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บทคัดย่อ 
 

 โครงการธุรกิจร้านค้าแฟชั่นออนไลน์โดยใช้ระบบเทคโนโลยีเสมือนจริงมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
สร้างรูปแบบธุรกิจการขายสินค้าประเภทแฟชั่นแบบครบวงจรผ่านทางหน้าเว็บไซต์และแอพลิเคชั่น
บนโทรศัพท์มือถือ โดยใช้อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางเข้าถึงสินค้าและบริการ มุ่งเป้าในการเป็นศูนย์รวม
ของผู้ที่ชื่นชอบแฟชั่นและผู้ที่ชอบซื้อสินค้าออนไลน์ได้เข้ามาซื้อหาสินค้า โดยได้น าเทคโนโลยีเสมือน
จรงิ (Augmented Reality) เขา้มาปิดจุดด้อยของการขายสินค้าแฟชั่นออนไลน์ที่ลูกค้าไม่สามารถ
ทดลองสินค้าก่อนซื้อได้ อีกท้ังยังมีส่วนช่วยให้สินค้าจากดีไซเนอร์คนไทย ได้มีช่องทางในการน าหน่าย
สินค้าได้มากข้ึนอีกด้วย โดยน าเอาเทคโนโลยีการสื่อสารที่พัฒนาขึ้นมากในปัจจุบันมาเป็นช่องทางใน
การขายสินค้า เพ่ืออ านวยความสะดวกและประหยัดเวลาให้กับผู้ซื้อ สร้างรายได้ให้กับธุรกิจและ
พัฒนาธุรกิจในส่วนของแฟชั่นของผู้ประกอบการในประเทศไทยให้สูงขึ้นอีกด้วย การศึกษาครั้งนี้จึง
มุ่งเน้นที่การศึกษาหาความเป็นไปได้ในการจัดท าแผนธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจการขาย
สินค้าบนระบบอินเตอร์เน็ต โดยมีการน าข้อมูลจากการวิจัยมาประกอบในการตัดสินใจเพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดท าแผนธุรกิจ โดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ด้วยวิธีการใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) การวิจัยเชิงลึก (Indepth Interview) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์ 
(Interview) ทั้งหมดนี้มีจุดประสงค์เพ่ือเข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวัน 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการ
เลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ เพ่ือให้ทราบถึงรูปแบบการใช้งานที่นิยมกันในปัจจุบัน และน ามา
เป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบสินค้าและบริการของธุรกิจ โดยให้ความส าคัญกับปัจจัยที่ได้มาจาก
การวิจัย เพื่อให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการให้มากท่ีสุด 
 การศึกษาใช้วิธีเก็บข้อมูลโดยการสุ่มกลุ่มประชากรในกรุงเทพมหานครโดยการแจก
แบบสอบถามกระดาษจ านวน 250 ชุด และแบบสอบถามออนไลน์อีก 150 ชุด ทั้งนี้เพื่อให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ า ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ า โดยสถานที่ใช้งานจะเป็น บ้าน ที่ท างาน และอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ โดย
มีจุดมุ่งหมายในการเข้าอินเตอร์เน็ตเพื่อการติดต่อสื่อสารพูดคุยผ่านระบบ Social Network ค้นหา
ข้อมูล และการซื้อสินค้า ในด้านการซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ โดยซื้อสินค้าประเภทแฟชั่นผ่าน



ช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารของร้านค้าออนไลน์ผ่าน
ช่องทางการโฆษณาผ่านสื่ออินเตอร์เน็ตและซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยเดือนละ 1-2 ครั้ง ผู้ตอบแบบสอบถาม
นิยมใช้การช าระค่าสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตโดยใช้วิธีเก็บเงินปลายทาง โดยให้ความส าคัญ
กับความปลอดภัยในการช าระค่าสินค้า ความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการ และการแสดงราคาสินค้าที่
ชัดเจน ส่วนในด้านเทคโนโลยผีู้ตอบแบบสอบถามต้องการ ระบบติดตามสินค้า น าทางไปซื้อสินค้าได้ 
และเทคโนโลยีที่ท าให้สามารถลองสินค้านั้นๆได้จริง 
 โครงการธุรกิจร้านค้าแฟชั่นออนไลน์โดยใช้ระบบเทคโนโลยีเสมือนจริงนั้นเป็นการรวบรวม
จุดเด่นของผู้ที่สนใจซื้อสินค้าแฟชั่นต่างๆผ่านช่องทางออนไลน์เข้าไว้ด้วยกันเช่น เว็บไซด์มีความ
หลากหลายในตัวสินค้าทั้งสินค้าในประเทศไทยและต่างประเทศ มีบล็อก (Blog) ที่เขียนโดย Blogger 
ชื่อดังเพ่ือแนะน าสินค้า มีระบบการจ่ายค่าสินค้าที่ปลอดภัยและการจ่ายค่าสินค้าปลายทาง มีระบบ
การประกันสินค้าและการส่งสินค้าที่มีคุณภาพ และยังมีระบบเทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented 
Reality) เพ่ือให้ลูกค้าสามารถลองสินค้าได้จริงๆอีกด้วย โดยธุรกิจมุ่งเน้นในการน าเสนอความสะดวก 
รวดเร็ว คุ้มค่า และสินค้าที่มีคุณภาพดีให้กับผู้ใช้บริการ ซึ่งสามารถน าแนวทางกลยุทธ์ต่างๆ มาปรับ
ใช้กับรูปแบบธุรกิจอ่ืนๆ ที่มีความคล้ายคลึงได้ เช่นธุรกิจสินค้าออนไลน์ประเภทอ่ืนๆ ซึ่งสามารถน ามา
ประยุกต์ให้เข้ากับโครงการและสามารถใช้ด าเนินงานสร้างธุรกิจได้จริง 
 
ค ำส ำคัญ: แฟชั่น,กำรพำนิชย์อิเล็กทรอนิก,เทคโนโลยีเสมือนจริง  
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ABSTRACT 
 

 Fashion E-Commerce with Augmented Reality Technology project have 
objective to create online business related to a complete range of fashion e-
Commerce service. which use internet and mobile application as access media to 
products and services. Fashion E-Commerce project tend to be e-Commerce for 
fashion lover and internet shopper. This business take the lead to bring Augmented 
Reality (AR) to solve e-Commerce disadvantage because a customer cannot try and 
fitting and contribute to local designer have channel to sale product. This business 
encourages fashion e-Commerce by integrated faster communication technology 
today to provide comfortable and reduce their time. Thus this study will focus on 
potential to create business model which is concerned fashion e-commerce. Business 
plan is upon researching result for consideration and decision making. Research is 
collection questionnaire for survey research and interview for Indepth Interview. 
Objective of research aims to learning internet user behavior in 3 topics such as 
internet browsing behavior, online shopping behavior and technology for online 
shopping. Researching result will be used as guideline to perform strategic 
formulation to serve need of online users. 
 This research collects data from population in Bangkok by distribute 
questionnaires 400 copies split into 2 groups as paper questionnaires 250 copies and 
online questionnaires 150 copies because need to collect data from correct target 
especially internet users. Result of research show that users access internet at home, 
work place and mobile devices ascending and mention to use social network 
information search and online shopping. Research found that majority of online 
shopping user shopping a fashion product. Research found user see a commercial 
through the internet and buy a product 1-2 time per month. Most of sample group 



selected cash on delivery to billers as their payment method and internet users and 
trusted security and company for their shopping. 
 Fashion E-Commerce with Augmented Reality Technology business includes 
good point of e-Commerce website into our website such as varieties site with Thai 
and international products , blog, trusted security for payment, cash on delivery , 
change or return product guarantee , professional delivery and augmented reality 
(AR) technology. This business aims to propose quality of contents together with 
convenient and worthwhile to customers. Other online store and e-commerce 
related to publishing business which is able to bring strategy apply to other business 
that have similar character such as online shopping store because business model 
structure is resemble, so that can be apply to the real business.   
 
Keywords: Fashion,E-Commerce,Augmented Reality 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ปัจจุบันระบบอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทในทุกกิจกรรมของชีวิตประจ าวัน อาจกล่าวได้

ว่าระบบอินเทอร์เน็ตได้กลายมาเป็นปัจจัยหนึ่งในชีวิตของเราไปเสียแล้ว ทุกๆกิจกรรมที่เราท า ไม่ว่า

จะเป็นการหาร้านทานอาหาร เล่นเกมส์ หรือหาเส้นทางการเดินทาง ทั้งหมดล้วนแล้วแต่มี

อินเทอร์เน็ตเป็นส่วนประกอบทั้งสิ้น สิ่งเหล่านี้มาจากการที่เทคโนโลยีอุปกรณ์เครื่องมือสื่อสารในยุค

ปัจจุบันและระบบเครือข่ายสัญญาณโทรศัพท์มือถือต่างๆได้ถูกพัฒนาขึ้นมาอย่างรวดเร็ว ช่วยให้การ

ติดต่อสื่อสารของคนในยุคปัจจุบันง่ายดายและสะดวกกว่าอดีต ถึงแม้ว่าเป้าหมายในการใช้งาน

อินเทอร์เน็ตของแต่ละคนจะมีความแตกต่างหลากหลายกันไปตามทัศนคติและรสนิยมของผู้ใช้งานก็

ตาม บางคนใช้อินเทอร์เน็ตเพ่ือค้นหาข้อมูล บางคนใช้เพื่อติดตามข่าวสารต่างๆ หรือบางคนใช้เพื่อ

การสังสรรค์กับคนอ่ืนๆ แต่กิจกรรมที่น่าสนใจไม่แพ้กันคือการใช้อินเทอร์เน็ตในการท าธุรกิจซื้อขาย

สินค้าและบริการ ซึ่งเรียกในอีกชื่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) (ปริศนา เพชระบูรณิน, 

2556, หน้า 1-2) 

 การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรือ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) 

หมายถึง การท าธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ในทุกๆช่องทางท่ีเป็นอิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ อินเทอร์เน็ต 

และระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สามารถกระท าผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

การโอนเงินผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ การโฆษณาในอินเทอร์เน็ต แม้กระทั่งซื้อขายออนไลน์ โดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือลดค่าใช้จ่าย และเพ่ืมประสิทธิภาพขององค์กร โดยการลดบทบาทของความส าคัญ

ขององค์ประกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลที่ตั้ง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินค้า ห้องแสดงสินค้า 

รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะน าสินค้า พนักงานต้อนรับลูกค้าเป็นต้น ดังนั้นจึงลดข้อจ ากัดของ

ระยะทางและเวลา ในการท าธุรกรรมลงได้ (การพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์, 2558) 

 จุดเด่นของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์คือ การประหยัดค่าใช้จ่ายและเพ่ิมประสิทธิภาพในการ

ด าเนินธุรกิจ โดยลดความส าคัญขององค์ประกอบของธุรกิจที่มองเห็นจับต้องได้เช่นอาคารที่ท าการ 

ห้องจัดแสดงสินค้า คลังสินค้า พนักงานขายและพนักงานให้บริการต้อนรับลูกค้า เป็นต้น ดังนั้น

ข้อจ ากัดทางภูมิศาสตร์คือ ระยะทางและเวลาท าการแตกต่างกัน จึงไม่เป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจอีก
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ต่อไป เป็นธุรกิจที่สามารถด าเนินการได้ตลอด 24 ชั่วโมง และยังช่วยขยายตลาดออกไปได้ทั่วโลกได้

แบบไร้พรหมแดน (สิบทิศ รัตนะวงษ์, 2557, หน้า 17) 

 ปัจจัยที่ส าคัญที่ท าให้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เติบโตอย่างมากในทุกวันนี้คือ 

กระแสของการซื้อสินค้าผ่านทางอินเตอร์เน็ตเริ่มเข้ามากลายเป็นกระแสหลักท่ีทุกธุรกิจต่างๆต้องการ

เข้ามาขยายช่องทางการขายผ่านช่องทางนี้ และการเข้ามาของผู้ให้บริการจากต่างประเทศรวมถึงการ

พัฒนาในทุกๆด้านของส่วนสนับสนุนการค้าออนไลน์ได้แก่ ระบบช าระเงินออนไลน์ที่พัฒนาไปอย่าง

มาก (Online Payment) หรือระบบจัดการสินค้าและขนส่งถึงปลายทางพร้อมเก็บเงิน (Warehouse 

& Fulfillment) และท่ีส าคัญที่สุดคือตัวเลขของคนไทยที่ใช้อินเทอร์เน็ตถีบตัวขึ้นสูงถึง 31 ล้านคน

โดย 3G,4G  และมือถือสมาร์ทโฟนราคาถูกคือปัจจัยที่ท าให้คนไทยเกือบทุกระดับเริ่มเข้าสู่

อินเทอร์เน็ต ทั้งหมดนี้คือปัจจัยที่ท าให้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของเมืองไทยหรือจะเรียกได้ว่าทั่วทั้ง

ประเทศเอเซียตะวันออกเฉียงใต้เติบโตกันทุกๆประเทศซึ่งแนวโน้มของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน

ประเทศไทยจะเติบโตและเปลี่ยนแปลงไปเนื่องจาก 1. การเติบโตของการค้าผ่านทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์โดยเฉพาะการเติบของแบรนด์ต่างๆ ที่ขายกันอย่างมากมายที่ประเทศจีนผ่านเว็บ T-

Mall และ TaoBao ท าให้เป็นตัวอย่างให้เห็นว่าแบรนด์สามารถเข้าสู่โลกออนไลน์ขายตรงไปยัง

ผู้บริโภคได้อย่างอิสระ ท าให้กระแสนี้ปลุกให้แบรนด์แต่างๆหันมาขายผ่านช่องทางออนไลน์กันมากขึ้น 

2. การเข้ามาของผู้ค้าออนไลน์จากต่างประเทศในระดับภูมิภาค (Regional Competition) ท าให้ผู้ซื้อ

สินค้าในประเทศสามารถซื้อสินค้าของประเทศอ่ืนๆ ผ่านเว็บไซต์ได้ทันที นั่นหมายถึงการแข่งขันจะ

รุนแรงมากขึ้น 3.การแข่งขันที่รุนแรงของผู้ให้บริการ E-Commerce หรือเข้าสู่ภาวะฟองสบู่ (E-

Commerce Bubble) นักลงทุนหลายๆคนต่างสนใจที่จะลงทุนในธุรกิจ E-Commerce กันอย่างมาก 

ท าให้เม็ดเงินจ านวนมหาศาลจากเมืองนอกไหลเข้าสู่ธุรกิจ E-Commerce ซ่ึงแต่ละเจ้าไม่ได้มองท่ี 

“ก าไร” แต่มองถึงเป้าของการเติบโต (Growth) และการขยายธุรกิจ (Scale) ให้เร็วที่สุด โดยแต่ละ

เจ้ามีเงินเต็มหน้าตักพร้อมที่จะเผาเพื่อที่จะท าให้ตัวเองไปอยู่แถวหน้าของธุรกิจให้เร็วที่สุด 4.

การตลาดและโปรโมชั่นแบบเจาะจงแต่ละบุคคล (Personalize Promotion & Marketing) ด้วยการ

เปิดกว้างของเทคโนโลยีท าให้เราสามารถทราบถึงพฤติกรรมของลูกค้าเราได้ดีขึ้น เราทราบว่าลูกค้าซ้ือ

อะไรไป เมื่อไร เค้าเป็นผู้หญิงหรือผู้ชาย อยู่ต่างจังหวัดหรือกรุงเทพ รวมถึงข้อมูลของผู้ซื้อมากมาย 

ท าให้นักการตลาดสามารถน าข้อมูลเหล่านี้มาวิเคราะห์เพ่ือท า โปรโมชั่น แบบระบุกลุ่มเป้าหมาย หรือ

ระบุตัวคนได้ได้ (Targeted & Personalize Promotion) รวมถึงเทคโนโลยีการโฆษณาแบบติดตาม
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ผู้ชมที่เข้ามาเว็บไซต์เราแล้ว (ReTargeting) ที่จะมชีั้นเชิงมากข้ึน ซึ่งทั้งหมดนี้จะท าให้การสื่อสารใน

โลกออนไลน์เข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้อย่างแม่นย ามากข้ึน ได้ผลมากขึ้น 5.การแข่งขันด้านโปรโมชั่น

ออนไลน์ (Online Promotion War) 6.การแข่งขันของบริษัทบริหารสินค้าและจัดส่ง (Red Ocean 

of Fulfillment) บริหารสินค้าและจัดส่ง (Warehouse & Fulfilment) เกิดการแข่งขันกันในปัจจุบัน

ซึ่งการส่งสินค้านี้เป็นสิ่งจ าเป็นของผู้ที่ท าการค้าออนไลน์ทุกเจ้า 7.ยุคทองของการค้าผ่านมือถือ 

(Glory of Mobile Commerce) กว่าร้อยละ 77 ของคนไทยใช้อินเทอร์เน็ตผ่านมือถือ หลายคน

เริ่มต้นใช้อินเทอร์เน็ตครั้งแรกผ่านมือถือ ซึ่งตัวเลขยังเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจออนไลน์ควรมี

เว็บไซต์ที่มีหน้าที่รองรับขนาดของมือถือ และการตลาดที่เน้นให้คนเข้ามาทางมือถือโดยเฉพาะ (ภาวุธ 

พงษ์วิทยภานุ, 2557) 

 ทั้งนี้ ด้วยวิถีชีวิตของผู้คนในสังคมยุคใหม่ที่มีการปรับเปลี่ยนไปตามยุคสมัย นอกจากการใช้

งานอินเตอร์เน็ทบนคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ (Personal Computer) แล้วนั้น สมาร์ทโฟน (Smart 

Phone)  จึงได้กลายเป็นส่วนหนึ่งของการด ารงชีวิตที่ขาดไม่ได้ในปัจจุบัน เนื่องด้วยวิถีชีวิตและความ

ต้องการที่หลากหลายนี้ส่งผลให้ตลาดของโทรศัพท์สมาร์ทโฟนมีอัตราการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว 

และกระแสนิยมสมาร์ทโฟนจึงได้กลายเป็นจักรกลส าคัญที่คอยผลักดันการเติบโตของตลาดของ

โทรศัพท์เคลื่อนที่โดยรวมด้วยคุณลักษณะที่โดดเด่นในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่าง

หลากหลายรวมทั้งการออกแบบที่ทันสมัยจนกลายเป็นแฟชั่น อีกท้ังยังมีแอพพลิเคชันต่างๆที่ใช้งาน

ง่ายและเลือกใช้ได้หลากหลายความต้องการ ตลอดจนยังมีสมรรถนะการใช้งานด้านมัลติมีเดียที่สูงกว่า

โทรศัพท์เคลื่อนที่ทั่วไป (สิบทิศ รัตนะวงษ์, 2557, หน้า 17) 

 ท าให้ปัจจุบันเนื่องด้วยแนวโน้มการเติบโตของสมาร์ทโฟนสูงขึ้นและการขยายของโครงข่าย 

อินเตอร์เน็ทที่มีครอบคลุมทั่วโลก ช่องทางการขายสินค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) จึง

ได้ขยับเข้ามาสู่การขายสินค้าผ่านแอพพลิเคชันทางสมาร์ทโฟน หรือที่เรียกกันว่า Mobile 

Commerce (M-Commerce) เนื่องจากในปัจจุบันคนรับข้อมูลข่าวสารทางมือถือกันเป็นช่องทาง

หลักท าให้การซื้อ-ขายสินค้าจึงเกิดผ่านช่องทางนี้ด้วย ดังนั้นหากธุรกิจใดยังไม่มีตัวตนหรือรองรับการ

แสดงผลผ่านทางมือถือ อาจจะท าให้การรองรับลูกค้าหรือเข้าถึงลูกค้าได้ยากมากขึ้น (ภาวุธ  

พงษ์วิทยภานุ, 2556) 

 จากการส ารวจของบริษัทวิจัย Digi-Capital ระบุว่า ในปี 2561 ตลาดซื้อขายสินค้าออนไลน์

บนอุปกรณ์พกพาจะขยายตัวก้าวกระโดดจนท าเงินสะพัดมากกว่า 8.5 แสนล้านเหรียญสหรัฐฯ โดยใน
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ปี 2018 เอเชียจะเป็นภูมิภาคหลักท่ีรวมลูกค้า Mobile Commerce ไว้มากที่สุดในโลก และอาจท า

รายได้ราวครึ่งหนึ่งของตลาดรวมทั่วโลก จนท าให้ Mobile commerce หรือ M-commerce 

กลายเป็นช่องทางส าคัญที่ท าให้ธุรกิจเติบโตในปี 2561 เลยทีเดียว (“Mobile Internet”, 2015) 

 ในประเทศไทย จากรายงานสถิติพบว่าปริมาณการใช้งานสมาร์ทโฟนของคนไทยเพ่ิมขึ้นอย่าง

ต่อเนื่องแซงหน้าอุปกรณ์เทคโนโลยีที่ใช้งานด้านอินเตอร์เน็ตประเภทอ่ืนจนเกือบใกล้เคียง

คอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ (Personal Computer) โดยในปี 2557 มีจ านวนผู้ใช้โทรศัพท์มือถือ

ประเภทสมาร์ทโฟนทั่วทั้งประเทศสูงถึงกว่า 16 ล้านคน ซึ่งมีแนวโน้มที่จะสูงขึ้นในอนาคตตามล าดับ 

(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2557) โดย M-Commerce ในประเทศไทยนั้นปัจจุบันมีการรุกเข้ามาของ

เจ้าหลักๆในด้าน E-Commerce เมืองไทย ได้แก่ Lazada , Zalora , WhereYouWant , และแอพ

พลิเคชันแชทชื่อดังอย่าง Line ก็ได้กระโดดเข้ามาในตลาดนี้เช่นกัน อันเนื่องมาจากตัวเลขการเติบโต

ของมูลค่าการช้อปปิ้งออนไลน์มีถึงร้อยละ 131 หรือ 40,000 -50,000 ล้านบาทในปี 2556 และ

เติบโตขึ้นเรื่อยๆในปัจจุบัน (“มาแน.่..Mobile Commerce”, 2555) 

 แต่ปัญหาหลักของระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ก็คือแม้ว่าจะมีเทคโนโลยีที่

ท าให้เราสามารถเห็นสินค้าได้อย่างชัดเจนแค่ไหนก็ตาม แต่ก็ยังไม่เทียบเท่ากับการที่ลูกค้าได้ลอง

สินค้าจริงๆเหมือนไปซื้อสินค้าที่ร้านเอง ยกตัวอย่างเช่นนาฬิกา แม้ว่าจะมีภาพสามมิติแบบ 360 

องศาให้เราดู แต่เราก็ยังจินตนาการได้ไม่ชัดเจนอยู่ดีว่า เวลาที่มาอยู่บนข้อมือเราแล้วจะเป็นยังไง 

ระบบเทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented Reality) หรือ AR จึงถือเป็นระบบใหม่ทีล่ดจุดด้อยของ

ระบบ E-Commerce ในอนาคต (คงเดช กี่สุขพันธ์, 2553) 

 จากที่กล่าวมาข้างต้นนั้น ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงทัศนคติด้านส่วนผสมทาง

การตลาด ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจในระบบ E-Commerce และ M-Commerce ปัจจัยด้าน

แรงจูงใจ และปัจจัยด้านสังคมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านทางเว็บไซต์ที่ให้บริการ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯเพ่ือจะน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยมาเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการหรือ

บริษัทผู้ผลิต ในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด รวมถึงปรับปรุงและพัฒนาแอพพลิเคชันและเว็บไซต์

ประเภท E-Commerce โดยน าเทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented Reality) หรือ AR เข้ามาเพ่ือ

ลบจุดอ่อนระบบการขาย E-Commerce  แบบเดิมให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือสามารถ

แข่งขันกับคู่แข่งขันในตลาดในรูปแบบต่างๆได ้และเพ่ือเป็นประโยชน์ให้แก่ผู้สนใจอื่นๆ 
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1.2 วัตถุประสงค์ของโครงกำร 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการในซื้อสินค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยในเลือกซ้ือสินค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ของผู้บริโภค 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการน าเทคโนโลยี AR (Augmented Reality) และ

เทคโนโลยีใหม่อ่ืนๆเข้ามาใช้เพื่อกระตุ้นการขายสินค้า E-Commerce และ M-Commerce 

 

1.3 ขอบเขตของโครงกำร 

 1.3.1 ประชากรและที่ใช้ในการวิจัย 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในที่นี้คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีประสบการณ์ใช้งาน

อินเทอร์เน็ต 

 1.3.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในที่นี้คือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 18-49 ปีขึ้นไปในเขต

กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน แบ่งเป็นเพศชายและหญิงอย่างละ 200 คนตามช่วงอายุ คือ 18-28 

ปี , 29-39 ปี , 40-49 ปี 

 

1.4 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 1.4.1 พานิชย์อิเล็กทรอนิค (E-Commerce) หมายถึง การค้าขาย หรือท าธุรกิจต่างๆผ่าน

ทางระบบอิเล็กทรอนิคและคอมพิวเตอร์ ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต เช่นการท าการค้าขายสินค้าและ

บริการผ่านทางเว็บไซต์ สามารถกระท าผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ การโอนเงินผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

การโฆษณาในอินเทอร์เน็ต แม้กระทั่งซื้อขายออนไลน์ได้  

1.4.2 อินเตอร์เน็ต (Internet) หมายถึง ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ที่เชื่อมต่อถึง

กันทั่วโลกโดยมีมาตรฐานการส่งข้อมูลเดียวกัน มีความสามารถในการรับส่งข้อมูลได้หลายรูปแบบทั้งที่

เป็นตัวอักษร รูปภาพและเสียง โดยมีมาตรฐานเดียวกัน 

 1.4.3 สมาร์ทโฟน (Smart Phone) หมายถึงโทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่มีระบบปฎิบัติการเสมือน

อยู่ด้านใน โดยยกความสามารถบนคอมพิวเตอร์มาใช้บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยสามารถลงโปรแกรม

เพ่ิมเติม หรือพัฒนาโปรแกรมเพ่ิมเติมเพ่ือติดตั้งลงในสมาร์ทโฟนได้ 
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 1.4.4 แอพพลิเคชัน (Application) หมายถึง โปรแกรมประยุกต์ประเภทหนึ่งที่ถูกสร้างขึ้น

เพ่ือมาเพ่ือการใช้งานบนโทรศัพท์มือถือหรือแทบเล็ตที่มีระบบปฎิบัติการเสมือนอยู่ด้านใน  

1.4.5 พานิชย์อิเล็กทรอนิคผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ (M-Commerce) หมายถึงการด าเนิน

กิจกรรมต่างๆที่เกี่ยวข้องกับธุรกรรมการเงิน โดยผ่านเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ หรือการค้าขายตาม

ระบบแนวความคิดของระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิค (E-Commerce) โดยใช้อุปกรณ์พกพาไร้สายเป็น

เครื่องมือในการสั่งซื้อและขายสินค้าต่างๆ ทั้งการซื้อสินค้าที่เป็นรูปธรรม หรือนามธรรม 

1.4.6 เทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented Reality) หรือ AR คือเทคโนโลยีที่ผสานเอาโลก

แห่งความเป็นจริง (Reality) และความเสมือนจริง (Virtual) เข้าด้วยกัน ผ่านซอฟต์แวร์และอุปกรณ์

เชื่อมต่อ ซึ่งภาพเสมือนจริงนั้นจะแสดงผลผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ หรือบนอุปกรณ์แสดงผลอ่ืนๆ 

โดยภาพเสมือนจริงที่ปรากฏขึ้นจะมีปฏิสัมพันธ์ (Interactive) กับผู้ชมได้ทันที อาจมีลักษณะทั้งที่เป็น

ภาพนิ่งสามมิติ, ภาพเคลื่อนไหว หรืออาจจะเป็นสื่อที่มีเสียงประกอบได้ 

  

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1.5.1 เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจและผู้จ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทาง E-Commerce สามารถ

น าข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการซื้อสินค้า E-Commerce และ M-Commerce และข้อมูลจาก

การส ารวจพฤติกรรมการบริโภคไปใช้ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Segment Target Positioning) 

ได้ 

 1.5.2 เพ่ือให้ทราบถึงประสิทธิผลของการใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน

ช่องทาง E-Commerce และ M-Commerce   

1.5.3 เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบธุรกิจผู้จ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทาง E-Commerce ที่

ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค และสามารถน างานวิจัยไปปรับกลยุทธ์ทาง

การตลาดเพื่อวางแผนพัฒนาเว็บไซต์ , แอพพลิเคชันและช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ตรงต่อความ

ต้องการของผู้บริโภค พร้อมทั้งปรับกลยุทธ์การแข่งขันกับคู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 



บทท่ี 2 

หลักการ ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 การวิจัยเรื่องปจัจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าพานิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

ของผู้บริโภคในกรงุเทพมหานคร ที่มปีระสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ต ผู้ศึกษาขอเสนอแนวคิดทฤษฎี

และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องตามลําดับ ดังนี ้

 2.1 ความหมายของการพานิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

 2.2 ความหมายของ Mobile Commerce (M-Commerce) 

 2.3 ความหมายของเทคโนโลยเีสมือนจริง (Augmented Reality) 

 2.4 หลักการของเทคโนโลยีเสมือนจรงิ (Augmented Reality) 

 2.5 ประเภทของธุรกจิพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์

 2.6 โครงสร้างพื้นฐานของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
 2.7 การชําระเงินทางพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส ์
 2.8 ระบบการขนสง่สินค้า 
 2.9 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.10 แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.11 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

2.1 ความหมายของการพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 

 มีการให้คําจํากัดความของ การพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ไว้ในลักษณะ

ต่างๆกันดังนี ้

 สมเกียรติ ตั้งกจิวานิชย์ (2541, หน้า 2) กล่าวว่า พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์คือการดําเนินการ

ทางเศรษฐกิจใดๆระหว่างบุคคลสองฝ่ายข้ึนไปที่กระทําบนเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ ทั้งนี้การดําเนิน

เศรษฐกจิดังกล่าวอาจรวมถึงการออกแบบ การผลิต การโฆษณาสินค้า การค้าทั้งปลีกและสง่ ตบอด

ถึงการทําธุรกรรมการชําระเงิน 

 ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2546, หน้า 73) ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นกระบวนการสําหรับการตลาด 

ออนไลน์ของสินค้าและบริการ ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลผลิตภัณฑ์ (Product Information) คําสั่งซือ้
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สินค้า (Order) ใบกํากบัสินค้า (Invoice) กระบวนการชําระเงิน (Payment Processes) และการ

บริการลกูค้า (Customer Services) หรอืหมายถึงการดําเนนิธุรกิจทกุรปูแบบที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ

ขายสินค้าและบริการผ่านคอมพิวเตอร์ และระบบสื่อสารโทรคมนาคมหรือสื่ออเิล็กทรอนกิส์ 

 วิยะดา ฐิติมัชฌิม (2556) ให้ความหมายว่า คือการดําเนินกจิกรรมต่างๆ โดยผ่านระบบ

คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต เพื่อทําการซื้อขายสินค้าและแลกเปลี่ยนข้อมูลทั้งทีเ่ป็นเชิงพาณิชย์ใน

ระดับองค์การ และส่วนบุคคล ไม่ว่าจะเป็นการกระจายการตลาด การขาย หรือการขนส่งผลิตภัณฑ์ 

และบริการโดยใช้สื่ออเิล็กทรอนิกส์ในการอํานวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค ซึ่งกจิกรรมดงักล่าว

อาจจะทําข้ึนเพื่อหวังผลกําไร หรอืไม่หวังผลกําไรเป็นการตอบแทนก็ได้ 

 ศูนย์พัฒนาพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ (2543) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  

(E-Commerce) คือ การค้าขายผ่านทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซึ่งจะเปลี่ยนวิถีทางการดํารงชีวิตของ 

ทุกคน 

 จากความหมายข้างต้น สามารถสรปุความหมายของพานิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

คือระบบการซื้อขายสินค้าและการบริการทุกรปูแบบ โดยมข้ัีนตอนการดําเนินงานต่างๆตั้งแต่การ

เสนอขายสินค้าต่อเนื่องไปจนถึงการบรกิารหลงัการขาย โดยทั้งหมดนี้กระทําผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส์ 

เช่นระบบอินเตอรเ์น็ทเป็นต้น 

 

2.2 ความหมายของ Mobile Commerce (M-Commerce) 

Sadeh (2002, p.5) ได้ให้ความหมายของ Mobile Commerce หรือ M-Commerce ไว้ว่า 

คือ การกระทําธุรกรรมใดๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเงิน โดยผ่านช่องทางโครงข่ายของระบบการสื่อสาร

โทรศัพทเ์คลือ่นที่ หรือ เป็นการพฒันารปูแบบการให้บริการ ที่ทําให้สามารถเช่ือมตอ่เครอืข่าย

อินเตอรเ์น็ตโดยผ่านอุปกรณ์โทรศัพทเ์คลื่อนที่ โดย M-Commerce คือ การค้าขายตามระบบ

แนวความคิดของระบบการค้าอิเล็กทรอนิคส์ E-Commerce ที่ใช้อุปกรณ์พกพาไร้สายเป็นเครื่องมือ

ในการสัง่ซื้อและขายสินค้าหรือบรกิารผ่านโทรศัพท์เคลื่อนทีส่ามารถทําหน้าที่ได้เหมือนคอมพิวเตอร์

ในการท่องอินเตอร์เน็ตชําระค่าบรกิารต่างๆ สั่งซื้อสินค้าไม่ว่าจะเป็นรปูธรรม หรอืนามธรรม และ

สามารถรับส่งอเีมล์ได้ด้วย 
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2.3 ความหมายของเทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented Reality) 

 ศิรเชษฐ์ ช่ืนรุ่งโรจน ์(2553) ได้ให้ความหมายของ เทคโนโลยีเสมอืนจริง (Augmented 

Reality)  หรอื AR ว่า คือการพัฒนาเทคโนโลยีทีผ่สานเอาโลกแหง่ความเป็นจรงิ (Reality) และความ

เสมอืนจริง (Virtual) เข้าด้วยกัน ผ่านซอฟต์แวร์และอุปกรณ์เช่ือมต่อต่างๆ เช่น Webcam, 

Computer, Cloud Computing หรอือุปกรณ์อื่นทีเ่กี่ยวข้อง ซึ่งภาพเสมือนจริงนั้นจะแสดงผลผ่าน

หน้าจอคอมพิวเตอร์บน Monitor, บน Projector หรอืบนอปุกรณ์แสดงผลอื่นๆ โดยภาพเสมือนจริง

ที่ปรากฏข้ึนจะมปีฏิสัมพันธ์ (Interactive) กับผู้ชมได้ทันที อาจมลีักษณะทั้งที่เป็นภาพน่ิงสามมิต,ิ 

ภาพเคลื่อนไหว หรืออาจจะเป็นสื่อทีม่ีเสียงประกอบ ทัง้นี้ข้ึนอยู่กับการออกแบบสื่อแต่ละรปูแบบว่า

ให้ออกมาแบบใด 

 

2.4 หลักการของเทคโนโลยีเสมือนจริง (Augmented Reality) 

 พนิดา ตันศิริ (2553, หน้า 170-171) ได้ให้ข้อมูลหลักการของเทคโนโลยเีสมือนจริง 

(Augmented Reality) ว่า กระบวนการภายในของเทคโนโลยีเสมือนจรงิ ประกอบด้วย 3 

กระบวนการ ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ภาพ (Image Analysis) เป็นข้ันตอนการค้นหา Marker จาก

ภาพที่ได้จากกลอ้งแล้วสืบค้นจากฐานข้อมลู (Marker Database) ที่มีการเก็บข้อมูลขนาดและ

รูปแบบของ Marker เพื่อนํามาวิเคราะหร์ูปแบบของ Marker (2) การคํานวณค่าตํา แหน่งเชิง 3 มิติ 

(Pose Estimation) ของ Marker เทียบกับกล้อง (3) กระบวนการสร้างภาพสองมิตจิากโมเดลสามมิติ 

(3D Rendering) เป็นการเพิ่มข้อมูลเข้าไปในภาพ โดยใช้ค่าตํา แหน่งเชิง 3 มิติที่คํานวณได้จนได้

ภาพเสมือนจริง ส่วนพื้นฐานหลักของ AR จําเป็นต้องรวบรวมหลกัการของการตรวจจับการ

เคลื่อนไหว (Motion Detection) การตรวจจบัการเต้นหรือการเคาะ (Beat Detection) การจดจํา 

เสียง (Voice Recognize) และการประมวลผลภาพ (ImageProcessing) โดยนอกจากการตรวจจบั

การเคลื่อนไหวผ่าน Motion Detect แล้วการตอบสนองบางอย่างของระบบผ่านสื่อนั้น ต้องมีการ

ตรวจจบัเสียงของผู้ใช้และประมวลผลด้วยหลักการ Beat Detection เพื่อใหเ้กิดจงัหวะในการสร้าง

ทางเลือกแกร่ะบบ เช่น เสียงในการสัง่ให้ตัว Interactive Media ทํา งาน ทั้งนี้การสัง่การด้วยเสียงจัด

ว่าเป็นAR และในส่วนของการประมวลผลภาพน้ันเป็นส่วนเสริมจากงานวิจัยซึง่เป็นส่วนย่อยของ AR 

เพราะเน้นไปทีก่ารทํา งานของปญัญาประดิษฐ์(Artificial Intelligent:AI) ในการสือ่อารมณ์กับผู ้

ใช้บริการผ่านสีและรูปภาพ 
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2.5 ประเภทของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์

ศูนย์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์(2543) ได้จําแนกประเภทของธุรกิจพานิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

ออกเป็นประเภทหลกัๆดังตอ่ไปนี ้  

2.5.1 การค้าระหว่างองค์กรธุรกจิกับองค์กรธุรกจิ (Business to Business (B-to-B) เป็น

การค้าขนาดใหญร่ะหว่างองค์กรกับองค์กร ซึง่โดยทั่วไปจะเป็นการสินค้าสง่ออก-นําเข้า หรือค้าสง่ที่

ต้องสง่สินค้าเป็นลอ็ต (Lot) ขนาดใหญ่ ซึ่งการชําระเงินจะผา่นระบบธนาคาร เช่น T/T, L/C หรือเช็ค 

เป็นต้น 

2.5.2 การค้าระหว่างองค์กรธุรกจิกับผู้บริโภค (Business to Consumer (B-to-C) เป็น

การค้าปลีกไปยังผูบ้ริโภคทั่วโลกหรือภายในท้องถ่ินของตน ในส่วนน้ีอาจจะรวมการค้าปลีกแบบลอ็ต

