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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของ
นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสร้างทฤษฎีฐานรากและ          
ใช้วิธีวิทยาการสร้างทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จ านวน 55 คน 
 ผลการศึกษา พบว่า นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ได้อธิบายถึงรูปแบบธุรกิจและ
กระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล พบว่า รูปแบบเจ้าของธุรกิจแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ 1) ธุรกิจเจ้าของคน
เดียว 2) ธุรกิจแบบหุ้นส่วน  พร้อมทั้งมีรูปแบบการประกอบธุรกิจแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่  1) รูปแบบธุรกิจจัด
จ าหน่ายสินค้า 2) รูปแบบธุรกิจการให้บริการ  ตลอดจนกระบวนการสร้างธุรกิจ ประกอบด้วย 4 ร ะยะ ได้แก่ 1) 
ระยะเริ่มต้นธุรกิจ 2) ระยะการวางแผนสร้างธุรกิจ 3) ระยะการด า เนินธุรกิจ และ 4) การประเมินผล ปัญหาและ
อุปสรรคในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล ประกอบด้วย 5 ข้อปัญหา ได้แก่ 1) ขาดแคลนเงินทุน 2) การ
ประชาสัมพันธ์ 3) ขาดทักษะความรู้ด้านดิจิทัลมาร์เกตติ้ง 4) ความล่าช้าในการจัดส่งสินค้า 5) คู่แข่งทางการค้า  
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย สามารถใช้เป็นแนวทางสร้างความตระหนัก และพัฒนาศักยภาพ ( Design 
Thinking ) ด้านการวิเคราะห์ข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data Analysis) ด้านการเงินและเทคโนโลยี (Fintech) และด้าน
นวัตกรรม (Innovation)  ในการพัฒนาแบบจ าลองธุรกิจบนโลกดิจิทัล ไปสู่การเป็นผู้ประกอบการระยะเริ่มต้น 
(Startup) ตลอดจนก้าวการเข้าสู่อุตสาหกรรมดิจิทัล และสามารถขยายธุรกิจให้สามารถเติมโตต่อไป 
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Abstract     
 The research aimed to study the business model and process on the Digital World of the 
students of the Faculty of Management Science, Silpakorn University. It is quantitative research by 
using the Grounded Theory to build it up. The researchers gained the information by interviewing 
55 (fifty-five) students of the Faculty of Management Science, Silpakorn University, by the use of in 
depth interviews. 
 As a result of the interview with the students, we found that there were two  types of 
business ownership; Proprietorship and Partnership, There are also two ways of running the 
business; Distribution  business model and Model of business services. There are four  stages of 
procedure involved when building up a business; Start up , Planning , Operation and Evaluation. 
Finally, there are a number of problems and obstacles that may arise: Shortage of Funds , Public 
relations , Lack of digital marketing skills , Delays in product delivery and Competitors. In 
conclusion we suggest that students can use this research as a way to develop their abilities in the 
many aspects required for developing the modeling of a business in the digital world,  such as:- 
Design Thinking, Big Data Analysis, Fintech and Innovation, to enable them to start up a business in 
the Digital Industry and expand it. 
 
