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บทคดัย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทาง

ออนไลน์และเพ่ือศึกษาปัญหาอุปสรรคในการตลาดของการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ โดยเป็นการวิจยัเชิง

คุณภาพ ใชวิ้ธีการสัมภาษณ์เชิงลึกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัจาํนวน 20 คน ซ่ึงประกอบดว้ยผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค โดยใช้

แบบสัมภาษณ์ ผลการศึกษาว่า  ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ ในมิติของผูป้ระกอบการ

และมิติของลูกคา้ ข้ึนอยู่กบัการมีเอกลกัษณ์ของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ ราคามีความคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ ช่องทาง 

การจัดจําหน่ายท่ีเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด ง่ายท่ีสุด และเป็นช่องทางเดียวกับท่ีกลุ่มเป้าหมายนิยมใช้งาน 

การส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายวิธีการ บุคคล/พนกังานของร้าน ใหบ้ริการอยา่งสุภาพ ตอบคาํถามหรือใหร้ายละเอียด

ขอ้มูลท่ีชดัเจนแก่กลุ่มลูกคา้ มีลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ การจดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ออนไลน์ การเขียนเน้ือหาในเพจ 

และการสร้างความเคล่ือนไหวในเพจ การสร้างบรรยากาศในการไลฟ์สด การถ่ายภาพรีวิวสินค้า และในด้าน

กระบวนการ เก่ียวขอ้งกับการเตรียมสินค้าให้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกค้า มีกระบวนการสั่งซ้ือ/ช่องทาง 

การสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว ปรับเปล่ียนเวลาการขาย/ไลฟ์สดให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ระบบชาํระเงินท่ีสะดวก และ

ระบบการขนส่งท่ีรวดเร็วมีคุณภาพ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีทาํให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและเช่ือมัน่ในตวัตนของร้านและ

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สาํหรับปัญหาอุปสรรค ไดแ้ก่ การดาํเนินการดา้นการขนส่งท่ีมีความล่าชา้  การส่งผลิตภณัฑ์

ใหลู้กคา้ไม่ตรงตามการสัง่สินคา้ 

 

คาํสําคญั: ส่วนผสมการตลาด  เส้ือผ้าแฟช่ัน  ธุรกิจออนไลน์   
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Abstract 

The objective of this research was to study the marketing mix that affected the online fashion clothing 

business through qualitative methodology. Data were collected through in-depth interviews with 20 key informants 

consisting of entrepreneurs and consumers to explore the obstacles of running the online fashion clothing business. 

The results of the study showed that marketing mix of online fashion clothing business depended on the uniqueness 

of the product, price, product quality, and places where products are available for their target customers or any channel 

used by the target audience. A variety of promotional methods, e.g. polite service from staff, question answering, or 

provided detailed information to the customers, were used. The physical evidence including the formatting of the 

online store pages, writing or creating contents on the page, creating an atmosphere during online live sales, and 

appropriate product photography could also make or break the online fashion clothing business. The process involved 

the preparation of goods to meet customers’ needs, using a responsive order channel process or system, adjusting the 

sales/live time to be in line with the target audience, and implementing a convenient payment system and a fast and 

high quality transportation system. These factors could impress customers and bring trust to the store, and create 

identity which could influence their purchasing decisions. Slow transportation operations and wrong order shipments 

were the obstacles for both business entrepreneurs and customers.   

 

Keywords: marketing mix, fashion apparel, online business,  

 

1.  บทนํา 

ส่ือสังคมออนไลน์นั้นเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ร็วและตลอดเวลา อีกทั้งมีค่าใชจ่้ายนอ้ย ส่ือสังคม

ออนไลน์มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองทั้งจากโครงสร้างพ้ืนฐานท่ีมีความก้าวหน้ามากข้ึนเร่ือย ๆ ประกอบกับ

พฤติกรรมการบริโภคส่ือออนไลน์มากข้ึนแทนท่ีส่ือดั้งเดิม ประโยชน์ของส่ือออนไลน์ปัจจุบนัมีมากอย่างยิ่งและ

กลายเป็นกลไกการขบัเคล่ือนวิถีชีวิตของคนในสังคมปัจจุบนัไปแลว้ โดยเฉพาะการทาํธุรกิจขายผลิตภณัฑ ์ ปัจจุบนั

ธุรกิจต่าง ๆ ตอ้งหันมาขายสินคา้ดว้ยช่องทางออนไลน์มากข้ึน  และถือเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ี

จาํเป็นอยา่งยิง่   

เส้ือผา้ คือหน่ึงปัจจยัส่ีซ่ึงมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตนอกจากจะเป็นประโยชน์ในการป้องกันความร้อน  

ความเยน็ และป้องกนัอนัตรายจากภายนอกแลว้ เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มยงัช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ แสดงให้เห็นถึง

รสนิยมซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงภาพลกัษณ์และสถานภาพทางสังคมของผูส้วมใส่ด้วย ปัจจุบันเส้ือผา้ได้มีการพฒันา  

ทั้งคุณภาพและรูปแบบท่ีทนัสมยั มีให้เลือกตามความตอ้งการของผูใ้ช ้โดยมีทั้งการสั่งตดัเยบ็ตามร้านตดัเส้ือผา้ทัว่ไป

การสั่งตัดโดยเฉพาะจากผูอ้อกแบบท่ีมีช่ือเสียงและการซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูป เป็นต้น  เส้ือผา้ท่ีผลิตตามสมัยนิยม
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ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีทาํให้เกิดการผสมผสานระหว่างวฒันธรรมของโลกฝ่ังตะวนัตกและตะวนัออก สินคา้

เส้ือผา้แฟชัน่ จึงเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา และยงัมีการออกแบบใหม่ในทุกฤดูกาลอีกดว้ย 

ผูวิ้จยัจึงประสงค์ท่ีจะใช้งานวิจยัน้ีเป็นประโยชน์ต่อการสํารวจและศึกษาปัจจยัท่ีจะทาํเกิดความสําเร็จใน

ธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ ตลอดจนหาปัญหาและอุสรรคท่ีจะเกิดข้ึนและแนวทางใหม่ ๆ ในการขายเส้ือผา้ออนไลน์  

โดยใชก้รอบแนวคิดของส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นกรอบในการพิจารณา ซ่ึงมกัจะเรียกอยา่งยอ่และ

เป็นท่ีรู้กันว่า 7p’s ได้แก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)  บุคลากร (People) หลกัฐานทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (Process) (Zeitharnl & 

Bitner, 2000, pp. 18-21, Kotler & Keller, 2016; Armstrong & Kotler, 2014) 

ดงัไดก้ล่าวในเบ้ืองตน้ถึงการดาํเนินธุรกิจท่ีอาศยัความสาํคญัของช่องทางออนไลน์ และเม่ือการตลาดผนวก

เขา้กบัเทคโนโลยีดิจิทลั จึงกลายเป็นการตลาดดิจิทลัท่ีสาํคญั ซ่ึง Wertime and Fenwick (2008) ไดใ้ห้ความหมายของ 

การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ว่าคือ พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดข้ึนเม่ือบริษทัดาํเนินงานทางการตลาด

ส่วนใหญ่ผา่นช่องทางส่ือสารดิจิทลั ส่ือดิจิทลัเป็นส่ือท่ีมีรหสัระบุตวัผูใ้ชไ้ดจึ้งทาํให้นกัการตลาดสามารถส่ือสารแบบ

สองทาง (Two-way Communication) กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเป็นรายบุคคล ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส่ือสารกบัลูกคา้แต่ละ

คนในแต่ละคร้ังเป็นการเรียนรู้ร่วมกนัซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์กบัลูกคา้คนต่อไป ต่อเน่ืองและสอดคลอ้งกนัเหมือน  

การทาํงานของเครือข่ายเซลลป์ระสาทสั่งการ ในขณะท่ี Reitzen ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดสามารถนาํขอ้มูลท่ีทราบแบบ

เรียลไทม ์รวมทั้งความคิดเห็นท่ีรับตรงจากลูกคา้มาใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อ ๆ ไป หรือวิธีการ

ในการส่งเสริมสินคา้และบริการโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มูลออนไลน์เพ่ือเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงตอบโจทย์

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และใชต้น้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ (Reitzen, 2007) 

การใชอิ้นเทอร์เน็ตทาํให้เกิดการเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวกทั้งยงัเป็นช่องทางติดต่อโดยตรงกบัผูบ้ริโภคท่ีมี

ความสนใจต่อสินคา้นั้นเพราะผูท่ี้มีความสนใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนิยมรวมตวักันเพ่ือพูดคุยแลกเปล่ียนขอ้มูลซ่ึงกัน  

การส่ือสารผ่านช่องทางดิจิทลัในรูปแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One) รวมทั้งขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะบนัทึกเอาไวใ้น

ระบบฐานข้อมูลสามารถตรวจสอบได้ตลอดเวลาตามท่ีต้องการ ซ่ึงส่ือดิจิทัลท่ีได้รับความนิยมนั้นมีหลากหลาย

ช่องทางตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค  Hentetta ประธานบริหารกลุ่มภาคพ้ืนเอเชียของกลุ่มธุรกิจพีแอนด์จีกล่าวถึง

การท่ีดิจิทลักาํลงัเปล่ียนโลกทั้งใบและกาํลงัเปล่ียนพ้ืนฐานการดาํเนินธุรกิจไปอยา่งส้ินเชิง (Henretta, 2011 อา้งถึงใน 

อุไรพร ชลสิริรุ่งสกลุ, 2554)  

กรอบความคิดของผูวิ้จยัจึงยนือยูบ่นพ้ืนท่ี 2 ส่วนคือ ส่วนหน่ึงเป็นองคค์วามรู้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการทั้ง 7 ประการดงักล่าวขา้งตน้  และอีกส่วนคือการตลาดดิจิทลั  ท่ีมีพ้ืนฐานการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการเขา้ถึงขอ้มูล 

โดยมีปรากฏการณ์คือการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ ซ่ึงผูวิ้จยัตอ้งการสืบคน้ว่าองคค์วามรู้ทั้ง 2 ส่วนนั้นมี

ผลต่ออยา่งไรการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ของผูวิ้จยั    
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2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1) เพ่ือศึกษามุมของร้านคา้ของผูข้ายท่ีมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ 

2) เพ่ือศึกษามุมของผูซ้ื้อหรือลูกคา้ท่ีมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ 

3) เพ่ือวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ 

 

3.  วธีิดําเนินการวจิัย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีขั้นตอนและวิธีการเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั 

(Key Informants) 2 กลุ่ม ไดแ้ก่กลุ่มผูป้ระกอบการและกลุ่มลูกคา้ดงัน้ี กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั  ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการ

ธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ขายทางออนไลน์ ผูวิ้จยัดาํเนินการคดัเลือกร้านธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ท่ีมีความหลากหลาย

และมีผูติ้ดตาม (Follower) ตั้งแต่ 50,000 – 1,000,000 คน ผูวิ้จยัติดต่อร้านธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ท่ีเลือกไว ้

และขอความอนุเคราะห์ศึกษาขอ้มูล ไดร้้านคา้ท่ียนิดีเขา้ร่วมจาํนวน 5 แห่ง ผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจ

และให้ความเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษา แลว้นาํไปถามผูป้ระกอบการทั้ง 5 แห่ง โดยการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็น

ทางการ กลุ่มลูกคา้ซ่ึงซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ ผูวิ้จยัเลือกกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของร้านเส้ือผา้ท่ีผูวิ้จยัขาย

สินคา้อยู ่โดยเขา้ไปทกัในขอ้ความพร้อมแสดงวตัถุประสงคใ์นการศึกษา และขออนุญาตสัมภาษณ์ขอ้มูล ผูวิ้จยัขอช่ือ

การติดต่อ (Contact ID) จากร้านคา้ผูป้ระกอบการอีก 2 ร้าน โดยเลือกร้านละ 5 คน ในจาํนวน 5 คนน้ีเป็นกลุ่มผูช้าย  