ใหญ่หรือเหมาโหลหรือค้าสง่ขนาดย่อยไว้ด้วย ซึ่งการชําระเงนิโดยส่วนใหญจ่ะเป็นการชําระผ่านระบบ

บัตรเครดิต แต่อย่างไรก็ตาม การค้าแบบ B-to-C นีม้ักทํา ให้เกิดการค้าแบบ B-to-B ในอนาคตได้ 

และหลายบริษัท มักทํากิจกรรมสองอย่างนี้ในคราวเดียวกัน 

2.5.3 การค้าระหว่างผู้บริโภคด้วยกัน (Consumer to Consumer (C-to-C) เป็นการค้า

ปลีกระหว่างผู้ใช้อินเทอร์เน็ตด้วยกัน เช่น อาจจะเป็นการขายสินค้าหรอืข้าวของเครื่องใช้ที่ใช้งานแล้ว 

รวมทั้งการเปิดประมลูเพื่อขายข้าวของเครือ่งใช้ของตนเองดว้ย การแบ่งกลุ่มข้างต้นนี้ ถือเป็นแนวทาง

คร่าว ๆ ให้เราได้ตัดสินใจว่า จะเลือกเดินในทางใดในการทําธุรกิจบนเว็บ ซึง่ถือเป็นการเลือกคู่ค้าไป

ในตัว ความจริงแล้วเราอาจจะแบง่กลุม่ได้มากกว่าน้ี ข้ึนอยูก่ับรายละเอียดที่นํามาใช้ในการจัดรปูแบบ

เช่น หากทําการค้าขายกับองค์กรของรัฐบาลอาจจะเรยีกเปน็ Business-to-Government ก็ได้ หรือ

หากค้าขายกับองค์การที่ไม่ค้ากําไรก็อาจเรียกเป็นการค้าแบบ Business-to-NGO--Non 

Government Organization หรืออาจจะขายตรงไปยังผู้ค้าส่งกเ็รียกว่า Business-to-Wholesaler 

เป็นต้น 

 

2.6 โครงสร้างพ้ืนฐานของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์
 กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2547, หน้า 10-11) ได้ให้ความหมายของ
โครงสร้างพื้นฐานของพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ว่า หมายถึง องค์ประกอบหลักสําคัญด้านเทคโนโลยี
พื้นฐาน ที่จะนํามาใช้เพือ่การพัฒนาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยโครงสร้างพื้นฐานนีส้ามารถแบ่ง
ออกมาไดเ้ป็น 4 ส่วนด้วยกัน ได้แก่  
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2.6.1 ระบบเครือข่าย (Network) เป็นการเช่ือมต่อระหว่างเครื่องคอมพิวเตอร์ตัง้แต่ 2 
เครื่องข้ึนไป มีวัตถุประสงค์เพือ่ทําให้คอมพิวเตอร์สามารถสือ่สารกันได้ สําหรบัพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(E-Commerce) อาศัยโครงสร้างเครือข่ายพื้นฐาน ได้แก่เครอืข่ายท้องถ่ิน (LAN) เครือข่ายระดับเมือง 
(MAN) และเครือข่ายบรเิวณกว้าง (WAN) รวมไปถึงเครือข่ายเทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ต ได้แก่ 
อินทราเน็ต และอินเทอรเ์น็ต 

2.6.2 ช่องทางการติดต่อสื่อสาร (Channel Communication) ที่สําหรบัใช้ในการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ใช้บริการกับผู้ใหบ้ริการผ่านช่องทางเครอืข่ายโทรคมนาคม ในลักษณะการ
สื่อสารแบบมสีาย (Physical Wire) และช่องทางการสื่อสารแบบไรส้าย (Wireless)  

2.6.3 การจัดรปูแบบและการเผยแพร่เนื้อหา (Format and Content Publishing) เป็น
วิธีการจัดรปูแบบของเนื้อหาสําหรับการนําเสนอสินค้าและบริการในรูปแบบสื่อประสม (Multimedia) 
โดยประกอบไปด้วยข้อความ, ภาพน่ิง, ภาพเคลื่อนไหวและเสียงเข้าด้วยกัน และส่งผ่านทางเว็บไซต์
บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตไปยังผู้ใช้บริการได้อย่างรวดเร็ว 

2.6.4 ระบบรักษาความปลอดภัย (Security) เป็นระบบที่มหีน้าที่อํานวยความสะดวกและ
รวดเร็วให้แกลู่กค้า สร้างความไว้วางใจแก่ผู้ใช้บริการและส่งเสริมภาพลกัษณ์ที่ดีให้เกิดข้ึนกับองค์กร 
มีระบบย่อย ดังนี้ คือ (1) ระบบรักษาความปลอดภัยบนคอมพิวเตอร์ เช่น การเกบ็ฮาร์ดแวร์ 
ซอฟต์แวร์และระบบเครือข่ายไว้ในสถานที่เหมาะสมปลอดภัย (2) ระดับความปลอดภัยของ
ข้อมูลคอมพิวเตอร์ ควรมกีารตรวจสอบผู้ใช้งานด้วยการกําหนดรหัสและพาสเวิร์ด เพื่อกําหนดสิทธิใน
การเข้าไปทํางานในระบบและควรมรีะบบไฟล์วอล์ตรวจสอบข้อมูลต่างๆทีผ่่านเข้าออกระบบ เพื่อ
ป้องกันผู้ที่ไมพ่ึงประสงค์ที่ต้องการเข้าสูร่ะบบของเรารวมถึงการป้องกันภัยคุกคามจากไวรัส
คอมพิวเตอร์ด้วยซอฟต์แวร์ป้องกันและกําจัดไวรัส (3) การเข้ารหัสข้อมูลคือการนําข้อมลูเข้ารหสั ให้
อยู่ในรูปแบบทีผู่้อื่นไมส่ามารถอ่านไดเ้พื่อปอ้งกันไม่ให้บุคคลที่ไม่พงึประสงค์นําข้อมลูไปใช้ในทางที่ไม่
ดีและเมือ่ต้องการใช้ข้อมูลตอ้งผ่านการถอดรหสัด้วยโปรแกรมถอดรหสัเพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ และ
ความไว้ใจให้แก่องค์กรธุรกิจ ความน่าเช่ือถือ (Mutual Authentication) เครื่องไคลเอ็นต์สามารถ
ตรวจสอบใบรับรองดจิิตอล (Digital Certificate) ของเซิรฟ์เวอร์ได้ และหากผู้ใช้ทางฝั่งไคลเอ็นต์มี
ใบรับรองดจิิตอล ทางเซิรฟ์เวอรส์ามารถตรวจสอบข้อมลูของผู้ใช้ได้ด้วยเช่นกัน ใบรับรองดจิิตอล 
(Digital Certificate หรือ Digital ID) เป็นสิ่งที่บ่งบอกว่า ผูใ้ช้เป็นใครหรือองค์กรใด มีข้อมลูส่วนตัว
หรือข้อมูลขององค์กรเป็นอย่างไร มีกุญแจสาธารณะ (Public Key) ที่ใช้ในการถอดรหัสเป็นอย่างไร 
โดยได้รับการรบัรองจากองค์กรหรือหน่วยงานกลางที่มีความน่าเช่ือถือ (Third Party) ซึ่งเรียกองค์กร
นี้ว่า “Certification Authority--CA” เช่น Thawte และ Verisign โดยการเข้ารหัสใบรบัรองดิจิตอล
นี้จะใช้การเข้ารหสัแบบกุญแจสาธารณะ (Public Key) (4) เซ็คเคียวไฮเปอรเ์ทกซ์ทรานสพอรต์
โปรโตคอล (Secure Hypertext Transport Protocol--S-HTTP) เป็นส่วนหนึ่งของโปรโตคอล 
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HTTP ทําหน้าที่ตรวจสอบสิทธิผู้ใช้ที่มีต่อเซริ์ฟเวอร์ซึ่งจะเข้ารหสัการลงลายเซ็นดิจิตอล (Digital 
Signature) การตรวจสิทธิ สนบัสนุนมาตรฐาน PKCS-7 และ PEM ซึ่งพฒันาโดย RSA (5) ลายเซ็น
ดิจิตอล (Digital Signature) เป็นข้อความทีป่ระกอบด้วยตัวอักษรและตัวเลขจํานวนหนึ่ง ซึ่งใช้ในการ
เข้ารหสัด้วยกุญแจสาธารณะ แล้วส่งไปพร้อมกับเอกสารอิเลก็ทรอนกิส์ เพื่อยืนยันว่าเอกสารที่สง่ไป
นั้นเป็นของผูส้่งจริง เปรียบเสมอืนลายเซ็นของผูส้่ง สามารถใช้เป็นหลักฐานในการทําธุรกรรมได้ (6) 
เซ็คเคียวอิเล็กทรอนกิส์ทรานแซคช่ัน (Secure Electronic Transaction--SET) คือโปรโตคอลที่ทาง
บริษัทวีซ่า (Visa) และมาสเตอรก์าร์ด (Master Card) เป็นผู้คิดค้นและพฒันาข้ึนโดยร่วมมอืกับบริษัท
ไมโครซอฟต์ (Microsoft) และเน็ตสเคป (Netscape) จุดประสงค์หลักเพื่อใช้สําหรับตรวจสอบการ
ชําระเงินด้วยบัตรเครดิต และเครือข่ายให้มีความปลอดภัย โดยการสร้างรหสัเซต (SET) ทําให้ข้อมลูที่
รับส่งเป็นความลบัด้วยการเข้ารหสัด้วยกุญแจสาธารณะ (Public Key) ข้อมูลจะไม่ถูกแก้ไขระหว่าง
ทาง สามารถตรวจสอบการมสีิทธ์ิของผูเ้กี่ยวข้องด้วยการใช้ลายเซ็นดิจิตอล (Digital Signature) และ
ใบรับรองดจิิตอล (Digital Certificate) ระบบชําระเงิน (Payment System) ได้รับการพฒันาให้
สามารถชําระผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตข้ึน เพื่ออํานวยความสะดวก และลดต้นทุนให้ผูซ้ื้อ รูปแบบ
การชําระเงินในปจัจบุัน สามารถแบ่งได้ดังนี้ คือ ระบบชําระเงินแบบจ่ายกอ่น (Pre-paid Payment 
System) เป็นระบบชําระเงินแบบ ชําระเงินก่อนแล้วค่อยนาํไปซื้อสินค้าในภายหลัง หมายถึง ผู้ซือ้
จะต้องนําเงินจรงิไปเปลี่ยนให้เป็นเงินที่อยู่ในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์เสียก่อน เพือ่นํามา ใช้ชําระเงิน
ให้กับผู้ขายผ่านทางเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต ระบบชําระเงินรปูแบบนี้ ได้แก่ การชําระเงินให้กับผู้ขาย
โดยใช้เงินสดอเิลก็ทรอนิกส์ (Electronic Cash--e-Cash) และระบบชําระเงินแบบจ่ายทหีลงั (Post-
paid Payment System) เป็นระบบชําระเงินแบบ ซื้อสินค้าก่อนแล้วชําระเงินภายหลัง หมายถึง ผู้
ซื้อจะชําระเงินค่าสินค้าให้กบัผู้ขายด้วยข้อมลูที่ใช้แทนเงินไปก่อน หลังจากนั้นจงึชําระเงินจรงิใน
ภายหลัง ระบบการชําระเงินรูปแบบนี้ ได้แก่ เช็คอิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Check--e-Check) 
บัตรเครดิต (Credit Card) เป็นบัตรประเภทบัตรแถบแมเ่หล็กใช้แถบแม่เหลก็เกบ็ข้อมลู การชําระเงิน
วิธีนี้เป็นการชําระเงินผ่านเครือข่ายอินเทอรเ์น็ตโดยการใช้วงเงินของบัตรเครดิต (Credit Card) แทน
การชําระด้วยเงินจริง กระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Wallet--e-Wallet) 

 
2.7 การช าระเงินทางพาณชิย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 ปิยนุช ไชยฤกษ์ (2552, หน้า 34-42) กล่าวไว้ว่า การทําธุรกิจซื้อขายสินค้าและบริการทาง 
พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ถือเป็นช่องทางการตลาดที่ต้องการสร้างความสะดวกสบายในการซือ้ขาย 
สินค้าให้กบัผูบ้ริโภคอย่างมาก เจ้าของธุรกจิจงึต้องหาช่องทางการชําระเงินค่าสินค้าและบริการที่ 
สะดวกรวดเร็วใหผู้้บริโภคได้เลือกใช้บริการตามความเหมาะสม โดยระบบการชําระเงินที่เจ้าของธุรกิจ
ส่วนใหญเ่ลือกใช้บริการ ได้แก่การโอนเงินทางไปรษณีย์ การโอนเงินผ่านธนาคาร การโอน 
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เงินผ่านบัตรเครดิต และการชําระเงินผ่านระบบ PayPal ซึ่งการชําระเงินแต่ละแบบมีข้อแตกต่างใน 
การใช้งาน ดังนี ้

2.7.1 การโอนเงินทางไปรษณีย์ การโอนเงินชําระค่าสินค้าทางไปรษณีย์ ลูกค้าสามารถ 
เลือกใช้บริการไปรษณีย์ที่ใดก็ได้ทั่วประเทศ รวมทั้งสามารถใช้บริการจากตัวแทนผู้ให้บริการ 
ไปรษณีย์ได้ตามสะดวก ซึ่งการใช้บริการโอนเงินรปูแบบนี้ แบ่งย่อยออกมาได้อีก 4 ประเภท คือ (1) 
บริการธนาณัติ เป็นบริการที่ใช้สําหรับส่งเงินไปยงัปลายทางที่กําหนด โดยจะมีข้อจํากัดของวงเงินที่
จัดส่ง คือบุคคลธรรมดาสามารถส่งเงินไปยังปลายทางได้ไม่เกิน 50,000 บาท ธุรกิจสามารถสง่เงินได้
ไม่เกิน 9,000,000 บาท สามารถเลือกวิธีการสง่ธนาณัติได้ 4 แบบ คือ ไปรษณีย์ธนาณัติธรรมดา 
ไปรษณีย์ธนาณัติด่วนพิเศษ โทรเลขธนาณัติ และธนาณัติออนไลน์ (2) บริการตั๋วแลกเงินไปรษณีย์ 
การใช้บรกิารตั๋วแลกเงินไปรษณีย์ จะเหมาะกับการชําระเงินค่าสินค้าที่มีจํานวนไม่มากนัก เป็นการถือ
ตั๋วแลกเงินแทนการพกเงินสด และเป็นบรกิารทีม่ีใช้ภายในประเทศ โดยผูร้ับเงินสามารถนําตั๋วแลก
เงินน้ีไปข้ึนเงินที่ทําการไปรษณีย์ได้ทุกแหง่ทั่วประเทศ (3) บริการไปรษณีย์เรียกเก็บเงิน หรือพสัดุเกบ็
เงินปลายทาง เป็นบริการทีม่ีการส่งสิ่งของเพือ่ไปเรียกเก็บเงนิกับผูร้ับปลายทาง ซึ่งหากเป็นพสัดุ
ไปรษณีย์เกบ็เงินจะส่งสิ่งของเป็นพัสดุไปเรียกเก็บเงินกบัผูร้บัสินค้าปลายทาง ถ้าเป็นไปรษณีย์ด่วน
พิเศษเก็บเงินจะส่งสิ่งของเป็นไปรษณีย์ด่วนพิเศษไปเรียกเกบ็เงินกับผู้รบัปลายทาง (4) บริการ Pay 
at Post บริการชําระค่าสินค้าและค่าใช้จ่ายทั่วไปกบัที่ทําการไปรษณีย์ทกุที่ผ่านระบบออนไลน์ที่
ทันสมัย เป็นอีกหนึ่งบรกิารทีส่ามารถอํานวยความสะดวกในการชําระค่าใช้จ่ายใหก้ับประชาชนได้เป็น
อย่างด ี

2.7.2 การโอนเงินผ่านทางธนาคาร การใช้บริการโอนเงินผ่านทางธนาคารนั้นสามารถทํา 
ได้หลายรปูแบบด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นการโอนเงินผ่านเคาน์เตอร์ธนาคาร การโอนเงินผ่านเครื่องฝาก 
เงินอัตโนมัติ (ATM) การโอนเงินผ่านบริการอินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ง (e-Banking) รวมถึงการโอนเงิน 
ด้วยบัตรเครดิตออนไลน์ ซึ่งแตล่ะรูปแบบมีวิธีใช้งานแตกต่างกัน ดังนี้ (1) การโอนเงินผ่านเคาน์เตอร์
ธนาคาร บริการนีลู้กค้าที่ต้องการโอนเงินเพือ่ชําระค่าสินค้าและบริการ จะต้องไปติดต่อโอนเงินใหก้ับ
ผู้รบัปลายทางผ่านเคาร์เตอร์ธนาคารด้วยตัวเองโดยจะใช้บรกิารโอนเงินของสาขาใดก็ได้ แต่การใช้
บริการโอนเงินรูปแบบนี้สามารถทําได้เฉพาะวันทําการของธนาคารเท่านั้น ปจัจบุันธนาคารหลายแห่ง
ได้ปรับปรงุขยายสาขาตามห้างสรรพสินค้าพร้อมปรบัเวลาทาํการให้ตอบสนองความต้องการทํา
ธุรกรรมทางการเงินของลูกค้ามากขึ้น ถ้าเป็นการโอนข้ามธนาคารหรอืข้ามสาขาที่อยู่ต่างจงัหวัด ผู้
โอนต้องเสียค่าธรรมเนียมตามอัตราที่ธนาคารกําหนดส่วนกรณีการโอนเงินระหว่างประเทศ ลูกค้า
สามารถใช้บริการระบบโอนเงินระหว่างประเทศ (SWIFT) โดยใช้เครือข่ายธนาคารที่มีอยู่แล้วทั่วโลก
ในการสง่เงินไปยังผู้รบัปลายทาง หรือใช้บริการธนาณัติ หรอืบริการส่งเงินด่วนทางอเิลก็ทรอนิกส์ เช่น 
เวสเทิร์นยูเนี่ยน (Western Union) มันนี่แกรม (MoneyGram) ยูโรจิโร (Eurogiro) เป็นต้น ใน
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ประเทศไทยส่วนใหญ่นิยมใช้บริการผ่านตัวแทนของเวสเทริน์ยูเนี่ยนที่เปิดใหบ้ริการทั่วโลก โดยการ
โอนเงินจะใช้เวลาประมาณ 15 นาที ผู้รับเงินกส็ามารถไปขอรับเงินทีส่าขาของเวสเทิร์นยูเนี่ยนได้ทุก
แห่ง ถึงแม้ว่าจะไมม่ีบัญชีผูกไว้กับเวสเทิร์นยูเนี่ยนก็ตาม หลกัฐานที่ใช้ในการขอรบัเงิน ได้แก่ บัตร
ประจําตัวประชาชนหรือหนังสือเดินทาง (Passport) ที่สําคัญต้องขอหมายเลขกํากบัการโอนเงินจาก
ต้นทางที่โอนเงินมา เพราะต้องนํามาใช้กรอกในแบบฟอร์มการขอรับเงิน (2) การโอนเงินผ่านเครื่อง
ฝากเงินอัตโนมัติ (ATM) เป็นบริการโอนเงินที่ทําไดส้ะดวก งา่ย และรวดเร็ว สามารถโอนเงินผ่านตู้ 
ATM ของธนาคารได้ทุกแหง่ที่ลกูค้าสะดวก ยิ่งปัจจุบันน้ีแตล่ะธนาคารต่างพากันติดต้ังตู้ ATM ให้
รองรับการใช้งานของลูกค้าได้อย่างทั่วถึง โดยลูกค้าใช้บัตร ATM เพียงบัตรเดียวทําธุรกรรมทางการ
เงินได้หลากหลาย ทั้งชําระค่าสินค้าและบรกิาร โอนเงินข้ามสาขา โอนเงินข้ามธนาคาร ซึง่อัตรา
ค่าบริการจะคิดตามจํานวนเงินที่โอนไปยงัปลายทางนั้น (3) การโอนเงินผ่านบริการอินเทอรเ์น็ตแบงค์
กิ้ง (e-Banking) เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่กระทําได้สะดวก รวดเร็ว และไม่ต้องเสียเวลาในการเดินทาง 
การใช้บรกิารรูปแบบนี้จะต้องเป็นลูกค้าที่มบีัญชีเงินฝากกับธนาคารนั้น ๆ โดยบุคคลธรรมดาสามารถ
นําหลักฐานบัตรประจําตัวประชาชน และสมุดบัญชีเงินฝากไปสมัครใช้บรกิารอินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้งกับ
ธนาคาร จากนั้นธนาคารจะใหก้รอกแบบฟอรม์การสมัครใช้บริการ โดยเสียค่าธรรมเนียมรายปีให้กับ
ธนาคารตามอัตราที่กําหนด (4) การโอนเงินผ่านบัตรเครดิตออนไลน์ แม้หลายคนมองว่า การโอนเงิน
ชําระค่าสินค้าและบริการต่าง ๆ ผ่านบัตรเครดิตในเรื่องระบบความปลอดภัยน้ันยังไม่เต็มร้อย แต่
บริการนี้กลับได้รบัความนิยมอย่างมาก เนื่องจาก เป็นการทาํธุรกรรมทางการเงินทีส่ะดวกและรวดเร็ว
สุดสําหรบัธุรกจิซื้อขายสินค้าบนอินเทอร์เน็ต ร้านค้าส่วนใหญ่จะมบีริการชําระเงินค่าสินค้าผ่านบัตร
เครดิตใหลู้กค้าใช้บรกิารอีกหนึ่งช่องทาง ซึง่การใช้บริการนีลู้กค้าจะตอ้งกรอกข้อมูลเลขบัตรเครดิต
เข้าไปในระบบ กรอกช่ือเจ้าของบัตร และรายละเอียดที่เกี่ยวกับบัตรเครดิต หรือบางครั้งอาจต้อง
กรอกข้อมูลส่วนตัว เช่น บัตรประจําตัวประชาชน เพื่อระบุตวัตนของผู้ถือบัตรลงไปด้วย จากนั้นเมื่อ
ระบบตรวจสอบว่าข้อมูลนั้นถูกต้อง วงเงินในบัตรมีเพียงพอก็จะทําการตัดเงินจากบัตรเครดิตเพื่อ
ชําระเงินให้กับร้านค้าทีลู่กค้าใช้บริการ และพอถึงรอบเวลาชําระเงินธนาคารเจ้าของบัตรเครดิตกจ็ะ
ส่งใบแจ้งหนี้ใหลู้กค้าชําระเงินใหก้ับธนาคารเจ้าของบัตร ร้านค้าหรือเจ้าของธุรกิจที่ต้องการเปิดใช้
บริการชําระผ่านบัตรเครดิตออนไลน์ เพือ่อํานวยความสะดวกในการจบัจ่ายใช้สอยของลูกค้า จะต้อง
เข้าไปสมัครใช้บรกิารบัตรเครดิตออนไลนก์ับธนาคารกอ่น ซึง่ร้านค้าหรือเจ้าของธุรกิจที่จะสมัครใช้
บริการนี้จะต้องจดทะเบียนอยู่ในรูปแบบของบริษัทหรือนิติบุคคลเท่านั้น 

2.7.3 การโอนเงินผ่านระบบ PayPal หรือ www.paypal.com เป็นเว็บไซต์ที่เปิดใหบ้รกิาร
ทําธุรกรรมทางการเงินเกี่ยวกบัการส่งและรับเงินออนไลน์ระหว่างผูบ้ริโภคด้วยกัน หรอืระหว่างบุคคล
กับบุคคลที่มีความปลอดภัยด้านข้อมลูสงูและนิยมใช้งานกันทั่วโลก การใช้งานPayPal ในส่วนของผู้
ซื้อจะเป็นบรกิารชําระเงินค่าสินค้าและบริการต่าง ๆ ซึง่ระบบการชําระเงินของ PayPal มีทั้งการ
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ชําระเงินด้วยบัตรเครดิต และบญัชีธนาคาร โดยใช้บริการชําระเงินแต่ละครั้งของผู้ซือ้ ทาง PayPal 
จะไม่เปิดเผยข้อมลูใด ๆ ของลูกค้าให้บุคคลภายนอกทราบ ไม่ว่าจะเป็นหมายเลขบัตร หรือข้อมลูทาง
การเงินสําหรบัการใช้งาน PayPal ของทางฝัง่ร้านค้าหรือเจา้ของธุรกิจ จะเป็นในส่วนของการรับชําระ
เงินออนไลน์จากผู้ซือ้ที่โอนเงินเข้ามา ซึ่งสามารถรับชําระเงนิด้วยบัญชีธนาคารที่เปิดไว้กับ PayPal 
(ตอนลงทะเบียน) อย่างไรก็ตาม ก่อนที่ผูซ้ื้อจะสามารถใช้บรกิารโอนเงินผ่านระบบ PayPal ได้น้ัน 
ทางผูซ้ื้อจะต้องลงทะเบียนสมัครสมาชิกกบัทาง PayPal เสยีก่อน ซึ่งการสมัครสมาชิกจะไม่เสีย
ค่าใช้จ่ายใด ๆ ทั้งสิ้น โดยสามารถกําหนดช่ืออเีมลแอคเคาทแ์ละรหัสผ่านสําหรับ Login เข้าใช้งาน 
PayPal ได้ด้วยตนเอง ส่วนทางผู้ขายหรือผู้รบัเงินก็จะต้องสมัครเป็นสมาชิกกับ PayPal ด้วยเช่นกัน 
(เมื่อไดร้ับเมล์แจ้งการโอนเงินจาก PayPal) เมื่อลงทะเบียนเรียบร้อย ผู้ขายกจ็ะได้รับเงินตามจํานวน
ที่โอนมา โดยเงินจะนําไปเกบ็เข้าบญัชีที่เปิดไว้กับ PayPal โดยผู้ขายหรอืผูร้ับเงินสามารถโอนเงิน 
จ่ายเงินให้กบัผู้อื่น หรือถอนเงินจากบญัชีใน PayPal ไปเข้าบัญชีเงินฝากธนาคารที่ตนเองมีอยู่ได้ตาม
ต้องการ ส่วนค่าธรรมเนียมการใช้บริการกบัทาง PayPal จะฟรีค่าธรรมเนียมให้ลกูค้าในหลาย ๆ ส่วน 
เช่น ฟรีค่าธรรมเนียมรายเดือน ฟรีค่าธรรมเนียมในส่วนของเกตเวย์ และฟรีค่าธรรมเนียมในการจัดต้ัง
บัญชี แต่ทุกครั้งที่มีการทํารายการ “ยอมรบัการชําระเงิน” ทาง PayPal ก็จะคิดค่าธรรมเนียม (ถ้าไม่
มีการรับเงินก็ไม่คิดค่าธรรมเนียม) ซึ่งผูร้ับเงินจะเป็นผูจ้่ายให้กับ PayPal ตามอัตราที่กําหนด 

 
2.8 ระบบการขนส่งสินคา้ 
 ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ (2550, หน้า 94-99) กล่าวว่า การขนสง่สินค้าให้กบัลูกค้าสามารถเลือก 
วิธีส่งได้หลายวิธี ซึ่งแต่ละวิธีมีความเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าแตกต่างกัน เจ้าของธุรกจิหรือผู้ขายใน 
ฐานะของผู้ให้บริการความสะดวกใหเ้กิดแกผู่้สัง่ซื้อสินค้า จะต้องเข้าใจระบบการขนส่งสินค้าเป็น 
อย่างดี และสามารถจัดหาบริการระบบการขนสง่จัดเตรียมให้กับผู้ซื้อได้ในทกุ ๆ กรณี ไม่ว่าจะเป็น 
ในฝั่งของผู้ใหบ้รกิารทีเ่ป็นภาครัฐและภาคเอกชน โดยมีวิธีการส่งสินค้าทีส่ามารถปรบัใช้ให้เข้ากบั 
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้หลายวิธีการดงันี ้

2.8.1 จัดส่งสินค้าโดยพนักงานขนส่งสินค้า เป็นการสง่สนิค้าโดยใช้พนักงานสง่สินค้าไป 
ให้กับลูกค้า โดยลูกค้าสามารถจ่ายเงินค่าสินค้ากับพนักงานจัดส่งได้ทนัที เป็นการสร้างความมั่นใจ 
ให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี โดยรปูแบบการส่งลักษณะนี้เรียกว่า Cash On Delivery (C.O.D) เหมาะ 
กับการส่งสินค้าใหก้ับผู้ที่อยู่ในพื้นที่ เขต จังหวัด หรือพื้นที่ทีไ่ม่ไกลมาก แต่อาจจะไมเ่หมาะสมกับ
สินค้าบางประเภททีม่ีราคาสงู เพราะเสี่ยงต่อการทจุริตของพนักงานขนสง่สินค้า โดยบางหน่วยงาน 
อาจพิจารณาจัดจ้างเจ้าหน้าที่ขนสง่เป็นของตนเอง บางแห่งอาจใช้บรกิารของบริษัทที่รบัสง่เอกสาร 
หรือพสัดุแทน 

2.8.2 จัดส่งสินค้าโดยผ่านทางไปรษณีย์ การจัดส่งสินค้าผ่านทางไปรษณีย์น้ัน ทําได้โดย 
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อาศัยการบริการของบริษัทไปรษณีย์ไทย ซึ่งมหีลากหลายรปูแบบในการจัดส่ง ครอบคลมุทั้งการ 
จัดส่งสินค้าและพัสดุไปรษณีย์ในประเทศ (Domestic Parcel) และพัสดุไปรษณีย์ระหว่างประเทศ 
(International Parcel) โดยปัจจุบันไปรษณีย์ไทยมีระบบตรวจสอบสถานะ EMS และไปรษณีย์ 
ลงทะเบียนภายหลงัฝากส่งในประเทศไทย 24 ช่ัวโมง หรือใช้สัญลกัษณ์ให้กับผู้ใช้บรกิารด้วย โดย 
ติดตามผลของการฝากส่งสิ่งของทางไปรษณีย์ของผู้ใช้บรกิารด้วยข้ันตอนง่าย ๆ เพียงเข้าเว็บไซต ์
ของไปรษณีย์ไทย www.thailandpost.co.th ที่หน้าเว็บไซต์จะมีเมนูช่ือ Track & Trace เพียงแค่
กรอกหมายเลขสิ่งของจากใบเสรจ็รบัฝากที่ได้หลังจากสง่สิง่ของที่เคาน์เตอร์ ณ ที่ทําการไปรษณีย์ 
แล้วคลิกปุม่ยอมรับ ผู้ใช้บริการกจ็ะทราบข้อมลูสถานะสิง่ของทันท ี

2.8.3 จัดส่งสินค้าโดยใช้บริการบริษัทขนสง่เอกชน โดยสามารถเลอืกใช้บรกิารของบริษัท 
ขนส่งเอกชน ที่มีทั้งของไทยและของต่างประเทศ เช่น บริษัท ขนส่ง จํากัด GDM Company 
Limited FedEx UPS DHL เป็นต้น ซึง่บริษัทเหล่าน้ีจะมบีรกิารขนสง่ไปยังเมืองท่าต่างๆ ทั่วโลก 
ให้บรกิารขนส่งสินค้าทางบก ทางน้ํา และทางอากาศ บริการพิธีการศุลกากร ทั้งนําเข้าและสง่ออก 
บริการบรรจุหบีหอ่ ขนย้ายเครื่องใช้ ของส่วนตัว บริการส่งสินค้า บริการขนสง่ทางบกทัง้ในและ 
ต่างประเทศ 
 
2.9 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 26) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคล

ใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกบัการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจซึง่มีมากอ่นแล้วและมีส่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 

 Bovee, Houston & Thill (1995, p.108) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้รโิภคว่าเป็นพฤติกรรมที่

ประกอบไปด้วย การกระทําต่างๆทั้งหมดทีเ่กี่ยวข้องกบัการเลือก การซื้อ การใช้แสินค้าและบริการ 

 Loudon & Bitta (1988, p.4) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงถึงกระบวนการการ

ตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพทีบุ่คคลเข้าไปเกี่ยวข้องเมือ่มีการประเมินการได้มาซึง่การใช้หรือ

การจบัจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบรกิาร  

 Engle (1990, p.3) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง การกระทําใดๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรง

กับการจัดหาให้ได้มาซึง่การบรโิภคและการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบริการรวมทั้งกระบวนการ

ตัดสินใจทีเ่กิดข้ึนทั้งก่อนและหลังการกระทําดังกล่าวอกีด้วย 
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 ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2550, หน้า 9) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคล

ทําการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และ

การใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา 

 ปริญ ลักษิตานนท ์(2544, หน้า 54-55) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหนึง่ที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ทั้งนั้น หมายรวมถึงกระบวนการ

ตัดสินใจทีเ่กิดข้ึนก่อนและมสี่วนในการกําหนดใหม้ีการกระทําประเด็นสําคัญของคําจํากัดความ

ข้างต้นก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มอียู่ก่อน (Precede) หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบ้ริโภคซื้อสินค้าน้ันในขณะที ่อดุลย์ จาตุรงคกลุ (2543, หน้า 5) ได้

กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึงปฏิกริิยาของบุคคลที่เกีย่วข้องโดยตรงกบัการได้รับหรอืใช้สินค้า

และบริการทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งก่อนเกิดและเป็นตัวปฏิกริิยา

ต่างๆ เหล่าน้ัน จึงสรุปได้ว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเปน็การศึกษากระบวนการซื้อของผูบ้ริโภค

แต่ละคนว่า จะทําการเลอืกซือ้สินค้าและบริการอย่างไร จงึจะเหมาะสมและสร้างความพอใจในการ

ซื้อให้แก่ตนมากทีสุ่ด ในการเลือกซื้อของผู้บริโภคนั้น เป็นผลสบืเนื่องมาจากอิทธิพลของ

สภาพแวดล้อมหลายประการ บ้างก็เกิดจากภายนอก โดยเริม่ต้นจากสภาพแวดล้อมในสังคมและการ

ที่บรโิภคได้ปฏิบัติอย่างไรในสภาพของสงัคมที่แวดลอ้มดังกล่าวรวมถึงกระบวนการพื้นฐานทาง

จิตวิทยาต่างๆ แต่ในบางกรณีอาจเป็นได้ว่า อิทธิพลทางสังคมและกระบวนการทางจิตวิทยาภายใน

อาจรวมเข้ามาทําใหผู้้บริโภคเลือกซื้อ ดังนั้นการที่จะเสาะแสวงหาวิธีการที่จะเข้าใจและสามารถ

คาดการณ์ล่วงหน้าไดจ้ึงจําเป็นต้องวิเคราะห์ถึงองค์ประกอบหรือตัวแปรต่างๆ ทีผู่้บริโภคใช้ยึดถือ

ประกอบในการตัดสินใจซื้อ 

 จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคข้างต้น แบ่งได้เป็น 2 ประเภทคือ องค์ประกอบของ

พฤติกรรม และ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ดังนี ้

 2.9.1 องค์ประกอบของพฤติกรรม  

สามารถแบ่งพฤติกรรมของมนุษย์ ได้ 7 ประการดงันี ้

  2.9.1.1 ความมุ่งหมาย (Goal) คือ ความต้องการที่ทําใหเ้กิดกิจกรรมเพื่อตอบสนอง

ความต้องการทีเ่กิดข้ึน ความต้องการบางอย่างสามารถตอบสนองได้ทันที แต่บางอย่างต้องใช้

เวลานานจงึจะบรรลุความต้องการได้ 
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  2.9.1.2 ความพร้อม (Readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถทีจ่ําเป็นใน

การทํากจิกรรมเพื่อสนองความต้องการ 

  2.9.1.3 สถานการณ์ (Situation) คือ เหตุการณ์ทีเ่ปิดโอกาสให้เลือกทํากจิกรรม 

เพื่อตอบสนองความต้องการ 

  2.9.1.4 การแปลความหมาย (Interpretation) คือ ก่อนที่จะทํากิจกรรมใดกจิกรรม

หนึ่งลงไปมนุษย์จะพจิารณาสถานการณ์ก่อน แล้วจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพงึพอใจมากทีสุ่ด 

เพื่อตอบสนองความต้องการ 

  2.9.1.5 การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากจิกรรมเพื่อสนองตอบความ

ต้องการโดยวิธีการที่ได้เลือกแล้วในข้ันแปลความหมาย 

  2.9.1.6 ผลที่ได้รบัหรือผลที่ตามมา (Consequence) คือ เมื่อทํากจิกรรมแล้วย่อม

ได้รับผลการกระทําน้ัน ผลที่ได้รบัอาจเป็นไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงข้ามก็ได้ 

  2.9.1.7 ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีที่ไม่

สามารถตอบสนองความต้องการได้ มนุษย์ก็อาจจะย้อนกลบัไปแปลความหมายของสถานการณ์ และ

เลือกวิธีการใหม ่

 2.9.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภค (Consumer Buying Decision Process) เป็นลําดับ

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากใน

กระบวนการซือ้พบว่า ผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 4 ข้ันตอน คือ การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรบัรู้

ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ โดยมรีายละเอียดดังนี ้

  2.9.2.1 การรับรู้ถึงความต้องการหรอืปัญหา (Need / Problem Recognition) 

เป็นข้ันตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึง่เกิดข้ึนเมื่อบุคคลระลึกถงึความแตกต่างระหว่างสิ่งที่

เขามีอยู่กบัสิง่ที่เขาต้องการ (ศิริวรรณ เสรรีัตน์ , 2550, หน้า 27) ซึ่งเกิดจาก ตัวแปรภายใน หรือ

ปัจจัยด้านจิตวิทยา ตัวแปรภายนอก หรือปจัจัยสิ่งแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม ปจัจัยเหล่าน้ีจะ

ส่งผลต่อการกําหนดความต้องการของแตล่ะบุคคล 

  2.9.2.2 การค้นหาข้อมลู (Search for Information) หรือการค้นหาข้อมลูก่อนการ

ซื้อ (Prepurchase Search) เมื่อบุคคลไดร้ับรู้ถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวิธีการที่ทําให้ความ

ต้องการดงักล่าวได้รับการตอบสนอง ซึง่ผูบ้รโิภคสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์หรือบริการที่
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สามารถตอบสนองความต้องการได้ 2 ทาง คือ (1) การค้นหาข้อมูลจากภายใน (Internal Search) 

โดยทบทวนความทรงจําในอดีตเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์หรือตราสนิค้าที่ตนเองเคยซื้อ และการค้นหาจาก

แหล่งข้อมูลภายนอก (External Search) ซึ่งสามารถค้นหาได้จาก 5 แหล่ง ดังนี้คือ แหลง่บุคคล 

(Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครวั คนรู้จักที่มปีระสบการณ์ในการใช้สินค้า

หรือบรกิารนั้นๆ , แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมลูจากโฆษณาตามสื่อ

