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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำของเร่ืองทีต้่องกำรศึกษำ 
 ในยุคของโลกดิจิตอลอินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในวิถีชีวิตประจ าวนัเป็นอย่างมาก
และมีความส าคญัต่อการด ารงคชี์วิตเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ  โดยอินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลางท่ีท าให้คนทัว่ไป
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆได้ง่ายข้ึนและท าให้การติดต่อส่ือสารกับคนอ่ืนๆทัว่โลกเป็นไปอย่าง
รวดเร็ว อีกทั้งยงัมีค่าใชจ่้ายท่ีถูกกวา่การส่ือสารในรูปแบบเก่า 
 อินเทอร์เน็ตเป็นนวตักรรมการส่ือสารท่ีเติบโตและได้ร้บความนิยมอยา่งรวดเร็ว และ
ยงัมีความสามารถในการเผยแพร่ข้อมูลในลักษณะส่ือประสม (Multimedia) คือสามารถส่ือ
ความหมายไดท้ั้งในรูปแบบของขอ้ความ เสียง ภาพน่ิงและภาพเคล่ือนไหว เป็นศูนยร์วมขอ้มูลและ
ความคิดเห็นขนาดใหญ่ท่ีสุดจากทัว่ทุกมุมโลก จึงท าาให้เกิดการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างกนัใน
วงการต่างๆในสังคม เช่น เศรษฐกิจ การเมือง การศึกษาและวฒันธรรม เป็นตน้ (ส านกังานส่งเสิร
มการคา้ระหวา่งประเทศ, 2553) 
 การขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองของอินเทอร์เน็ตและการพฒันาเทคโนโลยีการส่ือสารต่างๆ 
ส่งผลให้อตัราการใชง้านอินเทอร์เน็ตในประเทศท่ีก าลงัพฒันาอยา่งประเทศเวียดนาม ลาว และไทย 
มีโอกาสขยายตวัสูงข้ึน ท าใหอ้ตัราการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Online) เพิ่มข้ึนดว้ย  โดยเฉพาะสินคา้ใน
กลุ่มแฟชั่น ท่ีมีกลุ่มผู ้หญิงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักท่ีผู ้ประกอบการทางด้าน อี-คอมเมิร์ซ  (E-
Commerce) ของไทยหนัมาสนใจในธุรกิจดา้นน้ีเพิ่มมากข้ึน ประกอบกบัค่าใชจ่้ายในการท าเวบ็ไซต์
ท่ีมีราคาถูกลง รวมถึงการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) อินสตาแกรม 
(Instagram) ทวิตเตอร์ (Twitter) หรือแม้กระทั่งยูทูบ (Youtube) ท่ีท าให้ผูป้ระกอบการสามารถ
ส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดง่้ายข้ึน และสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบการส่ือสารไดห้ลากหลาย
รูปแบบมากข้ึน ท่ีส าคญัคือการใช้งานท่ีง่ายและไม่ซับซ้อนท าให้ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถใชง้านได้
ง่ายและสะดวกมากข้ึนรวมทั้งระบบรักษาความปลอดภยัในการช าระเงินท่ีสามารถตรวจสอบการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ไดง่้ายและรวดเร็วมากข้ึน ท าใหก้ารขายสินคา้ออนไลน์ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึน และ
เป็นตลาดท่ีมีแนวโน้มความน่าสนใจมากข้ึนเร่ือยๆ ท่ีเปล่ียนรูปแบบการขายสินคา้ท่ีจะตอ้งมีหนา้
ร้านในปัจจุบนัให้กลายเป็นตลาดท่ีเรียกวา่ “มาร์เก็ตสเปซ” (Market Space) หรือ ตลาดบนเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต ซ่ึงเป็นตลาดออนไลน์ท่ีสามารถเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน (อิงคค์วต้ีิ, 2557) 
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ควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์รายใหม่เพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก ท าให้
ธุรกิจน้ีมีการแข่งขนัท่ีสูงและรุนแรงข้ึน ผูป้ระกอบการรายเล็กและรายใหญ่ต่างก็ให้ความส าคญักบั
การขายเส้ือผา้หรือสินค้าออนไลน์มากข้ึนเร่ือยๆแต่ก็มีเพียงผูป้ระกอบการบางรายเท่านั้นท่ีจะ
สามารถประสบความส าเร็จจากการขายสินค้าออนไลน์เหล่าน้ี โดยผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ความส าเร็จนั้นบา้งก็เป็นผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์มาเป็นเวลานานแลว้ บา้งก็
เป็นผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์หน้าใหม่ นั่นแสดงให้เห็นว่าปัจจยัด้านระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ไม่ใช่ปัจจยัหลกัท่ีจะท าให้ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ประสบผลส าเร็จ แลว้ปัจจยัท่ีจะส่งผลให้ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์
ประสบความส าเร็จคือปัจจยัใด และผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์จะตอ้งท าอยา่งไรเพื่อท่ีจะท า
ให้การขายเส้ือผา้ออนไลน์ของตนประสบความส าเร็จสามารถสร้างการรับรู้เก่ียวกบัแบรนด์ของตน
ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ท าให้กลุ่มลูกคา้เหล่านั้นเกิดความสนใจในแบรนด์เส้ือผา้และเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ รวมทั้งเกิดความประทบัใจในบริการการขายและเส้ือผา้ของผูป้ระกอบการจนกลบัมา
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ซ ้ าแลว้ซ ้ าเล่าจนกลายเป็นความภกัดีในตราสินคา้ของผูป้ระกอบการ  
 ในบางคร้ังผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์บางรายอาจจะพบกบัปัญหาเหล่าน้ี เช่น 
ลูกคา้สั่งเส้ือผา้ออนไลน์แลว้ไม่จ่ายเงินให้กบัผูป้ระกอบการ ส่งสินคา้ผิดให้กบัลูกคา้ ส่งสินคา้ไม่
ตรงกับความต้องการ หรือส่งผิดสถานท่ีซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีจะท าให้ผูป้ระกอบการท่ีขายเส้ือผา้
ออนไลน์เหล่านั้นเสียเครดิตรวมทั้งติดตามสินคา้เหล่านั้นคืนกลบัมาไดย้ากล าบากจนท าให้สูญเสีย
ก าไรไปในท่ีสุด จากปัญหาดงักล่าวผูป้ระกอบการควรจะตอ้งปฏิบติัอยา่งอยา่งไรเพื่อลดและแกไ้ข
ปัญหาเหล่าน้ีใหล้ดนอ้ยลง จนไม่เกิดปัญหาเหล่าน้ีอีกต่อไป 
 การขายเส้ือผา้ออนไลน์เป็นทางเลือกท่ีง่ายและสะดวกในการเร่ิมตน้ท าธุรกิจ เน่ืองจาก
เป็นธุรกิจท่ีใช้เงินลงทุนน้อย เพราะผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นตอ้งมีหน้าร้าน จึงท าให้ตน้ทุนในการ
ขายเส้ือผา้ลดลง และเลือกเส้ือผา้ท่ีมีขายอยู่แล้วตามท้องตลาดทั่วไปหรือเส้ือผา้ท่ีเหมือนกับ
ผูป้ระกอบการอ่ืนๆ โดยไม่มีความรู้และความเขา้ใจในความตอ้งการกลุ่มลูกคา้ ท าให้เส้ือผา้หรือ
สินคา้ท่ีผูป้ระกอบการน ามาขายไม่สามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของกลุ่มคา้ได ้หรือบางคร้ัง
ผูป้ระกอบการไม่รู้วา่จะท าให้เส้ือผา้และสินคา้เป็นท่ีรู้จกัไปในวงกวา้งไดอ้ยา่งไร นัน่จึงเป็นปัญหา
ส าคญัท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการไม่ประสบความส าเร็จในการขายเส้ือผา้ออนไลน์  

ดังนั้น ผูจ้ดัท าสารนิพนธ์จึงได้เล็งเห็นความส าคัญของการศึกษารูปแบบของการ
ประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้ท  าธุรกิจ ให้
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สามารถเป็นผูป้ระกอบกิจการท่ีประสบความส าเร็จ เพื่อสามารถบรรลุวตัถุประสงคใ์นการประกอบ
ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์และพฒันาระบบเศรษฐกิจอยา่งย ัง่ยนื  
 
 

ค ำถำมกำรวจิัย 
 1. การประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ควรมีรูปแบบอยา่งไร 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นของ ตวัสินคา้ ราคา และการส่งเสิรมการขาย มี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่ อยา่งไร 
 3. ปัจจยัท่ีท าใหก้ารด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ประสบความส าเร็จคืออะไร 
 
 

วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1. เพื่อสร้างแบบจ าลองธุรกิจของการขายเส้ือผา้ออนไลน์ เพื่อใช้เป็นกรอบในการ
พฒันาความสามารถของผูป้ระกอบการท่ีจะเขา้มาด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 2. เพื่อน าเสนอแนวทางในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ 
สามารถพฒันาศกัยภาพของการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสูงสุด พร้อมทั้งสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จนเกิดความภกัดีในตรา
สินคา้ของเรา 
 
 

ขอบเขตกำรศึกษำ 
 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษารูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้าออนไลน์เพื่อให้

ผูป้ระกอบการสามารถใช้แบบจ าลองธุรกิจน้ีไปประยุกใช้กบัธุรกิจของตนเพื่อให้ธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ของตนประสบความส าเร็จและด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสูงสุด รวมถึงสามารถสร้าง
ผลก าไรใหเ้ป็นไปตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้โดยมีขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 

 ขอบเขตดา้นเน้ือหา เป็นการศึกษาขอบข่ายของกลยทุธ์ (Strategy) การด าเนินธุรกิจการ
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ รูปแบบของการด าเนินนโยบายทางการตลาด (Marketing) ในดา้นของส่วนผสม
ทางการตลาด การใช้หลักการส่ือสารทางด้านการตลาดอย่างครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication) รวมถึงการบริการ (Service) และ การรักษาความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer 
Relationship) ท่ีเหมาะสมต่อการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 
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 ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจ
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีประสบความส าเร็จ และผูป้ระกอบการธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไม่ประสบ
ความส าเร็จท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการท างานวิจยั ตั้งแต่เดือนกนัยายน – พฤศจิกายน 
2558  

 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี กรุงเทพมหานคร 
 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ผูป้ระกอบกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์สามารถน าแบบจ าลองธุรกิจ (Business Model) 
ท่ีเป็นเคร่ืองมือในการบริหารจดัการ (Management Tool) เป็นกรอบแนวคิดในการวางแผนกลยุทธ์
ของการด าเนินธุรกิจ เพื่อก าหนดทิศทางการขบัเคล่ือนธุรกิจ และพฒันาขีดความสามารถของ
ผูป้ระกอบการและเพิ่มศกัยภาพของการแข่งขนัธุรกิจให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้และเพิ่ม
ศกัยภาพในการแข่งขนั ทั้งในระดบัประเทศไปจนถึงระดบัโลก 
 2. พฒันาองคค์วามรู้ในการด าเนินธุรกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้แก่ผูท่ี้สนใจศึกษา
คน้ควา้ในประเดน็ดงักล่าวต่อไป  
 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 อีคอมเมิร์ซ หมายถึง การท าธุรกรรมทุกรูปแบบ ท่ีครอบคลุมการซ้ือขายสินคา้หรือบริ

การ ท่ีก่อใหเ้กิดการช าระเงิน โดยมีการโฆษณาสินคา้หรือบริการเหล่านั้นผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์
ประเภทต่างๆ โดยเฉพาะบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต โดยแสดงผลการโฆษณาสินคา้และบริการดว้ย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ (Software) ต่างๆ หรือ โปรแกรมประยุกต์ (Application) ท่ีใช้งานผ่าน
โทรศพัทมื์อถือ (Mobile) หรือ แทบเล็ต (Tablet) 

 ธุรกิจออนไลน์ หมายถึง การท าธุรกิจผา่นส่ืออินเทอร์เน็ต โดยอาจจะเป็นการผลิต การ
กระจายสินคา้หรือบริการต่างๆ รวมไปถึงการโฆษณาหรือการแนะน าสินคา้ต่างๆ ผา่นอินเทอร์เน็ต 
โดยรูปแบบของการท าธุรกิจดงักล่าวมีความหลากหลายข้ึนอยู่กบัความชอบหรือความถนัดของ
ผูป้ระกอบการ เช่น แบนเนอร์ บทความ หรือการลงโฆษณาตามเวบ็ไซตช่ื์อดงัต่างๆ หรือแมแ้ต่การ
ใชส่ื้อสังคมออนไลน์ (Social Media) ต่างๆ ในการส่ือสารเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความสนใจ
ในสินคา้และบริการ และตอบสนองต่อความตอ้งการไดร้วดเร็วมากยิง่ข้ึน (สุรียพ์ร รอดรักษา, 2556)  
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 ธุรกิจเส้ือผา้ออนไลน์ หมายถึง การท าธุรกิจขายสินคา้ท่ีเป็นเส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มทั้งหมด 
รวมไปถึงเคร่ืองประดบัตกแต่งต่างๆ ทั้งรองเทา้ กระเป๋า เข็มขดั นาฬิกา หมวก แวน่ตา เป็นตน้ โดย
ท าการตลาดและการโฆษณาสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต บนเวบ็ไซต ์(Website) หรือส่ือสังคมออนไลน์ 
(Social Media) เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขา้ถึงสินคา้ไดง่้ายข้ึน และมีความสะดวกสบายในการซ้ือ
เส้ือผา้มากข้ึน 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง ขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมาย
ทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อสนองความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์ร  

  ความส าเร็จ หมายถึง  การด าเนินการทางธุรกิจ ใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้คือ ผล
ก าไรสูงสุด ความพึงพอใจและการบอกต่อของผูบ้ริโภค รวมไปถึงการท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดี
ในตราสินค้า โดยผูป้ระกอบการจะต้องฝ่าฟันอุปสรรคมากมาย ต้องใช้ความอดทน และความ
พยายามอย่างมาก และท่ีส าคญัจะต้องเตรียมพร้อมท่ีจะพบกับความล้มเหลว ก่อนท่ีจะประสบ
ความส าเร็จ เม่ือผูป้ระกอบการพฒันากระบวนการให้ดีข้ึนและใช้ไดจ้ริง จะสามารถสร้างผลก าไร
แบบยัง่ยนืและต่อเน่ือง (ชยัภทัร เน่ืองค ามา, 2555)  
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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละงำนวจยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “รูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบ
ความส าเร็จ” ผูว้ิจยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อน ามาใช้เป็นกรอบและ
แนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

 
 

2.1 ควำมหมำยและค ำส ำคญั 
  2.1.1 กำรประกอบธุรกจิ 

   ธุรกิจ (Business) หมายถึง  กระบวนการของกิจการทางเศรษฐกิจท่ีสัมพนัธ์เป็นระบบ
และต่อเน่ืองในดา้นการผลิต การซ้ือขายแลกเปล่ียนเก่ียวกบัสินคา้และบริการ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีจะ
ไดก้ าไรหรือผลตอบแทนจากกิจกรรมนั้น กิจกรรมใดท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดก้  าไร (Profit)  ถือวา่
เป็นธุรกิจ เช่น บริษทั หา้งร้าน ตลอดจนรัฐวสิาหกิจต่าง (องักินนัท ์หสัดินทร์, 2555) 

 Ricky W. Griffin & Ronald J. Ebert, 1999 “กิจการท่ีท าการผลิตสินค้าข้ึนมา มีการ
จ าหน่ายสินคา้หรือใหบ้ริการ โดยหวงัผลก าไร” 
 Joseph T. Straub and Raymond F. Attnet, 1985 “องค์การท่ีด า เนินงานในการผลิต
สินคา้และใหบ้ริการโดยหวงัผลก าไร” 

โดยสรุปการด า เ นินธุรกิจ  หมายถึง  ความพยายามในการด า เ นินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการดว้ยการผลิตสินคา้ หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยคาดหวงั
ผลก าไร และยอมรับต่อความเส่ียงในการขาดทุนหรือไม่ได้ผลก าไรตามตอ้งการ ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งทุ่มเทเวลา ความพยายาม และเงินทุนเพื่อด าเนินธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ มีทั้งประสิทธิผล
และประสิทธิภาพ 
 
  2.1.2 กำรประกอบธุรกจิขำยเส้ือผ้ำออนไลน์  

 ธุรกิจขายเส้ือผ้าออนไลน์ หมายถึง การท าธุรกิจขายเส้ือผ้าผ่านส่ือท่ี เ รียกว่า
อินเทอร์เน็ต การผลิต การกระจายสินค้า การโฆษณา การโปรโมท การบริการต่าง ๆ โดยใช้
อินเทอร์เน็ต เพื่อให้ผูค้นท่ีสนใจ หรือ มีความต้องการอยู่แล้ว เข้ามาชมและซ้ือสินค้า เป็นการ

https://www.l3nr.org/u/baungki
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ประหยดัค่าใชจ่้าย และสามารถสร้างหนา้ร้านให้มีรูปแบบท่ีหลายหลาย เก๋ไก๋ ทนัสมยัไดต้ลอดเวลา 
มีระบบ Social Network ไวป้ระสานงานกบัลูกคา้ไดแ้บบทนัทีและรวดเร็ว สามารถท าธุรกิจไดทุ้กท่ี 
ทุกเวลา (สุรียพ์ร รอดรักษา, 2556) 

 การประกอบธุรกิขขายเส้ือผ้าออนไลน์ ถือเป็นการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (E-
Commerce) หรือธุรกิจออนไลน์ (Online Business) อยา่งหน่ึง ซ่ึงหมายถึงการท าธุรกรรมทางธุรกิจ
ท่ีเกิดข้ึนโดยผา่นกระบวนการทางดิจิตอลบนระบบเน็ตเวิร์ก และเป็นมากกวา่การแลกเปล่ียนสินคา้ 
เส้ือผ้า หรือบริการเพื่อ เงินบนอินเตออร์เน็ตเท่านั้ นแต่เป็นเทคโนโลยีท่ีช่วยให้องค์กรเพิ่ม
ประสิทธิภาพ และความแม่นย  าในการท าธุรกรรมต่างๆ และเป็นวธีิท่ีองคก์รใชแ้ลกเปล่ียนขอ้มูลกบั
ลูกคา้และผูข้ายเพื่อใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งไดรั้บประโยชน์ (อุไรวรรณ ชยัวริิยะกุล, 2544) 

