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บทคัดย่อ 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการกลยุทธ์ทางการตลาด 
ปัจจัยแห่งความส าเร็จและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัย
เชิงคุณภาพโดยศึกษาจากผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวน 8 ราย 
และผู้บริโภคที่ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวน 7 ราย เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก และน าข้อมูลที่ได้มา วิเคราะห์เนื้อหา สรุปผลการศึกษาและน าเสนอผลการศึกษาในรูปแบบการ
พรรณนาความ 
 ผลการศึกษา พบว่า 1) ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจประเภทค้า
ปลีก เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มีการก าหนดกระบวนการในการด าเนินธุรกิจ 2) ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
เลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและความแตกต่าง ก าหนดราคาโดยค านึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
ก าลังซื้อของผู้บริโภค เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูง ให้ความส าคัญกับการบอกต่อของ
ผู้บริโภค 3) ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจนั้นมาจากคุณภาพและความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การเอาใจใส่
ผู้บริโภค และทักษะความรู้ของผู้ประกอบการ 4) ผู้บริโภคมีแรงจูงใจในการซื้อมาจากผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่หา
ข้อมูลสินค้าด้วยตนเอง โดยกลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค ผลการศึกษา ข้อสรุป
และข้อเสนอแนะของการศึกษาครั้งนี้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกันต่อไป 
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Abstract  
 The objectives of this research were to study business models and management 
plans,  marketing strategies, key success factors, and consumer behaviors of purchasing clothes 
through online social networks. This research was qualitative research. Data were collected 
from a sample of 8 clothes entrepreneurs through online social network and  7 consumers 
who purchased clothes through social network. In-depth interview was used as a method to 
collect data. Data obtained were them analyzed to generate conclusions and to present 
results of this study in the descriptive form. 
 The results of this study showed that: 1) online clothes sale mostly was retail 
business; the business was sole proprietorship. 2) the marketing plans of the sample 
entrepreneurs mostly focused on product quality and differentiation, pricing based on product 
quality and consumer purchasing power, popular social network as their product presentation, 
convenient method of delivery  and payment, and word-of-mouth. 3) key success factors 
came from product quality and differentiation, care for consumers, and characteristics of 
entrepreneurs. 4) the sample consumers had  their purchasing incentive from the product; 
they mostly searched for information by themselves from social networks. Marketing strategies 
influenced consumer satisfaction. The results, conclusions, and suggestions of this study would 
be used as guidelines for managing clothes business through online media and similar 
business.   
 
Keywords: Business strategy, fashion clothes, online social network   
 
บทน า 
 สื่อสังคมออนไลน์นั้นเป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้เร็วและตลอดเวลา อีกทั้งมีค่าใช้จ่ายน้อย สื่อ
สังคมออนไลน์มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทั้งจากโครงสร้างพื้นฐานที่จะมีความก้าวหน้ามากขึ้นเรื่อยๆ 
ประกอบกับพฤติกรรมการบริโภคสื่อออนไลน์มากข้ึนแทนที่สื่อดั้งเดิม ส่งผลให้ในอนาคตข้างหน้าคนส่วนใหญ่จะ
ยิ่งใช้เวลาอยู่กับคอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือมากขึ้นไปอีก ซึ่งจะส่งผลต่อเนื่องให้โลกของสื่อสังคมออนไลน์
ขยายตัวเพิ่มขึ้น 
 ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมที่ใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นช่องทางหลักของธุรกิจเกิดขึ้น
อย่างมากมายทั้งที่เป็นผู้ประกอบการอย่างเต็มตัวและผู้ที่ประกอบธุรกิจเป็นอาชีพเสริม เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มี
ต้นทุนที่ต่ า เพียงแต่ในการประกอบธุรกิจจะต้องสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าว่าจะได้รับสินค้าที่มีคุณภาพเป็นไป
ตามที่ได้สั่งซื้อ  ซึ่งธุรกิจประเภทนี้จะเหมาะกับสินค้าที่ราคาไม่สูงนักและมีความถี่ในการซื้อขาย ซึ่งได้แก่สินค้า
แฟชั่นต่างๆ อาทิเช่น เสื้อผ้าแฟชั่น และเครื่องประดับ 
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 ผู้วิจัยเองก็เป็นหนึ่งในผู้ที่ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ เมื่อพบว่าเครือข่ายสังคมออนไลน์นอกจากจะมี
ประโยชน์ในแง่การติดต่อสื่อสาร การสร้างความสัมพันธ์ในสังคมแล้ว ยังมีประโยชน์ในด้านธุรกิจอีกด้วย จึงท าให้
เกิดความสนใจในธุรกิจนี้ และต้องการทราบถึงกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจประเภทนี้ให้ประสบความส าเร็จ  จึง
ได้เริ่มต้นท าการศึกษา เพื่อที่ผู้วิจัยและผู้ที่สนใจจะสามารถน าข้อมูลความรู้ที่ได้ท าการศึกษาในครั้งนี้ มาใช้
ประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในธุรกิจประเภทอื่นๆ ที่มีความคล้ายคลึงกันต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์  
