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1. วิวัฒนาการการขายออนไลน์

วิวัฒนาการการขายออนไลน์ในประเทศไทย 



1. วิวัฒนาการการขายออนไลน์



1. วิวัฒนาการการขายออนไลน์



2. ความหมายของการขายออนไลน์

การขายหรอืการพาณิชย์ (Commerce) หมายถึง กระบวนการติดต่อสื่อสารและ
ประสานงาน โดยใช้การสื่อสารหลากหลายรูปแบบในการนําเสนอข้อมลูเก่ียวกับสนิค้า
และบริการไปยังผูซ้ื้อโดยตรง เพื่อกระตุ้นและสร้างให้เกิดการตัดสนิใจซื้อสินค้าและ
บริการด้วยความพึงพอใจ

ออนไลน์ (Online) หมายถึง การเชื่อมคอมพิวเตอร์หรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์อ่ืน
เข้ากับเครือข่ายอินเทอร์เนต็ (ราชบัณฑิตยสภา, 2553)

การขายออนไลน์ (Online Commerce) หมายถึง กระบวนการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผูซ้ื้อและผู้ขายท่ีมีการสื่อสารโดยใชส้ื่อและ
ช่องทางท่ีหลากหลาย เพื่อนําเสนอและแลกเปล่ียนข้อมลูของสนิค้า
และบริการผ่านการเชื่อมต่ออุปกรณ์อิเล็กทรอนกิส์เข้ากับเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตผ่านเว็บไซต์ Online Marketplace หรือ Social Media 
ท่ีสามารถตอบโตยกันได้แบบเรียลไทมท่ี์ช่วยสร้างความพึงพอใจและ
กระตุ้นให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อของได้



2. ความหมายของการขายออนไลน์

องค์ประกอบของการขายออนไลน์ 

1. ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจัดจําหน่าย และการสง่เสริมการตลาด

2. ผู้ซื้อสินค้าออนไลน์

3. ผู้ขายสินค้าออนไลน์

4. ระบบเครือข่ายอินเทอร์เนต็



ตลาดนัดออนไลน์ (Online Marketplace)
        คือ แพลตฟอร์มสําหรับการซื้อขายบนโลกออนไลน์ แอปพลิเคชัน เว็บไซต์ต่าง ๆ 
เสมือนห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าท่ีเปิด 24 ช่ัวโมง  เช่น Lazada, Shopee, Amazon 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing)
        คือ การใช้สื่อในรูปแบบออนไลน์เพื่อเจาะจงไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพื่อทํา
การตลาดและการสื่อสารท่ีแตกต่างกัน ท้ัง รูปภาพ วิดีโอ เสียงข้อความ  เช่น Search 
Engine, Facebook, Line, TikTok
การตลาดออฟไลน์ (Offline Marketing) 
        คือ การทําการตลาดท่ีไม่มีการใช้อินเทอร์เน็ต เป็นการสื่อสารแบบทางเดียว เช่น
การลงโฆษณาในนิตยสาร หนังสือพิมพ์ การโฆษณาทางวิทยุ ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ 
ซ่ึงมีค่าใช้จ่ายสูง แต่สามารถกระจายข่าวสารได้ในวงกว้าง

2. ความหมายของการขายออนไลน์

ความหมายของ Online Marketplace,
Online Marketing และ Offline Marketing 



1) ชว่ยให้ผู้ขายเข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าได้ชัดเจนย่ิงข้ึน 

2) ช่วยให้ผู้ขายสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายในการทําธุรกิจได้

3) ผู้ขายสามารถทําการขายสินค้าและบริการได้ตลอด 24 ช่ัวโมง ในทุกท่ีทุกเวลา

4) สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างร้านค้าและลูกค้า

5) ช่วยให้ธุรกิจสามารถสร้างยอดขายและกําไรของธุรกิจได้

3. ความสําคัญของการขายออนไลน์

3.1 ความสําคัญของการขายออนไลน์มต่ีอผู้ขาย



2) สามารถเปรียบเทียบราคาสนิค้าได้

3) มีช่องทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย 
สามารถชําระได้หลากหลายวิธี

