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บทคัดย่อ  
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา รูปแบบการด าเนินธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊ กลยุทธ์ทาง
การตลาดและวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊เพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน การวิจัยคร้ังนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพโดยศึกษาจากผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าใน
ตลาดโบ๊เบ๊ จ านวน 3 ราย เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และน าข้อมูลที่ได้มา วิ เคราะห์
เนื้อหา สรุปผลการศึกษาและน าเสนอผลการศึกษาในรูปแบบการพรรณนาความ  
 ผลการศึกษาพบว่า 1) ธุรกิจเสื้อผ้าค้าส่งในตลาดโบ๊เบ๊ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว 2) 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนเพื่อสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 3) กลยุทธ์
ความคงที่เพื่อรักษาสภาพขนาดและการด าเนินการเสนอสินค้าหรือบริการเดิมในตลาดเดิมซึ่งการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกทางการแข่งขันท าให้ทราบถึงความได้เปรียบในธุรกิจทางด้านต้นทุนเพื่อป้องกันแรง
กดดันทั้ง 5 ประการ ได้แก่ คู่แข่งในปัจจุบัน คู่แข่งในอนาคต สินค้าทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ และ
อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
 ผลการศึกษา ข้อสรุปและข้อเสนอแนะของการศึกษาครั้งนี้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
ประกอบการธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ หรือธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกันต่อไป 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบ;  ธุรกิจเสื้อผ้าค้าส่ง;  ตลาดโบ๊เบ๊ 
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Abstract 
 The objectives of the research are to study forms, businesses types and business 
management plans, market strategy, and surroundings analysis of clothing wholesale market at 
Bobae Market. Moreover, this qualitative research was conducted by collecting information by 
the interview of three entrepreneurs who run business at Bobae Market, then analyze and 
conclude the results which shall be presented in the form of description. 
 Results stated as following; 1) A major part of wholesale market business at Bobae 
market is run by one owner entrepreneur. 2) Most of entrepreneurs use low cost strategy in 
order to take advantages in competition. Moreover, using stability strategy in order to keep size 
condition? and products presentation process or provide same services at the same market.   
3) External environment competition reminds business advantages regarding cost in order to 
prevent pressures which are recent competitors, further competitors, replacement products, 
bargain power of buyer and bargain power of material seller.  
 Study results Conclusion and suggestions of the study are able to use as a business 
management guidelines of clothing wholesale business at Bobae market or any other 
businesses similarly. 
 
Keywords: Strategy Compettitive Advantage, Clothing Wholesale Business, Bobae Market  
 
บทน า 
 ชีวิตประจ าวันของคนเราในปัจจุบันจ าเป็นต้องอาศัยปัจจัย 4 เป็นพื้นฐานในการด ารงชีวิต โดยมี
ปัจจัยที่ส าคัญอย่างหนึ่ง ได้แก่ เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย ซึ่งเป็นสิ่งที่ทุกคนต้องสวมใส่ เพื่อป้องกันความร้อน           
ความหนาว และบ่งบอกฐานะทางเศรษฐกิจ บ่งบอกอาชีพของผู้สวมใส่ ตลอดจนการเสริมสร้างบุคลิกภาพและ
สามารถสะท้อนวัฒนธรรมเฉพาะกลุ่มให้สง่างาม เหมาะสมตามกาลเทศะและโอกาส (เนาวรัตน์  ตั้งยะฤทธิ์. 
2552:ระบบออนไลน์) 
 ในปัจจุบันเสื้อผ้าจึงเป็นที่ต้องการของตลาดอยู่เสมอ ท าให้ธุรกิจเสื้อผ้าส าเร็จรูปเป็นธุรกิจที่แข่งขันกัน
อย่างรุนแรง เพราะมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องและมีมูลค่าสูง แนวโน้มตลาดเสื้อผ้าขายส่งจึงมีความรุนแรงเพิ่มขึ้น
ตามไปด้วย เนื่องจากลูกค้าที่ท าการขายปลีกต้องการต้นทุนต่ า เพื่อน าไปขายให้ได้ก าไรมากที่สุด รวมถึงการเข้า
มาได้ง่ายของผู้ประกอบการรายใหม่ ท าให้ผู้ขายส่งต่างแย่งลูกค้าหรือส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้มากที่สุด อีกทั้ง 
ประเทศไทยถือว่าเป็นฐานการผลิตเสื้อผ้าแฟชั่นขายส่ง ที่ถือว่าเป็นฐานหลักในภูมิภาคอาเซียน โดยมีการเปิดเขต
การค้าเสรี ท าให้แนวโน้มของตลาดเสื้อผ้าแฟชั่นขายส่งในประเทศไทยเปลี่ยนไป จากเดิมที่มีการผลิตเสื้อผ้า
แฟชั่นขายส่งเพื่อรองรับความต้องการภายในประเทศ แต่ในอนาคตจะต้องผลิตเพื่อรองรับความต้องการของ
ประเทศเพื่อนบ้าน รวมถึงจีนก็จะเข้ามาท าตลาดในไทยมากขึ้นเนื่องจากสินค้าจากจีนมีราคาถูกมากนั่นเอง และ
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ความใกล้ชิดของพรมแดนท าให้การส่งของเข้ามาจ าหน่ายในเมืองไทยถือว่าท าได้ง่ายอีกด้วย (ไทยเลดี้แฟชั่น . 