 ปณิศา ลัญชานนท์ (2548) กล่าวว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นการท ากิจกรรม
ทางการคา้ การซ้ือขายสินค้าและบริการโดยการใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์เป็นตวักลางในการส่งผ่าน
ขอ้มูลต่าง ๆ ท าใหเ้กิดความสะดวกรวดเร็วและครอบคลุมพื้นท่ีในการท าธุรกิจการคา้ไดม้ากข้ึน เป็น
การด าเนินธุรกิจการขายผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ซ่ึงธุรกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์เป็นหน่ึงในการ
ประกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยผูข้ายจะโฆษณาเส้ือผา้หรือสินคา้ท่ีตอ้งการขายทางเวบ็ไซต ์
และผูซ้ื้อจะเขา้มาชมและคน้หาเพื่อซ้ือเส้ือผา้หรือสินคา้ในเวบ็ไซตข์องผูข้าย 

 ภานุ พงษ์วิทยาภานุ (2550) กล่าวว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce: 
Electronic Commerce) เป็นการซ้ือและขายสินคา้ตลอดจนบริการซ่ึงรวมถึงการขายเส้ือผา้ออนไลน์
ดว้ย โดยเป็นรูปแบบของการด าเนินธุรกิจและธุรกรรมท่ีอาศยัช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ แทนการซ้ือ
และขายแบบปกติท่ีตอ้งมีหน้าร้าน มีคนนัง่เฝ้าและยื่นเงินสด ทั้งน้ีช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ท่ีว่าอาจ
หมายรวมถึงเวบ็ไซต์หรืออินเทอร์เน็ต โทรศพัท์ วิทยุ โทรทศัน์ โทรสาร โทรศพัท์มือถือ อุปกรณ์
พกพาแบบไร้สายและอ่ืนๆ 

 โดยสรุปการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ หมายถึง การซ้ือขายเส้ือผา้หรือสินคา้
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแต่งกายท่ีอาศยัช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ในการติดต่อและการท าธุรกรรมซ้ือขาย 
โดยการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์จะท าการโปรโมทและการโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์
หรือส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆเท่านั้นๆ 
 
  2.1.2 ควำมส ำเร็จในกำรประกอบธุรกจิ 

 ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงจะไดรั้บเม่ือท า
ส่ิงๆหน่ึงให้บรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคโ์ดยความส าเร็จของแต่ละบุคคลยอ่มแตกต่างกนั บา้ง
มองท่ีช่ือเสียง เกียรติยศ เงินทอง บุคคลทัว่ไปมองวา่ผูท่ี้มีหนา้ท่ีการงานดี คือผูท่ี้ประสบความส าเร็จ 



8 

แต่ในดา้นของการท าธุรกิจแลว้ความส าเร็จหมายถึง การด าเนินธุรกิจท่ีท าให้ผูป้ระกอบการไดรั้บ
ผลประโยชน์หรือความสุขจากการประกอบกิจการไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของรายได้ การรักษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูป้ระกอบการและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในธุรกิจให้เป็นไปอยา่งราบร่ืนและได้
ผลประโยชน์ร่วมกนั และส่ิงส าคญัท่ีขาดไม่ไดคื้อการสามารถสร้างความพึงพอใจ (ชยัภทัร เน่ืองค า
มา, 2555) 

 Foley and Green (1989) กล่าวว่า ความส าเร็จในการท าธุรกิจพิจารณาได้จากการ
เจริญเติบโตของธุรกิจ หรือจากผลก าไรของธุรกิจหรือวดัผลส าเร็จโดยเทียบผลงานกบัเป้าหมายท่ี
ก าหนดจากความพึงพอใจในงานหรือพิจารณาความส าเร็จจากการคิดคน้หรือออกผลิตภณัฑใ์หม่ 

 Neely, Adams, and Kennerley (2002) กล่าววา่ องคก์รมีความตอ้งการท่ีจะมีก าไรและ
ให้ลูกค้ามีความภักดีในตราสินค้า และมีความต้องการให้พนักงานรักในองค์กร ท างานมี
ประสิทธิภาพและมีความคิดสร้างสรรค ์จึงจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ  

 Kaplan and Norton (1998) อธิบายถึงระบบการวดัผลส าเร็จทางธุรกิจแบบเดิมนั้นจะมุ่ง
ท่ีการวดัดา้นการเงินเป็นหลกั แต่ปัจจุบนัไม่ใช่ส่วนท่ีส าคญัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จไดท้ั้งหมดเม่ือ
ธุรกิจกา้วเขา้สู่ยุคเทคโนโลยี ธุรกิจจ าเป็นตอ้งสร้างคุณค่าในอนาคตผา่นการลงทุนดา้นลูกคา้ ผูร่้วม
การคา้ พนักงาน กระบวนการ เทคโนโลยีและนวตักรรม ดงันั้นการวดัผลส าเร็จขององค์กรนั้น 
นอกจากจะวดัผลส าเร็จทั้งด้านการเงิน (Financial) แล้วยงัตอ้งวดัผลส าเร็จด้านลูกคา้(Customer) 
ด้านกระบวนการภายในธุรกิจ (Internal Business Process) และด้านการเรียนรู้กับการเติบโต 
(Learning and Growth) หรือดา้นการเรียนรู้และนวตักรรม (Learning and Innovation) ประกอบกนั 

 โดยสรุปความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ หมายถึง การด าเนินธุรกิจให้ไดรั้บผลก าไร
และสร้างคุณค่าให้สินคา้หรือบริการจนลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้และซ้ือสินคา้หรือบริการ
ซ ้ าๆ พร้อมทั้งสามารถด าเนินธุรกิจให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 การขายเส้ือผา้ออนไลน์มีต้นทุนในการด าเนินธุรกิจท่ีน้อย และผูป้ระกอบการไม่

จ  าเป็นต้องมีหน้าร้าน เทคโนโลยี ท่ีถูกพฒันาไปอย่างมาก ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเช่ือมต่อกับ
อินเทอร์เน็ตไดต้ลอดเวลาผ่านทางโทรศพัท์อจัฉริยะ (Smart Phone) ซ่ึงนบัเป็นอุปกรณ์ท่ีผูบ้ริโภค
พกพาติดตวัไปไดต้ลอดเวลา ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดท้ั้งวนั ผูป้ระกอบการจึงเลือกช่องทาง
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ออนไลน์ในการน าเสนอเส้ือผา้และสินค้ามากข้ึนเร่ือยๆ เป็นการเพิ่มช่องทางการขายให้กับ
ผูป้ระกอบการ และเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ในการซ้ือเส้ือผา้มากข้ึน 
  
 2.2.1 เปรียบเทยีบข้อดีข้อเสียของกำรเปิดร้ำนค้ำออนไลน์ 

 ร้านคา้หลายร้านท่ีประสบความส าเร็จอย่างมากในการเปิดร้านคา้ออนไลน์ในขณะท่ี
บางร้านคา้ก็ไม่ประสบความส าเร็จ เน่ืองจากการเปิดร้านคา้ออนไลน์นั้นมีทั้งขอ้ดีท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบ
ในเชิงธุรกิจและขอ้เสียท่ีเป็นขอ้ควรระวงั ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 2-1 เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของร้านคา้ออนไลน์ 

 ข้อดีของร้ำนค้ำออนไลน์ ข้อเสียของร้ำนค้ำออนไลน์ 
1. ต้นทุนต ่า เน่ืองจากไม่มีค่าเช่าพื้นท่ีและไม่
ตอ้งมีลูกจา้ง 

1. มีการแข่งขันสูงและอุปสรรคในการเข้า
ตลาดนอ้ย  

2. ไม่ตอ้งสต๊อกสินคา้ ดูแลร้านคา้ไดทุ้กท่ี และ
น าข้อมูลทางสถิ ติมาวิ เคราะ ห์ เพื่ อพัฒนา
แผนการตลาดในอนาคต 

2. การท า เว็บไซต์  ต้องใช้ทักษะ ความ รู้  
ความสามารถมากและอาจมีค่าใช้จ่ายในการ
ออกแบบระบบ 

3. สร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์เน่ืองจาก เป็น
ช่องทางท่ีทนัสมยั ช่ือเวบ็ไซต์ท่ีดีช่วยให้ลูกคา้
จ าร้านไดง่้าย 

3. ลูกค้าบางคนไม่ซ้ือหรือไม่กล้าซ้ือสินค้า
เพราะไม่เช่ือใจกลวัว่าจะถูกโกงหรือไดสิ้นคา้
ท่ีไม่มีคุณภาพ 

4. มีลูกคา้เพิ่มข้ึน เพราะเปิดบริการได้ตลอด 24 
ชัว่โมง สามารถรองรับลูกคา้ไดจ้ากทัว่โลก  

4. มีค่าใชจ่้ายในการจดัส่ง หรือสินคา้บางอยา่ง
ขายบนร้านคา้ออนไลน์ไม่ได ้ 

5. เพิ่มความสะดวกให้ลูกคา้ เพิ่มช่องทางการ
ขาย และการช าระเงิน  

5. มีความเส่ียงทางดา้นเทคโนโลย ีเช่นเวบ็ไซต์
ล่ม หรือโหลดขอ้มูลชา้  

6. ลดความเส่ียงจากการด าเนินธุรกิจเช่นการถูก
ปล้น ถูกโจรกรรมและความเ ส่ียงจากภัย
ธรรมชาติ เป็นตน้ 

6. ไม่ มี กฎหมาย ท่ี เ ก่ี ย วข้องมา คุ้มครอง
ผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริโภคอยา่งจริงจงั 

ท่ีมา : นพดล คณานุกูล, 2556 
 
 2.2.2 แนวคิดเครือข่ำยสังคมออนไลน์ (Social Network) 

 เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นการเช่ือมต่อบุคคลในโลกของอินเทอร์เน็ตและหมายถึง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ผูค้นสามารถท าความรู้จกัและเช่ือมโยงถึงกนัไดห้ลายทิศทาง (อิทธิพล 



10 

ปรีดิประสงค์, 2555) การพฒันาเทคโนโลยีและเวบ็รูปแบบใหม่ ผูใ้ชส้ามารถเผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวั 
เล่าเร่ืองราวต่างๆผา่น Blog หรือรูปภาพเพื่อให้เพื่อนๆไดรั้บขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั (Update) สามารถ
ท าความรู้จกักบัผูอ่ื้นผา่นเครือข่าย (Networking) ผูใ้ชจึ้งมีช่องทางติดต่อถึงกนักนัเพิ่มข้ึน (ศิริพร กน
กชยสักุล, 2553) 

 ในยุคท่ีเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตได้รับความนิยมและมีผลกระทบกับทุกคน  ท าให้
มนุษยมี์การปรับตวัและพฒันาให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงในโลกของการส่ือสารและการพฒันาของ
เวบ็ จากการน าเสนอขอ้มูลทางเดียว (One-Way Communication) เป็นการเนน้ให้ผูใ้ชมี้ส่วนร่วมใน
การสร้างสรรค ์(Co-Creation) มากข้ึนและสามารโตต้อบกบัขอ้มูลท่ีอยูบ่นเวบ็ไซตไ์ด ้(Interactivity) 
เป็นการส่ือสารสองทาง (Two-Way Communication) ท่ีสามารถสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship) 
จนเกิดเป็นเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ได้อย่างไม่มีท่ีส้ินสุด (เศรษฐพงศ์ มะลิสุวรรณ, 
2552)  
  
 2.2.3 แนวคิดเกีย่วกบัควำมส ำเร็จในกำรท ำธุรกจิ 

 ความส าเร็จในการท าธุรกิจเป็นผลทางบวกทางด้านจิตใจและดา้นสัมฤทธ์ิผลในการ
ด าเนินธุรกิจ (Judge, 1995) 

 ปัจจัยแห่งความส าเร็จ (Critical Success Factor: CSF) คือ ปัจจัยส าคัญท่ีต้องท าให้
เกิดข้ึน เพื่อให้บรรลุความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ หรือแนวทางต่างๆ แต่ละผูป้ระกอบการมีปัจจยั
แห่งความส าเร็จท่ีเช่ือมโยงการด าเนินธุรกิจแต่ละขั้นตอนใหไ้ปในทิศทางเดียวกนั ผูป้ระกอบการจึง
รู้วา่ตอ้งท าส่ิงใดบา้งเพื่อให้สัมฤทธ์ิผล หากไม่มีปัจจยัแห่งความส าเร็จ เป้าหมายของผูป้ระกอบการ
จะไม่ไดรั้บการตอบสนองอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 แม็คคินซีย์ (McKinsey) ให้แนวคิดการใช้ปัจจัยแห่งความส าเร็จจากหลักการท า
สงครามของทหาร โดยวิเคราะห์การเติบโตของการวางแผนธุรกิจ (Business Planning) และเห็นว่า
ปัจจยัแห่งความส าเร็จ เป็นเคร่ืองมืออนัหน่ึงของผูป้ระกอบการในการจดัล าดบัความส าคญัของการ
ด าเนินธุรกิจ และเป็นเคร่ืองมือตรวจสอบการบรรลุวตัถุประสงค ์

 โรนัลด์ ดาเนียล (Ronald Daniel) ได้ก าหนดปัจจยัส าคญัท่ีจ าเป็นเพื่อมาก าหนดว่า
ปัจจยัใดบา้งท่ีเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จ (Success Factor) ท่ีจะยกระดบัผลประกอบการให้สูงข้ึน 
(Higher Performance) และใชว้ดัประสิทธิภาพในการติดตามผลการด าเนินงาน (Monitoring System) 
ซ่ึงมีอยูด่ว้ยกนั 7 ประการ ไดแ้ก่ 

 1. ความมุ่งมัน่ (Drive) เม่ือมีความเพียรอยูท่ี่ไหน ความส าเร็จยอ่มอยูท่ี่นัน่  
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 2. ภูมิปัญญา (Knowledge/Wisdom) คือ ความรู้ความสามารถ ทกัษะ ทั้งด้านเทคนิค
และการบริหารท่ีตอ้งมีอยา่งครบถว้น 

 3. การเรียนรู้ตลอดชีวิต (Lifelong Learning) คือ การเพิ่มพูนพลังแห่งปัญญาอยู่
ตลอดเวลา ท่ีจะน ามาซ่ึงโอกาสทางธุรกิจอยา่งมากมาย 

 4.  ความคิดริ เ ร่ิมสร้างสรรค์  (Personal Creativity) คือ วิ ธี คิด (Mental Ability) ท่ี
ก่อให้เกิดมุมมองแปลกใหม่ (New Paradigm) ท่ีแตกต่างไปจากเดิม สามารถแสวงหาโอกาส 
(Opportunity Seeking) เพื่อน ามาบริหารและพฒันาคุณค่าแก่ธุรกิจ ทั้ งด้านการตลาด การบริการ
ลูกคา้ และการออกแบบพฒันาผลิตภณัฑ ์

 5. มนษุยสัมพนัธ์และทกัษะการส่ือสาร (Human Relations & Communications Ability) 
เป็นส่วนส าคญัส าหรับการติดต่อส่ือสารและใหบ้ริการแก่ลูกคา้  

 6.ทกัษะการแกปั้ญหาและตดัสินใจ (Problem Solving & Decision Making Skill) การ
ก าหนดทางเลือกในการตดัสินใจ จะช่วยใหก้ารท าธุรกิจประสบความส าเร็จ 

 7.การบริหารเวลา (Time Management) เวลาส าหรับเจ้าของธุรกิจมีค่าอย่างยิ่ง ท า
อย่างไรจึงจะเกิดประโยชน์แก่ลูกค้า ครอบครัว และสุขภาพส่วนตัว (Ronald Daniel: Harvard 
Business Review, 1961) 

 สรุปความส าเร็จในการท าธุรกิจ หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ และเป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ปัจจยัความส าเร็จย่อมแตกต่างกนัไปตาม
แนวคิดของแต่ละคน ความส าเร็จอาจมุ่งเนน้ผลก าไร สร้างความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการจน
เกิดการซ้ือซ ้ าและเกิดความภกัดีในตราสินคา้ หรือท าใหลู้กคา้เกิดความรักและรู้สึกมีส่วนร่วมในตรา
สินคา้จนเกิดการปกป้องแบรนดสิ์นคา้  

 
 2.2.4 แนวคิดแบบจ ำลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 

 Business Model Canvas ถูกพัฒนาข้ึนจากหนังสือเร่ือง Business Model Generation 
โดย Alexander Osterwalder และน ามาใชใ้นการวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินธุรกิจ ก าหนดแนวทาง 
(Direction) และหลกัการ (Concept) ท่ีผูป้ระกอบการสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งก าหนดรูปแบบและโครงสร้างของธุรกิจในการผลิตและท าการตลาด 
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลก าไร และความมัน่คงของธุรกิจ  
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 2.2.5 องค์ประกอบของแบบจ ำลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 
 วิบูลย ์จุง, 2555 ให้รายละเอียดของ Business Model Canvas ว่าเก่ียวขอ้งกบั 4 ค าถาม 

คือท าอะไร ท าอย่างไร ขายให้ใคร และคุม้หรือไม่ โดยมีองค์ประกอบหลกั 9 องค์ประกอบในการ
วคิราะห์ไดแ้ก่ 

 1) กลุ่มของลูกคา้ (Customer Segments-CS) เป็นการแบ่งกลุ่มของลูกคา้ เพื่อวิเคราะห์
ความตอ้งการ ปัญหา พฤติกรรม จุดเด่นและจุดดอ้ยของลูกคา้ สามารถวางกลยทุธ์ทางการตลาดหรือ
การบริหารจดัการไดดี้กวา่คู่แข่ง 

 2) การน าเสนอคุณค่า (Value Proposition-VP) คือ มูลค่าเพิ่มท่ีเพิ่มใหสิ้นคา้หรือบริการ
เพื่อเสนอแก่ลูกคา้ แล้วท าให้ต าแหน่งอยู่เหนือสินคา้ทัว่ไป ซ่ึงรวมถึงการมอบประสบการณ์ท่ีดี
ใหแ้ก่ลูกคา้ เกิดคุณค่าทางใจ เป็นตน้ 

 3) ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationships-CR) มีผลต่อยอดขายในอนาคต จึง
วางแผนกลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์ใหมี้ความมัน่คง 

