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บทคดัย่อ 

การวจิยัปัจจยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอ
เดอร ์ กรณีศกึษา รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส  โดยกลุ่มตวัอย่างงานวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีเ่คยใช้
บรกิารรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสจ านวน 20 คน เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative 
Research)  ใชก้ารสมัภาษณ์แบบเชงิลกึ (In-depth Interview)   ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร์  กรณีศกึษา รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส   ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์ จ าหน่ายสนิคา้ทีม่แีบรนดค์ุณภาพด ี เป็นสนิคา้ทีเ่ฉพาะกลุ่มหาสัง่ซือ้ยากในประเทศไทย 2) 
ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมคีวามน่าเชื่อถอืสงู  มกีารรวีวิ
จากลูกคา้อย่างต่อเนื่อง  สนิคา้สรา้งความพงึพอใจและแรงจงูใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย  3) ปัจจยัดา้น
กระบวนการ มคีวามสะดวกในขัน้ตอนการสัง่ซือ้และช าระเงนิทีร่วดเรว็  นอกจากนี้ขอ้มลูปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตรพ์บว่าสว่นมากเป็นเพศหญงิทีอ่ายุช่วง 26-34 ปี จะมกีารซือ้สนิคา้ผ่านรา้นคา้ออนไลน์
เพจเฟซบุ๊กมากสุด   ซึ่งสง่ผลใหต้ดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรข์องรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิ
เคส  และสามารถน าไปวางแผนกลยุทธใ์นการท าการตลาดขายสนิคา้ออนไลน์ได้ 

ค าส าคญั : สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากต่างประเทศ / รา้นคา้พรอีอเดอรอ์อนไลน์ / แบรนดบ์ุคคล 



Abstract 

The objective of this study was to study marketing mix factors (7P’s) affect the decision 
to purchase pre-order product: a case study of Khontidcase an online shop on the Facebook 
Page. This was qualitative research using an in-depth interview. The samples of this study were 
20 online shop customers. This research was by qualitative method in-depth interview. 

The results indicated that marketing mix factors; (1) the products factors is good in 
quality and products is in niche market. (2) the promotion factors in the Facebook Page 
“Khontidcase” is highly confidence, there are constant customer reviews, products can create 
satisfaction and motivation on targeted customers. (3) the process factors it in showed 
convenience in the ordering and fast payment process.  The demographic data showed that 
most of the females aged 26-34 buy products through online shop in Facebook Pages and this 
results can be used to plan strategies for marketing online products. 

Keywords: Pre-order products from abroad / Online pre-order stores / Personal Branding 

 
บทน า 

เทคโนโลยทีี่มกีารพฒันาอย่างรวดเรว็ในยุคปัจจุบนั  นับได้ว่าเป็นปัจจยัที่ส าคญัปัจจยัหนึ่งต่อ
การใชช้วีติประจ าวนัในยุคดจิติอลอย่างมาก สามารถเขา้ถงึขอ้มลูขา่วสารต่างๆ  ไดอ้ย่างรวดเรว็ทุกทีทุ่ก
เวลา  เฟซบุ๊ก (Facebook) คอื เว็บไซต์สงัคมเครอืข่าย (Social  Networking  Website)ที่ได้รบัความ
นิยมมากในปัจจุบนั รวมถึงปรมิาณผู้ใช้ที่มีจ านวนมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง  ท าให้ในปัจจุบนัเฟซบุ๊กถูก
น ามาใชเ้ป็นหนึ่งในช่องทางในการซื้อขายสนิคา้ที่มปีระสทิธภิาพเพื่อเป็นการสื่อสารไปยงักลุ่มผูบ้รโิภค 
(ปฐมาพร เนตนินัทน์, 2556: หน้า 93) 

ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในปัจจุบันส่งผลให้รูปแบบการขายซื้อสินค้าและบริการ 
รวมทัง้ พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปมีความสะดวกสบายในการซื้อสินค้าที่เพิ่มขึ้น ด้วยช่อง
ทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย จึงส่งผลให้การขายสนิค้าช่องทางออนไลน์สามารถตอบโจทย์ความ 
ต้องการของผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอย่างดี (ธนาคารแห่งประเทศไทย,2562)   ปัจจุบนั Facebook เป็น Social 
Network ทีไ่ดร้บัความนิยมมากอนัดบั 1 ของโลกเป็นเครื่องมอืท าการตลาดทีด่ ีตน้ทุนต ่า มปีระสทิธภิาพ
สูง  และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายพร้อมทัง้ขยายกลุ่มลูกค้าทัง้ใหม่และเก่าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
รวดเร็ว (กรุงเทพธุรกิจ,2560)  ร้านค้าออนไลน์คนติดเคส  ได้เริ่มต้นขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กตัง้แต่ปี 
2018  สนิคา้ประเภทของใชท้ัว่ไป  ของสะสม  และของตกแต่งบา้น  ในรูปแบบการใหบ้รกิารรูปแบบพรี
ออเดอร์  มีกลุ่มลูกค้าประจ าและมีการขยายฐานลูกค้าใหม่อย่างต่อเนื่องผ่านสื่อออนไลน์เพจเฟ



