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The Objective of this research was to analyze the marketing factors marketing, 
technical, financial, and management of the graphics design garment business investment via the 
internet. Theory of Feasibility was used as a tool to study which include marketing, technical, and 
management of the project in a qualitative side. The numeral outputs were calculated as financial 
details. A set of questionnaires was used as a tool of quantitative research. A sample of the study 
was 400 people who generally used the internet. 

The results of the study revealed that the popularity of buying clothes via the internet 
increased. When analyzing marketing theory, tactics were applied as the guidelines for the 
management of the actual investment. The technical factor revealed that a garments business via 
the internet were very different from the typical garments business in many ways. Such as starting 
a business can be easier. The initial investments were low, none cost of rental property. 
Companies should have the opportunity to present products to cover any network. Entrepreneur 
should have the opportunity to present products to cover any network and leveraging the network 
to generate the most qualified leads. Payback period of the project would be in 1 year 50 days, net 
present value from the invested money was 1,152,936 Thai Baht, and internal rate of return was 
95.55 percent, which were calculated from the total budget of 322,200 Thai Baht. There were 
standard controls by setting the efficient procession, the outcome evaluation, and also regulations 
for procedure. Thus, it could be concluded that the researcher would consider investing in 
garment business investment via the internet as it would be worth the money invested. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ในปจจุบันการใชงานอินเทอรเน็ตเปนส่ิงท่ีนิยมกันอยางแพรหลายและมีปริมาณการใช
งานจํานวนมากอีกท้ังยังมีแนวโนมเพ่ิมสูงขึ้นอยางรวดเร็ว อินเทอรเน็ตเปนส่ิงอํานวยความสะดวก
ท่ีเขามามีบทบาทสําคัญในชีวิตประจําวันของคนเราในหลายๆดาน ไมวาจะเปนทางดานการศึกษา 
ดานการทํางาน หรือดานอ่ืนๆ จะสังเกตไดวาอินเทอรเน็ตเปนส่ิงท่ีอยูคูกับคนเราท้ังทางตรงและ
ทางออม การส่ือสารทางอินเทอรเน็ตถือเปนการส่ือสารทางหนึ่งท่ีมีประโยชนเปนอยางมาก ไมใช
เพียงแตใชคนควาขอมูลเทานั้น ยังสามารถนํามาใชในการทําประกอบธุรกิจไดอีกดวย  

เทคโนโลยีในยุคปจจุบันมีการพัฒนากาวหนาไปอยางรวดเร็ว เชนเดียวกันกับ
เทคโนโลยีในระบบเครือขายคอมพิวเตอร ซ่ึงเปนระบบเครือขายท่ีมันการแบงปนขอมูลขาวสาร
ตางๆผานทางโลกอินเทอรเน็ต โดยระบบอินเทอรเน็ตนั้นไดมีการพัฒนาไปหลากหลายรูปแบบ ทํา
ใหมีความครอบคลุมในหลายๆพ้ืนท่ีอีกท้ังยังเปนระบบเครือขายท่ีมีคนใชงานจํานวนมาก โดยดูได
จากการพิจารณาแนวโนมการใชอินเทอรเน็ต ของประชากรอายุ 6 ปขึ้นไปในชวงระยะเวลา 5 ป 
ระหวางป 2552-2556 พบวาผูใชอินเทอรเน็ตมีสัดสวนท่ีเพ่ิมขึ้นจากรอยละ 20.1 จํานวน 12.3 ลาน
คน เปนรอยละ 28.9 จํานวน 18.3 ลานคน (สํานักงานสถิติแหงชาต,ิ 2556) 

การประกอบธุรกิจบนเครือขายออนไลนหรือระบบอินเตอรเน็ตในปจจุบันนั้นมีอยูเปน
จํานวนมาก ไมวาจะเปนการใชเพ่ือซ้ือ-ขายสินคา หรือใชเพ่ือส่ังจองการใชบริการตางๆซ่ึงเราเรียก
กันวาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ซ่ึงอัตราการซ้ือ-ขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตมีการ
เพ่ิมจํานวนมากขึ้นเรื่อยๆ อันเนื่องมาจากความสะดวกสบาย และสามารถทําไดรวดเร็วกวาการซ้ือ
ตามทองตลาดและแหลงอ่ืนๆ (เจริญศักดิ์ รัตนวราห, 2554) และเม่ืออินเทอรเน็ตมีการใชงานท่ี
แพรหลายมากขึ้น แนวโนมในอนาคตสําหรับธุรกิจการคาออนไลนหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ก็
นาจะเติบโตขึ้นเรื่อยๆ เพราะฉะนั้นการท่ีเราจะนําธุรกิจเขาสูระบบอินเทอรเน็ตจึงไมใชเรื่องยาก 
เนื่องจากธุรกิจการคาออนไลนหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเหมาะสําหรับผูประกอบการท่ีมีเงินทุน
นอยและมีความตองการท่ีจะลดตนทุน เพราะไมจําเปนตองมีหนาราน เพียงแคมีเว็บไซตก็
เปรียบเสมือนวามีรานคาท่ีสามารถรองรับการส่ังซ้ือจากลูกคาไดตลอด 24 ช่ัวโมงและสามารถ
นําเสนอสินคาใหมๆไดอยางตอเนื่อง เพราะกลุมลูกคาจะสามารถเขามาเลือกดูสินคาของในเว็บไซต



2 

 

 

ไดโดยตรง อีกท้ังยังสามารถส่ังซ้ือสินคาไดทันที สินคาและบริการท่ีพบในปจจุบันบน
เครือขายอินเทอรเน็ตมีหลากหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับความชอบหรือลักษณะของผูบริโภคสินคานั้น 
โดยสวนใหญสินคาท่ีไดรับความนิยมมักเปนสินคาท่ีมีเอกลักษณและลักษณะเฉพาะตัว การทํา
ธุรกิจออนไลนนั้นก็เปรียบเสมือนการทําธุรกิจท่ัวไปท่ีตองทราบส่ิงสําคัญท่ีวา ตองรูถึงกลุมลูกคา 
สินคาและโอกาสความเปนไปไดท่ีลูกคาจะเขาใชบริการทางอินเทอรเน็ต (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 
2554) 

เส้ือผาถือเปนหนึ่งในปจจัยส่ี ซ่ึงมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต เส้ือผามีความสําคัญตอ
การดําเนินชีวิตในปจจุบันเส้ือผาไมเพียงจะมีประโยชนแคในเรื่องของการสวมใสเพ่ือปองกันตัวเอง
จากสภาพอากาศ หรือเปนการปองกันอันตรายจากส่ิงตางๆ แตเส้ือผาในปจจุบันนั้นยังเปนส่ิงท่ีชวย
เสริมสรางบุคลิกภาพ บงบอกถึงภาพลักษณและสถานภาพทางสังคม แสดงใหเห็นถึงรสนิยมของผู
สวมใส อีกดวย  ส่ิงแวดลอมในธรรมชาติพัฒนาไปอยางมากมาย ยิ่งวิวัฒนาการมากขึ้นเทาไรก็ยิ่งมี
ผลตอมนุษยมากขึ้นเทานั้น โดยมีอิทธิพลมาจากไมวาจะเปน ปจจัยทางวัฒนธรรม ประเพณีและ
ขนบธรรมเนียม คุณคาทางสังคม ปจจัยทางสังคมจิตวิทยา  สัญลักษณของเครื่องแตงกาย การ
แบงแยกชนช้ันหรือแบงแยกกลุม ความสบายและลักษณะเฉพาะท่ีตองการ การเปล่ียนแปลงทาง
สังคมและแฟช่ัน อิทธิพลเหลานี้ เปนเหตุผลท่ีทําใหเครื่องแตงกายมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 
จึงทําใหเกิดธุรกิจประเภทเส้ือผาขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความตองการและปจจัยท่ีเปนอิทธิพลใหเกิด
การเปล่ียนแปลงของความตองการเส้ือผาในปจจุบัน (พิรชา ยงวิกุล และคณะ) 

ในปจจุบันงานออกแบบกราฟกหรือเรขนิเทศศิลป (Graphic Design) มีความนิยมกัน
มากขึ้น ซ่ึงงานออกแบบกราฟกหรือเรขนิเทศศิลป คือ กระบวนการออกแบบเพ่ือการส่ือสาร ท่ี
ผสานศิลปะเขากับเทคโนโลยี ผานส่ือในรูปแบบตางๆ สงผลใหการสงสารดังกลาวไปถึงผูรับสาร
ไดอยางมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลสูงสุด องคประกอบท่ีใชในการทํางานกราฟกจะ
ประกอบไปดวยภาพหรือตัวอักษรเปนสําคัญ (วิสาข สอตระกูล,2552) และยังสามารถนําไปสราง
เปนธุรกิจได โดยการใชการออกแบบกราฟกลงบนส่ิงของตางๆ เปนผลิตภัณฑ เชน เส้ือผาเครื่อง
แตงกาย ของใชตางๆ ในปจจุบันสินคาประเภทท่ีใชการออกแบบกราฟกเริ่มเปนท่ีนิยมกันมากขึ้น 
โดยเฉพาะในกลุมวัยรุน ท่ีหันมานิยมสรางเอกลักษณใหกับส่ิงของของตน  

การทําธุรกิจการออกแบบ มีการเริ่มตนธุรกิจท่ีงายและยังใชเงินลงทุนไมมาก ใน
ปจจุบันยังมีแหลงท่ีจําหนายสินคาประเภทนี้เกิดขึ้นมากมาย แตสวนใหญจะเปนการขายผานทาง
หนารานซ่ึงจะตองใชเงินลงทุนสูง ไมวาจะเปนการจัดการราน การจางคนดูแล หนาราน คาเชาพ้ืนท่ี 
ขอจํากัดทางดานเวลาในการเปดราน ท่ีตั้งของรานคา ซ่ึงในการตั้งรานคาในรูปแบบเดิมนั้นสวน
ใหญจะเปนท่ีรูจักและเขาถึงไดเฉพาะลูกคาในพ้ืนท่ีนั้นเทานั้น อีกท้ังธุรกิจเส้ือผาผานทางระบบ
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อินเทอรเน็ตนั้นยังเปนท่ีใหความนิยมในปจจุบันเปนอยางมาก ไมวาจะเปนผูสนใจประกอบธุรกิจท่ี
มีเพ่ิมมากขึ้น ยังรวมไปถึงความตองการบริโภคของลูกคาท่ีตองการใชบริการเพ่ิมมากขึ้น และการ
ทําธุรกิจการออกแบบหรือธุรกิจจําหนายเส้ือผาบนเครือขายอินเทอรเน็ต จะไมมีขอจํากัดทางเวลา
และไมจํากัดกลุมลูกคา โดยสวนใหญกลุมลูกคาในธุรกิจประเภทนี้ จะมีท้ังนักเรียน นักศึกษา และ
วัยทํางาน ซ่ึงจะเปนกลุมลูกคาเปาหมายท่ีช่ืนชอบสินคาท่ีเปนแนวความคิดสรางสรรค และสวน
ใหญจะใชงานอินเทอรเน็ตกันอยูแลว จึงทําใหงายตอการเขาถึงไดดีอีกดวย 

ดังนั้นจากปรากฏการณขางตนการท่ีอินเทอรเน็ตเปนส่ิงท่ีมีผูคนใชงานกันอยาง
แพรหลายในปจจุบัน นอกจากจะมีประโยชนในแงการติดตอส่ือสาร การสรางความสัมพันธใน
สังคมแลว ยังมีประโยชนในดานธุรกิจอีกดวย จึงทําใหผูวิจัยสนใจศึกษาเรื่อง ความเปนไปไดใน
การลงทุนประกอบธุรกิจการจําหนายเส้ือผาลายกราฟกโดยผานทางระบบอินเทอรเน็ต โดยศึกษา
ตั้งแตตนทุนในการเริ่มตน และผลตอบแทนทางการเงินของธุรกิจ เพ่ือใชเปนแนวทางในการ
ตัดสินใจสําหรับผูประกอบการธุรกิจการจําหนายเส้ือผาลายกราฟกโดยผานทางระบบอินเทอรเน็ต 
และเปนขอมูลสําหรับผูท่ีตองการลงทุนในธุรกิจนี ้
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือวิเคราะหองคประกอบทางดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการเงิน และดานการ
จัดการของธุรกิจ 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการอินเทอรเน็ตในการซ้ือสินคา 
3. เพ่ือวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน 

ผานระบบอินเทอรเน็ต 
 
ประโยชนที่ไดรับจากการวิจัย 

1. เพ่ือใหผูสนใจประกอบธุรกิจขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตใชเปนแนวทางในการ
ดําเนินงานท้ังในดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการเงินและดานการจัดการธุรกิจ 

2. เพ่ือใหผูวิจัยหรือผูตองการนําขอมูลไปใชทราบถึงลักษณะธุรกิจและพฤติกรรมของ
ผูใชบริการอินเทอรเน็ตในการซ้ือสินคา 

3. เพ่ือใหผูวิจัยหรือผูสนใจประกอบธุรกิจขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ตนําผลวิจัยท่ี
ไดมาไปใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจในการลงทุน 
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ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาความเปนไปไดของการประกอบธุรกิจ ผูวิจัยมีขอบเขตในการวิจัยดังตอไปนี ้

1. ขอบเขตดานเนื้อหา 
การวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยมุง เนนท่ีจะศึกษาถึง ลักษณะ พฤติกรรมของผูใชบริการ

อินเทอรเน็ตในการซ้ือสินคาของประชากรท่ัวไปท่ีใชงานอินเทอรเน็ต และความเปนไปไดทางดาน
การเงินของการลงทุนในการประกอบธุรกิจการจําหนายเส้ือผาลายกราฟกโดยผานทางระบบ
อินเทอรเน็ต 

2. ขอบเขตดานพ้ืนที่และประชากร 
ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ประชากรท่ัวไปท่ีใชงานอินเทอรเน็ต และจากผู

ประกอบธุรกิจผานระบบอินเทอรเน็ต 
3. ขอบเขตดานระยะเวลา 
ผูวิจัยเริ่มศึกษาขอมูลเบ้ืองตนท่ีเกี่ยวของตั้งแตเดือนตุลาคม – เดือนธันวาคม พ.ศ.2558  

จากนั้นจึงนําขอมูลมาออกแบบการวิจัยโครงสรางเครื่องมือใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบ (IOC) นําไป
ทดสอบความเช่ือม่ันของเครื่องมือการวิจัย และเริ่มเก็บรวบรวมขอมูลรวมท้ังวิเคราะหตั้งแตเดือน
มกราคม – เดือนมีนาคม พ.ศ.2559 และสรุปโครงการเสร็จเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2559 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ผูวิจัยไดแสดงความสัมพันธของตัวแปรตางๆท่ีนํามาใช เพ่ือกอใหเกิดความชัดเจนของ

กระบวนการวิจัย สามารนําไปสรางเปนเครื่องมือในการวิจัย และนํามาใชในการวิเคราะหขอมูล 
รวมถึงการสรุปผลการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 

ความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟก
ดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต 

องคประกอบความเปนไปไดของธุรกิจ 
“เส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต” 
1. องคประกอบดานการตลาด 
2. องคประกอบดานเทคนคิ 
3. องคประกอบดานบริหารจดัการ 
4. องคประกอบดานการเงิน 

การตัดสินใจวาจะลงทุนหรือไมในธุรกิจ 
“เส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต” 

ไมลงทุน ลงทุน 

พฤติกรรมของผูใชบรกิารอินเทอรเน็ตในการเลือก
ซ้ือสินคา 

 

ประชากรท่ัวไปท่ีใชงานอินเทอรเน็ต ผูประกอบการธุรกิจจําหนายสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ต 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
กราฟกดีไซน หมายถึง เส้ือผาท่ีใชการออกแบบทางรูปภาพสัญลักษณท่ีมองเห็นดวยตา 

(ทัศนศิลปอยางหนึ่ง) มีหนาท่ีส่ือความหมายจากสัญลักษณ ในท่ีนี้ในการออดแบบประเภทนี้มา
ประกอบธุรกิจเส้ือผา โดยการออกแบบโดยสัญลักษณเรขศิลปหรือเลขนศิลป 

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การทําธุรกรรมผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ในทุกๆ 
ชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกส โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือลดคาใชจาย และเพ่ิมประสิทธิภาพขององคกร 
โดยการลดบทบาทของความสําคัญขององคประกอบทางธุรกิจลง  

อินเทอรเน็ต  หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญ ท่ีมีการเช่ือมตอระหวาง
เครือขายหลายๆ เครือขายท่ัวโลก โดยใชภาษาท่ีใชส่ือสารกันระหวางคอมพิวเตอรท่ีเรียกวา โพรโท
คอล ผูใชเครือขายนี้สามารถส่ือสารถึงกันไดในหลายๆทาง เชน อีเมล เว็บบอรด และสามารถ
สืบคนขอมูลและขาวสารตางๆ 

พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของบุคคลใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการตางๆ เชน วัตถุประสงคในหารเลือกซ้ือ ส่ิงท่ีตองการในตัว
ผลิตภัณฑหรือบริการของผูบริโภค เปนตน 

การศึกษาความเปนไปได หมายถึง เปนการศึกษาเพ่ือตองการทราบผลท่ีจะเกิดขึ้นจาก
การดําเนินการตามโครงการนั้น โดยพิจารณาจาการศึกษาดานการตลาดดานเศรษฐศาสตรดาน
การเงิน ดานการบริหารจัดการดานสังคมและส่ิงแวดลอม ท้ังนี้เพ่ือชวยประกอบการตัดสินใจของผู
ท่ีคิดจะลงทุนในโครงการนั้นๆ 

รายงานทางการเงิน หมายถึง เปนการประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการ
งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ และงบกระแสเงินสด โดยจัดทําขึ้นเพ่ือใชเปนขอมูลในการวิเคราะห
อัตราสวนทาง โดยจะเปนการศึกษาเพ่ือชวยประกอบการตัดสินใจของผูท่ีคิดจะลงทุนในโครงการ
นั้นๆ วามีความคุมคาและนาลงทุนหรอืไม 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ในการวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดมีความมุงหมายในศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
ประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูวิจัยไดศึกษาทฤษฎี แนวคิด 
และรายงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาในครั้งนี้ ไดตามลําดับหัวขอดังตอไปนี ้

1. ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจเส้ือผาผานเครือขายสังคมออนไลนหรือระบบอินเทอรเน็ต 
2. แนวคิดของการประกอบธุรกิจออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกส E-Commerce 
3. แนวคิดในการตัดสินใจของผูซ้ือ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
5. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
6. แนวคิดความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 
7. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
8. การวิเคราะหสถานการณของธุรกิจ 
9. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1. ขอมูลทั่วไปของธุรกิจเส้ือผาผานเครือขายสังคมออนไลนหรือระบบอินเทอรเน็ต 

1.1 ธุรกิจรานขายเส้ือผาบนระบบอินเทอรเน็ต นั้น เปนหนึ่งในธุรกิจท่ีมีแนวโนมท่ีจะ
เจริญเติบโตอยางตอเนื่อง โดยท่ีจุดแข็งของธุรกิจนี้คือ มีความหลากหลายของสินคา ราคาจําหนาย
ตอหนวยไมสูงมาก การมีตนทุนในการดําเนินการท่ีต่ํา และมีแหลงซ้ือเส้ือผาราคาสงหางาย สวน
จุดออนของธุรกิจเส้ือผาบนระบบอินเทอรเน็ต คือสินคาสามารถการลอกเลียนแบบไดงาย และ
อาจจะขายไดเฉพาะลูกคาแคบางกลุมเทานั้น การเตรียมความพรอมท่ีจะเริ่มตนทําธุรกจิ จะเริ่มจากก
การหาขอมูลพ้ืนฐาน ไดแกศึกษาพฤติกรรมของลูกคา ติดตามกระแสแฟช่ันของเส้ือผา ทําความ
เขาใจในระบบธุรกิจซ้ือขายออนไลน จากนั้นยังจะตองมีการเตรียมความพรอมเกี่ยวกับการทํา
รานคาออนไลน การเลือกประเภทของเว็บไซต ตั้งช่ือโดเมนของรานคา มีการจดทะเบียนกับกรม
พัฒนาธุรกิจการคา มีการเปดบัญชีเงินฝากธนาคารเพ่ือใชสําหรับการโอนเงินคาสินคา และจัดเตรียม
ขอมูลและรายละเอียดท่ีสําคัญอ่ืนๆ บนเว็บไซต (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2555) 
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1.2 แนวความคิดเกี่ยวกับเครือขายสังคมออนไลน 
1.2.1 ความหมายของเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) 

เครือขายสังคมออนไลน หมายถึง สังคมออนไลนท่ีมีการเช่ือมโยงกันเพ่ือ
สรางเครือขายในการตอบสนองความตองการทางสังคมท่ีมุงเนนในการสรางและสะทอนใหเห็นถึง
เครือขาย หรือความสัมพันธทางสังคม ในกลุมคนท่ีมีความสนใจหรือมีกิจกรรมรวมกัน บริการ
เครือขายสังคมออนไลนจะใหบริการผานหนาเว็บ และใหมีการตอบโตกันระหวางผูใชงานผาน
อินเทอรเน็ต (พุทธวรรณ แกวเกต,ุ 2556) 

1.2.2 ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน 
เครือขายสังคมออนไลนท่ีใหบริการตามเว็บไซตสามารถแบงขอบเขตตาม

การใชงานโดยดูท่ีวัตถุประสงคหลักของการเขาใชงาน และคุณลักษณะของเว็บไซตท่ีมีรวมกัน 
กลาวคือ วัตถุประสงคของการเขาใชงานมีเปาหมายในการใชงานไปในทางเดียวกันมีการแบง
ประเภทของเครือขายสังคมออนไลนออกตามวัตถุประสงคของการเขาใชงาน ได 7 ประเภท 

1. สรางและประกาศตัวตน (Identity Network) เครือขายสังคมออนไลน
ประเภทนี้ใชสําหรับใหผูเขาใชงานไดมีพ้ืนท่ีในการสรางตัวตนขึ้นมาบนเว็บไซต และสามารถท่ีจะ
เผยแพรเรื่องราวของตนผานทางอินเทอรเน็ต โดยลักษณะของ เชน บล็อกตางๆ (Blog) 

2. สรางและประกาศผลงาน (Creative Network) เครือขายสังคมออนไลน
ประเภทนี้ เปนสังคมสําหรับผูใชท่ีตองการแสดงออกและนําเสนอผลงานของตัวเอง สามารถแสดง
ผลงานไดจากท่ัวทุกมุมโลก จึงมีเว็บไซตท่ีใหบริการพ้ืนท่ีเสมือนเปนแกลเลอรี่ (Gallery) ท่ีใชจัด
โชวผลงานของตัวเอง เชน ยูทูป (YouTube) 

3. ความชอบในส่ิงเดียวกัน (Passion Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนท่ี
ทําหนาท่ี เก็บในส่ิง ท่ีชอบไวบนเครือขาย เปนการสราง ท่ีคั่นหนังสือออนไลน  ( Online 
Bookmarking) มีแนวคิดเพ่ือใหผูใชสามารถเก็บหนาเว็บเพจท่ีคั่นไวในเครื่องคนเดียวก็นํามาเก็บไว
บนเว็บไซตได เพ่ือท่ีจะไดเปนการแบงปนใหกับคนท่ีมีความชอบในเรื่องเดียวกัน สามารถใชเปน
แหลงอางอิงในการเขาไปหาขอมูลได 

4. เวทีทํางานรวมกัน (Collaboration Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนท่ี
ตองการความคิด ความรู และการตอยอดจากผูใชท่ีเปนผูมีความรู เพ่ือใหความรูท่ีไดออกมามีการ
ปรับปรุงอยางตอเนื่องและเกิดการพัฒนาในท่ีสุด ซ่ึงหากลองมองจากแรงจูงใจท่ีเกิดขึ้นแลว คนท่ี
เขามาในสังคมนี้มักจะเปนคนท่ีมีความภูมิใจท่ีไดเผยแพรส่ิงท่ีตนเองรู และทําใหเกิดประโยชนตอ
สังคม เพ่ือรวบรวมขอมูลความรูในเรื่องตางๆ ในลักษณะเนื้อหา ท้ังวิชาการ ภู มิศาสตร
ประวัติศาสตร สินคา หรือบริการ โดยสวนใหญมักเปนนักวิชาการหรือผูเช่ียวชาญ ผูใหบริการ
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เครือขายสังคมออนไลนในลักษณะเวทีทํางานรวมกัน ในลักษณะเวทีทํางานรวมกัน เชน วิกิพิเดีย
(Wikipedia) กูเกิ้ลเอิรธ (Google earth) และ กูเกิ้ลแมพ (Google Maps) 

5. ประสบการณเสมือนจริง (Virtual Reality) เครือขายสังคมออนไลน
ประเภทนี้มีลักษณะเปนเกมออนไลน (Online games) ซ่ึงเปนท่ีนิยมมากเพราะเปนแหลงรวบรวม
เกมไวมากมาย มีลักษณะเปนวิดีโอเกมท่ีผูใชสามารถเลนบนเครือขายอินเทอรเน็ต เกมออนไลนนี้มี
ลักษณะเปนเกม 3 มิติท่ีผูใชนําเสนอตัวตนตามบทบาทในเกม ผูเลนสามารถติดตอปฏิสัมพันธกับผู
เลนคนอ่ืนๆ ไดเสมือนอยูในโลกแหงความเปนจริง สรางความรูสึกสนุกเหมือนไดมีสังคมของผูเลน
ท่ีชอบในแบบเดียวกัน อีกท้ังยังมีกราฟกท่ีสวยงามดึงดูดความสนใจและมีกิจกรรมตางๆ ใหผูเลน
รูสึกบันเทิง เชน โดตา (Dota)  

6. เครือขายเพ่ือการประกอบอาชีพ (Professional Network) เปนเครือขาย
สังคมออนไลนเพ่ือการงาน โดยจะเปนการนําประโยชนจากเครือขายสังคมออนไลนมาใชในการ
เผยแพรประวัติผลงานของตนเอง และสรางเครือขายเขากับผูอ่ืน นอกจากนี้บริษัทท่ีตองการคนมา
รวมงาน สามารถเขามาหาจากประวัติของผูใชท่ีอยูในเครือขายสังคมออนไลนนี้ได ผูใหบริการ
เครือขายสังคมออนไลนประเภทนี้ไดแก ลิงกอิน (Linkedin) 

7. เครือขายท่ีเช่ือมตอกันระหวางผูใช (Peer to Peer : P2P) เปนเครือขายสังคม
ออนไลนแหงการเช่ือมตอกันระหวางเครื่องผูใชดวยกันเองโดยตรง จึงทําใหเกิดการส่ือสารหรือ
แบงปนขอมูลตางๆ ไดอยางรวดเร็ว และตรงถึงผูใชทันที ซ่ึงผูใหบริการเครือขายสังคมออนไลน 
ประเภทนี้ ไดแก สไกป (Skype) 

สรุปไดวา แนวคิดของธุรกจิรานเส้ือผาบนระบบอินเทอรเน็ตเปนธุรกิจท่ีมีแนวโนมการ
เจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ผูวิจัยไดศึกษาถึงเรื่องของขอมูลธุรกิจประเภทนี้และขอมูลเกี่ยวกับส่ือ
สังคมออนไลนตางๆท่ีมีอยูมากมาย เพ่ือนํามาใชเปนขอมูลทุติยภูมิเพ่ือใชประกอบการทําวิจัยใน
ครั้งนี้ และผูวิจัยไดนําไปใชในการทําแบบสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจและนําไปใชในการสราง
แบบสอบถามในการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคสินคาในธุรกิจประเภทนี้อีกดวย 
 
2. แนวคิดของการประกอบธุรกิจออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกส E-Commerce 

2.1 ความหมายของการประกอบธุรกิจออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกส E-Commerce  
มีผูใหคํานิยามไวเปนจํานวนมาก แตไมมีคําจํากัดความใดท่ีใชเปนคําอธิบายไว