4) สามารถซื้อสินค้าได้ตลอดเวลา 
 ไม่มีวันหยุด

1) สามารถซื้อสินค้าได้อยา่งสะดวกสบายโดยไม่ต้อง
เดินทางไปท่ีร้านค้า ทําให้ผู้ซื้อประหยัดเวลาและ
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง

3. ความสําคัญของการขายออนไลน์

3.2 ความสําคัญของการขายออนไลน์ทีม่ต่ีอผู้ซื้อ



4. หลักการขายออนไลน์

4.1 ผู้ขายออนไลน์ต้องพัฒนาองค์ความรู้
และทําความเข้าใจในการขายออนไลน์ 

ผู้ขายต้องพจิารณาว่าจะนําสนิค้าอะไรมาขาย โดยสามารถพิจารณา
ได้จากสินค้าท่ีผู้ขายมีความชอบเป็นพิเศษ สินค้าท่ีกําลังเป็นท่ีนิยม
หรือสินค้าท่ีจําเป็นในกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ ซึ่งเป็นหลักการท่ี
สําคัญในการเร่ิมต้นการขายออนไลน์เป็นอยา่งมาก

เช่น การขายออนไลน์คืออะไร รูปแบบการขายออนไลน์มก่ีีรูปแบบ 
ข้อดี-ข้อเสียของการขายออนไลน์ การตลาดออนไลน์ทําอยา่งไร

4.2 การเตรยีมสินค้าทีจ่ะขายออนไลน์ 



4.3 ผู้ขายต้องทําความเข้าใจและรูว่้าจะขายสินค้าน้ันเกีย่วกับกลุ่มใด 

ท้ังเพศ อายุความชอบ ช่องทางในการหาและรับข้อมลู พฤติกรรมการซื้อ และ
ความถ่ีในการซื้อ 

4.4 การเตรยีมข้อมูลอ่ืน ๆ ทีส่ําคัญและจําเป็นต่อการขายออนไลน์ 

เช่น ข้อมูลของร้านค้าออนไลน์ ชื่อร้านค้า ชื่อเจ้าของ และเอกสารยนืยนัตัวตน
ท่ีสร้างความน่าเชื่อถือให้กับร้านค้าออนไลน์ เช่น เอกสารจดทะเบียนธุรกิจ 
ประวัติการขายของร้านค้า เบอร์โทรติดต่อร้านค้า 

4. หลักการขายออนไลน์



B2C
Business

to Customer

B2G
Business

to Government

4. หลักการขายออนไลน์

รูปแบบการทําธุรกิจ

รูปแบบ ลักษณะ ตัวอย่าง

B2B
Business

to Business

การทําการค้าระหว่าง ธุรกิจ กับ ธุรกิจ ท่ีมี
วัตถุประสงค์ เพ่ือติดต่อซื้อขายสินค้าจํานวนมาก 
เพื่อนําไปแปรรูปหรือจําหน่ายให้กับผูบ้ริโภคต่อไป

ธุรกิจจําหน่ายวัสดุก่อสร้างกับ
บริษัทรับสร้างบ้าน

การทําการค้าระหว่าง ธุรกิจ กับ ผู้บริโภค 
ท่ีผู้ซื้อสามารถขายสินค้าให้กับผู้บริโภคได้ผ่าน
แพลตฟอร์ม หรือหน้าร้าน

ธุรกิจจําหน่ายวัสดุก่อสร้างกับ
นายบีท่ีต้องการซื้อสีทาบ้าน

การทําการค้าระหว่าง ธุรกิจ กับ ภาครัฐ
เป็นการจัดซื้อจัดจ้างผ่านระบบออนไลน์

ธุรกิจจําหน่ายวัสดุก่อสร้างกับ
โครงการบ้านเอ้ืออาทรของรัฐ



G2C
Government
to Customer

C2C
Customer

to Customer

G2G
Government

to Government

การท่ี ภาครัฐ ทําการค้ากับ ภาครัฐ
ด้วยกันเองผา่นระบบออนไลน์และออฟไลน์

การประปาส่วนภูมิภาคผลิตน้า
ดิบให้กับการประปานครหลวง 
เพื่อจําหน่ายให้กับประชาชน

การให้บริการของ ภาครัฐ กับ ผู้บริโภค
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์หรือระบบออนไลน์

