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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 
ทีม่ำของเร่ือง ควำมส ำคญั และปัญหำ 
                         ในปีพ.ศ. 2558 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่เปล่ียนแปลงไป มี
ความคุน้เคย กบัการท ากิจกรรมต่างๆผา่นช่องทางออนไลน์ อาทิเช่น การคน้หาขอ้มูล สินคา้หรือ
บริการ การสอบถามการใชสิ้นคา้หรือบริการจากกลุ่มเพื่อนในเครือข่ายสังคมออนไลน์ ตลอดจนเกิด 
การซ้ือขายสินคา้หรือบริการนั้นๆ ผา่นช่องทางออนไลน์ จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจใหก้บั 
ผูป้ระกอบการจ านวนมาก ท่ีจดัตั้งธุรกิจการซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ย
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ (Electronic Commerce หรือ E-Commerce) มูลค่าของตลาดธุรกิจ  
E-Commerce จากปีพ.ศ. 2551 ถึง พ.ศ. 2556 มีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนถึง 30%  โดยมีมูลค่าประมาณ 
1.35 แสนลา้นบาท ในปีพ.ศ.2556 

 

ภาพท่ี 1 แผนภูมิแท่งแสดงมูลค่าตลาด E-Commerce ปี พ.ศ. 2551-2556 
ท่ีมา: ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2556 
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  อยา่งไรก็ตาม การซ้ือขายผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ หรือ  
E-Commerce ยงัมีขอ้จ ากดัดา้นความสะดวกสบายในการใชง้าน เน่ืองจากพกพาไม่สะดวกและ 
เช่ือมต่อกบัสัญญาณอินเตอร์เน็ตไดบ้างพื้นท่ี ประกอบกบั ความกา้วหนา้ของระบบการส่ือสาร ไร้
สายยคุท่ี3 (3G) หรือ ระบบการส่ือสารยคุท่ี 4 (4G) บนอุปกรณ์เคล่ือนท่ี อาทิเช่น โทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟนและแทบ็เล็ต  ส่งผลใหท้ั้งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม การซ้ือขายผา่น
ช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ M-Commerce) มาก
ข้ึน แสดงใหเ้ห็นจาก มูลค่าการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนอุปกรณ์หรือโทรศพัท ์ เคล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคสูงถึง 50,800 ลา้นบาท ในปีพ.ศ. 2555 และ 74,800  ลา้นบาท ในปีพ.ศ. 2556 (ศูนยว์จิยั
กสิกร ธนาคารกสิกรไทย, 2556)  

จากแนวโนม้การซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มมากข้ึน ทั้งดว้ย
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่งผลใหมู้ลค่าการช าระเงินผา่น 
อินเทอร์เน็ตและโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจาก 12,918 พนัลา้นบาท ในปีพ.ศ. 2553 
เป็น 26,704 พนัลา้นบาท ในปีพ.ศ. 2557 ซ่ึงเป็นมูลค่าเงินจ านวนมหาศาล สะทอ้นถึงความมัน่คง 
ทางการเงินท่ีผูป้ระกอบการจะไดรั้บ หากมีการปรับตวัตามกระแสการบริโภคในสังคมปัจจุบนั ได้
ทนัเวลา 
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ภาพท่ี 2  แผนภูมิแท่งแสดงมูลค่าการช าระเงินผา่นอินเทอร์เน็ตและโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ปี พ.ศ. 2553 - 
2557 
ท่ีมา: ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2557 
  

 การซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์หรือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ M-Commerce) ไดรั้บการพฒันาต่อยอดจากการซ้ือขายผา่น
ช่องทาง ออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ หรือ E-Commerce ซ่ึงสามารถท าใหธุ้รกรรมการซ้ือ
ขายสินคา้ หรือบริการเกิดอยา่งรวดเร็วข้ึน ท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ไดรั้บการคาดการณ์วา่จะ
ไดรั้บความนิยม แพร่หลาย และประสบความส าเร็จมากกวา่ธุรกิจ E-Commerce อนัเน่ืองมาจาก
ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1. ความนิยมในการใชอุ้ปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีมากข้ึน และสามารถหาซ้ือ
ไดง่้าย ในราคาท่ีไม่แพง 

2. อุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีพกพาสะดวก สามารถท าธุรกรรมไดทุ้กท่ี ทุก
เวลา 

3. กระบวนการรักษาความปลอดภยั เน่ืองจากการใชอุ้ปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ท่ีมี สัญญาณอินเทอร์เน็ต ผูใ้ชบ้ริการจะตอ้งลงทะเบียนซิมการ์ด (Sim card) เพื่อเป็นการยนืยนั 
ตวัตนในการท าธุรกรรมต่างๆผา่นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

4. ความสะดวกในการใชง้าน เน่ืองจากหนา้จอการท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้หรือ
บริการ ผา่นอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ไดมี้การพฒันาในการแสดงผลส าหรับอุปกรณ์หรือ โทรศพัท ์
เคล่ือนท่ีอยา่งเหมาะสม 

            อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากกระแสธุรกิจ M-Commerce เพิ่งไดรั้บความสนใจในช่วง
ไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา ท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce โดยส่วนมากท่ีเร่ิมท าธุรกิจในรูปแบบ  
M-Commerce เพราะเขา้ใจวา่มีตน้ทุนในการเร่ิมตน้ธุรกิจต ่า และสามารถบริหารจดัการดว้ยตวัเอง 
ไดไ้ม่ยาก ไม่ไดมี้หลกัการหรือโมเดลท่ีสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการบริหารจดัการธุรกิจอยา่ง
จริงจงั ซ่ึงอาจส่งผลใหธุ้รกิจเติบโตไดแ้ค่ในระยะสั้น แต่อาจมีปัญหาหรือไม่สามารถคงตวัอยูไ่ดใ้น
ระยะยาว  

จากปัจจยัส าคญัและปัญหาขา้งตน้ การศึกษาถึงโมเดลธุรกิจ M-commerce ท่ีประสบ 
ความส าเร็จของประเทศไทย จึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจส าหรับผูป้ระกอบการไทยทั้งรายเก่าและ ราย
ใหม่ ซ่ึงผลวจิยัจะท าใหท้ราบถึงองคป์ระกอบของโมเดลธุรกิจ M-Commerce ปัจจยั อุปสรรค หรือ
กลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของประเทศไทยประสบความส าเร็จ รวมทั้งพฤติกรรม และ
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ทศันคติในการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ในมุมมองของกลุ่มผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถน าผลวจิยัน้ี
ไปเป็นแนวทางในการเพิ่มช่องทาง และ โอกาสในการขายสินคา้หรือบริการ ท่ีจะท าใหผ้ลก าไร
สูงข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัไดอ้ยา่ง ครบถว้นและ
ทนัเวลา 

 
ค ำถำมงำนสำรนิพนธ์ 

1. องคป์ระกอบหลกัของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของประเทศ
ไทยประกอบดว้ยอะไรบา้ง 

2. อะไรคือ ปัจจยั หรือกลยทุธ์ ท่ีท  าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของ
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยประสบความส าเร็จ และอุปสรรค 

3. พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ของ
กลุ่มผูซ้ื้อ เป็นอยา่งไร 

4. โมเดลของธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทยควรเป็นอยา่งไร  

 
 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาองคป์ระกอบหลกัของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce 
ของประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษา ปัจจยั หรือกลยทุธ์ ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของ
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยประสบความส าเร็จ และอุปสรรค 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 

4. เพื่อสร้างโมเดลของธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
 
 

ขอบเขตงำนสำรนิพนธ์ 
ประเด็นที่ศึกษำ 

                         โมเดลธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จของประเทศ
ไทย 
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กลุ่มเป้ำหมำย 
            กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีการขายสินคา้หรือ 

บริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่น จงัหวดักรุงเทพมหานครและ 
ปริมณฑล ประเทศไทย จ านวน 5 คน และกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ ผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ย
อุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทย จ านวน 5 คน 
                          

 พืน้ที่ 
                          ผูว้จิยัด าเนินการศึกษา โมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีประสบความส าเร็จ ในเขต
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 
 

ระยะเวลำ 
                          ผูว้จิยัด าเนินการศึกษาระหวา่งเดือน กนัยายาน 2558 ถึง ตุลาคม 2558 

 
 
ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางทัว่ไปหรือ
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ก าลงัเร่ิมตน้  สามารถน าผลวจิยัท่ีไดไ้ปเป็นขอ้มูลในการปรับแก ้ หรือสร้าง
โมเดลธุรกิจ การขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี (M-Commerce)  

2. นกัการตลาดของสินคา้หรือบริการในปัจจุบนั สามารถน าผลวจิยัท่ีไดไ้ป
เป็นขอ้มูล ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อเพิ่มช่องทางในการขายสินคา้หรือบริการ ผา่น
ช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี (M-Commerce)  

 
 
นิยำมศัพท์ 

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-Commerce) หมายถึง 
การท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้หรือบริการ ดว้ยมูลค่าเงินตราท่ีถูกชกัน าโดยผา่นเครือข่าย อินเทอร์เน็ต 
ดว้ยอุปกรณ์คอมพิวเตอร์  
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การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ M-
Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้หรือบริการ ดว้ยมูลค่าเงินตราท่ีถูกชกัน าโดยผา่น 
เครือข่ายการติดต่อส่ือสารโทรคมนาคมดว้ยอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

โมเดลธุรกิจ (Business Model) หมายถึง เคร่ืองมือหรือวธีิการในการวางแผนธุรกิจ 
เพื่อประยกุตใ์ชท้รัพยากรขององคก์รอยา่งเตม็ท่ี อนัจะก่อใหเ้กิดผลก าไรสูงสุด และเพิ่มมูลค่าของ 
สินคา้หรือบริการ 
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                                                    บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

งานวจิยัเร่ือง การศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ความส าเร็จของประเทศไทย  มีความหมายและค าส าคญั แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง และงานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. ความหมายและค าส าคญั 

1.1 การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-

Commerce) 

1.2 การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 

Commerce หรือ M-Commerce)  

1.3 โมเดลธุรกิจ (Business Model) 

2. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 

Marketing Mix หรือ MMM) 

2.2 แนวความคิดเก่ียวกบัส่ือใหม่ (New Media) 

2.3 ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model 

หรือ TAM) 

2.4 ทฤษฎีการแพร่กระจายของนวตักรรม (Diffusion of Innovation) 

2.5 ทฤษฎีโมเดลธุรกิจ (The Business Model Canvas Theory) 

2.6 ทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) 

3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งภายในประเทศ 

3.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 
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ควำมหมำยและค ำส ำคญั 
1. การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-Commerce) 
ชมรมผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไทย หรือ Thai e-Commerce Club 

(2548) ไดร้วบรวมความหมายของ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ดงัต่อไปน้ี 
“พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” (ศูนยพ์ฒันา

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2542)” 
“พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนส่ง 

ผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” (WTO, 1998) 
“พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกรรมทุกประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมเชิงพาณิชย ์

ทั้งในระดบัองคก์รและส่วนบุคคล บนพื้นฐานของการประมวลและการส่งขอ้มูลดิจิทลั ท่ีมีทั้ง
ขอ้ความ เสียง และภาพ” (OECD, 1997) 

โดยสรุปแลว้ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce หรือ E-
Commerce) หมายถึง การด าเนินธุรกิจ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย การขนส่งผลิตภณัฑ์
และบริการ ตลอดจนธุรกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมเชิงพาณิชยใ์นระดบัองคก์รและบุคคล ดว้ย
มูลค่าเงินตรา ท่ีถูกชกัน าโดยผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตดว้ยอุปกรณ์คอมพิวเตอร์  

2. การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ 
M-Commerce) 

กรมวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยกีลาโหม )2558  ( ไดใ้หค้วามหมายของ การพาณิชย์
บนอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ M-Commerce)  วา่ “เป็นการซ้ือและ
ขายสินคา้และบริการฝ่ายอุปกรณ์ไร้สาย เช่น โทรศพัทเ์ซลลูลาร์ ซ่ึงถือวา่เป็น รุ่นต่อมาของ E-
Commerce โดย M-Commerce สามารถใหผู้ใ้ชติ้ดต่อกบัอินเตอร์เน็ต แบบไม่ตอ้ง มีการเช่ือมต่อ
อุปกรณ์”  

Duracher (2000) ไดใ้หค้วามหมายของ การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce หรือ M-Commerce) วา่ “การกระท าธุรกรรมใดๆท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเงิน โดยผา่นช่องทางโครงข่ายของระบบการส่ือสารโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี” และ Norman Sadeh 
(2002) ไดใ้หค้วามหมายวา่ “การพฒันารูปแบบการใหบ้ริการท่ีท าใหส้ามารถเช่ือมต่อเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต โดยผา่นอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี”   

Sadeh (2002) ไดใ้หค้วามหมายของ การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(Mobile Commerce หรือ M-Commerce) วา่ มีความหมายครอบคลุมถึงการท าธุรกรรมบน
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผา่นอินเทอร์เน็ตและธุรกรรมใด ๆ ท่ีมีมูลค่าเป็นตวัเงิน ซ่ึงเกิดข้ึนบนเครือข่าย
การส่ือสาร แบบเคล่ือนท่ี  

โดยสรุปแลว้ การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Commerce 
หรือ M-Commerce) หมายถึง การท าธุรกรรมใดๆท่ีเก่ียวขอ้งเชิงการเงินและการพาณิชย ์ โดยผา่น
ช่องทาง โครงข่ายของระบบการส่ือสารโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

3. โมเดลธุรกิจ (Business Model) 
ส านกัประสานดา้นการต่างประเทศ (2557) ไดศึ้กษาถึง ทฤษฎีโมเดลธุรกิจของ แคน

วาส (The Business Model Canvas Theory) วา่ “เคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซ่ึงจะช่วยให้
เห็น ภาพ (visualizing) ไดอ้ยา่งครบถว้นทุกมุม ซ่ึงช่วยในการก าหนดยทุธศาสตร์ กลยทุธ์ ประเมิน
ความส าเร็จ ของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ (business model) ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสม
กบัธุรกิจ”  

รัชกฤช คล่องพยาบาล (2548) ไดใ้หค้วามหมายของโมเดลธุรกิจ หรือแผนธุรกิจ 
(Business Model) วา่ "เอกสารซ่ึงแสดงถึงขอ้มูล และรายละเอียดของธุรกิจ รวมถึงวธีิการและ
กระบวนการ ในการด าเนินการของธุรกิจ ในทุกดา้น ท่ีไดผ้า่นการวางแผนข้ึนตามเป้าหมายและ
วตัถุประสงค ์ ของธุรกิจนั้น รวมถึงแสดงใหเ้ห็นถึง ผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจจาก วธีิการและ
กระบวนการ ในการด าเนินการของธุรกิจท่ีไดก้ าหนดข้ึน"  

 มาณพ ชิวธนาสุนทร(2547) ไดใ้หค้วามหมายของโมเดลธุรกิจ หรือแผนธุรกิจ 
(Business Model) วา่ “แผนงานทางธุรกิจท่ีแสดงกิจกรรมต่างๆ ท่ีตอ้งปฏิบติัในการลงทุน
ประกอบการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก จะผลิตสินคา้หรือบริการอะไร มีกระบวนการปฏิบติัอยา่งไร และ
ผลจากการ ปฏิบติัออกมาไดม้ากนอ้ยแค่ไหน ใชง้บประมาณ ก าลงัคนเท่าไร เพื่อให้เกิดเป็นสินคา้
หรือบริการ แก่ลูกคา้ รวมทั้งท าอยา่งไรธุรกิจจึงจะอยูร่อด 

โดยสรุปแลว้ โมเดลธุรกิจ(Business Model) หมายถึง เคร่ืองมือในการวางแผนท่ี
ช่วยใน การก าหนดยทุธศาสตร์ กลยทุธ์ ประเมินความส าเร็จ ของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ 
(business model) ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกบัธุรกิจ ซ่ึงจะน าไปสู่การเกิดเป็นแผนธุรกิจท่ี
แสดงถึงขอ้มูล รายละเอียด วิธีการ และกิจกรรมต่างๆของธุรกิจ 

 
แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

1. แนวคิดของส่วนประสมทำงกำรตลำดโทรศัพท์เคลือ่นที่ (Mobile 
Marketing Mix หรือ MMM) 
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Stuart Elleray (2013) ไดก้ล่าวถึง แนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิม
ท่ีไม่ สามารถน ามาประยกุตใ์ชไ้ดก้บัการท าการส่ือสารผา่นช่องทางบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงันั้น จึง
ท าใหเ้กิดการคิดคน้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยเฉพาะ ท่ีเรียกวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Marketing Mix หรือ MMM) ข้ึนซ่ึง
ประกอบดว้ย 

1.1 แอพพลิเคชัน่(Application) คือซอฟแวร์ขนาดเล็กท่ีมี
ประสิทธิภาพท่ีไดรั้บการพฒันา ข้ึนเพื่อวตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง อาทิเช่น เป็นเครือข่ายสังคม, 
ช่องทางการรับข่าวสาร, เกมส์, อุปกรณ์เคร่ืองคิดเลข เป็นตน้ ซ่ึงติดตั้งบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน (Smart Phone)  

1.2 โฆษณามือถือ (Mobile Advertising) เป็นโฆษณาท่ีปรากฏบน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เช่นเดียวกบัโฆษณาท่ีปรากฏบนเวบ็ไซต(์Website) มีขอ้ดี คือเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้
มากกวา่ โฆษณาท่ีปรากฏบนเวบ็ไซต(์Website) แต่มีขอ้จ ากดั ในเร่ืองของพื้นท่ีในการแสดงผล ท่ีมี
ขนาดเล็ก ท าใหเ้ห็นขอ้ความหรือรูปภาพของโฆษณานอ้ย 

1.3 การพาณิชยบ์นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 
Commerce หรือ M-Commerce) ซ่ึงไดรั้บการพฒันาจาก การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic 
Commerce หรือ E-Commerce) ท าใหก้ารซ้ือขายสินคา้หรือบริการเกิดข้ึนไดอ้ยา่งรวดเร็วมากข้ึน 

1.4 รหสัสองมิติ หรือ  รหสัการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว (Quick 
Response Code หรือ QR Code) คือ รหสัในรูปแบบ 2 มิติ ท่ีอ่านรหสัโดยโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
สามารถปรากฏบน ฉลากสินคา้หรือป้ายโฆษณาต่างๆ เม่ือท าการสแกนรหสั 2 มิติ ระบบจะเช่ือม
ต่อไปยงั เวบ็ไซต ์ขอ้ความ รูปภาพ หรือ วดีิโอ ซ่ึงบรรจุขอ้มูลท่ีตอ้งการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคได ้

1.5 คูปองมือถือ (Mobile Coupons) คือ ตัว๋อิเล็กทรอนิกส์หรือ
ขอ้ความท่ีถูกส่งไปยงั โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค ผา่นเอสเอม็เอส(SMS), เอม็เอ็มเอส(MMS) 
หรือแอพพลิเคชัน่(Application) เพื่อรับขอ้เสนอหรือส่วนลดพิเศษของสินคา้หรือ บริการต่างๆ 

1.6 การตลาดบนท่ีอยูข่องโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Location Based Mobile 
Marketing) คือ การท าการตลาดผา่นช่องทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และสัญญาณ จีพีเอส(GPS) ซ่ึงสา
มาถท าใหก้ารส่ือสารทางการตลาดต่างๆเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 

1.7 การท าธุรกรรมทางการเงินบนมือถือ (Mobile Payment) คือ การ
ท าธุรกรรมทางการเงิน เช่น การช าระเงิน โอนเงิน ตรวจสอบมูลค่าคงเหลือ และอ่ืนๆ ผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถท าธุรกรรมทางการเงินไดทุ้กท่ี ทุกเวลา  
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1.8 เวบ็ไซตบ์นมือถือ (Mobile Website) คือเวบ็ไซตท่ี์ถูกออกแบบ
การแสดงผลขอ้มูลให ้ เหมาะสมกบัหนา้จอของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่นต่างๆ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความ
สะดวกในการ ใชง้านมากข้ึน 

 
2. แนวควำมคิดเกีย่วกบัส่ือใหม่ (New Media) 
ส่ือ (Media) เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีน าเสนอเน้ือหาของสารไม่วา่จะเป็น ข่าว 

ขอ้มูล หรือโฆษณาไปสู่ผูบ้ริโภค การเปล่ียนแปลงระบบเทคโนโลยนี ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลงของ 
รูปแบบส่ือ ดงันั้นกล่าวไดว้า่การเปล่ียนแปลงของระบบเทคโนโลยสีามารถแบ่งส่ือออกเป็น 2 
ประเภท ดงัน้ี 

2.1 ส่ือดั้งเดิม (Traditional Media) หมายถึง ส่ือท่ีผูส่้งสารท าหนา้ท่ี
ส่งสารไปยงัผูรั้บสารได ้ ทางเดียว โดยท่ีผูรั้บสารไม่สามารถติดต่อกลบัทางตรงไปยงัผูส่้งสารได ้
สามารถแบ่งเป็น ประเภทยอ่ยไดด้งัน้ี ส่ือท่ีท าหนา้ท่ีส่งสารไดเ้พียงอยา่งเดียว หมายถึง ส่ือท่ีท า
หนา้ท่ีส่งสาร ตวัอกัษร เสียง หรือรูปภาพ ไปยงัผูรั้บสารเพียงอยา่งเดียว ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ,์ โทร
เลข หรือวทิย ุเป็นตน้ และส่ือท่ีท าหนา้ท่ีส่งสารสองอยา่ง หมายถึง ส่ือท่ีท าหนา้ท่ีส่งสารทั้ง รูปภาพ
และเสียงไดพ้ร้อมกนั ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ และส่ือภาพยนตร์  

2.2 ส่ือใหม่ (New Media) หมายถึง ส่ือท่ีเอ้ือใหผู้ส่้งสารและผูรั้บสาร
ท าหนา้ท่ีส่งสารและ รับสารไดพ้ร้อมกนัเป็นการส่ือสารสองทาง และส่ือสามารถท าหนา้ส่งสารได้
หลายอยา่ง พร้อมกนั ทั้งรูปภาพ เสียง และขอ้ความ โดยรวมเทคโนโลยขีองส่ือดั้งเดิมเขา้กบั 
ความกา้วหนา้ของระบบเทคโนโลยสีัมพนัธ์ ท าใหส่ื้อสามารถส่ือสารไดส้องทางผา่น ทางระบบ
เครือข่ายและมีศกัยภาพเป็นส่ือแบบประสม (Multimedia)  

เคนท ์เวอร์ทาม และ เอียน เฟนวกิค ์(Kent Wertime and Ian Fenwick) ไดใ้หแ้นวคิด
เก่ียวกบั ส่ือใหม่ (New Media) และการตลาดดิจิทลั โดยใหค้  านิยามส่ือใหม่ หมายถึง เน้ือหา 
(content) ท่ีอยูใ่น รูปแบบดิจิทลั โดยลกัษณะส าคญัของเน้ือหาอยูใ่นรูปแบบดิจิทลั ประกอบดว้ย 
“อิสระ 5 ประการ”  (5 Freedoms) (ณงลกัษณ์ จารุวฒัน์ และ ประภสัสร วรรณสถิต, ผูแ้ปล, 2551) 
ไดแ้ก่ 

1. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นเวลา (Freedom from Scheduling) หมายถึง เน้ือหา
ท่ีอยูใ่นรูปแบบ ดิจิทลั ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกรับและส่งข่าวสารไดใ้นเวลาท่ีตนตอ้งการ และ
ไม่จ  าเป็น ตอ้งชมเน้ือหาต่างๆ ตามเวลาท่ีก าหนด 

2. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นพรมแดน (Freedom from Geological Boundaries) 
หมายถึง เน้ือหา ในรูปแบบดิจิทลัเป็นเน้ือหาท่ีรับขอ้มูลข่าวสารไดท้ัว่โลกในเวลาอนัรวดเร็วท าให้
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ผูบ้ริโภค สามารถเลือกรับ หรือคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากประเทศใดก็ได ้ แลว้แต่ความตอ้งการของ 
แต่ละบุคคล 

3. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นขนาด (Freedom to Scale) หมายถึง มีเน้ือหาท่ี
สามารถยอ่ หรือ ปรับขยายขนาด หรือ เครือข่ายได ้ เช่น การปรับเน้ือหาให้เหมาะสมส าหรับการ
เผยแพร่ ทัว่โลก หรือปรับให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจง 

4. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นรูปแบบ (Freedom from Formats) หมายถึง เน้ือหา
แบบดิจิทลั ไม่จ  าเป็นตอ้งมีรูปแบบ หรือลกัษณะท่ีตายตวัเหมือนส่ือดั้งเดิม อาทิเช่น สปอร์ตโฆษณา 
มาตรฐานทางโทรทศัน์ถูกก าหนดวา่ตอ้งมีความยาว 30 วนิาที หรือ ส่ือส่ิงพิมพต์อ้งมี คร่ึงหนา้ หรือ 
เตม็หนา้ เป็นตน้ ขณะท่ีส่ือดิจิทลั อาทิเช่น ไฟลว์ดีิโอภาพท่ีถ่ายจากกลอ้ง ในโทรศพัทมื์อถือแลว้น า
ลงไปไวใ้นเวบ็ไซตจ์ะตอ้งมีความยาวก่ีวนิาที หรือ มีความละเอียด ของไฟลเ์ป็นเท่าไหร่ก็ได ้เป็นตน้ 

5. อิสระจากยคุนกัการตลาดสร้างเน้ือหามาสู่ยคุนกับริโภคริเร่ิมสร้าง และ
ควบคุมเน้ือหาเอง (From Marketer-Driven to Consumer-Initiated, Created and Controlled) ดว้ย
พฒันาการ เทคโนโลยดิีจิทลั ท าใหเ้จา้ของส่ือไม่อาจควบคุมการแพร่กระจายของส่ือไดเ้หมือนอดีต 
เน้ือหาท่ีพบในบล็อก (Blog) หรือคลิปวดีิโอในเวบ็ไซตข์อง YouTube และส่ือผสมใหม่ๆ อาจ
สร้างสรรคจ์ากผูบ้ริโภคคนใดก็ได ้เกิดเป็นเน้ือหาท่ีสร้างจากผูบ้ริโภค (Consumer-Created Content) 
หรือเป็นค าพดูแบบปากต่อปากฉบบัออนไลน์ (Online Word-of-Mouth) ท่ีแพร่กระจายไปอยา่ง
รวดเร็ว 

 

3. ทฤษฎกีำรยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model หรือ 
TAM) 