อยางเปนทางการ ซ่ึงมีดังนี ้
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E-Commerce คือ กิจกรรมเชิงพาณิชยท่ีดําเนินการโดยมีการแลกเปล่ียน เก็บรักษา 
หรือส่ือสารขอมูลขาวสาร โดยผานส่ืออิเล็กทรอนิกส รวมท้ังการแลกเปล่ียนขอมูลอิเล็กทรอนิกส 
อีเมล และอ่ืน ๆ (Hill, 1997) 

E-Commerce คือ การใชวิ ธีการอิเ ล็กทรอนิกสในการดํ าเนินงานใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางธุรกิจ รวมท้ังการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ เชน EDI การโอนเงินอิเล็กทรอนิกส 
การประมูลอิเล็กทรอนิกส และเทคโนโลยีการส่ือสารคมนาคมอ่ืน ๆ โทรทัศนและการใช
อินเทอรเน็ต (Palmer, 1997) 

E-Commerce คือ  การ ซ้ือขายสินค า บริการ และสารสนเทศผ านเครือขาย
คอมพิวเตอร รวมท้ังอินเทอรเน็ต (Turban et al, 2000) 

โดยสรุปไดวา E-Commerce ยอมาจาก Electronic Commerce หรือท่ีเรียกวา 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยความหมายของคําวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ 
การประกอบธุรกิจการคาผานส่ืออีเล็กทรอนิกสตางๆ ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรสาร โทรทัศน หรือ 
คอมพิวเตอร ซ่ึงเปนชองทางท่ีมีความสําคัญท่ีสุดในปจจุบัน โดยมีระบบอินเทอรเน็ตเปนส่ือกลาง
ในการเช่ือมโยงผูซ้ือและผูขายใหสามารถทําการคาระหวางกันได ในการทํา E-Commerce ไมใช
เปนเพียงชองทางการจําหนายสินคา แตยังหมายความรวมถึง การนําเทคโนโลยีมาใชใน
กระบวนการทางธุรกิจ เพ่ือลดคาใชจาย ลดเวลาท่ีสูญเสียไปโดยเปลาประโยชนและเปนการชวย
เพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ รวมไปถึงการพัฒนาความสัมพันธระหวางเจาของกับ
ผูบริโภคและผูคาสง 

2.2 ประเภทของธุรกิจออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกส E-Commerce  
สามารถแบงได 6 ประเภท ไดแก 
1. ผูประกอบการกับผูประกอบการ (Business to Business – B2B) คือ การคา

ระหวางผูคากับลูกคา แตในท่ีนี้ลูกคาจะเปนในรูปแบบของผูประกอบการ ในท่ีนี้จะครอบคลุมถึง
เรื่อง การขายสง การส่ังซ้ือสินคาผานทางระบบอิเล็กทรอนิกส ระบบหวงโซการผลิต (Supply 
Chain Management) เปนตน ซ่ึงจะมีความซับซอนในระดับตางๆกันไป 

2. ผูประกอบการกับผูบริโภค (Business to Consumer - B2C) คือ การคาระหวาง
ผูคาโดยตรงถึงลูกคาซ่ึงก็คือผูบริโภค เชน การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลง เปนตน 

3. ผูประกอบการกับภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือ การประกอบ
ธุรกิจระหวางภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีใชกันมากก็คือเรื่องการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ หรือท่ี
เรียกวา E-Government Procurement ในประเทศท่ีมีความกาวหนาดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลว 
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รัฐบาลจะซ้ือ/จัดจางผานระบบอิเล็กทรอนิกสเปนสวนใหญเพ่ือประหยัดคาใชจาย เชน การประกาศ
จัดจางของภาครัฐในเว็บไซต www.mahadthai.com 

4. ผูบริโภคกับผูบริโภค (Consumer to Consumer - C2C) คือ การติดตอระหวาง
ผูบริโภคกับผูบริโภคนั้น มีหลายรูปแบบและมีวัตถุประสงคในการใชหลายอยาง เชน มีการใชเพ่ือ
การติดตอ แลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร ในกลุมคนท่ีมีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะแลกเปล่ียน
สินคากันเอง ขายของมือสอง เปนตน 

5. ภาครัฐกับประชาชน (Government to Consumer - G2C) คือ การบริการท่ีภาครัฐ
ใชผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ซ่ึงปจจุบันในประเทศไทยมีใหบริการแลวหลายหนวยงาน เชนมีการใช
อินเทอรเน็ตสวนหนึ่งในการคํานวณและเสียภาษี การใหบริการขอมูลแกประชาชนโดยผานทาง
ระบบอินเทอรเน็ต เปนตน เชน ขอมูลการติดตอตางๆ ของกระทรวงมหาดไทย โดยประชาชน
สามารถเขาไปตรวจสอบผานระบบอินเทอรเน็ตท่ีรัฐบาลมีการจัดไว วาตองใชหลักฐานอะไรบาง
ในการทําเรื่องตางๆ และสามารถดาวนโหลดแบบฟอรมบางอยางจากบนเว็บไซตไดดวย 

6. ภาครัฐกับรัฐดวยกัน (Government to Government – G2G) เปนการติดตอ
ระหวางภาครัฐกับรัฐ ในกระทรวงหรือระหวางกระทรวง เชน การติดตอเพ่ือแลกเปล่ียนขอมูล
ระหวางกระทรวง 

2.3 การประยุกตในการใช พาณิชยอิเล็กทรอนิกส E-Commerce 
อุปกรณและวิธีการทํา E-commerce อุปกรณเทคโนโลยีสารสนเทศประกอบดวย 

ระบบส่ือสารโทรคมนาคม ระบบคอมพิวเตอรและระบบฐานขอมูล ระบบส่ือสารอาจเปนระบบ
พ้ืนฐานท่ัวไป เชนระบบโทรศัพท โทรสาร หรือวิทยุ โทรทัศน แตระบบอินเทอรเน็ตซ่ึงเช่ือมโยง
ถึงกันไดท่ัวโลก เปนระบบเปดกวาง โดยเปนระบบเครือขายของเครือขาย ท่ีเรียกวา world wide 
web มาจากความเปนเอกลักษณคือสามารถสรางใหมี hyperlink จากหนาหนึ่งไปอีกหนาหนึ่ง ไป 
webpage อ่ืน หรือไป website อ่ืนไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังสามารถส่ือไดท้ังภาพ เสียง 
และภาษาหนังสือท่ีหลากหลายซับซอน สามารถมีปฏิสัมพันธโตตอบกันไดทันทีทันใด ขอมูล
อิเล็กทรอนิกสสามารถบันทึกเก็บไวหรือนําใชตอเนื่องได การประยุกตใช และกระแสตอบรับธุรกิจ
บนอินเทอรเน็ตจึงแพรหลายภายในระยะเวลาอันส้ัน 

E-Commerce ใชติดตอกับลูกคาไดหลายระดับ ธุรกิจกับลูกคา ธุรกิจกับธุรกิจ ธุรกิจ
กับภาครัฐฯ  
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2.3.1 สาระของการติดตอจะมี 4 ประการ คือ 
1. การขาย รวมการโฆษณา แสดงสินคา เสนอราคา ส่ังซ้ือ คํานวณราคา  
2. การชําระเงิน การตกลงวิธีชําระเงิน ส่ังโอนเงิน ใหขอมูลบัญชีธนาคารท่ี

ใชตัดบัญชี ตลอดจนเงินดิจิตอลรูปแบบใหม ๆ  
3. การขนสง แจงวิธีการสงมอบของ คาขนสง และสถานท่ีติดตอและระบบ

ติดตามสินคาท่ีสง  
4. บริการหลังการขาย การติดตอภายในบริษัท เชนระบบบัญชี คลังสินคา 

ระบบส่ังซ้ือสินคาและวัตถุดิบ ส่ังผลิต ตลอดจนบริการลูกคาหลังการขาย โครงสรางพ้ืนฐานของ
การประกอบธุรกิจออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย E-Commerce 

2.3.2 โครงสรางและองคประกอบของระบบการพาณิชย อิ เล็กทรอนิกส 
องคประกอบหลักของระบบการพาณิชยอิเล็กทรอนกิสท่ีทํา ใหเราคาขายบนเว็บไดนั้น มีดังนี ้

1. เพจหรือรานคาบนเว็บไซต เพ่ือท่ีจะสามารถประกาศขายสินคาระบบ
อินเทอรเน็ตได ซ่ึงอาจจะเปนเพียงหนาโฆษณาธรรมดาท่ีเอาไปฝากกับเว็บไซตอ่ืนหรือรานอ่ืนไว 
หรือมีช่ือรานหรือเว็บไซตเปนของตัวเอง เชน www.siamgift.com เปนตน หนาเว็บเพจสําหรับ
เสนอขายสินคา บางทีเราเรียกกันวา “หนาราน” (Store Front) 

2. ระบบตะกรารับส่ังซ้ือ เปนระบบท่ีสามารถคลิกเพ่ือส่ังซ้ือสินคาจากหนา
เว็บเพจได ซ่ึงจะมีชองไวกรอกจํานวนสินคาท่ีส่ังซ้ือได โดยการคลิกซ้ือแตละครั้งจะเปนการหยอน
ลงในตะกราหรือรถเข็น และสะสมไวจนกวาเราจะซ้ือของครบ และตัดสินใจใหระบบแคชเชียร
อัตโนมัติคํานวณเงิน (ระบบตะกรามีหลายรูปแบบ และสามารถปรับหรือออกแบบเฉพาะใหเหมาะ
กับกิจกรรมการคาแตละประเภทได) 

3. Payment System เปนระบบคํานวณเงินและชําระเงินสินคาท่ีปลอดภัย โดย
สวนใหญจะเปนการรับชําระเงินดวยบัตรเครดิต (ซ่ึงในประเทศไทยปจจุบันสามารถรับเงินผานเว็บ
ดวยบัตร Visa, AMEX, Master, SCB และ JCB ไดแลว) ซ่ึงการโอนถายขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิต
บนเครือขายจําเปนตองมีการเขารหัสเพ่ือปองกันการรั่วไหล ระบบท่ีใชกันมากในปจจุบันคือ SSL 
(Secure Socket Layers) แตอยางไรก็ตามก็ยังไมปลอดภัยมากนัก เพราะไมสามารถระบุตัวผูถือบัตร
ได เนื่องจากระบบนี้บอกไดเพียงวารานคาคือใคร ดังนั้นจึงมีการพัฒนาระบบใหมขึ้นมาคือ SET 
(Secure Electronic Transaction) ซ่ึงสามารถระบุตัวท้ัง 2 ฝายวาเปนตัวจริงหรือไม แตยังติดปญหา
ในเรื่องตนทุนการลงทุนท่ีคอนขางสูง จึงยังไมแพรหลาย 

สรุป E-Commerce หรือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การประกอบธุรกิจการคาผานส่ือ
อีเล็กทรอนิกสตางๆ ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรสาร โทรทัศน หรือ คอมพิวเตอร ซ่ึงเปนชองทางท่ีมี
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ความสําคัญท่ีสุดในปจจุบัน โดยมีระบบอินเทอรเน็ตเปนส่ือกลางในการเช่ือมโยงผูซ้ือและผูขายให
สามารถทําการคาระหวางกันได โดยท่ีผูวิจัยสามารถนําแนวคิดนี้ไปใชในการวิเคราะหถึงการทํา
ธุรกิจผานระบบอินเทอรเน็ตไดตอไปและรวมถึงยังเอาไปใชเปนขอมูลประกอบการสรางเครื่องมือ
ในการวิจันครั้งนี้ดวย 

 
3. แนวคิดในการตัดสินใจของผูซ้ือ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2538:19) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีมีตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค คือ ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซ่ึงเปนผลมาจากความแตกตาง
กันของลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซ้ือของแตละ
บุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาปจจัยตาง ๆ ซ่ึงจะมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคอยางเหมาะสม โดยแบงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ออกเปน 2 ประการ  

3.1 ปจจัยภายใน  
เปนปจจัยท่ีเกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพ้ืนฐานมา

จากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยท่ีปจจัยภายในประกอบไปดวย 
1. ความจําเปน ความตองการ ความปรารถนา ซ่ึงเปนจุดเริ่มตนของความตองการ

ในการใชสินคาหรือบริการ 
2. แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปญหาทางการหรือในจิตใจขึ้นเขาก็จะเกิดแรงจูงใจใน

การแกปญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น 
3. บุคลิกภาพ เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาจาก ความคิด 

ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตางๆ 
4. ทัศนคติ เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งของบุคคล 
5. การรับรู เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทําของ

บุคคลอ่ืน 
6. การเรียนรู เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรูและ

ประสบการณของแตละบุคคล ซ่ึงหมายถึงวามีการเปล่ียนแปลงและมีการคงอยูในระยะท่ีคอนขาง
ยาวนาน 
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3.2 ภายนอก  
หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดขึ้นมาจากส่ิงแวดลอม ท่ีอยูรอบๆตัวบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพล

สงผลตอความคิดและรวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคดวย โดยท่ีปจจัยภายนอกจะแบงออกเปน
องคประกอบท่ีสําคัญได 6 ประการ ดังตอไปนี ้

 
1. สภาพทางเศรษฐกิจเปนส่ิงท่ีใชกําหนดอํานาจซ้ือของผูบริโภค 
2. สภาพครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกตางกันสงผลใหบุคคลมี

ความแตกตางกัน 
3. สังคม เพ่ือการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม เรียกวา กระบวนขัดเกลาทาง

สังคม ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยมของสังคม และความเช่ือ 
4. วัฒนธรรม เปนวิถีการดําเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวาดีงามและยอมรับปฏิบัติมา 

เพ่ือใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติ
ตามวัฒนธรรมเพ่ือการอยูเปน สวนหนึ่งของสังคม 

5. การติดตอธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคาหรือบริการนั้น ๆ
สินคาตัวใดท่ีผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอย ๆ ก็จะมีความไววางใจและมีความยินดีท่ีจะใชสินคา
นั้น 

6. สภาพแวดลอม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมท่ัวไป เชน ความปรวนแปร
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเช้ือเพลิง สงผลใหการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
เปล่ียนแปลงไปดวยเชนกัน  

สรุปไดวาแนวคิดปจจัยท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนองคประกอบสําคัญท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการแนวคิดและทฤษฎีการ
ตัดสินใจท่ีกลาวมาขางตนผูวิจัยสามารถนําไปใชประกอบในการสรางเครื่องมือในการวิจัยถึงเรื่อง
พฤติกรรมของผูบริโภคไดตอไป 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

ความหมายสําหรับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ พฤติกรรมการบริโภคของ
ผูบริโภคในขั้นตอนสุดทายท่ีซ้ือสินคาหรือบริการไปเพ่ือใชเอง หรือซ้ือไปเพ่ือนําไปใชภายใน
ครอบครัว ซ่ึงผูบริโภคท่ีซ้ือไปเพ่ือวัตถุประสงคท่ีกลาวมาขางตนเหลานี้ ถานํามารวมกันจะเกิดเปน
ตลาดผูบริโภค โดยท่ีผูบริโภคในท่ัวโลกนั้น ลักษณะของประชากรจะมีลักษณะความแตกตางกัน
ไป เชน อายุ รายไดของบุคคล ระดับการศึกษา ศาสนาท่ีนับถือ ประเพณีและวัฒนธรรมตางๆ  
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รวมถึงคานิยมตางๆ เปนตน ทําใหพฤติกรรมการบริโภค และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีมีตอ
ตัวผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซ้ือการบริโภคสินคาและบริการหลายๆชนิดท่ีมีความ
แตกตางกันออกไป และนอกจากลักษณะประชากรท่ีกลาวมาแลว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกท่ีทําใหมีการ
บริโภคแตกตางกัน แสดงไวในแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (Model of consumer behavior) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค 

สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุน 

ทางการตลาด 
 

ผลิตภัณฑ  
ราคา  

การจัดจําหนาย  
การสงเสริม
การตลาด  

สิ่งกระตุนอื่นๆ  

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 

วัฒนธรรม 

กลองดํา 
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ 
 

การตอบสนองของผูซื้อ  
 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 

การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ  
 

ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
ปริมาณการซื้อ 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 

การประเมนผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 
- วัฒนธรรมยอย 
- ช้ันสังคม 

2. ปจจัยทางสังคม 
- กลุมอางอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและ

สถานะ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
- อายุ 
- วงจรชีวิต 
- อาชีพ 
- รายได 
- รูปแบบดําเนินชีวิต 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความเช่ือถือ 
- ทัศนคติ 
- บุคลิกภาพ 
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แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลว
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) แบบจําลองดังกลาวนี้เรียกวา S-R theory โดยท่ีทฤษฎี
พฤติกรรมของผูบริโภคมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

4.1 ส่ิงกระตุน (Stimulus)  
ส่ิงกระตุนอาจจะแบงออกเปน 2 กลุม คือส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) และ

ส่ิงกระตุนจากภายนอก เพ่ือท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนนั้นถือได
วาเปนส่ิงท่ีจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชดานเหตุผลและดานจิตวิทยา เปน
เหตุจูงใจก็ได ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกก็ยังสามารถแบงไดออกเปน 2 สวน คือ 

4.1.1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
ใชสามารถควบคุมได เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดวย 

1. ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ใชการออกแบบผลิตภัณฑให
มีความสวยงามมีความนาสนใจเพ่ือกระตุนความตองการของผูซ้ือ 

2. ส่ิงกระตุนทางดานราคา (Price) เชน มีการกําหนดราคาสินคาใหมีความ
เหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยจะพิจารณาจากลูกคาหรือกลุมเปาหมาย 

3. ส่ิงกระตุนทางดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน มีการจัด
จําหนาย ผลิตภัณฑใหท่ัวถึงมีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทางเพ่ือใหความเกิดความ
สะดวกสบายแกผูบริโภค ซ่ึงเปนการกระตุนความตองการใหเกิดการซ้ือของผูบริโภค 

4. ส่ิงกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนมีการโฆษณาท่ี
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานตัวแทนจําหนาย การลด แลก แจก แถม ถือวาเปนส่ิง
กระตุนความตองการซ้ือ 

5.  ส่ิงกระตุนดานอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของ
ผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคการ ซ่ึงส่ิงกระตุนกลุมนี้บริษัทไมสามารถท่ีจะควบคุมได ส่ิงกระตุนกลุม
นี้สามารถแบงออกเปน 3 กลุมยอย ไดแก 

-  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ 
ผูบริโภค ลวนมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

-  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชนเทคโนโลยีใหมในการผลิต 
และแปรรูปสารสกัดท่ีไดจากธรรมชาต ิ

4.1.2. ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Political) เชน การเพ่ิมหรือลดภาษี
สินคาบางชนิดของรัฐบาล 
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4.2 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box)  
หมายถึงความรูสึกนึกคิดของ ผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิต

หรือผูขายไมสามารถท่ีจะทราบได สงผลใหตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

4.2.1. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) มีอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ไดแก 
1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) วัฒนธรรมเปนเครื่องผูกพันบุคคล

ในกลุมเอาไวดวยกัน บุคคลจะเรียนรูวัฒนธรรมของเขาภายใตกระบวนการทางสังคม วัฒนธรรม
นั้นเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการ และพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกไดดังนี ้

1. วัฒนธรรมหลัก (core culture) 
2. อนุวัฒนธรรม (subculture) 
3. ช้ันทางสังคม (social class) 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการในการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบไปดวย ดังนี้ 

1. กลุมอางอิง (Reference group)  
2. ครอบครัว (Family)  
3. บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Role and status)  

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
มาจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ไดแก  

1. อายุ (Age)  
2. วงจรชีวิตและครอบครัว (Family life cycle)  
3. อาชีพ (Occupation)  
4. รายไดสวนบุคคล (Personal income)  
5. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life styles)  

4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 6 อยาง คือ การจูงใจ ความเขาใจ ความรับรู ความเช่ือ ทัศนคติ 
และการเรียนรู จะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังตอไปนี ้ 

1. การจูงใจ (motivation) 
2. การรับรู (perception) 
3. การเรียนรู (learning) 
4. ความเช่ือและทัศนคติ (beliefs and attitudes) 
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4.3 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s decision process)  
การตัดสินใจของผู ช้ือเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ประกอบดวย 5 ขั้นตอนไดแก 
1. การยอมรับปญหา (Problem recognition)  
2. การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information search) 
3. การประเมินทางเลือก (Alternatives evaluation)  
4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase behavior)  
การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
ผูบริโภคท่ีผานขั้นตอนในการซ้ือผลิตภัณฑท้ัง 5 ขั้นตอนเปนลําดับขั้นแตในความ

เปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะอยางยิ่ง การซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนของการตัดสินใจนอย 
ผูบริโภคอาจขามขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลังการซ้ือและใชสิน คาและบริการไปแลว ผูบริโภค
จะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้น ๆ และจะเก็บไวเปนขอมูล
ในการตัดสินใจซ้ือครั้งตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขา ใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการใน
แตละขั้น เพ่ือคนหาส่ิงท่ีมีอิทธิพลในแตละขั้นเพ่ือสรางความพอใจใหแกผูบริโภคใน ทุกระดับของ
กระบวนการซ้ือ 

4.4 การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s decisions)  
การตอบสนองของผูซ้ือเปนอยางไรขึ้นอยูกับส่ิงกระตุนและอิทธิพลของปจจัย ตาง 

ๆ ดังท่ีกลาวมาแลว ในการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้ คือ การเลือก
ผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซ้ือ และปริมาณ
สินคาท่ีจะซ้ือ 

4.5 การตอบสนอง (Response)  
เปนผลลัพธจากอิทธิพลของปจจัยและกลไกการทํางานของกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือท่ีอยูในกลองดําของผูบริโภค ถาการตอบสนองเปนไปในทางบวก ผูบริโภคจะไปเลือก
ผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑรานคา จังหวะเวลา และจํานวนท่ีจะซ้ือ เปนตน 

4.6 พฤติกรรมผูบริโภค สําหรับการซ้ือผานทางอินเทอรเน็ต  
ในปจจุบัน การทําธุรกิจผานทางอินเทอรเน็ต (E-Commerce) มีการขยายตัวเพ่ิมมาก

ขึ้น การซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต (Cyber-Buying)  มิไดมีเฉพาะผูบริโภคท่ัวไปเทานั้น แตองคกร
ตางๆของเอกชนก็มีการซ้ือสินคาผานทางชองทางนี้เชนเดียวกัน รวมท้ังหนวยงานของรัฐบาลก็โน
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สถานการณบังคับใหตองซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตดวย (E-auction) โดยเปนวิธีการท่ีขยายตัวอยาง
รวดเร็วรวมท้ังในประเทศไทยดวย ในประเทศไทยแมวาการซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตยังไมไดรับ
ความนิยมมากนัก เนื่องจากความวิตกกังวลในสวนของการชําระเงิน แตในการทําธุรกิจในประเทศ
ไทยมีการใชเช็คและพนักงานเก็บเงินอยูแลว ทําใหผูซ้ือไมตองวิตกกังวล เนื่องจากบางสวนซ้ือทาง
อินเทอรเน็ตแตยังคงชําระเงินแบบเดิมอยู (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) สาเหตุท่ีการซ้ือสินคาของ
องคการผานอินเทอรเน็ตมีมากขึ้น มีดังตอไปนี ้

1. ลดตนทุนการซ้ือลงไดมาก 
2. เพ่ิมประสิทธิภาพในระบบการซ้ือของกิจการ 
3. ลดพนักงานในสวนท่ีเปนงานจัดซ้ือลงไดมาก 
4. เพ่ิมทางเลือกในการจัดหาผูผลิตและผูขายช้ินสวนท่ีตองการ 

สรุปไดวา ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืนๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซ้ือทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซ้ือ และตัดสินใจซ้ือโดยเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลาในการซ้ือและปริมาณในการซ้ือ 
โดยแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมาขางตนผูวิจัยสามารถนําไปใชประกอบในการ
สรางเครื่องมือในการวิจัยถึงเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคไดตอไป 
 
5. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Service Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดท่ี ธุรกิจตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความ ตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุม
ลูกคาเปาหมาย หรือเพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการคาและบริการของ 

สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึงบริษัท 
นํามาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคากลุมเปาหมาย (Kotler, 1997) สวนประสม
ทางการตลาด (The Marketing Mix) เปนแนวคิดท่ีสําคัญอยางทางการตลาดสมัยใหมซ่ึง
แนวความคิดเรื่องสวนประสมทางการตลาดนี้มีบทบาทสําคัญทางการตลาดเพราะเปนการรวมการ
ตัดสินใจทางการตลาด ท้ังหมดเพ่ือนํา มาใชในการดําเนินงาน เพ่ือใหธุรกิจสอดคลองกับความ
ตองการของตลาดเปาหมาย เรียกสวนประสมทางการตลาดนี้วา 7Ps ซ่ึงองคประกอบท้ัง 7 กลุมนี้จะ
ทําหนาท่ีรวมกันในการส่ือขาวสารทางการตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนทและศุภร เสรีรัตน, 2541) ไดใหขอสรุปถึง
แนวความคิดในเรื่องของกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ ไดลงไวในหนังสือการบริหาร
การตลาดยุคใหมวา ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือเปนลําดับ ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
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พบวา ผูบริโภคจะตองผานกระบวนการท้ัง 7 ขั้นตอน คือธุรกิจท่ีเปนธุรกิจเกี่ยวกับการใหบริการจะ
มีการใชสวนประสมการตลาด หรือ 7Ps ซ่ึงประกอบไปดวย ดังนี ้

5.1 ดานผลิตภัณฑ (Product)  
คือผลิตภัณฑ สินคาหรือบริการซ่ึงเปนส่ิงท่ีสนองความจําเปนและความตองการ

ขอ งม นุษ ยไ ดคื อ ส่ิ ง ท่ี ผูข าย ตอ งม อบ ให แ ก ลู กค าแ ละ ลูก ค า โด ยท่ั วไ ปแ ลว ผลิ ตภั ณ ฑ
แบงเปน 2 ลักษณะ ไดแก ผลิตภัณฑท่ีสามารถจับตองได และ ผลิตภัณฑท่ีไมสามารถจับตองได ซ่ึง
ก็หมายถึง สินคาหรือบริการ นั่นเอง 

5.2 ดานราคา (Price)  
หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ของ

บริการกับราคาของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือดังนั้น การกําหนดราคาการ
ใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการท่ี
ตางกัน 

5.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
เปนดานสถานท่ีใหบริการ ในสวนแรกคือการเลือกทําเลท่ีตั้ง ของธุรกิจบริการมี

ความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบริโภคตองไปรับ บริการจากผูใหบริการในสถานท่ีท่ีผู
ใหบริการ จัดไวเพราะทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการดังนั้น 
สถานท่ีใหบริการตอง สามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และยัง
ตองคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงขันดวย 

5.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ  โดยมี

วัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการและเปนกุญแจ
สําคัญของการตลาดสายสัมพันธโดยเครื่องมือ ท่ีใชในการส่ือสารการตลาดบริการในการสงเสริม
ทางการตลาดอาจทําได4 แบบดวยกันซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด ประกอบไป
ดวย  

1. การโฆษณา (Advertising)  
2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling)  
3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
4. การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 
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5.5 ดานบุคคล (People)  
ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือกการฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและ
ผูใชบริการตางๆขององคกร ซ่ึงเจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอ
ผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหาท่ีสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร
ได  

5.6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation)  

หมายถึง การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง
คุณภาพโดยรวม ท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพ่ือสร างคุณค าใ หกับ
ลูกคา ผลประโยชนอ่ืนๆท่ีลูกคาควรไดรับ 

5.7 ดานกระบวนการ (Process)  
เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ี

นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทําใหผูใชบริการเกิดความ
ประทับใจ 

สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดแบบสําหรับธุรกิจบริการ 7Ps นั้นสามารถนําไป
ปรับใชกับหนวยงานหรือองคกรเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพทางดานสินคาและบริการอยางดีท่ีสุดใน
ทุกดานขององคกรหลัก 7Ps แตละขอ สามารถเปนไดท้ัง Strength และ Weakness ในเวลาเดียวกัน 
แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการท่ีกลาวมาขางตนผูวิจัยสามารถ
นําไปใชประกอบในการสรางเครื่องมือในการวิจัยถึงเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคไดตอไป 
 
6. แนวคิดและความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

 (รัชนี โตอาจ, 2558) ไดใหความหมายของการศึกษาความเปนไปไดของโครงการใน
หนังสือ “การวิเคราะหโครงการและแผนงาน” ไววา การวิเคราะหโครงการทางดานตางๆเพ่ือให
ม่ันใจไดวาโครงการท่ีเลือกมานั้นมีความเปนไปไดในทางปฏิบัติ มีผลตอบแทนหรือผลประโยชนท่ี
คุมคาตอการลงทุนและสามารถใชทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยจะตองไมกอใหเกิด
ผลกระทบกับส่ิงแวดลอมและสังคมตามมาในภายหลังและสามารถทําใหบรรลุไดตามวัตถุประสงค
ท่ีกําหนดไวภายใตขอจํากัดทางดานงบประมาณและเวลา ซ่ึงกอนจะมีการตัดสินใจในการลงทุนใน
โครงการใดก็ตามนั้น จะตองมีการพิจารณาดูวาถาหากลงทุนไปแลวผลประโยชนท่ีจะไดรับตอบ
แทนกลับมานั้นมีความคุมคาหรือไม โดยพิจารณาจาการศึกษาในดานตางๆ ดังนี้ ดานการตลาด 
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ดานเทคนิค ดานการเงิน ดานการบริหารจัดการ และ ดานสังคมและส่ิงแวดลอม ท้ังนี้เพ่ือชวย
ประกอบการตัดสินใจของผูท่ีคิดจะลงทุนในโครงการนั้นๆ  

(จันทนา จันทโร และศิริจันทร ทองประเสริฐ, 2545) ไดใหความหมายของการศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการไวในหนังสือ “การศึกษาความเปนไปได โครงการดานธุรกิจและ
อุตสาหกรรม” เอาไววา เปนการศึกษาเพ่ือตองการทราบผลท่ีจะเกิดขึ้นจากการดําเนินการตาม
โครงการนั้น โดยพิจารณาจาการศึกษาดานการตลาดดานเศรษฐศาสตรดานการเงิน ดานการบริหาร
จัดการดานสังคมและส่ิงแวดลอม ท้ังนี้เพ่ือชวยประกอบการตัดสินใจของผูท่ีคิดจะลงทุนใน
โครงการนั้นๆ ในการศึกษาดังกลาวจะตองบอกรายละเอียดและวิเคราะหส่ิงท่ีจําเปนท่ีเกี่ยวเนื่องกับ
การผลิตรวมท้ังทางเลือกอ่ืนๆ ของการผลิตดวย นอกจากนี้จะตองระบุกําลังการผลิตและสถานท่ีตั้ง
ของโครงการท่ีเหมาะสม การใชเทคโนโลยีในการผลิตแบบใด มีคาใชจายในการลงทุนและดําเนิน
กิจการเพียงใด ท้ังนี้เพ่ือใหไดผลตอบแทนการลงทุนใหมากท่ีสุด การศึกษาความเปนไปไดในการ
ลงทุนนั้น จะมีประโยชนตอผูท่ีเริ่มโครงการมาก เพราะจะเปนส่ิงท่ีชวยในการตัดสินใจโดยเส่ียงตอ
ความผิดพลาดนอยท่ีสุด 

ผลของการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนนั้น มีประโยชนตอผูริเริ่มโครงการมาก 
เพราะจะเปนส่ิงท่ีชวยในการตัดสินใจโดยเส่ียงตอความผิดพลาดนอยท่ีสุด โดยท่ัวไปนั้น การศึกษา
ความเปนไปไดจะครอบคลุมถึงส่ิงตางๆตอไปนี ้

6.1 การศึกษาโครงการทางดานการตลาด 
6.1.1. วัตถุประสงคของการวิเคราะหโครงการทางดานการตลาด 

1. เพ่ือวิเคราะหหาอุปสงคหรือความตองการสินคาและบริการของตลาด ทํา
ใหสามารถกําหนดลักษณะ รูปแบบและคุณภาพของสินคาท่ีเหมาะสมกับตลาดและประมาณการ
ปริมาณการผลิต หรือกําหนดขนาดการผลิตใหเหมาะสมเพ่ือใหแนใจไดวาเม่ือโครงการลงทุนผลิต
ไปแลวเปนท่ีตองการ ของตลาด ซ่ึงจะมีผลตอความเปนไปไดของโครงการ 

2. เพ่ือประมาณการหรือคาดคะเนอุปสงคของสินคาและแนวโนมในอนาคต 
หากการประมาณการทางดานอุปสงคหรือการตลาดคลาดเคล่ือนก็จะมีผลทําใหการวิเคราะห
โครงการทางดานเทคนิคและการเงินคลาดเคล่ือนไปดวย 

3. เพ่ือพิจารณาขีดความสามารถในการแขงขันและสวนแบงของตลาด 
แนวโนมอุปสงคของสินคาและบริการของโครงการและขีดความสามารถในการแขงขันท้ัง
ภายในประเทศและตางประเทศวามีแนวโนมจะเพ่ิมขึ้นมากนอยแคไหนสภาพคูแขงในตลาดเปน
อยางไร มีโอกาสในการทํากําไรไดมากนอยแคไหน 
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6.1.2. ปจจัยท่ีใชในการวิเคราะหทางดานอุปสงคหรือการตลาด 
1. ผลผลิตของโครงการหรือสินคาหรือบริการของโครงการ 
2. ปริมาณสินคาหรือบริการของโครงการ 
3. ราคาของสินคาหรือบริการของโครงการ 
4. ปจจัยการผลิตและวัตถุดิบ 
5. แผนการจัดจําหนายและการจัดการทางดานการตลาด 

ดังนั้นการวิเคราะหโครงการทางดานอุปสงคหรือการตลาดจึงมีความจําเปนสําหรับ
โครงการของภาคเอกชนโดยเฉพาะโครงการใหมๆท่ียังไมเคยผลิตมากอนซ่ึงยังไมมีขอมูลเกี่ยวกับ
แนวโนมความตองการของตลาด การวิเคราะหโครงการทางดานการตลาดจึงทําใหม่ันใจไดวา
ผลผลิตของโครงการเม่ือผลิตออกมาแลวสามารถจําหนายไดมีปริมาณการผลิตท่ีสอดคลองกับอุป
สงคของตลาด ซ่ึงทําใหสามารถทํากําไรหรือไดรับผลตอบแทนคุมคาตอการลงทุน  

6.2 การศึกษาโครงการทางดานเทคนิค 
หลังจากวิเคราะหโครงการทางดานการตลาดทําใหทราบขนาดการผลิต ปริมาณ

ความตองการสินคาหรือบริการและวางแผนการผลิตรูปแบบ ลักษณะ คุณภาพของสินคา รวมท้ัง
แนวโนมการผลิตในอนาคต ซ่ึงการตัดสินใจวาตองใชเทคนิคการผลิตอยางไร ตองใชเครื่องมือ 
เครื่องจักร อุปกรณการผลิตปจจัยการผลิตอยางไรใหเหมาะสม จึงจําเปนตองวิเคราะหโครงการ
ทางดานเทคนิคซ่ึงจําเปนตองอาศัยผูชํานาญทางดานเทคนิคเฉพาะดาน ในการวิเคราะหรูปแบบ
กระบวนการผลิต กรรมวิธีการผลิต เครื่องมือเครื่องจักรและอุปกรณการผลิตและเทคโนโลยีท่ี
เหมาะสมตามวัตถุประสงคของโครงการ  

6.2.1. วัตถุประสงคของการวิเคราะหโครงการทางดานเทคนิค  
1. เพ่ือเลือกรูปแบบเทคนิคการผลิตท่ีเหมาะสม ทางเลือกดานเทคนิคมีหลาย

รูปแบบ ซ่ึงจะมีผลตอตนทุนการผลิต ดังนั้นจึงตองมีการเปรียบเทียบทางเลือกของเทคนิคการผลิต
วาทางเลือกใดเหมาะสมท่ีสุดท่ีใชตนทุนการผลิตนอยท่ีสุดหรือเปนทางเลือกท่ีใชทรัพยากรของ
โครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2. เพ่ือใชเปนขอมูลในการประมาณการตนทุนการผลิตของโครงการ เลือก
เทคนิคการผลิตท่ีเหมาะสมท่ีทําใหประหยัดวัตถุดิบหรือปจจัยการผลิต รวมท้ังการใชเทคโนโลยี
การผลิต เครื่องมือเครื่องจักรอุปกรณการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพและมีกําลังการผลิตท่ีเหมาะสม  

3. เพ่ือพิจารณาความเหมาะสมทางเทคนิคและระบบการบํารุงรักษาและการ
วางแผนดานเทคนิคในอนาคต 
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4. เพ่ือนําผลการวิเคราะหโครงการทางดานเทคนิคไปใชในการวิเคราะห
โครงการทางดานอ่ืนๆ 

6.2.2. ปจจัยท่ีใชในการวิเคราะหทางดานเทคนิค 
1. กระบวนการผลิต 
2. ขนาดการผลิต 
3. สถานท่ี ทําเล ท่ีตั้งโครงการ 
4. ชวงระยะเวลาการลงทุน 

ดังนั้นความถูกตองแมนยําในการวิเคราะหโครงการทางดานเทคนิคมีผลตอความ
ถูกตองในการวิเคราะหโครงการทางดานอ่ืนๆตอไป เชน หากประมาณการใชปจจัยการผลิตหรือ
วัตถุดิบในการผลิตผิดพลาดนอยเกินไปก็จะทําใหประมาณตนทุนการผลิตต่ํากวาความเปนจริงอาจ
มีผลทําใหตั้งราคาขายนอยเกินไปหรือมีผลกําไรนอยกวาท่ีคาดการณไวไดซ่ึงจะมีผลตอการ
วิเคราะหโครงการทางดานการเงินและทางเศรษฐศาสตรในการคํานวณหาผลตอบแทนและตนทุน
ของโครงการ 

6.3 การศึกษาโครงการทางดานบริหารจัดการ 
6.3.1. วัตถุประสงคของการวิเคราะหโครงการทางดานบริหารจัดการ 

1. เพ่ือศึกษาโครงสรางขององคกร การจัดรูปองคกรวามีความเหมาะสม
หรือไมอยางไร เนื่องจากรูปแบบโครงสรางขององคกรจะมีผลตอการบริหารดําเนินโครงการ
กลาวคือหากโครงสรางขององคกรมีความซับซอนขั้นตอนมากเกินไปอาจมีผลทําใหการบริหาร
โครงการลาชาไมเปนไปตามแผนท่ีกําหนดไว 

2. เพ่ือพิจารณาแนวทางการบริหารจัดการและการวางแผนของผูดําเนิน
โครงการ วาโครงการมีการจัดการท่ีเหมาะสมหรือไม มีการวางแผนอยางไรและมีหลักการบริหาร
โครงการ การอํานวยการและการวางระบบการควบคุมติดตามประเมินผลเหมาะสมหรือไม 

3. เพ่ือพิจารณาความเหมาะสมและพอเพียงของผูบริหารโครงการและ
บุคลากร เพ่ือทําใหแนใจไดวามีการบริหารจัดการ มีผูบริหาร ผูรวมโครงการ บุคลากรหรือการจัด
ทีมทํางานท่ีเหมาะสมไมมากหรือนอยเกินไปหรือมีการจัดสรรบุคลากรอยางพอเพียงและเหมาะสม
รวมท้ังการวางแผนบริหารงานบุคคล 

4. เพ่ือพิจารณาโอกาสในการไดรับความชวยเหลือหรือการสนับสนุน
ทางดานตางๆ เชน ทางดานการเงิน เทคโนโลยี การสนับสนุนจากหนวยงานของภาครัฐบาล เอกชน 
หรือชุมชน รวมท้ังองคกรตางๆจากหนวยงานภายในประเทศและตางประเทศ 
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6.3.2. ปจจัยท่ีใชในการวิเคราะหทางดานบริหารจัดการ 
1. โครงสรางขององคกร 
2. การบริหารจัดการและการจัดสรรบุคลากร 
3. ระบบบริหารและควบคุม 
4. นโยบายและระเบียบกฎเกณฑตางๆ 
5. หนวยงานสนับสนุนและชวยเหลือโครงการ 

6.4 การศึกษาโครงการทางดานการเงิน 
6.4.1. วัตถุประสงคของการวิเคราะหทางดานการเงิน 

1. เพ่ือประเมินความคุมคาในการลงทุนของโครงการ โดยจะเปรียบเทียบ
ระหวางผลตอบแทนหรือรายไดท่ีเกิดจากโครงการกับตนทุนหรือคาใชจายของโครงการในรูปของ
ตัวเงินและประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนในโครงการหรือความสามารถในการทํากําไรของ
โครงการวาเปนไปไดหรือไม ลงทุนแลวจะใชเวลาคืนทุนนานแคไหนรวมท้ังประมาณการแนวโนม
ในอนาคตวาจะสามารถทํากําไรไดอยางไร ในการดําเนินโครงการจะกอใหเกิดประโยชนและคุมคา
ตอการลงทุนมากนอยแคไหนซ่ึงการวิเคราะหโครงการทางดานการเงินจะเนนท่ีตัวเงินโดยคิดมูลคา
ตามราคาตลาด 

2. เพ่ือวิเคราะหสถานะทางการเงินของโครงการและแหลงท่ีมาของเงินทุน 
โดยจะประมาณการงบการเงินของโครงการ ทําใหทราบสถานะทางการเงินของโครงการ 
ความสามารถในการทํากําไรของโครงการ รวมท้ังสภาพคลอง แหลงท่ีมาของเงินทุน ความสามารถ
ในการกูยืมและชําระคืนเงินกู 

3. เพ่ือพิจารณาการจัดการทางการเงินของโครงการ เพ่ือพิจารณาการ
วางแผนทางการเงินของโครงการ วาเหมาะสมหรือไมอยางไร มีแหลงท่ีมาของ เงินทุน มีการ
บริหารและการควบคุมการดําเนินงานทางการเงินอยางเปนระบบหรือไมอยางไร ท้ังนี้เพ่ือไมให
โครงการประสบปญหาขาดสภาพคลองทางการเงินและเพ่ือใหแนใจไดวาโครงการจะสามารถ
ดําเนินไปไดตามวัตถุประสงคโดยไมมีปญหาทางดานการเงิน 

6.4.2. ปจจัยท่ีใชในการวิเคราะหดานการเงิน 
1. ประมาณการเงินลงทุนในโครงการ ไดแก  

1. สินทรัพยถาวรและคาใชจายกอนดําเนินงาน 
2. เงินทุนหมุนเวียน 

2. การประมาณการดานการเงินของโครงการ ไดแก 
1. การประมาณการตนทุนสินคาขาย 
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2. การประมาณการคาใชจายในการบริหารงานและอ่ืนๆ  
3. การประมาณการงบกําไรขาดทุน 
4. การประมาณการงบกระแสเงินสด 

3. การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน ไดแก 
1. มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) 
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน IRR (Internal Rate of Return) 
3. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

4. การประเมินผลดานการเงิน ภายใตความไมแนนอน ไดแก 
1. การวิเคราะหจุดคุมทุน (Break Evan Point) 
2. การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) 
3. การคํานวณหาเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 

6.5 เคร่ืองมือในการประเมินโครงการ 
6.5.1. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) คือผลตางระหวางมูลคา

ปจจุบันของผลการประหยัดตนทุน พลังงาน จากมาตรการ ในรูปตัวเงินท่ีคาดวาจะไดรับในแตละป 
ตลอดอายุของโครงการ กับมูลคาปจจุบันของเงิน ท่ีจายออกไป ภายใต โครงการท่ีกําลังพิจารณา ณ 
อัตราลดคา (discount rate) หรือคาของทุน (cost of capital) ท่ีกําหนดจากคํานิยามขางตน การ
คํานวณหามูลคาปจจุบันสุทธิ จะตองทราบขอมูลดังนี ้

1. กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ 
2. กระแสเงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ 
3. ระยะเวลาของโครงการ 
4. อัตราลดคาหรือคาของทุนของธุรกิจ 

ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 

เม่ือ  ݊  หมายถึง  อายุของโครงการ (ป) 
  ௡  หมายถึง  กระแสเงินสดสุทธิแตละปܨܥ  
 ଴        หมายถึง  เงินจายลงทุนตอนเริ่มเริ่มตนโครงการܨܥ  

݇          หมายถึง  อัตราผลตอบแทนท่ีตองการจากการลงทุน 

଴ܨܥ−  =  ܸܲܰ +	
஼ிభ

(ଵା௞)భ
+	 ஼ிమ

(ଵା௞)మ
+	 3ܨܥ

(1+݇)3
+	 ݊ܨܥ

(1+݇)݊ 



27 

 

 

เกณฑในการตัดสินใจ 
 ܸܰܲ > 0   หรือมีคาเปนบวกแสดงวาการลงทุนของโครงการใหผลท่ีคุมคา 
 ܸܰܲ = 0 แสดงวาการลงทุนของโครงการพอมีความเปนไปได 
 ܸܰܲ < 0   หรือมีคาเปนลบแสดงวาการลงทุนของโครงการใหผลท่ีไมคุมคา 

6.5.2. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) หมายถึงอัตราลดคา 
(discount rate) ท่ีทําใหมูลคาปจจุบัน ของกระแสเงินสด ท่ีคาดวาจะตองจายในการลงทุน เทากับ
มูลคาปจจุบัน ของกระแส เงินสด ท่ีคาดวาจะไดรับจากการดําเนินการ ประหยัดพลังงาน ตลอดอายุ 
โครงการ จากคํานิยามขางตน การคํานวณหา อัตราผลตอบแทนลดคา จะตองทราบขอมูลดังนี ้

 1. กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ 
 2. กระแสเงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ 
 3. ระยะเวลาของโครงการ 

ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 

 
เม่ือ  ݊  หมายถึง  อายุของโครงการ (ป) 

  ௡  หมายถึง  กระแสเงินสดสุทธิแตละปܨܥ  
 ଴         หมายถึง  เงินจายลงทุนตอนเริ่มเริ่มตนโครงการܨܥ  

 หมายถึง  อัตราผลตอบแทนคิดลด         ݎݎ݅
เกณฑในการตัดสินใจ 
ܴܴܫ   > ตนทุนสวนเพ่ิมของเงินลงทุน			 แสดงวาการลงทุนมีความคุมคา 
ܴܴܫ   = ตนทุนสวนเพ่ิมของเงินลงทุน		  แสดงวาการลงทุนยังพอเปนไปได 
ܴܴܫ   < ตนทุนสวนเพ่ิมของเงินลงทุน		 แสดงวาการลงทุนไมคุมคา 

6.5.3. งวดเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) คือ ระยะเวลา (เปนจํานวนป /เดือน 
หรือวัน) ท่ีกระแส เงินสด รับจากโครงการ สามารถชดเชย กระแสเงินสดจาย ลงทุนสุทธิตอนเริ่ม
โครงการ พอดี เนื่องจาก โครงการท่ีขอ รับการสนับสนุน จะมีลักษณะการลงทุน เพียงครั้งเดียว ใน
ปแรก และใหผลตอบแทน ท่ีเทากันทุกป การหาคา PB 
 
 

଴ܨܥ−  =  0 +	
஼ிభ

(ଵା௜௥௥)భ
+	 ஼ிమ

(ଵା௜௥௥)మ
+	 3ܨܥ

3(ݎݎ݅+1)
+	 ݊ܨܥ

 ݊(ݎݎ݅+1)
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ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 

สรุปไดวา การศึกษาความเปนไปไดของโครงการหรือการวิเคราะหโครงการทางดาน
ตางๆนั้นเพ่ือทําใหม่ันใจไดวาโครงการท่ีเลือกมานั้นมีความเปนไปไดในทางปฏิบัติ มีผลตอบแทน
หรือผลประโยชนท่ีคุมคาตอการลงทุนและสามารถใชทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพโดยจะตอง
ไมกอใหเกิดผลกระทบกับส่ิงแวดลอมและสังคมตามมาในภายหลังและสามารถทําใหบรรลุไดตาม
วัตถุประสงคท่ีกําหนดไวภายใตขอจํากัดทางดานงบประมาณและเวลา แนวคิดและทฤษฎีความ
เปนไปไดในการลงทุนท่ีกลาวมาขางตนผูวิจัยสามารถนําไปใชประกอบในการสรางเครื่องมือใน
การวิจัยถึงเรื่องการตัดสินใจในลงทุนในการประกอบธุรกิจ 
 
7. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน  

อัตราสวนทางการเงิน (Financial ratio) หมายถึง ตัวเลขท่ีวัดฐานะการเงินและเปนตัว
บงบอกจุดออนจุดแข็งในการสรางผลกําไรใหกับธุรกิจ ตลอดท้ังเปนตัวช้ีวัดความสามารถในการ
บริหารงานวามีประสิทธิภาพเพียงใด โดยการนําตัวเลขท่ีมีอยูในงบการเงินมาหาอัตราสวนเพ่ือใช
ในการวิเคราะหเปรียบเทียบ 

7.1 อัตราสวนสภาพคลอง (Liquidity Ratio) 
1. อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current ratio) คือ อัตราสวนระหวางสินทรัพย

หมุนเวียนและ หนี้สินหมุนเวียน ซ่ึงเปนการบงบอกถึงสภาพคลองของกิจการในการท่ีจะชําระหนี้
ระยะส้ันหากอัตราสวนนี้มีคานอยกวา 1 นั้นหมายความวา กิจการมีหนี้สินหมุนเวียนมากกวา
สินทรัพยหมุนเวียนทําใหอาจมีปญหาในการชําระหนี้ระยะส้ันได หากอัตราสวนนี้มากกวา 1 แสดง
วากิจการมีสินทรัพยหมุนเวียนมากพอท่ีจะชําระหนี้ระยะส้ันซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี้ 
 
 
 

 
 

  =  ܤܲ
เงินลงทุนเริ่มตน

กําไรสุทธิเฉล่ียตอป
 

  อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน  =  
สินทรัพยหมุนเวียน
หนี้สินหมุนเวียน
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2. อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick ratio) คือ อัตราสวนท่ีปรับปรุงมาจาก
อัตราสวนทุหมุนเวียน ซ่ึงในการคํานวณจะไมนํา สินคาคงเหลือ มาคิดรวมกับ สินทรัพยหมุนเวียน
อ่ืนๆ เนื่องจากสินคาคงเหลือสามารถแปลงเปนเงินสดไดชากวา และอาจมีมูลคาต่ํากวามูลคาทาง
บัญชี ทําใหอัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็วบอกถึง สภาพคลอง ของกิจการไดดีกวาอัตราสวนทุน
หมุนเวียน ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 

 
 

3. อัตราสวนเงินสด (Cash ratio) คือ อัตราสวนท่ีใชวิเคราะห สภาพคลอง ของ
กิจการท่ีตั้งอยูบนหลักความระมัดระวังท่ีสุด โดยจะนําสินทรัพยหมุนเวียน ท่ีเปนเงินสด และ
หลักทรัพยในความตองการของตลาด มาหารดวย หนี้สินหมุนเวียน หากอัตราสวนนี้สูงหมายถึง
กิจการมีสภาพคลองสูง แตหากสูงมากอาจหมายถึงกิจการถือเงินสดไวมากเกินไปทําให
ประสิทธิภาพในการใชสินทรัพยลดลง จึงควรดูอัตรา สวนประสิทธิภาพในการใชสินทรัพยควบคู
กันดวย ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 
 
4. อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ (Receivable turnover) คือ จํานวนครั้งท่ีกิจการ

สามารถเก็บเงินจากการขายเช่ือได คํานวณโดยยอดขายเช่ือสุทธิหารดวย ลูกหนี้การคาเฉล่ีย โดยท่ี
ลูกหนี้การคาเฉล่ียคือลูกหนี้การคาตนงวดบวกลูกหนี้การคาปลายงวดหารดวย 2 หากอัตรา
หมุนเวียนของลูกหนี้สูงหมายความวากิจการสามารถเก็บเงินจากการขายเช่ือไดเร็ว  

 
 
 
 
 
 
 

 อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว  =  
สินทรัพยหมุนเวียนିสินคาคงเหลือ

หนี้สินหมุนเวียน
 

 อัตราสวนเงินสด =  
เงินสด	ି	หลักทรัพยในความตองการของตลาด

หนี้สินหมุนเวียน
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ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
5. ระยะเวลาเก็บหนี้ (Collection period) คือ การคํานวณใหเห็นถึงระยะเวลา ใน

การเรียกเก็บหนี้วาส้ันหรือยาว เพ่ือใหทราบถึงคุณภาพของลูกหนี้ ประสิทธิภาพในการเรียกเก็บหนี ้
และนโยบายในการใหสินเช่ือทางธุรกิจ ผลการคํานวณค่ําจะแสดงถึงคุณภาพของลูกหนี้ท่ีสามารถ
ชําระไดเร็ว ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 
 
6. อัตราหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ (Inventory turnover) คือ จํานวนครั้งท่ี

กิจการสามารถขายสินคาคงเหลือ ออกไปได คํานวณโดยใชตนทุนขายหารดวยสินคาคงเหลือเฉล่ีย 
โดยท่ีสินคาคงเหลือเฉล่ียคือสินคาคงเหลือตนงวดบวกสินคาคงเหลือปลายงวดหารดวย 2 หากอัตรา
หมุนเวียนของสินคาคงเหลือสูงหมายความวากิจการสามารถขายสินคาไดเร็ว แตหากอัตรานี้สูง
เนื่องจากสินคาคงเหลือนอยเกินไปจนทําใหสินคาไมพอขายและตองสูญเสียลูกคาไปในท่ีสุด ดังนั้น
จึงตองมี การบริหารสินคาคงเหลือ ไมใหมากหรือนอยเกินไป 

 
 
 
 
 
 
 

 ระยะเวลาเก็บหนี้เฉล่ียถัวเฉล่ีย	=  ଷ଺ହ
อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้

 

  อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ =  
ยอดขายเช่ือสุทธิ

ลูกหนี้เฉล่ีย
 

  ลูกหนี้เฉล่ีย	=  ൫ลูกหนี้ตนงวดାลูกหนี้ปลายงวด൯
ଶ

 



31 

 

 

ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 
 
 
 

 
7. ระยะเวลาขายสินคา (Holding period) ยิ่งขายไดเร็ว ระยะเวลาส้ัน ยิ่งดี ซ่ึงหาได

จากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 

7.2 อัตราสวนประสิทธิภาพในการใชสินทรัพย (Efficiency Ratio)  
1. อัตราหมุนเวียนของสินทรัพยรวม (Total asset turnover) เปนอัตราสวนท่ีแสดง

ถึงประสิทธิภาพในการใชสินทรัพยท้ังหมด (TA) เม่ือเทียบกับยอดขาย (SALES) ถาอัตราสวนนี้ต่ํา 
แสดงวาบริษัทมีสินทรัพยมากเกินความตองการ  
ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 
 
2. อัตราหมุนเวียนของสินทรัพยถาวร (Net fixed asset turnover) ซ่ึงหาไดจากสูตร

ดังตอไปนี ้
 
 
 

 

  อัตราหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ =  
ตนทุนสินคาขาย

สินคาคงเหลือเฉล่ีย
 

  สินคาคงเหลือเฉล่ีย	=  (สินคาตนงวด	ାଶ)
สินคาปลายงวด

 

 ระยะเวลาในการจาํหนายสินคา	=  ଷ଺ହ
อัตราหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ	