2557:ระบบออนไลน์) 
 ตลาดค้าส่งแห่งหนึ่งที่เป็นที่รู้จัก คือ ตลาดโบ๊เบ๊ เป็นตลาดที่มีเสื้อผ้าส าเร็จรูปเป็นที่นิยมของประเทศ
ไทยและประเทศเพื่อนบ้าน เช่น เวียดนาม กัมพูชา ลาว สิงคโปร์ และมาเลเซีย มีตลาดส่งออกที่ใหญ่ที่สุดคือ
ประเทศในกลุ่มตะวันออกกลาง โดยมีมูลค่าส่งออกถึงปีละหนึ่งหมื่นล้านบาทต่อปี  ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่เป็นพ่อค้า
แม่ค้าจากต่างจังหวัดจ านวนมาก ได้ขึ้นชื่อวา่เป็นตลาดขายส่งเสื้อผ้าที่ราคาถูกที่สุดแห่งหนึ่งของประเทศไทย จึง
ท าให้ผู้ขายส่งในตลาดโบ๊เบ๊แต่ละรายจ าเป็นต้องมีกลยุทธ์ และวิธีการเพื่อเพิ่มและรักษาฐานลูกค้า ภายใต้การ
แข่งขันที่รุนแรงนี้ 
 ดังนั้น จากรายละเอียดทั้งหมดที่ได้กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจในรูปแบบการด าเนินธุรกิจของ
ผู้ค้าส่ง โอกาสและอุปสรรคในการค้า และกลยุทธ์ที่จะสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการค้าส่ง
เสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊ เพื่อให้ผู้ที่สนใจท าธุรกิจค้าส่งสามารถน าข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางในการพัฒนาและ
ปรับปรุงกลยุทธ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน รวมถึงให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1. เพื่อต้องการศึกษารูปแบบในการด าเนินธุรกิจของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊ 
 2. เพื่อต้องการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในการด าเนินธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊ 
 3. เพื่อต้องการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊เพื่อน าไปสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
การทบทวนวรรณกรรมและเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องและทบทวนทฤษฎีต่าง ๆ เพื่อน ามาเป็น
กรอบแนวความคิดในการศึกษา ซึ่งมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 1. รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (novabizz, 2559) 
 โดยทั่วไปแล้วการด าเนินธุรกิจสามารถจัดตั้งได้ 3 รูปแบบ คือ 
  1.1 รูปแบบเจ้าของคนเดียว คือ กิจการที่มีบุคคลคนเดียวเป็นเจ้าของหรือลงทุนคนเดียว ควบคุม
การด าเนินเองทั้งหมด เมื่อกิจการประสบผลส าเร็จมีผลก าไร ก็จะได้รับผลประโยชน์เพียงคนเดียว ใน
ขณะเดียวกันก็ยอมรับการเสี่ยงภัยจากการขาดทุนเพียงคนเดียวเช่นกัน  
  1.2 รูปแบบห้างหุ้นส่วน คือ กิจการที่มีบุคคลตั้งแต่ 2 คน ขึ้นไป  ร่วมกันลงทุนและด าเนินกิจการ 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแบ่งผลก าไรที่ได้จากการด าเนินงาน  ซึ่งธุรกิจประเภทนี้สืบต่อมาจากธุรกิจเจ้าของคนเดียว  
เมื่อกิจการด าเนินงานก้าวหน้าขึ้น ต้องการเงินทุนและการจัดการเพิ่มขึ้น จึงต้องหาบุคคลที่ไว้วางใจได้เข้ามาเป็น
หุ้นส่วนร่วมด าเนินงานท าให้กิจการมีขนาดใหญ่ขึ้น การบริหาร งานมีประสิทธิภาพที่สูงกว่าเดิม 
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  1.3 รูปแบบบริษัทจ ากัด คือ บริษัทประเภทซึ่งตั้งขึ้นด้วยการแบ่งทุนเป็นหุ้นมีมูลค่าหุ้นเท่าๆกัน  
โดยผู้ถือหุ้นต่างรับผิดจ ากัดเพียงไม่เกินจ านวนเงินที่ตนยังส่งใช้ไม่ครบมูลค่าของหุ้นที่ตนถือ เพราะการประกอบ
ธุรกิจส่วนใหญ่มักต้องใช้เงินทุนจ านวนมาก การระดมเงินทุนกิจการในรูปแบบนี้จัดท าได้ง่ายรวมทั้งการร่วมกัน
ด าเนินกิจการที่มีประสิทธิภาพส่งผลให้เป็นกิจการที่มีความมั่นคงและน่า 
เชื่อถือ 
 2. การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบขององค์กร (ณภัทร ทิพย์ศร,ี พินิจ บ ารุง, สิริพร           
กุแสนใจ และสุภาวดี เตชะยอด, 2558) 
  2.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate strategy) เป็นกลยุทธท์ีจ่ัดท าขึ้นเพื่อช่วยให้ยอดขาย ก าไร 
และสินทรัพย์เพิ่มข้ึน ในระหว่างที่ธุรกิจอยู่ในขั้นที่ก าลงัขยายตวั หรือกลยุทธ์ลดกิจกรรมการด าเนินงาน เพื่อ
ความอยู่รอดเป็นส าคัญ ท าให้ต้นทุนต่อหน่วยลดลง ส าหรับองค์กรที่ก าลังอ่อนแอ  
  2.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยุทธ์ทีบ่ริษัทใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบหรือ
เป็นต่อในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดหรืออุตสาหกรรมที่หน่วยธุรกิจของบริษัทด าเนินธุรกิจอยู่โดยตรง จากการ
น าทรัพยากรและความสามารถพิเศษของบริษัทมาท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพื่อให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ  
  2.3 กลยุทธ์ระดบัหน้าที่ (Functional Strategy) เพื่อเป็นการสนับสนนุให้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ กลยุทธ์ระดบัหน้าที่ เปน็การก าหนดเพื่อให้แนวคิดเกิดออกมาเป็นรูปธรรม 
 3. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ( สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงเฮลซิงก ิ, 2559) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพเป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการ
ประกอบธุรกิจ ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารรู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาสและอุปสรรค
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจทุกประเภท 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน : การวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายใน
บริษัททุกๆ ด้านเพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ แหล่งที่มาเบื้องต้นของข้อมูลเพื่อการประเมิน
สภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพื่อการบริหารที่ครอบคลุมทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้างระบบ ระเบียบ วิธี
ปฏิบัติงาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึงการพิจารณา
ผลการด าเนินงานที่ผ่านมาของบริษัทเพื่อที่จะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย 

  การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก : ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัท ท าให้
สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรค การด าเนินงานของบริษัทที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ
ทั้งในประเทศและระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานของบริษัท ทั้งด้าน สังคมวัฒนธรรม เทคโนโลยี 
เศรษฐกิจ และกฎหมายการเมือง รวมถึงการใช้เครื่องมือ Five Force Model ในการวิเคราะห์ด้านคู่แข่งใน
ปัจจุบัน supplier อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ สินค้าทดแทน และคู่แข่งขันที่จะเข้ามาในอนาคต เพื่อการเตรียม
รับมือกับสภาพแวดล้อมของตลาด 
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 4. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ (พิชชาณีย์ นาคจรูญศรี, 2558) 
 ธุรกิจ องค์กร หรือกลุ่มของบุคคลที่มาร่วมกันท างานด้วยโครงสร้างและการประสานงาน เป็นหลักการ
ชัดเจนแน่ชัด โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามที่ก าหนดเป้าหมายไว้ซึ่งต้องใช้ทรัพยากรจาก
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วย คน (Man) เงิน (Money) วัตถุดิบ (Material) เครื่องจักร (Machine) 
และการบริหาร (Management) หรือที่นิยมเรียกกันว่า 5M’s กระบวนการท างานหรือการจัดการมีความส าคัญ
ต่อองค์กรธุรกิจ เพราะทุกขั้นตอนมีผลต่อความส าเร็จที่จะท าให้เกิดผลก าไรและช่วยให้องค์กรธุรกิจสามารถ
ด าเนินการต่อไปได้ เพื่อเพิ่มผลผลิต (Productivity) โดยมุ่งสู่ประสิทธิภาพ (Efficiency) คือ วิธีการใช้ทรัพยากร
โดยประหยัดที่สุดและประสิทธิผล (Effectiveness) (บรรลุเป้าหมายคือประโยชน์สูงสุด) 
 ทั้งนี้หน้าที่ของการบริหารประกอบด้วยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการ ดังนี้ 
  1. การวางแผน (planning): กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดเป้าหมายขององค์กร สร้างกลยุทธ์
เพื่อการด าเนินงานไปสู่เป้าหมาย และกระจายจากกลยุทธ์ไปสู่แผนระดับปฏิบัติการ โดยแต่ละส่วนงานต้อง
สอดคล้องประสานกัน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายในส่วนงานของตนและเป้าหมายรวมขององค์การด้วย 
  2. การจัดองค์การ (organizing): เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวกับการจัดโครงสร้างขององค์กร โดย
พิจารณาว่าต้องมีงานอะไรบา้ง มีใครบ้างเป็นผู้รับผิดชอบในแต่ละส่วนงานนั้น และมีการรายงานบังคับบัญชาตาม 
ล าดับขั้นอย่างไร ใครเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจ 
  3. การโน้มน าพนักงาน (leading/influencing): เป็นเรื่องเกี่ยวกับการจัดการให้พนักงานท างาน 
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งต้องใช้การประสานงาน การติดต่อสื่อสารที่ดี การจูงใจในการท างาน 
ผู้บริหารต้องมีภาวะผู้น าที่เหมาะสม ลดความขัดแย้งและความตรึงเครียดในองค์กรได้ 
  4. การควบคุม (controlling): เมื่อองค์การมีเป้าหมายและได้มีการวางแผนแล้วจึงท าการจัด
โครงสร้างองค์การ ว่าจ้างพนักงาน ฝึกอบรม และสร้างแรงจูงใจให้ท างาน รวมถึงการควบคุมติดตามผลการ
ปฏิบัติการ และเปรียบเทียบผลงานจริงกับเป้าหมายหรือมาตรฐานที่ก าหนดไว้ เพื่อน าไปปรับปรุงแก้ไขให้เป็นไป
ตามเป้าหมายต่อไป 
 
วิธีการด าเนินงานวิจัย 
 1. ขอบเขตของการวิจัย การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้วิจัยใช้
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ร่วมกับการสังเกตการณ์ การค้นคว้าและวิเคราะห์
ข้อมูลเอกสารต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องท าการส ารวจผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าและผู้บริโภคที่เลือกซื้อเสื้อผ้าในพื้นที่
ตลาดโบ๊เบ๊ เนื้อหาในการวิจัยครั้งนี้ประกอบไปด้วยการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี รูปแบบธุรกิจการบริหารการ
จัดการธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภคและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและเกณฑ์การคัดเลือก ในการศึกษาคร้ังนี้ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ซึ่งได้มี
การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง คือการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าและผู้บริ โภคที่เลือกซื้อ
เสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊ โดยเลือกผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจนี้มาแล้วมีอายุในการด าเนินธุรกิจไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
เนื่องจากผู้ประกอบการกลุ่มนี้จะมีแนวคิดหรือกลยุทธ์ที่สามารถท าให้ธุรกิจของตนประสบความส าเร็จและอยู่
รอดได้ โดยสัมภาษณ์ผู้ประกอบการจนได้ข้อมูลครบถ้วนจากจ านวนการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่ง
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เสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊จ านวน 3 ราย และผู้บริโภคที่ท าการสัมภาษณ์นั้นเลือกมาจากผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อในตลาดโบ๊เบ๊ และท าให้ผู้วิจัยสามารถศึกษาถึงความต้องการ และการจูงใจที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ โดย
ได้สัมภาษณ์ผู้บริโภคทั้ง3รายจึงท าให้ได้ข้อมูลครบถ้วนสมบูรณ์ 
 3. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักโดยมีเครื่องมือในการวิจัยประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์ 