ซบุ๊ก  และแฟลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ  รวมถึงมีการจัดเก็บฐานข้อมูลลูกค้าผ่าน Line Official 
Account  เพื่อใช้ในการติดต่อสื่อสารที่สะดวก  รวดเร็วและเข้าถงึง่าย  สามารถน าข้อมูลไปวเิคราะห์
กลุ่มเป้าหมายเพือ่ต่อยอดในการท าธุรกจิออนไลน์ในอนาคตได ้ 

จากมูลเหตุดงักล่าวขา้งต้น ผู้วจิยัเหน็ว่าการสื่อสารไปยงักลุ่มเป้าหมายส าหรบัสนิค้าของทาง
ร้านผ่านเครื่อข่ายสังคมออนไลน์โดยใช้เฟซบุ๊กในการท าการตลาดนั ้นมีอิทธิพลอย่างมากใน
ปัจจุบนั  รวมถึงการซื้อขายสนิค้าออนไลน์ผ่านระบบ E-Commerce ในช่วงที่ประเทศไทยมกีารแผร่
ระบาดของโควดิ19  เทรนการใช้งานสัง่สนิค้าออนไลน์ได้รบัความนิยมอย่างมากและมแีนวโน้มที่จะ
เตบิโตอย่างต่อเนื่อง  ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาคน้ควา้ปัจจยัสว่นผสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตัดสินใจสัง่ซื้อสินค้าพรีออเดอร์ กรณีศึกษา เพจเฟซบุ๊กร้านคนติดเคส เพื่อหาค าตอบว่าปัจจยัที่มี
อทิธพิลต่อกลุ่มลูกคา้ทีส่ ัง่ซื้อสนิค้าพรอีอเดอร์ทางเพจเฟซบุ๊ก  มกีระบวนการตดัสนิใจ  และมคีวามพงึ
พอใจต่อการรบับรกิารผ่านสื่อออนไลน์อย่างไร อกีทัง้ผูว้จิยัไดเ้ลง็เหน็ถงึธุรกจิประเภทสนิคา้เฉพาะกลุ่ม
ในโลกออนไลน์  สามารถสร้าง Community ให้ลูกค้าได้รบัประโยชน์และสนุกในการเลือกซื้อสินค้า
ออนไลน์จากสือ่โซเซยีลเน็ตเวริค์ผ่านทางเฟสบุ๊คกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้กีดว้ย 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพือ่ศกึษาขอ้มลูดา้นประชากรศาตรท์ีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรก์รณีศกึษา 
รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส  

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นผสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร ์กรณีศกึษา 
รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส  

3. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้ของลูกคา้ทีร่บับรกิารสัง่ซือ้สนิคา้บรกิารแบบพรี
ออเดอรผ์่านรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจยั 
 งานวจิยันี้ เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ  ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามทฤษฎขีอง Kotler 
(1997, p. 92) ประกอบดว้ยปัจจยัสว่นผสมการตลาด 7Ps โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

   
 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 

 



 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.  ผูท้ีเ่ปิดรา้นคา้พรอีอเดอรผ์่านสือ่สงัคมออนไลน์จะสามารถช่วยใหเ้ขา้ถงึปัจจยัทีลู่กคา้ให้
ความส าคญัในการพจิารณาเลอืกซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการวาง
กลยุทธใ์นการขยายฐานลูกคา้และสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

2. ผูท้ีส่นใจท าธุรกจิพรอีอเดอรผ์่านสือ่สงัคมออนไลน์ งานวจิยัฉบบัน้ีสามารถบอกพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และกระบวนการตดัสนิใจของลูกคา้ ท าใหผู้ท้ีส่นใจธุรกจิดา้นนี้มขีอ้มลูทีส่ามารถใชใ้นการ
วางแผนและเตรยีมตวัในการเปิดรา้นไดแ้ละประเมนิความสามารถของตวัเองว่าตนเองนัน้มศีกัยภาพ
มากเพยีงพอทีจ่ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดนี้ไดห้รอืไม่ก่อนตดัสนิใจเปิดกจิการ 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