Keywords:  Business model / Digital Business /  Building a business 
 
บทน า 
 การท าธุรกิจบนโลกออนไลน์หรือการตลาดดิจิทัล คือ “การตลาดยุคใหม่” เกิดขึ้นจากการเข้ามาของ
เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต เปิดโอกาสให้ธุรกิจทุกระดับสร้างแบรนด์ด้วยตนเอง น าสินค้าและบริการของตนเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้จากทุกที่ทั่วทุกมุมโลก ทุกเวลา รวดเร็ว หลังจากเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตเกิดขึ้น ส่งผลต่อรูปแบบการ
สื่อสารเป็นอย่างยิ่ง โดยช่องทางการสื่อสารนี้ ได้มีบทบาทส าคัญส าหรับองค์กรธุรกิจในการเชื่อมโยง พร้อมทั้งท า
การตลาดไปยังลูกค้าปลายทางในทุกที่ทั่วโลกได้อย่างมีประสิทธิภาพ การเติบโตอย่างรวดเร็วของประชากรบนโลก
อินเทอร์เน็ต เครือข่ายออนไลน์ได้สร้างปรากฏการณ์ใหม่ให้กับผู้ประกอบการในทุกระดับชั้นโดยเฉพาะธุรกิจขนาด
กลางและเล็ก หรือ SMEs ด้วยโอกาสในการพัฒนาธุรกิจสู่ระดับโลก (รณกฤต ทิพหิรัญกุล, 2560) 
 รายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตประเทศไทยปี 2560 พบว่า ผู้ใช้อินเตอร์เน็ต มากที่สุดคือ 
(Gen Y) ช่วงอายุระหว่าง 17-36 ปี  ใช้อินเตอร์เน็ตโดยเฉลี่ยวันละ 7 ชั่วโมง 12 นาที รองลงมา ผู้ใช้อินเตอร์เน็ต 
(Gen Z)ใช้อินเตอร์เน็ตโดยเฉลี่ยวันละ 5 ชั่วโมง 48 นาที  ทั้งนี้ สถานที่ที่ใช้อินเตอร์เน็ตหลักๆ ยังเป็นที่บ้าน/ที่พัก
อาศัย ตามมาด้วยที่ท างาน ระหว่างเดินทาง ที่สาธารณะ โรงเรียน/มหาวิทยาลัย และอินเตอร์เน็ตคาเฟ่ แพลตฟอร์มที่
คนไทยใช้งานมากที่สุดคือ YouTube 97.1% ตามมาด้วย Facebook, Line, Instagram, Pantip, Twitter, และ 
WhatsApp จากการส ารวจพบว่าผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ 82.3% โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมเว็บไซต์มากที่สุด คือ 
โฆษณาจากเว็บไซต์/สื่อออนไลน์ต่างๆ (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) 
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 การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีของประเทศไทยในปี 2560 ที่ผ่านจุดเริ่มต้นที่ดี โดยภาคเอกชน และภาครัฐ            
มีความชัดเจนในการเตรียมพร้อมสู่การเปลี่ยนแปลงในยุคดิจิทัล ที่ความฉลาดของเทคโนโลยีจะท าให้อุปกรณ์ต่างๆ
สื่อสารได้อย่างอัตโนมัติ โดยเริ่มจาก 1) Digital 1.0 คือ การเปิดโลกอินเตอร์เน็ตยุคเริ่มต้นของ “Internet”             
เป็นช่วงเวลาที่กิจกรรมและการด าเนินชีวิตของผู้คนเปลี่ยนจากออฟไลน์ (Offline) มาเป็นออนไลน์(Online) 2) 
Digital 2.0 ยุคโซเชียลมีเดีย คือ ยุคที่ผู้บริโภคเริ่มสร้างเครือข่ายติดต่อสื่อสารกันในโลกออนไลน์ เครือข่ายสังคม 
Social Network ผู้คนที่ต้องการความสะดวกสบายในการติดต่อสื่อสาร 3) Digital 3.0 ยุคแห่งข้อมูลและบิ๊กดาต้า คือ          
ยุคแห่งการใช้ข้อมูลที่วิ่งเข้าออกเป็นอย่างมหาศาล ส่งผลต่อการเติบโตของโซเชียลมีเดียและ E-Commerce เช่น         
สื่อโซเชี่ยล เว็บเบราว์เซอร์ หรือแม้แต่ธุรกิจอย่างธนาคาร  โลจิสติกส์ ประกันภัย รีเทล เป็นต้น 4) Digital 4.0 คือ 
เมื่อเทคโนโลยีมีมันสมองเทคโนโลยีและโลกดิจิทัลมีความรวมเร็ว และเคลื่อนที่ไม่มีหยุด (โลจิสติกส์, 2561) 
 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร มีจุดมุ่งหมายที่จะผลิตบัณฑิตในสาขาวิชาที่สามารถประกอบ
อาชีพอิสระได้ระดับหนึ่ง เป็นบุคลากรที่มีความสามารถทางธุรกิจขั้นพื้นฐาน รวมทั้งมีความสามารถในการร่วม
ปฏิบัติงานในหน่วยงานภาครัฐและธุรกิจเอกชนได้เป็นอย่างดี พร้อมทั้งความมุ่งมั่นที่จะเน้นให้นักศึกษาของคณะมี
ความรู้ทางด้านเทคโนโลยี และการเป็นผู้ประกอบการ ตลอดจนสนับสนุนให้นักศึกษาได้รับประสบการณ์ตรง ทั้งจาก
การฝึกงาน การดูงาน การแข่งขันภายนอก และการท าโครงการต่าง ๆ ในทุกหลักสูตรของคณะ(คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร , 2559) 
 จากข้อมูลข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษา การสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร เพื่อศึกษารูปแบบและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล การสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของ
นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  เพื่อส่งเสริมและสนับสนุนนักศึกษาเป็นผู้ประกอบการเริ่มต้น 
(Startup) ในการต่อยอดแนวความคิดให้เกิดเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ส าหรับการเร่ิมต้นเข้าสู่อุตสาหกรรมดิจิทัล และการ
ขยายธุรกิจให้สามารถเติมโตต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1. เพื่อศึกษารูปแบบและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 2. เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา  ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตด้านเนื้อหา โดยศึกษา รูปแบบธุรกิจและกระบวนการ
สร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรโดยศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีที่
เก่ียวข้อง หนังสือ งานวิจัย และเอกสารต่างๆ ร่วมกับการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 2. ขอบเขตด้านประชากร เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ นักศึกษาคณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จ านวน 55 คน เมื่อข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ได้ค าตอบที่ซ้ าๆ กัน ไม่มี
ประเด็นอะไรใหม่แล้ว แม้จะเก็บข้อมูลต่อไปก็จะได้ข้อมูลแบบเดิม ผู้วิจัยจึงหยุดเก็บข้อมูล 
 3. ขอบเขตด้านพื้นที่   ได้แก่ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  
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เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล  Turban et al. (2555: 4) ให้ความหมายของการ
ประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล หรือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce  : e-commerce)อย่างกว้าง 
กล่าวคือ “กระบวนการซื้อ ขาย แลกเปลี่ยนสินค้า บริการ และ/หรือข้อมูลผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ โดยส่วนใหญ่
ผ่านอินเทอร์เน็ตและอินทราเน็ต” จากนิยามนี้การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไม่ใช่เพียงแค่การซื้อขายเท่านั้น แต่หมาย
รวมถึงการให้บริการลูกค้า ความร่วมมือระหว่างพันธมิตรธุรกิจ การเรียนรู้ผ่านออนไลน์ และธุรกรรมต่างๆ ที่ผ่านทาง
ออนไลน์ไม่ว่าจะเป็นภายในหรือภายนอกองค์กร 
 Laudon and Traver (2550:10) มองความหมายของการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล หรือการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์อย่างแคบกล่าวคือให้หมายถึงเฉพาะธุรกรรมที่เกี่ยวกับการแลกเปลี่ยนสิ่งมีค่า เช่า เงิน ระหว่างองค์กร
หรือบุคคลเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการเท่านั้น ส่วนกรณีธุรกรรมออนไลน์ที่เกิดขึ้นภายในบริษั ทจะเรียกว่า 
Electronic Business (e-business) 
 แนวคิดทฤษฎีการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล  กสิณ จารุวรรณ(2560)ได้กล่าวไว้ในบทความว่า“การท า
ธุรกิจโดยใช้ช่องทางออฟไลน์เพียงอย่างเดียวแบบในอดีต ไม่ใช่ค าตอบที่ดีที่สุดอีกต่อไป หลายธุรกิจก าลังหาในการ
ปรับตัวเข้าสู่ดิจิทัลซึ่งก าลังเกิดขึ้นในกลุ่มธรุกิจทุกระดับ ตั้งแต่ประชาชน คนธรรมดาทั่วไป พ่อค้าแม่ค้า ผู้ประกอบการ
กลุ่มธุรกิจเหล่านี้เริ่มตระหนักถึงความส าคัญในการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ Digital Marketing และน ามาประยุกต์ใช้ให้
เข้ากับธุรกิจของตัวเอง เพื่อสร้างโอกาสในการขายในยุคที่ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่ เปลี่ยนไป” PAKPRANG 
KHONGTHONG(2018) กลยุทธ์สร้าง Digital Marketing 1) ศึกษากลุ่มเป้าหมาย เพื่อเข้าถึงพฤติกรรมของผู้ซื้อ 
น ามาวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้ตรงจุด และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล 2) สร้างเคร่ืองมือดิจิทัล เพื่อ ใช้เป็น
เครื่องมือในการประกอบธุรกิจ เช่น เพจ Facebook  Instagram เว็บไซต์ส าหรับขายสินค้า เป็นต้น 3) ประเมิน
ช่องทางการตลาดและเงินทุน ประเมินว่ามีเนื้อหาที่พร้อมการใช้งานหรือไม่ สื่อดิจิทัลเหมาะสมหรือไม่ นอกจากนี้ 
เงินทุนก็เป็นสิ่งส าคัญที่ต้องประเมิน เช่น ค่าใช้จ่ายการท าโฆษณาบน Google หรือ Facebook 
 รูปแบบและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล  เกียรติรัตน์ จินดามณี.(2559). กระบวนการสร้าง
ธุรกิจออนไลน์ มีดังนี้ 1) ท าเว็บไซต์  สิ่งที่ส าคัญในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัลคือ เว็บไซต์ เว็บไซต์คือหน้าร้านที่
สมบูรณ์แบบและมีความเสถียรมากที่สุดจึงเป็นสิ่งส าคัญในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล 2) สื่อสารแบรนด์ผ่าน
แพลตฟอร์มที่เหมาะกับธุรกิจ การประกอบธุรกิจ สิ่งที่ผู้ประกอบการควรรู้คือ ลูกค้าเป้าหมายเป็นใคร ต้องวิเคราะห์
ออกมาให้ได้ว่าแพลตฟอร์มไหนที่จะเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายของคุณได้มากและมีประสิทธิภาพที่สุด 3) ก าหนดกลยุทธ์ 
4p’s ควบคู่ทั้งออนไลน์และออฟไลน์การท าตลาดเพื่อการขายสินค้านั้น ท าให้เพิ่มยอดขายและมีโอกาสเข้าถึงลูกค้า
รายใหม่ๆ ได้มากขึ้น กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4P’s ได้แก่ Product – กลยุทธ์ด้านการสร้างความ
แตกต่างหรือข้อได้เปรียบในตัวสินค้าหรือบริการ เมื่อเทียบกับของคู่แข่ง Price – กลยุทธ์การวางแผนและก าหนดราคา 
Place – กลยุทธ์ด้านการวางแผนการช่องทางจ าหน่าย Promotion –กลยุทธ์ของการส่งเสริมการตลาดให้เหมาะสม
และได้เปรียบคู่แข่ง 
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 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546). ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) เป็นทฤษฎีหนึ่งที่นิยมใช้ในการวางแผนการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลักๆ ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ส าหรับในส่วนสินค้านั้นแบ่งออกเป็น สินค้าประเภทจับต้องได้ และสินค้าประเภทจับต้องไม่ได้ ส าหรับการบริการนั้น
แบ่งออกเป็น บริการแบบมีส่วนร่วม และการบริการแบบไม่มีส่วนร่วม โดยต้องมีคุณลักษณะส าคัญ คือ คุณภาพ 
(Quality)  2) ราคา (Price) การก าหนดราคานับว่าเป็นกลยุทธ์ส าคัญอีกอย่างหนึ่งของการด าเนินธุรกิจ โดยมักจะ
ขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ เช่น ขนาดของตัวธุรกิจ ประเภทของสินค้าที่ต้องการจ าหน่าย ค่าใช้จ่ายต่างๆ สิ่งแวดล้อมทาง
การตลาด กฎหมาย ความเปลี่ยนแปลกของราคาวัตถุดิบ ระบบการจัดจ าหน่าย ต้นทุนการผลิต และการส่งเสริมการ
ขาย เป็นต้น 3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การน าสินค้าไปให้ถึงมือของลูกค้า โดยยึดหลักความมีประสิทธิภาพ 
ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินค้าที่สามารถท าให้เกิดผลก าไรมากที่สุด              
ต้องกระจายสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) ความส าเร็จทางด้านธุรกิจ คือ  
การขายสินค้า หรือบริการให้ได้มากที่สุด แต่มักจะปัญหาว่าต้องท าอย่างไร การส่งเสริมการขาย จึงมีบทบาทส าคัญที่
ช่วยให้ยอดขายเพิ่มมากขึ้น  เพื่อที่จะสามารถสร้างโปรโมชั่นที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้โดยตรง 
 การตลาดออนไลน์  ณัฐพล ใยไพโรจน์.(2559). การตลาดออนไลน์ (Online Marketing)  คือ การท า
การตลาดในสื่อออนไลน์ เช่น โฆษณา Facebook, โฆษณา Google, โฆษณา Youtube, โฆษณา Instagram มี