ร้านละ 2 คน ผูห้ญิง 3 คน โดยเขา้ไปทกัในขอ้ความพร้อมแสดงวตุัประสงค์ในการศึกษา และขออนุญาตสัมภาษณ์

ขอ้มูล ผูวิ้จยัได้ส่งแบบสอบถาม และโทรศพัท์ไปสัมภาษณ์ลูกคา้จาํนวนทั้งส้ิน 15 คน เป็นผูช้าย 6 คน ผูห้ญิง 9 คน 

(เน่ืองจากตามสดัส่วนลูกคา้ผูห้ญิงซ้ือเส้ือผา้มากกวา่ผูช้าย) จาํนวน 15 คน ทุกคนยนิดีใหข้อ้มูล  

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสัมภาษณ์จากกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัโดยมีเคร่ืองมือประกอบดว้ย แบบสัมภาษณ์ ผูวิ้จยัไดส้ร้าง

แนวคาํถามเพ่ือใช้สําหรับเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูล ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการโดย

แนวทางในการสมัภาษณ์นั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยั ซ่ึงผูวิ้จยัไดส้ร้างแบบสัมภาษณ์ข้ึนมา 2 ฉบบั สาํหรับ

สมัภาษณ์ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคหรือลูกคา้  

 

การวิเคราะห์ข้อมลู 

การวิจยัคร้ังน้ีไดด้าํเนินผูวิ้จยัดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยมีขั้นตอนดงัน้ี  ขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีไดจ้ากการ

สัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล นาํมาตรวจสอบความครบถว้นของขอ้มูล วิเคราะห์เน้ือหา ตามวตัถุประสงคข์อง

การวิจยั วิเคราะห์เน้ือหาขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ของกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล  สรุปผลการวิจยันาํเสนอในรูปแบบของการ

พรรณนา 
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4. ผลการวจิัยและการอภิปราย 

4.1 ส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ันทางออนไลน์ จากการศึกษาพบว่า ส่วนผสมทาง

การตลาดหรือ 7P’s มผีลต่อการดาํเนินธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ันทางออนไลน์ ดังนี ้

4.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการสมัภาษณ์ พบวา่ ผลิตภณัฑท่ี์นาํมาขาย มีแหล่งท่ีมา 3 แบบ ดงัน้ี 

1) แบบเหมายกกระสอบ 

สินคา้เหมายกกระสอบส่วนใหญ่เป็นเส้ือผา้แฟชัน่ เหมากระสอบละ 100-200 ตวั แลว้แต่ประเภท

สินคา้ ข้ึนอยูก่บัแนวโนม้ในช่วงนั้นว่าแฟชัน่มีความนิยมไปทางไหน กระแสตอบรับเป็นอยา่งไร เช่น เส้ือครอป เส้ือยืด

แขนสั้ น เส้ือยืดแขนยาว เส้ือแฟชั่น ชุดเซ็กซ่ี ชุดนอน สินค้าจะคละแบบคละขนาดกันมา ข้ึนอยู่ว่าร้านจะขายใน

กลุ่มเป้าหมายใด เช่น เส้ือผา้เด็ก ชุดแฟชั่นผูใ้หญ่ ชุดสาวอวบ เป็นตน้ ส่วนใหญ่จะมีวิธีการเลือกจากสินคา้เดิมท่ี

ผูป้ระกอบการขายอยู ่หรือสินคา้กระแสท่ีมีลูกคา้สอบถามเขา้มาในร้าน สินคา้แต่ละล็อตจะไม่ค่อยซํ้ าแบบกนั ยกเวน้

แบบใดท่ีขายดี กจ็ะเกบ็สินคา้ไวม้ากเพ่ือใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้    

2) แบบสัง่ตดัจากโรงงาน 

การสั่งตดัจากโรงงาน จะมีอยู่สองแบบดว้ยกนัคือ โรงงานมีตวัแบบสาํเร็จรูปให้ร้านเลือกสั่ง เช่น 

แบบ ขนาด เน้ือผา้ ราคา และตีป้ายเป็นช่ือของร้าน และอีกแบบคือ ร้านเป็นผูอ้อกแบบ และคดัเลือกสี เน้ือผา้ และ

ขนาด ให้แก่โรงงานเป็นผูผ้ลิต ซ่ึงราคาท่ีไดจ้ะเป็นราคาตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าราคาเหมายกกระสอบ ร้านท่ีสั่งตดัจากโรงงาน 

จาํนวนสัง่สินคา้ มากกวา่ 500 ชุดต่อแบบ ซ่ึงบางร้าน นาํมาจดัใส่กระสอบและขายส่งผูป้ระกอบการรายยอ่ยดว้ยกนัอีก

ทอดหน่ึง ผูใ้ห้ขอ้มูลสําคญักล่าวว่า วิธีน้ีจะทาํให้คุมการเขา้-ออกของสินคา้  และการเก็บเพ่ือจาํหน่ายไดง่้าย เพราะ

จาํนวนแบบจาํกดัไม่ก่ีแบบ แบบใดท่ีหมดก็สั่งเพ่ิมเฉพาะแบบนั้น ๆ ซ่ึงจะทาํให้สามารถสั่งสินคา้ไดต้รงตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ และเม่ือสินคา้หมด หากสินคา้นั้นยงัเป็นท่ีนิยมอยูก่็สามารถสั่งเพ่ิมเติมได ้โดยคาํนวณให้พอดีกบั

กระแสของตลาดและความตอ้งการของลูกคา้  

3) ร้านตดัเยบ็เอง 

ร้านท่ีทาํการตดัเยบ็เองจะเป็นทั้งผูค้ดัเลือกแบบ ลายผา้ ชนิดผา้ ท่ีสัง่ผา้เป็นหลามาจากโรงงานทอผา้ 

ทาํการออกแบบเส้ือผา้/ชุดดว้ยตนเอง และตดัเยบ็เส้ือผา้ดว้ยตนเอง โดยมีลูกมือ/ลูกจา้ง มาช่วยเยบ็ผา้ให้กบัทางร้านดว้ย 