การจองคิวสอบใบอนุญาตขับขี่
รถยนต์ผ่านระบบออนไลน์

การทําการค้าระหว่าง ผูับริโภค กับ ผูับริโภค
ดัวยกันเอง

บริการรับซื้อสินคัาจากรัานสาขา
การขายสินคัามือสองของตนเอง
ใหักับผูับริโภคดัวยกันเอง

4. หลักการขายออนไลน์

รูปแบบการทําธุรกิจ

รูปแบบ ลักษณะ ตัวอย่าง



ข้อแตกต่างระหว่าง Marketplace และ E-Commerce

1. ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นไม่สูงมาก
ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นสูงจากการวางระบบและออกแบบ
แพลตฟอร์ม

2. มีระบบและแพลตฟอร์มให้ใช้บริการ
แบบครบครัน

ผู้ขายต้องมีความรู้ด้านการออกแบบเว็บไซต์และการเขียน
โปรแกรม

Marketplace E-Commerce

3. ผู้ซ้ือสามารถเข้าถึงร้านค้าได้ทันที ต้องมีการโปรโมทเว็บไซต์หรือซื้อโฆษณาเพ่ือสร้างการรับรู้

4. ดูแลและจัดการระบบได้ง่าย ต้องบริหารจัดการระบบหลังบัาน ระบบจัดซื้อและคลังสินคัา

5. เว็บไซต์สื่อกลางการติดต่อซื้อ-ขาย  
หรือตลาดนัดออนไลน์

มีระบบการขายครบครันและออกใบเสร็จรับเงินให้กับลูกค้า

4. หลักการขายออนไลน์



4. กระบวนการขายออนไลน์

ข้อดแีละข้อจํากัดของการขายสินค้าออนไลน์

ข้อดขีองการขายออนไลน์ ข้อจํากัดของการขายออนไลน์

1. มีต้นทุนในการขายท่ีต่า

2. สะดวกในการตอบคําถามลูกค้า

3. ใช้เพียงอุปกรณ์สื่อสาร เช่น โทรศัพท์ ก็สามารถ

เชื่อมโยงอินเทอร์เน็ตได้ไม่ยุ่งยาก

4. ใช้แรงงานคนน้อย ประหยัดค่าจ้างแรงงานคน

5. ลูกค้าเข้าถึงได้ตลอด 24 ช่ัวโมง ไม่มีวันหยุด และ

ไม่จํากัดพื้นท่ี ขายได้ท่ัวโลก

6. มีเครื่องมือท่ีช่วยอํานวยความสะดวกให้กับผู้ขาย

ท้ังการสรุปยอดขาย รายงานสินค้าคงเหลือ

1. ลูกค้าไม่ได้สัมผัสกับสินค้าจริง หากสินค้าไม่ตรงปก

อาจเกิดการร้องเรียนได้

2. การแข่งขันสูง เนื่องจากมีผู้ขายออนไลน์จํานวนมาก

3. การถูกตัดราคาสินค้าจากคู่แข่ง

4. ผู้ขายต้องมีความรู้ด้านการขายออนไลน์และการ

ดูแลระบบการขายออนไลน์



4. กระบวนการขายออนไลน์

ข้อดแีละข้อจํากัดของการขายสินค้าออนไลน์

ข้อดขีองการขายออนไลน์ ข้อจํากัดของการขายออนไลน์

7. ไม่จําเป็นต้องมีสต๊อกสินค้า เนื่องจากสามารถขาย

แบบ Pre-Order ได้

8. ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงและสืบค้นข้อมูลของร้านค้า

ก่อนการตัดสินใจซื้อได้ทุกท่ีทุกเวลา

9. สามารถขายสินค้าได้หลายรายการ หลายประเภท

10. มีการสนับสนุนจากภาครัฐและมีแนวโน้ม

ความต้องการซ้ือสินค้าผ่านออนไลน์มากข้ึน

5. ข้อจํากัดเรื่องเวลาในการส่งสินค้าหรือคุณภาพ

การให้บริการของบริษัทขนส่ง
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