วัตถุประสงค์หลักเพื่อท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักเพิ่มมากข้ึน โดยใช้วิธีต่างๆ ในการ โฆษณาเว็บไซต์ หรือ โฆษณาขายสินค้า
ที่จะน าสินค้าของเราไปเผยแพร่ตามสื่อออนไลน์ เพื่อให้ผู้อื่นได้รับรู้และเกิดความสนใจ จนกระทั่งเข้ามาใช้บริการหรือ
ซื้อสินค้าของเราในที่สุด โดยการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) สามารถท าได้หลายช่องทาง ดังนี้  1)Search 
Engine Marketing คือ การตลาดบน Search Engine เป็นการท าให้สินค้าของเราติดอันดับการค้นหาในล าดับแรกๆ 
ซึ่งจะท าให้เราถูกค้นพบได้ง่ายและถูกคลิกได้บ่อยกว่าเว็บไซต์ที่อยู่ด้านล่างหรืออยู่ในหน้าถัดไป แบ่งออกเป็น SEO 
(การท าเว็บไซต์ของเราให้ติดอันดับของ Google) กับ PPC (การซื้อ Ads บน Google) 2) Email Marketing คือ 
การตลาดที่ท าผ่านอีเมล เพื่อส่งข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆ ถึงลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย เป็นการตลาดที่ต้นทุนต่ าที่สุด
เมื่อเทียบกับการตลาดในรูปแบบอื่นๆ อีกทั้งยังเป็นการท าการตลาดที่ตรงกลุ่ม และสามารถเข้าถึงผู้รับภายในเวลา
อันรวดเร็ว 3) Social Marketing คือ การตลาดที่ท าผ่าน Social Network ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram, Pinterest ฯลฯ ซึ่ง Social Marketing ก าลังได้รับความนิยมอย่างมาก เพราะมีสถิติการใช้งานสูงกว่า
แหล่งออนไลน์ประเภทอื่น 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปกร : 
การศึกษาเพื่อสร้างทฤษฏีฐานราก การศึกษาเพื่อสร้างทฤษฏีฐานราก เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร ใช้วิธีวิทยาการสร้างทฤษฎีฐานราก พิทักษ์  ศิริวงศ์ (2547 : 14)  
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 1. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  1. เก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาเอกสาร ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้ารวบรวมข้อมูลพื้นฐานในการท าวิจัย
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร บทความ เว็บไซต์ งานวิจัยที่เก่ียวกับการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล 
  2. การสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ โดยผู้วิจัยได้จัดเตรียมค าถามไว้ล่วงหน้า เพื่อใช้ในการเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดไว้ โดยมีการตั้งค าถามแบบเปิด เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายสามารถตอบค าถามได้อย่างเต็มที่และ          
มีการแสดงความคิดเห็นร่วมด้วย ร่วมกับการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีความละเอียดถี่ถ้วนโดย
สัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายคือนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรจ านวน 55 คน 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  1. ผู้วิจัย 
  2. สมุดบันทึก เพื่อใช้บันทึกข้อมูลและรายละเอียดการสัมภาษณ์ 
  3. โทรศัพท์เพื่อบันทึกเสียงเพื่อช่วยให้ได้ข้อมูลที่ชัดเจนมากยิ่งขึ้นในการสัมภาษณ์ 
 3. ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้ระยะเวลา ตั้งแต่เดือน มกราคม ถึง เดือนพฤษภาคม 
2561 โดยมรวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลดังนี้ 
  1. เก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาเอกสาร โดยผู้วิจัยได้ศึกษารวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ  
ทั้งจาก เอกสาร บทความ เว็บไซต์ และข้อมูลจากแหล่งต่างๆที่เก่ียวข้องกับงานวิจัย 
  2. เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้สัมภาษณ์ โดยผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์กลุ่มบุคคลเป้าหมายผู้ให้ข้อมูล  
เพื่อเก็บข้อมูลโดยใช้วิธีด าเนินการสัมภาษณ์ ตามแนวค าถามที่ได้จัดตั้งขึ้น และได้บันทึกเป็นลายลักษณ์อักษรในสมุด
บันทึก ควบคู่ไปกับการบันทึกเทปการสัมภาษณ์  
 4. การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล  ผู้วิจัยจึงได้ตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูลด้วยใช้
วิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบ 3 เส้า (Triangulation) เพื่อให้ได้ข้อมูลที่น่าเชื่อถือ 1) การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล 
(Data Triangulation) ผู้วิจัยตรวจสอบแหล่งข้อมูลทางเวลาและบุคคล โดยเก็บข้อมูลในเวลาที่แตกต่างกันเพื่อดูว่า 
ถ้าข้อมูลต่างเวลากันจะมีความเปลี่ยนแปลงหรือไม่ และตรวจสอบแหล่งบุคคลโดยการสัมภาษณ์นักศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษา ที่มีเกณฑ์อายุ และอาชีพแตกต่างกันว่าข้อมูลต่างกันหรือไม่อย่างไรเพื่อตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล
ก่อนที่จะน าไปวิเคราะห์ เพื่อให้ข้อมูลมีความน่าเชื่อถือ 2) การตรวจสอบสามเส้าด้านผู้วิจัย ( Investigator 
Triangulation) ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยเปลี่ยนตัวผู้เก็บข้อมูลหลายคนเพื่อลดความลาเอียงด้านทัศนคติและความ          
ไม่แน่ใจในคุณภาพของผู้รวบรวมข้อมูลภาคสนาม 3) การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูล (Methodological 
Triangulation) นอกจากการสัมภาษณ์แล้ว ผู้วิจัยยังใช้การสังเกตพฤติกรรมของผู้ให้ข้อมูลควบคู่กับการซักถาม 
(สุภางค์  จันทวานิช , 2553) 
 5. การวิเคราะห์ข้อมูล โดยผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้จากการจัดเก็บรวบรวมส ารวจเอกสาร สัมภาษณ์             
จนเมื่อข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ ได้ค าตอบที่ซ้ าๆ กัน ไม่มีประเด็นอะไรใหม่แล้ว ทฤษฎีถึงจุดอิ่มตัวและผ่านการ
ตรวจสอบ จึงน ามาท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดย ท าการจัดหมวดและจัดจ าแนกข้อมูลให้เป็นระบบระเบียบ จากนั้นจึงน า