ต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ , แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กร

คุ้มครองผู้บริโภคเป็นต้น , แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ การควบคุม การ

ตรวจสอบการใช้สินค้า เป็นต้น , แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานที่สํารวจ

คุณภาพผลิตภัณฑ์หรอืหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการ

ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น (2) การประเมินทางเลือก (Alternatives Evaluation) หลงัจากที่ได้

ค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องทําการประเมินผลทางเลือกตา่ง ๆ ที่เป็นไปได้กอ่นทําการตัดสินใจ ซึ่ง

เกณฑ์การพิจารณาเป็นเรือ่งของเหตุผลที่มองเห็นเช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินค้า 

เป็นต้น หรือเป็นเรื่องความพงึพอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินค้า แบบ หรือสี เป็นต้น 

  2.9.2.3 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ได้ทําการประเมิน

ทางเลือกแล้วผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในข้ันของการตัดสินใจซื้อ ซึง่ต้องมกีารตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังนี้คือ 

ตราย่ีห้อทีซ่ื้อ (Brand Decision) , ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) , ปรมิาณที่ซื้อ (Quantity 

Decision) , เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) , วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

  2.9.2.4 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) หรือผลลัพท์

ภายหลังการซือ้ (Post-purchase Outcome) ในข้ันน้ีผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รบัจริง 

(Perceived Value) จากการบริโภคหรอืใช้ผลิตภัณฑ์กบัความคาดหวัง (Expectation) ถ้าคุณค่าที่

ได้รับจริงเท่ากบัความคาดหวังผูบ้รโิภคจะเกิดความพงึพอใจ (Satisfied) และถ้าผลิตภัณฑ์มี

ประสิทธิภาพสงูกว่าความคาดหวังไว้ ผู้บริโภคจะรูส้ึกประทบัใจอย่างยิง่ (Delighted) แต่ถ้าคุณค่าที่

ได้รับจริงต่ํากว่าความคาดหวัง ผูบ้ริโภคจะเกิดความไม่พงึพอใจ (Dissatisfied) ภายหลังจากการ

บริโภคผลิตภัณฑ์แล้วผูบ้รโิภคจะมีการจัดการผลิตภัณฑ์นั้นหลายวิธี ได้แก่ กําจัดทิ้ง รีไซเคิล เป็นต้น 

ซึ่งพฤติกรรมหลังการซื้อทําใหผู้้บริโภคเกิดประสบการณ์แลว้ จะมีผลทําใหผู้้บริโภคกลบัมาซื้อ

ผลิตภัณฑ์นั้นอีกครั้งหากผูบ้รโิภคเกิดความพึงพอใจ หรือบอกต่อผู้อื่นเกี่ยวกับความพอใจและไม่พอใจ

ของตนเองที่มีต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
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 โดยสรปุ แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบ้รโิภค เป็นทฤษฎีที่แสดงใหเ้ห็นถึงปัจจัย

ต่างๆ ที่สง่ผลต่อการแสดงพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเพื่อความงาม ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้ปัจจัย

ต่างๆ ที่กล่าวมาข้างต้น เพื่อศึกษาการสร้างกรอบแนวคิด และรปูแบบของแบบสอบถาม 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 จรุมาส ชัยถิรสกลุ (2555) วิจัยเรื่องปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ของผู้ใช้บริการอินเทอรเ์น็ต การวิจัยครัง้นี้มีความมุง่หมายเพื่อศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ของผู้ใช้บริการอินเทอรเ์น็ต โดยศึกษาถึงลักษณะประชากรศาสตร์ ความ

คาดหวังต่อองค์ประกอบของเว็บไซต์ ทัศนคติต่อองค์ประกอบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ และแรงจงูใจใน

การใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต 

เท่านั้น จํานวนทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมลู คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ใน

การวิเคราะห์ข้อมลูผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง อายุต่ํากว่าหรือ

เท่ากับ20 ปี ระดับการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตรี อาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ํา

กว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท และภูมิลําเนาอยู่กรงุเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน ทีร่ะดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และ 0.01 พบว่า (1) ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตทีม่ีอายุแตกต่างกัน มพีฤติกรรม

การใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ต และด้านจํานวนครั้งทีส่ั่งซื้อสินค้า 

แตกต่างกัน (2) ผู้ใช้บริการอินเทอรเ์น็ตที่มีอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม

การใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ต แตกต่างกัน (3) ทัศนคติต่อ

องค์ประกอบทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ สามารถทํานายพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ

ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต ด้านความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ต (4) แรงจงูใจในการใช้บรกิารพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ด้านเหตผุล มีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้ใช้บรกิาร

อินเทอร์เน็ตด้านความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ตและด้านจํานวนครั้งทีส่ั่งซื้อสินค้า โดยมีความสมัพันธ์ใน

ระดับต่ําและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน (5) พฤติกรรมการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ของผู้ใช้บริการ

อินเทอร์เน็ตด้านความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ตมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ด้านการซื้อสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ในอนาคต โดยมีความสัมพันธ์ในระดับต่ําและเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกัน 

 เพ็ญนฤมล จะระ (2554) วิจัยเรือ่งปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสนิใจเลอืกซือ้สินค้าประเภทเสื้อผ้า

แฟช่ัน ของผู้บรโิภคกลุ่มวัยรุ่น ผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E- Commerce) ในเขต
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กรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นี้มีวัตถุประสงค์คือ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลอืกซื้อ

สินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟช่ันของผู้บริโภคกลุม่วัยรุ่นผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ (2) เพื่อ

ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟช่ันของ

ผู้บริโภคกลุม่วัยรุ่นผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (3) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ตที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทเสือ้ผ้าแฟช่ันของผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่นผ่านทาง

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้คือ กลุม่วัยรุ่น

ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งมอีายุระหว่าง 18- 25 ปี โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ

สํารวจจํานวน 400 ตัวอย่าง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร ประชากรทั้ง 2 กลุม่ที่

เป็นอสิระตอ่กัน (Independent Sample t - test) และทดสอบสมมตฐิาน ความ 

แปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป (One – Way ANOVA) และหากพบความ

แตกต่างเป็นรายคู่จะทดสอบโดยวิธีการเปรียบเทียบพหุคูณ (Least Significant Difference LSD) 

ผลการค้นคว้าอิสระ พบว่าผูบ้ริโภคทีม่ีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการใช้ 

อินเทอร์เน็ตที่แตกต่างกัน มปีัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านทาง

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในด้านสินค้าและราคา ด้านเทคโนโลยีของเว็บไซต์ ด้านความปลอดภัย

ของข้อมูล ด้านการสง่มอบสินค้าและบริการ และด้านการสง่เสริมการตลาด ที่แตกต่างกันอย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 บุณฑริกา นันทิพงศ์ (2555) วิจัยเรื่องพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบ

อินเตอรเ์น็ตในเขตกรุงเทพมหานครการศึกษาวิจัยครัง้นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

กับการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตในเขตกรงุเทพมหานคร เพื่อนําผลวิจัยที่ได้ไปใช้ในการ

วางแผนปรบัปรุงการดําเนินธุรกจิบนอินเตอรเ์น็ตสําหรบัผูป้ระกอบการและใช้เป็นข้อมลูในการ

ตัดสินใจสําหรับผู้บริโภคที่ซื้อหรอืกําลงัจะซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ในการศึกษาครั้งนี้ได้ใช้

ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นกลุม่ตัวอย่างผูบ้รโิภคที่ที่เคยซือ้หรือกําลงัจะซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตทัง้สิ้น 

400 ราย การกําหนดกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัยคํานวณโดยใช้สูตรของ Taro Yamane กําหนดความเช่ือมัน

ที่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% โดยการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากนั้นมี

การวิเคราะห์ข้อมลูด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอรส์ําเร็จรูป ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
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(percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติ T (T-test) 

สถิติ F (One-way ANOVA) และการวิเคราะห์ ความถดถอยเชิงซ้อน 

(Multiple Regression Analysis) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบว่าปจัจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา สถานภาพสมรส รายได้) ที่แตกต่างกัน มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยด้านพฤติกรรมส่วนบุคคลที่

แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตแตกต่างกัน และปัจจัยด้านความ 

ไว้วางใจระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบอินเตอรเ์น็ต ที่แตกต่างกัน 

 

2.10 แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร ์

 แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ คือลักษณะของผูร้บัสารที่วิเคราะห์ตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตรซ์ึ่งแตล่ะบุคคลจะแตกต่างกันออกไป โดยมคีวามแตกต่างทางประชากรศาสตร์ ซึง่จะ

มีอิทธิพลตอ่การสื่อสารลักษณะประชากรศาสตร์ (พรทพิย์ วรกิจโภคาทร, 2529, หน้า 312)  แบ่ง

ออกได้ดังนี้คือ 

 เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พสิูจน์ว่า คุณลักษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญงิที่ต่างกัน

ส่งผลให้การสื่อสารของชายและหญิงต่างกัน เช่น การวิจัยเกีย่วกับการชมภาพยนตรโ์ทรทัศน์ของเด็ก

วัยรุ่น พบว่า เด็กวัยรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากที่สุด ส่วนเดก็วัยรุ่นหญิงสนใจ

ภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากทีสุ่ด แต่ก็มีงานวิจัยหลายช้ินที่แสดงว่าชาย และหญงิมีการสือ่สารและรับ

สื่อไม่แตกต่างกัน ผลการวิจัยของ ปรมะ สตะเวทิน  อ้างว่า 

 อายุ (Age) การจะสอนผู้ที่อายุต่างกันใหเ้ช่ือฟัง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น

มีความยากง่ายต่างกัน ยิ่งมีอายุมากกว่าที่จะสอนใหเ้ช่ือฟัง ให้เปลี่ยนทัศนคติ และเปลี่ยนพฤติกรรมก็

ยิ่งยาก การชักจงูจิตใจหรือโนม้น้าวจิตใจของคนจะยากขึ้นตามอายุของคนที่เพิ่มข้ึน อายุยังมี

ความสัมพันธ์ของข่าวสาร และสือ่อีกด้วย เช่น ภาษาที่ใช้ในวัยต่างกันก็ยังมีความต่างกัน โดยจะพบว่า 

ภาษาใหม่ๆ แปลกๆ จะพบในคน หนุ่มสาว สูงกว่าผูสู้งอายุเป็นต้น 

 การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลต่อประสิทธิภาพของการ

สื่อสารของผู้รบัสาร ดังงานวิจัยหลายช้ินที่ว่า การศึกษาของผู้รบัสารนั้นทําใหผู้ร้ับสารมพีฤติกรรมการ

สื่อสารต่างกันไป เช่น บุคคลที่มกีารศึกษาสูงจะสนใจข่าวสารไม่ค่อยเช่ืออะไรง่ายๆและมกัเปิดรบัสื่อ

สิ่งพมิพ์มากขึ้น 
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 ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพรายได้ เช้ือ

ชาติตลอดจนภูมิหลังของครอบครัวเป็นปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยมี

รายงานหลายเรื่องที่ได้พิสจูน์แล้วว่าฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลต่อทัศนคติและ

พฤติกรรมของคน  

 ปรมะ สตะเวทิน (2533, หน้า 112) ได้กล่าวว่า คนที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมี

ลักษณะทางจิตวิทยาต่างกัน โดยวิเคราะหจ์ากปจัจัย ดังนี้ 

 เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อสื่อสารต่างกันคือ เพศ

หญิงมีแนวโน้มมีความต้องการทีจ่ะส่งและรบัข่าวสารมากว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายไม่ได้มีความ

ต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่มคีวามต้องการทีจ่ะสร้างความสัมพันธ์อันดี

ให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นด้วย 

 อายุ เป็นปจัจัยที่ทําให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรมคนที่อายุ

น้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่มีอายุมากในขณะคนที่

มีอายุมากมกัจะมีความคิดที่อนุรกัษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงร่้ายกว่าคนที่มี

อายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน ลกัษณะการใช้สื่อมวลชนก็ต่างกัน คนที่มี

อายุมากมักจะใช้สื่อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกว่าความบันเทิง 

 การศึกษา เป็นปัจจัยที่ทําให้คนมีความคิด คํานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกต่างกัน คนที่มี

การศึกษาสงูจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูร้ับสารที่ดี เพราะเป็นผูม้ีความกว้างขวางและเข้าใจสาร

ได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมีการศึกษาไม่

สูงมกัจะใช้สื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน์และภาพยนตร์ หากผู้มกีารศึกษาสงูมีเวลาว่างพอ ก็จะใช้สื่อ

สิ่งพมิพ์ วิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ แต่หากมเีวลาจากัดก็มักจะแสวงหาข่าวสารจากสือ่สิง่พิมพ์

มากกว่าประเภทอื่น 

 สถานะทางสังคมและเศรษฐกจิ อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสงัคมของบุคคล มีอิทธิพล 

อย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผูร้ับสารที่มีต่อผู้สง่สาร เพราะแต่ละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ์ 

ทัศนคติ คํานิยมและเป้าหมายที่ต่างกัน 

 โดยสรปุ แนวคิดด้านประชากรศาสตร์เป็นแนวคิดที่พยายามช้ีให้เห็นถึงประเด็นของความ

แตกต่างในด้านคุณสมบัติทางประชากรระหว่างบุคคล ซึง่มผีลต่อการเลือกซือ้สินค้าที่แตกต่างกัน

ออกไป หรือก็คือมองว่าคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกต่างกัน ก็จะมีความต่างกันไปด้วย ในการ
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วิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงนําตัวแปรทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ และระดับการศึกษา 

มาใช้ในการศึกษาความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ของบคุคลดังกล่าวกบัพฤติกรรมการซื้อสินค้า e-

Commerce และ M-Commerce ของผูบ้รโิภค 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 สัญชัย อุปะเดีย (2553) วิจัยเรื่องปจัจัยด้านการรบัรูเ้กี่ยวกบัระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิสท์ี่

ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ของประชาชนในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) เพื่อสํารวจปจัจัยด้านการรบัรูเ้กี่ยวกับ

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของประชาชนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร (2) เพื่อวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างการ

ยอมรบัเทคโนโลยี การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กับการตัดสินใจใช้

บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ (3) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจ

ใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ และ (4) 

เพื่อทําให้ทราบถึงปัจจัยด้านการรับรู้เกี่ยวกับระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ว่าปัจจัยใดทีม่ีระดบั

อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของประชาชนในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากประชากรที่เป็นผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต

ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีการชําระเงินผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จํานวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่ม

กลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง เครือ่งมอืที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามที่กลุม่ตัวอย่างได้กรอก

แบบสอบถามด้วยตนเอง มีค่าความเช่ือถือรวมเท่ากบั 0.863 โดยปัจจัยด้านการรบัรูเ้กี่ยวกับระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ และการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ มีค่า

ความน่าเช่ือถือ เท่ากับ 0.827 และ 0.866 ตามลําดับ สถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ สถิติเชิง

พรรณนา ซึ่งประกอบด้วย ค่าจํานวน และค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและ

คุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายเกี่ยวกับปัจจัยด้านการ

รับรู้เกี่ยวกบัระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ และการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสถิติเชิงอนุมาน ผู้วิจัยใช้สถิติ Independent Samples t-test สําหรับตัวแปร

อิสระที่มีไมเ่กิน 2 กลุ่ม และสถิติ One Way ANOVA สําหรบัตัวแปรอสิระที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม ในการ

ทดสอบการเปรียบเทียบเรื่องความแตกต่างของการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์จําแนกตามข้อมูลทั่วไปและคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และใช้สถิติการวิเคราะห์
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เชิงถดถอย (Simple Regression) ในการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยด้านการรบัรูเ้กี่ยวกับระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ทีม่ีต่อการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ ผล

การศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 10001-20000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีสถานภาพโสด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านเพศ และสถานภาพที่

แตกต่างกันมผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์แตกต่างกันที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 ขณะที่ ปัจจัยด้านอายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ และอาชีพที่แตกต่างกันมี

ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนกิส์ไม่แตกต่างกันทีร่ะดับนัยสําคัญ 

0.05 การทดสอบยังพบว่า ปัจจัยการรับรู้เกี่ยวกับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านการยอมรับ

เทคโนโลยีเกี่ยวกบัการรบัรูป้ระโยชน์ต่อการใช้งาน และการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน มผีลตอ่การ

ตัดสินใจใช้บรกิารชําระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 นอกจากนี้พบว่า 

ปัจจัยการรับรู้เกี่ยวกับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านการรับรู้ความเสี่ยงมผีลต่อการตัดสินใจใช้

บริการชาระเงินผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนกิสท์ี่ระดบันัยสําคัญ 0.05 และปัจจัยการรบัรูเ้กี่ยวกับ

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านความไว้วางใจมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการชําระเงินผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ทีร่ะดบันัยสําคัญ 0.05 

 อาภาภรณ์ วัธนกุล (2555) วิจัยเรื่องปจัจัยที่มีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ยอดนิยมของประเทศไทย การวิจัยครัง้นี้มุ่งศึกษาถึง

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต ์7C และปจัจัยด้านความน่าเช่ือถือ ที่มี

ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผูบ้ริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ยอดนิยม

ของประเทศไทย โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยได้แกผู่้บริโภคที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย 

จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมลูและใช้สถิติในการ

วิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะหส์ัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบเพียรส์ัน ผลการวิจัยพบว่า 

ผู้บริโภคที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยทีเ่คยสัง่ซื้อสนิค้าหรือบริการผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 ปีข้ึนไป มีระดับการศึกษา

สูงสุดอยู่ในระดบัปริญญาตรหีรือเทียบเท่า มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอื

เท่ากับ 10,000 บาท และมีถ่ินที่อยู่อาศัย อยู่ในกรงุเทพฯและปริมณฑล โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น
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ต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์ 7C ในด้านรูปลักษณ์ ด้านส่วนประกอบที่

เป็นเนือ้หา และด้านการติดต่อค้าขายอยู่ในระดบัมากที่สุด ส่วนในด้านความเป็นชุมชน ด้านการทําให้

ตรงความต้องการเฉพาะของลูกค้า ด้านการติดต่อสือ่สารและด้านการเช่ือมโยงอยู่ในระดับมาก และ

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือโดยรวมอยู่ในระดับมาก

ที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานผู้บริโภคที่มเีพศที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านทาง

เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทยแตกต่างกันในด้านความถ่ีต่อปี และด้าน

พฤติกรรมการกลบัมาซือ้สินค้าหรือใช้บริการอีกครัง้ เมื่อไดร้บัข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าและบริการใหม่

จากเว็บไซตพ์าณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย ปัจจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์ 7C ด้าน

ส่วนประกอบที่เป็นเนื้อหา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ยอดนิยมของ ประเทศไทยด้านความถ่ีต่อปี ส่วนด้านการเช่ือมโยงมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ยอดนิยม

ของประเทศไทย ด้านพฤติกรรมการกลบัมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการอีกครั้ง เมือ่ได้รับข่าวสารเกี่ยวกับ

สินค้าและบริการใหม่จาก เว็บไซต์พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย 

 

2.11 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่

ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทฯ ใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 

2546, หน้า 53) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมสีินค้าที่ตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมอง

ว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหา เพื่อให้ความสะดวก

แก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง เสรี  

วงษ์มณฑา (2542, หน้า 9) ซึ่งประกอบด้วย 4Ps ดังนี้ 

 2.11.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งทีเ่สนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเป็น

หรือความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งทีส่ัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น

บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า

บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p.9) ผลิตภัณฑ์ทีเ่สนอขาย

อาจจะมีตัวตนหรอืไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกค้าจึงจะมี



27 
 

ผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามคํานึงถงึปจัจัยความ

แตกต่างของผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) ความแตกต่างทางการแข่งขัน องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของ

ผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลักษณ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ 

 2.11.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มคีวามจําเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรปูตัวเงิน ราคาเป็นทุนของลกูค้า ซึ่งผูบ้รโิภคจะ

เปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภัณฑ์กบัราคาของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บรโิภคก็จะ

ตัดสินใจซือ้ ดังนั้นผู้กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึงสิง่ต่างๆดังนี้คือ (1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตา

ของลูกค้า ซึ่งตอ้งพจิารณาการยอมรับของลกูค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น 

ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กี่ยวข้อง (2) การแข่งขัน (3) ปจัจัยอื่น ๆ 

 2.11.3 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึง่

ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด

สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย

ตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนสง่ การคลงัสินค้า และการเกบ็รักษาสินค้าคงคลัง การกระจายสินค้า

ประกอบด้วย การขนส่ง คลังสินค้า และการเกบ็รกัษาสินค้าคงคลัง การจัดจาหน่าย ประกอบด้วย 2 

ส่วนดังนี ้

  2.11.3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) หรอื Marketing 

Channel)หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายกรรมสทิธ์ิใน

ผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยังผู้บริโภคหรอืผู้ใช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึงเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ และ(หรือ)

กรรมสทิธ์ิที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจาหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต 

คนกลางผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางทางตรงจากผูผ้ลิต ไปยังผู้บริโภค 

หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลาง ไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม 

  2.11.3.2 การกระจายสินค้า หรือการสนบัสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ Marketing Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูป จาก

จุดเริม่ต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบรโิภค เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุง่หวังกําไรหรือ
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หมายถึงกจิกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑจ์ากผู้ผลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือใช้ทาง

อุตสาหกรรมเช่น การขนส่ง การเกบ็รกัษา การคลังสินค้า และการบริหารสินค้าคงเหลือ 

 2.11.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างถึงความพอใจ

ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจใหเ้กิดความต้องการเพื่อเตอืน

ความทรงจําในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลตอ่ความรูส้ึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อหรือ

เป็นการติดต่อสือ่สารเกี่ยวกบัข้อมลูระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ

ติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 

(Nonpersonal Selling) เครื่องมือติดต่อสื่อสารมหีลายประการ องค์การอาจเลอืกใช้หนึ่งหรือหลาย

เครื่องมือซึง่ต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสือ่สารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

(Integrated Marketing Communication) “IMC” โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูค้า 

ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขันโดยบรรลจุุดมุง่หมายร่วมกันได้ เครือ่งมอืการส่งเสริมการตลาดทีส่ําคัญ มีดังนี้ 

  2.11.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบั

องค์กร และ (หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมกีารจ่ายเงินโดยผู้อปุถัมภ์รายการกลยทุธ์

การโฆษณาจะเกี่ยวข้องกบั กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา และกลยุทธ์สื่อ 

  2.11.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสือ่สารระหว่าง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑห์รือบรกิารหรือมีปฏิกริิยา

ต่อความคิด หรือเป็นการเสนอขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกบัลูกค้า 

  2.11.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจูงใจทีม่ีคุณค่าพิเศษที่

กระตุ้นหน่วยงานขาย ผู้จัดจําหน่าย หรือผูบ้รโิภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายใน

ทันทีทันใด เป็นเครื่องมือกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้ โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือ

บุคคลอื่นในช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ (1) การกระตุ้นผูบ้รโิภค 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุง่สูผู่้บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ้นคนกลาง 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุง่สู่คนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุ้นพนักงานขาย 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุง่สูพ่นักงานขาย (Sales Force Promotion) 

  2.11.4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Reations 

(PR) หมายถึง (1) การให้ข่าว เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลติภัณฑ์หรือบริการหรือตราสินค้า โดยผ่าน

สื่อกระจายเสียงหรือสิ่งพมิพ์ (2) การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสือ่สารที่มกีาร
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วางแผนโดยองค์การหนึง่ เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ ตอ่ผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง มจีุดมุ่งหมายเพื่อป้องกันภาพพจน์หรือผลติภัณฑ์ของบริษัท 

  2.11.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 

Marketing) หมายถึง การติดต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่ให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ

หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทําใหเ้กิดการ

ตอบสนองทันที ทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลของลกูค้าและการใช้สื่อสารต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกบั

ลูกคา้ 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 วนิดา มวยดี (2556) ศึกษาเรื่องความคาดหวังและการรับรูข้องผู้บริโภคที่มีตอ่คุณภาพการ

บริการธุรกจิพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การวิจัยครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์คือ (1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยด้าน

การตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ (2) เพื่อศึกษาความ

คาดหวังที่แตกต่างจากการรับรู้ของผูบ้ริโภคที่มีตอ่คุณภาพการบรกิารธุรกิจพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 

และ (3) เพื่อศึกษากลยุทธ์ของผูป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็คทรอนิคส์ในการบรหิารความพึงพอใจของ

ลูกค้า โดยประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบ้ริโภคทีม่ีประสบการณ์ในการซือ้สินค้าผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ กําหนดขนาดของตัวอย่างด้วยวิธีโควตาจํานวน 400 ราย และใช้การสุ่มอย่าง

ง่าย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูได้แก่ ค่าร้อยละ คะแนนเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และ

การวิเคราะห์ความแปรปรวน และวิเคราะห์การเปรียบเทียบเชิงซ้อน ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้

ความสําคัญกับปัจจัยการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมากที่สุด รองลงมาเป็นปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ โดยปจัจัยส่วนบุคคลที่ต่างกันมีความเห็นต่อปัจจยัด้านการตลาดที่แตกต่างกัน ขณะที่การ

วิเคราะห์ความคาดหวังและการรบัรู้ของผูบ้ริโภคต่อคุณภาพการรบับริการธุรกจิพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ พบว่า ผู้บริโภคคาดหวังต่อคุณภาพการบริการด้านความปลอดภัยมากที่สุดรองลงมา

เป็นปจัจัยด้านการรักษาข้อมลูความเป็นส่วนตัว ส่วนการรบัรู้ต่อคุณภาพ พบว่า ผู้บริโภครบัรู้ตอ่ 

คุณภาพการบริการด้านความปลอดภัยมากทีสุ่ด รองลงมาเป็นด้านการเข้าถึงข้อมูล โดยปัจจัยส่วน

บุคคลที่ต่างกันมีการรบัรู้ต่อคุณภาพการบริการที่แตกต่างกนั ส่วนการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่าง

ความคาดหวังกับการับรู้ต่อคุณภาพของผูบ้ริโภค พบว่า ผู้บริโภคมีความคาดหวังสงูกว่าการรับรู้ต่อ

คุณภาพการบริการทกุตัว อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ควรพัฒนาระบบให้ไดร้ับมาตรฐานทัง้ในระดบัประเทศ และ
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ระดับสากล แล้วสื่อสารให้ผูบ้ริโภคได้ทราบเพื่อใหเ้กิดความเช่ือมั่นในการใช้บริการ การพฒันา

ช่องทางในการเข้าถึงระบบทีห่ลากหลาย อาทิการสนับสนุนการใช้งานผ่านอปุกรณ์ Smart Phone 

เพิ่มช่องทางในการสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านสื่อสงัคมออนไลนท์ี่ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ดูแลระบบให้

สามารถใช้งานได้อย่างต่อเนื่อง ทดสอบและบํารงุรักษาระบบอยู่เสมอ 

 พาฝัน รัตนะ (2557) ศึกษาเรื่องปจัจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความพึงพอใจ

ต่อสินค้าที่ซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ งานวิจัยครัง้นี้มจีุดมุ่งหมาย

คือ (1) ศึกษาระดับความพึงพอใจต่อสินค้าที่ซื้อผ่านพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์บนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 

(2) ศึกษาอํานาจการทํานายของปจัจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อความพึงพอใจต่อสินค้าที่ซื้อผ่าน

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ประชากรและกลุม่ตัวอย่างคือ ประชาชนที่

อาศัยในจังหวัดสงขลาที่ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยอาศัยหลักเกณฑ์ การแบ่งช่วงอายุคนวัย

แรงงานตั้งแต่ 19-59 ปี จํานวน 40 คน เครื่องมือที่ใช้การวิจัย คือ แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่า 

(1) ความพึงพอใจต่อสินค้าทีซ่ื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ พบว่า 

โดยภาพรวมค่าเฉลี่ยความพงึพอใจ อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาตามชนิดสินค้า พบว่ามี

คะแนนความพึงพอใจ เรียงตามลําดับจากมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด เป็นดังนี้คือด้านอุปกรณ์ แม่และ

เด็ก ของเล่นเด็ก อปุกรณ์เสริมทักษะ พัฒนาการเดก็ คะแนนเฉลี่ย 3.4 รองลงมา คือ สินค้า

อิเลก็ทรอนิกส์ คะแนนเฉลี่ย 3.28 อัญมณีและเครื่องประดบัคะแนนเฉลี่ย 3.23 และ เสื้อผ้าสําเรจ็รปู 

คะแนนเฉลี่ย 3.03 (2) ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื้อสินค้าและ

บริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิสบ์นสงัคมออนไลน์ ในภาพรวมมีความสําคัญอยู่ในระดับปาน

กลาง คะแนนเฉลี่ย 3.18 หากแยกเป็นรายด้าน พบว่า ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีคะแนนเฉลี่ย

มากที่สุด รองลงมา คือ ด้านโปรโมช่ัน ด้านผลิตภัณฑ์และดา้นราคา ตามลําดับ (3) คําอํานาจการ

ทํานายของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อความพงึพอใจต่อสินค้าทีซ่ื้อผ่านระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์บนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการทํานาย (Coefficient 

of determination ,R2) สามารถเรียงตามลําดับดังนี้คือ สนิค้าอิเล็กทรอนกิส์ (  = 0.389) เสื้อผ้า

สําเร็จรูป (  = 0.281) สินค้า อัญมณีและเครื่องประดับกับสินค้าแม่และเด็ก ของเล่นเด็ก 

อุปกรณ์เสริมทักษะ พัฒนาการเดก็ (  = 0.203) 

 



บทที่ 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

  
3.1 วัตถุประสงค์ในกำรวิจัย 
 ในการวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภท E-Commerce และ  

M-Commerce ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยด าเนินการศึกษาค้นคว้า

ตามข้ันตอนดังต่อไปนี้ 

 

3.2  กลุ่มประชำกรที่ศึกษำ 

กลุ่มประชากรของการวิจัย คือบุคคลทั่วไปที่อยู่ในประเทศไทยในกลุ่มบุคคลช่วงวัยรุ่น จนถึง
บุคคลวัยท างานที่มีประสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ต  

 
3.3  กลุ่มประชำกรและกำรสุ่มตัวอย่ำง 
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จะใช้สูตรของ Taro Yamane’ ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95.5% โดยมีระดับความคลาดเคลื่อน ±5% ได้จ านวนตัวอย่างทั้งหมด 400 คน (Yamane, 
1973, p.1088) 
 การสุ่มตัวอย่างจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้ 
 1. กลุ่มแบบสอบถามสิ่งพิมพ์ จ านวน 250 ตัวอย่าง 
 2. กลุ่มแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 150 ตัวอย่าง 
หลังจากเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างทั้งสองประเภทแล้ว ผู้วิจัยจะท าการแยกกลุ่มตัวอย่างที่สนใจ โดย
ใช้ข้อมูลประชากร ข้อมูลพฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต และข้อมูลข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วย
ในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-Commerce) ดังนี้ 
 1. ข้อมูลประชากร จ ากัดช่วงอายุตั้งแต่ 18-49 ปี 
 2. ข้อมูลพฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต จะต้องใช้งานอินเทอร์เน็ต มากกว่า 3 วันใน 1 
สัปดาห์ 
 3. ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-Commerce) จะต้องผ่านการซื้อ
สินค้าออนไลน์หรือสนใจการซื้อสินค้าออนไลน์ 
จากนั้นรวบรวมกลุ่มตัวอย่างจนได้ครบจ านวนตามที่ก าหนดไว้เพ่ือน ามาวิเคราะห์ต่อไป 
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3.4 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามสิ่งพิมพ์และแบบสอบถามออนไลน์ โดยแบบสอบถามจะมี
ทั้งหมด 6 ส่วน คือ 
 1. ค าถามเรื่องลักษณะประชากร เป็นลักษณะเลือกตอบ (Check List) 
 2. พฤติกรรมใช้งานอินเทอร์เน็ต เป็นลักษณะเลือกตอบ (Check List) 
 3. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต เป็นลักษณะเลือกตอบ (Check 
List) 
 4. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-Commerce 
เป็นลักษณะมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 
 5. ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-Commerce) 
เป็นลักษณะมาตราส่วนประเมินค่า  (Rating Scale) 
แบบสอบถามส่วนที่ 4 และ 5 แต่ละข้อค าถามจะมีค าตอบให้เลือกตามล าดับความคิดเห็น ก าหนด
กฎเกณฑ์ตามแนวทางของ Likert โดยก าหนดน้ าหนักความให้เห็นให้เลือก 5 ระดับคือ 
 
 ระดับความคิดเห็น         ค่าประเมิน 
 มากที่สุด      5 
 มาก       4 
 ปานกลาง      3 
 น้อย       2 
 น้อยที่สุด      1 
 
คะแนนเฉลี่ยที่ได้น ามาแปลความหมายตามเกณฑ์ ดังนี้ 

4.50-5.00 หมายถึง ความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมากท่ีสุด 
3.50-4.49 หมายถึง ความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมาก 
2.50-3.49 หมายถึง ความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับปานกลาง 
1.50-2.49 หมายถึง ความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อย 
1.00-1.49 หมายถึง ความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อยที่สุด 
 

กำรทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปขอค าปรึกษาจากผู้เชี่ยวชาญเพ่ือน าข้อเสนอแนะต่างๆมา
ปรับปรุงแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามมาปรับปรุงและท าการทดสอบอีกครั้งจนได้
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แบบสอบถาม ตรงตามวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ แล้วจึงน าแบบสอบถามนั้นมาวิเคราะห์หาค่าความ
เที่ยงตรงด้วยโปรแกรม SPSS โดยใช้สูตรของ Cronbach’s alpha coefficient ในการหาค่า
สัมประสิทธิ์ alpha ไม่ต่ ากว่า 0.75 จึงจะถือว่าแบบสอบถามนี้มีความน่าเชื่อถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่
สามารถน าไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างได้จริง (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2548, หน้า 309) 
 
3.5 กำรรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลด้วยตนเองส าหรับ
แบบสอบถามสิ่งพิมพ์โดยก่อนจะท าการแจกแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะใช้ค าถามเพ่ือคัดเลือกผู้ตอบ
แบบสอบถามก่อนว่าเคยมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-Commerce) หรือไม่ 
ถ้าเคยผู้วิจัยจึงจะแจกแบบสอบถามให้ผู้ตอบได้ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง หลังจากนั้นผู้วิจัยจะ
เก็บแบบสอบถามคืนทันที ส าหรับแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ ผู้จิวัยจะท าการรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามออนไลน์ด้วยตนเอง แล้วน ามาคัดกรองเฉพาะแบบสอบถามที่ผ่านหลักเกณฑ์ท่ีกล่าวไว้
ในหัวข้อ ตัวอย่างและการสุ่มตัวอย่างจนครบจ านวนโดยแบบสอบถามทั้งหมดจะประกอบด้วย
แบบสอบถามสิ่งพิมพ์กระดาษ 250 ชุดและแบบสอบถามออนไลน์ 150 ชุด 
 
3.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 หลังจากด าเนินการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามได้ครบ ผู้วิจัยจะน าแบบสอบถามที่รวบรวม
มาตรวจสอบความสมบูรณ์อีกครั้ง แล้วน าไปลงฐานข้อมูลเพ่ือประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้
โปรแกรมค านวนส าเร็จรูปทางสถิติและใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามแต่ละชุด โดย
จะน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางประกอบ 
 สถิติที่ใช้ในการวิจัยจะใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการบรรยายข้อมูลโดย
การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย แล้วน ามาแสดงในรูปแบบตารางประกอบ 
 
 

 



 

 

บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภท   
 E-Commerce และ M-Commerce ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตั้งค าถามเก่ียวกับ
รูปแบบการใช้บริการ พฤติกรรมที่เก่ียวข้องที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ และยังสอดแทรกค าถาม
เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-Commerce และ 
ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์  E-Commerce เพ่ือน า
ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง มาเข้าสู่กระบวนการวิเคราะห์ต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
 4.1 การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 4.2 การวิจัยเชิงลึก (Indepth Interview) โดยใช้การสัมภาษณ์ (Interview) 
 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูล (Descriptive Analysis) 
 
4.1 การวิจัยเชิงส ารวจ 

กลุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัยเชิงส ารวจดังกล่าว ได้แก่ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิง ใน
เขตกรุงเทพมหานครเป็น นักเรียน นักศึกษา และคนท างาน ที่เป็นกลุ่มที่ใช้งานเทคโนโลยี อาทิ
อินเทอร์เน็ตอยู่ตลอดเวลาในชีวิตประจ าวัน ทั้งหมดจ านวน 400 คน 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต 

ส่วนที่ 3  พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ต 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-

Commerce 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-

Commerce) 
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ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
เพศ จ านวนคน ร้อยละ 

     ชาย 116 29 

     หญิง 284 71 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจพบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 และเพศ
หญิงจ านวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71 ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง 
 
ตารางที่ 4.2 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามอายุผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
อายุ จ านวนคน ร้อยละ 

     18-28 ปี 124 31 

     29-39 ปี 232 58 

     40-49 ปี 41 10.3 

     50 ปีขึ้นไป 3 0.8 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 18-28 ปี มีจ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31 อายุ 29-39 ปี มีจ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 อายุ 40-49 ปี มีจ านวน 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.3 และอายุ 50 ปีขึ้นไป มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ซึ่งแบบสอบถามส่วนใหญ่
ได้แจกให้กับประชาชนทั่วไป ที่มีความคุ้นเคยกับการใช้งานเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ า 
ซึ่งถือเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ 
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ตารางที่ 4.3 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวนคน ร้อยละ 

     โสด 313 78.3 

     สมรส 84 21 

     หย่า / แยกกันอยู่ / หม้าย 3 0.8 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพโสดจ านวน 313 คน คิดเป็น

ร้อยละ 78.3 สถานภาพสมรสจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21  และสถานภาพหย่า/แยกกันอยู่/
หม้าย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดับ ซึ่งส่วนใหญ่จะมีสถานภาพโสด 
 
