเสียโอกาสในการขายสินคา้ให้แก่
ลูกคา้ เม่ือสถานการณ์ท่ีสินคา้ขาดตลาด” 
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นความส าเร็จในการบริหาร
ระบบการกระจายสินคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “สินคา้ถูกจดัส่งถึง
ผูซ้ื้อถูกตอ้ง ถูกสถานท่ี ถูกเวลา หรือตรงตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัไว”้ “สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์เม่ือ
ถูกจดัส่งถึงมือลูกคา้”  และ “ลดค่าใชจ่้ายส้ินเปลืองท่ีเกิดจากสินคา้สูญหาย หรือแตกหกัเสียหาย 
ระหวา่งการขนส่ง” 
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการดูแลสินคา้ มีความคิดเห็น 
อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “ช่วยป้องกนัสินคา้เกิดความเสียหาย สูญหายหรือเส่ือม
คุณภาพ” “ขจดัตน้ทุนสูญเปล่าจากการท่ีสินคา้ เสียหาย สูญหาย หรือเส่ือมสภาพ” และ “ลดความเส่ียง
ท่ีสินคา้นั้นเส่ือมสภาพและคุณภาพก่อนเวลา” 
 ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการจดัการสินคา้สูญหาย, 
เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกตอ้ง, ไม่ครบถว้น มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ี “นโยบาย
การประกนัสินคา้ ช่วยสร้างความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ และยงัคงมีซ้ือขายกนัต่อไป”  
“การเสนอแนวทางแกไ้ขให้แก่ลูกคา้ เป็นการช่วยสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้” และ “ลดการเปิด
เคสร้องเรียนจากลูกคา้” 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจัิย 
 สรุปผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กบั
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์โดยใชก้ารวิเคราะห์ One-way ANOVA  
(F-test) ท่ีก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงผลการวิเคราะห์ พบวา่ คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ 
ดา้นอายขุองการเปิดร้านผา่นช่องทางอีเบย,์ ดา้นประเภทสินคา้ท่ีขายดี, ดา้นจ านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ีย
ต่อวนั และดา้นยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 แต่ผลการวเิคราะห์คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ 
ดา้นช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการจ าหน่ายแตกต่างกนั จะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นช่องทางอีเบยโ์ดยรวมไม่แตกต่าง 
 สรุปผลการวิเคราะห์หาอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์กบัประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
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 ผลการวิเคราะห์หาอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์กบัประสิทธิผลของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีเบย ์โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple linear 
regression analysis: MRA) ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิการท านาย (Coefficient of determination: R2) ก าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ผลการทดสอบสมมติฐานเป็นดงัน้ี 
 ผลการวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ละประสิทธิผล
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์พบวา่ มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หมายความ
วา่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยภ์าพรวมมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นอีเบย ์และมีความสัมพนัธ์กนัค่อนขา้งสูง (r = 0.765) และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยภ์าพรวม 
จึงมีความสามารถในการพยากรณ์ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ 
 หากพิจารณา กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยร์ายดา้น พบวา่ มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 หมายความวา่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์10 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการระบุช่ือสินคา้  
การระบุค าคน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบั 
ค าสั่งซ้ือ การจดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และ 
การสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์  
โดยท่ีดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์ไดม้ากท่ีสุด รองลงมา ดา้นการรับประกนั ดา้นการจดัส่งสินคา้ สินคา้ ดา้นการบรรจุภณัฑ ์ 
ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดา้นการระบุช่ือสินคา้ ดา้นการระบุค าคน้หา ดา้นการเลือกรูปภาพ
สินคา้ และดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ตามล าดบั โดยมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูง   
(r = 0.801) และกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยท์ั้ง 10 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการระบุช่ือสินคา้ การระบุค า
คน้หา การเลือกรูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การ
จดัส่งสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้างสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ จึงมีความสามารถในการพยากรณ์ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
 และผลการวเิคราะห์ความมีอิทธิพลระหวา่งกลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบยแ์ละ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์พบวา่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้น
การควบคุมสินคา้คงคลงัมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยม์าก
ท่ีสุด เน่ืองจากมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยสูงสุด (β = 0.126) รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการรับประกนั ซ่ึงมี
ค่าค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.106 และอนัดบัต่อมา คือ ดา้นการจดัส่งสินคา้ ดา้นการบรรจุ
ภณัฑ ์ ดา้นการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดา้นการระบุช่ือสินคา้ ดา้นการระบุค าคน้หา ดา้นการเลือก
รูปภาพสินคา้ และดา้นการด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ตามล าดบั 
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อภิปรายผลการวจิัย 
 จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
อีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง”  มีขอ้คน้พบจากการวจิยั ดงัน้ี 
 คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ดา้นระยะเวลาการในการด าเนินธุรกิจ ยอดขาย ท่ีแตกต่าง
กนัจะมีประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบยท่ี์แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ รัชยทุธ กิตติพีรกิจ (2557) ท่ีวา่ ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
อาหารมีผลต่อความส าเร็จของการบริหารธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารแปรรูป เร่ืองระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจ รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความส าเร็จของผูป้ระกอบการอาหารแปรรูปอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจิรัฐ ชวนชม (2557) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยั
สู่ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจการท่องท่ียวของธุรกิจน าเท่ียว พบวา่  ผลการเปรียบเทียบ
ความส าเร็จในการบริหารธุรกิจกบัระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจไม่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ Rolwy (2001) (อา้งอิงในณฐัา ฉางชูโต) ซ่ึงพบวา่ การวดัผลการส่ือสารการตลาดธุรกิจ
ออนไลน์สามารถวดัไดจ้าก จ านวนผูเ้ยีย่มชมเวบ็ไซต ์ระยะเวลาการเยีย่ม จ านวนผูเ้ขา้มาซ้ือ  
จ  านวนสินคา้ท่ีสั่งจากแคตาล็อก มูลค่าของยอดขายจ านวนการท าธุรกรรม และจ านวนผูใ้ชเ้วบ็ไซต ์
วดัจากการลงทะเบียน 
 จากผลการศึกษา พบวา่ กลยทุธ์การขายสินคา้ผา่นอีเบย ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของ 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์ไดแ้ก่ ดา้นการระบุช่ือสินคา้ การระบุค าคน้หา การเลือก
รูปภาพสินคา้ การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การจดัส่งสินคา้  
การบรรจุภณัฑ ์การควบคุมสินคา้คงเหลือ การรับประกนัสินคา้ และการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้  
 การระบุช่ือสินคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของอีเบย ์(2559) ท่ีวา่ ใส่วลีอธิบายสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัวลีท่ีใชใ้นตลาด เพื่อใหส้ามารถเจอ
สินคา้ไดง่้ายข้ึน ใชต้วัอกัษรทั้ง 80 ตวัอกัษรอยา่งเตม็ท่ี เพื่อตั้งช่ือสินคา้ท่ีชดัเจน และไม่ใชต้วัอกัษร
พิเศษในช่ือสินคา้ 
 การระบุค าคน้หา ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของอีเบย ์(2559) กล่าววา่ การใชคี้ยเ์วร์ิด โดยเลือกคียเ์วร์ิด 3-5 ค า ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ การใส่คีย์
เวิร์ดท่ีส าคญัมากๆ ลงไปหรือขอ้ความท่ีเป็นคียเ์วร์ิดลงไปในช่ือสินคา้ดว้ยจึงเป็นส่ิงส าคญัมาก และ
สอดคลอ้งกบัอุดมทรัพย ์กรรดิพณิชกลู (2553) ท่ีศึกษาการพฒันาตราสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ พบวา่ 
ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัสินคา้ท่ีจดัแยกหมวดหมู่ คน้หาไดง่้าย 
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 การเลือกรูปภาพสินคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอีเบย ์(2559) ท่ีวา่ ใชรู้ปภาพในการแสดงสินคา้อยา่งนอ้ย 1 รูปต่อ 1 รายการ
สินคา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจมากข้ึน ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขายได ้โดยรูปภาพควรท่ีมีขนาดอยา่งนอ้ย 500  
พิกเซล เพื่อช่วยใหส้ามารถใชคุ้ณสมบติัการซูม และการขยายภาพได ้เม่ือเวลาท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือสินคา้ 
และรูปภาพไม่ควรใส่กรอบ ขอ้ความ หรืองานศิลปะในรูปภาพ เพื่อสร้างรูปภาพท่ีชดัเจนมากข้ึน
ส าหรับผูซ้ื้อ 
 การอธิบายรายละเอียดของสินคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550 อา้งอิงใน มณีรัตน์ รัตนพนัธ์, 2557)  
ท่ีศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตของ
พนกังานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริ
โภคสูงสุด คือ การมีรายละเอียดของสินคา้หรือบริการอยา่งครบถว้น 
 การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2557) ท่ีพบวา่ปัจจยัดา้นความสะดวกในการคน้หา
ขอ้มูลและสั่งซ้ือ การอธิบายขั้นตอนการสั่งซ้ือท่ีชดัเจนอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
 การจดัส่งสินคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของพนัธ์ุทิพย ์พลูผล (2555) ท่ีไดศึ้กษาความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบยใ์น
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ืออีเบย ์คือ สามารถตรวจสอบสินคา้ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550 อา้งอิงใน มณีรัตน์ รัตนพนัธ์, 
2557) ท่ีไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ต 
โดยการศึกษาพบวา่ ดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีสามารถจดัส่งสินคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของมณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2557) ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นความ
หลากหลายของวธีิการจดัส่งสินคา้และการส่งมอบสินคา้ไดถู้กตอ้งและตรงเวลา อยูใ่นระดบัส าคญั
มาก ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์ และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของพิชญธิดา ล้ิมสวสัดิวงศ ์(2551)  ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของนกัศึกษามหาวทิยากรุงเทพ พบวา่ นกัศึกษาให้ความส าคญักบัความตรงต่อ
เวลาในการบริการ จดัส่งสินคา้ และความสะดวกของขั้นตอนการสั่งซ้ือ 
 การบรรจุภณัฑ ์ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ โดยสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของก าพล ก าจรสุขรุจี (2559) ท่ีไดก้ล่าววา่ การบรรจุสินคา้ให้แน่นหนาและมัน่คงเพื่อให้ 
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รอดพน้จากการแตกหกัเสียหายเป็นส่ิงจ าเป็นมาก สินคา้ ดงันั้นเพื่อใหสิ้นคา้ถึงผูซ้ื้อปลอดภยัจึง
จ าเป็นตอ้งบรรจุใหแ้ข็งแรง มีการห่อหลายชั้น 
 การควบคุมสินคา้คงเหลือ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนุชิต อินทรา (2551) ท่ีศึกษากลยุทธ์ธุรกิจร้านคา้ปลีกในเขตอ าเภอขุนตาล 
จงัหวดัเชียงราย ซ่ึงพบวา่ ปัญหาในการด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีก พบปัญหาสินคา้ขาดสต๊อก ท าให้เกิด
ปัญหาตามมาคือ ไม่มีสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการ เสียโอกาสการขายสินคา้นั้นๆ และสอดคลอ้ง