Davis (1989) ไดด้ดัแปลงและประยกุตท์ฤษฎีน้ีจาก ทฤษฎีของการกระท าตามหลกั
เหตุ และผล ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการท าความเขา้ใจและการพยากรณ์พฤติกรรมของมนุษย ์(Ajzen, 1991) 
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ภาพท่ี 3   แผนภูมิรูปภาพแสดงทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model หรือ 
TAM) 
ท่ีมา: Davis et al., 1989  
 

จากภาพท่ี 3 สามารถอธิบายรายละเอียดของ ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ี
(Technology Acceptance Model หรือ TAM) ไดด้งัน้ี 

External Variable หมายถึง อิทธิพลของตวัแปรภายนอกท่ีเขา้มาสร้างใหแ้ก่แต่ละ
บุคคล  

Perceived Usefulness (PU) หมายถึง ความมีประโยชน์ของเทคโนโลยจีะ
ก าหนดการรับรู้ ของแต่ละบุคคล  

Perceived Ease of Use (PEOU) หมายถึง ความง่ายของการใชเ้ทคโนโลยจีะ
ก าหนดการรับรู้ ในแง่ของปริมาณหรือความส าเร็จท่ีจะไดรั้บวา่ตรงกบัความตอ้งการของแต่ละ
บุคคลหรือไม่ 

Attitude Toward Using หมายถึง ทศันคติและความสนใจในการใชเ้ทคโนโลยี 
Behavior Intention to Use หมายถึง พฤติกรรมการสนใจในการใชเ้ทคโนโลยี 
Actual System Use หมายถึง มีการน าเทคโนโลยนีั้นมาใชไ้ดจ้ริง 
จากรูปแบบโมเดล TAM อิทธิพลของตวัแปรภายนอกจะมีผลต่อความเช่ือ ทศันคติ 

และความสนใจท่ีจะใชเ้ทคโนโลย ี โดยผา่นความเช่ือในขั้นตน้ 2 อยา่งซ่ึงไดแ้ก่ การรับรู้ถึง
ประโยชนท่ี์ จะไดรั้บจากการใชเ้ทคโนโลย ี และการรับรู้ถึงความง่ายของการใชเ้ทคโนโลย ี ซ่ึงจะ
ก่อใหเ้กิดทศันคติ การยอมรับเทคโนโลยนีั้นข้ึนมาได ้

 
4. ทฤษฎกีำรแพร่กระจำยของนวตักรรม (Diffusion of Innovation) 
นวตักรรม (Innovation) หมายถึง สินคา้บริการ หรือความคิด ท่ีถูกรับรู้โดยบุคคลวา่

เป็นส่ิงใหม่ และนวตักรรมตอ้งใชเ้วลาในการแพร่กระจายผา่นระบบสังคม roger (1962) ไดอ้ธิบาย 
กระบวนการแพร่กระจายนวตักรรม (Innovation Diffusion Process) วา่เป็นการแผข่ยายความคิด 
ใหม่ๆจากแหล่งตน้คิด หรือการสร้างสรรคไ์ปสู่กลุ่มผูใ้ช ้ หรือผูท่ี้ยอมรับ โดยกระบวนการยอมรับ 
ของผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ท่ีกระบวนการทางสมองท่ีเกิดข้ึนกบัปัจเจกบุคคลเร่ิมตั้งแต่การไดย้ินเก่ียวกบั 
นวตักรรมใหม่คร้ังแรกจนกระทัง่เกิดการยอมรับในท่ีสุด เป็นท่ีสังเกตวา่ผูย้อมรับสินคา้ใหม่ ผา่น
กระบวนการ 5 ขั้นตอนดงัน้ี  

1. การรับรู้ (ssareness) หมายถึง ผูบ้ริโภครับรู้สินคา้ใหม่ แต่ยงัขาดขอ้มูล 
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2. ความสนใจ (Interest) หมายถึง ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ใหค้น้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ใหม่ 

3. การประเมิน (Evaluation) หมายถึง ผูบ้ริโภคพิจารณาจะทดลองสินคา้ใหม่
หรือไม่ 
                          4. การทดลองใช ้(Trial) หมายถึง ผูบ้ริโภคทดลองสินคา้ใหม่ เพื่อพิสูจน์คุณค่า 
                          5. การยอมรับ (Adoption) หมายถึง ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชสิ้นคา้ใหม่เป็นประจ า 

    Everrett Rogers’s (1962) อธิบายความตน้คิดของบุคคล (Person’s Innovativeness) 
วา่เป็นระดบัท่ีบุคคลจะยอมรับความคิดใหม่ไดร้วดเร็วเพียงใดเม่ือเปรียบเทียบกบัคนอ่ืนในสังคม 
ในแต่ละกลุ่มสินคา้มกัจะมีผูริ้เร่ิมในการยอมรับสินคา้เสมอ มนุษยส์ามารถแยกประเภทตามระดบั
การยอมรับไดด้งัน้ี 
                          1. กลุ่มนวตักร (Innovators) หมายถึง ผูช้อบทดลองใชส่ิ้งใหม่ๆ เป็นพวกกลา้ได้
กลา้เสีย พวกเขาจะทดลองความคิดใหม่ๆอยูเ่สมอ  
                          2. กลุ่มล ้าสมยั (Early adopters) หมายถึง ผูท่ี้ถูกช้ีน าโดยผูท่ี้เคารพนบัถือเป็นผูน้ า
ความคิดในชุมชน และยอมรับส่ิงใหม่เร็ว แต่ดว้ยความระมดัระวงั  
                          3. กลุ่มทนัสมยั (Early majority) หมายถึง ผูท่ี้ละเอียดรอบคอบ ยอมรับความคิด 
ใหม่ๆ ก่อนคนอ่ืน 

                          4. กลุ่มตามสมยั (Late majority) หมายถึง พวกท่ีเคลือบแคลงสงสัย จะยอมรับ ส่ิง
ใหม่ๆ เม่ือมีคนกลุ่มอ่ืนไดท้ดลองใชไ้ปแลว้  
                          5. กลุ่มลา้สมยั (Laggards) หมายถึง พวกข้ีสงสัย ระแวง หวัโบราณ กลวัการ
เปล่ียนแปลง จะยอมรับส่ิงใหม่เม่ือสามารถวดัไดว้า่เก่ียวพนักบัวฒันธรรม หรือจารีตประเพณีของ
ตน 
              จากการแบ่งกลุ่มตามลกัษณะดงักล่าว สามารถศึกษาเพิ่มเติมไปยงัดา้น
ประชากรศาสตร์ จิตวทิยา และลกัษณะเฉพาะของส่ือส าหรับกลุ่มนวตักร และกลุ่มล ้าสมยั รวมทั้ง
วธีิการส่ือสารโดยตรงกบัพวกเขาได ้ โดย Roger พบวา่กลุ่มล ้าสมยัมกัจะมีอายนุอ้ย สถานะทาง
สังคมสูง ฐานะทางการเงินดี เป็นผูบ้ริโภคขอ้มูลข่าวสารของโลกมากกวา่กลุ่มตามสมยั 
              กลุ่มผูมี้อิทธิพล (Personal Influence) เป็นผูมี้อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคสินคา้คนอ่ืน แต่มี
ผลเฉพาะกบับางสถานการณ์ หรือบางคนเท่านั้น ผูมี้อิทธิพลมีความส าคญัในขั้นการประเมิน 
(Evaluation) มากกวา่ขั้นอ่ืนๆ บริษทัมกัจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มนวตักร และกลุ่มผูล้  ้า
สมยั ในการวางต าแหน่งทางการตลาดของสินคา้หรือบริการ 
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5. ทฤษฎีโมเดลธุรกจิ (The Business Model Canvas Theory) 
ส านกัประสานดา้นการต่างประเทศ (2557) ไดศึ้กษาถึง ทฤษฎีโมเดลธุรกิจของ แคน

วาส (The Business Model Canvas Theory) วา่เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซ่ึงจะช่วยให้
เห็นภาพ (visualizing) ไดอ้ยา่งครบถว้นทุกมุม ซ่ึงช่วยในการก าหนดยทุธศาสตร์ กลยทุธ์ ประเมิน
ความส าเร็จ ของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ (business model) ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสม
กบัธุรกิจ  

ทฤษฎีโมเดลธุรกิจของแคนวาส (The Business Model Canvas Theory) แบ่ง
โครงสร้าง ในการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ออกเป็น 9 กล่อง (building block) ซ่ึงทั้ง 9 กล่อง มี
ความเก่ียวขอ้งต่อเน่ืองกนั และช่วยใหธุ้รกิจเห็นภาพไดอ้ยา่งครบถว้นชดัเจน เปรียบเสมือน พิมพ์
เขียวของยทุธวธีิด าเนินการผา่นโครงสร้างองคก์ร กระบวนการ และระบบ ซ่ึงจะช่วยในการ 
วางแผนธุรกิจไดอ้ยา่งรอบดา้น ไดแ้ก่ 

1. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึง (Customer Segments) หมายถึง 
การระบุกลุ่มเป้าหมาย ไดอ้ยา่งถูกตอ้งเป็นหวัใจส าคญัของการท าโมเดลธุรกิจ (business model) 
กลุ่มเป้าหมายตอ้งเป็นกลุ่มท่ีท าเงินใหธุ้รกิจ การระบุกลุ่มเป้าหมายสามารถระบุ ไดจ้ากความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรม และคุณลกัษณะอ่ืนๆ กลุ่มเป้าหมายท่ี ชดัเจนท าใหธุ้รกิจ
สามารถนาเสนอสินคา้และ บริการไดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้  

2. คุณค่าของสินคา้หรือบริการ (Value Proposition) หมายถึง การระบุวา่
สินคา้หรือบริการ ของธุรกิจสร้างคุณค่าอยา่งไรส าหรับลูกคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ เลือกสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑ์ ของเราแทนท่ีจะเลือกของคู่แข่ง คุณค่าของสินคา้หรือบริการ อาจเป็นนวตักรรม หรือการ
น าเสนอส่ิงใหม่ หรือมีการเพิ่มคุณสมบติัพิเศษ ท่ีท าใหคุ้ณค่าเพิ่มข้ึน ตวัอยา่งส่ิงท่ีเป็นคุณค่ากบั
ลูกคา้ ไดแ้ก่ ความแปลกใหม่, คุณภาพของสินคา้หรือบริการ, การออกแบบสินคา้หรือบริการไดต้าม
ความตอ้งการ เฉพาะลูกคา้แต่ละราย, ภาพลกัษณ์ของ Brand, กลยทุธ์ดา้นราคา, การลดตน้ทุน, การ
ลดความเส่ียง, ความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้หรือบริการ, ง่ายต่อการใชง้าน เป็นตน้  

3. ช่องทาง (Channel) หมายถึง ช่องทางในการส่ือสาร ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ช่องทางการขาย ช่องทางการตลาด ท่ีบริษทัใชใ้นการส่ือสารและติดต่อกบัลูกคา้ ช่องทาง 
เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในการสร้างความตระหนกัรู้ในสินคา้หรือบริการของบริษทั  

3.1 ลูกคา้สามารถประเมินคุณค่าของสินคา้หรือบริการของบริษทั 
3.2 เปิดโอกาสใหลู้กคา้สามารถระบุความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง 
3.3 บริษทัสามารถถ่ายทอดคุณค่าของสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง

เหล่าน้ี 
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3.4 ช่วยใหบ้ริษทัสามารถใหบ้ริการหลงัการขายกบัลูกคา้  
ดงันั้น การเลือกส่วนผสมของช่องทางท่ีลงตวั และเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายจึงมี

ความส าคญั และเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อธุรกิจ  
4. สัมพนัธ์ภาพกบัลูกคา้ (Customer Relationships) หมายถึง ธุรกิจควรระบุ

รูปแบบของ สัมพนัธ์ภาพท่ีตอ้งการมีกบัลูกคา้ ซ่ึงมีระดบัท่ีแตกต่างกนั ตั้งแต่การใชเ้คร่ืองตอบรับ
หรือ เคร่ืองท างานอตัโนมติั ไปจนถึงการใชบุ้คลากรท่ีมีความละเอียดอ่อนและใหค้วามส าคญั กบั
ลูกคา้ ตวัอยา่งของระดบัสัมพนัธภาพ อาทิเช่น การใชเ้คร่ืองทางานอตัโนมติั, การบริการตนเอง, การ
ใหบ้ริการโดยบุคลากร, การบริการแบบเลขาส่วนตวั  

5. กระแสรายรับของธุรกิจ (Revenue Streams) หมายถึง เงินสดท่ีธุรกิจจะ
ไดรั้บหลงัหกัค่าใชจ่้ายแลว้ ในแผนธุรกิจ ลูกคา้เปรียบเสมือนหวัใจ กระแสรายรับก็คือเส้นเลือดท่ี
หล่อเล้ียงหวัใจ ธุรกิจตอ้งถามตวัเองวา่ คุณค่าอะไรท่ีลูกคา้ ยนิดีจ่ายเงิน ค าตอบท่ีถูกตอ้งจะสามารถ
ช่วยใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จในการ ดึงเงินจากลูกคา้ กระแสรายรับอาจเป็นการท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้
หรือบริการเพียงคร้ังเดียว หรือเกิดจาการซ้ือซา้ หรือการซ้ือบริการต่อเน่ือง หรือการซ้ือบริการหลงั
การขาย 

6. ทรัพยากรส าคญั (Key Resources) หมายถึง ทรัพยากรท่ีส าคญัของบริษทัมี
ความส าคญั ต่อการท าใหแ้ผนธุรกิจสัมฤทธ์ิผล ทรัพยากรต่างๆ อาทิเช่น ทรัพยากรทางกายภาพ 
ไดแ้ก่ อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีเป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองจกัร, ทรัพยากรการเงิน, ทรัพยสิ์นทาง ปัญญา, และ
ทรัพยากรบุคคล เป็นตน้  

7. กิจกรรมส าคญั (Key Activities) หมายถึง ระบุกิจกรรมส าคญัๆ ท่ีธุรกิจ
ตอ้งด าเนินการเพื่อให ้ บรรลุวตัถุประสงค ์ กิจกรรมหลกั อาทิเช่น การผลิต, การใหบ้ริการ, สินคา้
หรือบริการท่ีแกปั้ญหาใหลู้กคา้, การสร้างเวทีของธุรกิจ, การสร้างเครือข่าย เป็นตน้  

8. หุน้ส่วนส าคญั (Key Partnerships) ในการท าธุรกิจทุกวนัน้ี การสร้าง
หุน้ส่วนทางธุรกิจ เป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็น ขอ้ดีของการมีหุน้ส่วนทางธุรกิจ คือ เพื่อประโยชน์
สูงสุดของธุรกิจ เพื่อลดความเส่ียง และเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงทรัพยากรในทางธุรกิจ ประเภทของหุน้ส่วน
ทางธุรกิจ ไดแ้ก่ พนัธมิตรทางธุรกิจ, การร่วมหุ้นเพื่อพฒันาธุรกิจใหม่ และพนัธมิตรคู่คา้ ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อ
(buyer) หรือ ผูผ้ลิตวตัถุดิบ (supplier)  

9. โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) หมายรวมถึง ตน้ทุนทั้งหมดท่ีจะ
เกิดข้ึนในการด าเนินการ ตามรูปแบบธุรกิจท่ีบริษทัก าหนด อาทิเช่น ตน้ทุนในการสร้างคุณค่าสินคา้
หรือบริการ, ตน้ทุนในการรักษาลูกคา้, ตน้ทุนดา้นทรัพยากร, ตน้ทุนในการใหบ้ริการ เป็นตน้ การ
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ค านวนตน้ทุนสามารถค านวนไดต้าม ทรัพยากรส าคญั (key resource), กิจกรรมส าคญั (key 
activities) และ หุน้ส่วนส าคญั (key partnership)  

 
6. ทฤษฎีฐำนรำก (Grounded Theory) 
Glaser (1967) กล่าววา่ ทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory Study) เป็นการศึกษา 

ปรากฏการณ์จากมุมมองและการใหค้วามหมายของคนจากปรากฏการณ์  น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างมโน
ทศัน์(concept) และหาความเช่ือมโยงจากมโนทศัน์ต่าง ๆ ใหไ้ดข้อ้สรุปเชิงทฤษฏีส าหรับอธิบายและ 
ท าความเขา้ใจปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 

Strauss and Corbin (Charmaz. 2000: อา้งอิงมาจาก Strauss and Corbin . 1998) 
กล่าววา่ ทฤษฎีในความหมายของวธีิการวจิยัน้ีประกอบดว้ยความสัมพนัธ์ท่ีน่าจะมีหรือน่าจะเป็น 
ระหวา่งมโนทศัน์หรือชุดของมโนทศัน์ ทฤษฎีท่ีสร้างข้ึนมาเช่นน้ีจดัเป็นทฤษฎีระดบักลาง (middle 
range theory ) ซ่ึงใชอ้ธิบายปรากฏการณ์ในขอบเขตท่ีจ ากดั 

บุริม โอทกานนท ์ (2557) กล่าววา่ การวจิยัทฤษฎีฐานราก เป็นการท าวิจยัเพื่อคน้หา
ค าตอบ ของเหตุการณ์ท่ีสนใจจากขอ้มูลดิบท่ีอยูใ่นรูปแบบต่างๆ โดยใชว้ธีิการรวบรวม “ขอ้มูล” 
และจ าแนก ออกเป็น”หมวด” (Category/Theme) “หมู่” (Topic) และเช่ือมโยง(Associate) หมวด หมู่ 
ของขอ้มูล เขา้ดว้ยกนัอยา่งเป็นระบบท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั และน าเสนอเป็น
ทฤษฎี (Theory)  ท่ีเกิดข้ึนเป็นกรอบกวา้งๆ 

 
 
       
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 

จดัหมวดหมู่  
รวบรวมขอ้มูล  
ตั้งค  าถาม 

มองหารูปแบบของทฤษฎี 

มองหารูปแบบหรือ 
เปรียบเทียบกบัทฤษฎีอ่ืน 

จากลกัษณะเฉพาะไปสู่ลกัษณะทัว่ไป 
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ภาพท่ี 4   แผนภูมิรูปภาพแสดงทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) 
ท่ีมา: บุริม โอทกานนท,์ 2557 

 
 จากภาพท่ี 4 สามารถอธิบายกระบวนการของการสร้างทฤษฎีฐานราก (Grounded 

Theory)  ไดด้งัน้ี 
ขั้นเปิดรหสั  (Open Coding) เป็นการวเิคราะห์รายละเอียดจากขอ้มูลท าการรวบรวม 

จดัหมวดหมู่ และตั้งค  าถาม มาท าการดึงแก่นของเน้ือหาท่ีไดจ้ากขอ้มูลดิบออกมา 
 ขั้นหาแก่นของรหสั (Axial Coding) เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งแก่นของ 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท า Open Coding มาจดัเป็นหมวดหมู่หรือรูปแบบของทฤษฎี 
 ขั้นเลือกรหสั (Selective Coding) เป็นการน าหมวดหมู่จาก Axial Coding มา

เช่ือมโยง หาความสัมพนัธ์ระหวา่งกนั เพื่อน ามาสร้างเป็น “บท” เพื่อใชอ้ธิบายปรากฏการณ์ท่ี
เกิดข้ึน 

 ขั้นพฒันาทฤษฎี (Development of theory) เป็นการเสนอความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนใน
รูปของ ทฤษฎี ดว้ยการอธิบายดว้ยรูปภาพ ขอ้ความ หรือสมมติฐาน ทฤษฎีท่ีไดจ้ะส่ือใหเ้ห็นถึง 
ความเช่ือมโยงของความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนของปรากฏการณ์หน่ึงกบัอีกปรากฏการณ์หน่ึง และ
อธิบายเง่ือนไขวา่ปรากฏการณ์หน่ึงน าไปสู่อีกปรากฏการณ์ไดอ้ยา่งไร 

 

งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ณัฐคูณค์ ดอนยงัไพร (2556) ศึกษาคน้ควา้วิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด

โทรศพัท ์เคล่ือนท่ี M-Commerce ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะ
ประชากร ท่ีมีความสัมพนัธ์เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด M-Commerce และการ
ตัดสินใจซ้ือผ่าน ช่องทาง M-Commerce รวมถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง M-Commerce ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีท า แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง M-
Commerce เป็นเพศชาย มีอายใุนช่วง 31-43 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 20,001-40,000 บาท โดยกลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง M-Commerce 
ไม่ประจ าทุกเดือน ราคาสินคา้ท่ีซ้ือเฉล่ียอยู่ท่ี 500-1,200 บาท มีการวางแผนช่วงเวลาในการซ้ือ
สินคา้คือ รอซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ และปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง M-
Commerce  คือ ประหยดัเวลาในการเดินทาง มีส่วนลดหรือโปรโมชัน่ มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย 
และความน่าเชือถือของเวบ็ไซต ์มีผลในระดบัมาก  
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 เกวลิน ช่วยบ ารุง (2554) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดผา่น Mobile 
Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค การไดรั้บหรือเลือกรับ 
ขอ้มูลข่าวสารจากธุรกิจบริการต่างๆ รวมไปถึงความคิดเห็นท่ีมีต่อการตลาด ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(Mobile Marketing) ตลอดจนผลกระทบของการตลาด ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Marketing) 
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และธุรกิจบริการ ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มีอายอุยูใ่นช่วง 18-25 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 
บาท ระยะเวลาในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ 6 ปี ใชเ้ครือข่ายโทรศพัทเ์อไอเอส (AIS) มีค่าใช้
บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 501-1,000 บาทต่อเดือน รูปแบบการส่ือสารทางการตลาดผา่น 
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บใน 1 เดือนท่ีผา่นมาเป็นขอ้ความสั้น (SMS) ความถ่ี 1-5 คร้ังต่อเดือน และ
พบวา่การส่ือสารทางการตลาดผา่นขอ้ความสั้น (SMS Marketing) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  

 นพดล พงศภ์ณัฑารักษ ์  (2551) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้
เทคโนโลย ี M-Commerce กรณีศึกษา บริษทัจีอี มนัน่ี จ ากดั (ประเทศไทย) ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา การยอมรับการใชเ้ทคโนโลยี M-Commerce ของผูใ้ช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ใน ดา้นลษัณะประชากรศาสตร์, ดา้นขอ้มูล, ดา้นพฤติกรรมการส่ือสารของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
และปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของM-Commerce กบัการยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ีM-Commerce ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา่ การยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ี M-Commerce กรณีศึกษาบริษทัจีอี มนัน่ี )ประเทศ

ไทย (จ ากดั ในเขตกรุงเทพและปริ มณฑลของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยั
ท่ีมีผลต่อ การยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ี M-Commerce มากท่ีสุดคือ คุณลกัษณะของM-Commerce 
ปัจจยัรองลงมา คือ พฤติกรรมทางการส่ือสารของบุคคล ส าหรับความแตกต่างของลกัษณะทาง
ประชากรศาตร์ พบวา่ผูท่ี้มีอายนุอ้ย มีระดบัการศึกษาไม่สูง มีการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยมีากท่ีสุด 

ความแตกต่างของขอ้มูลของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใช ้ พบวา่ ผูท่ี้ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
จ านวน 1 เคร่ือง และมีรูปแบบการใชบ้ริการแบบระบบ Pre-paid มีการยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ีM-
Commerce มากท่ีสุด  

ความแตกต่างของพฤติกรรมทางการส่ือสารของบุคคล พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัความ
หลากหลาย ของวตัถุประสงคใ์นการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปานกลาง และ มีการรับข่าวสารเก่ียวกบั
การท าธุรกรรม บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นส่ือเฉพาะกิจ และไม่เคยมีประสบการณ์ในการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ จะมีผลการยอมรับการใชเ้ทคโนโลย ีM-Commerce มากท่ีสุด   
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คุณลกัษณะของ M-Commerce อนัประกอบไปดว้ย ความไดเ้ปรียบเชิงเทียบกบั
บริการเดิมท่ีมีอยู ่ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชง้าน M-Commerce และความเหมาะสมสอดคลอ้งของ 
M-Commerce กบัชีวติผูค้นในสังคม มีผลต่อการยอมรับใชเ้ทคโนโลย ี M-Commerce ทุกประการ 
และการยอมรับการใชบ้ริการสินเช่ือโดยผา่นเทคโนโลยี M-Commerce พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการใช ้
M-Commerce เพื่อใชบ้ริการสินเช่ือประเภทต่างๆอยูใ่นระดบัปานกลาง 

คริสเตียน ซีเซนอพ (Christian Siesenop, 2012) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ือง Purchasing 
Processes in Mobile and Tablet Commerce: The Case of Consumer Electronics มีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษา พฤติกรรมกระบวนการ และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการผา่น 
อุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  ซ่ึงผลการศึกษา นกัวจิยัไดมี้การสร้างโมเดลกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ สินคา้หรือบริการ จากการท าการวิจยัเชิงคุณภาพกบักลุ่ม ผูใ้ชอุ้ปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
เปรียบเทียบระหวา่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นวธีิแบบดั้งเดิม และผา่นอุปกรณ์ 
หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และพบวา่วถีิการด าเนินชีวิต (Lifestyle) อุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และ
เป้าหมายของการซ้ือสินคา้หรือบริการ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ สินคา้
หรือบริการท่ีแตกต่างกนั 

โทมสั แอช, เคนเนท คอบิทโซ และ เนลล ์พิซวนั (Thomas Ash, Kenneth Corbitso 
and Neil Pisone, 2011) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ือง Combining the Benefits of Traditional Commerce 
and E-Commerce with M- Commerce benefits in the Retail Industry มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 
ผลประโยชน์ท่ีสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากการผสมผสานการใช ้ M-Commerce ในแต่ละขั้นตอนของ
ธุรกิจ คา้ปลีกรูปแบบดั้งเดิม ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ การผสมผสานการใช ้ M-Commerce เป็น
ประโยชน์ต่อ ธุรกิจคา้ผลีกรูปแบบดั้งเดิม อาทิเช่น ในมุมของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมตอ้งการความ
สะดวกในการ หาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ M-Commerce จะช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถคน้หา
ขอ้มูลสินคา้หรือ บริการไดอ้ยา่งรวดเร็วมากข้ึน และสามารถเปรียบเทียบสินคา้หรือบริการ
หลากหลายตวัเลือกได ้ ในเวลาเดียวกนั หรือในมุมของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบดั้งเดิม การเพิ่มช่องทาง
ในการส่ือสารหรือ จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น M-Commerce จะช่วยใหธุ้รกิจคา้ปลีกมียอดขายเพิ่มข้ึน 
และเป็นท่ีรู้จกั ในวงกวา้ง เน่ืองจาก โฆษณาหรือการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่น M-Commerce 
ผูบ้ริโภคสามารถ เห็นและส่งต่อใหก้บักลุ่มเพื่อนในเครือข่ายสังคมออนไลน์(Social Network)ได ้