ผู้วิจัยได้สร้างแนวค าถามเพื่อใช้ส าหรับเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก
โดยแนวทางในการสัมภาษณ์นั้นจะสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัย ซึ่งผู้วิจัยได้สร้างแบบสัมภาษณ์ขึ้นมา 2 
ฉบับ ส าหรับสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าและผู้บริโภคเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ 
 4. การตรวจสอบข้อมูล  ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบข้อมูลโดยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Data Triangulation) เพื่อตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวบรวมนั้นถูกต้องและมีความน่าเชื่อถือของข้อมูลหรือไม่  
เป็นการตรวจสอบแหล่งข้อมูลในเรื่องเวลา สถานที่ และบุคคล ในงานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ ตรวจสอบข้อมูลใน 2 
รูปแบบโดยรูปแบบแรกผู้วิจัยได้สัมภาษณ์จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 2 กลุ่ม ทั้งนี้ข้อมูลที่ได้ในแต่ละกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจะถูก
น ามาเชื่อมโยงเพื่อประมวลและวิเคราะห์ว่ามีความสอดคล้องกันทั้งภายในและระหว่างกลุ่มแต่ละกลุ่มหรือไม่ 
กรณีข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มีความขัดแย้งไม่ตรงกันกับข้อมูลที่ได้จากผู้ให้ สัมภาษณ์คนใดคนหนึ่งผู้วิจัยจะ
น าข้อมูลที่ได้ไปสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลอื่นถึงประเด็นดังกล่าวอีก เพื่อให้ได้มาซึ่งความถูกต้องและน่าเชื่อถือของ
ข้อมูล หากข้อมูลที่ได้มีความขัดแย้งหรือขาดความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยจะด าเนินการค้นคว้าและตรวจสอบเพิ่มเติม 
เพื่อเป็นการยืนยันและหาข้อสรุปเพื่อให้เกิดความชัดเจนและความถูกต้องน่าเชื่อถือของข้อมูลต่อไป 
 5. การวิเคราะห์ข้อมูล น าข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลน ามา
ตรวจสอบความครบถ้วนของข้อมูล แล้ววิเคราะห์เนื้อหาตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ซึ่งจะวิเคราะห์เนื้อหา
ข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมเอกสารต่างๆที่เกี่ยวข้องประกอบกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
แล้วจึงน ามาวิเคราะห์และสังเคราะห์ เพื่อหาข้อสรุป  
 6. การพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบาทผู้วิจัย ผู้วิจัยแนะน าตัวแก่ผู้ให้ข้อมูลว่า เป็นนักศึกษาตาม
หลักสูตรปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร พร้อมทั้งบอกวัตถุประสงค์ของการวิจัย รวมทั้ง
แนวค าถามในการสัมภาษณ์ ขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลแต่ละราย รวมทั้งขออนุญาตบันทึก
ข้อมูล โดยใช้เครื่องบันทึกเสียงตลอดการสัมภาษณ์ และผู้วิจัยได้บอกผู้ให้ข้อมูลทราบว่า ข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์จะน าไปใช้เพื่อเป็นส่วนหนึ่งของการท าวิทยานิพนธ์ ตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิตเท่านั้นผู้วิจัยจะไม่
น าไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ดังกล่าวโดยเด็ดขาด และหากผู้ให้ข้อมูลไม่สะดวกที่จะตอบในค าถามใด ผู้ให้ข้อมูล
สามารถปฏิเสธในการตอบค าถามดังกล่าวได้ตลอดเวลา  
 
ผลการวิจัย 
 1. รูปแบบในการด าเนินธุรกิจของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ 
 รูปแบบการด าเนินธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ จากการศึกษาพบว่ามีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเจ้าของคน
เดียว มีวัตถุประสงค์เพื่อการขายต่อ หรือซื้อไปใช้ในการประกอบธุรกิจ โดยธุรกิจขายส่งเสื้อผ้าเป็นธุรกิจที่เป็น
ตัวกลางระหว่างผู้ผลิตกับผู้ค้าปลีก ขายสินค้าที่มีความหลากหลายในเรื่อง เพศหญิง เพศชาย อายุ ระดับ
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การศึกษา และระยะเวลาการด าเนินธุรกิจซึ่งมีจ านวนมากเนื่องจากธุรกิจค้าส่ง (Wholesale) มีผลก าไร
ค่อนข้างมากจากการขายก าไรต่อหน่วย (Economic of scale) ส าหรับการท าธุรกิจประเภทค้าส่งนั้นต้องอาศัย
ระยะเวลาการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อในการด าเนินธุรกิจและรูปแบบการให้บริการต่อผู้บริโภค
ค้าปลีก เนื่องจากปัจจัยในด้านของการคุกคามของคู่แข่งหรือสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจที่มีความผันผวนมากข้ึน
จึงท าให้เกิดผลกระทบโดยตรงต่อกลุ่มผู้บริโภคแบบค้าปลีก ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคแบบค้าปลีกคือลูกค้าหลักของธุรกิจ
ค้าส่ง ดังนั้นธุรกิจค้าส่งต้องอาศัยผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์เชิงลึกเพื่อรักษาผลประโยชน์ในการท าธุรกิจในระยะ
ยาว อกีทั้งยังสามารถกีดกันและสร้างอุปสรรคในการแข่งขัน 
 2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในการแข่งขัน (Five Force Model) 
  2.1 การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ พบว่า ธุรกิจเสื้อผ้าก าลังได้รับความนิยมอย่างสูงจาก
ผู้บริโภค และในปัจจุบันการแต่งกายของคนไทยเริ่มเปลี่ยนแปลงไป โดยได้รับอิทธิพลการแต่งกายจาก
ต่างประเทศมากยิ่งขึ้น นิยมแต่งกายตามกระแสแฟชั่น ที่ก าลังเป็นที่นิยม จึงท าให้นักลงทุนเล็งเห็นโอกาสทาง
ธุรกิจและได้ท าการเปิดกิจการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่หากจะประกอบกิจการธุรกิจค้าส่งนั้นต้องศึกษาปัจจัยการ
ด าเนินธุรกิจหลายด้าน เช่น ประสบการณ์จากด าเนินธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ ประเภทสินค้า วิธีการ
จัดการสินค้า เป็นต้น จึงจะท าให้ผู้ประกอบการค้าส่งเกิดความช านาญในการแข่งขัน เพราะฉะนั่นคู่แข่งรายใหม่ที่
จะเข้ามาแข่งขันในธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้านั่นถูกกีดกันจากปัจจัยดังกล่าว  