 4) ช่องทางการติดต่อลูกคา้ (Channels-CN) คือ ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึง จะจดัส่งผลิตภณัฑ์
อยา่งไร ช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพจะเพิ่มคุณค่าใหธุ้รกิจ และใชต้น้ทุนต ่าท่ีสุด 

 5) กระแสรายได ้(Revenue Streams-RS) เป็นเงินสดจากลูกคา้ท่ีผูป้ระกอบการไดรั้บมา
จากหลายแหล่ง การพิจารณารายไดใ้นแต่ละส่วนจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถก าหนดทิศทางใน
การสร้างมูลค่า และตดักิจกรรมท่ีไม่ก่อใหเ้กิดรายไดง่้ายข้ึน  

 6) คู่คา้ส าคญัในการด าเนินธุรกิจ (Key Partners-KP) ส่วนใหญ่จะเป็นผูข้ายปัจจยัการ
ผลิต (Supplier) หรือคู่คา้ท่ีผูป้ระกอบการว่าจ้างผลิตสินค้า ซ่ึงมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการด าเนินงานและลดความเส่ียงของธุรกิจ 

 7) กิจกรรมหลัก  (Key Activities-KA) เ ป็นส่ิง ท่ีท าให้ ลูกค้า เ กิดความพึงพอใจ 
สนบัสนุนการขาย เป็นตวัเช่ือมโยงระหวา่งคู่คา้และการด าเนินธุรกิจหลกั 

 8) ทรัพยากรหลกั (Key Resources-KR) คือ วตัถุดิบ (Material) ท่ีใชใ้นการผลิตเพื่อให้
สินคา้และบริการดีข้ึน หรือสินคา้อ่ืนๆท่ีใช้ขายร่วมกนั บางคร้ังอาจรวมถึงทรัพยากรบุคคลหรือ
เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิต  

 9)โครงสร้างค่าใชจ่้าย (Cost Structure-CS) คือ ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในแต่ละขั้นตอนจาก
ขอ้ 1-8 ท าใหอ้งคก์รเห็นภาพรวมของค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน 
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ภาพท่ี 2-1 องคป์ระกอบของแบบจ าลองธุรกิจ 
(ท่ีมา Nick Fryars, 2013) 

 
 ในการวิเคราะห์แบบจ าลองธุรกิจนิยมพิมพโ์ครงร่างแบบจ าลองธุรกิจออกมาเป็นรูป

ขนาดใหญ่ แลว้ท าการวิเคราะห์แก่น หรือจุดเด่นจุดดอ้ยของธุรกิจในแต่ละช่อง ท าให้สามารถเห็น
ภาพรวมของธุรกิจซ่ึงจะน าไปสู่การตรวจสอบปัญหา แลว้ท าการปรับปรุงประสิทธิภาพหัวขอ้ใด
หัวขอ้หน่ึงหรือหลายๆช่องท่ีน่าจะท าได้จริงต่อไป โดยแนวทางการวิเคราะห์แบบจ าลองธุรกิจ
สามารถท าไดห้ลารูปแบบดงัน้ี 

 1) การพิจารณาจากซา้ยไปขวาเป็นการคิดในเชิงการผลิตโดยมองจากมุมผูป้ระกอบการ
เป็นหลกั โดยมองวา่ผูป้ระกอบการมีความสัมพนัธ์กบัใครบา้ง แลว้จะเช่ือมความสัมพนัธ์เหล่านั้น
เพื่อผลิตสินคา้อยา่งไรก่อนจะก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 2) การพิจารณาจากขวาไปซ้ายเป็นการคิดในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้วา่
ผู ้ประกอบการจะเจาะกลุ่มลูกค้ากลุ่มใด ด้วยช่องทางใด สินค้าแบบใด แล้วจึงคิดส่วนของ
กระบวนการผลิต  

 3) การพิจารณาโดยเร่ิมจากกล่องกลาง คือ สินค้าหรือมูลค่าเพิ่มของสินค้าแล้วจึง
พิจารณาองค์ประกอบทางดา้นขวาของแบบจ าลองท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้และองค์ประกอบทางดา้นซ้ายท่ี
เป็นคู่คา้แลว้จึงวเิคราะห์การเช่ือมโยงของทั้ง 3 ส่วนน้ี 

 แมว้า่แนวทางการวิเคราะห์จะมีหลายรูปแบบแต่ผลลพัธ์หรือขอ้มูลท่ีไดย้อ่มเหมือนกนั 
โดยผูท่ี้ช่างสังเกต คิดอยา่งละเอียด และหลากหลายมุมมองจะสามารถแจกแจงรายละเอียดไดม้ากข้ึน
ซ่ึงการด าเนินธุรกิจท่ีดีควรมีแผนหรือเป้าหมายเพื่อท่ีจะไม่หลงทาง ดังนั้ นแบบจ าลองธุรกิจ 
(Business Model Canvas) จะท าใหผู้ป้ระกอบการมัน่ใจและเขา้ใจวา่จะสามารถปรับเปล่ียนธุรกิจให้
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โดดเด่นและเติบโตอย่างแข็งแกร่งข้ึนไดอ้ย่างไร และอาจน าเราไปสู่แนวความคิดในการประดิษฐ์
คิดคน้วธีิการทางธุรกิจใหม่ๆ ท่ีเหมาะสมเพิ่มเติมจากท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั 

 
 2.2.6 AIDA Model 

 AIDA Model น าเสนอโดย ST. Elmo Lewis อธิบายขั้นตอนท่ีพนกังานขายใชจู้งใจ
ลูกคา้จนถึงกระบวนการปิดการขาย ซ่ึงมีกระบวนการดงัน้ี 

 - Attention การท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายรับรู้วา่มีสินคา้อยูใ่นตลาด 
 - Interest การกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสนใจและพึงพอใจกับคุณสมบัติหรือ

คุณประโยชน์ของสินคา้ 
 - Desire การท าให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตอ้งการซ้ือสินคา้มาใชเ้น่ืองตอ้งการประโยชน์

จากตวัสินคา้ 
 - Actions การท าให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ซ่ึง Lewis เช่ือว่า หาก

บริษทัสามารถท าใหเ้กิด 3 ขั้นตอนแรกไดแ้ลว้นั้น ขั้นตอนสุดทา้ยจะตอ้งเกิดข้ึนอยา่งแน่นอน 
 ซ่ึง Lewis ให้ความสนใจต่อทฤษฎี ท่ีเก่ียวขอ้งกบั Respond Process Model เพื่ออธิบาย

ถึงประสิทธิภาพของโฆษณาและการขายต่อผูบ้ริโภค ภายใต้สมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคจะผ่าน
กระบวนการท่ีมีอิทธิพลหลายขั้นตอน ซ่ึงได้น ามาประยุกต์ใช้กบัแนวติดต่างๆในช่วงเวลาต่อมา 
(ดร.ณภคัอร ปุณยภาภสัสร, 2553) 

 ทฤษฎีไอดา เป็นการแสดงล าดบัขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงจะ
ผา่นกระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่างๆ 4 ขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. ความตั้งใจ (Attention: A) หมายถึง การท าให้ลูกคา้เกิดความความสนใจ พร้อมท่ีจะ
รับฟังขอ้มูลข่าวสาร ผูข้ายจะตอ้งถ่ายทอดขอ้มูลข่าวสารให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ท่ีส าคญั
ขอ้มูลควรลกัษณะท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ (Gain Attention) 

 2. ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง การท าให้ลูกคา้สนใจในผลิตภณัฑ์ การน าเสนอ
ผลิตภณัฑค์วรมีแรงจูงใจใหเ้กิดความสนใจในขอ้มูลข่าวสาร (Hold Interest) 

 3. ความปราถนา (Desire: D) หมายถึง การกระตุน้ให้เกิดความสนใจในตวัสินคา้ จน
กลายเป็นความปรารถนา และอยากจะเป็นเจ้าของหรือใช้ผลิตภณัฑ์ การส่ือสารในขั้นน้ีควรมี
ลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดแรงปราถนาและอยากไดใ้นตวัสินคา้  (Arouse Desire) 

 4. การตดัสินใจซ้ือ (Action: A) การท าให้ลูกค้าตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการ การ
ส่ือสารในขั้นน้ีควรมีลกัษณะเร่งให้เกิดการกระท าหรือปิดการขายให้ได้ (Elicit Action) (ดารา ที
ปะปาล, 2546 ) 
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 2.2.7 AIDAS Model (Theory of selling) 
 ทฤษฎีการขายท่ีข้ึนช่ือท่ีสุด คือ ทฤษฎีไอดาส ท่ีเน้นทางด้านผูข้ายท่ีตอ้งปฏิบติัการ

ต่างๆ (Seller Oriented) ให้ถูกกาละเทศะเพื่อให้เกิดผลส าเร็จในการเสนอขายสินคา้โดยประกอบไป
ดว้ยรายละเอียดดงัน้ี (ศศิธร งว้นพนัธ์, 2544) 

A = Attention =  ความตั้งใจ 
I = Interest = ความสนใจ 
D = Desire = ความปราถนา ความตอ้งการ 
A = Action = ความตกลงใจท่ีจะซ้ือ 
S = Satisfaction = ความพึงพอใจ 

 1. ความตั้ งใจ (Attention) เป็นจุดมุ่งหมายแรกท่ีผู ้ขายจะต้องท าให้ผู ้ท่ีคาดหวัง 
(Prospect) พร้อมท่ีจะรับฟังการเสนอขาย เม่ือผูมุ้่งหวงัเร่ิมตระหนกัถึงความตอ้งการหรืออยากได้
สินคา้หรือบริการซ่ึงถือเป็นการตดัสินใจขั้นแรกของการขาย 

 2. ความสนใจ (Interest) เร่ิมข้ึนเม่ือเห็นวา่ลูกคา้อยูใ่นสถาวะท่ีพร้อมจะรับฟังการเสนอ
ขายผูข้ายตอ้งสร้างความสนใจดว้ยการช้ีแจงรายละเอียดของสินคา้ เพื่อท าใหลู้กคา้ทราบวา่สินคา้จะ
ตอบสนองความตอ้งการได้ ส่ิงส าคญัคือ ผูข้ายตอ้งคน้หาความรู้สึก และความตอ้งการของลูกคา้ ได้
อยา่งถูกตอ้ง 

 3. ความปราถนา (Desire) ผูข้ายตอ้งช้ีชวนให้ลูกคา้เกิดความปราถนา ซ่ึงเป็นส าคญั
เพราะผูข้ายอาจพบข้อโต้แยง้และอุปสรรคในการขาย (Obstacles) ดังนั้ นผูข้ายต้องควบคุมสติ
อารมณ์และแก้ไขข้อสงสัยต่างๆ อย่างรอบคอบเพื่อสนองกับความต้องการของลูกค้าได้อย่ง
เหมาะสม 

 4. ความตกลงใจท่ีจะซ้ือ (Action) การซ้ือตอ้งอาศยัการช้ีชวนจากผูข้าย ผูข้ายท่ีดีจะปิด
การขายของตนเม่ือแน่ใจแลว้วา่โอกาสในการซ้ือของลูกคา้มีความชดัเจน 

 5. ความพอใจ (Satisfaction) การสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ถือเป็นขั้นตอนส าคญั
ของทฤษฎีการขายน้ี โดยการแสดงความขอบคุณต่อลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ 

 
 2.2.8 สูตรส ำเร็จในกำรท ำ โฆษณำ AIDA(S) 

 องคป์ระกอบท่ีท าใหโ้ฆษณาประสบความส าเร็จ โดยการใชเ้ทคนิคท่ีเรียกวา่ AIDA ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบท่ีส าคญั 4 ประการ  

 1. A-Attention หรือ Awareness หมายถึง การดึงดูดความสนใจของลูกคา้ ให้มาฟังใน
ส่ิงท่ีเราน าเสนอใหไ้ด ้ส่ิงท่ีใชต้อ้งกระตุน้ความอยากหรือความปราถนาในรูปแบบต่างๆ 
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 2. I-Interest หมายถึง ความสนใจในสินคา้หรือบริการของส่ิงท่ีน าเสนอ คือการท าให้
ลูกคา้เห็นถึงขอ้ดีหรือประโยชน์ท่ีจะไดรั้บท่ีมากกวา่ของคู่แข่ง และตอ้งสร้างผลลพัธ์ไดจ้ริง  

 3. D-Desires หมายถึง การสร้างความต้องการในการบริโภคสินค้าและบริการท่ี
น าเสนอ แสดงใหเ้ห็นถึงการเติมเตม็ความตอ้งการตามความปารถนาของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 4. A-Action หมายถึง การท าให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีส า
เสนอ เป็นกระบวนการท่ีส าคญัท่ีสุด (มณัฑนา วงษป์ระเสริฐ, 2552) 
 
 2.2.9 ทฤษฎฐีำนรำก (Grounded Theory) 
               Grounded Theory หรือ ทฤษฎีฐานราก เป็นทฤษฎีเกิดข้ึนจากการศึกษา และมีรากฐาน
มาจากการเก็บขอ้มูลจากภาคสนาม มากกวา่จากหนงัสือหรือบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยั 

 ทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) เป็นการศึกษาปรากฏการณ์จากมุมมองและการให้
ความหมายของคนจากปรากฏการณ์ต่างๆ  แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างมโนทศัน์ (concept) และหา
ความสัมพันธ์และการเช่ือมโยง ให้ได้ข้อสรุปเชิงทฤษฏีเพื่ออธิบายและท าความเข้าใจกับ
ปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน (Glaser,1967) 

 ทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) ประกอบดว้ยความสัมพนัธ์ท่ีน่าจะมีหรือน่าจะเป็น 
ระหวา่งมโนทศัน์หรือชุดของมโนทศัน์ ทฤษฎีท่ีสร้างข้ึนมาเช่นน้ีจดัเป็นทฤษฎีระดบักลาง (middle 
range theory) ใชอ้ธิบายปรากฏการณ์ในขอบเขตท่ีจ ากดั (Strauss and Corbin Charmaz, 2000) 

 ทฤษฎีฐานราก (Grounded theory) คือ ทฤษฎีท่ีไดจ้ากการศึกษาปรากฏการณ์ทางสังคม 
เป็นทฤษฎีท่ีมีคุณลกัษณะเฉพาะ เป็นไปตามปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริงมากท่ีสุด  โดยทฤษฎีน้ี  ถูก
คน้พบ พฒันา และไดรั้บการตรวจสอบ (verify) จากการเก็บขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปรากฏการณ์นั้นๆ อยา่งเป็นระบบ  ประกอบไปดว้ยชุดมโนทศัน์ (concept) ของปรากฏการณ์จริง ท่ี
ถูกเช่ือมโยงกนั แสดงถึงความสัมพนัธ์หรือความเก่ียวขอ้งในรูปแบบต่าง ๆ (Leedy and Ormrod, 
2001) 

 ทฤษฎีฐานราก คือ ทฤษฎีท่ีไดจ้ากการศึกษาปรากฏการณ์ทางสังคม โดยทฤษฎีจะถูก
สร้าง (construct) แลตรวจสอบ (verify)โดยการเก็บและวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัปรากฏการณ์
ทางสังคมอยา่งเป็นระบบ (นภาภรณ์ หะวานนท ์และคณะ, 2543) 

 ทฤษฎีฐานราก เป็นรูปแบบหน่ึงของการวิจัยเชิงคุณภาพ มีแนวคิดหลักว่า เป็น
การศึกษาเพื่อการเรียนรู้ และท าความเขา้ใจเร่ืองท่ี เก่ียวข้องกบัพฤติกรรมของมนุษยแ์ละการอยู่
ร่วมกนัของมนุษย ์ท่ีบุคคลไดส้ร้างความหมายในส่ิงต่างๆ ตามโลกทศัน์ของตนเอง (พิทกัษ ์ ศิริวงศ์, 
2547) 
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 การวิจยัเพื่อสร้าง ทฤษฎีฐานราก เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพแบบหน่ึง ท่ีเร่ิมตน้จากขอ้มูล
ไปสู่สมมติฐาน และจบลงดว้ยทฤษฎีท่ีเป็นค าอธิบายส าหรับปรากฏการณ์ท่ีศึกษา นกัวิจยัตอ้งสร้าง
มโนทศัน์ สมมติฐานและกรอบแนวคิดส าหรับอธิบายปรากฏการณ์ท่ีศึกษากระบวนการเก็บขอ้มูล
และวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีจะด าเนินไปพร้อม ๆ กนั ขอ้มูลท่ีน ามาใช้วิเคราะห์เพื่อสร้างทฤษฎีฐานราก
จะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีให้รายละเอียดเก่ียวกบัปรากฏการณ์ทางสังคมในเร่ืองท่ีศึกษาอย่างรอบด้าน 
สามารถใชอ้ธิบายปรากฏการณ์ท่ีเฉพาะเจาะจง การวิจยัเพื่อสร้างทฤษฎีฐานรากจึงเป็นกระบวนการ
ศึกษาท่ีมีความทา้ทายและเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งในการสร้างองคค์วามรู้ใหม่หรือขยายองคค์วามรู้
เดิมท่ีมีอยูก่่อนแลว้ (กญัญา  โพธิวฒัน์ และ คณะ, 2548)  

 
 2.2.10 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมทำงกำรตลำด 

 การด าเนินงานทางการตลาดมีปัจจยต่ัางๆท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดหรือวางแผนงาน
การตลาดอยู ่2 ประการคือ (สุดา สุวรรณาภิรมยแ์ละวชิิต อู่อนั, 2547) 

 ประเภทท่ี 1 เป็นปัจจยัภายในของธุรกิจซ่ึงสามารถควบคุมได ้ก าหนดได ้เปล่ียนแปลง
ใหเ้หมาะสมตามความคิดของผูป้ระกอบการได ้

 ประเภทท่ี 2 เป็นปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได ้แต่มีความสัมพนัธ์กนั
เม่ือเร่ิมด าเนินธุรกิจ ซ่ึงก็คือสภาพแวดลอ้มต่างๆทั้งสังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย ทรัพยากรและคู่แข่ง 

 ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการ
ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได้ ผูป้ระกอบการจะต้องสร้างส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) คือส่ิงท่ีแสดงวา่ผูป้ระกอบการพร้อมจะท าธุรกิจ อาจเป็นเส้ือผา้
สินคา้ การบริการ หรือความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 2. ราคา (Price) คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขาย 
ผูป้ระกอบการตอ้งใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาเพื่อใหเ้กิดการยอมรับจากกลุ่มเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่ง
ได ้ 