ลี ถาน หวง (Le Thanh Hoang, 2010) ศึกษาคน้ควา้วจิยัเร่ือง Consumer Behavior 
Intention towards M-Commerce in Vietnam มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อ การ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม ในการท าธุรกรรม M-Commerce โดยใชท้ฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ีหรือ 
The Technology Acceptance Model (TAM) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีสะทอ้นถึงทศันคติของ ประชากร
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ประเทศเวยีดนาม ต่อการท าธุรกรรม M-Commerce ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ การศึกษาดา้นเทคโนโลยี 
พื้นฐานความปลอดภยั การรับรู้ความสามารถของตนเองและประโยชน์ จากการใชง้าน M-
Commerce เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการยอมรับและการเปล่ียนแปลงในการ ท าธุรกรรม M-
Commerce ของประชากรเวยีดนาม 

 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้ง ผลประโยชน์ท่ีสามารถเกิดข้ึนไดจ้ากการผสม 
ผสานการใช ้M-Commerce ในแต่ละขั้นตอนของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบดั้งเดิม,  ปัจจยัท่ีมีผลต่อ การ
ยอมรับการใชเ้ทคโนโลยี M-Commerce  ตลอดจนพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้หรือบริการผา่นอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี สามารถสรุปเป็นรายละเอียดส าคญัซ่ึงน าไป 
ประยกุตใ์ชก้บังานวจิยัไดด้งัน้ี  การใช ้M-Commerce ผสมผสานในแต่ละขั้นตอนของธุรกิจคา้ปลีก 
รูปแบบดั้งเดิม ส่งผลประโยชน์ใหก้บัผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค อาทิเช่น เป็นการเพิ่มช่องทางการ 
ส่ือสารและจดัจ าหน่าย น ามาซ่ึงผลก าไรท่ีมากข้ึนส าหรับผูป้ระกอบการ และเพิ่มความสะดวก ใน
การหาขอ้มูลและซ้ือสินคา้หรือบริการไดทุ้กท่ี ทุกเวลาส าหรับผูบ้ริโภค แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บั ปัจจยั
ต่างๆ ท่ีจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดการยอมรับเทคโนโลย ีM-Commerce ตลอดจนเกิด การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ หรือบริการนั้นๆ ผา่นช่องทาง M-Commerce  อาทิเช่น ความปลอดภยัและ ความง่ายในการ
ใชอุ้ปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อท าธุรกรรมซ้ือสินคา้หรือบริการ ความสะดวก และผลประโยชน์
ทาง การตลาดท่ีจะไดรั้บ เป็นตน้ จากขอ้มูลขา้งตน้จึงเป็นขอ้มูลส าคญัท่ีจะน า ไปใชใ้นการศึกษา 
โมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีประสบความส าเร็จ สามารถสร้างผลประโยชน์ใหแ้ก่ ผูป้ระกอบการ 
และผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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บทที ่ 3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

งานวจิยัเร่ือง การศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการท่ีประสบ 
ความส าเร็จของประเทศไทย เป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ธีิการ
เก็บ รวบรวมขอ้มูลจากงานวจิยั บทความ และใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัมีการด าเนินการวจิยัท่ีส าคญั ดงัน้ี  

1. แหล่งขอ้มูล 
2. ประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 
3. กรอบความคิดเชิงทฤษฎี 
4. การวเิคราห์ขอ้มูล 
5. การตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
6. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 
แหล่งข้อมูล 

งานวจิยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นการศึกษาเก่ียวกบั 
โมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีประสบความส าเร็จของประเทศไทย โดยแบ่งลกัษณะของแหล่งขอ้มูล 
เป็น 2ลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) นกัวจิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีเป็น ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีการขายสินคา้ หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ย
อุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทย จ านวน 5 คน 
และกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce ผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทย จ านวน 5 คน 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) นกัวิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากงานวจิยั
หลกัท่ีเก่ียวขอ้งกบั ธุรกิจ M-Commerce ภายในประเทศ ต่างประเทศ และบทความต่างๆของ
หน่วยงานท่ี เก่ียวขอ้งหรือสถานศึกษาของประเทศไทย 
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ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชากรของงานวจิยัน้ี คือ ประชากรกลุ่มท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce 

ท่ีมีการขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดั 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทย และประชากรกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ประเทศไทย โดยก าหนดวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่มีความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณากลุ่มตวัอยา่งแบบตามเจาะจง (Purpositive Sampling) ดงัน้ี 

1. กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการธุรกิจ มีการผสมผสาน M-Commerce ใน
ขั้นตอนของ การด าเนินธุรกิจ เช่น การส่ือสาร การสั่งซ้ือสินคา้หรือ บริการ การท าธุรกรรมซ้ือขาย 
หรือการส่งสินคา้หรือบริการ เป็นตน้ ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร หรือปริมณฑล ประเทศไทย มี
การท าธุรกิจ M-Commerce มานานกวา่ 3 ปี และมีอตัราการเจริญเติบโตของยอดขายอยา่งนอ้ย 5% 
ต่อปี 

2. กลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce คือ กลุ่มกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมี
พฤติกรรมการซ้ือ สินคา้หรือบริการ M-Commerce ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร หรือปริมณฑล 
ประเทศไทย และจดัเป็นกลุ่มทนัสมยั (Early majority) คือ เป็นผูท่ี้ยอมรับเทคโนโลย ี มีความ
ละเอียดรอบคอบ ยอมรับความคิดใหม่ๆก่อนคนอ่ืนในกลุ่มสังคม ตามทฤษฎี การแพร่กระจายของ
นวตักรรม (Diffusion of Innovation) 
 
 

กรอบควำมคดิเชิงทฤษฎ ี
 งานวจิยัเร่ือง การศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการท่ีประสบ

ความส าเร็จ ของประเทศไทย ซ่ึงเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีรายละเอียดของ
ส่วนท่ี เก่ียวขอ้งในวธีิการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาองคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของ
ประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัหรือกลยทุธ์ ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
ประสบความส าเร็จ และอุปสรรค 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 

4. เพื่อสร้างโมเดลของธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
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ภาพท่ี 5  แผนภูมิรูปภาพแสดงกรอบแนวคิดการวจิยั 
ท่ีมา :ผูว้จิยั, 2558 
 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
1. นกัวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 

กบัขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยจ าแนกกลุ่มเป้าหมายในการสัมภาษณ์เป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ท าการศึกษาประเด็น ดงัน้ี 
ประเด็นท่ี 1: องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
ประเด็นท่ี 2: ปัจจยั อุปสรรค หรือกลยทุธ์ ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการใน
ประเทศไทยประสบความส าเร็จ 

และกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce ท าการศึกษาพฤติกรรมและทศันคติ
ของ การซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce  

ซ่ึงมีขั้นตอนของการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

ธุรกิจ M-Commerce 
ของประเทศไทย 

เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
และการวเิคราะห์เน้ือหา 

องคป์ระกอบของการบริหาร
จดัการธุรกิจ M-Commerce 

ปัจจยัหรือกลยทุธ์ 
ท่ีท  าใหเ้กิดความส าเร็จ 

และอุปสรรค 

พฤติกรรมและทศันคติ 
ของกลุ่มผูซ้ื้อ 

วเิคราะห์ 

โมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีประสบความส าเร็จ 
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1.1 การวเิคราะห์ค า และรูปประโยคของค าตอบ วา่สอดคลอ้งกบั
ค าถามใน แบบสัมภาษณ์ เชิงลึกหรือไม่ เพื่อใหแ้นวทางการในวเิคราะห์เป็นไป อยา่งถูกตอ้ง 

1.2 การใหร้หสัแบบเปิด (Open Coding)  จากประเด็นของขอ้มูลของ
แต่ละค าถาม สัมภาษณ์ โดยนกัวจิยัหาค า (Words) หรือ ประโยค (Sentences) ท่ีมีความหมาย 
เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั เพื่อจ าแนกและจดักลุ่มของขอ้มูล 

1.3 การใหร้หสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial Coding) โดยเป็นการจดั
กลุ่มของขอ้มูล ท่ีใหร้หสัแบบเปิด (Open Coding)  ท่ีสัมพนัธ์เขา้ดว้ยกนั โดยรหสัแนวคิดท่ี สัมพนัธ์
กนั (Axial Coding) น้ีเป็นประโยค(Sentences) ท่ีเช่ือมโยงความหมาย เหล่านั้น ท่ียดึใจความเดียวกนั
หรือเร่ืองเดียวกนัเป็นเกณฑ์ 

1.4 รวมรหสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial Coding) ในแต่ละค าถาม
สัมภาษณ์เพื่อ สรุปเน้ือหาท่ีทบัซอ้นกนั (Overlap) 

1.5 ตรวจสอบ แกไ้ข และขดัเกลารหสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial 
Coding) อีกคร้ัง เพื่อใหไ้ดร้หสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial Coding) ท่ีถูกตอ้งและมีความหมาย 
ชดัเจน 

1.6 วเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อสร้างขอ้สรุปท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 

2. นกัวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล การวเิคราะห์เน้ือหา (Content snalysis) กบั
ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยวเิคราะห์แบบแผนท่ีไดจ้ากขอ้มูล ความน่าจะเป็น 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ และความเหมือนหรือความต่างขอ้มูล ซ่ึงมีขั้นตอนของ การวเิคราะห์
ขอ้มูล ดงัน้ี 

2.1 คน้ควา้ คดัเลือก และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารท่ีมีความ
เก่ียวขอ้ง กบังานวจิยัน้ี 

2.2 อ่านบทความต่างๆอยา่งละเอียด เพื่อแยกประเด็นส าคญัของแต่ละ
บทความ 

2.3 อ่านประเด็นส าคญัของแต่ละบทความ เพื่อก าหนดเป็นหมวดหมู่
หลกัๆท่ี ครอบคลุมเน้ือหาครบถว้น 

2.4 พิจารณาประเด็นท่ีมีความหมายในเร่ืองเดียวกนัหรือทบัซอ้นกนั
รวมเขา้ดว้ยกนั และขดัเกลาใหเ้ป็นภาษาท่ีเขา้ใจง่าย และกระชบัมากข้ึน 

2.5 วเิคราะห์ขอ้มูลทั้งหมดเพื่อสรุปเป็นสารส าคญัประกอบหรือ
สนบัสนุน ผลการวจิยั 
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กำรตรวจสอบเคร่ืองมอืที่ใช้ในกำรวจิัย (แบบสัมภำษณ์) 
1. นกัวจิยัใชก้ารตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) ของแบบ

สัมภาษณ์ โดยน าแบบสอบถามท่ีไดมี้การออกแบบแลว้ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา จากนั้นน า
แบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข 

2. นกัวจิยัใชก้ารตรวจสอบความเช่ือถือได้ (Reliability) จากการวเิคราะห์
เน้ือหาดว้ย วธีิสามเส้า (Triangulation) โดยใชว้ธีิ การตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data 
triangulation) คือ การตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดม้าจาก แหล่งท่ีมาท่ีต่างกนั ทั้งดา้นเวลาและสถานการณ์ 
ซ่ึงถา้ทุกแหล่งขอ้มูลพบวา่มีความใกลเ้คียง หรือเหมือนกนั แสดงวา่ขอ้มูลท่ีนกัวิจยัไดม้ามี ความ
ถูกตอ้ง และ การตรวจสอบสามเส้าดา้นวธีิรวบรวมขอ้มูล (Methodological triangulation) คือ การใช้
วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ เพื่อรวบรวมขอ้มูลในเร่ืองเดียวกนั 
 
 

ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งเดือน กนัยายน 

2558 ถึง ตุลาคม 2558  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



27 
 

 

 
บทที ่ 4 

ผลกำรวจิัย 
 
 

 การศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีประสบความส าเร็จของประเทศไทย ผูว้จิยั
ได ้รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใดยใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ท าการ 
สัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce และกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce 
ผา่นช่องทางออนไลน์ ดว้ยอุปกรณ์เคล่ือนท่ี ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ประเทศไทย จ านวนกลุ่มละ 5 คน 

การเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดน้ าเสนอตามจุดประสงคข์องการวิจยั โดย
แบ่งการน าเสนอออกเป็น 3 ส่วน ตามล าดบั ดงัน้ี 

1. การวเิคราะห์องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของ
ประเทศไทย 

2. การวเิคราะห์ปัจจยั หรือกลยทุธ์ ท่ีท าให้ธุรกิจ M-Commerce ของ
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยประสบความส าเร็จ และอุปสรรค 

3. การวเิคราะห์พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 

4. การสร้างโมเดลของธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
 
 

ส่วนที ่1: กำรวเิครำะห์องค์ประกอบของกำรบริหำรจัดกำรธุรกจิ M-Commerce ของ
ประเทศไทย 

 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ท่ี
ประสบความส าเร็จของประเทศไทย น ามาซ่ึงการสังเคราะห์ใหเ้กิดโมเดลการพฒันาธุรกิจ M-
Commerce โดยมีรายละเอียดของผูป้ระกอบการจ านวน 5 ราย ดงัน้ี 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ คนท่ี1 เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายสินคา้แบรนดเ์นมจาก
ประเทศสหรัฐ อเมริกา หลากหลายแบรนด ์ มีการท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนการ
ด าเนินงาน ประชาสัมพนัธ์สินคา้, รับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้, ตรวจสอบการโอนเงิน และการใหบ้ริการ
หลงัการขาย 
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ผูป้ระกอบการธุรกิจ คนท่ี2 เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพ 
หรือเรียกโดยทัว่ไป วา่อาหารคลีน (Clean food) มีการท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนการ
ด าเนินงาน ประชาสัมพนัธ์สินคา้, รับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้, ตรวจสอบการโอนเงิน การใหบ้ริการหลงั
การขาย และติดต่อส่ือสารกบัผูแ้ทนจ าหน่าย 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ คนท่ี3 เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายสบู่เพื่อสุขภาพ มี
คุณสมบติัท าใหผ้วิ กระจ่างใส ลดผดผืน่และสิว  มีการท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนการ
ด าเนินงาน ประชาสัมพนัธ์สินคา้, รับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้, ตรวจสอบการโอนเงิน การใหบ้ริการหลงั
การขาย และติดต่อส่ือสารกบัผูแ้ทนจ าหน่าย 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ คนท่ี4 เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่
น าเขา้จาก ต่างประเทศ มีการท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนการด าเนินงาน ประชาสัมพนัธ์
สินคา้, รับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้, ตรวจสอบการโอนเงิน การใหบ้ริการหลงัการขาย และติดต่อส่ือสาร 
กบัพนกังานผูค้ดัเลือกสินคา้ท่ีต่างประเทศ 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ คนท่ี5 เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจรับสั่งซ้ือสินคา้ล่วงหนา้จาก
ประเทศสหรัฐ อเมริกา มีการท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนการด าเนินงาน ประชาสัมพนัธ์
สินคา้, รับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้, ตรวจสอบการโอนเงิน และการใหบ้ริการหลงัการขาย 

โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ซ่ึงมีการจดัท าหวัขอ้ 
สัมภาษณ์หรือแนวทาง (Interview Guide) ซ่ึงใชใ้นการตั้งค  าถาม และใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่ง 
ไม่เป็นทางการ (InformalInterview) ในการเก็บขอ้มูล 

ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเร่ิมจากการโทรศพัทติ์ดต่อไปยงักลุ่มเป้าหมายแต่
ละ รายเพื่อแนะน าตวั อธิบายวตัถุประสงค ์ และขอความอนุเคราะห์ในการขอสัมภาษณ์ หากกลุ่ม 
เป้าหมายอนุญาตจะท าการนดัหมาย วนั เวลา และสถานท่ีในการขอเขา้พบกลุ่มเป้าหมาย โดยมี การ
จดัเตรียมอุปกรณ์ต่างๆเพื่อความพร้อมในการสัมภาษณ์ในวนัก่อนสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ประเด็น ค าถาม
สัมภาษณ์ เคร่ืองบนัทึกเสียง และสมุดจด เม่ือถึงวนันดัสัมภาษณ์ ผูว้จิยัเร่ิมจากการช้ีแจง 
วตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ ท าการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายตามประเด็นค าถามท่ีเตรียมมา และ
ท าการถอดเทปการสัมภาษณ์ จากการเก็บขอ้มูลของผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ทั้ง 5 ราย 
พบวา่แต่ละธุรกิจมีองคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจท่ีคลา้ยกนั คือ หุน้ส่วนส าคญัของธุรกิจ
,กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ, ทรัพยากรส าคญัของธุรกิจ, คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการ, การสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้, ช่องทาง, การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย, ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ และ 
รายไดห้ลกัของธุรกิจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั องคป์ระกอบของธุรกิจตาม ทฤษฎีโมเดลธุรกิจของแคนวาส 
(The Business Model Canvas Theory) โดยองคป์ระกอบทั้ง 9 ส่วนดงักล่าวจะเป็นเคร่ืองมือในการ
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ช่วยวางแผนธุรกิจไดอ้ยา่งครบถว้นทุกมุม ผูป้ระกอบการใหม่สามารถน าไปใชใ้นการวางแผน สร้าง
กลยทุธ์ ประเมินความส าเร็จของแผนงาน และเลือกรูปแบบของธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพและ
เหมาะสมได ้ หรือส าหรับผูป้ระกอบการเดิม สามารถน าไปใชใ้นการปรับแกส้ถานการณ์ปัจจุบนั 
เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีดีข้ึนส าหรับธุรกิจของตนได ้

จากนั้นผูว้จิยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มูล และจ าแนกขอ้มูลตามองคป์ระกอบของการ
บริหารจดัการธุรกิจตามทฤษฎีโมเดลธุรกิจของแคนวาส (The Business Model Canvas Theory) 
อยา่งเป็นระบบ เพื่อใหเ้ห็นองคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ท่ี
ผูป้ระกอบการแต่ละรายด าเนินอยูใ่นปัจจุบนั ดว้ยการวเิคราะเน้ือหา (Content snalysis) วเิคราะห์
กลุ่มค าและประโยค ท าการใหร้หสัแบบเปิด (Open Coding) และรหสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axail 
Coding) ตามหลกัของทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) เพื่อสรุปเป็นผลการวจิยัเก่ียวกบั
องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ตามตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1 องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 
Key Partners 
1.หุน้ส่วนผูก่้อตั้ง คือ 
บุคคล หรือคณะผู ้
ก่อตั้งธุรกิจ โดย
ส่วนมากเป็นลกัษณะ 
เจา้ของ คนเดียวหรือ 
2คน มีตน้ทุนเร่ิม แรก
นอ้ย แต่มีความคิด
ริเร่ิม สร้างสรรค ์และ
สามารถใช ้อุปกรณ์
คอมพิวเตอร์หรือ 
โทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟนไดดี้ 
2. หุน้ส่วนคูค่า้ คือ 
แหล่งวตัถุดิบ และ 
บริษทัจดัส่ง สินคา้ทั้ง 
ภายในประเทศและ 
ต่างประเทศ ท่ีเสนอ
ราคาทุนท่ีถูก และ
สามารถใชอุ้ปกรณ์ 
คอมพิเตอร์หรือ 
โทรศพัทมื์อถือ 
สมาร์ทโฟนในการ
ติดต่อคา้ขายไดดี้ 

Key Activities 
1. กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบั 
สินคา้หรือบริการ อาทิ
เช่น 
การผลิตหรือคดัเลือก
สินคา้ 
การขายสินคา้ การ
จดัส่งสินคา้ 
2. กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัสภาพ แวดลอ้ม
ของธุรกิจ อาทิเช่น 
การแจง้ความ
เคล่ือนไหว 
ของสินคา้ตนเอง และ
ติดตาม แนวโนม้ของ
คู่แข่ง และตลาด  

Value 
Propositions 
ตอ้งการส่ง
มอบสินคา้
คุณภาพดี 
และบริการท่ี
ดีใหก้บัลูกคา้ 

Customer Relationships 
1.การใหบ้ริการก่อน และ 
หลงั การขาย ดว้ยการให้
ค  าแนะน า และสามารถ
ตอบสนองความ ตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้
2.การจดักิจกรรมเพ่ือสร้าง
ความ 
สมัพนัธ์กบัลูกคา้หรือกลุ่ม 
เป้าหมาย ดว้ยการจดั
โปรโมชัน่ หรือ การมอบ
รางวลัเม่ือมีการ ร่วม
กิจกรรม 

Customer Segments 
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ย
เกณฑ ์ดา้น
ประชากรศาสตร์ และ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
อาทิเช่น เพศ อาย ุรายได ้
และความสนใจ โดยมี
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่ม
ลูกคา้ ทุกเพศ โดยเฉพาะ
เพศหญิง อาย ุเฉล่ียตั้งแต่ 
18-60 ปี มีรายไดต้ั้งแต่ 
10,000 บาทข้ึนไป มี
พฤติกรรม การใช้
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ท
โฟน (Smartphone 
mobile) เป็นประจ า 
และสนใจการซ้ือสินคา้
หรือ บริการผา่นช่องทาง
ออนไลน์  

Key Resources 
1. สินคา้หรือบริการ 
2.โทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟน 
3. ส่ือโซเช่ียล (Social 
media)  
4. ทรัพยากรบุคล  

Channels 
1.ช่องทางการ
ประชาสมัพนัธ ์
อาทิเช่น เฟสบุ๊ก (Facebook) 
และ 
อินสตาแกรม (Instagram) 
2.ช่องทางการติดต่อส่ือสาร 
อาทิเช่น กล่องขอ้ความ
เฟสบุ๊ก (Facebook) และ 
ไลน์ (Line) 

Cost Structures  
โครงสร้างตน้ทุนของธุรกิจ ประกอบดว้ยตน้ทุนคงท่ี 
อาทิเช่น ค่าไฟ, อุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
(Smartphone mobile) และตน้ทุนแปรผนั อาทิเช่น 
ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้ โดยตน้ทุน
หลกัของธุรกิจ คือ ตน้ทุนแปรผนั 

Revenue Streams 
รายไดห้ลกัของธุรกิจ คือ การขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง
ออนไลน์ ถึงกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป หรือกลุ่มตวัแทนจ าหน่าย 
จุดเด่นของสินคา้หรือบริการท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า คือ สินคา้หรือ
บริการมีคุณภาพดี 
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จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล นกัวจิยัสามารถสรุปเป็นประเด็นไดด้งัน้ี 
1. หุน้ส่วนส าคญัของธุรกิจ กบัความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั 
2. กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ และหลกัการในการบริหารจดัการ 
3. ทรัพยากรส าคญัของธุรกิจ และหลกัการในการบริหารจดัการ 
4. คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้  
5. การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
6. ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ และติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้ 
7. การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
8. ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ 
9. รายไดห้ลกัของธุรกิจ 

 
หุ้นส่วนส ำคัญของธุรกจิ กบัควำมได้เปรียบเชิงแข่งขัน 
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทั้ง 5ราย นกัวจิยัพบวา่จากขอ้มูลส่วนใหญ่ 

หุน้ส่วนส าคญัของธุรกิจประกอบดว้ย หุน้ส่วนผูก่้อตั้งคือ บุคคลหรือคณะผูก่้อตั้งธุรกิจ และหุน้ส่วน
คู่คา้ อาทิเช่น แหล่งวตัถุดิบ และบริษทัจดัส่งสินคา้ทั้งภายในประเทศ และ ต่างประเทศ เห็นไดจ้าก
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...ธุรกิจนีมี้หุ้นส่วนส ำคัญ 1 คน คือ เพ่ือนของผมท่ีร่วมกันก่อตั้งธุรกิจ 
นี้ขึ ้น ซ่ึงมีส่วนส ำคัญในกำรร่วมคิดร่วมตัดสินใจ และอำศัยเครือข่ำย 
เพ่ือนฝูงของเขำในกำรบอกต่อเก่ียวกับสินค้ำแบรนด์ของเรำด้วย ภำยใน
เวลำไม่นำนกมี็คนรู้จักแบรนด์ของเรำมำกขึน้...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...ธุรกิจนีเ้กิดจำกหุ้นส่วนส ำคัญ 2ส่วน คือ หุ้นส่วนผู้ก่อตั้ง หรือผู้ลงทุน 
และหุ้นส่วนร่วม หรือผู้บริหำรจัดกำรธุรกิจ ซ่ึงท้ัง 2ส่วนมีควำมส ำคัญ 
เท่ำเทียมกันในกำรขับเคล่ือนให้ธุรกิจเดินหน้ำได้ เน่ืองจำกธุรกิจจ ำเป็น 
ต้องอำศัยท้ังเงินทุน ควำมคิดสร้ำงสรรค์ และกำรบริหำรจัดกำรงำน ท่ีดี
. . . ”
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ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...ธุรกิจนีมี้หุ้นส่วนส ำคัญ คือ เรำ 2คนพ่ีน้องผู้ ก่อตั้ง ท ำหน้ำท่ีตั้งแต่ 
ริเร่ิมธุรกิจ จัดหำเงินทุน คัดเลือกประเภทและรูปแบบของสินค้ำ กำร
บริหำรจัดกำรในส่วนงำนต่ำงๆ ตลอดจนกำรให้บริกำรกับลูกค้ำ ด้วย
ตัวเองทุกรำย หำกขำดใครไปคนหน่ึงกไ็ม่สำมำรถด ำเนินธุรกิจได้...” 