  2.2 คู่แข่งจากการแข่งขันในปัจจุบัน  จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่า ธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ้เบ้มีจ านวน
อัตราการแข่งขันโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับที่สูง เนื่องจาก ประเภทสินค้า ผลิตภัณฑ์ ในธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้านั้นมี
ผู้บริโภคเป็นจ านวนมากซึ่งครอบคลุมทุกกลุ่มอายุ อีกทั้งผู้ประกอบการแต่ละรายส่วนใหญ่จะตอบสนองกับกลุ่ม
ผู้บริโภคค้าปลีกรายเดิม และกลุ่มลูกค้าเดียวกัน เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าของธุรกิจค้าส่งนั่นมีการ
วางแผนซื้อเพื่อน าไปจ าหน่ายต่ออีกกระบวนการหนึ่ง เหตุนี้ผู้บริโภคจึงมีการวางแผนประเภทสินค้าที่จะอุปโภค
มาก่อนแล้ว ดังนั้นการแข่งขันด้านราคาจึงมีอัตราที่สูง 
  2.3 สินค้าทดแทน พบว่า อุปสรรคทางตรงที่เกิดจากสินค้าทดแทนนี้ ได้แก่ ทางเลือกอื่นๆของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อเสื้อผ้าให้มีคุณภาพดีและมีความหลากหลาย โดยผู้บริโภคอาจจะสนใจเสื้อผ้าแบบอื่นๆที่
อาจจะตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ เนื่องจากบางร้านมีราคาของเสื้อที่แตกต่างกัน และแบบของ
เสื้อผ้าอาจมีไม่ครบตามที่ต้องการ ท าให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อร้านที่มีสินค้าครบแบบด้วยราคาสมเหตุสมผล            
ซึ่งร้านต่างๆเหล่านี้จึงสามารถมีสินค้าทดแทนในการเลือกซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้  และด้วยรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจค้าส่งนั้นต้องอาศัยพื้นที่ที่เพียงพอต่อการจัดท าหน้าร้านเพื่อความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่
น าเสนอให้แก่ผู้บริโภค อีกทั้งต้องค านึงถึงปริมาณสินค้าที่จ าหน่ายให้แก่ผู้ค้าปลีก (Retail) ดังนั้นหากจะมองหา
โอกาสผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายอื่นที่ธุรกิจค้าส่งจะเข้าไปท าการตลาด     
  2.4 อ านาจต่อรองผู้บริโภค จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่า ธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้ามีอัตราการแข่งขันที่สูง
อ านาจต่อรองจากผู้บริโภคจึงสูงขึ้นตามไปด้วย เนื่องจากธุรกิจเสื้อผ้าค่อนข้างจะมีคู่แข่งมาก โดยส่วนใหญ่จะเปิด
กิจการในบริเวณใกล้เคียง หรือแหล่งค้าส่งอื่นที่ส่วนใหญ่จะรวมตัวอยู่ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ท าให้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกที่หลากหลาย มีโอกาสเลือกสรรสินค้าที่ผู้บริโภคจะพึงพอใจมากที่สุด และสามารถตอบสนองความ
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ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากที่สุด ส่งผลให้ผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาสินค้าให้ต่ าลงและ
ก าหนดคุณภาพการได้รับบริการสูงขึ้น ดังนั้นผู้บริโภคมีทางเลือกที่จะเข้าไปใช้สินค้าหรือบริการกับผู้ประกอบการ
รายอื่นที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ 
  2.5 อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่าธุรกิจค้าส่งที่ไม่ได้เป็นตัวแทน
จ าหน่ายสินค้าจากโรงงานอุตสาหกรรมโดยตรงแต่มีสัดส่วนการจัดการในการน าสินค้าบางประเภทจากโรงงาน
ต่างๆ ในอุตสาหกรรมมาจ าหน่ายในปริมาณมากจึงท าให้ผู้ประกอบการค้าส่งเสื้อผ้ามีอ านาจต่อรองสินค้าประเภท
นั้นๆ จากโรงงานได้สูงแต่ก็มีข้อจ ากัดทางด้านความหลากหลายของสินค้าที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ในบางกลุ่มประเภท และหากผู้ประกอบการค้าส่งเสื้อผ้าไม่ได้เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าประเภท
ใดประเภทหนึ่ง แต่จ าหน่ายสินค้าหลากหลายประเภท จึงมีอ านาจต่อรองจากโรงงานอุตสาหกรรมต่ า  
 3. กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ 
  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ความคงที่เพื่อรักษาสภาพเดิมในปัจจุบันในการเสนอ
สินค้าหรือบริการเดิม โดยกิจการจะพยายามรักษาระดับขอบเขตธุรกิจของตัวเองไว้ ไม่ท าการขยายตัวอย่าง
รวดเร็ว เพื่อเน้นสร้างความแข็งแกร่งของกิจการ โดยกิจการมักจะมีการเติบโตในระดับที่ ใกล้เคียงกับอัตราการ
เติบโตเฉลี่ยของอุตสาหกรรมเท่านั้น หากผู้ประกอบการยิ่งมีความได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจในด้านของการถือ
ครองสินค้าแบบเกร็งก าไรหรือมีอ านาจต่อรองจากผู้ขายและมีความหลากหลายจากตัวสินค้าเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค 
  3.2 ด้านราคา  ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน เพราะมีฐานะทางต้นทุนที่ต่ า
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ซึ่งจะเป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีคุณสมบัติที่แตกต่างโดยมุ่งไปสู่ลูกค้ากลุ่มใหญ่
เป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อพยายามท าการผลิตในระยะยาวโดยการก าหนดขอบเขตของตลาดให้กว้างมากขึ้น เพื่อ
มุ่งขายสินค้าที่เป็นมาตรฐานซึ่งจะได้รับผลประโยชน์มากที่สุด ซึ่งสามารถท าให้ยืนหยัดต่อสู้กับแรงกดดันทั้ง 5
ประการจากสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันท าให้ธุรกิจมีโอกาสได้รับก าไรที่สูงขึ้นกว่าก าไรตามปกติได้ เนื่องจาก
ไม่มีผลกระทบด้านราคาจากรูปแบบธุรกิจซื้อมาขายไป(Trading)เพียงแต่ต้องค านึงถึงประเภทผลิตภัณฑ์แต่ละ
ชนิดที่จะสามารถขายให้แก่ผู้บริโภค 
  3.3 ด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่ง
เสื้อผ้าโบ๊เบ๊ส่วนใหญ่เน้นให้ความส าคัญกับช่องทางจัดจ าหน่ายและสถานที่ท าเลที่ตั้งเป็นจุดหลักเพื่อตอบสนอง
กับปัจจัยการด าเนินธุรกิจหลายด้าน เนื่องจาก ผู้ค้าส่งท าหน้าที่แทนผู้ผลิตในการกระจายสินค้าไปยังผู้ขายส่งราย