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Distribution) คือการหาสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย
สินค้า แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ช่องทางการจ าหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) และการ
แจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) ผูป้ระกอบการจะตอ้งเลือกใชส่ื้อการขนส่งท่ีเหมาะสมและ
คุม้ค่าท่ีสุด  
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย เป็น
วิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย เพื่อชกัชวนให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ มีเคร่ืองมือส าคญั
อยู ่4 ชนิดเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

   4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
  4.2 การโฆษณา (Advertising)  
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
  4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation)  
 ส่วนผสมของปัจจยัส าคญัทั้ง 4 ประการเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ผูป้ระกอบกิจการตอ้งจดัความสมดุลจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 
  

2.3 งำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ปรีชา กาวีอ่ิน (2551) ท าการศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบ

อินเทอร์เน็ตของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงราย” เพื่อศึกษาแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการผ่านอินเทอร์เน็ตของกลุ่มนักศึกษาว่าเป็นอย่างไรโดยใช้แบบสอบถาม ผลการศึกษา
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมเป็นเพศหญิงอายุ 20 - 25 ปี มีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ตมา
มากกว่า 2 ปี ซ่ึงใช้อินเทอร์เน็ตทั้งในมหาวิทยาลยัและในหอพกั โดยระยะเวลาเฉล่ียในการใช้
อินเทอร์เน็ตนาน 30 - 60 นาที มีความถ่ีเฉล่ีย 4 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตใน
ช่วงเวลา 16.00 - 20.00 น. เพื่อคน้หาขอ้มูลสินคา้และบริการท่ีสามารถซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตได ้เช่น 
หนงัสือและนิตยสาร บริการจองตัว๋เคร่ืองบิน เพลง และซีดี ผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมเห็นดว้ย
ว่าการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตสามารถท าได้ตลอด 24 ชัว่โมงและทัว่โลก ซ้ือ
สินคา้และบริการได้ทุกชนิด ประหยดัเวลา สามารถเปรียบเทียบราคาและข้อมูลของสินค้าและ
บริการไดง่้ายกวา่ช่องทางการจ าหน่ายอ่ืนๆ สามารถติดต่อส่ือสารแสดงความคิดเห็นหรือติชมสินคา้
และบริการไปยงัผูจ้  าหน่ายไดง่้ายและสะดวกกวา่ มีบริการจดัส่งสินคา้และสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ 
นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 83.7 ไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต ส่วนผูท่ี้เคย
ซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตมีความพึงพอใจในระดบัมากในทุกประเด็น ส่วนผูต้อบ
แบบสอบถามท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตและผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ให้เหตุผลตรงกนัวา่ท่ีไม่ซ้ือและอนาคตไม่แน่ใจวา่จะซ้ือสินคา้ เน่ืองจากยงั
ไม่มีความตอ้งการซ้ือไม่มัน่ใจว่าจะไดรั้บสินคา้และบริการตามท่ีสั่งซ้ือและไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริงๆ 
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
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 มยุรี ตั้งพานทอง (2552) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” การวิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
(1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต (2) ศึกษาปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ต กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคท่ี
อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต  คือ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ
ผ่านอินเทอร์เน็ตท่ีไม่แตกต่างกนั อายุท่ีแตกต่างกนัไม่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
อินเทอร์เน็ตท่ีไม่แตกต่างกนัไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอายตุั้งแต่ 21 ปี ถึง 30ปี ซ่ึงเป็นวยัท างาน 
ท่ีต้องการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับการพกัผ่อนหย่อนใจและความบนัเทิง รายได้ท่ีแตกต่างกันไม่มี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ตท่ีไม่แตกต่างกนัไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรายได้ระหวา่ง 
20,001 บาท ถึง 30,000 บาท สถานท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือท่ีท างาน ส่วนจ านวนชัว่โมงท่ีใช้
อินเทอร์เน็ตจะอยูท่ี่ 11 - 15 ชม. ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต คือ เวลา 18.00 - 24.00 น. ส่วนระยะเวลา
ใช้อินเทอร์เน็ต คือมากกว่า 5 ปี อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
อินเทอร์เน็ตท่ีไม่แตกต่างกนัไดแ้ก่กลุ่มท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัสถานท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ
ท่ีท างาน การศึกษาท่ีแตกต่างกันไม่มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตท่ีไม่
แตกต่างกนัไดแ้ก่กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานท่ีใช้อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือท่ีท างาน 
(2) ปัจจยัทางการตลาด พบว่าทั้ง 4 ดา้นไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นอินเทอร์เน็ต 

 กรีฑาพล ปันทวงักูร (2552) วิจยัเร่ือง “ทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน  พบวา่ 

 1. ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีซ้ือสินค้าและบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ได้แก่ 
ผูบ้ริโภคเพศหญิงมีอายุ 15 – 24 ปี ระดบัการศึกษาระดบัมธัยมปลายมีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา 
และมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

 2. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
เครือข่ายอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั โดยเพศชายจะมีการใช้เงินและระยะเวลาในการใช้อินเทอร์เน็ต
เพื่อซ้ือสินคา้ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมากกวา่เพศหญิง 
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 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
เครือข่ายอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 35 ปี ข้ึนไปมีระยะเวลาท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ผูบู้ริ้โภคท่ีมีอาย ุ24 ปี 

 4. พฤตกิรรมการใช้อินเตอร์น็ตและทศันคติของผูบ้ริโภคสามารถท านายพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตไดด้งัน้ี 

  4.1 จ านวนคร้ังท่ีซ้ือสินค้าได้รับอิทธิพลจากประสบการณ์ในการใช้
อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ราคาและรายการส่งเสริมการขาย และไดรั้บอิทธิพลจากการจดัจ าหน่าย
และเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการ 

  4.2 จ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ไดร้้บอิทธิพลจากระยะเวลาท่ีใช้อินเทอร์เน็ต
ต่อสัปดาห์ของผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑ ์

 ศศิกานต์ โชคเจริญวฒันกุล (2553) ศึกษาเก่ียวกบั “พฤติกรรมการบริโภคสินคา้และ 
บริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยใช้แบบสอบถามรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้
เคยซ้ือและไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ านวน 400 ราย การศึกษา
พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี เคยซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์มี
วตัถุประสงค์หลกัของการใช้อินเทอร์เน็ต คือ เพื่อการคน้หาขอ้มูล รองลงมาคือรับ-ส่งอีเมล์ และ
พูดคุยผ่านสังคมออนไลน์ และไดซ้ื้อสินคา้มาแลว้ 1-3 คร้ังผ่านเวบ็ไซต์ภายในประเทศโดยสินคา้
แบบดิจิตอลท่ีซ้ือผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได้แก่ การดาวน์โหลดเพลง และสินคา้ท่ีไม่ใช่
ดิจิตอลได้แก่ แผ่นซีดีเพลง หนงัภาพยนตร์ การใช้บริการมากท่ีสุด คือ การจองตัว๋เคร่ืองบิน  รถ
โดยสาร ซ่ึงมีวิธีช าระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบญัชีธนาคาร เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัคงจะซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ต่อไปโดยมีขอ้เสนอแนะถึงด้านความปลอดภยัในการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวั และดา้นการเงินของ
ลูกคา้ใหป็้นความลบั 

 ปัทมา วรรณวิทยาภา (2551) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจช าระเงินค่า
สินค้าด้วยบตัรเครดิตผ่านระบบออนไลน์”  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยต่างๆท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกช่องทางการช าระเงินเม่ือสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตวา่ ผูบ้ริโภค
มีเหตุผลในการเลือกช าระเงินค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิตผ่านระบบ Online Payment เพราะสาเหตุใด
และมีปัจจยัใดๆท่ีส่งผลท าให้เลือกวิธีน้ีในการช าระเงินเหล่านั้น จากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 คนดว้ยแบบสอบถาม จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจช าระเงินค่าสินคา้ดว้ยบตัร
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เครดิตผา่นระบบออนไลน์พบวา่ ประชากรส่วนใหญ่มีบตัรเครดิตเคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์
แต่มกัไม่กลา้ท่ีจะช าระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิตผา่นระบบออนไลน์เพราะไม่มัน่ใจในเร่ืองของความ
ปลอดภยั ของขอ้มูลส่วนตวั ขอ้มูลบตัรเครดิต ซ่ึงเกิดจากความไม่มัน่ใจในระบบความปลอดภยั
ของเวป็ไซต์ต่างๆประกอบกบัความเช่ือมัน่และความไม่เขา้ใจว่าระบบการท างานของการช าระค่า
สินคา้ดว้ยบตัรเครดิตผา่นระบบออนไลน์มีระบบรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลและป้องกนัขอ้มูล
บตัรเครดิตได้อย่างไรกลุ่มประชากรส่วนใหญ่จึงเลือกท่ีจะช าระค่าสินคา้ด้วยการโอนเงินผ่านตู้ 
ATM เป็นส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 35 ในขณะท่ีมีการจ่ายผ่านระบบออนไลน์เพียงร้อยละ 22 เท่านั้น 
ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจช าระเงินค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิตผ่านระบบออนไลน์ในภาพรวม
อยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ช าระเงินค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิตผา่นระบบออนไลน์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ดา้นความน่าเช่ือถือ
ของผูจ้  าหน่ายออนไลน์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 รองลงมาได้แก่ด้านส่ือสารทางการตลาดมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.73  

 Sunil Gupta (2552) ศึกษาเก่ียวกบั “อิทธิพลของเพื่อนบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่อ
การซ้ือสินคา้หรือบริการ” เพื่อศึกษาอิทธิพลของเพื่อนท่ีอยูใ่นสังคมออนไลน์ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ โดยใชแ้บบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ในเชิงการตลาดแลว้เราสามารถแบ่งกลุ่ม
ผูท่ี้ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ออกเป็นสามกลุ่ม กลุ่มแรกคือพวกท่ีใช้ไม่บ่อย ประมาณ 48% ของ
กลุ่มผูใ้ช้ท่ีส ารวจ ซ่ึงคนพวกน้ีมกัจะใชไ้ม่ค่อยบ่อยและมกัจะไม่ค่อยเช่ือมโยงกบัเพื่อนๆ ผ่านทาง
เครือข่ายเหล่าน้ีมากเท่าไร กลุ่มท่ีสองคือพวกท่ีใช้ปานกลาง (ประมาณ40%ของผูใ้ช้ท่ีส ารวจ) ซ่ึง
พวกน้ีจะใชเ้ครือข่าย เหล่าน้ีปานกลางและมกัจะเป็นผูท่ี้ไดรั้บอิทธิพลในทางบวกต่อการซ้ือสินคา้
หรือบริการของเพื่อนบนเครือข่าย และกลุ่มสุดทา้ยคือพวกท่ีใชม้าก (ประมาณ 12% ของผูท่ี้ส ารวจ) 
แต่ผลคือพวกเหล่าน้ี จะไม่ไดรั้บอิทธิพลในการซ้ือสินคา้หรือบริการจากเพื่อนบนเครือข่ายเท่าไร 
เน่ืองจากคนเหล่าน้ีตอ้งการความแตกต่างจากผูอ่ื้นดงันั้นแทนท่ีจะซ้ือตามผูอ่ื้นบนเครือข่ายกลบั
พยายามหาหรือสร้าง ความแตกต่างใหก้บั ตนเองดว้ยส่ิงท่ีผูอ่ื้นไม่มี 

 
 สรุปประเด็นทีไ่ด้จำกงำนวจัิย 

 จากผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้สรุปไดว้่า พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ระบบอินเทอร์เน็ตข้ึนอยู่กบัปัจจยัต่างๆหลายดา้นดว้ยกนั ทั้งดา้นประชากรศาสตร์ ทรรศนคติของ
ผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางดา้นการตลาด โดยจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งส่วนใหญ่พบวา่ ในดา้นของ
เพศ และ อาย ุพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตมีความคลา้ยคลึงกนัมาก แต่ใน
ดา้นของรายได ้อาชีพ และการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัจะท าให้ทศันคติและพฤติกรรมใน
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การซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตมีความแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีร่วมท าแบบสอบถามมีทั้วผู ้
ท่ีเคยและไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต โดยผูท่ี้ไม่ซ้ือส่วนใหญ่บอกวา่ ไม่มัน่ใจ
ว่าจะไดรั้บสินคา้ตามท่ีสั่งซ้ือไปหรือไม่ และไม่ไดเ้ห็นสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือจึงท าให้ไม่กลา้
ซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต แต่ในส่วนของผูเ้คยซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต
พบวา่มีความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการในระดบัสูง ในดา้นของส่วนประสมทางการตลาดจาก
งานวิจยัส่วนใหญ่พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต ในส่วนของขอ้เสนอแนะส าหรับผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต
บอกวา่ ควรเพิ่มความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้และบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตในดา้นของ
ความปลอดภยัของขอ้มูลบตัรเครดิตและในดา้นการเงินของลูกคา้ เพราะผูท่ี้ซ้ือสินคา้และบริการ
ผ่านทางอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ไม่กลา้ท่ีจะใช้บตัรเครดิตในการช าระคา้สินคา้และบริการผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต แต่เลือกท่ีจะช าระดว้ยการโอนเงินผ่านทางตูอ้ตัโนมติัมากกวา่ รวมทั้งความน่าเช่ือถือ
ของผูป้ระกอบการก็มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ตดว้ยเช่นกนั  
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีกำรด ำเนินงำนวจิัย 
 
 

 การวิจยัเร่ืองรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จมี
วตัถุประสงคเ์พื่อสร้างแบบจ าลองธุรกิจของการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ี ของผูป้ระกอบการท่ีจะเขา้มา
ด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์และเพื่อน าเสนอแนวทางในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้
ประสบความส าเร็จ สามารถพฒันาศกัยภาพของการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสูงสุด พร้อมทั้ง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จนเกิด
ความภกัดีในตราสินคา้ 

 
 

3.1 รูปแบบกำรวจิัย 
 การวิจยัเร่ืองรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ โดย
ภาพรวมของการก าหนดระเบียบวิธีวิจัย (Methodology) เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ซ่ึงรวบรวมขอ้มูลในสถานการณ์ปัจจุบนั ประกอบไปดว้ยสาระส าคญัโดยสรุปดงัน้ี 
 

 3.1.1 กำรวจัิยเชิงเอกสำร (Documentary Research) 
 ผูว้จิยัด าเนินการศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี เน้ือหา จากเอกสารทางวชิาการ 

ต ารา วารสาร หรือบทความทางวชิาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวทางการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 
 3.1.2 กำรสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 
 ผูว้ิจยัด าเนินการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีขายเส้ือผา้ออนไลน์ทั้งท่ีประสบความส าเร็จ 

และผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จท่ี รวมทั้งลูกคา้ท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้
ผา่นทางออนไลน์ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมทั้งส้ินจ านวน 10 คน ดว้ยการ
สัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว (Face to face) โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured 
Selection Interview) 
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3.2 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัในการท าการวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ี

ประสบความส าเร็จ ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จ และลูกคา้ท่ีซ้ือหรือ
เคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางออนไลน์ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมทั้งส้ินจ านวน 10 
คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัภายใตก้รอบของการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นบุคคลท่ีมี
คุณสมบติัดงัต่อไปน้ี 

 3.2.1 เป็นผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ผ่านทางออนไลน์ท่ีอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 3.2.2 ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ดงักล่าวจะตอ้งด าเนินธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์มาแลว้เป็นระยะเวลาไม่นอ้ยกวา่ 6 เดือน หรือเลิกด าเนินกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์ไป
แลว้ไม่ต ่ากวา่ 6 เดือน 

 3.2.3 เป็นลูกค้าท่ีซ้ือ หรือเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นส่ือ
ออนไลน์ส่ือใดก็ตาม 
 
 

3.3 กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในกำรวจิัย 

 
ภาพท่ี 3-1 กรอบแนวคิดรูปแบบธุรกิจในการสร้างแบบสัมภาษณ์ 
ท่ีมา : ประยกุตจ์ากทฤษฎีแนวคิดรูปแบบธุรกิจ, 2558 
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3.4 กำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรวจิัย 
 เคร่ืองมือเชิงคุณภาพท่ีใช้ในการศึกษาท าการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง (Semi-structured Interview Protocol) ผูว้ิจ ัยได้ด าเนินการสร้างแบบสัมภาษณ์เก่ียวกับ
รูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ใหป้ระสบความส าเร็จ โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการ
ดงัน้ี 
 3.4.1 ศึกษาเอกสาร ต ารา บทความและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกอบธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์เพื่อประกอบการสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
 3.4.2 ศึกษาแนวคิดแบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) เพื่อก าหนดกรอบในการ
สร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
 3.4.3 น าแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างสร็จแลว้น าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อพิจารณาความ
เหมาะสมและความถูกตอ้ง พร้อมทั้งให้ค  าแนะน าในการปรับปรุงแก้ไขแบบสัมภาษณ์ให้สมบูรณ์
ยิง่ข้ึน 
 3.4.4 น าแบบสัมภาษณ์ท่ีปรับปรุงแก้ไขแล้วให้ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านพิจารณาประเด็นท่ี
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยัรวมถึงพิจารณาความเหมาะสมและความถูกตอ้ง พร้อมทั้ง
ปรับปรุงแกไ้ขทางดา้นภาษาตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ 
 3.4.5 น าแบบสัมภาษณ์ท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้งและปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อย
แลว้ไปสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและลูกคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลและน าไปใช้
ในการด าเนินงานวจิยัต่อไป 
 
 

3.5 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบั
รูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ โดยแบ่งลักษณะการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลท่ีท าการศึกษาวจิยัออกเป็นเป็น 2 ลกัษณะ คือ 
  3.5.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
ผูว้ิจยัได้ใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีประสบความส าเร็จ ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจ
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จ และกลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 10 คน โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีสร้าง 
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวขา้งตน้เป็นเวลา  1-2 ชัว่โมงดว้ยตวัเอง (Face to face Interview) 
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  3.5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมและค้นคว้าข้อมูลจาก
เอกสาร (Documentary Study) จากการค้นหาข้อมูลจากเอกสารทางวิชาการ ต ารา วารสาร หรือ
บทความทางวิชาการและงานวิจยัของหน่วยงานราชการและเอกชนทั้งจากส่ิงตีพิมพแ์ละขอ้มูลจาก
อินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการศึกษาและการวจิยัในคร้ังน้ี 
 