 

  อัตราหมุนเวียนของสินทรัพยรวม	=  ขายสุทธิ
สินทรัพยรวม	

 

  อัตราหมุนเวียนของสินทรัพยถาวร	=  ขายสุทธิ
สินทรัพยถาวร	
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7.3 อัตราสวนความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio)  
1. อัตรากําไรขั้นตน (Gross profit margin) แสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการขาย

ของบริษัท ในการทํากําไร หลังจากหักตนทุนสินคากอนหักคาใชจายรวม ผลลัพธยิ่งสูงยิ่งดี ซ่ึงหา
ไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 

 
2. อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating profit margin)  แสดงใหเห็น

ประสิทธิภาพในการขายของบริษัท ในการทํากําไร หลังจากหักตนทุนสินคาและ หักคาใชจายรวม 
ผลลัพธยิ่งสูงยิ่งด ีซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 

 
3. อัตรากําไรสุทธิ (Net profit margin) แสดงใหเห็นประสิทธิภาพในการดําเนินงาน

ของบริษัทในการทํากําไร หลังจากหักตนทุนคาใชจายรวมท้ังภาษีเงินไดหมดแลว ผลลัพธยิ่งสูงยิ่งด ี 
ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 
 
4. อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพยท้ังหมด (Return on Assets: ROA) เปนการวัด

ความสามารถในการทํากําไรของสินทรัพยท้ังหมดท่ีธุรกิจใชในการ ดําเนินงาน วาใหผลตอบแทน 
จากการดําเนินงานไดมากนอยเพียงใด หากมีคาสูง แสดงถึงการใชสินทรัพยอยางมีประสิทธิภาพ 
ผลลัพธยิ่งสูงยิ่งด ีซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 
 
 

   อัตรากําไรขัน้ตน	=  กําไรขัน้ตน
ขายสุทธิ	

 

  อัตรากําไรจากการดําเนินงาน	=  กําไรจากการดาํเนินงาน
ขายสุทธิ	

 

   อัตรากําไรสุทธิ	=  กําไรสุทธิ
ขายสุทธิ	

 

  อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพยท้ังหมด	=  กําไรสุทธิ
สินทรัพยรวม	
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5. อัตราผลตอบแทนจากสวนของผูถือหุน (Return on Equity: ROE) แสดงใหเห็น
วาเงินลงทุนในสวนของเจาของ จะไดรับผลตอบแทนกลับคืนมาจากการดําเนินการของกิจการนั้น
ในอัตราสวนเทาไร หากมีคาสูง แสดงถึงประสิทธิภาพในการหากําไรสูงดวยผลลัพธยิ่งสูงยิ่งดี ซ่ึง
หาไดจากสูตรดงัตอไปนี ้

 
 

 
 

7.4 อัตราสวนความสามารถในการชําระหนี้ (Leverage Ratio) 
1. อัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน (Debt to Equity ratio) แสดงใหเห็นถึง

โครงสรางเงินทุน ของกิจการวา สินทรัพยของกิจการมาจากการกูยืม หรือมาจากทุนของกิจการ สูง
มีโอกาสท่ีกิจการจะไมสามารถชําระดอกเบ้ียไดสูงตามไปดวยเนื่องจากหนี้สินท่ีมากทําใหกิจการมี
ภาระผูกพันท่ีตองชําระดอกเบ้ียทุกงวดไมวากิจการนั้นจะกําไรหรือขาดทุน ซ่ึงตางจากสวนของผู
ถือหุนท่ีหากกิจการขาดทุนอาจจะพิจารณาไมจาย เงินปนผลก็ได  

 
ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 

 
 

2. อัตราสวนความสามารถในการจายดอกเบ้ีย (Interest coverage ratio)  เปนการวัด
ความสามารถของธุรกิจในการจายดอกเบ้ียเงินกู  ผลคํานวณออกมามีคาสูง แสดงวาธุรกิจมี
ความสามารถในการจายดอกเบ้ียสูง ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้

 
 

 
 

3. อัตราการจายเงินปนผล (Dividend Payout) แสดงถึงนโยบายการจายเงินปนผล
ของธุรกิจ เปนเครื่องมือในการวิเคราะหหลักทรัพยดวยปจจัยพ้ืนฐานเพ่ือจะไดพิจารณางบการเงิน
ของกิจการท่ีลงทุนได  

  อัตราผลตอบแทนจากสวนของผูถือหุน	=  กําไรสุทธิ
สวนของผูถือหุน	

 

อัตราสวนความสามารถในการจายดอกเบ้ีย	=  (กําไรสุทธิ	ାภาษเีงินไดାดอกเบ้ียจาย)
ดอกเบ้ียจาย	

 

  อัตราผลตอบแทนจากสวนของผูถือหุน	=  กําไรสุทธิ
สวนของผูถือหุน	
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ซ่ึงหาไดจากสูตรดังตอไปนี ้
 
 
 
 

สรุปไดวา อัตราสวนทางการเงินเปนการนําขอมูลทางการเงินท่ีเปนตัวเลข มาหา
อัตราสวนเพ่ือใชในการวิเคราะหเปรียบเทียบกับกิจการอ่ืนหรือ เปรียบเทียบกับผลการดําเนินงาน
ในอดีต เพ่ือชวยใหผูวิเคราะหสามารถประเมินผลการดําเนินงาน แนวโนม และความเส่ียง ของ
กิจการไดดียิ่งขึ้น ในเรื่องของแนวคิดนี้ผูวิจัยสามารถนําไปใชในการวิเคราะหทางการเงินของความ
เปนไปไดในการลงทุน 

 
8. การวิเคราะหสถานการณ 

กลยุทธเปนส่ิงสําคัญและจําเปนสําหรับองคกรเพราะองคการใชกลยุทธในการทํางาน
เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคของตน โดยการท่ีองคการจะสามารถกําหนดกลยุทธไดนั้น จําเปนจะตองรู
ถึงสถานภาพหรือสภาวะขององคกรของตนเองใหไดเสียกอน นอกจากนี้ยังตองมีกระบวนการ
กําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมสําหรับตนเอง วิธีการและเทคนิคในการวิเคราะหสภาวะขององคกรและ
กระบวนการกําหนดกลยุทธมีหลายวิธีดวยกัน หนึ่งในวิธีการเหลานี้ คือกระบวนการวิเคราะห 
(SWOT Analysis) ซ่ึงเปนวิธีการท่ีรูจักและใชกันอยางแพรหลาย 

เปนการวิเคราะหเพ่ือใชตรวจสอบหาโอกาสและขอกําหนด จุดแข็ง และจุดออนของ
บริษัท อันเปนปจจัยภายใน บางครั้งการวิเคราะหสถานการณจึงเรียกวา “SWOT Analysis” ซ่ึง
จะตองทราบวา “สภาพบริษัทปจจุบันเปนอยางไร” และ “ทิศทางการดําเนินงานของบริษัทตอไปจะ
มุงไปทางใด” ซ่ึงสามารถหาคําตอบไดจากการศึกษา จุดแข็ง จุดออน โดยการเปรียบเทียบกับคูแขง 
และตรวจสอบสภาพแวดลอมภายนอก เพ่ือหาโอกาสและอุปสรรค (อารีย แผวสกุลพันธ, 2553) 

8.1 ความหมายของ SWOT เปนคํายอมาจากคําวา Strengths Weaknesses Opportunities 
and Threats โดยจะมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

8.1.1 จุดแข็ง Strengths หมายถึง ปจจัยตางๆภายในองคกร ท่ีทําใหเกิดความ
เขมแข็งหรือเปนจุดแข็งขององคกรท่ีจะนําไปสูการไดเปรียบคูแขงขัน เปนขอดีท่ีเกิดจาก
สภาพแวดลอมภายใน เชน จุดแข็งดานการเงิน ดานการผลิต ดานทรัพยากรบุคคล ดานคุณภาพของ
สินคา นักธุรกิจออนไลนตองใชประโยชนจากจุดแข็งเหลานี้ในการกําหนดกลยทุธการตลาด 

1. ความไดเปรียบดานตนทุน 

  อัตราการจายเงินปนผล	=  เงินปนผลตอหุน
กําไรสุทธิตอหุน	
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2. คุณภาพดานผลิตภัณฑดีกวาคูแขง 
3. การบริหารบุคลากรท่ีด ี
4. รูปแบบผลิตภัณฑท่ีลอกเลียนแบบไดยาก 
5. มีช่ือเสียงด ี
6. พนักงานซ่ือสัตยและจงรักภักดี ฯลฯ 

8.1.2. จุดออน Weaknesses หมายถึง ปจจัยตางๆภายในองคกรท่ีทําใหเกิดความ
ออนแอ หรือเปนจุดออน นําไปสูการเสียเปรียบคูแขง เปนปญหาหรือขอบกพรองท่ีเกิดจากสภาพ
ภายในซ่ึงนักธุรกิจออนไลนจะตองหาวิธีแกไขปญหานั้นใหได โอกาส Opportunities หมายถึง 
ปจจัยตางๆ ภายนอกองคกรท่ีเอ้ือประโยชนใหซ่ึงเปนโอกาสท่ีชวยสงเสริมการดําเนินธุรกิจ เชน 
สภาพเศรษฐกิจท่ีขยายตัว ขอแตกตางระหวางจุดแข็งกับโอกาสในการทําธุรกิจก็คือ จุดแข็งเปน
ปจจัยท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายในสวนโอกาสนั้นเปนผลจากสภาพแวดลอมภายนอก นักธุรกิจ
ออนไลนท่ีดีจะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอเพ่ือใชประโยชนจากโอกาสนั้นในการเพ่ิมยอดขาย 

1. การขาดทรัพยากรดานการเงิน 
2. สวนแบงตลาดนอยกวา 
3. การขาดประสบการณดานการบริหารในอุตสาหกรรมนั้น 
4. ช่ือเสียงไมมี เพราะเปนบริษัทใหม 
5. โครงสรางขององคการมีขนาดใหญ 
6. ผูบริหารไมมีวิสัยทัศน 
7. การวิจัยและพัฒนา (R & D) ยังลาหลัง ฯลฯ 

8.1.3. โอกาส Opportunities หมายถึง ปจจัยตางๆ ภายนอกองคกรท่ีเอ้ือประโยชน
ใหซ่ึงเปนโอกาสท่ีชวยสงเสริมการดําเนินธุรกิจ เชน สภาพเศรษฐกิจท่ีขยายตัว ขอแตกตางระหวาง
จุดแข็งกับโอกาสในการทําธุรกิจก็คือ จุดแข็งเปนปจจยัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายในสวนโอกาส
นั้นเปนผลจากสภาพแวดลอมภายนอก นักธุรกิจออนไลนท่ีดีจะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอ
เพ่ือใชประโยชนจากโอกาสนั้นในการเพ่ิมยอดขาย 

1. การเพ่ิมบริการใหกับกลุมลูกคามากขึ้น 
2. การขยายสายผลิตภัณฑเพ่ิมขึ้น เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของ

ลูกคาท่ีมีขอบเขตกวางขึ้น 
3. การเพ่ิมบริการใหกับกลุมลูกคามากขึ้น หรือการขยายเขาสูตลาดใหม 
4. การนําความรูความชํานาญ หรือความรูดานเทคโนโลยีของบริษัทมาใช

เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑใหม ฯลฯ 
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8.1.4. อุปสรรค Threats หมายถึง ปจจัยตางๆภายนอกองคกรท่ีเปนอุปสรรคตอการ
ดําเนินงาน เปนขอจํากัดท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก นักธุรกิจจําเปนตองปรับกลยุทธ
การตลาดใหสอดคลองและพยายามขจัดปญหาอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นใหหมดไป 

1. ความเปนไปไดท่ีคูแขงหนาใหมท่ีมีพลังจะเขามาเปนคูแขงในอนาคต 
2. การเกิดสินคาทดแทน ทําใหสูญเสียยอดขายไป 
3. การเจริญเติบโตของตลาด มีอัตราชะลอตัวลง 
4. อํานาจตอรองของลูกคาหรือผูจัดจําหนายวัตถุดิบมีมากขึ้น 
5. การเปล่ียนแปลงท่ีเปนผลราย ทางดานประชากรศาสตร ฯลฯ 

บางครั้งการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถ
เปล่ียนแปลงไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
ได และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน ดวยเหตุนี้องคกรมีความจําเปน
อยางยิ่งท่ีจะตองปรับเปล่ียนกลยุทธของตนใหทันตอการเปล่ียนแปลงของสถานการณแวดลอม  

8.2 ประโยชนของการวิเคราะหสภาพแวดลอม  
การวิเคราะหสภาวะแวดลอม เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอม ท้ังภายนอกและ

ภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละ อยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานของ
องคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในท่ี ถูกใชประโยชนเพ่ือการบรรลุ
เปาหมาย ในขณะท่ีจุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในท่ีอาจจะทําลายผลการ ดําเนินงาน 
โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพ่ือการบรรลุเปาหมายขององคกร 
อุปสรรคทาง สภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร ผลจาก
การวิเคราะหสภาวะแวดลอมนี้จะใชเปน แนวทางในการพัฒนาไปในทางท่ีเหมาะสม (มนตรี สิงห
สุวรรณ, 2557) 

8.3 วิเคราะหแรงกระทบแรงดันท้ัง 5 ดาน ตอธุรกิจ Five Force's Model  
1. อุปสรรคจากผูแขงขันรายใหมท่ีเขาสูตลาด เปนการวิเคราะหเกี่ยวกับคูแขงขัน

ท้ังหมดท่ีมีการผลิตสินคาและรูปแบบอยูในธุรกิจเดียวกันกับเรา เนนผลิตภัณฑและตลาดเดียวกัน  
2. อํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิตเปนการวิเคราะหเพ่ือใหทราบอํานาจ

การตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด ถามีการแขงขันในทางธุรกิจสูงและผูบริโภคมี
ทางเลือกมากขึ้น ทําใหอาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัทไดโดยเฉพาะในแงของ
รายไดและสวนแบงการตลาดท่ีลดลง ซ่ึงเราจะเห็นไดวาลูกคาสวนใหญมักจะชอบตอรองราคา
สินคาเม่ือจะ 
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3. อํานาจการตอรองของลูกคา เปนการวิเคราะหเกี่ยวกับ ผูผลิตท่ีขายวัตถุดิบตางๆ 
ใหแกบริษัทเรา โดยการวิเคราะหการพ่ึงพาจากผูผลิต ถาธุรกิจเราตองมีการพ่ึงพาผูผลิตรายหนึ่งๆ 
สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น เพราะถาผูผลิตรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบได
ไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็ตามจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของเราทันที  

4. การแขงขันระหวางกิจการในอุตสาหกรรมเดียวกันเปนการวิเคราะหวามีความ
ยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของผูประกอบราย
ใหมสามารถทําไดงายและสะดวกก็จะตองทําใหบริษัทอาจไดรับผลกระทบจากการดําเนินธุรกิจได
งาย ในปจจุบันธุรกิจตางๆ เกิดขึ้นมามากมายเพียงแตวาใครสามารถบริหารงานหรือคงไวซ่ึง
ความกาวหนาของธุรกิจของตนไดมากท่ีสุด รูจักการดําเนินไปในลูทางท่ีด ี  

5. อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา หรือ บริการทดแทนเปนการวิเคราะหวาสินคาและ
บริการท่ีบริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคาและบริการ
เดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบงการตลาดท่ี
จะลดลง 

โดยปกติถาแรงกระทบท้ัง 5 มีคาต่ํา แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นนาสนใจลงทุน 
ในทางกลับกัน ถาแรงท้ัง 5 มีคาสูง แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการแขงขันสูง มีความเส่ียงสูงไมนา
ลงทุน 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3 แสดงสวนประกอบของแรงกดดันท้ัง 5  

 
 
 
 
 

ผูแขงขันรายใหม 

ลูกคา ผูขายปจจัยการผลิต 

สินคาทดแทน 

ผูแขงขันในปจจุบัน 



38 

 

 

9. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
เพ็ญนฤมล จะระ (2554) วิจัยเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภท

เส้ือผาแฟช่ัน ของผูบริโภคกลุมวัยรุน ผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา
ประเภทเส้ือผาแฟช่ันของผูบริโภคกลุมวัยรุนผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 2) เพ่ือศึกษาถึง
ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ันของผูบริโภค
กลุมวัยรุนผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 3) เพ่ือศึกษาถึงปจจัยดานพฤติกรรมการใช
อินเทอรเน็ตท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ันของผูบริโภคกลุมวัยรุนผาน
ทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในเขตกรุงเทพมหานคร  

โดยการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดเก็บขอมูล โดยใชการเก็บแบบสอบถามจากประชากร โดย
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนีค้ือ กลุมวัยรุนในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายุระหวาง 18-
25 ป โดยมีตัวอยางประชากรอยูท่ี 400 ตัวอยาง มีการใชสถิติในการวิเคราะห ไดแก คารอยละ 
คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานความแตกตางระหวางคาเฉล่ีย
ของประชากร ประชากรท้ัง 2 กลุมท่ีเปนอิสระตอกัน และทดสอบสมมตฐาน ความแปรปรวนทาง
เดียวของประชากรมากกวา 2 กลุมขึ้นไป และหากพบวาความแตกตางเปนรายคูจะทดสอบโดย
วิธีการเปรียบเทียบพหุคูณ 

จากผลการศึกษาท่ีไดพบวา ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางดานประชากรศาสตรและ
พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตท่ีแตกตางกัน มีปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภท
เส้ือผาแฟช่ันผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในดานสินคาและราคา ดานเทคโนโลยีของ
เว็บไซต ดานความปลอดภัยของขอมูล ดานการสงมอบสินคาและบริการ และดานการสงเสริม
การตลาด ท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับ 0.05 

สุภาพร ชุมสกุล (2554) วิจัยเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผาน
ระบบอินเทอรเน็ต ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยศิลปากร” โดยการวิจัยในครั้งนี้ มี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตร ดานพฤติกรรม และการตัดสินใจซ้ือสินคา
และบริการผานระบบอินเทอรเน็ต โดยเก็บขอมูลจากการเก็บแบบสอบถาม โดยประชากรท่ีใชใน
การศึกษาครั้งนี้คือ นักศึกษาในระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยศิลปากร ปการศึกษา 2552 ท้ังหมด 
12 คณะ โดยมีกลุมตัวอยางจากการใชสูตรคํานวณขนาดประชากรของ Taro Yamane ท่ีระดับความ
เช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 โดยไดกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 357 ตัวอยาง 

จากผลการศึกษาพบวา  1) ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอยูในชวงอายุ 26-
30 ป และศึกษาอยูคณะศึกษาศาสตร สวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และใชงาน
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อินเทอรเน็ตในชวง 21.01-00.00 น. มีจํานวนการใชงานมากกวา 14 ครั้ง เฉล่ียครั้งละ 60-90 นาที
และมีประสบการณในการใชงานมากกวา 5 ป และมีอุปกรณเปนของตัวเองโดยจะใชโนตบุกเช่ือตอ
อินเทอรเน็ต สถานท่ีทีใชคือ บาน โดยมีวัตถุประสงคของการใชงานคือ การส่ือสาร เชน (Chat, E-
mail, Facebook, Board) 2) ในดานของพฤติกรรม จากการศึกษาพบวา ผูท่ีเคยซ้ือสินคาและบริการ 
มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง โดยส่ังซ้ือกลุมสินคาบริโภคมากท่ีสุด คือ หนังสือ สวนกลุม
สินคาในดานบริการมากท่ีสุด คือ การจองโรงแรมท่ีพัก เหตุผลในการส่ังซ้ือ คือ มีความสะดวกใน
การส่ังซ้ือ สวนปญหาและอุปสรรคท่ีพบสวนใหญนั้น พบวาสวนใหญสินคามีคุณภาพไมตรงกับท่ี
โฆษณาไว สวนดานผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาและบริการ พบวา เหตุผลหลักท่ียังไมเคยใชบริการซ้ือสินคา
และบริการผานอินเทอรเน็ตเลย คือ ยังไมมีความตองการซ้ือสินคาและบริการ 3) ระดับการตัดสินใจ
ตอสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต 
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอยไดดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ดาน
สภาพแวดลอมการใหบริการ ดานชองทางจัดจําหนาย ดานราคา ดานกระบวนการใหบริการ ดาน
บุคลากร และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

ปวุฒิ บุนนาค (2557) วิจัยเรื่อง “กลยุทธการตลาดธุรกิจออนไลน ท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การใชงานผานระบบเครือขาย สังคมออนไลน กรณีศึกษา Facebook Fan page ในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการติดตาม 
Facebook Fan page ประเภทองคกรและผลิตภัณฑ และศึกษาประโยชนและความพึงพอใจของ
ผูใชบริการ Facebook Fan page การวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยผูวิจัยไดศึกษาจากการ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน โดยการสุมตัวอยางแบบงายจากจํานวนผูใช Facebook ใน
กรุงเทพมหานคร และใชเครื่องมือในการวิจัยในครั้งนี้คือ แบบสอบถาม และมีการเก็บขอมูลสถิติ 
ไดแก คาความถ่ีรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ คา Chi-square, Independent 
samples t-test, One-Way ANOVA 

จากผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการ Facebook Fan page ในกรุงเทพมหานคร นั้นสวน
ใหญแลวมีประสบการณในการใช Social Network 4 ปขึ้นไป และมีบัญชีผูใช Facebook มากท่ีสุด
โดยโดยมีชองทางในการใชคือ Smartphone ผูใชบริการส่ังซ้ือสินคาผานระบบเครือขายสังคม
ออนไลนสวนใหญมีความกังวลเกี่ยวกับคณุภาพของสินคา กับความเหมาะสมของราคา เพราะยังไม
เห็นสินคาจริงและไมม่ันใจในระบบปองกันขอมูลลูกคาผูใชบริการ ส่ังซ้ือสินคาออนไลน ท่ียังคงมี
ความเช่ือม่ันและเห็นวาหากมีบริการเก็บเงินปลายทาง หรือการรับชาระผานบัตรเครดิต มีความ
รวดเร็วในการจดสงสินคาและมีการระบุขนาดราคาคุณภาพอยางชัดเจน รวมถึงการมีบริการ หลัง
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การขายท่ีดีและการจัดระเบียบรานคาออนไลน จะชวยใหผูใชบริการมีความม่ันใจและมีทัศนคติท่ีดี
ยิ่งขึ้น ในการซ้ือสินคาออนไลน 

ฐิติมา ผการัตนสกุล (2558) วิจัยเรื่อง “กลยุทธในการดําเนินธุรกิจเส้ือผาแฟช่ันผาน
เครือขายสังคมออนไลน” โดยการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา รูปแบบธุรกิจและแผนการ
บริหารจัดการ กลยุทธทางการตลาด ปจจัยแหงความสําเร็จและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผาน
เครือขายสังคมออนไลน  การวิจัยครั้งนี้ เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยได ศึกษาจาก
ผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจเส้ือผาแฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน โดนมีการเก็บขอมูลจาก
ผูประกอบการจํานวน 8 ราย และผูบริโภคจํานวน 7 ราย โดยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
วิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึกและนําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมา วิเคราะหเนื้อหา สรุปผล
การศึกษาและนําเสนอผลการศึกษาในรูปแบบของการพรรณนาความ 

จากผลการศึกษาพบวา  1) ธุรกิจเส้ือผาแฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน สวนใหญ
เปนธุรกิจประเภทคาปลีก เปนกิจการเจาของคนเดียว มีการกําหนดกระบวนการในการดําเนินธุรกิจ 
2) ผูประกอบการสวนใหญเลือกใชกลยุทธผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและความแตกตาง กําหนดราคา
โดยคํานึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑและกําลังซ้ือของผูบริโภค เลือกใชเครือขายสังคมออนไลนท่ี
ไดรับความนิยมสูง ใหความสําคัญกับการบอกตอของผูบริโภค 3) ปจจัยแหงความสําเร็จของธุรกิจ
นั้นมาจากคุณภาพและความแตกตางของผลิตภัณฑ การเอาใจใสผูบริโภค และคุณลักษณะของ
ผูประกอบการ 4) ผูบริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือมาจากผลิตภัณฑ สวนใหญหาขอมูลสินคาดวย
ตนเอง โดยกลยุทธทางการตลาดนั้นมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค ผลการศึกษา ขอสรุปและ
ขอเสนอแนะของการศึกษาครั้งนี้สามารถนาไปใชเปนแนวทางในการประกอบการธุรกิจเส้ือผา
แฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน หรือธุรกิจท่ีมีความใกลเคียงกันตอไป 

ธนวัฒน สัตยเลขา (2554) วิจัยเรื่อง “ความเปนไปไดของโครงการลงทุน ประกอบ
ธุรกิจหองซอมดนตรี ในเขตตําบลปากเพรียว อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี”  โดยการวิจัยในครั้งนี้มี
วัตถุประสงคเพ่ือ วิเคราะหองคประกอบทางดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการเงิน และดานการ
จัดการ เพ่ือนํามาประเมินความเปนไปไดของโครงการลงทุน ประกอบธุรกิจหองซอมดนตรี ในเขต
ตําบลปากเพรียว อําเภอเมือง จังหวัดสระบุร ี

ผูวิจัยใชทฤษฎีความเปนไปไดท่ีเกี่ยวกับองคประกอบในดานการตลาด ดานเทคนิค 
และดานการจัดการ เปนเครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ และนําขอมูลเลขมาคํานวณในดานการเงิน 
รวมท้ังใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยาง ไดแก เยาวชน นักเรียน 
นักศึกษา และบุคคลท่ัวไป ในตําบลปากเพรียว อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี จํานวน 400 คน 
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ผลการวิจัย พบวา ความนิยมในการเลนดนตรีขยายตัวมากขึ้น เนื่องจากมีการยอมรับ 
และเห็นคุณคาของดนตรีท่ีชวยใหมีพัฒนาการท่ีดีท้ังทางดานสมอง อารมณ และรางกาย เม่ือทําการ
วิเคราะหทฤษฎีทางการตลาด ทําใหสามารถกําหนดกลยุทธ เพ่ือใชเปนแนวทางในการดําเนินงาน 
เม่ือมีการลงทุนในโครงการจริง รวมถึงสภาพแวดลอมท่ีอยูโดยรอบทําเลท่ีตั้งของโครงการมีความ
เหมาะสม การออกแบบและตกแตงจะเนนบรรยากาศท่ีปลอดโปรงและเปนระเบียบ รวมท้ังเครื่อง
ดนตรีและอุปกรณตางๆ ท่ีนํามาใชเปนเครื่องดนตรีท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐานเปนท่ียอมรับ โครงการ
มีระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2.24 ป มูลคาปจจุ บันสุทธิของเงินท่ีไดจากการลงทุน เทากับ 
1,680,522.95 บาท และอัตราผลตอบแทนท่ีแทจริงของโครงการ เทากับ 46.40 เปอรเซ็นต  ซ่ึงเปน
คาท่ีไดจากเงินลงทุนในโรงการท้ังส้ิน 800,000 บาท มีการควบคุมมาตรฐานโดยกําหนดวิธีการ
ดําเนินงานท่ีมีคุณภาพ มีการประเมินผลงาน รวมถึงมีการกําหนดขอควรปฏิบัติเพ่ือความเปน
ระเบียบ 

ดังนั้น จากผลการศึกษา ท้ังทางดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการเงิน ดานการจัดการ
และจากแบบสอบถาม สามารถสรุปไดวา ผูวิจัยตัดสินใจท่ีจะลงทุนประกอบธุรกิจหองซอมดนตรี 
ภายใตช่ือ “CAT..Studio” เนื่องจากใหผลตอบแทนท่ีคุมคาตอการลงทุน 

