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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นการศึกษาเพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการ
สั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์นอกจากน้ียงัศึกษาถึงพฤติกรรม
และกระบวนการท่ีลูกคา้ใชใ้นการตดัสินใจเม่ือเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์จากต่างประเทศผ่านทาง
ร้านคา้พรีออเดอร์ทางออนไลน์ ซ่ึงสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะไม่สามารถส าเร็จลุล่วงได ้หากปราศจาก
บุคคลท่ีเป็นผูใ้หค้  าปรึกษา ช้ีน า และใหค้วามช่วยเหลือเป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาท่ีไดท้  าการศึกษา
และวิจยั จนกระทัง่สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จอยา่งสมบูรณ์ ทางผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ 
โอกาสน้ี 
 กราบขอบพระคุณ อาจารยบุ์ญยิ่ง คงอาชาภทัรท่ีคอยให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะแนวทาง 
เพื่อใหผู้ท้  าวิจยัสามารถท างานวิจยัในคร้ังน้ีไดส้ าเร็จอยา่งสมบูรณ์ 
 กราบขอบพระคุณ คุณพ่อและคุณแม่ ท่ีคอยให้ก าลงัใจรวมทั้ งคอยสนันสนุนทาง
การศึกษาของบุตรคนน้ีเสมอมา 
 ขอขอบคุณเพื่อนสาขาการตลาด รุ่น 19A ท่ีอยู่เคียงขา้ง  คอยให้ก าลงัใจ และฝ่าฟัน
ร่วมกนัมาตลอดจนงานวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยกนั 
 และท่ีขาดไม่ได ้ขอขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือและสละเวลาอนัมี
ค่า เพื่อใหส้ัมภาษณ์และเกบ็ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัคร้ังน้ี จนสารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยดี 
 สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัขอมอบคุณประโยชน์แด่ บิดา มารดา ครูอาจารย ์ตลอดจนผูส้นบัสนุน
ทั้งหลาย ทั้งท่ีเป็นทั้งผูใ้ห้วิชาความรู้ ผูซ่ึ้งคอยให้ก าลงัใจและสนับสนุนเสมอมา จวบจนส าเร็จ
การศึกษา 
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บทคดัยอ่ 
 การวิจัยปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการสั่งสินค้าพรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการ
สั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ใชก้ารสัมภาษณ์แบบเชิงลึก( In-depth Interview) ผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญั
กบัรีวิวการส่งสินคา้ในอดีตของร้านคา้มากท่ีสุด, การท่ีร้านคา้ไม่เคยมีประวติัการโกงมาก่อน, 
ร้านคา้ดงักล่าวเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีคนรู้จกัเคยใชบ้ริการมาก่อนแนะน ามา, ร้านคา้ดงักล่าวมีการ
อพัเดตและเคล่ือนไหวอยา่งสม ่าเสมอ, ร้านคา้ดงักล่าวมีช่องทางท่ีสามารถติดต่อสอบถามไดง่้ายและ
รวดเร็ว, ราคาของสินคา้มีมูลค่าท่ีเหมาะสม, ร้านคา้นั้นมีผูติ้ดตามเป็นจ านวนมากและเป็นร้านคา้มี
สินคา้ท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน  ตามล าดบั นอกจากน้ียงัมีเหตุผลอ่ืนๆอาทิ การติดตามและใส่ใจลูกคา้, 
มีหนา้ร้าน, และการลงรายละเอียดของสินคา้  ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่และตดัสินใจสั่งพรี
ออเดอร์สินคา้ในท่ีสุด 
 
ค าส าคญั : สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ / ร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ / ร้านคา้ออนไลน์ / รีวิว 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 
 การจ าหน่ายสินคา้ในปัจจุบนัน้ีนอกจากจะใชก้ารจ าหน่ายผา่นหนา้ร้านแบบปกติแลว้ 

การจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์หรือ E-Commerce ไดเ้ขา้มามีบทบาทและไดรั้บความ
สนใจในการสั่งซ้ือจากลูกคา้เพิ่มมากข้ึน โดยจากขอ้มูลทางสถิติเก่ียวกบัยอดขายสินคา้ผา่นช่องทาง
E-Commerce นั้น แสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจนว่า มูลค่าตลาดออนไลน์มีการเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและมี
แนวโนม้จะเพิ่มมากข้ึนต่อไปในอนาคตอีกดว้ย 

 
รูปภาพ1.1แสดงมูลค่าตลาด E-commerce ปี 2557-2563 
ท่ีมา : https://www.statista.com/aboutus/ 

 
 ซ่ึงในขณะเดียวกนักบัท่ีการจ าหน่ายสินคา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์นั้นก าลงัเติบโต
ปัญหาการหลอกลวงจากการซ้ือขายสินคา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์มีให้เห็นตลอดมา ซ่ึงจากขอ้มูล
สถิติพบวา่การหลอกลวงซ้ือขายออนไลน์นั้นเป็นภยัคุกคามไซเบอร์อนัดบั 3 ของประเทศไทย 

https://www.statista.com/aboutus/
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รูปภาพ1.2 แสดงสถิติรวมภยัคุกคามทางโลกไซเบอร์ของประเทศไทย 
ท่ีมา : https://www.thaicert.or.th/statistics/statistics.html 

 
 แต่การสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์นั้ นกลบัได้รับความนิยมอย่างต่อเน่ืองและมี
ร้านคา้ออนไลน์เพิ่มมากข้ึนอยู่ตลอดเวลาโดยเฉพาะร้านคา้ท่ีรับพรีออเดอร์สินคา้ต่างประเทศนั้นก็
ถือเป็นร้านคา้ออนไลน์รูปแบบหน่ึงท่ียงัคงไดรั้บความสนใจจากลูกคา้อยูอ่ยา่งต่อเน่ืองถึงแมผู้ข้ายยงั
ไม่มีสินคา้อยู่ในมือดว้ยซ ้ า ลูกคา้ก็ยินยอมท่ีจะช าระเงินค่าสินคา้ให้ก่อน ในส่วนน้ีเองผูเ้ขียนจึงมี
ความสนใจท่ีตอ้งการศึกษาว่าเพราะเหตุใดลูกคา้จึงไวว้างใจและใชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์กนัอยู่อย่างต่อเน่ืองจึงน ามาสู่การศึกษาในหัวขอ้ ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
ในท่ีสุด 
 
 

1.2 ค าถามการวจิยั 
 1.2.1เหตุผลใดท่ีลูกคา้ใช้พิจารณาเลือกใช้บริการซ้ือสินคา้แบบพรีออเดอร์ผ่านทาง
ร้านคา้ออนไลน ์

 1.2.2ปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ของลูกคา้ 

https://www.thaicert.or.th/statistics/statistics.html
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1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1.3.1 เพื่อศึกษาศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์ออนไลน์จากต่างประเทศ
ของลูกคา้ 
 1.3.2 เพื่อศึกษากระบวนการการเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นร้านคา้
ออนไลน์ของลูกคา้ 
 1.3.3เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้พรีออเดอร์สินคา้ออนไลน์จาก
ต่างประเทศของลูกคา้ 
 
 

1.4ขอบเขตงานวจิยั 
 1.4.1 ขอบเขตด้านระยะเวลา ที่ศึกษา 
 งานวิจยัน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษาทั้งหมด 3 เดือน คือตั้งแต่ เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2560 
จนกระทัง่ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2560  
 
 1.4.2ขอบเขตด้านเคร่ืองมือ 
 ท าการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 26 คน 
 
 1.4.3 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้พรี
ออเดอร์ออนไลน์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จ านวน 26 คน ซ่ึงเป็นเพศหญิงทั้งหมด มีอายอุยูร่ะหว่าง 
23-36 ปี 
 
 1.4.4 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
 งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์นั้น เป็นการศึกษาพฤติกรรม กระบวนการซ้ือและปัจจยัต่างๆท่ี
ลูกคา้ใชใ้นการซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชบ้ริการผา่นร้านคา้ท่ีรับพรีออเดอร์ออนไลน์ 
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1.5 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 การศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จาก

ต่างประเทศผา่นร้านคา้ออนไลนน้ี์ มีประโยชน์ส าหรับบุคคล 2 กลุ่ม ไดแ้ก่  
 

 1.5.1 ส าหรับผู้ทีเ่ปิดร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์อยู่แล้ว   
 ส าหรับบุคคลในกลุ่มน้ีนั้นงานวิจยัฉบบัน้ี จะสามารถเป็นประโยชน์ในการช่วยให้

เจา้ของกิจการเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ เพื่อน ามาปรับปรุงร้านคา้ของตนให้สามารถสร้างความน่าเช่ือถือกบัลูกคา้
ได ้นอกจากน้ีการเขา้ใจถึงพฤติกรรมและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้นั้นสามารถท าให้
เจ้าของกิจการสามารถวางกลยุทธ์ในการขายหรือสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในแต่ละ
กระบวนการได ้

 
 1.5.2 ส าหรับผู้ที่สนใจท าธุรกิจร้านค้าพรีออเดอร์สินค้าจากต่างประเทศผ่านทาง
ออนไลน์  

 งานวิจยัฉบบัน้ีสามารถบอกพฤติกรรมและกระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ไดเ้ป็น
อย่างดี นอกจากน้ีย ังบอกถึงปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ลูกค้าเลือกใช้บริการพรีออเดอร์สินค้าจาก
ต่างประเทศผ่านร้านคา้ออนไลน์อีกดว้ย ท าให้ผูท่ี้สนใจธุรกิจดา้นน้ีมีขอ้มูลท่ีสามารถใชใ้นการ
วางแผนและเตรียมตวัในการเปิดร้านได ้นอกจากน้ีแลว้ขอ้มูลดงักล่าวยงัท าให้ผูท่ี้สนใจสามารถ
ประเมินความสามารถของตวัเองได้เป็นอย่างดีอีกด้วยว่าตนเองนั้นมีศกัยภาพมากเพียงพอท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดน้ีไดห้รือไม่ก่อนตดัสินใจเปิดกิจการ 

 
 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.6.1 สินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศ  
 สินคา้รพีออเดอร์จากต่างประเทศ หมายถึง การสัง่ซ้ือสินคา้ใดใดกต็ามจากต่างประเทศ
ไม่วา่สินคา้ดงักล่าวจะมีจ าหน่าย หรือ ไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทยกต็าม 
  
  
 
 



5 

 

 1.6.2 ร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์  
 ร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ หมายถึง ร้านคา้ท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวักลางในการสั่งซ้ือสินคา้
ต่างๆตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้โดย เปิดร้านผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ก อินสตรา-     
แกรม หรือเวบ็ไซต ์ของตนเอง เป็นตน้ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน”์ ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมซ่ึงไดศึ้กษา
แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความไว้วางใจ 
 มีนา อ่องบางนอ้ย (2553) กล่าวไวว้่า ความไวว้างใจ คือ ความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดอนัเกิด
จากการติดต่อระหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ ลูกคา้ท่ีเกิดความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดจะเกิดความไวว้างใจ
ส่งผลให้เกิดความรู้สึกมัน่ใจต่อสินคา้หรือบริการ ความไวว้างใจกลายเป็นตวัวดัทางสัมพนัธภาพท่ี
สามารถจบัตอ้งยากระหวา่งองคก์ารกบัลูกคา้ 
 Ndubisi (2007, อา้งใน พิศุทธ์ิ อุปถมัภ,์ 2556) ไดก้ล่าวถึงเร่ืองของความไวว้างใจไวว้่า 
ความไวว้างใจเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากต่อการสร้างความภกัดี และมีความสัมพนัธ์ในเชิง
บวกต่อกนัระหว่างความไวว้างใจและความภกัดีของลูกคา้ ในการสร้างความมัน่ใจของลูกคา้และ
การส่งมอบคุณภาพการบริการน าไปสู่องคก์รท่ีส่งผลต่อการเพิ่มข้ึนของความไวว้างใจของลูกคา้ มี
การศึกษาความไวว้างใจหลากหลายสาขา รวมทั้ ง ทางด้านจิตวิทยาและเศรษฐศาสตร์ในด้าน
จิตวิทยา จากการศึกษาท่ีผ่านมา ความไวว้างใจโดยทัว่ไปมุ่งเน้นในดา้นลกัษณะประจ าตวับุคคล 
(Personal Characteristics) ไดแ้ก่ อุปนิสยั ทศันคติ และแรงจูงใจ 
 Morgan & Hunt (1994) กล่าวว่า ความไวว้างใจนั้นมีความส าคญัเป็นอยา่งมากในการ
ก าหนดรายละเอียดของขอ้ผกูมดัเพื่อแสดงความเก่ียวโยงเป็นพนัธะระหวา่งลูกคา้และความไวว้างใจ
ในองค์กร คือ สภาพความเป็นจริงเม่ือมีกลุ่มบุคคลท่ีเกิดความเช่ือมัน่โดยเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ
แลกเปล่ียนความเช่ือถือ (Reliability) และความซ่ือสัตยจ์ริงใจ (Integrity) โดยมีความสัมพนัธ์ท่ี
ใกลชิ้ดและขนานกบักรอบแนวคิดทางการตลาดท่ีศึกษาเร่ืองบุคลิกภาพ และจิตวิทยา 
 Stern ยงักล่าวไวอี้กว่า ความไวว้างใจ คือ พื้นฐานของความสัมพนัธ์ทางการ
ติดต่อส่ือสารในการให้บริการแก่ลูกคา้ องค์กรจ าเป็นต้องเรียนรู้ทฤษฎีความสัมพนัธ์ใกล้ชิด 
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ความคุน้เคยเพื่อครองใจลูกคา้ Stern (1997, อา้งใน วรารัตน์ สันติวงษ์, 2549) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 C 
ไดแ้ก่ การส่ือสาร (Communication)  ความดูแลและการให้ (Caring and Giving) การใหข้อ้ผกูมดั 
(Commitment) ท่ีเก่ียวพนักบัลูกคา้ การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอ้ง 
(Compatibility) การแกไ้ขสถานการณ์ความขดัแยง้ (Conflict) และการใหค้วามไวว้างใจ (Trust) 
 1. การส่ือสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening 
พนักงานควรจะส่ือสารกับลูกคา้ในลกัษณะท่ีทาให้ลูกคา้อบอุ่นใจได้ พนักงานควรแสดงความ
เปิดเผยจริงใจและพร้อมให้ความช่วยเหลือลูกคา้เพื่อให้ทั้ งสองฝ่ายเต็มใจแสดงความรู้สึกและ
ความคิดร่วมกนั 
 2. ความใส่ใจ และการให ้(Caring and Giving) ความเอาใจใส่และความพร้อมท่ีจะให้
นั้นกลายเป็นคุณสมบติัของความสมัพนัธ์ใกลชิ้ดท่ีประกอบดว้ยความเอ้ืออาทร ความอบอุ่น และ 
ความรู้สึกปกป้อง ซ่ึงมีผลใหลู้กคา้รู้สึกดี 
 3. การให้ขอ้ผูกมดั (Commitment) ท่ีเก่ียวพนักบัลูกคา้ องคก์รควรจะยอมเสีย
ผลประโยชน์เพื่อคงไวซ่ึ้งความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
 4. การใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอ้ง (Compatibility) ความเอา
ใจใส่ลูกคา้จะทาใหลู้กคา้รู้สึกถึงความสะดวกสบาย 
 5. การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict Resolution) และการไวว้างใจ (Trust) ถา้
องคก์รสามารถทาใหลู้กคา้รู้สึกสบายใจได ้จะดีกว่าการท่ีองคก์รตอ้งแกไ้ขสถานการณ์ความขดัแยง้
กบัลูกคา้นัน่คือ องคก์รควรจะแสดงความรับผิดชอบดว้ยการออกตวัไวก่้อนว่า ถา้ลูกคา้พบส่ิงใดท่ี
สงสัยหรือไม่ชอบใจในสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้คิดว่าตนจะเสียเปรียบ ขอให้ลูกคา้รีบถามเพื่อให้
พนกังานไดรี้บช้ีแจงโดยเร็ว ก่อนท่ีลูกคา้จะรู้สึกโกรธหรือไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการ 
 สรุป ความไวว้างใจ หมายถึง ความรู้สึกระหว่างลูกค้าและองค์กรซ่ึงเกิดได้จาก
ความสัมพนัธ์อนัใกลชิ้ด โดยอาศยัการติดต่อส่ือสารระหว่างกนั จนลูกคา้เกิดความมัน่ใจท่ีจะใช้
สินคา้และบริการจากองคก์ร 
 การสร้างความไวว้างใจ Millar & Millar (2009, อา้งใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย ,์ 
2556,) 
 การสร้างความไว้วางใจคือการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าและปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของนกัการตลาดหรือผูข้ายซ่ึง Millar & Millar (2009) ช้ีแจงว่าการสร้างความไวว้างใจ
หรือ Trust ประกอบไปดว้ยตวัอกัษร 5 ตวันัน่คือ T R U S T ซ่ึงหมายถึงปัจจยั 5 อยา่งท่ีจะช่วยใน
การสร้างความสมัพนัธ์ท่ีแนบแน่นและยัง่ยนืกบัลูกคา้ 