 

3.6 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพผู ้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล  โดย
ด าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

 3.6.1 ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล 
 3.6.2 จ าแนกและจดัระบบขอ้มูลเป็นการน าขอ้มูลท่ีไดม้าจ าแนกและ จดัหมวดหมู่ออก

ใหเ้ป็นระบบ 
 3.6.3 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความสร้างขอ้สรุปแบบอุปนยั  (Analytic induction) เป็น

การน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนมาวิเคราะห์เพื่อหาบทสรุปร่วมกนัของ เร่ืองรูปแบบการ
ประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ใหป้ระสบความส าเร็จ 

 3.6.4 น าเสนอขอ้มูลเป็นขอ้ความแบบบรรยาย 
 
 

3.7 ระยะเวลำในกำรเกบ็ข้อมูล 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน กนัยายน – 

ตุลาคม พ.ศ. 2558 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
 

 ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาวิจยัเ ร่ือง รูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอการวจิยัออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลจากการคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ ไดแ้ก่ หนงัสือ บทความ 
เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์รายการโทรทศัน์ และขอ้มูลในอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวทางการท าธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลจากการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) กบัผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีประสบความส าเร็จจ านวน 3 ท่าน ผูป้ระกอบการ
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จจ านวน 4 ท่าน และผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์จ านวน 3 ท่าน 
 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทุติยภูม ิ
 ขอ้มูลจากการคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ ไดแ้ก่ หนงัสือบทความ เอกสาร ส่ิง
ตีพิมพ ์รายการโทรทศัน์ และขอ้มูลอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวทางในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 5 รายการ ดงัน้ี 

1.  อยากขายเส้ือผา้ออนไลน์ท าไง เคล็ดลบั-แนวทาง-บอกเล่าจากประสบการณ์จริง 
2.  ขายเส้ือผา้ออนไลน์ยงัไงใหไ้ด ้100 ลา้น 
3.  การเปิดร้านขายสินคา้แบบออนไลน์ 
4.  Mo & Friends อีกหน่ึงแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ไทยท่ีประสบความส าเร็จจาก Facebook 
5.  ไอเดียการท า TeeSpring ขายเส้ือออนไลน์ 

 จากการรวบรวมขอ้มูลจากบทความทั้งหมด ทางผูว้ิจยัไดจ้ดัท าตารางเพื่อเปรียบเทียบ
เน้ือ สาระส าคญัของแต่ละรายการ เพื่อความสะดวกในการจ าแนก และจดักลุ่มองค์ประกอบและ
เน้ือหา ซ่ึงขอยกตวัอย่าง 4 รายการเพื่อให้ทราบถึงขั้นตอน วิธีการท า เพื่อให้ไดม้าซ่ึงหมวดหมู่ของ
แนวทางการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ใหป้ระสบความส าเร็จ ดงัตารางท่ี 4-1 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4-1 แสดงการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 
บทควำม : อยากขายเส้ือผา้ออนไลน์ท าไง  
เคล็ดลบั-แนวทาง-บอกเล่าจากประสบการณ์
จริง 

บทควำม : ขายเส้ือผา้ออนไลน์ยงัไงใหไ้ด ้
100 ลา้น 

ก่อน ท่ีจะ เ ร่ิมขาย เ ส้ื อผ้าออนไล น์
ผูป้ระกอบการควรตั้งค  าถามเหล่าน้ีกับตัวเอง
และหาค าตอบให้เจอ ให้คิดว่าตวัเองเป็นใคร 
ชอบอะไร ถนดัดา้นไหน จะขายเส้ือผา้แบบไหน 
ความตอ้งการของลูกคา้คืออะไร เงินทุนในการ
ด าเนินธุรกิจมาจากไหน และกลุ่มลูกคา้จะเป็น
ใครและมีศกัยภาพแค่ไหนในการซ้ือสินคา้ โดย
ในการเร่ิมตน้จะตอ้งไม่ลงทุนซ้ือของเยอะ 

การท าธุรกิจตอ้งขยนัลงรูปสินคา้วนัละ 
4-5 ช้ิน และมีสินคา้หลายแบบหลายไซส์เพราะ
ถ้าร้านเรามีสินค้าให้เลือกเยอะ ร้านเราก็จะดู
น่าสนใจมากข้ึน 
 การโปรโมทร้านคา้ตอ้งมีหนา้เวบ็ไซต ์และขาย
ผ่ า น ท า ง  Facebook เ พื่ อ ใ ห้ ลู ก ค้ า รู้ ว่ า
ผูป้ระกอบการท าอะไร และขายสินคา้ออนไลน์
อะไรขอ้มูลท่ีควรบอกในเวบ็ไซต์และแฟนเพจ
คือ คือ 1. ขอ้มูลเก่ียวกบัผูป้ระกอบการ 2. การ
ตรวจสอบสถานะการจดัส่งสินคา้ 3.รูปสินคา้ท่ี
จะขาย 4.เน้ือหาวิธีการสั่งซ้ือ 5.วิธีการโอนเงิน 
6 . เลขบัญชี เ งินฝาก ซ่ึงควรมีอย่างน้อย   3 
ธนาคารเพื่อความสะดวกในการโอนเงินของ
ลูกค้า หรือจ่ายผ่านบัตรเครดิตเลย แต่ต้องมี
สินค้าพร้อมส่ง 7.เง่ือนไขการซ้ือและการคืน
สินคา้ 

 

การขายเส้ือผา้ออนไลน์ผูป้ระกอบการ
ส่วนใหญ่เป็น Trader คือซ้ือมาแลว้ขายไปไม่มี
เอกลกัษณ์ของตวัเองจึงสร้างความแตกต่างด้วย 
การออกแบบและตดัเยบ็เส้ือผา้เอง  เจา้ของตอ้ง
มีการก าหนดกลุ่มลูกค้า เงินลงทุนก้อนแรก 
จากนั้นศึกษาจากลูกคา้วา่เส้ือผา้แบบไหนขายดี 
แลว้ท าเส้ือผา้แบบนั้นออกมาเยอะๆ ซ่ึงจะดูตาม
เทศกาลเป็นส่วนใหญ่  

เ ม่ื อ สิ น ค้ า เ ร่ิ ม ติ ด ต ล า ด จึ ง ส ร้ า ง
โรงงานผลิตเองเพื่อสามารถควบคุมผลงานและ
เช็คงานได้ตลอดเวลา ต่อยอดสินค้าให้สินค้า
ดว้ยการแตกไลน์เป็นสินคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง มอง
หาตลาดใหม่ๆอยูเ่สมอ 
การโฆษณาร้านนอกจากจะแนะน าสินคา้จะตอ้ง
มีแทรกเน้ือหาอ่ืนๆท่ีมีสาระท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ
สวยความงาม ท าการโฆษณาร้านค้าให้เป็นท่ี
รู้จกัท าโดยการสร้างการรู้จกัไปยงักลุ่มเพื่อน
และให้เพื่อนช่วยแชร์สินค้าต่อไปเพื่อสร้าง
เครือข่าย เม่ือเร่ิมขายไดม้ากข้ึนก็ซ้ือโฆษณาใน 
Facebook ตอนท่ีออก Collection ใหม่ เพื่อท าให้
มีฐานลูกคา้มากข้ึน 

 การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้จะตอ้ง
ไม่สร้างความไม่พอใจให้กับลูกค้า มีแอดมิ
นคอยตอบค าถามลูกคา้ ส่วนเร่ืองการบริการท่ีดี
เป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-1 แสดงการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (ต่อ) 
ปัญหาการขายของออนไลน์ 1.เร่ืองของ

เงินทุน 2.การท าเวบ็ไซต ์หรือ แฟนเพจ ส าหรับ 
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ 3.คนท่ีจะเขา้มากดไลค์ 4.การ
เจรจาต่อรองเพื่อปิดการขาย 

 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 

 จากการท าตารางเพื่อเปรียบเทียบเน้ือหาและสาระส าคญัของแต่ละบทความท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ผูว้จิยัสามารถสรุปสาระส าคญัของบทความไดด้งัน้ี 

 ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์แบ่งเป็น  2 ประเภทดว้ยกนั คือ ผูป้ระกอบกิจการท่ีรับเส้ือผา้
จากผู ้ประกอบกิจการขายส่ง และ ผู ้ประกอบกิจการท่ีผลิตและออกแบบเส้ือผ้ามาขายเอง 
ผูป้ระกอบการท่ีจะด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์จะตอ้งก าหนดเงินทุนเร่ิมตน้ในการด าเนินธุรกิจ
โดยเงินทุนตอ้งไม่เยอะจนเกินไป จากนั้นท าการก าหนดกลุ่มลูกคา้ ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้วา่
เส้ือผา้ประเภทใดท่ีเป็นท่ีนิยมแลว้เลือกสินคา้ประเภทนั้นมาขายเยอะๆ โดยดูจากเทศกาลเป็นหลกั มี
สินคา้หลายขนาด หลายแบบ เพราะการท่ีมีสินคา้หลากหลายลูกคา้จะใหค้วามสนจากข้ึน การโฆษณา
ร้านคา้ควรจะมีเว็บไซต์และเฟซบุ๊คเพื่อบอกรายละเอียดของสินคา้และขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือ
สินคา้ เช่น วิธีการสั่งส้ือ วิธีการโอนเงิน และเง่ือนไขต่างๆ สร้างการรับรู้ของร้านคา้ไปยงักลุ่มเพื่อน
และใหเ้พื่อนช่วยแชร์ต่อเพื่อสร้างเครือข่าย โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งลงรูปแนะน าสินคา้อยา่งนอ้ยวนั 
4-5 รูป พร้อมทั้งเน้ือหาสาระอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเพิ่มความสนใจของลูกคา้ เม่ือเร่ิมขายไดม้ากข้ึนก็ซ้ือ
โฆษณาบนเฟซบุค๊เพื่อเพื่มฐานลูกคา้ใหม้ากข้ึน ควรมีผูดู้แลร้านคา้ท่ีคอยตอบค าถามลูกคา้และตอ้งไม่
ท าใหลู้กคา้ไม่พอใจเพราะ การบริการท่ีดีเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4-2 แสดงการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 
บทควำม : การเปิดร้านขายสินคา้แบบออนไลน์ 

 
บทควำม : Mo & Friends อีกหน่ึงแบรนด์
สินค้าแฟชั่นไทยท่ีประสบความส าเร็จจาก 
Facebook 

การขายเส้ือผา้ออนไลน์ควรจะมีเวบ็ไซต์
เป็นของตัวเอง และควรออกแบบเว็บไซต์ให้
สวยงามส่ิงส าคญัของการขายเส้ือผา้ออนไลน์คือ 
“สินคา้” และ “ลูกคา้”  เน่ืองจากหากสินคา้ไม่ 

เจ้าของร้านเร่ิมต้นจากความช่ืนชอบ
เร่ืองเส้ือผา้ จึงเกิดไอเดียเปิดร้านเส้ือผา้เป็น
ของตวัเอง โดยแบบเส้ือของท่ีร้านจะไม่จัด
จา้นจนเกินไป การออกแบบแต่ละคร้ังออก 
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ตารางท่ี 4-2 แสดงการคดักรองขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (ต่อ) 
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ธุรกิจออนไลน์ก็
จะประสบความส าเร็จไม่ได้และส่ิงส าคัญอีก
อย่างคือ “ตลาดและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย” เพราะ
การท าการตลาดท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายจะท าให้
การท าธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

การประชาสัมพนัธ์ร้านท าได้โดยการ
โพสต์ร้านคา้ตามเว็บดงั ๆ เพื่อให้มีคนเห็นและ
สนใจในตัวสินค้ารวมถึงการสร้างแฟนเพจ 
Facebook และส่ือออนไลน์อ่ืนๆเช่น Instagram 
และ Youtube ก็สามารถท่ีจะเพิ่มการรับรู้ไปยงั
กลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน 

 การดูแลลูกค้าการบริการต้องมาเป็น
อนัดบัแรก เพื่อใหลู้กคา้ไปพูดต่อถึงร้านในทางท่ี
ดีและสามารถสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้า
ได้มากข้ึนและควรมีกฎระเบียบในการขายท่ี
ชัดเจนเพื่อให้ลูกคา้ทราบขั้นตอนการซ้ือและมี
การตรวจสอบการสั่งซ้ือให้แน่ชัดตั้ งแต่ตอน
สั่งซ้ือไปจนถึงส่งของ รวมถึงการตรวจเช็คสภาพ
สินคา้ก่อนส่งดว้ย 
ปัญหาในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ 1.สร้างเวบ็ไซต์
ไม่เป็น 2.ไม่มีคนเห็นร้าน 3.คนเขา้มาดู สินคา้แต่
ไม่ซ้ือ 4.ลูกคา้ซ้ือแลว้ไม่ยอมจ่ายเงิน 5.ส่งของผดิ 
ส่งสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ หรือ
ส่งผดิสถานท่ี 6.ลูกคา้ส่งสินคา้คืน 

แบบเพื่อคนท างาน  
การประชาสัมพันธ์ ร้านจะท าผ่าน

เว็บไซต์ Facebook เพื่อบุกตลาดให้ลูกคา้ได้
รู้จกัเป็นท่ีแรก โดยไม่ตอ้งลงทุนและเป็นส่ือท่ี
ใกลต้วัมากท่ีสุด ช่วงแรกลูกคา้คือเพื่อนๆแลว้
เกิดการบอกต่อกนัไปปากต่อปาก เคร่ืองมือ
ส าคญัท่ีท าให้สามารถเพิ่มยอดคนเขา้ชม Fan 
Page ไดคื้อ การลงโฆษณาบน Facebook  ท่ีจะ
ท าใหไ้ดก้ลุ่มลูกคา้ท่ีเราตอ้งการจริงๆ และเกิด
การบอกต่ออยา่งต่อเน่ืองจนเป็นเครือข่ายกลุ่ม
ลูกคา้ ต่อมาเม่ือร้านไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนจึง
ตดัสินใจสร้างเว็บไซต์ สร้างแบบฟอร์มใน
สั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์เพื่อท าให้มีหลกัฐานใน
การขาย จดัการเน้ือหาท่ีจะและรูปแบบท่ีจะ
โพสต์ให้ดูดีและสวยงาม โดยใช้นางแบบ
จริงๆมาถ่ายท่ีสามารถสร้างเอกลักษณ์และ
ความแตกต่างได ้ 
ส าหรับการดูแลกลุ่มลูกคา้จะตอ้งมีความเอา
ใจใส่ให้ความส าคญักบัลูกคา้ ท าให้เแฮปป้ีทั้ง
ผูซ้ื้อและผูข้ายรวมถึงการพูดจาจะตอ้งสุภาพ
กบัลูกคา้และจริงใจไม่ใช่หวงัเพียงแค่ผลก าไร
เพราะ ลูกคา้ไม่ได้ซ้ือสินคา้เพราะระบบการ
ช าระเงินท่ีดีแต่ซ้ือเพราะตวัสินค้า และการ
บริการท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดท้นัเวลา 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 

 จากการท าตารางเพื่อเปรียบเทียบเน้ือหาและสาระส าคญัของแต่ละบทความท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ผูว้จิยัสามารถสรุปสาระส าคญัของบทความไดด้งัน้ี 
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 ผูป้ระกอบการตอ้งมีความชอบเร่ืองของเส้ือผา้และแฟชัน่ ส่ิงส าคญัคือ กลุ่มลูกคา้และ
สินคา้ การท าการตลาดท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายจะท าใหธุ้รกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน สินคา้หากไม่ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้ธุรกิจก็จะไม่ประสบความส าเร็จ กลุ่มลูกคา้ในช่วงแรกจะเป็นเพื่อนๆและ
เกิดการแชร์ต่อ ประชาสัมพนัธ์ร้านโดยการโพสต์ล้ิงร้านคา้ตามเวบ็ไซต์ดงั ๆ เพื่อให้มีคนเห็นและ
สนใจตวัสินคา้ สร้างแฟนเพจ Facebook และส่ือสังคมออนไลน์อ่ืนๆ เช่น Instagram และ Youtube ท า
ให้ได้กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายจริงๆ เม่ือมีลูกคา้เพิ่มข้ึนควรท าเว็บไซต์ เน้ือหา รูปสินคา้จะตอ้งมี
ความสวยงาม มีเอกลกัษณ์แตกต่าง ผูป้ระกอบการตอ้งตรวจเช็คสินคา้ก่อนส่ง ช้ีแจงเง่ือนไขในการซ้ือ
ขายให้ชดัเจน มีระบบการตรวจสอบการส่งสินคา้ การดูแลและบริการลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัเพราะ เป็น
การสร้างการจดจ าและน าไปพูดต่อในทางท่ีดีท าใหเ้พิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดม้ากข้ึน  

 ปัญหาในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ส่วนใหญ่คือ ไม่มีความรู้ในการท าเวบ็ไซต ์สร้างการ
รับรู้ไปยงักลุ่มลูกคา้ไม่ได ้ ลูกคา้ซ้ือสินคา้แลว้ไม่ยอมจ่ายเงิน ส่งของผดิหรือไม่ตรงตามความตอ้งการ 
การดูแลลูกคา้ตอ้งมีความเอาใจใส่ พูดจาสุภาพและจริงใจ ไม่หวงัแค่ผลก าไรเป็นหลกั และจะตอ้งมี
ระบบการช าระเงินท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัเวลา 

 จากการสรุปบทความท่ีเ ก่ียวข้องกับการด า เนินธุรกิจขายเส้ือผ้าออนไลน์ จาก
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ สามารถแบ่งเน้ือหาสาระไดเ้ป็นหวัขอ้ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4-3 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากบทความท่ี 1 และ 2 

สรุปบทควำมที ่1 และ 2 Open Coding Axial Coding 
 ธุ ร กิจขาย เ ส้ือผ้าออนไลน์แบ่ ง เ ป็น   2 