ข้อมูลที่ท าการจัดระเบียบแล้วนั้นมาท าการวิเคราะห์เพื่อหาข้อสรุปในเรื่องหรือหมวดหมู่ ดังกล่าว เปรียบเทียบกับ
เหตุการณ์อ่ืน เพื่อหาความเหมือนหรือแตกต่างที่เกิดขึ้น ประกอบกับการน าเอกสารมาวิเคราะห์ประกอบและเลือกเอา
ข้อมูลที่ตรงตามประเด็นเร่ืองที่ท าการวิจัย (สุภางค์  จันทวานิช , 2553) 
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ผลการวิจัย 
 รูปแบบธุรกิจและกระบวนการในการสร้างธุรกิจในโลกดิจิทัล  พบว่า นักศึกษาประกอบธุรกิจเจ้าของ          
คนเดียว และธุรกิจแบบหุ้นส่วน ประกอบด้วยการสินค้าและการให้บริการ ดังนี้  
 ธุรกิจการจัดจ าหน่ายสินค้า (Goods) พบว่า นักศึกษาจัดจ าหน่ายสินค้า 4 ประเภท ได้แก่ เสื้อผ้าแฟชั่น 
เครื่องประดับ อุปกรณ์การเรียน อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  และอาหารเสริม  กระบวนการสร้างธุรกิจ ประกอบด้วย             
4 ระยะ  ดังนี้ โดยใช้กระบวนการด าเนินธุรกิจ 4 ระยะ ดังนี้ 
 1. ระยะเริ่มต้นธุรกิจ พบว่า นักศึกษาเร่ิมจากการนักศึกษาค้นคว้าหาความรู้การท าธุรกิจจากสื่อออนไลน์ 
จึงเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ และการท าผลก าไรจากการท าธุรกิจ ปรึกษาครอบครัว ปรึกษาหุ้นส่วน  ปรึกษา
ผู้ประกอบการ และปรึกษาตัวแทนสินค้า พร้อมการลงทุน  นักศึกษามีการลงทุน 2 แบบ คือ 1) ลงทุนแบบเจ้าของคน
เดียว นักศึกษารวบรวมเงินจากเงินเก็บกับเงินสนับสนุนจากครอบครัว 2) แบบหุ้นส่วน  นักศึกษาลงทุนแบบเท่าๆ กัน 
ในระยะเร่ิมต้นการท าธุรกิจ  
 2.  ระยะการวางแผนสร้างธุรกิจ พบว่า นักศึกษาวางแผนอย่างเป็นระบบ 9 ด้าน ดังนี้ 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า นักศึกษาคัดเลือกสินค้าที่มีรูปแบบแปลกใหม่ หลากหลายชนิด แตกต่าง
จากท้องตลาด เพื่อสนองความต้องการของลูกค้า คัดเลือกสินค้าที่ได้มาตรฐานได้รับการรับรองจากหน่วยงานหรือ
ผู้ผลิต เพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในคุณภาพของสินค้า 
  2.2 ด้านราคา พบว่า นักศึกษาส ารวจราคาสินค้าจากท้องตลาด และมีการตั้งราคาสินค้า โดยการตั้ง
ราคาที่ต่ ากว่าท้องตลาด การก าหนดราคาตามคุณภาพของสินค้า เพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่งในด้านราคา  
  2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายและจัดส่งสินค้า พบว่า นักศึกษาสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลายรูปแบบทั้ง การจัดส่งถึงตัวลูกค้า การจัดส่งสินค้าผ่านไปรษณีย์ไทย และบริษัทจัดส่งสินค้าเอกชน 
  2.4 ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่า นักศึกษามีการประชาสัมพันธ์ การโฆษณาให้ลูกค้ารับรู้ถึงการมี
อยู่ของธุรกิจ การจัดโฆษณาผ่านทางสื่อออนไลน์ การโฆษณาแบบปากต่อปาก  การเจรจาต่อรองราคา การจัดท า
โปรโมชั่น การลดราคาเพื่อจูงใจลูกค้าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ การแจกของสมนาคุณเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและ
กลับมาซื้อสินค้าอีก เพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า 
  2.5 ด้านการช าระเงิน พบว่า นักศึกษาเปิดช่องทางการช าระเงินได้หลายช่องทาง ดังนี้  1) ผ่าน
นักศึกษาโดยตรงด้วยเงินสด 2) การช าระผ่านอินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ง โดยนักศึกษาตรวจสอบการช าระเงินโดยข้อความ
แจ้งเตือนการโอนเงิน  
  2.6 ด้านการให้ค าแนะน า พบว่า นักศึกษามีการบริการหลังการขายสินค้า ตอบค าถามลูกค้า ให้
ค าแนะน าเกี่ยวสินค้า นักศึกษาใช้กลยุทธ์เน้นบริการแบบเป็นกันเอง  เพื่อสร้างความประทับใจกับลูกค้าในด้านการ
บริการและกลับมาซื้อสินค้าอีก 
  2.7 ด้านการจัดการคลังสินค้า พบว่า นักศึกษามีการจัดการสั่งซื้อสินค้ามากักตุนไว้ เพื่อไม่ให้เกิด
ปัญหาสินค้าขาดตลาด   
  2.8 ด้านการแบ่งหน้าที่การด าเนินงาน พบว่า นักศึกษาท าธุรกิจแบบหุ้นส่วนมีการจัดการแบ่งหน้าที่
ในการท างานตามความสามารถ เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้มีประสิทธิภาพ 
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  2.9 การจัดท าบัญชี พบว่า นักศึกษาเลือกท าบัญชีรายรับรายจ่ายอย่างง่ายโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ในโทรศัพท์มือถือเพื่อควบคุมรายรับรายจ่าย เพื่อค านวณผลก าไรขาดทุนในแต่ละเดือนมีการลดราคาแต่จะต้องซื้อ
สินค้าเพิ่ม  
 3. ระยะการด าเนินการธุรกิจ  พบว่า นักศึกษามีวิธีการด าเนินธุรกิจ ทั้งหมด 3 ด้าน ดังนี้ 
  3.1 ด้านการขาย พบว่า นักศึกษามีการเปรียบเทียบราคาสินค้าชนิดเดียวกันในท้องตลาด พร้อมทั้งใช้
กลยุทธ์ขายสินค้าในราคาที่ต่ ากว่าท้องตลาด เพื่อให้สามารถขายสินค้าได้จ านวนมาก  
  3.2 ด้านส่งเสริมการขาย พบว่า นักศึกษามีการประชาสัมพันธ์สินค้า ให้ค าแนะน าสินค้าแก่ลูกค้า 
การให้ลูกค้าทดลองใช้สินค้า เพื่อให้เกิดความประทับใจ และมีการบอกต่อถึงคุณภาพ นักศึกษาใช้กลยุทธ์ เช่น 
โปรโมชั่นลดราคา โปรโมชั่นของสมนาคุณ โปรโมชั่นยิ่งซื้อมาก ยิ่งประหยัดมาก โปรโมชั่นแจกสินค้าตัวอย่าง 
โปรโมชั่นเพิ่มปริมาณแต่ไม่เพิ่มราคา เป็นต้น 
  3.3 ด้านประชาสัมพันธ์บนสื่อดิจิทัล พบว่า นักศึกษามีการประชาสัมพันธ์สินค้าอย่างต่อเนื่อง             
ผ่านช่องทางสื่อดิจิทัล การให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าบนสื่อดิจิทัล 
 4. ระยะการประเมินผล พบว่า นักศึกษาประเมินผลการด าเนินการธุรกิจ 2 ด้าน  
  4.1 การประเมินผลยอดขาย  พบว่า นักศึกษารวบรวมข้อมูลสถิติการขายจากระบบใบสั่งสินค้า และ
ใบส่งสินค้า พร้อมทั้งสรุปการประเมินยอดขายเพื่อน ามาปรับใช้กับธุรกิจ 
  4.2 การประเมินผลความพึงพอใจ พบว่า นักศึกษามีการจัดท าแบบสอบถามออนไลน์เพื่อสอบถาม
ความพึงพอใจของลูกค้าในคุณภาพของสินค้า  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 1  กระบวนการจัดจ าหนา่ยสินค้า (Goods) 
 