ร้านท่ีตดัเยบ็เองน้ี เส้ือผา้จะมีเอกลกัษณ์เป็นของร้านโดยเฉพาะ ไม่ซํ้ าแบบใคร จากร้านท่ีทาํการสัมภาษณ์ พบว่า ทางร้าน

จะตดัเยบ็เส้ือผา้แบบละ 10-20 ตวัเท่านั้น เน้นการขายปลีก ไม่ไดข้ายส่ง โดยเน้นในกลุ่มวยัทาํงาน พนกังานราชการ 

โดยทัว่ไป เส้ือผา้ในกลุ่มน้ีถา้ขายไดห้มดกจ็ะไม่มีคา้งกระบวนการจดัเกบ็ นอกจากแบบเส้ือท่ีมีลูกคา้ตอ้งการเพิ่ม จึงจะ

ตดัเยบ็ซํ้ า 

4.1.2 ด้านราคา (Price) 

จากการสัมภาษณ์ ดา้นราคาสินคา้จากเจา้ของร้านเส้ือผา้แฟชัน่ขายทางออนไลน์ ไดใ้ห้ความเห็นดา้นราคา     

ท่ีคลา้ยคลึงกนัเก่ียวกบัตน้ทุนเส้ือผา้ และการตั้งราคาขายสินคา้ ดงัน้ี  
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1) สินคา้เหมายกกระสอบตน้ทุนค่อนขา้งถูก ราคามีความผนัแปรตามจาํนวน กล่าวคือถา้ซ้ือจาํนวน

มากราคาก็ยิ่งถูกมาก ซ่ึงทาํใหส้ามารถสร้างกาํไรไดห้ลายเท่าตวั แต่ทั้งน้ีร้านคา้ตอ้งเลือกสินคา้ทั้งคุณภาพและราคาให้

เหมาะสมกบัการตั้งราคาขาย ตวัอย่างเช่น ชุดแฟชัน่ใส่กระสอบ กระสอบละ 100 ชุด ทั้งกระสอบราคา 30,000 บาท 

ทางร้านนาํมาตั้งราคาขายต่อชุด ชุดละ 100-150 บาท สามารถทาํกาํไรไดถึ้ง 3-5 เท่าตวั  

2) แบบสั่งตดัจากโรงงาน พบว่า ตน้ทุนในการสั่งตดัค่อนขา้งสูงตามคุณภาพเน้ือผา้ และแบบท่ี

ตอ้งการ ซ่ึงส่งผลต่อการตั้งราคาขายให้เหมาะสมกบัคุณภาพและแบบของสินคา้ ความสําคญัของการตั้งราคาอยู่ท่ีว่า

ลูกคา้/ผูบ้ริโภคจะมีความพึงพอใจสินคา้ท่ีสัง่ตดัจากโรงงานมากนอ้ยเท่าใด ราคาของแบบท่ีสั่งตดัจากโรงงานจะข้ึนอยู่

กบัชนิด/คุณภาพเน้ือผา้ท่ีข้ึนลงตามทอ้งตลาด เช่น โรงงานผลิตเส้ือแฟชัน่ 500 ชุด ชุดละ 100 บาท ผูป้ระกอบการขาย

ในราคา 300-500 บาท กาํไร 3-5 เท่าตวั โดยทางโรงงานจะแจง้ทางร้านท่ีขายวา่ราคาข้ึนอยูก่บัแบบและสี หากแบบและ

สีเป็นท่ีนิยมของลูกคา้ราคากจ็ะเพ่ิมข้ึน ถา้เป็นท่ีนิยมทางร้านจะปรับราคาเพ่ิมโดยจะมีการแจง้ลูกคา้ทุกคร้ัง  

3) ร้านตดัเยบ็เอง ตน้ทุนในการตดัเยบ็จะมีตน้ทุนในเร่ืองของคุณภาพเน้ือผา้ แบบ สี ลวดลายของผา้ รวมทั้ง

ค่าแรงในการตดัเยบ็ ซ่ึงทางร้านจะตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ เช่น ตน้ทุนเฉล่ียชุดผา้ถุง ชุดละ 30 บาท ตั้งราคาขาย 

99 บาท   ถา้เป็นผา้ไหมราคาขาย 500-1,000 บาท เป็นตน้ 
4.1.3 ด้านช่องทางการจาํหน่ายสินค้า (Place) 

จากการสัมภาษณ์ ด้านช่องทางการจาํหน่ายสินค้า ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการไม่มีหน้าร้าน  แต่จะขายผ่าน

ช่องทางออนไลน์โดยเฉพาะการไลฟ์สด การยิงโฆษณา ในจาํนวน 5 ร้านท่ีสัมภาษณ์มีเพียงร้านเดียวท่ีมีหนา้ร้านควบคู่ดว้ย 

ซ่ึงผลการศึกษาดา้นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้มีรายละเอียดดงัน้ี   

1) ช่องทางเฟซบุ๊ก Facebook Fan Page เป็นช่องทางท่ีสามารถนาํเสนอสินคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบ

อีกช่องทางหน่ึง  

2) ช่องทางหน้าร้านและตลาดนัด (แบบออฟไลน์) เป็นช่องทางสําหรับลูกคา้สามารถเดินเขา้มา

เลือกสินคา้ในร้านไดอ้ยา่งสะดวก  

4.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

จากการสมัภาษณ์  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีการดาํเนินการดงัน้ี 

1) การจดัส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่ มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาตามกิจกรรมในวนัพิเศษต่าง ๆ  

2) นําเสนอรีวิวของลูกคา้ เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้กับลูกคา้ใหม่ว่าได้รับสินคา้จริงและสินคา้มี

คุณภาพ โดยใช้รีวิวจากลูกค้าท่ีเคยซ้ือสินค้าจากทางร้านและถ่ายรูปแท็ก (Tag) ทางร้าน หรือส่งอินบ็อก (Inbox 

ขอ้ความส่วนตวั) มายงัร้าน ร้านจะตดัแคปชั่นมานาํเสนอเพ่ือให้ลูกคา้ท่ีสนใจรับทราบขอ้มูลในการประกอบการ