ประเภทดว้ยกนั คือ ผูป้ระกอบกิจการท่ีรับเส้ือผา้จาก
ผูป้ระกอบกิจการขายส่ง และ ผูป้ระกอบกิจการท่ีผลิต
และออกแบบเส้ือผา้มาขายเอง  

ซ้ือมาขายต่อ 
ออกแบบและขาย 

รูปแบบร้านเส้ือผา้
ออนไลน์ 

ผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดเงินทุนเร่ิมตน้ใน
การด าเนินธุรกิจโดยเงินทุนต้องไม่เยอะจนเกินไป 
ก าหนดกลุ่มลูกคา้ ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ว่า
สินคา้ประเภทใดท่ีเป็นท่ีนิยมแลว้เลือกสินคา้ประเภท
นั้นมาขายเยอะๆ โดยดูจากเทศกาลเป็นหลกั มีสินคา้
หลายขนาด หลายแบบ เพื่อเพิ่มความสนจากมากข้ึน 

เงินทุนนอ้ย 
กลุ่มลูกคา้ 
ศึกษาตลาด 
เลือกสินคา้ 

กระบวนการ 
ด าเนินธุรกิจ 
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ตารางท่ี 4-3 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากบทความท่ี 1 และ 2 (ต่อ) 
ก า รโฆษณา ร้ านค้ า ค ว รจะ มี เ ว็บ ไซต์

และเฟซบุ๊คเพื่อบอกรายละเอียดของสินคา้และขอ้มูล
ท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือสินคา้ เช่น วิธีการสั่งส้ือ วิธีการ
โอนเงิน และเง่ือนไขต่างๆ สร้างการรับรู้ของร้านคา้
ไ ป ย ั ง ก ลุ่ ม เ พื่ อ น แ ล ะ ใ ห้ เ พื่ อ น ช่ ว ย แ ช ร์ ต่ อ
ผูป้ระกอบการจะตอ้งลงรูปแนะน าสินคา้อย่างน้อย
วนั 4-5 รูป พร้อมทั้งเน้ือหาสาระอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
เพิ่มความสนใจของลูกคา้ เม่ือเร่ิมขายไดม้ากข้ึนก็ซ้ือ
โฆษณาบนเฟซบุค๊เพื่อเพื่มฐานลูกคา้ 

เวบ็ไซต ์
Facebook 
การโฆษณา 

ขอ้มูลและเง่ือไข 
การซ้ือขาย 

การส่ือสาร 
การบริการ 

ควรมีผูดู้แลร้านค้าท่ีคอยตอบค าถามลูกคา้
และตอ้งไม่ท าให้ลูกคา้ไม่พอใจเพราะ การบริการท่ีดี
เป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีสุด 

การบริการท่ีดี การบริการ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
ตารางท่ี 4-4 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากบทความท่ี 3 และ 4 

สรุปบทควำมที ่3 และ 4 Open Coding Axial Coding 
ผู ้ประกอบการต้องมีความชอบเ ร่ืองของ

เส้ือผา้และแฟชั่น ส่ิงส าคญัคือ กลุ่มลูกคา้และสินคา้ 
การท าการตลาดท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายจะท าให้ธุรกิจ
มีประสิทธิภาพมากข้ึน สินค้าหากไม่ตรงกับความ
ตอ้งการของลูกคา้ธุรกิจก็จะไม่ประสบความส าเร็จ 

ความชอบ 
ความรู้ 

กลุ่มลูกคา้ 

กระบวนการ 
ด าเนินธุรกิจ 

ผูป้ระกอบการท่ีจะด าเนินธุรกิจขายเส้ือผ้า
ออนไลน์จะตอ้งก าหนดเงินทุนเร่ิมตน้ในการด าเนิน
ธุรกิจโดยเงินทุนตอ้งไม่เยอะจนเกินไป จากนั้นท าการ
ก าหนดกลุ่มลูกค้า ศึกษาความต้องการของลูกค้าว่า
เส้ือผา้ประเภทใดท่ีเป็นท่ีนิยมแลว้เลือกสินคา้ประเภท
นั้นมาขายเยอะๆ โดยดูจากเทศกาลเป็นหลกั มีสินคา้
หลายขนาด หลายแบบ เพราะการท่ีมีสินคา้หลากหลาย
ลูกคา้จะใหค้วามสนจากข้ึน 

เวบ็ไซต ์
Facebbok 
Instagram 
Youtube 

ความสวยงาม 
ของเน้ือหา 

การส่ือสาร 



33 

ตารางท่ี 4-4 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากบทความท่ี 3 และ 4 (ต่อ) 
ผูป้ระกอบการจะตอ้งตรวจเช็คสินคา้ก่อนส่ง 

ช้ีแจงเง่ือนไขในการซ้ือขายให้ชัดเจน มีระบบการ
ตรวจสอบการส่งสินคา้ ซ่ึงอาจจะเป็นฟอร์มในการสั่ง
สินคา้ มีการดูแลและบริการลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัเพราะ
เป็นการสร้างการจดจ าและน าไปพูดต่อในทางท่ีดีท า
ใหเ้พิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดม้ากข้ึน 

คุณภาพของสินคา้ 
เง่ือนไข 

การบริการท่ีดี 

ผลิตภณัฑ์ 
การบริการ 

ปัญหาในการขายเส้ือผ้าออนไลน์คือ ไม่มี
ความรู้ในการท าเว็บไซต์ สร้างการรับรู้ไปย ังกลุ่ม
ลูกคา้ไม่ได ้ ลูกคา้ซ้ือสินคา้แลว้ไม่ยอมจ่ายเงิน ส่งของ
ผิดหรือไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า การดูแล
ลูกคา้ตอ้งมีความเอาใจใส่ พูดจาสุภาพและจริงใจ ไม่
หวงัแค่ผลก าไรเป็นหลกั และจะตอ้งมีระบบการช าระ
เงินท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

ความรู้ 
การโฆษณา 
การบริการท่ีดี 
ความรวดเร็ว 

การบริการ 
 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลปฐมภูมิจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลกึผู้ประกอบกำรขำยเส้ือผ้ำออนไลน์และผู้ที่
ซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงช่องทำงออนไลน์ 

 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ เร่ือง รูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งการสัมภาษณ์ไดเ้ป็นหวัขอ้ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4-5 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 1 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย สาเหตุในการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
หารายไดเ้สริม การขายของออนไลน์ 
ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนเยอะ เขา้ถึงลูกคา้
ไดง่้าย  

เงินลงทุนนอ้ย  

ผู้ให้ข้อมูล 
ท าเส้ือผ้าใส่เองจึงคิดท าเส้ือผ้าขาย
เทคโนโลยที  าใหข้ายของไดร้วดเร็ว ลด
ตน้ทุนไดม้าก เม่ือไม่มีค่าเช่าร้าน 

ค่าเช่าร้าน  

ผู้ให้ข้อมูล 
เร่ิมจากการเล่นเฟสบุค๊แลว้ เห็นคนขาย
สินคา้ทาง Social Media ก็มีความคิดท่ี
จะขายทางออนไลน์ 

ส่ือสังคมออนไลน์  

ผู้ให้ข้อมูล 

การขายของออนไลน์เติบโตอย่าง
รวดเร็ว และการแข่งขนัยงัไม่สูง ลูกคา้
ดูสินคา้ผา่นทางรูปภาพ ตดัสินใจซ้ือได้
ง่าย 

สะดวกรวดเร็ว  

ผู้ให้ข้อมูล 
ไม่ตอ้งลงทุนเยอะ แต่ไดผ้ลตอบแทนท่ี
ดี ง่ายและสะดวกใครๆก็ท าได ้

เงินลงทุนนอ้ย  

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
  
 จากตารางท่ี 4-5  ผลการวิเคราะห์กลุ่มข้อมูลและรหัสของสาเหตุในการท าธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ สาเหตุในการประกอบธุรกิจของผูป้ระกอบกิจการขาย
เส้ือผา้ออนไลน์มีความแตกต่างกนั แต่ส่วนใหญ่เพื่อตอ้งการหารายไดเ้สริม และเห็นวา่การขายเส้ือผา้
ออนไลน์มีความสะดวกและใชเ้งินในการลงทุนนอ้ย 
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ตารางท่ี 4-6 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 2 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัและรองคือใคร 

ผู้ให้ข้อมูล 
กลุ่มคนอาย ุ18 – 45 ปี ท่ีซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ชอบความสะดวก เพราะไม่
ตอ้งออกจากบา้นก็ซ้ือสินคา้ได ้

วยัรุ่น 
วยัท างาน 

สะดวกสบาย 
ลูกคา้ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ผูห้ญิงเด็กมธัยมปลายจนถึงวยัท างาน
เ ป็ น นิ สิ ตนั ก ศึ ก ษ า ท่ี ช อบค ว า ม
สะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 

นกัเรียน นกัศึกษา 
สะดวกสบาย 

ลูกคา้ 
ลูกคา้ 

ผู้ให้ข้อมูล 
แม่บา้น และวยัท างาน อายปุระมาณ 25 
ปีข้ึนไป ชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์เพราะ
สะดวกไม่ตอ้งเดินทาง 

แม่บา้น 
วยัท างาน 

สะดวกสบาย 
ลูกคา้ 

ผู้ให้ข้อมูล 

วัย รุ่น 18-20 ปี ข้ึนไป รวมไปถึงว ัย
ท างาน ลูกคา้ท่ีซ้ือของออนไลน์ประจ า
อยู่แล้วและลูกค้าทัว่ไปท่ีบงัเอิญผ่าน
เขา้มาดู 

วยัรุ่น 
วยัท างาน 

ซ้ือของออนไลน์ 
ลูกคา้ 

ผู้ให้ข้อมูล 
กลุ่มท่ีไม่มีเวลาไปซ้ือสินค้าเอง ว ัย
ท า ง านทั้ ง ผู ้ห ญิงและผู ้ช าย  นิ สิ ต
นกัศึกษา 

นกัศึกษา 
วยัท างาน 

ลูกคา้ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-6  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัและ
รองของการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัและ
รองมีความแตกต่างกนั สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

1.  วยัรุ่น ไดแ้ก่ นกัเรียนและนกัศึกษา 
2.  วยัท างาน 
โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัและรองของการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์มีพฤติกรรมท่ี

ชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์และช่ืนชอบความสะดวกในการซ้ือสินคา้ 
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ตารางท่ี 4-7 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 3 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการขายสินคา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ลูกคา้ไม่เห็นสินคา้จริง การส่งสินคา้
ของไปรษณียท่ี์ท างานล่าชา้ท าใหลู้กคา้
บ่น 

อยากเห็นสินคา้จริง 
ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ความคาดหวงัของลูกคา้ บางคนไดรั้บ
สินค้าก็พอใจ หากไม่พอใจบก็ส่งขอ
เปล่ียน หรือใหแ้กไ้ข 

คุณภาพของสินคา้ ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ลูกคา้สั่งสินคา้แต่ไม่โอนเงิน สินคา้มี
ต าหนิ หรือใส่ไม่ได้ การส่งของผ่าน
บริการไปรษณียมี์ความล่าชา้ 

ขนาดของสินคา้ 
คุณภาพของสินคา้ 
ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
สินค้าไม่ถึงลูกค้าหรือล่าช้า สินค้าตี
กลับ สินค้ามีปัญหา สั่งสินค้าแล้วไม่
โอนเงินซ้ือไปแลว้ใส่ไม่ได ้

ไม่ไดรั้บสินคา้ 
ขนาดและคุณภาพ

ของสินคา้ 

การบริการ  
ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ลูกค้าไม่เข้าใจและคาดหวงัว่าจะได้
สินค้าในวันรุ่งข้ึนทันที  สินค้าขาด
สตอ็ก 

เขา้ใจผดิ 
สินคา้หมด 

ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-7  ผลการวิเคราะห์กลุ่มข้อมูลและรหัสของปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการท า
ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัญหาท่ีเกิดข้ึนมีความคลา้ยกนั สามารถแบ่ง
ไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

1.  การบริการ 
2.  ผลิตภณัฑ ์

 โดยปัญหาในดา้นของการบริการ คือ ความล่าช้า และปัญหาในดา้นของผลิตภณัฑ์ คือ 
คุณภาพของสินคา้  
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ตารางท่ี 4-8 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 4 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย แนวคิดในการรักษาความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ 

ผู้ให้ข้อมูล 
การดูแลอยา่งต่อเน่ืองหลงัการขาย เนน้
การพูดคุยกบัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

การบริการท่ีดี การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
มีส่วนลดส าหรับลูกค้าประจ า มีของ
แจกลูกคา้ท่ีซ้ือบ่อยๆ เวลาลูกคา้ติดต่อ
มา ตอ้งตอบกลบัใหเ้ร็วท่ีสุด 

โปรโมชัน่ 
ความรวดรวดเร็ว 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
เทกัแชตหรือคอมเมนตก์ลุ่มลูกคา้และ
พยายามตอบค าถามลูกคา้ทนัที 

การบริการท่ีดี 
ความรวดเร็ว 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไม่ตามจ้ีลูกคา้ ไม่ใส่อารมณ์กบัลูกคา้ 
มีความอดทนสูง มีใจรักการขาย พูดจา
ดี มีโปรโมชัน่ในการลดแลกแจกแถม 

โปรโมชัน่ 
การบริการท่ีดี 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 

มีแจกของแถมตามมูลค่าสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ 
ความรวดเร็วในการตอบลูกค้า หาก
ลูกค้าการพูดจาท่ีสุภาพ เพื่อให้ลูกคา้
ประทบัใจ 

โปรโมชัน่ 
ความรวดรวดเร็ว 
การบริการท่ีดี 

การบริการ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-8  ผลการวิ เคราะห์ก ลุ่มข้อมูลและรหัสของแนวคิดในการรักษา
ความสัมพนัธ์กับกลุ่มลูกค้าของการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
แนวคิดในการรักษาความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ คือ การบริการ โดยจะเนน้การบริการท่ีรวดเร็ว และ มี
โปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้  
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ตารางท่ี 4-9 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 5 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย แนวคิดในการสร้างคุณค่าให้กบัธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 

เพิ่มความน่าเช่ือถือใหก้บัร้านคา้ดว้ย
การโพสตสิ์นคา้บ่อยๆ หรือการรีวิว
สินคา้การพูดคุยกบัลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ 

รีววิสินคา้ 
ความถ่ีในการ 
ลงรูปสินคา้ 

การส่ือสาร 
 

ผู้ให้ข้อมูล 

หารูปภาพสวยๆ มาลง ปรับคอนเซปต์
ให้ตรงกับความต้องการ หรือ Life 
Style รวมถึง Packaging เป็นส่ิงส าคญั 
มีการฉีดน ้าหอมเขา้ไป 

รูปสินคา้สวยงาม 
บรรจุภณัฑส์วยงาม 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
น าเส้ือผา้มา Mix & Match ขายเป็น
เซ็ตเพื่อเพิ่มมูลค่า ท าใหไ้ดก้  าไรมาก
ข้ึน 

ความหลากหลาย
ของสินคา้ 

ผลิตภณัฑ์ 
 

ผู้ให้ข้อมูล 
ท า Packaging ให้สวยงามเพื่อสร้าง
มูลค่าเพิ่มและสร้างการจดจ าใหลู้กคา้ 

บรรจุภณัฑส์วยงาม ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 

รีวิวสินค้าจากลูกค้า เอาไปโพสลง 
Social Media ให้ลูกคา้คนอ่ืนๆ เห็นว่า
สินค้าเราดีจริง เกิดความประทับใจ
และอยากซ้ือ 

รีววิสินคา้ 
Social Media 

การส่ือสาร 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-9  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหสัของแนวคิดในการสร้างคุณค่าของ
การท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า แนวคิดในการสร้างคุณค่า สามารถ
แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

1.  การส่ือสาร 
2.  ผลิตภณัฑ ์

 โดยในดา้นของการส่ือสาร คือ การโฆษณา การรีววิสินคา้ และในดา้นของผลิตภณัฑ ์คือ 
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 
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ตารางท่ี 4-10 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการประเด็นท่ี 6 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย ตน้ทุนในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
สมคัรสมาชิกในการรับเส้ือผา้มาขาย 
ตน้ทุนในการซ้ือเส้ือผา้ ตน้ทุนค่า
ขนส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ค่าสมคัรสมาชิก 
ค่าเส้ือผา้ 
ค่าส่งสินคา้ 

ตน้ทุน 

ผู้ให้ข้อมูล 
ค่ า ว ัต ถุ ดิบ  ค่ า จ้า งตัด เย็บ  รวม ถึ ง
ตวัอย่างสินคา้ เพราะการขายเป็นแบบ 
Pre-order 

ค่าตดัเยบ็ 
ค่าผา้ 

ตน้ทุน 

ผู้ให้ข้อมูล 
ค่าเดินทางไปรับและส่งสินคา้ ค่าส่ง
สินคา้ ค่า Packaging ในการส่งสินคา้ 

ค่าเดินทาง 
คา้ส่งสินคา้ 

ตน้ทุน 

ผู้ให้ข้อมูล 
ค่ าว ัต ถุ ดิบในการผลิต เ ส้ือผ้าและ 
Packaging ในการจดัส่งสินคา้ 

ค่าผา้ 
ค่าบรรจุภณัฑ ์

ตน้ทุน 

ผู้ให้ข้อมูล 
ค่าโทรศพัท ์ค่าอินเทอร์เน็ต รวมไปถึง
เงินท่ีตอ้งจ่ายล่วงหนา้ใหลู้กคา้ก่อน 

ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ตน้ทุน 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-10  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของตน้ทุนในการท าธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ตน้ทุนในการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์คลา้ยๆกนั 
คือ ค่าสินคา้ ค่าส่งสินคา้และค่าบรรจุภณัฑ ์ 
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ตารางท่ี 4-11 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการขายประเด็นท่ี 7 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย ปัจจยัท่ีท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 

ผู้ให้ข้อมูล 

ใชส่ื้อ Social Media ใหค้รบทุกช่องทาง
เช่น IG, Line, Facebook รักษา
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ มีโปรโมชัน่
หรือของขวญัเล็กๆนอ้ย 

โปรโมชัน่ 
Instagram 

Line 
Facebook 

การบริการ 
การส่ือสาร 

ผู้ให้ข้อมูล 
ตอ้งมีความใส่ใจ มีความสม ่าเสมอ  ความใส่ใจ 

ความสม ่าเสมอ 
การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ตอ้งมีความอดทน ใจเยน็ ตอบค าถาม
ดว้ยความสุภาพ มีใจรักการบริการ ขยนั
โพสตสิ์นคา้  