การวจิยั เรื่อง ปัจจยัสว่นผสมการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร์
กรณีศกึษา รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนลคดิ ทฤษฎ ีและงานวติยัที่
เกีย่วขอ้งโดยเสนอประเดน็ต่างๆตามล าดบั ดงันี้ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัลกัษะทางด้านประชากรศาสตร ์

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ไดก้ล่าวไวว้่าการแบ่งสว่นตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได ้ต่อเดอืน ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากร ช่วยใน
การก าหนด ตลาดเป้าหมาย ขอ้มลูดา้นประชากรจะมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนทีม่ี
ลกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยั ดงันี้ 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศของบุคคลสง่ผลต่อพฤตกิรรมของการตดิต่อสือ่สาร  

คอื เพศหญงิ มกัจะมแีนวโน้มมคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัข่าวสารมากกว่าเพศชายในการตดิต่อสือ่สาร
เช่น ดา้นการท างาน ครอบครอบ เพือ่น  สว่นเพศชายมแีนวโน้มตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธท์ีด่จีาก
การรบัและสง่ข่าวสารนัน้ดว้ย 

 2. อายุ ความแตกต่างทางอายุสง่ผลในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรมการตดัสนิใจทีแ่ตกต่าง
กนั ผูท้ีม่อีายุน้อยจะมแีนวโน้มดา้นความคดิแบบเสรนีิยมมอีุดมการณ์สงู มคีวามเชื่อมัน่ในตนเอง และ
มองโลกในแงด่ ีผูท้ีม่อีายุมากสว่นมากจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม มแีนวทางการปฏบิตัทิีต่ามระบบเดมิๆ 
มคีวามรอบครอบระมดัระวงั และมองโลกในแงร่า้ยกว่าคนทีม่อีายุน้อย คนทีม่อีายุมากสว่นมากจะใชส้ือ่
เพือ่คน้หาขอ้มลูข่าวสารตดิตามสถานการณ์ปัจจุบนั มากกว่าความบนัเทงิ 



 3. การศกึษา ความแตกต่างระดบัการศกึษาสง่ผลท าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคต ิ และ
พฤตกิรรมทีม่คีวามแตกต่างกนั คนทีม่โีอกาสเขา้รบัการศกึษาระดบัสูงจะเป็นผูท้ีม่ทีกัษะการเปิดรบั
ขอ้มลูและสือ่สารไดด้ ี เพราะเป็นผูม้กีรอบแนวคดิทีเ่ป็นระบบมคีวามกวา้งขวางในการเรยีนรู ้  และเขา้ใจ
วธิกีารคดิแกปั้ญหาอย่างเป็นระบบได ้ สง่ผลใหเ้ป็นผูท้ีม่กัจะตอ้งมหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอในการ
พจิารณาเพือ่ประกอบการตดัสนิใจและ ในขณะทีค่นมกีารศกึษาน้อยจะใชส้ือ่ในการรบัสารประเภทวทิยุ 
โทรทศัน์ และภาพยนตร ์ เป็นตน้ มกัจะไม่ชอบการเปลีย่นแปลงและจะเชื่อในสิง่ทีต่นยดึถอื  

 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้ และสถานภาพทางสงัคมของบุคคล 
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ สง่ผลใหค้วามตอ้งการของผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนั ซึง่สิง่แวดลอ้ม
ทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย การเพิม่ขึน้และการลดลงของประชากร การเปลีย่นทีอ่ยู่อาศยั 
ครอบครวั การศกึษา รายได ้เชือ้ชาต ิและวฒันธรรม 

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

         Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวั แปร
หรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้  ธุรกจิจะน ามาใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจ
กบัผูบ้รโิภค และความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย ทฤษฎเีดมิจะมสีว่นประสมการทางตลาด
จะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปร เท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางการ
จดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) การตลาดในยุคปัจจุบนัมเีพิม่ขึน้
อกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ 
(Process) เพือ่ใหส้อดคลอ้ง กบัแนวคดิทีส่ าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิ
ทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้จงึรวมเรยีกได ้ว่าเป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

       1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอเพือ่ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิความสนใจ การ
บรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนัน้สง่ผลท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจทีส่ามารถสรา้งประสบการณ์ทัง้ทีด่แีละ
ไม่ด ีซึง่อาจจะมาจากสิง่ทีส่มัผสัไดห้รอืสมัผสัไม่ได ้เช่น รปูแบบ บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีราคา ตราสนิคา้ 
คุณภาพของผลติภณัฑ ์ความม ีชื่อเสยีงของผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย 