 3. เพื่อศึกษาปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผา่นเครอืข่ายสังคมออนไลน์ 
 4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน ์
 
การทบทวนวรรณกรรมและเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารต่างๆที่เกี่ยวข้องและทบทวนทฤษฎีต่างๆเพื่อน ามาเป็น
กรอบแนวคิดในการศึกษา ซึ่งมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ เป็น
อีกหนึ่งธุรกิจที่มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง จุดแข็งของธุรกิจนี้คือ ความหลากหลายของสินค้า มีต้นทุนในการ
ด าเนินการต่ า และแหล่งซื้อเสื้อผ้าราคาส่งหาง่าย ส่วนจุดอ่อนคือสินค้ามีการลอกเลียนแบบได้ง่าย การเตรียม
ความพร้อมส าหรับเริ่มต้นท าธุรกิจเริ่มจากศึกษาพฤติกรรมของลูกค้า ติดตามแฟชั่น ท าความเข้าใจระบบธุรกิจ
ออนไลน์ จากนั้นจะต้องเตรียมความพร้อมเกี่ยวกับร้านค้าออนไลน์  เปิดบัญชีโอนเงินค่าสินค้า และจัดเตรียม
ข้อมูลที่ส าคัญอื่นๆ หรือแม้แต่การวางแผนการจัดส่งสินค้า หากผู้ประกอบการมีการวางแผน และศึกษาข้อมูลมา
เป็นอย่างดี ก็มีโอกาสที่จะด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ได้ประสบความส าเร็จตามที่
ตั้งเป้าหมายไว้    
 แนวความคิดเกี่ยวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ เครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง สังคมออนไลน์ที่มี
การเชื่อมโยงกันเพื่อสร้างเครือข่ายในการตอบสนองความต้องการทางสังคมในกลุ่มคนที่มีความสนใจร่วมกัน 
(Charungjirakiat , 2012) เครือข่ายสังคมออนไลน์สามารถแบ่งขอบเขตตามวัตถุประสงค์หลักของการเข้าใช้งาน 
เช่นใช้ในการประกาศตัวตน แสดงผลงาน เพื่อเชื่อมต่อการสื่อสารซึ่งกันและกัน หรือเพื่อการประกอบอาชีพ 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรเลือกเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มีความเหมาะสมและสามารถสร้างโอกาสให้กับธุรกิจ
ได้มากที่สุด  
 แนวความคิดด้านรูปแบบธุรกิจ การด าเนินธุรกิจการค้าในประเทศไทยมีหลายรูปแบบ ซึ่งผู้ท าธุรกิจ
ควรเลือกรูปแบบที่เหมาะสมกับลักษณะของกิจการ เงินทุน ความรู้ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้การ
ประกอบธุรกิจนั้นบรรลุถึงวัตถุประสงค์  O.C. Ferrel และ Geoffrey Hirt (2005 : 85) ได้แบ่งรูปแบบธุรกิจไว้ 3 
รูปแบบ คือ กิจการเจ้าของคนเดียว, ห้างหุ้นส่วน และบริษัทจ ากัด ฉัตยาพร เสมอใจ (2552 : 20) ได้จ าแนก
ประเภทของธุรกิจออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ การบริการ, การค้าปลีก, การค้าส่ง และ การผลิต การเลือกรูปแบบ
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ในการด าเนินธุรกิจจะต้องเลือกให้เหมาะสมกับลักษณะของกิจการ ปริมาณเงินทุน และความรู้ความสามารถของ
เจ้าของ โดยการด าเนินธุรกิจในรูปแบบต่างๆ จะมีข้อดีและข้อเสียที่แตกต่างกันไป จึงควรท าการศึกษารูปแบบ
ธุรกิจว่าการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้นควรที่จะเลือกใช้รูปแบบธุรกิจแบบใดจึงจะมี
ความเหมาะสมและส่งผลต่อความส าเร็จ  
 แนวความคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ การบริหารหมายถึง การด าเนินการในกิจกรรมต่างๆ ใน
องค์การ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่องค์การได้ตั้งเป้าหมายไว้ (วิเชียร วิทยอุดม, 2551)  ภาระหน้าที่เบื้องต้น 4 
ประการของการบริหารจัดการ มีขั้นตอนคือ (Samuel C.Certo , 2007) การวางแผน การจัดองค์การ การชี้น า 
และ  การควบคุม โดย Robert L. Katz (กล่าวถึงใน Samuel C.Certo , 2007) กล่าวไว้ว่าทักษะส าคัญ 3 
ประการเพื่อความส าเร็จในการบริหารจัดการ ได้แก่ 1. ทักษะด้านเทคนิค 2. ทักษะด้านมนุษยสัมพันธ์ 3. ทักษะ
ด้านความคิด กล่าวโดยสรุปการบริหารจัดการคือ การร่วมมือกันจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ผ่านกระบวนการ
วางแผน การจัดองค์กร การชี้น า และการควบคุมเพื่อให้บรรบุวัตถุประสงค์ตามที่ได้ตั้งเป้าหมายไว้โดยต้องอาศัย
ทักษะในการบริหารจัดการอย่างสูง โดยในการศึกษาคร้ังนี้ผู้วิจัยจึงได้น าประเด็นในด้านการกระบวนการวางแผน 
และทักษะในการบริหารมาใช้ในการตั้งค าถามในการสัมภาษณ์เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยต่อไป  
 แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 1. การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาดภายนอกและ
ภายในธุรกิจ โดยท าออกมาในรูปแบบของการวิเคราะห์ SWOT 2. การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ การที่
ผลิตภัณฑ์ถูกจ ากัดความโดยผู้บริโภค (Kotler and Armstrong อ้างถึงโดย สุวิมล แม้นจริง : 2546) 3. กลยุทธ์
ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ คือมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ราคา คือขาย
ในราคาที่ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ม การจัดจ าหน่าย คือการสร้างความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค และ
การส่งเสริมการตลาด คือการจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า (เสรี วงษ์มณฑา : 2542) กลยุทธ์การตลาดนั้นมี
ความส าคัญต่อการท าธุรกิจในทุก ๆ รูปแบบ โดยเฉพาะธุรกิจการขายสินค้าและบริการ กลยุทธ์การตลาดมี
บทบาทที่ส าคัญมากในระดับที่สามารถส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ ฉะนั้นการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทาง
การตลาดจะท าให้สามารถประเมินถึงโอกาส ข้อจ ากัด จุดแข็ง และจุดอ่อนของธุรกิจได้ การวางต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมก็เป็นส่วนส าคัญที่ท าให้เภิดภาพลักษณ์ที่จะเป็นที่จดจ าของผู้บริโภค และการวางกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดที่ดี และมี
ความเหมาะสมกับตัวสินค้าก็เป็นส่วนส าคัญที่ท าให้สินค้านั้น ๆ มียอดขายที่มากขึ้น โดยในการศึกษาในครั้งนี้
ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาถึงกลยุทธ์ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นการศึกษาถึงกลยุทธ์ในการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ และการ
คัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่น ามาจ าหน่าย 2) ด้านราคา ศึกษากลยุทธ์การก าหนดราคาสินค้า 3) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ศึกษาถึงกลยุทธ์ในการน าเสนอสินค้าผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ ระบบการช าระเงินค่าสินค้า 
และการจัดส่งสินค้าถึงมือผู้บริโภค 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ศึกษากลยุทธ์การโฆษณาผ่านทางเครือข่าย
สังคมออนไลน์ และกลยุทธ์การจัดการส่งเสริมการขาย โดยสร้างเป็นประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่อไป 
 แนวความคิดด้านปัจจัยสู่ความส าเร็จ  (Key Success Factor) ผู้บริหารในแต่ละองค์กรจะต้อง
สามารถระบุปัจจัยแห่งความส าเร็จในอุตสาหกรรมที่ตนแข่งขัน เพราะจะเป็นตัวก าหนดแนวทางกลยุทธ์ (อารีย์ 
แผ้วสกุลพันธ์ , 2552) กล่าวโดยสรุปปัจจัยสู่ความส าเร็จนั้น คือ ปัจจัยหลักที่ธุรกิจจะต้องระบุไว้ เพื่อที่จะเป็น
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ตัวก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจ โดยแต่ละธุรกิจจะมีปัจจัยสู่ความส าเร็จที่แตกต่างกัน ในการศึกษาครั้งนี้จะได้
ท าการศึกษาว่าผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์มีแนวคิดในเร่ืองปัจจัยสู่ความส าเร็จ
ของธุรกิจของตนอย่างไร และส่งผลให้ธุรกิจเกิดความส าเร็จได้อย่างไร เพื่อที่จะน าแนวคิดที่ได้รวบรวมมาสรุปหา
ปัจจัยสู่ความส าเร็จที่ส่งผลที่ดีที่สุดต่อธุรกิจต่อไป  
 แนวความคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค  Kotler (1994) กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 
Behavior) ค าถามที่ใช้เพื่อประกอบการค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6 Ws และ 1H  ซึ่งประกอบด้วย 
What?  Why?  Who?  When?   Where? และ How? สุวิมล แม้นจริง (2546 : 151) กล่าวว่าผู้บริโภคมี
กระบวนการการตัดสินใจซื้อ เริ่มจาก การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก และแสดงออก
โดยการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ กล่าวโดยสรุปพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงกระบวนการคิด ค้นหา 
การซื้อ การใช้ และการประเมินผล เพื่อตอบสนองความต้องการ ผู้ที่ท าธุรกิจจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อให้ทราบถึงสิ่งกระตุ้นในด้านต่างๆ ของผู้บริโภค กระบวนการในการตัดสินใจ ปัจจัยต่างๆ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจ ธุรกิจที่สามารถเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภคจะสามารถออกแบบหรือจัดหาส่วนประสมทาง
การตลาดที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ฉะนั้นในการศึกษาครั้งนี้ จึงได้น าประเด็นค าถามถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคมาใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ซื้อสินค้าเพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยต่อไป 
 
วิธีการวิจัย 
 ขอบเขตของการวิจัย  
  การวิจัยนี้ เป็นเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก(In-depth Interview) ร่วมกับการสังเกตการณ์ (Observation) การ
ค้นคว้าและวิเคราะห์ข้อมูลเอกสารต่างๆที่เกี่ยวข้อง(Documentary Research) ท าการส ารวจผู้ประกอบธุรกิจ
และผู้บริโภคที่เลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื้อหา
ในการวิจัยครั้งนี้ประกอบไปด้วยการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี เครือข่ายสังคมออนไลน์ รูปแบบธุรกิจ การบริหาร
จัดการธุรกิจ กลยุทธ์การตลาด ปัจจัยแห่งความส าเร็จ พฤติกรรมผู้บริโภคและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและเกณฑ์การคัดเลือก 
  ในการศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ซึ่งได้มีการคัดเลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง(Purposive Sampling) คือเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบธุรกิจและผู้บริโภคที่เลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยเลือกผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจนี้มาแล้วไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
เนื่องจากผู้ประกอบการกลุ่มนี้จะมีแนวคิดหรือกลยุทธ์ที่สามารถท าให้กิจการของตนประสบความส าเร็จและอยู่
รอดได้ภายใต้การแข่งขันที่สูง โดยได้สัมภาษณ์ผู้ประกอบการจนกระทัง่ได้ข้อมูลครบถ้วน รวมจ านวน 8 ราย ส่วน
ผู้บริโภคที่ท าการสัมภาษณ์นั้นเลือกสัมภาษณ์ผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์อย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่องท าให้ผู้วิจัยสามารถศึกษาถึงความต้องการ และสิ่งจูงใจที่ก่อให้เกิดพฤติกรรม
การซื้อ โดยได้สัมภาษณ์ผู้บริโภคจ านวน 7 รายซึ่งท าให้ได้ข้อมูลครบถ้วนสมบูรณ์ 
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 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวบข้อมูล 
  การศึกษาคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์จากกลุ่ม
ผู้ให้ข้อมูลหลักโดยมีเครื่องมือในการวิจัยประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้สร้างแนวค าถามเพื่อใช้ส าหรับเป็น
แนวทางในการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกโดยแนวทางในการสมัภาษณ์นั้นจะสอดคล้อง
กับวัตถุประสงค์การวิจัย ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างแบบสัมภาษณ์ขึ้นมา 2 ฉบับ ส าหรับสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภค 
 การตรวจสอบข้อมูล 
  ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบข้อมูลโดยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Data Triangulation) 
เพื่อตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวบรวมนั้นถูกต้องและมีความน่าเชื่อถือของข้อมูลหรือไม่ เป็นการตรวจสอบ
แหล่งข้อมูลในเร่ืองเวลา สถานที่ และบุคคล ในงานวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยได้ ตรวจสอบข้อมูลใน 2 รูปแบบโดยรูปแบบ
แรกผู้วิจัยได้ใช้การสัมภาษณ์จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 2 กลุ่ม ทั้งนี้ข้อมูลที่ได้ในแต่ละกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจะถูกน ามา
เชื่อมโยงเพื่อประมวลและวิเคราะห์ว่ามีความสอดคล้องหรือขัดแย้งกันทั้งภายในและระหว่างกลุ่ม แต่ละกลุ่ม
หรือไม่ กรณีข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มีความขัดแย้งไม่ตรงกันกับข้อมูลที่ได้จากผู้ให้ สัมภาษณ์คนใดคนหนึ่ง 
ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้ไปสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลอื่นถึงประเด็นดังกล่าวอีก เพื่อให้ได้มาซึ่งความถูกต้องและ
น่าเชื่อถือของข้อมูล หากข้อมูลที่ได้มีความขัดแย้งหรือขาดความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยจะด าเนินการค้นคว้าและ
ตรวจสอบเพิ่มเติม เพื่อเป็นการยืนยันและหาข้อสรุปเพื่อให้เกิดความชัดเจนและความถูกต้องน่าเชื่อถือของข้อมูล
ต่อไป 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิจัยคร้ังนี้ได้ด าเนินการสัมภาษณ์ครบแล้ว ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
1) ข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จาการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลน ามาตรวจสอบความครบถ้วนของข้อมูล 2) 
วิเคราะห์เนื้อหา ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 3) วิเคราะห์เนื้อหาข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมเอกสารต่าง ๆ ที่
เก่ียวข้องประกอบกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 4) สรุปผลการวิจัยน าเสนอในรูปแบบของ
การพรรณนาความดังประเด็นต่อไปนี้ รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการ กลยุทธ์ทางการตลาด ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของธุรกิจ และ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผู้บริโภค 
 
 การพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบาทผู้วิจัย 
  ผู้วิจัยได้ค านึงถึงจรรยาบรรณผู้วิจัยและพิทักษ์สิทธิตั้งแต่เริ่มต้นกระบวนการเก็บข้อมูล จนกระทั่ง
น าเสนอผลงานการวิจัย ดังนี้ 
   1. ผู้วิจัยแนะน าตัวแก่ผู้ให้ข้อมูลว่า เป็นนักศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยศิลปากร พร้อมทั้งบอกวัตถุประสงค์ของการวิจัย รวมทั้งแนวค าถามในการสัมภาษณ์ 
   2.  ผู้วิจัยขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลแต่ละราย รวมทั้งขออนุญาตบันทึก
ข้อมูล โดยใช้เครื่องบันทึกเสียงตลอดการสัมภาษณ์ 
   3. ผู้วิจัยได้บอกผู้ให้ข้อมูลทราบว่า ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์จะน าไปใช้เพื่อเป็นส่วนหนึ่ง
ของการท าวิทยานิพนธ์ ตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิตเท่านั้นผู้วิจัยจะไม่น าไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ดังกล่าวโดย
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เดด็ขาด และหากผู้ให้ข้อมูลไม่สะดวกที่จะตอบในค าถามใด ผู้ให้ข้อมูลสามารถปฏิเสธในการตอบค าถามดังกล่าว
ได้ตลอดเวลา 
 
ผลการวิจัย 
 1. รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  1.1 รูปแบบธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ จากการศึกษาพบว่า รูปแบบธุรกิจที่
นิยมมากที่สุดจะเป็นรูปแบบการค้าปลีก ส าหรับผู้ประกอบการที่มีความเชี่ยวชาญหรือมีเงินทุนมากพอจะท าธุรกจิ
การผลิตและจ าหน่าย โดยที่บางส่วนเลือกใช้รูปแบบผสม ในส่วนของลักษณะการลงทุน พบว่าส่วนใหญ่เป็นธุรกิจ
เจ้าของคนเดียว โดยมักประกอบธุรกิจเป็นอาชีพเสริมจากงานประจ าหรือจากธุรกิจที่ท าอยู่ มีผู้ประกอบการ
บางส่วนที่มีการร่วมหุ้นกับเพื่อนหรือคนสนิท เพื่อให้มีเงินลงทุนที่มากขึ้นและสามารถช่วยเหลือกันในการบริหาร
กิจการ 
  1.2 กระบวนการในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีกระบวนการในการด าเนิน
ธุรกิจโดยเริ่มจากการการคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ ก าหนดปริมาณสินค้าคงคลัง สร้างความสัมพันธ์กับแหล่ง
สินค้า การน าเสนอสินค้าและข้อมูลรายละเอียด การรับค าสั่งซื้อและการจัดส่งสินค้า นอกจากนี้ยังต้องก าหนด
แผนฉุกเฉิน เช่นการแก้ปัญหาเกี่ยวกับสินค้าที่มีต าหนิ หรือรูปแบบสินค้าไม่ตรงกับข้อมูลที่น าเสนอ 
 2. กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์  
  2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์
คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและการสร้างจุดเด่นของร้านค้าโดยจะต้องมีการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้
ชัดเจน อย่างไรก็ตามสิ่งที่ส าคัญอีกประการหนึ่งคือการคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพดีมาจ าหน่ายให้กับผู้บริโภค  
  2.2 กลยุทธ์ด้านราคา ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ด้านราคา ใช้การตั้งราคาให้
เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า โดยค านึงถึงต้นทุนของสินค้า ราคาพอเหมาะกับผู้บริโภคที่เป็นวัยรุ่น ท าให้
สามารถตัดสินใจซื้อได้ทันที แต่ก็มีผู้ประกอบการบางรายเลือกใช้กลยุทธ์สินค้าราคาเดียว เพื่อให้ง่ายต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค 
  2.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ส าคัญคือเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ที่มีประสิทธิภาพ ได้แก่ เฟสบุ๊ค , อินสตาแกรม และ ไลน์ ผู้ประกอบการอาจมีทั้งใช้เพียงเครือข่ายเดียว