ความอดทน ใจเยน็ 
พูดจาสุภาพ 

ลงรูปสินคา้บ่อยๆ 

การบริการ 
การส่ือสาร 

ผู้ให้ข้อมูล 
ตอ้งมีความขยนั อดทน มีใจรักการขาย 
เพราะกลุ่มลูกคา้มีอยูแ่ลว้ 

ขยนั 
อดทน 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ตอ้งท าให้ลูกคา้เช่ือมัน่ เช่น สินคา้ตอ้ง
มีคุณภาพ เพื่อให้ลูกคา้ประทบัใจ และ
มีลูกคา้ใหม่ๆ เขา้มา 

คุณภาพของสินคา้ ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-11  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหสัของปัจจยัท่ีท าให้ธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครประสบความส าเร็จ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

1.  การบริการ 
2.  การส่ือสาร 
3.  ผลิตภณัฑ ์

 โดยในดา้นของการบริการ คือ ความเอาใจใส่ ความสม ่าเสมอ ความอดทน การพูดจาด
สุภาพ ในด้านการส่ือสาร คือ การใช้ส่ือสังคมออนไลน์และการลงรูปสินคา้ ในด้านผลิตภณัฑ์ คือ 
คุณภาพของสินคา้ 
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ตารางท่ี 4-12 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อผา้เส้ือผา้ออนไลน์ ประเด็นท่ี 1 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย สาเหตุในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
เห็นสินคา้ใน Social Media แลว้สนใจ 
จึงไดเ้ขา้ไปดูและเลือกซ้ือ 

สินคา้น่าสนใจ ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
สะดวกสบายในการซ้ือ มีแบบให้เลือก
หลากหลาย และราคาไม่แพงเกินไป 

สะดวกสบาย 
สินคา้หลากหลาย 
ราคาไม่แพง 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
รูปแบบและดีไซน์ของสินคา้ถูกใจและ
ราคาไม่แพงจนเกินไป 

สินคา้หลากหลาย 
ราคาไม่แพง 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ตอ้งเป็นสินคา้ท่ีไม่มีขายในตลาดทัว่ไป 
ราคาขายรวมกับค่าขนส่งถูกกว่าไม่มี
เวลาเดินทางไปซ้ือตามหา้งสรรพสินคา้ 

สินคา้แตกต่าง 
ราคาไม่แพง 
สะดวกสบาย 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 

ไม่ มี เวลา การซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์มี
ความสะดวกสบาย ซ้ือเม่ือไรก็ไดแ้ละมี
สินค้าให้เลือกเยอะโดยท่ีผูซ้ื้อคดัสรร
มาแลว้ 

สะดวกสบาย 
สินคา้หลากหลาย 
คุณภาพของสินคา้ 

ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-12  ผลการวิเคราะห์กลุ่มข้อมูลและรหัสของสาเหตุในการซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ พบว่า สาเหตุในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์มีความคล้ายคลึงกนั คือ ผลิตภณัฑ์ โดยลูกคา้ซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์เพราะ ความหลากหลาย ความสวยงาม และคุณภาพของสินคา้ 
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ตารางท่ี 4-13 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อผา้เส้ือผา้ออนไลน์ ประเด็นท่ี 2 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไดสิ้นคา้ท่ีพึงพอใจ ราคาถูก ไม่ตอ้ง
เสียเวลาไปเดินหาเส้ือผา้แบบน้ีท่ีไหน
อีก 

สินคา้ดีมีคุณภาพ 
สะดวกรวดเร็ว 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไม่เสียเวลาในการเดินทาง ประหยดั
ค่าใชจ่้าย เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคา้
จากท่ีไหนก็ได ้

สะดวกรวดเร็ว 
ประหยดั 

การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 

คุณภาพท่ีดีและแบบของสินคา้ตรงกบั
รูปท่ีขาย มีความสะดวกสบายและง่าย
ต่อการสั่งซ้ือ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือ
ไกลๆ 

สินคา้คุณภาพดี 
สะดวกรวดเร็ว 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ได้สินคา้ท่ีพึงพอใจคุณภาพดี ราคาถูก 
ไม่ตอ้งเสียเวลาไปเดินหาซ้ือ 

สินคา้คุณภาพดี 
สะดวกสบาย 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไดสิ้นคา้ท่ีถูกใจ มีคุณภาพ และราคาไม่
สูงมากนกั 

สินคา้คุณภาพดี 
ราคาไม่แพง 

ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-13  ผลการวเิคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหสัของส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ พบว่า ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 
กลุ่มดงัน้ี 

1.  การบริการ 
2.  ผลิตภณัฑ ์

 โดยในดา้นของการบริการ คือ ความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินคา้ ในดา้นผลิตภณัฑ์ 
คือ คุณภาพของสินคา้และสินคา้ควรเป็นสินคา้ราคาประหยดั 
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ตารางท่ี 4-14 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อผา้เส้ือผา้ออนไลน์ ประเด็นท่ี 3 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไม่แน่ใจวา่เส้ือผา้ท่ีซ้ือจะใส่ไดไ้หม  
หากใส่ไม่ไดก้็ตอ้งเก็บไวห้รือใหเ้พื่อน
หรือสินคา้ไม่ไดดู้ดีอยา่งในรูป 

ความหลากหลาย
ของสินคา้ 

ขนาดของสินคา้ 
ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 

คุณภาพของสินค้าบ้าง ร้านไม่ ดีไม่
เป็นไปตามรูปภาพท่ีเห็น หรือบางคร้ัง
ซ้ือมาแล้วใส่ไม่ได้ เพราะไซส์ของ
สินคา้ไม่พอดี 

ความหลากหลาย
ของสินคา้ 

คุณภาพของสินคา้ 
ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ไซส์ของสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีสั่งซ้ือ
คุณภาพของสินคา้แย ่และไม่เหมือนท่ี
เห็นในภาพ 

ขนาดของสินคา้ 
คุณภาพของสินคา้ 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
ได้สินค้าไม่เหมือนกบัในรูป บางคร้ัง
สินคา้ท่ีไดช้ ารุดหรือคุณภาพไม่ดี 

คุณภาพของสินคา้ 
การบริการท่ีดี 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
สินค้า ท่ี ได้ รับไม่ มี คุณภาพ  ไม่ ได้
สัดส่วน ซ้ือมาแล้วใส่ไม่ได้หรือบ้าง
คร้ังมีต าหนิ 

คุณภาพของสินคา้ 
ขนาดของสินคา้ 

ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 
 จากตารางท่ี 4-14  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ พบวา่ ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์มีความคลา้ยคลึงกนั คือ ผลิตภณัฑ์ 
โดยส่วนใหญ่จะเป็นในเร่ืองขนาดของสินคา้ และคุณภาพของสินคา้ 
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ตารางท่ี 4-15 การวเิคราะห์และตีความขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อผา้เส้ือผา้ออนไลน์ ประเด็นท่ี 4 
ผู้สนทนำ บทสนทนำ Open Coding Axial Coding 

ผู้วจัิย เกณฑใ์นการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
สินคา้ถูกใจ ราคาท่ีสมเหตุสมผล เม่ือ
เทียบกบัสินคา้ท่ีขายตามร้านคา้อ่ืนๆ 

สินคา้สวยงาม 
ราคาเหมาะสม 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 
เส้ือผา้ท่ีถูกใจทั้งในเร่ือง size รูปแบบ 
และ สีสั น  ร้ านค้า จะต้อ ง มีค ว าม
น่าเช่ือถือ ไม่หลอกลวงลูกคา้ 

สินคา้สวยงาม 
สินคา้หลากหลาย 
ความน่าเช่ือถือ 

ผลิตภณัฑ์ 
การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 
รูปแบบสินคา้ ราคา ส่วนใหญ่ดูจากรูป
สินคา้ท่ีโพสต ์โดยไม่ไดเ้ห็นสินคา้
จริงๆ จึงลองสั่งสินคา้มาดูงานก่อน  

คุณภาพของงสินคา้ 
ราคาเหมาะสม 

ผลิตภณัฑ์ 

ผู้ให้ข้อมูล 

เส้ือผา้ท่ีถูกใจ ความน่าเช่ือถือของร้าน 
กาการพูดจาของผูข้ายจะตอ้งท าให้เรา
มัน่ใจไดว้า่ของท่ีจะไดม้าถูกใจและใส่
ได ้

สินคา้สวยงาม 
ความน่าเช่ือถือ 
การบริการท่ีดี 

ผลิตภณัฑ์ 
การบริการ 

ผู้ให้ข้อมูล 

เลือกร้านท่ีรู้จักถ้ามีหน้าร้านจะไปท่ี
หนา้ร้านก่อนเพื่อจะไดเ้ห็นสินคา้จริงๆ 
แล้วค่อยสั่งซ้ือทางออนไลน์ รูปแบบ
และราคาสมเหตุสมผล 

สินคา้สวยงาม 
ราคาเหมาะสม 

ผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมา : ผูว้จิยั 2558 
 

 จากตารางท่ี 4-15  ผลการวิเคราะห์กลุ่มขอ้มูลและรหัสของเกณฑ์ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ พบวา่ เกณฑใ์นการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ ์
2.  การบริการ 

 โดยในดา้นของผลิตภณัฑ์ คือ ความสวยงาม ความหลากหลาย และราคาท่ีเหมาะสม ใน
ดา้นการบริการ คือ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 

ซ่ึงผูศึ้กษาได้รวบรวมองค์ความรู้ท่ีได้จากข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยสรุปผล
การศึกษาในหวัขอ้ รูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้าร
ก าหนดกลยทุธ์ธุรกิจดว้ย The Business Model Canvas ไวด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 4-1 ภาพจ าลองแสดงแนวทางการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผูว้จิยั, 2558  
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 จากภาพท่ี 4 – 1 แสดงโมเดล รูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแนวคิดทฤษฎี Business Model Canvas สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

1.  Customer Segment กลุ่มลูกคา้และผูบ้ริโภคเส้ือผา้ออนไลน์ มีความแตกต่างกนัไป
ในแต่ละผูป้ระกอบการ แต่ในภาพรวมจากการเก็บขอ้มูลนั้น กลุ่มลูกคา้และผูบ้ริโภคท่ีส าคญั คือ 
กลุ่มวยัรุ่นท่ีเป็นนกัเรียน นกัศึกษา และวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรมชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์ และช่ืนชอบ
ความสะดวก เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือและช่ืนชอบการซ้ือสินคา้ออนไลน์อยู่และท่ีส าคญัการ
ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์สามารถตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์ของคนกลุ่มน้ีไดใ้นเร่ืองของความสะดวกสบาย
ในการซ้ือสินคา้ 

2.  Value Propostion คุณค่าของสินคา้และบริการของการขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีส าคญัท่ี
ท าให้กลุ่มลูกคา้และผูบ้ริโภคหันมาเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์มากข้ึน คือ รูปแบบของเส้ือผา้หรือ
สินคา้จะตอ้งมีความหลากหลาย มีความสวยงาม เส้ือผา้และสินคา้มีคุณภาพดี มีลกัษณะเหมือนกบั
รูปภาพท่ีใชใ้นการโฆษณา พร้อมทั้งการบริการจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วของผูป้ระกอบการจะสามารถ
เพิ่มคุณค่าและความน่าสนใจใหสิ้นคา้ของผูป้ระกอบการมากข้ึน 

3.  Channels ช่องทางในการส่ือสาร ธุรกิจการขายเส้ือผา้ออนไลน์ นั้ นแน่นอนว่า
จะตอ้งเป็นช่องทางออนไลน์ โดยในภาพรวมท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลนั้น คือ เวบ็ไซต ์และส่ือสังคม
ออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟสบุค๊ อินสตาแกรม โปรแกรมแชทไลน์ เม่ือลูกคา้หรือกลุ่มผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
ของผูป้ระกอบการแล้วเกิดความพึงพอใจก็จะมีการรีวิวสินคา้และเกิดการบอกต่อไปยงัคนอ่ืนๆ
ต่อไป 

4.  Customer Relationship การด า เ นินธุรกิจขาย เ ส้ือผ้าออนไลน์ มี รูปแบบของ
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยในภาพรวมท่ีได้จากการเก็บข้อมูลนั้น คือการ
บริการ และ การส่งเสริมการขาย โดยในส่วนของการบริการนั้นผูป้ระกอบการจะให้การบริการท่ี
รวดเร็ว การดูแลทั้งก่อนและหลงัการขาย ส่วนการส่งเสริมการขายนั้นผูป้ระกอบการจะให้เป็น
สินคา้หรือของพรีเม่ียมแก่กลุ่มลูกคา้ 

5.  Revenue Streams รายไดจ้าการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์นั้น จะเป็นตวัเงินท่ี
ลูกคา้โอนมาใหผู้ป้ระกอบการเพื่อเส้ือผา้หรือสินคา้ท่ีตอ้งการ 

6.  Key Resource ทรัพยากรท่ีส าคญัของการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ คือ เส้ือผา้
ท่ีใชใ้นการขายใหก้บักลุ่มลูกคา้ บรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้นการส่งเส้ือผา้และสินคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้ 

7.  Key Activity กิจกรรมหลกัในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ จะแตกต่างกนั
ไปตามรูปแบบของการขายเส้ือผา้ออนไลน์ของผูป้ระกอบการแต่ละคน โดยในภาพรวมท่ีไดจ้ากการ
เก็บขอ้มูลกิจกรรมหลกั คือ การจดัเตรียมและจดัหาเส้ือผา้และสินคา้ท่ีจะขาย การโฆษณาสินคา้บน
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ส่ือสังคมออนไลน์เพื่อสร้างความสนใจจากลูกคา้และผูบ้ริโภค และการจดัส่งเส้ือผา้หรือสินคา้เม่ือ
ลูกตดัสินใจซ้ือและช าระค่าสินคา้เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 

8.  Key Partner หุน้ส่วนหรือคู่คา้ในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ คือ คูค้า้ท่ีเป็น
ผูข้ายปัจจยัการผลิตเส้ือผา้และบรรจุภณัฑใ์นการจดัส่งสินคา้ใหผู้ป้ระกอบการ 

9.  Cost Structure โครงสร้างตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ คือ ตน้ทุน
วตัถุดิบการผลิตเส้ือผา้ ตน้ทุนการจดัหาเส้ือผา้ ตน้ทุนบรรจุภณัฑ ์และตน้ทุนค่าขนส่ง 
 
 

สรุปผลกำรศึกษำ 
 จากขั้นตอนการรวบรวมองค์ความรู้ท่ีได้จากข้อมูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิ โดย

สรุปผลการศึกษาในหัวขอ้ รูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถอธิบายออกมาในรูปแบบ แบบจ าลองแนวความคิดในการด าเนินธุรกิจดงัน้ี  

 
 ภาพท่ี 4-2 ภาพจ าลองรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ท่ีมา : ผูว้จิยั, 2558 

2.การส่ือสาร 

-เวบ็ไซต ์

-ส่ือสงัคมออนไลน ์

1.ผูป้ระกอบการ 

ขายเส้ือผา้ออนไลน ์

4.ลูกคา้ 

วยัรุ่น (นกัเรียน / นกัศึกษา) 
วยัท างาน 

3.ผลิตภณัฑ ์

-คุณภาพ 

-รูปแบบหลากหลาย 

-ความสวยงาม 

-บรรจุภณัฑ ์

-ราคาเหมาะสม 

5.การบริการ 

-สะดวกรวดเร็ว 

-ใหข้อ้มูลเพ่ิมเติม 

-ความน่าเช่ือถือ 

-ดูแลก่อนและหลงัการขาย 
1 

2 

3 

4 

5 

6 

รายได ้



48 

จากภาพท่ี 4 - 2 แสดง รูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร
โดยสามารถอธิบายแนวความคิดไดด้งัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้ออนไลน์ เร่ิมด าเนินธุรกิจดว้ยการด าเนินกิจกรรมหลกันัน่
คือการส่ือสารดว้ยการโพสตรู์ปเส้ือผา้หรือสินคา้ลงไปในเวบ็ไซต ์หรือส่ือสังคมออนไลน์อ่ืนๆ เพื่อ
ท าการน าเสนอและสร้างการรับรู้เก่ียวกบัเส้ือผา้และสินคา้กบักลุ่มลูกคา้ 

2.  ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในการส่ือสารและน าเสนอกับกลุ่มลูกค้าจะต้องเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้และตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ได ้โดยผลิตภณัฑ์
จะตอ้งมีคุณภาพ มีความหลากหลายในดา้นของขนาด รูปแบบ มีความสวยงามและราคาเหมาะสม ท่ี
ส าคญับรรจุภณัฑใ์นการจดัส่งควรมีความสวยงาม 

3. กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือเส้ือผา้หรือสินค้าออนไลน์จะเป็นกลุ่มวยัรุ่นท่ีเป็นกลุ่มนักเรียน 
นกัศึกษา และกลุ่มวยัท างาน โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์อยู่
แลว้ เพราะความสะดวกสบาย และง่ายต่อการซ้ือสินคา้  

4.  เ ม่ือลูกค้าเห็นภาพสินค้าและเกิดความสนใจในตัวสินค้า กลุ่มลูกค้าก็จะขอ
รายละเอียดเพิ่มเติมจากผูป้ระกอบการเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ เม่ือสินคา้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการใหก้บัลูกคา้ไดจึ้งเกิดเป็นรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการ 

5.  ในส่วนของการบริการลูกคา้ เม่ือลูกคา้เกิดความสนใจในตวัสินคา้ ผูป้ระกอบการ
จะต้องมีการคอบสนองต่อลูกค้าด้วยการดูแลและให้ข้อมูลเพิ่มเติมอย่างรวดเร็ว เพื่อเพิ่มความ
น่าเช่ือถือใหก้บัผูป้ระกอบการและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในเวลาเดียวกนั  

6.  เ ม่ือลูกค้าได้รับสินค้าจากผู ้ประกอบการแล้วเกิดปัญหาหรือมีข้อบกพร่อง
ผูป้ระกอบการก็จะตอ้งมีการดูแลลูกคา้หลงัการขายดว้ยเช่นกนั  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