วาสนา รูหาเงิน (2556) วิจัยเรื่อง “ความเปนไปไดของโครงสรางตลาดผูขายนอยราย
ของธุรกิจรานขายยา” โดยการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตนทุนจากการประกอบธุรกิจ
รานขายยาท่ีนําไปสูการสรางสมมติฐานรายจาย ศึกษาโครงสรางตลาดนําไปสูการสรางสมมติฐาน
รายได วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการลงทุน นําเสนอรายงานทางการเงิน อัตราสวนทาง
การเงิน และวิเคราะหความออนไหวของโครงการลงทุนรายขายยา โดยศึกษาแหลงท่ีมาของรายได 
ตนทุน คาใชจายท่ีเกี่ยวของ พรอมอัตราผลตอบแทนท่ีไดรับ ศึกษาถึงการดําเนินงานธุรกิจในดาน
โครงสรางการลงทุน ปละประกอบธุรกิจรานขายยาในพ้ืนท่ีเขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร จากผูให
ขอมูลหลักจํานวน 10 ราย และจากกลุมตัวอยางจํานวน 60 ราย 

ผลการวิจัย พบวา ธุรกิจรานขายยาเปนการประกอบธุรกิจในโครงสรางตลาดผูขายนอย
ราย เนื่องจากมีลักษณะแนวโนมการรวมตวักนัตั้งราคาขายเปนคารเทล (Cartel) ผูประกอบการสวน
ใหญเปนเพศชาย สวนใหญอายุ 50-59 ป ท้ังหมดมีใบอนุญาตประกอบธุรกิจรานขายยา และ
ประกอบธุรกิจมากกวา 10 ป สําหรับการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการลงทุนในรานขายยา 
แผนปจจุบันธุรกิจรานขายยามีระยะเวลาคืนทุนเฉล่ีย 3 ป กําไรสุทธิปแรกเทากับ 155,757.68 บาท 
กระแสเงินสด ณ วันส้ินงวด เทากับ 380,304.99 บาท NPV เทากับ 521,504.33 บาท และ IRR 
เทากับ รอยละ 35.35 
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ดังนั้น จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของสวนใหญเปนงานวิจัยท่ีศึกษาถึงรูปแบบปละ
กลยุทธในการทําธุรกิจจําหนายเส้ือผาบนระบบอินเทอรเน็ตและเปนการศึกษาถึงพฤติกรรม
ผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาบนระบบอินเทอรเน็ต ผูวิจัยจึงไดศึกษางานวิจัย
ขางตนเพ่ือนํามาประกอบเปนขอมูลเพ่ือใชศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ตอไป 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

ในการวจิัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีความมุงหมายในศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
ประกอบธุรกจิเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต ซ่ึงเปนการวจิัยเชิงคณุภาพและเชิง
ปริมาณ ซ่ึงผูวิจัยเลือกใชแนวทางในการศึกษาแบบปรากฏการณวิทยาในเรื่องของการเก็บขอมูล
และวิเคราะหเชิงคุณภาพ โดยใหผูใหขอมูลหลักอธิบายถึงเรื่องราวและเหตุการณตางๆโดยอาศัย
ขอมูลจากประสบการณของตัวผูประกอบการ และเชิงปริมาณผูวิจัยใชการวิเคราะหทางสถิติโดย
การเก็บขอมูลจากประชากรท่ัวไป โดยมีระเบียบวิธีวจิัยซ่ึงประกอบดวย ขอมูลท่ีใชในการวจิัย 
ประชากรและกลุมตวัอยาง ขัน้ตอนการวิจยั เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา และการวิเคราะหขอมูล 
โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1. ประชากรและกลุมตวัอยาง 
2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3. การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 
4. การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการวิจยั 
5. การตรวจสอบขอมูล 
6. การวิเคราะหขอมูล  
7. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดแบงออกเปน 2 กลุมคือ 

1.1 ผูใหขอมูลหลัก 
ประกอบธุรกิจจําหนายเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตท้ังชองการจัดจาํหนายเว็บไซตและ

ชองทางโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network)โดยใชวิธีการคัดเลือกตัวอยางผูใหขอมูลหลักดวยวิธีการ
เลือกตัวอยางผูใหขอมูลแบบเจาะจง โดยพิจารณาจากยอดการติดตามของผูใชบริการเพจใน
อินเทอรเน็ต 
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1.2 กลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ัวไปใชงานอินเทอรเน็ต แตเนื่องจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบ

จํานวนประชากรท่ีแนนอน ดังนั้นขนาด ตัวอยางสามารถคาํนวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตวัอยาง
ของ W.G. Cochran (1953) โดยกําหนดระดับคา ความเช่ือมันรอยละ 95 และระดับคาความ
คลาดเคล่ือนรอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549:74)  
ซ่ึงสูตรในการคํานวณท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
 
 
 
 
 เม่ือ  ݊  หมายถึง  กลุมตัวอยาง 
  ܲ  หมายถึง  สัดสวนของประชากรท่ีผูวจิัยกําลังสุม .50  
  ܼ          หมายถึง  ระดับความเช่ือมันท่ีผูวิจัยกําหนดไว Z มีคา
เทากับ 1.96 ท่ีระดับความ เช่ือม่ันรอยละ95 (ระดับ .05)  
 หมายถึง  คาความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดขึ้น = .05  ܧ  
 แทนคา 

  ݊  =   (଴.ହ)(ଵି଴.ହ)(ଵ.ଽ଺)
మ

(଴.଴ହ)మ
  =  384.16 

        ดังนั้นจากสูตรดังกลาวสามารถคํานวณหากลุมตัวอยางไดประมาณ 400 คน ผูวจิัยจึงกําหนด
เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้  

 
2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีทางผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้ แบงเปน 2 สวน คือ  

2.1 การสัมภาษณโดยใชทฤษฎีความเปนไปไดในการลงทุน โดยเปนเครื่องมือท่ีทาง
ผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดอยางครบถวน และตรงตาม
วัตถุประสงคของการวจิัย โดยจะประกอบดวยดังนี ้

1. ตัวผูวิจัย เปนเครื่องมือสําคัญในการท่ีจะใหไดมาซ่ึงขอมูลตางๆ ท่ีตรงตาม
วัตถุประสงคท่ีผูวจิัยตองการจะศึกษา โดยท่ีผูวจิัยจะตองสรางความคุนเคยกับกลุมผูใหขอมูล 
เพ่ือใหไดขอมูลท่ีแทจริงในการเก็บรวบรวมขอมูลนั้น ผูวิจยัจะใชการสัมภาษณและการการสังเกต
บรรยากาศ บริบท และปฏิกริิยาของผูใหขอมูลตลอดเวลา เพ่ือเก็บภาพอารมณของผูใหขอมูล แลว

ܲ =
ܲ(1 − ܲ)ܼଶ

ଶܧ
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นํามาวิเคราะหประกอบกับขอมูลดานตางๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีถูกตองมากท่ีสุด โดยทําหนาท่ีเปนผู
สังเกต ผูสัมภาษณ ผูจดบันทึก และผูวิเคราะหขอมูล 

2. สมุดบันทึกขอมูล เปนส่ิงท่ีใชสําหรับบันทึกขอมูลท่ีมีลักษณะพรรณนา ท่ีบง
บอกถึงขอมูลท่ีไดในแตละวัน โดยแยกเปนขอมูล ท่ีไดจากการสัมภาษณ ขอมูลท่ีไดจากการสังเกต 
และการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 

3. เครื่องบันทึกเสียง เปนส่ิงท่ีใชบันทึกขอมูลเสียงของผูใหขอมูลหลักในระหวาง
สัมภาษณอยางระเอียด โดยจะนําขอมูลท่ีไดมาถอดความในเทปและแปลงออกมาใหอยูในรูปแบบ
ของตัวอักษร ซ่ึงเปนประโยชนในการเก็บขอมูล ซ่ึงหากกรณีเกิดความผิดพลาดจากการจดบันทึก
ขอมูลอยางเดียว ขอมูลท่ีถูกแปลงจากเสียงบันทึกแลวจะสามารถชวยใหผูวจิัยนําขอมูลมาวิเคราะห 
รวมกับขอมูลท่ีไดจากการจดบันทึกเพ่ือใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

4. กลองถายภาพ ใชสําหรับเก็บขอมูลดานบรรยากาศ สภาพแวดลอม เพ่ือนํามาใช
อางอิงและนํารูปภาพท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลบรรยายประกอบรวมกับบทสัมภาษณ 

5. แนวคําถามในการสัมภาษณ 
1. ขอมูลเกี่ยวกับการดําเนินงาน  
2. ขอมูลเกี่ยวกับการลงทุนเบ้ืองตน  
3. ขอมูลเกี่ยวกับคาใชจายในการดําเนนิงานรานคาบนอินเทอรเน็ต  
4. ขอมูลเกี่ยวกับลูกคา  
5. สภาพปญหาในการดําเนินงาน 
6. สภาพแวดลอมทางธุรกิจในดานจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคใน

ธุรกิจ 
2.2 แบบสอบถาม 
เพ่ือเปนเกณฑในการตัดสินใจของความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผา

ลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเนต็ โดยแบบสอบถามสามารถแบงออกไดเปน 4 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1 การวิเคราะหองคประกอบขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 

อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยมีลักษณะเปน
แบบสอบถามแบบปลายปดแบบเลือกเพียง 1 คําตอบ 

สวนท่ี 2 ลักษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาผานทางส่ืออินเทอรเน็ต แบงเปน 2 
สวน ไดแก 

1. สําหรับผูท่ีไมเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
2. สําหรับผูท่ีเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
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โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบปลายปดแบบเลือกเพียง 1 คําตอบ, 
มากกวา 1 คําตอบ และเรียงลําดับ 

สวนท่ี 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาผานระบบอินเตอรเน็ตโดยใชปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 7Ps ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการซ้ือ โดยมีลักษณะ
เปนแบบสอบถามแบบมาตราลิเกิรตสเกล (Likert Scale) แบงออกเปน 5 ระดับ โดยมีเกณฑคะแนน
คําตอบ ดังนี้  

 
ตารางท่ี 1 แสดงหลักเกณฑการใหคะแนน 5 ระดับ 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ คะแนน 
ระดับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
ระดับการตัดสินใจซ้ือมาก 
ระดับการตัดสินใจซ้ือปานกลาง 
ระดับการตัดสินใจซ้ือนอย 
ระดับการตัดสินใจซ้ือนอยท่ีสุด 

5 
4 
3 
2 
1 

 
สําหรับเกณฑในการใหคะแนนคาเฉล่ียในแตละระดับช้ัน ใชหลักสูตรการคํานวณ ดังนี้ 

  

ความกวางของชวงระดับความคิดเห็น = 
คะแนนสูงสุด	ି	คะแนนต่ําสุด

จํานวนช้ัน
 

 
      = ହ	ି	ଵ

ହ
  = 0.8 

 
ตารางท่ี 2 แสดงหลักเกณฑการประเมนผลของระดับคะแนนเฉล่ีย 

ระดับคะแนนเฉล่ีย คะแนน 
4.20  -  5.00 
3.40  -  4.19 
2.60  -  3.39 
1.80  -  2.59 
1.00  -  1.79 

ปจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุด 
ปจจัยท่ีมีผลมาก 
ปจจัยท่ีมีผลปานกลาง 
ปจจัยท่ีมีผลนอย 
ปจจัยท่ีมีผลนอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ โดยเปนแบบสอบถามแบบปลายเปด 
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ดังแสดงไวในภาคผนวก ก 
 

3. การสรางและพัฒนาเคร่ืองมือ 
1. ผูวิจัยศึกษาและทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ เพ่ือใชเปนขอมูล

พ้ืนฐานในการสัมภาษณและสรางแบบสอบถาม 
2. สังเคราะหคัดเลือกเจาะจงกลุมตัวอยาง โดยผูวจิัยเลือกผูประกอบธุรกจิจําหนายสินคา

ผานระบบอินเทอรเน็ต ตามสะดวก 
3. นําขอมูลท่ีหาไดมาสรางแบบสอบถาม แลวจากนั้นจึงนาํไปปรึกษาอาจารยท่ีเปนท่ี

ปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิ เพ่ือใชตรวจสอบความสอดคลองของเนื้อหากับวัตถุประสงคของการวิจัย 
แลวนํามาปรับปรุงแกไขเพ่ือใหไดคําถามท่ีชัดเจนสามารถส่ือความหมายไดตรงประเด็นและมี
ความเหมาะสมยิ่งขึ้น 

4. นําแบบสอบถามท่ีผานการแกไขแลวไปทดลองใช กับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลาย
กลุมตัวอยางในการวิจัย จํานวน 30 ชุด เพ่ือเปนการตรวจสอบความชัดเจนของคําถาม จากนั้น
ทดสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถามโดยใชวิธีหา สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha) โดยใชเกณฑท่ียอมรับมีคามากกวา 0.7 ถึง 1 โดยในการทดสอบแบบสอบถาม
ครั้งผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีมีความเหมือนกับกลุมตัวอยางท่ีใชการเก็บแบบสอบถาม
จริงคือ กลุมนกัศึกษาในระดับปริญญาโท คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ท่ีมีการใช
งานอินเทอรเน็ต โดยมีตัวอยางท้ังส้ินจํานวน 55 คน ไดจํานวนมีผูท่ีเคยใชบรกิารซ้ือสินคาประเภท
เส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตจํานวน 30 คน ไดคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค เทากับ 0.949 
ซ่ึงเปนคาท่ีสามารถยอมรับได 

5. เก็บรวบรวมขอมูล โดยนําคําถามปลายเปดไปสัมภาษณผูประกอบธุรกิจท่ีจําหนาย
สินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เก็บแบบสอบถามจากประชากรท่ัวไปท่ีใชงานอินเทอรเนต็ 

 
4. การเกบ็รวบรวมขอมูลทีใ่ชในการวิจัย 

ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลงซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
4.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลดวยตนเอง ในการวจิัยครั้งนี้ไดเก็บขอมูล

โดยการรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกจิจําหนายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยจะใชการ
สัมภาษณจากเจาของธุรกิจแบบเจาะลึก และใชการเก็บแบบสอบถามจากประชากรท่ัวไปท่ีใชงาน
อินเทอรเน็ต  
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4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากการเก็บขอมูลจากเอกสาร และศึกษาจากหนังสือหรือ

บทความทางวิชาการตางๆ รวมท้ังการวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยศึกษาจากเอกสารรายงานการวิจยัท่ีมีท้ัง
นักศึกษา และนกัวิชาการตาง  ๆเชนในการวจิัยครั้งนี้ ผูวิจยัใชทฤษฎีความเปนไปไดในการลงทุน 

 

ตารางท่ี 3 แสดงระยะเวลาท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษา  
ระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล พ.ศ. 2558 พ.ศ. 2559 

ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 
ศึกษาความเปนมาและความสําคัญของ
ปญหา 

         

ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ          
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
สอบหัวขอ (5 กุมภาพันธ 2559)   
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
จัดเก็บและรวบรวมขอมูล          
วิเคราะหโครงการ          
สรุปโครงการ          
สอบจบ 
ปรับปรุงเอกสาร          
นําเสนอผลงานวิจัย (13 พฤษภาคม 2559) การประชุมวิชาการระดับชาติ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ศิลปากร ครั้งท่ี 4 ประจําป 2559 

 

 
5. การตรวจสอบขอมูล 

ผูวิจัยใชวิธีตรวจสอบแบบสามเสา โดยตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมานั้นถูกตอง
หรือไม ดวยวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Data Triangulation) เพ่ือตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บ
รวบรวมนั้นถูกตองและมีความนาเช่ือถือของขอมูลหรือไม เปนการตรวจสอบแหลงขอมูลในเรื่อง
เวลา สถานท่ี และบุคคล ซ่ึงในงานวจิัยครั้งนี้ผูวิจยัไดตรวจสอบขอมูล ท่ีผูวิจัยไดใชการสัมภาษณ
จากกลุมผูใหขอมูลท้ังนี้ ขอมูลท่ีไดจากผูใหขอมูลจะถูกนํามาเช่ือมโยงเพ่ือประมวลและวิเคราะหวา
มีความสอดคลองหรือขัดแยงกันหรือไม กรณขีอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมีความขัดแยงไมตรงกนั
กับขอมูลท่ีไดจากผูใหสัมภาษณคนใดคนหนึ่ง ผูวิจัยจะนําขอมูลท่ีไดไปสัมภาษณกับผูใหขอมูลอ่ืน
ถึงประเด็นดังกลาวอีก เพ่ือใหไดมาซ่ึงความถูกตองและนาเช่ือถือของขอมูล ในดานเวลาและ
สถานท่ีผูวิจัยใชวิธีการสุมสัมภาษณซํ้าโดยเปล่ียนเวลาและสถานท่ีในการสัมภาษณเพ่ือตรวจสอบ
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วาขอมูลท่ีไดรับไมมีการเปล่ียนแปลงแมจะเปล่ียนเวลาและสถานท่ีสัมภาษณ โดยในรูปแบบท่ีสอง
ผูวิจัยไดใชการศึกษาจากขอมูลทุติยภูมิ ซ่ึงไดแก การสํารวจเอกสาร งานวิจยัตางๆท่ีเกี่ยวของ และ
รวบรวมนําความรูและขอมูลท่ีไดมากล่ันกรอง วิเคราะหและเปรียบเทียบกับขอมูลปฐมภูมิท่ีไดจาก
การสัมภาษณกลุมผูใหขอมูล หากขอมูลท่ีไดมีความขัดแยงหรือขาดความนาเช่ือถือ ผูวิจัยจะ
ดําเนินการคนควาและตรวจสอบเพ่ิมเติม เพ่ือเปนการยืนยนัและหาขอสรุปเพ่ือใหเกิดความชัดเจน
และความถูกตองนาเช่ือถือของขอมูลตอไป 

 
6. การวิเคราะหขอมูล 
ในการศึกษาครั้งนี้เพ่ือใหสามารถไดคําตอบท่ีทําใหบรรลุวตัถุประสงคท่ีกําหนด ทางผูวิจัยจึงมี
วิธีการดําเนนิงานในการศึกษาและวิเคราะหขอมูลในครั้งนี ้แบงออกเปน 2 ลักษณะ ไดแก 

6.1 การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 
การวจิัยครั้งนี้ไดดําเนินการสัมภาษณ โดยผูวิจัยจะดําเนนิการวิเคราะหขอมูล โดยมี

ขั้นตอนดังนี ้ 
1. ขอมูลเชิงคุณภาพท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมผูใหขอมูลนํามาตรวจสอบ

ความครบถวนของขอมูล  
2. วิเคราะหเนื้อหา ตามวัตถุประสงคของการวจิัย  
3. วิเคราะหเนือ้หาขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมเอกสารตางๆ ท่ีเกี่ยวของประกอบกับ

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณของกลุมผูใหขอมูล  
4. สรุปผลการวิจัยนําเสนอในรูปแบบของการพรรณนาความดังประเด็นตอไปนี ้

รูปแบบลักษณะธุรกิจและแผนการบริหารจัดการ กลยุทธทางการตลาด ปจจัยแหงความสําเร็จของ
ธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซนผานระบบอินเทอรเนต็ และ พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาผานผานระบบ
อินเทอรเน็ตของผูบริโภค 

6.2 การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 
การวจิัยครั้งนี้ไดดําเนินเก็บแบบสอบถาม โดยผูวจิัยจะดําเนินการวิเคราะหขอมูล โดยมี

ขั้นตอนดังนี ้
1. กําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยวิธีการของ W.G. Cochran (1953) ท่ีคาความ

คลาดเคล่ือนไมเกิน 0.05 
2. วิเคราะหองคประกอบขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถาม
แบบปลายปดแบบเลือกเพียง 1 คําตอบ 
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3. วิเคราะหลักษณะและพฤตกิรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาผานทางส่ืออินเทอรเน็ต โดย
แบงเปน 2 สวน ไดแก 

  - สําหรับผูท่ีไมเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
  - สําหรับผูท่ีเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 

โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบปลายปดแบบเลือกเพียง 1 คําตอบ, มากกวา 1 
คําตอบ และเรียงลําดับ 

4. วิเคราะหการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาผานระบบอินเตอรเน็ตโดยใชปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกจิบรกิาร 7Ps ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการซ้ือ โดยมีลักษณะ
เปนแบบสอบถามแบบมาตรา Likert Scale แบงออกเปน 5 ระดับ 

5. สรุปผลการวิจัยนําเสนอในรูปแบบของขอมูลสถิติ โดยใชสถิติ ดังตอไปนี้ ไดแก 
คารอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 
7. สิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ คือสถิติเชิงพรรณนา  
การวิเคราะหขอมูลสถิติท่ีใชเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล โดยเปนการนาํเสนอขอมูลและใชหาคาสถิติ
เบ้ืองตน ซ่ึงใช อธิบาย บรรยาย หรือสรุป ลักษณะของกลุมขอมูลท่ีศึกษา ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย 
และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไดดังนี ้
 
 การหาคารอยละ 
 
 
 
 
 เม่ือ  ݌  หมายถึง  คารอยละ 
  ݂  หมายถึง  คาความถ่ีท่ีตองการแปลงเปนคารอยละ  
  ݊          หมายถึง  กลุมตัวอยาง 
 
 
 

การหาคาเฉล่ีย 

݌ =
݂(100)
݊
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 เม่ือ  x̄  หมายถึง  คาเฉล่ีย 
   หมายถึง  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด  ݔ∑  

 ݊          หมายถึง  กลุมตัวอยาง 
 

การหารสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 
 
 
 
 เม่ือ  ܵ.  หมายถึง  คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  .ܦ
  ଶ  หมายถึง  ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสองݔ∑  
 ଶ  หมายถึง  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง(ݔ∑)  
  ݊         หมายถึง  กลุมตัวอยาง 
 

x̄ =
ݔ∑
݊

 

ܵ. .ܦ = ඨ
ଶݔ∑݊ − ଶ(ݔ∑)

݊(݊ − 1)
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิจัยเรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผาน
ระบบอินเทอรเน็ต โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของผูใชบริการอินเทอรเน็ตในการ
เลือกซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต เพ่ือวิเคราะหถึงองคประกอบทางดาน
การตลาด ดานการเงิน และดานการจัดการของธุรกิจ และเพ่ือวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน
ของธุรกิจในการพิจารณาถึงขั้นตอนของการวิเคราะหโครงการลงทุน จะเริ่มตนดวยการศึกษา
วิเคราะห ทางดานการตลาด แลวจากนั้นจึงศึกษาวิเคราะหทางดานเทคนิค และจึงเริ่มประมาณการ
คาใชจายและผลตอบแทนของโครงการโดยอาศัยราคาตลาด ซ่ึงเปนเรื่องของการศึกษาทางดาน
การเงินของโครงการ และสุดทายเปนการศึกษาวิเคราะหทางดานการบริหารจัดการ โดยสามารถจัด
ขั้นตอนในการศึกษาไดดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาด 
สวนท่ี 2 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานเทคนคิ 
สวนท่ี 3 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน 
สวนท่ี 4 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการบริหารจดัการ 

 
สวนที่ 1 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาด 
1. การวิเคราะหแนวความคดิจากกลุมตัวอยางที่มีผลตอการเลือกใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผา
ผานระบบอินเทอรเน็ต 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ถึงพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยท่ี
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตของประชากร
ท่ัวไปท่ีมีการใชงานอินเทอรเนต็ จํานวน 400 คน 

1.1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง  
เปนการสอบถามท่ีเกี่ยวของกับลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดเฉล่ียตอเดือน เปนตน โดยการใชสถิติเชิงพรรณ
รา คือ การแจกแจงความถ่ีและคารอยละ ดังนี้
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ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของขอมูลท่ัวไปของประชากรกลุมตัวอยาง 
ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
147 
253 

 
36.75 
63.25 

รวม 400 100 
2. อาย ุ

ต่ํากวา 20 ป 
21-25 ป 
26-30 ป 
มากกวา 30 ปขึ้นไป 

 
109 
180 
64 
47 

 
27.25 
45.00 
16.00 
11.75 

รวม 400 100.0 
3. สถานภาพ 

โสด 
สมรส 
หมาย/หยาราง 
แยกกนัอยู 

 
338 
54 
6 
2 

 
84.50 
13.50 
1.50 
0.50 

รวม 400 100.0 
4. อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
รับจาง 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ประกอบธุรกจิสวนตวั 
อ่ืนๆ 

 
154 
38 
20 
94 
79 
15 

 
38.50 
9.50 
5.00 
23.50 
19.75 
3.75 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของขอมูลท่ัวไปของประชากรกลุมตัวอยาง (ตอ) 
ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ต่ํากวา 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป 

 
129 
154 
59 
32 
8 
18 

 
32.25 
38.50 
14.75 
8.00 
2.00 
4.50 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน สามารถ
อธิบายไดดังนี ้

เพศ ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย มีจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.75 และเพศ
หญิง มีจํานวน 253 คิดเปนรอยละ 63.25 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย 

อาย ุผูตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีมีอายุอยูในชวง ต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 109 คน คิด
เปนรอยละ 27.25 ผูท่ีมีอายุอยูในชวง 21 – 25 ป มีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.00 ผูท่ีมีอายุอยู
ในชวง 26 – 30 ป มีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 ผูท่ีมีอายุอยูในชวง มากกวา 30 ป ขึ้นไป มี
จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.75 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีมีอายุอยูใชวง 
21 – 25 ป รองลงมาคือ ผูท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป, ผูท่ีมีอายุอยูในชวง 26 – 30 ป และ ผูท่ีมีอายุอยูในชวง 
มากกวา 30 ป ขึ้นไป ตามลําดับ 

สถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีมีสถานะโสดจํานวน 338 คน คิดเปน
รอยละ 84.50 ผูท่ีมีสถานะสมรสจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 ผูท่ีมีสถานะหมาย/หยาราง
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 และ ผูท่ีมีสถานะแยกกันอยูจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 สรุป
ไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีมีสถานะโสด รองลงมาคือ ผูท่ีมีสถานะสมรส, ผูท่ีมี
สถานะหมาย/หยาราง และ ผูท่ีมีสถานะแยกกันอยู ตามลําดับ 

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 154 คน คิด
เปนรอยละ 38.50 เปนผูท่ีมีอาชีพ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 เปนผูท่ี
มีอาชีพ รับจาง จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 เปนผูท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 
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94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 เปนผูท่ีมีอาชีพ ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 
19.75 เปนผูท่ีมีอาชีพ อ่ืนๆ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนมากเปนผูท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน, ประกอบธุรกิจ
สวนตัว, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ, รับจาง และ อาชีพอ่ืนๆ ตามลําดับ 

ระดับการศึกษาสูงสุด ผูตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ 
ประถมศึกษาหรือต่ํากวา จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ 
มัธยมศึกษา/ปวช จํานวน 116 คิดเปนรอยละ 29.00 ผู ท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ 
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 ผูท่ีมีระดับการศึกษา
สูงสุดในระดับ ปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.75 ผูท่ีมีระดับการศึกษา
สูงสุดในระดับ ปริญญาโทหรือสูงกวา จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.50 สรุปไดวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ ปริญญาตรีหรือเทียบเทา รองลงมา
คือ มัธยมศึกษา/ปวช, ปริญญาโทหรือสูงกวา, ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) และ 
ประถมศึกษาหรือต่ํากวา ตามลําดับ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี ต่ํากวา 
10,000 บาท จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.25 ผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 10,001 – 20,000 
บาทจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 ผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 20,001 – 30,000 บาท 
จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.75 ผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 32 
คน คิดเปนรอยละ 8.00 ผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 40,001 – 50,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2.00 ผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี มากกวา 50,000 บาทขึ้นไปจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 
4.50 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 10,001 – 20,000 
บาท รองลงมาคือ ต่ํากวา 10,000 บาท, 20,001 – 30,000 บาท, 30,001 – 40,000 บาท, มากกวา 
50,000 บาทขึ้นไป และ 40,001 – 50,000 บาท ตามลําดับ   