 
 จากขอ้มูลของผูป้ระกอบการแสดงใหเ้ห็นวา่ ธุรกิจ M-Commerce 

มกัจะเกิดจาก ผูก่้อตั้งจ  านวนเพียงไม่ก่ีคน มีตน้ทุนเร่ิมแรกนอ้ย แต่มีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรค ์ และสามารถใชอุ้ปกรณ์คอมพิวเตอร์หรือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนไดดี้ ซ่ึง
มีหนา้ท่ีตั้งแต่ ริเร่ิมความคิดเก่ียวกบัธุรกิจ จดัหาเงินลงทุน คดัเลือกประเภทของวตัถุดิบ
หรือรูปแบบ สินคา้ บริหารจดัการกนัเองภายในกลุ่มผูก่้อตั้ง และใหบ้ริการแก่ลูกคา้ดว้ย
ตวัเอง อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากธุรกิจ M-Commerce อยูใ่นรูปแบบของธุรกิจซ้ือขายสินคา้
หรือ บริการ ดงันั้นจึงตอ้งมีคู่คา้ท่ีส าคญัในการคดัสรรวตัถุดิบหรือผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ
ตรง ตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการ ในราคาทุนท่ีถูก สามารถใชอุ้ปกรณ์
คอมพิวเตอร์ หรือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในการติดต่อคา้ขายไดดี้ และบริษทัท่ีท า
หนา้ท่ีในการจดั ส่งสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ หรือ ตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงจะเห็นไดจ้าก
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีให ้ขอ้มูลเพิ่มเติม ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
 “...ธุรกิจนีข้องพ่ีมีเจ้ำของคือพ่ีคนเดียว ไม่ได้มีหุ้นส่วนผู้ ก่อตั้งคนอ่ืน 
แต่เรำก็มีหุ้นส่วนท่ีเป็นคู่ค้ำท่ีส ำคัญ คือ ตัวแทนจ ำหน่ำยสินค้ำ แบรนด์
เนมท่ีอยู่ ท่ีประเทศสหรัฐอเมริกำ ท่ีเรำได้คัดเลือกแล้วว่ำ เป็นตัวแทน
จ ำหน่ำยท่ีเช่ือถือได้จริง สินค้ำเป็นสินค้ำแบรนด์เนมของแท้ คุณภำพดี 
และขำยในรำคำทุนท่ีไม่แพง ท ำให้เรำน ำมำขำยต่อได้ในรำคำ ท่ีถูก
กว่ำช็อปแบรนด์เนมมำก...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 4 กล่าววา่ 
“...ธุรกิจนี้เกิดจำกเรำและน้องสำว ด้วยบุคลิกและแนวควำมชอบ ท่ี
คล้ำยกันท ำให้ ควำมคิดเก่ียวกับกำรจัดกำรธุรกิจไปด้วยกันได้ไม่ยำก ไม่
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มีปัญหำขัดแย้งกันเลย เรำท้ังคู่มีหน้ำท่ีในส่วนของตัวเองชัดเจน แต่จะมี
กำรพูดคุยเพ่ือให้ไปในทิศทำงเดียวกัน เช่น เรำจะมีหน้ำท่ีคัดเลือก 
รูปแบบของเส้ือผ้ำ และติดตำมกระแสควำมนิยมของตลำด เพ่ือให้
สินค้ำออกมำตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำมำกท่ีสุด ในขณะท่ี 
น้องสำวจะรับผิดชอบในส่วนของกำรท ำกำรประชำสัมพันธ์ตำมส่ือ
โซเช่ียล (Social media) และให้บริกำรค ำแนะน ำ ตอบค ำถำมลูกค้ำ 
นอกจำกเรำ 2คน ก็ยังมีคู่ค้ำท่ีมีส่วนส ำคัญกับธุรกิจของเรำ คือแหล่ง
วตัถดิุบคุณภำพ และบริษัทจัดส่งสินค้ำท่ีมีค่ำใช้จ่ำยถกูกว่ำ รำยอ่ืน...” 

 
กจิกรรมส ำคัญของธุรกจิ และหลกักำรในกำรบริหำรจัดกำร 
เน่ืองจากธุรกิจ M-Commerce ส่วนใหญ่อยูใ่นรูปแบบของธุรกิจจ าหน่าย สินคา้หรือ

บริการ ดงันั้นกิจกรรมหลกัของธุรกิจจึงประกอบดว้ย กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั สินคา้หรือบริการ คือ 
การผลิตหรือคดัเลือกสินคา้ การขายสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ และกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ คือ การแจง้ความเคล่ือนไหวของสินคา้ แบรนดต์นเอง และการติดตาม
แนวโนม้ของคู่แข่ง และตลาด เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...กิจกรรมส่วนใหญ่ท่ีพ่ีให้ควำมส ำคัญคือ กำรคัดเลือกสินค้ำ แบรนด์
เนมท่ีก ำลังเป็นท่ีนิยม หรือถูกเรียกร้องจำกลูกค้ำ มำจ ำหน่ำย ให้ทันกับ
ควำมต้องกำรของลูกค้ำ โดยสินค้ำท่ีพ่ีน ำมำขำยให้ลูกค้ำ จะต้องเป็น
สินค้ำท่ีคุณภำพดี และรำคำคุ้มค่ำ ตำมภำพลักษณ์ ของแบรนด์ท่ีเรำสร้ำง
มำ เรำกอ็ยำกให้ลูกค้ำน ำไปบอกต่อถึง จุดดีของร้ำนเรำ...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...กิจกรรมของธุรกิจผม คือ กำรท ำอำหำร และกำรจัดส่งสินค้ำจำกครัว 
ไปยังหน้ำร้ำน ลูกค้ำท่ีท ำกำรส่ังออนไลน์ และตัวแทนจ ำหน่ำย 
เน่ืองจำก สินค้ำของผมเป็นอำหำรเพ่ือสุขภำพ เน้นควำมสดใหม่และกำร
คงคุณค่ำ ทำงโภชนำกำร ดังนั้นจึงต้องมีกำรควบคุมและจัดกำรสินค้ำให้
ดี ให้ถึงมือลูกค้ำได้ตำมมำตรฐำนท่ีตั้งไว้ โดยผมมีหลักในกำรบริหำ 
รจัดกำรเป็นวงจร คือ เร่ิมจำกประเมินยอดรำยกำรส่ังซ้ือจำกลูกค้ำ ท่ีมำ
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จำกทุกช่องทำง เพ่ือก ำหนดตำรำงเวลำในกำรเร่ิมและส้ินสุด กำรท ำงำน
ครัว รวมไปถึงตำรำงเวลำในกำรเร่ิมและส้ินสุดกำรจัด ส่งสินค้ำ ซ่ึงจะ
ได้เป็นจ ำนวนรอบในกำรผลิต และกำรจัดส่งสินค้ำต่อวนั ท ำให้รู้ว่ำ ต้อง
ใช้วตัถดิุบ และจ ำนวนพนักงำนท้ังหมดเท่ำไรต่อวนั...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...กิจกรรมส ำคัญของธุรกิจนี ้คือ กำรแจ้งสถำนะของสินค้ำ และควำม
เคล่ือนไหวของแบรนด์ เพ่ือให้ลูกค้ำและกลุ่มเป้ำหมำย ทรำบว่ำ แบรนด์
ของเรำมีสินค้ำอะไรออกใหม่บ้ำง สินค้ำมีคุณสมบัติ ท่ีดีท่ีช่วยแก้ปัญหำ
ของพวกเขำได้อย่ำงไร และสร้ำงควำมเช่ือมั่นว่ำ แบรนด์ของเรำมั่นคง
และมีลูกค้ำเช่ือถือมำก ซ่ึงมีผลส ำคัญมำกต่อกลุ่ม ลูกค้ำใหม่ท่ีไม่กล้ำ
ทดลองซ้ือสินค้ำของเรำ นอกจำกนีก้ำรแจ้งข้อมูล ดังกล่ำว จะท ำให้เรำรู้
สถำนะของแบรนด์ตัวเอง และคู่แข่งไปด้วย เช่น ท ำให้รู้ว่ำ สินค้ำในส
ต๊อกเพียงพอต่อควำมต้องกำรลูกค้ำปัจจุบันหรือไม่ ควรออกสินค้ำใหม่
ท่ีมีคุณสมบัติอย่ำงไรถึงจะตรงตำมควำมต้องกำร ของลูกค้ำ หรือมีคู่แข่ง
ในตลำดรำยใดท่ีมีกำรลอกเลียนแบบสินค้ำของ เรำหรือไม่ เป็นต้น...” 

 
ทรัพยำกรส ำคัญของธุรกจิ และหลกักำรในกำรบริหำรจัดกำร 
ทรัพยากรท่ีส าคญัของธุรกิจ M-Commerce คือ สินค้าหรือบริการหลกั ท่ีธุรกิจ

จ าหน่าย, อุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือ สมาร์ทโฟน (Smartphone) ใชใ้นการติดต่อส่ือสาร  กบัลูกคา้ผา่น
การโทรศัพท์ ส่งข้อความ เฟสบุ๊ก (Facebook)  และไลน์ (Line) รวมไปถึงการแจ้ง (Update) 
รายละเอียดและ รูปภาพสินคา้ลงช่องทางส่ือโซเช่ียล (Social media) ไดท้นัที, ส่ือโซเช่ียล (Social 
media) ใชใ้นการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั สินคา้หรือบริการ ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ และเป็นช่องทาง
ในการบอกต่อถึงกลุ่มเป้าหมายคนอ่ืนๆ ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) และ
ทรัพยากรบุคคล อาทิเช่น ผูป้ระกอบการธุรกิจ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งใน ส่วนงานต่างๆ เห็นได้
จากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...ทรัพยำกรท่ีพ่ีให้ควำมส ำคัญคือ สินค้ำแบรนด์เนมของแท้ คุณภำพดี 
และรำคำทุนไม่แพง ท่ีคัดสรรและน ำเข้ำจำกประเทศสหรัฐอเมริกำ 
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เน่ืองจำก สินค้ำแบรนด์เนมมีองค์ประกอบท่ีละเอียดอ่อน ลูกค้ำให้ควำม 
ส ำคัญกับคุณภำพของสินค้ำมำก สินค้ำแต่ละแบรนด์มีจุดสังเกตของ 
ควำมเป็นสินค้ำแบรนด์เนมแท้ท่ีต่ำงกัน รวมไปถึงรำยละเอียดของ รุ่น 
รำคำ และข้อจ ำกัดในกำรรักษำสินค้ำ ท่ีแตกต่ำงกัน สินค้ำแบรนด์เนมมี 
มลูค่ำในตัวเอง ซ่ึงคุณภำพท่ีดีท่ีเรำคัดสสรมำเฉพำะจะสร้ำงมูลค่ำให้ แบ
รนด์ของเรำด้วย นอกจำกนี้กำรมีอุปกรณ์โทรศัพท์มือถือ และส่ือ
โซเช่ียล (Social media) ท ำให้กระบวนกำรด ำเนินงำนธุรกิจใน สมัยนี้
รวดเร็วย่ิงขึน้ พ่ีสำมำรถคุยและตกลงกำรซ้ือขำยกับคู่ค้ำท่ี ต่ำงประเทศ
ได้ง่ำยขึน้ สำมำรถดูรำยละเอียดสินค้ำได้ทำงรูปภำพ หรือวิดีโอ โดยไม่
ต้องเดินทำงไปดูด้วยตัวเอง...” 
 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...ทรัพยำกรท่ีส ำคัญอย่ำงมำกของธุรกิจผม คือ ทรัพยำกรบุคคล 
โดยเฉพำะอย่ำงย่ิง แม่ครัวและคนงำนครัว ซ่ึงมีหน้ำท่ีในกำรคัดเลือก 
วัตถุดิบ ปรุงอำหำร บรรจุใส่กล่อง และจัดส่งสินค้ำให้ถึงมือลูกค้ำ ด้วย
กระบวนกำรท่ีสะอำด มีประสิทธิภำพ และตรงตำมควำมต้องกำร ของ
ลูกค้ำแต่ละคนมำกท่ีสุด ซ่ึงผมให้กำรดูแลพวกเขำอย่ำงดี เพ่ือให้เขำ 
ท ำงำนด้วยควำมสบำยใจ และเตม็ใจ คุณภำพงำนกจ็ะออกมำดี เช่น กำร
มีท่ีพักให้ในโรงงำน มีอำหำรให้ทำนฟรีวันละ 1มื้อ และมีค่ำจ้ำงท่ี 
เหมำะสม เป็นต้น…” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...ทรัพยำกรท่ีส ำคัญธุรกิจ คือ ตัวแทนจ ำหน่ำยสินค้ำ ซ่ึงมีหน้ำท่ีในกำร 
ให้ข้อมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของสินค้ำ วิธีกำรใช้ และรำคำ รวมท้ังกำร
ปิด กำรขำยให้ได้เร็วท่ีสุด น ำมำซ่ึงยอดขำยและผลก ำไรให้กับเรำ ดังนั้น 
ตัวแทนจ ำหน่ำยจึงต้องถูกคัดเลือกให้มีบุคลิก และคุณลักษณะท่ี 
เหมำะสม สำมำรถให้ควำมรู้และควำมเข้ำใจสินค้ำได้อย่ำงถูกต้อง มีใจ
รักกำรบริกำร สำมำรถให้ค ำแนะน ำลูกค้ำได้ตลอดเวลำ และมีทักษะ 
กำรพูดกำรขำยท่ีดี...” 

 



36 

 

 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...ทรัพยำกรท่ีส ำคัญธุรกิจ คือ ทรัพยำกรบุคคล ซ่ึงมีหน้ำท่ี รับผิดชอบ
ใน ส่วนงำนต่ำงๆ เช่น กำรคัดเลือกสินค้ำจำกต่ำงประเทศ กำร
ประสำนงำนเพ่ือจัดส่งสินค้ำจำกต่ำงประเทศมำยงัประเทศไทย 
และจัดส่งต่อไปยังลูกค้ำ กำรตรวจสอบสต๊อกสินค้ำ และกำรให้บริกำร 
ตอบค ำถำม แนะน ำ และสอบถำมควำมพึงพอใจกับลูกค้ำ โดยดูแล
พนักงำนทุกคนเหมือนครอบครัวเดียวกัน ให้ควำมส ำคัญ กับพนักงำน
ทุกคนอย่ำงเท่ำเทียมกัน...” 
  
คุณค่ำส ำคัญของสินค้ำหรือบริกำรทีธุ่รกจิส่งมอบให้แก่ลูกค้ำ 

   จากลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายท าการตกลงซ้ือขาย 
สินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ไม่มีการพบเจอเจา้ของ หรือสัมผสัสินคา้เหมือน 
กรณีมีหนา้ร้าน จึงท าใหลู้กคา้ไม่มีความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการ จากแบรนด์ 
เน่ืองจากกลวัวา่จะไดสิ้นคา้ไม่ตรงตามรูปภาพโฆษณา หรือไม่ไดสิ้นคา้เลย ท าให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce  มีแนวคิดในการส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดี  และ
บริการท่ีดีเยีย่มใหก้บัลูกคา้ดว้ย เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...ผมต้องกำรท่ีจะส่งมอบอำหำรท่ีสดใหม่ และมีคุณค่ำทำงโภชนำกำร 
ให้กับลูกค้ำ เน่ืองจำกอำหำรคลีน (Clean food) คือ อำหำรท่ีผ่ำน
กรรมวิธี กำรดัดแปลงน้อยท่ีสุด เพ่ือคงควำมสดใหม่ และคุณค่ำของ
อำหำร แต่ละชนิด ซ่ึงลูกค้ำจะได้สุขภำพท่ีดี มีผลต่อน ำ้หนักและสรีระ
ร่ำงกำย ท่ีลูกค้ำต้องกำร รวมถึงควำมสะดวกสบำยในกำรส่ังซ้ือ และรอ
รับสินค้ำ ได้ทุกท่ีท่ีต้องกำร...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...เรำต้องกำรท่ีจะส่งมอบสินค้ำคุณภำพ ท่ีสร้ำงภำพลักษณ์และ 
ผิวพรรณท่ีดีให้กับลูกค้ำ ซ่ึงเกิดจำกผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภำพดี เกรดพรี
เมียม ผลิตจำกส่วนผสมธรรมชำติ ป้องกันส ำหรับผิวท่ีแพ้ง่ำย และด้วย 
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คุณสมบัติของสินค้ำท่ีมีควำมละเอียดอ่อนกับผิวของลูกค้ำ ท ำให้เรำเห็น
ถึงควำมส ำคัญในกำรให้บริกำรท้ัง ก่อน และหลังซ้ือสินค้ำ เช่น ให้
ค ำปรึกษำเก่ียวกับคุณสมบัติของสินค้ำ ประเภทของสินค้ำท่ี เหมำะสม
กับลูกค้ำแต่ละคน และวิธีกำรใช้เพ่ือให้เกิดผลลัพธ์ท่ีลูกค้ำ ต้องกำรมำก
ท่ีสุด...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...เรำต้องกำรท่ีจะให้สินค้ำของเรำสร้ำงภำพลักษณ์ท่ีดีให้กับลูกค้ำ ด้วย
สไตล์ท่ีดูดีและมีควำมแตกต่ำง และเสียเงินในรำคำไม่แพง นอกจำกนี ้
ด้วยลักษณะธุรกิจท่ีมีรูปแบบกำรส่ังซ้ือล่วงหน้ำ เรำจึงได้รับค ำถำมจำก 
ลูกค้ำมำกมำย ท้ังสอบถำมเร่ืองคุณภำพสินค้ำ ควำมไว้ใจได้กรณีมีกำร 
ช ำระเงินแล้ว และควำมรวดเร็วในกำรจัดส่ง ดังนั้นเรำจึงตั้งใจว่ำ 
นอกจำกสินค้ำท่ีมีคุณภำพดีแล้ว เรำจะให้ควำมส ำคัญกับกำรบริกำรถึง 
ลูกค้ำด้วย ไม่ว่ำลูกค้ำจะตัดสินใจซ้ือหรือไม่กต็ำม...” 

 
กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ทีด่ีกบัลูกค้ำ 
จากลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายท าการตกลงซ้ือขาย สินคา้

หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ไม่มีการพบเจอเจา้ของ หรือสัมผสักบัแบรนด์โดยตรง จึงท าให ้ผู ้
ซ้ือหรือลูกคา้ไม่มีความผกูพนักบัแบรนด ์ มีโอกาสในการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้หรือบริการ ท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกนัไดง่้าย ท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce  ตอ้งมีการสร้าง ความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้มากข้ึน โดยการให้ความส าคญักบัการใหบ้ริการทั้งช่วงก่อนและหลงัซ้ือ  ดว้ยการเป็นท่ี
ปรึกษาท่ีดี และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ รวมไปถึงการจดั กิจกรรมส่งเสริม
การขายต่างๆ อาทิเช่น การจดัโปรโมชัน่ หรือ การมอบรางวลัเม่ือลูกคา้ร่วม กิจกรรม เห็นไดจ้าก
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...พ่ีให้ควำมส ำคัญผู้ เป็นลูกค้ำอย่ำงมำก เน่ืองจำกพ่ีเช่ือว่ำลักษณะของ 
สินค้ำแบรนด์เนมคือมลูค่ำสูงและมีควำมพิถีพิถัน ลูกค้ำจะเช่ือใจร้ำนค้ำ 
ท่ีมีควำมคุ้นเคยหรือเคยซ้ือแล้วพบว่ำคุณภำพดี และเกิดกำรซ้ือซ ้ำเร่ือยๆ 
ดังนั้นพ่ีจะให้ควำมส ำคัญกับกำรให้บริกำรก่อนและหลังซ้ือ ในช่วงก่อน
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ซ้ือสินค้ำลูกค้ำจะมีควำมต้องกำรแบรนด์ และรูปแบบของ สินค้ำท่ี
แตกต่ำงกัน บำงรำยต้องกำรสินค้ำรุ่นท่ีหำยำกมำกๆ พ่ีก็ต้องมี ควำมรู้
ครอบคลุมทุกแบรนด์สินค้ำ หำกไม่รู้ก้ต้องหำข้อมูลเพ่ิมเติม เพ่ือ
สำมำรถให้ค ำตอบ และแนะน ำลูกค้ำได้ และเม่ือลูกค้ำได้รับสินค้ำ พ่ีก็
จะมีกำรสอบถำมควำมพึงพอใจ ว่ำได้ตำมรุ่นหรือรูปแบบท่ีต้องกำร 
หรือไม่ รวมท้ังหำกมีสินค้ำใหม่ท่ีตรงกับสไตล์ของลูกค้ำรำยนั้นๆ พ่ีก็
จะอัพเดทให้ทรำบทันที โดยไม่ได้หวังว่ำลูกค้ำจะต้องซ้ือ แต่เป็นกำร 
แสดงถึงควำมเอำใจใส่ว่ำเรำทรำบว่ำลูกค้ำชอบแบบไหน...” 
 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 4 กล่าววา่ 
“...เรำเน้นกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำในรูปแบบของ กำรสร้ำง
ควำม จงรักภักดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) และกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์
กับ ลูกค้ำในระยะยำว (Long-term Relationships) ไม่ใช่แค่กำรส่งเสริม 
กำรขำยเพ่ือกระตุ้นยอดขำยในระยะเวลำส้ันๆเท่ำนั้น ด้วยกำรให้บริกำร 
ท่ีดีกับลูกค้ำทุกคนอย่ำงเท่ำเทียมกัน และกำรจัดโปรโมช่ันท่ีเน้นให้เกิด 
ผลลัพธ์ท่ีดีต่อแบรนด์ในระยะยำว เช่น กำรสะสมแต้มเพ่ือใช้เป็น
ส่วนลด ในกำรซ้ือสินค้ำคร้ังถัดไป หรือคอลเลก็ช่ันเส้ือผ้ำรูปแบบพิเศษ
ตำม เทศกำลต่ำงๆ ท่ีมีต่อเน่ืองตลอดท้ังปี ท ำให้ลูกค้ำเกิดกำรซ้ือซ ้ำ
เร่ือยๆ และคอยติดตำมสินค้ำใหม่จำกทำงร้ำนอยู่ตลอด...” 

  
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...เรำเน้นกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำด้วยกำรตอบสนอง 
ควำมต้องกำรของลูกค้ำรำยบุคคล เน่ืองจำกธุรกิจท่ีเป็นรูปแบบส่ังซ้ือ 
ล่วงหน้ำท ำให้เรำมีโอกำสยืดหยุ่นในกำรขำยสินค้ำตำมควำมต้องกำร 
ของลูกค้ำได้มำกขึน้ และเรำจะท ำกำรศึกษำ และบันทึกควำมชอบของ 
ลูกค้ำแต่ละรำยว่ำ มีควำมชอบในสินค้ำแบรนด์ไหน และมีสไตล์เป็น 
อย่ำงไร เพ่ือจะได้น ำเสนอขำยสินค้ำได้ตรงกับท่ีลูกค้ำต้องกำร สร้ำง
ควำมประทับใจ และเพ่ิมยอดขำยให้กับธุรกิจได้มำกกว่ำกำรขำย สินค้ำ
โดยท่ัวไป...” 
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ช่องทำงในกำรประชำสัมพนัธ์ และติดต่อส่ือสำรถึงลูกค้ำ 

           ธุรกิจ M-Commerce คือ ธุรกิจท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นออนไลน์ ท่ีสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ สั่งซ้ือสินคา้ และช าระเงินไดเ้บด็เสร็จดว้ยโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน เพียง
เคร่ืองเดียว ทั้งน้ี ช่องทางออนไลน์ดงักล่าวยงัสามารถใชเ้ป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ สินคา้ 
และติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ซ่ึงจะลด
ระยะเวลาในการด าเนินงานของธุรกิจใหส้ะดวกรวดเร็วมากข้ึน และลดค่าใชจ่้าย ในการโฆษณาได้
อีกดว้ย เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“. . . ด้วยเทคโนโลยีสมัย นี้  กำรเข้ำถึงลูกค้ำ ง่ำยขึ้นมำก พ่ีใ ช้แค่
โทรศัพท์มือถือเคร่ืองเดียวในกำรท ำทุกอย่ำง ท้ังอัพเดท(Update) ข้อมูล
และรูปภำพสินค้ำลงเฟสบุ๊ ก (Facebbok) อินสตำแกรม (Instagram) 
รับค ำส่ังซ้ือจำกลูกค้ำผ่ำนกล่องข้อควำมเฟสบุ๊ก (Facebook message) 
หรือไลน์ (Line) รวมท้ังเช็กยอดกำรโอนเงินค่ำสินค้ำผ่ำนอินเทอร์เน็ต 
แบงค์กิง้ (Internet banking) มีเวลำเหลือในกำรท ำงำนส่วนอ่ืนๆได้ อีก
เยอะ...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...เน่ืองจำกธุรกิจของเรำมีตัวแทนจ ำหน่ำยสินค้ำจ ำนวนมำก จึงต้อง
อำศัยช่องทำงในกำรช่วยประชำสัมพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จักกับลูกค้ำ ในวง
กว้ำง และต้องมีช่องทำงในกำรติดต่อส่ือสำรกับท้ังกลุ่มลูกค้ำ และกลุ่ม
ตัวแทนจ ำหน่ำยด้วย ซ่ึงส ำหรับกำรประชำสัมพันธ์สินค้ำ เรำใช้ช่องทำง
เฟสบุ๊ก (Facebook) เป็นช่องทำงหลัก เน่ืองจำกเป็น ช่องทำงท่ีเข้ำถึง
ลูกค้ำได้ง่ำยท่ีสุด และลงรำยละเอียดสินค้ำ ได้ท้ังข้อควำม รูปภำพ และ
วิดีโอ รวมท้ังหำกลูกค้ำช่ืนชอบรูปภำพ หรือวิดีโอใด ก็สำมำรถแชร์ 
(Share) ต่อให้กับเพ่ือนในเฟสบุ๊ก (Facebook) ได้ง่ำย ส่วนช่องทำงท่ีใช้
ในกำรติดต่อกับลูกค้ำโดนส่วนมำก จะเป็นกล่องข้อควำมเฟสบุ๊ ก
(Facebook Message) และไลน์ (Line) ซ่ึงใช้เป็นช่องทำง ในกำร
สอบถำม และส่ังซ้ือได้เลย ส ำหรับกลุ่มตัวแทนจ ำหน่ำย เรำจะมีท้ังไลน์ 
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(Line) ส่วนตัว และไลน์กรุ๊ป (Line group) เพ่ือใช้ในกรณี ท่ีต้องกำร
ส่ือสำรรำยบุคคล หรือต้องกำรแจ้งให้ตัวแทนจ ำหน่ำยทุกรำย ทรำบ
พร้อมกัน...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...เรำมีเฟสบุ๊ก(Facebbok) และ อินสตำแกรม (Instagram) เป็นช่องทำง 
ในกำรประชำสัมพันธ์สินค้ำ เน่ืองจำกสอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้ำ 
สมยันีท่ี้มกัใช้โทรศัพท์มือถือ และโซเช่ียลเนต็เวิร์ก (Social network) อยู่
เกือบตลอดเวลำ ท ำให้เรำเข้ำถึงลูกค้ำได้ง่ำยและทุกเวลำ นอกจำกนี ้
ลูกค้ำสมยันีช้อบกำรดูรูปภำพมำกกว่ำกำรอ่ำนข้อควำมจ ำนวนมำกๆ ท ำ
ให้ส่ือท้ัง 2 จึงเป็นส่ือท่ีเหมำะสมในกำรส่ือสำรถึงกลุ่มเป้ำหมำยด้วย 
ส ำหรับกำรติดต่อส่ือสำรกับลูกค้ำ ส่วนใหญ่เรำจะใช้ช่องทำงไลน์ 
(Line) โดยทำงร้ำนมีไลน์ (Line) แยกส ำหรับกำรท ำธุรกิจโดยเฉพำะ ซ่ึง
จะมีคน คอยดูแลตอบค ำถำมลูกค้ำอยู่ตลอดเวลำ นอกจำกนีย้ังสำมำรถ
ใช้เป็นอีก 1 ช่องทำงในกำรลงรูปสินค้ำได้ด้วย บนหน้ำไทม์ไลน์ 
(Timeline)...” 