แนวคิดของ สมโรตม ์โกมลวนิช และอนนัต ์ดีโรจนวงศ ์ท่ีกล่าววา่ คลงัสินคา้สามารถช่วยตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้และความพึงพอใจ  เน่ืองจากจดัส่งสินคา้และบริการตามค าสั่งซ้ือและเวลาท่ี
ลูกคา้ตอ้งการไดท้นัท่วงที  
 การรับประกนัสินคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของพนัธ์ุทิพย ์พลูผล (2555) ท่ีไดศึ้กษาความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตอี์เบยใ์น
กรุงเทพมหานคร พบวา่ การรับประกนัการส่งสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้
ผา่นเวบ็ไซต ์และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของทวีวรรณ นอ้ยน ้ าค  า (2548) (อา้งอิงใน สุภาวรรณ  
ชยัทววีฒิุกุล, 2555)  ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนไทยในการซ้ือสินคา้และบริการ
ทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบวา่ การรับประกนัสินคา้ เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั  
และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน์ โดยการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการรับประกนั
สินคา้ เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์อยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก  
 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  Kim and Ahn (2014) ท่ีศึกษารูปแบบส าหรับความน่าเช่ือถือของผูซ้ื้อใน
การตลาดอิเล็กทรอนิคส์ โดยการศึกษาพบวา่ การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวก็เป็นปัจจยั
ท่ีส าคญัในการประสบความส าเร็จทางการตลาดอิเล็คทรอนิคส์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรพล 
วงัฆนานนท ์(2554) ท่ีศึกษากลยทุธ์การสร้างความจงรักภกัดี โดยการศึกษาพบวา่ การบริหารลูกคา้
อยา่งมีประสิทธิภาพเป็นปัจจยัดา้นการสร้างพื้นฐานความจงรักภกัดี และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
เสาวนีย ์ ใจมูล (2554) ท่ีศึกษาพฤติกรรมของคนวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยการศึกษาพบวา่ ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล คือ เวบ็ไซตมี์การจดัระบบ
บนัทึกขอ้มูลสินคา้ท่ีลูกคา้เคยสั่งซ้ือหรือเคยดูขอ้มูล  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ การ
โฆษณาบนอินเทอร์เน็ต มีความน่าสนใจและช่วยกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ จิราภรณ์ เลิศจีระจรัส (2548) ท่ีศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการทาง
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พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการทาง
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ อยา่งมีนยัส าคญัคือ การให้บริการตอบค าถามแก่ลูกคา้เวบ็ไซต ์แต่ขดักบั
งานวจิยัของภาวณีิ กาญจนาภา (2554)  ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและการ
จดัการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีก โดยการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้แต่ละรายต่าง
เนน้ให้ความส าคญักบัความช่วยเหลือและการสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงไม่มีความแตกต่างกนั
ในระหวา่งร้านคา้ท่ีประสบความส าเร็จหรือร้านคา้ท่ีประสบปัญหา ดงันั้นการใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้ 
จึงไม่ใช่ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะประเด็นต่อไปน้ี 
 1.  เน่ืองจากการแข่งขนักนัมีความรุนแรงมากยิง่ข้ึน และตลาดอีคอมเมิร์ชนั้นมีการเติบโต
มากยิง่ข้ึน ดงันั้นภาครัฐสามารถท่ีจะส่งเสริมผูป้ระการใหมี้ความรู้และใชช่้องทางออนไลน์ในการ
สร้างรายได ้
 2.  จากผลการวจิยัพบวา่ ประเภทสินคา้ขายดีส่งผลต่อประสิทธิภาพของช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์(F-prob = 0.000*) และพบวา่ประเภทสินคา้ท่ีขายดีนั้นส่วนใหญ่เป็นสินคา้
ประเภทเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะหาผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุง
ผวิหนา้ มาท าการจ าหน่ายให้มากยิง่ข้ึน และตอ้งเป็นสินคา้ท่ีไดมี้คุณภาพและไดม้าตรฐานผา่นการ
รับรอง ซ่ึงสืบเน่ืองมาจากค าแนะน าของกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.  ผลการวิจยัพบวา่ กลยุทธ์ขายสินคา้ผา่นอีเบย ์ดา้นการควบคุมสินคา้คงเหลือจะส่งผลต่อ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้สูงสุด (𝛽 = 0.126) ซ่ึงผูป้ระกอบการควรมีการสต็อก
สินคา้ ในขณะท่ีลงประกาศขายสินคา้หรือสินคา้ก าลงัจะขาดตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัเวลา ป้องกนัการยกเลิกการซ้ือขายของลูกคา้ และลดค่าเสียโอกาสในการขาย
สินคา้ เน่ืองจากสินคา้ขาดสต็อก โดยผูป้ระกอบการอาจจะสามารถพิจารณาปริมาณของสินคา้คงคลงั
ในระดบัท่ีเหมาะสม ไดจ้ากยอดขายในอดีตของธุรกิจ และผูป้ระกอบการสามารถน ายอดขายท่ีเกิดข้ึน
ในอดีตมาคาดการณ์ยอดขายท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต 
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ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์
กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” จากผลการศึกษา ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ เพื่อการวิจยั
คร้ังต่อไปวา่  
 1.  ศึกษาระดบัของสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม และกลยทุธ์ในการแกปั้ญหา เม่ือเกิดเหตุการณ์
ไม่เป็นไปตามการพยากรณ์ เช่น สินคา้คงคลงัเหลือ เพื่อหาวิธีการแกปั้ญหาท่ีหลากหลายใหแ้ก่
ผูป้ระกอบการ 
 2.  การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์ในการขายสินคา้ผา่นอีเบยข์องผูป้ระกอบการ 
การวจิยัคร้ังต่อไป อาจศึกษาถึงพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นอีเบย ์เพื่อใหผู้ป้ระกอบการเขา้ใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และสามารถน าผลจากการวจิยัไปพฒันาและปรับปรุงกลยทุธ์ของร้านคา้ของ
ตนเองใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้ออยา่งแทจ้ริง  
 3.  ศึกษาเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการถึงปัญหา อุปสรรค และขอ้จ ากดัใน
การด าเนินธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์เพื่อสามารถวางแผนกล
ยทุธ์กระบวนการขายสินคา้ใหป้ระสบความส าเร็จมากยิง่ข้ึน 
 4.  ศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลของช่องทางการจ าหน่ายผา่นอีเบยก์บัช่องทางออนไลน์
อ่ืน ๆ 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง 

“ปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านอเีบย์  
กรณีศึกษา: ร้านค้าออนไลน์ประเภทเคร่ืองส าอาง” 

 
เรียน ผูต้อบแบบสอบถาม  
 แบบสอบถามน้ีท าข้ึนเพื่อประกอบงานวจิยั ตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิตส าหรับผูบ้ริหาร สาขาการจดัการธุรกิจโลก ผูว้จิยัใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านผูท้  า
แบบสอบถาม ตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ดว้ยความคิดเห็นท่ีเป็นจริงของท่านใหม้ากท่ีสุด 
โดยผลการเก็บรวบรวม และวเิคราะห์ขอ้มูล จะน าไปใชป้ระโยชน์ในการศึกษาวจิยัเท่านั้น ไม่ได้
เก่ียวขอ้งกบัการประเมินการปฏิบติังานของท่านผูต้อบแบบสอบถามแต่อยา่งใด ผูว้จิยัขอขอบคุณ
ทุกท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 

        ขนิษฐา สากร 
นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

        วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา  
 

ค าช้ีแจง   
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของลกัษณะผูป้ระกอบการ  

 ตอนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบักลยทุธ์การขายผา่นอีเบย ์ 
 ตอนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นอีเบย ์

 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษา: ร้านคา้ออนไลน์ประเภท

เคร่ืองส าอาง              

 

 

เลขที่แบบสอบถาม………. 
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ตอนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไป 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามต่อไปน้ี โดยใส่เคร่ืองหมาย ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีตรงตามความ   

              เป็นจริง หรือเติมค าลงในช่องวา่งและกรุณาตอบใหค้รบทุกขอ้ 

 1. อายขุองการเปิดร้านคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางอีเบย ์(ปี) 

   1-3 ปี 

   4-6 ปี 

   7-9 ปี 

   10 ปีข้ึนไป 

 2. ประเภทของสินคา้  

   เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ (Face cosmetic) 

   เคร่ืองส าอางส าหรับผม (Hair preparations) 

   เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั (Body cosmetics) 