1.2 การวิเคราะหลักษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาผานทางส่ืออินเทอรเน็ต 
เปนการสอบถามท่ีเกี่ยวของกับเหตุผลท่ีเคยและไมเคยใชบริการซ้ือเส้ือผาผานทาง

ส่ืออินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยาง โดยการใชสถิติเชิงพรรณรา คือ การแจกแจงความถ่ีและคารอยละ 
ดังนี้ 
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ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของผูท่ีเคยและไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภท
เส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต 

การใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ จํานวน (คน) รอยละ 
1. เคย 
2. ไมเคย 

301 
99 

75.25 
24.75 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตวัอยาง จํานวน 400 คน สามารถอธิบาย
ไดดังนี้ มีผูท่ีเคยใชบรกิารซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตจํานวน 301 คน คิดเปน
รอยละ 75.25 และผูท่ีไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตจํานวน 99 คน 
คิดเปนรอยละ 24.75 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูท่ีเคยใชบรกิารซ้ือสินคาประเภท
เส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตมากกวา ผูท่ีไมเคยใชบรกิารซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบ
อินเทอรเน็ต 
 
ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละสําหรับเหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามยังไมเคย

ใชบริการ 
เหตุผลที่ทําใหยงัไมเคยใชบริการ จํานวน  รอยละ 

1. ยังไมมีความประสงคจะส่ังซ้ือผานระบบอินเตอรเน็ต 
2. ยังไมมีสินคาหรือบริการท่ีตรงตามความตองการจะซ้ือ 
3. กลัวสินคาท่ีไดรับมีลักษณะไมตรงตามท่ีลงขายไว 
4. ไมม่ันใจวาจะไดรับสินคาหรือบรกิารตามท่ีส่ัง 
5. กลัวขอมูลท่ีใชในการทําธุรกรรมการซ้ือถูกเปดเผย 
6. ราคาท่ีขายมีราคาตางกับราคาตามทองตลาดไมมาก 
7. มีราคาคาใชจายในการจดัสงท่ีสูง 
8. ระบบในการใชเพ่ือชําระเงินไมมีความสะดวกเพียงพอ 
9. ไมม่ันใจในความปลอดภยักรณีท่ีชําระผานบัตรเครดิต 
10. ใชเวลานานกวาจะไดรับสินคาหรือบริการ 

52 
44 
46 
41 
22 
28 
19 
27 
34 
25 

15.38 
13.02 
13.61 
12.13 
6.51 
8.28 
5.62 
7.99 
10.06 
7.40 

รวม 338 100 
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จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับเหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามยังไม
เคยใชบริการของกลุมตัวอยาง  400 คนมีจํานวน 99 คนท่ีไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผา
ผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี้ มีผูท่ีตอบวา ยังไมมีความประสงคจะส่ังซ้ือสินคา
และบริการผานระบบอินเตอรเน็ตจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 24.75 ผูท่ีตอบวา ยังไมมีสินคาหรือ
บริการท่ีตรงตามความตองการจะซ้ือ จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 13.02 ผูท่ีตอบวา กลัวสินคาท่ี
ไดรับมีลักษณะไมตรงตามท่ีลงขายไวบนอินเตอรเน็ต จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 13.61 ผูท่ีตอบ
วา ไมม่ันใจวาจะไดรับสินคาหรือบริการตามท่ีส่ังบนอินเตอรเน็ต จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 
12.13 ผูท่ีตอบวา กลัวขอมูลท่ีใชในการทําธุรกรรมการซ้ือถูกเปดเผยออกไป จํานวน 22 คน คิดเปน
รอยละ 6.51 ผูท่ีตอบวา ราคาท่ีลงขายผานระบบอินเตอรเน็ตมีราคาตางกับราคาตามทองตลาดไม
มาก จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 8.28 ผูท่ีตอบวา มีราคาคาใชจายในการจัดสงท่ีสูง จํานวน 19 คน 
คิดเปนรอยละ 5.62 ผูท่ีตอบวา ระบบในการใชเพ่ือชําระเงินในการซ้ือและบริการไมมีความสะดวก
เพียงพอ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7.99 ผูท่ีตอบวา ไมม่ันใจในความปลอดภัยในเรื่องของการ
เก็บความลับในกรณีท่ีชําระผานบัตรเครดิต จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 10.06 ผูท่ีตอบวา ใช
เวลานานกวาจะไดรับสินคาหรือบริการ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 7.40 สรุปไดวา เหตุผล
สวนมากท่ีทําใหยังไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต คือ ยังไมมีความ
ประสงคจะส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตมากท่ีสุด รองลงมา คือ กลัวสินคาท่ีไดรับ
มีลักษณะไมตรงตามท่ีลงขายไวบนอินเตอรเน็ต, ยังไมมีสินคาหรือบริการท่ีตรงตามความตองการ
จะซ้ือ, ไมม่ันใจวาจะไดรับสินคาหรือบริการตามท่ีส่ังบนอินเตอรเน็ต, ไมม่ันใจในความปลอดภัย
ในเรื่องของการเก็บความลับในกรณีท่ีชําระผานบัตรเครดิต, ราคาท่ีลงขายผานระบบอินเตอรเน็ตมี
ราคาตางกับราคาตามทองตลาดไมมาก, ระบบในการใชเพ่ือชําระเงินในการซ้ือและบริการไมมี
ความสะดวกเพียงพอ, ใชเวลานานกวาจะไดรับสินคาหรือบริการ, กลัวขอมูลท่ีใชในการทําธุรกรรม
การซ้ือถูกเปดเผยออกไป และ มีราคาคาใชจายในการจัดสงท่ีสูง ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยและไมเคยไดยินหรือ

ไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
ขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต จํานวน (คน) รอยละ 

1. เคย 
2. ไมเคย 

91 
8 

91.92 
8.08 

รวม 99 100 
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จากตารางท่ี 7 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยและไมเคยไดยิน
หรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต ของกลุมตัวอยาง  400 คน
มีจํานวน 99 คนท่ีไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบาย
ไดดังนี้ มีผูท่ีเคยไดยินหรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 91.92 มีผูท่ีไมเคยไดยินหรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและ
บริการผานระบบอินเตอรเน็ต จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 8.08 สรุปไดวา มีผูท่ีเคยไดยินหรือไดรับ
ขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต มากกวา ผูท่ีไมเคยไดยินหรือไดรับ
ขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 

 
ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของผูตอบแบสอบถามท่ีคิดวาในอนาคตวาจะมี

โอกาสใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตหรือไม 
โอกาสในอนาคต จํานวน (คน) รอยละ 

1. ซ้ือแนนอน 
2. ไมซ้ือแนนอน 
3. ยังไมแนใจ 

28 
10 
61 

28.28 
10.10 
61.62 

รวม 99 100 
 
 จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาในอนาคตวา

จะมีโอกาสใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตหรือไม ของกลุมตัวอยาง  400 
คนมีจํานวน 99 คนท่ีไมเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถ
อธิบายไดดังนี้ มีผูท่ีตอบวาซ้ือแนนอน จํานวน 28 ตน คิดเปนรอยละ 28.28 ผูท่ีตอบวา ไมซ้ือ
แนนอน จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.10 และผูท่ีตอบวายังไมแนใจ จํานวน 61 คน คิดเปนรอย
ละ 61.62 สรุปไดวา มีผูท่ีตอบวายังไมแนใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ผูท่ีตอบวาซ้ือแนนอน และ ไม
ซ้ือแนนอนตามลําดับ 
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละสําหรับเหตุผลท่ีทําใหทานเลือกใชบริการ 
เหตุผลที่ทําใหเลือกใชบริการ จํานวน  รอยละ 

1. มีตนทุนในการซ้ือจากชองทางอ่ืนสูงกวาการส่ังซ้ือจาก
อินเตอรเน็ต  
2. การเลือกซ้ือสินคาไดงาย สะดวกรวดเรว็ 
3. สินคาและบริการมีความหลากหลาย และมีราคาถูก 
4. เปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาไดงายกวาชองทางอ่ืน 
5. เปดบริการใหใชไดตลอดเวลาและทุกสถานท่ี 

94 
213 
134 
117 
135 

13.56 
30.74 
19.34 
16.88 
19.4 

รวม 693 100 
 

จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับเหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามเลือกใช
บริการของกลุมตัวอยาง  400 คนมีจํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผาน
ระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี ้มีผูท่ีตอบวา มีตนทุนในการซ้ือจากชองทางอ่ืนตามตลาด
ท่ัวไปสูงกวาการส่ังซ้ือจากระบบอินเตอรเน็ต (คาใชจายการเดินทาง) จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 
13.56 ผูท่ีตอบวา การเลือกซ้ือสินคาไดงาย สะดวกรวดเร็ว จํานวน 213 คิดเปนรอยละ 30.74 ผูท่ี
ตอบวา สินคาและบริการมีความหลากหลายใหเลือกซ้ือ มีราคาถูก จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 
19.34 ผูท่ีตอบวา 117 คน คิดเปนรอยละ 16.88 ผูท่ีตอบวา เปดบริการใหใชไดตลอดเวลาและทุก
สถานท่ี จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 19.48 สรุปไดวาเหตุผลสวนมากท่ีทําใหเลือกใชบริการมาก
ท่ีสุดคือการเลือกซ้ือสินคาไดงาย สะดวกรวดเร็ว รองลงมาคือ เปดบริการใหใชไดตลอดเวลาและ
ทุกสถานท่ี, สินคาและบริการมีความหลากหลายใหเลือกซ้ือ มีราคาถูก, เปรียบเทียบราคาและขอมูล
สินคาทําไดงายกวาเม่ือเทียบกับชองทางอ่ืน, มีตนทุนในการซ้ือจากชองทางอ่ืนตามตลาดท่ัวไปสูง
กวาการส่ังซ้ือจากระบบอินเตอรเน็ต (คาใชจายการเดินทาง) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 10 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของความพึงพอใจในคุณภาพของสินคาและ
บริการผานระบบอินเตอรเน็ตท่ีไดรับ 

ความพึงพอใจ จํานวน (คน) รอยละ 
1. นอยท่ีสุด 
2. นอย 
3. ปานกลาง 
4. มาก 
5. มากท่ีสุด 

1 
31 
167 
91 
11 

0.33 
10.30 
55.48 
30.23 
3.65 

รวม 301 100 
 

จากตารางท่ี 10 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงความพึงพอใจใน
คุณภาพของสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตท่ีไดรบัของกลุมตัวอยาง  400 คนมีจํานวน 301 
คนท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี้ มีผูท่ี
ไดรับความพึงพอใจในระดับนอยท่ีสุด จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.33 ผูท่ีไดรับความพึงพอใจใน
ระดับนอย จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 10.30 ผูท่ีไดรับความพึงพอใจในระดับปานกลาง จํานวน 
167 คน คิดเปนรอยละ 55.48 ผูท่ีไดรับความพึงพอใจในระดับมาก จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 
30.23 ผูท่ีไดรับความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 3.65 สรุปไดวา 
สวนมากเปนผูท่ีไดรับความพึงพอใจในระดับปานกลางมากท่ีสุด รองลงมาคือ ระดับมาก, ระดับ
นอย, ระดับมากท่ีสุด และ ระดับนอยท่ีสุด ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 11 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของความถ่ีในการซ้ือสินคาและบริการผานระบบ

อินเทอรเน็ต 
ความถี่ในการซ้ือสินคาผานระบบอนิเทอรเน็ต จํานวน (คน) รอยละ 

1. สัปดาหละ 1 ครั้ง 
2. เดือนละ 1 ครั้ง 
3. เดือนละมากกวา 1 ครั้ง 
4. ปละ 1 ครั้ง 
5. อ่ืนๆ 

8 
101 
103 
59 
30 

2.66 
33.55 
34.22 
19.60 
9.97 

รวม 301 100 
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จากตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงความถ่ีในการซ้ือ
สินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยาง  400 คนมีจํานวน 99 คนท่ีไมเคยใช
บริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี้ มีผูท่ีซ้ือสินคาผาน
ระบบอินเทอรเน็ต สัปดาหละ 1 ครั้ง จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.66 มีผูท่ีซ้ือสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ต เดือนละ 1 ครั้ง จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 33.55 มีผูท่ี ซ้ือสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ต เดือนละมากกวา 1 ครั้ง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 34.22 มีผูท่ีซ้ือสินคาผานระบบ
อินเทอรเน็ต ปละ 1 ครั้ง จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 19.60 มีผูท่ีตอบวาอ่ืน เชน ซ้ือสินคาผาน
ระบบอินเทอรเนต็ ประมาณ 2-3 เดือน/ครั้ง, ปละ 2-3 ครั้ง, ปละ 3-4 ครั้ง, นานๆที จํานวน 30 คน 
คิดเปนรอยละ 9.97 สรุปไดวา สวนมากมีความถ่ีในการซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เดือนละ
มากกวา 1 ครั้งมากท่ีสุด รองลงมาคือ เดือนละ 1 ครั้ง, ปละ 1 ครั้ง, อ่ืนๆ และ สัปดาหละ 1 ครั้ง 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 12 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือในแตละครั้ง 

จํานวนเส้ือผาที่ซ้ือในแตละคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ 
1. 1 ช้ิน 
2. 2 ช้ิน 
3. 3 ช้ิน 
4. 4 ช้ินขึ้นไป 

149 
118 
18 
16 

49.50 
39.20 
5.98 
5.32 

รวม 301 100 
 

จากตารางท่ี 12 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือ
ในแตละครั้งของกลุมตัวอยาง  400 คนมีจํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผาน
ระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี ้มีผูท่ีซ้ือเส้ือผา 1 ช้ินตอครั้ง จํานวน 149 คน คิดเปนรอย
ละ 49.50 ผูท่ีซ้ือเส้ือผา 2 ช้ินในแตละครั้ง จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 39.20 ผูท่ีซ้ือเส้ือผา 3 ช้ิน
ตอครั้ง จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 5.98 ผูท่ีซ้ือเส้ือผา 4 ช้ินขึ้นไปตอครั้ง จํานวน 16 คน คิดเปน
รอยละ 5.32 สรุปไดวา สวนมากเปนผูท่ีซ้ือเส้ือผา 1 ช้ินตอครั้งมากท่ีสุด รองลงมาคือ ซ้ือเส้ือผา 2 
ช้ินตอครั้ง, ซ้ือเส้ือผา 3 ช้ินตอครั้ง และ ซ้ือเส้ือผา 4 ช้ินขึ้นไปตอครั้ง 
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ตารางท่ี 13 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของประเภทของเส้ือผาท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบ
อินเทอรเน็ต 

ประเภทของเส้ือผา จํานวน (คน) รอยละ 
1. ชุดทํางาน  
2. ชุดลําลอง 
3. ชุดกีฬา 
4. ชุดราตร ี
5. ชุดสูท 
6. ชุดกันหนาว 
7. ชุดไทย 
8. ชุดแตงกายเลียนแบบหรือชุดคอสเพลย 

27 
211 
15 
5 
5 
22 
0 
16 

8.97 
70.10 
4.98 
1.66 
1.66 
7.31 
0.00 
5.32 

รวม 301 100 
 

จากตารางท่ี 13 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงประเภทของเส้ือผา
ท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบอินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยาง 400 คนมีจํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือ
สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี้ มีผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุด
ทํางาน จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 8.97 ผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดลําลอง จํานวน 211 คน คิดเปน
รอยละ 70.10 ผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดกีฬา จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 4.98 ผูท่ีซ้ือเส้ือผา
ประเภท ชุดราตรี จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.66 ผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดสูท จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.66 ผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดกันหนาว จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.31 ไมมีผูท่ีซ้ือ
เส้ือผาประเภท ชุดไทย ผูท่ีซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดแตงกายเลียนแบบหรือชุดคอสเพลย จํานวน 16 คน 
คิดเปนรอยละ 5.32 สรุปไดวา เส้ือผาประเภทท่ีมีผูท่ีซ้ือสวนมากคือ ชุดลําลอง มากท่ีสุด รองลงมา
คือ ชุดทํางาน, ชุดกันหนาว, ชุดแตงกายเลียนแบบหรือชุดคอสเพลย, ชุดกีฬา และ ชุดราตรีชุดสูท 
ตามลําดับ ซ่ึงชุดราตรีและชุดสูท มีจํานวนเทากัน 
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ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของรูปแบบของเส้ือผาท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบ
อินเทอรเน็ต 

รูปแบบของเส้ือผา จํานวน (คน) รอยละ 
1. แบบแฟช่ัน 
2. แบบเรียบงาย 
3. แบบแปลกใหม  
4. แบบท่ีใสไดหลายโอกาส 
5. แบบเหมาะสมตามลักษณะของผูสวมใส 

80 
43 
23 
68 
87 

26.58 
14.29 
7.64 
22.59 
28.90 

รวม 301 100 
 

จากตารางท่ี 14 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงรูปแบบของเส้ือผา
ท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบอินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยาง 400 คนมีจํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือ
สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายไดดังนี้ มีผูท่ีซ้ือเสือผารูปแบบแฟช่ัน 
จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 26.58 ผูท่ีซ้ือเสือผารูปแบบเรียบงาย จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 
14.29 ผูท่ีซ้ือเสือผารูปแบบแปลกใหม จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 7.64 ผูท่ีซ้ือเสือผารูปแบบท่ีใส
ไดหลายโอกาส จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 22.59 ผูท่ีซ้ือเสือผารูปแบบท่ีเหมาะสมตามลักษณะ
ของผูสวมใส จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 28.90 สรุปไดวา เส้ือผารูปแบบท่ีมีผูท่ีซ้ือสวนมากคือ 
รูปแบบเหมาะสมตามลักษณะของผูสวมใส มากท่ีสุด รองลงมาคือ แบบแฟช่ัน, แบบท่ีใสไดหลาย
โอกาส, แบบเรียบงาย และ แบบแปลกใหม ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 15 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของราคาเฉล่ียของสินคาท่ีเลือกซ้ือผานระบบ

อินเทอรเน็ตในแตละครั้ง โดยประมาณ 
ราคาเฉล่ียของสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

1. นอยกวา 500 บาท  
2. 501 – 1,000 บาท 
3. 1,001 – 1,500 บาท  
4. 1,501 – 2,000 บาท 
5. 2,001 – 3,000 บาท 
6. มากกวา 3,000 ขึ้นไป 

83 
135 
42 
25 
13 
3 

27.57 
44.85 
13.95 
8.31 
4.32 
1.00 

รวม 301 100 
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จากตารางท่ี 15 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงราคาเฉล่ียของ
สินคาท่ีเลือกซ้ือผานระบบอินเทอรเน็ตในแตละครั้ง โดยประมาณ ของกลุมตัวอยาง 400 คนมี
จํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายได
ดังนี้ มีผูท่ีซ้ือสินคามีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง นอยกวา 500 บาท จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 27.57 
ผูท่ีซ้ือสินคามีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง 501 – 1,000 บาท จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 44.85 ผูท่ีซ้ือ
สินคามีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.95 ผูท่ีซ้ือ
สินคามีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง 1,501 – 2,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.31 ผูท่ีซ้ือสินคา
มีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง 2,001 – 3,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.32 ผูท่ีซ้ือสินคามีราคา
เฉล่ียในแตละครั้ง มากกวา 3,000 ขึ้นไป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.00 สรุปไดวา ราคาเฉล่ียของ
สินคาในแตละครั้งท่ีผูซ้ือสวนมากคือ 501 – 1,000 บาท จํานวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ นอยกวา 500 
บาท, 1,001 – 1,500 บาท, 1,501 – 2,000 บาท, 2,001 – 3,000 บาท และ มากกวา 3,000 บาท 
ตามลําดับ  

 
ตารางท่ี 16 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละของวิธีการท่ีทานใชชําระเงินในการซ้ือสินคาและ

บริการผานระบบอินเทอรเน็ต 
วิธีการในการชําระเงนิ จํานวน (คน) รอยละ 

1. บัตรเครดติ 
2. โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 
3. พัสดุเก็บเงินปลายทาง 
4. จายเงินสดเม่ือไดรับของ 
5. อ่ืนๆ 

24 
252 
14 
8 
3 

7.97 
83.72 
4.65 
2.66 
1.00 

รวม 195 100 
 

จากตารางท่ี 16 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูตอบแบบสอบถามถึงวิธีการท่ีทานใช
ชําระเงินในการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต โดยประมาณ ของกลุมตัวอยาง 400 คน
มีจํานวน 301 คนท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถอธิบายได
ดังนี้ มีผูท่ีใชวิธีการชําระเงินผานบัตรเครดิต จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 7.97 ผูท่ีใชวิธีการโอน
เงินเขาบัญชีธนาคาร จํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 83.72 ผูท่ีใชวิธีการพัสดุเก็บเงินปลายทาง 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 4.65 ผูท่ีใชวิธีการจายเงินสดเม่ือไดรับของ จํานวน 8 คน คิดเปนรอย
ละ 2.66 ผูท่ีใชวิธีการอ่ืนๆ  เชน แลวแตขอตกลง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.00 สรุปไดวา 
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วิธีการในการชําระเงินสวนมากคือ การโอนเขาบัญชีธนาคาร มากท่ีสุด รองลงมาคือ ชําระดวยบัตร
เครดิต, พัสดุเก็บเงินปลายทาง, จายเงินสดเม่ือไดรับของ และ อ่ืนๆ ตามลําดับ 

1.3 การวิเคราะหแนวความคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (7P’s) 
เปนการสอบถามเกี่ยวกับ ระดับการตดัสินใจใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผาน

ระบบอินเทอรเน็ต ไดแก 1. ดานผลิตภณัฑ 2. ดานราคา 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4. ดานการ
สงเสริมการขาย 5. ดานบุคลากร 6. ดานกระบวนการใหบรกิาร และ 7. ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ โดยการใชสถิติเชิงพรรณนา คือ คาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี ้

 
ตารางท่ี 17 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานผลิตภัณฑและบริการ  
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ

และบริการ 
ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

รูปแบบของเสื้อผามีความ
แตกตางจากทองตลาด 

45 
(14.95) 

133 
(44.19) 

115 
(38.21) 

8 
(2.66) 

0 
(0.00) 

3.7143 .74706 มาก 

คุณภาพของเสื้อผา มีคุณภาพดี 
 

112 
(37.21) 

95 
(37.21) 

86 
(28.57) 

8 
(2.66) 

0 
(0.00) 

4.0332 .87496 มาก
ท่ีสุด 

มีความทันสมัย ออกแบบ
สวยงามตรงตามความตองการ 

59 
(19.60) 

184 
(61.13) 

55 
(18.27) 

3 
(1.00) 

0 
(0.00) 

3.9934 .64804 มาก 

มีความหลากหลายท้ังรูปแบบ 
และไซดท่ีลูกคาตองการ 

49 
(16.28) 

165 
(54.82) 

78 
(25.91) 

9 
(2.99) 

0 
(0.00) 

3.8439 .72033 มาก 

มีตราสินคาและบรรจุภัณฑท่ี
สวยงาม 

24 
(7.97) 

109 
(36.21) 

135 
(44.85) 

27 
(8.97) 

5 
(1.66) 

3.4086 .83813 ปาน
กลาง 

รวม  3.7986 .76570 มาก 

 
จากตาราง 17 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตัวอยาง (n = 400) ใหความสําคัญตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต เกี่ยวกับปจจัย ดานผลิตภัณฑและ
บริการ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.7986 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.76570 และเม่ือพิจารณาความสําคัญในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา  

รูปแบบของเส้ือผามีความแตกตางจากทองตลาด มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.7143 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.74706 
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คุณภาพของเส้ือผา มีคุณภาพด ีมีความสําคญัอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 
4.0332 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.87496 

มีความทันสมัย ออกแบบสวยงามตรงตามความตองการ มีความสําคัญอยูในระดับมาก 
มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.9934 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากบั 0.64804 

มีความหลากหลายท้ังรูปแบบ และไซดท่ีลูกคาตองการ สะดวกสบาย มีความสําคัญอยู
ในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.8439 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.72033 

มีตราสินคาและบรรจภุัณฑท่ีสวยงาม มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.4086 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.83813 
 
ตารางท่ี 18 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานราคา  
ปจจัยทางดานราคา ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

ราคาถูกกวาซื้อจากชองทาง
อื่น 

56 
(18.60) 

122 
(40.53) 

109 
(36.21) 

13 
(4.32) 

1 
(0.33) 

3.7276 .82394 มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา 

63 
(20.93) 

117 
(38.87) 

117 
(38.87) 

4 
(1.33) 

0 
(0.00) 

3.7940 .78151 มาก 

การแสดงราคาสินคาและ
บริการไวอยางชัดเจน 

50 
(16.61) 

143 
(47.51) 

94 
(31.23) 

14 
(4.65) 

0 
(0.00) 

3.7608 .78055 มาก 

คาใชจายในการจัดสงมีความ
เหมาะสม 

53 
(17.61) 

124 
(41.20) 

114 
(37.87) 

10 
(3.32) 

0 
(0.00) 

3.7309 .78571 มาก 

ความสะดวกในการชําระเงิน 
 

81 
(26.91) 

154 
(51.16) 

66 
(21.93) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.0498 .69822 มาก 

รวม  3.8126 .77398 มาก 

 
จากตารางท่ี 18 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยาง (n = 400) ใหความสําคญัตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับปจจัย ดานราคา โดยรวมอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.8126 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.77398 และเม่ือพิจารณา
ความสําคัญในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา  
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ราคาถูกกวาซ้ือจากชองทางอ่ืน มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.7276 
คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.82394 

ราคาเหมาะสมกับคณุภาพของสินคา มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.7940 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.78151 

การแสดงราคาสินคาและบริการไวอยางชัดเจน มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.7608 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.78055 

คาใชจายในการจัดสงมีความเหมาะสม มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.7309 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.78571 

ความสะดวกในการชําระเงิน มีความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.0498 คา
ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.69822 
 
ตารางท่ี 19 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ปจจัยทางดานชองทางการ

จัดจําหนาย 
ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

ความสะดวกของข้ันตอนการ
สั่งซื้อท่ีงาย 

76 
(25.25) 

144 
(47.84) 

81 
(26.91) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.9834 .72323 มาก 

ความหลากหลายของชองทาง
ในการเลือกซื้อ 

80 
(26.58) 

146 
(48.50) 

66 
(21.93) 

9 
(2.99) 

0 
(0.00) 

3.9867 .77877 มาก 

เว็บไซตผูใหบริการมีการใช
งานท่ีงาย 

70 
(23.26) 

150 
(49.83) 

77 
(25.58) 

4 
(1.33) 

0 
(0.00) 

3.9502 .73542 มาก 

เว็บไซตมีความนาเช่ือถือมีการ
จดทะเบียนพาณิชย 

60 
(19.93) 

114 
(37.87) 

108 
(35.88) 

18 
(5.98) 

1 
(0.33) 

3.7110 .86382 มาก 

สามารถสั่งสินคาไดตลอด 24 
ช่ัวโมง 

80 
(26.58) 

130 
(43.19) 

81 
(26.91) 

9 
(2.99) 

1 
(0.33) 

3.9269 .82541 มาก 

รวม  3.9116 .78533 มาก 

 
จากตารางท่ี 19 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยาง (n = 400) ใหความสําคญัตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับปจจัย ดานชองทางการจดั
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จําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.9116 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.78533 และเม่ือพิจารณาความสําคญัในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา 

ความสะดวกของขั้นตอนการส่ังซ้ือท่ีงาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.9834 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.72323 

ความหลากหลายของชองทางในการเลือกซ้ือ มีความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.9867 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.77877 