  2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดร้บัผลติภณัฑ ์สนิคา้หรอืบรกิาร 
ของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพือ่ใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ ์สนิคา้
หรอื บรกิารนัน้ ๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงนิทีจ่่ายไป นอกจากนี้ ยงัหมายถงึคุณค่าของผลติภณัฑใ์นรูป
ของตวัเงนิ ซึง่ลูกคา้ใชใ้นการ เปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) ทีต่อ้งจ่ายเงนิออกไปกบัคุณค่า (Value) 
ทีลู่กคา้จะไดร้บั กลบัมาจากผลติภณัฑน์ัน้ ซึง่หากว่าคุณค่าสงูกว่าราคาลูกคา้กจ็ะท าการตดัสนิใจซือ้ 
(Buying Decision) ทัง้นี้ กจิการควรจะค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ ซึง่การก าหนดกลยุทธด์า้นราคามดีงันี้ 
สถานการณ์ สภาวะ และรปูแบบ ของการแขง่ขนัในตลาด, ตน้ทุนทางตรงและต้นทุนทางออ้ม 



3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถงึ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารทีจ่ะน าสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพือ่ใหท้นัต่อความตอ้งการ 
ปัจจุบนัมชี่องทางจดัจ าหน่ายทีห่ลากหลายมากขึน้ทัง้ออฟไลน์ออนไลน์ ซึง่ม ี หลกัเกณฑท์ีต่อ้งพจิารณา
ว่ากลุ่มเป้าหมายคอืใครมกีารแบ่งตามช่องทาง Segmentation ของลูกคา้ และควรกระจายสนิคา้หรอื
บรกิารสูผู่บ้รโิภคผ่านช่องทางใด จงึจะเหมาะสม 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสือ่สารทางการตลาด เพือ่ ให้
กลุ่มเป้าหมายเกดิการสรา้งแรงจงูใจ (Motivation) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) ความคดิ 
(Thinking) และความ พงึพอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้หรอืบรกิาร นอกจากนี้ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดนัน้จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรม การตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้หรอืเลอืกใช้
บรกิาร หรอื อาจเป็นการตดิต่อสือ่สาร (Communication) เพือ่แลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ 

5. ดา้นบุคคล (People) หรอืบุคลากร หมายถงึ พนกังานทีท่ างานเพือ่ใหเ้กดิประโยชน์กบัองคก์ร 
ต่าง ๆ ประกอบดว้ย เจา้ของกจิการ ผูบ้รหิารระดบัสงู ผูบ้รหิารระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบัล่าง พนกังาน 
ทัว่ไป เป็นตน้ บุคลากรเป็นสว่นผสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัมากเพราะเป็นผูม้รีะบบความคดิใน
การวางแผน และปฏบิตังิาน เพือ่ขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นตามแนวทางทีว่างกลยุทธไ์ว ้ นอกจากนี้
บุคลากรตอ้งใหค้วามส าคญั คอื การมปีฏสิมัพนัธแ์ละสรา้งมติรไมตรตี่อลูกคา้จะท าให ้ลูกคา้เกดิความพงึ
พอใจในการใชบ้รกิารได ้

6. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารปฏบิตังิานใน
ดา้นการใหบ้รกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูร้บับรกิาร เพือ่สรา้งความพงึพอใจอย่าง โดยในแต่ละกระบวนการ
สามารถมไีดห้ลายกจิกรรมได ้ ดงันัน้ตอ้งมคีวามสะดวก รวดเรว็ ปรบัเปลีย่นตามรปูแบบและวธิกีาร
ด าเนินงานขององคก์ร หากภายในกระบวนการมคีวามเชื่อมโยงและเกีย่วขอ้งกนัจะท าใหก้ระบวนการ
โดยรวมมปีระสทิธภิาพ สง่ผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้าก 
การเลอืกใชส้นิคา้หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคีุณภาพ เช่น 
การ สไตลก์ารตกแต่งรา้น การใชค้ าพูดในการใหบ้รกิารต่อลูกคา้ การบรกิารทีร่วดเรว็ การสรา้ง
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ เป็นตน้ สิง่เหล่านี้ จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกจิ โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิทางดา้น
การบรกิารทีค่วรจะตอ้งสรา้งคุณภาพการใหบ้รกิารทีต่อบโจทยก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 

  

 



ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

Schiffman andKanuk (2007)  กล่าวว่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเกี่ยวขอ้งกบัสิง่
กระตุน้จากภายนอกเช่น สิง่กระตุน้ทางการตลาดทีป่ระกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย 
และการสง่เสรมิการตลาด     และสิง่กระตุน้จากสภาพแวดลอ้มทางสงัคมทีป่ระกอบดว้ย ครอบครวั ชน
ชัน้ทางสงัคม และค่านิยมกลุ่มนอกจากนี้ ยงัมสีิง่ทีก่ระตุน้ทีเ่กดิจากภายในท าใหเ้กดิความตอ้งการสนิคา้
และบรกิาร เช่น ปัจจยัดา้นจติวทิยา ประกอบดว้ย แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคต ิและบุคลกิภาพ 
จะน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้และเลอืกใชบ้รกิารนัน้ๆ ในทีสุ่ด โดยมกีารด าเนินการตดัสินใจซือ้ ดงันี้ 