เล็ก หรือผู้ค้าปลีก ทั้งการจัดเก็บคลังสินค้าหรือสินค้าคงคลังให้มีความเหมาะสม ทันต่อความต้องการซื้อของ
ลูกค้า รวมถึงการขนส่ง การล าเลียง การขนถ่ายสินค้า ที่ต้องค านึงถึงสถานที่ตั้งเหมาะสมแก่การขนส่งสินค้าใน
คลังสินค้าเพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการด าเนินธุรกิจค้าส่งและประสิทธิภาพในการให้บริการ รวมถึงการ
สั่งซื้อสินค้าที่มีประสิทธิภาพ  
  3.4 การส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ ไม่มีการจัดท าโปรโมชั่นตาม
รูปแบบปรกติ คือ การลด แลก แจก แถม แต่จะเป็นการกระตุ้นทางด้านการเพิ่มปริมาณการซื้อสินค้าด้วยวิธีการ
แจ้งให้ลูกค้าทราบว่าสินค้าประเภทนี้เป็นสินค้าที่นิยมมียอดจ าหน่ายสูงรวมถึงการจัดการการขนส่งสินค้าจาก
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ผู้ผลิตสู่การตอบสนองความต้องการที่จะท าให้สินค้าและบริการมีมูลค่าที่เพิ่มขึ้นในสายตาของผู้บริโภคท า ให้
สินค้าเหล่านั้นพาไปสู่กระบวนการการจัดท าโปรโมชั่นในเร่ืองการให้บริการหลังการขายให้เป็นส่วนส าคัญที่สุด 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 1. รูปแบบในการด าเนินธุรกิจของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ 
 ธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊โดยส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียว ซึ่งต้องอาศัยอ านาจการ
ตัดสินใจเพียงคนเดียวเพื่อความคล่องตัวต่อทันต่อสถานการณ์การแข่งขันจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจต่างๆที่
เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา สอดคล้องกับงานวิจัยของฐิติมา ผการัตน์สกุล อ้างถึง O.C. Ferrel และ Geoffrey Hirt 
(2005 : 85)  ได้กล่าวว่า กิจการเจ้าของคนเดียวมีข้อดีในการ ก่อตั้งง่ายและมีต้นทุนต่ า อีกทั้งยังมีความยืดหยุ่น
สูง ก าไรทั้งหมดที่ได้เป็นของเจ้าของเพียงแต่ผู้เดียว ซึ่งธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊จ าเป็นต้องมีกระบวนการในการ
ด าเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของผู้ประกอบการ เร่ิมจากการวางแผน วางแนวทางของกิจการ เลือกท าเล 
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เลือกประเภทสินค้า ก าหนดปริมาณสินค้าคงคลังให้เหมาะสม ออกแบบร้านค้าส่งให้ดูเป็น
หมวดหมู่ง่ายต่อการค้นหาประเภทสินค้า วางแผนกระบวนการขายสินค้าทั้งหมดตั้งแต่ต้นแผนบริการวิธีน าเสนอ
จนจบสมบูรณ์แผนวิธีการจัดส่งสินค้าตามที่ผู้บริโภคต้องการอย่างรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับ เทพฤทธิ์ พิณนาคิเลย์ 
อ้างถึง Fremont, E. Kast,James, E. Rosenzweig (1970 : 435-436) อธิบายว่า การวางแผนคือ กระบวนการ
พิจารณาตัดสินใจล่วงหน้าว่าจะด าเนินการ อย่างไร การเลือกวัตถุประสงค์ นโยบาย โครงการ และวิธีปฏิบัติเพื่อ
บรรลุวัตถุประสงค์นั้น  
 2. กลยุทธ์วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในการแข่งขัน 
  2.1 การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ ผู้ประกอบธุรกิจค้าส่ง ไม่มีผลกระทบในการแข่งขัน
จากคู่แข่งรายใหม่เนื่องจาก ธุรกิจค้าส่งต้อง อาศัยประสบการณ์ ความช านาญ ซึ่งจะสร้างความน่าเชื่อถือในการ
ประกอบธุรกิจค้าส่งได้ สอดคล้องกับการศึกษาของ มะลิวัลย์ แสงสวัสดิ์ (2556)ได้อธิบายแนวคิดของมอร์แกน
และฮันท์(Morgan & Hunt, 1994) กล่าวว่า การไว้วางใจ (Trust) มีส่วนส าคัญที่ช่วยในการก าหนดข้อตกลงของ 
ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและองค์การ ซึ่งท าให้เกิดความเชื่อมั่น 
  2.2 การแข่งขันเดิมเละแรงผลักดันจากคู่แข่งเดิม การแข่งขันของรูปแบบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊
นั้นมีอัตราการแข่งขันที่สูง เนื่องจากจากพฤติกรรมผู้บริโภคค้าปลีก(Retail)ทราบถึงปริมาณร้านค้าส่งประเภท
เสื้อผ้าจึงท าให้เกิดการเปรียบเทียบการแข่งขันด้านราคาจึงเกิดขึ้นดังนั้น วิธีที่จะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่ง
เสื้อผ้าได้เปรียบทางการแข่งขันคือการศึกษาความต้องการของผู้บริโภคโดยตรงและตอบสนองความต้องการการ
ให้บริการ สอดคล้องกับ กนกวรรณ นาสมปอง (2555) ได้ให้ความหมายว่า คุณภาพการให้บริการ เป็นส่วนขยาย
ของการบริการ กระบวนการบริการ และองค์กรที่ให้บริการที่สามารถตอบสนองหรือท าให้เกิดความพึงพอใจใน
ความคาดหวังของบุคคล 
  2.3 การคุกคามของสินค้าทดแทน จากการสังเกตผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งส่วน
ใหญ่มีความเห็นว่าการเข้ามาของสินค้าทดแทนไม่ว่าจะเป็น  การมีหน้าร้านผ่านสื่อออนไลน์หรือการตลาด
ออนไลน์ (Social marketing) ไม่สามารถท าได้เนื่องจากรูปแบบการท าธุรกิจสินค้าออนไลน์ยังเป็นประเภท          
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ผู้จ าหน่ายค้าปลีก (Retail) ซึ่งให้ผลดีมากกว่า อีกทั้งรูปแบบธุรกิจค้าส่งต้องค านึงถึงปัจจัยหลายด้าน เช่น ต้อง
อาศัยพื้นที่พอเหมาะพอสมควรในการน าเสนอสินค้า แก่ผู้บริโภค การจัดหน้าร้านเพื่อสร้างความดึงดูดผู้บริโภค 
  2.4 อ านาจต่อรองผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ประสบ
ปัญหาต่ออ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค เนื่องจากรูปแบบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้ามีจ านวนมากท าให้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกมาก จึงท าให้การแข่งขันสูงจากผู้บริโภคที่สามารถรับรู้ราคาสินค้าและคุณภาพการได้รับบริการได้ หรือ
หากผู้บริโภคค้าปลีกหันไปท าการค้าโดยตรงกับโรงงานอุตสาหกรรม (Backward integration) ดังนั้น
ผู้ประกอบการต้องเปลี่ยนรูปแบบการให้บริการแบบเบ็ดเสร็จครอบคลุมตั้งแต่ผู้ผลิตต้นน้ า  (Up steam) จน