ตดัสินใจซ้ือ และสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัร้าน  

4.1.5 ด้านบุคคล/พนักงานในร้าน (Person)  

จากการสัมภาษณ์เจา้ของร้าน พบว่า ส่วนใหญ่จะมีการจา้งพนกังาน ในตาํแหน่งต่าง ๆ เนน้การให้บริการท่ี

สุภาพและรวดเร็ว เช่น พนกังานไลฟ์สด พนกังานตอบแชท แอดมินเพจ พนกังานเช็คสต็อค พนกังานแพค็ของ และ

จดัส่งสินคา้ไปยงัร้านขนส่ง หรือบางร้านให้ขนส่งมารับท่ีบา้น ร้านจะเน้นให้ตอบแชทลูกคา้ และแสดงรายละเอียด



งานประชุมวิชาการระดบัชาติ มหาวิทยาลยัรังสิต ประจาํปี ๒๕๖๔  

https://rsucon.rsu.ac.th/proceedings ๓๐ เมษายน ๒๕๖๔ 

104 

 
เอกสารสืบเน่ืองจากการประชุมวิชาการระดับชาติ มหาวิทยาลยัรังสิต ประจาํปี 2564 

เผยแพร่ออนไลน์: ลิขสิทธ์ิ © 2559-2564 มหาวิทยาลยัรังสิต 

สินคา้หรือตอบคาํถามแก่ลูกคา้ให้รวดเร็ว และบริการดว้ยความสุภาพ สาํหรับพนกังานส่งของ มีการจดัส่งผ่านบริษทั

ขนส่งเอกชนไดแ้ก่ KERRY, Flash, J&T และบริษทัไปรษณียไ์ทย  

4.1.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 

1) การจัดฉากหรือองค์ประกอบฉากให้ลูกคา้ได้เห็นเส้ือผา้ จากการสัมภาษณ์ร้านส่วนใหญ่มี

ผูติ้ดตามในช่องทางออนไลน์หลกัหม่ืนถึงหลกัลา้นคน เนน้การไลฟ์สดขายสินคา้ จะจดัฉาก หรือองคป์ระกอบฉากให้

ลูกคา้ไดเ้ห็นเส้ือผา้ คุณภาพงาน และลกัษณะการสวมใส่   ผูข้ายท่ีทาํการไลฟ์สดและทดลองสวมใส่เส้ือผา้ตอ้งมีรูปร่าง

ดี เพ่ือสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้  

2) การโพสตรู์ปภาพสินคา้ ร้านจะเนน้รูปภาพสินคา้ จะเนน้การโพสตสิ์นคา้หนา้บ่อย ๆ และแสดง

รีวิวสินคา้ของลูกคา้ท่ีมาซ้ือ รวมทั้งแสดงรูปภาพการจดัส่งสินคา้ เพ่ือสร้างความมัน่ใจและทางเลือกของสินคา้ท่ีมีความ

หลากหลายใหแ้ก่ลูกคา้ 

4.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) 

จากการสัมภาษณ์เจา้ของร้านเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ ผูวิ้จยัทาํการสัมภาษณ์เก่ียวกบัการจดัสต็อคสินคา้ 

กระบวนการสั่งซ้ือ การชาํระเงิน และการขนส่งสินคา้ พบว่า ดา้นการติดต่อส่ือสาร มีความสาํคญัอยา่งยิง่ โดยร้านท่ีทาํ

การไลฟ์สดสินค้าเป็นประจาํ จะมีเจ้าหน้าท่ีแอดมินดูแลการตอบแชทลูกค้าและรับการสั่งสินค้า ทั้ งน้ีร้านจะมี

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ช่วยจดัการการสั่งสินคา้ผ่านระบบ เช่น โปรแกรมอตัโนมติัสาํหรับตอบคาํถามของลูกคา้ซ่ึงมี

ลกัษณะการทาํงานคือดูดออเดอร์ลูกคา้ท่ีทาํการยืนยนัการสั่งซ้ือขณะทาํการไลฟ์สดเขา้กล่องขอ้ความของทางร้าน เพ่ือ

ดูดออเดอร์และตกลงราคาซ้ือขาย แต่ในการเปิดระบบดูดออเดอร์ ลูกคา้จะตอ้งแชร์ไลฟ์สดของทางร้านไปท่ีหน้า         

เฟซบุ๊กส่วนตวัของลูกคา้ก่อน ซ่ึงเป็นการตั้งระบบไว ้เม่ือร้านขานรหสัออเดอร์ของสินคา้ช้ินนั้น ๆ ระบบจะดูดออเดอร์

ตามท่ีลูกคา้ขานรหสัตาม ซ่ึงร้านจะพยายามขายให้คนสั่งซ้ือ ให้หมดในแต่ละลอ็ต เช่น ชุดเดรสลายสีชมพู มีในสตอ็ค 

10 ตวั ร้านจะไลฟ์ให้ลูกคา้ซ้ือจนครบ 10 ตวั เม่ือจบไลฟ์ แอดมินร้านจะอินบ็อคสรุปราคาและยอดโอนสินคา้ พร้อม

เลขบญัชีในการโอนเงิน และกาํหนดเวลาในการโอนชาํระค่าสินคา้แก่ลูกคา้ หากไม่ดาํเนินการตามท่ีกาํหนดจะตดัสิทธ์ิ

ลูกคา้ทนัที ส่วนการขนส่งสินคา้ มีการจดัส่งสินคา้หลากหลายรูปแบบ จากการสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ใชก้ารจดัส่งของ

ขนส่งเอกชน เช่น เคอร์ร่ี แฟลช โดยคิดราคาชุดละ 50-80 บาท/ช้ิน ช้ินต่อไปช้ินละ 10-20 บาท ร้านท่ีมีบริการเก็บเงิน

ปลายทาง จะบวกราคาค่าส่งของอีก 20 บาท และร้านแบบเหมายกกระสอบจะจดัส่งสินคา้ทุกวนั   

 

