
 
 

 
 

 

เอกสารวิชาการ 
 

การศกึษาปจัจัยทีส่ง่ผลตอ่การขายสนิคา้ออนไลนส์ูค่วามสำเรจ็ 
ของนกัเรยีนมัธยมศึกษาตอนปลาย กรณีศกึษา : โรงเรยีนตราดสรรเสรญิวทิยาคม  

สำนักงานเขตพืน้ทีก่ารศึกษามธัยมศึกษาจนัทบรุ ีตราด 
 
 

โดย 
คณะผูเ้ขา้รบัการอบรมเชงิปฏบิัตกิารหลกัสตูรจิตวทิยาความมัน่คง 

สำหรับผู้บรหิารสถานศกึษา สำนกังานคณะกรรมการสถานศกึษาขัน้พืน้ฐาน รุน่ที ่๑๐ 
กลุม่ที่ ๓ 

 
 

เอกสารวชิาการฉบบันี้เปน็สว่นหนึง่ของการอบรมเชงิปฏบิตัิการ 
หลักสตูรจติวทิยาความมัน่คง สำหรบัผูบ้รหิารสถานศกึษา  
สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขัน้พืน้ฐาน รุ่นที ่๑๐   

ประจำปกีารศึกษา พทุธศกัราช ๒๕๖๖ 

 



ชื่อเรื่อง   การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู ่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษา      
ตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื ้นที ่การศึกษา 
มัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
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บทคัดยอ่ 

เรื่อง การศึกษาปัจจัยที่ ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยม ศึกษาตอนปลาย  กรณี ศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญ วิทยาคม               
สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

ผู้วิจัย คณะผู้เข้ารับการอบรมเชิงปฏิบัติการหลักสูตรจิตวิทยาความมั่นคง  สำหรับผู้บริหารสถานศึกษา
สำนักงานคณะกรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐาน รุ่นที่ ๑๐ กลุ่มที่ ๓ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อ ๑) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์           
สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงาน         
เขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด และ ๒) เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของ
ออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามธัยมศึกษา จันทบุรี ตราด 
 วิธีดำเนินการวิจัยแบ่งออกเป็น ๒ ขั้นตอน ดังนี้ ขั้นตอนท่ี ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อ         
การขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญ
วิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด  ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล           
โดยใช้แบบสอบถาม ประชากรท่ีใช้ในเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้  คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษา          
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี
ตราด จำนวน ๑๕๐ คน ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน นักเรียน         
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ จำนวน ๔๒ คน และขั้นตอน  
ท่ี ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตร าด 
แหล่งข้อมูล จัดการสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน ผู้วิจัยเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง
ประกอบด้วยนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนสุรศักด์ิมนตรี จำนวน ๓ คน นักเรียน             
ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนนวมินทราชูทิศ จำนวน ๒ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม จำนวน ๑ คน 
 ผลการวิจัย พบว่า ๑) ผลการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ 
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน์ โดยรวม อยู่ในระดับมาก 

( = ๓ .๖๖ , S.D. = ๑ .๐๔)  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมาก               

ไปหาน้อย ดังนี้   ปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก ( = ๓ .๘๑ , S.D. = ๐ .๙๘ ) รองลงมา ได้แก่               

ปัจจัยด้านเทคโนโลยีอยู่ ในระดับมาก ( = ๓ .๗๖ , S.D.  = ๐ .๙๙ ) ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย                   



     
ข 

อยู่ ในระ ดับมาก ( = ๓ .๖๗ , S.D. = ๑ .๐๒ ) ปัจจัยด้าน สิน ค้าและบริการ อยู่ ใน ระดับมาก                           

( = ๓ .๖๕ ,S.D. = ๑ .๐๒ ) และ ปั จจัยด้านช่องทางการจำหน่ าย อยู่ ในระดับมาก  ( = ๓ .๕๓ ,                    
S.D. = ๑.๒๐) ตามลำดับ ๒) ผลการสนทนากลุ่มเพื่อหาข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขาย
ของออนไลน์ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงาน           
เขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด พบว่า ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ท้ัง ๕ ด้าน 
ได้แก่  ๑) ด้านสินค้าและบริการ ๒) ด้านราคา ๓) ด้านช่องทางการจำหน่าย ๔) ด้านส่งเสริมการขาย 
และ ๕) ด้านเทคโนโลยี มีความสำคัญและจำเป็นต่อการขายสินค้าออนไลน์ สรุปได้ดังนี้ 

 ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการท่ีส่งผลให้ประสบความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์ 
ได้แก่ ความหลากหลายของสินค้า สินค้าท่ีทันสมัย มีคุณภาพดี ตรงตามความต้องการ รับคืนหรือ
เปล่ียนสินค้าได้ มีบริการหลังการขาย ลูกค้าขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ สะดวกในการค้นหาและ
เลือกซื้อสินค้า สินค้าพร้อมส่งทันที ฯลฯ มีความสำคัญมาก เพราะเป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ลูกค้าในการซื้อสินค้า เป็นการอำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า เพื่อสร้างโอกาสท่ีจะให้ลูกค้ามาซื้อซ้ำอีก 
 ปัจจัยทางด้านราคาท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์ ได้แก่        
การระบุราคาสินค้าชัดเจน ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม วิธีการชำระเงินหลายช่องทาง  มีระบบ            
ความปลอดภัยในการชำระเงิน เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ ราคาสินค้าคงท่ี ฯลฯ ส่งผลต่อ
ความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์อย่างมาก  เพราะเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ี ดีให้กับผู้ขาย              
เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า สามารถเพิ่มยอดขายให้กับผู้ขายได้ 
 ปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่ายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์ ได้แก่ การท่ีร้านเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง ทำให้สะดวกในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถ
ส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา เพราะลูกค้าแต่ละคนมีไลฟ์สไตล์ท่ีไม่เหมือนกัน ร้านค้าออนไลน์ต้องเข้าถึง
ลูกค้าทุกเพศทุกวัยท่ีมีความแตกต่างกัน ถ้าผู้ขายมีบริการส่งสินค้าฟรี ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า          
มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี  ฯลฯ เป็นการอำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า เป็นการเพิ่ม              
ความมั่นใจให้กับลูกค้า ลูกค้าจะมีการบอกต่อ ทำให้เพิ่มยอดขายได้ และถ้าผู้ขายไม่ตรงต่อเวลา               
ในการจัดส่งสินค้าจะทำให้สูญเสียลูกค้า  
 ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า ได้แก่   
การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ โฆษณาน่าสนใจ การไลฟ์สดขายสินค้าผ่านแพล็ตฟอร์มต่าง ๆ 
เช่น อินสตราแกรม เฟซบุ๊ค ต๊ิกตอก เพจสินค้าของตนเอง มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น            
มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค การเล่มเกม มีการจัดกิจกรรมทุกเดือน และทุกเทศกาล เพื่อเพิ่มยอด          
การขาย 
 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า ได้แก่           
การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น เทคโนโลยีช่วยในการประหยัด
ต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบ
สวยงาม ดึงดูดใจ เป็นการสร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้า เป็นการสร้างทางเลือกให้กับลูกค้า 
สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้มากขึ้น ติดต่อส่ือสารกับลูกค้าได้ง่ายข้ึน เป็นการเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น 



     
ค 

Abstract 
 

Title The study of success factors that promote online products of high 
school students case study : Tratsansernwittayakom School, Office of 
Secondary Education Area Office, Chanthaburi-Trat,  

Name The participants in the workshop Security Psychology Course Executive.    
Educational Institutions, Office of the Basic Education Commission, Class 10 , 
Group 3 

 
The objectives of this research were 1) to study the factors that promote 

online product promotion of high school students; Tratsansernwittayakom School is 
affiliated with the Office of Secondary Education Area Office, Chanthaburi-Trat, and           
2) to suggest ways to promote online sales of high school students. 
Tratsansernwittayakom  School is affiliated with the Office of Secondary Education 
Area Office, Chanthaburi-Trat. 

The method of conducting the research is divided into 2 stages as follows 
Step 1: Study the factors that promote online product sales of high school students. 
Tratsansernwittayakom School, under the Office of Secondary Education Area Office, 
Chanthaburi-Trat, collects data using questionnaires. The population used to collect 
the data once in was high school students. Tratsansernwittayakom School is affiliated 
with the Office of Secondary Education Area Office, Chanthaburi-Trat, numbering 150 
students. consist There were 60 students in 4th grade, 48 students in 5th grade and 42 
students in 6th grade. Tratsansernwittayakom School, under the Office of Secondary 
Education Area Office, Chanthaburi-Trat, Source Organized a group discussion by         
6 informants. 3 high school students 2 students and 1 high school student  

The results of the study showed that 1. The results of the study of factors 
that promote online products of high school students. Tratsansernwittayakom School 
under the Office of Secondary Education Area Office, Chanthaburi-Trat, The factors 
that promote online sales overall are very high (  = 3.66, S.D. = 1.04). as follows  Price 
factors were very high (  = 3 .8 1 , S.D. = 0 .9 8 ) , followed by technology factors                  
(  = 3 .76 , S.D. = 0 .99 ) , promotional factors (  = 3.67 , S.D. = 1.02), goods and services 
factors (  = 3.65, S.D. = 1.02), and distribution channel factors (  = 3.53 , S.D. = 1.20), 
respectively.2. The results of group discussions to find suggestions on how to promote 
online sales of high school students. Tratsansernwittayakom School, under the            
Office of  
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Secondary Education Area Office, Chanthaburi-Trat, found that the factors 
that promote online products in all 5  aspects, namely 1 )  products and services,            
2) price, 3) distribution channels, 4) promotion, and 5) technology. It is important and 
important to sell products online. It can be summarized as follows: 

The price factors that contribute to your success in selling products online 
include clearly stating the price of the product. The shipping price is reasonable. Multi-
channel payment methods have payment security. Charging the specified real amount, 
fixed product prices, etc. greatly affects the success of selling products online. Because 
it creates a good image for sellers, it builds confidence for customers, can increase 
sales for sellers. 

Factors in the distribution channels that contribute to your success in 
selling products online include the fact that the store is open 24 hours a day, making 
it convenient to order, saving time, being able to order products anytime, anywhere 
because each customer has a different lifestyle. Online stores must reach customers 
of all ages who are different. If the seller offers free shipping, punctuality in the 
delivery of goods. It is a convenience for customers, it increases customer confidence, 
customers will have referrals, increase sales, and if the seller is not punctual in the 
delivery time, it will cause loss of customers. 

Promotional factors that contribute to your success in selling products 
include advertising, website promotion, and attractive advertising. Live sales through 
platforms such as Instagram, Facebook, TikTok Own product page There are 
promotional activities such as discounts, redemptions, giveaways, sweepstakes, game 
booklets. Monthly events and festivals are held to increase sales. The technological 
factors that contribute to your success in selling products include communicating with 
customers over the Internet. More convenience Technology helps to save costs in 
selling products online. A platform that sells products is easy to use. The platform has 
a beautiful design. It creates convenience for customers. It can attract more 
customers. Communicate with customers more easily, increasing sales. 
  
that are facing the issues of cyber bul 
ling.   
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คำนำ 
  
 เอกสารวิชาการฉบับนี้ จัดทำขึ้นเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของการอบรมเชิงปฏิบัติการหลักสูตร
จิตวิทยาความมั่นคง สำหรับผู้บริหารสถานศึกษา สำนักงานคณะกรรมการการศึกษา ขั้นพื้นฐาน           
รุ่นท่ี ๑๐ ประจำปีการศึกษา ๒๕๖๖ โดยกลุ่มวิชาการท่ี ๓ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ีส่งผล
ต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราด
สรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด โดยมีวัตถุประสงค์ ดังนี้      
๑) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราด
สรรเสริญ วิทยาคม สั งกัดสำนั กงาน เขตพื้ น ท่ีการ ศึกษามั ธยม ศึกษา จันทบุ รี  ตราด  และ                     
๒) เพื่อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด                
มีขั้นตอนการวิจัย ๔ ขั้นตอน คือ ขั้นตอนท่ี ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์                  
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด  ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ประชากรท่ีใช้ใน
เก็บรวบรวมข้อมูลครั้งใน คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรีตราด จำนวน ๑๕๐ คน ประกอบด้วย นักเรียน
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน และนักเรียน            
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ จำนวน ๔๒ คน และขั้นตอนท่ี ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของ
ออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด แหล่งข้อมูล จัดการสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน 
ผู้วิ จัยเลือก ผู้ให้ ข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจงประกอบด้วยนั ก เรียน ช้ันมัธยมศึ กษาตอนปลาย                     
โรงเรียนสุรศักด์ิมนตรี จำนวน ๓ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนนวมินทราชูทิศ              
จำนวน ๒ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม จำนวน ๑ คน  
 คณะผู้วิจัยหวังว่างานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีกำลังศึกษาเกี่ยวกับส่งเสริมการขาย
สินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย และเป็นแนวทางในการทำการวิจัยหรือ              
การจัดกิจกรรมต่อไปในอนาคตได้ 
 

คณะผู้เข้ารับการอบรมเชิงปฏิบัติการ หลักสูตรจิตวิทยาความมั่นคง สำหรับผู้บริหารสถานศึกษา 
สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาข้ันพื้นฐาน รุ่นท่ี ๑๐ กลุ่มท่ี ๓ 

สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
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กติตกิรรมประกาศ 

   การวิจัยฉบับนี้สำเร็จลุล่วงด้วยดี เพราะความกรุณาอย่างยิ่งจาก พลตรี ชยุตรา เสริมสุข 
อำนวยการสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ กองบัญชาการกองทัพไทย 
และคณะอาจารย์สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ กองบัญชาการกองทัพไทย 
ท่ีกรุณาใหแ้นวคิดและให้คำแนะนาในการวิจัยเป็นอย่างดียิ่ง  
 ขอขอบคุณผู้เช่ียวชาญท่ีอนุเคราะห์ในการตรวจสอบ ให้ ข้อเสนอแนะ ปรับปรุงแก้ไข
เครื่องมือวิจัยประกอบด้วย นายปารณทัตต์ แสนวิเศษ  วิทยาฐานะ  ผู้อำนวยการสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษาเช่ียวชาญ ตำแหน่ง  ผู้อำนวยการสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
ประถมศึกษานนทบุรี เขต ๑ ดร.อำนาท เหลือน้อย วิทยาฐานะ  ผู้อำนวยการสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษาเช่ียวชาญ ตำแหน่ง  ผู้อำนวยการสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
ประถมศึกษาสุพรรณบุ รี เขต ๓ นายสำราญ แพร่หลาย วิทยฐานะ ผู้อำนวยการเช่ียวชาญ              
ตำแหน่ง  ผู้อำนวยการสถานศึกษาโรงเรียนวัดศรีมงคล สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษา
ชัยนาท นายสมชาย เสมากูล วิทยฐานะ ผู้อำนวยการเช่ียวชาญ ตำแหน่ง  ผู้อำนวยการสถานศึกษา
โรงเรียนอนุบาลวัดหนองขุนชาติ (อุทิศพิทยาคาร) สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาอุทัยธานี 
เขต ๒ และนางรัชวงศ์ เสมากูล วิทยฐานะครูเช่ียวชาญ ตำแหน่ง  ครู โรงเรียนอนุบาลวัดหนองขุนชาติ 
(อุทิศพิทยาคาร) สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาประถมศึกษาอุทัยธานี เขต ๒ 

 ขอขอบคุณผู้ทรงคุณวุฒิท่ีปรึกษางานวิชาการ  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิสิต อินทมาโน           
และผู้ช่วยอาจารย์ท่ีปรึกษางานวิชาการ  พันเอกหญิง ปัทมา ขำเอี่ยม ท่ีให้คำแนะนำ เสนอแนะ          
ให้คำปรึกษา ตลอดจนให้กำลังใจในการทำงานวิจัยจนสำเร็จลุล่วงไปด้วยดี 
 ขอขอบคุณบุพการี ผู้มีพระคุณ รวมถึงกัลยาณมิตรทุกท่านท่ีให้กาลังใจและสนับสนุนด้วยดี
ตลอดมา ขอขอบคุณผู้บริหาร คณะครู นักเรียน โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด โรงเรียนสุรศักด์ิมนตรี สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
กรุงเทพมหานครเขต ๒ และโรงเรียนนวมินทราชูทิศ กรุงเทพมหานคร สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มัธยมศึกษากรุงเทพมหานครเขต ๒ 
 คุณค่าและประโยชน์อันพึงมีจากงานวิจัยนี้ ขอมอบเป็นกตเวทิตาแด่ครูบาอาจารย์
และผู้มีพระคุณ ทุกท่านด้วยความสำนึกเคารพบูชาอยา่งสูงสุด 
 

คณะผู้เข้ารับการอบรมเชิงปฏิบัติการ หลักสูตรจิตวิทยาความมั่นคง สำหรับผู้บริหารสถานศึกษา 
สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาข้ันพื้นฐาน รุ่นท่ี ๑๐ กลุ่มท่ี ๓ 

สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
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   หน้า 
 

บทคดัยอ่    ก 
ABSTRACT   ค 
คำนำ     จ 
กติตกิรรมประกาศ ฉ 
สารบญั                 ช 
สารบญัตาราง   ฌ 
สารบญัแผนภาพ  ญ 
บทที ่๑ บทนำ ๑ 

ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา  ๑ 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  ๖ 

ขอบเขตของการวิจัย ๖ 

วิธีดำเนินการวิจัย ๗ 

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย ๘ 

คำจำกัดความ ๘ 

บทที ่๒ การทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วขอ้ง ๙ 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ๙ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่ือสังคมออนไลน์ ๑๒ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับวัดความสำเร็จของธุรกิจ ๑๖ 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ๑๗ 

 ข้อดีและข้อเสียของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ๒๐ 

 บริบทโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา ๒๒ 

 มัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ๒๗ 

 กรอบแนวคิดของการวิจัย ๓๐ 



     
ซ 

สารบัญ (ตอ่) 
     

  หน้า 
 

บทที ่๓ วธิีดำเนนิการวจิยั 
 ขั้นตอนท่ี ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลนสู่์ความสำเร็จ  ๓๑ 
 ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม  
 สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
 ขั้นตอนท่ี ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์  ๓๔ 
 ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
 สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
บทที ่๔ ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ๓๗
 ตอนท่ี ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ๓๗ 
 ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม  
 สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
  ตอนท่ี ๒ สรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์  ๔๒ 
  ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม                  
  สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
บทที่ ๕ สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ๔๕                                          
 สรุปผลการวิจัย ๔๖ 
 อภิปรายผล ๔๙ 
 ข้อเสนอแนะ ๕๕ 
บรรณานุกรม  ๕๗ 
 ภาษาไทย  ๕๗
 ภาษาต่างประเทศ ๖๐ 
ภาคผนวก   ๖๑ 
 ผนวก ก รายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิ ๖๒ 
 ผนวก ข เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ๖๔ 
 ผนวก ค หนังสือขอความอนุเคราะห์ผู้เช่ียวชาญ และเก็บรวบรวมข้ออมูล ๗๔ 
 ผนวก ง การหาคุณภาพเครื่องมือ ๘๕ 
 ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้ช่วยผู้ทรงคุณวุฒิท่ีปรึกษางานวิชาการ ๑๐๑ 
 ผู้บริหารและคณาจารย์ท่ีปรึกษางานวิชาการ ๑๐๑ 
 รายช่ือสมาชิก ๑๐๒ 
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สารบัญตาราง 

    หนา้ 
ตารางที ่      
 

๒.๑ บุคลากรจำแนกตามสายงาน / เพศ / วุฒิการศึกษา / ตำแหน่ง /  ๒๕ 
 วิทยฐานะ 

 ๒.๒ ข้อมูลนักเรียน ณ วันท่ี ๑๐ มิถุนายน ๒๕๖๕ ๒๖ 
 ๒.๓ ข้อมูลอาคารสถานท่ี ประเภทอาคาร ๒๖ 
 ๒.๔ ข้อมูลอาคารสถานท่ีอาคารประกอบภายในโรงเรียน ๒๖ 
 ๔.๑ จำนวนและร้อยละข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกเป็นเพศ  ๓๘ 
  ระดับการช้ัน และแผนการเรียน 
 ๔.๒ สรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีส่งเสริมการขาย ๓๘ 
  ของออนไลน์ภาพรวมทั้ง ๕ ด้าน 
 ๔.๓ ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการ ๓๙ 
 ๔.๔ ปัจจัยทางด้านราคา ๔๐ 
 ๔.๕ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่าย ๔๐
 ๔.๖ ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย ๔๑
 ๔.๗ ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี ๔๒
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สารบัญแผนภาพ 

 

 หน้า 
แผนภาพที่       
 

 ๒.๑ แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย ๓๐ 

  



 
 

บทที ่๑ 
บทนำ 

ความเปน็มาและความสำคญัของปญัหา 

 ในทศวรรษท่ี ๒๑ รัฐบาลได้ให้ความสำคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจไปสู่กลไกการขับเคล่ือน
ประเทศยุคใหม่ ภายใต้นโยบาย ประเทศไทย ๔.๐ (Thailand 4.0) ท่ีต้องการปรับเปล่ียนโครงสร้าง
เศรษฐกิจ ไปสู่ “เศรษฐกิจท่ีขับเคล่ือนด้วยนวัตกรรม” (Value–Based Economy) โดยการเปล่ียนจาก
การผลิตสินค้า “โภคภัณฑ์” ไปสู่สินค้าเชิง “นวัตกรรม” เปล่ียนจากการขับเคล่ือนประเทศด้วย
ภาคอุตสาหกรรม ไปสู่การขับเคล่ือนด้วยเทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์ และนวัตกรรมท่ามกลาง
แนวโน้มการแข่งขันของประเทศต่าง ๆ ท่ีเร่งพัฒนานวัตกรรมทางเศรษฐกิจด้วยเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว 
เพื่อให้เกิดส่ิงใหม่ ท่ีมีมูลค่าเพิ่มทาง เศรษฐกิจ ท้ังในเรื่องรูปแบบผลิตสินค้า กระบวนการผลิต               
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี รูปแบบการดำเนินธุรกิจ รวมถึงการใช้นวัตกรรมสำหรับการพัฒนาสินค้า 
และบริการ  โดยวางเป้าหมายการพัฒนาในช่วง ๕ ปีต่อจากนี้ จะเป็นช่วงมุ่งเน้นการพัฒนาบนฐาน          
ภูมิปัญญาท่ีเกิดจาก  การใช้ความรู้ และทักษะ วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัย และการพัฒนา
นวัตกรรมใน ทุก ๆ ด้าน  โดยการพัฒ นาต่อยอดฐานรายได้ เดิม และสร้างฐานรายได้ใหม่                  
ส่ง เสริม สั งคมไทย ให้ มี คุณ ภาพ  และข้ าม ผ่านประเทศ ท่ีมี รายได้ปานกลางไป สู่รายได้ สู ง                 
(สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ สำนักนายกรัฐมนตรี. ๒๕๖๐ : ๓)  
 สถิติการใช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์ของประเทศไทยในเดือนมกราคม ปี พ.ศ.๒๕๖๑ 
พบว่า มีผู้ใช้อินเตอร์เน็ต (Internet Users) จำนวน ๕๗ ล้านคน จากประชากรท้ังหมด ๖๙.๑๑ ล้านคน 
และมีผู้ใช้อินเตอร์เน็ตผ่านมือถือ (Active Social Media Users) จำนวน ๔๖ ล้านคน จากผู้ใช้มือถือ
ท้ังหมด ๕๕.๕๖ ล้านคน คิดเป็นสัดส่วนการใช้งานอยู่ท่ี ๘๒% ซึ่งถือว่าค่อนข้างสูงมากเมื่อเปรียบเทียบ
กับประชากรท้ังหมด โดยเมื่อมองย้อนกลับไปในเดือนมกราคม ปี พ.ศ. ๒๕๖๐ นั้น ภายในระยะเวลา            
๑ ปี  มีผู้ใช้อินเตอร์เน็ต (Internet Users) เพิ่มขึ้นถึง ๒๔% หรือประมาณ ๑๑ ล้านคน มีผู้ใช้โซเชียล
มีเดีย (Active Social Media Users) เพิ่มขึ้น ๑๑% หรือประมาณ ๕ ล้านคน และมีผู้ใช้งานโซเชียล
มีเดียผ่านมือถือ (Active Mobile Social Users) เพิ่มขึ้น ๑๐% หรือประมาณ ๔ ล้านคน แสดงให้เห็น
ว่าสังคมออนไลน์มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง และในส่วนของช่องทางออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมมาก
ท่ีสุดเป็นอันดับ ๑ ของประเทศไทยในเดือนมกราคม ปี พ.ศ. ๒๕๖๑ คือ เฟสบุ๊ค (Facebook) ๗๕% 
รองลงมา คือ ยูทูป (Youtube) ๗๒% ไลน์ (Line) ๖๘% เฟสบุ๊คแมสเซ็นเจอร์ (Facebook Messenger) ๕๕% 
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และอินสตาแกรม (Instagram) ๕๐% ตามลำดับ (Hootsuite & Wearesocial, 2018) จากข้อมูล
ดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงปริมาณผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตในประเทศไทยท่ีมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
ทำให้องค์กรธุรกิจท้ังผู้ผลิตสินค้าและบริการ ให้ความสำคัญกับการเข้าถึงสังคมออนไลน์ในช่องทางต่าง ๆ 
มากขึ้น เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการส่ือสารกับกลุ่มผู้บริโภค ท้ังด้านการให้ข้อมูล การให้ค ำแนะนำ           
การขายสินค้า หรือแม้แต่การพูดคุยเพื่อสร้างสัมพันธภาพท่ีดีกับกลุ่มผู้บริโภค โดยองค์กรธุรกิจจะใช้
วิธีการทำการตลาดออนไลน์ ซึ่งเป็นวิธีท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคปริมาณมากได้ในระยะเวลาท่ีส้ัน 
และครอบคลุมได้ทุกพื้นท่ีท่ีอินเทอร์เน็ตเข้าถึง รวมถึงเป็นการช่วยลดปัญหาด้านต้นทุน เนื่องจาก             
ใช้ต้นทุนท่ีต่ำเมื่อเปรียบเทียบกับการทำการตลาดในรูปแบบอื่น  (เพ็ญทิพย์ อุนากรสวัสด์ิ. ๒๕๕๖)             
จึงถือเป็นกลยุทธ์ที่เหมาะสำหรับการประกอบธุรกิจในโลกยุคปัจจุบัน  
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดว่า ปี ๒๕๖๐ ตลาด B2C E-Commerce สินค้า จะมีมูลค่าตลาด
ประมาณ ๒๑๔,๐๐๐ ล้านบาท และจะเพิ่มขึ้นเป็นกว่า ๔๗๐,๐๐๐ ล้านบาทในปี ๒๕๖๕ โดยมีอัตรา
การเติบโตเฉล่ีย (CAGR ปี ๒๕๖๐-๒๕๖๕) ประมาณร้อยละ ๑๗.๐ ต่อปี เมื่อเทียบกับภาพรวมของ
ธุรกิจค้าปลีก ค้าส่งท้ังระบบท่ีคาดว่าจะขยายตัวเฉล่ีย (CAGR ปี ๒๕๖๐-๒๕๖๕) ร้อยละ ๕.๐ ต่อปี 
ส่งผลให้คาดว่ า  E-Commerce จะมี ส่วนแบ่ งตลาดเพิ่ มขึ้น  จากร้อยละ ๓ .๗  ในปี  ๒๕๕๘                     
เป็นร้อยละ ๘.๒ ของมูลค่าตลาดค้าปลีกค้าส่งท้ังระบบ ในปี ๒๕๖๕ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, ๒๕๖๐)             
จึงทำให้ผู้ประกอบธุรกิจเริ่มนำเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตเข้ามาผสมผสานการซื้อขายสินค้า และบริการ
มากขึ้น หรือท่ีเรียกว่า ธุรกิจในรูปแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิ กส์ ท้ังการขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ 
แอพพลิเคช่ัน (Application) และโมบายเทคโนโลยี (Mobile Technology) การเพิ่มขึ้นของเว็บไซต์
ทางธุรกิจท่ีมีอย่างต่อเนื่อง และภาวะการณ์แข่งขันทางการตลาดท่ีสูงขึ้น เพื่อเป็นการสร้างผลกำไร
ให้กับธุรกิจตนเอง ทำให้ผู้ประกอบการธุรกิจท่ีขายสินค้าแบบหน้าร้าน รวมไปถึงผู้ประกอบการธุรกิจ 
บนอินเทอร์เน็ตเห็นช่องทางทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้พรมแดนท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายโดยตรงได้อย่างรวดเร็ว โดยไม่มีข้อจำกัดในเรื่องเวลา และสถานท่ี ท้ังการนำเสนอสินค้าผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) และทวิตเตอร์ 
(Twitter) เป็นต้น ซึ่งมีความสำคัญเป็นอย่างมากในสังคมเศรษฐกิจ ดังนั้นส่ือสังคมออนไลน์ จึงเป็นอีก
ทางเลือกหนึ่งสำหรับการนำเสนอสินค้าของผู้ประกอบการธุรกิจในปัจจุบัน เพื่อเป็นการสร้างการยอมรับ
และเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. ๒๕๖๐ : ๔-๕) 
 การขายออนไลน์เริ่มเข้ามามีบทบาทในการทำธุรกิจมากขึ้น ท้ังในด้านการตลาด และ         
การพัฒนาระบบให้มีความสะดวกสบายในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ประหยัดเวลา และค่าใช้จ่าย      
ในการเดินทาง รวมถึงท ำให้ เกิดความรวดเร็วในการติดต่อ ส่ือสารระหว่าง ผู้ซื้ อ  และ ผู้ขาย                      
โดยไม่จำเป็นต้องพบหน้ากันก็สามารถทำธุรกรรมร่วมกันได้ ผู้บริโภคสามารถเลือกชมสินค้าออนไลน์ได้
ทุกท่ีทุกเวลาผู้ประกอบการก็สามารถรับทราบความต้องการซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้ทุกท่ีทุกเวลา
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เช่นเดียวกันเพียงแค่มีอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และสัญญาณเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเท่านั้น ส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นการเช่ือมโยงอินเทอร์เน็ตเข้ากับช่องทางในการส่ือสารแบบทันที ซึ่งผู้คนสามารถแสดง
ความคิดเห็นและแบ่งปันส่ิงต่าง ๆ ได้ นอกจากนี้การขายออนไลน์ต้องอาศัยการใช้ส่ือสังคมออนไลน์          
ซึ่งเกิดขึ้นจากความก้าวหน้าด้านการส่ือสารสำหรับการใช้งานอุปกรณ์แบบพกพา เช่น โทรศัพท์, ไอแพด 
(iPad) เป็นต้น ซึ่งมีความก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว (วลัยลักษณ์ รัตนวงศ์ , ณัฐธิดาสุวรรณโณ , และ              
ธีรศักดิ์ จินดาบถ. ๒๕๕๗) โดยในปี ๒๕๕๙ กิจกรรมท่ีได้รับความนิยม ติดอันดับ ๑ ใน๕ อันดับแรกของ
ประเทศ คือ การซื้อสินค้าออนไลน์ นอกจากนี้ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด ได้แก่ ยู ทูป 
(YouTube) ร้อยละ ๙๗.๑% เฟสบุ๊ค ร้อยละ๙๖.๖%, ไลน์ ร้อยละ ๙๕.๘ อินสตาแกรม ร้อยละ ๕๖ 
พันทิพย์ (Pantip) ร้อยละ ๕๔.๗% และทวิตเตอร์ ร้อยละ ๒๗.๖ ซึ่งผู้บริโภคตัดสินใจเข้าเยี่ยมชม
เว็บไซต์ขายของออนไลน์จากโฆษณาส่ือออนไลน์ต่าง ๆ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ ๕๕. จากผลสำรวจ
ดังกล่าวสะท้อนถึงแนวโน้มของธุรกิจดิจิทัล หรือธุรกิจรูปแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในการขายสินค้า
ออนไลน์ท่ีเพิ่มขึ้น และเป็นการขยายโอกาส เพิ่มศักยภาพ และขีดความสามารถในการแข่งขันท่ีนำไปสู่
ความสำเร็จของธุรกิจดิจิทัลได้อย่ างต่อเนื่อง  (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิ เล็กทรอนิกส์                    
(องค์การมหาชน). ๒๕๖๐) 
 สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐานดำเนินกิจกรรมบริษัทสร้างการดี             
เป็นกิจกรรมหนึ่งในโครงการเสริมสร้างคุณธรรมจริยธรรมและธรรมาภิบาลในสถานศึกษา“ป้องกัน            
การทุจริต” (โครงการโรงเรียนสุจริต) เพื่อป้องกัน ปลูกฝังนักเรียนให้ตระหนัก รู้ เข้าใจ คิดอย่าง            
มีเหตุผลเป็นคนเก่งเรียนรู้ เป็นคนดีซื่อตรงมีกริยามารยาท รู้จักการทำมาหากิน สร้างชีวิต ให้รุ่งเรือง         
ขึ้นได้ ซึมซับคุณค่าแห่งการทำความดีสร้างความรู้ สึกรับผิดชอบในบบริบทของสังคมไทยปัจจุบัน 
ปลูกฝังค่านิยมการไม่ทุจริตให้กับเด็กนักเรียน ให้มีจิตสำนึกของการมีคุณธรรมไม่มุ่งหวังแต่ผลประโยชน์
ส่วนตน ซึ่งจะส่งผลให้เยาวชนท่ีผ่านกระบวนการ เป็นนักเรียนท่ีมีคุณภาพเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนา
ชาติบ้านเมืองและมีความรักชาติในทางท่ีถูก สร้างโอกาสให้นักเรียนในการสร้างอาชีพไร้พรหมแดน            
ดำเนินโครงการนักธุรกิน้อยมีคุณธรรมนำสู่เศรษฐกิจสร้างสรรค์ สร้างแพลตฟอร์ม OBEC Mall             
เพื่อให้นักเรียนมีพื้นท่ีออนไลน์นำเสนอสินค้าและบริการของโรงเรียน ช่องทางเช่ือมต่อระหว่างผู้ซื้อและ
ผู้ขายช่องทางแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างนักธุรกิจน้อย นำเสนอกิจกรรมการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ของ
โรงเรียน (สำนักพัฒนานวัตกรรมการจัดการศึกษา สำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน. 
๒๕๕๙) 
 สถานศึกษาถือเป็นหน่วยงานสำคัญในระดับปฏิบั ติการของการปฏิรูปการศึกษา          
ให้สอดคล้องตามกรอบยุทธศาสตร์ชาติ ๒๐ ปี (พ.ศ.๒๕๖๑-๒๕๘๐) แผนแม่บทยุทธศาสตร์ชาติภายใต้
ยุทธศาสตร์ (พ.ศ.๒๕๖๑-๒๕๘๐) แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี ๑๓ (พ.ศ.๒๕๖๖-๒๕๗๐)
แผนพัฒนาการศึกษาแห่งชาติ (พ.ศ.๒๕๖๐-๒๕๗๙) นโยบายและจุดเน้นของกระทรวงศึกษาธิการ 