 

- มองหาโอกาสทางธุรกิจ 

- ปรึกษาครอบครัว 

- ปรึกษาบริษัทตัวแทน 

- ปรึกษาผู้ประกอบการ 

 

ระยะเร่ิมต้นธุรกิจ 

- ด้านผลิตภัณฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย     

และจัดส่งสินค้า 

- กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ 

- ด้านการช าระเงิน 

- ด้านประชาสัมพันธ์ 

-- ด้านการจัดการคลังสินค้า 

- ด้านการแบ่งหน้าที่ 

  การด าเนินงาน 

- ด้านการจัดท าบัญชี 

 

ระยะการวางแผนการสร้างธุรกิจ 

ด าเนินงานธุรกิจในด้านต่างๆ 

เช่น 

- ด้านการขาย 

- ด้านการส่งเสริมการขาย 

- ด้านประชาสัมพันธ์บนสื่อดิจิทัล 

 

ระยะการด าเนินธุรกิจ 

- ประเมินผลยอดขาย 

- ประเมินผลความพึงพอใจ 
 

 

ระยะการประเมินผล 
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 ธุรกิจการให้บริการ (Service) พบว่า นักศึกษาให้บริการการแปลงานเอกสารภาษาอังกฤษ กระบวนการ
สร้างธุรกิจ ประกอบด้วย 4 ระยะ  ดังนี้ 
 1. ระยะเริ่มต้นธุรกิจ พบว่า นักศึกษาเริ่มต้นจากกการเป็นนักศึกษาช่วยงานด้านการแปลกับอาจารย์             
จึงเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจด้านการแปล ด้านค้นคว้า พบว่า นักศึกษาค้นคว้าข้อมูลการด าเนินงานจากธุรกิจที่
ให้บริการด้านการแปลเอกสารจากอินเทอร์เน็ต และจากการสอบถามผู้ประกอบการถึงรูปแบบและประสบการณ์           
การประกอบธุรกิจ การปรึกษาการท าธุรกิจ พบว่า นักศึกษารับค าปรึกษาจากความเกี่ยวข้องทางธุรกิจ และแหล่งทุน
จากครอบครัว โดยด าเนินธุรกิจแบบคนเดียว   
 2. ระยะการวางแผนสร้างธุรกิจ แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ดังนี้ 
  2.1 ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่า นักศึกษาจัดการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อดิจิทัล การติดใบปลิว
ประกาศ การประชาสัมพันธ์แบบปากต่อปาก การจัดท ารูปภาพประชาสัมพันธ์ เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ถึงการมีอยู่ของธุรกิจ 
  2.2 ด้านราคา พบว่า นักศึกษามีการก าหนดราคาโดดยค านึงถึงหลายๆปัจจัย โดยเฉพาะความ
ต้องการของลูกค้าให้สอดคล้องความต้องการของลูกค้า และให้เกิดความคุ้มค่า  
  2.3 ด้านช่องทางการช าระเงิน พบว่า นักศึกษาเปิดช่องทางการช าระเงินได้หลายช่องทาง ดังนี้ 1.
ผ่านนักศึกษาโดยตรงด้วยเงินสด 2.การช าระผ่านอินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ง โดยนักศึกษาตรวจสอบการช าระเงินโดย
ข้อความแจ้งเตือนการโอนเงิน 
  2.4 ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า นักศึกษาวางแผนการให้บริการการแปลเอกสาร ก่อนที่
นักศึกษาจะตกลงรับงานแปลจากลูกค้าหากต้นฉบับเอกสารที่ลูกค้าต้องการแปลนั้นอยู่นอกเหนือขอบเขตความ
เชี่ยวชาญของนักศึกษาจะไม่รับงานแปลชิ้นดังกล่าว เมื่อด าเนินการเสร็จเรียบร้อยแล้ว จะด าเนินการตรวจสอบว่าตรง
ตามต้นฉบับหรือตามความต้องการของผู้ใช้บริการหรือไม่ โดยจะพยายามคงรูปแบบต่าง ๆ ให้ใกล้เคียงกันต้นฉบับมาก
ที่สุด รวมถึงการตรวจสอบแก้ไขให้ถูกต้อง ช่องทางการจัดส่งงานส่งมอบงาน โดยจะจัดส่งงานให้กับลูกค้าทางอีเมล์ 
แฟกซ์หรือส่งทางไปรษณีย์ไทย หรือ บริษัทจัดส่งเอกชน 
 3. ระยะการด าเนินการธุรกิจ  พบว่า นักศึกษามีด าเนินธุรกิจตามที่วางแผนไว้ เช่น ด้านตกลงราคา            
ด้านการให้บริการ ด้านการช าระเงิน 
  3.1 ด้านตกลงราคา พบว่า นักศึกษามีการตกลงราคาตามราคามาตรฐานที่ตั้งไว้ หรือตามเนื้อหาของ
งานแปล ระดับความยาก  
  3.2 ด้านการให้บริการ พบว่า นักศึกษาท าการให้ค าปรึกษาแนะน าด้านงานแปล ตรวจดูงานแปลที่ได้
ความจากลูกค้า สอบถามความต้องการของลูกค้า  
  3.3 ด้านการช าระเงิน พบว่า นักศึกษาก าหนดรูปแบบการช าระเงินแบบมัดจ า โดยมีการช าระค่ามัด
จ าหลังรับงานแปลก่อนคร่ึงจ านวน และช าระจ านวนที่เหลือภายหลังเสร็จการแปลและจัดส่งงานแปล 
 4. การประเมินผล  พบว่า นักศึกษามีการสอบถามหลังลูกค้าได้รับงานแปลเพื่อเก็บข้อมูลเกี่ยวกับความ
สมบูรณ์ของงานแปล ความพึงพอใจของลูกค้า คุณภาพของงานแปล และขอค าแนะน าจากลูกค้าเกี่ยวกับงานแปล 
รวมไปถึงขอค าแนะน าจากผู้มีความรู้ด้านงานแปล ตลอดจนผู้มีความรู้ด้านภาษา 
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ภาพ 2 รูปแบบและกระบวนการให้บริการ 
 

ปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจทิัล 
 1. ขาดแคลนเงินทุน การเริ่มประกอบธุรกิจดิจิทัลนั้น จ าเป็นต้องใช้เงินทุนเพื่อการลงทุนด าเนินธุรกิจ    
ขาดแคลนเงินทุนจึงเป็นหนึ่งในปัญหาและอุปสรรคของนักศึกษาในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล 
 2. การประชาสัมพันธ์ เนื่องจากความแข็งแรงของหน้าร้านยังต้องใช้ระยะเวลาท าให้เป็นที่รู้จัก ส่งผลให้
ไม่เป็นที่รู้จักไม่ได้รับความนิยม ลูกค้าไม่สามารถเข้าถึงธุรกิจของนักศึกษา ส่งผลให้ไม่สามารถขายสินค้า ท าจ าเป็นต้อง
ใช้กลยุทธ์เพื่อให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก 
 3. ขาดทักษะความรู้ด้านดิจิทัลมาร์เกตติ้ง และการจัดการด้านบัญชีและกฎหมาย พร้อมทั้งขาดทักษะ
ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับการท าการตลาดออนไลน์ ตลอดจนขาดทักษะความเข้าใจในการประกอบธุรกิจบนโลกดิจิทัล 
ส่งผลให้ ไม่สามารถขายสินค้า 
 4. การส่งสินค้าล่าช้ากว่าก าหนด  เนื่องจากระบบขนส่งไปส่งช้ากว่าก าหนด ท าสินค้าเสียหาย ลูกค้า
ส่งคืนสินค้า การส่งสินค้ามีความผิดพลาดได้รับสินค้าไม่ครบตามจ านวนที่สั่งซื้อ  ไม่ได้รับสินค้าตามข้อตกลง ส่งผลให้
การประกอบธุรกิจขาดทุน เสียกลุ่มลูกค้า 
 5. ปัญหาคู่แข่งทางการค้า  เนื่องจาก มีจ านวนคู่แข่งจ านวนมาก อีกทั้งขายสินค้าชนิดเดียวกัน แต่เปิด
ขายในราคาที่ถูกกว่า เกิดการแข่งขันทางด้านราคา การแย่งลูกค้า 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

แผนผัง 4 รูปแบบและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจทิัลของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศลิปากร 

ระยะการด าเนินการธุรกิจ 

- ด าเนินธุรกิจตามที่วางแผน

ไว้ เช่น ด้านตกลงราคา ด้าน

การให้บริการ ด้านการช าระ

เงิน 

- เกิดจากประสบการณ์        

- การค้นคว้าด้วยตนเอง 

- ปรึกษาครอบครัว 

- ปรึกษาผู้ประกอบการ 

 

ระยะเร่ิมต้นธุรกิจ 

- ด้านประชาสัมพันธ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านช่องการช าระเงิน 

- ด้านกระบวนการการ 

  ให้บริการ 

 

ระยะการวางแผนการสร้างธุรกิจ ระยะการประเมินผล 

- เก็บข้อมูลด้านความพึง

พอใจของลูกค้า 

รูปแบบการด าเนินธุรกิจบนโลกดิจิทัล 

1) ระยะเร่ิมต้น 2) ระยะการวางแผนสร้าง 3) ระยะการด าเนินงาธุรกจิบนโลก 4) ระยะการ 

กระบวนการสร้างธุรกิจการให้บริการ (Service) 

 

กระบวนการสร้างธุรกิจจัดจ าหนา่ยสินค้า (Goods) 