8 

 

 T = Truth ความจริง: เร่ืองท่ีลูกคา้ไม่สามารถยอมรับไดคื้อการโกหกและการโกหกยงั
เป็นส่ิงท่ีจะไปทาลายความไวว้างใจของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุดความซ่ือสัตยเ์ป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการซ่ึง
ความซ่ือสัตยจ์ะท าใหเ้กิดความสมัพนัธ์ท่ีดีและยัง่ยนื 
 R = Reliability ความน่าเช่ือถือ: ความไวว้างใจจะเกิดข้ึนเม่ือเราสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกคา้ได้ทุกๆคร้ังท่ีผูใ้ห้บริการติดตามผลหลังการขายส่ิงท่ีเกิดข้ึนคือความ
ไวว้างใจ  
 U = Understanding ความเขา้ใจ: เม่ือผูใ้ห้บริการสามารถทาความเขา้จาถึงความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดแ้ละใชค้าถามท่ีแสดงให้ลูกคา้เห็นถึงความสนใจนั้นหมายถึงเราไดท้าให้เกิด
ความไวว้างใจข้ึนในทางธุรกิจ  
 S = Service การบริการ: การบริการลูกคา้ท่ีเป็นรายบุคคลเป็นวิธีการสร้างความ
ไวว้างใจท่ีดีท่ีสุด 
 T = Take your time การใหเ้วลา: ทุกปัจจยัท่ีกล่าวในขา้งตน้ไม่สามารถใชเ้วลาเพียงนิด
เดียวในการสร้างข้ึนผูใ้ห้บริการจาเป็นจะตอ้งหมัน่ติดตามผลหมัน่เขา้หาลูกคา้โดยการไปพบช่วย
แกปั้ญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนและส่งสินคา้ตรงเวลากล่าวคาขอบคุณต่อลูกคา้อยา่งเสมอๆ  
 สรุปคือ T R U S T เป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะช่วยใหเ้จา้ของธุรกิจสามารถสร้างความ
ไวว้างใจและพิชิตใจลูกคา้ได ้
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ
 Gibson (2000, หนา้ 102) อธิบายความหมายของทศันคติ คือ ส่ิงท่ีตดัสินพฤติกรรม 
ความรู้สึกในเชิงบวกหรือลบ เป็นสภาวะของของจิตใจท่ีพร้อมจะส่งผลไปยงัการตอบสนองของ
บุคคลนั้ นๆต่อบุคคลและต่อวัตถุหรือต่อสถานการณ์ โดยทัศนคติน้ีสามารถเรียนรู้ได้จาก
ประสบการณ์ 
 นงรัก บุญเสริฐ (2554) กล่าวว่า ทศันคติเป็นผลรวมของความเขา้ใจ ความรู้สึกและ
แนวโนม้ในการโตต้อบของเราต่อบุคคล วตัถุ หรือเร่ืองราวทั้งปวง 
 กนกรัตน์ สุขวฒันะ (2534)ไดก้ล่าวว่า ทศันคติเป็นกลุ่มองคป์ระกอบท่ีมีความต่อเน่ือง
ในการผสมผสานกนัต่อทางสังคมในดา้นวตัถุ องค์ประกอบท่ีกล่าวน้ีรวมถึงและการประเมินค่า 
ความเช่ือ อารมณ์และความรู้สึก และแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม 
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 จากค ากล่าวทั้งหมด สามารถสรุปไดว้่า ทศันคติ คือ การประมวลผลความรู้สึกทั้งดา้น
บวกและดา้นลบต่อเหตุการณ์ใดใดท่ีไดเ้ผชิญมา ไม่ว่าจะเป็นต่อบุคคล สถานการณ์ หรือ วตัถุโดย
อาศยัประสบการณ์ส่วนบุคคลท่ีเคยประสบมา 
 ดวงเดือน พนัธุมนาวิน (2530) ไดก้ล่าวถึงแหล่งท่ีมาของทศันคติไวด้งัน้ี 
 1. ประสบการณ์เฉพาะอยา่ง (Specific Experience) ประสบการณ์เฉพาะอยา่งต่ออะไร
ก็ตามของบุคคลไม่ว่าจะเป็นในทางท่ีดีและไม่ดีจะส่งผลให้เกิดทศันคติต่อส่ิงเหล่านั้นในทางท่ีดี
หรือไม่ดีซ่ึงทศันคติเหล่าน้ีเกิดจากประสบการณ์ท่ีเคยมีมาก่อน 
 2. การติดต่อส่ือสารจากบุคคลอ่ืน (Communication from Others) ก่อใหเ้กิดทศันคติ
โดยการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆจากบุคคลอ่ืนไดเ้ช่นการสั่งสอนของผูใ้หญ่จะท าใหเ้ด็กเกิดทศันคติ
ต่อพฤติกรรมตามท่ีไดรั้บรู้มา 
 3. ส่ิงท่ีเป็นแบบอยา่ง (Models) ทศันคติสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากการเลียนแบบผูอ่ื้นเช่น 
เดก็ท่ีเคารพพอ่แม่จะเลียนแบบในการแสดงท่าทางชอบหรือไม่ชอบต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดตามพอ่แม่ 
 4. ความเก่ียวขอ้งกบัสถาบนั (Institutional Factors) ทศันคติสามารถเกิดข้ึนไดจ้าก
สถาบนัเช่นโรงเรียนครอบครัวหรือจากหน่วยงาน 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือไวว้่า
ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้ใดๆผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการต่างๆก่อนน าไปสู่ขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือคือการท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการซ่ึงความตอ้งการน้ีอาจจะถูก
กระตุน้โดยปัจจยัภายในเช่นความหิวหรือปัจจยัภายนอกเช่นโฆษณาท่ีน่าสนใจกระตุน้ความตอ้งการ
กไ็ด ้
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้จนเกิดภาวะ
ตระหนกัถึงความตอ้งการมีความเป็นไปไดท่ี้จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆเพิ่มเติม 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะพิจารณาขอ้มูลท่ีได้
ท าการคน้ควา้เพิ่มเติมเพือ่ท าการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือซ่ึงทางเลือกนั้นๆรวมถึงลกัษณะ
ของสินคา้หรือผลิตภณัฑค์วามส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใหก้บัสินคา้หรือผลิตภณัฑค์วามเช่ือในตรายีห่อ้ของ
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สินคา้หรือผลิตภณัฑค์วามคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคคาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้และผลิตภณัฑแ์ละทศันคติ
ในตรายีห่อ้ของสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
 กมล ชยัวฒัน์ (2551) ไดก้ล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ว่าเม่ือถึงจุด
หน่ึงในกระบวนการซ้ือผูบ้ริโภคจะหยดุคน้หาและประเมินทางเลือกเก่ียวกบัตราสินคา้ต่างๆในกลุ่ม
ทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set) แลว้ทาการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคจะเกิดความพอในหรือไม่พอใจต่อสินคา้ซ่ึงเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
และตัวก าหนดความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคนั้ นเกิดจากความสัมพนัธ์ระหว่างความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภคกบัการปฎิบติัการของสินคา้หรือผลิตภณัฑน์ั้นๆหากนอ้ยกว่าก็จะผิดหวงัตรง
กบัความคาดหวงักจ็ะพอใจและหากเกินความคาดหวงักจ็ะยนิดี (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543) 
 
 

2.4 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นการศึกษา
เก่ียวกบัทศันคติและ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ วิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม)โดยงานวิจยัน้ีไดข้อ้สรุปคือ 
ทศันคติ ความไวว้างใจ และส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสงัคม
ออนไลน์(อินสตราแกรม)ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 อ าพล นววงศเ์สถียร (2557) ศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
ร้านคา้ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นการศึกษาและวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจยัน้ีได้
ขอ้สรุปคือ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ส่วนมากมีอาย ุ18-22ปี ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ การออกแบบเวบ็ไซตใ์ห้ดูง่ายและสามารถซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็วปัจจยัทางดา้น
สังคมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ได้แก่ ผูบ้ริหารร้านคา้ออนไลน์ควรบริหารจัดการร้านค้าให้
ตอบสนองต่อสมาชิกคนอ่ืนๆในครอบครัวของผูบ้ริโภคดว้ย 
 อฐัภิญญา ปุณณมากลุ (2558) ศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
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อินสตาแกรมซ่ึงรวมถึงความถ่ีในการซ้ือเฉล่ียต่อเดือนและค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง โดย
งานวิจยัน้ีไดข้อ้สรุปคือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ีย
ต่อเดือนคือสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 1-2 คร้ัง/เดือนมีจ านวน 69 คนคิดเป็นร้อยละ 69.00      
และมีพฤติกรรมของช่วงค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังคือ 501-1,000 บาทมีจ านวน 62 คนคิดเป็นร้อยละ 
62.00ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัท่ีระดบัมากต่อคุณลกัษณะของร้านคา้มีคะแนนเฉล่ียเป็น 4.16 ในดา้นของกลยทุธ์ทาง
การตลาด กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยในระดบัมากเช่นกนัท่ีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.43  
 สาวิตรี ผานาค (2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นการศึกษา ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดและปัจจยัทางด้านการบริการของร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านทางร้านค้าออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยน้ีได้ข้อสรุปคือ 
พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่า
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
คือปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายรองลงมาคือปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ปัจจยัด้านสถานท่ีในการจดั
จ าหน่ายปัจจยัดา้นราคาตามลาดบัและพบว่าปัจจยัดา้นบริการของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของคนในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นการส่งสินคา้รองลงมาคือปัจจยัดา้นบริการ
หลงัการขายปัจจยัดา้นระยะเวลาในการส่งและปัจจยัดา้นการช าระเงินตามล าดบั 
 จากท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาและการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัพบว่างานวิจยัท่ี
ศึกษาเก่ียวกบัร้านคา้ออนไลน์นั้นส่วนมากเป็นการศึกษาร้านคา้ออนไลน์แบบทัว่ไปในภาพกวา้ง 
ไม่ไดร้ะบุหรือลงลึกถึงลกัษณะของการด าเนินกิจการแบบเฉพาะเจาะจงวา่เป็นการคา้ขายในลกัษณะ
ใดเป็นพิเศษ ผูท้  าการวิจยัจึงเลง็เห็นว่าธุรกิจการขายสินคา้ออนไลน์ในจ าพวกสินคา้ท่ีเป็นการสั่งพรี
ออเดอร์มาจากต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้ทางออนไลน์นั้นมีความน่าสนใจเป็นพิเศษ เน่ืองจากมี
วิธีการด าเนินธุรกิจท่ีตอ้งอาศยัความเช่ือใจ ความไวว้างใจ สูงมากจากลูกคา้และความเส่ียงในการซ้ือ
ขายส่วนมากตกอยู่ท่ีฝ่ังของผูเ้ป็นลูกคา้ จึงมีความสนใจตอ้งการศึกษาถึงเหตุปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกร้านคา้พรีออเดอร์สินคา้ออนไลน์ รวมทั้งพฤติกรรมและกระบวนการในการเลือกซ้ือ
สินคา้ในลกัษณะเช่นน้ี น่ีจึงเป็นท่ีมาของการศึกษาและท างานวิจยัในคร้ังน้ี 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการวจิยั 
 