 
 

 

๔ 

 
ประจำปีงบประมาณ พ.ศ.๒๕๖๗ แผนพัฒนาการศึกษาขั้นพื้นฐาน (๒๕๖๖ – ๒๕๗๐) และ           
แผนปฏิบัติการของสำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นืพ้นฐาน ซี่งมีเป้าหมายในการพัฒนาคน        
ในทุกมิติและทุกช่วงวัยให้เป ็นคนดี เก่ง และมีคุณภาพ สร้างโอกาสและความเสมอภาคทางสังคม 
ปลูกฝังคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม เสริมสร้างจิตสาธารณะและการเป็นพลเมืองท่ีดีแก่นักเรียน          
ปฏิรูปการเรียนรู้ ท่ีตอบสนองการเปล่ียนแปลงใศตวรรษท่ี ๒๑ สร้างความเสมอภาคและโอกาส           
ในการเข้าถึงการศึกษาเพื่อลดความเหล่ือมล้ำในทุกมิติ มุ่งพัฒนาคนให้มีสมรรถนะสูงในการทำงาน           
ท่ีสอดคล้องกับความต้องการของตลาดแรงงานและการพัฒนาประเทศ  

 สาระสำคัญของเอกสารวิชาการ เรื่อง “เยาวชนไทยกับการมีส่วนร่วมพัฒนาประเทศ”             
ได้พิจารณาสภาพปัญหาท่ีเป็นอยู่ในสังคมไทยปัจจุบัน ซึ่งกำลังเผชิญกับความท้าทายท่ีสำคัญ คือ              
การพัฒนาเยาวชน ให้กลายเป็นผู้ใหญ่ท่ีมีคุณภาพและเป็นผู้นำท่ีจะพาประเทศไปสู่ความเจริญก้าวหน้า            
ทางเศรษฐกิจในระยะยาว เยาวชนท่ีถือว่าเป็นอนาคตของชาติ จึงจำเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องเรียนรู้และ
ปฏิบัติตามบทบาทหน้าท่ีของตน ผลการวิเคราะห์มิติการเมืองการปกครอง กรณีศึกษาการใช้สิทธิ                  
ในการเลือกตั้ง พบว่า เยาวชนทราบบทบาทในการมีส่วนร่วมเรื่องการใช้และรักษาสิทธิในการเลือกต้ัง         
มีอิสระทางความคิด และเคารพเสียงและสิทธิของบุคคล เห็นด้วยกับเกณฑ์อายุตามรัฐธรรมนูญ           
ท่ีกำหนดให้บุคคลต้องมีอายุ ๑๘ ปีบริบูรณ์ มีสิทธิ์ เลือกต้ัง มีข้อเสนอแนะว่าควรจัดให้มีพื้น ท่ี                 
สำหรับการมีส่วนร่วม ทางการเมืองในสถานศึกษา ผลการวิเคราะห์มิติทรัพยากรธรมชาติและ
ส่ิงแวดล้อม กรณีศึกษาการจัดการขยะในชุมชนเมือง พบว่า มีระดับการมีส่วนร่วมหลากหลาย            
แนวทาง อาทิการรับฟัง การเสนอแนะ การให้ความร่วมมือ แต่ยังขาดการมีส่วนร่วมในการประเมินและ
ติดตาม มีข้อเสนอแนะให้หน่วยงานภาครัฐท่ีเกี่ยวข้อง รวมท้ังกระทรวงศึกษาธิการสร้างองค์ความรู้
ให้กับเยาวชนในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีไม่เป็นทางการ เพื่อสร้างวินัยในการดูแลรักษาส่ิงแวดล้อมต้ังแต่ เด็ก
เพื่อก้าวเป็นเยาวชนท่ีสามารถพัฒนาประเทศได้อย่างยั่งยืน ต้องการพื้นท่ีแสดงออกทางความคิดและ
ดำเนินกิจกรรมและโครงการรณรงค์รักษาความสะอาด ส่งเสริมการแยกประเภทขยะ การนำภาชนะ            
ท่ีหมุนเวียนกลับมาใช้ ต้องการมีส่วนร่วมในการสร้างกฎเกณฑ์และมาตรการในการกำหนดบทลงโทษ
ของสังคม ต่อบุ คคลท่ี ไม่ปฏิบั ติตามแนวทางท่ีกำหนดเกี่ ย วกับการท้ิ งขยะใน ท่ีสาธารณ ะ              
สำหรับกลุ่มตัวอย่างในสถานศึกษาโดยท่ัวไปต้องการบุคลากรด้าน  การจัดการขยะมาให้องค์ความรู้และ
ถ่ายทอดประสบการณ์ให้กับประชาชนในชุมชนเพื่อต่อยอดองค์ความรู้เรื่อง การจัดการขยะท่ีครอบคลุม
และทันสมัย รวมท้ังสร้างวิถีการสืบค้นจากส่ือสังคม (social media) ด้านช่องทางการส่ือสาร             
พบว่า เยาวชนต้องการให้เนื้อหาหรือสารท่ีจะส่ือออกไปต้องมีลักษณะท่ีจับต้องได้ เป็นรูปธรรม              
เข้าใจง่าย รูปแบบการส่ือสารควรเป็นแบบ social online หรือ การจัดเวทีเสวนาหรือประชุมร่วมกัน    
ในกลุ่มเยาวชน ผลการวิเคราะห์ : มิติสังคม คุณธรรม และจริยธรรม กรณีศึกษาความหลากหลาย        
ทางเพศต่อความมั่นคงของรัฐ เยาวชนต้องการ การเปิดใจ พื้นท่ี และความรู้ ด้วยมุมมองใหม่               
ท่ีปราศจากอคติ และไม่รีบตัดสินต่อผู้มีความหลากหลาย ทางเพศ และต่อเยาวชนในปริมณฑลอื่น ๆ 



 
 

 

๕ 

 

ทางสังคมไม่อยากให้มองว่าเยาวชนท่ีคิดต่าง เห็นต่าง และแสดงออกต่างกลายเป็นภัยคุกคาม หรือ
กลายเป็นผู้ท่ีสร้างปัญหาทางสังคมเป็นส่ิงแปลกแยกแปลกปลอม และสร้างความแปลกแยกให้สังคม                     
การสร้างกลไกพัฒนาความมั่นคงของรัฐ กลไกสำคัญ คือ “เยาวชนนำ รัฐหนุน” ภายใต้แนวคิด         
ของการ “รับฟัง เปิดใจและทำงานร่วมกัน” การสร้างช่องทางการส่ือสารต้องการพัฒนาส่ือโซเชียล
มีเดียให้เป็นเครื่องมือ Social Media ทุกช่องทาง ได้แก่ Facebook Youtube หรือ Twitter และ 
Tiktok การส่งเสริมสนับสนุนให้เยาวชนมีส่วนร่วมในการพัฒนาประเทศทางด้านเศรษฐกิจ เปิดโอกาส
ให้เยาวชนได้ใช้ เครื่องมือ Social Media ได้แก่ Facebook Youtube Twitter Line และ Tiktok            
ในการขายสินค้าออนไลน์ เพื่อเพิ่มรายได้ สร้างความมั่นคงให้กับเศรษฐกิจในระดับครอบครัวขยายผล
สู่ความั่นคงทางเศรษฐกิจสังคมและประเทศชาติตามลำดับ ท้ังนี้จะทำให้การพัฒนาประเทศกับ         
การมีส่วนร่วมของเยาวชนเป็นไปได้ด้วยดีบนพื้นฐานของการมีสถาบันทางสังคมท่ี เข้มแข็งท้ังสถาบัน
ครอบครัว สถาบันการศึกษา สถาบันศาสนา สถาบันชุมชน และภาคเอกชนท่ีร่วมกันพัฒนา เยาวชน            
ให้มีคุณภาพสูง เพื่อช่วยนำพาประเทศชาติให้พัฒนาสืบไป และให้สอดคล้องกับเป้าหมายการพัฒนา           
ท่ียั่งยืนครอบคลุมมิติการพัฒนาด้านการพัฒนาคน เศรษฐกิจ ส่ิงแวดล้อม สันติภาพและความยุติธรรม 
บรรลุเป้าหมายตามยุทธศาสตร์ชาติ ๒๐ ปี  
 โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
เป็นองค์กรท่ีขับเคล่ือนและนำนโยบายการศึกษาสู่การปฏิบัติอย่างเป็นรูปธรรม มีหน้าท่ีให้บริการ          
จัดการศึกษาวางรากฐานการพัฒนาคนไทยให้มีความสมบูรณ์ มีสุขภาพกายและใจท่ีดี มีทักษะทางสมอง 
ทักษะ  การเรียนรู้ และทักษะชีวิต เพื่อให้เติบโตอย่างมีคุณภาพ ควบคู่กับการพัฒนาผู้เรียนให้เป็นคนดี
มีสุขภาวะท่ีดี มีคุณธรรมจริยธรรม มีระเบียบวินัย เคารพกติกา มีจิตสำนึก ท่ีดีต่อสังคมส่วนรวม                 
มีทักษะความรู้และความสามารถปรับตัวเท่าทันกับการเปล่ียนแปลงรอบตัวท่ีรวดเร็ว  เพราะด้วย
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี สถานการณ์สังคมโลกท่ีเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา อีกท้ังสถานการณ์
ปัจจุบัน เช่นสถานการณ์โรคระบาดโควิด -๑๙ ท่ีผ่านมา ส่งผลให้การงานท่ีเคยรุ่งเรืองของครอบครัว
ของนักเรียน ก็ซบเซา สภาพคล่องทางการเงินไม่คล่องเหมือนแต่ก่อน ทำให้หลายครอบครัวหลายคน
ต้องมองหารายได้เสริมอย่างเช่น การขายของออนไลน์ เพราะเป็นธุรกิจท่ีหลายคน เริ่มต้นทำเองได้ง่าย 
สามารถเริ่มลงทุนด้วยเงินเพียงหลักพัน หรือหลักหมื่น บางคนมีรายได้จากการขายของออนไลน์มากกว่า
เงินเดือนประจำด้วยซ้ำ จังหวัดตราดเป็นพื้นท่ีท่ีมีทรัพยากรหลากหลายท้ังผลไม้และอาหารทะเล            
การส่งเสริมให้นักเรียนขายของออนไลน์ เพื่ อเป็นอาชีพอีกทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถขายของแบบ              
ไร้          พรหมแดนแม้ไม่ต้องเจอกัน ไม่ต้องมีหน้าร้าน ไม่ต้องซื้อสินค้ามากักตุนไว้ เมื่อเกิดวิกฤติห
มือนสถานการณ์โรคระบาดโควิด-๑๙ ขึ้นมาอีก นักเรียนจะได้มีภูมิคุ้มกัน มีอาชีพทางเลือก หรืออาจจะ
เป็นอาชีพทางรอดช่วยเศรษฐกิจของครอบครัวให้ดีขึ้น แต่การขายของออนไลน์ถึงจะง่าย แต่ใช่ว่าทุกคน
จะประสบความสำเร็จเหมือนกันท้ังหมด เพราะต้องมีปัจจัยและเทคนิคอีกมากมายท่ีส่งเสริมการขาย
สินค้าออนไลน์ให้ประสบความสำเร็จ 



 
 

 

๖ 

 
 ดังนั้น คณะผู้วิจัยจึงมีความสนใจการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่
ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขต
พื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด เพื่อนำมาใช้เป็นแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ 
ของนักเรียนมัธยมศึกษา   ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 ๑. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษา
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด 
 ๒. เพื่อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์  ของนักเรียนมัธยมศึกษา             
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด 

ขอบเขตของการวจิยั 

 ๑. ขอบเขตดา้นเนือ้หา 
  การวิ จัยครั้ งนี้ มุ่ ง ศึกษาปั จจัย ท่ี ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ                     
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด เกี่ยวกับปัจจัย ๕ ด้าน ได้แก่  
  ๑.๑ ด้านสินค้าและบริการ  
  ๑.๒ ด้านราคา  
  ๑.๓ ด้านช่องทางการจำหน่าย  
  ๑.๔ ด้านส่งเสริมการขาย 
  ๑.๕ ด้านเทคโนโลยี 
 ๒. ขอบเขตด้านประชากร 

       การวจิัยเชงิปรมิาณ  
  ประชากร ท่ีใช้ในการวิจัยครั้งในการศึกษา คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย          

โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรีตราด              
จำนวน ๑๕๐ คน ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษา        
ปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ จำนวน ๔๒ คน  

  การวิจัยเชิงคุณภาพ  
  กลุ่มเป้าหมาย ท่ีใช้ในการวิจัยครั้งในการศึกษา คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

จำนวน ๖ คน ประกอบด้วย นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสุรศักดิ์มนตรี จำนวน ๓ คน 
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนนวมินทราชูทิศ จำนวน ๒ คน และนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม จำนวน ๑ คน 



 
 

 

๗ 

 

 ๓. ขอบเขตด้านตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
  ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ข้อมูลท่ัวไปของนักเรียน ได้แก่ เพศ ระดับช้ัน แผนการเรียน  

  ตัวแปรตาม ได้แก่ ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน 
ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย  

 ๔. ขอบเขตด้านพื้นที่ 
  การวิจัยครั้งนี้ คณะผู้วิจัยเลือกศึกษาท่ีโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขต
พื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ๕. ขอบเขตด้านเวลา 
  การวิ จัยครั้ งนี้  คณะผู้วิ จัยดำเนินการวิจัย ต้ังแต่เดือนกุมภาพันธ์  ๒๕๖ ๖ ถึ ง                  
เดือนมีนาคม ๒๕๖๖ รวมระยะเวลา ๒ เดือน 

วธิดีำเนนิการวจิยั 

 การดำเนินการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีขั้นตอนการดำเนินการเป็น 
๒ ขั้นตอน ดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด  ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ประชากรท่ีใช้ในเก็บรวบรวมข้อมูล         
ครั้งนี้ คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขต
พื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรีตราด จำนวน ๑๕๐ คน ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ 
จำนวน ๖๐ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ 
จำนวน ๔๒ คน 

 ขั้นตอนที่ ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด 
 แหล่งข้อมูล จัดการสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน ผู้วิจัยเลือกผู้ให้ข้อมูล          
แบบเฉพาะเจาะจงประกอบด้วย 
 ๑. นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนสุรศักดิ์มนตรี    จำนวน ๓ คน 
 ๒. นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนนวมินทราชูทิศ        จำนวน ๒ คน 
 ๓. นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม จำนวน ๑ คน 



 
 

 

๘ 

 
 โดยกำหนดเกณฑ์การพิจารณาและคัดเลือกผู้ให้ข้อมูล ดังนี้ 
 ๑) นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย  
 ๒) มีประสบการณ์ขายของออนไลน์ไม่ต่ำกว่า ๑ ปี  
 ๓) มีรายได้ต่อเนื่องเฉล่ียไม่ต่ำกว่า ๑๐ ,๐๐๐ บาท ต่อเดือน ต่อเนื่องกันอย่างน้อย              
๖ เดือน นับย้อนจากวันสนทนากลุ่ม หรือได้รับการยอมรับจากสังคม เช่น การรับรางวัล หรือออกส่ือ
สัมภาษณ์ เป็นต้น เพื่อให้บรรลุตามจุดประสงค์ท่ีได้ต้ังไว้  

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

 ๑. ได้ทราบแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์  ของนักเรียนมัธยมศึกษา            
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี
ตราด 
 ๒. สถานศึกษา ครูผู้สอน นำไปจัดทำหลักสูตรในการส่งเสริมการขายของออนไลน์            
สู่ความสำเร็จของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 

คำจำกัดความ 

 การขายสินค้าออนไลน์ หมายถึง พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นการดำเนินการซื้อขายสินค้า
ด้วยส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต  ซึ่งจะช่วยให้การดำเนินการธุรกิจเป็นไปได้              
อย่างรวดเร็ว  ลดต้นทุนและกระบวนการดำเนินงานให้น้อยลง แถมยังเพิ่มประสิทธิภาพการขายสินค้า
ได้อย่างท่ัวถึง สามารถซื้อขายได้ทุกท่ี ทุกเวลา 

 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ หมายถึง ส่วนประกอบหรือ
องค์ประกอบท่ีสนับสนุนการขายสินค้าออนไลน์ให้ประสบความสำเร็จตามเป้าหมายท่ี ต้ังไว้  
ประกอบด้วยปัจจัย ๕ ด้าน ได้แก่ ๑) ด้านสินค้าและบริการ ๒) ด้านราคา ๓) ด้านช่องทางการจำหน่าย 
๔) ด้านส่งเสริมการขาย  และ ๕) ด้านเทคโนโลยี 

 นัก เรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย  หมายถึง นักเรียน ท่ีกำลังศึกษาอยู่ในระดับ                   
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ – ๖ ท่ีเคยซื้อหรือขายของออนไลน์ 

 โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม หมายถึง สถานศึกษาระดับมัธยมศึกษาขนาดกลาง        
ท่ี จัดการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  ต้ังอยู่ เลขท่ี  ๒๕                 
ถนนท่าเรือจ้าง ตำบลวังกระแจะ อำเภอเมือง จังหวัดตราด 

 สำนักงานเขตพืน้ทีก่ารศึกษามธัยมศึกษาจันทบุรี ตราด หมายถึง หน่วยงานทางการศึกษา
ในสังกัดสำนักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน กระทรวงศึกษาธิการ มีหน้าท่ีในการกำกับดูแล 
ส่งเสริม สนับสนุน การจัดการศึกษาขั้นพื้นฐาน สถานศึกษาท่ีจัดการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้น
และระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 



 
 

บทที ่๒ 
การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 

ในการวิจัยครั้งนี้  คณะผู้วิจัยได้ศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัย                    
ท่ีเกี่ยวข้อง นำเสนอตามลำดับ ดังนี้  

๑. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
๒. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่ือสังคมออนไลน์  
๓. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับวัดความสำเร็จของธุรกิจ 
๔. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
๕. ข้อดีและข้อเสียของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
๖. บริบทโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา

จันทบุรี ตราด 
๗. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
๘. กรอบแนวคิดของการวิจัย 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

การให้ความหมายของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้มีผู้ให้คำนิยามไว้หลากหลาย และ                 
มีลักษณะท่ีแตกต่างกันออกไป ซึ่งมีนักวิชาการให้คำนิยาม ดังนี้ 

Wang et. al. (๒๐๑๑) กล่าวว่า พาณิชย์อิเลคทรอนิกส์ หมายถึง การวิสาหกิจขนาดย่อม
ทางอิเลคทรอนิกส์ ซึ่งขึ้นอยู่กับการประมวล และการส่งข้อมูลท่ีมีข้อความเสียง และภาพ รวมถึง                
การขาย สินค้า และบริการด้วยส่ืออิเลคทรอนิกส์ การขนส่งผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นเนื้อหาข้อมูลแบบดิจิทัล             
ในระบบ ออนไลน์ การโอนเงินแบบอิเลคทรอนิกส์ การจาหน่ายหุ้นอิเลคทรอนิกส์ การประมูล            
การออกแบบ และ วิศวกรรมร่วมกัน การจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐ การขายตรง การให้บริการหลัง               
การขาย ท้ังนี้ใช้กับสินค้า และบริการรวมทั้งกิจการท่ัวไป  

Kim et. al. (๒๐๑๒) กล่าวว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง กระบวนการท่ีใช้วิธีการ
ทาง อิเล็กทรอนิกส์ เพื่อทำวิสาหกิจขนาดย่อมท่ีจะบรรลุเป้าหมายขององค์กร พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ใช้เทคโนโลยีประเภทต่าง ๆ และครอบคลุมรูปแบบทางการเงินท้ังหลาย เช่น ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ 
วีดีโอ หรือการแลกเปล่ียนข้อมูล อิเล็กทรอนิกส์ ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ โทรสาร แคตตาล็อก
อิเล็กทรอนิกส์ การประชุมทางไกล และรูปแบบต่าง ๆ ท่ีเป็นข้อมูลระหว่างองค์กร  



 
 

 

๑๐ 

 
Aren et. al. (๒๐๑๓) กล่าวว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การดำเนิน วิสาหกิจ 

ขนาดย่อม โดยใช้ส่ืออินทรอนิกส์ คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนส่ง 
ผลิตภัณฑ์ และบริการ โดยใช้ ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ทาธุรกรรมในทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวข้องกับกิจกรรม             
เชิงพาณิชย์ท้ังในระดับองค์กร และส่วนบุคคลบนพื้นฐานของการประมวล การส่งข้อมูลดิจิทัล                  
ท่ีมีท้ัง ข้อความเสียง และภาพ  

Shin et. al. (๒๐๑๓) กล่าวว่า พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การดำเนินการ                 
ทางเศรษฐกิ จใด  ๆ  ระหว่างบุ คคลสองฝ่ายขึ้น ไป ท่ีกระทำบน เครือข่าย ส่ืออิ เล็กทรอนิก ส์                       
ท้ังนี้การดำเนินการทางเศรษฐกิจดังกล่าว อาจรวมถึงการออกแบบ การผลิต การโฆษณาสินค้า                
การค้าท้ังปลีก - ส่ง และการทำธุรกรรมตลอดจนการชำระเงิน 

ธนาคารแห่งประเทศไทย (๒๕๕๖) ให้ความหมายว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง 
การทำธุรกรรมทางเศรษฐกิจท่ีผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซื้อขายสินค้า และบริหาร การโฆษณา
สินค้า  การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น จุดเด่นของการพาณิชย์ อิเล็กทรอนิกส์ คือ ประหยัด
ค่าใช้จ่าย และเพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจ ลดความสำคัญขององค์ประกอบของธุรกิจท่ีมองเห็น
จับต้องได้ เช่น อาคารท่ีทำการ ห้องจัดแสดงสินค้า (Show Room) คลังสินค้า พนักงานขาย และพนักงาน
ให้บริการต้อนรับลูกค้า เป็นต้น ดังนั้นข้อจากัดทางภูมิศาสตร์ คือ ระยะทาง และเวลาท ำการ                
แตกต่างกัน จึงไม่เป็นอุปสรรคต่อการทำธุรกิจอีกต่อไป การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใช้ติดต่อกับลูกค้าได้
หลายระดับ ธุรกิจกับลูกค้า ธุรกิจกับธุรกิจ ธุรกิจกับภาครัฐ ฯ สาระของการติดต่อจะมี ๔ ประการ คือ  

๑. การขาย รวมการโฆษณา แสดงสินค้า เสนอราคา ส่ังซื้อ คำนวณราคา  
๒. การชำระเงิน การตกลงวิธีชำระเงิน ส่ังโอนเงิน ให้ข้อมูลบัญชีธนาคารท่ีใช้ตัดบัญชี 

ตลอดจน เงินดิจิทัลรูปแบบใหม่ ๆ  
๓. การขนส่ง แจ้งวิธีการส่งมอบของ ค่าขนส่ง และสถานท่ีติดต่อ และระบบติดตามสินค้า

ท่ีส่ง  
๔. บริการหลังการขาย การติดต่อภายในบริษัท เช่น ระบบบัญชี คลังสินค้า ระบบส่ังซื้อ

สินค้า และวัตถุดิบ ส่ังผลิต ตลอดจนบริการลูกค้าหลังการขาย 
กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ (๒๕๕๖) ให้ความหมายว่า พาณิชย์ 

อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การดำเนินธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวข้องกับการซื้อขายสินค้า และบริการผ่าน 
คอมพิวเตอร์ และระบบส่ือสารโทรคมนาคม หรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สามารถ 
แบ่งได้เป็น ๕ ประเภท ดังนี้  

๑. ผู้ประกอบการ กับ ผู้บริโภค (Business to Consumer – B๒C) คือ การค้าระหว่าง
ผู้ค้า โดยตรงถึงลูกค้า คือ ผู้บริโภค เช่น การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลงเป็นต้น  



 
 

 

๑๑ 

 
๒. ผู้ประกอบการ กับ ผู้ประกอบการ (Business to Business – B๒B) คือ การค้า

ระหว่างผู้ค้า กับลูกค้าเช่นกัน แต่ในท่ีนี้ลูกค้าจะเป็นในรูปแบบของผู้ประกอบการ ในท่ีนี้จะครอบคลุมถึง
เรื่องการขายส่ง การทำการส่ังซื้อสิน ค้าผ่านทางระบบอิ เล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่การผลิต                   
(Supply Chain Management) เป็นต้น ซึ่งจะมีความซับซ้อนในระดับต่าง ๆ กันไป  