หรือหลายเครือข่าย ด้านช่องทางการช าระเงินผู้ประกอบการเลือกใช้วิธีการโอนเงินผ่านทางธนาคาร โดย
ผู้ประกอบการเลือกเปิดบัญชีกับธนาคารใหญ่อย่างน้อย 2 ธนาคารเพื่อเป็นทางเลือกให้ลูกค้า ในส่วนของการ
จัดส่งสินค้าช่องทางจัดส่งสินค้านิยมส่งทางไปรษณีย์ เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายไม่สูงนักและสามารถติดตามสถานะใน
การจัดส่งสินค้าได้ หากสั่งซื้อในจ านวนมากและอยู่ในพื้นที่ต่างจังหวัด ก็จะเลือกใช้การจัดส่งทางรถตู้หรือรถทัวร์
แทนซึ่งประหยัดค่าใช้จ่ายมากกว่า   
  2.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญได้แก่ การบอกต่อ
กันแบบปากต่อปากของผู้บริโภค โดยอาศัยช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ โดยจะอาศัยกลุ่มเพื่อน ลูกค้า หรือบุคคลที่
มีชื่อเสียงให้ใช้สินค้าเป็นตัวอย่างน ามาแสดงบนสื่อสังคมออนไลน์ บางกิจการอาจซื้อบริการโฆษณาผ่านทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ซึ่งท าให้เข้าถึงผู้บริโภคได้เป็นปริมาณมาก การส่งเสริมการขายที่ผู้ประกอบการเลือกใช้
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ได้แก ่การลดราคา หรือการยกเว้นค่าบริการจัดส่ง โดยกิจการส่วนใหญ่จะใช้การลดราคาเพื่อการระบายสินค้าคง
คลัง 
 3. ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้วิจัยพบว่าปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจเสื้อผ้าผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีความเห็นแยกออกไปเป็นปัจจัยหลักๆ ดังนี้ 
  3.1 เอกลักษณ์ของสินค้า การที่จะท าให้ผู้บริโภคสนใจสินค้าของทางร้านนั้น สินค้าจะต้อง มี
คุณภาพ และมีรูปแบบที่แตกต่างจากร้านอื่นๆ ลูกค้าย่อมพอใจและกลับมาซื้อซ้ าอีก ส่งผลต่อการประสบ
ความส าเร็จของธุรกิจ 
  3.2 การให้ความส าคัญกับผู้บริโภค ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มองว่าการใส่ใจในรายละเอียดต่างๆ 
เช่น การตอบกลับไลน์ให้เร็ว การให้รายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจน การส่งสินค้าเร็ว หรือแม้กระทั่งการช่วยลูกค้า
เลือกเสื้อผ้าให้เข้ากัน ก็สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่ดี ประทับใจ อยากกลับมาซื้อสินค้าอีกในครั้งต่อๆไป   
  3.3 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีทักษะในการด าเนินธุรกิจจาก 3 
ช่องทางคือ 1) จากการศึกษา 2) จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจ และ 3) จากการต่อยอดธุรกิจครอบครัว โดย
ทักษะความรู้ที่ผู้ประกอบการจะต้องมี คือความรู้ในตัวสินค้า แหล่งสินค้าหรือวัตถุดิบ มีทักษะในการสื่อสารที่ดี มี
ความสามารถในการเจรจาต่อรอง บางรายที่มีทักษะด้านการออกแบบก็จะสามารถออกแบบสินค้า เพื่อจ าหน่าย
เองได้อีกด้วย 
 4. พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  4.1 ทัศนคติของผู้บริโภค ผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นว่าการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์นั้นมีความสะดวกสบาย มีสินค้าหลากหลาย หาซื้อสินค้าเฉพาะกลุ่มได้ และราคาถูกกว่า แต่จะมีกังวลใน
เร่ืองสินค้าอาจไม่ตรงกับที่ได้รับข้อมูลไว้ และอาจได้รับของช้า ผู้บริโภคจึงหาข้อมูลจนเกิดความมั่นใจก่อนท าการ
ซื้อ  
  4.2 แรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ จากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคพบว่า แรงจูงใจส่วนใหญ่มา
จากตัวสินค้าที่จ าหน่าย หากเป็นรูปแบบที่ตนเองชอบหรือสนใจก็จะตัดสินใจซื้อ ได้ในทันที นอกจากนี้ความ
สะดวกและง่ายในการค้นหาสินค้าก็เป็นหนึ่งในอิทธิพลที่ท าให้ตัดสินใจซื้อ  
  4.3 การเข้าถึงแหล่งข้อมูล จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะหาข้อมูลด้วยตนเองจาก 
เฟสบุ๊ค และ อินสตาแกรม นอกจากนี้ผู้บริโภคยังได้รับข้อมูลจากเพื่อนหรือคนรู้จักที่เคยใช้สินค้าแล้วบอกต่อๆกัน
  4.4 ความพึงพอใจที่มีต่อกลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดที่ผู้บริโภคพึงพอใจมากที่สุด
คือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือสินค้าที่มีคุณภาพ มีรูปแบบที่แตกต่าง และด้านการส่งเสริมการขาย  
  4.5 ลักษณะการซื้อ โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะท าการซื้อสินค้าครั้งละไม่เกิน 3 ชิ้น ประมาณ 500 
ถึง 1,000 บาทต่อครั้ง ท าการซื้อ 1-2 คร้ังต่อเดือน ผู้บริโภคจะท าการเข้าชมสินค้าในช่วงเวลาที่แตกต่างกันตาม
ความสะดวก  
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อภิปรายผลการวิจัย 
 1. รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  1.1 รูปแบบธุรกิจ ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์มักเป็นรูปแบบธุรกิจการค้า
ปลีก คือการรับสินค้าจากแหล่งต่างๆ มาจ าหน่ายให้กับผู้โภค ทั้งในรูปแบบที่มีการเก็บสต็อกสินค้าและแบบที่
รับค าสั่งซื้อก่อนแล้วจึงน าสินค้ามาจ าหน่าย ซึ่งธุรกิจรูปแบบนี้มีความสะดวกในการจัดตั้ง ส่วนผู้ประกอบการมี
ความเชี่ยวชาญหรือมีเงิน ทุนมากพอจะประกอบธุรกิจในรูปแบบของธุรกิจการผลิตและจ าหน่าย นั่นคือผลิต
สินค้าในตราของตนเองและจัดจ าหน่ายผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยที่ผู้ประกอบการในบางส่วนเลือกใช้
รูปแบบผสมผสานกัน สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552 : 20) กล่าวถึงการรูปแบบธุรกิจไว้ว่า โดยทั่วไปการ
ประกอบธุรกิจจะต้องศึกษาความพร้อมของทรัพยากร เช่น เงินทุน แรงงาน เครื่องจักร และวัตถุดิบ ซึ่งจะเป็น
ปัจจัยส าคัญในการสร้างข้อจ ากัดในการลงทุน 
    ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยส่วนใหญ่มักเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว 
ซึ่งมีความคล่องตัว สามารถปรับตัวได้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของสินค้าแฟชั่น สอดคล้องกับ O.C. 