 3. จ  านวนผูเ้ขา้ชมโดยเฉล่ียต่อเดือน 

  1-30 คน 

  31-60 คน 

  61-90 คน 

  91 คนข้ึนไป 

 4. ยอดขายโดยเฉล่ียต่อเดือน 

  1-10,000 บาท 

  10,001-20,000 บาท 

  20,001-30,000 บาท 

  มากกวา่ 30,000 บาท 

 5. ช่องทางอ่ืน ๆท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย 

  Facebook 

  Instagram 

  Twitter 

  อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………….. 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบักลยุทธ์การขายผ่านอเีบย์ 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามต่อไปน้ี โดยใส่เคร่ืองหมาย  ในขอ้ความท่ีตรงตามคิดเห็นของท่าน  

              มากท่ีสุด 

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 
ระดับความคิดเห็น 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่
แน่ใจ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย
อย่างยิง่ 

การระบุช่ือสินค้า 
7. ระบุช่ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัช่ือท่ีใชใ้นตลาด 
เพื่อใหส้ามารถพบสินคา้ไดง่้าย   

     

8. ใชอ้กัษรทั้ง 80 ตวัอยา่งเต็มท่ี โดยไม่ใส่ขอ้มูล 
ซ ้ า ๆ ในการตั้งช่ือสินคา้ 

     

9. ไม่ใชต้วัอกัษรพิเศษ เช่น @ , # ในการตั้งช่ือ
สินคา้ 

     

การระบุค าค้นหา 
10. เลือกใชคี้ยเ์วร์ิดของสินคา้ส่งผลใหส้ามารถขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน 

     

11. น าโปรแกรม Terapeak  มาช่วยในการวเิคราะห์
หาคียเ์วร์ิดของสินคา้ ท่ีผูซ้ื้อนิยมใชส้ าหรับการ
คน้หา 

     

12. จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีถูกตอ้ง เพื่อใหลู้กคา้นั้นพบ
สินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้ายข้ึน 

     

การเลอืกรูปภาพสินค้า 
13. ใชรู้ปถ่ายจากหลาย ๆ มุม ต่อสินคา้ 1 รายการ 
เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

     

14. ใชรู้ปภาพท่ีมีขนาดตั้งแต่ 500 พิกเซลข้ึนไป 
เพื่อใหผู้ซ้ื้อสามารถขยายภาพสินคา้ได ้

     

15. รูปภาพไม่ควรมีกรอบ ลายน ้า หรือโลโกบ้น
รูปภาพ 
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ปัจจัยด้านกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 
ระดับความคิดเห็น 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่
แน่ใจ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย
อย่างยิง่ 

การอธิบายรายละเอยีดของสินค้า 
16. บรรยายคุณสมบติัของสินคา้อยา่งละเอียด
ถูกตอ้ง ไม่อวดอา้งเกินจริง 

     

17. บรรยายคุณลกัษณะของสินคา้อยา่งละเอียด 
ถูกตอ้ง และครบถว้น เพื่อสร้างความมัน่ใจ และให้
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

     

18. สังเกตค าบรรยายสินคา้ของผูข้ายคนอ่ืน ๆ ท่ี
ขายดี เพื่อน ามาประกอบการบรรยายสินคา้ของท่าน 

     

การด าเนินงานเกีย่วกบัค าส่ังซ้ือ 
19. ปรับปรุงกระบวนการจดัการค าสั่งซ้ือให้
สะดวก รวดเร็ว 

     

20. จดัการค าสั่งซ้ือในเวลาท่ีก าหนด เพื่อสร้าง
ความพึงพอใจ และส่งสินคา้ไดท้นัตามก าหนดเวลา 

     

21. มีบริการสอบถามแกไ้ขปัญหา และอ านวยความ
สะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้มีปัญหาเก่ียวกบัการ
สั่งซ้ือ 

     

การช าระค่าสินค้า 
22. เสนอช่องทางในการช าระเงินมากกวา่ 1 วธีิ 
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

     

23. ช่องทางท่ีใชใ้นการช าระเงินตอ้งเป็นช่องทางท่ี
สะดวก ปลอดภยั และน่าเช่ือถือ 

     

24. ใหร้ายละเอียดวธีิการ ขั้นตอนของการช าระเงิน
แก่ลูกคา้ 
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ปัจจัยด้านกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 
ระดับความคิดเห็น 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่
แน่ใจ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย
อย่างยิง่ 

การจัดส่งสินค้า 
25. จดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาและเง่ือนไขตามท่ี
แจง้หรือตกลงกนัไวก้บัลูกคา้ 

     

26. มีการเสนอทางเลือกการขนส่งใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น 
รูปแบบการขนส่ง และเวลาในการขนส่ง 

     

27. มีการใหบ้ริการตรวจสอบสถานะของสินคา้      
การบรรจุภัณฑ์ 
28. เลือกบรรจุภณัฑท่ี์อยูใ่นสภาพดี ทนทาน 
เพื่อใหสิ้นคา้ไม่แตกหกัหรือเสียหายระหวา่งการ
ขนส่ง 

     

29. วเิคราะห์รูปแบบการบรรจุหีบห่อและบรรจุ
ภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัสินคา้ เพื่อป้องกนัสินคา้
แตกหกัหรือเสียหาย 