ตารางที่ 4.4 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวนคน ร้อยละ 

     ประถมศึกษา 3 0.8 

     มัธยมศึกษา / ปวช. 14 3.5 

     อนุปริญญา / ปวส. 9 2.3 

     ปริญญาตรี 291 72.8 

     สูงกว่าปริญญาตรี 83 20.8 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม มีการศึกษาระดับประถมศึกษา จ านวน 3 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.8  ได้รับการศึกษาระดับมัธยมศึกษาหรือ ปวช. จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.5 ได้รับการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ ปวส. จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ได้รับการศึกษา
ระดับปริญญาตรีจ านวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 72.8  และได้รับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 
83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 ซึ่งส่วนใหญ่จะได้รับการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป  
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ตารางที่ 4.5 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวนคน ร้อยละ 

     แม่บ้าน / เกษียณ 4 1.0 

     รับจ้างทั่วไป 11 2.8 

     นักเรียน / นักศึกษา 7 1.8 

     อาชีพอิสระ 63 15.8 

     พนักงานเอกชน 217 54.3 

     ธุรกิจส่วนตัว 64 16.0 

     รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 34 8.5 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นพนักงานเอกชน จ านวน 217 คน คิด
เป็นร้อยละ 54.3 ประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 อาชีพอิสระ จ านวน 63 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 รับจ้างทั่วไป 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 และแม่บ้าน/
เกษียณ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวนคน ร้อยละ 

     ต่ ากว่า 10,000 บาท 25 6.3 

     10,001-20,000 บาท 83 20.8 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามรายได้ต่อเดือน 
  

รายได้ต่อเดือน จ านวนคน ร้อยละ 

     20,001-30,000 บาท 107 26.8 

     30,001-40,000 บาท 44 11.0 

     40,001-50,000 บาท 51 12.8 

     มากกว่า 50,000 บาท 90 22.5 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่า รายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 83 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.8 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท มีจ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 รายได้ต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท มีจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 รายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 
บาท มีจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 รายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีจ านวน 44 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11 และ รายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ซ่ึง
จากผลส ารวจพบว่า ผู้มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.8 ซึ่งส่วนใหญ่เป็น
พนักงานบริษัทเอกชนและเจ้าของธุรกิจส่วนตัว จัดว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายที่มีก าลังซื้อเพียงพอต่อการใช้
จ่ายสินค้า E-Commerce 
 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 
ตารางที่ 4.7 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามประสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 
ประสบการณ์ใช้งานอินเตอร์เน็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     น้อยกว่า 1 ปี 1 0.3 

     1-2 ปี 0 0 

     3-4 ปี 13 3.3 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามประสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 

ประสบการณ์ใช้งานอินเตอร์เน็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     5-6 ปี 8 2 

     7 ปีขึ้นไป 378 94.5 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ตมากกว่า 
7 ปีขึ้นไป มีจ านวน 378 คน คิดเป็นร้อยละ 94.5 3-4 ปี จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 5-6 ปี 
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และน้อยกว่า 1 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 จะเห็นว่าคนส่วน
ใหญ่มีประสบการณ์ใช้งานอินเทอร์เน็ตมานานพอสมควรแล้ว 
 
ตารางที่ 4.8 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามระยะเวลาใช้งานอินเทอร์เน็ตเฉลี่ยต่อวัน 
 

ระยะเวลาใช้งานอินเตอร์เน็ทโดยเฉลี่ยต่อวัน จ านวนคน ร้อยละ 

     น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 2 0.5 

     1-2 ชั่วโมง 18 4.5 

     3-4 ชั่วโมง 42 10.5 

     5-6 ชั่วโมง 117 29.3 

     7 ชั่วโมงข้ึนไป 221 55.3 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจะใช้งานอินเทอร์เน็ตเป็นระยะเวลา
มากกว่า 7 ชั่วโมงต่อวัน แสดงให้เห็นว่า อินเทอร์เน็ตเป็นส่วนหนึ่งของการท างานและการด าเนิน
ชีวิตประจ าวันในปัจจุบัน โดยใช้งาน 7 ชั่วโมงขึ้นไปจ านวน 221 คน คิดเป็น 55.3 5-6 ชัว่โมง จ านวน 
117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 3-4 ชั่วโมง จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 1-2 ชั่วโมง จ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และใช้งานน้อยกว่า 1 ชั่วโมง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามสถานที่ใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 

สถานที่ท่ีใช้งานอินเตอร์เน็ตเป็นประจ า จ านวนคน ร้อยละ 

     บ้าน 292 73 

     ที่ท างาน 328 82 

     สถานศึกษา 0 0 

     ร้านอินเตอร์เน็ต 0 0 

     ทุกที่ผ่านโทรศัพท์มือถือ / แท็บเล็ต 327 81.8 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานอินเทอร์เน็ตที่ท างาน จ านวน 328 
คน คิดเป็นร้อยละ 82 ใช้งานด้วยอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่และแท็บเล็ต จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อย
ละ 81.8 และใช้งานที่บ้าน จ านวน 292 คน คิดเป็น 73 ซึ่งกลุ่มเป้าหมายนอกจากจะใช้งาน
อินเทอร์เน็ตที่ท างานและผ่านอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่และแท็บเล็ตจ านวนเท่าๆกันแล้ว ยังคงใช้งานที่
บ้านอีกด้วย 
 
ตารางที่ 4.10 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามวิธีการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต 
 

วิธีการเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     อินเตอร์เน็ตบ้านผ่านสายโทรศัพท์ 274 68.5 

     อินเตอร์เน็ตบ้านผ่านสาย Cable Fiber 105 26.3 

     GPRS / EDGE / 3G / 4G 400 100 

     WIFI ตามสถานที่ต่างๆ 274 68.5 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตผ่าน 

GPRS/EDGE/3G/4G จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 อินเตอร์เน็ตบ้านผ่านสายโทรศัพท์และ 
Wifi ตามสถานที่ต่างๆเป็นจ านวนเท่ากันคือ 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 และใช้ผ่านอินเตอร์เน็ต
บ้านผ่านสาย Cable Fiber จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 แสดงว่าการใช้งานอินเตอร์เน็ตใน
ปัจจุบันกลุ่มเป้าหมายใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือเป็นหลัก 
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ตารางที่ 4.11 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละแบ่งตามความถี่ช่วงเวลาในการใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 

ช่วงเวลาในการใช้งานอินเตอร์เน็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     00.01 - 09.00 น. 3 0.8 

     09.01 - 12.00 น. 66 16.5 

     12.01 - 15.00 น. 39 9.8 

     15.01 - 18.00 น. 39 9.8 

     18.01 - 21.00 น. 129 32.3 

     21.01 - 00.00 น. 124 31 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
 จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานอินเตอร์เน็ตในเวลา 18.01-21.00 น. 
จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 21.00-00.00 น. จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31 09.01-
12.00 น. จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 12.01-15.00 น. และ 15.01-18.00 น. เป็นจ านวน
เท่ากันที่ 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 และ 00.01-09.00 น. จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 จึงแสดง
ให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานอินเตอร์เน็ตช่วงเวลาหลัง 18.00 น. มากที่สุด 
 
ตารางที่ 4.12 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละตามจุดประสงค์การใช้งานอินเทอร์เน็ต 
 
จุดประสงค์ในการใช้งานอินเตอร์เน็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     อ่านข่าวสาร 253 63.2 

     ค้นหาข้อมูล 400 100 

     ซื้อสินค้าและบริการ 316 79 

     เล่นเกมส์ 231 57.8 

     เล่น Social Network 400 100 

     ฟังเพลงออนไลน์ 253 63.2 
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จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้เพื่อค้นหาข้อมูลและเล่น Social 
Network เป็นจ านวนเท่ากัน ทีจ่ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 เพ่ือซื้อสินค้าและบริการ จ านวน 
316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 อ่านข่าวสารและฟังเพลงออนไลน์ที่จ านวนเท่ากันที่ 253 คนคิดเป็นร้อย
ละ 63.2 และเล่นเกมส์จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 ซึ่งสังเกตดูพบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถาม 
จ านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 ใช้เพื่อซื้อสินค้าและบริการ แสดงให้เห็นว่า ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต
จ านวนไม่น้อยที่มีการซื้อสินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

 
ตารางที่ 4.13 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตที่ใช้ในการเล่นอินเตอร์เน็ต 
 
จ านวนโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ทที่ใช้งาน จ านวนคน ร้อยละ 

     1 เครื่อง 137 34.3 

     2 เครื่อง 179 44.8 

     3 เครื่อง 59 14.8 

     4 เครื่อง 12 3 

     5 เครื่อง 5 1.3 

     มากกว่า 5 เครื่อง 8 2 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตที่ใช้

งานรวมกัน 2 เครื่อง จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 1 เครื่อง จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.3 3 เครื่อง จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 4 เครื่อง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3  
มากกว่า 5 เครื่อง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และ 5 เครื่อง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3  
จึงแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตที่ใช้งานรวมกัน 2 เครื่อง
โดยเฉลี่ย 
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ตารางที่ 4.14 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของค่าใช้จ่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่และแท็บเล็ตต่อเดือน 
 

ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่และแท็บเล็ตต่อเดือน จ านวนคน ร้อยละ 

     300 บาทหรือต่ ากว่า 55 13.8 

     301 - 1,000 บาท 250 62.5 

     1,001 - 3,000 บาท 84 21 

     3,001 - 5,000 บาท 7 1.8 

     มากกว่า 5,000 บาท 4 1 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่าใช้จ่ายโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตต่อ

เดือน 301-1,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 1,001-3,000 บาท จ านวน 84 คน คิด
เป็นร้อยละ 21 300 บาทหรือต่ ากว่า จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 3,001-5,000 บาท จ านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  และมากกว่า 5,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 แสดงให้เห็นว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนค่าใช้จ่ายโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตต่อเดือนอยู่ที่ประมาณ 301-1,000 
บาท 
 
ตารางที่ 4.15 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของประเภทของระบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือ
         แท็บเล็ต 
 
ประเภทของระบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บ

เล็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     แบบเติมเงิน 60 15.0 

     แบบรายเดือน 291 72.8 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของประเภทของระบบการใช้บริการ                
      โทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ต 
 

ประเภทของระบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บ

เล็ต จ านวนคน ร้อยละ 

     ใช้ทั้ง 2 แบบ 49 12.3 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้ระบบรายเดือน จ านวน 291 คน คิดเป็น

ร้อยละ 72.8 ระบบเติมเงิน จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และใช้ทั้ง 2 แบบ จ านวน 49 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.3 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการระบบรายเดือนมากท่ีสุด 

 
ตารางที่ 4.16 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของ Application ที่ใช้บ่อยที่สุด 
 

Application ที่ใช้บ่อยท่ีสุด จ านวนคน ร้อยละ 

     ประเภทแชท (Line , Whatsapp) 400 100 

     ประเภท Social Media (Facebook , Instagram) 400 100 

     ประเภทค้นหาข้อมูล (Google , Bing , Yahoo Search) 211 52.8 

     ประเภท E-Commerce (Lazada , Zalora , Central 

Online) 
253 63.2 

     ประเภทสิทธิพิเศษต่างๆ (Ensogo , TrueYou) 168 42 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้ Application ประเภทแชทและประเภท 

Social Media จ านวนเท่ากันที่ 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ประเภท E-Commerce จ านวน 253 
คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 ประเภทค้นหาข้อมูล จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 และประเภท
สิทธิพิเศาต่างๆ จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้ 
Application ประเภท E-Commerce อยู่ที่จ านวน 253 คนคิดเป็นร้อยละ 63.2 
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ตารางที่ 4.17 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของช่องทางรับข่าวสารที่เก่ียวกับร้านขายสินค้าออนไลน์ 
          (E-Commerce) 
 

ช่องทางรับข่าวสารที่เกี่ยวกับร้านขายสินค้าออนไลน์ E-

Commerce จ านวนคน ร้อยละ 

     หนังสือพิมพ์รายวัน 42 10.5 

     เพ่ือน / ญาติ 253 63.2 

     นิตยสาร / วารสาร 84 21 

     โทรทัศน์ / วิทยุ 105 26.3 

     โฆษณาบนเว็บไซต์ 358 89.5 

     โฆษณาบนสื่อ Social Media ต่างๆ 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามรับข่าวสารช่องทางโฆษณาบนสื่อ Social 

Media ต่างๆ จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 โฆษณาบนเว็บไซต์ จ านวน 358 คน คิดเป็นร้อย
ละ 89.5 เพ่ือน/ญาติ จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 โทรทัศน์/วิทยุ จ านวน 105 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.3 นิตยสาร/วารสาร จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21  และหนังสือพิมพ์รายวัน จ านวน 
42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามรับข่าวสารช่องทางโฆษณาบนสื่อ 
Social Media ต่างๆ มากที่สุด 

 
ตารางที่ 4.18 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของการเคยซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์  
         (E-Commerce) 
 

เคยซ้ือสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) จ านวนคน ร้อยละ 

     เคย 370 92.5 

     ไม่เคย 26 6.5 

     อยู่ระหว่างการตัดสินใจ 4 1 

     รวมทั้งหมด 400 100 
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จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ 
จ านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.5 ไม่เคย จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และอยู่ระหว่างการ
ตัดสินใจ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซื้อสินค้า
ผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) 

 
ตารางที่ 4.19 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของเว็บไซต์ประเภทขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) 
         ที่รู้จักหรือเคยใช้บริการ 
 

ประเภทขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) ที่รู้จักหรือเคย

ใช้บริการ จ านวนคน ร้อยละ 

     Lazada 337 84.3 

     Zalora 294 73.5 

     Central Online 168 42.0 

     iTruemart 316 79.0 

     Cdiscount 189 47.3 

     ShopAt7 126 31.5 

     WeLoveShopping 274 68.5 

     Whatsnew 168 42.0 

     Rakuten Tarad.com 211 52.8 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักหรือเคยใช้บริการเว็บ Lazada จ านวน 

337 คน คิดเป็นร้อยละ 84.3 iTruemart จ านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 Zalora จ านวน 294 
คน คิดเป็นร้อยละ 73.5 WeLoveShopping จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 Rakuten 
Tarad.com จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8  Cdiscount จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.3 Central Online และ Whatsnew เท่ากันที่จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42  และ 
ShopAt7 จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักและเคยใช้
เว็บไซต์ประเภทขายสินค้าออนไลน์เป็นอย่างดี 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต 
 
ตารางที่ 4.20 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของการซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตต่อเดือนโดยเฉลี่ย 
 

การซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตต่อเดือนโดยเฉลี่ย จ านวนคน ร้อยละ 

     ไม่เคยใช้ 24 6 

     1-2 ครั้ง 314 78.5 

     3-4 ครั้ง 36 9 

     5 ครั้งข้ึนไป 26 6.5 

     รวมทั้งหมด 400 100 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตต่อเดือน 1-2 ครั้ง 

จ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 78.5 3-4 ครั้ง จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 5 ครั้งข้ึนไป จ านวน 
26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และไม่เคยซื้อสินค้า จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 แสดงให้เห็นว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตเดือนละ 1-2 ครั้ง 

 
ตารางที่ 4.21 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของเหตุผลในการซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์  
         (E-Commerce) 
 

เหตุผลในการซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-

Commerce) จ านวนคน ร้อยละ 

     ต้องการทดลองสั่งซื้อ 211 52.8 

     สินค้ามีความทันสมัย 211 52.8 

     ราคาถูกกว่าร้านปกติ 231 57.8 

     สะดวกรวดเร็ว 337 84.3 

     สินค้าไม่มีจ าหน่ายทั่วไป 84 21 
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จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลในการซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้า
ออนไลน์ (E-Commerce) คือ สะดวกรวดเร็ว จ านวน 337 คน คิดเป็นร้อยละ 84.3 ราคาถูกกว่าร้าน
ปกติ จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 สินค้ามีความทันสมัยและต้องการทดลองสั่งซื้อเท่ากันที่
จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 และสินค้าไม่มีจ าหน่ายทั่วไป จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 
แสดงให้เห็นว่าเหตุผลในการซื้อสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) คือ สะดวก
รวดเร็ว จ านวน 337 คน คิดเป็นร้อยละ 84.3 

 
ตารางที่ 4.22 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของสินค้าที่เคยสั่งซื้อผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์  
         (E-Commerce) 
 

สินค้าที่เคยส่ังซ้ือผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-

Commerce) จ านวนคน ร้อยละ 

     หนังสือ 105 26.3 

     สินค้าอุปโภค / บริโภค 190 47.5 

     สินค้าสุขภาพ 147 36.8 

     ความสวยความงาม 253 63.2 

     เครื่องมือ / เครื่องใช้ไฟฟ้า 126 31.5 

     สื่อบันเทิง (หนัง , เพลง) 126 31.5 

     อุปกรณ์อิเล็คทรอนิค / คอมพิวเตอร์ 232 58 

     แฟชั่น เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ 295 73.8 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อสินค้าประเภทแฟชั่น เสื้อผ้าเครื่อง

แต่งกาย จ านวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.8 ความสวยความงาม จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.2อุปกรณ์อิเล็คทรอนิค/คอมพิวเตอร์ จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 สินค้าอุปโภค/บริโภค 
จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 สินค้าสุขภาพ จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 เครื่องมือ/
เครื่องใช้ไฟฟ้าและสื่อบันเทิงเท่ากันที่จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และหนังสือ จ านวน 105 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อสินค้าประเภทแฟชั่น เสื้อผ้าเครื่อง
แต่งกายมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.23 : ตารางแสดงจ านวนร้อยละของการเลือกช าระค่าสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์  
          (E-Commerce) 
 

การเลือกช าระค่าสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-

Commerce) จ านวนคน ร้อยละ 

     โอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร 168 42 

     ใช้ Credit Card 316 79 

     จ่ายผ่าน Counter Service 232 58 

     บริการเก็บเงินปลายทาง 295 73.8 

 
จากผลส ารวจในตารางพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเลือกช าระค่าสินค้าผ่านร้านขายสินค้า

ออนไลน์ (E-Commerce) ผ่าน Credit Card จ านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79 บริการเก็บเงิน
ปลายทาง จ านวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 สินค้ามีความทันสมัยและต้องการทดลองสั่งซื้อ
เท่ากันที่จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 73.8 จ่ายเงินผ่าน Counter Service จ านวน 232 คน คิด
เป็นร้อยละ 58 และโอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 แสดงให้เห็นว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกช าระค่าสินค้าผ่านร้านขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) ผ่าน Credit 
Card มากที่สุด 
 
ส่วนที่ 4 วิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-
Commerce 
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ตารางที่ 4.24 : ตารางแสดงจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามเรื่องปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี
          ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-Commerce 
 

 

 
  
 จากข้อมูลส ารวจในตารางที่ 4.23 พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า E-Commerce ระบบความปลอดภัยในการช าระค่าสินค้ามีจ านวนค่าเฉลี่ย 

5 4 3 2 1

102 174 102 5 17

25.5% 43.5% 25.5% 1.3% 4.3%

188 179 30 2 1

47.0% 44.8% 7.5% 0.5% 0.3%

228 143 27 1 1

57.0% 35.8% 6.8% 0.3% 0.3%

232 129 33 3 3

58.0% 32.3% 8.3% 0.8% 0.8%

306 81 12 0 1

76.5% 20.3% 3.0% 0.0% 0.3%

323 62 13 1 1

80.8% 15.5% 3.3% 0.3% 0.3%

143 104 109 24 20

35.8% 26.0% 27.3% 6.0% 5.0%

231 142 25 1 1

57.8% 35.5% 6.3% 0.3% 0.3%

276 106 17 0 1

69.0% 26.5% 4.3% 0.0% 0.3%

8.ราคาเหมาะสม ไมแ่พงกว่าท้องตลาด 4.502 มาก

9.แสดงราคาชัดเจน 4.64 มาก

6.ระบบความปลอดภัยในการช าระคา่สนิคา้ 4.763 มาก

7.มรีะบบเกบ็เงินปลายทาง รับสนิคา้กอ่น

จา่ยเงิน
3.815 มาก

4.ระบบการขนสง่ท่ีครอบคลมุท่ัวประเทศ 4.46 มาก

5.ความน่าเชื่อถอืและชื่อเสยีงของ

ผู้ประกอบการ
4.727 มาก

2.มรีะบบการสบืคน้สนิคา้ท่ีง่าย 4.378 มาก

3.สนิคา้แบ่งเป็นหมวดหมูช่ัดเจน 4.49 มาก

ปัจจัยทีม่ตี่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า
ระดับความคิดเห็นจากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม

ค่าเฉล่ีย การแปล

1.เว็บไซต์และแอพลเิคชั่นของร้านมคีวาม

สวยงาม ทันสมยั
3.847 มาก

260 86 51 1 2

65.0% 21.5% 12.8% 0.3% 0.5%

153 187 47 11 2

38.3% 46.8% 11.8% 2.8% 0.5%

133 166 73 26 2

33.3% 41.5% 18.3% 6.5% 0.5%

249 104 38 7 2

62.3% 26.0% 9.5% 1.8% 0.5%

88 131 123 29 29

22.0% 32.8% 30.8% 7.2% 7.2%

14.มโีฆษณาเว็บไซต์และแอพลเิคชั่นผ่าน

ช่องทางต่างๆอย่างชัดเจน
3.55 มาก

12.สามารถคน้หาเว็บไซต์หรือแอพลเิคชั่น

เพ่ือดาวน์โหลดไดอ้ย่างง่ายดาย
4.005 มาก

13.มสีว่นลดพิเศษน่าสนใจ 4.477 มาก

10.ไมม่สีว่นเกนิทีต้่องจ่ายจากราคาทีแ่สดง 4.503 มาก

11.สามารถซือ้สนิคา้ผ่านทางเว็บไซต์หรือ

แอพลเิคชั่นได้
4.195 มาก
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4.763 รองลงมาคือความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของผู้ประกอบการ มีจ านวนค่าเฉลี่ย 4.727 และ
สินค้าแสดงราคาชัดเจน มีจ านวนค่าเฉลี่ย 4.64 ตามล าดับ 
 
ส่วนที่ 6 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-
Commerce) 
 

 ตารางที่ 4.25 : ตารางแสดงข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ 
           (E-Commerce) 
 

 

  
 
จากข้อมูลส ารวจในตารางที่ 4.24 พบว่าเทคโนโลยีที่ต้องการให้มีในการซื้อสินค้า การมีระบบ

แจ้งเตือนติดตามสินค้า คิดเป็นจ านวนค่าเฉลี่ย 4.615 อันดับรองลงมาเป็นน าทางไปยังตัวสินค้าพร้อม
บอกข้อมูลของสินค้า คิดเป็นจ านวนเฉลี่ย 4.052 และเทคโนโลยีที่ท าให้เราเหมือนลองสินค้านั้นได้
จริงๆ คิดเป็นจ านวนเฉลี่ย 3.99 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความต้องการ 3 อันดับแรก พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญการติมตามและรู้สถานะของสินค้าเป็นส าคัญ ในขณะระบบน าทางไปยัง

5 4 3 2 1

146 125 112 13 4

37% 31% 28% 3% 1%

67 101 160 53 19

16.8% 25.3% 40.0% 13.3% 4.8%

1.มเีทคโนโลยีทีช่่วยให้เรารู้สกึเหมอืนได้

ลองสนิคา้นั้นจริงๆกอ่นซือ้
3.99 มาก

2.สามารถแตะทีห่น้าจอหรือวาดมอืบนอากาศ

เพ่ือเลอืกสนิคา้ต่างๆได้
3.36 มาก

เทคโนโลยีทีอ่ยากให้มใีนการซื้อสินค้า
ระดับความคิดเห็นจากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม

ค่าเฉล่ีย การแปล

116 99 114 60 11

29% 25% 29% 15% 3%

68 141 126 46 19

17.0% 35.3% 31.5% 11.5% 4.8%

137 166 61 22 14

34.3% 41.5% 15.3% 5.5% 3.5%

145 163 66 20 6

36.3% 40.8% 16.5% 5.0% 1.5%

122 126 107 32 13

30.5% 31.5% 26.8% 8.0% 3.3%

285 84 25 4 2

71.3% 21.0% 6.3% 1.0% 0.5%

7.มรีะบบใช้ลายนิ้วมอืของเราในการยืนยัน

ตัวตนเพ่ือซือ้สนิคา้ผ่านบตัรเครดติ
3.78 มาก

8.มรีะบบแจ้งเตือนติดตามสนิคา้ว่าตอนนี้อยู่

ทีใ่ด และจะมาถงึเราเมือ่ใด
4.615 มาก

5.มรีะบบช่วยเตือนเมือ่คณุเดนิเขา้ไปใกล้

ร้านคา้ทีม่โีปรโมชั่นพิเศษ
3.975 มาก

6.มรีะบบทีน่ าทางเราไปยังตัวสนิคา้นั้นๆได้

 พร้อมบอกขอ้มลูต่างๆของสนิคา้นั้น
4.052 มาก

3.สามารถถา่ยรูปของตนเองแลว้น าไปเทยีบ

กบัสนิคา้ต่างๆเพ่ือทดลองสนิคา้ได้
3.623 มาก

4.ม ีQR Code เพ่ือใช้โทรศพัทม์อืถอืสแกน

เขา้ไปชมสนิคา้นั้นๆไดอ้ย่างรวดเร็ว
3.483 มาก
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สินค้าพร้อมแจ้งข้อมูลและเทคโนโลยีที่ท าให้เราเหมือนได้ลองสินค้าจริงๆ ก็มีส่วนส าคัญมาก
เช่นเดียวกับซึ่งธุรกิจที่จะใช้ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะต้องพิจารณา โดยค านึงถึงปัจจัยเหล่านี้
เป็นส าคัญ 
 