4.2 ปัญหาและอุปสรรค 

ปัญหาอุปสรรคในธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ จาํแนกตามส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น ดงัน้ี   

4.2.1 สินคา้/ผลิตภณัฑ์ (Produce) พบว่า มีสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ บางช้ินมีตาํหนิ และสินคา้ไม่เพียงพอต่อ

ความตอ้งการของลูกคา้ ขาดสต็อค ทางร้านส่งสินคา้ให้ลูกคา้ผิดสีผิดขนาด สินคา้ท่ีส่งให้ลูกคา้ไม่ตรงกบัแบบ ขนาด

หรือสีท่ีลูกคา้สัง่ โดยสาเหตุหน่ึงมาจากการท่ีลูกคา้สัง่ขนาดมาไม่ชดัเจน 
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4.2.2 ราคา (Price) สินคา้มีราคาแพงและคุณภาพไม่ดี สินคา้บางช้ินมีตาํหนิ ลูกคา้ซ้ือแลว้ใส่ไม่ได ้ทาํให้รู้สึก

ไม่คุม้ค่า 

4.2.3 ช่องทางการขาย (Place) ลูกคา้สะทอ้นว่ามองเห็นโฆษณาสินคา้บ่อยเกินไปในการไลฟ์สด บางคร้ัง

ผูข้ายใชเ้วลานานเกินไป รู้สึกเสียเวลารอดูสินคา้และตอ้งแยง่กนัซ้ือสินคา้หนา้ไลฟ์ 

4.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัญหาการแจง้โปรโมชัน่แลว้ไม่มีโปรนั้น ๆ อยูจ่ริง หรือโปรโมชัน่ 

ท่ีมีเง่ือนไขในการบงัคบัชาํระเงินภายในระยะเวลาท่ีกาํหนดของทางร้าน ทาํให้กลุ่มลุกคา้รู้สึกไม่พอใจและเป็นปัญหา

ต่อการส่งเสริมการตลาด 

4.2.5 บุคคล/พนกังานของร้าน (Person) ให้บริการพูดจาไม่สุภาพ ไม่ดาํเนินการแกไ้ขปัญหาให้ หรือแกไ้ข

อยา่งล่าชา้ การคาํนวณชาํระเงินผิด การไม่ยอมรับผดิของร้านคา้ และพนกังานตอบโต ้โตเ้ถียงกบัลูกคา้ 

4.2.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) การจดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่มีการเคล่ือนไหวของร้าน หรือ

มีนาน ๆ คร้ัง การนาํเสนอสินคา้โดยใชถ้อ้ยคาํหยาบคาย ทาํใหร้้านไม่น่าเช่ือถือ 

4.2.7 ดา้นกระบวนการ (Process) สตอ็คสินคา้ไม่เพียงพอ การสัง่ซ้ือสินคา้ตามแบบหรือไซดท่ี์ตอ้งการไม่ทนั 

ลูกคา้เสียเวลาท่ีตอ้งมานัง่ดูไลฟ์ และการจดัส่งสินคา้ล่าชา้ ทั้งจากผูป้ระกอบการและจากบริษทัขนส่ง 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัความสําเร็จธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีทาํการศึกษา ข้ึนอยู่กบัส่วนประสมทาง

การตลาดทั้ง 7 ดา้น สอดคลอ้งกบัการศึกษาของพงศกร เธียรสุนทร (2559) พบว่า ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในฝ่ังธนบุรี จากมากไปหานอ้ยไดแ้ก่  1) ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 2) ด้านผลิตภณัฑ์ 3) ด้านช่องทางการจาํหน่ายหน่าย 4) ด้านราคา สอดคลอ้งกับการศึกษาของ  

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีพบว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคใชซ้ื้อสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ เฟซบุ๊ก (Facebook) 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือแฟชัน่จะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และใชจ้าํนวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ังตํ่ากว่า 1,000  บาท 

และพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร คุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ ดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้และกระบวนการให้บริการทุกปัจจยัส่งผลต่อ 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ผลการศึกษาคร้ังน้ี ยงัพบอีกว่าร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีทาํการศึกษา

มุ่งเน้นการส่ือสารบน plat form Facebook เป็นหลกั โดยการตลาดออนไลน์นั้น เน้นการส่ือสารดว้ยรูปภาพ การไลฟ์สด 

การรีวิวสินคา้ การแชร์ขอ้มูล การซ้ือโฆษณา ทาํให้ร้านเกิดความน่าเช่ือถือ และลูกคา้สนใจสินคา้ สอดคลอ้งกบั

การศึกษาของ ธัญญ์รวี ธรศิริปุณโรจน์และคณะ (2562) ท่ีพบว่า การทาํเวบ็ไซต์และขายสินคา้ผ่าน  Facebook  การ

วางแผนกาํหนดทิศทางของธุรกิจในการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์รวมถึงการส่ือสารโดยใชข้อ้ความเน้ือหา 

การสร้างวีดีโอภาพเพ่ือการส่ือสารกบัลูกคา้ การทาํโฆษณาผา่น Facebook รวมถึงคลิปวีดีโอลงยทููป ทาํให้เกิดการแชร์

ขอ้มูลและติดตามของลูกคา้ซ่ึงมีผลให้เกิดการตลาดแบบปากต่อปาก ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์ลูกคา้มีความ

นิยมในการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางดิจิทลัเน่ืองจากร้านคา้มีความน่าเช่ือถือมากยิ่งข้ึนและลูกคา้คาดหวงัว่าจะได้

สินคา้ราคาพิเศษกว่าช่องทางอ่ืน การส่ือสารการสร้างขอ้มูลรูปภาพ ส่ือวีดีโอและบทความต่าง ๆ ผ่านช่องทางส่ือ
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ออนไลน์เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้และทาํให้ลูกคา้เกิดการรับรู้และบอกต่อการวดัความสําเร็จของการประกอบธุรกิจคือ    

การไดม้าซ่ึงกาํไร และยอดขาย และการรับรู้ของผูบ้ริโภคและมีการตอบสนองในการสัง่ซ้ือสินคา้ของตนเอง 