 
กำรก ำหนดกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
จากการเก็บขอ้มูล พบวา่ธุรกิจ M-Commerce โดยส่วนมากจะมีการก าหนด 

กลุ่มเป้าหมายโดยใชเ้กณฑด์า้นประชากรศาสตร์ อาทิเช่น เพศ อาย ุ รายได ้ และ พฤติกรรม ของ
ผูบ้ริโภค อาทิเช่น ไลฟ์สไตล ์ (Lifestyle) และ ความสนใจ เป็นตน้ โดยวิเคราะห์จาก สินคา้หรือ
บริการท่ีธุรกิจขายเป็นพื้นฐาน โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มลูกคา้ทุกเพศ 
โดยเฉพาะเพศหญิง อายเุฉล่ียตั้งแต่ 18-60 ปี มีรายไดต้ั้งแต่ 10,000 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรมการใช้
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) เป็นประจ า และสนใจ การซ้ือสินคา้หรือบริการ
ผา่นช่องทางออนไลน์  เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...กลุ่มลูกค้ำท่ีพ่ีมองไว้ คือ กลุ่มผู้หญิงวัยท ำงำน อำยุ 20-60 ปี ท่ี
สำมำรถ เข้ำถึงอินเทอร์เนต็(Internet)ได้ และชอบกำรช็อปป้ิงออนไลน์ 
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(Shoppong Online) มีรำยได้ตั้งแต่ 10,000บำทขึน้ไปต่อเดือน เน่ืองจำก
สินค้ำท่ีพ่ีขำย เป็นสินค้ำแบรนด์เนมท่ีมีรำคำค่อนข้ำงสูง...” 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...กลุ่มลูกค้ำของธุรกิจผม คือ ผู้ ท่ีมีอำยุตั้งแต่ 18-50 ปี เพศใดก็ได้ มี
อำชีพนักเรียน นักศึกษำ พนักงำนออฟฟิศ และอ่ืนๆ รวมท้ังผู้ป่วยท่ีต้อง 
ทำนอำหำรท่ีมีไขมันต ำ่ และโซเดียมต ำ่ เพ่ือรักษำสมดุลในร่ำงกำย มี
รูปแบบกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle) รักสุขภำพ ชอบออกก ำลังกำย อยู่
ระหว่ำงช่วงท่ี ต้องกำรสร้ำง กล้ำมเนือ้เพ่ือเล่นเวท หรือผู้ ท่ีต้องกำรลด
น ำ้หนัก มีข้อกังวล เร่ืองควำมสวยงำมของสรีระร่ำงกำยและผิวพรรณ
...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...กลุ่มลูกค้ำของธุรกิจนี ้คือ กลุ่มผู้หญิง มีรำยได้ ตั้งแต่ 10,000บำท ขึน้
ไปต่อเดือน เข้ำถึงอินเทอร์เนต็(Internet) ได้ รักควำมสวยควำมงำม  
เน่ืองจำกเรำวำงต ำแหน่งของสินค้ำในตลำดเป็นสบู่ เกรดพรีเมียมท่ีมี 
ส่วนผสมจำกธรรมชำติ...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 4 กล่าววา่ 
“...กลุ่มลูกค้ำของแบรนด์เรำ คือ กลุ่มผู้หญิง อำยุตั้งแต่ 18-40 ปี ท่ีมี
รำยได้ปำนกลำง เข้ำถึงอินเทอร์เน็ต(Internet) ได้ มีควำมสนใจสินค้ำ 
แฟช่ัน  รักควำมสวยควำมงำม และมีสไตล์เป็นของตัวเอง เน่ืองจำก
สินค้ำของเรำเป็นสินค้ำท่ีให้ควำมส ำคัญกับเทรนด์แฟช่ันท่ี ทันสมัย 
และมีสไตล์ไม่เหมือนใคร...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...กลุ่มลูกค้ำของธุรกิจนี ้คือ กลุ่มเป้ำหมำยทุกเพศ ท่ีมีอำยุตั้งแต่ 18-60
ปี  มีควำมสนใจ และช่ืนชอบสินค้ำแบรนด์เนม และชอบซ้ือสินค้ำผ่ำน 
ช่องทำงออนไลน์ เพรำะต้องกำรควำมสะดวกรวดเร็วในกำรซ้ือ หรือ
ต้องกำรซ้ือสินค้ำหำยำก ท่ีไม่มีวำงขำยในช็อปแบรนด์เนมแล้ว ด้วย
รำคำท่ีคุ้มค่ำ...” 
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ต้นทุนหลกัของธุรกจิ 
โครงสร้างตน้ทุนของธุรกิจ ประกอบดว้ยตน้ทุนคงท่ี อาทิเช่น ค่าไฟ, อุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ (Computer)หรือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) และตน้ทุนแปรผนั 
อาทิเช่น ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้ โดยตน้ทุนหลกัของธุรกิจ คือ ตน้ทุนแปร
ผนั เน่ืองดว้ยลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีการขายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง
ออนไลน์ โดยมีการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการคดัเลือกสินคา้ และจดัส่งสินคา้ไปยงั
จุดหมาย ปลายทางท่ีลูกคา้ระบุ เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจ ท่ีใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...ต้นทุนหลักๆของธุรกิจพ่ี คือ ต้นทุนสินค้ำ ค่ำขนส่ง และค่ำเสีย
โอกำส จำกกำรสต๊อกสินค้ำ โดยพ่ีให้ควำมส ำคัญกับต้นทุนสินค้ำมำก
ท่ีสุด เน่ืองจำกเป็นต้นทุนหลักท่ีมีมูลค่ำสูงท่ีสุด ดั้งนั้นพ่ีจะต้อง
ท ำกำรศึกษำ และวำงแผนอย่ำงดี เพ่ือไม่ให้เกิดสต๊อกสินค้ำจ ำนวนมำก 
และต้นทุนสินค้ำก็ยังเป็นท่ีมำของกำรตั้งรำคำขำยถึงกลุ่มลูกค้ำด้วย จึง
ต้องมีกำรคัดเลือกสินค้ำท่ีรำคำทุนไม่สูง เพ่ือให้ตั้งรำคำขำยได้เท่ำกับ 
มำตรฐำนช่วงรำคำท่ีตั้งใว้...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...ต้นทุนหลักของธุรกิจนี ้คือ ต้นทุนสินค้ำ ค่ำขนส่ง และค่ำโฆษณำ 
เน่ืองจำกรูปแบบของธุรกิจอำศัยตัวแทนจ ำหน่ำยค่อนข้ำงมำก เรำจึงต้อง 
มีกำรโฆษณำและประชำสัมพันธ์สนับสนุน เพ่ือให้ตัวแทนจ ำหน่ำย ของ
เรำขำยสินค้ำได้ง่ำยขึน้ โดยเรำให้ควำมส ำคัญกับต้นทุนสินค้ำ มำกท่ีสุด 
เพรำะสินค้ำเป็นสินค้ำท่ีมีควำมละเอียดอ่อนต่อผิวของลูกค้ำ นอกจำก
ต้นทุนกำรผลิต ยังมีต้นทุนในกำรวิจัยและพัฒนำสินค้ำ เพ่ือให้ถูกต้อง
ตำมมำตรฐำนของข้อก ำหนดทำงกฏหมำยด้วย ซ่ึงเรำก็ ต้องควบคุมให้
อยู่ในระดับท่ีเรำรับได้ เพ่ือจะได้ไม่ส่งผลต่อไปยังลูกค้ำ ท่ีต้องเสียเงิน
จ่ำยค่ำสินค้ำในรำคำแพง...” 
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ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...ต้นทุนหลักของธุรกิจเรำ ประกอบด้วย ต้นทุนสินค้ำท่ีน ำเข้ำจำก 
ประเทศสหรัฐอเมริกำ และค่ำจัดส่งสินค้ำท้ังจำกต่ำงประเทศมำยัง 
ประเทศไทย และจำกผู้จ ำหน่ำยไปยังลูกค้ำ โดยเรำให้ควำมส ำคัญกับ 
กำรบริหำรจัดกำร ต้นทุนในส่วนของกำรจัดส่งสินค้ำจำกต่ำงประเทศ 
มำยังประเทศไทยมำกท่ีสุด เน่ืองจำกเก่ียวข้องกับปัจจัยภำยนอกท่ีอำจ 
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลำ เช่น อัตรำแลกเปล่ียน และข้อจ ำกัดทำง 
กฏหมำยเก่ียวกับภำษีกำรน ำเข้ำ ท ำให้เรำต้องติดตำมข่ำวสำรและพร้อม 
ปรับเปล่ียนสินค้ำท่ีน ำเข้ำได้ตลอดเวลำ เพ่ือไม่ให้ส่งผลกระทบต่อ 
รำยรับของธุรกิจ...” 

 
รำยได้หลกัของธุรกจิ 
 จากการเก็บขอ้มูลพบวา่ ธุรกิจ M-Commerce ส่วนมากมีรายไดห้ลกัจากการ

จ าหน่าย สินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ถึงกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปหรือกลุ่มตวัแทนจ าหน่าย โดย
สินคา้หรือบริการนั้นๆ มีจุดเด่นในเร่ืองของคุณภาพท่ีดี ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ า กลายเป็นรายได ้ ท่ี
ย ัง่ยนืได ้เห็นไดจ้ากผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี ใหข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 1 กล่าววา่ 
“...รำยได้หลัก พ่ีได้มำจำกกำรขำยสินค้ำแบรนด์เนมผ่ำนช่องทำ งออน
ไลน์ กับลูกค้ำ และตัวแทนจ ำหน่ำย หรือแม่ค้ำรำยย่อยท่ีซ้ือสินค้ำ เพ่ือ
น ำไปขำยต่อ โดยสินค้ำของพ่ีมีจุดเด่นเร่ืองคุณภำพ และควำมเช่ือใจได้ 
ท ำให้ลูกค้ำมำซ้ือซ ้ำในคร้ังต่อไป...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 2 กล่าววา่ 
“...รำยได้หลักของธุรกิจ มำจำกกำรขำยอำหำรเพ่ือสุขภำพผ่ำนช่องทำง 
หน้ำร้ำน ตัวแทนจ ำหน่ำย และช่องทำงออนไลน์ สินค้ำของผมมีจุดเด่น 
เร่ืองควำมสดใหม่ และมีคุณค่ำทำงโภชนำกำร ท่ีตอบโจทย์ทุกมือ้อำหำร 
ของลูกค้ำ ท ำให้ลูกค้ำมีสุขภำพและสรีระท่ีดีตำมท่ีต้องกำร ซ่ึงส่วนใหญ่ 
กลุ่มลูกค้ำท่ีเคยทำนอำหำรของร้ำนเรำ ก็มักจะกลับมำอุดหนุนอีกครับ
...” 
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ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 3 กล่าววา่ 
“...รำยได้หลักของธุรกิจ มำจำกกำรขำยสินค้ำสบู่ เกรดพรีเมียมท่ีใช้ 
ส่วนผสมจำกธรรมชำติ เป็นมิตรต่อผิวลูกค้ำ ซ่ึงมีจ ำหน่ำยถึงลูกค้ำ 
โดยตรง และผ่ำนตัวแทนจ ำหน่ำย สินค้ำของเรำมีจุดเด่น คือ คุณภำพ 
ของสินค้ำดีจริง กำรรีวิว(Review)สินค้ำไม่มีกำรใช้แอพพลิเคช่ัน 
(Application) ในกำรตกแต่งเพ่ิมเติม และตอบค ำถำมลูกค้ำด้วยหลักกำร 
หรือเหตุผลทำงวิทยำศำสตร์ท่ีตรวจสอบได้ ท ำให้ลูกค้ำเช่ือมั่นและ ซ้ือ
สินค้ำเรำไปใช้อยู่เสมอค่ะ...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 4 กล่าววา่ 
“...รำยได้หลักของธุรกิจเรำมำจำก กำรขำยเส้ือผ้ำแฟช่ันผ่ำนช่องทำง 
ออนไลน์  อำทิเช่น เส้ือผ้ำ และเคร่ืองประดับ ถึงกลุ่มลูกค้ำโดยตรง โดย
สินค้ำเรำมีจุดเด่น คือ เป็นสินค้ำแฟช่ันท่ีอัพเดท(Update) อยู่ เสมอ มี
สไตล์ท่ีแตกต่ำงไม่เหมือนใคร คุณภำพดี รำคำไม่แพง ลูกค้ำไม่สำมำรถ 
หำซ้ือได้จำกท่ีอ่ืน...” 

 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce รายท่ี 5 กล่าววา่ 
“...รำยได้หลักของเรำ คือ กำรขำยสินค้ำแบรนด์เนมท่ีน ำเข้ำจำกประเทศ 
สหรัฐอเมริกำถึงลูกค้ำโดยตรง โดยสินค้ำเรำมีจุดเด่น คือ เป็นสินค้ำ แบ
รนด์เนมของแท้กำรันตี 100 เปอร์เซ็น แต่รำคำถกูกว่ำท่ีอ่ืน...” 
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ส่วนที ่2 : กำรวเิครำะห์ปัจจัย หรือกลยุทธ์ ทีท่ ำให้ธุรกจิ M-Commerce ของ
ผู้ประกอบกำรในประเทศไทยประสบควำมส ำเร็จ และอปุสรรค 

 เน่ืองจากธุรกิจ M-Commerce หรือธุรกิจท่ีมีขั้นตอนการท าธุรกรรมต่างๆผา่น
โทรศพัทมื์อถือ อาทิเช่น การคน้หาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ การสั่งซ้ือ และการช าระเงิน เร่ิม
เป็นท่ีนิยม อยา่งมากส าหรับกลุ่มนกัธุรกิจรุ่นใหม่ท่ีมีเงินทุนเร่ิมตน้นอ้ย และเนน้ความสะดวกใน
การบริหาร จดัการ สามารถท าธุรกิจดว้ยตวัเองได ้ อยา่งไรก็ตาม มีธุรกิจM-Commerce จ านวนไม่
นอ้ยท่ีไม่ สามารถคงตวัอยูไ่ดใ้นระยะยาว ในขณะท่ีอีกจ านวนหน่ึงประสบความส าเร็จอยา่งมาก 
และเป็น แบบอยา่งท่ีน่าติดตามใหก้บัผูท่ี้สนใจเร่ิมธุรกิจดว้ยตวัเอง นกัวจิยัจึงไดท้  าการศึกษา และ
เก็บขอ้มูล จากผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce จ านวน 5ราย เก่ียวกบัปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าให้
ธุรกิจ M-Commerce ประสบความเร็จ และอุปสรรค โดยสรุปแยกเป็นประเด็นท่ีส าคญัตามตารางท่ี 
2 และตารางท่ี 3 
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ตารางท่ี 2 ปัจจยั หรือกลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ  
 ประเด็นท่ี 1 ปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ
  
ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจ 
M-Commerce 

บทสนทนา ประเด็นของ
ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจ 
M-Commerce 

ประเด็นของนกัวิจยั 

รายท่ี 1 ...ธุรกิจรูปแบบ M-Commerce ช่วยท ำให้
กำรด ำเนินงำนมีควำมสะดวกรวดเร็วมำก
ขึน้ และ ด้วยกำรไร้ข้อจ ำกัดของ
อินเทอร์เนต็ ท ำให้บำงคร้ังลูกค้ำเข้ำมำหำ
เรำเอง มีเวลำในกำรบริหำรจัดกำรงำนส่วน
อ่ืนๆมำกขึน้ เช่น มีเวลำในกำรให้บริกำร
กับลูกค้ำมำกขึน้... 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- ความสะดวกใน
การด าเนินงาน 
- การใหบ้ริการ
กบัลูกคา้  

ธุรกิจ M-Commerce 
เพิ่มความ สะดวกในการ
ด าเนินงาน ท าใหมี้ เวลา
ใหบ้ริการท่ีดีกบัลูกคา้  

รายท่ี 2 ...ธุรกิจรูปแบบ M-Commerce เพ่ิมควำม
สะดวกรวดเร็วในกำรส่ือสำรถึงลูกค้ำมำก
ขึน้ และเป็นกำรส่ือสำรแบบ2ทำง ท ำให้
ได้รับค ำส่ังซ้ือหรือกำรยืนยนัจำกลูกค้ำเป็น
ลำยลักษณ์อักษรผ่ำนกำรพิมพ์ข้อควำม ท ำ
ให้เรำสำมำรถตอบโจทย์ลูกค้ำได้อย่ำง
ถกูต้องและครบถ้วน ป้องกันปัญหำกำร
ส่ือสำรบกพร่อง และเป็นกำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำได้มำกขึน้... 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- ความแม่นย  า
ของการส่ือสาร 
- การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ 
  

ธุรกิจ M-Commerce 
เพิ่มความ แม่นย  าของ
การส่ือสาร และเป็น 
การสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบั ลูกคา้ 

รายท่ี 3 ...ธุรกิจรูปแบบ M-Commerce ช่วยให้ทุก
อย่ำงเบด็เสร็จได้ง่ำยบนโทรศัพท์มือถือ 
เคร่ืองเดียว ลดต้นทุนในกำรจ้ำงพนักงำน 
ลดระยะเวลำในกำรบริหำรจัดกำร และเพ่ิม
เวลำ ในกำรดูแลลูกค้ำ น ำมำซ่ึงลูกค้ำท่ีช่ืน
ชอบแบรนด์เรำมำกขึน้ และซ้ือสินค้ำอย่ำง
ต่อเน่ือง... 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- ลดตน้ทุนใน
การด าเนินงาน 
- การดูแล เอาใจ
ใส่ลูกคา้ 

ธุรกิจ M-Commerce 
ช่วยลด ตน้ทุนในการ
ด าเนินงาน และ เพิ่ม
เวลาในการดูแลลูกคา้ 
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ประเด็นท่ี 1 ปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ 
รายท่ี 4 ...ธุรกิจช่องทำงออนไลน์หรือ M-Commerce 

สำมำรถสร้ำงกำรบอกต่อถึงกลุ่มลูกค้ำใหม่ๆ ได้
อย่ำงรวดเร็ว และน่ำเช่ือถือว่ำกำรโฆษณำด้วยส่ือ
อ่ืน ท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยรู้จักสินค้ำของเรำได้โดย
ไม่ต้องเสียต้นทุน ซ่ึงหำกเรำมีกำรรักษำฐำน
ลูกค้ำท่ีดีย่อมเป็นกำรบอกต่อไปยงัลูกค้ำคนอ่ืนๆ
ด้วย… 

- ธุรกิจ M-Commerce  
- การบอกต่อถึงกลุ่ม
ลูกคา้ใหม่ๆ 
- การรักษาฐานลูกคา้
เดิม  

ธุรกิจ M-
Commerce สร้าง
การ บอกต่อถึง
กลุ่มลูกคา้ใหม่ได้
ง่าย เพียงมีการ
รักษาฐานลูกคา้เก่า
ท่ีดี ก็จะท าใหเ้กิด
การบอกต่อเอง 

รายท่ี 5 …ธุรกิจ M-Commerce ช่วยให้เรำใกล้ชิดกับลูกค้ำ
มำกขึน้ สำมำรถติดต่อถึงกันได้ตลอด เวลำ 
รวมท้ังสำมำรถแบ่งแยกกำรส่ือสำรเป็นลูกค้ำ
รำยบุคคล หรือกลุ่มลูกค้ำท้ังหมดได้ ซ่ึงจะช่วย
ในกำรสร้ำงควำมประทับใจให้กับ ลูกค้ำ ให้
ลูกค้ำรู้สึกถึงควำมเป็นคนพิเศษ ได้รับบริกำร
แบบพิเศษ กจ็ะเกิดกำรซ้ือซ ้ำและ บอกต่อในด้ำน
ท่ีดีของแบรนด์เรำ... 

- ธุรกิจ M-Commerce  
- การแบ่งแยกการ
ส่ือสารรายบุคคล 
- การสร้างความพิเศษ
ใหก้บัลูกคา้ 

ธุรกิจ M-
Commerce 
สามารถ แบ่งแยก
การส่ือสารถึง
ลูกคา้ราย บุคคล
ได ้สร้างความ
ประทบัใจ และ
ความพิเศษกบั
ลูกคา้ 
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 จากตารางท่ี 2 สามารถสรุปเน้ือหาขอ้มูลปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-
Commerce ประสบความส าเร็จ เป็นประเด็นของผูว้ิจยัไดด้งัน้ี จากบทสนทนาของผูป้ระกอบการทั้ง 
5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทุกรายมีปัจจยัท่ีมีผลใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ คือ การท าธุรกิจใน
รูปแบบ M-Commerce ซ่ึงเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการด าเนินงาน, เพิ่มความแม่นย  าในการ
ส่ือสาร ระหวา่งผูป้ระกอบการและลูกคา้ เน่ืองจากเป็นการส่ือสารรูปแบบขอ้ความท่ีลูกคา้เป็นผู ้
พิมพเ์ป็น ลายลกัษณ์อกัษรผา่นช่องทางต่างๆ อาทิเช่น กล่องขอ้ความเฟสบุก๊ (Facebook Message) 
หรือไลน์ (Line), ช่วยลดตน้ทุนในการด าเนินงาน อาทิเช่น การจา้งพนกังาน และลดระยะเวลาใน
การบริหาร จดัการ, ช่วยสร้างการบอกต่อถึงกลุ่มลูกคา้รายใหม่ ผา่นลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีมีความ
ประทบัใจในสินคา้ หรือบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว และง่ายข้ึน นอกจากน้ีการท าธุรกิจในรูปแบบ M-
Commerce ยงัสามารถ แบ่งแยกการส่ือสารกบัลูกคา้รายบุคคล หรือกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปได ้ 

ดว้ยลกัษณะทั้งหมดท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถมีเวลาในการ
บริหาร จดัการธุรกิจในส่วนงานอ่ืนๆไดม้ากข้ึน ซ่ึงผูป้ระกอบการทั้ง 5ราย ไดใ้หค้วามส าคญักบักล
ยทุธ์ดา้น การบริการและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ อาทิเช่น การศึกษาถึงความตอ้งการและ
รูปแบบ การด าเนินชีวติ (Lifestyle)ของลูกคา้ เพื่อเสนอขายสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้
มากท่ีสุด หรือการส่ือสารถึงลูกคา้ รายบุคคลในรูปแบบท่ีแตกต่างกนั เพื่อสร้างความประทบัใจหรือ
ความ พิเศษใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ ทั้งน้ี เพราะลูกคา้มีอิทธิพลอยา่งมากต่อธุรกิจ นอกจากจะส่งผลต่อ
ยอดขาย ของธุรกิจแลว้ ยงัมีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายรอบขา้งอีกดว้ย เพราะในสมยัน้ีกลุ่มลูกคา้
มกัจะให ้ ความส าคญักบัการบอกเล่า เก่ียวกบัประสบการณ์ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆจริงของเพื่อน 
หรือ คนรอบขา้งในเครือข่ายสังคม ออนไลน์(Social network) มากกวา่การโฆษณาจากแบรนดห์รือ
ส่ือในรูปแบบเดิมๆ 
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ตารางท่ี 3 อุปสรรคของธุรกิจ M-Commerce 
ประเด็นท่ี 2 อุปสรรคของธุรกิจ M-Commerce 

ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจ 

M-Commerce 

บทสนทนา ประเด็นของ
ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจ 
M-Commerce 

ประเด็นของนกัวิจยั 

รายท่ี 1 ...ธุรกิจรูปแบบ M-Commerce มีกำร
แข่งขนัท่ีสูง ด้วยกำรขำยสินค้ำหรือ
บริกำร ท่ีใกล้เคียงกันมำก แตกต่ำงกันท่ี
แบรนด์และรำคำเท่ำนั้น ท ำให้ลูกค้ำมี
โอกำสท่ี จะเปล่ียนใจไปซ้ือของรำยอ่ืน
ได้ง่ำย... 

- ธุรกิจ M-
Commerce 
- การแข่งขนัสูง 
- ลูกคา้เปล่ียนใจ
ไปซ้ือสินคา้รายอ่ืน 

ธุรกิจ M-Commerce มี
การแข่ง ขนัสูง ท าให้
ลูกคา้สามารถ เปล่ียน
ใจไปซ้ือรายอ่ืนไดง่้าย 

รายท่ี 2 …ธุรกิจรูปแบบออนไลน์ หรือ M-
Commerce ยงัมีข้อจ ำกัดในเร่ืองของกำร
ส่ือสำรท่ี อำจไม่เข้ำใจกันเท่ำกับกำร
พูดคุยต่อหน้ำ รวมท้ังไม่สำมำรถสร้ำง
ควำมผกูพันระหว่ำง แบรนด์และลูกค้ำได้
อย่ำงรวดเร็วเท่ำกำรมีหน้ำร้ำน เน่ืองจำก
พนักงำนสำมำรถพูดคุย หรือให้กำร
บริกำรท่ีเป็นรูปธรรมได้ชัดเจน มำกกว่ำ
... 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- ขอ้จ ากดัเร่ืองการ
ส่ือสาร 
- การสร้างความ
ผกูพนัระหวา่งแบ
รนด ์และลูกคา้ 

ธุรกิจ M-Commerce มี
ขอ้จ ากดั ในการ
ส่ือสาร ซ่ึงมีผลต่อการ 
สร้างความผกูพนั
ระหวา่ง  
แบรนดแ์ละลูกคา้ 

รายท่ี 3 …ธุรกิจ M-Commerce ใช้ต้นทุนในกำร
เร่ิมกิจกำรค่อนข้ำงต ำ่ ท ำให้เกิดผู้
ประกอบ ธุรกิจในรูปแบบนีค่้อนข้ำงมำก 
ส่งผลให้เกิดกำรแข่งขนัระหว่ำง
ผู้ประกอบกำร ท่ีรุนแรงมำกขึน้ เช่น กำร
ขำยสินค้ำท่ีใใกล้เคียงกัน แต่ตัดขำย ใน
รำคำท่ีถกูกว่ำ... 
 
 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- ผูป้ระกอบการ
จ านวนมาก 
- การแข่งขนัสูง 

ธุรกิจ M-Commerce มี
จ านวน ผูป้ระกอบการ
มาก เกิดการ แข่งขนัท่ี
รุนแรงข้ึน 
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ประเด็นท่ี 2 อุปสรรคของธุรกิจ M-Commerce 
รายท่ี 4 …ธุรกิจรูปแบบ M-Commerce ท่ีมีกำร

บอกต่อถึงภำยในเครือข่ำยสังคม
ออนไลน์ (Social network) อย่ำงรวดเร็ว
ในอีกด้ำนหน่ึงกส่็งผลทำงลบให้กับ
ธุรกิจได้เหมือนกัน เช่น กรณีท่ีมีควำม
ผิดพลำดเพียงเลก็น้อย สำมำรถถกูบอก
ต่อจนเป็นเร่ืองใหญ่ ท่ีกระทบต่อธุรกิจได้
อย่ำงคำดไม่ถึง... 