1.  การรบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognitive) หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะตระหนกัถงึปัญหาหรอื
ความตอ้งการทีเ่ป็นสิง่ทีเ่กดิจากความตอ้งการภายในทีป่รารถนาใหเ้ป็นตามสภาพความเป็นจรงิได ้ โดย
ความแตกต่างนี้จะตอ้งมแีรงกระตุน้มากพอทีจ่ะท าใหเ้กดิการตระหนกัถงึปัญหาและเกดิความตอ้งการ
อยากไดส้นิคา้ เพือ่แกปั้ญหานัน้ 

 2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) หมายถงึ การคน้หาขอ้มลูขา่วสารทีเ่ป็นความรู้
เพิม่เตมิเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีส่นใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคอาจจะคน้หาขอ้มลูเพิม่เตมิหรอืไม่ก็
ได ้ เนื่องจากหากแรงกระตุน้ของผูบ้รโิภคมพีลงัมากในความตอ้งการและผลติภณัฑท์ีน่่าพงึพอใจอยู่ใกล้
แค่เอือ้มกม็แีนวโน้มทีจ่ะซือ้โดยทนัทโีดยไม่ตอ้งคน้หาขอ้มลู 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคคน้หาขอ้มลูเพือ่
เกบ็มาไวเ้ป็นตวัเลอืกเมื่อไดข้อ้มลูทีเ่พยีงพอต่อการตดัสนิใจแลว้จะน าไปสูก่ารประเมนิเลอืกทางเลอืกที่
เหมาะสมทีสุ่ดเพือ่เลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารนัน้ 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนทีเ่มื่อผูบ้รโิภคประเมนิทางเลอืกส าเรจ็แลว้
จงึท าการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิารโดยอาจพจิารณาถงึขอ้มลูรายละเอยีดสนิคา้ ความน่าเชื่อถอื
ของแหล่งขอ้มลู วธิกีารซือ้ทีส่ะดวก และยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Evaluation) เป็นขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคประเมนิคุณค่า
และประโยชน์ของผลติภณัฑห์ลงัจากการซือ้และการใชผ้ลติภณัฑ ์ โดยจะพอใจหรอืไม่พอใจค าตอบอยู่ที่
ความสมัพนัธร์ะหว่างความคาดหวงัของผูบ้รโิภค หากดเีกนิคาดหมายผูบ้รโิภคจะยนิดแีละสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ครัง้ต่อไป 

 

 

 
 



วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื  ลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารสัง่ซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์เพจ
เฟสบุ๊คคนตดิเคสทัง้หมดจ านวน 20 คน  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้  ใชว้ธิ ี การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive 
Sampling ) คอืลูกคา้ทีเ่คยใชบ้รกิารสัง่ซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟสบุ๊คคนตดิเคสทัง้หมดจ านวน 
20 คน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการท าวิจยั 

         1. แบบสมัภาษณ์โดยใช้ค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 

เพือ่ใชใ้นการสมัภาษณ์แลกเปลีย่นความคดิเหน็กบักลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูใ้หส้มัภาษณ์ ผูว้จิยัได้
แบ่งออกเป็น 3 สว่นดงันี้                       

            สว่นที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

            สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้
สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคส 

            สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟ
ซบุ๊กคนตดิเคส 

2. เครื่องบนัทึกเสียง และอปุกรณ์จดบนัทึก 

อุปกรณ์เครื่องบนัทกึเสยีง  และอุปกรณ์ไอแพดจดบนัทกึนัน้เพือ่ใชใ้นการบนัทกึเสยีงและเกบ็
ขอ้มลูของผูใ้หส้มัภาษณ์ใหม้คีวามสะดวกรวดเรว็มากยิง่ขึน้ 

3. การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ  

มขีัน้ตอนดงันี้   การหาความเทีย่งตรง (Validity) โดยการน าแบบสอบถามฉบบัร่าง เสนอต่อ
ผูท้รงคุณวุฒจิ านวน 3 คน เพือ่ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) และหาค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence : IOC) ผลการตรวจสอบไดค้่าดชันีความสอดคลอ้ง
ระหว่าง 0.80 - 1.00 

 