เว็บไซตผูใหบริการมีการใชงานท่ีงาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.9502 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.73542 

เว็บไซตมีความนาเช่ือถือมีการจดทะเบียนพาณิชย มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.7110 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.86382 

สามารถส่ังสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.9269 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.82541 
 
ตารางท่ี 20  แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานการสงเสริมการขาย  
ปจจัยทางดานการสงเสริม

การขาย 
ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

การรับประกันในการจัดสง
สินคา 

35 
(11.63) 

131 
(43.52) 

104 
(34.55) 

29 
(9.63) 

2 
(0.66) 

3.5581 .84505 มาก 

การบริการติดตามหลังการขาย 
 

29 
(9.63) 

96 
(31.89) 

124 
(41.20) 

40 
(13.29) 

12 
(3.99) 

3.2990 .95410 ปาน
กลาง 

การลดราคาสินคาและ
โปรโมช่ันตางๆ 

40 
(13.29) 

167 
(55.48) 

75 
(24.92) 

18 
(5.98) 

1 
(0.33) 

3.7542 .76986 มาก 

การใหสิทธิพิเศษสาํหรับการ
ใชบริการในครั้งตอไป 

30 
(9.97) 

119 
(39.53) 

110 
(36.54) 

41 
(13.62) 

1 
(0.33) 

3.4518 .86130 มาก 

การใหของสมนาคุณแกลูกคา 
 

29 
(9.63) 

104 
(34.55) 

119 
(39.53) 

43 
(14.29) 

6 
(1.99) 

3.3555 .91098 ปาน
กลาง 

รวม  3.4837 .86825 มาก 
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จากตารางท่ี 20 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยาง (n = 400) ใหความสําคญัตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับปจจัย ดานการสงเสริมการขาย 
โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.4837 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.86825 และ
เม่ือพิจารณาความสําคัญในแตละปจจยัตามลําดับ พบวา 

การรับประกันในการจดัสงสินคา มีความสําคัญอยูในระดบัมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.5581 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.84505 

การบรกิารติดตามหลังการขาย มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.2990 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.95410 

การลดราคาสินคาและโปรโมช่ันตางๆ มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.7542 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.76986 

การใหสิทธิพิเศษสําหรับการใชบริการในครั้งตอไป มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.4518 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.86130 

การใหของสมนาคุณแกลูกคา มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.3555 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.91098 
 
ตารางท่ี 21 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานบุคลากร  
ปจจัยทางดานบุคลากร ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

พนักงานมีความรูในตัวสินคา
และบริการ 

51 
(16.94) 

127 
(42.19) 

113 
(37.54) 

8 
(2.66) 

2 
(0.66) 

3.7209 .79699 มาก 

พนักงานมีความรูความชํานาญ
ในการแกไขปญหา 

54 
(17.94) 

127 
(42.19) 

110 
(36/54) 

8 
(2.66) 

2 
(0.66) 

3.7409 .80372 มาก 

พนักงานมีความสามารถใน
การเสนอทางเลือกใหลูกคาได 

57 
(18.94) 

120 
(39.87) 

107 
(35.55) 

15 
(4.98) 

2 
(0.66) 

3.7143 .85133 มาก 

พนักงานมีมารยาทในการ
พูดคุย 

62 
(20.60) 

140 
(46.51) 

89 
(29.57) 

8 
(2.66) 

2 
(0.66) 

3.8372 .80213 มาก 

การบริการของพนักงานใน
การขาย 

59 
(19.60) 

131 
(43.52) 

103 
(34.22) 

6 
(1.99) 

2 
(0.66) 

3.7940 .79839 มาก 

รวม  3.7614 .81051 มาก 
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จากตารางท่ี 21 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยางใหความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต เกีย่วกับปจจัย ดานบุคลากร โดยรวมอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.7614 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.81051 และเม่ือพิจารณา
ความสําคัญในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา 

พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.7209 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.79699 

พนักงานมีความรูความชํานาญในการแกไขปญหา มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.7409 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.80372 

พนักงานมีความสามารถในการเสนอทางเลือกใหลูกคาได มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.7143 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.85133 

พนักงานมีมารยาทในการพูดคยุ มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.8372 
คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.80213 

การบรกิารของพนกังานในการขาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 
3.7940 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.79839 
 
ตารางท่ี 22 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานกระบวนการใหบริการ  
ปจจัยทางดาน

กระบวนการใหบรกิาร 
ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

เว็บไซตมีภาพพจนท่ีดีไดรับ
ความไววางใจนาเช่ือถือ 

85 
(28.24) 

132 
(43.85) 

80 
(26.58) 

3 
(1.00) 

1 
(0.33) 

3.9867 .78729 มาก 

เว็บไซตมีรูปแบบท่ีสวยงาม 
ดึงดูดความสนใจลูกคา 

56 
(18.60) 

179 
(59.47) 

63 
(20.93) 

3 
(1.00) 

0 
(0.00) 

3.9568 .65939 มาก 

เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูล
ของสินคาสมํ่าเสมอ 

118 
(39.20) 

106 
(35.22) 

69 
(22.92) 

7 
(2.33) 

1 
(0.33) 

4.1063 .85751 มาก
ท่ีสุด 

เว็บไซตมีการออกแบบท่ีเพื่อ
ความสะดวกในการใช 

70 
(23.26) 

143 
(47.51) 

80 
(26.58) 

8 
(2.66) 

0 
(0.00) 

3.9136 .77407 มาก 

มีการเปรียบเทียบราคาให
ลูกคาเลือกในการตัดสินใจ 

44 
(14.62) 

143 
(47.51) 

97 
(32.23) 

14 
(4.65) 

3 
(1.00) 

3.7010 .81053 มาก 

รวม  3.9328 .77775 มาก 
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จากตารางท่ี 22 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยาง (n = 400) ใหความสําคญัตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับปจจัย ดานกระบวนการ
ใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.9328 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.77775 และเม่ือพิจารณาความสําคญัในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา 

เว็บไซตมีภาพพจนท่ีดีไดรับความไววางใจนาเช่ือถือ มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.9867 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.78729 

เว็บไซตมีรูปแบบท่ีสวยงาม ดึงดดูความสนใจลูกคา มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.9568 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.65939 

เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูลของสินคาสมํ่าเสมอ มีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด มี
คาเฉล่ีย เทากับ 4.1063 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.85751 

เว็บไซตมีการออกแบบท่ีเพ่ือความสะดวกในการใช มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.9136 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.77407 

มีการเปรียบเทียบราคาใหลูกคาเลือกในการตัดสินใจ มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.7010 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.81053 
 
ตารางท่ี 23 แสดงคาเฉล่ีย และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญในการตดัสินใจซ้ือ

สินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต ดานการสรางและนําเสนอลักษณะกายภาพ  
ปจจัยทางดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับการตัดสินใจ (รอยละ) ܺ ܵ.  ระดับ .ܦ

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

   

เว็บไซตมีการข้ึนทะเบียนท่ี
ถูกตองตามกฎหมาย 

75 
(24.92) 

118 
(39.20) 

95 
(31.56) 

13 
(4.32) 

0 
(0.00) 

3.8472 .84650 มาก 

การชําระเงินผานบัตรเครดิตท่ี
มีความปลอดภัย 

62 
(20.60) 

126 
(41.86) 

100 
(33.22) 

13 
(4.32) 

0 
(0.00) 

3.7874 .81730 มาก 

มีระบบอํานวยความสะดวก
ใหลูกคาท่ีเคยใชบริการมาแลว 

71 
(23.59) 

122 
(40.53) 

101 
(33.55) 

7 
(2.33) 

0 
(0.00) 

3.8538 .80326 มาก 

มีบริการสําหรับตอบคําถาม
ลูกคาสําหรับขอมูลเพิ่มเติม 

60 
(19.93) 

127 
(42.19) 

100 
(33.22) 

14 
(4.65) 

0 
(0.00) 

3.7741 .81780 มาก 

มีการเก็บรักษาขอมูลของ
ลูกคาไวเปนความลับ 

89 
(29.57) 

108 
(35.88) 

97 
(32.23) 

7 
(2.33) 

0 
(0.00) 

3.9269 .84141 มาก 

รวม  3.8378 .82525 มาก 
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จากตารางท่ี 23 สามารถอธิบายไดวาประชากรกลุมตวัอยาง (n = 400) ใหความสําคญัตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเนต็ เกี่ยวกับปจจัย ดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.8378 คาความเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เทากับ 0.82525 และเม่ือพิจารณาความสําคญัในแตละปจจัยตามลําดับ พบวา 

เว็บไซตมีการขึ้นทะเบียนท่ีถูกตองตามกฎหมาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.8472 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.84650 

การชําระเงินผานบัตรเครดิตท่ีมีความปลอดภัย มีความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.7874 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.81730 

มีระบบอํานวยความสะดวกใหลูกคาท่ีเคยใชบริการมาแลว มีความสําคัญอยูในระดับ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.8538 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.80326 

มีบริการสําหรับตอบคําถามลูกคาสําหรับขอมูลเพ่ิมเติม มีความสําคัญอยูในระดับมาก มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.7741 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.81780 

มีการเก็บรกัษาขอมูลของลูกคาไวเปนความลับ มีความสําคญัอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.9269 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.84141 
2. กลุมลูกคาเปาหมาย 

กลุมลูกคาเปาหมาย สวนใหญยังเปนกลุมวัยรุน นักเรียน นักศึกษา คนทํางาน พนักงาน
ออฟฟศท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ต หรือกลุมคนท่ัวไปท่ีตองการเส้ือผาท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะกลุม
ของตนหรือเพ่ือใสในโอกาสออกงานตางๆ แมวาการทําธุรกิจเส้ือผาออกแบบกราฟกผานระบบ
อินเทอรเน็ตนั้น จะมีกลุมเปาหมายท่ีคอนขางจํากัด ซ่ึงขึ้นอยูกับกลุมเปาหมายและความตองการ
ของผูประกอบการเปนหลักแตในปจจบัุนเนื่องจากการประกอบธุรกิจผานระบบอินเทอรเน็ตนั้นเริม่
มีความสนใจของผูประกอบการเพ่ิมมากขึ้น และการทําธุรกรรมผานระบบอินเทอรเน็ตทําใหลูกคา
ท่ีชอบความสะดวกสบาย หรือความรวดเร็วในการซ้ือสินคา สามารถทําไดงายสําหรับ
กลุมเปาหมายโดยสวนมากของเส้ือผาออกแบบกราฟกนั้น จะมี อยู 2 กลุม ไดแก 1 วัยรุน นักเรียน 
นักศึกษาท่ีนิยมเส้ือผาประเภทนี้กันมากขึ้น ท่ีมีการออกแบบลงบนเส้ือไมวาจะเปนลายรูปภาพ หรือ
ตัวอักษรตางๆ ซ่ึงปจจุบันไดรับความนิยมมากขึ้น กลุมท่ี 2 คือ กลุม คนท่ัวไปท่ีตองการออกแบบ
เส้ือเพ่ือใสในโอกาสตางๆหรือออกแบบเส้ือกลุมเพ่ือใสในโอกาสตางๆท่ีตองการใหเหมือนๆกัน
ของกลุมเชน เส้ือรุน เปนตน ทางรานไดมีการใชการโฆษณาหรือประกาศผานทางส่ือออนไลนทํา
ใหผูท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ตสามารถคนเจอเพ่ือท่ีตองการจะส่ังซ้ือใชบริการได และเพ่ือดึงดูดให
ลูกคากลุมนี้เขามาใชบริการไดจึงใชส่ือออนไลนเปนตัวชวย เชน มีการใหขอมูลผานเพจเฟสบุคใน
ทุกๆวัน เพ่ือใหมีคนกดติดตาม อัพเดตเว็บไซตหรือเพจบอยๆ 
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3. การประเมินศักยภาพทางการตลาด (SWOT Analysis) 
 
ตารางท่ี 24 แสดงตาราง SWOT Analysis 

SWOT Analysis 
สภาพแวดลอม 

ภายใน 
 

Strength (S) 
จุดแข็ง 

จุดเดน ขอไดเปรียบ 

Weakness (W) 
จุดออน 

ขอเสียเปรียบ 
สภาพแวดลอม 

ภายนอก 
 

Opportunity (O) 
โอกาส ส่ิงเกื้อกูล 

ท่ีจะดําเนินกิจกรรม 

Threats(T) 
อุปสรรคท่ีจะทําให 

ดําเนินกจิกรรมไมสําเร็จ 
 
ตารางท่ี 25 แสดงถึงปจจัยตางท่ีมีผลตอธุรกิจจําหนายเส้ือผานระบบอินเทอรเน็ต 

(สภาพแวดลอมภายในที่เปนผลด)ี จุดแข็ง (สภาพแวดลอมภายในที่เปนผลเสีย) จุดออน 
1.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ 
2.  ราคาจําหนายตอหนวยไมสูง 
3.  ใชตนทุนในการเปดรานต่ํา 

1. สินคาท่ีมีการลอกเลียนแบบไดงาย  
2. ขอจํากดัดานกลุมลูกคา 
3. ผูประกอบการอาจจะยังขาดความรู ความ

เขาใจในการทําธุรกจิออนไลน 
 

(สภาพแวดลอมภายนอกทีเ่ปนผลด)ี โอกาส (สภาพแวดลอมภายนอกทีเ่ปนผลเสีย) อุปสรรค 
1. รูปแบบการดําเนนิชีวิตของคนในปจจุบันมีการ

เปล่ียนแปลงไป 
2. แนวโนมจํานวนผูใชอินเทอรเน็ต และความ

นิยมในอุปกรณเคล่ือนท่ี 
3. การขยายการใหบรกิารของโครงขาย

อินเทอรเน็ตไรสายความเรว็สูง 

1. การท่ีไมสามารถจับตอง หรือเห็นสินคาจริง
กอนตัดสินใจซ้ือ 

2. ระบบการทํางานของเว็บไซต และความ
รวดเร็วในการดาวนโหลดขอมูลและ
รายละเอียดของสินคา 

3. มีคูแขงมาก 
 

3.1 จุดแข็ง (Strength) 
1. ความหลากหลายของสินคาท่ีมีใหเลือกซ้ือ ประกอบกับเส้ือผาเปนสินคาท่ีมี

รูปแบบหรือสไตลมีการเปล่ียนแปลงบอยไปตามกระแสความนิยมหรือแฟช่ันตางๆ ซ่ึงนาจะเปนส่ิง
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ท่ีชวยจูงใจผูบริโภคเพ่ือใหเกิดความตองการอยูเสมอ และเส้ือผายังเปนสินคาท่ีนาจะมีความถ่ีใน
การท่ีลูกคาเขามาซ้ือเกิดขึ้นไดบอยครั้ง 

2. เปนสินคาท่ีมีราคาจําหนายตอหนวยอยูในระดับท่ีไมสูงมากเพราะมีตนทุนท่ีต่ํา 
จึงเปนสินคาท่ีนาจะทําการตลาดไดดี และดึงดูดใหผูบริโภคหันมาสนใจมากขึ้น 

3. การเปดรานขายเส้ือผาผานชองทางออนไลน มีตนทุนในการดาํเนินการต่ําเม่ือ
เทียบกับเปดโดยท่ีมีหนาราน ซ่ึงเปนการทําธุรกจิท่ีเหมาะกบัผูประกอบการเอสเอ็มอีหรือผูท่ี
ตองการลงทุนในธุรกจิ ท่ีมีขอจํากัดทางดานการลงทุน 

3.2 จุดออน (Weakness) 
1. สินคาเส้ือผาแฟช่ัน เปนสินคาท่ีสามารถถูกลอกเลียนแบบไดงาย และยังเปนการ

ทําใหเกิดคูแขงท่ีมีการขายสินคาท่ีมีความเหมือนกนัของตวัสินคาเกดิขึ้นมากมาย 
2. ขอจํากดัดานกลุมลูกคา ซ่ึงอาจจะขายไดเฉพาะในกลุมผูบริโภคบางกลุมเทานั้น 

เชน อาจจะสามารถขายไดแคในกลุมวัยรุน หรือกลุมคนวัยทําทํางาน เปนตน เนื่องจาก กลุมลูกคาท่ี
สนใจจะใชบรกิารซ้ือสินคาผานชองทางอินเทอรเน็ตนั้นในปจจุบันยังมีจํากดั 

3. การคาขายผานชองทางระบบอินเทอรเนต็ เปนรูปแบบท่ีเพ่ิงไดรับความนิยมไม
นานนกั ซ่ึงอาจจะเปนจดุออนท่ีทําใหผูประกอบการยังขาดความรู ความเขาใจในการทําธุรกจิ
ออนไลนอยูมาก 

3.3 โอกาส (Opportunity) 
1. ความเรงรีบในการดําเนนิชีวิตประจําวันของผูคนและยังรวมถึงเวลาท่ีจํากัด 

ประกอบกับตองการความสะดวกสบายของผูบริโภคในยุคปจจุบัน ธุรกิจการขายเส้ือผาผาน
ชองทางอินเทอรเน็ตจึงนาจะเปนชองทางท่ีนาจะมีโอกาสในการเติบโตไดอีกมากในอนาคต 

2. แนวโนมจํานวนผูใชอินเทอรเน็ต และรวมถึงปจจุบันความนิยมในการใชงาน
อุปกรณเคล่ือนท่ีอยางสมารทโฟนและแท็บเล็ตเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว นับเปนโอกาสของ
ผูประกอบการท่ีสนใจจะทําธุรกจิขายเส้ือผาผานชองทางอินเทอรเน็ต 

3. การขยายการใหบรกิารของเครือขายอินเทอรเน็ตไรสายความเร็วสูง ท่ีเริ่มมีการ
ใหบริการครอบคลุมในหลายๆพ้ืนท่ีซ่ึงทําใหมีพ้ืนท่ีกวางขวางขึ้น ท้ังในกรุงเทพฯและตางจังหวัด 
จึงนาจะเปนส่ิงท่ีเอ้ือใหการทําธุรกิจขายเส้ือผาผานชองทางอินเทอรเน็ตนั้นสามารถเขาถึงกลุม
ผูบริโภคไดมากขึ้น 

4. ความเช่ือม่ันในการซ้ือสินคาผานชองทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคในประเทศ
ไทยเริ่มมีมากขึน้ ไมวาจะเปน ความเช่ือม่ันในตัวผูประกอบการ ความเช่ือม่ันในระบบการชําระเงิน 
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และการเก็บขอมูลตางๆเปนความลับ และสินคาประเภทเส้ือผาก็เปนสินคาอันดับตนๆ ท่ีผูบริโภคมี
ความเช่ือม่ันและนิยมซ้ือผานชองทางอินเทอรเน็ตกนัเปนจาํนวนมาก 

5. นอกจากจะมีโอกาสขยายฐานของลูกคาภายในประเทศแลว ผูประกอบการก็ยังมี
โอกาสท่ีจะสามารถขยายฐานลูกคาออกไปยังตางประเทศไดอีกดวย โดยเปนชองทางการตลาดท่ีท่ีมี
ขนาดใหญ เพียงแตผูประกอบการอาจจะตองมีการใชการปรับเปล่ียนหนาเว็บไซตของกจิการให
เปนสากลเพ่ิมดวย 

3.4 อุปสรรค (Threat) 
1. คุณภาพของสินคา เนื่องจาก เปนสินคาท่ียังไมสามารถจบัตอง หรือยังไมเห็น

สินคาจริงกอนท่ีจะตดัสินใจส่ังซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีเห็นผานทางอินเทอรเน็ตนั้น คือ รูปภาพและการระบุ
รายละเอียดของสินคาและบริการเทานั้น ซ่ึงปจจยัดังกลาว อาจจะสงผลใหผูบริโภคยังไมกลาท่ีจะ
ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานทางระบบอินเทอรเน็ตได 

2. ระบบการทํางานของเว็บไซต และรวมไปถึงความรวดเรว็ในการดาวนโหลด
ขอมูลและรายละเอียดของสินคาในขณะใชงานอินเทอรเนต็ท่ีอาจจะมีความชาหรือไมเสถียรของ
อินเทอรเน็ต นับเปนอุปสรรคสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงท่ีเกิดปญหาเว็บไซตลม อาจจะทําใหผูบรโิภครูสึกเบ่ือหนายในการเลือกดูสินคา 
และอาจจะทําใหผูประกอบการคาปลีกอาจสูญเสียรายไดจากลูกคาไปได 

3. การแขงขันในธุรกจิขายเส้ือผาผานชองทางระบบอินเทอรเน็ตหรือชองทาง
ออนไลนเริ่มมีแนวโนมรนุแรงมากขึ้น ท้ังจากผูประกอบการรายใหมท่ีพ่ึงเริ่มธุรกิจและ
ผูประกอบการรายเดิมท่ีอยูในธุรกจิมากอน โดยการแขงขนัมีหลากหลายท้ังทางดานราคา รูปแบบ
ของสินคา รวมท้ังการแขงขันรูปแบบของการบริการเพ่ือสรางความประทับใจแกลูกคา 

 
4. การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Five Force Model) 

4.1 ภัยคุกคามจากคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม  
จากคูแขงภายในธุรกิจเดียวกนั เนื่องจากธุรกิจเส้ือผาของประเทศไทยถือไดวาเปน 

ตลาดท่ีคูแขงขันท่ีมากราย อีกท้ังปจจุบันยังมีผูท่ีทําธุรกิจท่ีนําเส้ือผาจากตางประเทศเขามาจัด
จําหนายมากขึ้น และเนื่องดวยชองทางการจัดจําหนายทางอินเทอรเน็ตมีผูทําธุรกิจประเภทนี้อยูมาก 
มีท้ังผูประกอบการท้ังท่ีเปนรายเล็ก และรายใหญ 
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4.2 ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม  
คูแขงรายใหมท่ีจะเขามาในตลาดนั้น ทําไดงายขึน้มาก เนื่องจากในปจจุบันการ ติดตอ

ซ้ือขายเส้ือผาจากตางประเทศนั้นไมตองใชเงินลงทุนมาก และหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย แตส่ิงท่ี เปน
อุปสรรคกับคูแขงรายใหมคือ 

1. เอกลักษณของแบรนด แบรนดท่ีพ่ึงเขาสูตลาดนั้นยังไมเปนท่ีรูจกัของ ผูบริโภค 
ทําใหการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นใชเวลาในการตัดสินใจนาน เนื่องจากภาพลักษณของแบ
รนดท่ีดจีะ ชวยสรางภาพพจนใหกับผูใชสินคาหรือชวยทําใหลูกคามีความเช่ือม่ันใน สินคาสูง  

2. การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย การจะเขาถึงชองทางการจัด จําหนายยอมมี
ตนทุน และใชเวลานานในการสรางการรับรูแกลูกคา ซ่ึงแบรนด ท่ีอยูในอุตสาหกรรมนี้กอนแลวจะ
ไดเปรียบใน จุดนี ้ซ่ึงถึงแมวาการเขามาแขงขันเส้ือผาจะทําไดงายมากขึ้นในปจจุบัน แตเส้ือผาบุรุษ
ท่ีจะ จําหนายในหางสรรพสินคาไดนัน้ ตองมีการลงทุนท่ีสูง อีกท้ังตองมีการจดัทําโฆษณาท่ีตองใช
เงิน ลงทุนมากเชนกัน  

4.3 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  
เส้ือผานําเขาจากตางประเทศ ท่ีมีราคาต่ํากวา 

4.4 ภัยคุกคามจากการเพ่ิมขึ้นของอํานาจตอรองของผูซ้ือ  
อํานาจตอรองของผูซ้ือมีมากเนื่องจากตลาดเส้ือผาในประเทศนั้นมีอยูในตลาดจํานวน

มาก อีกท้ังในปจจุบันยังมีแบรนดNจากตางประเทศเขามาแขงขันในตลาดภายในประเทศ จึงทําใหผู 
ซ้ือสามารถเลือกสินคาของผูขายรายอ่ืนท่ีใหคณุสมบัติตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด การ
เปล่ียนแปลงการใชสินคาหรือ switching brand ก็สามารถทําไดอยางงาย 

4.5 ภัยคุกคามจากการเพ่ิมขึ้นของอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ  
แรงกดดนัจากอํานาจในการตอรองของผูขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร มีไมมากนัก 

เนื่องจากมีผูประกอบธุรกิจท่ีรับผลิตเส้ือผาสําเร็จรูปนั้นมีจาํนวนมากท่ีรับส่ังผลิตเส้ือผาสําเร็จรูป  
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานเทคนิค 
1. การกําหนดทําเลที่ตั้งและลักษณะของโครงการ 

ใชการเปดรานทางเพจบนเว็บไซตและเปดเว็บไซตจําหนายเส้ือผาของตนเอง การ
ประกอบธุรกิจเส้ือผาผานอินเทอรเน็ต ชองทางการจัดจําหนายท่ีสําคัญคือเครือขายสังคมออนไลนท่ี
มีประสิทธิภาพ ในปจจุบันมีเครือขายสังคมออนไลนท่ีนิยมใชกันมากไดแก เฟสบุค, อินสตาแกรม 
และ ไลน ซ่ึงในแตละเครือขายจะมีคุณสมบัติท่ีแตกตางกัน เนื่องจากผูบริโภคมีการใชเครือขาย
สังคมออนไลนหลายรูปแบบ กิจการควรมีชองทางการนําเสนอสินคาใหครอบคลุมทุกเครือขาย 
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และใชประโยชนจากแตละเครือขายใหมากท่ีสุดเพ่ือสรางโอกาสในการขาย ใชการสงเสริม
การตลาด โดยกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดคือ หากตองการใหผูบริโภครูจักหรือพบเห็นเปน
จํานวนมากตองใชบริการซ้ือโฆษณาทางเว็บไซตตางๆเพราะจะทําใหมียอดขายท่ีมากขึ้น ในสวน
ของผลิตภัณฑจะเนนการออกแบบใหเปนเอกลักษณโดยการสรางความแตกตางจากรานอ่ืนๆ 
อาจจะมีการออกแบบตามชวงเทศกาลตางๆ 
 
สวนที่ 3 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน 
1. งบประมาณในการลงทุนเบื้องตน 

การลงทุนเบ้ืองตนสําหรับธุรกจิเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต 
ประกอบดวย คาใชจายในดานตางๆ ดังนี ้

 
ตารางท่ี 26 แสดงรายละเอียดคาใชจายสําหรับการลงทุนในเบ้ืองตน 

รายการ ราคา/หนวย จํานวน ราคารวม 
1. เงินทุนหมุนเวียน 
2. คาออกแบบเว็บไซต 
3. ตูถายบล็อกนีออน 
4. เครื่องรีดรอน 
5. เครื่องถายเอกสาร 
6. โตะสกรีน 
7. อุปกรณสํานกังาน 
8. เครื่องเปา ลมรอน 
9. เครื่องคอมพิวเตอร  
10. คาอุปกรณท่ีใชสกรีน 
11. สินคาคงคลัง  
12. คาวัสดุอุปกรณสํานักงาน 

- 
- 

20,000 
12,000 
5,900 
3,900 

- 
2,500 
25,900 
12,500 

- 
- 

- 
- 

2 ตู 
3 เครื่อง 
2 เครื่อง 

3 ตัว 
- 

2 เครื่อง 
2 เครื่อง 

3 ชุด 
- 
- 

50,000 
42,600 
20,000 
36,000 
11,800 
11,700 
15,000 
7,500 
51,600 
37,500 
34,500 
2,000 

รวม   320,200 
ท่ีมา:จากการประมาณการ 
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ประมาณการยอดขาย 
สมมติฐานในการประมาณการยอดขาย 

ราคาเส้ือตัวละ 250 
ประมาณการ ใน 1 เดือนสามารถขายไดประมาณ 500 ตัว 
ประมาณการตนทุนขาย และคาใชจายในการดําเนินงาน 

ตนทุนขายประกอบดวย 
1. คาวัตถุดิบ     รอยละ 40 ของยอดขาย 
2. คาไฟฟา, น้ําประปา และคาอินเทอรเน็ต รอยละ 2 ของยอดขาย  
3. คาแรงพนกังาน 
- ฝายผลิต    3 ตําแหนง 10,000  บาทตอเดือน 

คาใชจายในการดําเนนิงานประกอบดวย 
1. คาแรงพนกังาน 
- ผูจัดการ    1 ตําแหนง 12,000  บาทตอเดือน 
- ฝายจัดสง   1 ตําแหนง 7,000  บาทตอเดือน 
- พนักงานท่ัวไป   1 ตําแหนง  7,000  บาทตอเดือน 

1. คาขนสง      รอยละ 1 ของยอดขาย  
2. คาใชจายดานการตลาด    
- คาโฆษณา      35,000  บาทตอเดือน 
- คาใชจายเบ็ดเตล็ด   รอยละ 1 ของยอดขาย  

สมมติฐานสําหรับการวิเคราะห 
1. การคดิคาเส่ือมราคา ใชวิธีเสนตรงโดยตัดคาเส่ือมราคาเทากันทุกป ตามอายุการใช

งาน โดยตดัจายเทากันทุกปเปนระยะเวลา 5 ป และคาใชจายกอนการดําเนินงาน จะตัดจายเทากัน
ทุกปเปนระยะเวลา 5 ปเชนกัน 

2. กําหนดใหอายุของโครงการเทากับ 5 ป 
3. อัตราการขยายตัวของยอดขายเปนรอยละ 20 ตอป ซ่ึงไดจากการคํานวณเฉล่ียของ

ผูประกอบการจําหนายเส้ือผาทางระบบอินเทอรเน็ต เนื่องจากคาดหวังวาจะสามารถดําเนินงานและ
เติบโตไดเทียบเคียงกับอัตราคาเฉล่ีย ดวยแผนทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

4. คาใชจายในการดําเนินงานเพ่ิมขึ้นรอยละ 20 ตอป กําหนดใหสอดคลองตามอัตรา
การขยายตัวของยอดขาย 

5. กําหนดให 1 ป มี 365 วัน 
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6. อัตราคิดลด (Discount Rate) อัตราดอกเบ้ียเงินกู MRR ของธนาคารในประเทศไทย
โดยเฉล่ียของธนาคารจํานวน 8 แหง เทากับ 7.7325% คิดเปน 8% มาเปนตัวเทียบเคียง 

7. เกณฑในการตัดสินใจเลือกลงทุน 
- ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
- มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 
- อัตราผลตอบแทนภายในโครงการลงทุน (Internal Rate of Return) 

 
ตารางท่ี 27 แสดงอัตราการขยายตวัของผูประกอบธุรกจิโดยประมาณ 

ราน อัตราการขยายตัวโดยประมาณ 
Panicloset 

Select on me 
Nanabyy 

30 % 
20 % 
20 % 

ท่ีมา: ขอมูลของผูประกอบการ 
หมายเหต:ุ ขอมูลของราน Panicloset ไดขอมูลจากส่ือออนไลน positioningmag.com 

 
ตารางท่ี 28 แสดงอัตราการดอกเบ้ียเงินกู MRR 

ธนาคาร MRR 
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จก.  
ธนาคารกรุงเทพ จก.  
ธนาคารออมสิน  
ธนาคารกสิกรไทย จก.  
ธนาคารกรุงไทย จก.  
ธนาคารไทยพาณิชย จก.  
ธนาคารทหารไทย จก.  
ธนาคารยูโอบี จก.  