1) ระยะเร่ิมต้น 2) ระยะการวางแผนสร้าง 3) ระยะการด าเนินงาธุรกจิบนโลก 4) ระยะการ
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การอภิปรายผล   
 รูปแบบของธุรกิจ พบว่า มีรูปแบบการประกอบธุรกิจผ่านสื่อดิจิทัล นักศึกษาด าเนินการรูปแบบธุรกิจแบบ
ค้าปลีก สินค้าจ าหน่ายผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ มีทั้งการขายสินค้าและบริการ ส่วนใหญ่นักศึกษามีการ
ประกอบธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียวซึ่งมีความคล่องตัว สามารถตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจได้รวดเร็ว  สามารถ
ปรับเปลี่ยนแนวทางของธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว สอดคล้องกับ O.C. Ferrel และ Geoffrey Hirt (2005 : 85) ได้กล่าว
ว่า “ข้อดีของการประกอบกิจการเจ้าของคนเดียว คือก่อตั้งได้ง่ายและมีต้นทุนต่ า นอกจากนั้นยังมีความยืดหยุ่นสูง อีก
ทั้งก าไรทั้งหมดก็ถือเป็นของเจ้าของแต่เพียงผู้เดียว แต่ก็มีข้อเสียคือข้อจ ากัดในการจัดหาเงินทุน และ ทักษะในการ
ด าเนินธุรกิจเนื่องจากคนคนเดียวอาจไม่มีทักษะในการท างานในหลายๆ  อีกทั้งนักศึกษายังมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ
แบบหุ้นส่วน นักศึกษามีการร่วมกันจัดตั้งธุรกิจ การร่วมกันลงทุน มีการกระท ากิจการอย่างเดียวกันร่วมกัน มีการแบ่ง
ก าไรกัน” 
 ระยะวางแผนสร้างธุรกิจ นักศึกษามีกระบวนการวางแผน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการช าระเงิน ด้านการจัดส่ง ด้านระบบคลังสินค้า การแบ่งหน้าที่ และน าแผน
ที่วางไว้ไปใช้ในการประกอบธุรกิจสอดคล้องกับ Samuel C.Certo (2007) ได้กล่าวถึง “การวางแผน รวมถึงการ
ก าหนดหน้าที่การงานที่ต้องปฏิบัติ เพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์การ การร่างรูปแบบงานว่าควรด าเนินการอย่างไร และ
ก าหนดว่าจะด าเนินงานเมื่อไร” ในระยะการวางแผนสร้างธุรกิจ อีกทั้งนักศึกษามีกระบวนการวางแผนด้านการตลาด 
การวิเคราะห์สถานการณ์ความต้องการในท้องตลาด โอกาสและอุปสรรค สภาพเศรษฐกิจ ตลอดจนการก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดและด าเนินงานตามกลยุทธ์ สอดคล้องกับ Vignali (2003) ที่กล่าวไว้ว่า “กระบวนการวางแผน
การตลาดสามารถแบ่งได้เป็น 5 ข้ันตอนส าคัญ คือ 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ในปัจจุบัน 2) ก าหนดวัตถุประสงค์ 3) 
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 4) แผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ 5) การวัดผลและควบคุมการปฏิบัติงาน” 
 ด้านผลิตภัณฑ์ นักศึกษามีการจัดหาจัดซื้อสินค้าที่มีความแตกต่าง มีจุดเด่น จากท้องตลาดทั่วไป เพื่อท าให้
ลูกค้าเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อสินค้าหรือการทดลองใช้ สอดคล้องกับ สุวิมล แม้นจริง (2546) ที่ได้กล่าวว่า 
“โดยทั่วไปแล้วผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ให้คุณค่าสูงสุด จึงต้องศึกษาถึงความต้องการและกระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค โดยการพยายามสร้างข้อเสนอที่มีความแตกต่าง และส่งมอบให้กับลูกค้าด้วยคุณค่าที่เหนือกว่า 
คู่แข่งขัน” 
 ด้านราคา นักศึกษาใช้กลยุทธ์การตั้งราคาตามคุณภาพของสินค้า และส ารวจราคาตามท้องตลาดเพื่อ
ประกอบการตัดสินใจในการตั้งราคา พร้อมทั้งอาจมีการลดราคาสินค้าและบริการเพื่อเป็นทาง เลือกให้กับลูกค้า 
สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาว่า “ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกับราคา ผู้บริโภคก็จะจัดสิน
ใจซื้อ” 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด นักศึกษามีการประชาสัมพันธ์ การโฆษณาให้ลูกค้ารับรู้ถึงการมีอยู่ของธุรกิจ 
การจัดโฆษณาผ่านทางสื่อออนไลน์ การโฆษณาแบบปากต่อปาก  การเจรจาต่อรองราคา การจัดท าโปรโมชั่น การลด
ราคาเพื่อจูงใจลูกค้าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ และการแจกของสมนาคุณ สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552) กล่าวว่า 
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“การส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมตั้งแต่
การสร้างความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ เกิดความชอบ ต้องการใช้ และจูงใจให้ซื้อสินค้าหรือบริการ”  
 ระยะการประเมินผล นักศึกษามีการประเมิลผลการท าธุรกิจ โดยมีการเก็บข้อมูลต่างๆจากตัวลูกค้าเพื่อ
น ามา   วิเคราะห์ อีกทั้งประเมินผลจากยอดขาย และความพึงพอใจของลูกค้า  ประเมินผลจากสถานการณ์ตลาดใน
ปัจจุบัน น าผลการวิเคราะห์ไปทดลองใช้กับการด าเนินธุรกิจในอนาคต ช่วยให้มีการด าเนินธุรกิจที่ดีและมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน สอดคล้องกับ  วิกรานต์ มงคลจันทร์ (2558) ได้กล่าวว่า “ การประเมินผล ประกอบด้วย 1) การ
ประเมินสถานการณ์ ช่วยให้ประมาณผลลัพธ์ที่ดีที่สุด ช่วยให้รู้ถึงโอกาสที่ดีที่สุดที่อาจจะเกิดขึ้น และความเสี่ยงสูงที่สุด
ที่อาจจะเกิดขึ้น  2) เกณฑ์การวัดผล วัดจากยอดขายและผลก าไร และปัจจัยต่างๆที่ส่งผลต่อยอดขายและผลก าไร  3) 
ตัวชี้วัดผลการด าเนินงาน  เช่น การวัดความพึงพอใจของลูกค้า ” 
 