 
5. บทสรุป 

 ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการประกอบธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์มองผา่นมุมมองของผูป้ระกอบการ

และกลุ่มลูกคา้  มีขอ้สรุปดงัน้ี 

5.1 ด้านสินค้า/ผลิตภัณฑ์ (Product) 

เน่ืองจากแหล่งการไดม้าของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ท่ีร้านเส้ือผา้แฟชั่นท่ีขายทางออนไลน์ แบ่งเป็น 3 แบบ คือ 

แบบเหมากระสอบ แบบสั่งซ้ือสินคา้จากโรงงาน และแบบท่ีตดัเยบ็เอง แต่ในการขายผูป้ระกอบการไม่ไดแ้จง้กลุ่ม

ลูกคา้วา่สินคา้มาจากแหล่งใด โดยขายคละกนัไป  ซ่ึงทาํใหเ้กิดขอ้ดีคือมีความเป็นเอกลกัษณ์ คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 

มีความหลากหลาย ตรงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย แต่ขอ้เสียคือเม่ือลูกคา้ไดสิ้นคา้ท่ีตนเองมีความตรงใจก็เกิด

ความคาดหวงัว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ีดีทุกช้ิน ซ่ึงในความเป็นจริงสินคา้คละกนัมา จึงทาํให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกทั้งทางดีคือ

มีความช่ืนชอบทั้งในสินคา้และบริการของทางร้าน ไดแ้ก่ แบบ ลวดลาย เน้ือผา้ ราคา คุณภาพสินคา้ และสินคา้ท่ีไดรั้บ

ตรงกบัสินคา้ท่ีสัง่ซ้ือหรือรับชมผา่นช่องทางออนไลน์ แต่ในบางคร้ังก็ไดรั้บสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีสัง่ หรืออยา่งท่ีเรียกเป็น

สาํนวนวา่  “ไดสิ้นคา้ไม่ตรงปก” 

 

5.2 ด้านราคา (Price)  

การท่ีผูข้ายใชแ้หล่งรับซ้ือสินคา้จากหลายแหล่ง ทาํใหส้ามารถจดัการกบัตน้ทุนได ้โดยในบางแหล่งมีตน้ทุน

ท่ีสูง บางแหล่งมีตน้ทุนปานกลาง และบางแหล่งมีตน้ทุนตํ่า  แมโ้ดยภาพรวมจะมีกาํไรขายปลีกเป็น 3-5 เท่าของตน้ทุน 

แต่กต็อ้งอยูใ่นระดบัท่ีลูกคา้สามารถซ้ือได ้ อยา่งไรกต็ามราคาท่ีตั้งขายกย็งัเป็นราคาท่ีลูกคา้มองวา่เป็นราคาท่ีเหมาะสม

กบัคุณภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้พึงพอใจมากท่ีสุด สินคา้ตรงปก คุณภาพดี สามารถซ้ือได ้ลูกคา้ยินดีพร้อมจ่ายเงินแต่ก็มี

สินคา้บางช้ินท่ีลูกคา้พบวา่ไม่คุม้ค่ากบัการเสียเงินไป 

 

5.3 ด้านช่องทางการจาํหน่าย (Place)  

ร้านเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ส่วนใหญ่จาํหน่ายผ่านแฟลตฟอร์ม Facebook Fan Page  โดยใชวิ้ธการไลฟ์สด 

และแบบถ่ายภาพน่ิง การทาํโฆษณาให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดดี้  ซ่ึงช่องทางดงักล่าวมีกลุ่มลูกคา้ติดตามร้านคา้เส้ือผา้

แฟชัน่ออนไลน์ ผ่านทาง ช่องทาง Facebook Fan Page ทั้งการไลฟ์สดของทางร้านท่ีทาํการสั่งซ้ือ การตรวจสอบรีวิว

สินคา้จากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือจากร้าน ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของร้านเพ่ือสร้างความมัน่ใจในการสัง่ซ้ือ แต่ในขอ้มูลท่ีพบ

ไดใ้นลูกคา้บางคนกเ็บ่ือท่ีจะดูผูข้ายไลฟ์สดเน่ืองจากบางคร้ังการขายยาวนานเกินไป 
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5.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เทคนิคของการส่งเสริมการตลาดท่ีผูป้ระกอบการจัดเป็นประจาํคือมีการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 

ท่ีหลากหลาย เช่น การจดัโปรประจาํเดือน การจดัโปรลดราคา โปรนาทีทอง โปรส่งฟรี โปรของแถม การส่งฟรีเป็นตน้  

การมีโปรเหล่าน้ีอย่างหลากหลายทาํให้ลูกคา้ต่ืนเตน้  และติดตามซ้ือเน่ืองจากแต่ละโปรไม่เหมือนกนัและเป็นความ

ต่างท่ีจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นจึงพบว่า ลูกคา้มีความช่ืนชอบกิจกรรมการจดัโปรโมชัน่ลดราคา และการ

จดัส่งฟรี มากกว่าโปรโมชัน่อ่ืน ๆ ของทางร้าน ซ่ึงลูกคา้มองว่ามีความคุม้ค่าและทาํให้การตดัสินใจซ้ือเร็วกว่าการท่ี

ผูข้าย ทาํการขายแบบปกติ 

 

5.5 ด้านบุคคล/พนักงานในร้าน (Person)  

ส่ิงสาํคญัและจาํเป็นอยา่งยิง่คือร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์จะตอ้งมีพนกังานประจาํแผนกต่าง ๆ เช่น พนกังาน

ไลฟ์สด พนักงานแอดมินประจาํเพจสําหรับตอบคาํถามและรับออเดอร์จากลูกคา้ พนักงานตดั/เช็คสต็อค พนักงาน  

แพค็ของ และส่งของ  ซ่ึงพบว่า กลุ่มลูกคา้ช่ืนชอบความเอาใจใส่ การให้คาํแนะนาํ ติดตามแกไ้ขปัญหาของพนกังาน