     

30. แนบฉลาก หรือเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ ส าหรับ
รายละเอียดของการจดัส่ง เพื่อป้องกนั 
การสูญหาย 

     

การควบคุมสินค้าคงเหลอื 
31. สตอ็กสินคา้ในช่วงเวลาประกาศขายสินคา้      
32. ใชเ้คร่ืองมือ Out of stock option  เขา้มาช่วย
จดัการสินคา้คงคลงั 

     

33. สตอ็กสินคา้ในช่วงท่ีสินคา้ขายดีหรือขาดตลาด 
เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างยอดขายใหเ้พิ่มข้ึน 
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ปัจจัยด้านกลยุทธ์การขายสินค้าผ่านอเีบย์ 
ระดับความคิดเห็น 

ส าคัญ
อย่างยิง่ 

ส าคัญ ไม่
แน่ใจ 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญน้อย
อย่างยิง่ 

การประกนัสินค้า 
34. ควรมีนโยบายประกนัสินคา้ เพื่อสร้างความ
มัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

     

35. ผูข้ายควรเป็นผูรั้บภาระค่าใชจ่้ายในการส่ง
สินคา้คืนทั้งหมด ในกรณีท่ีสินคา้นั้นต่างจากท่ีระบุ
รายละเอียด 

     

36. ควรมีขั้นตอนการประกนัสินคา้เช่น คืนสินคา้ 
หรือคืนเงิน ท่ีสะดวก ไม่ยุง่ยาก 

     

การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
37. มีฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อสามารถจดั
โปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละ
ราย หรือกลุ่มเป้าหมาย 

     

38. จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบัลูกคา้ 

     

39. ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อเอ้ืออ านวยความ
สะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 
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ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัประสิทธิผลของช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านอเีบย์ 
ค าช้ีแจง กรุณาตอบค าถามต่อไปน้ี โดยใส่เคร่ืองหมาย  ในขอ้ความท่ีตรงตามคิดเห็นของท่าน 

              มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านประสิทธิผลของช่องทางการจัด
จ าหน่ายผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 

ยอดขาย 
40. การน ากลยทุธ์การขายท่ีเหมาะสมมาใช้
ช่วยสร้างยอดขายใหท้่านได ้

     

41. การน าเคร่ืองมือการวเิคราะห์ท่ีบริการบน
อีเบยม์าใช ้สามารถเพิ่มยอดขายใหท้่านได ้

     

42. ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีเบยเ์ป็น
ช่องทางท่ีเหมาะสม ช่วยสร้างยอดขายใหท้่าน 

     

ระยะเวลาการจัดส่งสินค้า 
43. ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ หากระยะเวลา
การจดัส่งสินคา้เป็นไปตามขอ้ตกลง 

     

44. ระยะเวลาการจดัส่งท่ีสั้นและรวดเร็ว ท า
ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดดี้ 

     

45. ลดการสอบถาม และขอ้ร้องเรียน 
เน่ืองจากการจดัส่งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุ
ไว ้

     

ระดับสินค้าคงคลงัเฉลีย่ 
46. สามารถตอบสนองลูกคา้ไดท้นัเวลา      
47. ป้องกนัการยกเลิกการซ้ือขายอนั
เน่ืองมาจากสินคา้ขาดสตอ็ก 

     

48. ลดค่าเสียโอกาสในการขายสินคา้ใหแ้ก่
ลูกคา้ เม่ือสถานการณ์ท่ีสินคา้ขาดตลาด 
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ปัจจัยด้านประสิทธิผลของช่องทางการจัด
จ าหน่ายผ่านอเีบย์ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 

ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินค้า 
49. สินคา้ถูกจดัส่งถึงผูซ้ื้อถูกตอ้ง ถูกสถานท่ี 
ถูกเวลา หรือตรงตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัไว ้

     

50. สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์เม่ือถูกจดัส่ง
ถึงมือลูกคา้ 

     

51. ลดค่าใชจ่้ายส้ินเปลืองท่ีเกิดจากสินคา้สูญ
หาย หรือแตกหกัเสียหาย ระหวา่งการขนส่ง 

     

การดูแลสินค้า 
52. ช่วยป้องกนัสินคา้เกิดความเสียหาย สูญ
หายหรือเส่ือมคุณภาพ 

     

53. ลดความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นเส่ือมสภาพและ
คุณภาพก่อนเวลา 

     

54. ขจดัตน้ทุนสูญเปล่าจากการท่ีสินคา้ 
เสียหาย สูญหาย หรือเส่ือมสภาพ 

     

การจัดการสินค้าสูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกต้อง, ไม่ครบถ้วน 
55. ลดการเปิดเคสร้องเรียนจากลูกคา้      
56. การเสนอแนวทางแกไ้ขใหแ้ก่ลูกคา้ เป็น
การช่วยสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

     

57. นโยบายการประกนัสินคา้ ช่วยสร้างความ
พึงพอใจและความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ และ
ยงัคงมีซ้ือขายกนัต่อไป 
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ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผล 

               ของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษา: ร้านคา้ออนไลน์ประเภท 

                เคร่ืองส าอาง              

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC) ของ

ผู้เช่ียวชาญ 
ช่ือเร่ือง : ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางอีบย ์

กรณีศึกษา ร้านคา้ออนไลน์ประภทเคร่ืองส าอาง 

 แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญ 

ดงัรายนามต่อไปน้ี 

 1.  ช่ือ ดร. สุชนนี เมธิโยธิน 

 ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยส์ถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

 2.  ช่ือ ดร. ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์ 

 ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยส์ถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

 3.  ช่ือ ดร. ภทัรี ฟรีสตดั 

 ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยส์ถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

 ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ย

กวา่ 0.5 (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม 

ดงัน้ี 

 -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  0 หมายถึง ไม่แน่ใจ +1 หมายถึง 

สอดคลอ้ง 

 

ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

1. การระบุช่ือสินค้า 
1.1 ระบุช่ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัช่ือท่ีใชใ้น
ตลาด เพื่อใหส้ามารถพบสินคา้ไดง่้าย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.2 ใชอ้กัษรทั้ง 80 ตวัอยา่งเตม็ท่ี โดยไม่ใส่
ขอ้มูลซ ้ า ๆ ในการตั้งช่ือสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.3 ไม่ใชต้วัอกัษรพิเศษ เช่น @ , # ในการตั้ง
ช่ือสินคา้ 
 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

2.  การระบุค าค้นหา      
2.1  เลือกใชคี้ยเ์วร์ิดของสินคา้ส่งผลให้
สามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.2  น าโปรแกรม Terapeak  มาช่วยในการ
วเิคราะห์หาคียเ์วิร์ดของสินคา้ ท่ีผูซ้ื้อนิยมใช้
ส าหรับการคน้หา 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.3  จดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีถูกตอ้ง เพื่อใหลู้กคา้
นั้นพบสินคา้ท่ีตอ้งการไดง่้ายข้ึน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  การเลอืกรูปภาพสินค้า 
3.1  ใชรู้ปถ่ายจากหลาย ๆ มุม ต่อสินคา้ 1 
รายการ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.2  ใชรู้ปภาพท่ีมีขนาดตั้งแต่ 500 พิกเซลข้ึน
ไป เพื่อใหผู้ซ้ื้อสามารถขยายภาพสินคา้ได ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.3  รูปภาพไม่ควรมีกรอบ ลายน ้า หรือโลโก้
บนรูปภาพ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  การอธิบายรายละเอยีดของสินค้า 
4.1  บรรยายคุณสมบติัของสินคา้อยา่งละเอียด
ถูกตอ้ง ไม่อวดอา้งเกินจริง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.2  บรรยายคุณลกัษณะของสินคา้อยา่ง
ละเอียด ถูกตอ้ง และครบถว้น เพื่อสร้างความ
มัน่ใจ และใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.3  สังเกตค าบรรยายสินคา้ของผูข้ายคนอ่ืน 
ๆ ท่ีขายดี เพื่อน ามาประกอบการบรรยาย
สินคา้ของท่าน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
5.  การด าเนินงานเกีย่วกบัค าส่ังซ้ือ 
5.1  ปรับปรุงกระบวนการจดัการค าสั่งซ้ือให้
สะดวก รวดเร็ว 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.2  จดัการค าสั่งซ้ือในเวลาท่ีก าหนด เพื่อ
สร้างความพึงพอใจ และส่งสินคา้ไดท้นัตาม
ก าหนดเวลา 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.3  มีบริการสอบถามแกไ้ขปัญหา และ
อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เม่ือลูกคา้มี
ปัญหาเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.  การช าระค่าสินค้า 
6.1  เสนอช่องทางในการช าระเงินมากกวา่ 1 
วธีิ ใหแ้ก่ลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.2  ช่องทางท่ีใชใ้นการช าระเงินตอ้งเป็น
ช่องทางท่ีสะดวก ปลอดภยั และน่าเช่ือถือ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.3  ใหร้ายละเอียดวธีิการ ขั้นตอนของ 
การช าระเงินแก่ลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.  การจัดส่งสินค้า 
7.1  จดัส่งสินคา้ตามระยะเวลาและเง่ือนไข
ตามท่ีแจง้หรือตกลงกนัไวก้บัลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.2  มีการเสนอทางเลือกการขนส่งใหแ้ก่
ลูกคา้ เช่น รูปแบบการขนส่ง และเวลาในการ
ขนส่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.3  มีการใหบ้ริการตรวจสอบสถานะของ
สินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
8.  การบรรจุภัณฑ์ 
8.1  เลือกบรรจุภณัฑท่ี์อยูใ่นสภาพดี ทนทาน 
เพื่อใหสิ้นคา้ไม่แตกหกัหรือเสียหายระหวา่ง
การขนส่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.2 ว ิเคราะห์รูปแบบการบรรจุหีบห่อและ 
บรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัสินคา้ เพื่อป้องกนั
สินคา้แตกหกัหรือเสียหาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.3  แนบฉลาก หรือเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ 
ส าหรับรายละเอียดของการจดัส่ง เพื่อป้องกนั
การสูญหาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9. การควบคุมสินค้าคงเหลอื      
9.1  สตอ็กสินคา้ในช่วงเวลาประกาศขาย
สินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.2  ใชเ้คร่ืองมือ Out Of Stock Option  เขา้มา
ช่วยจดัการสินคา้คงคลงั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.3  สตอ็กสินคา้ในช่วงท่ีสินคา้ขายดีหรือ 
ขาดตลาด เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างยอดขาย
ใหเ้พิ่มข้ึน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10.  การประกนัสินค้า 
10.1  ควรมีนโยบายประกนัสินคา้ เพื่อสร้าง
ความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10.2  ผูข้ายควรเป็นผูรั้บภาระค่าใชจ่้ายในการ 
ส่งสินคา้คืนทั้งหมด ในกรณีท่ีสินคา้นั้นต่าง
จากท่ีระบุรายละเอียด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10.3  ควรมีขั้นตอนการประกนัสินคา้ เช่น 
 คืนสินคา้ หรือคืนเงิน ท่ีสะดวก ไม่ยุง่ยาก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที ่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
11.  การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า 
11.1  มีฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพื่อสามารถจดั
โปรแกรมการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้ 
แต่ละราย หรือกลุ่มเป้าหมาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