๓. ผู้บริโภค กับ ผู้บริโภค (Consumer to Consumer – C๒C) คือ การติดต่อระหว่าง
ผู้บริโภค กับผู้บริโภคนั้น มีหลายรูปแบบ และวัตถุประสงค์ เช่นเพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร 
ในกลุ่ม  คนท่ีมีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะทาการแลกเปล่ียนสินค้ากันเอง ขายของมือสองเป็นต้น 

๔. ผู้ประกอบการ กับ ภาครัฐ (Business to Government – B๒G) คือ การประกอบ
ธุรกิจ ระหว่างภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ี ใช้กันมากก็  คือ เรื่องการจัดซื้ อ จัดจ้างของภาครัฐ                             
(e-Government Procurement) ในประเทศท่ีมีความก้าวหน้าด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แล้ว    
รัฐบาลจะทำการจัดซื้อ - จัดจ้างผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพื่อประหยัดค่าใช้จ่าย เช่น             
การประกาศจัดจ้างของภาครัฐ ในเว็บไซต์ www.mahadthai.com  

๕. ภาครัฐ กับ  ประชาชน  (Government to Consumer – G๒C) ใน ท่ีนี้ คงไม่ ใช่
วัตถุประสงค์ เพื่อการค้า แต่จะเป็นเรื่องการบริการของภาครัฐผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งปัจจุบัน           
ในประเทศไทยเองก็มี ให้บริการแล้วหลายหน่วยงาน เช่น การคำนวณ และเสียภาษีผ่านอินเทอร์เน็ต, 
การให้บริการข้อมูล ประชาชนผ่านอินเทอร์เน็ต เป็นต้น เช่น ข้อมูลการติดต่อการทาทะเบียนต่าง ๆ 
ของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเข้าไปตรวจสอบว่าต้องใช้หลักฐานอะไรบ้างในการ                
ทำเรื่องนั้น ๆ และสามารถดาวน์ โหลดแบบฟอร์มบางอย่างจากบนเว็บไซต์ได้ด้วย 

พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (๒๕๕๗) กล่าวว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง                  
การดำเนินธุรกิจผ่านเครือข่ายส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็นทาง โทรทัศน์ วิทยุ และอินเทอร์เน็ต  

สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศ และ                
การส่ือสาร (๒๕๕๙) กล่าวว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การซื้อขาย แลกเปล่ียนสินค้าผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งเป็นตัวกลางในการทำธุรกรรมผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ ไม่มีข้อจำกัดด้านสถานท่ี 
เพราะสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ท่ัวโลก ทุกสถานท่ีท่ีสามารถเช่ือมต่อระบบคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถทำ
ธุรกรรมได้ และไม่มีข้อจำกัดด้านเวลาเพราะสามารถทำการค้าได้ตลอด ๒๔ ช่ัวโมงผ่านระบบอัตโนมัติ 
การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จึงเป็นช่องทางการซื้อสินค้าในรูปแบบท่ีจูงใจให้ ผู้บริโภคเข้าไปทดลอง          
ใช้ เนื่องจากบริษัท หรือร้านค้าต่าง ๆ ได้นำกลยุทธ์ทางธุรกิจมาใช้ในการจูงใจให้ ผู้บริโภคมีการตัดสินใจ 
เลือกซื้อสินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ต เช่น การออกแบบเว็บไซต์ให้มีความน่าสนใจ ดึงดูดใจ การสร้างเว็บไซต์
ให้มีความน่าเช่ือถือ การนำเสนอสินค้าในราคาท่ีต่ำกว่าท้องตลาด เป็นต้น ทำให้ผู้บริโภคยังคงมีการซื้อ
สินค้าผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึน 



 
 

 

๑๒ 

 
สรุปได้ว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การดำเนินธุรกรรมต่าง ๆ ท้ังในรูปแบบการซื้อ

ขายแลกเปล่ียนสินค้า บริการ รวมไปถึงการออกแบบ การผลิต การโฆษณาสินค้า การค้าท้ังปลีก - ส่ง
ตลอดจนการชำระเงิน ผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตในทุกรูปแบบ เช่น ผ่านคอมพิวเตอร์          
ผ่านระบบส่ือสารโทรคมนาคม หรือส่ืออิเล็กเทรอนิกส์ เป็นต้น ให้บรรลุเป้าหมายในกิจกรรมนั้น ๆ            
ซึ่งกิจกรรมดังกล่าวจะช่วยลดระยะเวลาการซื้อสินค้า ประหยัดค่าใช้จ่าย สะดวกรวดเร็ว และ           
เพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินกิจกรรมนั้น ๆ ซึ่งสามารถแบ่งระบบระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้ดังนี้
ผู้ประกอบการ กับ ผู้บริโภค, ผู้ประกอบการ กับ ผู้ประกอบการ, ผู้บริโภค กับ ผู้บริโภค, ผู้ประกอบการ
กับ ภาครัฐ และภาครัฐ กับ ประชาชน เป็นต้น 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน์ 

การขายสินค้าออนไลน์ คือ การนำสินค้าไปประกาศขายตามเว็บไซต์ท่ีเป็นทำเล หรือ
Marketplace ท่ีผู้ซื้อกับผู้ขายออนไลน์พบกัน ไม่ว่าจะเป็นเว็บไซต์ในประเทศไทย เช่น Trade.com           
เป็นต้น ในต่างประเทศ เช่น amazon.com และ ebay.com เป็นต้น ซึ่งเป็นเว็บไซต์สำเร็จรูปท่ี
สามารถประกาศขายได้ทันทีมีบุคคลเข้ามาดูสินค้า หรือสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม 

การขายสินค้าออนไลน์ในยุคท่ีการส่ือสารอินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทในการใช้
ชีวิตประจำวัน  ทำให้ ผู้คนส่วนใหญ่มีการปรับตัวต่อการเปล่ียนแปลงของรูปแบบการส่ือสาร                        
ซึ่งสุชาต จันทรวงศ์ (๒๕๕๖) กล่าวว่า จากยุคแรก คือ เทคโนโลยีเว็บ ๑.๐ (Web ๑.๐) ท่ีผู้บริโภคสามารถ
รับรู้ข้อมูลข่าวสารได้ทางเดียวจากเจ้าของ หรือผู้พัฒนาเว็บไซต์ ต่อมาได้มีการพัฒนาเว็บไซต์เป็น
เทคโนโลยีเว็บ ๒.๐ (Web ๒.๐) เป็นยุคท่ีผู้บริโภคสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารได้สองทาง และสามารถ
สร้างเนื้อหาได้ด้วยตนเอง ผู้อ่านเริ่มมีปฏิ สัมพันธ์กันมากขึ้น เกิดการแบ่งปันข้อมูลกันมากขึ้น                      
เมื่อมีการแบ่งปันข้อมูลกันมากขึ้นก็ก่อให้เกิดกลุ่มคนท่ีมารวมกันท่ีเราเรียกกันว่า สังคมออนไลน์ จากนั้น
การพัฒนาได้ขยับมาเป็น เทคโนโลยีเว็บ ๓.๐ (Web ๓.๐) ท่ีข้อมูลมีจานวนมากขึ้นจนสามารถทำการ
สืบค้นข้อมูลได้ แต่ในยุคเทคโนโลยีเว็บ ๓.๐ นี้ยังมีการจัดเรียงข้อมูลท่ีไม่เป็นระเบียบทำให้บางครั้งการ
สืบค้นข้อมูลด้วยคำหนึ่งคำอาจไม่เพียงพอ เพราะคำหนึ่งคำอาจจะมีความหมายมากกว่าหนึ่งอย่าง 
ยกตัวอย่างเช่น คำหนึ่งคำท่ีสะกดเหมือนกันอาจมีได้หลายความหมาย และในปัจจุบันการพัฒนา
ดังกล่าวได้ก้าวเข้าสู่ในยุค เทคโนโลยีเว็บ ๔.๐ (Web ๔.๐) คือ Web ท่ีมีการทางานแบบ Artificial 
Intelligence (AI) คือ การสร้างให้คอมพิวเตอร์สามารถคิดได้ และมีความฉลาดมากขึ้น ในการอ่าน             
ท้ังเนื้อหา รูปภาพ และสามารถตอบสนองด้วยการคำนวณ หรือสามารถตัดสินใจได้ว่าจะดึงข้อมูลท่ีจะ
ให้ประสิทธิภาพดีท่ีสุด สามารถระบุตัวตนของผู้ใช้งานได้อย่างแน่ชัด รวมถึงอาจจะเช่ือมโยงไปกับ
อุปกรณ์อื่น ๆ ท่ีช่วยในการระบุตัวตน เช่น GPS อีกท้ังสามารถใช้งานได้ทุกหน  ทุกแห่ง เช่ือมต่อ
อุปกรณ์ได้ง่าย ลักษณะของเทคโนโลยีเว็บ ๔.๐ จะไม่ได้มองไปท่ี “ข้อมูล” อีกต่อไป เพราะจะก้าวข้าม
กลายเป็นกิจกรรมแทนเพราะได้ผ่านจุดของ เทคโนโลยีเว็บ ๓.๐ ท่ีสามารถส่ือสารกันไปแล้ว ข้อมูลทุกอย่าง



 
 

 

๑๓ 

 
จึงแลกเปล่ียนได้อย่างอิสระจนมองข้ามมันไปได้ว่าข้อมูลอยู่ท่ีไหน หรือมาจากไหน แต่กลับไปสนใจแทน
ว่า หากจะทำกิจกรรมหนึ่ง ๆ มีท่ีไหนท่ีมีแอพพลิเคช่ันท่ีจะสนับสนุนกิจกรรมท่ีผู้ใช้งานต้องการได้ เช่น 
หากต้องการจะซื้อเส้ือ ข้อมูลเส้ือจากทุก ๆ แหล่งท่ีรองรับกิจกรรมนี้ก็จะถูกส่งมารวมกัน โดยอาจมี
ข้อมูลประกอบว่าร้านอยู่ท่ีไหนจากแอพพลิเคช่ัน ด้านข้อมูลสถานท่ี และสามารถเลือกผู้ส่งสินค้าได้จาก
แอพพลิเคช่ันจากผู้ให้บริการด้านการส่ง เป็นต้น 

Duhe (๒๐๐๗) กล่าวว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์  (Social Networking) หมายถึง 
เว็บไซต์ท่ีเช่ือมโยงผู้คนไว้ด้วยกันโดยเว็บไซต์เหล่านี้จะมีพื้นท่ีให้ผู้คนเข้ามารู้จักกันมีการให้พื้นท่ีบริการ
เครื่องมือ ต่าง ๆ เพื่ออำนวยความสะดวกในการสร้างเครือข่ายออนไลน์สำหรับเป็นแหล่งเผยแพร่ข้อมูล
ส่วนตัว บทความ รูปภาพ ผลงานเป็นท่ีพบปะแสดงความคิดเห็นแลกเปล่ียนประสบการณ์ หรือ         
ความสนใจร่วมกันรวมไปถึงเป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ท่ีผู้ใช้สามารถช่วยกันสร้างเนื้อหาขึ้นได้ตาม   
ความสนใจของแต่ละบุคคล  

White (๒๐๑๒) กล่าวว่า ส่ือสังคมออนไลน์ (social media) หมายถึง รูปแบบของ        
การส่ือสาร ทางอิเล็กทรอนิกส์ ท่ีผู้ใช้งานสามารถสร้างชุมชนออนไลน์ เพื่อแบ่งปันสารสนเทศ ความคิด 
ข้อความส่วนบุคคล และเนื้อหาอื่น ๆ โดยเป็นช่องทางท่ีช่วยให้คนสามารถเช่ือมโยงกับคนอื่น ๆ ได้ผ่าน 
เครือข่ายอินเทอร์เน็ต และเป็นช่องทางท่ีทำให้สารสนเทศเกิดการแลกเปล่ียน การรวบรวม และ 
แพร่กระจายได้อย่างรวดเร็ว  

ระวิ แก้วสุกใส และชัยรัตน์ จุสาโล (๒๕๕๖) กล่าวว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีให้บริการ
ตาม เว็บไซต์สามารถแบ่งขอบเขตตามการใช้งาน โดยดูท่ีวัตถุประสงค์หลักของการเข้าใช้งาน และ
คุณลักษณะ ของเว็บไซต์ท่ีมีร่วมกัน กล่าว คือ วัตถุประสงค์ของการเข้าใช้งานมีเป้าหมายในการใช้งาน
ไปในทาง เดียวกันมีการแบ่งประเภทของเครือข่ายสังคมออนไลน์ออกตามวัตถุประสงค์ของการเข้าใช้
งานได้ ๗ ประเภท  

๑. สร้าง และประกาศตัวตน (Identity Network) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทนี้ใช้
สำหรับให้ผู้เข้าใช้งานได้มีพื้นท่ีในการสร้างตัวตนขึ้นมาบนเว็บไซต์ และสามารถท่ีจะเผยแพร่เรื่องราว 
ของตนผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยลักษณะของการเผยแพร่อาจจะเป็นรูปภาพ วิดีโอการเขียนข้อความลง
ในบล็อกอีกท้ังยังเป็นเว็บท่ีเน้นการหาเพื่อนใหม่ หรือการค้นหาเพื่อนเก่าท่ีขาดการติดต่อ การเขียน
บทความได้อย่างเสรี ซึ่งอาจจะถูกนามาใช้ได้ใน ๒ รูปแบบ ได้แก่ 

 ๑.๑ Blog บล็อก เป็น ช่ือเรียกส้ัน ๆ ของ เว็บบล็อก (Weblog) ซึ่ งมาจากคำว่า            
เว็บ (Web) รวมกับคำว่า ลอค (Log) ท่ีเป็นเสมือนบันทึก หรือรายละเอียดข้อมูลท่ีเก็บไว้ ดังนั้นบล็อก
จึงเป็นโปรแกรมประยุกต์บนเว็บที่ใช้เก็บบันทึกเรื ่องราว หรือเนื้อหาที่เขียนไว้โดยเจ้าของเขียน         
แสดง ความรู ้ส ึกน ึกคิดต่าง  ๆ โดยท่ัวไปจะมีผู้ท่ีทาหน้าท่ีหลักท่ีเรียกว่า บล็อกเกอร์ (Blogger)               
เขียนบันทึก หรือเล่าเหตุการณ์ท่ีอยากให้คนอ่านได้รับรู้ หรือเป็นการเสนอมุมมอง และแนวความคิด
ของตนเองใส่เข้าไปในบล็อกนั้น 



 
 

 

๑๔ 

 
 ๑.๒ ไมโครบล็อก (Micro Blog) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทนี้มีลักษณะเด่น          

โดยการให้ผู้ใช้โพสต์ข้อความจำนวนส้ัน ๆ ผ่านเว็บผู้ให้บริการ และสามารถกำหนดให้ส่งข้อความนั้น ๆ 
ไปยังโทรศัพท์เคล่ือนท่ีได้ เช่น ทวิตเตอร์ 

๒. สร้าง และประกาศผลงาน (Creative Network) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทนี้ 
เป็นสังคมสำหรับผู้ใช้ท่ีต้องการแสดงออก และนำเสนอผลงานของตัวเอง สามารถแสดงผลงานได้จาก      
ท่ัวทุกมุมโลก จึงมีเว็บไซต์ท่ีให้บริการพื้นท่ีเสมือนเป็นแกลเลอรี่ (Gallery) ท่ีใช้จัดโชว์ผลงานของตัวเอง
ไม่ว่าจะเป็นวิดีโอ รูปภาพ เพลง อีกท้ังยังมีจุดประสงค์หลักเพื่อแชร์เนื้อหาระหว่างผู้ใช้เว็บท่ีใช้ฝากหรือ
แบ่งปัน โดยใช้วิธีเดียวกันแบบเว็บฝากภาพ แต่เว็บนี้เน้นเฉพาะไฟล์ท่ีเป็นมัลติมีเดีย 

๓. ความชอบในส่ิงเดียวกัน (Passion Network) เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีทำหน้าท่ี
เก็บในส่ิงท่ีชอบไว้บนเครือข่าย เป็นการสร้าง ท่ีค่ันหนังสือออนไลน์ (Online Bookmarking) มีแนวคิด
เพื่อให้ผู้ใช้สามารถเก็บหน้าเว็บเพจท่ีค่ันไว้ในเครื่องคนเดียวก็นามาเก็บไว้บนเว็บไซต์ได้ เพื่อท่ีจะได้เป็น         
การแบ่งปันให้กับคนท่ีมีความชอบในเรื่องเดียวกัน สามารถใช้เป็นแหล่งอ้างอิงในการเข้าไปหาข้อมูลได้ 
และนอกจากนี้ยังสามารถโหวตเพื่อให้คะแนนกับท่ีค่ันหนังสือออนไลน์ท่ีผู้ใช้คิดว่ามีประโยชน์ และ                
เป็นท่ีนิยม 

๔. เวทีทำงานร่วมกัน (Collaboration Network) เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีต้องการ
ความคิด ความรู้ และการต่อยอดจากผู้ใช้ท่ีเป็นผู้มีความรู้ เพื่อให้ความรู้ท่ีได้ออกมามีการปรับปรุงอย่าง
ต่อเนื่อง และเกิดการพัฒนาในท่ีสุด ซึ่งหากลองมองจากแรงจูงใจท่ีเกิดขึ้นแล้ว คนท่ีเข้ามาในสังคมนี้
มักจะเป็นคนท่ีมีความภูมิใจท่ีได้เผยแพร่ส่ิงท่ีตนเองรู้ และทำให้เกิดประโยชน์ต่อสังคมเพื่อรวบรวม
ข้อมูลความรู้ในเรื่องต่าง ๆ ในลักษณะเนื้อหา ท้ังวิชาการ ภูมิศาสตร์ประวัติศาสตร์ สินค้าหรือบริการ 
โดยส่วนใหญ่มักเป็นนักวิชาการ หรือผู้เช่ียวชาญ ผู้ให้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ในลักษณะเวที
ทำงานร่วมกันในลักษณะเวทีทำงานร่วมกัน เช่น วิกิพีเดีย (Wikipedia), กูเกิล เอิร์ธ (Google earth) 
และกูเกิล แมพ (Google Maps) เป็นต้น 

๕. ประสบการณ์เสมือนจริง (Virtual Reality) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทนี้          
มีลักษณะเป็นเกมออนไลน์ (Online Games) ซึ่งเป็นเว็บท่ีนิยมมากเพราะเป็นแหล่งรวบรวมเกมไว้
มากมายมีลักษณะเป็นวิดีโอเกมท่ีผู้ใช้สามารถเล่นบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เกมออนไลน์นี้มีลักษณะเป็น
เกม ๓ มิติท่ีผู้ใช้นำเสนอตัวตนตามบทบาทในเกม ผู้เล่นสามารถติดต่อปฏิสัมพันธ์กับผู้เล่นคนอื่น ๆ ได้
เสมือนอยู่ในโลกแห่งความเป็นจริง สร้างความรู้สึกสนุกเหมือนได้มีสังคมของผู้เล่นท่ีชอบในแบบเดียวกัน 
อีกท้ังยังมีกราฟิกท่ีสวยงามดึงดูดความสนใจ และมีกิจกรรมต่าง ๆ ให้ผู้เล่นรู้สึกบันเทิง เช่น เซคันด์ไลฟ์ 
(Second Life) ออดิช่ัน (Audition) และแลคนาล๊อค (Ragnarok) เป็นต้น 

๖. เครือข่ายเพื่อการประกอบอาชีพ (Professional Network) เป็นเครือข่ายสังคม
ออนไลน์เพื่อการงาน โดยจะเป็นการนำประโยชน์จากเครือข่ายสังคมออนไลน์มาใช้ในการเผยแพร่
ประวัติผลงานของตนเอง และสร้างเครือข่ายออนไลน์เข้ากับผู้อื่น นอกจากนี้บริษัทท่ีต้องการคนมา
ร่วมงานสามารถเข้ามาหาจากประวัติของผู้ใช้ท่ีอยู่ในเครือข่ายสังคมออนไลน์นี้ได้ ผู้ให้บริการเครือข่าย
สังคมออนไลน์ประเภทนี้ได้แก่ ลิงก์อิน (LinkedIn) เป็นต้น 



 
 

 

๑๕ 

 
๗. เครือข่ายท่ีเช่ือมต่อกันระหว่างผู้ ใช้ (Peer to Peer: P๒P) เป็นเครือข่ายสังคม

ออนไลน์แห่งการเช่ือมต่อกันระหว่างเครื่องผู้ใช้ด้วยกันเองโดยตรง จึงทำให้เกิดการส่ือสาร หรือแบ่งปัน
ข้อมูลต่าง ๆ  ได้อย่างรวดเร็ว และตรงถึงผู้ใช้ทันที ซึ่งผู้ให้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ ประเภทนี้ 
ได้แก่ สไกป์ (Skype) และบิททอเร้น (BitTorrent) เป็นต้น 

ผู้ศึกษาสามารถสรุปได้ว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง เว็บไซต์ท่ีเช่ือมโยงผู้คนไว้
ด้วยกันโดยเว็บไซต์เหล่านี้จะมีพื้นท่ีให้ ผู้คนเข้ามารู้ จักกันมีการให้พื้น ท่ีบริการเครื่องมือต่าง ๆ          
เพื่ออำนวยความสะดวกในการสร้างเครือข่ายออนไลน์สาหรับเป็นแหล่งเผยแพร่ข้อมูลส่วนตัวบทความ 
รูปภาพ ผลงานเป็นท่ีพบปะแสดงความคิดเห็นแลกเปล่ียนประสบการณ์ หรือความสนใจร่วมกัน                
รวมไปถึงเป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ท่ีผู้ใช้สามารถช่วยกันสร้างเนื้อหาขึ้นได้ตามความสนใจของแต่ละ
บุคคล 

Lim et al., (๒๐๑๓) กล่าวว่า คุณสมบัติเด่นของส่ือสังคมออนไลน์ คือ ไม่มีค่าใช้จ่าย            
ใช้งานง่าย ใช้ประโยชน์ในการส่ือสารข้อความ และสารสนเทศได้ทุกรูปแบบ ท้ังข้อความ ภาพถ่าย 
วดีิทัศน์ และเสียง ท่ีพัฒนามาจากโปรแกรมการพัฒนาเทคโนโลยีเว็บ ๒.๐ ทำให้ผู้ใช้งานสามารถสร้าง 
และจัดการเนื้ อหาได้ด้วยตนเอง ท้ังการแชร์  หรือแบ่งปัน  การจัดหมวดหมู่  ก ารกำหนดคำ               
ค้นมีความรวดเร็วในการใช้งาน และสามารถส่ือสารได้ ณ เวลาปัจจุบัน (Real time) ผนวกกับ                 
ความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีไม่หยุดยั้ง มีการพัฒนาอุปกรณ์มือถือประเภทสมาร์ตโฟน ไอแพด 
และเครือข่ายแบบไร้สายความเร็วสูงก็ยิ่งเพิ่มความสะดวกในการใช้งานส่ือสังคมออนไลน์มากยิ่งขึ้น 
ส่งผลให้ความนิยมในการใช้งานเพิ่มมากขึ้น และนำไปใช้ประโยชน์ในวงกว้างท้ังในแวดวงของธุรกิจ และ
ภาคการศึกษา 

จากแนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับส่ือสังคมออนไลน์ ผู้ศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ส่ือสังคม
ออนไลน์คือ ส่ือท่ีผู้ส่งสารแบ่งปันสารซึ่งอยู่ในรูปแบบต่าง ๆ ไปยังผู้รับสารผ่านเครือข่ายออนไลน์                
โดยสามารถโต้ตอบกันระหว่างผู้ส่งสาร และผู้รับสาร หรือผู้รับสาร ด้วยกันเองได้ และสามารถ                 
แบ่งส่ือสังคมออนไลน์ออกเป็นประเภทต่าง ๆ ท่ีใช้กันบ่อย ๆ คือ บล็อก ทวิตเตอร์ ส่ือนำเสนอเรื่องราว
ของผู้ใช้ท่ีมีการเช่ือมโยงกลุ่ม และเพื่อนด้วย เฟสบุ๊ค ส่ือนาเสนอการพูดคุยด้วยข้อความ และ                  
แสดงอารมณ์ผ่านภาพสติกเกอร์ ไลน์  การสร้างกลุ่มผู้ใช้ด้วย ส่ือท่ีนำเสนอข้อมูลส่วนบุคคลด้วยรูปภาพ            
ท่ีเน้นความสวยงาม และอินสตาแกรม  เป็นต้น 

ธุรกิจผ่าน ส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ (S-commerce) เป็นรูปแบบ                  
ของการทำธุรกิจออนไลน์ ท่ีผสมผสานระหว่างพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ และส่ือสังคมออนไลน์                 
ซึ่งมีการจัดสรรให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าจากอินเทอร์เน็ต โดยมีการเสนอโปรโมช่ันสาหรับการขาย
สินค้าและการบริการต่าง ๆ  



 
 

 

๑๖ 

 
Kim and Park (๒๐๑๓) กล่าวว่า ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์            

เป็น ส่วนย่อยของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็นเครื่องมือในการการติดต่อส่ือสาร 
และ เพิ่มพื้นท่ีช่องทางการซื้อขายบนอินเทอร์เน็ต 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีการจัดสรรกับความหลากหลายของ
สินค้า และบริการ ท้ังอุปโภค และบริโภคอิเล็กทรอนิกส์ และจัดโปรโมช่ันสินค้าต่างๆ ซึ่งโดยท่ัวไปแล้ว 
ธุรกิจ ผ่านส่ือสังคมออนไลน์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จะใช้ทวิตเตอร์ และเฟสบุ๊ค ในการนำเสนอสินค้า            
ด้วยเหตุนี้ผู้บริโภคจึงสามารถรับการบริการได้อย่างสะดวกสบาย เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่เพียงแต่ซื้อ
สินค้า หรือบริการแต่ยังมีการแชร์ประสบการณ์การใช้บริการ หรือข้อมูลต่าง ๆ ผ่านการบอกต่อซึ่งถือได้
วา่เป็น แนวทางท่ีช่วยลดต้นทุนในการนำเสนอสินค้า และโฆษณาแบบเดิม 

Study (๒๐๑๖) อ้ างถึ งใน Carolina Nicolas Alarcóna, Angélica Urrutia Sepúlvedab, 
Leslier Valenzuela-Fernándezc and Jaime Gil-Lafuente (๒๐๑๘) กล่าวว่า ส่ือสังคมออนไลน์  คือ            
การรวมกันระหว่างความสัมพันธ์ของแต่ละบุคคล โดยครอบคลุมรูปแบบต่าง ๆ ของการส่ือสาร            
ผ่านอิเล็กทรอนิกส์หลายรูปแบบ เช่น บล็อก (Blog) เว็บไซต์ข่าวเชิงพาณิชย์ ได้แก่ อีเบย์ (EBay)              
อเม ซอล (Amazon) เป็นต้น เว็บไซต์ท่ีใช้ร่วมกัน (Wikipedia) เว็บไซต์โซเชียลมีเดีย ได้แก่ เฟสบุ๊ค 
ไลน์ เป็นต้น เว็บไซต์ท่ีมุ่งเน้นข้อมูล ได้แก่ อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ และอีกมากมาย  

สรุปได้ว่าการขายสินค้าออนไลน์ หมายถึง การธุรกรรมผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์/ส่ือสังคม 
ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการซื้อขายสินค้า หรือบริการ โดยมีข้อดีเพื่อลดค่าใช้จ่าย และสามารถซื้อขาย
สินค้า หรือบริการได้ทุกท่ีทุกเวลา แต่มีข้อเสีย คือ ผู้บริโภคอาจไม่มั่นใจในการให้บริการของธุรกิจ 
ออนไลน์ท้ังในส่วนของความไม่แน่ใจในคุณภาพสินค้า การจัดส่งสินค้าหลังจากจ่ายเงินไปแล้ว  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับวัดความสำเร็จของธุรกิจ 

Neely, Adams & Kennerley (๒๐๐๒) อ้างถึงใน สุพาดา สิริกุตตา, (๒๕๕๖) กล่าวว่า 
บริษัทมีเป้าหมายการมีผลกำไร และให้ลูกค้ามีความภักดี มีพนักงานท่ีรักในองค์กร ทำงานอย่างมี
ประสิทธิภาพ และมีความคิดสร้างสรรค์ ซึ่งส่ิงเหล่านี้จะทาให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ 

Kim, Freein and Rao (๒๐๐๙) กระบวนการเช่ือใจถือเป็นกุญแจแห่งความสำเร็จของ 
การขายสินค้าออนไลน์ โดยผู้ขายสินค้าออนไลน์จำเป็นต้องสร้างสภาพแวดล้อมให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจ
ในธุรกรรมออนไลน์ 

ภานุวัฒน์ รัตนดิษฐ์ (๒๕๕๕) กล่าวว่า ความสำเร็จของผู้ประกอบการผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Success of S-commerce Entrepreneurs) หมายถึง ความสำเร็จท่ี
เกิด ขึ้นกับธุรกิจออนไลน์ อีกท้ังยังรวมไปถึงปริมาณการกดไลค์ (Like) แชร์ข้อมูล (Share) การเข้าชม 
(View) และการเพิ่มจำนวน  



 
 

 

๑๗ 

 
สุพาดา สิริกุตตา (๒๕๕๖) ความสำเร็จของผู้ประกอบการ (Success of Entrepreneurs) 

พิจารณาได้จากการเติบโตของธุรกิจ, ผลกำไรท่ีได้, การวัดผลสำเร็จโดยเทียบผลงานกับเป้าหมายท่ี 
กำหนดจากความพึงพอใจในงาน หรือพิจารณาจากความสำเร็จในการคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่  

พรนภา เป่ียมไชย, สุภาพร คูพิมาย และสุภิญญา อนุกานนท์ (๒๕๕๘) กล่าวว่า การวัด
ความสำเร็จของการดำเนินงานสามารถวัดได้จาก อัตราการเติบโตของกาไร อัตราผลตอบแทนของ
สินทรัพย์ส่วนแบ่งทางการตลาด และคุณภาพของสินค้า และบริการ 

จากแนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับวัดความสำเร็จของธุรกิจข้างต้นจะเห็น นักวิจัยสามารถ
สรุปได้ว่าการวัดความสำเร็จของธุรกิจ สามารถวัดได้องค์ประกอบ ๔ ประการ คือ ๑) ตัวเลขทางการเงิน 
เช่น ผลกำไร อัตราการเติบโตของกำไร อัตราผลตอบแทนของสินทรัพย์ เป็นต้น  ๒) ความคิดเห็นของ
ลูกค้า เช่น ความพึงพอใจในคุณภาพของสินค้า และบริการ เป็นต้น ๓) การบริหารจัดการภายในองค์กร 
เช่นกระบวนการดำเนินงานภายใน การดำเนิน ท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นต้น  ๔) การเรียนรู้ และ             
การเจริญเติบโต เช่น การคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ การเจริญเติบโตของธุรกิจในแต่ละปี เป็นต้น 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (๒๕๕๘)  กล่าวความหมายของการตลาดไว้ว่า การตลาดเป็น
กิจกรรมท่ีทำให้สินค้าหรือบริการเคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ และเป็นกิจกรรมท่ีมนุษย์
กระทำขึ้นเพื่อสนองความต้องการของมนุษย์ด้วยกัน เพื่อให้ได้รับความพอใจโดยผ่านกระบวนการ
แลกเปล่ียนซึ่งกล่าวได้ว่าเป็นกระบวนการทางการบริหาร ให้บุคคลและกลุ่มได้รับส่ิงท่ีสนองความจำเป็น 
ความต้องการจาก    การสร้างและแลกเปล่ียนระหว่างผลิตภัณฑ์และมูลค่าของผลิตภัณฑ์ 

ส่วนประสมการตลาด (Market Mix หรือ ๗P) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได้   ซึ่งประกอบด้วยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความต้องการซื้อในตัวผลิตภัณฑ์ แบ่งออกเป็น 
๔ ประการดังต่อไปนี้ (เรือนทิพภา วงษ์ศิริ. ๒๕๕๙ : ๑๖-๑๙) 

๑. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจำเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น               
บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์ อาจเป็นสินค้าบริการ 
สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ ท่ี เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์               
จึง ประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)              
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงมีผลทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

๒. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งผู้กำหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
คำนึงถึง 

 ๒.๑ คุณ ค่า ท่ี รับรู้  (Perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่ ง ต้องพิ จารณ า                  
การยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ 



 
 

 

๑๘ 

 
 ๒.๒ ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 
 ๒.๓ การแข่งขัน 
 ๒.๔ ปัจจัยอื่น ๆ 
๓. การจัดจำหน่ าย (Price หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้ างของช่องทาง                 

ซึ่งประกอบด้วยสถาบันกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบัน
ท่ีนำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจาหน่ายประกอบด้วย  
๒ ส่วนดังนี้ 

 ๓.๑ ช่อ งทางการ จัดจำหน่ าย  (Channel of distribution channel) หมายถึ ง              
กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายกรรมสิทธิ์ ในผลิตภัณฑ์หรือ                      
เป็นการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางธุรกิ จหรือหมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด 

 ๓.๒ การกระจาย ตัว สิน ค้าหรือการสนับสนุน การกระจาย ตัว สิน ค้าสู่ตลาด                      
(Physical distribution) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบั ติการตามแผนและ                  
การควบคุมเคล่ือนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิตและสินค้าสำเร็จรูป จากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้ายในการ
บริโภคเพื่อ การตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังกำไรหรือ หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับ               
การเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าท่ี
สำคัญ มีดังนี้ 

  - การขนส่ง (Transportation) 
  - การเก็บรักษาสินค้า(Storage)และการคลังสินค้า(Warehousing) 
  - การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory management) 
๔. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ

ต่อตราสินค้าหรือบริหารหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือน              
ความทรงจำในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมี อิทธิต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งเครื่องมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีสำคัญ ได้แก่ 

 ๔.๑ การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ องค์การ
และผลิตภัณฑ์ บริการหรือความคิดท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์ 

 ๔.๒ การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพื่อให้เกิดการขายและ
สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 



 
 

 

๑๙ 

 
 ๔.๓ การส่งเสริมการขาย (Seles promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น

ห น่ ว ย ง า น ข า ย  (Sales force) ผู้ จั ด จ ำ ห น่ า ย  (Distribution) ห รื อ ผู้ บ ริ โภ ค ค น สุ ด ท้ า ย                       
(Ultimate consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทันทีทันใด 

 ๔.๔ การ ให้ ข่ าว และก ารป ระช า สั ม พั น ธ์  (Publicity and public relations)             
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการท่ีต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กรให้เกิดกับกลุ่มใด
กลุ่มหนึ่ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 

 ๔.๕ ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  (Direct marketing) แ ล ะ ก า ร ต ล า ด เช่ื อ ม ต ร ง                           
(Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง โดยตรงกับผู้ซื้อ
และทำให้เกิดการตอบสนองในทันทีประกอบด้วย 

  - การขายทางโทรศัพท์ 
  - การขายโดยใช้จดหมาย 
  - การขายโดยใช้แคตตาล็อก 
  - การขายทางโทรทัศน์ วิทยุหรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้า 
  - มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น คูปองแลกซื้อ 
๕. ด้านบุคคล ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก              

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไข
ปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

๖. ด้านการสร้ างและน ำเสนอ ลักษณ ะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation)เป็นการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวมท้ังทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการ
แต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์
อื่น ๆ  ท่ีลูกค้าควรได้รับ  

๗. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ ท่ีนำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และ               
ทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ ๔Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด             
ท่ีควบคุมได้ซึ่งองค์กรใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์               
ราคา การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดังนี้ (จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี. ๒๕๕๘ : ๒๖-๒๗) 



 
 

 

๒๐ 

 

๑. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ประกอบด้วยส่ิงสัมผัสได้ หรือสัมผัสไม่ได้ 
แนวทางการกำหนดตัวสินค้าและบริการให้เหมาะสม ต้องพิจารณาจากความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

นอกจากนี้สินค้าและบริการยังต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า             
จึงจะสามารถขายสินค้าและบริการนั้น ๆ ได้ 

๒. ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีกำหนดรายได้ของกิจการ หากต้ังราคาสูงก็จะทำให้ธุรกิจ            
มีรายได้สูงขึ้น แต่ถ้าหากตั้งราคาต่ำมากเกินไปก็อาจส่งผลให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ำไปด้วยซึ่งอาจนำไปสู่
ภาวะขาดทุนได้ ดังนั้นราคาจึงเป็นส่ิงท่ีสำคัญอย่างยิ่งในด้านการตลาด กล่าวคือควรต้ังราคาให้เหมาะสม

กับผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งวิธีกำหนดราคามีดังต่อไปนี้ 
 - กำหนดราคาตามลูกค้า คือการกำหนดราคาตามการคาดการณ์ว่าลูกค้าเต็มใจจ่าย  

ณ ระดับราคาใด ซึ่งอาจจะได้มาจากการทำสำรวจ หรือแบบสอบถาม 
 - กำหนดราคาตามตลาด คือ การกำหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด 
 - กำหนดราคาตามต้นทุนบวกกำไร คือ การคำนวณต้นทุนท่ีแท้จริงของผลิตภัณฑ์ แล้ว

บวกค่าขนส่ง ค่าแรง และกำไร 
๓. การจัดจำหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ

กิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด การจัดจำหน่ายแบ่งเป็น ๒ ส่วน คือ            
ช่องทางการจัดจำหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลางและผู้บริโภค อีกส่วนหนึ่งคือการกระจายสินค้า 
ได้แก่ กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วยการ

ขนส่ง การเก็บรักษาสินค้าการคลังสินค้า และการบริหารสินค้าคงเหลือ 
๔. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ              

เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารจูงใจ เตือนความจ ำ                 
ให้ผู้บริโภคเกิด  การรับรู้ถึงตัวสินค้าและบริการ ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระทำได้หลาย

รูปแบบ เช่น โฆษณาในส่ือช่องทางต่าง ๆ หรือการทำกิจกรรมทางการตลาดด้วยการ ลด แลก                

แจก แถม เป็นต้น 

ข้อดีและข้อเสียของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 ข้อดีของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 เรือนทิพภา วงษ์ศิริ. (๒๕๕๙ : ๒๒-๒๓) กล่าวว่า ข้อดีของ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
สามารถแบ่งออกได้เป็น ๓ ด้าน ได้แก่ 
 



 
 

 

๒๑ 

 

 ๑. ด้านบริษัท 
  ๑.๑ บริษัทสามารถเข้าถึงลูกค้าได้เป็นจานวนมากจากท่ัวทุกมุมโลก ทำให้สามารถ
กระจายสินค้าได้อยางรวดเร็วและประหยัดค่าใช้จ่ายการดำเนินงาน 
  ๑.๒ บริษัทสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายได้โดยง่าย สะดวก และรวดเร็วโดยมีค่าใช้จ่าย
ท่ีต่ำลง 
  ๑.๓ บริษัทสามารถปรับลดปริมาณ สินค้าคงคลังได้อย่างเหมาะสม หรืออาจ              
ไม่จำเป็นต้องจัดเกบ็สินค้าไว้ในคลังสินค้า 
  ๑.๔ บริษัทสามารถติดตามสินค้าท่ีอยู่ ระหว่างการจัดส่งให้ ลูก ค้าได้รับทร าบ 
ตลอดเวลา ทำให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีดี 
  ๑.๕ บริษัทสามารถปรับเปล่ียนกระบวนการทางธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและ 
ประสิทธิผลมากขึ้น 
  ๑.๖ บริษัทสามารถสร้างผลประกอบการท่ีเป็นกาไรได้เพิ่มมากขึ้น 

 ๒. ด้านลูกค้า 
  ๒.๑ ลูกค้าสามารถส่ังซื้ อสิน ค้าและบริการได้ทุกสถาน ท่ี ตลอดเวลาผ่านทาง
แอพพลิเคช่ัน 
  ๒.๒ ลูกค้าสามารถได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการท่ีทันสมัยได้อย่าง
รวดเร็วและตลอดเวลาผ่านทางแอพพลิเคช่ัน 
  ๒.๓ ลูกค้าสามารถมีส่วนร่วมในการประมูลเพื่อเจรจาและต่อรองราคาสินค้าและ                
บริการได้ 
  ๒.๔ ลูกค้าสามารถแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารและสามารถแสดงความคิดเห็นระหว่างกันได้ 

 ๓. ด้านสังคม 
  ๓.๑ ผู้คนเดินทางออกไปข้างนอกลดลง ทำให้ปัญหาการเจรจาติดขัดและมลพิษ              
ลดน้อยลงไปด้วย 
  ๓.๒ ผู้คนสามารถรับรู้สินค้าและบริการใหม่ๆ ได้ตลอดเวลา ทำให้เกิดการเรียนรู้และ
สร้างทักษะความชำนาญใหม่ ๆ ได้มากขึ้น 
  ๓.๓ ผู้คนสามารถเข้าถึงบริการสาธารณะต่าง ๆ ได้อย่างท่ัวถึงและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
เช่น ด้านการศึกษา ด้านสุขภาพหรือแม้แต่การให้บริการด้านต่าง ๆ ของภาครัฐ ทำให้คุณภาพชีวิตดีขึ้น 
  ๓.๔ สนับสนุนและส่งเสริมด้านเศรษฐกิจโดยรวม ทำให้มีการเจริญเติบโต มั่งค่ังและ
ยั่งยืนต่อไป 
 
 



 
 

 

๒๒ 

 

ข้อเสียของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์   

เรือนทิพภา วงษ์ศิริ. (๒๕๕๙ : ๒๓-๒๕) กล่าวว่า ข้อเสียของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
สามารถแบ่งออกได้เป็น ๒ ด้าน ได้แก่ 

๑. ด้านเทคนิค 
 ๑.๑ มาตรฐานด้านคุณภาพ ความปลอดภัยและระดับความน่าเช่ือถือต่อพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ยังไม่มีความแน่นอน 
 ๑.๒ ช่องทางในการติดต่อส่ือสารอาจยังไม่เหมาะท่ีเพียงพอ เนื่องจากโครงสร้าง

พื้นฐานและเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกัน  
 ๑.๓ การประยุกต์ใช้พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ร่วมกับแอพพลิเคช่ันและฐานข้อมูล                   

มคีวามสลับซับซ้อน จำเป็นต้องใช้ทักษะหรืออาจต้องอาศัยผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้านในการสร้างและพัฒนา 
 ๑.๔ ต้นทุนในการสร้างและพัฒนาเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ค่อนข้างสูง ไม่ว่าจะ

เป็นซอฟแวร์ ฮาร์ดแวร์ การเช่ือมโยง เครือข่ายอินเตอร์เน็ตหรือบุคลากรท่ีเข้ามารับผิดชอบ 

๒. ด้านอืน่ ๆ  
 ๒.๑ ตั วบทกฎห มายในบางมาตราและ ด้ านภ าษี ยั ง ไม่ ไ ด้ รับ การปรับ ปรุ ง                      

ให้มคีวามเหมาะสมเพียงพอ 
 ๒.๒ ผู้ขายและผู้ซื้อยังมีความกังวลด้านความปลอดภัยของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 ๒.๓ ลูกค้ายังไม่สามารถเช่ือมั่นเกี่ยวกับคุณภาพสินค้า เนื่องจากไม่สามารถมองเห็น

และจับต้องสินค้าได้ 
 ๒.๔ ความเข้าใจท่ีคาดเคล่ือนเกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเด็นท่ีมีค่าใช้จ่ายสูง

และไม่มีความปลอดภัยเพียงพอ ทำให้ลูกค้าไม่กล้าท่ีจะใช้งาน 

บริบทโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด 

 ข้อมูลทั่วไป 
 ๑. ประวัติโรงเรียนโดยย่อ 
  โรงเรียนตราดสรรเสริญ วิทยาคม เดิม เป็นโรงเรียนมัธยม ศึกษาตอนต้น             
สังกัดกรมสามัญศึกษา ช่ือ “โรงเรียนตราดสรรเสริญ” เปิดสอนต้ังแต่วันท่ี ๑ มิถุนายน ๒๕๐๒                
โดยใช้ศาลาการเปรียญของวัดเป็นอาคารเรียนช่ัวคราว ในปีต่อมาได้ย้ายไปใช้ศาลาการเปรียญวัดไผ่ล้อม 
เนื่องจากมีจำนวนนักเรียนเพิ่มขึ้นและในปีการศึกษา ๒๕๐๕ ได้ย้ายมาทำการเรียนการสอน                
ยังสถานท่ีต้ังปัจจุบัน  



 
 

 

๒๓ 

 
  ปีการศึกษา ๒๕๐๔ ตามแผนการศึกษาแห่งชาติ ฉบับ พ.ศ.๒๕๐๓ กำหนดให้
โรงเรียนท่ีเปิดสอนระดับช้ันมัธยมศึกษาเป็นโรงเรียนประถมศึกษา โรงเรียนตราดสรรเสริญ             
จึงเปล่ียนเป็นโรงเรียนประถมศึกษา สังกัดกองการประถมศึกษา กรมสามัญศึกษา 
  ปีการศึกษา ๒๕๑๘ โรงเรียนตราดสรรเสริญมีจำนวนนักเรียนน้อยลง ซึ่งเป็นผล
จากการท่ีรัฐกำหนดให้ขยายการศึกษาภาคบังคับจนถึงช้ันประถมศึกษาปีท่ี ๗ 
  ปีการศึกษา ๒๕๑๙ ตามแผนการศึกษาแห่งชาติ ฉบับ พ.ศ. ๒๕๒๐ กำหนดให้
นักเรียนเรียนในระดับช้ันประถมศึกษา ๖ ปี ระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนต้น ๓ ปี และระดับช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ๓ ปี โรงเรียนตราดสรรเสริญไม่มีนักเรียนมาสมัครเรียนในระดับช้ันประถมศึกษา 
จังหวัดจึงได้ขอเปิดเป็นโรงเรียนมัธยมศึกษาตอนต้นช่ือ “โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม”                
โดยโอนทรัพย์สิน บุคลากรท้ังหมดของโรงเรียนตราดสรรเสริญเป็นของโรงเรียน เปิดสอนระดับช้ัน
มัธยมศึกษาปีท่ี ๑ ถึงระดับช้ันมัธยมศึกษา-ปีท่ี ๓  
  ปีการศึกษา ๒๕๓๓ โรงเรียนได้เปิดสาขาโรงเรียนท่ีตำบลห้วยแร้ง ตามนโยบาย
ขยายโอกาสทางการศึกษา ปัจจุบัน คือ โรงเรียนเขาน้อยวิทยาคม 
  ต้ังแต่ปีการศึกษา ๒๕๓๕ โรงเรียนเปิดสอนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
(มัธยมศึกษา- ปีท่ี ๔-๖) เพิ่มขึ้น 
  ในปีการศึกษา ๒๕๓๙ โรงเรียนได้รับคัดเลือกเข้าโครงการปฏิรูปการศึกษา และ
ปัจจุบันเปิดสอนต้ังแต่ระดับช่วงช้ันท่ี ๓ – ช่วงช้ันท่ี ๔ (ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๑ - ๖) 
  ในปีการศึกษา ๒๕๔๙ โรงเรียนได้รับคัดเลือกเข้าโครงการโรงเรียนในฝันรุ่นท่ี ๒ 
  ในปีการศึกษา ๒๕๕๔ โรงเรียนได้รับคัดเลือกให้เป็นสถานศึกษาพอเพียง 
 ๒. รายช่ือผู้บริหารโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
  นายวิทยา ประสาร ๑ มิถุนายน ๒๕๐๒ – ๑ พฤศจิกายน ๒๕๐๙ 
  นายยง นองเนือง ๗ พฤศจิกายน ๒๕๐๙ – ๔ มิถุนายน ๒๕๒๗ 
  นายสันทิศ กาญจนนิมมาน ๒๕ มิถุนายน ๒๕๒๗ – ๒๕ ตุลาคม ๒๕๓๙ 
  นายประดิษฐ์ ดวงนภา ๑๙ ตุลาคม ๒๕๒๗ – ๒๕ ตุลาคม ๒๕๓๙ 
  นายสมพงษ์ น้อยสุขขี ๗ พฤศจิกายน ๒๕๓๙ – ๒๐ มกราคม ๒๕๔๓ 
  นายมานิต ตันสกุล ๒๐ มกราคม ๒๕๔๓ – ๓๐ กันยายน ๒๕๕๒ 
  นายประเวศ ดีหลาย  ๒๕ ธันวาคม ๒๕๕๒ – ๑ พฤศจิกายน ๒๕๕๖ 

    นางสุภาวดี อายุเจริญ ๑ พฤศจิกายน ๒๕๕๖ – ๒๘ ตุลาคม ๒๕๕๘ 
  นายประวิทย์ นิยมนา ๒๘ ตุลาคม ๒๕๕๘ – ๓๐ กันยายน ๒๕๖๔ 
  นางสุกัญญา กูลนรา ๓๐ กันยายน ๒๕๖๔ – ปัจจุบัน 
  



 
 

 

๒๔ 

 
 ๓. สภาพปัจจุบัน 
  โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม อำเภอเมือง จังหวัดตราด เป็นโรงเรียน

มัธยมศึกษาขนาดกลาง  ให้การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย             
มีจำนวน ๒๐ ห้องเรียน มีเนื้อที่ ๒๗ ไร่ ๘๖ ตารางวา 

      สัญลักษณ์ประจำโรงเรียน          
      ปรัชญาประจำโรงเรียน “ปญฺ ญ า โลก สฺมิ  ป ชฺโชโต”  : ปัญ ญ าเป็ น              

แสงสว่างในโลก 
       อักษรย่อชื่อโรงเรียน ต.ส. ย่อมาจาก ตราดสรรเสริญวิทยาคม 

      สีประจำโรงเรียน สีฟ้า - ชมพู 
      ดอกไม้ประจำโรงเรียน ดอกอินทนิล 
 ๔. ลักษณะชุมชน 
  โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม ต้ังอยู่เลขท่ี ๒๕ ถนนท่าเรือจ้าง ตำบลวังกระแจะ 

อำเภอเมือง จังหวัดตราด เริ่มจัดการเรียนการสอนเมื่อพุทธศักราช ๒๕๐๒ มีเขตพื้นท่ีบริการ ๘ ตำบล 
ได้แก่  ตำบลวังกระแจะ ตำบลบางพระ ตำบลหนองเสม็ด ตำบลหนองคันทรง ตำบลหนองโสน                     
ตำบลท่าพริก ตำบลท่ากุ่ม ตำบลเนินทราย   

  สภาพท่ีต้ังชุมชน อยู่ในเขตชุมชน การเดินทางสะดวกสบาย บริเวณใกล้เคียง
โดยรอบโรงเรียน ได้แก่ สถานีดับเพลิงเทศบาลเมืองตราด วิทยาลัยเทคนิคตราด องค์การโทรศัพท์               
แห่งประเทศไทย (TOT) สวนรุกขชาติ อาชีพหลักของประชากรในชุมชน คือ รับจ้าง ส่วนใหญ่               
นับถือศาสนา พุทธ  

โครงสร้างการบริหารจัดการของสถานศึกษา 
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคมแบ่งโครงสร้างบริหารเป็น ๔ กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มบริหาร

วิชาการ กลุ่มบริหารงบประมาณ กลุ่มบริหารงานบุคคลและกลุ่มบริหารท่ัวไป โดยมีครูปฏิบัติหน้าท่ี
ผู้ช่วยผู้อำนวยการรับผิดชอบครบทุกกลุ่มงาน 

นอกจากนี้ยังมีคณะกรรมการสถานศึกษาขั้นพื้นฐาน จำนวน ๑๓ คน คณะกรรมการ
เครือข่ายผู้ปกครองทุกระดับช้ันและสมาคมศิษย์เก่าโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 

ข้อมูลบุคลากร 
๑. บุคลากรฝ่ายบริหาร 
 ๑. นางสุกัญญา กูลนรา ผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
 ๒. นายกฤตภพ กุลจันทร์ รองผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
 ๓. นางสาวลลิดา ศรีพลอย ครูปฏิบัติหน้าท่ีผู้ช่วยผู้อำนวยการกลุ่มบริหารวิชาการ 



 
 

 

๒๕ 

 
 ๔. นางดวงนภา สิงหพันธุ์ ครูปฏิ บั ติหน้ าท่ี ผู้ ช่ วย ผู้อำนวยการก ลุ่มบริหาร

งบประมาณ 
 ๕. นางสาวเต็มพร แสงวิเชียร ครูปฏิบัติหน้าท่ีผู้ช่วยผู้อำนวยการกลุ่มบริหารงาน

บุคคล 
 ๖. นายพงษ์พัฒน์ อสิพงษ์ ครูปฏิบัติหน้าท่ีผู้ช่วยผู้อำนวยการกลุ่มบริหารท่ัวไป 
๒. บุคลากรจำแนกตามสายงาน / เพศ / วุฒิการศึกษา / ตำแหน่ง / วิทยฐานะ 
 

บรหิาร / กลุม่สาระฯ 
เพศ วฒุกิารศกึษา ตำแหนง่ / วทิยฐานะ 

รวม 
ชาย หญิง โท ตรี อื่นๆ 

คศ. 
๓ 

คศ. 
๒ 

คศ. 
๑ 

ครู
ผู้ช่วย 

พนักงาน
ราชการ 

อัตรา
จ้าง 

บริหาร ๑ ๑ ๒   ๑  ๑    ๒ 
ภาษาไทย ๑ ๓ ๑ ๓   ๒   ๑ ๑ ๔ 
คณิตศาสตร์ ๑ ๔ ๑ ๔   ๑ ๒ ๑  ๑ ๕ 
วิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี 

 ๕ ๒ ๓   ๔ ๑    ๕ 

สังคมศึกษาฯ ๑ ๑  ๒    ๒    ๒ 
สุขศึกษาฯ ๒  ๒    ๑ ๑    ๒ 
ศิลปะ ๑ ๒  ๓    ๒ ๑   ๓ 
ภาษาต่างประเทศ ๑ ๔ ๒ ๓  ๒ ๒    ๑ ๕ 
การงานอาชีพ  ๒  ๒    ๑ ๑   ๒ 
นักการภารโรง/แม่บ้าน ๑ ๓   ๔      ๔ ๔ 

รวม ๙ ๒๕ ๑๐ ๒๐ ๔ ๓ ๑๐ ๑๐ ๓ ๑ ๗ ๓๔ 
 
ตารางท่ี ๒.๑  บุคลากรจำแนกตามสายงาน / เพศ / วุฒิการศึกษา / ตำแหน่ง / วิทย

ฐานะ 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

๒๖ 

 

ระดบัชัน้ทีเ่ปิดสอน จำนวนหอ้ง 
จำนวนนกัเรยีน (คน) 

ชาย หญงิ รวม 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๑ ๔ ๕๘ ๕๕ ๑๑๓ 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๒ ๔ ๗๖ ๖๓ ๑๓๙ 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๓ ๔ ๗๙ ๔๗ ๑๒๖ 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ ๒ ๒๓ ๓๗ ๖๐ 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ ๓ ๒๔ ๒๔ ๔๘ 
ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ ๒ ๒๔ ๑๘ ๔๒ 

รวมทัง้สิน้ ๑๙ ๒๘๔ ๒๔๔ ๕๒๘ 
 
ตารางท่ี ๒.๒  ข้อมูลนักเรียน ณ วันท่ี ๑๐ มิถุนายน ๒๕๖๕ 
 

ประเภท หอ้งเรยีน หอ้งพเิศษ หอ้งปฏิบตักิาร พ.ศ. ทีส่รา้ง 

อาคารแบบ ๓๑๘ ล ๗ - ๑๑ ๒๕๒๒ 
อาคาร ๒๑๖ ล ปรับปรุง ๒๙ ๖ ๔ ๖ ๒๕๔๐ 

 
ตารางท่ี ๒.๓  ข้อมูลอาคารสถานท่ี ประเภทอาคาร 
 

อาคาร จำนวน (หลงั / ที)่ 
อาคารเรียนช่ัวคราว ๓ 
อาคารโรงฝึกงาน ๒ 
อาคารหอประชุม ๒ 
โรงอาหาร ๕๐๐ ท่ีนั่ง ๑ 

 
ตารางท่ี ๒.๔  ข้อมูลอาคารสถานท่ีอาคารประกอบภายในโรงเรียน 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

๒๗ 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ผู้ศึกษาได้ศึกษารวบรวมงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 
สุรัชดา เชิด บุญเมือง และคณะ (๒๕๕๗) ได้ทำการศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตลาดและ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมการตลาดออนไลน์  (Online Marketing Mix) เป็นองค์ประกอบ
การตลาดแบบใหม่ ซึ่งประกอบด้วย 6 P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และการให้บริการ
ส่วนบุคคล (Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ทุกปัจจัยมีความเกี่ยวเนื่องกัน และ 
มีความสำคัญ อย่างยิ่งในการดำเนินการตลาดออนไลน์ ซึ่งมีส่วน ประกอบดังนี้  ๑) ผลิตภัณฑ์ 
(Product) เป็นส่ิงท่ีนำเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคโดย ผู้บริโภคจะต้อง
จ่ายเงิน หรือส่ิงมีค่าอื่นเป็นการแลก เปล่ียนส่ิงท่ีเสนอขายนี้ ดังนั้น บริษัทจึงจำเป็นต้องปรับปรุงและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้แตกต่าง และเหนือกว่าคู่แข่งขันอย่างต่อเนื่องเพื่อสามารถแข่งขันได้ รวมท้ังเพิ่ม
ยอดขายให้แก่บริษัท ท้ังนี้กลุ่มเป้าหมาย แบ่งออกเป็น ๓ ประเภท ได้แก่ สินค้าท่ีสามารถจับต้อง          
ได้ (Physical Goods) สินค้าดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services)  ๒) ราคา (Price) 
เป็นจำนวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บ เป็นค่าสินค้า หรือบริการ ซึ่งถือเป็นเครื่องมือหนึ่งในส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix :4Ps) เมื่อ ผู้บริโภคได้ทำการประเมินตัวเลือก และทำการตัดสินใจราคาถึงจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ โดยท่ัวไป ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาต่ำจะเป็นท่ีช่ืนชอบของผู้บริโภค การต้ังราคาของ
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ต้องคำนึงถึงราคา ตลาดเป็นหลัก การคิดเผ่ือราคาค่าขนส่งนักการตลาดจึงต้อง
คำนึงถึงราคาขายท่ีไม่สูงเกินไป เน้นเรื่องความสะดวกในการส่ังซื้อ และ สินค้าท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจ
ขายแบบรวมหรือขายในปริมาณมาก ๆ  ๓) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Distribution) เป็นวิธีการนำ
สินค้าหรือบริการออกสู่ตลาด ประกอบด้วยกิจกรรมซึ่งทำให้สินค้าหรือบริการหาง่ายสำหรับผู้บริโภค 
เมื่อเขาต้องการซื้อไม่ว่าเมื่อใดและท่ีไหนก็ตาม ซึ่งการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ ผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ Website ไลน์ เฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม เป็นต้น ซึ่งควรพิจารณา ปัจจัยต่าง ๆ 
ได้แก่ เว็บไซต์ต้องใช้งานง่าย การเข้าเว็บไซต์ หรือดาวน์โหลดเร็ว ข้อมูลท่ีนาเสนอชัดเจนน่าสนใจ และ
ความปลอดภัยของ ข้อมูล เป็นต้น ๔) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสาร
เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าบริการ ความคิด หรือบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade)                
ให้เกิดความต้องการเตือนความทรงจำ (Remind) แจ้งข่าวสารหรือแนะนำสินค้า บริการท่ีตรงกับท่ี
ผู้บริโภคต้องการ โดยการประชาสัมพันธ์ต้องมีการเตรียมความพร้อมก่อน ได้แก่ ต้องมีข้อมูลต่าง ๆ 
พร้อมสมบูรณ์ สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์เพื่อจดจำง่าย สร้างบรรยากาศความคึกคัก โดยลูกค้าเข้าร่วม
กิจกรรม และพิจารณากลุ่มเป้าหมาย และงบประมาณ ซึ่งการ ประชาสัมพันธ์มีหลายวิธี ได้แก่               
การรู้จักและตระหนักถึงตัวสินค้าหรือบริการ เกิดความต้องการใช้และตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น                