- ธุรกิจ M-
Commerce  
- การบอกต่อ
ภายในเครือข่าย
สังคม ออนไลน์ 
(Social network) 
- ผลทางลบต่อ
ธุรกิจ 

ธุรกิจ M-Commerce 
สามารถ สร้างการ
บอกต่อในดา้นลบกบั 
ธุรกิจไดเ้หมือนกนั 

รายท่ี 5 …ธุรกิจ M-Commerce อำศัยอินเทอร์เนต็
ท่ีทุกคนสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย เป็นโอกำส 
ให้กับอำชญำกรจ ำนวนมำก ท่ีท ำธุรกิจ
โกงลูกค้ำ เช่น รับเงินจำกลูกค้ำแล้วแต่ไม่ 
ส่งสินค้ำตำมท่ีตกลงไว้ หรือส่งสินค้ำท่ีมี
ต ำหนิให้ เป็นต้น ท ำให้ลูกค้ำจ ำนวนหน่ึง 
มีประสบกำรณ์ท่ีไม่ดี เป็นอุปสรรคกับ
ผู้ประกอบกำรท่ีท ำธุรกิจสุจริต... 

- ธุรกิจ M-Commerce   
- ทุกคนสามารถเขา้ถึง
ง่าย 
- อาชญากรรมทางการ
คา้ 

ธุรกิจ M-
Commerce ใครๆ
ก็เขา้ ถึงไดง่้าย 
เป็นโอกาสให้
เกิด อาชญากรรม
ทางการคา้ 
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จากตารางท่ี 3 สามารถสรุปเน้ือหาขอ้มูลอุปสรรคของธุรกิจ M-Commerce เป็น
ประเด็น ของผูว้จิยัไดด้งัน้ี จากบทสนทนาของผูป้ระกอบการทั้ง 5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทุกราย
พบ อุปสรรคของการท าธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ท่ีคลา้ยกนั คือ เน่ืองจากธุรกิจ M-
Commerce มีตน้ทุนในการเร่ิมธุรกิจนอ้ย และไม่มีขอ้จ ากดัในการเขา้ใชง้านอินเทอร์เน็ต (Internet) 
ท าใหเ้กิด ผูป้ระกอบการธุรกิจจ านวนมาก ซ่ึงมีการขายสินคา้หรือบริการในรูปแบบท่ีใกลเ้คียงกนั มี
ความ แตกต่างกนัเฉพาะแบรนดแ์ละราคา ซ่ึงเป็นโอกาสใหลู้กคา้สามารถเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้หรือ
บริการ จากรายอ่ืนไดง่้าย รวมทั้งเป็นโอกาสใหผู้ป้ระกอบการท่ีทุจริต ท าการลอกเลียนแบบการ
โฆษณา สินคา้ไดง่้ายข้ึนดว้ย ซ่ึงเม่ือเกิดการซ้ือขาย ลูกคา้ผูท่ี้ช าระเงินแลว้อาจไม่ไดรั้บสินคา้ตามท่ี
ตกลง หรือไดรั้บสินคา้ท่ีมีต าหนิไม่ตรงกบัรูปภาพท่ีโฆษณาไว ้  

จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนอาจส่งผลกระทบใหเ้กิดการบอกต่อภายในเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ (Social network) ซ่ึงท าใหลู้กคา้จ านวนหน่ึงเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการ
ผา่น ช่องทางออนไลน์ ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจอยา่งสุจริต นอกจากน้ี การท าธุรกิจ 
ในรูปแบบ M-Commerce ยงัมีขอ้กงัวลในเร่ืองของการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงมีความเช่ือ 
จากผูป้ระกอบการท่านหน่ึงวา่ ไม่สามารถสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งแบรนดแ์ละลูกคา้ไดร้วดเร็ว 
เท่ากบัการมีหนา้ร้าน เพราะลูกคา้อาจไม่ไดรั้บการบริการหรือดูแลเอาใจใส่อยา่งเป็นรูปธรรมท่ี 
ชดัเจน 

 
 

ส่วนที ่3: กำรวเิครำะห์พฤติกรรมและทศันคติของกำรซ้ือสินค้ำหรือบริกำร M-
Commerce ของกลุ่มผู้ซ้ือ 

 ตามท่ีผลการศึกษาในส่วนของผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ปรากฏวา่ 
ผูป้ระกอบการส่วนมากใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์การใหบ้ริการท่ีดี และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
กบัลูกคา้ ดงันั้น ผูว้จิยัจึงไดท้  าการศึกษา และเก็บขอ้มูลในดา้นของกลุ่มผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ วา่มี 
พฤติกรรมและทศันคติอยา่งไรต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce เพื่อหาความสอดคลอ้ง 
กบัปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ โดยสรุป แยก
เป็นประเด็นท่ีส าคญัตามตารางท่ี 4 
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ตารางท่ี 4 พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 
ประเด็นท่ี 3 พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 

ผูซ้ื้อสินคา้หรือ
บริการ 

M-Commerce 

บทสนทนา ประเด็นของผูซ้ื้อ
สินคา้หรือบริการ 

M-Commerce 

ประเด็นของนกัวิจยั 

รายท่ี 1 ...ซ้ือโปรโมช่ันดีล (Promotion deal) ของ
สินค้ำหรือบริกำรต่ำงๆ ประมำณเดือนละ 1-2 
คร้ัง เพรำะเข้ำใช้งำนบนมือถือง่ำย มี
ประสบกำรณ์เชิงบวก คือ ได้สินค้ำรำคำถกู
กว่ำช่องทำงอ่ืน ประทับใจกำรซ้ือสินค้ำของ
ผู้ประกอบกำรรำยหน่ึง เพรำะเป็นกำรใช้โม
บำย แอพพลิเคช่ัน (Mobile application) ใช้
ง่ำย มีกำรแจ้งเตือนดีล (Deal) ของสินค้ำท่ีมำ
ใหม่ และสำมำรถจ่ำยเงินผ่ำนบัตรเครดิตได้
ทันที... 

- ใชง้านบนมือถือ
ไดง่้าย 
- ไดสิ้นคา้ราคาถูก
กวา่ช่องทางอ่ืน 
- ประทบัใจการซ้ือ
ผา่น โมบาย 
แอพพลิเคชัน่ 
(Mobile 
application) 

ผูซ้ื้อชอบความสะดวก 
การไดรั้บสินคา้ท่ีราคา 
ถูกกวา่ช่องทางอ่ืน และ 
มีการใชง้านท่ีง่าย 

รายท่ี 2 ...ซ้ือสินค้ำประเภทของขวัญ อุปกรณ์ไอที 
และอำหำร  ปกติซ้ือประมำณเดือนละ 1-2 คร้ัง 
เพรำะสะดวกดี ไม่ต้องเดินทำงไปห้ำงฯ มี
ประสบกำรณ์เชิงบวก คือ ได้รับสินค้ำสภำพดี 
และตรงเวลำ ประทับใจร้ำนขำยแซลมอนสด 
ส่ังซ้ือผ่ำนไลน์ (Line) และช ำระเงินปลำยทำง 
ท ำให้มัน่ใจว่ำได้สินค้ำท่ีตรงตำมควำม
ต้องกำรแน่ๆค่อยจ่ำยเงิน... 

 - สะดวก  
- ไดรั้บสินคา้
สภาพดี ตรงเวลา 
- สั่งซ้ือผา่นไลน์ 
(Line) และจ่ายเงิน 
ปลายทาง 

ผูซ้ื้อชอบความสะดวก 
ไดรั้บสินคา้ตรงเวลา 
ตรงตามความตอ้งการ 
และ ช าระเงินปลายทาง 

รายท่ี 3 ...ซ้ือสินค้ำแฟช่ัน ขนม อุปกรณ์ไอที  และ
อุปกรณ์เคร่ืองเขียน ปกติซ้ือประมำณอำทิตย์ 
ละ 1 คร้ัง เร่ิมซ้ือเพรำะสะดวก สำมำรถซ้ือได้
ทุกท่ีทุกเวลำ เคยเจอแต่ประสบกำรณ์เชิงบวก 
คือ ได้สินค้ำ ตรงเวลำ และถกูใจ ประทับใจ
ร้ำนขำยเคร่ืองประดับคริสตัล เพรำะเจ้ำของใส่
ใจลูกค้ำ... 

- ซ้ือไดทุ้กท่ี ทุก
เวลา 
- ไดสิ้นคา้ตรงเวลา 
และถูกใจ 
- เจา้ของใส่ใจ
ลูกคา้ 

ผูซ้ื้อชอบความสะดวก 
ได ้สินคา้ตรงเวลา ถูกใจ 
และเจา้ของตอ้งใส่ใจ
ดูแลลูกคา้ 
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ประเด็นท่ี 3 พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ 
รายท่ี 4 ...ปกติซ้ือตั๋วหนังผ่ำน โมบำย 

แอพพลิเคช่ัน (Mobile 
application) ประมำณเดือนละ 
1-2 คร้ัง เร่ิมซ้ือเพรำะสะดวก ไม่
ต้องไปเสียเวลำรอคิวนำน เคย
เจอแต่ประสบกำรณเชิงบวก คือ
ได้สินค้ำถกูต้อง ประทับใจ
บริกำรจองตั๋วหนังของโรง
ภำพยนตร์รำยหน่ึง เพรำะใช้งำน
ง่ำยผ่ำนโมบำย แอพพลิเคช่ัน 
(Mobile application) สำมำรถ
จองคิว เลือกท่ีนั่ง และจ่ำยเงิน
ผ่ำนบัตรเครดิตได้ทันที... 

- สะดวก ไม่ตอ้งรอคิว 
- ไดสิ้นคา้ตรงถูกตอ้ง 
- ประทบัใจการซ้ือผา่น โมบาย 
แอพพลิเคชัน่ (Mobile 
application) 

ผูซ้ื้อชอบความสะดวก 
ได ้สินคา้ตรงเวลา 
ถูกตอ้ง และมีการใชง้าน
ง่าย 

รายท่ี 5 ...ปกติซ้ือสินค้ำแฟช่ัน 
เคร่ืองส ำอำงค์ วิตำมิน กระเป๋ำ 
ประมำณเดือนละ 1-2 คร้ัง เพรำะ 
สะดวก  สำมำรถซ้ือรุ่นท่ีหำยำก
ได้ มีประสบกำรณ์เชิงบวก คือ 
ได้สินค้ำคุณภำพดีรำคำถกู และ
เชิงลบ คือ ได้ของท่ีมีต ำหนิ 
ประทับใจร้ำนขำยวิตำมินรำย
หน่ึง เพรำะให้ค ำแนะน ำเก่ียวกับ
สินค้ำดี... 

- สะดวก ซ้ือรุ่นท่ีหายากได ้
- ไดสิ้นคา้คุณภาพดี ราคาถูก 
- ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ดี 

ผูซ้ื้อชอบความสะดวก 
ไดสิ้นคา้ท่ีหายาก 
คุณภาพดี ราคาถูก และ
มีบริการท่ีดี  

 

 
 จากตารางท่ี 4 สามารถสรุปเน้ือหาพฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือ

บริการ M-Commerce ของกลุ่มผูซ้ื้อ เป็นประเด็นของผูว้จิยัไดด้งัน้ี จากบทสนทนาของกลุ่มผูซ้ื้อ
สินคา้หรือ บริการ M-Commerce ทั้ง 5 ราย พบวา่ ผูซ้ื้อมีการซ้ือสินคา้และบริการท่ีหลากหลายผา่น
ช่องทาง M-Commerce อาทิเช่น สินคา้แฟชัน่ อุปกรณ์ไอที อุปกรณ์เคร่ืองเขียน ตัว๋หนงั อาหารและ
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ขนม รวมทั้ง โปรโมชัน่ดีล (Promotion Deal) ของสินคา้หรือบริการต่างๆ ซ่ึงโดยปกติมีพฤติกรรม
การซ้ือ ประมาณเดือนละ 1-2 คร้ัง 

 ในกลุ่มผูซ้ื้อส่วนใหญ่ท่ีใหข้อ้มูล เร่ิมซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce  ดว้ย
เหตุผลของ ความสะดวกรวดเร็ว ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทางไปซ้ือดว้ยตวัเองท่ีร้านหรือ
หา้งสรรพสินคา้ การใชง้านง่ายผา่นโทรศพัทมื์อถือไดเ้บ็ดเสร็จตั้งแต่ การหาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 
หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social netsork) การสั่งซ้ือ การแจง้ท่ีอยูใ่นการจดัส่ง และการช าระ
เงิน นอกจากน้ี สินคา้หรือบริการบางประเภทการซ้ือผา่นช่องทาง M-Commerce ยงัมีความพิเศษท่ี
มากกวา่ช่องทาง อ่ืนอีกดว้ย อาทิเช่น โปรโมชัน่ราคาพิเศษ มีสินคา้บางรุ่นท่ีหาไดย้ากตามช่องทาง
อ่ืน และสิทธิในการ จองสินคา้หรือบริการก่อนใคร ซ่ึงโดยส่วนมากผูซ้ื้อมีประสบการณ์หรือมี
ทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ หรือบริการ M-Commerce ในเชิงบวก คือ ไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีตรง
ตามความตอ้งการ ตรงเวลา และมีคุณภาพตามท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจโฆษณาไว ้

 ผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce ส่วนใหญ่ท่ีให้ขอ้มูลมีความประทบัใจกบั
ร้านคา้ หรือธุรกิจ M-Commerce ใน 4 เร่ือง ดงัน้ี การไดรั้บสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการและตรง
เวลา, การไดรั้บความสะดวกจากการใชง้านโดยเฉพาะในรูปแบบ โมบาย แอพพลิเคชัน่ (Mobile 
application) เน่ืองจากมีขั้นตอนนอ้ย ใชง้านง่ายและเบด็เสร็จตั้งแต่การสั่งซ้ือตลอดถึงการช าระเงิน 
ค่าสินคา้หรือบริการ, การไดรั้บความพิเศษจากการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง M-Commerce 
ท่ีไม่สามารถไดรั้บจากช่องทางอ่ืน และการใหบ้ริการท่ีดีและดูแลเอาใจใส่ผูซ้ื้อ ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง 
กบัปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ คือ 
ผูป้ระกอบการมีการด าเนินธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ท่ีอ  านวยความสะดวกใหก้บัทั้ง 
ผูป้ระกอบการเองและลูกคา้ และมีการส่งมอบคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีมีความพิเศษมากกวา่ 
ช่องทางอ่ืนกบัลูกคา้ อาทิเช่น การมีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และการมีจ าหน่ายสินคา้บางรุ่นท่ี หา
ไดย้ากตามช่องทางอ่ืน รวมทั้งผูป้ระกอบการทั้ง 5 รายท่ีใหข้อ้มูลต่างเนน้กลยทุธ์ในการสร้าง 
บริการท่ีดี และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม เพื่อเพิ่มความสะดวกใหก้บั 
ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce มากข้ึน ผูป้ระกอบการอาจมีการพฒันาช่องทาง โมบาย 
แอพพลิเคชัน่ (Mobile application) เป็นของตวัเอง เพื่อใหลู้กคา้สามารถในงานไดง่้ายข้ึน ลด
ขั้นตอนของการท าธุรกรรม และสามารถท าธุรกรรมไดอ้ยา่งเบด็เสร็จมากข้ึน   
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ส่วนที ่4:  กำรสร้ำงโมเดลของธุรกจิ M-Commerce ของประเทศไทย 
จากขอ้มูลองคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจและ ปัจจยั หรือกลยทุธ์ในการ

ด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ และอุปสรรค ของผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce และขอ้มูล
พฤติกรรมและทศันคติของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce จ านวนกลุ่มละ 5 ราย ผูว้ิจยัจึง
น ามารวบรวม จดักลุ่ม และเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของขอ้มูล ดว้ยการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีฐานราก 
(Grounded Theory Study) เพื่อสร้างเป็นโมเดลธุรกิจ M-Commerce โมเดลใหม่ท่ีแสดง
ส่วนประกอบในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce เพื่อสามารถน าไปเป็น
โมเดลพื้นฐานของการท าธุรกิจ M-Commerce หรือประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีรูปแบบ
การด าเนินการธุรกิจโดยอาศยัระบบอินเทอร์เน็ต (Internet) และอุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
(Smartphone mobile)ในขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึงของการด าเนินงาน ท่ีผูป้ระกอบการท าอยูใ่น
ปัจจุบนั อาทิเช่น การใหข้อ้มูลของสินคา้หรือบริการกบัลูกคา้ การติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ 
และการท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้หรือบริการกบัลูกคา้ เป็นตน้ ใหป้ระสบความส าเร็จและสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ ตามภาพท่ี 6 
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ภาพท่ี 6 แผนภูมิรูปภาพแสดงโมเดลธุรกิจ M-Commerce โมเดลใหม่ 
ท่ีมา: ผูว้จิยั, 2558 
 

จากภาพท่ี 6 ผูว้จิยัไดร้วบรวม จดักลุ่ม และเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของขอ้มูลจาก
การ สัมภาษณ์เชิงลึก(In-depth interview) และสร้างเป็นโมเดลธุรกิจ M-Commerce โมเดลใหม่ ท่ี
แสดงองคป์ระกอบหลกัในการด าเนินธุรกิจM-Commerce ท่ีผูป้ระกอบการควรค านึงถึง เม่ือตอ้งการ
เร่ิมท าธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce โดยองคป์ระกอบหลกัของโมเดลธุรกิจประกอบ ดว้ย 4 ส่วน 
คือ คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการ, การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี, กิจกรรมส าคญั และทรัพยากร 
โดยในดา้นคุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการประกอบดว้ย การท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ี
ตรงตามความตอ้งการ ตรงเวลา และมีขั้นตอนการท าธุรกรรม ซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีง่ายและ
เบด็เสร็จ สามารถคน้หาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ สั่งซ้ือ และช าระเงินไดใ้นท่ีเดียว ในดา้นการ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ประกอบดว้ย การจดักิจกรรม พิเศษท่ีนอกเหนือจากท่ีลูกคา้ไดรั้บ
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จากช่องทางอ่ืน อาทิเช่น มีโปรโมชัน่ราคาพิเศษ หรือมีสินคา้ บางแบรนด์หรือบางรุ่นท่ีหายาก
จ าหน่าย และการมีการบริการท่ีดี ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด ในดา้นกิจกรรมส าคญั 
ประกอบดว้ย กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการ อาทิเช่น การคดัเลือกหรือการผลิตสินคา้, 
การขายสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ และกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง กบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ อาทิเช่น 
การแจง้ความเคล่ือนไหวของสินคา้ตนเองใหลู้กคา้ทราบ และการติดตามแนว้โนม้ของคู่แข่งหรือ 
การเปล่ียนแปลงของกระแสตลาด เป็นตน้ และสุดทา้ยในดา้นทรัพยากรส าคญั ประกอบดว้ย สินคา้
หรือบริการท่ีธุรกิจจ าหน่าย ซ่ึงเป็นรายไดห้ลกัของธุรกิจ, อุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
(Smartphone mobile) ในการด าเนินงานและติดต่อส่ือสาร, ส่ือโซเช่ียล (Social media) ท่ีเป็น
ช่องทางในการเขา้ถึง กลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยง่าย และทรัพยากรบุคคล อาทิเช่น พนกังานท่ีมีหนา้ท่ีตอบ
ค าถามและใหค้ าแนะน า กบัลูกคา้ โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัดา้น คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือ
บริการ ใหค้วามส าคญัในระดบัรองลงมากบัดา้น การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี และใหค้วามส าคญัใน
ระดบันอ้ยกบัดา้นกิจกรรมส าคญั และ ดา้นทรัพยากรส าคญั 

จากนั้นผูว้จิยัไดน้ าโมเดลตามภาพท่ี 6 ไปปรึกษาและขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ ท่ี
ท างานอยูใ่นต าแหน่งของ ผูจ้ดัการผลิตภณัฑบ์นช่องทางออนไลน์ (Online Product Manager) มี
ประสบการณ์ในการท างาน 10ปี และ ผูเ้ชียวชาญท่ีท างานอยูใ่นต าแหน่ง พนกังานการตลาด 
ผลิตภณ์ับนช่องทางออนไลน์อาวโุส (Online Product Specialist) มีประสบการณ์ในการท างาน 8ปี 
ของบริษทัชั้นน าดา้นโทรคมนาคมของประเทศไทย จึงไดผ้ลของการปรับแกเ้ป็นโมเดลธุรกิจ 
 M-Commerce ท่ีแสดงความสัมพนัธ์และสอดคลอ้งกนัระหวา่งส่วนประกอบของธุรกิจของ 
ผูป้ระกอบการและการตอบสนองต่อพฤติกรรมหรือทศันคติของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ได ้ตามภาพท่ี 7 
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ภาพท่ี 7 แผนภูมิรูปภาพแสดงโมเดลธุรกิจ M-Commerce โมเดลใหม่ หลงัการปรับแกต้ามค าแนะน า
ของผูเ้ช่ียวชาญ 
ท่ีมา: ผูว้จิยั, 2558 
 

จากภาพท่ี 7 ผูว้ิจยัไดมี้การปรับปรุงโครงสร้างโมเดลธุรกิจ M-Commerce โดย
ปรับเปล่ียนองคป์ระกอบหลกั 1ส่วน คือ ปรับเปล่ียนจาก กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ เป็น หุน้ส่วน
ส าคญัของธุรกิจ เน่ืองจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 2ท่านมีความคิดห็นไปในทิศทางเดียวกนัวา่ กิจกรรมส าคญั
ของธุรกิจมีเน้ือหาท่ีทบัซอ้นกนักบัการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ นอกจากน้ี ในการด าเนิน
ธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ซ่ึงผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเจา้ของคนเดียว 
หรือมีกลุ่มผูก่้อตั้งธุรกิจจ านวนนอ้ย และมีเงินลงทุนเร่ิมแรกต ่า ดงันั้นส่วนประกอบท่ีส าคญัในการ
ด าเนินธุรกิจจึงควรมี หุน้ส่วนส าคญั ท่ีจะสร้างความเขม้แขง็ และสร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั
ใหก้บัธุรกิจ ซ่ึงในดา้นหุน้ส่วนส าคญั ประกอบดว้ย แหล่งวตัถุดิบหรือแหล่งสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มี
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ความแตกต่างจากคู่แข่ง มีราคาทุนท่ีถูก, บริษทัจดัส่งสินคา้ท่ีมีการบริการท่ีดี ส่งสินคา้ไดถู้กตอ้งตรง
เวลา เสียค่าใชจ่้ายในอตัราท่ีถูก และผูก่้อตั้งธุรกิจเองซ่ึงมีความส าคญัในการวางแนวคิด และการ
บริหารจดัการงานในส่วนต่างๆ โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัดา้น คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือ
บริการ ใหค้วามส าคญัในระดบัรองลงมากบัดา้น การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี และใหค้วามส าคญัใน
ระดบันอ้ยกบัดา้นหุน้ส่วนส าคญั และ ดา้นทรัพยากรส าคญั 

ทั้งน้ี องคป์ระกอบหลกัทั้ง 4ส่วนของโครงสร้างโมเดลธุรกิจ M-Commerce ควรมี
ความสัมพนัธ์และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นผูว้จิยัจึงไดมี้การปรับแกใ้ห ้
จุดศูนยก์ลางของโมเดลเร่ิมตน้จากผูท่ี้เป็นลูกคา้ของธุรกิจ M-Commerce ซ่ึงมีความตอ้งการท่ี
สัมพนัธ์และสอดคลอ้งกบัองคป์ระกอบทางธุรกิจของผูป้ระกอบการ จึงสรุปไดเ้ป็นโมเดลของธุรกิจ 
M-Commerce ท่ีผูป้ระกอบการจะสามารถท าไปประยกุตใ์ช ้ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
และน ามาสู่ความส าเร็จไดใ้นอนาคต 
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บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การวจิยัเร่ือง การศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ความส าเร็จของ ประเทศไทย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเก่ียวกบัองคป์ระกอบหลกัของการบริหาร
จดัการธุรกิจ M-Commerce ของ ประเทศไทย ปัจจยั อุปสรรค หรือกลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-
Commerce ของประเทศไทยประสบความส าเร็จ พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือ 
บริการ M-Commerce ในมุมมองของผูซ้ื้อ และการสร้างโมเดลของธุรกิจ M-Commerce ของ
ประเทศไทย โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการธุรกิจ 
M-Commerce ท่ีมีการผสมผสานรูปแบบ M-Commerce อยูใ่น ขั้นตอนของการด าเนินธุรกิจ เช่น 
การส่ือสาร การสั่งซ้ือสินคา้หรือ บริการ การท าธุรกรรมซ้ือขาย หรือการส่งสินคา้หรือบริการ เป็น
ตน้ ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล ประเทศไทย มีการท าธุรกิจ M-Commerce มานาน
กวา่ 1 ปี และมียอดขายต่อเดือนตั้งแต่ 100,000 บาทข้ึนไป จ านวน 5 ราย และกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อ
สินคา้หรือบริการ M-Commerce คือ กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีพฤติกรรม การซ้ือสินคา้หรือบริการ M-
Commerce ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล ประเทศไทย และจดัเป็นกลุ่มทนัสมยั 
(Early majority) คือ เป็นผูท่ี้ยอมรับเทคโนโลย ีมีความละเอียดรอบคอบ ยอมรับความคิดใหม่ๆก่อน
คนอ่ืนในกลุ่มสังคม ตามทฤษฎีการแพร่กระจายของนวตักรรม (Diffusion of Innovation) จ  านวน 5 
ราย โดยด าเนินการสัมภษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ในช่วง เดือนกนัยายน ถึง ตุลาคม 2558 โดย
นกัวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ดว้ยการใหร้หสัแบบเปิด (Open coding) จากประเด็นของขอ้มูลของแต่ละ
ค าถามในการสัมภาษณ์ การใหร้หสัแนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial coding) โดยจดักลุ่มของขอ้มูลท่ีให้
รหสัแบบเปิด (Open coding) ท่ีสัมพนัธ์กนัเขา้ดว้ยกนั ตลอดจนท าการสรุปและวเิคราะห์เน้ือหาท่ี
ทบัซอ้นกนั ซ่ึงมีขอ้สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
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สรุปผลกำรวจิัย 
ส่วนที ่ 1: กำรวเิครำะห์องค์ประกอบของกำรบริหำรจัดกำรธุรกจิ M-Commerce 