ผลการวิจยั 

1.  ศกึษาขอ้มลูดา้นประชากรศาตร์จากผลการวจิยัพบว่า เพศหญงิอายุ 26-34 ปีขึน้ไปมกีาร
ตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมากกว่าเพศชาย เป็นเพราะ
สนิคา้ทีข่ายผ่านเพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสเป็นสนิคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ทีส่ ัง่ซือ้จะตอ้งมคีวามชื่นชอบในแบ
รนดข์องสนิคา้และใชอ้ารมณ์ร่วมในการตดัสนิใจสัง่ซือ้ นอกจากนี้กลุ่มเพศหญงิมอีาชพีเป็นพนกังาน
เอกชนมากสุด ซึง่จะมคีวามอทิธพิลต่อการตดัสนิใจสัง่สนิคา้ออนไลน์ผ่านเพจเฟซบุ๊ก 

2. ศกึษาปัจจยัสว่นผสมการตลาดจากผลการวจิยัพบว่า  ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้
สนิคา้พรอีอเดอร ์ กรณีศกึษารา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมากสุดตามล าดบั 1) ปัจจยัดา้น
ผลติภณัฑ ์ จ าหน่ายสนิคา้ทีม่แีบรนดค์ุณภาพด ี เป็นสนิคา้ทีเ่ฉพาะกลุ่มหาสัง่ซือ้ยากในประเทศไทย 2) 
ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด รา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมคีวามน่าเชื่อถอืสงู  มกีารรวีวิ
จากลูกคา้อย่างต่อเนื่อง  สนิคา้สรา้งความพงึพอใจและแรงจงูใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย  3) ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระเงนิ  4) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ลูกคา้ให้
ความส าคญัในเรื่องการเหน็สนิคา้จรงิทีส่ ัง่พรอีอเดอรก์่อนท าการจดัสง่เพือ่เป็นการรเีชค็สรา้งความมัน่ใจ
ใหลู้กคา้  มชี่องทางใหต้ดิต่อทีเ่ขา้ถงึงา่ยคอื Line , Facebook  5) ปัจจยัดา้นบุคคล  คอืการใหบ้รกิารที่
น่าเชื่อถอืและความเป็นแบรนดส์ว่นบุคคลสง่ผลต่อการกระตุน้ใหเ้กดิการตอบสนองและมคีวามหมายใน
เชงิอารมณ์ การใหบ้รกิารของเจา้ของรา้นมอีธัยาศยัด ี การตอบแชททีม่คีวามเชีย่วชาญ ใหข้อ้มลู
ค าแนะน าทีด่ ี รวมถงึระยะเวลาด าเนินการของธุรกจิหลายปี  ลูกคา้มปีระสบการณ์ก่อนซือ้ ระหว่างซือ้ 
และหลงัการซือ้ทีด่ไีดร้บัสนิคา้จรงิ  มกีารอพัเดตความเคลื่อนไหวของรา้นคา้ผ่านช่องทางออนไลน์
สม ่าเสอ มลีูกคา้กดตดิตามจ านวนมาก  มรีวีวิจากลูกคา้ คอมเมน้ในเชงิบวก 6)  ปัจจยัดา้นทาง
กายภาพ  ลูกคา้มปีระสบการณ์การสัง่ซือ้สนิคา้ทีด่สีง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้น
คนตดิเคส ภาพลกัษณ์ของแบรนด์รา้นคา้มคีวามน่าเชื่อถอืสงู การบรกิารทีด่แูลเอาใจใสใ่หค้ าแนะน าทีม่ี
ความเชีย่วชาญในสนิคา้ของรา้นคา้ออนไลน์  สนิคา้มคีุณภาพทีด่ ี และล าดบัสุดทา้ย  7) ปัจจยัดา้น
ราคา   ตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้โดยค านึงถงึความคุม้ค่าของสนิคา้กบัระยะเวลาการรอรบัสนิคา้  ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้  แบรนดส์นิคา้ทีลู่กคา้มคีวามตอ้งการซือ้สงูจะท าใหลู้กคา้ตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ย
ขึน้เมื่อเทยีบกบัสนิคา้ประเภทเดยีวกนัในแบรนดอ์ื่นๆ เพราะมคีวามจงรกัภคัดตี่อแบรนด์  และสนิคา้ที่
ส ัง่ซือ้ผ่านรา้นคนตดิเคสเป็นสนิคา้ทีห่าซือ้ยากในประเทศไทย และสนิคา้เป็นแบรนดท์ีรู่จ้กัของ
ลูกคา้  รวมถงึมวีธิกีารช าระเงนิทีส่ะดวกรวดเรว็ 

3. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้ พบว่าปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้
สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมากทีสุ่ดตามล าดบัคอื ทางรา้นจ าหน่าย
สนิคา้ทีไ่ม่มจี าหน่ายในไทยเพราะเป็นสนิคา้ทีค่่อนขา้งหาซือ้ยาก สนิคา้มแีบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กัอย่าง
แพร่หลาย  ล าดบัถดัมาคอื เป็นสนิคา้ทีม่กีารออกแบบทีม่เีอกลกัษณ์โดดเด่น และเป็นสนิคา้ทีม่จี าหน่าย
ในไทยแต่หายาก และน้อยทีสุ่ดคอื เป็นสนิคา้ทีม่จี าหน่ายในไทยแต่หากสัง่ซือ้จากต่างประเทศจะมรีาคา
ทีถู่กกว่า  นอกจากนี้ยงัมเีหตุผลอื่นๆดว้ย ไดแ้ก ่ การบรกิารใหลู้กคา้ไดเ้ชค็สนิคา้จรงิก่อนจดัสง่  การ



ตดิตามสนิคา้หลงัการจดัสง่แสดงถงึความใสใ่จลูกคา้  ซึง่จะท าใหลู้กคา้เกดิความเชื่อมัน่และตดัสนิใจ
สัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสสนิคา้ในทีสุ่ด   

อภิปรายผลการวิจยั 

ในดา้นประชากรศาสตรพ์บว่าเพศหญงิอายุ  26-34 ปีขึน้ไปมกีารตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้ออนไลน์
ผ่านรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมากกว่าเพศชาย  เป็นเพราะสนิคา้ทีข่ายผ่านเพจเฟซบุ๊กคน
ตดิเคสเป็นสนิคา้เฉพาะส าหรบักลุ่มลูกคา้ทีส่ ัง่ซือ้จะตอ้งมคีวามชื่นชอบในแบรนด์ของสนิคา้และใช้
อารมณ์ร่วมในการตดัสนิใจสัง่ซือ้  นอกจากนี้กลุ่มเพศหญงิมอีาชพีเป็นพนกังานเอกชนมากสุด  ซึง่จะมี
ความอทิธพิลต่อการตดัสนิใจสัง่สนิคา้ออนไลน์ผ่านเพจเฟซบุ๊ก ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ 
วราภรณ์ จนัทมาตร (2564) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
แบบบรกิารพรอีอเดอรจ์ากสาธารณรฐัประชาชนจนีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
ผลการวจิยัพบว่า  ปัจจยัสว่นบุคคลรายดา้นคอื อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั  สง่ผล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้แบบบรกิารพรอีอเดอรส์นิคา้จากสาธารณรฐัประชาชนจนี ทีไ่ม่
แตกต่างกนั  นอกจากนี้ปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนันัน้สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แบบ
บรกิารพรอีอเดอรใ์นดา้นค่าใชจ่้ายในการซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  และมคีวามสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ  เกรยีง  กจิบ ารุงรตัน์ (2564) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กและอนิสตาแกรม  ผลการวจิยัพบว่า สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ  ซึง่มอีายุระหว่าง 22-30 ปี  กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี สว่นมาก
ประกอบอาชพีพนกังานเอกชน   และมรีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด นอกจากนี้ ปัจจยั
สว่นผสมทางการตลาด  7Ps ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร ์ กรณีศกึษารา้นคา้ออนไลน์
เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร์  กรณีศกึษารา้นคา้
ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสของลูกคา้นัน้ขึน้อยู่กบั  1) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ สนิคา้แบรนดท์ีม่ี
ชื่อเสยีง  เป็นสนิคา้ทีเ่ฉพาะกลุ่มหาสัง่ซือ้ยากในประเทศไทย 2) ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด รา้นคา้
ออนไลน์นัน้มคีวามน่าเชื่อถอืสงู  สนิคา้สรา้งความพงึพอใจและแรงจูงใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย  และ 3) 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ ความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระเงนิ ซึง่จะท าใหลู้กคา้เกดิความเชื่อมัน่และ
ตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสสนิคา้ในทีสุ่ด  ซึง่มคีวาม
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ  เกรยีง  กจิบ ารุงรตัน์ (2564)  ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กและอนิสตาแกรม ผลการวจิยัพบว่า ขอ้มลูปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กและอนิสตาแกรมมทีัง้หมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
2) ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด  และ 3) ปัจจยัดา้นกระบวนการ ความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระ
เงนิ ซึง่จะสามารถสรา้งสมการตวัแบบถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05 และปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอร์ พบว่า ปัจจยัที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสมากทีสุ่ด
ตามล าดบัคอื ทางรา้นคา้ออนไลน์จ าหน่ายสนิคา้ทีไ่ม่มจี าหน่ายในไทยเพราะเป็นสนิคา้ทีค่่อนขา้งหาซือ้