49 

 
บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาวิจัย เ ร่ือง  รูปแบบการประกอบธุรกิจขาย เ ส้ือผ้าออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีกรอบ
แนวคิดจาก Business Model Canvas เพื่อศึกษาถึงรูปแบบ แนวโนม้ ปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท่ี
จะด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ดงัน้ี 
 1. เพื่อสร้างแบบจ าลองธุรกิจของการขายเส้ือผา้ออนไลน์ เพื่อใชเ้ป็นกรอบ ทิศทางใน
การพฒันาขีดความสามารถของผูป้ระกอบการท่ีจะเขา้มาด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 2. เพื่อน าเสนอแนวทางในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ 
สามารถพฒันาศกัยภาพของการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสูงสุด พร้อมทั้งสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จนเกิดความภกัดีในตรา
สินคา้ของเรา 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยัเร่ืองรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และโดยคน้หาและ
รวบรวมจากเอกสารวิทยานิพนธ์ บทความต่างๆ วารสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งในห้องสมุดและใน
อินเทอร์เน็ต (Internet) โดยประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์และผู ้
ประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ โดยท าการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ไดค้  านึงถึงหลกัความน่าจะเป็น 
(Non-probability Sample) ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง
ท่ีเป็นผูบ้ริโภค 5 คน และผูป้ระกอบการ 5 คน 

 
 
5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
 ในการสรุปผลการวิจยัและการสังเคราะห์ของงานวิจยัเร่ือง รูปแบบการประกอบธุรกิจ
ขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้ด าเนินการวิจยัโดยการเก็บข้อมูลโดยใช้
ระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อศึกษารูปแบบการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยท าการศึกษาขอ้มูลจากการคน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ ไดแ้ก่ บทความ หนงัสือ 



50 

เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์และขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต และจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-depth Interview) ผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางออนไลน์จ านวน 5 คน และผูป้ระกอบ
ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์จ านวน 5 คน โดยไดน้ าขอ้มูลทั้ง 2 แหล่งมาจบัประเด็นและสาระส าคญั 
โดยเปล่ียนประเด็นเหล่านั้นให้เป็นแนวคิดยอ่ย (Open Coding) จากนั้นท าการเช่ือมโยงขอ้มูลหรือ
แนวคิดยอ่ยให้เป็นหมวดหมู่ โดยจดัแนวคิดท่ีเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนัไวด้ว้ยกนั (Axial Coding) 
ท าการวเิคราะห์ เปรียบเทียบ และเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ละชุดเขา้ดว้ยกนัเป็นหมวดหมู่ จากนั้นรวบรวมขอ้มูลให้เป็น
หมวดหมู่ใหม่ ไดเ้ป็น Business Model Canvas ของการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเด็น ดงัน้ีต่อไปน้ี 
 
 ประเด็นที ่1 ควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
 ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ สามารถแบ่งไดเ้ป็น ความตอ้งการใน
สินคา้และ ความตอ้งการและความคาดหวงัจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 
 1. ความตอ้งการในสินคา้ ไดแ้ก่ สินคา้ตอ้งมีความหลากหลายในดา้นของรูปแบบ และ
ขนาดของสินคา้หรือการเลือกสินคา้ให้เหมาะกบัฤดูหรือเทศกาลต่างๆ คุณภาพของสินคา้เหมาะสม
กบัราคาไม่มีต าหนิ ราคาของสินคา้ท่ีไม่แพงจนเกินไป ตวัอย่างเช่น ในช่วงฤดูหนาวสินคา้ควรจะ
เป็นเส้ือกนัหนาวหรือเส้ือผา้หนาๆท่ีมีหลายรูปแบบและขนาดให้เลือก สินคา้มีคุณภาพไม่มีต าหนิ
และราคาไม่แพง 
 2. ความตอ้งการและความคาดหวงัจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ ไดแ้ก่ การดูแลและการ
บริการท่ีดีจากผูป้ระกอบการ ความสะดวกสบายและความรวดเร็วในการเลือกซ้ือสินค้า ความ
น่าเช่ือถือของร้านคา้ของผูป้ระกอบการ ตวัอย่างเช่น ผูป้ระกอบการโฆษณาสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนลน์เป็นประจ าท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกดูและซ้ือสินคา้จากท่ีไหนก็ได ้ท าให้ประหยดัเวลา
และค่าใชจ่้ายในการออกไปซ้ือสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป 

 
 ประเด็นที ่2: รูปแบบธุรกจิขำยเส้ือผ้ำออนไลน์ 
 2.1 คุณค่าท่ีน าเสนอ ได้แก่ รูปแบบของสินคา้ท่ีหลากหลายและสวยงาม ขนาดของ

สินคา้ คุณภาพของสินคา้ท่ีดี การบริการท่ีดี และความรวดเร็วของการส่งสินคา้ท่ีสามารถตรวจสอบ
ได ้ 
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 2.2 กลุ่มลูกคา้ ไดแ้ก่ นกัเรียน นกัศึกษา กลุ่มวยัรุ่นและกลุ่มวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรม
ชอบซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ คนท่ีชอบความสะดวก คนท่ีชอบความแตกต่าง คนท่ีไม่มีเวลาไปเดินซ้ือ
เส้ือผา้ 

 2.3 สายสัมพนัธ์ลูกค้า ได้แก่ การดูแลเอาใจใส่ลูกค้าทั้ งก่อนและหลังการขาย การ
ให้บริการท่ีดีแก่ลูกคา้ ความดูแลเอาใจใส่ลูก และ การส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่หรือการแจก
สินคา้พรีเมียม 

 2.4 ทรัพยากร ได้แก่ วตัถุดิบในการผลิตเส้ือผา้และสินคา้ บรรจุภณัฑ์ในการจัดส่ง
สินคา้ สินคา้อ่ืนๆท่ีใชใ้นการท ารายการส่งเสิรมการขาย 

 2.5 งานหลกั ไดแ้ก่ การโฆษณาสินคา้โดยการลงรูปเส้ือผา้และรูปสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์
หรือส่ือสังคมออนไลน์ การจดัหาเส้ือผา้ การส่งสินคา้ 

 2.6 หุน้ส่วน ไดแ้ก่ ซพัพลายเออร์ท่ีขายหรือผลิตเส้ือผา้ ซพัพลายเออร์ท่ีส่งสินคา้ 
 2.7 ตน้ทุน ไดแ้ก่ ตน้ทุนวตัถุดิบการผลิตเส้ือผา้ ตน้ทุนการจดัหาเส้ือผา้ ตน้ทุนบรรจุ

ภณัฑ ์ตน้ทุนค่าขนส่ง 
 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งและส่งผลต่อรูปแบบการประกอบ

ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ประกอบดว้ย 
 1. สินคา้ ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีสินคา้ท่ีมีความหลากหลายในดา้นของรูปแบบ สีสัน 

และขนาดของสินค้า ปรับเปล่ียนรูปแบบของสินค้าให้เหมาะกบัฤดูกาลหรือเทศกาลต่างๆและ
คุณภาพของสินคา้ท่ีดีมีมาตรฐาน  

 2. ราคา ผูป้ระกอบการจะต้องตั้ งราคาสินค้าให้เหมาะสมกับรูปแบบ ขนาด และ
คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงเกณฑใ์นการตั้งราคาสินคา้ผูป้ระกอบการจะรวมค่าบริการขนส่งสินคา้ไปแลว้
หรือไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัวธีิการของผูป้ระกอบการแต่ละคน 

 3. การส่ือสาร ผูป้ระกอบการจะต้องส่ือสารกับลูกคา้ด้วยการโพสต์รูปสินค้าอย่าง
สม ่าเสมอ พร้อมทั้งอธิบายรายละเอียดของสินคา้ให้ถูกตอ้งครบถว้นเพื่อเป็นขอ้มูลให้กบัผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

  
 ปัจจัยทีท่ ำให้กำรประกอบธุรกจิขำยเส้ือผ้ำออนไลน์ประสบควำมส ำเร็จ 
 ปัจจัยส าคัญท่ีท าให้การด า เนินธุรกิจขายเส้ือผ้าออนไลน์ประสบความส าเ ร็จ

ประกอบดว้ยปัจจยัหลกัๆ 2 ประการดงัน้ี   
 1. ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับลูกค้า ผู ้ประกอบการจะต้องสร้างความเช่ือมั่นในร้านค้า

ออนไลน์ เช่นการมีอยูข่องร้านคา้ ความรวดเร็วในการส่งสินคา้และคุณภาพท่ีดีของสินคา้ การรักษา
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ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เช่น การดูแลลูกคา้อย่างต่อเน่ืองหลงัการขาย การให้ขอ้มูลเพิ่มเติมกบั
ลูกคา้อยา่งรวดเร็วและทนัเวลา การใชภ้าษาท่ีสุภาพเรียบร้อย 

 2. ปัจจยัจากผูป้ระกอบการ ผูป้ระกอบการจะตอ้งรู้จกัการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีมีอยู่
ให้เป็นประโยชน์มากท่ีสุดและควรจะใช้ให้ครบทุกช่องทางเพื่อสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้อย่าง
ทัว่ถึง ผูป้ระกอบการจะต้องมีความใส่ใจ ความขยนั อดทน และใจเย็น เน่ืองจากการขายสินค้า
ออนไลน์ผูบ้ริโภคไม่สามารถเห็นหรือสัมผสัสินคา้ได ้จึงจ าเป็นจะตอ้งให้ขอ้มูลและตอบค าถาม
ลูกคา้บ่อยๆ    

 
 

5.2 อภิปรำยผลกำรวจิัย 
 ผลการวิจยัท าให้ไดแ้นวทางการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหา
นคร ทางผูว้จิยัน าประเด็นส าคญัมาอภิปรายดงัน้ี 

 คุณค่าท่ีน าเสนอของการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีไดจ้ากการศึกษา คือ ตอ้งมี
รูปแบบ สีสันและขนาดของเส้ือผา้ท่ีหลากหลาย สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ใน
ดา้น ฤดูกาล เทศกาล และกระแส ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว รวมทั้งการเอาใจใส่และการบริการท่ีดี
ตั้งแต่เร่ิมตน้จนส้ินสุดกระบวนการซ้ือขาย ราคาสินคา้ท่ีสมเหตุสมผลกบัคุณภาพของสินคา้ และ
รวมไปถึงการดูแลเอาใจใส่อยา่งต่อเน่ืองหลงัการขาย  ซ่ึงแตกต่างจากงานวิจยัของ มยุรี ตั้งพานทอง 
(2552) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร”  โดยพบว่า ปัจจยัทางการตลาด ทั้ง 4 ด้านไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ต เพราะจากวิจยัพบว่าปัจจยั
ทางด้านการตลาดในด้าน ผลิตภณัฑ์ ราคา และการส่งเสริมการขาย เป็นองค์ประกอบในการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์ 
 ความเป็นไปไดห้รือแนวโนม้ของการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหา
นคร มีโอกาสเติบโตมากข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้หรือ
สินคา้ออนไลน์ ท่ีชอบความสะดวกสบายและความรวดเร็วในการเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีสามารถเลือกดู
และเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการจากท่ีไหนก็ไดเ้พียงแค่มีโทรศพัทมื์อ หรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิคอ่ืนๆท่ี
สามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตได ้ก็สามารถซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการได ้เป็นการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย
ในการออกไปซ้ือสินคา้ตามทอ้งตลาดทัว่ไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรีชา กาวีอ่ิน (2551) ท่ี
ได้ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของนักศึกษา 
มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย” โดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมเห็นดว้ยว่าการซ้ือสินคา้
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และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตสามารถท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและทัว่โลก รวมถึงการซ้ือสินคา้
และบริการไดทุ้กชนิด ประหยดัเวลา สามารถเปรียบเทียบราคาและขอ้มูลของสินคา้และบริการได้
ง่ายกว่าการซ้ือสินคา้และบริการจากช่องทางการจ าหน่ายอ่ืนๆ อีกทั้งการติดต่อส่ือสารแสดงความ
คิดเห็นหรือติชมสินคา้และบริการไปยงัผูจ้  าหน่ายท าไดง่้ายและสะดวกกวา่ ผูซ้ื้อมีความเขา้ใจเพียง
พอท่ีจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต มีบริการจดัส่งสินคา้ตามตอ้งการและ
สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ 
 
 

5.3 กำรน ำไปใช้และข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาวิจัย เ ร่ือง “รูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผ้าออนไลน์” ในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาหารูปแบบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหา
นคร แนวโนม้ของธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์และปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความส าเร็จหรือลม้เหลวท่ี
ตอ้งทราบในการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งปัจจยั
การด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ เป็น 2 ปัจจยัคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ และ รูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 การท่ีจะเร่ิมด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงเป็น
อนัดบัแรกคือ การศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยลกัษณะของสินคา้
จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้งในดา้นของรูปแบบ ขนาด และคุณภาพของสินคา้ 
การบริการกลุ่มผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นไปดว้ยความรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพราะการ
ท่ีผูป้ระกอบการด าเนินธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์โดยไม่ค  านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ ผลกระทบคือธุรกิจไม่สามารถอยูร่อดได ้
 ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งสร้างแบรนด์ของตวัเองให้มีความแตกต่างจากร้านคา้
ของผูป้ระกอบการรายอ่ืน หารูปแบบของสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและแตกต่างมาน าเสนอกบักลุ่ม
ลูกคา้ การน าเสนอเน้ือหาและขอ้มูลท่ีแปลกใหม่ เช่น เคล็ดลบัการแต่งกาย เคล็ดการดูแลเส้ือผา้ และ
เน้ือหาอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัไลฟ์สไตล์เป็นตน้ การโฆษณาท่ีมีหลากหลายสวยงาม เช่น การจดัวาง
รูปแบบของสินคา้ให้มีเอกลกัษณ์ หรือการจดัท าคลิปวีดีโอ การจดักิจกรรมท่ีให้กลุ่มลูกคา้มีส่วน
ร่วมกบัร้านคา้ออนไลน์ ก็จะเป็นการสร้างความสนใจให้กลุ่มลูกคา้ของผูป้ระกอบการมากข้ึน และ
เป็นท่ีรู้จกัไปในวงกวา้งมากข้ึน ส่ิงส าคญัท่ีจะขาดไปไม่ไดส้ าหรับการท าธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์
คือการบริการและความจริงใจท่ีผูป้ระกอบมอบให้กบัลูกคา้ เพราะหากผูป้ระกอบการไม่มีการ
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บริการท่ีดีและไม่ใความจริงใจกบัลูกคา้ คิดแต่จะเป็นผูรั้บอย่างเดียวการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ใหป้ระสบความส าเร็จยอ่มเกิดข้ึนไม่ไดเ้ป็นแน่ 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป 
 1. วิจยัในอนาคตควร ศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ นอกจากตวัแปรดา้นความตอ้งการและปัญหา

ของผูบ้ริโภค โดยใช้การวจิยเัชิงปริมาณและคุณภาพเพื่อเข้ามาช่วยในการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆทั้ ง
พฤติกรรม ทศันคติ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการในดา้นต่างๆ  

 2. ศึกษาเชิงลึกถึงความต้องการและปัญหาของผู ้บริโภค น าเอาความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากผลการวิจยัในคร้ังน้ีไปขยายผลเพื่อใหไ้ดถึ้งความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน เพื่อ
น าไปพฒันาปรับปรุงหรือต่อยอดก่อนเร่ิมธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 3. น าเอารูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานครไป
ศึกษาเชิงลึกถึงปัจจัยอ่ืนๆ เพื่อพัฒนาแนวทาง หรือรูปแบบการด าเนินธุรกิจเพื่อให้ประสบ
ความส าเร็จอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต  

 4. น าเอาปัจจยัหลกัๆท่ีไดจ้ากรูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ในเขต
กรุงเทพมหานครไปศึกษาต่อในการวิจยัเชิงปริมาณเพื่อให้ไดข้อ้มูลเพิ่มมากข้ึนหรือขอ้เสนอแนะ
อ่ืนๆ เพิ่มเติม 
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ภำคผนวก 

แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 
 
 

 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 5 ท่าน และ ผูป้ระกอบการท่ีขาย
เส้ือผา้ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เก่ียวกับรูปแบบูปแบบการประกอบธุรกิจขายเส้ือผา้
ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

แนวค ำถำม 
 
 ส ำหรับผู้ประกอบกำร 

1. แนวคิดในการตดัสินใจท าธุรกิจออนไลน์ของคุณคืออะไร และจุดแขง็ของธุรกิจขาย
เส้ือผา้ออนไลน์คืออะไร และเพราะอะไร 

2. กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและรองในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณคือ
ใคร และท าไมถึงเลือกกลุ่มลูกคา้เหล่านั้น 

3. ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการขายสินคา้ออนไลน์ มีอะไรบา้ง และคุณมีวิธีการแกปั้ญหา
เหล่านั้นอยา่งไร 

4. คุณมีแนวคิดในการรักษาความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณ
อยา่งไร และเพราะอะไรจึงใชว้ธีิการเหล่านั้น 

5. ส่ิงส าคญัท่ีสุดในการสร้างคุณค่าให้กบัธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณคืออะไร มี
กระบวนการอยา่งไร และท าไมจึงเลือกใชว้ธีิการเหล่านั้น 

6. ตน้ทุนในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณมีอะไรบา้ง และคุณมีวธีิการท่ีจะลดตน้ทุน
เหล่านั้นหรือไม่ อยา่งไร 

7. คุณมีขอ้เสนอแนะส าหรับผูท่ี้ตอ้งการขายเส้ือผา้ออนไลน์อยา่งไร และปัจจยัใดท่ีจะ
ท าใหป้ระสบความส าเร็จ รวมทั้งปัจจยัใดบา้งท่ีจะท าใหธุ้รกิจไม่ประสบความส าเร็จ 
 ส ำหรับผู้บริโภค 

1. กระบวนการในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณมีอะไรบา้ง 
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2. ส่ิงท่ีคุณคาดหวงัจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์คืออะไร และประโยชน์ของการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์คืออะไร 

3. ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ของคุณคืออะไร และคุณมีวิธีการ
แกปั้ญหาเหล่านั้นอยา่งไร  

4. เกณฑ์ในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ของคุณคืออะไร และองค์ประกอบในการ
ตดัสินใจซ้ือคืออะไร และเพราะอะไรจึงใชเ้กณฑเ์หล่านั้น  
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