 

 ในการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์” เป็นงานวิจยัท่ีใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ซ่ึงใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลโดยอาศยัการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช้
แบบสัมภาษณ์ท่ีไดอ้อกแบบเอาไวล่้วงหน้าแลว้เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาวิจยั หลงัจากนั้นจึงน า
ขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดไปท าการวิเคราะห์ต่อไป โดยผูว้ิจยัไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยั เพื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงค ์โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 3.1 แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ในการวจิยั 
 แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการท าวิจยัมี 2 ประเภท คือ 
 
 3.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
 เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าโดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)โดยใชก้ารสัมภาษณ์
ทั้งแบบต่อหนา้ และ การสมัภาษณ์ผา่นทางโทรศพัทซ่ึ์งข้ึนอยูก่บัความสะดวกของผูถู้กสมัภาษณ์ 
  
 3.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 เป็นขอ้มูลท่ีได้มาจากการศึกษาจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ได้แก่ ขอ้มูลจากงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง บทความวิชาการ วารสาร สารนิพนธ์ รวมทั้ งการสืบคน้ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทาง
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อินเตอร์เน็ต เพื่อน าขอ้มูลดังกล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการเขียนเคา้โครงงานวิจัยและเสนอ
ผลการวิจยัร่วมกบับขอ้มูลปฐมภูมิ 
 
 

3.2 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั เป็นบุคคลท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้จาก
ต่างประเทศผ่านร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์มาแลว้ทั้งส้ิน จ านวนทั้งหมด 26 คน เป็นเพศหญิง
ทั้งหมด และมีอายอุยูร่ะหวา่ง 23-36 ปี 
 
 

3.3 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทีใ่ช้ในการวจิยั 
 3.3.1 แบบสัมภาษณ์โดยใช้ค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question)  
 เพื่อใช้ในการสัมภาษณ์และแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ซ่ึงแนวค าถามในแบบสัมภาษณ์นั้น ผูว้ิจยัไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
 ส่วนท่ี 2 ทศันคติในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้
ออนไลน ์
 ส่วนท่ี 4 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ 
  
 3.3.2 เคร่ืองบันทกึเสียง สมุดจดบันทกึและคอมพวิเตอร์  
 อุปกรณ์เคร่ืองบนัทึกเสียง สมุดจดบนัทึกและคอมพิวเตอร์นั้นเพื่อใชใ้นการบนัทึกและ
เกบ็ขอ้มูลของผูใ้หส้มัภาษณ์ ใหมี้ความต่อเน่ืองและสะดวกรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 
 
 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ส าหรับงานวิจยั เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออ
เดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน”์ ฉบบัน้ี การเกบ็รวบรวมขอ้มูลนั้นผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บ
ขอ้มูลดว้ยตนเองโดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
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3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิโดยการใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกเสร็จเรียบร้อยแลว้ 
ผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ท่ีมีช่ือว่า การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) ซ่ึงมี
ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 3.5.1 อ่านขอ้มูลท่ีไดรั้บมาจากการสัมภาษณ์อยา่งละเอียด ท าความเขา้ใจและน ามาจบั
ประเดน็เพื่อแยกเป็นประเดน็หลกัๆ 
 3.5.2 น าประเด็นในแต่ละขอ้ท่ีแยกเอาไวม้าท าการจดัหมวดหมู่ ใหก้ลุ่มท่ีมีความหมาย
ในแนวทางเดียวกนัใหอ้ยูใ่นกลุ่มเดียวกนัและหาความถ่ีในแต่ละหวัขอ้ 
 3.5.3 หาความหมายและตีความขอ้มูล เพื่อหาขอ้สรุปท่ีเป็นสาระหลกัของผลการวิจยั 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 
 
 

 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์”  โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research)  
และท าการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ใน
การสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นร้านคา้ออนไลน์ มีอายอุยูร่ะหว่าง 23 – 36 ปี จ านวน
ทั้งส้ิน 26 คน โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย  
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
 ส่วนท่ี 2 ทศันคติในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้า
ออนไลน ์
 ส่วนท่ี 4 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ 

โดยผลการวิจยัเป็นไปดงัต่อไปน้ี 
 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูใ้หส้ัมภาษณ์ในงานวิจยัเก่ียวกบัการศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
หลงัจากไดท้ าการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  26 คน สามารถสรุป
ผลไดต้ามตารางท่ี 4.1 
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ตาราง 4.1 แสดงการสรุปผลขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 26 คน 
กลุ่มตัวอย่าง เพศ อายุ(ปี) อาชีพ รายได้(บาท) 

คนที1่ หญิง 36 พนกังานของรัฐ 30,001-40,000 

คนที2่ หญิง 25 ธุรกิจส่วนตวั 20,001-30,000 

คนที3่ หญิง 24 พนกังานบญัชี 10,001-20,000 

คนที4่ หญิง 28 ธุรกิจส่วนตวั มากกวา่50,000 

คนที5่ หญิง 24 พนกังานเอกชน 20,001-30,000 

คนที6่ หญิง 30 พนกังานเอกชน 30,001-40,000 

คนที7่ หญิง 30 พนกังานเอกชน 30,001-40,000 

คนที8่ หญิง 26 พนกังานเอกชน 20,001-30,000 

คนที9่ หญิง 29 รับจา้งอิสระ 10,001-20,000 

คนที1่0 หญิง 36 นกัศึกษา ป.โท 20,001-30,000 

คนที1่1 หญิง 26 พนกังานเอกชน 30,001-40,000 

คนที1่2 หญิง 29 พนกังานเอกชน 40,001-50,000 

คนที1่3 หญิง 25 พนกังานเอกชน 30,001-40,000 

คนที1่4 หญิง 32 ธุรกิจส่วนตวั 10,001-20,000 

คนที1่5 หญิง 25 พนกังานเอกชน 10,001-20,000 

คนที1่6 หญิง 30 พนกังานเอกชน มากกวา่50,000 

คนที1่7 หญิง 24 นกัศึกษา ป.โท 20,001-30,000 

คนที1่8 หญิง 24 ธุรกิจส่วนตวั มากกวา่50,000 

คนที1่9 หญิง 25 รับจา้งอิสระ 10,001-20,000 

คนที2่0 หญิง 27 พนกังานเอกชน มากกวา่50,000 

คนที2่1 หญิง 27 แอร์โฮสเตส มากกวา่50,000 

คนที2่2 หญิง 26 ธุรกิจส่วนตวั 30,001-40,000 

คนที2่3 หญิง 29 ผูป้ระกาศข่าว มากกวา่50,000 

คนที2่4 หญิง 30 พนกังานเอกชน มากกวา่50,000 

คนที2่5 หญิง 23 ติวเตอร์ 20,001-30,000 

คนที2่6 หญิง 30 พนกังานเอกชน 40,001-50,000 
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รูปภาพ4.1แสดงความถ่ี (คน)ในแต่ละอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 
 
รูปภาพ4.2แสดงความถ่ี (คน)ในแต่ละช่วงของรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
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 จากตารางท่ี  4.1 รูปภาพท่ี 4.1 และ รูปภาพท่ี 4.2 สามารถอธิบายไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งมี
จ านวนทั้งส้ิน 26 คน เป็นเพศหญิงทั้งหมดท่ีมีอายอุยูร่ะหว่าง 23-36 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน
มากท่ีสุดจ านวน 13 คน รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตวัจ านวน 5 คน ถดัมาคือ อาชีพนกัศึกษา
ปริญญาโทและรับจา้งอิสระอยา่งละ 2 คน ตามล าดบั นอกนั้นเป็นพนกังานรัฐ ผูป้ระกาศข่าวและ
แอร์โฮสเตส อยา่งละ 1 คน ซ่ึงจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 26 คนน้ี เป็นผูท่ี้มีรายไดม้ากกว่า 50,000 
บาท เป็นจ านวนมากถึง 7 คน รองลงมาคือช่วงรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท และ 30,001-
40,000 บาทอยา่งละ 6 คน อนัดบัถดัมาจ านวน 5 คนเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001-
20,000 บาท และ อนัดบัสุดทา้ยคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 40,001-50,000 บาท ซ่ึงมีจ านวน
นอ้ยท่ีสุดเพียงแค่ 2 คนเท่านั้น 
 
 

ส่วนที่ 2 ทศันคติในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าออนไลน์ 
 ขอ้มูลในส่วนท่ี 2 น้ีสามารถแยกยอ่ยไดเ้ป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกผูว้ิจยัศึกษาเร่ืองของ
ทศันะคติทางดา้นมุมมองท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีต่อการซ้ือสินคา้จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์
ออนไลน์และถดัมาศึกษาถึงมุมมองของลกัษณะผูท่ี้สั่งซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์
ออนไลน์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในสายตาและมุมมองของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส าหรับในส่วนแรกท่ีท าการศึกษาทศันะคติทางดา้นมุมมองท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีต่อการซ้ือ
สินคา้จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์นั้ น ผูว้ิจัยสามารถถอดเทปจากการ
สมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งไดต้ามตารางท่ี 4.2 ดา้นล่าง ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 4.2แสดงการสรุปผลขอ้มูลทศันคติเก่ียวกบัการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 26 คน 

กลุ่มตวัอย่าง 
มุมมองเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าพรีออเดอร์
ออนไลน์ 

คนที่1 ไดเ้ลือกหลากหลาย ราคาถูก 

คนที่2 เป็นสินคา้ท่ีถกูกวา่ในหา้งไทย 

คนที่3 ท าใหส้ามารถซ้ือของท่ีไม่มีขายในไทยไดห้รือตอ้งรอนานกวา่จะเขา้ไทย ราคาถูกกวา่ 

คนที่4 ถา้ร้านมีความน่าเช่ือถือกซ้ื็อเพราะสินคา้มีราคาถูกกวา่ 

 



19 

 

ตาราง 4.2แสดงการสรุปผลขอ้มูลทศันคติเก่ียวกบัการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทาง
ร้านคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 26 คน (ต่อ) 
กลุ่มตวัอย่าง มุมมองเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์ 

คนที่5 สะดวก 

คนที่6 มีความเส่ียงและความไม่แน่นอนในการรอของรู้สึกร าคาญท่ีตอ้งใชเ้วลาหาร้านท่ีน่าไวใ้จนาน 

คนที่7 สะดวกสบาย 

คนที่8 สะดวกสบาย 

คนที่9 สะดวกแต่ตอ้งหาร้านท่ีเช่ือถือไดเ้พราะมีการโกงกนั 

คนที่10 ดี สะดวก ไม่ตอ้งบินไปเองและถกูกวา่ 

คนที่11 มีสินคา้หลากหลายแต่ตอ้งรอนานแต่ไดสิ้นคา้ท่ีตอ้งการ 

คนที่12 เพิ่มความหลากหลายในการซ้ือ 

คนที่13 ไม่ต่างจากการซ้ือของออนไลน์ทัว่ไปแต่ตอ้งระวงัเป็นพิเศษกลวัโดนหลอก 

คนที่14 ราคาถกู 

คนที่15 มีความหลากหลายของสินคา้มากกวา่ในไทยแต่ตอ้งระวงัเลือกร้านใหดี้ 

คนที่16 ราคาถกูกวา่ในไทย 

คนที่17 สามารถเลือกสินคา้ไดห้ลากหลายข้ึนแต่เส่ียงถกูโกง 

คนที่18 มีความเส่ียงตอ้งหาร้านท่ีเช่ือถือไดแ้ละไดข้องถูก สามารถหาสินคา้ท่ีหายากไดแ้ละไม่มีในไทย 

คนที่19 สะดวกเพราะสินคา้บางอยา่งไม่สามารถหาซ้ือไดใ้นประเทศไทย 

คนที่20 สามารถเลือกสินคา้ไดห้ลากหลายข้ึนแต่เส่ียงถกูโกง 

คนที่21 ไม่ยุง่ยาก 

คนที่22 ไดเ้ลือกหลากหลาย ราคาถูก 

คนที่23 สะดวกดีแต่ตอ้งรอนานหน่อยและตอ้งวดัดวงคุณภาพของเอาเอง 

คนที่24 สะดวก 

คนที่25 สะดวกสบายและไดร้าคาท่ีน่าพึงพอใจ มีทางเลือกไดเ้ยอะ 

คนที่26 สะดวก ค่อนขา้งมีความเส่ียงเพราะอาจจะเจอคนขายท่ีเป็นมิจฉาชีพกไ็ด ้
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 ซ่ึงผลจากการถอดเทปขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่ขอ้มูล
และสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.3 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.3 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่ออธิบายล าดบัการให้
ความส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัมุมมองทศันคติในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้
ออนไลน ์

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

มีความสะดวกสบายในการเลอืกซ้ือ 11 23 

ได้ราคาทีถู่กกว่าซ้ือทีป่ระเทศไทย 10 21 

มีสินค้าให้เลอืกหลากหลายรูปแบบ 8 17 

มีความเส่ียงในการถูกโกง 6 13 

ต้องระวังในการเลอืกร้าน 5 10 

มีสินค้าทีห่าไม่ได้ในไทย 4 8 

รอนานกว่าการซ้ือขายทัว่ไป 3 6 

สามารถซ้ือได้ก่อนที่ของจะเข้าไทย 1 2 

 
 จากตารางขา้งตน้ แสดงให้เห็นไดว้่า กลุ่มตวัอย่างนั้นมองว่าการสั่งสินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์นั้นเป็นการซ้ือขายท่ีมีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ 
ไดสิ้นคา้ท่ีมีราคาถูกว่าซ้ือท่ีประเทศไทย มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ มีความเส่ียงในการถูก
โกง ตอ้งระวงัในการเลือกร้าน มีสินคา้ท่ีหาไม่ไดใ้นไทย รอนานกว่าการซ้ือขายทัว่ไป สามารถซ้ือ
ไดก่้อนท่ีของจะเขา้ไทย โดยมีสดัส่วนการกล่าวถึงในแต่ละหวัขอ้จากมากไปนอ้ย ตามล าดบั 
 นอกจากทัศนคติท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์มีทัศนคติเก่ียวกับการสั่งสินค้าพรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์แลว้ ผูว้ิจยัยงัศึกษาถึงทศันคติในแง่มุมของมุมมองในลกัษณะ
ของผูท่ี้สั่งซ้ือสินค้าจากต่างประเทศโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านทางร้านค้าออนไลน์อีกด้วย              
ซ่ึงสามารถแสดงผลการศึกษาไดด้งั ตารางท่ี 4.4 ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.4 แสดงการสรุปผลขอ้มูลทศันคติเก่ียวกบัลกัษณะของผูท่ี้สั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
โดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 26 คน 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

มุมมองเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าพรีออ
เดอร์ออนไลน์ 

คนที1่ ไดเ้ลือกหลากหลาย ราคาถูก 

คนที2่ เป็นสินคา้ท่ีถูกกวา่ในหา้งไทย 

คนที3่ 
ท าใหส้ามารถซ้ือของท่ีไม่มีขายในไทยไดห้รือตอ้งรอนานกวา่จะเขา้ไทย ราคาถูก
กวา่ 

คนที4่ ถา้ร้านมีความน่าเช่ือถือกซ้ื็อเพราะสินคา้มีราคาถูกกวา่ 

คนที5่ สะดวก 

คนที6่ 
มีความเส่ียงและความไม่แน่นอนในการรอของรู้สึกร าคาญท่ีตอ้งใชเ้วลาหาร้านท่ี
น่าไวใ้จนาน 

คนที7่ สะดวกสบาย 

คนที8่ สะดวกสบาย 

คนที9่ สะดวกแต่ตอ้งหาร้านท่ีเช่ือถือไดเ้พราะมีการโกงกนั 

คนที1่0 ดี สะดวก ไม่ตอ้งบินไปเองและถูกกวา่ 

คนที1่1 มีสินคา้หลากหลายแต่ตอ้งรอนานแต่ไดสิ้นคา้ท่ีตอ้งการ 

คนที1่2 เพิ่มความหลากหลายในการซ้ือ 

คนที1่3 ไม่ต่างจากการซ้ือของออนไลน์ทัว่ไปแต่ตอ้งระวงัเป็นพิเศษกลวัโดนหลอก 

คนที1่4 ราคาถูก 

คนที1่5 มีความหลากหลายของสินคา้มากกวา่ในไทยแต่ตอ้งระวงัเลือกร้านใหดี้ 

คนที1่6 ราคาถูกกวา่ในไทย 

คนที1่7 สามารถเลือกสินคา้ไดห้ลากหลายข้ึนแต่เส่ียงถูกโกง 

คนที1่8 
มีความเส่ียงตอ้งหาร้านท่ีเช่ือถือไดแ้ละไดข้องถูก สามารถหาสินคา้ท่ีหายากได้
และไม่มีในไทย 

คนที1่9 สะดวกเพราะสินคา้บางอยา่งไม่สามารถหาซ้ือไดใ้นประเทศไทย 
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ตารางที่ 4.4 แสดงการสรุปผลขอ้มูลทศันคติเก่ียวกบัลกัษณะของผูท่ี้สั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
โดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 26 คน (ต่อ) 
 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

มุมมองเกีย่วกบัการซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าพรีออ
เดอร์ออนไลน์ 

คนที2่0 สามารถเลือกสินคา้ไดห้ลากหลายข้ึนแต่เส่ียงถูกโกง 

คนที2่1 ไม่ยุง่ยาก 

คนที2่2 ไดเ้ลือกหลากหลาย ราคาถูก 

คนที2่3 สะดวกดีแต่ตอ้งรอนานหน่อยและตอ้งวดัดวงคุณภาพของเอาเอง 

คนที2่4 สะดวก 

คนที2่5 สะดวกสบายและไดร้าคาท่ีน่าพึงพอใจ มีทางเลือกไดเ้ยอะ 

คนที2่6 สะดวก ค่อนขา้งมีคงามเส่ียงเพราะอาจจะเจอคนขายท่ีเป็นมิจฉาชีพกไ็ด ้
  

ซ่ึงผลจากการถอดเทปขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่ขอ้มูล
และสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.5 ต่อไปน้ี 
 

ตารางที่ 4.5 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่ออธิบายล าดบัการให้
ความส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัมุมมองทศันคติเก่ียวกบัลกัษณะของผูท่ี้สั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดย
ใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

ทันสมัยและชอบน าเทรนด์ 16 32 

ชอบลองและกล้าเส่ียง 11 22 

สะดวกสบายในการซ้ือ 7 14 

ชอบความคุ้มค่า ราคาเหมาะสม 6 12 

ติดแบรนด์และมีความตั้งใจซ้ือสูง 6 12 

อืน่ๆ 4 8 
 
 จากตารางขา้งตน้ แสดงให้เห็นไดว้่า กลุ่มตวัอย่างมีมุมมองเก่ียวกบัลกัษณะของผูท่ี้
สัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ ว่าเป็นบุคคลท่ีมีลกัษณะ
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เป็นบุคคลท่ีทนัสมยัและชอบน าเทรนด์ ชอบลองและกลา้เส่ียง ชอบความสะดวกสบายในการซ้ือ 
ชอบความคุม้ค่าในราคาท่ีเหมาะสม ติดแบรนดแ์ละมีความตั้งใจซ้ือสูง และความคิดเห็นอ่ืนๆ โดยมี
สดัส่วนการกล่าวถึงในแต่ละหวัขอ้จากมากไปนอ้ย ตามล าดบั 
 ซ่ึงในส่วนของความคิดเห็นอ่ืนๆนั้น กลุ่มตวัอย่างไดก้ล่าวว่าลกัษณะของผูท่ี้สั่งซ้ือ
สินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์นั้น เป็นคนเช่ือมัน่ในตนเอง 
ช่ืนชอบการชอปป้ิงเป็นอย่างมาก เป็นคนใจเยน็มีความอดทนในการรอคอย รวมทั้งเป็นบุคคลท่ี
ตอ้งการเป็นท่ียอมรับในสงัคม ซ่ึงในส่วนของความคิดเห็นอ่ืนๆนั้นมีกลุ่มตวัอยา่งกล่าวถึงเพียงอยา่ง
ละ 1 คร้ังเท่านั้น  
 
 

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการส่ังซ้ือสินค้าสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 
 ผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่น
ทางร้านคา้ออนไลน์ ประกอบไปดว้ยการแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ เพื่ออธิบายขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการสัง่ซ้ือสินคา้สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 ในหัวขอ้แรกศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัจ านวนคร้ังโดยเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอย่างเคยสั่งซ้ือสินคา้
จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงหลงัจากการเกบ็ขอ้มูลสามารถแส
งดไดด้งัตารางท่ี 4.6 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.6 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัจ านวนคร้ังเฉล่ียท่ีสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรี
ออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

จ านวนคร้ังเฉลีย่ทีส่ั่งซ้ือสินค้าต่างประเทศโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 

คนที1่ ปีละ2-3คร้ัง 

คนที2่ 6เดือนคร้ัง 

คนที3่ เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที4่ เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที5่ เดือนละ 1 คร้ัง 
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ตารางที่ 4.6 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัจ านวนคร้ังเฉล่ียท่ีสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรี
ออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ (ต่อ) 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

จ านวนคร้ังเฉลีย่ทีส่ั่งซ้ือสินค้าต่างประเทศโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 

คนที6่ ปีละคร้ัง 

คนที7่ เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที8่ เดือนละ 2 คร้ัง 

คนที9่ 3-4เดือนคร้ัง 

คนที1่0 เดือนละคร้ัง 

คนที1่1 เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที1่2 2-3เดือนคร้ัง 

คนที1่3 2-3เดือนคร้ัง 

คนที1่4 ปีละคร้ัง 

คนที1่5 ปีละ1-2คร้ัง 

คนที1่6 เดือนละ 2 คร้ัง 

คนที1่7 2เดือนคร้ัง 

คนที1่8 3-4คร้ังต่อปี 

คนที1่9 ปีละคร้ัง 

คนที2่0 2เดือนคร้ัง 

คนที2่1 เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที2่2 เดือนละ 3 คร้ัง 

คนที2่3 เดือนละ 2-3 คร้ัง 

คนที2่4 2-3เดือนคร้ัง 

คนที2่5 เดือนละ 1 คร้ัง 

คนที2่6 2 เดือนต่อ 1 คร้ัง 
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 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลจนสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.7 ต่อไปน้ี 
ตารางที่ 4.7 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายจ านวนคร้ังเฉล่ียท่ีสั่งซ้ือสินคา้
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

เดือนละ 1 คร้ัง 8 31 

เดือนละ 2-3 คร้ัง 4 15 

ปีละ 1-2 คร้ัง 6 23 

ปีละ 3-4 คร้ัง 2 8 

ปีละ 6 คร้ัง 6 23 

 
 จาก 2 ตารางดงักล่าวขา้งตน้นั้น สามารถอธิบายไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งนั้นเคยสั่งซ้ือสินคา้
จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์โดยเฉล่ีย มากท่ีสุดคือ เดือนละ 1 
คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 31 รองลงมาคือ ปีละ 1-2 คร้ัง และปีละ 6 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 23 เท่ากนั     
อนัดบัท่ี 3 คือเดือนละ 2-3 คร้ังคิดเป็น ร้อยละ 15 และอนัดบัสุดทา้ยคิดเป็นร้อยละ 8 คือ  สั่งซ้ือโดย
เฉล่ียปีละ 3-4 คร้ัง 
 ส าหรับหวัขอ้ท่ีท าการศึกษาต่อมาคือชนิดและประเภทของสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งท าการ
สั่งซ้ือโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงสามารถเก็บและรวบรวมขอ้มูลจากการ
สัมภาษณ์ ไดด้งัตารางท่ี 4.8 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.8 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัประเภทและชนิดของสินคา้ท่ีลูกคา้ท าการสั่งซ้ือจาก
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ประเภทและชนิดสินค้า 

คนที1่ กระเป๋ารองเทา้ 

คนที2่ กระเป๋า เคร่ืองส าอางนาฬิกา 

คนที3่ เคร่ืองส าอาง รองเทา้กระเป๋า นาฬิกา น ้ าหอม 

คนที4่ เคร่ืองส าอาง กระเป๋า 

คนที5่ เคร่ืองส าอาง ครีมบ ารุงผวิรองเทา้ กระเป๋า 
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ตารางที่ 4.8 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัประเภทและชนิดของสินคา้ท่ีลูกคา้ท าการสั่งซ้ือจาก
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์(ต่อ) 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ประเภทและชนิดสินค้า 

คนที6่ ขนม รองเทา้ กระเป๋า 

คนที7่ กระเป๋า นาฬิกา 

คนที8่ กระเป๋า รองเทา้ เส้ือผา้ 

คนที9่ อลับมัเพลง ของเล่น หนงัสือ 

คนที1่0 เคร่ืองส าอาง ครีมบ ารุงผวิกระเป๋า เส้ือผา้ ปากกา นาฬิกา 

คนที1่1 รองเทา้ ครีมบ ารุงผวิ 

คนที1่2 รองเทา้ กระเป๋า เส้ือผา้ 

คนที1่3 ของเล่น ซีดี หนงัสือครีมบ ารุงผวิ Gadget 

คนที1่4 เคร่ืองส าอาง เส้ือผา้รองเทา้ 

คนที1่5 เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั 

คนที1่6 นาฬิกา กระเป๋า เส้ือผา้แวน่กนัแดด รองเทา้ กระเป๋าตงั 

คนที1่7 รองเทา้ ปากกา 

คนที1่8 รองเทา้ เส้ือผา้ครีมบ ารุงผวิ 

คนที1่9 กระเป๋า 

คนที2่0 น ้าหอม, กระเป๋า, Bluetooth, เส้ือผา้, หนงัสือ 

คนที2่1 เคร่ืองส าอาง กระเป๋า 

คนที2่2 กระเป๋า 

คนที2่3 
เส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋าสบู่ เคร่ืองส าอาง เคสมือถือ ของ
เล่น 

คนที2่4 กระเป๋า เส้ือผา้ รองเทา้เคร่ืองส าอาง 

คนที2่5 กระเป๋า รองเทา้ นาฬิกาเส้ือผา้ น ้ าหอม 

คนที2่6 เส้ือผา้ รองเทา้ กระเป๋าเคร่ืองส าอางค ์
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 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลจนสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.9 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.9 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัประเภทและชนิดของ
สินคา้ท่ีลูกคา้ท าการสัง่ซ้ือจากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

กระเป๋า 19 21 

รองเท้า 15 17 

เคร่ืองส าอาง 13 14 

เส้ือผ้า 11 12 

ผลติภณัฑ์บ ารุงผวิ 7 8 

ส่ือและอุปกรณ์การเรียน 7 8 

นาฬิกา 6 7 

ของเล่นและgadget 6 7 

อืน่ๆ 5 6 
 
 จากตารางท่ี 4.8 และตารางท่ี 4.9 ท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น สามารถอธิบายโดยสรุปไดว้่า 
ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างท าการสั่งซ้ือจากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์โดยการพรีออ
เดอร์นั้ น เป็นสินค้าประเภทกระเป๋ามากท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ รองเท้า เคร่ืองส าอาง เส้ือผา้ 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว ส่ือและอุปกรร์การเรียน นาฬิกา ของเล่นและgadget รวมทั้งอ่ืนๆ ตามล าดบั ซ่ึง
สินคา้อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ขนม เคร่ืองประดบั แว่นกนัแดด กระเป๋าสตางค ์และเคสโทรศพัทมื์อถือ ซ่ึงมีผู ้
กล่าวถึงเพียงอยา่งละ 1 คร้ังเท่านั้น 
 ส่ิงท่ีศึกษาในเร่ืองถดัมาคือ มูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพ
รีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ังของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 26 คน ท าให้สามารถเก็บและ
รวบรวมขอ้มูล ไดด้งัตารางท่ี 4.10 ดงัน้ี 
 