ของร้านออนไลน์ การตอบขอ้ซักถามไดอ้ย่างรวดเร็ว  พนักงานส่วนใหญ่มีความสุภาพ มีใจรักบริการ สามารถให้

ขอ้มูลและคาํแนะนาํต่าง ๆ แก่ลูกคา้ได ้ แต่ก็มีลูกคา้บางรายท่ีไม่ประทบัใจกบัพนักงานของช่องทางการขายแบบ

ออนไลน์  

 

5.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical)  

ผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ให้ร้านตนเองให้มีความน่าเช่ือถือสูง  ดว้ย

การจดัฉากหรือองคป์ระกอบฉากให้ลูกคา้ไดเ้ห็นร้านคา้ หรือขณะไลฟ์สด การโพสตรู์ปภาพสินคา้และแสดงรีวิวสินคา้

ของลูกคา้ท่ีเคยซ้ือไป เพ่ือให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาชมร้านเกิดความเช่ือมัน่ในสินคา้และบริการของทางร้านและเกิดการซ้ือซํ้ า  

ผูป้ระกอบการท่ีจดัหนา้ร้านในออนไลน์ไดดี้  จะทาํใหลู้กคา้ส่วนใหญ่ช่ืนชอบบรรยากาศในการไลฟ์สดของร้านเส้ือผา้

แฟชัน่ออนไลน์ เพราะจะไดเ้ห็นตวัอย่างสินคา้ บรรยากาศการโตต้อบ ปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูป้ระกอบการและลูกคา้     

ซ่ึงกลุ่มลูกคา้สามารถสงัเกตอากปักิริยา มารยาท การพดูจา การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ รวมทั้งการตรวจสอบความน่าเช่ือถือ

ของร้านดว้ยการอ่านรีวิวจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้จากทางร้าน เกิดความเช่ือมัน่และเช่ือใจในสินคา้และบริการ 

 

5.7 ด้านกระบวนการ (Process)  

ผู ้ประกอบการร้านเส้ือผ้าแฟชั่นขายทางออนไลน์ส่วนใหญ่มีการจัดการสินค้าท่ี เป็นระบบ ได้แก่  

การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ ระบบการบนัทึกรายการสินคา้ ระบบการชาํระเงินแบบออนไลน์ การแพค็และจดัส่งสินคา้ 

การแจ้งเลขพสัดุ และการติดตามแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า  ซ่ึงลูกค้าส่วนใหญ่มีความช่ืนชอบกับระบบดังกล่าว 

เน่ืองจากร้านเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย การสั่งซ้ือมีความรวดเร็วในกรณีท่ีสั่งซ้ือสินคา้ได ้
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การชาํระเงินง่ายและสะดวก และระบบการขนส่งท่ีชัดเจน แต่อย่างไรก็ตามยงัมีปัญหาในเร่ืองสินค้าขาดสต็อค 

ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้   และในดา้นการขนส่ง  เอกชนบางรายจดัส่งสินคา้ชา้กวา่กาํหนด 

 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัยคร้ังนี ้

1) การศึกษาคร้ังน้ี มีขอ้จาํกดั คือ การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งร้านท่ีประสบความสาํเร็จในการขายเส้ือผา้แฟชัน่

ออนไลน์โดยพิจารณาจาก จาํนวนผูติ้ดตามร้านในแฟลตฟอร์ม Facebook ซ่ึงมีผูติ้ดตามร้านตั้งแต่ 50,000 - 1,000,000 

คน โดยเลือกเฉพาะร้านท่ียินดีให้ความร่วมมือ ดงันั้นการนาํขอ้มูลไปใชจึ้งสามารถใชไ้ดใ้นการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบั

การศึกษาคร้ังน้ี โดยอาจเลือกกลุ่มร้านท่ีมีลูกคา้สนใจมากกวา่ หรือนอ้ยกวา่ 

2) การสัมภาษณ์ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภค/กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าจากร้านท่ีศึกษา ผลการ

สัมภาษณ์เป็นเพียงความคิดเห็นของกลุ่มลูกคา้ จาํนวน 15 คนเท่านั้น ซ่ึงเป็นอารมณ์ ความรู้สึกท่ีไดจ้ากกลุ่มลูกคา้

โดยตรง การนาํขอ้มูลไปใชจึ้งสามารถใชไ้ดใ้นการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 

3) การสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มตวัอย่างทั้งกลุ่มผูป้ระกอบการ และกลุ่มผูบ้ริโภค เป็นการสัมภาษณ์โดยใช้

แบบสมัภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง สามารถใหผู้ส้มัภาษณ์แสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ ผลการสมัภาษณ์ทาํใหเ้ห็นแนวคิด 

ทศันคติ ความรู้สึก และประสบการณ์ตรงท่ีกลุ่มตวัอย่างไดรั้บ และถ่ายทอดขอ้มูลไดอ้ย่างอิสระ ขอ้มูลท่ีไดจึ้งเป็น

ขอ้มูลท่ีใกลเ้คียงกบัสถานการณ์จริงท่ีมีการคา้ขายเส้ือผา้ในตลาดออนไลน์ ซ่ึงผูส้นใจสามารถนาํขอ้มูลไปปรับใชเ้พ่ือ

วางแผนพฒันาการตลาดของตนเอง และเขา้ใจความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน 

4) การศึกษาคร้ังน้ีใช้หลกัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน การนําขอ้มูลไปใช้สามารถใช้ได้ใน

การศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 

 

6.  กติติกรรมประกาศ 

การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาอย่างสูง จาก ผศ.ดร.ฉัตรวรัญช์  

องคสิงห อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดก้รุณาให้คาํปรึกษา แนะนาํ และปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่

ตลอดมาตั้งแต่ตน้จนเสร็จส้ินสมบูรณ์ ผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูง และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยป์ระจาํ

หลกัสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาผูน้ําทางสังคม ธุรกิจ และการเมืองทุกท่านท่ีให้ความกรุณาประสิทธ์ิ

ประสาทวิชาความรู้อนัมีค่ายิง่ และกรุณาใหค้าํปรึกษาแนะนาํในการจดัทาํให้งานฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
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