ของประเทศไทย 
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ท่ี

ประสบความส าเร็จของประเทศไทย น ามาซ่ึงการสังเคราะห์ใหเ้กิดโมเดลการพฒันาธุรกิจ M-
Commerce โดยสรุปเป็นประเด็น ดงัน้ี 

1. หุน้ส่วนส าคญัของธุรกิจ กบัความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั จากการเก็บขอ้มูล
จากการสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-depth interview) พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วนใหญ่มี
หุน้ส่วน ส าคญัของธุรกิจ 2ส่วน ประกอบดว้ย หุ้นส่วนผูก่้อตั้ง คือ บุคคลหรือคณะผูก่้อตั้งธุรกิจ ซ่ึง
จากการศึกษาพบวา่ ธุรกิจ M-Commerce มกัจะเกิดจากผูก่้อตั้งจ  านวนเพียงไม่ก่ีคน มีตน้ทุนเร่ิมแรก
น้อย แต่มีความคิดริเร่ิม สร้างสรรค์ และสามารถใช้อุปกรณ์คอมพิวเตอร์  (Computer) หรือ 
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) ไดดี้ และหุ้นส่วนคู่คา้ อาทิเช่น แหล่งวตัถุดิบ 
และบริษทัจดัส่งสินคา้ทั้งภายในประเทศ และต่างประเทศ ท่ีมี ความส าคญัในการคดัสรรวตัถุดิบ
หรือผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของ ผูป้ระกอบการ ในราคาทุนท่ีถูก และบริษทัท่ี
ท าหนา้ท่ีในการจดัส่งสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ หรือ ตวัแทนจ าหน่าย โดยมีความสามารถใช้อุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ (Computer) หรือ โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) ในการติดต่อ
คา้ขายไดดี้  

2. กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ และหลกัการในการบริหารจดัการ จากการเก็บ
ขอ้มูลจาก การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วน
ใหญ่มีกิจกรรมส าคญัของธุรกิจ ประกอบดว้ย กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือ บริการ คือ การผลิต
หรือคดัเลือกสินคา้ การขายสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ และกิจกรรมท่ี เก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้ม
ของธุรกิจ คือ การแจง้ความเคล่ือนไหวของสินคา้แบรนด์ ตนเอง และการติดตามเทรนด์ของคู่แข่ง
และตลาด 

3. ทรัพยากรส าคญัของธุรกิจ และหลกัการในการบริหารจดัการ จากการเก็บ
ขอ้มูลจาก การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วน
ใหญ่มีทรัพยากรส าคัญของธุรกิจ คือ สินค้าหรือบริการหลักท่ีธุรกิจจ าหน่าย , อุปกรณ์
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน (Smartphone) ใชใ้นการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ ผ่านการโทรศพัท ์ส่ง
ขอ้ความ เฟสบุ๊ก (Facebook)  และไลน์ (Line) รวมไปถึงการอพัเดท (Update) รายละเอียดและ 
รูปภาพสินคา้ลงช่องทางส่ือโซเช่ียล (Social media) ไดท้นัที, ส่ือโซเช่ียล (Social media) ใชใ้นการ
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ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั สินคา้หรือบริการ ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ และเป็นช่องทางในการบอกต่อถึง
กลุ่มเป้าหมายคนอ่ืนๆ ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) และทรัพยากรบุคคล  

4. คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจส่งมอบให้แก่ลูกคา้ จากการเก็บ
ขอ้มูลจาก การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วน
ใหญ่มีแนวคิดในการส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดี  และบริการท่ีดีเยีย่มใหก้บัลูกคา้ 

5. การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ จากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth interview) พบวา่ จากลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายท าการตก
ลงซ้ือ ขายสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ไม่มีการพบเจอเจา้ของ หรือสัมผสักบัแบรนด ์
โดยตรง  จึงท าให้ผูซ้ื้อหรือลูกคา้ไม่มีความผูกพนักบัแบรนด์ มีโอกาสในการเปล่ียนไปซ้ือ สินคา้
หรือบริการท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนัไดง่้าย ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce  ตอ้งมีการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มากข้ึน โดยการให้ความส าคญักบัการให้บริการทั้ง ช่วงก่อนและหลงัซ้ือ 
ด้วยการเป็นท่ีปรึกษาท่ีดี และสามารถตอบสนองความต้องการ ของลูกคา้ได้ รวมไปถึงการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ อาทิเช่น การจดัโปรโมชั่น หรือ การมอบรางวลัเม่ือลูกค้าร่วม
กิจกรรม 

6. ช่องทาง จากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 
พบว่า ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วนใหญ่แบ่งช่องทางออกเป็นช่องทางในการ 
ประชาสัมพนัธ์ อาทิเช่น เฟสบุ๊ก (Facebook) และอินสตาแกรม (Instagram) และช่องทางในการ
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ อาทิเช่น กล่องขอ้ความเฟสบุก๊ (Facebook message)  และไลน์ (Line) 

7. การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth interview) พบวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ส่วนใหญ่มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
โดยใชเ้กณฑ์ดา้นประชากรศาสตร์ อาทิเช่น เพศ อายุ รายได ้และดา้นพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภค อาทิ
เช่น ไลฟ์สไตล ์(Lifestyle) และ ความสนใจ เป็นตน้ โดยวิเคราะห์จาก สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจขาย
เป็นพื้นฐาน โดยมีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มลูกคา้ทุกเพศ โดยเฉพาะเพศหญิง อายุเฉล่ียตั้งแต่ 18-60 ปี 
มีรายได้ตั้งแต่ 10,000 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรม การใช้โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน (Smartphone 
mobile) เป็นประจ า และสนใจการซ้ือ สินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ 

8. ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ จากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) พบวา่ โครงสร้างตน้ทุนของธุรกิจ M-Commerce ประกอบดว้ยตน้ทุนคงท่ี อาทิเช่น ค่า
ไฟ, อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ (Computer) หรือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) และ
ตน้ทุนแปรผนั อาทิเช่น ตน้ทุนสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการจดัส่งสินคา้ โดยตน้ทุนหลกั ของธุรกิจ 
คือ ตน้ทุนแปรผนั เน่ืองดว้ยลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีการขายสินคา้ หรือบริการผ่าน
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ช่องทางออนไลน์ โดยมีการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการคดัเลือก สินคา้ และจดัส่งสินคา้ไป
ยงัจุดหมายปลายทางท่ีลูกคา้ระบุ 

9. รายไดห้ลกัของธุรกิจจากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) พบวา่ ธุรกิจ M-Commerce ส่วนมากมีรายไดห้ลกัจากการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการผา่น
ช่องทาง ออนไลน์ ถึงกลุ่มลูกค้าทัว่ไปหรือกลุ่มตวัแทนจ าหน่าย โดยสินค้าหรือบริการนั้นๆ มี
จุดเด่น ในเร่ืองของคุณภาพท่ีดี ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ า กลายเป็นรายไดท่ี้ย ัง่ยนืได ้  

โดยองค์ประกอบหลกัของโมเดลธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูป้ระกอบการควรให้
ความส าคญั อยา่งมาก คือ คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการ, การสร้างความสัมพรัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้, 
หุน้ส่วนส าคญั และทรัพยากรส าคญั 

 
ส่วนที่2: กำรวเิครำะห์ปัจจัย หรือกลยุทธ์ ที่ท ำให้ธุรกจิ M-Commerce ของ

ผู้ประกอบกำรในประเทศไทยประสบควำมส ำเร็จ และอุปสรรค 
จากบทสนทนาของผูป้ระกอบการทั้ง 5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทุกรายมีปัจจยัท่ีมี

ผลให ้ ธุรกิจประสบความส าเร็จ คือ การท าธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ซ่ึงเพิ่มความสะดวก
รวดเร็วใน การด าเนินงาน, เพิ่มความแม่นย  าในการส่ือสาร ระหวา่งผูป้ระกอบการและลูกคา้ 
เน่ืองจากเป็นการ ส่ือสารรูปแบบขอ้ความท่ีลูกคา้เป็นผูพ้ิมพเ์ป็นลายลกัษณ์อกัษร, ช่วยลดตน้ทุนใน
การด าเนินงาน, ช่วยสร้างการบอกต่อถึงกลุ่มลูกคา้รายใหม่ ผา่นลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีมีความประทบัใจใน
สินคา้ หรือบริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและง่ายข้ึน นอกจากน้ีการท าธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ยงั
สามารถ แบ่งแยกการส่ือสารกบัลูกคา้รายบุคคลหรือกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปได ้ดว้ยลกัษณะทั้งหมดท่ีกล่าว
ไป ขา้งตน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถมีเวลาในการบริหารจดัการธุรกิจในส่วนงานอ่ืนๆไดม้ากข้ึน 
ซ่ึงผูป้ระกอบการทั้ง 5ราย ไดใ้หค้วามส าคญักบักลยทุธ์ดา้นการบริการ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 
กบัลูกคา้ 

และจากบทสนทนาของผูป้ระกอบการทั้ง 5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทุกรายพบ 
อุปสรรคของการท าธุรกิจในรูปแบบ M-Commerce ท่ีคลา้ยกนั การมีผูป้ระกอบการธุรกิจจ านวน 
มากในตลาด ซ่ึงมีการขายสินคา้หรือบริการในรูปแบบท่ีใกลเ้คียงกนั มีความแตกต่างกนัเฉพาะ แบ
รนด์และราคา ซ่ึงเป็นโอกาสใหลู้กคา้สามารถเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้หรือบริการจากรายอ่ืน รวมทั้ง
เป็นโอกาสใหผู้ป้ระกอบการท่ีทุจริต ท าการลอกเลียนแบบการโฆษณาสินคา้ไดง่้ายข้ึนดว้ย   ซ่ึง
ปัญหาดงักล่าวอาจส่งผลกระทบใหเ้กิดการบอกต่อภายในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) 
ซ่ึงท าใหลู้กคา้จ านวนหน่ึงเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่น ช่องทางออนไลน์ 
ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจอยา่งสุจริต  
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ส่วนที่3: กำรวเิครำะห์พฤติกรรมและทศันคติของกำรซ้ือสินค้ำหรือบริกำร M-
Commerce ของกลุ่มผู้ซ้ือ 

จากบทสนทนาของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือ บริการ M-Commerce ทั้ง 5 ราย พบวา่ ผูซ้ื้อ
มีการซ้ือสินคา้และบริการท่ีหลากหลายผา่นช่องทาง M-Commerce อาทิเช่น สินคา้แฟชัน่ อุปกรณ์
ไอที อุปกรณ์เคร่ืองเขียน ตัว๋หนงั อาหารและขนม รวมทั้ง โปรโมชัน่ดีล (Promotion Deal) ของ
สินคา้หรือบริการต่างๆ ซ่ึงโดยปกติมีพฤติกรรมการซ้ือ ประมาณเดือนละ 1-2 คร้ัง เร่ิมซ้ือสินคา้ 
หรือบริการ M-Commerce  ดว้ยเหตุผลของความสะดวกรวดเร็ว ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง ไป
ซ้ือดว้ยตวัเองท่ีร้านหรือหา้งสรรพสินคา้ การใชง้านง่ายผา่นโทรศพัทมื์อถือไดเ้บด็เสร็จ และมีความ
พิเศษท่ีใหก้บัลูกคา้มากกวา่ช่องทางอ่ืนอีกดว้ย  

โดยผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce ส่วนใหญ่ท่ีใหข้อ้มูลมีความประทบัใจกบั
ร้านคา้ หรือธุรกิจ M-Commerce ใน 4 เร่ือง คือ การไดรั้บสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการและตรง
เวลา, การไดรั้บความสะดวกจากการใชง้านโดยเฉพาะในรูปแบบ โมบาย แอพพลิเคชัน่ (Mobile 
application), การไดรั้บความพิเศษจากการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง M-Commerce ท่ีไม่
สามารถไดรั้บจากช่องทางอ่ืน และการใหบ้ริการท่ีดีและดูแลเอาใจใส่ผูซ้ื้อ ซ่ึงมีความสอดคลอ้ง กบั
ปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ ตามขอ้มูลการ 
สัมภาษณ์ของกลุ่มผูป้ระกอบการขา้งตน้ 

 
ส่วนที ่4:  กำรสร้ำงโมเดลของธุรกจิ M-Commerce ของประเทศไทย 
 จากการเก็บรวบรวมและจดักลุ่มขอ้มูล รวมทั้งการสัมภาษณ์จากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 

2 ท่าน จึงไดโ้มเดลของธุรกิจ M-Commerce ท่ีมีองคป์ระกอบหลกัของการบริหารจดัการธุรกิจ M-
Commerce 4 ส่วน ซ่ึงเรียงตามล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นคุณค่าของสินคา้หรือ
บริการ ประกอบดว้ย การท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีตรงตามความตอ้งการ ตรงเวลา และมี
ขั้นตอนการท าธุรกรรมซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีง่ายและเบ็ดเสร็จ  ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้ ประกอบดว้ย การจดักิจกรรมพิเศษท่ีนอกเหนือจากท่ีลูกคา้ไดรั้บจากช่องทางอ่ืน อาทิเช่น 
โปรโมชัน่พิเศษ เป็นตน้ ตลอดจนการใหบ้ริการ ดูแลเอาใจใส่ ใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้ทั้งก่อนและ
หลงัการขาย ดา้นหุ้นส่วนส าคญั ประกอบดว้ย แหล่งวตัถุดิบท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่ง มีคุณภาพดี
และมีราคาทุนท่ีถูก บริษทัจดัส่งสินคา้ท่ีมีบริการท่ีดี ส่งสินคา้ไดถู้กตอ้งตรงเวลา เสียค่าใชจ่้ายใน
อตัราท่ีถูก และผูก่้อตั้งธุรกิจซ่ึงมีความส าคญัในการวางแผน และบริหารงานในส่วนต่างๆ และ
สุดทา้ยดา้นทรัพยากรส าคญั ประกอบดว้ย สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจจดัจ าหน่าย อุปกรณ์
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ส่ือโซเช่ียล และ ทรัพยากรบุคคล  ทั้งน้ีเพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินอยู่
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ไดใ้นระยะยาว องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจทั้ง 4 ส่วน ตอ้งสอดคลอ้งหรือสัมพนัธ์กบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นลูกคา้ของธุรกิจดว้ย  

 
 
อภิปรำยผล 

 จากการศึกษาโมเดลธุรกิจ M-Commerce  ท่ีประสบความส าเร็จของประเทศไทย 
ผูว้จิยั สามารถอภิปรายผลไดเ้ป็นประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
 

ส่วนที ่1: กำรวเิครำะห์องค์ประกอบของกำรบริหำรจัดกำรธุรกจิ M-Commerce 
ของประเทศไทย 

จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัผูป้ระกอบการ
ธุรกิจ M-Commerce จ านวน 5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทั้ง 5 รายมีองค์ประกอบของการบริหาร
จดัการธุรกิจทั้งหมด 9 ส่วน คือ หุ้นส่วนส าคญัของธุรกิจ, กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ, ทรัพยากร
ส าคัญ ของธุรกิจ, คุณค่าส าคัญของสินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจส่งมอบให้แก่ลูกค้า,  การสร้าง
ความสัมพนัธ์ ท่ีดีกบัลูกคา้, ช่องทาง, การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย, ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ และ
รายไดห้ลกั ของธุรกิจ โดยให้ความส าคญักบัแต่ละองค์ประกอบท่ีแตกต่างกนัในแต่ละธุรกิจ ตาม
ทฤษฎี โมเดลธุรกิจของแคนวาส (The Business Model Canvas Theory) โดยมี ประเด็นท่ีสอดคลอ้ง 
คือ การด าเนินธุรกิจจะต้องมีเคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซ่ึงจะช่วย ให้เห็นภาพ 
(visualizing) ไดอ้ยา่งครบถว้นทุกมุม ช่วยในการก าหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมินความส าเร็จ 
ของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ (business model) ท่ีมีประสิทธิภาพและ เหมาะสมกบัธุรกิจ ซ่ึง
ประกอบดว้ย องคป์ระกอบทั้ง 9ส่วนตามขา้งตน้ อยา่งไรก็ตาม มีประเด็นท่ีนอกเหนือจากในโมเดล
ธุรกิจของ แคนวาส คือ นอกจากองค์ประกอบส าคญัทั้ง 9 ส่วนของโมเดลธุรกิจแล้ว ยงัมีปัจจยั 
ส าคญัอ่ืนท่ีมีผลต่อการก าหนดการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบดว้ย คือ แรงบนัดาลใจ (Passion) ของ
ผูป้ระกอบการ โดยผูป้ระกอบการแต่ละรายมีจุดเร่ิมต้นของความคิดในการประกอบธุรกิจท่ี 
แตกต่างกัน น ามาซ่ึงรูปแบบหรือประเภทธุรกิจท่ีแตกต่างกันด้วย อาทิเช่น ในกรณีของ 
ผูป้ระกอบการรายท่ี 2 ท่ีด าเนินธุรกิจจ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพ ผูป้ระกอบการมีความคิดริเร่ิม 
ธุรกิจดว้ยแรงบนัดาลใจส่วนบุคคลท่ีตนเคยประสบปัญหาดา้นสรีระท่ีไม่สวยงาม ท าให้เกิดแนวคิด 
ทางธุรกิจท่ีตอ้งการส่งมอบอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ สามารถสร้างสรีระท่ีสวยงามตาม ความ
ตอ้งการใหก้บัลูกคา้ได ้เป็นตน้  
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ส่วนที่2: กำรวเิครำะห์ปัจจัย หรือกลยุทธ์ ที่ท ำให้ธุรกจิ M-Commerce ของ
ผู้ประกอบกำรในประเทศไทยประสบควำมส ำเร็จ และอุปสรรค 

จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัผูป้ระกอบการ
ธุรกิจ M-Commerce จ านวน 5 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการทั้ง 5 ราย มีปัจจยัหรือกลยทุธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจ ใหป้ระสบความเร็จและมีอุปสรรคของการด าเนินงานท่ีคลา้ยกนั เน่ืองจากธุรกิจ M-
Commerce มีลกัษณะของความอิสระจากขอ้จ ากดัต่างๆ อาทิเช่น ไม่มีขอ้จ ากดัในการเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้, ไม่มีขอ้จ ากดัในเร่ืองขอเวลาและสถานท่ีในการเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ ตลอดจน 
ไม่มีขอ้จ ากดัของการด าเนินธุรกิจในรูปแบบของตวัเอง จึงเป็นผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ M-
Commerce ไดรั้บทั้งผลดีและผลเสียในเวลาเดียวกนั กล่าวคือ ผูป้ระกอบการจะไดรั้บผลดีจากการ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดง่้าย สามารถส่ือสารขอ้มูลของสินคา้หรือบริการไดถึ้งกลุ่มเป้าหมายทนัทีผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ตและอุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile)ไม่วา่
กลุ่มเป้าหมายจะเขา้ดูขอ้มูลในช่วงเวลาใด หรือสถานท่ีใด รวมทั้งผูป้ระกอบการสามารถออกแบบ
รูปแบบของธุรกิจ ตนเองไดโ้ดยไม่มีขอ้ก าหนดกฏเกณฑ์ใด แตกต่างจากธุรกิจท่ีมีหนา้ร้านท่ีตอ้งยดึ
กฏเกณฑจ์ากกฏหมายหรือหน่วยงานท่ีควบคุมดูแล อยา่งไรก็ตามดว้ยลกัษณะดงักล่าวก็ท าให้
ผูป้ระกอบการไดรั้บผลเสียดว้ยเช่นกนั คือ จากความอิสระจากขอ้จ ากดัในดา้นต่างๆ ท าใหมี้จ านวน
ผูป้ระกอบการ ในตลาดมากข้ึน โดยมีทั้งผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจดว้ยความสุจริตและทุจริต ซ่ึง
จะส่งผลใหก้ลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการอาจไดรั้บประสบการณ์ท่ีไม่ดี และเกิดความไม่มัน่ใจในการ
ซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางM-Commerce ตลอดจนเกิดการบอกต่อถึงประสบการณ์ของ
ตนเองกบักลุ่มเพื่อนหรือคนรู้จกัในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) สอดคลอ้งกบัแนวคิด
เก่ียวกบัส่ือใหม่ (New Media) และการตลาดดิจิทลั (Digital marketing) ของ เคนท ์ เวอร์ทาม และ 
เอียน เฟนวกิค ์(Kent Wertime and Ian Fenwick) (ณงลกัษณ์ จารุวฒัน์ และ ประภสัสร วรรณสถิต, 
ผูแ้ปล, 2551) ท่ีใหค้  านิยามส่ือใหม่ วา่หมายถึง เน้ือหา (content) ท่ีอยูใ่นรูปแบบดิจิทลั โดยลกัษณะ
ส าคญัของเน้ือหาอยูใ่นรูปแบบดิจิทลั ประกอบดว้ย “อิสระ 5 ประการ”  (5 Freedoms) ไดแ้ก่  

1. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นเวลา (Freedom from Scheduling) หมายถึง เน้ือหา
ท่ีอยูใ่นรูปแบบ ดิจิทลั ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกรับและส่งข่าวสารไดใ้นเวลาท่ีตนตอ้งการ  

2. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นพรมแดน (Freedom from Geological Boundaries) 
หมายถึง เน้ือหา ในรูปแบบดิจิทลัเป็นเน้ือหาท่ีรับขอ้มูลข่าวสารไดท้ัว่โลกในเวลาอนัรวดเร็วท าให้
ผูบ้ริโภค สามารถเลือกรับหรือคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากประเทศใดก็ได ้ แลว้แต่ความตอ้งการของแต่
ละบุคคล 

3. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นขนาด (Freedom to Scale) หมายถึง มีเน้ือหาท่ี
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สามารถยอ่ หรือ ปรับขยายขนาด หรือ เครือข่ายได ้ เช่น การปรับเน้ือหาให้เหมาะสมส าหรับการ
เผยแพร่ทัว่โลก หรือปรับให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจง 

4. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นรูปแบบ (Freedom from Formats) หมายถึง เน้ือหา
แบบดิจิทลั ไม่จ  าเป็นตอ้งมีรูปแบบ หรือลกัษณะท่ีตายตวัเหมือนส่ือดั้งเดิม อาทิ ไฟลว์ิดีโอภาพท่ีถ่าย
จากกลอ้งในโทรศพัทมื์อถือแลว้น าลงไปไวใ้นเวบ็ไซต์ไม่จ  ากดัวา่ตอ้งมีความยาวก่ีวนิาที หรือ มี
ความละเอียดของไฟลเ์ป็นเท่าไร เป็นตน้ 

5. อิสระจากยคุนกัการตลาดสร้างเน้ือหามาสู่ยคุนกับริโภคริเร่ิมสร้างและ
ควบคุมเน้ือหาเอง (From Marketer-Driven to Consumer-Initiated, Created and Controlled) ดว้ย
พฒันาการ เทคโนโลยดิีจิทลั ท าใหเ้จา้ของส่ือไม่อาจควบคุมการแพร่กระจายของส่ือไดเ้หมือนอดีต 
เน้ือหาท่ีพบในบล็อก (Blog) หรือคลิปวดีิโอในเวบ็ไซตข์อง YouTube และส่ือผสมใหม่ๆ อาจ
สร้างสรรคจ์ากผูบ้ริโภครายใดก็ได ้ เกิดเป็นเน้ือหาท่ีสร้างจากผูบ้ริโภค (Consumer-Created 
Content) หรือเป็นค าพดูแบบปากต่อปากฉบบัออนไลน์ (Online Word-of-Mouth) ท่ีแพร่กระจายไป
อยา่งรวดเร็ว 

 
ส่วนที่3: กำรวเิครำะห์พฤติกรรมและทศันคติของกำรซ้ือสินค้ำหรือบริกำร M-

Commerce ของกลุ่มผู้ซ้ือ 
 จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบักลุ่มผูซ้ื้อสินคา้

หรือ บริการ M-Commerce จ านวน 5ราย ท่ีเป็นกลุ่ม พบวา่ กลุ่มผูซ้ื้อโดยส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการ
ซ้ือ สินคา้หลากหลายประเภทและมีความถ่ีในการซ้ือท่ีต่อเน่ืองเป็นประจ าทุกเดือน รวมทั้งมี 
ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ในเชิงบวก คือ ไดรั้บสินคา้ตรงตามความ 
ตอ้งการ ตรงเวลา และในราคาท่ีถูกกวา่ช่องทางอ่ืน โดยมีเหตุผลในเร่ืองของความสะดวกในการซ้ือ 
การท าธุรกรรมท่ีง่ายและเบด็เสร็จ รวมทั้งมีไดรั้บความพิเศษนอกเหนือจากช่องทางอ่ืน สอดคลอ้ง
กบั ทฤษฎีการแพร่กระจายของนวตักรรม (Diffusion of Innovation) ท่ีมีแนวคิดวา่ กลุ่มผูบ้ริโภค ท่ี
เป็นกลุ่มทนัสมยั (Early majority) จะมีพฤติกรรมในการยอมรับเทคโนโลย ี มีความละเอียด 
รอบคอบ ยอมรับความคิดใหม่ๆก่อนคนอ่ืนในกลุ่มสังคม ท าใหเ้กิดการทดลองซ้ือสินคา้หรือ 
บริการผา่นช่องทาง M-Commerce และมีทศันคติในทางท่ีดีวา่ การซ้ือสินคา้หรือบริการผา่น 
ช่องทางน้ีสามารถเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัตนมากกวา่ช่องทางอ่ืน 

นอกจากน้ี จากขอ้มูลความประทบัใจของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce 
ท่ีมีความประทบัใจในร้านคา้หรือธุรกิจท่ีมีช่องทางการท าธุรกรรมซ้ือสินคา้หรือบริการ ผา่นโมบาย 
แอพพลิเคชัน่ (Mobile application) ดว้ยขั้นตอนท่ีง่ายและสามารถช าระเงินไดท้นัที สอดคลอ้งกบั 
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แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Marketing Mix หรือ MMM) (Stuart 
Elleray, 2013) ท่ีกล่าวถึง แนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิมท่ีไม่สามารถน ามา 
ประยกุตใ์ชไ้ดก้บัการท าการส่ือสารผา่นช่องทางบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปัจจุบนั เน่ืองจาก 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป มีการใชโ้ทรศพัทมื์อถือในชีวติประจ าวนัมากข้ึน การวางแผน 
ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคจึงตอ้งปรับเปล่ียนตาม โดยมีรูปแบบการส่ือสาร 
ผา่นโทรศพัทมื์อถือท่ีหลากหลายมากข้ึน อาทิเช่น โมบาย แอพพลิเคชัน่ (Mobile application) เป็น
ตน้ 
 

ส่วนที ่4:  กำรสร้ำงโมเดลของธุรกจิ M-Commerce ของประเทศไทย 
 จากการศึกษาและจดัสร้างโมเดลส าหรับธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย 