สิ้นสุดการขาย (End users)   
  2.5 อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ ผลการวิจัยพบว่าอ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ต่ า
เนื่องจากผู้ผลิตสินค้าส่งในแต่ละชนิด (Up steam) มีคู่แข่งจ านวนมาก ทางเลือกของผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่ง
เสื้อผ้าจึงมีทางเลือกมาก หากผู้ประกอบการค้าส่งรายใดมีพันธะทางสัญญาการซื้อขายหรือเป็นตัวแทนจ าหน่าย
สินค้าบางประเภทบางชนิดหรือในสัดส่วนที่สูงมากพอท าให้โรงงานอุตสาหกรรมส่วนที่เป็นซัพพลายเออร์ยิ่งได้
ราคาวัตถุดิบต่ าลง 
 3. กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊เพื่อสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจ 
  3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการรายใดมีเงินทุนหมุนเวียนสูงยิ่งมีความได้เปรียบในการ
ด าเนินธุรกิจในด้านของการถือครองสินค้าแบบเกร็งก าไรหรือมีอ านาจต่อรองจากผู้ขายและมีความหลากหลาย
จากตัวสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่สอดคล้องกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) ที่ต้องมี
คุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า หรือสินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพื่อใช้
ในกระบวนการผลิตสินค้าอื่นๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อสินค้า
หรือบริการที่ผู้ซื้อไปเพื่อใช้ในการผลิต การให้บรกิาร หรือด าเนินงานของกิจการ 
  3.2 กลยุทธ์ด้านราคา  ผลการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ส่วนใหญ่ เน้นสร้าง
ความแตกต่างจากตัวผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างความแตกต่างหลากหลายตามระดับราคา สูง กลาง ต่ า ซึ่งหาก
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งรายใหญ่นั้นจะเน้นสินค้าทุกประเภทและได้ราคาต่อหน่วยต่ าจากอ านาจการสั่งซื้อในแต่
ละครั้งเป็นปริมาณมาก เพราะฉะนั้นหากผู้ประกอบการรายใดมีเงินทุนสูงยิ่งได้เปรียบทางการแข่งขันเรื่องราคา 
สอดคล้องกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) ต้องเหมาะสมกับต าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก าไรใน
อัตราที่เหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าและการบริการผลรวมของมูลค่าที่ผู้ซื้อท าการ
แลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา
เพื่อสร้างแรงดึงดูดจากผู้บริโภค  
  3.3 กลยุทธ์ด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากรูปแบบธุรกิจค้าส่งนั้นจ าเป็นต้องมี
สถานที่ที่เหมาะสมแก่การจ าหน่าย การหาท าเลที่ดีเป็นสิ่งส าคัญในการท าธุรกิจค้าส่งเนื่องจากปัจจัยด้านต่างๆที่
ต้องค านึงถึงไม่เพียงแต่หาท าเลที่เหมาะสมแก่การจ าหน่ายเพียงอย่างเดียวธุรกิจค้าส่งต้องอาศัยปั จจัยด้านการ
ขนส่งสินค้าจากคลังสินค้า สอดคล้องกับ ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) ช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและ
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ทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทาง
เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า เพือ่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลก าไร 
  3.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊
ส่วนใหญ่ไม่มีแผนจัดท าการส่งเสริมการตลาดด้านราคา ผลิตภัณฑ์ หรือ โปรโมชั่นดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค 
แต่อาศัยการจัดท าแผนบริการหลังการขาย อาทิเช่น การให้บริการระบบขนส่งสินค้าเต็มรูปแบบ หรือ สามารถ
โทรศัพท์สั่งสินค้าจัดส่งถึงสถานที่ ซึ่งจะเห็นได้ว่ารูปแบบการให้บริการเช่นนี้เป็นส่วนส าคัญไม่แพ้แผนส่งเสริม
การตลาดอื่นในธุรกิจค้าส่ง สอดคล้องกับ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ใน
ผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ 
  3.5  กลยุทธ์การบริหารจัดการโลจิสติกส์ (Logistics management) เป็นการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊  เนื่องจากธุรกิจค้าส่ง(Wholesale)เป็นธุรกิจที่สร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างคนกลางกับผู้บริโภคค้าปลีก(Retail) ดังนั้นธุรกิจค้าส่งจึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนจัดการ
ขนส่งสินค้าจากผู้ผลิตและผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ Porter (1985) ได้กล่าวถึงโลจิสติกส์ ว่าเป็นกิจกรรม 
สนับสนุนหลัก (Primary Activities) ประกอบด้วยโลจิสติกส์ขาเข้าและขาออก ซึ่งมีความส าคัญต่อระบบการ
ท างาน เพื่อท าให้มีการเชื่อม โยงการท างานร่วมกันทุกหน่วยงาน ทั้งภายในและภายนอกองค์การทั้งด้านอุปทาน
และอุปสงค์ อันจะท าให้สินค้าและบริการมีคุณค่า (value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งเรียกว่า ห่วงโซ่คุณค่า (value 
chain) 
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 1. ประโยชน์เชิงการจัดการ 
  1.1 ด้านรูปแบบการด าเนินธุรกิจ พบว่า  ผู้ประกอบการค้าส่งเสื้อผ้าในตลาดโบ๊เบ๊โดยส่วนใหญ่จะ
เป็นรูปแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียว  จึงท าให้ทราบว่าผู้ประกอบการจะต้องมีแผนกลยุทธ์และกระบวนการในการ
ด าเนินธุรกิจเป็นอย่างดี จึงท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ ซึ่งต้องอาศัยระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจหรือประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ เนื่องจากรูปแบบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าโบ๊เบ๊ มีผลกระทบโดยตรง
ตามสถานการณ์เศรษฐกิจที่เกิดข้ึนทั้งในประเทศและต่างประเทศ ดังนั้นสถานการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้นไม่ว่าจะผลใน