 
 

 

๒๘ 

 
โดยอาศัยเครื่องมือท่ีแตกต่างกัน เช่น การโฆษณาด้วยแบนเนอร์ (ป้ายโฆษณา) โฆษณาผ่านทางอีเมล์
โฆษณาด้วยการเสียค่าใช้จ่ายกับเว็บไซต์อื่น โฆษณาด้วยระบบสมาชิกแนะนำสมาชิก โฆษณาด้วยการ
แลกลิงค์กับเว็บไซต์อื่น โฆษณาบนเครื่องมือ ค้นหา (Search Engine) หรือWeb Directory เป็นต้น               
๕) การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) เป็นการให้ความคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล โดยการวาง
หลักเกณฑ์เกี่ยวกับการเก็บรวบรวม และการบริหารจัดการข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค ท้ังนี้เป็น
นโยบายท่ีผู้ประกอบการ หรือธุรกิจต่าง ๆ ได้ประกาศให้สาธารณชนได้ทราบว่าตนจะให้ความคุ้มครอง
ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีเก็บไว้ไปในทางใดบ้าง ผู้ประกอบการควรกำหนดนโยบาย เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ 
โดยเฉพาะ ข้อมูลเกี่ยวกับการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) เช่น ธุรกิจบันทึกวันท่ีท่ีผู้บริโภคเปิดใช้
งานอุปกรณ์ของ ผู้บริโภค ตำแหน่งท่ีต้ัง หมายเลขโทรศัพท์ ประเภท อุปกรณ์หมายเลขประจำเครื่อง 
และตัวระบุอุปกรณ์ ของผู้บริโภค (เช่น IMEI MEID หมายเลขประจำเครื่องCID MID และหมายเลข
ประจำตัวของ MCC หรือรหัสซิมการ์ด) ประเภทและรุ่นของระบบปฏิบัติการบนโทรศัพท์เคล่ือนท่ีบน
อุปกรณ์ของผู้บริโภค เป็นต้น  ๖) การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) ควรเป็นลักษณะ            
การบริการแบบโต้ตอบร่วมกัน (Interactive) ระหว่างผู้ประกอบการกับลูกค้าแบบเจาะจงบุคคล 
เรียกว่า การตลาดแบบหนึ่งต่อหนึ่ง (One to One Marketing) เพื่อนำเสนอส่ิงท่ีตรงใจผู้บริโภค 
อำนวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค และสร้างความเป็นกันเองและความประทับใจให้กับผู้บริโภค 

อารยา เสือเดช. (๒๕๕๙). ได้ทำการศึกษาเรื่อง กระบวนการส่งเสริมการขายสินค้าชุมชน
ผ่านช่องทางระบบพาณิชย์เล็กทรอนิกส์ กรณีศึกษา : วิสาหกิจชุมชนสายบัว ผลการศึกษาปัจจัยท่ีทำให้
ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สายบัว พบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนสายบัว            
โดยประเด็นท่ีให้ความสำคัญมากท่ีสุด คือ ด้านเนื้อหาประเด็นท่ีให้ความสำคัญรองลงมา คือรูปถ่ายของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีถ่ายจากผลิตภัณฑ์จริง ถัดมาคือความน่าเช่ือถือท่ีให้เครดิตความน่าเช่ือถือจากส่ือภายนอก 
ปัจจัยต่อมาคือมีสต็อกพร้อมส่ง และการตอบข้อความของผู้บริโภคอย่างรวดเร็วตามลำดับผลการศึกษา
ปัจจัยท่ีผู้บริโภคต้องการให้วิสาหกิจชุมชนสายบัวเพิ่มเติม พบว่า ผู้บริโภคต้องการให้เพิ่มเนื้อหาคำแนะ
นาสรรพคุณสมุนไพรแต่ละชนิด ปัจจัยท่ีให้ความสำคัญรองลงมาคือมี VDO แนะนำสินค้า และปัจจัย
ต่อมาคือ มีช่องทางชาระเงินผ่านบัตรเครดิต ตามลำดับ 

อาคีรา ราชเวียง (๒๕๖๐) ได้ทำการศึกษาเรื่อง อนาคตผู้ประกอบการในยุค ๔.๐           
มีวัตถุประสงค์ ๒ ประการ คือ ๑) อธิบายอนาคตผู้ประกอบการในยุค ๔.๐ และ๒) วิเคราะห์
ความสำคัญของอนาคตผู้ประกอบการในยุค ๔.๐ ตลอดจนให้ข้อเสนอแนะสำหรับผู้ประกอบการ                
เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการใหม่ และ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีบทบาทสำคัญต่อการพัฒนาประเทศไทยท้ังทางด้านเศรษฐกิจ และ
สังคม ในปัจจุบันความสามารถเชิงนวัตกรรมเป็นส่วนประกอบสำคัญในการสร้างความสำเร็จ               
ด้านการลงทุนใหม่  ๆ ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็น เครื่องมือทางการแข่งขัน                   
ท่ีมีความสำคัญอย่างยิ่งต่อความสำเร็จ วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อมมีบทบาทสำคัญในระบบ



 
 

 

๒๙ 

 

เศรษฐกิจเป็นขนาดธุรกิจท่ีมีการบริหารอย่างอิสระ และมีต้นทุนดำเนินการต่ำกว่าธุรกิจขนาดใหญ่                
ในการเลือกใช้กลยุทธ์นั้นก็ย่อมแตกต่างจากธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะต้องหลีกเล่ียงการแข่งขันท่ีรุนแรง 
ธุรกิจสามารถอาศัยช่องว่างทางการตลาดท่ีลูกค้ามีความต้องการท่ีหลากหลาย ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความสำคัญกับนวัตกรรมใหม่ ๆ ท่ีสามารถนำมาใช้ในการดำเนินงานทางธุรกิจ เพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ
ประสบความสำเร็จได้ง่ายขึ้น รวมท้ังมีโอกาสทางการตลาดท่ีเพิ่มสูงขึ้นเป็นลำดับ ความก้าวหน้าทาง
วิทยาศาสตร์เทคโนโลยีทำให้ชีวิตของเราง่ายขึ้นการปรับตัวไม่เท่าทันกับ ยุคสมัยท่ีเปล่ียนแปลงไป
โดยเฉพาะในยุคดิจิทัล ท่ีเทคโนโลยีกลายมาเป็นเครื่องมือสำคัญในการลดต้นทุนการผลิต อีกท้ังยังเป็น
ช่องทางในการท่ีจะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างไร้พรมแดน ในปัจจุบันการบริโภคข้อมูลจากผู้คนได้
เปล่ียนไป โดยส่วนใหญ่มีแนวโน้มใช้ส่ือทางออนไลน์มากขึ้น ภาคธุรกิจท่ัวไปซึ่งรวมถึงภาครัฐต่างก็ล้วน
ปรับตัวขนานใหญ่ด้วยการผลักดันให้เกิดการลงทุนด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและอินเทอร์เน็ต เพื่อสอด
รับกับกระบวนการทางธุรกิจของตนได้อย่างเหมาะสม เพิ่มอัตราการซื้อขายและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ดี 
เนื่องจากผู้บริโภคยุคใหม่มีความคุ้นเคยกับการซื้อออนไลน์มากขึ้นมีความสะดวกสบายต่อผู้บริโภค 
เพราะซื้อได้ตลอด ๒๔ ช่ัวโมง ส่ังซื้อได้ทุกที และท่ีสำคัญช่องทางนี้ ต้นทุนต่ำเมือ่เทียบกับช่องทางอื่น ๆ 
ผู้ประกอบการสามารถนาเทคโนโลยีดิจิทัล มาช่วยในการพัฒนาการผลิตการค้าขาย ต้ังแต่กระบวนการ
คิด การวางแผน และเมื่อนำไปสู่การปฏิบัติต้องอยู่บนพื้นฐานของดิจิทัลด้วย การปรับตัวให้เท่าทันกับ
การเปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจในโลกยุคดิจิทัลให้ธุรกิจ มีศักยภาพแข็งแกร่ง และเติบโตอย่างยั่งยืน             
ในอนาคต 

จุฑาพร รัตนโชคกุล (๒๕๖๑) ได้ทำการศึกษาเรื่อง เส้นทางสู่ความสำเร็จของการเป็น
ผู้ประกอบการดิจิทัลท่ีขายสินค้าออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า  

๑. รูปแบบการประกอบธุรกิจดิจิทัลออนไลน์ ท่ีขายสินค้าออนไลน์ของผู้ประกอบการ           
มี ๒ แบบ คือธุรกิจสินค้าแบบพรีออเดอร์ และธุรกิจสินค้าพร้อมส่ง โดยมีกระบวนการหลักในการ
ดำเนินการ ๘ ขั้นตอน ดังนี้ ๑) สร้างการรับรู้เกี่ยวกับธุรกิจ ๒) รับคำส่ังซื้อจากลูกค้า ๓) ค้นหา/เช็ค 
สต็อกสินค้า ๔) เจรจาต่อรอง ๕) รับออเดอร์ ๖) ส่ังซื้อ/จัดเตรียมสินค้าเพื่อจัดส่ง ๗) จัดส่งสินค้า                
๘) ติดตามการส่ังสินค้า/ปิดการขาย ซึ่งผู้ประกอบการต้องเริ่มออกแบบโครงสร้างการดำเนินการจำลอง
แบบธุรกิจเพื่อช่วยในการวางแผนธุรกิจอย่างเป็นระบบ และสามารถมองเห็นธุรกิจได้อย่างชัดเจน  

๒. ขั้นตอนการประกอบธุรกิจดิจิทัลออนไลน์มี ๙ ขั้นตอน ดังนี้ ๑) ค้นหาความชอบ/  
ความถนัด ๒) มองหาโอกาสทางธุรกิจของสินค้า/บริการ ๓) ตำแหน่งทางธุรกิจ ๔) หาลูกค้าเป้าหมาย   
๕) สร้างเครือข่าย ๖) การสร้างตัวตนผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ๗) การเสนอขายลูกค้า ๘) ปิดการขาย              
๙ )บริการหลังก ารขาย  โดย ผู ้ป ระกอ บ ธ ุร ก ิจคว รม ีค ุณ ล ัก ษ ณ ะข อง เฉ พ าะบ ุคคล  ด ังนี ้                          
๑) ต้องการความสำเร็จ  ๒) มีความรับผิดชอบ ๓) ยอมรับความเส่ียง ๔) มีความยืดหยุ่น และอดทน 
๕) มีการตอบสนองรวดเร็ว ๖) มีความเช่ือมั่นในตนเอง ๗) มีมนุษย์สัมพันธ์ดี ๘) มีความรู้ทางเทคนิค 
และประสบการณ์ 



 
 

 

๓๐ 

 
๓. ปัญหา อุปสรรคในการดาเนินธุรกิจดิจิทัลออนไลน์ การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคตามส่ือส่งผลให้รูปแบบสินค้า คือ ๑) การจัดการการขนส่งสินค้าทำให้ลูกค้าได้รับสินค้าล่าช้า                 
๒) การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผู้บริโภคตามส่ือส่งผลให้รูปแบบสินค้าไม่ทันสมัย ๓) เทคโนโลยีท่ีมี              
การพัฒนาทำให้ลูกค้ามองเห็นการขายสินค้าน้อยลง 

ภาณุมาศ ใจกันทะ (๒๕๕๖) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อและส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มคนวัยทำงานในเขตอำเภอเมือง                   
จังหวัดโดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มคนวัยทำงานท้ังส้ินจำนวน ๔๐๐ ตัวอย่าง พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซื้อสินค้าออนไลน์ ของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ลำดับท่ี ๑ คือ ปัจจัยด้านราคารองลงมาคือ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยการจัดจำหน่ายและสุดท้ายปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ตามลำดับ  

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คณะผู้วิจัยได้กำหนดกรอบแนวคิดของการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
การขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญ
วิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ปล 
 
 
 
แผนภาพท่ี ๒.๑  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตวัแปรอสิระ 
ขอ้มลูทัว่ไปของนกัเรยีน  
     - เพศ  
     - ระดับช้ัน 
     - แผนการเรียน 
 

 
 

แนวทางในการสง่เสรมิการขาย
สนิคา้ออนไลน ์ของนกัเรยีน

มธัยมศกึษาตอนปลาย 

ตวัแปรตาม 
ปัจจยัทีส่ง่ผลตอ่การขายสนิคา้
ออนไลนส์ูค่วามสำเร็จ ของนกัเรยีน
ชัน้มธัยมศกึษาตอนปลาย ๕ ดา้น 
ไดแ้ก ่
   ๑) ด้านสินค้าและบริการ               
   ๒) ด้านราคา  
   ๓) ด้านช่องทางการจำหน่าย  
   ๔) ด้านส่งเสริมการขาย  
   5) ดา้นเทคโนโลย ี



 
 

บทที ่๓ 
วิธดีำเนนิการวจิยั 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ 
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์             
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มธัยมศึกษา จันทบุรี ตราด  ซึ่งผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีขั้นตอน
การดำเนินการเป็น ๒ ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่  ๑ ศึกษาปัจจัยท่ี ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด  
 ขั้นตอนที่ ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษา
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

ขั้นตอนที่  ๑ ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ           
ของนัก เรียนมั ธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญ วิทยาคม            
สังกัดสำนักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งในการศึกษา คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรีตราด จำนวน 
๑๕๐ คน ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕                 
จำนวน ๔๘ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ จำนวน ๔๒ คน  

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้  เป็นแบบสอบถาม เพื่อใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
ประกอบด้วย ๓ ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี ๑ ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ ประกอบด้วย
เพศ ระดับการช้ัน และแผนการเรียน 



 
 

 

๓๒ 

 
 ส่วนท่ี ๒ ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ๕ ด้าน ได้แก่              
๑) ด้านสินค้าและบริการ  ๒) ด้านราคา  ๓) ด้านช่องทางการจำหน่าย  ๔) ด้านส่งเสริมการขาย  และ      
๕) ด้านเทคโนโลยี 
 ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า ๕ ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
น้อย และน้อยท่ีสุด โดยมีค่าคะแนนดังต่อไปนี้ (บุญชม ศรีสะอาด. ๒๕๕๖: ๘๓) 
 ๕ หมายถึง ความสำคัญของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
 ๔ หมายถึง ความสำคัญของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์อยู่ในระดับมาก 
 ๓ หมายถึง ความสำคัญของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์อยู่ในระดับปานกลาง 
 ๒ หมายถึง ความสำคัญของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์อยู่ในระดับน้อย 
 ๑ หมายถึง ความสำคัญของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 ส่วนท่ี ๓ ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ เป็นแบบแสดงความคิดเห็นปลายเปิด 

 การสร้างและพัฒนาเครื่องมือ 
 ในการสร้างและพัฒนาเครื่องมือ มีข้ันตอนดังต่อไปนี้ 
 ๑. ศึกษาเอกสาร แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อ 
การขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ จากเอกสารทางวิชาการต่าง ๆ  เพื่อกำหนดขอบข่ายในการ              
สร้างแบบสอบถาม 
 ๒. ศึกษาการสร้างแบบสอบถาม และเทคนิคการต้ังข้อคำถาม แบบสอบถามชนิดมาตรา
ส่วนประมาณค่า ๕ ระดับตามแนวคิดของ Likert (Likert’s Summated Rating Scale) เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม   
 ๓. กำหนดกรอบแนวคิดของการศึกษาและนิยามปฏิบัติการ โดยแยกประเด็นหัวข้อต่าง ๆ 
ได้แก่  ด้านสินค้าและบริการ  ด้านราคา ด้านช่องทางการจำหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย และ                 
ด้านเทคโนโลยี 
 ๔. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเนื้อหาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่
ความสำเร็จ ๕ ด้าน คือ ด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจำหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย 
และด้านเทคโนโลยี 
 ๕. นำแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษางานวิจัย เพื่อพิจารณาตรวจสอบ             
ความเหมาะสม ตลอดจนให้คำแนะนำมาปรับปรุงแก้ไขให้แบบสอบถามมีความสมบูรณ์ 
 ๖. นำแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น เสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิจำนวน ๕ คน เพื่อตรวจสอบ              
ความตรงเชิงเนื้อหา 



 
 

 

๓๓ 

 
 ๗. หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของแต่ละข้อคำถาม โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิลงความเห็นว่า 
ข้อคำถามแต่ละข้อวัดได้ตรงวัตถุประสงค์ท่ีต้องการหรือไม่ ซึ่งกำหนดความคิดเห็นตามเกณฑ์             
การพิจารณาของ พิชิต  ฤทธิ์จรูญ  (๒๕๕๗: ๑๕๐) ดังนี้   
 ให้คะแนน +๑   กรณีแน่ใจว่าสอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเนื้อหา 
 ให้คะแนน   ๐   กรณีไม่แน่ใจว่าสอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเนื้อหา 

      ให้คะแนน  -๑   กรณีแน่ใจว่าไม่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเนื้อหา 
 เลือกข้อคำถามท่ีมีค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) เท่ากับ ๐.๖๐ - ๑.๐๐ 
 ๘. นำแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามท่ีผู้เช่ียวชาญเสนอแนะ 
 ๙ . จัดพิมพ์แบบสอบถามแล้วนำไปทดลองใช้ (Try out) กับนักเรียนมัธยมศึกษา                

ตอนปลายท่ีไม่ใช่ประชากร จำนวน ๓๐ คน เพื่อตรวจสอบหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม             
โดยคำนวณหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alfa - coefficient) ตามวิธีการของครอนบาค (Cronbach)              
ซึ่งค่าความเช่ือมั่น มีค่าเท่ากับ ๐.๙๙ 

 ๑๐ . นำแบบสอบถามจัดพิมพ์เป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ และนำแบบสอบถาม             
ไปจัดพิมพ์เพื่อเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยต่อไป 

 การเกบ็และรวบรวมขอ้มูล 
 ผู้วิจัยดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีข้ันตอน ดังนี ้
 ๑. ผู้วิจัยขอหนังสือจากสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ                 
เพื่อขออนุญาตผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด ท่ีเป็นประชากรท่ีในการวิจัยเพื่อขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือในการเก็บข้อมูล 
 ๒. ผู้วิจัยส่งแบบสอบถามพร้อมหนังสือนำเพื่อขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือ               
ในการเก็บข้อมูล 
 ๓. ผู้วิ จัยรวบรวมแบบสอบถามคืนจนครบ เพื่อนำมาตรวจสอบความถูกต้องและ           
ความสมบูรณ์ของการตอบคำถาม หลังจากนั้นจึงนำข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยทำการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
 ตอนท่ี ๑ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามด้วยวิธีการแจกแจงค่าความถี่ (ƒ) และ
ค่าร้อยละ (%) 
 ตอนท่ี ๒ วิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์  ของนักเรียนมัธยมศึกษา            
ตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี 
ตราด  ด้วยวิธีการหาค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) นำมาสรุปเป็นภาพรวม และ             



 
 

 

๓๔ 

 
แปลความหมายค่าเฉล่ีย ท้ังนี้ผู้วิจัยจะใช้เกณฑ์แปลความหมายจากช่วงคะแนนตามเกณฑ์ของบุญชม 
ศรีสะอาด. (๒๕๕๖: ๑๒๑)  มี ๕ ระดับ ดังนี้ 
 ค่าเฉล่ีย ๔.๕๑-๕.๐๐  หมายถึง ปัจจัยมีความสำคัญต่อการส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์
สู่ความสำเร็จ อยู่ในระดับมากท่ีสุด  
 ค่าเฉล่ีย ๓.๕๑-๔.๕๐  หมายถึง ปัจจัยมีความสำคัญต่อการส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์
สู่ความสำเร็จ อยู่ในระดับมาก 
 ค่าเฉล่ีย ๒.๕๑-๓.๕๐  หมายถึง ปัจจัยมีความสำคัญต่อการส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์
สู่ความสำเร็จ อยู่ในระดับปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย ๑.๕๑-๒.๕๐  หมายถึง ปัจจัยมีความสำคัญต่อการส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์
สู่ความสำเร็จอยู่ในระดับน้อย 
 ค่าเฉล่ีย ๑.๐๐-๑.๕๐  หมายถึง ปัจจัยมีความสำคัญต่อการส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์
สู่ความสำเร็จ อยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ใช้สถิติ ดังต่อไปนี้ 
 ๑. ค่าความถ่ี (ƒ) 
 ๒. ค่าร้อยละ (%) 

 ๓. ค่าเฉล่ีย ( ) 
 ๔. ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

ขั้นตอนที่ ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียน
มัธยมศกึษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นที่
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 แหล่งข้อมูล 
 การหาแนวการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย    
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด ผู้วิจัยใช้
การจัดสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน กำหนดเกณฑ์การพิจารณาและคัดเลือกผู้ให้ข้อมูล 
ดังต่อไปนี้ 
 ๑) นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
 ๒) มีประสบการณ์ขายของออนไลน์ไม่ต่ำกว่า ๑ ปี 



 
 

 

๓๕ 

 
 ๓) มีรายได้ต่อเนื่องไม่ต่ำกว่า ๑๐,๐๐๐ บาท ต่อเดือน ต่อเนื่องกันอย่างน้อย ๖ เดือน  
นับย้อนจากวันสนทนากลุ่ม หรือได้รับการยอมรับจากสังคม เช่น การรับรางวัล หรือออกส่ือสัมภาษณ์            
เป็นต้น เพื่อให้บรรลุตามจุดประสงค์ท่ีได้ต้ังไว้ 
 จัดการสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน ผู้วิจัยเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจง
ประกอบด้วย 
 ๑. นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนสุรศักดิ์มนตรี  จำนวน ๓ คน 
 ๒. นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนนวมินทราชูทิศ  จำนวน ๒ คน 
 ๓.นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม  จำนวน ๑ คน 

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เป็นแบบบันทึกการสนทนากลุ่ม มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบความเหมาะสมของ              
ร่างแนวทางท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น ประเด็นคำถามในการสนทนากลุ่มในครั้งนี้แบ่งออกเป็น ๒ ส่วน 
 ส่วนที่ ๑ สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ให้ข้อมูลการสนทนากลุ่ม จำนวน ๖ ข้อ 
 ส่วนที่ ๒ ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษา            
ตอนปลาย ประกอบด้วย ปัจจัย ๕ ด้าน ได้แก่ ๑) ด้านสินค้าและบริการ ๒) ด้านราคา ๓) ด้านช่องทาง
การจำหน่าย ๔) ด้านส่งเสริมการขาย  และ  ๕) ด้านเทคโนโลยี จำนวน ๑๒ ข้อ 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ 
 ๑. ผู้วิจัยจะศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับรูปแบบ วิธีการการออกแบบ             
แบบบันทึกการสนทนากลุ่ม 
 ๒. ผู้วิจัยจะออกแบบการบันทึกการสนทนากลุ่ม แนวทางในการส่งเสริมการขายสินค้า
ออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
 ๓. ผู้วิจัยจะนำเสนออาจารย์ท่ีปรึกษางานวิจัย เพื่อขอข้อเสนอแนะรูปแบบการบันทึก             
การสนทนากลุ่ม และแนวทางในการส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย  
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
 ๔. ผู้วิจัยจะนำข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษามาปรับปรุง และจัดทำเป็นฉบับสมบูรณ์   
เพื่อจัดทำการสนทนากลุ่มต่อไป 
 การเก็บและรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยจัดการสนทนากลุ่ม โดยมีผู้ให้ข้อมูลจำนวน ๖ คน มีข้ันตอนดังนี้ 
 ๑. ผู้วิจัยขอหนังสือจากสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ           
เพื่อขออนุญาตนักเรียนในปกครองของผู้อำนวยการโรงเรียนสุรศักดิ์มนตรี ผู้อำนวยการนวมินทราชูทิศ  
และผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม ท่ีเป็นผู้ให้ข้อมูลในการวิจัย เพื่อความร่วมมือ            
ในการเก็บข้อมูล 



 
 

 

๓๖ 

 

 ๒. ประสานผู้ให้ข้อมูล เพื่อขอความอนุเคราะห์ร่วมการสนทนากลุ่ม 
 ๓. จัดการประชุมสนทนากลุ่ม โดยผู้ข้อมูลจำนวน ๖ คน 
 ๔. นำข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้มาวิเคราะห์ข้อมูล สรุปอภิปรายผล และให้ข้อเสนอแนะ 
และขียนรายงานการวิจัย ตลอดจนจัดพิมพ์เป็นรูปเล่มพร้อมส่งให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 วิเคราะห์ข้อเสนอแนะของผู้ให้ข้อมูลจากการสนทนากลุ่ม เพื่อหาแนวทางในการส่งเสริม             
การขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย                   
โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด              
โดยใช้การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 



 
 

บทที ่๔ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู 

  การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ 
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์             
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด  แนวทางการนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลนำเสนอตามวัตถุประสงค์การวิจัย            
เป็น ๒ ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ ๑ ผลการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด  
 ตอนที่ ๒ สรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบุรี ตราด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่๑ ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จของนักเรียน
มัธยมศกึษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นที่
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ๑.๑ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจำนวนและร้อยละข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จำแนกเป็นเพศ ระดับช้ัน และแผนการเรียน จากการแจกแบบสอบถามจำนวน ๑๕๐ ฉบับ ได้รับคืนมา 
๑๕๐ ฉบับ คิดเป็นร้อยละ ๑๐๐ นำเสนอดังตาราง ๔.๑  
 

ขอ้มลูสว่นตวั จำนวน รอ้ยละ 
๑. เพศ 
    ชาย 
    หญิง 

 
๗๐ 
๘๐ 

 
๔๗ 
๕๓ 

รวม ๑๕๐ ๑๐๐ 
๒. ระดับช้ัน 
    มัธยมศึกษาปีท่ี ๔ 

 
๖๐ 

 
๔๐ 



 
 

 

๓๘ 

 
ขอ้มลูสว่นตวั จำนวน รอ้ยละ 

     มัธยมศึกษาปีท่ี ๕ ๔๘ ๓๒ 
     มัธยมศึกษาปีท่ี ๖ ๔๒ ๒๘ 

รวม ๑๕๐ ๑๐๐ 
๓. แผนการเรียน 
    วิทย-์คณิต 
    ศิลป-์ท่ัวไป 

 
๙๐ 
๖๐ 

 
๖๐ 
๔๐ 

รวม ๑๕๐ ๑๐๐ 

  
 ตารางท่ี ๔.๑  จำนวนและร้อยละข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกเป็นเพศ 
ระดับการช้ัน และแผนการเรียน  
 จากตาราง ๔.๑   พบว่า ข้อมูลส่วนตัวด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จำนวน ๘๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๕๓ และรองลงมา เป็นเพศชาย จำนวน ๗๐ คนคิดเป็นร้อยละ ๔๗ 
ตามลำดับ ข้อมูลส่วนตัวด้านระดับช้ัน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อยู่ระดับช้ันมัธยมศึกษา           
ปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๔๐ รองลงมาเป็นระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน                 
คิดเป็นร้อยละ ๓๒ และระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ จำนวน ๔๒   คน คิดเป็นร้อยละ ๒๘ ตามลำดับ 
และข้อมูลส่วนตัวด้านแผนการเรียน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่แผนการเรียนวิทย์-คณิต 
จำนวน ๙๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๖๐ และรองลงมา คือแผนการเรียนศิลป์ -ท่ัวไป จำนวน ๖๐ คน                  
คิดเป็นร้อยละ ๔๐ ตามลำดับ 
 ๑.๒ การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของ
ออนไลน์ นำเสนอดังตาราง ๔.๒  
 

ปัจจยั  S.D. การแปรผล 
๑. ด้านสินค้าและบริการ ๓.๖๕ ๑.๐๒ สำคัญมาก 
๒. ด้านราคา ๓.๘๑ ๐.๙๘ สำคัญมาก 
๓. ด้านช่องทางการจำหน่าย ๓.๕๓ ๑.๒๐ สำคัญมาก 
๔. ด้านส่งเสริมการขาย ๓.๖๗ ๑.๐๒ สำคัญมาก 
๕. ด้านเทคโนโลยี ๓.๗๖ ๐.๙๙ สำคัญมาก 

รวม ๓.๖๘ ๑.๐๔ สำคัญมาก 

 ตารางท่ี ๔.๒  สรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของ
ออนไลน์ภาพรวมทั้ง ๕ ด้าน  



 
 

 

๓๙ 

 
  จากตารางท่ี ๔.๒ พบว่า ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน์ โดยรวม อยู่ในระดับมาก          

(  = ๓ .๖๖, S.D. = ๑ .๐๔.)  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมาก              
ไปหาน้อย ดังนี้  ปัจจัยด้านราคา (  = ๓.๘๑, S.D. = ๐.๙๘) รองลงมา ได้แก่ ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

( = ๓.๗๖, S.D. = ๐.๙๙) ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย (  = ๓.๖๗, S.D. = ๑.๐๒) ปัจจัยด้านสินค้า
และบริการ (  = ๓.๖๕, S.D. = ๑.๐๒) และ ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย (  = ๓.๕๓, S.D. = 
๑.๒๐) ตามลำดับ 
  การวิ เคราะห์ ค่ า เฉ ล่ียและ ส่วน เบี่ ย งเบนมาตรฐานของปั จ จัย ด้าน สิน ค้าและ                      
บริการ นำเสนอดังตาราง ๔.๓  
 