พบวา่องคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของผูป้ระกอบการไทย มีความ
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีโมเดลธุรกิจของแคนวาส (The Business Model Canvas Theory) ซ่ึงมี
องคป์ระกอบหลกั 9 ส่วน ไดแ้ก่ หุน้ส่วนส าคญั กิจกรรมส าคญั ทรัพยากรส าคญั คุณค่าของสินคา้
หรือบริการ การสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ช่องทาง โครงสร้างตน้ทุน และ
กระแสรายรับ อยา่งไรก็ตาม มีองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ 4 ส่วน ซ่ึงไดแ้ก่ คุณค่าของสินคา้หรือบริการ การสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ หุน้ส่วน
ส าคญั และทรัพยากรส าคญั เน่ืองจากเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความสอดคลอ้งและสัมพนัธ์กบัความ
ตอ้งการของลูกคา้โดยตรง 
 
 

ข้อเสนอแนะทัว่ไป 
จากการศึกษาองคป์ระกอบของการบริหารจดัการธุรกิจ M-Commerce ของประเทศ

ไทย พบวา่ องคป์ระกอบทางธุรกิจพื้นฐานท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ทั้งรายปัจจุบนั และ
ผูท่ี้ สนใจจะประกอบธุรกิจ M-Commerce ในอนาคตควรจะตอ้งค านึงถึง มีทั้งหมด 9ส่วน คือ 
หุน้ส่วนส าคญัของธุรกิจซ่ึงมีผลต่อความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัทั้งใน ดา้นของคุณภาพของวตัถุดิบ 
รูปแบบของสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ และราคาทุนท่ีถูก จะน ามาซ่ึงความแตกต่างของแบรนดข์อง 
ผูป้ระกอบการและผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆในตลาด ดงันั้นการคน้หาและคดัเลือกหุน้ส่วนส าคญั ของ
ธุรกิจจึงเป็นส่วนส าคญัของการสร้างความแขง็แรงใหก้บัแบรนด์ 

กิจกรรมส าคญัของธุรกิจ ประกอบดว้ย กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการ 
อาทิเช่น การผลิต หรือคดัเลือกสินคา้ การขายสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ และกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
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สภาพ แวดลอ้มของธุรกิจ อาทิเช่น การแจง้ความเคล่ือนไหวของสินคา้ตนเอง และติดตามกระแส
ของ คู่แข่ง และตลาด โดยผูป้ระกอบการควรมีหลกัการในการบริหารจดัการ และเรียงล าดบั
ความส าคญั ของกิจกรรมแต่ละส่วนใหเ้หมาะสมกบัรูปแบบของธุรกิจ เพื่อใหธุ้รกิจมีภาพลกัษณ์ท่ี
ชดัเจน และด าเนินไปในทิศทางท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการ อาทิเช่น ในกรณีท่ีแบรนดข์อง
ผูป้ระกอบการเป็น ธุรกิจจ าหน่ายสินคา้แฟชัน่ส าหรับกลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงท่ีมีความทนัสมยั ตามเทรนด์
แฟชัน่อยูเ่สมอ ดงันั้นกิจกรรมหลกัท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรกคือ การ
ติดตามเทรนดแ์ฟชัน่ ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมของตลาด ณ ขณะนั้น เพื่อคดัเลือกสินคา้ท่ีก าลงัอยูใ่นกระแส
มาจ าหน่าย ไดท้นัเวลา เป็นตน้ 

ทรัพยากรส าคญัของธุรกิจ M-Commerce ประกอบดว้ย สินคา้หรือบริการหลกั ท่ี
ธุรกิจจ าหน่าย อุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) ส่ือโซเช่ียล (Social media) 
และทรัพยากรบุคคล เช่นเดียวกนัผปูระกอบการควรมีหลกัการในการบริหารจดัการ ทรัพยากรท่ีมี
อยูใ่หส้ามารถใชด้ าเนินธุรกิจใหไ้ดน้านและเกิดประโยชน์ต่อธุรกิจมากท่ีสุด อาทิเช่น ในกรณีท่ี
ธุรกิจตอ้งอาศยัก าลงัแรงงานในการขบัเคล่ือนธุรกิจ ผูป้ระกอบการควรมีหลกัในการ บริหารและให้
สวสัดิการท่ีเหมาะสมกบัแรงงานเหล่านั้น เพื่อใหแ้รงงานมีความเตม็ใจในการท างาน และส่งมอบ
งานท่ีมีประสิทธิภาพถึงลูกคา้ 

คุณค่าส าคญัของสินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจส่งมอบใหแ้ก่ ลูกคา้ เน่ืองจากลกัษณะของ
ธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายท าการตกลงซ้ือขายสินคา้หรือ บริการผา่นช่องทางออนไลน์ 
ไม่มีการพบเจอเจา้ของ หรือสัมผสัสินคา้เหมือน กรณีมีหนา้ร้าน จึงท าใหลู้กคา้ไม่มีความมัน่ใจ ใน
การซ้ือสินคา้หรือบริการจากแบรนด ์ ดว้ยกลวัวา่จะไดสิ้นคา้ไม่ตรง ตามรูปภาพโฆษณา หรือไม่ได้
สินคา้เลย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรยึดแนวคิดในการท าธุรกิจดว้ยการส่งมอบสินคา้ท่ีมี คุณภาพและ
บริการท่ีดี เอาใจใส่ลูกคา้อยา่งจริงใจ ตรงไปตรงมา เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่ใน คร้ังแรก และ
เกิดเป็นการซ้ือในคร้ังต่อๆไป, การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  เช่นเดียวกนั เน่ืองจากลกัษณะ
ของธุรกิจ M-Commerce ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายท าการตกลงซ้ือขายสินคา้หรือบริการ ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ ไม่มีการพบเจอเจา้ของ หรือสัมผสักบัแบรนดโ์ดยตรง จึงท าใหผู้ซ้ื้อหรือลูกคา้ ไม่มีความ
ผกูพนักบัแบรนด ์ มีโอกาสในการเปล่ียนไปซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั ไดง่้าย 
ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce  ตอ้งมีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มากข้ึน และควร
เป็นผลลพัธ์ท่ีดีในระยะยาว โดยการใหค้วามส าคญักบัการให้ บริการทั้งช่วงก่อนและหลงั ซ้ือดว้ย
การเป็นท่ีปรึกษาท่ีดี และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ รวมไปถึงการจดั กิจกรรม
ส่งเสริมการขายต่างๆ การจดัโปรโมชัน่ท่ีมีผลในการสร้างความจงรักภกัดีใหก้บัแบรนด ์ (Brand 
Loyalty) อาทิเช่น การสะสมแตม้เพื่อรับเป็นส่วนลดค่า สินคา้ หรือ บริการ ในคร้ังถดัไป การมอบ
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รางวลัเม่ือลูกคา้ร่วมกิจกรรมกบัทางแบรนด์ หรือการออก สินคา้เป็นคอลเล็กชัน่ (Collection) ให้
ลูกคา้ติดตามสะสม เป็นตน้ 

ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ และติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้ ดว้ยลกัษณะของธุรกิจ M-
Commerce คือ ธุรกิจท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นออนไลน์ ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ 
สั่งซ้ือสินคา้ และช าระเงินไดเ้บด็เสร็จดว้ยโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน(Smartphone mobile) เพียง
เคร่ืองเดียว นอกจากน้ี ช่องทางออนไลน์ดงักล่าวยงัสามารถใชเ้ป็นช่องทางในการ ประชาสัมพนัธ์
สินคา้ และติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ได้
ดว้ย ซ่ึงจะลดระยะเวลาในการด าเนินงานของธุรกิจใหส้ะดวกรวดเร็วมากข้ึน และลดค่าใชจ่้ายใน
การโฆษณา อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการควรค านึงถึง วตัถุประสงคแ์ละ ความเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มในการใชช่้องทางต่างๆ ทั้งน้ี เพื่อใหข้อ้ความท่ี ผูป้ระกอบการตอ้งการ
ส่ือสารถึงกลุ่มเป้าหมายไปถึงกลุ่มเป้าหมายจริง และมีประสิทธิภาพ อาทิเช่น ในกรณีท่ี
ผูป้ระกอบการท าธุรกิจ M-Commerce จ าหน่ายวติามินผวิสวยใหก้บัลูกคา้กลุ่มผูห้ญิงวยั ท างาน 
ช่องทางท่ีเหมาะสมคือช่องทางท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายและส่งเสริม ให้
ผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ กล่าวคือ กลุ่มผูห้ญิง
วยัท างานท่ีรักสวยรักงาม มกัจะคน้หาขอ้มูลผา่นทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ท่ีมี
การอา้งอิงจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีกลุ่มเป้าหมายช่ืนชม หรือเพื่อนของกลุ่มเป้าหมายท่ีมี ความน่าเช่ือถือ 
โดยลกัษณะของขอ้มูลท่ีกลุ่มเป้าหมายใหค้วามส าคญัคือตวัอยา่งผลลพัธ์ท่ีพึง ประสงค ์ ในกรณีน้ีคือ 
ผวิท่ีกระจ่างใส สวยงาม ดงันั้นช่องทางท่ีเหมาะสมในการส่ือสารหรือ ประชาสัมพนัธ์สินคา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายควรเป็น เฟสบุก๊ (Facebook) หรือ อินสตาแกรม (Instagram) ท่ีมีรูปแบบในการ
ส่ือสารดว้ยรูปภาพเป็นหลกั แต่สามารถส่ือสารโตต้อบเป็นรูปแบบของขอ้ความ ไดด้ว้ย เป็นตน้ 

การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จากการเก็บขอ้มูล พบวา่ธุรกิจ M-Commerce โดย
ส่วนมาก จะมีการก าหนด กลุ่มเป้าหมายโดยใชเ้กณฑด์า้นประชากรศาสตร์ อาทิเช่น เพศ อาย ุรายได ้
และ พฤติกรรม ของผูบ้ริโภค อาทิเช่น ไลฟ์สไตล ์(Lifestyle) และ ความสนใจ เป็นตน้ โดยวเิคราะห์
จาก สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจขายเป็นพื้นฐาน ทั้งน้ี ควรใหค้วามสนใจกบัความรู้และความสามารถ
ใน การใชง้านอินเทอร์เน็ต (Internet) และโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน (Smartphone mobile) ของ
กลุ่ม เป้าหมายดว้ย เน่ืองจากธุรกิจการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์เกิดข้ึนโดยอาศยัเทคโนโลยเีป็นส าคญั 
เพื่อตอบโจทยลู์กคา้เร่ืองความสะดวก สามารถท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 
เพราะฉะนั้น ควรมีการออกแบบขั้นตอนการท าธุรกรรมซ้ือขายใหมี้ความง่าย และรวดเร็วมากท่ีสุด 
เพื่อใหลู้กคา้มีประสบการณ์การใชง้านท่ีดี ซ่ึงจะเป็นผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมมาซ้ือ 
สินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง M-Commerce มากข้ึน  
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ตน้ทุนหลกัของธุรกิจ จากการศึกษาพบวา่ โครงสร้างตน้ทุนของธุรกิจ ประกอบดว้ย 
ตน้ทุนคงท่ี อาทิเช่น ค่าไฟ, อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ (Computer)หรือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
(Smartphone mobile) และตน้ทุนแปรผนั อาทิเช่น ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการจดัส่งสินคา้ 
โดยตน้ทุนหลกัของธุรกิจ คือ ตน้ทุนแปรผนั เน่ืองดว้ยลกัษณะของธุรกิจ M-Commerce ท่ีมี การขาย
สินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ โดยมีการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการ คดัเลือก
สินคา้และจดัส่งสินคา้ไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีลูกคา้ระบุ ซ่ึงผูป้ระะกอบการควรให้ความ ส าคญั
กบัการวางแผนและบริหารควบคุมตน้ทุนแปรผนัใหอ้ยูใ่นสัดส่วนท่ีเท่าเดิมหรือลดลง เพื่อใหธุ้รกิจ
มีผลก าไรมากข้ึน อาทิเช่น การควบคุมตน้ทุนสินคา้ใหอ้ยูใ่นช่วงราคาท่ีก าหนด หรือ การท า
ขอ้ตกลงกบัหุน้ส่วนส าคญัท่ีเป็นบริษทัขนส่ง ในกรณีท่ีเป็นหุน้ส่วนระยะยาว ทางบริษทั สามารถ
คิดค่าใชจ่้ายในการขนส่งในอตัราพิเศษใหก้บัผูป้ระกอบการได ้เป็นตน้ 

รายไดห้ลกัของธุรกิจ จากการเก็บขอ้มูล พบวา่ธุรกิจ M-Commerce ส่วนมากมี
รายไดห้ลกั จากการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ถึงกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปหรือกลุ่ม
ตวัแทน จ าหน่าย โดยสินคา้หรือบริการนั้นๆ มีจุดเด่นในเร่ืองของคุณภาพท่ีดี ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้ซ้ือ
ซ ้ า กลายเป็นรายได ้ ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มรายไดใ้หธุ้รกิจ ผูป้ระกอบการอาจหาช่องทางอ่ืนๆในการสร้าง
รายได ้ เสริมใหธุ้รกิจไดด้ว้ย อาทิเช่น การมีบริการเสริมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้ท่ีธุรกิจจ าหน่าย หรือ 
การจ าหน่ายสินคา้ท่ีใชป้ระกอบกนักบัสินคา้หลกัท่ีธุรกิจจ าหน่าย เป็นตน้ 

ทั้งน้ี เน่ืองจากธุรกิจ M-Commerce หรือธุรกิจท่ีมีขั้นตอนกรท าธุรกรรมต่างๆผา่น
โทรศพัท ์ มือถือ อาทิเช่น การคน้หาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการ การสั่งซ้ือ และการช าระเงิน เร่ิม
เป็นท่ีนิยม อยา่งมากส าหรับกลุ่มนกัธุรกิจรุ่นใหม่ท่ีมีเงินทุนเร่ิมตน้นอ้ย และเนน้ความสะดวกใน
การบริหาร จดัการ สามารถท าธุรกิจดว้ยตวัเองได ้ดงันั้นเพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ สามารถคง
ตวัอยูไ่ดใ้น ระยะยาว ผูป้ระกอบการจึงควรศึกษาขอ้ดีและขอ้เสียของธุรกิจ เพื่อคน้หาปัจจยัหรือกล
ยทุธ์ท่ีจะ ท าใหธุ้รกิจสามารถประสบความส าเร็จและหลีกเล่ียงอุปสรรคดว้ยในขณะเดียวกนั จาก
การเก็บ ขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจ M-Commerce ของประเทศไทย ผูว้จิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีท าให้
ธุรกิจ M-Commerce ประสบความส าเร็จ คือ การท่ีผูป้ระกอบการสามารถดึงขอ้ดีของ การท าธุรกิจ
ในรูปแบบ M-Commerce ออกมาประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินงานใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุด  อาทิเช่น การ
ท าธุรกิจใน รูปแบบ M-Commerce สามารถเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการท างาน ลดขั้นตอนท่ีตอ้ง
ใช ้พนกังานในการบริหารจดัการ, เพิ่มความแม่นย  าในการส่ือสารระหวา่ง ผูป้ระกอบการและลูกคา้ 
เน่ืองจากเป็นการส่ือสารดว้ยวธีิการพิมพมี์ลายลกัษณ์อกัษรท่ีชดัเจน และช่วยลดตน้ทุนในการ 
โฆษณาสินคา้หรือบริการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการสามารถสร้างใหเ้กิดการบอกต่อของลูกคา้ภายใน 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ได ้ เป็นตน้ นอกจากน้ีดว้ย ขอ้ดีของรูปแบบธุรกิจ M-
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Commerce ท่ีกล่าวไปขา้งตน้ เป็นผลใหผู้ป้ระกอบการมีเวลาเหลือในการบริหารจดัการในส่วนท่ี มี
ความส าคญักบัธุรกิจมากข้ึน ซ่ึงผูป้ระกอบการทั้ง 5 รายไดใ้หค้วามส าคญักบักลยทุธ์ดา้นการ บริการ 
และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ทั้งน้ีเพราะลูกคา้มีส่วนส าคญั อยา่งมากต่อธุรกิจ นอกจากจะ
ส่งผลต่อยอดขายของสินคา้หรือบริการโดยตรง ยงัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม เป้าหมาย
รายอ่ืนๆดว้ย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการบริหารจดัการอุปกรณ์และ ช่องทาง
ต่างๆท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์และติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย ดว้ยการน า มา
ประยกุตใ์ชใ้นการท างานให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด และน าเวลาท่ีเหลือไปใหค้วามส าคญักบั การ
ดูแล เอาใจใส่ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีท่ีสุด  

ในขณะเดียวกนัการควบคุม และแกไ้ขอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในตลาดก็เป็นส่ิงส าคญั
เช่นกนั จากการเก็บขอ้มูล พบวา่ อุปสรรคของการท าธุรกิจ M-Commerce คือ มีผูป้ระกอบการท่ีเป็น
คู่แข่ง ในตลาดจ านวนมาก ซ่ึงส่วนใหญ่จ าหน่ายสินคา้หรือบริการท่ีคลา้ยกนั มีความแตกต่างเฉพาะ 
แบรนดห์รือราคา ยิง่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้อยา่งมาก กล่าวคือ ลูกคา้สามารถเปล่ียนไป 
ซ้ือสินคา้หรือบริการของผูป้ระกอบการรายอ่ืนไดง่้าย นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการจ านวนมากดงักล่าว 
ไม่ไดถู้กกีดกนัจากขอ้ก าหนดหรือกฏเกณฑใ์ดๆของการเขา้ตลาด เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจ M-
Commerce มีอิสระในการเขา้ถึงตลาดอยา่งมาก จึงเป็นผลใหเ้กิดกลุ่มผูป้ระกอบการจ านวนหน่ึง ท่ี
อาจท าธุรกิจดว้ยความทุจริต อาทิเช่น จ าหน่ายสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตรงตามท่ีตกลงกบัลูกคา้ หรือ
การโกงค่าสินคา้หรือบริการจากลูกคา้ ท าใหผู้ซ้ื้อมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการ ผา่น
ช่องทาง M-Commerce จากขอ้มูลท่ีกล่าวไปจึงเป็นการตอกย  ้าประเด็นท่ีวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ 
รูปแบบ M-Commerce ควรใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการท่ีดีแก่ลูกคา้ โดยการบริการท่ีดีนั้นมี 
ความหมายรวมถึง การใหบ้ริการอยา่งสุจริต ตรงไปตรงมา และการใส่ใจต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
อยา่งแทจ้ริงดว้ย เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีกบัลูกคา้จนสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติหรือ 
พฤติกรรมของลูกคา้ใหมี้ความเช่ือมัน่ และเกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการจากช่องทาง M-Commerce 
โดยขอ้มูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการขา้งตน้ มีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรม และทศันคติของกลุ่มผูซ้ื้อ 
สินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง M-Commerce ซ่ึงไดข้อ้มูลมาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  
(In-depth interview) จ านวน 5ราย ผูว้ิจยัพบวา่ กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ M-Commerce ส่วนมาก 
ซ้ือสินคา้หรือบริการหลากหลายประเภท มีความถ่ีของการซ้ือประมาณเดือนละ 1-2 คร้ัง ดว้ยเหตุผล
ของความสะดวกในการซ้ือ การท าธุรกรรมท่ีง่ายและเบด็เสร็จดว้ยโทรศพัทมื์อถือเพียง เคร่ืองเดียว 
และมีความพิเศษท่ีช่องทางอ่ืนไม่มีมอบใหก้บัลูกคา้ อาทิเช่น โปรโมชัน่ราคาพิเศษ หรือ สินคา้ 
แบรนดห์รือรุ่นท่ีหายากในทอ้งตลาด เป็นตน้ และกลุ่มผูซ้ื้อโดยส่วนมากมีความประทบัใจกบั 
ร้านคา้หรือธุรกิจ M-Commerce ท่ีส่งสินคา้ไดต้รงเวลา ตรงความตอ้งการ, มีขั้นตอนในการท า 
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ธุรกรรมซ้ือขายง่ายและเบด็เสร็จ, มีความพิเศษนอกเหนือจากช่องทางการขายช่องทางอ่ืน และ
เจา้ของมีการใหบ้ริการ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้อยา่งดี  

 
ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำวจิัยในคร้ังต่อไป 
1. ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาธุรกิจM-Commerce ท่ีมีค  านิยามถึง การท า

ธุรกรรมซ้ือขาย สินคา้หรือบริการดว้ยมูลค่าเงินตราท่ีถูกชกัน าโดยผา่นเครือข่ายการติดต่อส่ือสาร 
โทรคมนาคม ดว้ยอุปกรณ์หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เท่านั้น ดงันั้นส าหรับการวิจยัในคร้ัง ถดัไป อาจมี
การศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัธุรกิจ M-Commerce รูปแบบอ่ืนๆดว้ย อาทิเช่น การท าธุรกรรมทางการ
เงินผา่น โทรศพัทมื์อถือ (Mobile banking) หรือ การซ้ือขายสินคา้ หรือใหบ้ริการในรูปแบบของโม
บาย แอพพลิเคชัน่ (Mobile application) เป็นตน้ 

2. ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาธุรกิจM-Commerce ท่ีมีขอบเขตจ ากดั
ภายในจงัหวดั กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทย เท่านั้น ดงันั้นส าหรับการวจิยัในคร้ัง
ถดัไป อาจมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัธุรกิจ M-Commerce ในขอบเขตจงัหวดัอ่ืนของประเทศไทย 
หรือในขอบเขตของประเทศอ่ืน เน่ืองจากธุรกิจ M-Commerce ไม่มีขอ้จ ากดัเร่ืองพื้นท่ีของ การท า
ธุรกรรมซ้ือขายสินคา้หรือบริการ 
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ประเด็นค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 

 
 

กลุ่มเป้ำหมำยที ่1 : กลุ่มผู้ประกอบกำรธุรกจิ M-Commerce  
ส่วนที ่1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ประกอบกำรธุรกจิ M-Commerce  
1. ปัจจุบนัท่านประกอบธุรกิจอะไร 
2. ธุรกิจท่ีท่านท าอยูมี่การท าธุรกรรม M-Commerce ในขั้นตอนใด 
3. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านสนใจท าธุรกิจ M-Commerce  

 
ส่วนที่ 2: โครงสร้ำงโมเดลธุรกจิ M-Commerce ของธุรกจิ 
1. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึง (Customer Segments) 

1.1 กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจของท่านคือใคร 
1.2 ท่านใชเ้กณฑใ์ดในการแบ่งกลุ่มเป้าหมาย 
1.3 ธุรกิจของท่านไดก้ลุ่มลูกคา้ตามท่ีคาดหวงัหรือไม่ อยา่งไร 

2. คุณค่าของสินคา้หรือบริการ (Value Proposition) 
2.1 สินคา้หรือบริการของท่านสร้างคุณค่าอยา่งไรใหก้บัลูกคา้ 
2.2 ท่านตอ้งการเพิ่มเติมสินคา้หรือบริการใดเพื่อตอบโจทย์

กลุ่มเป้าหมายอีกหรือไม่ อยา่งไร 
3. ช่องทาง (Channel) 

3.1 ธุรกิจของท่านมีช่องทางการส่ือสารช่องทางใดบา้ง และเพราะ
เหตุใดถึงเลือกช่องทางนั้น 

3.2 ธุรกิจของท่านมีช่องทางการจดัจ าหน่ายช่องทางใดบา้ง และ
เพราะเหตุใดถึงเลือกช่องทางนั้น 

4. สัมพนัธภาพกบัลูกคา้ (Customers Relationships) 
4.1 ธุรกิจของท่านมีการใหค้วามส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้อยา่งไร 
4.2 ลกัษณะกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีก่ีประเภท 

อะไรบา้ง 
                   5.            กระแสรายรับของธุรกิจ (Revenue Streams) 
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                             5.1 รายรับหลกัของธุรกิจมาจากแหล่งใด 
                              5.2 สินคา้หรือบริการของท่านมีจุดเด่นอยา่งไรท่ีท าใหลู้กคา้ยนิดีจ่ายเงิน 
หรือเกิดการซ้ือซ ้ า 

6.    ทรัพยากรส าคญั (Key Resources) 
                              6.1 ทรัพยากรใดคือทรัพยากรท่ีส าคญัของธุรกิจของท่าน 
                              6.2 ท่านมีหลกัในการบริหารจดัการทรัพยากรนั้นๆอยา่งไร 

                          7.    กิจกรรมส าคญั (Key Activities) 
                              7.1 กิจกรรมใดคือกิจกรรมท่ีส าคญัของธุรกิจของท่าน 
                              7.2 ท่านมีหลกัการในการออกแบบกิจกรรมนั้นๆอยา่งไร 

                          8.    หุน้ส่วนส าคญั (Key Partners) 
                              8.1 ธุรกิจของท่านมีหุ้นส่วนส าคญัหรือไม่ 
                              8.2 หุน้ส่วนส าคญัสามารถสร้าง ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ

ของท่านอยา่งไร 
                           9.    โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) 

                                     9.1 ธุรกิจของท่านมีการค านวนโครงสร้างตน้ทุนอยา่งไร  
                              9.2 ท่านใหค้วามส าคญักบัการบริหาร จดัการตน้ทุนส่วนใดมากท่ีสุด 

 
ส่วนที ่3: ปัจจัย และกลยุทธ์ทีท่ ำให้ธุรกจิ M-Commerce ประสบควำมส ำเร็จ และ

อุปสรรค 
1. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการท าธุรกิจ M-Commerce มีอะไรบา้ง 
2. อุปสรรคท่ีไดรั้บจากการท าธุรกิจ M-Commerce มีอะไรบา้ง 
3. ปัจจยัท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ M-Commerce มี

อะไรบา้ง 
4. กลยทุธ์ท่ีท าใหธุ้รกิจ M-Commerce ของท่านประสบความส าเร็จ มี

อะไรบา้ง 
 
กลุ่มเป้ำหมำยที ่2: กลุ่มผู้ซ้ือสินค้ำหรือบริกำร M-Commerce  
1. ท่านเคยซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce หรือไม่  
2. สินคา้หรือบริการประเภทใดท่ีท่านซ้ือผา่นช่องทาง M-Commerce และ

ท าไมถึงเลือกซ้ือผา่น ช่องทางน้ี 
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3. ท่านซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce บ่อยแค่ไหน 
4. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านเร่ิมซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce 
5. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้หรือบริการ หรือท าธุรกรรมอ่ืนๆใน

รูปแบบ M-Commerce ในเชิงบวกหรือเชิงลบ อยา่งไร 
6. ท่านประทบัใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการ M-Commerce ของธุรกิจราย

ไหนมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
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