 
 
 



28 

 

ตารางที่ 4.10 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัมูลค่าเฉล่ียในสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใช ้
การพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

มูลค่าเฉลีย่ในส่ังซ้ือสินค้าต่างประเทศโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์(บาท:คร้ัง) 

คนที1่ 5,000-20,000 

คนที2่ 5,000-10,000 

คนที3่ 3,000 

คนที4่ มากกวา่2000 

คนที5่ 5,000 

คนที6่ 1,000-6,000 

คนที7่ 5,000-8,000 

คนที8่ 5,000-20,000 

คนที9่ มากกวา่2000 

คนที1่0 500บาทข้ึนไป 

คนที1่1 ไม่เกิน1,000 

คนที1่2 1000-2000 

คนที1่3 4500-5000 

คนที1่4 2000 

คนที1่5 1,000 

คนที1่6 5,000-7,000 

คนที1่7 4000 

คนที1่8 10,000 

คนที1่9 15,000 

คนที2่0 2500 

คนที2่1 มากกวา่ 3,000 
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ตารางที่ 4.10 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัมูลค่าเฉล่ียในสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใช ้
การพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง (ต่อ) 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

มูลค่าเฉลีย่ในส่ังซ้ือสินค้าต่างประเทศโดยใช้การพรีออเดอร์ผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์(บาท:คร้ัง) 

คนที2่2 15,000 

คนที2่3 2000-5000บาท 

คนที2่4 มากกวา่ 3,000 

คนที2่5 4,000-10,000บาท 

คนที2่6 3,000-4,000  

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.11 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.11 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัมูลค่าเฉล่ียในสั่งซ้ือ
สินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง 

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

500-1,000 1 4 

1,001-5,000 11 42 

5,001-10,000 7 27 

10,001-20,000 4 15 

20,000ขึน้ไป 3 12 
  
 จากตารางท่ี 4.10 และตารางท่ี 4.11 ดงักล่าวขา้งตน้ สามารถน ามาอธิบายโดยสรุปได้
ว่ามูลค่าเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ใน
แต่ละคร้ังของกลุ่มตวัอยา่ง นั้นมีน ้ าหนกัมากท่ีสุดอยูท่ี่ เฉล่ียคร้ังละ 1,001-5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
42 อนัดบัท่ี 2 คือ มูลค่าเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27 อนัดบัท่ี 3 ใชจ่้ายเป็น
มูลค่าเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15 อนัดบัท่ี 4 คิดเป็นร้อยละ 12 คือมี
มูลค่าเฉล่ียในการสัง่ซ้ือในแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 20,000 บาทข้ึนไป และในอนัดบัสุดทา้ยคือ ร้อยละ 4 ซ่ึงมี
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 500-1,000 บาท 
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  ล าดบัถดัมา ผูว้ิจยัไดศึ้กษาว่ากลุ่มตวัอย่างนั้นไดส้ั่งพรีออเดอร์สินคา้จากต่างประเทศ
โดยผ่านทางร้านคา้ออนไลน์เป็นสินคา้ท่ีมาจากประเทศใดบา้ง จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงักล่าว 
ผูว้ิจยัสามารถแสดงขอ้มูลไดด้งัตารางท่ี 4.12 ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัประเทศท่ีลูกคา้นิยมสั่งซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใช ้  
การพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

กลุ่มตัวอย่าง ประเทศที่นิยมส่ังซ้ือสินค้า 

คนที1่ องักฤษอเมริกา เกาหลี 

คนที2่ อเมริกา ญ่ีปุ่น 

คนที3่ อเมริกา ญ่ีปุ่น 

คนที4่ อเมริกา ญ่ีปุ่น เกาหลีฝร่ังเศส 

คนที5่ ญ่ีปุ่น 

คนที6่ อเมริกา สิงคโปร์ 

คนที7่ อเมริกา 

คนที8่ อเมริกา 

คนที9่ ญ่ีปุ่น เกาหลี 

คนที1่0 อเมริกา เกาหลี ญ่ีปุ่นฝร่ังเศส 

คนที1่1 อเมริกา จีน 

คนที1่2 อเมริกา องักฤษ ญ่ีปุ่น 

คนที1่3 
อเมริกา ฮ่องกง ญ่ีปุ่นองักฤษ 
ไตห้วนั 

คนที1่4 เกาหลี 

คนที1่5 จีน ญ่ีปุ่น 

คนที1่6 อเมริกา เกาหลี 
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ตารางที่ 4.12 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัประเทศท่ีลูกคา้นิยมสั่งซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใช ้  
การพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์(ต่อ) 

กลุ่มตัวอย่าง ประเทศที่นิยมส่ังซ้ือสินค้า 

คนที1่7 เกาหลี ญ่ีปุ่น อเมริกา 

คนที1่8 เกาหลี อเมริกา 

คนที1่9 องักฤษ 

คนที2่0 อเมริกา เกาหลี 

คนที2่1 อเมริกา 

คนที2่2 จีน 

คนที2่3 อเมริกา จีน องักฤษ 

คนที2่4 อเมริกา เกาหลี ญ่ีปุ่น 

คนที2่5 อเมริกา องักฤษ ญ่ีปุ่นเกาหลี 

คนที2่6 อเมริกา เกาหลี 

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.13 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.13 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัประเทศท่ีลูกคา้นิยม
สัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

หมวดหมู่ ความถี่ ร้อยละ 

องักฤษ 6 10 

อเมริกา 20 43 

เกาหล ี 12 20 

ญี่ปุ่น 12 20 

ฝร่ังเศส 2 3 

สิงคโปร์ 1 2 

จีน 4 7 

ฮ่องกง 1 2 

ไต้หวนั 1 2 
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 จากตารางท่ี 4.12 และตารางท่ี 4.13 ดงักล่าวขา้งตน้ สามารถอธิบายโดยสรุปไดว้่า กลุ่ม
ตวัอยา่งไดส้ัง่พรีออเดอร์สินคา้จากต่างประเทศ โดยเป็นสินคา้ท่ีมาจากประเทศอเมริกามากท่ีสุดเป็น
อนัดบั1 รองลงมาคือประเทศเกาหลีและญ่ีปุ่นเป็นอนัดบัท่ี 2 นอกจากนั้นเป็นประเทศองักฤษ จีน 
ฝร่ังเศส ตามล าดบั และอนัดบัสุดทา้ยคือประเทศ สิงคโปร ฮ่องกง และไตห้วนั  
 หัวขอ้ต่อมาผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและเก็บขอ้มูลว่า ร้านคา้ออนไลน์ประเภทใดบา้งท่ี
กลุ่มตัวอย่างเคยใช้เพื่อสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศ ได้ข้อมูลตามตารางท่ี 4.14 
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัชนิดร้านคา้ออนไลน์ท่ีลูกคา้ท าการสัง่พรีออเดอร์จากต่างประเทศ 

กลุ่มตัวอย่าง ชนิดของร้านค้าออนไลน์ 

คนที1่ Facebook 

คนที2่ Instagram 

คนที3่ Instagram,Website 

คนที4่ Instagram,Website 

คนที5่ Instagram 

คนที6่ Instagram 

คนที7่ Instagram 

คนที8่ Instagram 

คนที9่ Facebook 

คนที1่0 Instagram,Facebook,Twitter 

คนที1่1 Instagram 

คนที1่2 Instagram,Facebook 

คนที1่3 Facebook,Website,Twitter 

คนที1่4 Twitter 

คนที1่5 Instagram,Website 

คนที1่6 Instagram 
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ตารางที่ 4.14 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัชนิดร้านคา้ออนไลน์ท่ีลูกคา้ท าการสั่งพรีออเดอร์จากต่างประเทศ 
(ต่อ) 

กลุ่มตัวอย่าง ชนิดของร้านค้าออนไลน์ 

คนที1่7 Instagram 

คนที1่8 Instagram 

คนที1่9 Instagram 

คนที2่0 Instagram,Facebook,Website 

คนที2่1 Instagram 

คนที2่2 Website 

คนที2่3 Website 

คนที2่4 Instagram,Facebook 

คนที2่5 Instagram 

คนที2่6 Facebook 

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.15 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.15 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัชนิดของร้านคา้
ออนไลน์ท่ีลูกคา้ท าการสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ 

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

Instargram 18 49 

Facebook 9 24 

Website 7 19 

Twitter 3 8 
 
 จากตารางท่ี 4.14 และตารางท่ี 4.15 ขา้งตน้ สามารถอธิบายไดว้่า ร้านคา้ออนไลน์ท่ี
กลุ่มตวัอยา่งใชเ้พื่อสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศผา่นการพรีออเดอร์นั้น ร้านคา้ท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุด
คือ ร้านคา้ในอินสตราแกรม รองลงมาคือ เฟสบุค๊ เวบ็ไซต ์และทวิตเตอร์ ตามล าดบั 
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 ส่ิงท่ีผูว้ิจยัศึกษาและเก็บขอ้มูลในล าดบัถดัมา คือเร่ืองเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ โดยไดข้อ้มูลดงัตารางท่ี 
4.16 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลท่ีลูกคา้ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
โดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

เหตุผลทีต่ัดสินใจส่ังซ้ือผ่านร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์ 

คนที1่ 
เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่
เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 

คนที2่ เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที3่ 

เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 

คนที4่ เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที5่ 
เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 

คนที6่ 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที7่ 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 

คนที8่ 

เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 

เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 
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ตารางที่ 4.16 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลท่ีลูกคา้ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
โดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์(ต่อ) 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

เหตุผลทีต่ัดสินใจส่ังซ้ือผ่านร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์ 

คนที9่ 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่0 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่1 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่2 

เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 

เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 

คนที1่3 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่4 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่5 เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

คนที1่6 เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที1่7 เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

คนที1่8 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 
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ตารางที่ 4.16 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลท่ีลูกคา้ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
โดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์(ต่อ) 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

เหตุผลทีต่ัดสินใจส่ังซ้ือผ่านร้านค้าพรีออเดอร์ออนไลน์ 

คนที1่9 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที2่0 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที2่1 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที2่2 เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

คนที2่3 

เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศจ ากดัจ านวนอยา่งพวกรองเทา้ท่ีไม่
เขา้ไทย 

คนที2่4 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่
ประหยดัเวลา 

คนที2่5 

เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 

เหตุผลอ่ืนๆ โปรดระบุ……ประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือ 

คนที2่6 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 

เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศมีราคาท่ีถูกกวา่ 

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.17 ต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.17ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัเหตุผลท่ีลูกคา้ตดัสินใจ
สัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

เป็นสินค้าทีไ่ม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย 20 43 

เป็นสินค้าทีม่จี าหน่ายในประเทศไทยแต่หากส่ังซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาที่
ถูกกว่า 

24 36 

เป็นสินค้าทีม่กี าหนดการเข้าจ าหน่ายในประเทศไทยช้ากว่าประเทศอืน่ๆ 5 9 

เป็นสินค้าทีจ่ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 5 9 

เหตุผลอืน่ๆ (ประหยัดเวลาในการซ้ือ) 2 4 
 
 จากตารางท่ี 4.16 และตารางท่ี 4.17 สามารถกล่าวไดว้่า ร้อยละ 43 มีความเห็นว่าเป็น
สินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย ร้อยละ 36 มีความเห็นวา่ เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทย
แต่หากสั่งซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกว่า ร้อยละ 9 มีความเห็นว่า เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการ
เขา้จ าหน่ายในประเทศไทยช้ากว่าประเทศอ่ืนๆและเป็นสินคา้ท่ีจ ากัดจ านวนการขายในแต่ละ
ประเทศและสุดทา้ยร้อยละ 4  มีความเห็นวา่ประหยดัเวลาในการซ้ือ 
 ผลการศึกษาเก่ียวกับการรับรู้ถึงความเส่ียงในการสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ของลูกคา้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 26 คน รับรู้ว่า
การเลือกซ้ือโดยใชว้ิธีน้ีนั้นมีความเส่ียงทั้งหมด และความเส่ียงดงักล่าวท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดใ้หข้อ้มูลดงั
แสดงในตารางท่ี 4.18 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.18 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ถึงความเส่ียงในการสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ของลูกคา้ 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ความเส่ียงทีลู่กค้ารับรู้ 

คนที1่ 
มี ความส่ียงเร่ืองสภาพสินคา้ ความสมบูรณ์ของสินคา้สินคา้มีต าหนิ ไม่เหมือน
รูปภาพโฆษณา ไดข้องล่าชา้ 

คนที2่ มี ไม่ไดข้อง (เคยมี ประสบการณ์โดนโกง) 

คนที3่ มี ไม่ไดข้อง โดนโกง การรอท่ีนานกวา่ท่ีตกลง 
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ตารางที่ 4.18 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ถึงความเส่ียงในการสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ของลูกคา้ (ต่อ) 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ความเส่ียงทีลู่กค้ารับรู้ 