11.2  จดักิจกรรมท่ีส่งเสริมการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

11.3  ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเหมาะสม เพื่อ
เอ้ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร
กบัลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.  ยอดขาย 
12.1  การน ากลยทุธ์การขายท่ีเหมาะสมมาใช ้
ช่วยสร้างยอดขายใหท้่านได ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.2  การน าเคร่ืองมือการวเิคราะห์ท่ีบริการ 
บนอีเบยม์าใช ้สามารถเพิ่มยอดขายใหท้่านได ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.3  ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีเบยเ์ป็น
ช่องทางท่ีเหมาะสม ช่วยสร้างยอดขายใหท้่าน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.  ระยะเวลาการจัดส่งสินค้า 
13.1  ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ หากระยะเวลา
การจดัส่งสินคา้เป็นไปตามขอ้ตกลง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.2  ระยะเวลาการจดัส่งท่ีสั้นและรวดเร็ว ท า
ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดดี้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.3  ลดการสอบถาม และขอ้ร้องเรียน 
เน่ืองจากการจดัส่งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุ
ไว ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม ผู้เช่ียวชาญท่านที ่
คะแนน 

IOC 
แปลผล 

14. ระดับสินค้าคงคลงัเฉลีย่ 
14.1 สามารถตอบสนองลูกคา้ไดท้นัเวลา 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
14.2  ป้องกนัการยกเลิกการซ้ือขาย 
อนัเน่ืองมาจากสินคา้ขาดสต็อก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

14.3  ลดค่าเสียโอกาสในการขายสินคา้ใหแ้ก่
ลูกคา้ เม่ือสถานการณ์ท่ีสินคา้ขาดตลาด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

15.  ความส าเร็จในการบริหารระบบการกระจายสินค้า 
15.1  สินคา้ถูกจดัส่งถึงผูซ้ื้อถูกตอ้ง ถูก
สถานท่ี ถูกเวลา หรือตรงตามเง่ือนไขท่ีตกลง
กนัไว ้

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

15.2  สินคา้อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์เม่ือถูก
จดัส่งถึงมือลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

15.3  ลดค่าใชจ่้ายส้ินเปลืองท่ีเกิดจากสินคา้ 
สูญหาย หรือแตกหกัเสียหาย ระหวา่งการ
ขนส่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

16.  การดูแลสินค้า 
16.1  ช่วยป้องกนัสินคา้เกิดความเสียหาย  
สูญหายหรือเส่ือมคุณภาพ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

16.2  ลดความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นเส่ือมสภาพ
และคุณภาพก่อนเวลา 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

16.3  ขจดัตน้ทุนสูญเปล่าจากการท่ีสินคา้ 
เสียหาย สูญหาย หรือเส่ือมสภาพ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

17.  การจัดการสินค้าสูญหาย, เส่ือมสภาพ, ไม่ถูกต้อง, ไม่ครบถ้วน 
17.1  ลดการเปิดเคสร้องเรียนจากลูกคา้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม/ ประเด็นค าถาม ผู้เช่ียวชาญท่านที ่
คะแนน 

IOC 
แปลผล 

17.2  การเสนอแนวทางแกไ้ขใหแ้ก่ลูกคา้  
เป็นการช่วยสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

17.3  นโยบายการประกนัสินคา้ ช่วยสร้าง 
ความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ 
และยงัคงมีซ้ือขายกนัต่อไป 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

18.  แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ประสิทธิผลของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นอีเบย ์กรณีศึกษาร้านคา้ออนไลน์
ประเภทเคร่ืองส าอาง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 

 