ทางด้านดีหรือไม่ก็ตามต้องอาศัยประสบการณ์ในการคาดการณ์และวิเคราะห์เพื่อประโยชน์สูงสุดในการด าเนิน
ธุรกิจค้าส่ง ซึ่งต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการน าเสนอสินค้าตามสภาวะที่เกิดขึ้นนั้นๆ 
  1.2 ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด พบว่าผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งสินค้าส่วนใหญ่ เน้นสร้างความ
แตกต่างจากตัวผลิตภัณฑ์ และสถานที่เหมาะสมแก่การจ าหน่ายหรือการสร้างท าเลที่ดี จึงท าให้ทราบว่าช่องทาง
การกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึงเป็นการส่งเสริมการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ อีกทั่งการจัดท าแผน
บริการหลังการขาย และการให้ความส าคัญกับผู้บริโภคเป็นสิ่งส าคัญที่สร้างความแตกต่างได้ชัดเจน  
  1.3 ด้านปัจจัยแห่งความส าเร็จ พบว่าปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า จ าเป็นต้อง
อาศัยปัจจัยหลายรูปแบบในการน าเสนอสินค้าหรือสร้างการรับรู้ต่อตัวสินค้า การจ าหน่ายสินค้าที่ หลายรูปแบบ
โดยค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งหากจะท าให้ผู้บริโภคสนใจได้นั้นต้องอาศัยความหลากหลายโดยการ
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น าเสนอสินค้าจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า อีกทั้งยังต้องสร้างหรือแสวงหาผลิตภัณฑ์ที่มีแตกต่างของแต่
ละประเภทจึงสามารถตอบโจทย์กลุ่มผู้บริโภค ทั้งหมดนี้จึงท าให้เกิดการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
  1.4 ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในการแข่งขัน พบว่าไม่ส่งผลกระทบจากการ
แข่งขันคู่แข่งรายใหม่ ดังนั้นผลกระทบที่ส าคัญคือคู่แข่งรายเดิม ซึ่งมีอัตราการแข่งขันที่สูง  อีกทั้งยังประสบ
ปัญหาต่ออ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค  แต่อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ต่ า ซึ่งหากผู้ประกอบการธุรกิจ
ค้าส่งเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าบางประเภทหรือบางชนิดและในสัดส่วนที่มากพอจึงท าให้ราคาวัตถุดิบที่ถูกลง
จากปริมาณการสั่งซื้อ จึงเป็นทางออกในการแก้ไขปัญหาในด้านผลกระทบจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 2. ประโยชน์เชิงทฤษฎ ี  
  การวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องประกอบไปด้วย 1) แนวคิดรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจค้าส่ง ซึ่งได้อธิบายความหมายและประเภทธุรกิจค้าส่ง 2) แนวคิดวิธีการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง 
ได้อธิบายรูปแบบและวิธีการจัดท าคลังสินค้า 3) แนวคิดบริหารจัดการการขนส่ง ได้อธิบายว่า เป็นส่วนหนึ่งหรือ
ส่วนประกอบเดียวกันกับแนวคิดการจัดการสินค้าคงคลัง  4) แนวคิดกลยุทธ์ด้านการตลาด ได้อธิบาย
สภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจ การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ส่วนประสมทางการตลาด 5)แนวคิดการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งเป็นการวิเคราะห์สถานการณ์การด าเนินธุรกิจในช่วงเวลาต่างๆ การปรั บตัวและ
แผนการจัดการสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นจากคู่แข่งเดิมหรือจากคู่แข่งรายใหม่ 6)แนวคิดการสร้าง
แรงจูงใจจากการให้บริการ ซึ่งได้อธิบายไว้ว่าการสร้างคุณภาพการให้บริการส่งผลให้เกิดการสร้างแรงจูงใจแก่
ผู้บริโภคหรือการซื้อซ้ าเกิดขึ้น 7)แนวคิดการสร้างความเชื่อถือ ซึ่งได้อธิบายไว้ว่า สินค้าหรือบริการที่เกิดการ
น ามาจัดจ าหน่ายเป็นรายแรกหรือเป็นผู้บุกเบิกนั้นมีอุปสรรคในการด าเนินกิจกรรมที่เกิดจากผู้บริโภคขาดความ
ไว้วางใจจากสินค้าชนิดใหม่หรือเกิดผู้จากผู้ประกอบการธุรกิจรายใหม่ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต 
 1. เนื่องจากการวิจัยนี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research)  โดยผู้วิจัยใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ร่วมกับการสังเกตการณ์ การค้นคว้าและวิเคราะห์ข้อมูลเอกสาร
ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องท าการส ารวจผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้าและผู้บริโภคที่เลือกซื้อเสื้อผ้าในพื้นทีต่ลาดโบเ๊บ๊ แต่ก็
ยังมีผู้ประกอบการและผู้บริโภคอีกจานวนมากที่อยู่ในตลาดอื่น  ซึ่งอาจจะมีแนวทางการด าเนินธุรกิจหรือความ
คิดเห็นที่แตกต่างกันออกไป โดยข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต จึงควรมีการศึกษาในตลาดพื้นที่อื่นด้วย 
และควรสอบถามจากหน่วยงานหรือนักวิชาการที่เกี่ยวข้องเพื่อให้ได้ทราบถึงข้อมูลที่ชัดเจนยิ่งขึ้น 
 2. การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาในเชิงคุณภาพด้วยวิธีการแบบเจาะลึก ร่วมกับการสังเกตการณ์ การ
ค้นคว้าและวิเคราะห์ข้อมูลเอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องท าการส ารวจ ซึ่งในอนาคตนั้นควรท าการศึกษาโดยการวิจัย
เชิงปริมาณควบคู่กันไปด้วยเพื่อจะได้ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่มากข้ึน และได้ข้อมูลในมุมมองที่กว้างและรอบด้าน
มากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังสามารถวัดผลในเชิงสถิติได้อีกด้วย 
 3. การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจค้าส่งเสื้อผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ ซึ่งผู้วิจัย
พบว่าในปัจจุบันยังมีสินค้าอีกมากมายหลายประเภทที่ค้าส่ง โดยงานวิจัยในอนาคตควรศึกษาหาข้อมูลเพิ่มเติมใน
ผลิตภัณฑ์กลุ่มอื่นนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์เสื้อผ้า เช่น รองเท้า เครื่องประดับ เครื่องส าอางค์ เป็นต้น 
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