คนที่4 มี ไม่ไดข้อง ไดข้องปลอม 

คนที่5 มี สินคา้ปลอม ไม่ไดข้อง ของช ารุด 

คนที่6 มี ไม่ไดรั้บของ โดนโกง 

คนที่7 มี โอนเงินแลว้ไม่ไดข้อง ถูกโกง 

คนที่8 มี ไม่ไดรั้บของ โดนโกง ของช ารุด 

คนที่9 มี ไม่ไดข้อง หรือไดข้องไม่ตรงตามตอ้งการ 

คนที่10 มี ของปลอม โดนโกง 

คนที่11 มี ระยะเวลาการไดรั้บ อาจไม่ไดข้อง 

คนที่12 มี ของปลอมโดนโกง ของเสียหายระหวา่งการส่ง 

คนที่13 มี โดนโกงเงิน ของเสียหาย 

คนที่14 มี ไม่ไดข้อง รอไม่แน่นอน 

คนที่15 มี โดนโกง ขนส่งผดิพลาด สินคา้ไม่ตรงรูป ของปลอม 

คนที่16 มี โดนโกง ไม่ไดข้อง 

คนที่17 มี โดนโกง ไม่ไดสิ้นคา้ 

คนที่18 มี ดข้องปลอม ของผดิขนาดเพราะไม่ไดล้อง หรือโดนโกงไม่ไดข้อง 

คนที่19 มี โดนโกง 

คนที่20 มี สินคา้อาจเป็นของปลอม หรือร้านอาจเป็นมิจฉาชีพ 

คนที่21 มี โดนโกงไม่ไดข้อง 

คนที่22 มี โดนโกงไม่ไดข้อง ของเสียหายระหวา่งการส่ง 

คนที่23 มี ของไม่เหมือนในรูป ช ารุด โดนโกง 

คนที่24 มี สินคา้ไม่ตรงรูป โดนโกง 

คนที่25 
มี ไม่สามารถตรวจสอบขอ้มูลของผูข้ายไดใ้นทนัทีไดรั้บสินคา้ชา้กวา่ก าหนดไดรั้บสินคา้ท่ีไม่
ตรงตามความตอ้งการ 

คนที่26 มี โดนโกง ของปลอม 
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 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.19 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.19 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัการรับรู้ถึงความเส่ียง
ในการสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ของลูกคา้ 

หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

โอนเงินแล้วไม่ได้สินค้า 23 44 

การน าสินค้าปลอมมาหลอกขาย 8 15 

ได้รับสินค้าทีไ่ม่ตรงกบัความต้องการ 8 15 

สินค้าช ารุดระหว่างการส่ง 6 12 

ได้รับสินค้าล่าช้ากว่าก าหนด 5 10 

สินค้ามีต าหนิ 1 2 

ขนส่งผดิพลาด 1 2 
 
 จากตารางท่ี 4.16 และตารางท่ี 4.17 สามารถกล่าวไดว้่าความเส่ียงท่ีกลุ่มตวัอยา่งรับรู้
ไดจ้ากการการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศโดยผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ มาก
ท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ความเส่ียงจากการโอนเงินแลว้ไม่ไดสิ้นคา้ อนัดบัท่ี 2 คือการน าสินคา้ปลอม
มาหลอกขายและไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการ อนัดบัท่ี 3 คือสินคา้ช ารุดระหว่างการส่ง 
อนัดบัท่ี 4 คือไดรั้บสินคา้ล่าชา้กว่าก าหนด และอนัดบัสุดทา้ยคือ สินคา้มีต าหนิและการขนส่งท่ี
ผดิพลาด 
 จากการศึกษาว่าหากกลุ่มตวัอย่างเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสั่งซ้ือสินคา้จาก
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากในอดีต แลว้ในอนาคตยงัจะตอ้งการ
ซ้ือสินคา้โดยใชก้ารพรีออเดอร์ออนไลน์อยูอี่กหรือไม่ ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 
26 คน ยงัคงตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์อยูเ่ช่นเดิมแม้
จะเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสัง่ซ้ือในอดีต แต่หากจะเพิ่มความระมดัระวงัมากข้ึนในการสัง่ซ้ือ
ในคร้ังต่อๆไป  ซ่ึงส่ิงท่ีจะระมดัระวงัและค านึงถึงนั้นสามารถแสดงขอ้มูลได้ตามตารางท่ี 4.20 
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีลูกคา้จะเพิ่มความระมดัระวงัและค านึงถึงในการ
สัง่ซ้ือในคร้ังต่อๆไป หากเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรี
ออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากในอดีต 

กลุ่มตัวอย่าง ส่ิงทีลู่กค้าจะระมัดระวงัและค านึงถึงในการซ้ือสินค้าคร้ังต่อไป 

คนที1่ ยงัจะซ้ือสินคา้แต่เปล่ียนร้าน 

คนที2่ ใช ้แต่จะเช็คร้านใหดี้ๆไม่ใจร้อน 

คนที3่ ใช ้เพราะสินคา้ไม่มีในไทยและถา้มีกแ็พง 

คนที4่ ใช ้ถา้เป็นสินคา้ท่ีไม่มีขายในไทย 

คนที5่ ใช ้แต่จะระวงัตวัมากขึน 

คนที6่ ใช ้แต่เท่าท่ีจ  าเป็น ของบางอยา่งท่ีเขา้ไทยกจ็ะรอ 

คนที7่ ใช ้เพราะตอ้งการความสะดวก แต่จะระวงัข้ึน 

คนที8่ ใช ้แต่จะระวงัข้ึน 

คนที9่ ใช แต่เป็นร้านอ่ืน เนน้ไปท่ีของท่ีไม่มีในไทย 

คนที1่0 ใช ้แต่ไม่ใชร้้านเก่า 

คนที1่1 ใช ้แต่สัง่กบัร้านอ่ืนและระวงักวา่เดิม 

คนที1่2 ใช ้เพราะก่อนสัง่รับความเส่ียงได ้

คนที1่3 ใช ้เพราะร้านอ่ืนดีๆกมี็ ไม่สามารถหยดุกิเลสเราได ้

คนที1่4 ใช ้หาร้านท่ีน่าเช่ือถือ 

คนที1่5 ใช ้แต่ไม่ใช่ร้านเดิม แต่ระวงัมากข้ึนอาจซ้ือร้านท่ีเพื่อเคยซ้ือ 

คนที1่6 ใช ้เลือกร้านท่ีคนฟอลเยอะ ดูน่าเช่ือถือ 

คนที1่7 ใช ้ระวงัมากข้ึน 

คนที1่8 ใช ้เพราะมีร้านใหเ้ลืกเป็นจ านวนมาก แต่ตอ้งเลือกร้านใหดี้ 

คนที1่9 ใช ้แต่สัง่กบัร้านอ่ืนและระวงักวา่เดิม 

คนที2่0 
ใชเ้พราะแต่ละร้านมีมาตรฐานในเร่ืองคุณภาพและความรับผดิชอบท่ี
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีลูกคา้จะเพิ่มความระมดัระวงัและค านึงถึงในการ
สัง่ซ้ือในคร้ังต่อๆไป หากเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรี
ออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากในอดีต (ต่อ) 

กลุ่มตัวอย่าง ส่ิงทีลู่กค้าจะระมัดระวงัและค านึงถึงในการซ้ือสินค้าคร้ังต่อไป 

คนที2่1 ใช ้เพราะมีร้านใหเ้ลืกเป็นจ านวนมาก แต่ตอ้งเลือกร้านใหดี้ 

คนที2่2 ใช ้เพราะมีร้านใหเ้ลืกเป็นจ านวนมาก แต่ตอ้งเลือกร้านใหดี้ 

คนที2่3 ใช ้เพราะเป็นความเส่ียงท่ีตอ้งรับอยูแ่ลว้กเ็ลือกใหร้อบคอบมากข้ึน 

คนที2่4 ใช ้แต่ไม่ใช่ร้านเดิม ระวงัข้ึน 

คนที2่5 
ใช ้ถา้สินคา้นั้นไม่มีในไทย มีการขอขอ้มูลท่ีครบถว้น ชดัเจนกส็ามารถ
ป้องกนัประสบการณ์ท่ีไม่ดีท่ีจะเกิดข้ึนได ้

คนที2่6 ซ้ือ เพราะสะดวก 

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.21 ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.21 ตารางแสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายเก่ียวกบัการท่ีลูกคา้จะเพิ่มความ
ระมดัระวงัและค านึงถึงในการสั่งซ้ือในคร้ังต่อๆไป หากเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสั่งซ้ือ
สินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากในอดีต 

หมวดหมู่ ความถี่ ร้อยละ 

มีความระมัดระวังและรอบคอบในการเลอืกร้านมากขึน้ 21 78 

ใช้บริการโดยเน้นส่ังแค่ของทีไ่ม่มีจ าหน่ายในไทย 4 15 

ใช้บริการกบัร้านทีมี่คนรู้จักเคยใช้บริการมาก่อน 2 7 
 
 ขอ้มูลจากตารางท่ี 4.20 และตารางท่ี 4.21 สามารถกล่าวอธิบายไดว้่าหากกลุ่มตวัอยา่ง
เคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์จากในอดีตก็จะยงัคงตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้
ออนไลน์อยูเ่ช่นเดิมในอนาคต แต่หากจะเพิ่มความระมดัระวงัมากข้ึนในการสั่งซ้ือในคร้ังต่อไปเพิ่ม
มากข้ึน โดยจะระวงัในเร่ืองดงัต่อไปน้ี คือ มีความระมดัระวงัและรอบคอบในการเลือกร้านมากข้ึน 
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ใชบ้ริการโดยเนน้สั่งแค่ของท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย และสุดทา้ยคือใชบ้ริการกบัร้านท่ีมีคน
รู้จกัเคยใชบ้ริการมาก่อน ตามล าดบั 
 หัวขอ้ต่อมาเป็นการศึกษาถึงขั้นตอนกระบวนการการเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศผา่นร้านคา้ออนไลน์ของลูกคา้ ซ่ึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือของลูกคา้นั้นมีล าดบัขั้นตอน 
ดงัต่อไปน้ี 
 ขั้นท่ี 1  ผูบ้ริโภคเห็นสินคา้ๆผา่นทางส่ือทั้งทางช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ หาก
ผูบ้ริโภครู้สึกสนใจ จะน าเขา้สู่การหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ดงักล่าว เม่ือไดร้ายละเอียดท่ีเพียงพอแลว้
ผูบ้ริโภคจะประเมินว่ายงัคงชอบสินคา้ดังกล่าวหรือไม่ หากยงัคงชอบผูบ้ริโภคก็จะเกิดความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้ดงักล่าว 
 ขั้นท่ี 2 เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ดงักล่าวแลว้ ผูบ้ริโภคจะคิดต่อไปว่า 
สินคา้ดงักล่าวมีขายในประเทศไทยหรือไม่  โดนผูว้ิจยัขอแยกอธิบาย ออกเป็น 2 กรณี คือ กรณีท่ี
สินคา้มีขายในประเทศไทย และ กรณีท่ีสินคา้มีขายเฉพาะต่างประเทศเท่านั้น 
  2.1)  กรณีท่ีสินคา้มีขายในประเทศไทยในกรณีน้ีผูบ้ริโภคจะท าการ
เปรียบเทียบราคาว่า หากท าการซ้ือแลว้ราคาของสินคา้ชนิดน้ี จะซ้ือจากราคาขายในประเทศไทยได้
ถูกกวา่ หรือสัง่พรีออเดอร์เขา้มาจากต่างประเทศไดร้าคาท่ีถูกกว่า หากพบว่าราคาในประเทศไทยถูก
กวา่ผูบ้ริโภคจะไม่สัง่ผา่นร้านพรีออเดอร์ออนไลน์ แต่หากราคาท่ีพรีออเดอร์จากต่างประเทศถูกกว่า
กจ็ะตดัสินใจท่ีจะสัง่ซ้ือดว้ยการพรีออเดอร์ โดยจะเร่ิมท าการคน้หาร้านคา้ต่อไป 
  2.2) กรณีท่ีสินค้ามีขายเฉพาะต่างประเทศเท่านั้ นผูบ้ริโภคจะตัดสิน
ตดัสินใจท่ีจะสัง่ซ้ือดว้ยการพรีออเดอร์ โดยจะเร่ิมท าการคน้หาร้านคา้ต่อไป 
 ขั้นท่ี 3 ผูบ้ริโภคสืบคน้ร้านคา้และตรวจดูความน่าเช่ือถือ จากนั้นจะเลือกร้านคา้ข้ึนมา
จ านวนหน่ึง เพื่อติดต่อสอบถามขอ้มูลในการสั่งซ้ือหรือรายละเอียดเพิ่มเติม และท าการเปรียบเทียบ
ขอ้มูลในแต่ละร้าน และเลือกร้านท่ีพอใจมากท่ีสุดในการสั่งซ้ือสินคา้ จากนั้นจึงท าการโอนเงิน
ตามท่ีตกลงและรอรับสินคา้ตามก าหนด สุดทา้ยอาจมีการรีวิวและบอกต่อคนรู้จกัต่อไป 
ส่วนท่ี 4 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้
ออนไลน ์
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่าน
ทางร้านค้าออนไลน์ 
 ในส่วนสุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาเพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรี
ออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ โดยผลการศึกษาท่ีไดม้าจากการถอดเทปสัมภาษณ์
สามารถแสดงไดต้ามตารางท่ี 4.28 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออ
เดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์ 

คนที1่ ความซ่ือสตัยก์ารติดตามลูกคา้ ส่งข่าวรายงานตลอด ไม่โกง ตรงเวลา 

คนที2่ ดูเลขพสัดุวา่ส่งบ่อยแค่ไหนการตอบลูกคา้ท่ีไวไม่หายเงียบ ราคาถูกเกินไป 

คนที3่ มีรีวิวเยอะ 

คนที4่ ราคาเหมาะสม มีรีวิวเป็นร้านท่ีคนรู้จกัแนะน า 

คนที5่ ราคาถูกเกินไป 

คนที6่ รีวิวลูกคา้การอพัเดตสินคา้ของร้าน สามารถติดต่อไดต้ลอดไม่หาย 

คนที7่ 
รีวิวลูกคา้ การอพัเดตโพสตก์ารพดูจาของแม่คา้ การแนะน าและความเช่ียวชาญของ
แม่คา้ 

คนที8่ การรีวิวสินคา้วา่มีการส่งและลูกคา้ไดรั้บจริง 

คนที9่ มีคนรู้จกัแนะน ามามีหนา้ร้าน 

คนที1่0 ยอดฟอล รีวิวจากลูกคา้และร้านท่ีเพื่อนแนะน า 

คนที1่1 ภาพลกัษณ์ของร้าน รีวิว 

คนที1่2 คนรู้จกัเป็นคนแนะน า 

คนที1่3 การโพสตอ์ยา่งสม ่าเสมอรีวิว รายละเอียดสินคา้ชดัเจน 

คนที1่4 รีวิว การตอบค าถามของแม่คา้ 

คนที1่5 รีวิวการส่ง รีววิสินคา้ 
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ตารางที่ 4.22 แสดงผลสรุปผลขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออ
เดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน ์(ต่อ) 
กลุ่ม
ตัวอย่าง 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์ 