ปัจจยัทางดา้นสนิคา้และบรกิาร  S.D. การแปรผล 
๑. มีความหลากหลายของสินค้า ๓.๖๖ ๑.๐๓ สำคัญมาก 
๒. เป็นสินค้าท่ีทันสมัย ๓.๖๖ ๐.๘๖ สำคัญมาก 
๓. สินค้ามีคุณภาพดี ๓,๗๔ ๐.๙๖ สำคัญมาก 
๔. สินค้าตรงตามความต้องการ ๓.๗๐ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
๕. มีการรับคืนหรือเปล่ียนสินค้า ๓.๒๕ ๑.๐๙ สำคัญปานกลาง 
๖. มีบริการหลังการขาย ๓.๘๑ ๑.๓๓ สำคัญมาก 
๗. ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ ๓.๖๙ ๑.๐๑ สำคัญมาก 
๘. มีความสะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า ๓.๗๘ ๐.๙๘ สำคัญมาก 
๙. มีสินค้าพร้อมส่งทันที ๓.๕๖ ๐.๙๓ สำคัญมาก 

รวม ๓.๖๕ ๑.๐๒ สำคัญมาก 

  
  ตารางท่ี ๔.๓ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการ 
  จากตารางท่ี ๔.๓  พบว่าความสำคัญของปัจจัยด้านสินค้าและบริการ โดยรวมอยู่ใน             
ระดับมาก (  = ๓.๖๕, S.D. = ๑.๐๒)  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจาก

มากไปหาน้อย ดังนี้  มีบริการหลังการขาย (  =๓.๘๑, S.D.= ๑.๑๓) รองลงมา ได้แก่ มีความสะดวก

ในการค้นหาและเลือกสินค้า (  =๓.๗๘, S.D.= ๐.๙๘) สินค้ามีคุณภาพดี (  =๓.๗๐, S.D.= ๐.๙๖) 

สินค้าตรงกับความต้องการ  (  =๓.๗๐, S.D. = ๐๙๙) ผู้ใช้บริการขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ 
(  =๓ .๖๙,  S.D.= ๑.๐๑) มีความหลากหลายของสินค้า (   =๓ .๖๖, S.D.= ๑ .๐๓) เป็นสินค้าท่ี

ทันสมัย (  =๓.๖๖, S.D.= ๐.๘๖)  มีสินค้าพร้อมส่งทันที (  =๓.๕๖, S.D.= ๐.๙๓) และมีการรับคืน

หรือเปล่ียนสินค้า (  =๓.๒๕, S.D.= ๑.๐๙) ตามลำดับ 



 
 

 

๔๐ 

 
  การวิ เคราะห์ ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านราคา นำเสนอ                 
ดังตาราง ๔.๔  
 

ปัจจยัทางดา้นราคา  S.D. การแปรผล 
๑. ระบุราคาสินค้าชัดเจน ๓.๘๘ ๐.๙๗ สำคัญมาก 
๒. ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม ๓.๖๗ ๐.๙๙ สำคัญมาก 

ปัจจยัทางดา้นราคา  S.D. การแปรผล 
๓. มีความหลากหลายช่องวิธีการชำระเงิน ๓.๙๓ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
๔. มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน ๓.๘๘ ๐.๙๗ สำคัญมาก 
๕. เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ตฟอร์มขายของ ๓.๘๘ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
๖. ราคาสินค้าคงท่ี ๓.๖๖ ๑.๐๑ สำคัญมาก 

รวม ๓.๘๑ ๐.๙๘ สำคัญมาก 

  ตารางท่ี ๔.๔ ปัจจัยทางด้านราคา 
  จากตาราง ๔.๔ พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก              

(  = ๓.๘๑, S.D. = ๐.๙๘) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย 

ดังนี้  มีความหลากหลายช่องวิธีการรับเงิน (  =๓.๙๓, S.D.= ๐.๙๙) รองลงมาได้แก่ ระบุสินค้าชัดเจน  
(  =๓ .๘๘ , S.D. = ๐ .๙๗ ) มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน (  =๓ .๘๘ , S.D. = ๐ .๙๗ )          

เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ตฟอร์มขายของ (  =๓ .๘๘ , S.D. = ๐ .๙๙) และ               
ราคาสินค้าคงท่ี  (  =๓.๖๖, S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 
  การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย 
นำเสนอดังตาราง ๔. ๕  
 

ปัจจยัทางดา้นชอ่งทางการจำหนา่ย  S.D. การแปรผล 
๑. เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง ๓.๖๓ ๐.๙๔ สำคัญมาก 
๒. สะดวกในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้
ทุกท่ี ทุกเวลา 

๓.๗๗ ๑.๐๔ สำคัญมาก 

๓. มีบริการส่งสินค้าฟรี ๓.๕๐ ๑.๐๔ สำคัญปานกลาง 
๔. ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า ๓.๐๔ ๐.๙๙ สำคัญปานกลาง 
๕. มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี ๓.๗๕ ๑.๐๑ สำคัญมาก 

รวม ๓.๕๓ ๑.๒๐ สำคัญมาก 

 ตารางท่ี ๔.๕ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่าย 



 
 

 

๔๑ 

 
 จากตาราง ๔.๕ พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่าย โดยรวมอยู่ใน

ระดับปานกลาง (  = ๓.๕๓, S.D. = ๑.๒๐) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับ
จากมากไปหาน้อย ดังนี้  สะดวกในการส่ังซื้ อ  ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้ อ สิน ค้าได้ ทุก ท่ี                          

ทุกเวลา (  =๓ .๗๗ ,     S.D. = ๑ .๐๔ ) รองลงมา ได้แก่  มีบริการจัดส่งท่ี ครอบคลุมทุกพื้น ท่ี                

(  =๓.๗๕, S.D. = ๑.๐๑) เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง (  =๓.๖๓, S.D. = ๐.๙๔) มีบริการ
ส่งสินค้าฟรี (  =๓.๕๐, S.D. = ๑.๐๔) และตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า (  =๓.๐๔, S.D. = ๐.๙๙) 
ตามลำดับ 
 การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องส่งเสริมการขาย 
นำเสนอดังตาราง ๔.๖  
 

ปัจจยัทางดา้นสง่เสรมิการขาย  S.D. การแปรผล 
๑. ใช้ส่ือโฆษณา เช่น ส่ิงพิมพ์ การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ ๓.๖๔ ๑.๐๑ สำคัญมาก 
๒. มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ ๓.๗๓ ๑.๐๓ สำคัญมาก 
๓. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค 
เป็นต้น 

๓.๖๗ ๑.๐๕ สำคัญมาก 

๔. ผู้ขายส่งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าอยู่เสมอ ๓.๖๔ ๑.๐๒ สำคัญมาก 
รวม ๓.๖๗ ๑.๐๒ สำคัญมาก 

  
  ตารางท่ี ๔.๖ ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย 
 
  จากตาราง ๔.๖ พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ใน            
ระดับมาก (  = ๓.๖๗, S.D. = ๑.๐๒) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจาก

มากไปหาน้อย ดังนี้ มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ (  =๓.๗๓, S.D. = ๑.๐๓) รองลงมา ได้แก่ 

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เป็นต้น  (  =๓.๖๗, S.D. = ๑.๐๕) 

ผู้ขายส่งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าอยู่เสมอ (  =๓.๖๔, S.D. = ๑.๐๑) และใช้ส่ือโฆษณา เช่น ส่ิงพิมพ์    
การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ (  =๓.๖๔, S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 
 
 
 
 



 
 

 

๔๒ 

 
  การวิเคราะห์ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านเทคโนโลยี นำเสนอ                          
ดังตาราง ๔.๗  
 

ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี  S.D. การแปรผล 
๑. การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น ๓.๘๔ ๐.๙๕ สำคัญมาก 
๒. Social Network เป็นเครื่องมือในการหาความต้องการของลูกค้า
อย่างแท้จริง  

๓.๗๓ ๑.๐๑ สำคัญมาก 

๓. เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ ๓.๗๔ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
๔. แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย ๓.๗๔ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
๕. แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ ๓.๗๘ ๑.๐๒ สำคัญมาก 
รวม ๓.๗๖ ๐.๙๙ สำคัญมาก 
  

  ตารางท่ี ๔.๗ ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี 
  จากตาราง ๔.๗  พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี โดยรวมอยู่ในระดับมาก            

(  = ๓ .๗๖ , S.D. = ๐ .๙๙ ) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมาก           
ไปหาน้อย ดังนี้ การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น (  =๓.๘๔, S.D. = 

๐.๙๕) รองลงมา ได้แก่ แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ (  =๓ .๗๘, S.D. = ๑.๐๒) 
เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ (  =๓.๗๔, S.D. = ๐.๙๙) แพล็ตฟอร์ม

ท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย (  =๓ .๗๔ , S.D. = ๐ .๙๙) และ Social Network เป็นเครื่องมือในการหา              

ความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง (  =๓.๗๓, S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 

ตอนที่  ๒ สรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์             
ของนัก เรียนมั ธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญ วิทยาคม                  
สังกัดสำนักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

  แนวการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราด
สรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด จากการจัดการสนทนากลุ่ม 
โดยใช้แบบบันทึกการสนทนากลุ่ม ผลการวิเคราะห์ แบ่งออกเป็น ๒ ส่วน ดังนี้ 
  ส่วนที่ ๑ ข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ให้ข้อมูลการสนทนากลุ่ม 

 ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่กำลังศึกษาอยู่ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ เรียนในแผนการเรียนท่ีแตกต่าง
กันไป เช่น แผนวิทย์-คณิต แผนศิลป์-ภาษา แผนคอมพิวเตอร์ธุรกิจ เป็นต้น ประสบการณ์ในการขาย
ของออนไลน์ เฉล่ีย ๒ ปี ๗ เดือน รายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ำสุด ๑๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๙๐,๐๐๐ บาท 
รายได้สูงสุดท่ีเคยขายมา ต่ำสุด ๒๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๑๐๐,๐๐๐ บาท 



 
 

 

๔๓ 

 
 ส่วนที่ ๒ ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย  

๑. การขายสินค้าออนไลน์ของท่านขายสินค้าใดบ้าง 
  ผู้ให้ข้อมูลท้ัง ๖ คน ขายสินค้าดังต่อไปนี้ เครื่องประดับ เส้ือผ้า ของท่ีระลึกจากศิลปิน 

สเปรย์เจลแอลกอฮอล์ ขนม การจัดชุดเบรก และรหัสเกมออนไลน์ 
๒. ท่านเริ่มต้นในการขายสินค้าออนไลน์ได้อย่างไร 

  ผู้ให้ข้อมูลท้ัง ๖ คน เริ่มต้นการขายสินค้าออนไลน์ท่ีแตกต่างกัน เช่น ศึกษาข้อมูล                        
จากยูทูป แล้วนำมาดัดแปลงมาสร้างสินค้า ส่ังของจากต่างประเทศมาขาย ผลิตสินค้าเอง เป็นต้น 
 ๓. แหล่งเงินทุนแรกสำหรับการขายสินค้าออนไลน์ของท่านมาจากท่ีใด 
  ผู้ให้ข้อมูลใช้แหล่งเงินทุนแรกส่วนหนึ่งมาจากผู้ปกครอง ส่วนหนึ่งมาจากเงินเก็บ             
ของตนเอง และนำเงินท่ีเป็นกำไรจากการขายสินค้ามาเป็นทุนพัฒนาสินค้า เป็นต้น 
 ๔. ท่านคิดว่ารูปแบบการขายออนไลน์มีส่วนช่วยในการเพิ่มยอดขายหรือไม่อย่างไร 
  ผู้ให้ข้อมูลทุกคนคิดว่าการขายของออนไลน์มี ส่วนช่วยในเพิ่มยอดขายได้มาก                
เพราะช่วยเพิ่มยอดขาย ลูกค้าสามารถเห็นสินค้าเป็นการอำนวยความสะดวกท้ังให้ลูกค้าและผู้ขาย 
 ๕. ท่านคิดว่าสินค้าของท่านมีจุดเด่น และข้อแตกต่างจากร้านค้ารายอื่นอย่างไร และ               
ตอบโจทย์อะไรให้กับลูกค้า 
  ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่าสินค้าตัวเองมีความโดดเด่นไม่เหมือนใคร มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว มีราคาถูก สินค้ามีคุณภาพ มีสินค้าครบตามท่ีโฆษณา คนท่ีขายขนมบอกว่าเป็นขนมท่ีทำใหม่
ทุกวัน ไม่ใส่สารกันบูด แพ็คเกจมีความสวยงาม ดึงดูดใจลูกค้า คนท่ีขายผ่านเพจขายได้ดีเพราะ                
มีผู้มีติดตามจำนวนมาก และมีการให้ข้อมูลสินค้ากับลูกค้าได้ครบถ้วน 
 ๖. ท่านใช้ช่องทางใดในการโฆษณาสินค้า หรือดึงดูดความสนใจเพื่อให้ลูกค้าเลือกซื้อ
สินค้าของท่าน (รีวิวสินค้า โปรโมช่ัน โฆษณาตัวผลิตภัณฑ์สินค้าด้วยคอนเทนต์ต่าง ๆ)  
  ผู้ให้ข้อมูลท้ัง ๖ คน ใช้ช่องทางในการโฆษณาสินค้าท่ีแตกต่างกัน เช่น ช่องทาง             
อินสตราแกรม การไลฟ์สด การสร้างเพจสินค้า บางคนใช้ยูทูปเป็นช่องทางโปรโมท และใช้เพจเช่ือมต่อ
เป็นช่องทางการขาย การซื้อโฆษณาผ่านแพล็ตฟอร์มต่าง  ๆ การจ้างคนมี ช่ือเสียงรีวิวสิน ค้า                 
สามารถเพิ่มยอดจำหน่ายได้มากขึ้น 
 ๗. รูปแบบการดำเนินงานหลักในการขายสินค้าออนไลน์เป็นอย่างไร (พรีออเดอร์ ระยะเวลา 
ในการรับส่งสินค้า หรือขายสินค้าพร้อมส่ง) 
  ผู้ให้ข้อมูลท้ัง ๖ คน มีรูปแบบการดำเนินงานหลักในการขายสินค้าออนไลน์ท่ีหลากหลาย 
ท้ังโอนก่อน และการเก็บเงินปลายทาง ซึ่งท้ังสองช่องทางมีข้อดี และข้อเสียต่างกัน เช่น การโอนก่อนก็จะทำ
ให้มีความแน่นอนในเรื่องการได้เงินค่าสินค้า แต่ผู้ขายต้องสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าจะได้รับสินค้า
แน่นอนและสินค้าต้องมีคุณภาพตามท่ีโฆษณา ส่วนการเก็บเงินปลายทางมีข้อเสียคือ สินค้าอาจมีการตีกลับ
ถ้าไม่มีผู้รับปลายทาง ท้ังนี้การมีสินค้าพร้อมส่งให้กับลูกค้าจะเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า 
ลูกค้าได้รับสินค้ารวดเร็วทันใจ โอกาสท่ีจะทำให้ลูกค้าไม่เปล่ียนใจท่ีจะรับสินค้าจึงมีมากขึ้น 



 
 

 

๔๔ 

 
 ๘. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการ
ขายสินค้าออนไลน์คืออะไร  
  ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า ความหลากหลายของสินค้า สินค้าท่ีทันสมัย มีคุณภาพดี 
ตรงตามความต้องการ รับคืนหรือเปล่ียนสินค้าได้ มีบริการหลังการขาย ลูกค้าขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
สินค้าได้ สะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า สินค้าพร้อมส่งทันที ฯลฯ มีความสำคัญมาก เพราะ
เป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการซื้อสินค้า เป็นการอำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า เพื่อสร้าง
โอกาสท่ีจะให้ลูกค้ามาซื้อซ้ำอีก 
 ๙. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านราคาท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์คืออะไร  
  ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า การระบุราคาสินค้าชัดเจน ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม 
วิธีการชำระเงินหลายช่องทาง  มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริง           
ท่ีระบุไว้ ราคาสินค้าคงท่ี ฯลฯ ส่งผลต่อความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์อย่างมาก  เพราะเป็น      
การสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กับผู้ขาย เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า สามารถเพิ่มยอดขายให้กับ 
ผู้ขายได้ 
 ๑๐. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่ายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จ           
ในการขายสินค้าออนไลน์คืออะไร  
   ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่ คิดว่า การท่ีร้านเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง ทำให้สะดวก            
ในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา เพราะลูกค้าแต่ละคนมีไลฟ์สไตล์         
ท่ีไม่เหมือนกัน ร้านค้าออนไลน์ต้องเข้าถึงลูกค้าทุกเพศทุกวัยท่ีมีความแตกต่างกัน ถ้าผู้ขายมีบริการส่ง
สินค้าฟรี ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี ฯลฯ เป็นการอำนวยความ
สะดวกให้กับลูกค้า เป็นการเพิ่มความมั่นใจให้กับลูกค้า ลูกค้าจะมีการบอกต่อ ทำให้เพิ่มยอดขายได้ 
และถ้าผู้ขายไม่ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้าจะทำให้สูญเสียลูกค้า  
  ๑๑. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จ          
ในการขายสินค้าออนไลน์คืออะไร (ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย เช่น โฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ 
โฆษณาน่าสนใจ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค  ฯลฯ) 
   ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า การส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ โฆษณาน่าสนใจ การไลฟ์สดขายสินค้าผ่านแพล็ตฟอร์มต่าง ๆ เช่น            
อินสตราแกรม เฟซบุ้ค ต้ิกต็อก เพจสินค้าของตนเอง มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก 
แจก แถม ชิงโชค การเล่มเกม มีการจัดกิจกรรมทุกเดือน และทุกเทศกาล เป็นการเพิ่มยอดการขาย 
  ๑๒. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขาย
สินค้าออนไลน์คืออะไร  
   ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี เช่น การติดต่อส่ือสารกับ
ลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้า
ออนไลน์ แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ เป็นการสร้าง
ความสะดวกสบายให้กับลูกค้า เป็นการสร้างทางเลือกให้กับลูกค้า สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้มากขึ้น  
ติดต่อส่ือสารกับลูกค้าได้ง่ายข้ึน เป็นการเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น 



 
 

บทที ่๕ 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ 

ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์   

ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา

มัธยมศึกษา จันทบุรี ตราด  ซึ่งผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ         

มีขั้นตอนการดำเนินการเป็น ๒ ขั้นตอน ขั้นตอนท่ี ๑ ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์          

สู่ความสำเร็จ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งในการศึกษา คือ 

นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด จำนวน ๑๕๐ คน คน ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ 

จำนวน ๖๐ คน นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ จำนวน ๔๘ คน และนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ 

จำนวน ๔๒ คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม เพื่อใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ประกอบด้วย ๒ ส่วน คือ ส่วนท่ี ๑ ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ 

ประกอบด้วยเพศ ระดับการช้ัน และแผนการเรียน  ส่วนท่ี ๒ ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อ                

การขายสินค้าออนไลน์ สู่ความสำเร็จ ๕ ด้าน ได้แก่   ๑) ด้านสินค้าและบริการ   ๒) ด้านราคา                    

๓) ด้านช่องทางการจำหน่าย ๔) ด้านส่งเสริมการขาย  และ  ๕) ด้านเทคโนโลยี ลักษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า ๕ ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก  ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด 

ขั้นตอนท่ี ๒ เสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 

โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ี การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด           

ก ารห าแ น ว ก าร ส่ ง เส ริ ม ก ารข าย ข อ งอ อ น ไลน์  ข อ งนั ก เรี ย น มั ธ ย ม ศึ ก ษ าตอ น ป ลาย                             

โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด             

ผู้วิจัยใช้การจัดสนทนากลุ่มโดยผู้ให้ข้อมูล จำนวน ๖ คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย เป็นแบบบันทึก            

การสนทนากลุ่ม มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบความเหมาะสมของร่างแนวทางท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น           

วิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้การวิเคราะห์เนื้อหา  (Content Analysis) 

 



 
 

 

๔๖ 

 

สรุปผลการวิจัย 

 ตอนที่  ๑ ศึกษาปัจจัยที่ส่ งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ            
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นที่
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ๑. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจำนวนและร้อยละข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม           
จำแนกเป็นเพศ ระดับช้ัน และแผนการเรียน จากการแจกแบบสอบถามจำนวน ๑๕๐ ฉบับ ได้รับคืนมา 
๑๕๐  ฉบับ คิดเป็นร้อยละ ๑๐๐ พบว่า ข้อมูลส่วนตัวด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่               
เป็นเพศหญิง จำนวน ๘๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๕๓ และรองลงมา เป็นเพศชาย จำนวน ๗๐ คน         
คิดเป็นร้อยละ ๔๗ ตามลำดับ ข้อมูลส่วนตัวด้านระดับช้ัน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่            
อยู่ระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๔ จำนวน ๖๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๔๐ รองลงมาเป็นระดับช้ันมัธยมศึกษา           
ปี ท่ี  ๕  จำนวน ๔๘ คน คิดเป็นร้อยละ ๓๒ และระดับช้ันมัธยมศึกษาปี ท่ี ๖  จำนวน ๔๒ คน                 
คิดเป็นร้อยละ ๒๘ ตามลำดับ และข้อมูลส่วนตัวด้านแผนการเรียน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เอยู่แผนการเรียนวิทย์-คณิต จำนวน ๙๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๖๐ และรองลงมา คือแผนการเรียน            
ศิลป-์ท่ัวไป จำนวน ๖๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๔๐ ตามลำดับ 

  การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน์ 
พบว่า ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน์ โดยรวม อยู่ในระดับมาก (  = ๓.๖๖, S.D. = ๑.๐๔)   
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้านราคา             

(  = ๓ .๘๑ , S.D. = ๐ .๙๘ ) รองลงมา ได้แก่ ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (  = ๓ .๗๖ , S.D. = ๐ .๙๙ )           

ปั จ จั ย ด้ าน ส่ ง เส ริ ม ก ารขาย  (  = ๓ .๖ ๗ , S.D. = ๑ .๐ ๒ ) ปั จ จั ย ด้ าน สิน ค้ าและ บ ริ ก า ร                         

(  = ๓ .๖๕ , S.D. = ๑ .๐๒ ) และ ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย (  = ๓ .๕๓ , S.D. = ๑ .๒๐ ) 
ตามลำดับ 

  การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านสินค้าและบริการ พบว่า

ความสำคัญของปัจจัยด้านสินค้าและบริการ โดยรวม อยู่ในระดับมาก (  = ๓.๖๕, S.D. = ๑.๐๒)           
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้  มีบริการหลังการขาย   
(  =๓ .๘๑ , S.D. = ๑ .๑๓ ) รอ งลงม า ได้ แก่  มี ค วามสะดวก ใน การค้ นห าและ เลือก สินค้ า                         

(  =๓.๗๘,  S.D. = ๐.๙๘) สินค้ามีคุณภาพดี (  =๓.๗๐, S.D. = ๐.๙๖) สินค้าตรงกับความต้องการ  
(  =๓.๗๐, S.D. = ๐๙๙) ผู้ใช้บริการขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ (  =๓.๖๙, S.D. = ๑.๐๑)                            

มีความหลากหลายของสินค้า (  =๓.๖๖, S.D. = ๑.๐๓) เป็นสินค้าท่ีทันสมัย (  =๓.๖๖, S.D. = ๐.๘๖) 

มี สิ น ค้ าพ ร้ อ ม ส่ ง ทั น ที  (  =๓ .๕ ๖ , S.D. = ๐ .๙ ๓ ) แ ละ มี ก า รรั บ คื น ห รื อ เป ล่ี ย น สิน ค้ า                      

(  =๓.๒๕, S.D. = ๑.๐๙) ตามลำดับ 



 
 

 

๔๗ 

 
  การวิ เค ราะห์ ค่ า เฉ ล่ี ยและ ส่ วน เบี่ ย ง เบ น มาต รฐาน ของปั จ จัย ด้ าน ราค า                

พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก (  = ๓.๘๑ , S.D. = ๐ .๙๘)               
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้   มีความหลากหลาย

ช่องวิธีการรับเงิน (  =๓ .๙๓ , S.D. = ๐ .๙๙ ) รองลงมาได้แก่  ระบุ สิน ค้าชัดเจน (  =๓ .๘๘ ,            

S.D. = ๐ .๙๗) มีระบบความปลอดภัย ในการชำระเงิน (  =๓ .๘๘ , S.D. = ๐ .๙๗) เรียกเก็บเงิน           
ตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ตฟอร์มขายของ  (  =๓.๘๘, S.D.= ๐ .๙๙) และราคาสินค้าคงท่ี              

(  =๓.๖๖, S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 
  การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย 

พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (  = ๓.๕๓, S.D. 
= ๑.๒๐) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ สะดวก         
ในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา (  =๓.๗๗, S.D. = ๑.๐๔) รองลงมา 

ได้แก่ มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี (  =๓ .๗๕ , S.D. = ๑.๐๑) เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ              
๒๔ ช่ัวโมง (  =๓.๖๓, S.D. = ๐.๙๔) มีบริการส่งสินค้าฟรี (  =๓.๕๐, S.D. = ๑.๐๔) และตรงต่อ

เวลาในการจัดส่งสินค้า  (  =๓.๐๔, S.D. = ๐.๙๙) ตามลำดับ 
  การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องส่งเสริมการขาย 

พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ ในระดับมาก (  = ๓ .๖๗ ,            
S.D. = ๑.๐๒) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้             

มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ (  =๓.๗๓, S.D. = ๑.๐๓) รองลงมาได้แก่ จัดกิจกรรมส่งเสริม

การขาย เช่น มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เป็นต้น  (  =๓.๖๗ , S.D. = ๑ .๐๕) ผู้ขายส่งข่าวสาร

เกี่ยวกับสินค้าอยู่เสมอ  (  =๓.๖๔, S.D. = ๑.๐๑) และใช้ส่ือโฆษณา เช่น ส่ิงพิมพ์ การประชาสัมพันธ์
ผ่านเว็บไซต์ (  =๓.๖๔,S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 

  การวิ เคราะห์ ค่าเฉ ล่ียและส่วนเบี่ ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านเทคโนโลยี         

พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี โดยรวมอยู่ในระดับมาก (  = ๓.๗๖, S.D. = ๐.๙๙) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ การติดต่อส่ือสารกับ

ลูกค้าผ่านอิน เตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่ งขึ้น  (  =๓ .๘๔ , S.D. = ๐ .๙๕ ) รองลงมา ได้แก่              

แพล็ตฟอร์ม  มีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ (  =๓.๗๘, S.D. = ๑.๐๒) เทคโนโลยีช่วยในการประหยัด
ต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ (  =๓ .๗๔, S.D. = ๐ .๙๙) แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย       

(  =๓ .๗๔ ,S.D. = ๐ .๙๙ ) และ Social Network เป็นเครื่องมือในการหาความต้องการของลูกค้า          

อย่างแท้จริง (  =๓.๗๓, S.D. = ๑.๐๑) ตามลำดับ 



 
 

 

๔๘ 

 

 ตอนที่ ๒ สรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์           
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิท ยาคม สังกัดสำนักงาน         
เขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ส่วนที่ ๑ ข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ให้ข้อมูลการสนทนากลุ่ม 
 ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่กำลังศึกษาอยู่ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ เรียนในแผนการเรียนท่ีแตกต่าง

กันไป เช่น แผนวิทย์-คณิต แผนศิลป์-ภาษา แผนคอมพิวเตอร์ธุรกิจ เป็นต้น ประสบการณ์ในการขาย
ของออนไลน์ เฉล่ีย ๒ ปี ๗ เดือน รายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ำสุด ๑๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๙๐,๐๐๐ บาท 
รายได้สูงสุดท่ีเคยขายมา ต่ำสุด ๒๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๑๐๐,๐๐๐ บาท 

 ส่วนที่ ๒ ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย  
 ๑. ผู้ให้ข้อมูลท้ัง ๖ คน ขายสินค้าดังต่อไปนี้ เครื่องประดับ เส้ือผ้า ของท่ีระลึกจากศิลปิน

สเปรย์เจลแอลกอฮอล์ ขนม และรหัสเกมออนไลน์ 
 ๒. ผู้ให้ข้อมูลเริ่มต้นการขายสินค้าออนไลน์ท่ีแตกต่างกัน เช่น ศึกษาข้อมูลจากยูทูป                     

แล้วนำมาดัดแปลงมาสร้างสินค้า ส่ังของจากต่างประเทศมาขาย ผลิตสินค้าเอง เป็นต้น 
 ๓. ผู้ให้ข้อมูลใช้แหล่งเงินทุนแรกส่วนหนึ่งมาจากผู้ปกครอง ส่วนหนึ่งมาจากเงินเก็บ          

ของตนเอง และนำเงินท่ีเป็นกำไรจากการขายสินค้ามาเป็นทุนพัฒนาสินค้า เป็นต้น 
 ๔. ผู้ให้ข้อมูลทุกคนคิดว่าการขายของออนไลน์มี ส่วนช่วยในเพิ่มยอดขายได้มาก              

เพราะช่วยเพิ่มยอดขาย ลูกค้าสามารถเห็นสินค้าเป็นการอำนวยความสะดวกท้ังให้ลูกค้าและผู้ขาย 
 ๕. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่าสินค้าตัวเองมีความโดดเด่นไม่เหมือนใคร มีเอกลักษณ์

เฉพาะตัว มีราคาถูก สินค้ามีคุณภาพ มีสินค้าครบตามท่ีโฆษณา คนท่ีขายขนมขอกว่าเป็นขนมท่ีทำใหม่      
ทุกวัน ไม่ใส่สารกันบูด แพ็คเกจมีความสวยงาน ดึงดูดใจลูกค้า คนท่ีขายผ่านเพจขายได้ดีเพราะมี            
ผู้มีติดตามจำนวนมาก และมีการให้ข้อมูลสินค้ากับลูกค้าได้ครบถ้วน 