4.2 การวิจัยเชิงลึก 
 ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกท้ังหมด 3 ท่าน ได้แก่ 1.พิท สืบทวิลกุล (การสื่อสารส่วน
บุคคล, 15 กรกฎาคม 2558) ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่ายการตลาดประจ าประเทศไทย (Head of 
Marketing Manager Thailand) บริษัท วอทนิวส์ ไทยแลนด์ จ ากัด 2.สิทธิชัย ลิ่มศิลา (การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 16 กรกฎาคม 2558) ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่ายการตลาดประจ าประเทศไทย (Head 
of Marketing Manager Thailand) บริษัท ซาโรล่า ประเทศไทย จ ากัด 3.กิตติ์ เลาหพรกุล (การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 17 กรกฎาคม 2558) ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่ายการตลาดประจ าประเทศไทย 
(Head of Marketing Manager Thailand) บริษัท ลาซาด้า ประเทศไทย จ ากัด 
ผู้ประกอบกิจการบริษัทขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) 
 4.2.1 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 พิท สืบทวิลกุล (การสื่อสารส่วนบุคคล, 15 กรกฎาคม 2558) ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่าย
การตลาดประจ าประเทศไทย (Head of Marketing Manager Thailand) บริษัท วอทนิวส์ ไทย
แลนด์ จ ากัด  
 4.2.2 รายละเอียดของเว็บไซต์ Whatsnew 
 บริษัท Whatsnew เป็น Online Retailer เหมือนเว็บไซต์ Lazada ที่เป็นเจ้าใหญ่ซ่ึงถือว่า
เป็นเว็บไซต์ประเภทเดียวกัน แต่สิ่งที่ Whatsnew แตกต่างคือ Whatsnew ท าการตลาดเฉพาะกลุ่ม 
โดยแบ่งเว็บไซต์ออกมาเป็น 5 เว็บ ได้แก่ 
  4.2.2.1  Petloft.com เป็นเว็บไซต์แรกที่เปิดตัวจ าหน่ายสินค้าส าหรับสัตว์เลี้ยงทุก
ประเภท จนไปถึงของใช้ต่างๆส าหรับสัตว์เลี้ยง 
  4.2.2.2 Venbi.com เป็นเว็บไซต์จ าหน่ายสินค้าส าหรับแม่และเด็กทุกประเภท
ตั้งแต่เด็กแรกเกิดจนไปถึงวัยก่อนเข้าโรงเรียน 
  4.2.2.3 Zanoga.com เป็นเว็บไซต์จ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารเสริมและสินค้า
ส าหรับสุขภาพต่างๆ 
  4.2.2.4 Lafema.com เป็นเว็บไซต์ที่จ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่องส าอาง 
  4.2.2.5 Moxy.com เป็นเว็บไซต์ที่จ าหน่ายสินค้าประเภท Lifestyle พวก Gadget 
ต่างๆ 
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 4.2.3 รายละเอียดของลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้า 
 ลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อสินค้าเป็นผู้หญิงประมาณ 60% และ 40% เป็นผู้ชาย ส่วนวัยจะอยู่ที่
ประมาณ 22 ไปจนถึง 45 ปี ส่วนใหญ่จะอยู่ในกรุงเทพฯประมาณ 70% และ 30% อยู่ต่างจังหวัด 
ช่วงเวลาที่ลูกค้าซื้อสินค้ามากที่สุดคือช่วง 12.00 – 16.00 น. และ 20.00 – 22.00 น. โดยหลัง 
22.00 น.เป็นต้นไปถ้าไม่มีโปรโมชั่นลูกค้าจะไม่ค่อยเข้ามาซื้อสินค้า ลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าจะเป็นคน
ละกลุ่มกับที่เป็นห้างสรรพสินค้าต่างๆคือเป็นลูกค้าที่เป็นพนักงานบริษัทที่ไม่มีเวลาไปซื้อสินค้า หรือ
ห้างสรรพสินค้าที่มีสินค้าที่ต้องการอยู่ไกล 
 4.2.4 การท า Mobile Application เพ่ิมข้ึนมาจากเว็บไซต์หลักมีส่วนส าคัญในการขาย
สินค้ามากน้อยเพียงใด 
 ตอนนี้เว็บไซต์ในเครือ Whatsnew ประเทศไทยยังไม่มี Mobile Application แต่การท า 
Mobile Application อยู่ในแผนการต่อไปที่ก าลังจะท า เนื่องจากในเคสของ Whatsnew ที่ประเทศ
อินโดนีเซียลูกค้ามีสัดส่วนในการซื้อสินค้าผ่าน Mobile Application เป็นครึ่งนึงของยอดการสั่งซื้อ
ทั้งหมด แต่ในประเทศไทยตอนนี้ยังแตกต่างกันอยู่ส่วนหนึ่งคือลูกค้าจะใช้มือถือในการค้นหาข้อมูล
และราคาของสินค้า แต่การซื้อสินค้าจริงๆจะมาเกิดอยู่ในเว็บไซต์มากกว่า ส่วนข้อดีของการมี Mobile 
Application คือการซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ ลูกค้าสามารถเปรียบเทียบราคากับเว็บไซต์คู่แข่งได้อย่าง
รวดเร็ว แต่ถ้าเราดึงลูกค้าให้มาใช้งานบน Mobile Application ได้ เราสามารถใช้ Push Message 
ในการส่งข้อมูลโปรโมชั่นให้ลูกค้าได้ตลอด ซึ่งเมื่อเทียบกับสัดส่วนการใช้งานบนมือถือของคนใน
ปัจจุบันอยู่ที่ 60% ของการใช้งานในชีวิตประจ าวัน Mobile Application จึงสามารถช่วยเพิ่ม
ยอดขายได้และยังสามารถดึงลูกค้ากลับมาใช้งานได้อีก 
 4.2.5 แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับข้อจ ากัดของการซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ ที่ลูกค้าไม่สามารถ
ลองสินค้าได้ก่อนซื้อ 
 เป็นข้อจ ากัดท่ีจะอยู่ในสินค้าประเภทแฟชั่น เสื้อผ้าเครื่องแต่งกายซะส่วนใหญ่ซึ่งเป็นสินค้าท่ี
มียอดการซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ที่สูงมากอยู่ที่ 50-70% ของสินค้าออนไลน์ทั้งหมด โดยในปัจจุบัน 
Whatsnew ยังไม่มีการขายสินค้าประเภทนี้เนื่องจากบริษัทแม่ยังไม่ได้ลงมาท ากิจการนี้ โดย 
Whatsnew เน้นในด้านราคาที่ดีและมีจ านวนสินค้าที่ให้ลูกค้าเลือกอย่างหลากหลาย ถ้าในอนาคต
ทาง Whatsnew ขายสินค้าประเภทแฟชั่น อาจเน้นไปในส่วนของการสร้างแบรนด์หรือเน้นการ
สื่อสารกบัลูกค้าหรือการจัดแสดงตัวสินค้าในการขายสินค้าเพ่ือชดเชยข้อด้อยนี้ 
 4.2.6 การใช้ Voucher เพ่ือเป็นส่วนลดของสินค้า ได้รับการตอบรับที่ดีมากน้อยเพียงใด 
 ได้รับผลตอบรับที่ดีมากในการใช้การตลาดแบบนี้ เมื่อมี Voucher ลูกค้าจะเข้ามาซื้อสินค้า
เพ่ิมข้ึนในสัดส่วนที่เยอะมาก เนื่องจากลูกค้าที่อยู่บนโลกอินเตอร์เน็ตจะเป็นประเภท Price Sensitive 
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อยู่แล้ว ยกตัวอย่างในปัจจุบันเมื่อลูกค้าเดินไปซื้อสินค้าท่ีห้าง ลูกค้ายังเปิดอินเตอร์เน็ทดูเลยว่าราคา
จากแหล่งไหนถูกกว่ากัน ถ้าในเว็บเราถูกกว่าลูกค้าจะซื้อผ่านเว็บ จึงต้องใช้โปรโมชั่นเพ่ือดึงลูกค้าให้
เข้ามาซื้อสินค้ากับทางเว็บอยู่ตลอด 
 4.2.7 ความแตกต่างระหว่างสินค้าที่ผลิตเองและสินค้าที่รับมาจาก Supplier อ่ืน แบบไหน
ดีกว่ากัน 
 ถ้าพูดถึงสินค้าที่เป็น House Brand หรือผลิตเองมันอาจจะสู้กับสินค้าที่มาจาก Supplier 
เจ้าดังๆที่ลูกค้ารู้จักอยู่แล้วไม่ได้แต่เรื่องก าไรที่ได้จากยอดขายในส่วนนี้จะสูงกว่าการรับมาจาก 
Supplier เจ้าอื่น จึงต้องใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาของ House Brand ให้ถูกกว่าและราคาจับต้องได้ 
 4.2.8 ในปัจจุบันมีการท า Marketing ผ่านช่องทางใดบ้าง และผลตอบรับเป็นอย่างไร 
 มีการท าในส่วนของช่องทาง Digital ทั้ง Above the Line และ Below the Line  ทั้งระยะ
สั้นและระยะยาว ผลตอบรับค่อนข้างดี การท าตลาดระยะสั้นจะท าเป็นแคมเปญ Marketing เพ่ือเพ่ิม
ยอดขายในรายปี ส่วนระยะยาวคือการท าให้ลูกค้ารู้จักกับแบรนด์และเว็บไซต์เราให้ได้มากท่ีสุด 
 4.2.9 เทคโนโลยีใหม่ๆเช่น AR (Augmented Reality) ที่ท าให้ลูกค้าเสมือนได้ลองสินค้าได้
นั้นจริงๆก่อนซื้อมีความน่าสนใจเพียงใด 
 โดยความเห็นส่วนตัวเทคโนโลยีใหม่ๆแบบนี้น่าจะไปได้ในคนต่างประเทศ เนื่องจากมีการ
ปรับตัวรับเข้ากับเทคโนโลยีดีกว่าบ้านเรา แต่ถ้า Mobile E-Commerce ในประเทศไทยมีการใช้งาน
ที่สูงมากก็มีความเป็นไปได้ที่เทคโนโลยีนี้จะสามารถเพ่ิมยอดขายได้ 
 4.2.10 มีการบริหารจัดการเรื่องการขนส่งสินค้าต่างๆอย่างไร 
 จ้างบริษัท Out Source ในการขนส่งสินค้าให้เนื่องจากมีความเพียบพร้อมในด้านเทคโนโลยี
การขนส่งและความเข้าใจมากกว่า และลูกค้ายังสามารถใช้บริการเก็บเงินค่าสินค้าปลายทางจาก Out 
Source บางเจ้าได้อีกด้วย 
 4.2.11 ลูกค้าจ่ายค่าสินค้าโดยใช้ช่องทางใดมากที่สุด 
 ในประเทศไทยการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตจะมีจ านวนค่อนข้างน้อยซึ่งแตกต่างกับต่างประเทศ
ที่จะใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตซะส่วนใหญ่ ลูกค้าจะใช้ช่องทางการจ่ายเงินปลายทางเยอะที่สุด อันดับ 2 
คือบัตรเครดิตและอันดับ 3 คือ Paypal 
 4.2.12 นโยบายการเคลมสินค้าของบริษัทเป็นอย่างไรบ้าง 
 เรามีการรับประกับความพึงพอใจของสินค้า ลูกค้าเม่ือซื้อสินค้าไปแล้วไม่พอใจภายใน 15 วัน
สามารถคืนสินค้าได้ เคสตัวอย่างคือมีลูกค้าซื้อ Whey Protein ไปแล้วแต่ตัวสินค้าละลายน้ าได้ไม่
หมดและตกตะกอนซึ่งปกติแล้วจะต้องละลายทั้งหมด เคสนี้ลูกค้าได้ทานตัวสินค้าไปแล้ว แต่ทางเราก็
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ได้ติดต่อ Supplier และท าการเปลี่ยนสินค้าให้ หรือในกรณีที่ส่งสินค้าล่าช้า ส่งสินค้าไม่ตรงตามที่สั่ง 
ทางเราจะท าการคืนเป็น Cash Point ไปใน Account ของลูกค้าเพ่ือให้มาซื้อสินค้าใหม่ครั้งหน้าได้ 
 4.2.13 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 สิทธิชัย ลิ่มศิลา (การสื่อสารส่วนบุคคล, 16 กรกฎาคม 2558)  ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่าย
การตลาดประจ าประเทศไทย (Head of Marketing Manager Thailand) บริษัท ซาโรล่า ประเทศ
ไทย จ ากัด 
 4.2.14 รายละเอียดของเว็บไซต์ Zalora 
 Zalora เป็นเว็บ Shopping Online จะมีสินค้าเกี่ยวกับแฟชั่น เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย 
เครื่องประดับต่างๆทั้งผู้ชายและผู้หญิง หลักๆจะขายสินค้าที่เป็น International Brand , Local 
Brand และมีแบรนด์ที่ Zalora ท าเองอีกด้วย 
 4.2.15 รายละเอียดของลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้า 
 ลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อสินค้าเป็นผู้หญิงประมาณ 70% และ 30% เป็นผู้ชาย ส่วนผูช้ายเวลาเข้ามา
ซื้อสินค้าจะใช้จ่ายมากกว่าผู้หญิง ส่วนผู้หญิงจะเป็นการใช้จ่ายน้อยๆ แต่เข้ามาซื้อสินค้าบ่อย กลุ่ม
หลักท่ีเข้ามาซื้อสินค้าจะมีอายุตั้งแต่ 25 – 35 ปี กลุ่มรองลงมาจะเป็นกลุ่มอายุ 18 – 24 ปี ส่วนใหญ่
เป็นพนักงานออฟฟิสทั่วไป ช่วงเวลาที่ลูกค้าซื้อสินค้ามากท่ีสุดคือช่วง 12.00 – 14.00 น. และ 19.00 
– 21.00 น. 
 4.2.16 การท า Mobile Application เพ่ิมข้ึนมาจากเว็บไซต์หลักมีส่วนส าคัญในการขาย
สินค้ามากน้อยเพียงใด 
 การใช้ Mobile Application มีข้อดีคือความสะดวก สามารถซื้อสินค้าที่ไหนก็ได้ ส่วนในหน้า
เว็บไซต์ข้อดีคือเราสามารถเห็นสินค้าได้ชัดเจนกว่า ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า ส่วน Zalora 
สัดส่วนการใช้งานระหว่างเว็บไซต์กับ Application จะอยู่ที่ 50-50 นับว่า Mobile Application มี
ความส าคัญมากในการขายสินค้าแบบ E-Commerce 
 4.2.17 แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับข้อจ ากัดของการซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ ที่ลูกค้าไม่สามารถ
ลองสินค้าได้ก่อนซื้อ 
 ส าหรับคนไทยการลองสินค้าไม่ได้ก่อนซื้อถือว่าเป็นปัญหาใหญ่เหมือนกัน สินค้าที่เป็น 
International Brand อาจะประสบปัญหาน้อยหน่อยเนื่องจากมีร้านตามห้างสรรพสินค้าต่างๆให้
ลูกค้าลองไซส์ได้ก่อน ส่วน Local Brand จะมีปัญหาตรงจุดนี้ ทาง Zalora มีวิธีในการแก้ปัญหาตรง
จุดนี้คือลูกค้าสามารถเปลี่ยนสินค้าได้ฟรีภายใน 30 วันถ้าลูกค้าไม่สามารถใช้สินค้านั้นๆได้ และยังมี
การบริการเทียบสินค้าที่ก าลังจะซื้อกับสินค้าเก่าท่ีลูกค้าเคยซื้อไปแล้วได้ว่าไซส์เท่ากันหรือไม่ 
 4.2.18 การใช้ Voucher เพ่ือเป็นส่วนลดของสินค้า ได้รับการตอบรับที่ดีมากน้อยเพียงใด 
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 ผลตอบรับในการใช้ Voucher ค่อนข้างดี การใช้ Voucher ของ Zalora ไม่เน้นในด้านการ
กระตุ้นยอดขาย แต่เน้นไปในด้านของการให้ลูกค้าเข้ามาใช้งานในเว็บไซต์เรามากขึ้นมากกว่า ซึ่งสิ่งที่
เว็บไซต์ทุกเว็บไซต์ต้องการคือการให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าเราซ้ าในราคาเต็มมากกว่า  
 4.2.19 ความแตกต่างระหว่างสินค้าที่ผลิตเองและสินค้าที่รับมาจาก Supplier อ่ืน แบบไหน
ดีกว่ากัน 
 โดยสินค้าที่ Zalora ผลิตเองจะใช้ Designer จากแบรนด์ดังๆมาออกแบบให้และจ้างบริษัท
ในการผลิตสินค้าออกมา ท าให้สินค้าที่ผลิตเองจะมีการควบคุมการผลิตที่ง่ายกว่า ส่วน International 
Brand ไม่มีปัญหาเท่าไหร่เนื่องจากการควบคุมการผลิตมีคุณภาพท่ีสูง แต่ถ้าเป็น Local Brand 
อาจจะต้องระมัดระวังเรื่องคุณภาพของสินค้า ต้องมีคุณภาพสินค้าท่ีดีและตรวจสอบได้ จึงจะน ามา
ขายในเว็บไซต์ 
 4.2.20 ในปัจจุบันมีการท า Marketing ผ่านช่องทางใดบ้าง และผลตอบรับเป็นอย่างไร 
 แบ่งเป็น Online และ Offline ด้าน Online เช่นช่องทาง Facebook Line และสื่อ Social 
Media ต่างๆ ร่วมไปถึงการลงโฆษณาผ่าน Search Engine ต่างๆ ส่วนช่องทาง Offline คือการ
ติดต่อกับ partner ต่างๆที่เป็นบริษัทเพ่ือแลกช่องทางการสื่อสารของบริษัทนั้นๆกับส่วนลดส าหรับ
ลูกค้าท่ีมาใช้ซื้อสินค้าในเว็บไซต์ ผลตอบรับถือว่าดีมากเพราะลูกค้าเข้ามาใช้งานเยอะมากข้ึน 
 4.2.21 เทคโนโลยีใหม่ๆเช่น AR (Augmented Reality) ที่ท าให้ลูกค้าเสมือนได้ลองสินค้าได้
นั้นจริงๆก่อนซื้อมีความน่าสนใจเพียงใด 
 เทคโนโลยีทุกอย่างถ้ามันเอ้ือประโยชน์ต่อธุรกิจของเราก็น่าจะน าเข้ามาใช้ แต่อาจจะต้องรอ
ให้มันเป็นที่แพร่หลายก่อนจึงจะหยิบเข้ามาใช้เนื่องจากค่าใช้จ่ายในการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆอาจจะสูง
กว่าตอนนี้เทคโนโลยีเหล่านั้นมีการใช้ทั่วไปแล้ว เทคโนโลยี AR นี้ก็เป็นหนึ่งในเทคโนโลยีที่น่าสนใจ
และมีความเป็นไปได้ 
 4.2.22 มีการบริหารจัดการเรื่องการขนส่งสินค้าต่างๆอย่างไร 
 มี 2 แบบคือทาง Zalora มีทีมส่งสินค้าเองซึ่งส่งในเขตกรุงเทพเป็นหลัก และจ้างบริษัทมือ
อาชีพด้านการขนส่งให้สินค้าให้ในเขตต่างจังหวัด 
 4.2.23 ลูกค้าจ่ายค่าสินค้าโดยใช้ช่องทางใดมากที่สุด 
 ลูกค้าในประเทศไทยเลือกช่องทางการเก็บเงินค่าสินค้าปลายทางเป็นหลักมากกว่า ซึ่งอาจจะ
ติดอยู่กับทัศนคติของคนไทยที่จ้องการเห็นสินค้าก่อนจ่ายเงิน ซึ่งต่างจากต่างประเทศที่บัตรเครดิตใน
การซื้อสินค้ากันอย่างแพร่หลาย 
 4.2.24 นโยบายการเคลมสินค้าของบริษัทเป็นอย่างไรบ้าง 
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 นโยบายของ Zalora ลูกค้าสามารถเปลี่ยนสินค้าได้ฟรีภายใน 30 วันถ้าลูกค้าไม่สามารถใช้
สินค้านั้นๆได้ โดยที่สามารถส่งสินค้ากลับมายัง Zalora ผ่านช่องทางที่สะดวกคือร้าน 7-11 ได้ โดย
กล่องใส่สินค้าของ Zalora จะมีรายละเอียดที่ข้างกล่องบอกวิธีการคืนสินค้าที่ 7-11 อย่างละเอียด
และสามารถใช้กล่องที่ส่งสินค้านั้น ส่งสินค้ากลับมาเพ่ือเปลี่ยนสินค้าได้เลย 
 4.2.25 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 กิตติ์ เลาหพรกุล (การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 กรกฎาคม 2558) ต าแหน่งหัวหน้าผู้จัดการฝ่าย
การตลาดประจ าประเทศไทย (Head of Marketing Manager Thailand) บริษัท ลาซาด้า ประเทศ
ไทย จ ากัด 
 4.2.26 รายละเอียดของเว็บไซต์ Lazada 
 Lazada เป็นเว็บไซต์ที่ถูกพัฒนาขึ้นมาภายใต้แนวคิดการเป็นแหล่งช้อปปิ้งออนไลน์ที่มีสินค้า
ให้เลือกซื้อหลากหลาย โดยเฉพาะอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เสมือนการยกห้างสรรพสินค้ามาไว้บน
หน้าจอ โดย ลาซาด้า เป็นหนึ่งในเครือ Rocket Internet บริษัทเยอรมัน ซึ่งมีศักยภาพสูงในการท า
เว็บไซต์ด้าน E-commerce มากว่า 10 ปี กว่า 200 บริษัททั่วโลก นอกจากประเทศไทยแล้ว Lazada 
ก็ยังมีในประเทศเวียดนาม อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฟิลิปปินส์ด้วย 
 4.2.27 รายละเอียดของลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้า 
 ลูกค้าท่ีเขา้มาซื้อสินค้าเป็นผู้หญิงประมาณ 60% และ 40% เป็นผู้ชาย โดยผู้ชายจะเข้ามา
ซื้อสินค้าประเภทโทรศัพท์มือถือหรือสินค้า Gadget ต่างๆซะส่วนใหญ่ ส่วนผู้หญิงจะเป็นการซื้อสินค้า
ประเภทแฟชั่นและของใช้อุปโภคบริโภคในครัวเรือน กลุ่มหลักที่เข้ามาซื้อสินค้าจะเป็นวันท างานอายุ
ตั้งแต่ 20 – 45 ปี ช่วงเวลาทีลู่กค้าซื้อสินค้ามากท่ีสุดคือช่วง 12.00 – 15.00 น. และ 20.00 – 22.00 
น. 
 4.2.28 การท า Mobile Application เพ่ิมข้ึนมาจากเว็บไซต์หลักมีส่วนส าคัญในการขาย
สินค้ามากน้อยเพียงใด 
 มีส่วนส าคัญมาก เนื่องจาก Mobile Application สามารถท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าจากที่ไหนก็
ได้ มีความสะดวกรวดเร็ว สัดส่วนการใช้งานระหว่างเว็บไซต์กับ Application จะอยู่ที่ 30-70 โดย
ทาง Lazada ก าลังผลักดันช่องทาง Mobile Application ให้ลูกค้าใช้งานได้มากท่ีสุด โดยปัจจุบันได้
มีแคมเปญที่เป็น Voucher ส่วนลดให้ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าผ่าน Mobile Application ซึ่งจะมีส่วนลดที่
มากกว่าการซื้อบนเว็บอยู่เล็กน้อย 
 4.2.29 แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับข้อจ ากัดของการซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ ที่ลูกค้าไม่สามารถ
ลองสินค้าได้ก่อนซื้อ 
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 การลองสินค้าไม่ได้เป็นปัญหาหลักของ E-Commerce อยู่แล้ว การชดเชยข้อด้วยในจุดนี้
ทาง Lazada ใช้วิธีการดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อสินค้าเพ่ิมขึ้นโดยการออก Voucher หรือส่วนลดเป็น
ประจ า เพ่ือให้ลูกค้าได้สินค้าที่ราคาดีท่ีสุด การส่งสินค้าถึงมือลูกค้าอย่างอย่างรวดเร็ว การจ่ายเงินค่า
สินค้าเม่ือได้ของ สิ่งเหล่านี้เพ่ือชดเชยข้อด้อยของ E-Commerce และดึงให้ลูกค้ามาใช้บริการของเรา
ให้มากที่สุด 
 4.2.30 การใช้ Voucher เพ่ือเป็นส่วนลดของสินค้า ได้รับการตอบรับที่ดีมากน้อยเพียงใด 
 ผลตอบรับในการใช้ Voucher ดีมาก การใช้ Voucher เป็นการกระตุ้นยอดขายในระยะสั้นๆ
ได้เป็นดีและยังสามารถท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้งานในเว็บไซต์เราบ่อยขึ้นอีกด้วย 
 4.2.31 ความแตกต่างระหว่างสินค้าที่ผลิตเองและสินค้าที่รับมาจาก Supplier อ่ืน แบบไหน
ดีกว่ากัน 
 Lazada จะมีสินค้าท่ีจ าหน่ายอยู่ 2 แบบ คือสินค้าท่ีทาง Lazada ซื้อจาก Suppier ต่างๆ
และเก็บสินค้าไวในคลังเพ่ือขายกับอีกส่วนหนึ่งคือการดีลกับ Partner ร้านค้าต่างๆโดยตรงเพื่อขาย
สินค้าโดยทางเราได้ส่วนแบ่งจากยอดขายนั้นๆ สินค้าแบบแรกจะได้ส่วนแบ่งก าไรที่ดีกว่า แต่ส่วนที่ 2 
จะท าให้สินค้าวนเว็บไซต์มีความหลากหมายมากกว่า 
 4.2.31 ในปัจจุบันมีการท า Marketing ผ่านช่องทางใดบ้าง และผลตอบรับเป็นอย่างไร 
 เน้นในช่องทางในส่วนของ Online เพ่ือดึงลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าให้มากขึ้น โดยออกเป็น
ส่วนลดต่างๆ หรือสิทธิพิเศษเช่นสินค้าบางชิ้นสามารถซ้ือได้จาก Lazada ที่เดียว ส่วนในด้าน Offline 
จะเป็นในส่วนของการตั้งบู้ทกิจกกรมตามแหล่งต่างๆเพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับผู้ซื้อ รวมไปถึงการดีล
ร่วมกับบริษัทต่างๆเพ่ือให้ช่องทางของสื่อในบริษัทนั้นๆในการดึงให้มีลูกค้ามาซื้อสินค้าในเว็บให้มาก
ขึ้นอีกด้วย 
 4.2.32 เทคโนโลยีใหม่ๆเช่น AR (Augmented Reality) ที่ท าให้ลูกค้าเสมือนได้ลองสินค้าได้
นั้นจริงๆก่อนซื้อมีความน่าสนใจเพียงใด 
 ถ้าเทคโนโลยี AR มีราคาท่ีสมเหตุสมผลก็น่าสนใจเนื่องจากท าให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลอง
สินค้าก่อนใช้งาน ป้องกันความผิดพลาดที่ส่งของผิดหรือการคืนสินค้าได้ อีกทั้งลูกเล่นเหล่านี้ยังอาจ
ช่วยให้เกิดยอดการขายสินค้าที่สูงขึ้นได้ 
 4.2.32 มีการบริหารจัดการเรื่องการขนส่งสินค้าต่างๆอย่างไร 
 ใช้วิธีจ้างบริษัทมืออาชีพด้านการขนส่งให้สินค้าให้เนื่องจากบริษัทเหล่านี้มี service ในการ
จัดส่งสินค้าที่ครอบคลุมและมีประสิทธิภาพมากกว่า อีกท้ังเจ้าที่ใช้งานอยู่ยังมีบริการเก็บเงินปลายทาง
ได้ เพิ่มทางเลือกให้แก่ลูกค้าในการซื้อสินค้าได้มากขึ้น 
 4.2.23 ลูกค้าจ่ายค่าสินค้าโดยใช้ช่องทางใดมากที่สุด 
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 ส่วนใหญ่คนไทยใช้วิธีการเก็บเงินค่าสินค้าปลายทางมากท่ีสุด รองลงมาคือการใช้จ่ายผ่าน
บัตรเครดิต เนื่องจากลูกค้าท่ีใช้งานบัตรเครดิตในประเทศไทยมีน้อยเมื่อเทียบกับต่างปะเทศที่ทาง 
Lazada ท าตลาดมา 
 4.2.24 นโยบายการเคลมสินค้าของบริษัทเป็นอย่างไรบ้าง 
 นโยบายของ Lazada บริษัทมีนโยบายรับคืนสินค้าภายใน 14 วันนับจากวันที่ลูกค้าได้รับ
สินค้า โดยอยู่ภายใต้เงื่อนไขการคืนสินค้าที่บริษัทก าหนดคือสินค้ายังอยู่ในสภาพดี ไม่มีส่วนใดเสียหาย 
โดยใช้เวลาการตรวจสอบสินค้าประมาณ 5 วัน หลังจากนั้น แผนกบริการลูกค้าจะติดต่อลูกค้าเพ่ือ
แจ้งกระบวนการเปลี่ยนสินค้า คืนเงินต่อไป  
 
4.3 สรุปผลการด าเนินการวิจัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 4.3.1 สรุปผลด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้จัดท าขึ้นเพ่ือปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าประเภท   e-Commerce และ M-Commerce โดยสอดแทรกค าถามท่ีเป็นการส ารวจตลาด
ของโครงงานเข้าไปด้วย โดยจัดท าแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 ชุด โดยมีวัตถุประสงค์ 
ดังต่อไปนี้ 
 เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะประชากรและพฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื่อน าข้อมูลมา
ประยุกต์ ใช้เพ่ือออกแบบเว็บไซด์และ Application E-Commerce ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
ซึ่งสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 
 ประชากรส่วนใหญ่ที่เข้ามาตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
71 และ 29 ตามล าดับ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นบุคคลวัยท างานช่วงอายุ 29-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 57 
นักศึกษาจนถึงวัยท างานช่วงอายุ 18-28 ปี คิดเป็นร้อยละ 31 และบุคคลวัยท างานช่วงอายุ 40-49 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 10.3 และสถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่คิดเป็น 78.3 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ72.8 ซึ่งถือว่ามี
แนวโน้มที่จะมีทักษะในการใช้งานอินเทอร์เน็ต หากน าช่วงอายุมาพิจารณาร่วมกัน ด้านอาชีพผู้ตอบ
แบบสอบถามประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุดคิดเป็น 54.3 โดยมีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 
20,001-30,000 บาท มีประสบการณ์การใช้งานอินเตอร์เน็ตเกิน 7 ปีขึ้นไป คิดเป็น 94.5 มีการเข้าใช้
งานอินเตอร์เน็ตวันละประมาณ 7 ชั่วโมงข้ึนไปคิดเป็น 55.3 โดยช่วงเวลา 18.01-21.00 น. จะเป็น
ช่วงเวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตมากที่สุดอยู่ที่ 32.3 สถานที่การใช้งานอินเตอร์เน็ตที่บ่อยที่สุดคือที่
ท างานอยู่ที่ 82 โดยใช้วิธีการเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตโดย GPRS/EDGE/3G/4G มากที่สุดคือ 100 
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ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื่อซื้อสินค้าและบริการอยู่ที่ ร้อยละ 79 และเข้า
ใช้งานด้วยอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ 81.8 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตเพ่ือซื้อสินค้าและ
บริการมีความต้องการใช้งานผ่านเว็บไซด์ที่ออกแบบเพ่ือคอมพิวเตอร์และเว็บไซด์หรือแอปพลิเคชั่น ที่
ออกแบบเพ่ือใช้งานบนอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ ทั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนโทรศัพท์มือถือและ
แท็บเล็ตที่ใช้งานอยู่เฉลี่ยคนละ 2 เครื่องคิดเป็น 44.8 มีค่าใช้จ่ายบริการโทรศัพท์อยู่ที่ 301-1,000 
คิดเป็น 62.5 โดยเป็นระบบรายเดือนมากท่ีสุดอยู่ที่ 72.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ใช้งานมีการใช้บริการที่
เข้าถึงอินเตอร์เน็ตอยู่ตลอดเวลาหลากหลายช่องทาง 

นอกจาก Application ประเภทเชทและค้นหาข้อมูลซึ่งเป็นปัจจัยพื้นฐานแล้ว Application 
ที่เก่ียวกับ E-Commerce มีผู้ใช้งานอยู่ที่ 63.2 ซึ่งเว็บไซต์และ Application ที่รู้จักมากท่ีสุด Lazada 
และ Zalora อยู่ที่ 84.3 และ 73.5 ตามล าดับโดยช่องทางที่ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักเว็บไซต์ E-
Commerce มาจากโฆษณาบน Social Media ต่างๆคิดเป็น 100 แสดงให้เป็นว่าเว็บไซต์ประเภท E-
Commerce เป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซื้อสินค้า
ผ่านทางอินเตอร์เน็ตคิดเป็น 92.5 ซื้อสินค้าเดือนละ 1-2 ครั้งคิดเป็น 78.5 โดยสินค้าส่วนใหญ่ที่ซื้อคือ
แฟชั่น เสื้อผ้า เครื่องประดับมากท่ีสุดที่ 73.8 เหตุผลในการซื้อคือความสะดวดรวดเร็วมากท่ีสุดคิด
เป็น 84.3 แสดงให้เห็นว่าสินค้าทีม่ีโอกาสในการขายผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสุดคือสินค้าประเภท
แฟชั่น เสื้อผ้าเครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ เนื่องจากไม่ต้องเสียเวลาไปซื้อสินค้าที่ร้านค้า และ
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกการช าระสินค้าผ่านช่องทางการใช้บัตร Credit Card มากที่สุดคิดเป็น 79  
ซึ่งใกล้เคียงกับการช าระค่าสินค้าแบบเก็บเงินปลายทางที่ 73.8 แสดงให้เห็นถึงความต้องการสะดวก
รวดเร็วในการซื้อสินค้า และความม่ันใจในการได้เห็นสินค้าก่อนจ่ายเงินเพ่ือซื้อสินค้า 
 4.3.2 การอภิปรายผลการวิจัย 

ผลการค้นคว้าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเด็นส าคัญมาอภิปรายโดย
แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้ดังนี้  

ด้านมูลค่าสินค้าและบริการ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อราคา
เหมาะสม ไม่แพงกว่าท้องตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด สอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตยาพรและฐิตินันท์ 
(2551, หน้า 54) กล่าวว่า มูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน อันเป็นต้นทุนของสินค้าในการตัดสินใจซื้อ 
ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่ากับราคาของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าของผลิตภัณฑ์ในสายตาหรือ
ความรู้สึกของลูกค้าเห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกับราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งก าลังการ
ซื้อของลูกค้าแต่ละคนนั้นไม่เท่ากัน บางคนชอบสวย คุณภาพดี แต่เน้นราคาถูกหรือย่อมเยาในขณะที่
บางคนที่มีก าลังซื้อที่ดี ถ้าเจอสิ่งที่ถูกใจจะซื้อทันที ไม่สนใจเทียบเทียบราคาเท่าไร แต่ส่วนใหญ่สินค้า
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และบริการที่ซื้อทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะมีราคาถูกกว่าในท้องตลาดหรือหน้าร้านทั่วไป เพราะไม่
จ าเป็นต้องเสียค่าเช่าพ้ืนที่นั้นเอง 

ด้านช่องทางการจ่ายค่าสินค้า ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อระบบ
ความปลอดภัยในการช าระค่าสินค้าและมีระบบเก็บเงินปลายทาง รับสินค้าก่อนจ่ายเงิน อยู่ในระดับ
มากที่สุด สอดคล้องกับแนวคิดของ ปิยนุช ไชยฤกษ์ (2552, หน้า 34) กล่าวไว้ว่า การท า ธุรกิจซื้อ
ขายสินค้าและบริการทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ถือเป็นช่องทางการตลาดที่ต้องการสร้างความ
สะดวกสบายในการซื้อขายสินค้าให้กับผู้บริโภคอย่างมาก เจ้าของธุรกิจจึงต้องหาช่องทางการช าระ
เงินค่าสินค้าและบริการที่สะดวกรวดเร็วให้ผู้บริโภคได้เลือกใช้บริการตามความเหมาะสม โดยระบบ
การช าระเงินที่เจ้าของธุรกิจส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ ได้แก่ การโอนเงินทางไปรษณีย์ การโอนเงินผ่าน
ธนาคาร การโอนเงินผ่านบัตรเครดิต และการช าระเงินผ่านระบบ PayPal ซึ่งในปัจจุบันระบบการ
ช าระเงินตามที่กล่าวมาได้พัฒนาเพิ่มขึ้นเป็นอย่างดี ท าให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าสะดวกสบายและรวดเร็ว 
อย่างเช่น การโอนเงินผ่านธนาคารทั้งหน้าเคาน์เตอร์หรือเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ (ATM) ถึงว่าท าได้
ง่ายและสะดวกท่ีสุด เพราะธนาคารต่าง ๆ มีสาขาย่อยกระจายอยู่ท่ัวทุกพ้ืนที่ในประเทศ โดยเฉพาะ
ในกรุงเทพฯ และถ้ามีสาขาย่อยอยู่ในห้างสรรพสินค้าเวลาปิดท าการก็จะใกล้เคียงกับเวลาปิดของห้าง 
จึงท าให้ท าธุรกรรมได้จนถึงช่วงเวลาค่ า นอกจากนี้ยังมีเครื่องฝากเงินอัตโนมัติ (ATM) ของธนาคาร
ต่าง ๆ ที่สามารถช าระเงินได้ตลอด 24 ชั่วโมงอีกทางหนึ่งด้วย 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อมีโฆษณา
บนเว็บไซต์และแอพลิเคชั่นผ่านช่องทางต่างๆอย่างชัดเจน อยู่ในระดับมากท่ีสุด สอดคล้องกับแนวคิด
ของฉัตยาพร และฐิตินันท์ (2551, หน้า 56) กล่าวว่า การโฆษณาเป็นน าเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ
รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ บุคคล หรือองค์กร โดยสร้างสรรค์งานโฆษณาที่น่าสนใจและดึงดูด
กลุ่มเป้าหมายได้ และท าการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ สื่อเคลื่อนที่ และป้าย
โฆษณา เป็นต้น และแนวคิดของทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, หน้า 132-133) กล่าววา่ ปัจจุบันมี
การน าอินเทอร์เน็ตมาใช้เป็นเครื่องมือ เพ่ือสร้างช่องทางในการโฆษณาหรือที่นิยมเรียกกันทั่วไปว่า 
การโฆษณาบนเว็บ ซึ่งเป็นการติดต่อสื่อสารแบบ 2 ทางระหว่างผู้ประกอบการ (ร้านค้า) กับผู้บริโภค 
กล่าวคือ ผู้บริโภคสามารถคลิกผ่านโฆษณาเข้าไปเยี่ยมชมเว็บไซต์ของร้านค้า เพ่ือหาข้อมูลเพิ่มเติม 
และยังสามารถฝากอีเมล์ เพ่ือสอบถามรายละเอียดของสินค้าได้ ทั้งนี้ร้านค้าต้องเลือกใช้สื่อโฆษณา
หรือวิธีน าเสนอท่ีน่าสนใจ เพื่อกระตุ้นความอยากรู้ของผู้บริโภคมากข้ึนด้วย 
 ด้านความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณา 
ในข้อความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของผู้ประกอบการ อยู่ในระดับมากท่ีสุดที่สุด สอดคล้องกับแนวคิด
ของเจริญศักดิ์ และวัชรพล (2554, หน้า 16) กล่าวไว้ว่า ร้านค้าหรือเว็บไซต์จะใส่ใจในขั้นตอนนี้เป็น



62 

 

 

พิเศษ เพราะต้องท าให้ลูกค้าที่ไม่รู้จักร้านค้า ไม่เคยเห็นสินค้าจริงมาก่อน เกิดความไว้ใจและเชื่อใจใน
ร้านค้าก่อนตัดสินใจสั่งซื้อสินค้าและบริการ ดังนั้น เว็บไซต์ต้องมีการจดโดเมนเนมเป็นของตนเอง
โดเมนเนมเป็นสิ่งแรกที่ลูกค้าจะเห็น เมื่อต้องการเข้าเว็บไซต์มาเพ่ือซื้อสินค้า และชื่อการจดโดเมนเนม
จะต้องเป็นชื่อเดียวกับชื่อบริษัท หรือ ชื่อย่อของบริษัท ซึ่งปัจจุบันการจดโดเมนเนม .com .net 
ค่าใช้จ่ายในการจดเพียงปีละประมาณ 400 บาทเท่านั้น 
 ด้านความทันสมัยของเทคโนโลยี ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาใน
แบบสอบถามส่วนที่ 5 ผู้ตอบแบบสอบถาม สนใจในเทคโนโลยีใหม่ๆท่ีเกี่ยวกับการน ามาใช้บน E-
Commerce อยู่ในระดับมากที่สุด สอดคล้องกับแนวคิดของยีน ภู่วรวรรณ (2543, หน้า 57) กล่าวว่า 
ชื่อของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นั้นสื่อความหมายในตัว คือ การประกอบการค้าโดยใช้สื่อและอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือใช้เทคโนโลยีเป็นส่วนส าคัญในการด าเนินการ เทคโนโลยีส าหรับพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์เป็นเทคโนโลยีแบบรวม (Integrated Technology) คือ เป็นเทคโนโลยีที่ประกอบด้วย
เทคโนโลยีฮาร์แวร์ ซอฟต์แวร์ และเครือข่าย ซึ่งสิ่งเหล่านี้ช่วยให้เว็บไซต์สวยงาม มีลูกเล่นดึงดูด ท าให้
ผู้คนอยากเข้าไปเยี่ยมชมเว็บไซต์นั้นๆ 
 4.3.3 ข้อเสนอแนะ  

1. รูปแบบของเว็บไซด์ควรเพ่ิมส่วนที่เป็น Life Style เพ่ิมเติมให้แก่ลูกค้า  ทั้งนี้เพ่ือดึงดูดให้
ผู้เข้าชมเว็บไซด์ให้ลูกค้าแวะเวียนเข้ามาอย่างสม่ าเสมอโดยไม่ให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นเว็บไซต์ที่เน้นขาย
ของอย่างเดียว ในขณะเดียวกันก็จะสอดแทรกการน าเสนอขายสินค้าของบริษัทเข้าไปด้วยอย่าง
กลมกลืน 

2. หาพันธมิตรเพิ่มขึ้น ทั้งพันธมิตรในส่วนของแบรนด์ต่างๆทั้งในและต่างประเทศเพ่ือเพ่ิม
ความหลากหลายของสินค้าในเว็บให้มากขึ้น ส่วนของพันธมิตรด้านบริษัทพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆเพ่ือ
น าเทคโนโลยีที่เหมาะสมเข้ามาใช้กับเว็บในอนาคต และพันธมิตรในส่วนของ Partner ต่างๆเพ่ือเม
ช่องทางโฆษณาในกับเว็บไซต์ของเรา สร้างการรับรู้และลูกค้า เพ่ือการขายสินค้าที่เพ่ิมมากข้ึน  

3. ใช้ประโยชน์จากการตลาดออนไลน์ สร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด ด้วย
วิธีการต่างๆ อาทิเช่น Google , แบนเนอร์ (Banner), Social Media, Online Influencer, Viral 
Marketing, Video Marketing เป็นต้น และสื่อแบบออฟไลน์ที่ทางบริษัททรูมี เช่น TrueVision การ
โฆษณาผ่าน True Shop และการโฆษณาผ่านตู้บริการช าระเงินของทรู เป็นต้น 

ข้อมูลการวิจัยจะน ามาเป็นแนวทางก าหนดรูปแบบสินค้าและบริการตลอดจนถึงกลยุทธ์ทาง
การตลาดในบทต่อไป  



 
 

บทที่ 5 
การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
5.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นเว็บไซด์ไลฟ์สไตล์แฟชั่น E-Commerce ที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทย สื่อให้เห็นถึงความ
เป็นผู้น าทางด้านเทคโนโลยีของ True และสร้างผลก าไรให้กับบริษัทอย่างต่อเนื่อง 
 
5.2 เป้าหมายของธุรกิจ True Tres Chic 
 5.2.1 True Tres Chic เป็นเว็บไซต์ E-Commerce ประเภทไลฟ์สไตล์แฟชั่นส าหรับคนใน

ยุคปัจจุบันที่ไม่มีเวลาหรือไม่อยากออกจากบ้านไปเดินหาซื้อสินค้าแฟชั่น ภายในเว็บไซด์จะตอบโจทย์

การซื้อสินค้าแบบครบวงจรเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสะดวกรวดเร็ว ได้สินค้าคุณภาพดีในราคาท่ีลูกค้า

พอใจ นอกจากนี้ทางร้านยังใช้ระบบ AR (Augmented Reality) แสดงภาพเสมือนของสินค้าข้ึนมา 

เพ่ือให้ลูกค้าได้ทดลองเสมือนได้ลองสินค้านั้นจริงๆ แก้ไขจุดอ่อนของ E-Commerce Store ที่ลูกค้า

ไม่สามารถลองสินค้าจริงๆได้ 

 5.2.2 สร้างรายได้ให้กับธุรกิจโดยมีที่มาของรายได้ตามช่องทางต่างๆ ดังนี้ 

  5.2.2.1 จ าหน่ายสินค้าท่ีเป็น International Brand ต่างๆที่คนรู้จักกันดี 
  5.2.2.2 จ าหน่ายสินค้าท่ีเป็น Local Brand ที่อยู่ในประเทศไทย 
  5.2.2.3 รายได้จากแบนเนอร์โฆษณา และการโฆษณาผ่านทาง Application บน
โทรศัพท์มือถือ 
 5.2.3 เพ่ือสร้างผลก าไรสะสมไม่ต่ ากว่า 30 ล้านบาทภายใน 5 ปี 
 
5.3 พันธกิจของบริษัท 
 5.3.1 เว็บไซด์ True Tres Chic จะต้องเป็นที่รู้จักแพร่หลายในกลุ่มผู้ที่ชอบการซื้อสินค้าบน
อินเตอร์เน็ตและคนทั่วไปโดยมีผู้เยี่ยมชมไม่ต่ ากว่า 1,000,000 คนต่อปีภายใน 5 ปี 
 5.3.2 True Tres Chic จะต้องเป็นผู้น าในด้านเทคโนโลยีของ E-Commerce เหนือเว็บไซต์
คู่แข่ง 
 5.3.3 True Tres Chic จะต้องมีระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ได้มาตรฐานสากลและได้รับ
ความไว้วางใจสูงสุด 
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5.4 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

เว็บไซด์ True Tres Chic มีสินค้าประเภทแฟชั่นแบบครบวงจร สินค้าจะครอบคลุมสินค้า
แฟชั่นทุกประเภท ซึ่งปัจจุบันสิ่งที่เป็นอุปสรรคในความรู้สึกของคนไทยในใช้บริการช้อปปิ้งออนไลน์ 
คือ ความยุ่งยากในการใช้เทคโนโลยี รวมถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าเม่ือได้ลองหรือสัมผัสสินค้าเท่านั้น 
ที่ส าคัญที่สุดคือความกังวลในเรื่องของความปลอดภัยของข้อมูลบัตรเครดิตที่จะต้องกรอกเมื่อช าระ
เงิน ซึ่งความรู้สึกทั้งหมดนี้จะหมดไปเมื่อทุกคนได้มาช้อปปิ้งผ่านทาง True Tres Chic เพราะเรามี
การออกแบบเว็บไซด์ที่ใช้งานง่ายไม่ซับซ้อนยุ่งยาก รวมไปถึงการแสดงรูปและขนาดของสินค้าท่ี
ละเอียดสามารถเลือกดูภาพสินค้าได้ทุกมุมมองและยังมีเทคโนโลยี AR ที่ท าให้เราเสมือนได้ลองสินค้า
นั้นจริงๆ หากสินค้าไม่เป็นที่พอใจก็สามารถคืนได้พร้อมรับเงินคืนเต็มจ านวนใน 30 วัน และยังมี
บริการช าระเงินแบบ Cash on Delivery หรือเก็บเงินปลายทางมาใช้เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า
ทุกคน นอกเหนือจากการช าระเงินโดยระบบทั่วไป อาทิ บัตรเครดิต อินเตอร์เน็ตแบงค์ก้ิง เป็นต้น 
และรับประกันการบริการส่งของที่รวดเร็ว ภายใน 1 – 3 วันทั่วประเทศ โดยไม่มีราคาข้ันต่ าและไม่
เก็บค่าบริการส่งสินค้า พร้อมด้วยบริการ Customer Service ให้ลูกค้าทุกคนสามารถสอบถาม
รายละเอียดการใช้บริการ และการสอบถามสถานะของการจัดส่งสินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง สินค้าท่ีมี
จ าหน่ายในเว็บไซต์จะน ามาจาก 2 ส่วนคือส่วนแรกมาจาก International Brand หรือยี่ห้อของแบ
รนด์แฟชั่นต่างประเทศต่างๆทั่วโลกที่ลูกค้ารู้จักกันดี ส่วนที่สองจะมาจาก Local Brand หรือแบรนด์
สินค้าต่างๆของคนไทย จึงมั่นใจได้เลยว่าลูกค้าจะได้รับความปลอดภัยในการจับจ่ายซื้อสินค้าและ
ได้รับสินค้าที่ดีที่สุดตรงตามความต้องการ 
 
5.5 รายละเอียดสินค้าและบริการ 
 การให้บริการของบริษัทนั้นจะให้บริการด้วยระบบออนไลน์เป็นหลัก มีช่องทางการจัด
จ าหน่ายผ่านเว็บไซด์ของตัวเองชื่อ www.truetreschic.com และ Application บนโทรศัพท์สมาร์ท
โฟนชื่อ True Tres Chic นอกจากนี้ยังมีการเชื่อมโยงไปยังเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
Network) ที่ได้รับความนิยมในปัจจุบันเช่น Facebook,Line,Twitter,Instagram เป็นต้น เพ่ือเป็น
ช่องทางในการประชาสัมพันธ์รายละเอียดสินค้าท่ีมีจ าหน่าย ติดต่อสื่อสารกับลูกค้า และยังเป็น
ช่องทางในการท าโฆษณาการส่งเสริมการขายอีกด้วย โดยแบ่งกลุ่มตามสินค้าและบริการดังนี้ 
สินค้า 
 5.5.1 สินค้าผู้ชาย 
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  5.5.1.1 เสื้อผ้า แบ่งประเภทดังนี้ เสื้อเชิ้ต , เสื้อยืด , เสื้อโปโล , เสื้อสูท , เสื้อแจ้ต

แก็ต , เสื้อจัมเปอร์และคาร์ดิแกน , เสื้อแขนกุด , กางเกงขายาว , กางเกงขาสั้น , ชุดชั้นในชาย , ชุด

ว่ายน้ าชาย 

  5.5.1.2 รองเท้า แบ่งประเภทดังนี้ รองเท้าผ้าใบ , รองเท้าแตะ , รองเท้าทางการ , 

รองเท้าบู้ท , รองเท้ากีฬา 

  5.5.1.3 กระเป๋า แบ่งประเภทดังนี้ กระเป๋าสะพายข้าง , กระเป๋าเป้ , กระเป๋าสตางค์ 

, กระเป๋าเดินทาง , กระเป๋าหนัง 

  5.5.1.4 นาฬิกาข้อมือ แบ่งประเภทดังนี้ นาฬิกาดิจิตัล , นาฬิกาแบบมีเข็ม 

  5.5.1.5 เครื่องประดับ แบ่งประเภทดังนี้ เข็มขัด , แว่นกันแดด , แว่นสายตา , เน็ค

ไท , หมวก , ผ้าพันคอ , จิลเวอรี่ 

 5.5.2 สินค้าผู้หญิง 
  5.5.2.1 เสื้อผ้า แบ่งประเภทดังนี้ ชุดเดรส , เสื้อเบลาส์ , เสื้อเชิ้ต , เสื้อยืด , เสื้อ