Ferrel และ Geoffrey Hirt (2005 : 85) ได้กล่าวว่า ข้อดีของการประกอบกิจการเจ้าของคนเดียว คือก่อตั้งได้
ง่ายและมีต้นทุนต่ า นอกจากนั้นยังมีความยืดหยุ่นสูง อีกทั้งก าไรทั้งหมดก็ถือเป็นของเจ้าของแต่เพียงผู้เดียว แต่ก็
มีข้อเสียคือข้อจ ากัดในการจัดหาเงินทุน และทักษะในการด าเนินธุรกิจเนื่องจากคนคนเดียวอาจไม่มีทักษะในการ
ท างานในหลายๆ ด้าน  
  1.2 กระบวนการในการด าเนินธุรกิจ ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์จ าเป็น
จะต้องมีกระบวนการในการด าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของผู้ประกอบการ เร่ิมต้นจากการวางแผน วาง
แนวทางของกิจการ ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เลือกแหล่งสินค้าและสร้างความสัมพันธ์กับแหล่งสินค้า ก าหนด
ปริมาณสินค้าคงคลังให้เหมาะสม ออกแบบการน าเสนอสินค้าให้มีความน่าสนใจและน าเสนอผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ที่ครอบคลุมลูกค้าเป้าหมายมากที่สุด เมื่อขายสินค้าได้จะต้องมีแผนการจัดส่งที่รวดเร็วและประหยัด 
ก าหนดแผนฉุกเฉินไว้เพื่อรับมือกับสถานการณ์ต่างๆ และสุดท้ายจะต้องมีการส ารวจความต้องการของผู้บริโภค 
ซึ่งสอดคล้องกับ Samuel C.Certo (2007) ได้กล่าวถึง “การวางแผน รวมถึงการก าหนดหน้าที่การงานที่ต้อง
ปฏิบัติ เพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์การ การร่างรูปแบบงานว่าควรด าเนินการอย่างไร และก าหนดว่าจะ
ด าเนินงานเมื่อไร”  
 2. กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์  
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและการสร้างจุดเด่นของร้านค้า จะท าให้
กิจการมีความได้เปรียบในการแข่งขัน เนื่องจากผู้บริโภคมักต้องการสิ่งที่มีความแตกต่าง กิจการที่มีจุดเด่นหรือ
รูปแบบเฉพาะของร้าน จะท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจและท าการทดลองซื้อ สอดคล้องกับ สุวิมล แม้นจริง (2546) 
ที่ได้กล่าวว่า ทั่วไปแล้วผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ให้คุณค่าสูงสุด จึงต้องศึกษาถึงความต้องการและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยการพยายามสร้างข้อเสนอที่มีความแตกต่าง และส่งมอบให้กับลูกค้าด้วย
คุณค่าที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  
  2.2 ด้านราคา ผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เลือกที่จะใช้กลยุทธ์
การตั้งราคาตามคุณภาพของสินค้า และค านึงถึงก าลังซื้อของผู้บริโภค และอาจเพิ่มสินค้าระดับราคาอื่นๆ เพื่อ
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เป็นทางเลือกให้กับลูกค้า สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคาว่า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าหรือ
เหมาะสมกับราคา ผู้บริโภคก็จะจัดสินใจซื้อ  
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ส าคัญคือเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มี
ประสิทธิภาพ กิจการควรมีช่องทางให้ครอบคลุม เพื่อสร้างโอกาสในการขาย สอดคล้องกับ พิชามญชุ์ มะลิขาว 
(2554)  พบว่าความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามในตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์
เฟซบุ๊ค มีความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในระดับมาก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้การช าระค่า
สินค้าผ่านทางบัญชีธนาคารซึ่งมีความสะดวกและตรวจสอบได้ตลอดเวลา โดยเปิดบัญชีไว้หลายธนาคารเพื่อเพิ่ม
ความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค ในส่วนของการจัดส่งสินค้านิยมจัดส่งทางไปรษณีย์ เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายไม่สูงนักและ
สามารถติดตามสถานะในการจัดส่งสินค้าได้ ส าหรับการจัดส่งสินค้าปริมาณมากๆ ไปยังพื้นที่ต่างจังหวัด อาจใช้
วิธีการส่งโดยรถตู้หรือรถทัวร์  
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ
คือ การบอกกันแบบปากต่อปากของผู้บริโภค โดยเฉพาะหากผู้ใช้สินค้าเป็นบุคคลที่มีชื่อเสียงก็ยิ่งส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ของกิจการและสินค้ามากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับการศึกษาของ ฤทธิ์ฤชา ชาญเชี่ยว (2556) พบว่า ธุรกิจ
ได้ให้ความส าคัญกับการพูดปากต่อปาก ผู้ขายจึงมีการจัดรายการส่งเสริมขายเพื่อกระตุ้นการพูดปากต่อปากของ
ลูกค้า แต่ถึงกระนั้นการโฆษณาก็ยังมีความส าคัญเนื่องจากจะท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย นอกจากนั้น
แล้วกลยุทธ์การลดราคา หรือการยกเว้นค่าจัดส่ง จะช่วยกระตุ้นตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สอดคล้องกับ ฉัตยาพร 
เสมอใจ (2552) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อ
กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม ตั้งแต่การสร้างความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ เกิดความชอบ ต้องการใช้ และจูงใจให้ซื้อสินค้า
หรือบริการ  
 3. ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  3.1 เอกลักษณ์ของสินค้า ได้แก่การเลือกน าสินค้าที่มีคุณภาพดีมาจ าหน่าย และการสร้างความ
แตกต่าง ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีจะท าให้ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าเกิดความพึงพอใจส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ า
และการบอกต่อกันแบบปากต่อปาก สอดคล้องกับความคิดเห็นของ พนาลี กุลยานนท์ (2556) ได้กล่าวถึงวิธีการ
ท าร้านค้าออนไลน์ให้ประสบผลส าเร็จไว้ว่า แม้ว่าการเปิดร้านค้าออนไลน์จะสามารถท าได้ง่ายและประหยัด
ค่าใช้จ่ายก็ตาม แต่การท าร้านค้าออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จนั้นสิ่งที่ส าคัญอีกสิ่งหนึ่งคือผลิตภัณฑ์ ฉะนั้น
ก่อนที่จะเปิดร้านค้าออนไลน์ต้องศึกษาสินค้าที่จะขายให้ดีว่า สามารถขายได้หรือไม่ ควรขายอะไรจึงจะมีคนซื้อ  
  3.2 การให้ความส าคัญกับผู้บริโภค เนื่องด้วยการแข่งขันที่สูงถึงแม้ว่าสินค้าจะมีคุณภาพที่ดี มี