 ๖. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่ ใช้ช่องทางในการโฆษณาสินค้าท่ีแตกต่างกัน เช่น ช่องทาง            
อินสตราแกรม การไลฟ์สด การสร้างเพจสินค้า บางคนใช้ยูทูปเป็นช่องทางโปรโมทและใช้เพจเช่ือมต่อ
เป็นช่องทางการขาย การซื้อโฆษณาผ่านแพล็ตฟอร์มต่างๆ การจ้างคนมี ช่ื อเสียงรีวิว สินค้า             
สามารถเพิ่มยอดจำหน่ายได้มากขึ้น 

 ๗. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีรูปแบบการดำเนินงานหลักในการขายสินค้าออนไลน์ท่ีหลากหลาย 
ท้ังโอนก่อน และการเก็บเงินปลายทาง ซึ่งท้ังสองช่องทางมีข้อดี และข้อเสียต่างกัน เช่น การโอนก่อนก็จะทำ
ให้มีความแน่นอนในเรื่องการได้เงินค่าสินค้า แต่ผู้ขายต้องสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าจะได้รับสินค้า
แน่นอนและสินค้าต้องมีคุณภาพตามท่ีโฆษณา ส่วนการเก็บเงินปลายทางมีข้อเสียคือ สินค้าอาจ           
มีการตีกลับถ้าไม่มีผู้รับปลายทาง ท้ังนี้การมีสินค้าพร้อมส่งให้กับลูกค้าจะเป็นการสร้างความมั่นใจ 
ให้กับลูกค้า ลูกค้าได้รับสินค้ารวดเร็วทันใจ โอกาสท่ีจะทำให้ลูกค้าไม่เปล่ียนใจท่ีจะรับสินค้าจึงมีมากขึ้น 



 
 

 

๔๙ 

 
 ๘. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า ความหลากหลายของสินค้า สินค้าท่ีทันสมัย มีคุณภาพดี 

ตรงตามความต้องการ รับคืนหรือเปล่ียนสินค้าได้ มีบริการหลังการขาย ลูกค้าขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
สินค้าได้ สะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า สินค้าพร้อมส่งทัน ที ฯลฯ มีความสำคัญมาก            
เพราะเป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการซื้อสินค้า เป็นการอำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
เพื่อสร้างโอกาสท่ีจะให้ลูกค้ามาซื้อซ้ำอีก 

 ๙. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า การระบุราคาสินค้าชัดเจน ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม 
วิธีการชำระเงินหลายช่องทาง  มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริ ง       
ท่ีระบุ ไว้  ราคาสิน ค้าคงท่ี  ฯลฯ ส่งผลต่อความสำเร็จในการขาย สิน ค้าออนไลน์ อย่ างมาก                
เพราะเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กับผู้ขาย เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า สามารถเพิ่มยอดขาย
ให้กับผู้ขายได้ 

 ๑๐. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่ คิดว่า การท่ีร้านเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง ทำให้สะดวก          
ในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา เพราะลูกค้าแต่ละคนมีไลฟ์สไตล์        
ท่ีไม่เหมือนกัน ร้านค้าออนไลน์ต้องเข้าถึงลูกค้าทุกเพศทุกวัยท่ีมีความแตกต่างกัน ถ้าผู้ขายมีบริการ        
ส่งสินค้าฟรี ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี ฯลฯ เป็นการอำนวยความสะดวก
ให้กับลูกค้า เป็นการเพิ่มความมั่นใจให้กับลูกค้า ลูกค้าจะมีการบอกต่อ ทำให้เพิ่มยอดขายได้ และ         
ถ้าผู้ขายไม่ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้าจะทำให้สูญเสียลูกค้า  

 ๑๑.ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า การส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ โฆษณาน่าสนใจ การไลฟ์สดขายสินค้าผ่านแพล็ตฟอร์มต่าง ๆ เช่น              
อินสตราแกรม เฟซบุ้ค ต้ิกต็อก เพจสินค้าของตนเอง มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก 
แจก แถม ชิงโชค การเล่มเกม  มีการจัดกิจกรรมทุกเดือน และทุกเทศกาล เพื่อเพิ่มยอดการขาย 

 ๑๒. ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่คิดว่า ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี เช่น การติดต่อส่ือสารกับลูกค้า
ผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุน ในการขายสินค้า
ออนไลน์ แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ เป็นการสร้าง
ความสะดวกสบายให้กับลูกค้า เป็นการสร้างทางเลือกให้กับลูกค้า สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้มากขึ้น 
ติดต่อส่ือสารกับลูกค้าได้ง่ายข้ึน เป็นการเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น 

อภิปรายผล 

 ตอนที่  ๑ ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ           
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขต
พื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ๑. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกเป็นเพศ ระดับช้ัน และ
แผนการเรียน พบว่า ข้อมูลส่วนตัวด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รองลงมา           
เป็นเพศชาย ข้อมูลส่วนตัวด้านระดับช้ัน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อยู่ระดับช้ันมัธยมศึกษา        
ปีท่ี ๔ รองลงมาเป็นระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๕ และระดับช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ ตามลำดับ และ                



 
 

 

๕๐ 

 
ข้อมูลส่วนตัวด้านแผนการเรียน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เอยู่แผนการเรียนวิทย์-คณิต และ
รองลงมา คือแผนการเรียนศิลป์-ท่ัวไป ตามลำดับ 

  ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน์  โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่ อพิจารณา              
เป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้  ปัจจัยด้านราคา รองลงมา ได้แก่ 
ปั จ จั ย ด้ าน เทค โน โลยี  ปั จ จั ย ด้ าน ส่ ง เสริ ม ก ารขาย  ปั จ จั ย ด้ าน สิ น ค้ าและบ ริ ก าร  และ                        
ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ ส่วนประสมทางการตลาดซึ่งเป็นตัวแปร
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซึ่งประกอบด้วยทุกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความต้องการซื้อ        
ในตัวผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านราคา เป็นคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งผู้กำหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
คำนึงถึง สอดคล้องกับ สุรัชดา เชิด บุญเมือง และคณะ (๒๕๕๗) ได้ทำการศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตลาด
และพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) เป็นองค์ประกอบการตลาด
แบบใหม่ ซึ่งประกอบด้วย ๖ P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และการให้บริการ           
ส่วนบุคคล (Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ทุกปัจจัยมีความเกี่ยวเนื่องกัน และ 
มีความสำคัญ อย่างยิ่งในการดำเนินการตลาดออนไลน์ เมื่อ ผู้บริโภคได้ทำการประเมินตัวเลือก และ        
ทำการตัดสินใจราคาถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ โดยท่ัวไป ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาต่ำจะเป็นท่ีช่ืนชอบ
ของผู้บริโภค การต้ังราคาของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ต้องคำนึงถึงราคา ตลาดเป็นหลัก การคิดเผ่ือราคา         
ค่าขน ส่งนั กการตลาด จึงต้องคำนึ งถึ งราคาขายท่ี ไม่ สู ง เกิน ไป นอกจากนี้ ยั งสอดคล้องกับ                
ภาณุมาศ ใจกันทะ (๒๕๕๖) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อและส่วนประสม ทางการตลาด          
ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มคนวัยทำงานในเขตอำเภอเมือง จังหวัดโดยเก็บข้อมูล
จากกลุ่มคนวัยทำงานท้ังส้ินจำนวน ๔๐๐ ตัวอย่าง พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า
ออนไลน์ ของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ลำดับท่ี  ๑ คือ ปัจจัยด้านราคารองลงมาคือ ปัจจัย               
ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยการจัดจำหน่ายและสุดท้ายปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ตามลำดับ 

  ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ พบว่าความสำคัญของปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้   มีบริการหลังการขาย รองลงมา ได้แก่ มีความสะดวกในการค้นหาและเลือกสินค้า สินค้า          
มี คุณ ภาพ ดี  สิน ค้าตรงกับความ ต้องการ  ผู้ ใช้บ ริการขอข้อมู ล เพิ่ ม เติม เกี่ ยวกับ สิ น ค้าได้                         
มีความหลากหลายของสินค้า เป็นสินค้าท่ีทันสมัย มีสินค้าพร้อมส่งทันที และมีการรับคืนหรือเปล่ียน
สินค้า ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจำเป็นหรือ              
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ 
สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์ อาจเป็นสินค้าบริการ สถานท่ี 
บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง ประกอบด้วย
สินค้า บริการ ความคิด องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 
ในสายตาของลูกค้า จึงมีผลทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ สอดคล้องกับสุรัชดา เชิดบุญเมือง และ     
คณะ (๒๕๕๗) ได้ทำการศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์



 
 

 

๕๑ 

 
อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าบริการ ความคิด หรือบุคคล
โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเตือนความทรงจำ (Remind) แจ้งข่าวสารหรือแนะนำ
สินค้า บริการท่ีตรงกับท่ีผู้บริโภคต้องการ โดยการประชาสัมพันธ์ต้องมีการเตรียมความพร้อมก่อน ได้แก่ 
ต้องมีข้อมูลต่าง ๆ พร้อมสมบูรณ์ สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์เพื่อจดจำง่าย สร้างบรรยากาศความคึกคัก 
โดยลูกค้าเข้าร่วมกิจกรรม และพิจารณากลุ่มเป้าหมาย และงบประมาณ ซึ่งการ ประชาสัมพันธ์          
มีหลายวิธี ได้แก่ การรู้จักและตระหนักถึงตัวสินค้าหรือบริการ เกิดความต้องการใช้และตัดสินใจซื้อและ
ซื้อมากขึ้น โดยอาศัยเครื่องมือท่ีแตกต่างกัน เช่น การโฆษณาด้วยแบนเนอร์ (ป้ายโฆษณา) โฆษณาผ่าน
ทางอีเมล์โฆษณาด้วยการเสียค่าใช้จ่ายกับเว็บไซต์อื่น โฆษณาด้วยระบบสมาชิกแนะนำสมาชิก              
โฆษณาด้วยการแลกลิงค์กับเว็บไซต์อื่น โฆษณาบนเครื่องมือ ค้นหา (Search Engine) หรือWeb Directory 
เป็นต้น 

  ปัจจัยด้านราคา พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้  มีความหลากหลาย
ช่องวิธีการรับเงิน รองลงมาได้แก่ ระบุสินค้าชัดเจน มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน เรียกเก็บเงิน
ตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ตฟอร์มขายของ และราคาสินค้าคงท่ี ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ
ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีกำหนดรายได้ของกิจการ หากตั้งราคาสูงก็จะทำให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น แต่ถ้าหาก
ต้ังราคาต่ำมากเกินไปก็อาจส่งผลให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ำไปด้วยซึ่งอาจนาไปสู่ภาวะขาดทุนได้             
ดังนั้นราคาจึงเป็นส่ิงท่ีสำคัญอย่างยิ่งในด้านการตลาด กล่าวคือควรต้ังราคาให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 
และกลุ่มเป้าหมาย สอดคล้องกับ ภาณุมาศ ใจกันทะ (๒๕๕๖) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อและ
ส่วนประสม ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มคนวัยทำงานในเขตอำเภอ
เมือง จังหวัดโดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มคนวัยทำงานท้ังส้ินจำนวน ๔๐๐ ตัวอย่าง พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ ของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ลำดับท่ี ๑ คือ ปัจจัยด้านราคา
รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยการจัดจำหน่ายและสุดท้ายปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ตามลำดับ 

  ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านช่องทางการ
จำหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจาก
มากไปหาน้อย ดังนี้ สะดวกในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา รองลงมา 
ได้แก่ มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง มีบริการส่งสินค้าฟรี 
และตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ การจัดจำหน่าย (Price หรือ 
Distribution) เป็นการดำเนินงานด้านโครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วยสถาบันกิจกรรม              
ใช้เพื่อเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันท่ีนำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย คือ สถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง 
การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง ประกอบด้วยช่องทางการจัดจำหน่ายและการกระจายตัว
สินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด ซึ่งสอดคล้องกับสุรัชดา เชิดบุญเมือง และ          
คณะ (๒๕๕๗) ได้ทำการศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตลาดและพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์



 
 

 

๕๒ 

 
อิเล็กทรอนิกส์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Distribution) เป็นวิธีการนำสินค้าหรือบริการออกสู่ตลาด ประกอบด้วยกิจกรรมซึ่งทำให้สินค้าหรือ
บริการหาง่ายสำหรับผู้บริโภค เมื่อเขาต้องการซื้อไม่ว่าเมื่อใดและท่ีไหนก็ตาม ซึ่งการจัดจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ Website ไลน์ เฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม เป็นต้น         
ซึ่งควรพิจารณา ปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ เว็บไซต์ต้องใช้งานง่าย การเข้าเว็บไซต์ หรือดาวน์โหลดเร็ว          
ข้อมูลท่ีนำเสนอชัดเจนน่าสนใจ และความปลอดภัยของ ข้อมูล เป็นต้น 

  ปัจจัยด้านช่องส่งเสริมการขาย พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้  มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ รองลงมาได้แก่ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น             
มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เป็นต้น ผู้ขายส่งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าอยู่เสมอ และใช้ส่ือโฆษณา เช่น 
ส่ิงพิมพ์  การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ การส่งเสริมการขาย 
(Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริหารหรือความคิดหรือ
ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจำในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมี            
อิทธิต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งเครื่องมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสำคัญ ได้แก่           
การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย เป็นส่ิงจูง ใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น
หน่วยงานขาย ผู้จัดจำหน่าย หรือผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทันทีทันใด 
การประชาสัมพันธ์จึงเป็นความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร
ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง สอดคล้องกับ อารยา เสือเดช. (๒๕๕๙). ได้ทำการศึกษาเรื่อง กระบวนการ
ส่งเสริมการขายสินค้าชุมชนผ่านช่องทางระบบพาณิชย์เล็กทรอนิกส์ กรณีศึกษา : วิสาหกิจชุมชนสายบัว 
ผลการศึกษาปัจจัยท่ีทำให้ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สายบัว พบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ
วิสาหกิจชุมชนสายบัวโดยประเด็นท่ีให้ความสำคัญมากท่ีสุด คือ ด้านเนื้อหาประเด็นท่ีให้ความสำคัญ
รองลงมา คือรูปถ่ายของผลิตภัณฑ์ท่ีถ่ายจากผลิตภัณฑ์จริง ถัดมาคือความน่าเช่ือถือท่ีให้เครดิต         
ความน่าเช่ือถือจากส่ือภายนอก ปัจจัยต่อมาคือมีสต็อกพร้อมส่ง และการตอบข้อความของผู้บริโภค
อย่างรวดเร็วตามลำดับผลการศึกษาปัจจัยท่ีผู้บริโภคต้องการให้วิสาหกิจชุมชนสายบัวเพิ่มเติม พบว่า 
ผู้บริโภคต้องการให้เพิ่มเนื้อหาคำแนะนำสรรพคุณสมุนไพรแต่ละชนิด ปัจจัยท่ีให้ความสำคัญรองลงมา
คือมี VDO แนะนาสินค้า และปัจจัยต่อมาคือ มีช่องทางชำระเงินผ่านบัตรเครดิต ตามลำดับ 

  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี พบว่าความสำคัญของปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านตามค่าเฉล่ียสามารถ เรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้            
การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น  รองลงมา ได้แก่ แพล็ตฟอร์ม         
มีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์        
แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย และ Social Network เป็นเครื่องมือในการหาความต้องการของ
ลูกค้าอย่างแท้จริง ตามลำดับ ท้ังนี้อาจเป็นเพราะ การซื้อขาย แลกเปล่ียนสินค้าผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์               
ซึ่งเป็นตัวกลางในการทำธุรกรรมผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ ไม่มีข้อจำกัดด้านสถานท่ี เพราะสามารถ
เข้าถึงลูกค้าได้ท่ัวโลก ทุกสถานท่ีท่ีสามารถเช่ือมต่อระบบคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถทำธุรกรรมได้ และ        



 
 

 

๕๓ 

 
ไม่มีข้อจำกัดด้านเวลาเพราะสามารถทำการค้าได้ตลอด ๒๔ ช่ัวโมงผ่านระบบอัตโนมัติ การพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์จึงเป็นช่องทางการซื้อสินค้าในรูปแบบท่ีจูงใจให้ ผู้บริโภคเข้าไปทดลองใช้ เนื่องจากบริษัท 
หรือร้านค้าต่าง ๆ ได้นำกลยุทธ์ทางธุรกิจมาใช้ในการจูงใจให้ ผู้บริโภคมีการตัดสินใจ เลือกซื้อสินค้า   
ผ่านทางอินเทอร์ เน็ต เช่น การออกแบบเว็บไซต์ให้มีความน่ าสนใจ ดึงดูดใจ การสร้างเว็บไซต์                     
ให้มีความน่าเช่ือถือ การนำเสนอสินค้าในราคาท่ีต่ำกว่าท้องตลาด เป็นต้น  ทำให้ ผู้บริโภคยังคงมี            
การซื้อสินค้าผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึน สอดคล้องกับ อาคีรา ราชเวียง (๒๕๖๐) ได้ทำการศึกษา
เรื่อง อนาคตผู้ประกอบการในยุค ๔.๐ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับ
นวัตกรรมใหม่  ๆ ท่ีสามารถนำมาใช้ในการดำเนิน งานทางธุรกิจ เพื่ อสร้างโอกาสให้ ธุรกิจ              
ประสบความสำเร็จได้ง่ายขึ้น รวมท้ังมีโอกาสทางการตลาดท่ีเพิ่มสูงขึ้นเป็นลำดับ ความก้าวหน้า                 
ทางวิทยาศาสตร์เทคโนโลยีทาให้ชีวิตของเราง่ายข้ึน การปรับตัวไม่เท่าทันกับ ยุคสมัยท่ีเปล่ียนแปลงไป
โดยเฉพาะในยุคดิจิทัล ท่ีเทคโนโลยีกลายมาเป็นเครื่องมือสำคัญในการลดต้นทุนการผลิต อีกท้ังยังเป็น
ช่องทางในการท่ีจะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างไร้พรมแดน เนื่องจากผู้บริโภคยุคใหม่มีความคุ้นเคย
กับการซื้อออนไลน์มากขึ้นมีความสะดวกสบายต่อผู้บริโภค เพราะซื้อได้ตลอด ๒๔ ช่ัวโมง ส่ังซื้อได้ทุกท่ี
และท่ีสำคัญช่องทางนี้ ต้นทุนต่ำเมื่อเทียบกับช่องทางอื่น ๆ ผู้ประกอบการสามารถนาเทคโนโลยีดิจิทัล 
มาช่วยในการพัฒนาการผลิตการค้าขาย ต้ังแต่กระบวนการคิด การวางแผน และเมื่อนำไปสู่การปฏิบัติ
ต้องอยู่บนพื้นฐานของดิจิทัลด้วย การปรับตัวให้เท่าทันกับการเปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจในโลก          
ยุคดิจิทัลให้ธุรกิจมีศักยภาพแข็งแกร่ง และเติบโตอย่างยั่งยืนในอนาคต 

 ตอนที่ ๒ สรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการส่งเสริมการขายของออนไลน์               
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงาน          
เขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ให้ข้อมูลการสนทนากลุ่ม 
 ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่กำลังศึกษาอยู่ช้ันมัธยมศึกษาปีท่ี ๖ เรียนในแผนการเรียนท่ีแตกต่าง

กันไป เช่น แผนวิทย์-คณิต แผนศิลป์-ภาษา แผนคอมพิวเตอร์ธุรกิจ เป็นต้น ประสบการณ์ในการขาย
ของออนไลน์ เฉล่ีย ๒ ปี ๗ เดือน รายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ำสุด ๑๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๙๐,๐๐๐ บาท 
รายได้สูงสุดท่ีเคยขายมา ต่ำสุด ๒๐,๐๐๐ บาท สูงสุด ๑๐๐,๐๐๐ บาท 

 ปัจจัยที่ปัจจัยที่ส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์สู่ความสำเร็จ ของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย  

 ผู้ให้ข้อมูลขายสินค้า ท่ีแตกต่างกัน ได้แก่เครื่องประดับ เส้ือผ้า ของท่ีระลึกจากศิลปิน 
สเปรย์เจลแอลกอฮอล์ ขนม และรหัสเกมออนไลน์ การเริ่มต้นขายสินค้าออนไลน์มีความแตกต่างกัน
แตกต่างกัน เช่น ศึกษาข้อมูลจากยูทูป แล้วนำมาดัดแปลงมาสร้างสินค้า ส่ังของจากต่างประเทศมาขาย 
ผลิตสินค้าเอง เป็นต้น การใช้แหล่งเงินทุนแรกส่วนหนึ่งมาจากผู้ปกครอง ส่วนหนึ่งมาจากเงินเก็บของ
ตนเอง และนำเงินท่ีเป็นกำไรจากการขายสินค้ามาเป็นทุนพัฒนาสินค้า เป็นต้น การขายของออนไลน์      
มีส่วนช่วยในเพิ่มยอดขายได้มาก เพราะช่วยเพิ่มยอดขาย ลูกค้าสามารถเห็นสินค้าเป็นการอำนวย            
ความสะดวกท้ังให้ลูกค้าและผู้ขาย ด้านสินค้าคิดว่าสินค้าตัวเองมีความโดดเด่นไม่ เหมือนใคร                 
มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีราคาถูก สินค้ามีคุณภาพ มีสินค้าครบตามท่ีโฆษณา คนท่ีขายขนมบอกว่า        



 
 

 

๕๔ 

 
เป็นขนมท่ีทำใหม่ทุกวัน ไม่ใส่สารกันบูด แพ็คเกจมีความสวยงาน ดึงดูดใจลูกค้า คนท่ีขายผ่านเพจ       
ขายได้ดีเพราะมีผู้มีติดตามจำนวนมาก และมีการให้ข้อมูลสินค้ากับลูกค้าได้ครบถ้วน การใช้ช่องทาง         
ในการโฆษณาสินค้าท่ีแตกต่างกัน เช่น ช่องทางอินสตราแกรม การไลฟ์สด การสร้างเพจสินค้า                
บางคนใช้ยูทูปเป็นช่องทางโปรโมทและใช้เพจเช่ือมต่อเป็นช่องทางการขาย การซื้อโฆษณาผ่าน         
แพล็ตฟอร์มต่าง ๆ การจ้างคนมีช่ือเสียงรีวิวสินค้า สามารถเพิ่มยอดจำหน่ายได้มากขึ้น  มีรูปแบบ       
การดำเนินงานหลักในการขายสินค้าออนไลน์ท่ีหลากหลาย ท้ังโอนก่อน และการเก็บเงินปลายทาง             
ซึ่งท้ังสองช่องทางมีข้อดี และข้อเสียต่างกัน เช่น การโอนก่อนก็จะทำให้มีความแน่นอนในเรื่องการได้เงิน     
ค่าสินค้า แต่ผู้ขายต้องสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าจะได้รับสินค้าแน่นอนและสินค้าต้องมีคุณภาพ         
ตามท่ีโฆษณา ส่วนการเก็บเงินปลายทางมีข้อเสียคือ สินค้าอาจมีการตีกลับถ้าไม่มีผู้รับปลายทาง ท้ังนี้
การมีสินค้าพร้อมส่งให้กับลูกค้าจะเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า ลูกค้าได้รับสินค้ารวดเร็วทันใจ 
โอกาสท่ีจะทำให้ลูกค้าไม่เปล่ียนใจท่ีจะรับสินค้าจึงมีมากขึ้น นอกจากนี้ความหลากหลายของสินค้า 
สินค้าท่ีทันสมัย มีคุณภาพดี ตรงตามความต้องการ รับคืนหรือเปล่ียนสินค้าได้ มีบริการหลังการขาย 
ลูกค้าขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ สะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า สินค้าพร้อมส่งทันที 
ฯลฯ มีความสำคัญมาก เพราะเป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการซื้อสินค้า เป็นการอำนวย
ความสะดวกให้กับลูกค้า เพื่อสร้างโอกาสท่ีจะให้ลูกค้ามาซื้อซ้ำอีก  การระบุราคาสินค้าชัดเจน              
ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม วิธีการชำระเงินหลายช่องทางมีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน 
เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ ราคาสินค้าคงท่ี ฯลฯ  ส่งผลต่อความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์อย่างมาก เพราะเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กับผู้ขาย เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า 
สามารถเพิ่มยอดขายให้กับผู้ขายได้ การท่ีร้านเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง ทำให้สะดวกในการส่ังซื้อ 
ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา เพราะลูกค้าแต่ละคนมีไลฟ์สไตล์ท่ีไม่เหมือนกัน 
ร้านค้าออนไลน์ต้องเข้าถึงลูกค้าทุกเพศทุกวัยท่ีมีความแตกต่างกัน ถ้ าผู้ขายมีบริการส่งสินค้าฟรี       
ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี ฯลฯ เป็นการอำนวยความสะดวก
ให้กับลูกค้า เป็นการเพิ่มความมั่นใจให้กับลูกค้า ลูกค้าจะมีการบอกต่อทำให้เพิ่มยอดขายได้ และ          
ถ้าผู้ขายไม่ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้าจะทำให้สูญเสียลูกค้า ในการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย 
เช่น การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ โฆษณาน่าสนใจ การไลฟ์สดขายสินค้าผ่านแพล็ตฟอร์ม
ต่างๆ เช่น อินสตราแกรม เฟซบุ้ค ต้ิกต็อก เพจสินค้าของตนเอง มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น 
มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค การเล่มเกม มีการจัดกิจกรรมทุกเดือน และทุกเทศกาล เพื่อเพิ่มยอด      
การขาย และปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี เช่น การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบาย
มากยิ่งขึ้น เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้ า          
ใช้งานง่าย แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ เป็นการสร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้า 
เป็นการสร้างทางเลือกให้กับลูกค้า สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้มากขึ้น ติดต่อส่ือสารกับลูกค้าได้ง่ายขึ้น 
เป็นการเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น ท้ังนี้อาจเป็นเพราะการขายสินค้าออนไลน์ เป็นการทำธุรกรรมผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์/ส่ือสังคม ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการซื้อขายสินค้า หรือบริการ โดยมีข้อดีเพื่อลดค่าใช้จ่าย 
และสามารถซื้อขายสินค้า หรือบริการได้ทุกท่ี ทุกเวลาแต่มีข้อเสีย คือ ผู้บริโภคอาจไม่มั่น ใจ              
ในการให้บริการของธุรกิจ ออนไลน์ท้ังในส่วนของความไม่แน่ใจในคุณภาพสินค้า การจัดส่งสินค้า



 
 

 

๕๕ 

 
หลังจากจ่ายเงิน ไปแล้ว สอดคล้องกับ จุฑาพร รัตนโชคกุล (๒๕๖๑)  ได้ทำการศึกษาเรื่อง              
เส้นทางสู่ความสำเร็จของการเป็นผู้ประกอบการดิจิทัลท่ีขายสินค้าออนไลน์  ผลการวิจัยพบว่า               
รูปแบบการประกอบธุรกิจดิจิทัลออนไลน์ ท่ีขายสินค้าออนไลน์ของผู้ประกอบการมี ๒ แบบ คือธุรกิจ
สินค้าแบบพรีออเดอร์ และธุรกิจสินค้าพร้อมส่ง โดยมีกระบวนการหลักในการดำเนินการ ๘ ขั้นตอน 
ดังนี้  ๑ ) สร้างการรับรู้ เกี่ยวกับธุรกิจ ๒) รับคำส่ังซื้อจากลูกค้า ๓) ค้นหา/เช็ค สต็อกสินค้า                 
๔) เจรจาต่อรอง ๕) รับออเดอร์ ๖) ส่ังซื้อ/จัดเตรียมสินค้าเพื่อจัดส่ง ๗) จัดส่งสินค้า ๘) ติดตาม          
การส่ังสินค้า/ปิดการขาย ซึ่งผู้ประกอบการต้องเริ่มออกแบบโครงสร้างการดำเนินการ จำลอง        
แบบธุรกิจเพื่อช่วยในการวางแผนธุรกิจอย่างเป็นระบบ และสามารถมองเห็นธุรกิจได้อย่างชัดเจน และ
ขั้นตอนการประกอบธุรกิจดิ จิทัลออนไลน์มี ๙ ขั้นตอน ดังนี้  ๑ ) ค้นหาความชอบ/ความถนัด                 
๒ ) มองหาโอกาสทางธุรกิจของสินค้า/บริการ ๓ ) ตำแหน่งทางธุรกิจ ๔ ) หาลูกค้าเป้าหมาย                     
๕) สร้างเครือข่าย ๖) การสร้างตัวตนผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ๗) การเสนอขายลูกค้า ๘) ปิดการขาย                
๙ ) บริ การห ลั งก ารขาย  โดย ผู้ประกอบ ธุ รกิ จควรมี คุณ ลักษ ณ ะของเฉพ าะบุ คคล ดั ง นี้                         
๑) ต้องการความสำเร็จ ๒) มีความรับผิดชอบ ๓) ยอมรับความเส่ียง ๔) มีความยืดหยุ่น และอดทน            
๕) มีการตอบสนองรวดเร็ว  ๖) มีความเช่ือมั่นในตนเอง ๗) มีมนุษย์สัมพันธ์ดี ๘) มีความรู้ทางเทคนิค 
และประสบการณ์ และพบว่าปัญหา อุปสรรคในการดาเนินธุรกิจดิจิทัลออนไลน์ การปรับเปล่ียน
พฤติกรรมของผู้บริโภคตามส่ือส่งผลให้รูปแบบสินค้า คือ ๑) การจัดการการขนส่งสินค้าทำให้ลูกค้า
ได้รับสินค้าล่าช้า ๒) การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผู้บริโภคตามส่ือส่งผลให้รูปแบบสินค้าไม่ทันสมัย 
และ๓) เทคโนโลยีท่ีมีการพัฒนาทำให้ลูกค้ามองเห็นการขายสินค้าน้อยลง 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ 
 ๑. ผลการวิจัยครั้งนี้ สามารถนำไปส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนและบุคคล
ท่ัวไปได้ โดยเรียงลำดับความสำคัญเริ่มจากปัจจัยด้านราคา ถัดมา คือปัจจัยด้านเทคโนโลยี                   
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ และ ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย 
 ๒. ผลการวิจัยครั้งนี้  ครู ผู้สอนสามารถนำไปจัดทำหลักสูตรอบรมเชิงปฏิบั ติการ              
ส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนให้ประสบความสำเร็จ 
 ๓. ผลการวิจัยครั้งนี้ เนื่องจากปัจจัยด้านราคามีความสำคัญมากท่ีสุด เพราะราคาเป็นส่ิงท่ี
กำหนดรายได้ของกิจการ หากต้ังราคาสูงก็จะทำให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น แต่ถ้าหากต้ังราคาต่ำมากเกินไป
ก็อาจส่งผลให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ำไปด้วยซึ่งอาจนำไปสู่ภาวะขาดทุนได้ 
 ๔. ผลการวิจัยครั้งนี้ สามารถนำผลการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการขายสินค้าออนไลน์             
สู่ความสำเร็จ ไปต่อยอดให้นักเรียนท่ีขายสินค้าออนไลน์ จัดทำหลักสูตรการขายสินค้าออนไลน์ 
ฝึกอบรมให้บุคคลท่ีสนใจได้ 
 