คนที1่6 

จ านวนโพสตข์ายของ 

จ านวนFollower 

วิธีการตอบไลน์ 

คนที1่7 ผูติ้ดตามเยอะมีการคอมเมน้ตอบโตใ้ตโ้พส อพัเดตตลอด มีรีวิว และการโพสแทรกก้ิง 

คนที1่8 
มีสถานท่ีแน่ชดัในการติดต่อ(หนา้ร้าน)โชวใ์บทะเบียนการคา้มีช่ือเจา้ของร้าน รีวิว
จากคนมีช่ือเสียง 

คนที1่9 มีรีวิวจากดารา/คนดงั 

คนที2่0 ยอดไลคห์รือยอดผูติ้ดตามของร้านและcomment  feedback จากลูกคา้ 

คนที2่1 คนบอกต่อถ่ายรูปจากสินคา้จริง 

คนที2่2 รีวิว 

คนที2่3 รีวิว การพดูจาของแม่คา้ 

คนที2่4 การพดูจาของแม่คา้รีวิวการส่ง รีวิวลูกคา้ 

คนที2่5 
เปิดเผยตวัตนชดัเจนมีวฒิุภาวะ สามารถตอบค าถามลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น ไม่ปกปิด
ความผดิไดรั้บค าแนะน ามาจากเพื่อน 

คนที2่6 เจา้ของร้าน รีวิว 

 
 ซ่ึงผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลขา้งตน้น้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการแบ่งกลุ่มและจดัหมวดหมู่
ขอ้มูลและสามารถสรุปไดด้งั ตารางท่ี 4.23 ต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.23 แสดงการจดัหมวดหมู่ การแจกแจงความถ่ีและร้อยละเพื่ออธิบายเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
หมวดหมู่ ความถี ่ ร้อยละ 

ร้านค้าไม่เคยมีประวัติการโกงมาก่อน 35 38 

มีคนรู้จักเคยใช้บริการมาก่อนแนะน ามา 15 16 

ร้านค้าดังกล่าวมีการเคลือ่นไหวและสามารถติดต่อได้สะดวกสบาย 25 27 

ความเช่ียวชาญของเจ้าของร้าน 9 10 

ราคาของสินค้ามีความเหมาะสม 6 6 

อืน่ๆ (การติดตามลูกค้า,การมีหน้าร้าน,การลงรายละเอยีดของสินค้า) 3 3 

 
 จากตารางท่ี 4.22 และตารางท่ี 4.23 สามารถอธิบายผลจากการศึกษาและเก็บขอ้มูลได้
วา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสัง่สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์
นั้น ร้อยละ 38 ของกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามเห็นวา่ คือ ร้านคา้ไม่เคยมีประวติัการโกงมาก่อน ร้อยละ 27 
ให้ความเห็นว่า ร้านคา้ดงักล่าวมีการเคล่ือนไหวและสามารถติดต่อไดส้ะดวกสบาย ร้อยละ 16 ให้
ความเห็นว่า เป็นร้านค้าท่ีมีคนรู้จักเคยใช้บริการมาก่อนแนะน ามา ร้อยละ10 ให้ความเห็นว่า          
มาจากความเช่ียวชาญของเจา้ของร้าน ร้อยละ 6 ให้ความเห็นว่า ข้ึนอยูก่บัราคาของสินคา้ท่ีมีความ
เหมาะสม นอกจากน้ีอีกร้อยละ 3 กล่าวว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์
จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ คือการติดตามลูกคา้ การมีหนา้ร้านของร้านคา้ รวมทั้งการ
ลงรายละเอียดของสินคา้ ดว้ยเช่นกนั 
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บทที ่5 

อภปิรายผลการวจิยั 
 
 

 การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จาก
ต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการเกบ็รวบขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีโดยใชว้ิธีการ
วิจยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research)  ผา่นเคร่ืองมือคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก(In-Depth Interview) 
ซ่ึงท าการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเพศหญิงท่ีเคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ
ผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ทั้งส้ิน 26  คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการอภิปรายผลการวิจยั รวมทั้ง
ขอ้เสนอแนะต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 สรุปผลและวิเคราะห์จากการสัมภาษณ์เชิงลึก(In-Depth Interview)  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไป 
 
 

ส่วนที่ 1 สรุปผลและวเิคราะห์จากการสัมภาษณ์เชิงลกึ(In-Depth Interview)  
 1 ทัศนคติในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าออนไลน์ 

 
รูปภาพ 5.1มุมมองเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน ์
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 จากรูปภาพท่ี 5.1 สามารถสรุปทศันะคติในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ
ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์โดยจดัเป็นล าดบัตามจ านวนคร้ังท่ีมีการกล่าวถึงของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 26 
คนได ้ดงัต่อไปน้ี 
 อนัดบัท่ี 1 มีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ โดยมีผูก้ล่าวถึงเป็นจ านวนมากถึง 11 
คร้ัง  
 อนัดบัท่ี 2 คือ เป็นการซ้ือสินคา้ท่ีไดร้าคาถูกกว่าซ้ือในประเทศไทย มีผูก้ล่าวถึงเป็น
จ านวน 10 คร้ัง  
 อนัดบัท่ี 3 คือมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายรูปแบบ โดยมีกลุ่มตวัอย่างกล่าวถึงใน
ประเดน็น้ีซ ้ ากนัจ านวน 8 คร้ัง 
 อนัดบัท่ี 4 คือการซ้ือสินคา้ในลกัษณะน้ีมีความเส่ียงในการถูกโกง มีการกล่าวถึง
จ านวน 6 คร้ัง  
 อนัดบัท่ี 5 คือจ าเป็นตอ้งระวงัในการเลือกร้านมีผูก้ล่าวถึงจ านวน 5 คร้ัง  
 อนัดบัท่ี 6 คือ มีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ไดใ้นประเทศไทย ในขอ้น้ีนั้นมีกลุ่มตวัอยา่งกล่าวถึง
ทั้งหมด 4 คร้ัง 
 อนัดบัท่ี 7 คือ รอสินคา้นานกวา่การซ้ือขายทัว่ไป มีผูก้ล่าวถึงจ านวน 3 คร้ัง และ 
 อนัดบัท่ี 8 คือ  สามารถซ้ือสินคา้ไดก่้อนท่ีสินคา้ดงักล่าวจะมีก าหนดเขา้จ าหน่ายใน
ประเทศไทย มีผูก้ล่าวถึงเพียง 1 คร้ังเท่านั้น 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า กลุ่มตวัอย่างมีมุมมองในเร่ืองการสั่งสินคา้
จากต่างประเทศผา่นร้านพรีออเดอร์ออนไลน์ว่า เป็นการเลือกซ้ือท่ีสะดวกสบาย ท าให้ไดสิ้นคา้ท่ีมี
ราคาถูกกว่าหากซ้ือในประเทศไทยและยงัมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายรูปแบบมากกว่าสินคา้ท่ีมี
จ าหน่ายอยูใ่นประเทศไทยดว้ย แต่การซ้ือสินคา้ผา่นร้านพรีออเดอร์ออนไลน์นั้นถือเป็นทางเลือกท่ีมี
ความเส่ียงในการถูกโกงและหลอกลวง ไม่วา่จะเป็นการโอนเงินไปแลว้ไม่ไดรั้บสินคา้ สินคา้ไม่ตรง
กบัรูป ไดข้องปลอม รวมทั้งสินคา้อาจช ารุดจากการขนส่ง จึงจ าเป็นตอ้งมีความระมดัระวงัในการ
เลือกร้านท่ีจะสัง่ซ้ือ เพราะถึงแมก้ารซ้ือสินคา้ในลกัษณะน้ีจะท าใหเ้รามีโอกาสในการซ้ือสินคา้ท่ีไม่
มีจ าหน่ายในประเทศไทยรวมทั้งสามารถซ้ือสินคา้ท่ีมีก าหนดจะวางจ าหน่ายในประเทศไทยไดก่้อน 
แต่เราจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการรอนานกว่าการซ้ือสินคา้ปกติทัว่ไปซ่ึงระยะเวลาท่ีเรารอนั้นก็มี
ความเส่ียงใหเ้กิดเหตุการณ์ต่างๆท่ีเราไม่ตอ้งการใหเ้กิดไดด้งัท่ีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้ 
 นอกจากน้ีแลว้กลุ่มตวัอย่างยงัมีทศันคติเก่ียวกบัลกัษณะของบุคคลท่ีสั่งซ้ือสินคา้จาก
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ออนไลน์โดยมองว่าผูท่ี้เลือกสั่งซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยการพรี
ออเดอร์ผ่านทางร้านคา้ออนไลน์เป็น เป็นคนท่ีมีความทนัสมยั ทนักระแส ติดตามเทรนด์ใหม่ๆอยู่
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เสมอ และชอบเป็นคนน าเทรนใหม่ๆ ชอบความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือและคน้หาสินคา้ เป็นคน
ท่ีชอบความคุม้ค่าในราคาท่ีเหมาะสม ชอบความทา้ทาย กลา้เส่ียง เช่ือมัน่ในความคิดของตนเอง 
ชอบลองส่ิงใหม่ๆและชอบความแตกต่าง ติดแบรนดแ์ละมีความตั้งใจซ้ือสูง รวมทั้งสามารถอดทน
รอและแบกรับความเส่ียงในการสัง่ซ้ือได ้
 
 2 พฤติกรรมการส่ังซ้ือสินค้าสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 

 จากผลการวิจยัโดยกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 23-36 ปี ส่วนมาก
เป็นพนกังานเอกชน มีรายไดอ้ยูใ่นระดบัปานกลางถึงสูง เป็นผูท่ี้เคยสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดย
การพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ออนไลน์ ไม่ต ่ากว่าปีละ 1 คร้ัง หรือมากสุดคือ เดือนละคร้ัง โดยสินคา้
ส่วนมากท่ีซ้ือนั้ นคือ สินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม เช่น กระเป๋า รองเท้า เส้ือผา้ เป็นต้น รวมทั้ ง
เคร่ืองส าอางเคา้เตอร์แบรนด์ นาฬิกา น ้ าหอม ครีมบ ารุงผิว ไปจนถึง เคร่ืองประดบัต่างๆ ของเล่น
และหนงัสืออีกดว้ย โดยในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังนั้นมีมูลค่าตั้งแต่ 500 บาท ไปจนถึงมูลค่ามากกว่า 
20,000 บาท โดยส่วนมากใชบ้ริการร้านคา้ออนไลน์ท่ีอยูใ่น Instargram,Facebook,Website และ 
Twitter ตามล าดบั 

 จากการศึกษาสามารถอธิบายถึงกระบวนการเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ
ผา่นร้านคา้ออนไลน์ของลูกคา้ สามารถสรุปเป็นแผนภาพ ดงัน้ี 