ความแตกต่างก็อาจถูกเลียนแบบได้ ดังนั้นการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับผู้บริโภคจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
เชื่อมั่นและเกิดความประทับใจ เช่น การตอบกลับผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว และการให้ข้อมูลสินค้าที่ถูกต้องและ
ชัดเจน สอดคล้องการศึกษาของ ภาณุวัฒน์ รัตนดิษฐ์ (2555) ซึ่งได้ศึกษาพบว่าในส่วนของธุรกิจออนไลน์ ปัจจัย
ด้านความถึงพอใจและความเชื่อมั่นของลูกค้าออนไลน์นั้นผลต่อความส าเร็จ ซึ่งประกอบด้วย 1. คุณภาพของส่วน
ติดต่อผู้ใช้งาน 2. คุณภาพของข้อมูลสินค้า/บริการ 3.การรับรู้ต่อความปลอดภัย และ 4.การรับรู้ต่อความเป็น
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ส่วนตัว จึงท าให้เห็นได้ว่าการใส่ใจในรายละเอียดเล็กๆน้อยๆของผู้ประกอบการนั้นสามารถเป็นพื้นฐานที่จะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จได้  
  3.3 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ทักษะความรู้ที่ผู้ประกอบการต้องมีคือความรู้ในตัวสินค้า 
รู้จักแหล่งสินค้าหรือวัตถุดิบ มีทักษะในด้านการสื่อสารที่ดี และสุดท้ายคือต้องมีทักษะในการคิดวิเคราะห์ มีความ
เข้าใจในกระบวนการทั้งหมดของธุรกิจ สอดคล้องกับ  Robert L. Katz (กล่าวถึงใน Samuel C.Certo, 2007) 
กล่าวไว้ว่า “ความส าเร็จของการบริหารจัดการเป็นผลจากทักษะด้านการบริหารจัดการ ทักษะส าคัญ 3 ประการ 
ได้แก่ 1) ทักษะด้านเทคนิค คือการใช้ความรู้และความเชี่ยวชาญเฉพาะทางในการปฏิบัติงาน 2) ทักษะด้าน
มนุษยสัมพันธ์ เป็นทักษะที่ เกี่ยวข้องกับทัศนคติและการติดต่อสื่อสาร 3) ทักษะด้านความคิด หมายถึ ง
ความสามารถในการเข้าใจองค์การโดยรวม สามารถเข้าใจความสัมพันธ์ระหว่างภาระหน้าที่ทั้งหลายขององค์การ
ที่เก้ือกูลกัน” 
 4. พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
  4.1 ทัศนคติที่ผู้บริโภคมีต่อการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ จากการศึกษาพบว่า 
ผู้บริโภคมีทัศนคติในเชิงบวกว่าการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้นมีความสะดวก รวดเร็ว 
สามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลา ไม่ต้องเสียเวลาเดินทาง มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย สามารถหาซื้อสินค้าพิเศษ
เฉพาะกลุ่มได้ และโดยส่วนใหญ่ราคาจะถูกกว่าซื้อจากร้าน แต่ผู้บริโภคจะมีความกังวลในครั้งแรกของการซื้อ            
ว่าสินค้าที่ได้รับจะมีลักษณะไม่ตรงกับที่ได้รับข้อมูลไว้ โดยก่อนการเลือกซื้อสินค้าผู้บริโภคมักจะหาข้อมูลจากผู้ที่
เคยซื้อมาก่อน หรือใช้วิธีการทดลองซื้อสินค้าในจ านวนที่น้อยก่อน สอดคล้องกับ สุวิมล แม้นจริง (2546 : 151) 
ได้กล่าวถึงขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ เริ่มตั้งแต่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล ประเมินว่าสินค้าใดดีกว่ากัน 
น าไปสู่การตัดสินใจซื้อจากทางเลือกที่ผู้บริโภคชอบมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการที่ต้องการให้กิจการได้รับความ
เชื่อถือ สิ่งที่ต้องปฏิบัติ ได้แก่ การแสดงข้อมูลของสินค้าอย่างชัดเจน มีการอัพเดทความเคลื่อนไหวของร้านให้อยู่
เสมอ จัดส่งสินค้าและติดต่อกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว และที่ส าคัญการใส่ใจกับการดูแลลูกค้า และการให้บริการ 
นับเป็นสิ่งที่สามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าจนท าให้เกิดการกลับมาซื้อซ้ า ท าให้กิจการมีโอกาสที่จะ
ประสบความส าเร็จ  
  4.2 แรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผู้บริโภคมี
ความเห็นว่า สิ่งที่เป็นแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อนั่นคือตัวสินค้า คือเมื่อพบเห็นภาพสินค้าแล้วเกิดความชอบหรือ
ความสนใจก็จะตัดสินใจซื้อได้ในทันที สอดคล้องกับ วิกานดา ปกปิงเมือง (2552) ได้ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซื้อ
สินค้าประเภทเสื้อยืด ทีเชิ๊ต/เสื้อยืด โดยไม่ทราบชนิดของผ้า โดยเหตุผลคือแบบเสื้อผ้าถูกใจ ดังนั้นผู้ประกอบการ
จึงควรใช้สื่อสังคมออนไลน์ให้เป็นประโยชน์ในการท าให้มีผู้เห็นสินค้าให้มากที่สุดเพื่อสร้างโอกาสในการขาย  
  4.3 การเข้าถึงแหล่งข้อมูลของเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกที่จะหาข้อมูลด้วย
ตนเองจาก เฟสบุ๊ค และ อินสตาแกรม เนื่องจากมีความสะดวกและมีข้อมูลเพียงพอส าหรับการตัดสินใจ 
นอกจากนี้ผู้บริโภคยังรับข้อมูลจากเพื่อนหรือคนรู้จักที่เคยใช้สินค้า หรือแม้กระทั่งการสอบถามจากผู้ขายโดยตรง 
แล้วจึงท าการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับ ฤทธิ์ฤชา ชาญเชี่ยว (2556) พบว่าเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ใช้ติดต่อกับผู้ขายส่วนใหญ่คือ อินสตาแกรม เฟสบุ๊ค  และ ไลน์ ดังนั้นผู้ประกอบการควรที่จะแจ้งข้อมูล



Veridian E-Journal, Slipakorn University 
ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 
ปีที่ 8  ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2558 

 
 

 549 
 

สินค้าอย่างชัดเจน มีการบริหารช่องทางการสื่อสารให้มีประสิทธิภาพ จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อที่ง่าย
และรวดเร็วมากยิ่งขึ้น  
  4.4 ความพึงพอใจที่มีต่อกลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์ที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคมาก
ที่สุดคือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ มีความแตกต่าง นอกจากนั้นคือกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขาย จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและซื้อในปริมาณที่มากข้ึน โดยที่กลยุทธ์ทางด้านราคา ได้แก่
การตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า และกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สะดวกรวดเร็ว ทั้งในด้านการ
ค้นหาสินค้า การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ ตลอดจนการจัดส่งสินค้าที่รวดเร็วนั้นก็มีผลท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความพึงพอใจด้วย สอดคล้องกับ พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) พบว่าความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค 