 
 

 

๕๖ 

 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยในครั้งต่อไป 
  ๑. ควรศึกษาปัจจัยอื่นๆ เพิ่มเติมนอกจากท่ีผู้วิจัยได้ทำการศึกษาไปแล้ว เพื่อให้งานวิจัย 
มีความกว้างขวางและสมบูรณ์มากขึ้น เช่นปัจจัยท่ี ส่งผลให้แพล็ตฟอร์มขายสินค้าออนไลน์                 
ประสบความสำเร็จ เป็นต้น 
  ๒. ควรศึกษาปจัจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ในแต่ละประเภท เช่น การขายเส้ือผ้า
การขายอาหาร การขายรหัสเกมออนไลน์ เป็นต้น เพื่อจะได้แนวทางในการขายสินค้าให้กับผู้ท่ีสนใจ          
ไปพัฒนาต่อยอดการขายสินค้าออนไลน์ของตนเองได้ 
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ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด  

๒. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น ๒ ตอน ดังนี้ 
 ตอนท่ี ๑ แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
 ๑) เพศ  ๒) ระดับช้ัน  และ ๓) แผนการเรียน 
 ตอนท่ี ๒ แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียน

ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
 ตอนท่ี ๓ ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
 

ตอนที ่๑ ข้อมูลท่ัวไป 
คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงใน (    ) ตอบคำถามตามความเป็นจริง 
 ๑. เพศ 
  (   ) ๑. ชาย    

(   ) ๒. หญิง   
 ๒. ระดับช้ัน 
  (   ) ๑. มัธยมศึกษาปีท่ี ๔    
  (   ) ๒. มัธยมศึกษาปีท่ี ๕    
  (   ) ๓. มัธยมศึกษาปีท่ี ๖    
 ๓. แผนการเรียน 
  (   ) ๑. วิทย์ - คณิต    
  (   ) ๒. ศิลป์ - ท่ัวไป    
 
 
 
 
 



  
๖๖ 

 
ตอนที ่๒ ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายของออนไลน ์
คำชี้แจง ท่านคิดว่าปัจจัยดังต่อไปนี้มีความสำคัญกับการขายของออนไลน์มากน้อยเพียงใด             
โดยกรุณาทำเครื่องหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ปัจจยั 
ระดบัความสำคญัของปัจจยัทีส่ง่เสรมิการขายสนิค้าออนไลน์ 
มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยทีส่ดุ 

ปัจจยัทางดา้นสนิคา้และบรกิาร      
๑. มีความหลากหลายของสินค้า      
๒. เป็นสินค้าท่ีทันสมัย      
๓. สินค้ามีคุณภาพดี      
๔. สินค้าตรงตามความต้องการ      
๕. มีการรับคืนหรือเปล่ียนสินค้า      
๖. มีบริการหลังการขาย      
๗. ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
สินค้าได้ 

     

๘. มีความสะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า      
๙. มีสินค้าพร้อมส่งทันที      

ปัจจยัดา้นราคา      
๑. ระบุราคาสินค้าชัดเจน      
๒. ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม      
๓. มีความหลากหลายช่องวิธีการชำระเงิน      
๔. มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน      
๕. เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ต
ฟอร์มขายของ 

     

๖. ราคาสินค้าคงท่ี      
ปัจจยัทางดา้นชอ่งทางการจำหนา่ย      

๑. เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง      
๒. สะดวกในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถ
ส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา 

     

๓. มีบริการส่งสินค้าฟรี      
๔. ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า      
๕. มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี      



  
๖๗ 

 
 

ปัจจยั 
ระดบัความสำคญัของปัจจยัทีส่ง่เสรมิการขายสนิค้าออนไลน์ 

สำคญั 
มากทีส่ดุ 

สำคญั 
มาก 

สำคญั 
ปานกลาง 

สำคญั 
นอ้ย 

สำคญั 
นอ้ยทีส่ดุ 

ปัจจยัทางดา้นสง่เสรมิการขาย      
๑. ใช้ส่ือโฆษณา เช่น ส่ิงพิมพ์ 
การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ 

     

๒. มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ต
ท่ีน่าสนใจ 

     

๓. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
เช่น มี ลด แลก แจก แถม        
ชิงโชค เป็นต้น 

     

๔. ผู้ขายส่งข่าวสารเกี่ยวกับ
สินค้าอยู่เสมอ 

     

ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี      
๑. การติดต่อส่ือสารกับลูกค้า
ผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบาย
มากยิ่งขึ้น 

     

๒. Social Network เป็น
เครื่องมือในการหาความ
ต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง  

     

๓. เทคโนโลยีช่วยในการ
ประหยัดต้นทุนในการขาย
สินค้าออนไลน์ 

     

๔. แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้า        
ใช้งานง่าย 

     

๕. แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบ
สวยงาม ดึงดูดใจ 

     

 
 
 
 



  
๖๘ 

 
ตอนที ่๓ ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
๖๙ 

 
แบบบนัทกึการสนทนากลุม่เพือ่การวจิยั 

เรือ่ง การศกึษาปจัจัยทีส่ง่เสรมิการขายสนิคา้ออนไลน์ ของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลาย  
กรณีศกึษา : โรงเรยีนตราดสรรเสรญิวิทยาคม สำนกังานเขตพืน้ทีก่ารศกึษามธัยมศกึษาจนัทบรุ ีตราด 

 
คำชี้แจง  

๑. แบบบันทึกการสนทนากลุ่มนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัย            
ท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 

๒. ประเด็นคำถามในการสนทนากลุ่มในครั้งนี้แบ่งออกเป็น ๒ ส่วน  
 ส่วนที่ ๑ สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ให้ข้อมูลการสนทนากลุ่ม จำนวน ๖ ข้อ 
 ส่วนที่ ๒ ปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 

จำนวน ๑๒ ข้อ 
๓. แบบบันทึกการสนทนากลุ่มฉบับนี้ เป็นการศึกษาเก็บข้อมูลเพื่อนำไปใช้ประโยชน์             

ในการวิจัยเท่านั้น ซึ่งเป็นการวิเคราะห์โดยรวม โดยไม่มีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายต่อหน่วยงาน
หรือตัวของท่านแต่ประการใด หากแต่จะเกิดประโยชน์ต่อการส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของ
นักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

๔. ข้อมูลท่ีได้จากการสอบถามครั้งนี้ถือเป็นข้อมูลส่วนบุคคล จะไม่มีการนำไปเปิดเผย          
หรือนำไปใช้ในทางอื่นท่ีไม่เกี่ยวข้องกับการวิจัยในครั้งนี้แต่อย่างใด 

ผู้วิ จัยหวัง เป็นอย่างยิ่ งว่ าจะได้รับความอนุ เคราะห์ จากท่านในการให้ ข้อมู ล                   
ในการสนทนากลุ่มในครั้งนี้จึงขอกราบขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 

 
            ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง  

 

คณะผู้เข้ารับการอบรมเชิงปฏิบัติการหลักสูตรจิตวิทยาความมั่นคง    
  สำหรับผู้บริหารสถานศึกษา สำนักงานคณะกรรมการการศึกษา   

                      ขั้นพื้นฐาน รุ่นท่ี ๑๐ กลุ่มท่ี ๓ 
 
 
 
 
 
 
 



  
๗๐ 

 
บนัทกึขอ้มลูการสนทนากลุม่เมือ่วนัที่..........เดอืน............พ.ศ................. 
ตัง้แตเ่วลา....................ถงึเวลา.......................................................................... 
สถานที่บนัทกึขอ้มลู  จัดการสนทนากลุ่มในรูปแบบออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน Google Meet 
 
สว่นที ่๑ ขอ้มลูเบือ้งตน้ของผูใ้หข้อ้มลูการสนทนากลุม่ 
คำชี้แจง แบบบันทึกข้อมูลการสนทนากลุ่มนี้เป็นการบันทึกข้อมูลท่ีได้จากการสนทนากลุ่มซึ่งจะเป็น 

ประโยชน์ในการศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย 
สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด จึงขอความกรุณาท่านในด้านการให้ 
ข้อมูลส่วนตัวของท่าน ตามหัวข้อดังต่อไปนี้  

๑. ช่ือ...................................................................................................................................................... 
๒. การศึกษาระดับ.................................................................................................................................. 
๓. แผนการเรียน..................................................................................................................................... 
๔. ประสบการณ์การขายสินค้าออนไลน์.......................................ปี...............................................เดือน 
๕. รายได้จากการขายสินค้าออนไลน์เฉล่ียเดือนละ.........................................................................บาท 
๖. รายได้สูงสุดท่ีได้รับจากการขายสินค้าออนไลน์เดือนละ.............................................................บาท 
 
สว่นที ่๒ บนัทกึขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจัยทีส่ง่เสรมิการขายสนิคา้ออนไลนข์องนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอน
ปลาย 
๑. การขายสินค้าออนไลน์ของท่านขายสินค้าใดบ้าง  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
๒. ท่านเริ่มต้นในการขายสินค้าออนไลน์ได้อย่างไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
 



  
๗๑ 

 
๓. แหล่งเงินทุนแรกสำหรับการขายสินค้าออนไลน์ของท่านมาจากท่ีใด 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๔. ท่านคิดว่ารูปแบบการขายออนไลน์มีส่วนช่วยในการเพิ่มยอดขายหรือไม่อย่างไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๕. ท่านคิดว่าสินค้าของท่านมีจุดเด่น และข้อแตกต่างจากร้านค้ารายอื่นอย่างไร และตอบโจทย์อะไรให้กับ
ลูกค้า  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๖. ท่านใช้ช่องทางใดในการโฆษณาสินค้า หรือดึงดูดความสนใจเพื่อให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าของท่าน 
(รีวิวสินค้า โปรโมช่ัน โฆษณาตัวผลิตภัณฑ์สินค้าด้วยคอนเทนต์ต่าง ๆ)  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๗. รูปแบบการดำเนินงานหลักในการขายสินค้าออนไลน์เป็นอย่างไร (พรีออเดอร์ ระยะเวลาในการรับส่ง
สินค้า หรือขายสินค้าพร้อมส่ง)  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 



  
๗๒ 

 
๘. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์คืออะไร (ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการ เช่น ความหลากหลายของสินค้า สินค้าท่ีทันสมัย 
มีคุณภาพดี ตรงตามความต้องการ รับคืนหรือเปล่ียนสินค้าได้ มีบริการหลังการขาย ลูกค้าขอข้อมูล
เพิ่มเติมเกีย่วกับสินค้าได้ สะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า สินค้าพร้อมส่งทันที ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๙. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านราคาท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์คืออะไร 
(ปัจจัยทางด้านราคา เช่น ระบุราคาสินค้าชัดเจน ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม วิธีการชำระเงิน 
หลายช่องทาง มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน เรียกเก็บเงินตามจำน วนจริงท่ีระบุไว้             
ราคาสินค้าคงท่ี ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๑๐. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่ายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์คืออะไร (ปัจจัยทางด้านช่องทางการจำหน่าย เช่น เปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง สะดวกในการ
ส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา มีบริการส่งสินค้าฟรี ตรงต่อเวลาในการ
จัดส่งสินค้า มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 



  
๗๓ 

 
๑๑. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขายท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้า
ออนไลน์คืออะไร (ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย เช่น โฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ โฆษณา
น่าสนใจ จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก แจก แถม ชิงโชค  ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
๑๒. ท่านคิดว่าปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีท่ีส่งผลให้ท่านประสบความสำเร็จในการขายสินค้าออนไลน์
คืออะไร (ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี เช่น การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต สะดวกสบายมาก
ยิ่งขึ้น เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุนในการขายสินค้าออนไลน์ แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้ า         
ใช้งานง่ายแพล็ตฟอร์ม มีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

 



  
๗๔ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ผนวก ค 
หนงัสือขอความอนเุคราะหผ์ู้เชีย่วชาญ และเกบ็รวบรวมข้ออมลู 

 
๑. หนังสือขอความอนุเคราะห์ผู้เช่ียวชาญ ๕ ท่าน 

๒. หนังสือขอความอนุเคราะห์ผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นท่ี  
 การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด เก็บรวบรวมข้อมูลขั้นตอนท่ี 1 จากแบบสอบถาม         
เรื่องการศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษา
จันทบรุี ตราด 

๓. หนังสือขอความอนุเคราะห์ผู้อำนวยการโรงเรียนสุรศักด์ิมนตรี สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา     
มัธยมศึกษากรุงเทพมหานคร เขต ๒ ผู้อำนวยการโรงเรียนนวมินทราชูทิศ สำนักงานเขตพื้นท่ี     
การศึกษามัธยมศึกษากรุงเทพมหานคร เขต ๒ และผู้อำนวยการโรงเรียนตราดสรรเสริญ
วิทยาคม  สำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด เก็บรวบรวมข้อมูลขั้นตอนท่ี ๒ 
แบบบันทึกการสนทนากลุ่มเพื่อการวิจัยเรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ 
ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงาน           
เขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุร ีตราด 

 
 
 



  
๗๕ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
๗๖ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
๗๗ 

 

 
 
 
 



  
๗๘ 

 

 
 
 
 



  
๗๙ 

 

 
 
 
 



  
๘๐ 

 

 
 
 
 



  
๘๑ 

 

 
 
 
 
 



  
๘๒ 

 

 
 
 
 



  
๘๓ 

 

 
 
 
 



  
๘๔ 

 

 
 
 

 



  
๘๕ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผนวก ง 
การหาคณุภาพเครือ่งมอื 

 
๑. หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของแต่ละข้อคำถาม ของแบบสอบถามเรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ี 
 ส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ของนักเรียนช้ันมธัยมศึกษาตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราด 
     สรรเสริญวิทยาคม สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด ของผู้เช่ียวชาญ  
     จำนวน ๕ ท่าน  
๒.  หาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยคำนวณหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alfa - coefficient)  
     ตามวิธีการของครอนบาค (Cronbach) ของแบบสอบถามเรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขาย 
     สินค้าออนไลน์ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม  
     สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 

 
 
 
 
 



  
๘๖ 

 
แบบสรปุการหาคา่ดชันคีวามสอดคลอ้ง (IOC) ของแตล่ะขอ้คำถาม ของแบบสอบถาม 

เรือ่ง การศกึษาปจัจัยทีส่ง่เสรมิการขายสนิคา้ออนไลนข์องนกัเรยีนชัน้มธัยมศกึษาตอนปลาย 
กรณีศกึษา : โรงเรยีนตราดสรรเสรญิวทิยาคม สงักดัสำนกังานเขตพืน้ทีก่ารศกึษามธัยมศกึษา       

จนัทบรุ ีตราด ของผูเ้ชีย่วชาญ จำนวน ๕ ทา่น 
คำชี้แจง  โปรดพิจารณาข้อคำถามต่อไปนี้มีความสอดคล้องกับเนื้อหา(หรือส่ิงท่ีต้องการจะวัดหรือไม่)  
แล้วกรุณาทำทำเครื่องหมาย  ✓(ถูก)  ลงในช่อง  “ความคิดเห็น”  ตามความคิดเห็นของท่าน 
  ทำเครื่องหมาย  ✓ ในช่อง  +๑  เมื่อแน่ใจว่าข้อคำถามสอดคล้องกับเนื้อหา 
  ทำเครื่องหมาย  ✓ ในช่อง  ๐  เมื่อไม่แน่ใจว่าข้อคำถามสอดคล้องกับเนื้อหา 
  ทำเครื่องหมาย  ✓ ในช่อง  -๑  เมื่อแน่ใจว่าข้อคำถามไม่สอดคล้องกับเนื้อหา 

ปัจจยั 

ผลการพจิารณาของผูเ้ชีย่วชาญ  
(คนที)่ IOC แปลผล 

๑ ๒ ๓ ๔ ๕ 
ปัจจยัทางดา้นสนิคา้และบรกิาร        
๑. มีความหลากหลายของสินค้า +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๒. เป็นสินค้าท่ีทันสมัย +๑ ๐ +๑ ๐ +๑ ๐.๖๐ ใช้ได้ 
๓. สินค้ามีคุณภาพดี +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๔. สินค้ารงตามความต้องการ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๕. มีการรับคืนหรือเปล่ียนสินค้า +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๖. มีบริการหลังการขาย +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๗. ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
สินค้าได้ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๘. มีความสะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อสินค้า +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๙. มีสินค้าพร้อมส่งทันที +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
ปัจจยัดา้นราคา        
๑. ระบุราคาสินค้าชัดเจน +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๒. ราคาค่าจัดส่งสินค้าเหมาะสม +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๓. มีความหลากหลายช่องวิธีการชำระเงิน +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๔. มีระบบความปลอดภัยในการชำระเงิน +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๕. เรียกเก็บเงินตามจำนวนจริงท่ีระบุไว้ในแพล็ต
ฟอร์มขายของ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๖. ราคาสินค้าคงท่ี +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 



  
๘๗ 

 

ปัจจยั 

ผลการพจิารณาของผูเ้ชีย่วชาญ  
(คนที)่ IOC แปลผล 

๑ ๒ ๓ ๔ ๕ 
ปัจจยัทางดา้นชอ่งทางการจำหนา่ย        
๑. เป็นร้านค้าท่ีเปิดให้บริการ ๒๔ ช่ัวโมง +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๒. สะดวกในการส่ังซื้อ ประหยัดเวลา สามารถ
ส่ังซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๓. มีบริการส่งสินค้าฟรี +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๔. ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๕. มีบริการจัดส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
ปัจจยัทางดา้นสง่เสรมิการขาย        
๑. ใช้ส่ือโฆษณา เช่น ส่ิงพิมพ์  
การประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๒. มีการโฆษณาบนอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๓. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มี ลด แลก 
แจก แถม ชิงโชค เป็นต้น +๑ ๐ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๔. ผู้ขายส่งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าอยู่เสมอ +๑ ๐ +๑ ๐ +๑ ๐.๖๐ ใช้ได้ 
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี        
๑. การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านอินเตอร์เน็ต 
สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๒. Social Network เป็นเครื่องมือในการหาความ
ต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง  +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๓. เทคโนโลยีช่วยในการประหยัดต้นทุน 
ในการขายสินค้าออนไลน์ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ 

 
ใช้ได้ 

๔. แพล็ตฟอร์มท่ีขายสินค้าใช้งานง่าย +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 
๕. แพล็ตฟอร์มมีการออกแบบสวยงาม ดึงดูดใจ +๑ +๑ +๑ +๑ +๑ ๑.๐๐ ใช้ได้ 

 
 
 
 



  
๘๘ 

 

 
 
 
 



  
๘๙ 

 

 
 
 
 



  
๙๐ 

 

 
 
 
 
 



  
๙๑ 

 

 
 
 
 



  
๙๒ 

 

 
 
 
 



  
๙๓ 

 

 
 
 
 



  
๙๔ 

 

 
 
 
 
 



  
๙๕ 

 

 
 
 
 
 



  
๙๖ 

 

 
 
 
 
 



  
๙๗ 

 

 
 
 



  
๙๘ 

 
ตาราง  ๑ แสดงการหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม เรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ีส่งเสริมการขาย
สินค้าออนไลน์ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม 
สังกัดสำนักงานเขตพื้นท่ีการศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด โดยใช้สูตรของครอนบาค 

คนที/่ขอ้ที ่
ปจัจยัทางดา้นสนิคา้และบรกิาร ปจัจยัดา้นราคา 

๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ ๗ ๘ ๙ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๖ 
๑ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๓ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ 
๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๖ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ 
๗ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๘ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๕ 
๙ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 

๑๐ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๑๑ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ 
๑๒ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ 

๑๓ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ 
๑๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๑๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ 
๑๖ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ 
๑๗ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๑๘ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ 
๑๙ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๐ ๕ ๕ ๔ ๔ ๕ ๕ ๔ ๔ ๕ ๔ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ 
๒๑ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ 
๒๒ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๓ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ 
๒๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๖ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๗ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 
๒๘ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ 
๒๙ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ 
๓๐ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ 

 x  ๑๒๙ ๑๓๑ ๑๒๗ ๑๒๖ ๑๓๐ ๑๒๙ ๑๒๔ ๑๒๗ ๑๓๑ ๑๒๗ ๑๒๙ ๑๒๗ ๑๒๗ ๑๓๒ ๑๒๘ 

2
 x  ๕๖๑ ๕๗๙ ๕๔๓ ๕๓๔ ๕๗๐ ๕๖๑ ๕๑๖ ๕๔๓ ๕๗๙ ๕๔๓ ๕๖๑ ๕๔๓ ๕๔๓ ๕๘๘ ๕๕๒ 

2
tS  ๐.๒๒ ๐.๒๔ ๐.๑๙ ๐.๑๗ ๐.๒๓ ๐.๒๒ ๐.๑๒ ๐.๑๙ ๐.๒๔ ๐.๑๙ ๐.๒๒ ๐.๑๙ ๐.๑๙ ๐.๒๕ ๐.๒๐ 



  
๙๙ 

 

ตาราง  ๑ (ต่อ)  

คนที/่
ขอ้ที ่

ปจัจยัทางดา้นชอ่งทางการจำหนา่ย ปจัจยัทางดา้นสง่เสรมิการขาย ปจัจยัทางดา้นเทคโนโลย ี
  ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ ๑ ๒ ๓ ๔ ๑ ๒ ๓ ๔ ๕ 

๑ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๒ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๓ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๖ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๑๒๑ ๑๔,๖๔๑ 
๗ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๘ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๙ ๑๔,๑๖๑ 
๙ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 

๑๐ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๑๑ ๕ ๔ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๑๔๑ ๑๙,๘๘๑ 
๑๒ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๑๔๒ ๒๐,๑๖๔ 
๑๓ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๑๔๐ ๑๙,๖๐๐ 
๑๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๑๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๕ ๔ ๕ ๑๓๔ ๑๗,๙๕๖ 
๑๖ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๑๗ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๑๘ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๑๔๐ ๑๙,๖๐๐ 
๑๙ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๕ ๔ ๔ ๕ ๔ ๑๒๐ ๑๔,๔๐๐ 
๒๐ ๕ ๔ ๕ ๔ ๕ ๔ ๔ ๕ ๔ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๑๓๓ ๑๗,๖๘๙ 
๒๑ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๑๔๒ ๒๐,๑๖๔ 
๒๒ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓๔๕๖ 
๒๓ ๔ ๔ ๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๘ ๑๓,๙๒๔ 
๒๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๒๕ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๒๖ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๕ ๔ ๕ ๔ ๔ ๕ ๔ ๑๒๐ ๑๔,๔๐๐ 
๒๗ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 
๒๘ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๑๔๕ ๒๑,๐๒๕ 
๒๙ ๕ ๔ ๕ ๔ ๕ ๔ ๔ ๕ ๔ ๕ ๕ ๕ ๕ ๕ ๑๓๗ ๑๘,๗๖๙ 
๓๐ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๔ ๑๑๖ ๑๓,๔๕๖ 

 x  ๑๒๙ ๑๒๔ ๑๓๒ ๑๒๖ ๑๒๗ ๑๒๗ ๑๒๖ ๑๓๐ ๑๒๖ ๑๓๐ ๑๒๗ ๑๓๑ ๑๓๐ ๑๒๙ ๓,๗๑๘ ๔๖๔,๐๑๐ 

2
 x

 
๕๖๑ ๕๑๖ ๕๘๘ ๕๓๔ ๕๔๓ ๕๔๓ ๕๓๔ ๕๗๐ ๕๓๔ ๕๗๐ ๕๔๓ ๕๗๙ ๕๗๐ ๕๖๑ 
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๑๐๐ 

 
ค ำนวณค่ำ   ทั้งฉบบั 

   

   

   

   

  ๐.๒๒+๐.๒๔+๐.๑๙+๐.๑๗+๐.๒๓+๐.๒๒+๐.๑๒+๐.๑๙+๐.๒๔+๐.๑๙+๐.๒๒+๐.๑๙+ 
๐.๑๙+๐.๒๕+๐.๒๐+๐.๒๒+๐.๑๒+๐.๒๕+๐.๑๗+๐.๑๙+๐.๑๙+๐.๑๗+๐.๒๓+๐.๑๗+ 
๐.๒๓+๐.๑๙+๐.๒๔+๐.๒๓+๐.๒๒ 

   ๕.๘๘ 
 
ค ำนวณหำค่ำควำมเชื่อมัน่  

                 

                 

                 

                 

                 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
๑๐๑ 

 

ผูท้รงคุณวฒุแิละผูช้ว่ยผูท้รงคณุวฒุทิีป่รกึษางานวชิาการ 
 
๑. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิสิต อินทมาโน  ผู้ทรงคุณวุฒิท่ีปรึกษางานวิชาการ 
๒. พันเอกหญิง ปัทมา ขำเอี่ยม   นปก. ประจำ สปท. ช่วยปฏิบัติราชการ สจว.สปท. 
 

ผูบ้รหิารและคณาจารยท์ีป่รกึษางานวชิาการ 

 
๑. พลตรี ชยุตรา  เสริมสุข  ผู้อำนวยการสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบันวิชาการ

ป้องกันประเทศ 
๒. พันเอก อาชวกุล  กาญจนาคม รองผู้อำนวยการสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง  สถาบัน

วิชาการป้องกันประเทศ 
๓. พันเอก สมบัติ  น้ำดอกไม้ รองผู้อำนวยการสถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบัน

วิชาการป้องกันประเทศ 
๔. พันเอก กฤชกมล  ธรรมานุกูล  ผู้อำนวยการกองวิทยาการ สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง 

สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
๕. นาวาอากาศเอก ปียะ  จารุอารยนันท์ ผู้อำนวยการกองการศึกษา สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง 

สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
๖. พันเอก วสันต์  รัตนกุญชร นปก. ประจำ สปท. ช่วยปฏิบัติราชการ สจว.สปท. 
๗. พันเอกหญิง อัมพาศรี  ดำรงกุล ประจำ สปท. ช่วยปฏิบัติราชการ สจว.สปท. 
๘. พันเอกหญิง ปัทมา  ขำเอี่ยม นปก. ประจำ สปท. ช่วยปฏิบัติราชการ สจว.สปท. 
๙. พันเอกหญิง พัชรินทร์  สุนทรวรรณ  รองผู้อำนวยการกองวิทยาการ สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง 

สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
๑๐. พันเอก วราทิตย์  บุญประสพ  รองผู้อำนวยการกองการศึกษา สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง 

สถาบันวิชาการป้องกันประเทศ 
๑๑. พันเอก สนิท  นันทะวงศ์ หัวหน้ากองสนับสนุน สถาบันจิตวิทยาความมั่นคง สถาบัน

วิชาการป้องกันประเทศ 
 
 
 
 

 



  
๑๐๒ 

 

รายชือ่สมาชกิ  
คณะผูเ้ขา้รบัการอบรมเชงิปฏบิตักิาร หลกัสตูรจติวทิยาความมัน่คง สำหรบัผูบ้รหิารสถานศกึษา 

สำนกังานคณะกรรมการการศกึษาขัน้พืน้ฐาน รุน่ที่ ๑๐ 
กลุม่ที ่๓ 

 

เรื่อง : การศกึษาปจัจยัทีส่ง่เสรมิการขายสนิคา้ออนไลน ์ของนกัเรยีนมัธยมศึกษา
ตอนปลาย กรณีศึกษา : โรงเรียนตราดสรรเสริญวิทยาคม สำนักงานเขตพื้นที่
การศึกษามัธยมศึกษาจันทบุรี ตราด 
 
รายชือ่สมาชกิ 
๑. นางชญาชล  แข็งเขตกรณ์    เลขท่ี ๑๓ 
๒. นางสาวชนาธิป  เทียนวรรณ    เลขท่ี ๑๔ 
๓. นางณัฐชยา  เม็นไธสง     เลขท่ี ๑๙ 
๔. นายทวิช  โคตรชมภู     เลขท่ี ๒๗ 
๕. นางสาวนภัสสรณ์  ฐิติวัฒนานันท์   เลขท่ี ๓๒ 
๖. นายพิพัฒน์  ขันธะแพทย์    เลขท่ี ๔๖ 
๗. นางสาวลักขณา  ขุนพานิช    เลขท่ี ๕๓ 
๘. นายสมพงษ์  แสนโคตร    เลขท่ี ๖๘ 
๙. นางสุกัญญา  กูลนรา     เลขท่ี ๗๐ 
๑๐. นายสุวิทย ์ เพียรชนะ    เลขท่ี ๗๘ 
 
 

 