 
รูปภาพ 5.2 กระบวนการเลือกซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นร้านคา้ออนไลน์ 
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 เร่ิมตน้จากการท่ีลูกคา้เห็นสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์หรือทางออฟไลน์ เช่น นิตยสาร 
โพสตต่์างๆท่ีมาจากร้านคา้ท่ีลูกคา้ติดตาม เวบ็ไซต์ของสินคา้ ส่ือทีวี เป็นตน้ แลว้ลูกคา้เกิดความ
สนใจในตวัสินคา้นั้น ส่งผลให้ลูกคา้ท าการสืบคน้ขอ้มูลสินคา้ผา่นแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เวบ็ไซต ์
การรีวิวสินคา้ต่างๆ สอบถามจากผูรู้้ หรือเขา้ไปดูเวบ็ไซตท์างการของสินคา้นั้นๆ โดยขอ้มูลท่ีคน้หา 
เช่น ลกัษณะของสินคา้เป็นอย่างไร มีรูปแบบ สี และขนาดอย่างไรบา้ง การใชง้านดีหรือไม่ ราคา
ประมาณเท่าไหร่ เป็นตน้ จากนั้นลูกคา้จะเร่ิมตดัสินใจว่ายงัคงชอบสินคา้ดงักล่าวอยูห่รือไม่ หากไม่
ชอบก็จะยกเลิกการซ้ือสินคา้นั้นไป แต่หากยงัคงสนใจและช่ืนชอบ ลูกคา้จะเร่ิมหาขอ้มูลเพิ่มเติมว่า 
สินคา้ช้ินน้ีมีขายในไทยหรือมีในแค่ต่างประเทศ หรือวา่มีทั้งในและต่างประเทศ  หากสินคา้ดงักล่าว
มีขายในประเทศไทยดว้ย ลูกคา้จะท าการเปรียบเทียบราคาว่าซ้ือในประเทศหรือต่างประเทศจะได้
ราคาท่ีถูกกว่าหากพบว่าสามารถซ้ือในประเทศไทยไดร้าคาท่ีถูกกว่าหรือแตกต่างกนัไม่มาก ก็จะไม่
สั่งผา่นร้านคา้พรีออเดอร์แต่จะไปซ้ือดว้ยตนเองท่ีร้านคา้ หรือ สั่งผา่นเวบ็ไซตอ์อนไลน์ของร้านคา้
แทน แต่หากลูกคา้พบว่าสินคา้ดงักล่าวไม่มีขายในประเทศไทย หรือ ว่าการสั่งซ้ือจากต่างประเทศ
เขา้มานั้นจะไดใ้นราคาท่ีถูกกว่า ลูกคา้จะเร่ิมคน้หาร้านคา้ โดย มีทั้งร้านคา้ใหม่ ร้านคา้ท่ีตนเอง
ติดตามอยู่แลว้ และร้านคา้ท่ีคนรู้จกัแนะน ามา จากนั้นลูกคา้จะเร่ิมประเมินความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้ โดนดูจาก รีวิวการส่งสินคา้ในอดีตของร้านคา้ ว่ามีประวติัการโพสตเ์ลขพสัดุให้ลูกคา้บ่อย
แค่ไหนและตรวจสอบว่าเป็นรหัสจริงๆหรือไม่ รวมทั้งการรีวิวสินคา้ของลูกคา้ท่ีส่งมาให้ทางร้าน 
ร้านคา้ไม่เคยมีประวติัการโกงมาก่อนในส่วนน้ีคือ ร้านคา้จะตอ้งไม่เคยถูกโพสตป์ระจานในเร่ือง
เก่ียวกบัการโกงเงิน หรือไม่ส่งของ รวมถึงการน าของปลอมมาจ าหน่าย อีกทั้งเจา้ของร้านจะตอ้งมี
ความซ่ือสตัยแ์ละเปิดเผยตวัตนได ้เช่น มีการใหข้อ้มูลส่วนตวัต่างๆท่ีสามารถเปิดเผยได ้รวมทั้งหาก
เคยมีปัญหาใดๆแต่แม่คา้แสดงความรับผิดชอบอยา่งจริงใจและเปิดเผยดว้ย  มีคนรู้จกัเคยใชบ้ริการ
มาก่อนแนะน ามา ร้านคา้ดงักล่าวมีการอพัเดตและเคล่ือนไหวอย่างสม ่าเสมอ ร้านคา้ดังกล่าวมี
ช่องทางท่ีสามารถติดต่อสอบถามไดง่้ายและรวดเร็ว ราคาของสินคา้มีมูลค่าท่ีเหมาะสม ร้านคา้นั้นมี
ผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก และเป็นร้านคา้มีสินค้าท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน เม่ือลูกคา้ประเมินความ
น่าเช่ือถืออยู่ในระดบัท่ีลูกคา้พึงพอใจแลว้ ลูกคา้ก็จะเลือกร้านคา้มาจ านวนหน่ึงเพื่อดูขอ้มูลการ
ติดต่อ ก่อนท่ีจะท าการติดต่อไปเพื่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท่ีจ าเป็นส าหรับการสั่งซ้ือ เช่น ราคา 
ระยะเวลาการรอสินคา้ รอบการพรีออเดอร์ การโอนเงิน หรือขอค าปรึกษาในเร่ืองการเลือกซ้ือสินคา้ 
เป็นตน้ จากนั้นลูกคา้จะท าการเปรียบเทียบการให้บริการของเจ้าของร้าน  โดยดูจากการพูดจา
ระยะเวลาในการตอบค าถาม เปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสม ก่อนท่ีลูกคา้จะเลือกร้านท่ีตนพึงพอใจ
ท่ีสุดเพื่อท าการสั่งสินคา้ โอนเงินตามท่ีตกลงกบัเจา้ของร้าน หลงัจากนั้นจึงท าการแจง้โอนเงินและ
รอรับสินคา้ ช่วงน้ีอาจมีการติดต่อสอบถามสถานะการสั่งซ้ือกบัทางเจา้ของร้านเป็นระยะๆ จน
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ไดรั้บสินคา้ เม่ือไดรั้บสินคา้แลว้ลูกคา้บางคนจะมีการส่งรีวิวกลบัมาใหก้บัร้านคา้ และบอกต่อเพื่อน
ฝงูในทา้ยท่ีสุด 
 
 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์ 
 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าพรีออเดอร์สินค้า
ออนไลน์จากต่างประเทศของลูกคา้นั้นข้ึนอยูก่บัรีวิวการส่งสินคา้ในอดีตของร้านคา้, ร้านคา้ไม่เคยมี
ประวติัการโกงมาก่อน,มีคนรู้จกัเคยใชบ้ริการมาก่อนแนะน ามา,ร้านคา้ดงักล่าวมีการอพัเดตและ
เคล่ือนไหวอย่างสม ่าเสมอ,ร้านคา้ดงักล่าวมีช่องทางท่ีสามารถติดต่อสอบถามไดง่้ายและรวดเร็ว,
ราคาของสินคา้มีมูลค่าท่ีเหมาะสม, ร้านคา้นั้นมีผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก และเป็นร้านคา้มีสินคา้ท่ี
แตกต่างจากร้านอ่ืน  ตามล าดบั นอกจากน้ียงัมีเหตุผลอ่ืนๆดว้ย ไดแ้ก่ การติดตามและใส่ใจลูกคา้,มี
หนา้ร้าน,และการลงรายละเอียดของสินคา้  ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่และตดัสินใจสั่งพรีออ
เดอร์สินคา้ในท่ีสุด 
 
 

ส่วนที่ 2 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 
 1 การจะเปิดกิจการรับพรีออเดอร์สินคา้จากต่างประเทศนั้น เจา้ของกิจการมีความ
จ าเป็นอยา่งมากท่ีจะตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการรีวิวการส่งสินคา้ในอดีตของ
ร้านคา้, ร้านคา้ไม่เคยมีประวติัการโกงมาก่อน, มีคนรู้จกัเคยใชบ้ริการมาก่อนแนะน ามา, ร้านคา้
ดงักล่าวมีการอพัเดตและเคล่ือนไหวอย่างสม ่าเสมอ, ร้านคา้ดงักล่าวมีช่องทางท่ีสามารถติดต่อ
สอบถามไดง่้ายและรวดเร็ว,ราคาของสินคา้มีมูลค่าท่ีเหมาะสม, ร้านคา้นั้นมีผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก 
และเป็นร้านคา้มีสินคา้ท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ 
 2 จากการศึกษาพบว่าถึงแมผู้บ้ริโภคจะเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีจากการสั่งสินคา้จาก
ต่างประเทศโดยการพรีออเดอร์ผ่านร้านคา้ออนไลน์แต่ผูบ้ริโภคยงัคงจะสั่งซ้ือของผ่านการซ้ือใน
ลกัษณะเช่นน้ีอยู่ แต่จะไม่มีทางกลบัไปใชบ้ริการเจา้เดิมอีก ดงันั้นเจา้ของกิจการจะตอ้งระวงัเป็น
อยา่งมากในการสร้างความน่าเช่ือถือและรักษาประวติัของร้านคา้ใหดี้ 
 3 เพื่อสร้างความหน้าเช่ือถือเจา้ของร้านควรจะตอ้งเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัให้ลูกคา้
สามารถยืนยนัตวัตนของแม่คา้ไดเ้พื่อเพิ่มความหนา้เช่ือถือใหก้บัร้านคา้ เช่น ช่ือของแม่คา้ หรืออาจ
โพสรูปแม่คา้ขณะก าลงัส่งของ หรืออยู่กบัสินคา้ เอกสารส าคญัต่างๆท่ีพอจะเปิดเผยได ้เช่น บตัร
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ประชาชน ใบจดทะเบียนการคา้เป็นตน้ หรือถา้ทางร้านมีช่องทางการติดต่ออ่ืนๆ ก็ควรแจง้ใหลู้กคา้
ทราบใหค้รบถว้น ไม่วา่จะเป็นใน IG,FB,Website เบอร์โทรศพัท ์และ ไอดีไลน์เป็นตน้ 
 4 จากการศึกษาพบว่าลูกคา้โดยส่วนมากเป็นคนท่ีมีก าลงัซ้ือ และสินคา้ท่ีลูกคา้ชอบท่ี
จะซ้ือสินคา้แฟชัน่ต่างๆ ดงันั้น สินคา้จากต่างประเทศท่ีเหมาะสมท่ีจะใชว้ิธีการสั่งซ้ือผา่นการพรีออ
เดอร์นั้ นควรจะเป็นสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนม ท่ีหายากในประเทศไทย หรือมีราคาท่ีถูกกว่าใน
ประเทศไทย เจา้ของร้านตอ้งสามารถหาของท่ีหายากไดแ้ละไดใ้นราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจ รวมทั้ง
เจา้ของเองจะตอ้งเป็นคนท่ีตามเทรนด์อยู่เสมอๆเพี่อท่ีจะสามารถให้ค  าปรึกษาและค าแนะน ากบั
ลูกคา้ได ้รวมถึงตอ้ง มีการอพัเดตสินคา้ให้ ทนักระแสหรือน ากระแส เพื่อดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ 
 
 

ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงไดมี้การศึกษาเพิ่มเติม
ในส่วนของพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้สินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์
และทศันคติในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านคา้ออนไลน์ดว้ย แต่ผูว้ิจยัมี
ความเห็นวา่การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ีนั้นยงัไม่มีการครอบคลุมมากเพียงพอ ดงันั้นทาง
ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไป ดงัต่อไปน้ี 
 1 ในการศึกษาคร้ังต่อไป ผูท้  าการวิจยัควรศึกษาเพิ่มเติมในกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชาย 
เพื่อวิเคราะห์วา่ในเพศหญิงและเพศชายนั้นมีปัจจยั พฤติกรรม และทศันคติเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจของลูกคา้ในการสั่งสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศแตกต่างจากเพศหญิงหรือไม่ 
อยา่งไรบา้ง 
 2 ในการศึกษาคร้ังต่อไป ผูท้  าการวิจยัอาจแบ่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาออกเป็น
ในแต่ละภาคหรือจงัหวดัเพื่อใหไ้ดผ้ลการวิจยัท่ีละเอียดมากยิง่ข้ึน 
 3 ในการศึกษาคร้ังต่อไป ผูว้ิจยัอาจท าควบคู่ไปกบัการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) เพื่อใหไ้ดผ้ลการวิจยัท่ีหลากหลายและอาจน ามาเปรียบเทียบกนัได ้
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 
 
 

แบบสัมภาษณ์  
ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 
(แบบสมัภาษณ์มีจ านวน 3หนา้ ทั้งหมด19 ขอ้)  
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
1) เพศ 
 ชาย     หญิง 

2) อาย ุ
ตอบ 
3) อาชีพ 
ตอบ 
4) รายได ้
 ต  ่ากวา่ 10,000บาท   10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 – 50,000 บาท    มากกวา่ 50,000 บาท 
ส่วนที่ 2 ทศันคติในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าออนไลน์ 
5) ท่านมีมุมมองอยา่งไรเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้จากต่างประเทศผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน ์
ตอบ 
6) ท่านคิดวา่คนท่ีสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์นั้นมี
ลกัษณะ 
เป็นอยา่งไร รวมทั้งตวัท่านเองดว้ย 
ตอบ 
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ส่วนที่ 3 พฤตกิรรมการส่ังซ้ือสินค้าสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้าออนไลน์ 
7) ท่านเคยสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลนห์รือไม่ 
ตอบ 
8)  โดยเฉล่ียท่านสัง่ซ้ือสินคา้ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์บ่อยแค่
ไหน 
เดือนละ 1 คร้ัง           เดือนละ 2 คร้ัง 
เดือนละ 3 คร้ัง           เดือนละ 4 คร้ัง 
เดือนละ 5 คร้ัง           มากกวา่เดือนละ 5 คร้ัง 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………………………………… 
9) สินคา้จากต่างประเทศชนิดใดบา้งท่ีคุณสัง่ซ้ือโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ชนิด) 
ตอบ 
10) ในการสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง
นั้น โดยเฉล่ียคุณซ้ือสินคา้เป็นมูลค่าเท่าไรต่อการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
ตอบ 
11) สินคา้ท่ีคุณสัง่พรีออเดอร์นั้นเป็นสินคา้ท่ีมาจากประเทศอะไรบา้ง 
ตอบ 
12) ร้านคา้ออนไลน์ใดบา้งท่ีคุณเคยสัง่ซ้ือสินคา้พรีออเดอร์จากต่างประเทศ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 Instargram  โปรดระบุช่ือร้านท่ีเคย
สัง่ซ้ือ……………………………………………………..…………. 
 Facebook    โปรดระบุช่ือร้านท่ีเคย
สัง่ซ้ือ……………………………………………………..…………. 
 Website โปรดระบุช่ือเวบ็ไซตท่ี์เคย
สัง่ซ้ือ……………………………………………………………….. 
 ช่องทางอ่ืนๆ โปรด
ระบุ…………………………………………………………………………………….. 
13) เพราะเหตุใดคุณจึงตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้
ออนไลน์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
เป็นสินคา้ท่ีไม่มีจ าหน่ายในประเทศไทย  
เป็นสินคา้ท่ีมีจ าหน่ายในประเทศไทยแต่หากสัง่ซ้ือจากต่างประเทศจะมีราคาท่ีถูกกวา่ 
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เป็นสินคา้ท่ีมีก าหนดการเขา้จ าหน่ายในประเทศไทยชา้กวา่ประเทศอ่ืนๆ 
เป็นสินคา้ท่ีจ ากดัจ านวนการขายในแต่ละประเทศ 
 เหตุผลอ่ืนๆ โปรด
ระบุ………………………………………………………………………………………………… 
14) คุณคิดวา่การสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์นั้นมี
ความเส่ียง 
หรือไม่ อยา่งไร หากมีความเส่ียงคุณคิดวา่เส่ียงในเร่ืองใดบา้ง 
ตอบ 
15) หากในอดีตคุณเคยมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีในการสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออ
เดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์จากร้านใดร้านหน่ึงมา ในอนาคตคุณยงัจะตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ร้านอ่ืนๆอีกหรือไม่เพราะอะไร 
ตอบ 
16) ในการสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชก้ารพรีออเดอร์ผา่นทางร้านคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง
นั้น คุณมี 
ขั้นตอนหรือกระบวนการในการสัง่ซ้ืออยา่งไรบา้ง ตั้งแต่การเลือกร้านคา้ไปจนกระทัง่ตดัสินใจซ้ือ
กบัร้านดงักล่าว กรุณาอธิบายโดยละเอียด 
ตอบ 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจในการส่ังสินค้าพรีออเดอร์จากต่างประเทศผ่านทางร้านค้า
ออนไลน์ 
17) คุณคิดวา่มีปัจจยัใดบา้งของร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่ต่อการ
ตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้จากต่างประเทศโดยใชบ้ริการผา่นทางร้านคา้พรีออเดอร์ออนไลน์ดงักล่าวของ
ท่านได ้อยา่งไรบา้ง  
ตอบ 
 

----- ขอบคุณทุกท่านทีส่ละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสัมภาษณ์ ----- 
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