ข้อเสนอแนะและประโยชน์ 
 1. ข้อเสนอแนะและประโยชน์เชิงการจัดการ 
 การตลาดเชิงเนื้อหา (Digital Marketing) จากการวิจัย พบว่า นักศึกษายังไม่มีความรู้ความเข้าใจในเรื่อง 
การสร้างคอนเทนต์ การผลิตคอนเทนต์ตามกระแสมีอยู่เป็นจ านวนมากท าให้ไม่สามารถสร้างจุดเด่นได้ ไม่พิจารณาถึง
ความต้องการของลูกค้า ท าให้ไม่เป็นที่สนใจ จึงควรมีการจัดการอบรมเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกับการสร้างที่ถูกต้องและ          
มีคุณภาพ แนวทางการสร้างคอนเทนต์เพื่อแก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการของลูกค้า การสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า คอนเทนต์เป็นสิ่งส าคัญมากเนื่องจากเป็นสิ่งที่จะช่วยให้ลูกค้าค้นพบธุรกิจของเราได้ 
 การเข้าสู่การเป็นประกอบการระยะขั้นต้น Startup จากการศึกษา พบว่า การเป็น Startup ในระยะ
ขั้นต้น  กลุ่ม startup ยังประสบปัญหาด้วยบุคลากรและทรัพยากรจ านวนน้อย ส่งผลให้ ยังขาดความมุ่งมั่นที่จะ
เริ่มต้นธุรกิจ อีกทั้ง Startup เริ่มต้นธุรกิจด้วยแนวคิด จากการลอกเลียนแบบ ไม่ยอมเปลี่ยนแปลงแนวคิดธุรกิจตาม
สถานการณ์ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน  ตลอดจนไม่ได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดที่ชัดเจน หรือมีศักยภาพที่
เหมาะสม ไมมีแผนธุรกิจ ควรมีส่งเสริมให้กับนักศึกษาดังนี้  
  1) ระดับนักศึกษา ควรสร้างธุรกิจให้มีความหลากหลายมากขึ้น การสร้างแบรนด์สินค้าที่มีความเป็น
เอกลักษณ์ สร้างความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์สินค้าของตัวเอง  
  2) ระดับมหาวิทยาลัย ควรส่งเสริมและให้ความรู้เกี่ยวกับการเข้าสู่ Startup กระบวนการสร้างรูปแบบ
สินค้าที่มีความแตกต่าง การสร้างแบรนด์สินค้าเป็นของตัวเอง การเป็นเจ้าของแบรนด์สินค้า การเพิ่มความหลากหลาย
ด้านธุรกิจ  
   2.1 ส่งเสริมความรู้ด้านการเป็นผู้ประกอบการระยะเริ่มต้น Startup แก่นักศึกษา จัดการแข่งขัน
การท าแผนกานตลาด ส่งเสริมการเปิดธุรกิจของนักศึกษาภายในมหาวิทยาลัย และการขยายธุรกิจให้สามารถเติมโต
ต่อไป 
   2.2 ส่งเสริมความรู้ด้านการวิเคราะห์ข้อมูลขนาดใหญ่ Big Data Analysis เพื่อให้นักศึกษาสามารถ
วิเคราะห์ข้อมูลและ สามารถน าข้อมูลดังกล่าว วางแผนกลยุทธ์ วิเคราะห์โอกาส วิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของลูกค้า เพื่อเป็นตัวช่วยในการก าหนดทิศทางของธุรกิจต่อไป 
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   2.3 ส่งเสริมความรู้ด้านการเงินและเทคโนโลยี (Fintech) เพราะในปัจจุบันระบบการเงินได้เปลี่ยน
รูปแบบเป็นการช าระเงินผ่านระบบออนไลน์ เพื่อความสะดวกในการช าระเงินของลูกค้า 
   2.4 ส่งเสริมความรู้การสร้างนวัตกรรม เพื่อให้นักศึกษามีแนวความคิดใหม่ๆในการสร้างธุรกิจบน
โลกดิจิทัลที่แปลกใหม่ 
   2.5 การออกแบบความคิด (Design Thinking) เพื่อให้นักศึกษาสามารถจัดการกับปัญหาที่อาจ
เกิดขึ้นในอนาคตและสามารถสร้างแนวความคิดสร้างสรรค์ใหม่ๆเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจ แนวทางแก้ไขปัญหา การ
น าแบบจ าลองที่สร้างขึ้นมาทดสอบกับผู้ใช้ หรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสังเกตประสิทธิภาพการใช้งาน โดยน าผลตอบรับ 
ข้อเสนอแนะต่างๆ ตลอดจนค าแนะน ามาใช้ในการพัฒนา และปรับปรุงต่อไป 
  3) ระดับชาติ ควรเปิดเวทีหรือสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการในระยะเริ่มต้น เพื่อให้ผู้ประกอบการราย
ใหม่ได้แลกเปลี่ยนข้อมูลประสบการณ์การประกอบธุรกิจร่วมกัน การสร้างเครือสังคมระดับชาติและนานาชาติต่อไป  
 2. ข้อเสนอแนะและประโยชน์เชิงทฤษฏี   
 การวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ประกอบไปด้วย 1) แนวคิดการสร้างธุรกิจบน
โลกดิจิทัล อธิบายถึง รูปแบบ และการสร้าง กระบวนการการเข้าสู่ธุรกิจดิจิทัล 2) แนวคิดรูปแบบธุรกิจ อธิบายถึง
รูปแบบและประเภทในการด าเนินธุรกิจการค้าบนโลกดิจิทัล 3) แนวคิดกลยุทธ์การตลาด ได้อธิบายวิธีแนวทางการ
ด าเนิน สภาพแวดล้อมของตลาด การค้นหาและสนองความต้องการของลูกค้า 4) แนวคิดการสร้างเนื้อหา (คอนเทนต์) 
อธิบายการสร้างและกระจายข้อมูลเพื่อให้ผู้ชม ผู้ฟัง และผู้อ่าน เพื่อสร้างการรับรู้ ตลอดจนกลายเป็นลูกค้าในอนาคต 
5) แนวคิดการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ได้อธิบายเกี่ยวกับ การดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความสนใจ ในสินค้าหรือบริการ 
ชักชวนให้เกิดการซื้อสินค้าหรือทดลองใช้ขึ้น 6) การประเมินผล อธิบายถึง การประเมินสถานการณ์ที่สามารถ
ประมาณการผลลัพธ์ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรน าตัวแปรที่ได้จากการท าการวิจัยคร้ังนี้ น าไปสร้างเปน็แนวค าถามเพือ่ใช้ใน
การตั้งค าถามเกี่ยวกับรูปแบบและกระบวนการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัล ต่อไป 
 2. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาเพิ่มเติม ในเรื่องของการสร้างธุรกิจบนโลกดิจิทัลของ
ผู้ประกอบการขนาดย่อม เพื่อให้ผู้ประกอบบนโลกดิจิทัล สามารถน าข้อมูลไปปรับใช้กับการเริ่มต้นสร้างธุรกิจต่อไป 
 3. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษาปัญหาและอุปสรรคการด าเนินธุรกิจดิจิทัล กับมหาวิทยาลัยอื่นๆ เพื่อ
เปรียบเทียบรูปแบบและกระบวนการด าเนินธุรกิจของนักศึกษาต่อไป 
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