คลุม , จั้มฟ์สูท , เสื้อแจ้ตแก็ต , เสื้อเอวลอย , เสื้อกล้ามและสายเดี่ยว , ชุดนอนผู้หญิง , กางเกง , 

กระโปรง , ชุดชั้นใน , ชุดว่ายน้ า , ถุงน่องและถุงเท้า 

  5.5.2.2 รองเท้า แบ่งประเภทดังนี้ รองเท้าผ้าใบ , รองเท้าแตะ , รองเท้ามีส้น , 

รองเท้าส้นเตารีด , รองเท้าส้นแบน , รองเท้าบู้ท , รองเท้ากีฬา 

  5.5.2.3 กระเป๋า แบ่งประเภทดังนี้ กระเป๋าสะพายข้าง , กระเป๋าสะพาย , กระเป๋า

เป้ , กระเป๋าสตางค์ , กระเป๋าเดินทาง , กระเป๋าถือ 

  5.5.2.4 นาฬิกาข้อมือ แบ่งประเภทดังนี้ นาฬิกาดิจิตัล , นาฬิกาแบบมีเข็ม 

  5.5.2.5 เครื่องประดับ แบ่งประเภทดังนี้ เข็มขัด , แว่นกันแดด , แว่นสายตา , เน็ค

ไท , หมวก , ผ้าพันคอ , จิลเวอรี่ 

บริการ 
 -  มี Call Center สอบถามสินค้าและบริการ และ Live Chat ผ่านหน้าเว็บไซต์ 

 -  รับประกันคืนสินค้าฟรีได้ภายใน 30 วัน 

 -  บริการจัดส่งสินค้าฟรีทุกชิ้น 

 -  มีบริการเก็บเงินปลายทาง ได้รับสินค้าก่อนจ่ายเงิน 
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แหล่งที่มาของรายได้ True Tres Chic 
บริษัทจะสามารถท าก าไรจากธุรกิจได้จากช่องทางดังต่อไปนี้ 
 -  การจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางเว็บไซต์และ Application 

 -  ค่าโฆษณาผ่านทางช่องทางต่างๆเช่น โฆษณาบนเว็บไซต์และ Application 

 
5.6 สินค้าและบริการในอนาคต 
 ทิศทางของบริษัทในอนาคตท่ีได้วางแผนไว้นั้นจะมุ่งไปสู่ความสมบูรณ์ของห่วงโซ่มูลค่าเพ่ิม 
(Value Chain) ขยายสู่การเป็นผู้ผลิตสินค้าแฟชั่นโดยมีโรงงานเป็นของตัวเอง มีการจ้างดีไซน์เนอร์ชื่อ
ดังมาดีไซน์และท าการผลิตออกมาจ าหน่ายในแบรนด์ Tres Chic เป็นของตัวเอง อีกท้ังยังเป็นผู้น าใน
ด้านการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆเข้ามาใช้กับเว็บไซต์และ Application เพ่ือเป็นผู้น าในตลาด E-
Commerce ประเทศไทยในอนาคต 
 
5.7 การเตรียมก าหนดกลยุทธ์ของบริษัท 
 ขั้นตอนในการก าหนดกลยุทธ์ของบริษัทจะประกอบด้วย 
 -  วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก (5C’s,STEP) 

 -  วิเคราะห์จุดแข็ง,จุดอ่อน,โอกาสและภัยคุกคามของกิจการ (SWOT) 

 -  ก าหนดกลยุทธ์ (TOWS, Marketing Mix) 

 โดยผู้วิจัยจะด าเนินการพิจาณาและวิเคราะห์ในแต่ละหัวข้อตามล าดับ 
 
5.8 วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก 
 การพิจารณาสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีต้องค านึงจะใช้การพิจารณา 5C’s Situation Analysis 
ซึ่งประกอบด้วย 
 5.8.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่ม่ีผลต่อธุรกิจ (Context) 

ผู้วิจัยจะใช้หลักปัจจัย STEP  ของ Michel E. Porter โดยเรียบเรียงได้ดังนี้ 

 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social) 

 -  ปัจจุบันข้อมูลบนสื่อออนไลน์มีอิทธิพลต่อผู้ใช้งานในปัจจุบันมาก ซึ่งการเผยแพร่ข้อมูลผ่าน

ทางสื่อออนไลน์จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและโน้มน้าวอย่างมีประสิทธิภาพ 

 -  คนให้ความส าคัญในติดต่อสื่อสารตลอดจนแบ่งปันข้อมูลผ่านสื่อออนไลน์มากข้ึนในปัจจุบัน 

ซึ่งท าให้ข้อมูลต่างๆทั้งในเชิงบวกและเชิงลบสามารถแพร่กระจายได้อย่างรวดเร็ว 
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 -  พฤติกรรมของผู้บริโภคอยู่บนหน้าจอ (screen base) มากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งบน

อุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ 

 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี (Technology) 

 -  เทคโนโลยีการสื่อสารก้าวหน้าขึ้นเนื่องจากปัจจุบันการใช้งานอินเทอร์เน็ตสามารถใช้ได้ทุก

ที่ทุกเวลา อันเนื่องมาจากการพัฒนาของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มุ่งเน้นการส่งเสริมการใช้งาน

อินเทอร์เน็ตบนอุปกรณ์พกพา 

 -  อุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่มีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว ทั้งความสะดวกในการใช้งานจนถึงการ

รองรับการใช้งานในรูปแบบของสื่อออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ 

 - Social Media มีการเติบโตอย่างรวดเร็วและแพร่หลายทั่วไป และมีการพัฒนา

แอพพลิเคชั่นท าให้การแบ่งปันข้อมูลหรือส่งต่อข้อมูลเป็นไปได้อย่างสะดวกรวดเร็วมาก 

 ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ (Economic) 

 -  ค่าครองชีพสูงขึ้นท าให้ความคล่องตัวของค่าใช้จ่ายลดลง 

 -  มูลค่าเศรษฐกิจของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เติบโตอย่างรวดเร็วแสดงให้เห็นถึงศักยภาพของ

การค้าขายบนอินเทอร์เน็ตมีผลต่อธุรกิจในปัจจุบันอย่างมาก 

 ปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Law) 

 -  การที่ประเทศมีกฎหมายที่ได้มาตรฐานในการประกอบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น 

กฎหมายแลกเปลี่ยนข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange Law) กฎหมาย

ลายเซ็นอิเล็กทรอนิกส์ (Digital Signature Law) กฎหมายการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ 

(Electronic Funds Transfer Law) เป็นต้น สร้างความเชื่อมั่นในการซื้อขายสินค้าผ่านพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ได้เป็นอย่างดี 

 5.8.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขันในตลาด (Competitor) 

ในปัจจุบันมีผู้ท าเว็บไซด์ที่เก่ียวข้องกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หลากหลาย
เว็บไซต์ โดยมีรูปแบบของสินค้าท่ีจ าหน่ายอยู่ภายในเว็บไซต์แตกต่างกันออกไป ซึ่งผู้วิจัยจะคัดเลือก
เฉพาะคู่แข่งท่ีมีความแข่งแกร่งและรูปแบบธุรกิจใกล้เคียงกับของบริษัท ดังนี้ 

Lazada.co.th เป็นเว็บไซด์ E-Commerce ที่มีชื่อเสียงที่สุดในประเทศไทย จ าหน่ายสินค้า
หลากหลายประเภท ตั้งแต่สินค้าอิเล็กทรอนิกส์ โทรศัพท์มือถือ เครื่องใช้ของใช้ในบ้าน จนไปถึงสินค้า
แฟชั่นต่างๆ โดยแบ่งเว็บไซต์ออกเป็นหมวดหมู่ให้เป็นชั้นๆเสมือนกับผู้เข้าชมก าลังเดินอยู่ใน
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ห้างสรรพสินค้า สินค้าที่อยู่ในเว็บจะเป็นสินค้าท่ีจัดจ าหน่ายเองโดย Lazada ซ่ึง Lazada จะท าการส
ต้อกสินค้าเอาไว้เพ่ือจ าหน่าย และอีกส่วนหนึ่งคือสินค้าท่ีจัดจ าหน่ายโดย Supplier เจ้าอื่นๆโดยตรง 
ซ่ึง Lazada จะเป็นผู้ควบคุมการจัดส่งสินค้าเองทั้งหมด 

Zalora.co.th เป็นเว็บไซด์ E-Commerce ที่จ าหน่ายสินค้าเกี่ยวกับแฟชั่นเครื่องแต่งกายต่างๆ 
รวมไปจนถึงเครื่องประดับ เครื่องส าอาง เป็นเว็บไซต์ที่ก าลังมาแรงในปัจจุบัน ด้วยโปรโมชั่นและ
ส่วนลดดึงดูดใจให้ลูกค้าเข้าไปซื้อสินค้าในเว็บ สินค้าในเว็บจะมีราคาอยู่ในระดับกลางๆ ไม่แพงมากไป
คือ 60-9000 บาท มีจุดเด่นคือเว็บไซต์ใช้งานง่าย สินค้าทุกชิ้นจะมีนายแบบและนางแบบต่างชาติมา
ใส่สินค้าให้ดูแทบทุกชิ้น ท าให้ลูกค้าสามารถเห็นสินค้าตอนใส่จริง  

WearYouWant.com เป็นเว็บไซด์ E-Commerce ที่จ าหน่ายสินค้าเก่ียวกับแฟชั่นเครื่องแต่ง
กาย เครื่องประดับ เครื่องส าอางต่างๆ คล้ายๆเว็บไซต์ Zalora จุดเด่นคือนอกจากจะจ าหน่ายสินค้า
แล้ว ตัวเว็บยังมีเนื้อหาเกี่ยวกับแฟชั่น ค าแนะน าในการแต่งตัว และแนวโน้มแฟชั่น รวมไปจนถึงความ
เคลื่อนไหวของบล็อกเซเลบริตี้ต่างๆทั้งไทยและต่างประเทศอีกด้วย อีกด้วย 
 Central.co.th เว็บ E-Commerce ของเครือยักษ์ใหญ่ Central จ าหน่ายสินค้าหลายหลาย
เหมือนยกห้างสรรพสินค้ามาไว้บนเว็บไซต์ จุดเด่นคือสามารถใช้สิทธิพิเศษร่วมกันกับการซื้อสินค้า
จริงๆในห้างสรรพสินค้าได้ เช่นการสะสมแต้ม The One Card , Central Gift Card , Central 
Credit Card ท าให้ดึงลูกค้าที่ต้องการซื้อสินค้าแต่ไม่สะดวกไปที่ห้างสรรพสินค้าเข้ามาได้ และจุดเด่น
อีกอย่างหนึ่งคือการส่งสินค้าภายในเขตกรุงเทพโดยใช้ระยะเวลาเพียง 1 วันเท่านั้น 
 5.8.3 การวิเคราะห์ผู้ช่วยด้านสนับสนุน (Collaborator) 

บริษัทมีท่ีมาของรายได้ซึ่งมาจากจ าหน่ายสินค้า ค่าโฆษณา จึงต้องมีผู้สนับสนุนโดยแยกเป็น
กลุ่มๆ ดังนี้ 
 -  กลุ่ม Supplier ซึ่งประกอบด้วยแบรนด์สินค้าต่างๆ ซึ่งต้องจัดส่งสินค้าเพื่อมาจ าหน่าย ซ่ึง

ใช้สินค้าจากท้ังภายในประเทศและต่างประเทศ 

 -  กลุ่ม Creator ซึ่งประกอบด้วย Blogger ต่างๆ ซึ่งจะใช้ Blogger ที่มีชื่อเสียงหรือได้รับ

ความนิยมสูงในด้านแฟชั่นเครื่องแต่งกายมาประชาสัมพันธ์เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อสินค้าที่เว็บ 

 -  กลุ่ม Advertiser ซึ่งประกอบด้วย Google, Facebook ที่จะเป็นแหล่งรายได้จากการท า

โฆษณาออนไลน์ต่างๆ เช่น Adsense ของ Google หรือ Facebook Ad ของ Facebook 

 -  กลุ่ม Website และ Social Media ซึ่งคือเว็บไซด์ทั่วไปที่มีผู้เข้าชมสูง หรือสังคมออนไลน์ที่

จะช่วยประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการของเว็บไซด์ 
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 -  กลุ่ม Developer ซึ่งประกอบด้วยนักพัฒนาที่จะพัฒนาเทคโนโลยี AR (Augmented 

Reality) ที่เป็นเทคโนโลยีที่ท าให้ลูกค้ามีความรู้สึกเหมือนได้ทดลองสินค้านั้นจริงๆ และอีกส่วนหนึ่ง

คือนักพัฒนาในด้าน Mobile Application ที่ท าให้มีช่องทางการจัดจ าหน่ายบนโทรศัพท์มือถือ

เพ่ิมข้ึน 

 -  กลุ่ม Partner ซึ่งประกอบด้วยบริษัทต่างๆท่ีมีสื่อในมือซึ่งสามารถช่วยโปรโมท เว็บไซต์ของ

เราได้ โดยแลกกับสิทธิพิเศษหรือส่วนลดที่เรามีให้กับลูกค้าของบริษัทนั้นๆ เช่น Ensogo  

 5.8.4 การวิเคราะห์ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย (Consumer) 

 บริษัทจะวางต าแหน่งในการตลาดและกลุ่มเป้าหมายตามหลักของ Segment, Target และ 

Positioning โดยจะไล่ตามล าดับ ดังนี้ 

 Market Segment  

 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ที่บริษัทจะเข้าท าธุรกิจจะเป็นกลุ่มลูกค้าตั้งแต่

วัยรุ่นจนไปถึงพนักงานบริษัทที่ไม่มีเวลาไปซื้อสินค้าเครื่องแต่งกายที่ร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า และ

ต้องการความสะดวกรวดเร็ว 

  Target Group 
  กลุ่มเป้าหมายคือลูกค้าในช่วงอายุ 18-39 ปี หรือวัยรุ่นจนถึงวัยท างานที่มีการใช้งาน

อินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ าอย่างสม่ าเสมอ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ที่ใช้งานสังคมออนไลน์ ซึ่งสามารถใช้ 
Social Media Marketing เข้าท าตลาดได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการซื้อสินค้าประเภทแฟชั่น
ผ่านออนไลน์ และต้องการความน่าเชื่อถือในระบบความปลอดภัยในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ 
 Positioning 
 วางต าแหน่งในการตลาดเป็นเว็บไซด์ E-Commerce ประเภทแฟชั่นที่ลูกค้าสามารถลอง
สินค้าได้แบบเสมือนจริงโดยใช้เทคโนโลยี AR (Augmented Reality) ลบข้อด้อยของการขายสินค้า
แบบ E- Commerce ที่ลูกค้าไม่สามารถลองสินค้าได้จริง โดยประเภทของสินค้ามีสินค้าที่จ าหน่าย
จากแบรนด์ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ สินค้าท่ีขายในเว็บจะมีราคาอยู่ในระดับกลาง (190-
6000 บาท) ซึ่งเป็นราคาที่ลูกค้าสามารถซื้อหาได้อย่างสบายใจ โดยนอกจากส่วนที่เป็นร้านค้าแล้ว ยัง
มีส่วนที่เป็น Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและแนะน าสไตล์
การแต่งตัว รวมถึงมีการสนทนาโต้ตอบกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความผูกผันกับเว็บไซต์และ
กลับมาซื้อสินค้าซ้ าอีกครั้งในอนาคต 
 5.8.4 การวิเคราะห์ปัจจัยของบริษัท (Company) 
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 ด้านสินค้าและบริการ 

สินค้าของบริษัทคือ สินค้าในหมวดแฟชั่น เครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ จากแบรนด์ทั้ง
ภายในประเทศและต่างประเทศ 

บริการของบริษัทคือ การมีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารใน
วงการแฟชั่นและแนะน าสไตล์การแต่งตัว รวมถึงมีการสนทนาโต้ตอบกับกลุ่มลูกค้า , บริการส่งสินค้า
และบริการเก็บเงินค่าสินค้าปลายทาง , บริการเคลมสินค้าเมื่อสินค้ามีปัญหาหรือได้สินค้าไม่ตรงกับท่ี
ลูกค้าสั่ง 
 ด้านบุคลากรและโครงสร้างองค์กร 

บริษัทมีความได้เปรียบในเรื่องเทคโนโลยีเนื่องจากมีบุคลากรทีม่ีความรู้ความช านาญทางด้าน
เทคโนโลยี AR (Augmented Reality) และบุคลากรด้านการท าการตลาดแต่ในขณะเดียวกันก็ขาด
บุคลากรที่มีความรู้ความช านาญที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมการผลิต เนื่องจากบริษัทไม่ได้ผลิตสินค้า
ด้วยตนเอง 

โครงสร้างองค์กรเน้นความกระชับท าให้สามารถบริการจัดการได้อย่างรวดเร็วสอดรับกับ
สถานการณ์การแข่งขันในตลาด E-Commerce 
 ด้านเงินลงทุน 
 บริษัทจะใช้เงินทุนจากกู้ยืมเพ่ือธุรกิจ เพ่ือใช้ในการลงทุนเป็นหลักซ่ึงในส่วนนี้จะท าให้บริษัท
มีต้นทุนทางการเงินและความเสี่ยงในการลงทุนด้วย 
 
5.9 วิเคราะห์จุดแข็ง,จุดอ่อน,โอกาสและภัยคุกคามของกิจการ (SWOT Analysis) 
 โอกาสของกิจการ (Opportunities)  
 -  ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต และการซื้อสินค้าผ่านระบบอินเตอร์เน็ตเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องส่งผล
ให้ขนาดตลาดในภาพรวมขยายตัวขึ้นตามไปด้วย  
 -  การเติบโตอย่างรวดเร็วของสื่อออนไลน์โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Social Media ที่ได้รับความ
นิยมเพิ่มสูงขึ้นมีอัตราการเติบโตของผู้ใช้งานสูง  
 -  การพัฒนาของเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ท าให้การใช้อินเทอร์เน็ตผ่านอุปกรณ์พกพามี
ประสิทธิภาพสูงขึ้น ท าให้รองรับเนื้อหาที่มีความหลายและมีคุณภาพสูงขึ้นได้  
 -  มีเทคโนโลยีใหม่ๆเพ่ือเข้ามาช่วยส่งเสริมการขายในระบบ E-Commerce มากมายใน
ปัจจุบัน 
 ภัยคุกคามของกิจการ (Threats) 
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 -  ปริมาณผู้เข้าชมเว็บไซด์เพ่ิมสูงเกินความสามารถในการรองรับของระบบท าให้เกิดความ

ล่าช้าหรือระบบล้มเหลวได้ 

 -  ระบบการให้บริการถูกโจมตีโดยผู้ไม่หวังดี ซึ่งอาจท าให้ระบบต้องหยุดให้บริการ หรือเกิด

ความเสียหายต่อบริษัทหรือผู้ใช้งานอื่นๆ 

 -  เกิดการลอกเลียนรูปแบบเว็บไซด์ 

 -  เกิดการแข่งขันกันลดราคาในหมู่ผู้ประกอบการณ์ E-Commerce เพ่ือดึงลูกค้าเข้ามาใช้

บริการที่เว็บตนเอง 

 จุดแข็งของกิจการ (Strengths) 
 -  มีเว็บไซด์ที่ทันสมัย ใช้งานง่ายและครบวงจร ซึ่งประกอบด้วยหมวดหมู่ของสินค้าประเภท

แฟชั่นที่ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า 

 -  น าระบบ AR (Augmented Reality) เข้ามาใช้ในเว็บไซต์ ลบข้อด้อยของการขายสินค้า

แบบ E- Commerce ที่ลูกค้าไม่สามารถลองสินค้าได้จริง 

 -  มีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและ

แนะน าสไตล์การแต่งตัว 

 -  มี Mobile Application ช่วยเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านโทรศัพท์มือถือ 

 -  มีระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ทุกประเภทที่มีมาตรฐานและความน่าเชื่อถือ 

 -  มีการรับประกันคืนสินค้าภายใน 30 วัน 

 -  มีระบบการเก็บค่าสินค้าปลายทาง ลูกค้าสามารถเห็นตัวสินค้าก่อนจ่ายค่าสินค้า 

 จุดอ่อนของกิจการ (Weakness) 
 -  ขาดผู้ช านาญที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมการผลิต 

 -  ยังไม่มีฐานลูกค้าในตอนเริ่มต้น ต้องใช้เวลาในการสร้างกระแสนิยมของเว็บไซด์ 

 -  บริษัทไม่มีโรงงานส าหรับผลิตสินค้าได้เอง 

 -  ชื่อเว็บไซต์ยังไม่ติดตลาด อาจส่งผลกับความเชื่อม่ันของลูกค้า 

 

5.10 การก าหนดกลยุทธ์ 

 จากการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในของกิจการเรียบร้อย ก็จะน ามา
ก าหนดแนวทางกลยุทธ์เพื่อใช้ปัจจัยทางบวกมาสร้างขีดความสามารถในการแข่งขัน ในขณะเดียวกันก็
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จะน าปัจจัยเชิงลบมาพิจารณาเพ่ือก าหนดแนวทางกลยุทธ์เพ่ือป้องกันหรือบรรเทาผลกระทบจากภัย
คุกคาม โดยการก าหนดกลยุทธ์จะแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
 - แนวทางกลยุทธ์ของกิจการ ซึ่งจะใช้บทวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 -  แนวทางกลยุทธ์เพื่อการตลาด ซึ่งจะใช้ Marketing Mix 4P 
 
5.11 บทวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 S-O Strategy แนวทางกลยุทธ์เชิงรุก 
 -  ใช้การออกแบบเว็บไซด์ที่แสดงให้เห็นถึงความทันสมัย ใช้งานง่าย แบ่งเป็นหมวดหมู่ชัดเจน 

 -  ใช้ระบบ AR (Augmented Reality) กับสินค้าที่มีจ าหน่ายในเว็บไซต์ ท าให้ลูกค้าได้เสมือน

ได้ลองสินค้านั้นจริงๆ โดยใช้งานผ่านกล้องเว็บแคม , กล้องของโทรศัพท์มือถือ , หรือถ่ายรูปตนเอง

เก็บไว้แล้วน าไปเทียบกับสินค้าได้ 

 -  มีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและ

แนะน าสไตล์การแต่งตัวให้กับลูกค้า เพ่ือดึงลูกค้าให้ซื้อสินค้าในเว็บเพ่ิมขึ้น 

 -  มีช่องทางการช าระค่าสินค้าและบริการให้ครบทุกช่องทางเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับ

ผู้ใช้งานทุกรูปแบบ โดยมีมาตรฐานของระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ที่มีชื่อเสียง เช่นช าระผ่านบัตร

เครดิตที่มีระบบความปลอดภัยของธุรกรรมบนอินเทอร์เน็ต อาทิ Verified by Visa หรือ 

MasterCard SecuredCode ช าระผ่านบัตรเครดิต เหมือน Paypal, Google Checkout การโอน

เงินช าระค่าสินค้าผ่าน ATM และบริการเก็บเงินปลายทาง 

 -  ประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Social Media และ Search Engine ต่างๆเช่น Facebook Ad 

และ Google Ad 

 -  จดทะเบียนอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือในการช าระเงินเพ่ือให้ลูกค้าม่ันใจในการ

ใช้บริการ 

 S-T Strategy แนวทางกลยุทธ์เชิงป้องกัน 
 -  ป้องกันการลอกเลียนแบบด้วยการใช้ Protected Source code บนหน้าเว็บไซด์เพ่ือท าให้

ผู้อื่นไม่สามารถลอกเลียนวิธีการเขียนโปรแกรม และป้องกันการน าระบบ AR (Augmented Reality) 

ไปใช้ 
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 -  ติดตั้งเซิฟเวอร์โดยใช้การติดตั้งในลักษณะ Cluster server base เพ่ือท าให้ระบบการ

ให้บริการมี Redundancy ซึ่งท างานโดยหากเซิฟเวอร์ให้บริการหลักเกิดความผิดพลาด เซิฟเวอร์

ส ารองจะสามารถเข้ามาท างานต่อได้อย่างทันท่วงที 

 -  ติดตั้งอุปกรณ์ไฟร์วอลล์ที่มีฟังก์ชั่นการท างานป้องกันการโจมตี (Deny of services) จาก

ภายนอกในระดับสูง 

 W-O Strategy แนวทางกลยุทธ์เชิงแก้ไข 
 -  เน้นจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในช่วงเริ่มต้น เช่นลูกค้าทีส่มัครสมาชิกและซื้อสินค้า 

x,xxx คนแรกได้รับส่วนลดฟรี 300 บาทเป็นต้น โดยท าควบคู่กับการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Social 

media เป็นหลัก และตามแหล่งศูนย์การค้าชื่อดังที่มีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายอยู่เยอะ 

 -  นอกจากจะจ้าง Blogger ชือ่ดังมาเขียน Blog ในเว็บไซต์แล้ว ยังเปิดโอกาสให้ลูกค้าท่ีมี

ความสามารถในการเขียน Blog สามารถเขียน Blog แนะน าสินค้าได้อีกด้วย โดยจะมีของสมนาคุณ

เป็น Voucher ต่างๆ หรือถ้าผลงานโดดเด่น ก็จะจ้างให้มาเขียน Blog เป็นประจ าโดยมีค่าตอบแทน

ให้ 

 -  เลือก Supplier ในประเทศที่มีความน่าเชื่อถือและมีโรงงานการผลิตที่มีคุณภาพดีเยี่ยม 

 -  ใช้บริษัทที่เป็นมืออาชีพในด้านการจัดส่งสินค้าเช่น acommerce เพ่ือท าหน้าที่ส่งสินค้าไป

ยังลูกค้าเนื่องจากบริษัทประเภทนี้จะมีระบบของการจัดส่งที่เป็นมืออาชีพ ท าให้สินค้าถึงตรงตามเวลา

ที่ก าหนดและไม่สูญหาย อีกท้ังยังสามารถรองรับการเก็บเงินปลายทางได้อีกด้วย 

 W-T Strategy แนวทางกลยุทธ์เชิงรับ 
 -  ใช้การท าตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ผ่าน Social Network ข้อดีคือมีต้นทุนต่ าและยัง

สามารถจ ากัดกลุ่มเป้าหมายในการโฆษณาได้อีกด้วย เช่น Facebook Ad ที่เราสามารถเลือกโฆษณา

ไปยังลูกค้าตาม เพศ อายุ ความสนใจในด้านต่างๆ ได้ 

 -  ท าเว็บไซด์ให้มีเนื้อหาหลากหลาย ผ่าน Blogger เพ่ือดึงดูดผู้เข้าชมในช่วงแรกเนื่องจากคีย์

เวิร์ดของเนื้อหาจะท าให้การค้นหาข้อมูลผ่านทาง Search Engine เช่น google นั้นพบเว็บไซด์เรา

ง่ายขึ้น และเนื้อหาบางประเภทจะเชิญชวนให้ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตเข้ามาเยี่ยมชมเว็บไซด์ได้ง่ายขึ้นด้วย 

 -  ใช้การซื้ออับดับในรายการค้นหาข้อมูลใน Google เพ่ือให้เว็บไซด์ของบริษัทข้ึนมาในอันดับ

ต้นๆ เมื่อผู้ใช้งานค้นหาด้วยคีย์เวิร์ดที่เกี่ยวข้องกับเว็บไซด์ของบริษัท 
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 -  หาพันธมิตร เพ่ือท าการแลกเปลี่ยนสิทธิประโยชน์ร่วมกัน เช่นเว็บไซต์ที่ให้บริการจ าหน่าย

ดีลหรือสิทธิพิเศษต่างๆเช่น Ensogo หรือธนาคารต่างๆ ที่ต้องการส่วนลดส าหรับลูกค้าบัตรเครดิต

ของตนเอง ซึ่งเป็นการโฆษณาและเพ่ิมช่องทางให้ผู้ใช้งานบนอินเทอร์เน็ตพบเจอกับเว็บไซด์ได้อีกทาง

หนึ่ง และเป็นการท าให้ Search Engine พิจารณาค้นพบเว็บไซด์ได้ง่ายขึ้นด้วย 

 
5.12 แนวทางกลยุทธ์เพื่อการตลาด Marketing Mix 
 การก าหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดผู้วิจัยจะค านึงถึงส่วนผสมทางการตลาด 4P’s (Marketing 
Mix) ดังนี้ 
 สินค้าและบริการ (Product) 
 True Tres Chic เป็นเว็บไซต์ E-Commerce ประเภทไลฟ์สไตล์แฟชั่นส าหรับคนในยุค

ปัจจุบันที่ไม่มีเวลาหรือไม่อยากออกจากบ้านไปเดินหาซื้อสินค้าแฟชั่น ภายในเว็บไซด์จะตอบโจทย์

การซื้อสินค้าแบบครบวงจรเพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกรวดเร็ว ได้สินค้าคุณภาพดีในราคาท่ีลูกค้า

พอใจ นอกจากนี้ทางร้านยังใช้ระบบ AR (Augmented Reality) แสดงภาพเสมือนของสินค้าข้ึนมา 

เพ่ือให้ลูกค้าได้ทดลองเสมือนได้ลองสินค้านั้นจริงๆ แก้ไขจุดอ่อนของ E-Commerce Store ที่ลูกค้า

ไม่สามารถลองสินค้าจริงๆได้ อีกท้ังยังมีในส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอ

ข่าวสารในวงการแฟชั่นและแนะน าสไตล์การแต่งตัวให้กับลูกค้า เพื่อดึงลูกค้าให้ซื้อสินค้าในเว็บ

เพ่ิมข้ึน 

 ข้อดีของระบบการขายสินค้าแบบ E-Commerce 

 -  สามารถเปิดร้านค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด าเนินการค้าได้อย่างไร้พรมแดน ทั่วโลก 

 -  ใช้งบประมาณน้อยกว่าการเปิดร้านค้า เนื่องจากไม่มีค่าใช้จ่ายในส่วนของพนักงานร้าน ค่า

เช่าสถานที่ในกรณีท่ีเปิดหลายสาขา 

 -  สะดวกรวดเร็ว ลูกค้าไม่จ าเป็นจะต้องเดินทางเพ่ือมาซื้อสินค้า โดยร้านจะท าการจัดส่ง

สินค้าไปให้แก่ลูกค้า และยังรองรับการเก็บเงินปลายทางอีกด้วย 

 -  ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าได้ทุกท่ีทุกเวลา โดยเข้าถึงร้านค้าผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตทั้งจาก

คอมพิวเตอร์หรือโทรศัพท์มือถือ 

 จุดขายของสินค้าและบริการของ True Tres Chic 
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 บริษัทเลือกใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านความแตกต่าง (Differentiation Strategy) กับสินค้าและ
บริการ 
โดยมีส่วนส าคัญ ดังนี้ 
 -  ใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านความแตกต่าง โดยน าเทคโนโลยี AR (Augmented Reality) แสดง

ภาพเสมือนของสินค้าข้ึนมา เพ่ือให้ลูกค้าได้ทดลองเสมือนได้ลองสินค้านั้นจริงๆ แก้ไขจุดอ่อนของเว็บ 

E-Commerce อ่ืนๆที่ลูกค้าไม่สามารถลองสินค้าจริงๆได้ 

 -  จัดเรียงหมวดหมู่ของสินค้าให้เรียบง่าย ไม่ซับซ้อน ค้นหาสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ต่าง

จากเว็บไซต์ E-Commerce เจ้าอื่นๆท่ีเน้นใส่สินค้าเข้ามาให้เยอะ จนค้นหาสินค้าล าบาก 

 -  มีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและ

แนะน าสไตล์การแต่งตัวให้กับลูกค้า เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ซื้อสินค้าในเว็บเพิ่มข้ึน 

 -  พัฒนารูปแบบช่องทางการช าระค่าสินค้าและบริการที่ครบครันและมีความน่าเชื่อถือ คือ

การน าระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่มีชื่อเสียงและมีมาตรฐานมาใช้เช่น Verified by Visa หรือ 

MasterCard SecuredCode ช าระผ่านบัตรเครดิต เหมือน Paypal, Google Checkout การโอน

เงินช าระค่าสินค้าผ่าน ATM และบริการเก็บเงินปลายทาง 

 รปูแบบของสินค้ามี 2 ส่วนคือมีดังนี้ 
 -  จ าหน่ายสินค้าที่เป็น International Brand ต่างๆที่คนรู้จักกันดี 

 -  จ าหน่ายสินค้าที่เป็น Local Brand ที่อยู่ในประเทศไทย 

โดยแบ่งเป็นหมวดหมู่ดังต่อไปนี้ 
 สินค้าผู้ชาย 
 -  เสื้อผ้า แบ่งประเภทดังนี้ เสื้อเชิ้ต , เสื้อยืด , เสื้อโปโล , เสื้อสูท , เสื้อแจ้ตแก็ต , เสื้อ
จัมเปอร์และคาร์ดิแกน , เสื้อแขนกุด , กางเกงขายาว , กางเกงขาสั้น , ชุดชั้นในชาย , ชุดว่ายน้ าชาย 
 -  รองเท้า แบ่งประเภทดังนี้ รองเท้าผ้าใบ , รองเท้าแตะ , รองเท้าทางการ , รองเท้าบู้ท , 
รองเท้ากีฬา 
 -  กระเป๋า แบ่งประเภทดังนี้ กระเป๋าสะพายข้าง , กระเป๋าเป้ , กระเป๋าสตางค์ , กระเป๋า
เดินทาง , กระเป๋าหนัง 
 -  นาฬิกาข้อมือ แบ่งประเภทดังนี้ นาฬิกาดิจิตัล , นาฬิกาแบบมีเข็ม 
 -  เครื่องประดับ แบ่งประเภทดังนี้ เข็มขัด , แว่นกันแดด , แว่นสายตา , เน็คไท , หมวก , 
ผ้าพันคอ , จิลเวอรี่ 
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 สินค้าผู้หญิง 
 -  เสื้อผ้า แบ่งประเภทดังนี้ ชุดเดรส , เสื้อเบลาส์ , เสื้อเชิ้ต , เสื้อยืด , เสื้อคลุม , จั้มฟ์สูท , 
เสื้อแจ้ตแก็ต , เสื้อเอวลอย , เสื้อกล้ามและสายเดี่ยว , ชุดนอนผู้หญิง , กางเกง , กระโปรง , ชุดชั้นใน 
, ชุดว่ายน้ า , ถุงน่องและถุงเท้า 
 -  รองเท้า แบ่งประเภทดังนี้ รองเท้าผ้าใบ , รองเท้าแตะ , รองเท้ามีส้น , รองเท้าส้นเตารีด , 
รองเท้าส้นแบน , รองเท้าบู้ท , รองเท้ากีฬา 
 -  กระเป๋า แบ่งประเภทดังนี้ กระเป๋าสะพายข้าง , กระเป๋าสะพาย , กระเป๋าเป้ , กระเป๋า
สตางค์ , กระเป๋าเดินทาง , กระเป๋าถือ 
 -  นาฬิกาข้อมือ แบ่งประเภทดังนี้ นาฬิกาดิจิตัล , นาฬิกาแบบมีเข็ม 
 -  เครื่องประดับ แบ่งประเภทดังนี้ เข็มขัด , แว่นกันแดด , แว่นสายตา , เน็คไท , หมวก , 
ผ้าพันคอ , จิลเวอรี่ 
 
ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงตัวอย่างยี่ห้อแฟชั่นที่มีจ าหน่ายในร้าน 
 

 
 

 - ระบบ AR (Augmented Reality) ใช้ระบบ WSS (Webcam Social Shopper) ของ
บริษัท Zugara ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยสามารถพัฒนาระบบเพ่ือมาใช้ใน Mobile Application 
ได้ มีค่าใช้จ่ายในการซื้อโมดูล Application และดูแล 5 ปีอยู่ที่ 5,000,000 บาท 
 -  ระบบการขนส่งสินค้า ใช้บริการของบริษัท acommerce ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 40 บาทต่อการ
ส่งสินค้า 1 ชิ้น และยังรวมถึงการบริการเก็บเงินปลายทางให้อีกด้วย 
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 ราคาสินค้า (Price) 
 -  สินค้าแฟชั่นที่ทาง True Tres Chic จ าหน่ายจะเป็นสินค้าแฟชั่นที่มีราคาอยู่ในเรทระดับ
ปานกลาง (190-6000 บาท) เนื่องจากเป็นเรทราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถซื้อหาได้ โดยท าราคาให้
ถูกกว่าท้องตลาดเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและกลับมาซื้อสินค้าซ้ า 
  
 สถานที่ (Place) 
 บริษัทมีองค์ประกอบด้านสถานที่อยู่ 4 ส่วนคือ 
 -  เว็บไซด์ www.truetreschic.com 

 - Application “True Tres Chic” บนโทรศัพท์มือถือระบบ iOS และ Android 

 -  ที่ตั้งของระบบการให้บริการ โดยใช้บริการของ TRUE Internet Data Center เมืองทอง

ธานีมีค่าบริการเครื่องละ 6,000 ต่อเครื่องต่อเดือน ใช้ 4 เครื่อง คิดเป็น 288,000 บาทต่อปี 

 -  ส านักงานส าหรับผู้บริหารและพนักงาน ตั้งอยู่ที่อาคารภคินท์ ถนนรัชดาภิเษก เป็นอาคาร 

12 ชั้นมีพ้ืนที่ 34,500 ตร.ม. อัตราค่าเช่า 500 บาทต่อ ตร.ม.ต่อเดือน โดยเช่าพ้ืนที่ส านักงานขนาด

120 ตร.ม 

 -  ค่าเช่าโกดังเก็บสินค้า โดยใช้บริการโกดังเก็บสินค้าของ TRUE ที่สุขสวัสดิ์ ค่าบริการอยู่ที่ 

50,000 บาทต่อเดือนคิดเป็น 600,000 ต่อปี 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 การส่งเสริมการตลาดผู้วิจัยจะแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
 -  กลยุทธ์และกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการตลาด 

การประชาสัมพันธ์และการโฆษณา เนื่องจากเป็นสินค้าและบริการประเภทออนไลน์ ดังนั้น
เพ่ือให้ตรงกลุ่มเป้าหมายหลัก บริษัทจะเน้นการท าการตลาดออนไลน์เป็นส าคัญ โดยมีแนวทางดังนี้ 
 -  โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media ต่างๆ ของกลุ่มทรูเพ่ือใช้ในการสื่อสารกับ

กลุ่มเป้าหมาย แจ้งรายละเอียดกิจกรรมต่างๆ รวมทั้งน าเสนอโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 