  4.5 ลักษณะการซื้อ ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่จะท าการซื้อสินค้าครั้งละไม่เกิน 3 ชิ้น เป็นเงิน 500-
1,000 บาท โดยท าการซื้อ 1-2 ครั้งต่อเดือน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554)  พบว่า
ค่าใช้จ่ายในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟสบุ๊คโดยเฉลี่ยเท่ากับ 760.25 บาทต่อครั้ง เดือนละ 
1.65 คร้ัง และซื้อ 1.97 ชิ้นต่อเดือน ดังนั้นผู้ประกอบการควรท าการโฆษณาและน าเสนอสินค้าใหม่ๆ อย่างน้อย
เดือนละ 2 คร้ัง และควรใช้กลยุทธการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อในปริมาณที่มากขึ้น นอกจากนั้น
จะเห็นได้ว่าการตั้งราคาสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค จะส่งผลต่อยอดขายเป็นอย่างมาก  
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 1. ประโยชน์เชิงการจัดการ 
  1.1 ด้านรูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการธุรกิจ พบว่า ผู้ประกอบการที่จ าหน่ายสินค้า
ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้น ส่วนใหญ่เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว ผู้ประกอบการจะต้องมีแผนกลยุทธ์และ
กระบวนการในการด าเนินธุรกิจที่ดี เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้  
  1.2 ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด พบว่า สินค้าที่น ามาจ าหน่ายผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้นต้อง
มีความแตกต่างและมีคุณภาพ ตั้งราคาเหมาะสมกับคุณภาพ น าเสนอสินค้าผ่านช่องทางที่เข้าถึงได้ง่าย การ
ส่งเสริมการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ คือ การให้ส่วนลด และการบอกต่อกันแบบปากต่อปากของผู้บริโภค
เป็นสิ่งส าคัญ 
  1.3 ด้านปัจจัยแห่งความส าเร็จ พบว่า ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ การจ าหน่ายสินค้าที่ดีมีคุณภาพ มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน และการรักษาสัมพันธ์
อันดีกับลูกค้า ทั้งนี้ผู้ประกอบการจะต้องมีความรู้ทักษะในการประกอบธุรกิจจึงจะสามารถท าให้ธุรกิจด าเนินไป
ได้อย่างราบรื่น 
  1.4 ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีทัศนคติในเชิงบวกในการซื้อสินค้า
ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผู้บริโภคจะท าการค้นหาทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยถ้ารูปแบบสินค้าเป็นที่พึง
พอใจของผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อได้ทันที และการให้ส่วนลด หรือของแถมจะเป็นสิ่งกระตุ้นที่ท าให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 
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 2. ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
  การวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ประกอบไปด้วย 1) แนวคิดเครือข่าย
สังคมออนไลน์ ซึ่งได้อธิบายถึงความเป็นมาและประเภทของเครือข่ายสังคมออนไลน์  2) แนวคิดรูปแบบธุรกิจ ซึ่ง
ได้อธิบายถึงรูปแบบและประเภทในการด าเนินธุรกิจการค้า 3) แนวคิดการบริหารจัดการธุรกิจซึ่งได้อธิบายถึง
กระบวนการบริหารและด้านทักษะในการบริหาร  4) แนวคิดกลยุทธ์การตลาด ซึ่งได้อธิบายถึงการวิเคราะห์
สิ่งแวดล้อมทางการตลาด การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์และส่วนประสมการตลาด 5) แนวคิดปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
ซึ่งได้อธิบายถึงปัจจัยต่างๆที่จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ  6)แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งได้อธิบายถึง
พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อจากการศึกษาที่ได้น าทฤษฎีต่างๆ นี้น ามาอธิบายผลการศึกษาซึ่ง
เกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ การใช้กลยุทธ์ของผู้ประกอบการที่ท าให้
สามารถอยู่รอดในสภาวะที่มีการแข่งขันสูงในปัจจุบันได้ จึงเป็นประโยชน์ในการน าไปพัฒนาต่อยอดหรือสร้างองค์
ความรู้ใหม่ๆ ส าหรับเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจให้ผู้ประกอบการรายเก่าหรือรายใหม่ที่ก าลังจะเริ่มต้นเข้า
ธุรกิจประเภทนี้ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต 
 1. เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งได้เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้
ประกอบ การและผู้บริโภคที่อยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล แต่ก็ยังมีผู้ประกอบการและผู้บริโภคอีกจ านวนมาก
ที่อยู่ ในเขตต่างจังหวัดซึ่งอาจจะมีแนวทางการด าเนินธุรกิจหรือความคิดเห็นที่แตกต่างกันออกไป โดย
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต จึงควรมีการศึกษาในเขตพื้นที่อื่นในแต่ละจังหวัดด้วย และควรสอบถาม
จากหน่วยงานหรือนักวิชาการที่เกี่ยวข้องเพื่อให้ได้ทราบถึงข้อมูลที่ชัดเจนยิ่งขึ้น 
 2. การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาในเชิงคุณภาพด้วยวีธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งในอนาคตนั้นควร
ท าการศึกษาโดยการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กันไปด้วยเพื่อจะได้ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่มากขึ้น และได้ข้อมูลใน
มุมมองที่กว้างและรอบด้านมากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังสามารถวัดผลในเชิงสถิติได้อีกด้วย  
 3. การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ซึ่งผู้วิจัยพบว่าในปัจจุบันยังมีสินค้าอีกมากมายหลายประเภทที่จ าหน่ายผ่านช่องทางนี้ โดยงานวิจัยใน
อนาคตควรศึกษาหาข้อมูลเพิ่มเติมในผลิตภัณฑ์กลุ่มอื่นนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าแฟชั่นด้วย เช่น 
เครื่องส าอางค์ เคร่ืองประดับ  หนังสือ โทรศัพท์และอุปกรณ์เสริม เป็นต้น  
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