ยากสนิคา้มแีบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กัอย่างแพร่หลาย  ล าดบัถดัมาคอืเป็นสนิคา้ทีม่กีารออกแบบทีม่เีอกลกัษณ์
โดดเด่น,สนิคา้ทีม่จี าหน่ายในไทยแต่หายาก  และน้อยทีสุ่ดคอืเป็นสนิคา้ทีม่จี าหน่ายในไทยแต่หากสัง่ซือ้
จากต่างประเทศจะมรีาคาทีถู่กกว่า  นอกจากนี้ยงัมเีหตุผลอื่นๆดว้ย ไดแ้ก่ การบรกิารใหลู้กคา้ไดเ้ชค็
สนิคา้จรงิก่อนจดัสง่  การตดิตามสนิคา้หลงัการจดัสง่แสดงถงึความใสใ่จลูกคา้ ซึง่จะท าใหลู้กคา้เกดิ
ความเชื่อมัน่และตดัสนิใจสัง่ซือ้สนิคา้พรอีอเดอรจ์ากรา้นคา้ออนไลน์เพจเฟซบุ๊กคนตดิเคสสนิคา้ใน
ทีสุ่ด   ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ  เกรยีง  กจิบ ารุงรตัน์ (2564) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยั
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กและอนิสตาแกรม  พบว่า  ผูบ้รโิภคซือ้เสือ้ผา้จาก
รา้นคา้ในเครอืขา่ยเฟสบุ๊กและอนิสตาแกรมตามล าดบัดงันี้  ทางเฟซบุ๊กมากทีสุ่ด   สว่นผสมการตลาด
ล าดบัที ่ 1 ดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่  คอื เสือ้ผา้ตรงกบัไลฟ์สไตล์  มี
ความทนัสมยั  
 
ข้อเสนอแนะ 

การประกอบธุรกจิออนไลน์ผ่านสือ่โซเซยีลมเีดยีบรกิารรปูแบบพรอีอเดอรส์นิคา้จากต่างประเทศ
นัน้  เจา้ของกจิการมคีวามจ าเป็นอย่างมากทีจ่ะตอ้งสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้  การใหบ้รกิารน าเขา้
สนิคา้จากต่างประเทศจ าเป็นตอ้งมกีารรบัประกนัคุณภาพสนิคา้ทีต่รงตามความคาดหวงัของ
ลูกคา้  ราคาสมเหตุสมผล  มชี่องทางทีส่ามารถตดิต่อสอบถามไดง้่ายและรวดเรว็  ระบบการขนสง่ทัง้ใน
ประเทศและต่างประเทศไดม้าตรฐาน  ระยะเวลาในการน าเขา้สนิคา้จากต่างประเทศตอ้งมขีัน้ตอนการ
น าเขา้สนิคา้เป็นระบบทีช่ดัเจน  นอกจากนี้การรวีวิสนิคา้จากการขายในอดตีจะส่งผลใหลู้กคา้เกดิการ
ตดัสนิใจไดง้า่ยมากยิง่ขึน้และรา้นคา้ออนไลน์ควรสรา้งความแตกต่างในดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนดห์รอื
การใหบ้รกิารทีส่รา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ตัง้แต่ครัง้แรกทีลู่กคา้เลอืกใชบ้รกิาร  เพือ่ใหร้า้นคา้
ออนไลน์มคีวามโดดเด่นและเป็นทีจ่ดจ าไดง้่าย เพือ่สรา้งความน่าเชื่อถอืเจา้ของรา้นควรจะตอ้งเปิดเผย
ขอ้มลูสว่นตวัใหลู้กคา้สามารถยนืยนัตวัตนของแม่คา้ไดห้รอืมชี่องทางการตดิต่อรา้นคา้ทีห่ลากหลาย
ช่องทางควรแจง้ใหค้รบถว้น เช่น   IG,FB,Website เบอรโ์ทรศพัท ์และ ไอดไีลน์  เป็นตน้  จากการด าเนิน
ธุรกจิพบว่าสว่นมากลูกคา้จะเป็นกลุ่มคนทีม่กี าลงัซือ้  และจะสัง่ซือ้สนิคา้ทีห่ายากในประเทศ
ไทย   รวมทัง้เจา้ของรา้นเองจะตอ้งเป็นคนทีต่ามเทรนดอ์ยู่เสมอๆ และควรมกีารเกบ็ขอ้มลูของกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย   เพีอ่ทีจ่ะน าเสนอสนิคา้และบรกิารทีน่่าสนใจใหต้รงกบัความชอบรวมถงึสามารถให้
ค าปรกึษากบัลูกคา้ไดอ้ย่างจรงิใจ 
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