 -  ใช้ Blog เว็บบอร์ดและฟอรั่มต่างๆ ในกลุ่มเป้าหมายหลักคือกลุ่มลูกค้าที่ชอบแฟชั่น การ

แต่งตัว และกลุ่มเป้าหมายรองคือบุคคลทั่วไปที่ใช้งานอินเทอร์เน็ต เป็นเครื่องมือในการสร้างกระแส

นิยม เพ่ือให้เกดิแรงจูงใจในการทดลองเข้ามาซื้อสินค้าในเว็บไซด์ของบริษัท 

 -  ใช้ Facebook Ad และ Google Ad พร้อมกับการเลือกซ้ือแบนเนอร์ (Banner) ในเว็บ

ไซด์ที่มีผู้เข้าชมสูง เผื่อสร้างการรับรู้และเปิดโอกาสให้ผู้ใช้งานพบกับเว็บไซด์ได้ง่ายยิ่งขึ้น 

http://www.truetreschic.com/
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 -  โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทนิตยสารแฟชั่น วัยรุ่น นิตยสารผู้หญิง โดยจะใช้มากในช่วง

เปิดตัวบริษัท 

 ท าให้ลูกค้ารู้จักกับเว็บไซต์และสินค้าของบริษัท โดยมีแนวทางดังนี้ 

 -  จัดงานเปิดตัวเว็บไซต ์โดยเชิญเหล่าดาราและ Blogger ชื่อดังด้านแฟชั่นมาร่วมพูดคุย แจก

ลายเซ็นเพื่อสร้างความน่าสนใจให้กับกลุ่มเป้าหมายที่ติดตามดาราและ Blogger เป็นประจ า 

 -  ช่วงแรกจะเป็นการออกบู้ทกิจกรรมตามสถานที่ต่างๆ ประชาสัมพันธ์โดยใช้สื่อออนไลน์และ

สื่อวิทยุ โดยในบู้ทจะมีการแนะน าเว็บไซต์ เล่นเกมส์ พร้อมทั้งแจกโค้ดส่วนลดให้กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้า

เข้ามาทดลองซื้อสินค้า  

 -  หลังจากเว็บไซต์เริ่มเป็นที่รู้จักแล้ว ช่วงที่ 2 คือการออกบู้ทโดยเชิญเหล่า Blogger ด้าน

แฟชั่นชื่อดังมาให้ความรู้และแนะน าสไตล์การแต่งตัวให้กับลูกค้า โดยในบู้ทจะมีการแนะน าเว็บไซต์ 

Blog และแจกโค้ดส่วนลดต่างๆ เพื่อสร้างความผูกพันธ์ระหว่างเว็บไซต์กับตัวลูกค้า 

 -  ออกอากาศโฆษณาบนช่องทางโทรทัศน์ ผ่านสื่อโทรทัศน์ช่องทรูวิชั่น เพ่ือเพ่ิมการรับรู้ให้แก่

ลูกค้าและสร้างความน่าสนใจในสินค้าของเว็บ 

 -  โปรโมชั่นส่งเสริมขาย 

 -  จัดโปรโมชั่นสว่นลดในช่วงเปิดตัวบริษัทเพ่ือดึงดูดความสนใจและให้ลูกค้าได้ทดลองใช้งาน
ระบบ AR ในช่วงเริ่มต้นเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้และกระจายฐานลูกค้าเริ่มต้นให้มีขนาดใหญ่ขึ้น โดย
ลักษณะโปรโมชั่นมีได้หลายรูปแบบ เช่นส่วนลด 250 บาทเมื่อสมัครเป็นสมาชิกเพ่ือรับข่าวสารจาก
เว็บ หรือท าร่วมกับธนาคารต่างๆเพ่ือจัดส่วนลดพิเศษเม่ือร่วมกับบัตรเครดิต เช่น ลด 10% เมื่อใช้จ่าย
ผ่านบัตรเครดิตกสิกรไทยในวันพุธ เป็นต้น 
 -  จัดโปรโมชั่นเพ่ือการรักษาฐานลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ถึงความเอาใจใส่และความคุ้มค่าที่
บริษัทมอบให้กับลูกค้า เพ่ือสร้างความมั่นคงในตราสินค้าและเกิดการขยายตัวของฐานลูกค้าจากการ
ชักชวนของสมาชิกเก่าต่อไป โดยลักษณะโปรโมชั่นแบบนี้จะมีรูปแบบเป็นการร่วมเล่นเกมส์ชิงรางวัล, 
สะสมคะแนน,แลกของสมนาคุณ หรอื จัดกิจกรรมให้ร่วมสนุกพร้อมทั้งได้ของรางวัล เป็นต้นโดยผ่าน
ช่องทาง Social Network ต่างๆ เช่น Facebook , Line , Instagram 
 -  จัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นให้เกิดยอดขายหรือความตื่นตัวของลูกค้า โดยเป้าหมายของ
โปรโมชั่นกลุ่มนี้จะเน้นกระตุ้นเพ่ือขยายฐานลูกค้าหรือเพ่ือเพ่ิมผลก าไรจากยอดขาย โดยลักษณะ
โปรโมชั่นแบบนี้จะใช้การแจก Voucher ส่วนลดสินค้า หรอืของแถมต่างๆ หรือซื้อ 1 แถม 1 แล้วแต่
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โปรโมชั่น เพ่ือให้ลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้านั้น เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ท าให้ลูกค้ารู้จักระบบ AR 
มากยิ่งขึ้น 
 
5.13 แผนการด าเนินกิจการ 
 การด าเนินกิจการโดยพิจารณาจากวงจรธุรกิจ (Business Life Cycle) จะมีขั้นตอนการ
ด าเนินการอยู่ 4 ขั้นตอนตามหลักการของการเจริญเติบโตและการพัฒนาทางสังคม (Growing the 
Community) โดยน าหลักการของ สร้างฐานลูกค้า (Build) รักษาฐานลูกค้า (Retain) ขยายฐาน
ลูกค้า(Expand) และเพ่ิมกลุ่มลูกค้าใหม่ (Infect) โดยผู้วิจัยแบ่งการด าเนินการออกเป็น 4 ช่วง ดังนี้ 
 ช่วงเริ่มต้น (Introduction) 
 ในช่วงเริ่มต้นนั้นบริษัทจะต้องท าให้ลูกค้ารู้จักเว็บไซต์ สินค้าและบริการให้เร็วที่สุด ดังนั้น
จะต้องโฆษณาเว็บไซต์ไปในช่องทางต่างๆทั้งออนไลน์และออฟไลน์ให้เร็วที่สุด โดยมีแผนการ
ด าเนินการ 1 ปีแรกตามหลักการ Build-Retain-Expand-Infect โดยมีแนวทางตามที่จะกล่าวต่อไป 
 ในช่วงปีที่หนึ่งบริษัทจะเน้นการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์เป็นส าคัญเพ่ือให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายคือผู้ที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตและซื้อสินค้าออนไลน์อยู่เป็นประจ าโดยมุ่งเน้นการท า
การตลาดออนไลน์ ไปยังกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ผ่านทางช่องทาง Social Media หรือสื่อออนไลน์ต่างๆใน
ทุกรูปแบบ และใช้การจัดกิจกรรมออกบูธในงาน Event ต่างๆและในร้าน True Shop เพ่ือแนะน า
สินค้าและระบบ AR ของบริษัท โดยมีแผนการด าเนินงาน 1 ปีแรกตาม Program Formulation ตาม
แผนผังการด าเนินกิจการส าหรับ 1 ปีแรกดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.1 : ภาพแสดง Program Formulation ส าหรับ 1 ปีแรก 
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 ช่วงสร้างฐานลูกค้า (Build) 
 -  โปรโมทการเปิดตัวเว็บไซต์ผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ ต่างๆ ตัวเสนอข้อดีของ

ระบบ AR นี่น ามาใช้ในการซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตโดยสื่อสารไปในช่องทางต่างๆในส่วนของ

ออนไลน์ ส่วนด้านออฟไลน์จัดงานเปิดตัวเว็บไซต์ที่ห้างสรรพสินค้าชั้นน าโดยเชิญเหล่าดาราและ 

Blogger ด้านแฟชั่นที่มีชื่อเสียงเพ่ือสร้างความน่าสนใจให้มากที่สุด และโฆษณาผ่านหนังสือแฟชั่น , 

ผ่านโฆษณาบนรถไฟฟ้า BTS , รถไฟใต้ดิน MRT และ หน้าร้าน True Shop อีกทั้งยังสื่อไปใน

ช่องทางดิจิตอลทีวีอย่าง True Vision อีกด้วย 

 -  กลุ่มลูกค้าในช่วงนี้คือกลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมายหลักของเว็บ คือลูกค้าอายุระหว่าง 18-49 

ปี ที่ใช้อินเตอร์เน็ตเป็นประจ าและสนใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต 

 -  วางแผนการโฆษณาในส่วนของช่องทางออนไลน์ ต่างๆ ซื้อโฆษณาบน Facebook และ 

Google , วางแผนงานกับ Blogger เพ่ือให้กระจายข่าวสารให้อย่างถูกต้อง , ติดต่อ True Online ขอ

ขึ้นโฆษณาใน Landing Page ส่วนด้านออฟไลน์จองสถานที่ที่ห้าง สยาม พารากอน และติดต่อดารา , 

ซื้อสื่อโฆษณาบน BTS และ MRT , ติดต่อ True Shop และ True Vision เพ่ือขอขึ้นโฆษณา  

 -  โฆษณาไปในช่องทางต่างๆในส่วนของออนไลน์ทั้ง Social Network , เว็บบอร์ด , Google 

SEO , Blogger , Landing Page ของ True Online ส่วนด้านออฟไลน์จัดงานเปิดตัวเว็บไซต์ที่

ห้างสรรพสินค้าชั้นน าโดยเชิญเหล่าดาราและ Blogger ด้านแฟชั่นที่มีชื่อเสียงเพ่ือสร้างความน่าสนใจ

ให้มากที่สุด และโฆษณาผ่านหนังสือแฟชั่น , ผ่าน ad บน BTS , MRT ,True Shop และสื่อไปใน

ช่องทางดิจิตอลทีวีอย่าง True Vision 

 -  หลังจากนั้นดู Feedback จ านวนคนเข้าเว็บ และสรุปผลจากสถิติในช่องทาง Online ต่างๆ

เพ่ือมาวิเคราะห์ในการท าการตลาดครั้งต่อไป 

 ช่วงรักษาฐานลูกค้า (Retain) 
 -  แนะน าโปรโมชั่นส่วนลด Voucher Code ต่างๆ , อัพเดดสินค้าใหม่ๆ , ให้ Blogger เขียน 

Blog แนะน าสินค้าต่างๆ  

 -  กลุ่มลูกค้าในช่วงนี้คือกลุ่มเป้าหมายหลักของเว็บ คือลูกค้าอายุระหว่าง 18-49 ปี ที่ใช้

อินเตอร์เน็ตเป็นประจ าและสนใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต 

 -  วางแผนท า Voucher ส่วนลดต่างๆให้แก่ลูกค้าที่เป็นสมาชิกกับเว็บ , ติดต่อธนาคารต่างๆ

เพ่ือจัดส่วนลดพิเศษและ Cashback ให้กับลูกค้า , เช้คสต้อกและจัดซื้อสินค้าแบบใหม่ๆเข้ามา
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เพ่ิมเติมและอัพเดด , ส่งข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่เราจะจัดโปรหรืออยากขายให้กับ Blogger เขียน

แนะน าสินค้า 

 -  มีส่วนลดต่างๆให้ลูกค้าผ่าน Voucher Code เมื่อลูกค้าสมัครสมาชิก ท าให้ลูกค้าเกิดความ

คุ้มค่า , ดีลกับธนาคารต่างๆเพ่ือคืน Cashback ให้กับลูกค้าเมื่อช าระผ่านบัตรเครดิต , อัพเดดสินค้า

ใหม่ๆให้รองรับความต้องการของลูกค้า , ใช้ Blogger ชื่อดังน าเสนอเทรนแฟชั่นใหม่ๆ และโต้ตอบกับ

ลูกค้าเพ่ือดึงลูกค้าให้เข้ามาซื้อสินค้าท่ีเว็บ 

 -  หลังจากนั้นดูยอดการซื้อและจ านวนสมาชิกที่เพ่ิมขึ้น และสรุปผลจากสถิติในช่องทาง 

Online ต่างๆเพ่ือมาวิเคราะห์ในการวางแผนครั้งหน้า 

 ช่วงขยายฐานลูกค้า (Expand) 

 -  ขยายช่องทางการโฆษณาเว็บไซต์ไปในทุกช่องทาง และเปิดตัว Mobile Application  

 -  กลุ่มลูกค้าในช่วงนี้คือกลุ่มลูกค้าใหม่ที่ไม่เคยใช้บริการซื้อสินค้าผ่าน Online หรือลูกค้าที่ไม่
เคยใช้งานเว็บ True Tres Chic 
 -  วางแผนการโฆษณาในส่วนของช่องทางออนไลน์ต่างๆ อย่างเต็มรูปแบบ , พัฒนา Mobile 
Application เพ่ือเปิดตัว , ดีลกับพาร์ทเนอร์ต่างๆเพ่ือเพ่ิมฐานโฆษณาให้มากยิ่งขึ้น 
 -  ใช้ Full Online Marketing Strategy สื่อสารทุกช่องทางอย่างเต็มรูปแบบกับช่องทาง
ออนไลน์ และเปิดตัว Mobile Application ขยายฐานลูกค้าและท าให้ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าได้ทุกที่ 
ทุกเวลา , ดีลกับพาร์ทเนอร์ต่างๆเช่น Ensogo , TrueYou , Galaxy Gift เพ่ือเพ่ิมฐานโฆษณาให้
ได้มากท่ีสุด 
 -  หลังจากนั้นดูยอดการซื้อและจ านวนสมาชิกที่เพ่ิมขึ้น และสรุปผลจากสถิติในช่องทาง
ออนไลน์ , Mobile Application และพาร์ทเนอร์ต่างๆ เพื่อมาวิเคราะห์ในการวางแผนโฆษณาครั้ง
หน้า 
 ช่วงเพ่ิมกลุ่มลูกค้าใหม่ (Infect) 

 เมื่อฐานลูกค้าหลักเริ่มขยายตัวช้าลง บริษัทจะต้องหากลุ่มลูกค้าใหม่ (Infect) เพ่ิมเข้ามาเพ่ือ
ยืดช่วงอ่ิมตัวให้กว้างที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ และในขณะเดียวกันก็มุ่งเน้นการท าผลก าไรโดยอาศัย
ปริมาณของกลุ่มสังคมออนไลน์ภายใต้เว็บไซด์ของบริษัทที่มีปริมาณมากแล้ว และมีชื่อเสียงเพียง
พอที่จะเชิญชวนให้ผู้สนับสนุนและสปอนเซอร์ต่างๆ เริ่มหันมาสนใจร่วมธุรกิจได้ง่ายขึ้น โดยมีแนว
ทางการด าเนินการตามจุดประสงค์ ดังนี้ 
 -  เพ่ิมสินค้าหมวดใหม่เข้ามาในเว็บ , สร้าง Concept Shop ในห้างสรรพสินค้า 

 -  กลุ่มลูกค้าในช่วงนี้คือกลุ่มลูกค้าใหม่ที่ไม่เคยซื้อสินค้ากับทางเว็บมาก่อน 
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 -  ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหมวดใหม่ๆ ว่ามีความคุ้มค่าในการน าเข้ามาจ าหน่ายหรือไม่ , 

ติดต่อซื้อ FXMirror จากบริษัท FX Gear ซึ่งเป็นระบบ AR แบบเคลื่อนที่ได้ในรูปแบบกระจกเพ่ือมา

ติดตั้งใน Concept Shop และดูพ้ืนที่ของห้างสรรพสินค้าต่างๆทั่วกรุงเทพเพ่ือตั้ง Concept Shop  

 -  เพ่ิมสินค้าหมวดใหม่ๆเข้ามาในร้าน เช่นเสื้อผ้าเด็ก และสร้าง Concept Shop โดยใช้ AR 

FXMirror เป็นตัวให้ลูกค้าลองสินค้าซึ่ง Concept Shop นี้สามารถเคลื่อนย้ายได้ไปตาม

ห้างสรรพสินค้าชั้นน าต่างๆทั่วกรุงเทพ 

 -  หลังจากนั้นดูยอดการซื้อและจ านวนสมาชิกใหม่ที่เพ่ิมข้ึน ดูผลตอบรับของ Concept 

Shop ถ้าผลตอบรับดีมาก อาจตั้งเป็นร้านจริงๆในอนาคตต่อไป 

 

5.14 โครงสร้างองค์กร 

 

ภาพที่ 5.2 : แสดงผังโครงสร้างองค์กรของบริษัท 
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ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงรายละเอียดต าแหน่งงานจากภาพผังโครงสร้างดังนี้ 
 
ต าแหน่ง ความรับผิดชอบ คุณสมบัติ เงินเดือน  

(บาท/
เดือน) 

จ านวน 
ต าแหน่ง 

กรรมการ
ผู้จัดการ 

- ก าหนดวิสัยทัศน์ และ
พันธกิจของบริษัท 
- บริหารควบคุมการ
ท างานในบริษัทให้บรรลุ
เป้าหมายที่ตั้งไว้ 

- จบปริญญาโทในสาขา
บริหารธุรกิจ 
- มีประสบการณ์ท างานใน
สายบริหารไม่ต่ ากว่า 5 ปี 
- มีความสามารถในการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 

100,000 1 

ผู้จัดการฝ่าย
การตลาด 
Marketing 
Manager 

- บริการจัดการฝ่าย
การตลาด 
- วางแผนการตลาด
ก าหนดทิศทางเพ่ือบรรลุ
เป้าหมาย 

- จบปริญญาโทในสาขา
การตลาด หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างานด้าน
การตลาด 5 ปีขึ้นไป 
- ถ้ามีประสบการณ์ทางด้าน
การตลาดออนไลน์จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ 

50,000 1 

พนักงาน
การตลาด 
Marketing 
Officer 

- ปฏิบัติงานตามแนวทาง
ที่ได้รับจากผู้จัดการ 
- บริการจัดการด้าน 
Marketing 
Communication 
- บริหารและพัฒนาสินค้า
และบริการของบริษัทให้มี
ความสามารถแข่งขันใน
ตลาดได้ 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาการตลาด หรือ
สาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างาน 1-3 
ปี 
- มีประสบการณ์ท างาน
เกี่ยวข้องกับธุรกิจออนไลน์
จะพิจารณาเป็นพิเศษ 

25,000 3 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงรายละเอียดต าแหน่งงานจากภาพผังโครงสร้างดังนี้ 
 
พนักงานออ
แกนไนเซอร์ 
Organizer 
Officer 

- บริหารการจัดกิจกรรม
ต่างๆ ของบริษัททุก
ประเภท 
- ประสานงานกับบริษัท
ภายนอกหรือหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องเพ่ือให้บริษัท
บรรลุเป้าหมาย 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาการตลาด หรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างาน 1-3 
ปี 
- มีประสบการณ์ท างานด้าน
ออแกนไนเซอร์ 

25,000 2 

พนักงาน
พัฒนาและ
ดูแล Mobile 
Application 

- ก ากับดูแลระบบ 
Mobile Application - 
แก้ไขปัญหาและติดต่อ
ประสานงานกับบริษัท
พัฒนา Applicaion 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาที่เกี่ยวข้อง - มี
ประสบการณ์ทางด้าน 
Mobile Application 1-3 
ปี 

30,000 1 

ผู้จัดการฝ่าย
ปฏิบัติการ 
Operation 
Manager 

- บริหารจัดการฝ่าย
ปฏิบัติการให้ท างานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 
- วางแผนการด าเนินงาน
โดยใช้ทรัพยากรให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 

- จบปริญญาโทในสาขา
บริหารธุรกิจ หรือสาขาท่ี
เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างาน
เกี่ยวข้องกับธุรกิจออนไลน์ 
5 ปีขึ้นไป 
- ถ้ามีประสบการณ์ทางด้าน
การตลาดออนไลน์จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ 

50,000 1 

พนักงาน
การเงินและ
บัญชี 
Accounting 
and Finance  

- บริหารจัดการแหล่ง
เงินทุนของบริษัท 
- ท าบัญชี วิเคราะห์แก้ไข้
ปัญหาทางการเงิน 

- จบปริญญาโทในสาขา
การเงินหรือบัญชี  
- มีประสบการณ์ท างาน
เกี่ยวข้องกับธุรกิจออนไลน์ 
3-5 ปี 

35,000 3 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงรายละเอียดต าแหน่งงานจากภาพผังโครงสร้างดังนี้ 
 
พนักงานจัดซื้อ
และดูแลสินค้า
ลงคลัง 

- ท าหน้าที่ดูแลการจัดซื้อ
และบริหารสินค้าในคลัง 
ให้เพียงพอในการจ าหน่าย 
- บริหารจัดการอุปกรณ์ท่ี
ใช้งานในบริษัท 
- บริหารการจัดส่งสินค้า
ให้กับลูกค้า 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า 
- มีประสบการณ์ท างานด้าน
จัดซื้อ 1-3 ปี 

30,000 3 

พนักงานดูแล
เว็บไซด์ 
Web 
Administrator 

- ออกแบบเว็บไซด์ของ
บริษัทพัฒนารูปแบบ
ฟังชั่นก์ต่างๆ ดูแลระบบ 
AR (Augmented 
Reality)  
- แก้ไขปัญหาและติดต่อ
ประมาณงานกับภายนอก
บริษัทในเรื่องที่เกี่ยวข้อง
กับเว็บไซด์ 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาวิทยาศาสตร์
คอมพิวเตอร์หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างานด้าน 
IT 1-3 ปี 

25,000 2 

พนักงานพัฒนา
เว็บไซด์ 
Web 
Developer 

- ออกแบบเว็บไซด์ของ
บริษัทพัฒนารูปแบบ
ฟังชั่นก์ต่างๆ 
- แก้ไขปัญหาและติดต่อ
ประมาณงานกับภายนอก
บริษัทในเรื่องที่เกี่ยวข้อง
กับเว็บไซด์ 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาที่เกี่ยวข้อง 
- มีประสบการณ์ทางด้าน
พัฒนาเว็บไซด์ 1-3 ปี 

30,000 2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงรายละเอียดต าแหน่งงานจากภาพผังโครงสร้างดังนี้ 
 
พนักงาน
ออกแบบงาน
ศิลป์ 
Graphic 
Designer 

- ร่วมออกแบบกราฟฟิ
คบนเว็บไซด์ ใบปลิว 
โปสเตอร์ และอ่ืนๆ ที่
ต้องการ 
- ออกแบบรูปแบบหนังสือ
นิยาย หน้าปก รูปเล่ม 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขาศิลปกรรมหรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างาน 1-3 
ปี 

25,000 1 

พนักงานลูกค้า
สัมพันธ์ 
Customer 
Assistant 

- รับเรื่องและประสานงาน
ลูกค้าเพ่ือตอบข้อซักถาม 
ต่างๆ แก้ไขปัญหาการใช้
งาน 

- จบปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 
- ไม่ต้องการประสบการณ์ 

15,000 3 

เจ้าหน้าที่
ธุรการทั่วไป 
Administrator 
Officer 

- สนับสนุนการท างานด้าน
เอกสารภายในบริษัท 
- รับผิดชอบเรื่องท่ีเกี่ยวกับ
ทรัพยากรบุคคล 

- จบปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 
- ไม่ต้องการประสบการณ์ 

15,000 1 

พนักงาน
บริหารเนื้อหา
บนเว็บไซด์ 
Web 
Content 
Management 

- พิจารณาคัดกรองเนื้อหา
และข้อความบนเว็บไซด์ให้
เหมาะสม 
- คัดสรรนิยายที่มีคุณภาพ
เพ่ือส่งต่อให้กับ
บรรณาธิการเพ่ือพิจารณา
ผลงานต่อไป 

- จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ในสาขานิเทศศาสตร์หรือ
สาขาที่เก่ียวข้อง 
- มีประสบการณ์ท างาน 1-3 
ปี 
- เคยท างานเกี่ยวข้องกับ
สิ่งพิมพ์จะพิจารณาเป็น
พิเศษ 

20,000 3 

 



 
 

บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
6.1 ข้อสมมติในการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 จากแผนด าเนินกิจการในประเด็นต่างๆ และการก าหนดแผนธุรกิจ ผู้วิจัยได้ก าหนด
สมมติฐานประกอบการศึกษาความเป็นไปได้ด้านงบลงทุน งบประมาณรายรับและรายจ่ายของ
โครงการ ซึ่งมีรายละเอียดและเหตุผลประกอบ ดังต่อไปนี้ 
 6.1.1 ท าการคาดการณ์งบการเงินของบริษัทล่วงหน้า 5 ปีโดยเริ่มตั้งแต่เดือนกันยายน 2558 
ถึงเดือนธันวาคม 2563 โดยที่ 3 เดือนแรกจะเป็นการเปิดบริษัทมุ่งเน้นการสร้างการรับรู้ถึงกลุ่มลูกค้า 
ก่อนที่จะเปิดให้บริการจริงเต็มรูปแบบ 
 6.1.2 บริษัทเปิดให้บริการเว็บไซต์ Fashion E-Commerce ประเภทไลฟ์สไตล์แฟชั่นส าหรับ
คนในยุคปัจจุบันที่ไม่มีเวลาหรือไม่อยากออกจากบ้านไปเดินหาซื้อสินค้าแฟชั่น ภายในเว็บไซด์จะตอบ
โจทย์การซื้อสินค้าแบบครบวงจรเพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกรวดเร็ว ได้สินค้าคุณภาพดีในราคาที่
เหมาะสม   
 6.1.3 นอกจากนี้ทางร้านยังใช้ระบบ AR (Augmented Reality) แสดงภาพเสมือนของ
สินค้าข้ึนมา เพ่ือให้ลูกค้าได้ทดลองเสมือนได้ลองสินค้านั้นจริงๆ แก้ไขจุดอ่อนของ E-Commerce 
Store ที่ลูกค้าไม่สามารถลองสินค้าจริงๆได้ และยังมีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือ
น าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและแนะน าสไตล์การแต่งตัว รวมถึงมีการสนทนาโต้ตอบกับกลุ่มลูกค้า 
ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความผูกผันและซื้อสินค้าในเว็บไซต์ 
 6.1.4 รายได้ของบริษัทมาจาก 2 ส่วน ส่วนแรกจ าหน่ายสินค้าท่ีเป็น International Brand 
ต่างๆที่ลูกค้ารู้จักดี ส่วนที่สองจ าหน่ายสินค้าที่เป็น Local Brand ที่อยู่ในประเทศไทย โดยแบ่งเป็น
หมวดหมู่ใหญ่ๆคือ เสื้อผ้า,รองเท้า,กระเป๋า,นาฬิกาข้อมือ,เครื่องประดับ  
 6.1.5 สินค้าแฟชั่นที่จ าหน่ายจะเป็นสินค้าแฟชั่นที่มีราคาอยู่ในเรทระดับปานกลาง (190-
6000 บาท) เนื่องจากเป็นเรทราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถซื้อหาได้ โดยท าราคาให้ถูกกว่าท้องตลาด
เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและกลับมาซื้อสินค้าซ้ า 
 
6.2 การประมาณต้นทุนเงินลงทุนรวม 
 ต้นทุนเงนิลงทุนรวม เป็นเงินลงทุนถาวรซึ่งประกอบไปด้วย การลงทุนในสินทรัพย์ถาวร และ
ค่าใช้จ่ายก่อนการท าเนินกิจการอย่างสมบูรณ์ 
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6.3 สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้น 
 
ตารางที่ 6.1 : สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้น 
 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

ค่าประกันส านักงาน 100,000 บาท   

ค่าตกแต่งพ้ืนที่ส านักงาน 400,000 บาท ออฟฟิศขนาด 100 ตร.ม. ค่าตกแต่งคิด ตร.
ม. 
ละ 4,000 บาท 

ค่าอุปกรณ์ส านักงานและ
คอมพิวเตอร์ 

902,000 บาท   

เว็บเซิฟเวอร์ 300,000 บาท ใช้เซิฟเวอร์ 2 เครื่องเพ่ือป้องกันระบบล่ม 
โดยรวมค่าประกัน 5 ปี ใช้ server แบบ 
High performance ส าหรับธุรกิจขนาด
กลางถึงขนาดใหญ่ 

เซิฟเวอร์ฐานข้อมูล 400,000 บาท ใช้เซิฟเวอร์ 2 เครื่องเพ่ือป้องกันระบบล่ม 
โดยรวมค่าประกัน 5 ปี ใช้ server แบบ 
High performance ส าหรับธุรกิจขนาด
กลางถึงขนาดใหญ่ 

ค่าพัฒนาโปรแกรมบนมือถือ 500,000 บาท รวมค่าแก้ไขและปรับปรุง 5 ปี 

ค่า AR Technology รวมค่า
ดูแลพัฒนา 5 ปี 

 5,000,000 บาท  รวมค่าแก้ไขและปรับปรุง 5 ปี 

ค่าพัฒนาเว็บไซด์ 500,000 บาท รวมค่าแก้ไขและปรับปรุง 5 ปี 

ค่าจดทะเบียนบริษัท 20,000 บาท   

ค่าจดโดเมนเนม 300 บาท/ปี   

ค่าสื่อสารการตลาด 6,000,000 บาท ช่วงท าการตลาดออนไลน์ในช่วงเริ่มต้น 3 
เดือน ใช้ค่าใช้จ่าย 3,000,000 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.1 (ต่อ): สมมติฐานการลงทุนเบื้องต้น 
 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

ค่าจัดกิจกรรมทางการตลาด 1,000,000 บาท ออกบูธเปิดตัวเว็บไซต์ช่วงเริ่มต้น 3 เดือน
และช่วงปีแรก ใช้ค่าใช้จ่ายปีละ 2,000,000 
บาท โดยแบ่งเป็นค่าจัดบูธ ค่าของรางวัล
และแขกรับเชิญ 

 
6.4 การประมาณการต้นทุนการบริการ 
 
ตารางที่ 6.2 : การประมาณการต้นทุนการบริการ 
 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

ค่าสื่อสารการตลาด 6,000,000 บาทต่อปี   

ค่าใช้จ่ายในการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด 

1,000,000 บาทต่อปี   

ค่าสาธารณูปโภคเฉลี่ย 15,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 180,000 บาท
ต่อปี 

  

ค่าเช่าส านักงาน 50,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 600,000 บาท
ต่อปี 

ค่าเช่า 500 บาทต่อ ตร.ม โดย
ออฟฟิศมีขนาด 100 ตร.ม 

ค่าจ้างบริษัทขนส่งสินค้า เฉลี่ยคิดเป็นครั้งละ 
40 บาทต่อสินค้า 1 
ชิ้น 

ใช้บริษัท acommerce ในการขนส่ง
และเก็บค่าสินค้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.2 (ต่อ) : การประมาณการต้นทุนการบริการ 
 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

ค่าสื่อสารการตลาด 6,000,000 บาทต่อปี   

ค่าใช้จ่ายในการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด 

1,000,000 บาทต่อปี   

ค่าสาธารณูปโภคเฉลี่ย 15,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 180,000 บาทต่อ
ปี 

  

ค่าเช่าส านักงาน 50,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 600,000 บาทต่อ
ปี 

ค่าเช่า 500 บาทต่อ ตร.ม โดย
ออฟฟิศมีขนาด 100 ตร.ม 

ค่าจ้างบริษัทขนส่งสินค้า เฉลี่ยคิดเป็นครั้งละ 40 
บาทต่อสินค้า 1 ชิ้น 

ใช้บริษัท acommerce ในการขนส่ง
และเก็บค่าสินค้า 

ค่าเช่าโกดังสินค้า 50,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 600,000 บาทต่อ
ปี 

ใช้โกดังเก็บสินค้าของ True ที่สุข
สวัสดิ ์

ค่าเช่าที่วางเซิฟเวอร์ 24,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 288,000 บาทต่อ
ปี 

ค่าเช่ารวมค่าบริการดูแลเซิฟเวอร์และ
ค่าเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต คิด 6,000 
บาทต่อเครื่องต่อเดือน 

เงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน 820,000 บาทต่อ
เดือน หรือ 9,840,000 
บาทต่อปี 

เพ่ิมข้ึนปีละ 5% ตามค่าครองชีพ 

โบนัสผู้บริหารและพนักงาน 820,000 บาทต่อปี โบนัสขั้นต่ า 1 เดือน 

ค่าจ้างแม่บ้านดูแลส านักงาน 10,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 120,000 บาทต่อ
ปี 

เพ่ิมข้ึนปีละ 5% ตามค่าครองชีพ 

ค่าท าวิจัยการตลาด 200,000 บาทต่อปี ค่าจ้าง Agency ท าวิจัย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.2 (ต่อ): การประมาณการต้นทุนการบริการ 
 

ค่าซ่อมบ ารุงวัสดุและอุปกรณ์
ต่างๆ 

10,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 120,000 บาทต่อ
ปี 

ค่าซ่อมอุปกรณ์ในส านักงาน 

ค่าจดโดเมนเนม 300 บาทต่อปี   

ค่าปรับปรุงสถานที่ 200,000 บาทต่อครั้ง ซ่อมแซมปรับปรุงพ้ืนที่ส านักงานในปี
ที่ 3 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 5,000 บาทต่อเดือน 
หรือ 60,000 บาทต่อปี 

ใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

ค่าเสื่อมราคา 400,400 บาทต่อปี ประเมินจากสินทรัพย์ถาวร โดย
ก าหนดระยะเวลา 5 ปี 

ต้นทุนขาย 71,120,000 บาทต่อปี รายได้จากสินค้าได้แต่ละประเภท 
คิดป็น 30% ของราคาสินค้า 

 
6.5 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน 
 การจัดตั้งบริษัทใช้เงินทุนรวมทั้งสิ้นประมาณ 10.5 ล้านบาท โดยแหล่งเงินทุนมาจากส่วน
ของเจ้าของบริษัท 3.5 ล้านบาทและเงินทุนกู้ยืมอีก 7 ล้านบาท ซึ่งสมมติฐานอัตราดอกเบี้ยที่ 6% 
และก าหนดช าระหนี้สินภายใน 5 ปี ทั้งนี้เพ่ือให้ความสามารถในการท าก าไรต่อต้นทุนมีค่าสูงขึ้น ใช้
ประโยชน์จากก าแพงภาษี และในขณะเดียวกันก็เป็นการกระจายความเสี่ยงในการลงทุนไปด้วย 
เงื่อนไขการประกอบธุรกิจ 
 -  ต้นทุนซื้อของสินค้าประเภทแฟชั่นจะเฉลี่ยอยู่ที่ 60% ของราคาสินค้า ซึ่งรายได้จากการ
ขายสินค้าในเว็บไซต์คือ 40% ของราคาสินค้าท้ังหมด 
 -  ระบบ AR (Augmented Reality) ใช้โมดูลของบริษัท Zugara ซึ่งมีค่าโมดูลและค่าดูแล
เป็นเวลา 5 ปีอยู่ท่ี 5,000,000 บาท 
 -  ระบบขนส่งสินค้าใช้บริการของบริษัท acommerce ซึ่งเป็นบริษัทมืออาชีพในด้านการ
ขนส่งสินค้าทั่วประเทศ และยังมีบริการการเก็ยเงิบปลายทางให้อีกด้วย โดยคิดเฉลี่ยค่าบริการอยู่ที่ชิ้น
ละ 40 บาท 
 -  อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ 6.5% ต่อปี 
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6.6 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 
ตารางที่ 6.3 : ตารางแสดงกระแสเงินสดในโครงการกรณีเป็นไปได้สูงสุด (Most Likely Case) 
 

 

 
(ตารางมีต่อ) 

รายการกระแสเงินสด ปีที ่0 (Q4) ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

กระแสเงินสดรบั (Cash In Flow)

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

สว่นของเจ้าของ 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000 3,500,000

เงินสดรับจากการกูธ้นาคาร 7,000,000 7,000,000 7,000,000 7,000,000 7,000,000 0

กระแสเงินสดรับจากการด าเนินกจิการ

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทรองเท้า 3,150,000 12,600,000 15,750,000 18,900,000 23,625,000 26,775,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทเสือ้ผ้า 4,500,000 18,000,000 22,500,000 27,000,000 33,750,000 38,250,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทนาฬิกาขอ้มอื 3,000,000 12,000,000 15,000,000 18,000,000 22,500,000 25,500,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทกระเป๋า 4,500,000 18,000,000 22,500,000 27,000,000 33,750,000 38,250,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทกฬีา 1,500,000 6,000,000 7,500,000 9,000,000 11,250,000 12,750,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง 900,000 3,600,000 4,500,000 5,400,000 6,750,000 7,650,000

รายไดจ้ากสนิคา้ประเภทเคร่ืองประดบั 1,500,000 6,000,000 7,500,000 9,000,000 11,250,000 12,750,000

0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0

รวมกระแสเงินสดรบั 19,050,000 76,200,000 95,250,000 114,300,000 142,875,000 161,925,000

กระแสเงินสดจ่าย (Cash Out Flow)

กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินกจิการ

คา่สือ่สารการตลาด -3,000,000 -6,000,000 -6,000,000 -6,000,000 -6,000,000 -6,000,000

คา่ใช้จ่ายในการจัดกจิกรรมทางการตลาด -2,000,000 -2,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000

รวมคา่สือ่สารการตลาด -5,000,000 -8,000,000 -7,000,000 -7,000,000 -7,000,000 -7,000,000

คา่สาธารณูปโภคเฉลีย่ -45,000 -180,000 -180,000 -180,000 -180,000 -180,000

คา่เช่าส านักงาน -180,000 -720,000 -720,000 -720,000 -720,000 -720,000

คา่เช่าท่ีวางเซฟิเวอร์ -72,000 -288,000 -288,000 -288,000 -288,000 -288,000

เงินเดอืนผู้บริหารและพนักงาน -2,460,000 -9,840,000 -10,332,000 -10,848,600 -11,391,030 -11,960,582

โบนัสผู้บริหารและพนักงาน 0 -820,000 -861,000 -904,050 -949,253 -996,715

คา่จ้างแมบ้่านดแูลส านักงาน -30,000 -120,000 -126,000 -132,300 -138,915 -145,861

คา่สวัสดกิารพนักงาน 0 -295,200 -309,960 -325,458 -341,731 -358,817

คา่ท าวิจัยการตลาด -50,000 -200,000 -200,000 -200,000 -200,000 -200,000

คา่ซอ่มบ ารุงวัสดแุละอุปกรณ์ต่างๆ -30,000 -120,000 -120,000 -120,000 -120,000 -120,000

คา่จดโดเมนเนม 0 -300 -300 -300 -300 -300

คา่ซอ่มแซมปรับปรุงส านักงาน 0 0 0 -200,000 0 0

คา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ 0 -60,000 -60,000 -60,000 -60,000 -60,000

คา่เสือ่มราคา 0 -416,400 -416,400 -416,400 -416,400 -416,400

คา่จ้างบริษัทขนสง่สนิคา้ -1,600,000 -6,400,000 -8,000,000 -9,600,000 -12,000,000 -13,600,000

คา่เช่าโกดงัเกบ็สนิคา้ -150,000 -600,000 -600,000 -600,000 -600,000 -600,000

รวมคา่ใช้จ่ายในการขายและการบริหาร -4,617,000 -20,059,900 -22,213,660 -24,595,108 -27,405,628 -29,646,675

ต้นทุนขาย -11,430,000 -45,720,000 -57,150,000 -68,580,000 -85,725,000 -97,155,000

รวมกระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินกิจการ -21,047,000 -73,779,900 -86,363,660 -100,175,108 -120,130,628 -133,801,675
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ตารางที่ 6.3 (ต่อ) : ตารางแสดงกระแสเงินสดในโครงการกรณีเป็นไปได้สูงสุด (Most Likely Case) 
 

 

 
 
ตารางที่ 6.4 : ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
 

 
 
มี Unique IP Address ต่อวัน 1,700,000 ใน 5 ปี ซึ่งจะมี Payback Period ประมาณ 2 ปี 4 เดือน 

กระแสเงินสดจ่ายจากกจิกรรมการลงทนุ

คา่ตกแต่งพ้ืนทีส่ านักงาน -480,000 0 0 0 0 0

คา่อุปกรณ์(อุปกรณ์ส านักงานและคอมพิวเตอร์) -902,000 0 0 0 0 0

คา่เว็บเซฟิเวอร์ -300,000 0 0 0 0 0

คา่เซฟิเวอร์ส าหรับฐานขอ้มลู -400,000 0 0 0 0 0

คา่พัฒนาโปรแกรมบนมอืถือรวมคา่ดแูลพัฒนา 5 ปี -500,000 0 0 0 0 0

คา่โมดลู AR Technology และดแูล 5 ปี -5,000,000 0 0 0 0 0

คา่จดทะเบยีนต้ังบริษัท -20,000 0 0 0 0 0

คา่ประกนัส านักงาน -100,000 0 0 0 0 0

คา่จดทะเบยีนโดเมนเนมเว็บไซด์ -300 0 0 0 0 0

คา่พัฒนาเว็บไซดร์วมคา่ดแูลพัฒนา 5 ปี -500,000 0 0 0 0 0

กระแสเงินสดจ่ายจากกจิกรรมการจัดหาเงิน

เงินสดจ่ายช าระดอกเบีย้จ่าย -113,750 -455,000 -455,000 -455,000 -455,000 -455,000

เงินสดช าระคนืเงินต้น 0 0 0 0 0 -7,000,000

เงินสดจ่ายช าระภาษีเงินได ้(30%) 0 -589,530 -2,529,402 -4,100,968 -6,686,811 -6,200,498

รวมกระแสเงินสดจ่าย -29,363,050 -74,824,430 -89,348,062 -104,731,076 -127,272,440 -147,457,172

ก าไรสุทธิ -10,313,050 1,375,570 5,901,938 9,568,924 15,602,560 14,467,828

บวกคา่เสือ่มราคา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000

บวกเงินทนุหมนุเวียน 0 0 0 0 0

ลบเงินปนัผลผู้ถือหุ้น 0 0 0 0 0 0

กระแสเงินสดสุทธิ (Net Cash Flow) -10,313,050 1,435,570 5,961,938 9,628,924 15,662,560 14,527,828

เงินสดปลายงวด -10,313,050 -8,877,480 -2,915,542 6,713,382 22,375,943 36,903,770

discount rate (อัตราดอกเบ้ีย) 6.5%

NPV 27,041,050         

IRR 55%



 
 

บทที่ 7 
สรุปประเด็นปัญหาและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 สรุปประเด็นปัญหาในการศึกษา 
 ในการท าโครงการเว็บไซด์ True Tres Chic มีปัจจัยส าคัญแบ่งได้เป็น 2 ส่วน ส่วนที่ 1 คือ 
การบริหารจัดการปัจจัยหลักที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดการซื้อขายสินค้าแฟชั่น นั่นคือการบริหาร
ต้นทุน และการจัดการสินค้าคงเหลือ (Stock) และส่วนที่ 2 คือการบริหารจัดการปัจจัยหลักท่ี
เกี่ยวข้องกับการตลาด นั่นคือการสื่อสารการตลาด การขยายฐานลูกค้า และส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า เพ่ือท าให้ธุรกิจมีขีดความสามารถในการแข่งขันและ
เติบโตต่อไปในอนาคต โดยสรุปประเด็นดังนี้ 
 7.1.1 ประเด็นปัญหาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการซื้อขายสินค้าแฟชั่น 
 ประเด็นเก่ียวกับต้นทุนการผลิต 
 ธุรกิจการขายสินค้าแฟชั่นนั้นมีความผันผวนทางราคาค่อนข้างมาก อันเนื่องมาจากการ
แข่งขันทางด้านราคาท่ีสูง ดังนั้นการจะท าก าไรจะต้องบริหารต้นทุนให้ราคาต่อหน่วยต่ าที่สุดเท่าที่จะ
ท าได้ซึ่งถ้าเกิดปัญหาไม่สามารถคุยกับ Supplier ให้ได้ราคาที่ดี อาจเกิดการขาดทุนได้ ซึ่งแนวทาง
การแก้ไขมี ดังนี้ 
 ในการท าธุรกิจในช่วงคุยเรื่องราคากับ Supplier ควรให้ต้นทุนสินค้าแฟชั่นต่อชิ้นไม่ควรเกิน 
70%  ของราคาปกติท่ีจัดจ าหน่าย เนื่องจากเวลาจ าหน่ายสินค้าจะมีค่าใช้จ่ายในเรื่องของการส่งสินค้า
ที่ต้องจ่ายให้กับบรอษัทขนส่งสินค้าอีกส่วนหนึ่ง และอีกส่วนหนึ่งคือการแข่งขันกันในด้านการลดราคา
จากคู่แข่งต่างๆ ท าให้สามารถจ าหน่ายได้ในราคาท่ีเหมาะสม พร้อมทั้งไม่เกิดปญัหาสินค้าคงเหลือให้
มาจัดการในภายหลัง 
 ประเด็นสินค้าคงเหลือ 
 ปัญหาส าคัญหนึ่งคือหากสินค้าที่น ามาจ าหน่ายไม่สามารถขายได้ จะเกิดปัญหาสินค้าคงเหลือ
จึงต้องมีวิธีแก้ปัญหาจุดประสงค์เพ่ือ ให้ได้ต้นทุนบางส่วนกลับคืนมา หรือเพ่ือลดความเสียหาย ให้
น้อยที่สุด มีแนวทางการบริหารจัดการ ดังนี้ 
 -  ในการคุยกับ Supplier ครั้งแรก ให้คุยครอบคลุมในเรื่องของการเปลี่ยนสินค้าคืนในกรณีท่ี
สินค้าขายไม่หมด โดยเปลี่ยนเป็นสินค้าที่มูลค่าเท่ากัน  
 -  ลดราคาสินค้าโดยจัดหมวดหมู่สินค้าลดราคาขึ้นมา 3 เดือน 1 ครั้ง แบ่งเป็นหมวดหมู่
ชัดเจนและสวยงาม  ช่วยลดปัญหาสินค้าคงเหลือได้ 
 7.1.2 ประเด็นปัญหาที่เกี่ยวข้องกับการตลาด 
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 ประเด็นส าคัญในการท าธุรกิจออนไลน์คือการสร้างภาพลักษณ์และการรับรู้ของ
กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งธุรกิจใหม่จ าเป็นต้องประสบปัญหานี้ เนื่องจากการสื่อสารการตลาด มีเทคนิค
หลากหลาย และยังต้องใช้เครือข่ายธุรกิจอย่างมากในการท าให้ คุ้มค่ากับเม็ดเงินที่ลงทุนไปในการท า
ตลาดผ่านสื่อต่างๆ โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ ปัจจัยส าคัญอีกสิ่งที่จะขาดไม่ได้เลยคือส่วนผสมทาง
การตลาดที่สามารถแข่งขันได้ในธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วย สินค้าและบริการ ราคา สถานที่ และการ
ส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะน าเสนอแนวทางแก้ไข รองรับ อุปสรรค ต่างๆ ดังนี้ 
 ประเด็นเรื่องการสื่อสารการตลาดและการขยายฐานลูกค้า 
 เนื่องจากธุรกิจเป็นเว็บไซด์ขายสินค้าประเภทแฟชั่น จึงใช้การท าตลาดผ่านสื่อออนไลน์เป็น
หลัก เช่น Facebook , Line , Instagram และช่องทาง Social Network ทั้งหมด ร่วมกับสื่อ
ออฟไลน์เช่นป้ายโฆษณาต่างๆ การออกบู้ทแนะน าเทคโนโลยีในการซื้อสินค้า และสื่อที่บริษัททรูมีเช่น 
TrueVision เพ่ือการข้ึนโฆษณาต่างๆให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายหลักท่ีต้องการ 
 ประเด็นเรื่องส่วนผสมทางการตลาด 
 เว็บไซด์ที่ขายสินค้าประเภทแฟชั่นมีจ านวนคู่แข่งที่สูง ซึ่งรูปแบบของสินค้าและบริการมี
ความใกล้เคียงกันอย่างมาก ซึ่งแต่ละเว็บไซด์ได้มีการวางแนวคิดของสินค้าและบริการ เพื่อน ามาเป็น
จุดขายของธุรกิจ ดังนั้น จึงมีประเด็นปัญหาในการพิจารณา ในแต่ละด้าน ดังนี้ 
 ด้านสินค้าและบริการ 
 ใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านความแตกต่าง โดยน าเทคโนโลยี AR (Augmented Reality) แสดง
ภาพเสมือนของสินค้าข้ึนมา เพ่ือให้ลูกค้าได้ทดลองเสมือนได้ลองสินค้านั้นจริงๆ แก้ไขจุดอ่อนของเว็บ 
E-Commerce อ่ืนๆที่ลูกค้าไม่สามารถลองสินค้าจริงๆได้ 
 จัดเรียงหมวดหมู่ของสินค้าให้เรียบง่าย ไม่ซับซ้อน ค้นหาสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ต่าง
จากเว็บไซต์ E-Commerce เจ้าอื่นๆท่ีเน้นใส่สินค้าเข้ามาให้เยอะ จนค้นหาสินค้าล าบาก 
 มีส่วนของ Blog ที่เขียนโดย Blogger ชื่อดังเพ่ือน าเสนอข่าวสารในวงการแฟชั่นและแนะน า
สไตล์การแต่งตัวให้กับลูกค้า เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ซื้อสินค้าในเว็บเพิ่มขึ้น 
 พัฒนารูปแบบช่องทางการช าระค่าสินค้าและบริการที่ครบครันและมีความน่าเชื่อถือ คือการ
น าระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่มีชื่อเสียงและมีมาตรฐานมาใช้เช่น Verified by Visa หรือ 
MasterCard SecuredCode ช าระผ่านบัตรเครดิต เหมือน Paypal, Google Checkout การโอน
เงินช าระค่าสินค้าผ่าน ATM และบริการเก็บเงินปลายทาง 
 ด้านราคา/ต้นทุน 
 สินค้าแฟชั่นที่ทาง True Tres Chic จ าหน่ายจะเป็นสินค้าแฟชั่นที่มีราคาอยู่ในเรทระดับปาน
กลาง (190-6000 บาท) เนื่องจากเป็นเรทราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถซื้อหาได้ โดยท าราคาให้ถูก
กว่าท้องตลาดเพื่อดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและกลับมาซื้อสินค้าซ้ า 
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 ด้านสถานที่/สิ่งอ านวยความสะดวก 
 เป็นเว็บไซด์ขายสินค้าแฟชั่นออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงได้ด้วยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ทุกชนิด 
ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์สื่อสาร โดยเข้าทางเว็บไซต์ www.truetreschic.com และยังมี 
Application ที่สามารถใช้บนโทรศัพท์มือถือ iOS และ Android ได้อีกด้วย 
 ด้านการส่งเสริมการขาย 
 เน้นการจัดท าโปรโมชั่น ลดราคา ดึงดูดความสนใจทั้งในด้านราคาและด้านเทคโนโลยีระบบ 
AR ที่สามารถลองสินค้าได้ อีกท้ังยังมีในส่วนของ Blogger คอยแนะน าสินค้าและเทรนด์ใหม่ๆให้
ลูกค้ามาซื้อสินค้าในเว็บอีกช่องทางหนึ่ง 

โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media ต่างๆ ของกลุ่มทรูเพ่ือใช้ในการสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมาย แจ้งรายละเอียดกิจกรรมต่างๆ รวมทั้งน าเสนอโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 

ใช้ Blog เว็บบอร์ดและฟอรั่มต่างๆ ในกลุ่มเป้าหมายหลักคือกลุ่มลูกค้าท่ีชอบแฟชั่น การ
แต่งตัว และกลุ่มเป้าหมายรองคือบุคคลทั่วไปที่ใช้งานอินเทอร์เน็ต เป็นเครื่องมือในการสร้างกระแส
นิยม เพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการทดลองเข้ามาซื้อสินค้าในเว็บไซด์ของบริษัท 

ใช้ Facebook Ad และ Google Ad พร้อมกับการเลือกซ้ือแบนเนอร์ (Banner) ในเว็บไซด์ที่
มีผู้เข้าชมสูง เผื่อสร้างการรับรู้และเปิดโอกาสให้ผู้ใช้งานพบกับเว็บไซด์ได้ง่ายยิ่งขึ้น 

โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทนิตยสารแฟชั่น วัยรุ่น นิตยสารผู้หญิง โดยจะใช้มากในช่วง
เปิดตัวบริษัท 

จัดโปรโมชั่นส่วนลดในชว่งเปิดตัวบริษัทเพ่ือดึงดูดความสนใจและให้ลูกค้าได้ทดลองใช้งาน
ระบบ AR ในช่วงเริ่มต้นเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้และกระจายฐานลูกค้าเริ่มต้นให้มีขนาดใหญ่ขึ้น 

จัดโปรโมชั่นเพ่ือการรักษาฐานลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ถึงความเอาใจใส่และความคุ้มค่าที่
บริษัทมอบให้กับลูกค้า เพ่ือสร้างความมั่นคงในตราสินค้าและเกิดการขยายตัวของฐานลูกค้าจากการ
ชักชวนของสมาชิกเก่าต่อไปและจัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นให้เกิดยอดขายหรือความตื่นตัวของลูกค้า 
โดยเป้าหมายของโปรโมชั่นกลุ่มนี้จะเน้นกระตุ้นเพ่ือขยายฐานลูกค้าหรือเพ่ือเพ่ิมผลก าไรจากยอดขาย 
 
7.2 การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์ 
 การบริหารจะดีหรือไม่ข้ึนอยู่กับสถานการณ์ดังนี้ 
 7.2.1 ผู้บริหารจะต้องพยายามวิเคราะห์สถานการณ์ให้ดีที่สุด 
 7.2.2 เป็นการผสมผสานแนวคิดระหว่างระบบปิดและระบบเปิด และยอมรับหลักการของ 
 7.2.3 ทฤษฎีระหว่างทุกส่วนของระบบจะต้องสัมพันธ์และมีผลกระทบซึ่งกันและกัน 
 7.2.4 สถานการณ์จะเป็นตัวก าหนดการตัดสินใจ และรูปแบบการบริหารที่เหมาะสม 
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 7.2.5 ค านึงถึงสิ่งแวดล้อมและความต้องการของบุคคลในหน่วยงานเป็นหลักมากกว่าที่จะ
แสวงหาวิธีการอันดีเลิศมาใช้ในการทางาน โดยใช้ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาในการพิจารณา 
 7.2.6 เน้นให้ผู้บริหารรู้จักใช้การพิจารณาความแตกต่างที่มีอยู่ในหน่วยงาน เช่น 
 -  ความแตกต่างระหว่างบุคคล 
 -  ความแตกต่างระหว่างระเบียบกฎเกณฑ์ วิธีการ กระบวนการ และการควบคุมงาน  เป็นต้น 
 -  ความแตกต่างระหว่างความสัมพันธ์ของบุคคลในองค์กร 
 -  ความแตกต่างระหว่างเป้าหมายการดาเนินงานขององค์การ เป็นต้น 
การวิเคราะห์และแก้ไขสถานการณ์ กรณีท่ีแย่ที่สุด (Worst Case) 
 ปัจจัยที่ส่งผลให้กิจการไม่สามารถด าเนินการได้ตามแผนที่วางไว้ อาจส่งผลท าให้ธุรกิจไม่
ประสบผลส าเร็จและคืนทุนในระยะเวลาอันสั้น ซึ่งอาจมีสาเหตุอันเนื่องมาจาก 
 -  ภาวะเศรษฐกิจตกต่ า ประชาชนเริ่มใช้จ่ายอย่างประหยัด ใช้เฉพาะสิ่งของที่จ าเป็น 
 -  มีคู่แข่งเกิดข้ึนในธุรกิจเดียวกันที่มีศักยภาพสูงมาแย่งส่วนแบ่งตลาด ท าให้ยอดขายลดต่ าลง 
ผู้วิจัยที่คิดแผนรองรับสถานการณ์ไว้ ดังนี้ 
 -  ลดต้นทุน และค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นต่างๆ เพ่ือส ารองเงินหมุนเวียนในการด าเนินกิจการ 
 -  จัดหาแหล่งเงินทุนส ารอง เผื่อในกรณีเงินหมุนเวียนไม่เพียงพอ 
 -  เน้นการประชาสัมพันธ์เพ่ิมขึ้น โดยมุ่งเน้นถึงจุดเด่นของกิจการ และเน้นย้ าจุดที่คู่แข่งไม่มี 
ตลอดจนถึงท าโปรโมชั่น เพื่อเรียกความสนใจ และเพ่ิมฐานลูกค้าอย่างต่อเนื่อง  
 -  จัดกิจกรรมเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่า อย่างต่อเนื่อง  ทั้งนี้เพ่ือสร้างความซื่อสัตย์ในตราสินค้า
ของบริษัท 
 
ตารางที่ 7.1 : แสดงสถานการณ์เงินที่แย่ที่สุด 
 

 
 
มี Payback Period ประมาณ 3 ปี 1 เดือน 
 
 
 

อัตราดอกเบ้ีย 6.5%

NPV 17,565,471         

IRR 38%
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การวิเคราะห์และแก้ไขสถานการณ์ กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 เศรษฐกิจเติบโตอย่างรวดเร็ว อัตราว่างงานต่ า และแนวโน้มการซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์เป็นที่แพร่หลาย ซึ่งระยะเวลาการคืนทุนภายใน 1 ปี 10 เดือน ซึ่งผู้วิจัยเตรียมแผนการรับมือ
สถานการณ ์ดังนี้ 
 -  ขยายตัวไปตาม Supply Chain โดยมีโรงงานผลิตสินค้าเป็นของตัวเองเพ่ือประโยชน์ในการ
ขายสินค้าและควบคุมต้นทุน 
 -  ขยายขนาดระบบเซิฟเวอร์เพ่ือรองรับผู้ใช้งานที่เพ่ิมมากขึ้น 
 -  เพ่ิมงบประมาณสื่อทางการตลาดเพื่อสร้างการรับรู้ (Awareness) และประชาสัมพันธ์ให้
มากขึ้น เพ่ือให้เกิดจุดสนใจและสร้างตราสินค้าให้มั่นคง โดยเฉพาะการเน้นการท าตลาดบนออนไลน์ 
 -  เพ่ิมพนักงาน เพ่ือรองรับทั้งหน้าที่งานและจ านวนงานที่เพ่ิมมากข้ึน 
 -  พัฒนาระบบ AR (Augmented Reality) ให้มีความสมบูรณ์และการใช้งานที่ง่ายขึ้น 
 -  ท าเทคโนโลยีใหม่ๆ ในอนาคตท่ีเป็นประโยชน์มาใช้งานในเว็บไซต์ 
 
ตารางที่ 7.2 : แสดงสถานการณ์เงินที่ดีที่สุด 
 

 
 
มี Payback Period ประมาณ 1 ปี 6 เดือน 
 
7.3 สรุปการวิเคราะห์ผลตอบแทนของโครงการ 

บริษัทลงทุนในการเปิดให้บริการหลาย ๆ ช่องทาง ซึ่งในการจัดตั้งจ าเป็นต้องใช้เงินในการ
ลงทุนมากพอสมควร ดังนั้นเพ่ือให้ผู้ลงทุนแน่ใจว่าควรจะมีการลงทุนหรือไม่ จึงต้องมีการวิเคราะห์
ผลตอบแทนทางการเงิน โดยน าเอาเวลาของความส าคัญเข้ามาเก่ียวข้อง โดยในที่นี้จะเลือกเอาเกณฑ์ 
การตัดสินใจ ดังนี้ 
 7.3.1 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 7.3.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
 7.3.3 อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 
 

อัตราดอกเบ้ีย 6.5%

NPV 36,497,784         

IRR 72%
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ตารางที่ 7.3 : แสดงสรุปผลตอบแทนทางการเงิน 
 

 
 
7.4 ข้อเสนอแนะของโครงการเว็บไซต์จ าหน่ายสินค้าแฟชั่น True Tres Chic 
 -  รูปแบบของเว็บไซด์ควรเพ่ิมส่วนที่เป็น Life Style เพ่ิมเติมให้แก่ลูกค้า  ทั้งนี้เพ่ือดึงดูดให้ผู้
เข้าชมเว็บไซด์ให้ลูกค้าแวะเวียนเข้ามาอย่างสม่ าเสมอโดยไม่ให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นเว็บไซต์ที่เน้นขายของ
อย่างเดียว ในขณะเดียวกันก็จะสอดแทรกการน าเสนอขายสินค้าของบริษัทเข้าไปด้วยอย่างกลมกลืน  
 -  หาพันธมิตรเพ่ิมขึ้น ทั้งพันธมิตรในส่วนของแบรนด์ต่างๆทั้งในและต่างประเทศเพ่ือเพ่ิม
ความหลากหลายของสินค้าในเว็บให้มากขึ้น ส่วนของพันธมิตรด้านบริษัทพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆเพ่ือ
น าเทคโนโลยีที่เหมาะสมเข้ามาใช้กับเว็บในอนาคต และพันธมิตรในส่วนของ Partner ต่างๆเพ่ือม
ช่องทางโฆษณาในกับเว็บไซต์ของเรา สร้างการรับรู้และลูกค้า เพ่ือการขายสินค้าที่เพ่ิมมากข้ึน  
 -  ใช้ประโยชน์จากการตลาดออนไลน์ สร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด ด้วย
วิธีการต่างๆ อาทิเช่น Google , แบนเนอร ์(Banner), Social Media, Online Influencer, Viral 
Marketing, Video Marketing เป็นต้น และสื่อแบบออฟไลน์ที่ทางบริษัททรูมี เช่น TrueVision การ
โฆษณาผ่าน True Shop และการโฆษณาผ่านตู้บริการช าระเงินของทรู เป็นต้น 
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แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง โครงการธุรกิจร้านค้าแฟชั่นออนไลน์โดยใช้ระบบเทคโนโลยีเสมือนจริง 

วัตถุประสงค์ 
          แบบสอบถามนี้ท าขึ้นเพ่ือเป็นเครื่องมือที่ใช้ส าหรับการวิจัย เรื่องโครงการธุรกิจร้านค้าแฟชั่น

ออนไลน์โดยใช้ระบบเทคโนโลยีเสมือนจริง ของนักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการสาระและการสร้างคุณค่า มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งท่านเป็นผู้หนึ่งที่สามารถให้

ข้อมูลที่จะเป็นประโยชน์อย่างมากแก่การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ โดยการตอบแบบสอบถามท่านสามารถ

ตอบค าถามตามความเป็นจริง ซึ่งตรงกับความคิดเห็นของท่าน และขอความกรุณาตอบค าถามให้ครบ

ทุกข้อ เนื่องจากทุกค าตอบที่ได้รับมีคุณค่าเป็นอย่างยิ่ง 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามเพ่ือการวิจัยนี้ แบ่งออกเป็น 5 ตอน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตบนโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ต 

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ต 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) และระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนโทรศัพท์มือถือ (M-

Commerce) 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-

Commerce) 

ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามเป็นข้อมูลที่ใช้เพ่ือประโยชน์ต่อการศึกษา และ

ไม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อท่านผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน และสุดท้ายนี้ ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่าน

ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้  

     
       ผู้จัดท าวิจัย 

         นายชุมพล สิงหรา 
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ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง : กรุณาใส่เครื่องหมาย    ลงในช่อง [   ] หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ  

[   ] 1. ชาย  [   ] 2. หญิง 

2. อายุ 

[   ] 1. 18-28 ปี [   ] 2. 29-39 ปี  [   ] 3. 40-49 ปี            [   ] 4. 50 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ  

[   ] 1.โสด  [   ] 2. สมรส  [   ] 3. หย่า/แยกกันอยู่/หม้าย 

4. ระดับการศึกษา   

[   ] 1. ประถมศึกษา [   ] 2. มัธยมศึกษา/ปวช. [   ] 3. อนุปริญญา/ปวส. 

[   ] 4. ปริญญาตรี  [   ] 5. สูงกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

[    ] 1. แม่บ้าน/เกษียณ [   ] 2. รับจ้างทั่วไป  [   ] 3. นักเรียน/นักศึกษา 

[    ] 4. อาชีพอิสระ [   ] 5. พนักงานเอกชน  [   ] 6. ธุรกิจส่วนตัว 

[   ] 7. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

6. รายได้ต่อเดือน 

[   ] 1. ต่ ากว่า 10,000 บาท      [   ] 2. 10,001-20,000 บาท [   ] 3. 20,001-30,000  บาท 

[   ] 4. 30,001-40,000 บาท     [   ] 5. 40,001-50,000 บาท [   ] 6. มากกว่า 50,000 บาท 

 

ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตบนโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ต 

7. ท่านใช้อินเทอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาเท่าใด 

[   ] 1. น้อยกว่า 1 ปี  [   ] 2. 1-2 ปี  [   ] 3. 3-4 ปี 

[   ] 4. 5-6 ปี   [   ] 5. 7  ปีขึ้นไป 

8. ระยะเวลาที่ท่านใช้งานอินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ย 

[   ] 1. น้อยกว่า 1 ชั่วโมง [   ] 2. 1-2 ชั่วโมง  [   ] 3. 3-4 ชั่วโมง 

[   ] 4. 5-6 ชั่วโมง [   ] 5. มากกว่า 7 ชั่วโมง 

9. สถานที่ที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตเป็นประจ า (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
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[   ] 1. บ้าน  [   ] 2. ที่ท างาน  [   ] 3. สถานศึกษา 

[   ] 4. ร้านอินเทอร์เน็ต [   ] 5. ทุกที่ผ่านโทรศัพท์มือถือ/แท็บเล็ต 

10. ท่านเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตด้วยวิธีใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

[   ] 1. อินเตอร์เน็ตบ้านผ่านสายโทรศัพท์ [   ] 2. อินเตอร์เน็ตบ้านผ่านสาย Cable Fiber 

[   ] 3. GPRS/EDGE/3G/4G [   ] 5. WIFI ตามสถานที่ต่างๆ  

11. ท่านใช้อินเทอร์เน็ตช่วงเวลาใดมากที่สุด 

[   ] 1. 00.01 - 09.00 น. [   ] 2. 09.01 - 12.00 น. [   ] 3. 12.01 - 15.00 น. 

[   ] 4. 15.01 - 18.00 น. [   ] 5. 18.01 - 21.00 น. [   ] 6. 21.01 - 00.00 น. 

12. ท่านใช้งานอินเทอร์เน็ตเพ่ืออะไร (ตอบได้มากกว่า  1 ข้อ) 

[   ] 1. อ่านข่าวสาร [  ] 2. ค้นหาข้อมูล [   ] 3. ซื้อสินค้าและบริการ 

[   ] 4. เล่นเกมส์  [   ] 5. Social Network [   ] 6. ฟังเพลงออนไลน์ 

13. ท่านมีจ านวนโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ตที่ใช้อยู่จ านวนกี่เครื่อง 

[   ] 1. 1 เครื่อง         [   ] 2. 2 เครื่อง    [   ] 3. 3 เครื่อง 

[   ] 4. 4 เครื่อง           [   ] 5. 5 เครื่อง  [   ] 6. มากกว่า 5 เครื่อง 

14. ค่าใช้จ่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่และแท็บเล็ตต่อเดือน 

[   ] 1. 300 บาท หรือต่ ากว่า [   ] 2. 301 – 1,000 บาท [   ] 3. 1,001 – 3,000 บาท 

[   ] 4. 3,001 – 5,000 บาท  [   ] 5. มากกว่า 5,000 บาท 

15. ประเภทของระบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ต 

[   ] 1. Pre-paid (บัตรเติมเงิน) [   ] 2. Post-paid (ช าระค่าบริการรายเดือน)    

[   ] 3. ใช้ทั้ง 2 แบบ  

16. ยี่ห้อ และรุ่นของโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ตที่ใช้อยู่ (โปรดระบุ) ......................................... 

[   ] 1. GPRS  [   ] 2. EDGE  [   ] 3. 3G                [   ] 4. 4G  

17. ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่และแท็บเล็ตเพื่อวัตถุประสงค์อะไรบ้าง (สามารถตอบได้มากกว่า  

1 ข้อ) 

[   ] 1. สนทนากับผู้อ่ืน [   ] 2. รับข่าวสารใหม่ๆ [   ] 3. ค้นหาข้อมูลสินค้า/บริการต่างๆ 

[   ] 4. ความทันสมัย         [   ] 5. ดาวน์โหลดเพลง, รูปภาพ        [   ] 6. ถ่ายรูป 

[   ] 7. ซื้อขายสินค้าและบริการ     [   ] 8. ฟังเพลง    [   ] 9. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 
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18. ท่านใช้อินเตอร์เน็ทบนโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ตบ่อยแค่ไหนในแต่ละวัน 

[   ] 1. น้อยกว่า 2 ชั่วโมง [   ] 2. 2-4 ชั่วโมง  [   ] 3. 4-6 ชั่วโมง 

[   ] 4. 6-8 ชั่วโมง [   ] 5. มากกว่า 8 ชั่วโมง 

19. Application ในบนโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือแท็บเล็ตที่ใช้บ่อยที่สุด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

[   ] 1. Application ประเภทเชท (Line)  [   ] 2. Application ประเภท Social Media 

(Facebook , Instagram) [   ] 3. Application ประเภทค้นหาข้อมูล  [   ] 4. Application 

ประเภท e-Commerce และสิทธิพิเศษต่างๆ [   ] 5. Application ประเภทอ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

…………………………… 

20. ท่านได้รับข่าวสารเกี่ยวกับการท าธุรกรรมบนโทรศัพท์เคลื่อนที่ (การซื้อสินค้า บริการผ่าน 

โทรศัพท์เคลื่อนที่) จากแหล่งใดมากที่สุด (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

[   ] 1. หนังสือพิมพ์รายวัน [   ] 2. เพ่ือน  [   ] 3. นิตยสาร/วารสาร 

[   ] 4. ผู้บังคับบัญชา/นายจ้าง [   ] 5. โทรทัศน์/วิทยุ  [   ] 6. ญาติ/พ่ีน้อง 

[   ] 7. อินเตอร์เน็ต  [   ] 8. Social Media  [   ] 9. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………….. 

21. ท่านเคยซื้อสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชอิเล็กทรอนิคส์ (E-Commerce) หรือไม่ 

[   ] 1. เคย  [   ] 2. ไม่เคย  [   ] 3. อยู่ระหว่างการตัดสินใจ 

22. เว็บไซต์ประเภท e-Commerce เว็บใดที่ท่านรู้จักหรือเคยใช้บริการ (สามารถตอบได้มากกว่า  

1 ข้อ) 

[   ] 1. Lazada  [   ] 2. Zalora                    [   ] 3. Central Online  

[   ] 4. iTruemart         [   ] 5. Cdiscount              [   ] 6. Shopat7  

[   ] 7. Weloveshopping   [   ] 8. Whatsnews            [   ] 9. Rakuten Talad.com 

[   ] 10. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................................................                

 

ส่วนที่ 3 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ต 

23. ท่านซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตเฉลี่ยเดือนละกี่ครั้ง 

[   ] 1. ไม่เคยใช้  [   ] 2. 1-2 ครั้ง          [   ] 3. 3-4 ครั้ง     [   ] 4. 5 ครั้งข้ึนไป 

24. เหตุผลที่ท่านจะซื้อสินค้าและบริการผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

[   ] 1. ต้องการทดลองสั่งซื้อ [   ] 2. สินค้าและบริการที่ทันสมัย 
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[   ] 3. ราคาถูกกว่า, ประหยัด [   ] 4. สะดวกรวดเร็ว   

[   ] 5. สินค้าไม่มีจ าหน่ายทั่วไป [   ] 6. อ่ืนๆ……… 

25. ท่านเคยสั่งซื้อสินค้าและบริการประเภทใดบ้างผ่านอินเทอร์เน็ต (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

[   ] 1. หนังสือ   [   ] 2. สินค้าอุปโภคบริโภค [   ] 3. สินค้าสุขภาพ 

[   ] 4. ความสวยความงาม [   ] 5. วัสดุอุปกรณ์/เครื่องมือ/เครื่องใช้ไฟฟ้า 

[   ] 6.  แฟชั่น   [   ] 7. สมัครสมาชิก/ช าระค่าสมาชิก 

[   ] 8. สื่อบันเทิง เช่นเพลง, ภาพยนตร์ 

26. หากต้องการช าระค่าสินค้าและบริการที่ซื้อผ่านอินเทอร์เน็ตท่านจะเลือกช่องทางใด (ตอบได้มากกว่า 

1 ข้อ) 

[   ] 1. โอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร [   ] 2. ใช้ Credit Card [   ] 3. จ่ายผ่าน Counter Service 

[   ] 4. บริการเก็บเงินปลายทาง [   ] 5. อ่ืนๆ......................  

 

ส่วนที่ 4 : ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) และระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนโทรศัพท์มือถือ (M-

Commerce) 

ปัจจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 มาก
ที่สุด 

4 มาก 3 ปาน
กลาง 

2 น้อย 1 น้อย
ที่สุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.1 เว็บไซต์และแอพพลิเคชั่นมีความ
สวยงาม ทันสมัย           

1.2 มีระบบการสืบค้นสินค้าท่ีง่าย           
1.3 สินค้าแบ่งเป็นหมวดหมู่ชัดเจน           

1.4 ระบบการขนส่งที่ครอบคลุมทั่วประเทศ           

1.5 ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของ
ผู้ประกอบการ           

 

 



109 
 

ปัจจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 มาก
ที่สุด 

4 มาก 3 ปาน
กลาง 

2 น้อย 1 น้อย
ที่สุด 

1.6 ระบบความปลอดภัยในการช าระค่า
สินค้า           

1.7 มีระบบเก็บเงินปลายทาง รับสินค้าก่อน
จ่ายเงิน 

     2. ด้านราคา (Price) 
2.1 ราคาเหมาะสม ไม่แพงกว่าท้องตลาด           
2.2 แสดงราคาชัดเจน           

2.3 ไม่มีส่วนเกินที่ต้องจ่ายเพิ่มจากราคาที่
แสดง           

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
3.1 สามารถซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์และ
แอพพลิเคชั่นบนโทรศัพท์มือถือได้           
3.2 สามารถค้นหาเว็บไซต์และ
แอพพลิเคชั่นได้อย่างง่ายดาย           

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  
4.1 มีส่วนลดพิเศษที่น่าสนใจ           

4.2 มีโฆษณาเว็บไซต์และแอพพลิเคชั่นผ่าน
ช่องทางต่างๆอย่างชัดเจน           
 

ส่วนที่ 5 : ข้อมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ช่วยในการเลือกซื้อสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ (E-

Commerce) 

เทคโนโลยีใดที่ท่านสนใจอยากให้มีในร้าน
ขายสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) 

ระดับความคิดเห็น 
5 มาก
ที่สุด 

4 มาก 3 ปาน
กลาง 

2 น้อย 1 น้อย
ที่สุด 

1. มีเทคโนโลยีที่ช่วยให้เรารู้สึกเหมือนได้
ลองสินค้านั้นจริงๆก่อนซื้อ 
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2. สามารถแตะที่หน้าจอหรือวาดมือบน
อากาศเพ่ือเลือกสินค้าต่างๆได้ 

          

3. สามารถถ่ายรูปของตนเองแล้วน าไป
เทียบกับสินค้าต่างๆเพ่ือทดลองสินค้าได้ 

          

4. มี QR Code เพ่ือใช้โทรศัพท์มือถือสแกน
เข้าไปชมสินค้านั้นๆได้อย่างรวดเร็ว 

          

5. มีระบบช่วยเตือนเม่ือคุณเดินเข้าไปใกล้
ร้านค้าที่มีโปรโมชั่นพิเศษ 

          

6. มีระบบที่น าทางเราไปยังตัวสินค้านั้นๆได้ 
พร้อมบอกข้อมูลต่างๆของสินค้านั้น 

          

7. มีระบบการจ่ายเงินค่าสินค้าที่ทันสมัย 
โดยใช้ลายนิ้วมือของเราในการยืนยันตัวตน
เพ่ือซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต 

          

8. มีระบบแจ้งเตือนติดตามสินค้าว่าตอนนี้
อยู่ที่ใด และจะมาถึงเราเมื่อใด 

          

 

แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………… 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   นาย ชุมพล สิงหรา 

วัน เดือน ปีเกิด   22 พฤษภาคม 2526 

อีเมล   purechelsea@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา    

 2556 – ปัจจุบัน   ก าลังศึกษาต่อหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการสาระ

   และการสร้างคุณค่า มหาวิทยาลัยกรุงเทพ กรุงเทพมหานคร 

 2544 – 2548  นิเทศศาสตร์บัณฑิต สาขาวารสารศาสตร์ มหาวิทยาลัยรังสิต   

   กรุงเทพมหานคร 

 2537 – 2543  มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสุราษฎร์ธานี สุราษฎร์ธาน ี

 

ประสบการณ์ท างาน 

 2554 – ปัจจุบัน  บริษัท ทรู คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน), Product Executive, Digital 

   Customer Experience  

 2550 – 2554  บริษัท บริษัท ทีจี เซลลูล่าร์เวิลด์ จ ากัด (มหาชน), Specialist Mobile 

   Product 

 