7.7000 
7.6250 
8.0000 
7.6200 
7.6200 
7.6200 
7.7750 
7.9000 

คาเฉล่ียรวม 7.7325 
คิดเปน 8% 
หมายเหตุ : MRR หมายถึง อัตราดอกเบ้ียลูกคารายยอยช้ันด ี
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2. วิเคราะหตนทุนขายและคาใชจายการดําเนินงานตลอดโครงการ 
 
ตารางท่ี 29 ประมาณการตนทุนขายตลอดโครงการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขาย  
ตนทุนขาย 
     วัตถุดิบ  
     คาแรงพนกังาน  
     คาไฟฟา, คาอินเทอรเน็ต   
   
รวม ตนทุนขาย 

1,500,000 
 

450,000 
360,000  
30,000 

 
840,000 

1,800,000 
  

540,000 
432,000  

36,000 
  

1,008,000 

2,160,000 
  

648,000 
518,400  

43,200 
  

1,209,600 

2,592,000 
  

777,600 
622,080  

51,840 
  

1,451,520 

3,110,400 
  

933,120 
746,496  

62,208 
  

1,741,824 

ท่ีมา : จากการประมาณการตนทุนขายและคาใชจายในการดําเนินการ 
 
ตารางท่ี 30 ประมาณการคาใชจายในการดําเนินงานตลอดโครงการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขาย  
คาใชจายในการดําเนินงาน 
     คาแรงพนกังาน  
     คาขนสง  
     คาใชจายเบ็ดเตล็ด  
     คาใชจายในการขาย 
 
รวม คาใชจายในการดําเนนิงาน 

1,500,000 
  

312,000  
15,000 
15,000 
40,200 

 
382,200 

1,800,000 
  

374,400  
18,000 
18,000 
48,240 

 
458,640 

2,160,000 
  

449,280  
21,600 
21,600 
57,888 

 
550,368 

2,592,000 
  

539,136  
25,920 
25,920 
69,466 

 
660,442 

3,110,400 
  

646,963  
31,104 
31,104 
83,359 

 
792,530 

ท่ีมา : จากการประมาณการตนทุนขายและคาใชจายในการดําเนินการ 
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3. วิเคราะหกําไร (ขาดทุน) สุทธิตลอดโครงการ 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน ลวงหนา 
สําหรับระยะเวลา 5 ป 

 

ตารางท่ี 31 ประมาณการกําไร (ขาดทุน) สุทธิตลอดโครงการ 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย  
หัก ตนทุนขาย  
กําไรขัน้ตน 
หัก คาใชจายท่ีเปนตวัเงิน 
     คาใชจายในการดําเนินงาน 
หัก คาใชจายท่ีไมเปนตัวเงิน 
     คาเส่ือมราคา 
กําไร(ขาดทุน)กอนหักภาษ ี
หัก ภาษีเงินได 
กําไร(ขาดทุน)สุทธิ 

1,500,000 
840,000 
660,000 

  
382,200 

  
25,720 

252,080 
- 

372,080 

1,800,000 
1,008,000 

792,000 
  

458,640 
  

25,720 
307,640 
19,500 

288,140 

2,160,000 
1,209,600 

950,400 
  

550,368 
  

25,720 
374,312 
31,700 

342,612 

2,592,000 
1,451,520 
1,140,480 

  
660,442 

  
25,720 

454,318 
51,140 

403,178 

3,110,400 
1,741,824 
1,368,576 

  
792,530 

  
25,720 

550,326 
77,624 

472,702 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 
ตารางท่ี 32 การคํานวณคาเส่ือมราคา 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาเส่ือมราคา 
     ตูถายบล็อกนีออน 
     เครื่องรีดรอน 
     เครื่องถายเอกสาร 
     โตะสกรีน 
     เครื่องเปาลมรอน 
     เครื่องคอมพิวเตอร 
รวม คาเส่ือมราคา 

 
2,000 
7,200 
2,360 
2,340 
1,500 

10,320 
25,720 

 
2,000 
7,200 
2,360 
2,340 
1,500 

10,320 
25,720 

 
2,000 
7,200 
2,360 
2,340 
1,500 

10,320 
25,720 

 
2,000 
7,200 
2,360 
2,340 
1,500 

10,320 
25,720 

 
2,000 
7,200 
2,360 
2,340 
1,500 

10,320 
25,720 
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ตารางท่ี 33 การคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย  
หัก คาใชจายเปนการเหมาในอัตรารอยละ 
70 
เงินไดหลังจากหักคาใชจายแลว 
 
หัก คาลดหยอนสวนตัว 
กําไรสุทธิท่ีจะตองนําไปคํานวณเพ่ือเสีย
ภาษ ี
คํานวณจากตารางภาษีเงินไดบุคคล
ธรรมดา 
รวม ภาษีเงินไดท่ีตองชําระ 

 
 
 
 

ภาษีชําระ
ในปถัดไป 

1,800,000 
 1,260,000 

 
540,000 

 
30,000 

510,000 
  
  

 
19,500 

2,160,000 
 1,512,000 

 
648,000 

 
30,000 

618,000 
  
  

 
31,700 

2,592,000 
 1,814,400 

 
777,600 

 
30,000 

747,600 
  
  

 
51,140 

3,110,400 
 2,177,280 

 
933,120 

 
30,000 

903,120 
  
  

 
77,624 

หมายเหตุ : การคํานวณภาษรใีนสวนของคาลดหยอยขอมูลสวนตัวของผูประกอบการมีสถานภาพ
โสดและไมมีบุตร 
 
ตารางท่ี 34 ตารางอัตราภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา  

เงินไดสุทธิระหวาง อัตราภาษีรอยละ 
0 – 150,000 
150,001 – 300,000 
300,001 – 500,000 
500,001 – 750,000 
750,001 – 1,000,000 
1,000,001– 2,000,000 
2,000,001– 4,000,000 
4,000,001 ขึ้นไป 

0 
5 
10 
15 
20 
25 
30 
35 

ท่ีมา : การคํานวณภาษีเบ้ืองตน ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากดั 
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3.1. วิเคราะหกระแสเงินสดสุทธิตลอดโครงการ 
 
ตารางท่ี 35 ตารางประมาณการกระแสเงินสดสุทธิตลอดโครงการ  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดเขา 
     รายรับจากยอดขาย  
กระแสเงินสดออก 
     ตนทุนขาย 
     คาใชจายในการดําเนินงาน  
     ภาษ ี
กระแสเงินสดสุทธิ 

  
1,500,000 

  
840,000 
382,200 

- 
277,800 

  
1,800,000 

  
1,008,000 

458,640 
19,500 

313,860 

  
2,160,000 

  
1,209,600 

550,368 
31,700 

368,332 

  
2,592,000 

  
1,451,520 

660,442 
51,140 

428,898 

  
3,110,400 

  
1,741,824 

792,530 
77,624 

498,422 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 
4. วิเคราะหความคุมคาในการลงทุน 

4.1 ระยะเวลาคืนทุน PB (Payback Period) 
ตารางท่ี 36 ตารางระยะเวลาคืนทุน  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดสุทธิ 
กระแสเงินสดสุทธิสะสม 

277,800 
277,800 

313,860 
591,660 

368,332 
959,992 

428,898 
1,388,890 

498,422 
1,887,312 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
  
Payback Period จะอยูระหวางปท่ี 1 กับปท่ี 2 
คํานวณโดย :  จํานวนเงิน 313,860 ในปท่ี 2 ใชเวลา  365 วัน 
  จํานวนเงิน (320,200 – 277,800) ใชเวลา (365 x  27,400) / 313,860 
       =  49.30 วัน 

ระยะเวลาคืนทุนของโครงการนี้เทากับ 1 ป 50 วัน ซ่ึงโครงการนี้สามารถยอมรับได 
เพราะระยะเวลาคนืทุนส้ัน จากเงินลงทุนรวม 320,200 บาท 
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4.2 มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) 
ตารางท่ี 37 ตารางมูลคาปจจุบันสุทธิ  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 รวม 
กระแสเงินสดสุทธิ 
อัตราคิดลด 7.7325% 

277,800 
0.9259 

313,860 
0.8573 

368,332 
0.7938 

428,898 
0.735 

498,422 
0.6806 

 

NPV 257,215 269,072 292,382 315,240 339,226 1,473,136 
ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 
เงินลงทุนเบ้ืองตน = 320,200 บาท 
มูลคาปจจุบันสุทธิตลอดโครงการ = 1,473,136 บาท 
NPV สุทธิของโครงการ (1,473,136 - 320,200) = 1,152,936 บาท 

มูลคาปจจุบันสุทธิท่ีคํานวณไดเปนบวก แสดงวาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูง
กวาอัตราลดคา ซ่ึงอัตราลดคาท่ีใชคืออัตราดอกเบ้ียเงินกู MRR ของธนาคารในประเทศไทยโดย
เฉล่ียของธนาคารจํานวน 8 แหง เทากับ 7.7325% คิดเปน 8% ผลของการคํานวณสงผลใหเห็นวา
โครงการนี้สามารถยอมรับได 

 
4.3 อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ IRR (Internal Rate of Return) 

ตารางท่ี 38 ตารางอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ  

ระยะเวลา 
กระแสเงินสด

สุทธิ แฟกเตอรลดคา 95% NPV แฟกเตอรลดคา 96% NPV 
ปท่ี 1 
ปท่ี 2 
ปท่ี 3 
ปท่ี 4 
ปท่ี 5 

277,800 
313,860 
368,332 
428,898 
498,422 

0.513 
0.263 
0.135 

0.0691 
0.0354 

142,511 
82,545 
49,725 
29,637 
17,644 

0.5102 
0.2603 
0.1328 
0.0678 
0.0346 

141,734 
81,698 
48,914 
29,079 
17,245 

รวม     322,062   318,671 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
จากตารางขางตนพบวาอัตราลดคาท่ีแทจริง อยูระหวางอัตราลดคาท่ี 95% กับ 96% ซ่ึง

คํานวณไดดังนี ้
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(	ଷଶଶ,଴଺ଶିଷଶ଴,ଶ଴଴)
(ଷଶଶ,଴଺ଶିଷଵ଼,଺଻ଵ)

 + 95 = 95.5490 
 
จะเห็นไดวาอัตราผลตอบแทนภายในโครงการท่ีได สูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกู MRR 

ของธนาคารในประเทศไทยโดยเฉล่ียของธนาคารจํานวน 8 แหง เทากับ 7.7325% คิดเปน 8% ท่ี
ตองการนํามาเปรียบเทียบ ซ่ึงแสดงวาโครงการนี้มีความสามารถในการทํากําไร สามารถยอมรับได 

 
สรุปการวิเคราะหการวิเคราะหความคุมคาในการลงทุน  
 
ตารางท่ี 39 ตารางผลการวิเคราะหความคุมคาในการลงทุน  

รายการ คาท่ีไดจากการคํานวณ 
     ระยะเวลาคืนทุน (PB) 
     มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
     อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) 

1 ป 50 วัน 
1,152,936 บาท 

95.55 % 
 

จากการวิเคราะหความคุมคาในการลงทุนท้ัง 3 ดาน พบวาการประกอบธุรกิจเส้ือผาลาย
กราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต ท่ีมีการดําเนินงานทางดานการเงินตามรายละเอียดขางตนมี
ความคุมคาทางดานการเงิน คือมีระยะเวลาคืนทุนภายในเวลา 1 ป 50 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิหลัง
ส้ินสุดโครงการ 5 ป เทากับ 1,152,936 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในโครงการสูงกวาอัตรา
ดอกเบ้ียเงินฝากประจํา 12 เดือน  

4.4 อัตราสวนความสามารถในการทํากําไร 
อัตรากําไรขั้นตน    = ଵ,ହ଴଴,଴଴଴ି଼ସ଴,଴଴଴	

ଵ,ହ଴଴,଴଴଴
 

       
=  44% 

 
อัตรากําไรจากการดําเนนิงาน   = ଶହଶ,଴଼଴	

ଵ,ହ଴଴,଴଴଴
 

       
= 16.80% 

 
อัตรากําไรสุทธิ    = ଷ଻ଶ,଴଼଴	

ଵ,ହ଴଴,଴଴଴
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      = 24.80% 
อัตราความสามารถในการทํากําไร จะเห็นไดวาอัตราสวนกําไรขัน้ตน รอยละ 44 อัตรา

กําไรจากการดําเนินงาน รอยละ 16.80 และอัตรากําไรสุทธิ รอยละ 24.80  แสดงใหเห็นวากจิการมี
การดําเนนิงานท่ีมีประสิทธิภาพและควบคุมตนทุนในการดําเนินงานไดด ี
 

4.5 อัตราสวนผลตอบแทนตอคาใชจาย 
อัตราผลตอบแทนตอคาใชจาย   = ଵ,ସ଻ଷ,ଵଷ଺

ଷଶ଴,ଶ଴଴
 

       
       = 4.6  

อัตราผลตอบแทนตอคาใชจายของโครงการท่ีคํานวณไดมีคาเทากับ 1.76 ซ่ึงมีคา
มากกวา 1 จึงสรุปไดวา เม่ือประเมินผลโครงการดวยวิธีอัตราผลตอบแทนจาก โครงการแลว 
โครงการนี้มีความเปนไปไดในการลงทุน 

5.6 การวิเคราะหความไหวตัวของโครงการบนความไมแนนอน 
ตารางท่ี 40 ความออนไวของโครงการ 

สถานการณความออนไหว ระยะเวลาคืนทุน มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทน
ภายในโครงการ 

คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายใน
การดําเนนิงานเพ่ิมขึน้ รอยละ  19 แต
รายไดเพ่ิมขึ้นรอยละ 20 

1 ป 48 วัน 1,281,867 99.45% 

คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายใน
การดําเนนิงานเพ่ิมขึน้ รอยละ  22 รายได
เพ่ิมขึ้นรอยละ 20  

1 ป 54 วัน 888,209 86.68% 

คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายใน
การดําเนนิงานเพ่ิมขึน้ รอยละ  25 แต
รายไดเพ่ิมขึ้นรอยละ 20 

1 ป 62 วัน 473,513 69.11% 

 
จากตารางท่ี 37 แสดงใหเห็นวา กรณีท่ี 1 หากคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายใน

การดําเนินการเพ่ิมขึ้นรอยละ 19 แตรายไดยังคงเพ่ิมขึ้นท่ีรอยละ 20 ผลประกอบการมีระยะเวลาคืน
ทุน 1 ป 48 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ เทากับ 1,281,867 บาท และมีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ 
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เทากับ 99.45% กรณีท่ี 2 หากคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดําเนินการเพ่ิมขึ้นรอยละ 
22 แตรายไดยังคงเพ่ิมขึ้นท่ีรอยละ 20 ผลประกอบการมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 54 วัน มูลคาปจจุบัน
สุทธิ เทากับ 888,209 บาท และมีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ เทากับ 86.68% กรณีท่ี 3 หาก
คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดาํเนินการเพ่ิมขึ้นรอยละ 25 แตรายไดยังคงเพ่ิมขึ้นท่ีรอย
ละ 20 ผลประกอบการมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 62 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ เทากับ 473,513 บาท และมี
อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ เทากับ 69.11% 

 
สวนที่ 4 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการจัดการ 
1. วิธีการดําเนินงาน 

เปนการพิจารณาระบบการบริหารงานตามตําแหนง และหนาท่ี ท่ีเหมาะสมสําหรับ
ธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเนต็ โดยมีจุดมุงหมายในการวิเคราะหเพ่ือ
ประมาณการ คาแรงท่ีจะเกิดขึ้น ซ่ึงผลท่ีไดนําไปใชเปนสวนหนึ่งในการจัดทํา ประมาณการงบ
กําไรขาดทุนลวงหนา และประมาณการแระแสเงินสดสุทธิ ในการวดัผลการดําเนนิงาน เพ่ือ
ประโยชนในการประเมินผลการตัดสินใจลงทุน 

นโยบายในการบริหาร จะเปดใหบรกิารทุกวัน โดยจะทํางานตามจํานวนการส่ังซ้ือของ
ลูกคา ในเรื่องการบริหารนัน้ จะมีแอดมินคอยตอบคําถามแกลูกคาตั้งแตเวลา 8 โมงเชา ไปจนถึง
เท่ียงคืน และจะคอยโพสตเนื้อหาตางๆลงในเพจและมีการแทรกขาวสาร คอยอัปเดตขาวอ่ืนๆ ท่ี
นาสนใจในเพจดวยประมาณ 20% เชนขาวบันเทิง ขาวดารา ทางรานจะไมโพสตขายของเพียงอยาง
เดียว สําหรับนโยบายดานการเงินใชแหลงเงินทุน คือ ทุนเรือนหุน จํานวน 320,200 บาท มีลักษณะ
เปนกิจการท่ีมีเจาของเพียงคนเดียว จึงมีการวางโครงสรางแบบแบนราบท่ีไมมีความซับซอน 
สามารถตัดสินใจไดรวดเร็ว โดยมี ผูจัดการราน ฝายผลิต 3 คน ฝายจัดสง 2 คน พนกังานท่ัวไป 1 
คน 
ความตองการพนักงาน 
มีพนักงานประจําดังนี้ 

1. ผูจัดการ (เจาของ)  1  ตําแหนง 
2. ฝายผลิต   3  ตําแหนง 
3. ฝายจัดสง   1  ตําแหนง 
4. พนักงานท่ัวไป  1  ตําแหนง 

ลักษณะงานและความรับผดิชอบ 
ผูจัดการ 



88 

 

 

1. ดูแลความเปนระเบียบเรียบรอยของธุรกิจ คอยจดัซ้ือวัตถุดิบหรืออุปกรณตาง  ๆ
2. บริหารงานดานบุคคล ดูแลความเรียบรอยของงาน 
3. จัดการทางดานการเงิน ตรวจสอบรายรับรายจายท่ีเกิดขึน้ใหถูกตอง 
4. จัดการทางดานการตลาด หากลวิธีในการเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมจํานวนลูกคารวมถึง

สวนแบงการตลาด 
5. สํารวจตลาด ความช่ืนชอบตางๆของลูกคา และคอยออกแบบผลิตภัณฑ 
6. รับคําส่ังซ้ือจากลูกคา 
 

ฝายผลิต 
1. ทําหนาท่ีผลิตสินคาตามคําส่ังซ้ือท่ีไดรับ 

 
ฝายจัดสง 

1. ทําหนาท่ีจัดสงสินคาสงใหแกลูกคา 
2. รับผิดชอบในการสงสินคาใหถึงลูกคา 
3. คอยติดตามวาสินคาถึงลูกคาถูกตอง กรณีสงทางไปรษณีย 

 
พนักงานท่ัวไป 

1. คอยตอบคําถามแกลูกคาตั้งแตเวลา 8 โมงเชา ไปจนถึงเท่ียงคืน  
2. โพสตเนื้อหาตางๆลงในเพจและมีการแทรกขาวสาร คอยอัปเดตขาวอ่ืนๆ ท่ีนาสนใจ 
3. รับคําส่ังซ้ือจากลูกคา 
4. สํารวจตลาด ความช่ืนชอบตางๆของลูกคา และคอยออกแบบผลิตภัณฑ 
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บทที่ 5 

สรุปอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

ในการวิจัยเรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน 
ผานระบบอินเทอรเน็ต มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและวิเคราะหองคประกอบทางดานการตลาด ดาน
เทคนิค ดานการเงิน และดานการจัดการ เพ่ือประเมินความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจ
เส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต มีวิธีการดําเนินการวิจัย กลาวคือ ผูวิจัยไดมีการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากการศึกษาคนควา ทฤษฎี เอกสารวิชาการและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพ่ือนํามา
วิเคราะหขอมูลท้ังเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนทฤษฎีความเปนไปได ท่ี
ครอบคลุมเกี่ยวกับองคประกอบทางดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการเงิน และดานการจัดการ 
รวมท้ังการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม โดยประชากรตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ประกอบไปดวย
ประชากรท่ัวไปท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ต จํานวน 400 คน ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรม
สําเร็จทางสถิติ (SPSS) การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาคะแนนเฉล่ีย 
และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลของการวิจัยสามารถแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาด 
สวนท่ี 2 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานเทคนคิ 
สวนท่ี 3 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน 
สวนท่ี 4 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการบริหารจดัการ 

 
1. สรุปผลการศึกษา 

จากการวจิัยเรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน 
ผานระบบอินเทอรเน็ต สามารถระบุผลการวิจัยไดดังนี ้
สวนที่ 1 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาด 

จากแบบสอบถามสํารวจปริมาณความคิดเห็นของกลุมตัวอยางโดยวิเคราะหจากการเก็บ
แบบสอบถาม 400 ชุด จากกลุมเปาหมายประชากรท่ัวไปท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ต สามารถสรุป
ผลไดดังนี้ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปน เพศหญิง คิดเปนรอยละ 63.25 เม่ือจําแนกตามชวง
อายุ สวนใหญเปนผูท่ีมีอายุอยูในชวง 21–25 ป คิดเปนรอยละ 45.00 เม่ือจําแนกตามสถานภาพ สวน
ใหญเปนผูท่ีมีสถานะโสด คดิเปนรอยละ 84.50 เม่ือจําแนกตามอาชีพ สวนใหญเปนผูท่ีมีอาชีพ
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นักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 38.50 เม่ือจําแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด สวนใหญ
เปนผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับ ปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 60.75 เม่ือจําแนก
ตามรายไดเฉล่ียตอเดือน สวนใหญเปนผูท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี10,001–20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 38.50  

 
ตารางท่ี 41 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละสําหรับของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 
1. เพศหญิง 253 63.25 
2. อาย ุ21-25 ป 180 45.00 
3. สถานภาพโสด 338 84.50 
4. อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 154 38.50 
5. ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีหรือเทียบเทา 243 60.75 
6. รายไดเฉล่ียตอเดือน10,001 – 20,000 บาท 154 38.50 

จากจํานวนคน 400 100.0 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล เกี่ยวกับลักษณะและพฤติกรรมการเลือกใชบริการซ้ือสินคา
ประเภทเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต จากแบบสอบถามสํารวจปริมาณความคิดเห็นของกลุม
ตัวอยางโดยวิเคราะหจากการเก็บแบบสอบถาม 400 ชุด จากกลุมเปาหมายประชากรท่ัวไปท่ีมีการ
ใชงานอินเทอรเน็ต สามารถสรุปไดดังนี้  

จากผูท่ีไมเคยใชบริการซ้ือสินคาเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตจํานวน 99 คน สวนใหญ 
เคยไดยินหรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต จํานวน 91 คน 
คิดเปนรอยละ 91.92 สวนมากตอบวาในอนาคตยังไมแนใจวาจะใชบริการจํานวน 61 คน คิดเปน
รอยละ 61.62  
 
ตารางท่ี 42 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละสําหรับพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามท่ียังไม
เคยใชบริการ 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 
ยังไมเคยใชบริการ 99 24.75 
1. เคยไดยินหรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต 91 91.92 
2. ในอนาคตยังไมแนใจวาจะใชบริการ 61 61.62 
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เหตุผลท่ีทําใหยังไมเคยใชบริการ 3 อันดับแรกไดแก อันดับ 1 ยังไมมีความประสงคจะ

ส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 24.75 อันดับ 2 กลัว
สินคาท่ีไดรับมีลักษณะไมตรงตามท่ีลงขายไวบนอินเตอรเน็ต จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 13.61 
อันดับ 3 ยังไมมีสินคาหรือบริการท่ีตรงตามความตองการจะซ้ือ จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 
13.02 

จากผูท่ีเคยใชบริการซ้ือสินคาเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ตจํานวน 301 คน คิดเปนรอย
ละ 75.25 สวนใหญ ไดรับความพึงพอใจในระดับปานกลาง จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 55.48 ผู
ท่ีไดรับความพึงพอใจในระดบัมาก จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 30.23 ผูท่ีไดรับความพึงพอใจ ซ้ือ
สินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เดือนละมากกวา 1 ครั้ง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 34.22 ซ้ือ
เส้ือผา 1 ช้ินตอครั้ง จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 49.50 ซ้ือเส้ือผาประเภท ชุดลําลอง จํานวน 211 
คน คิดเปนรอยละ 70.10 ซ้ือเสือผารูปแบบท่ีเหมาะสมตามลักษณะของผูสวมใส จํานวน 87 คน คิด
เปนรอยละ 28.90 ซ้ือสินคามีราคาเฉล่ียในแตละครั้ง 501 – 1,000 บาท จํานวน 135 คน คิดเปนรอย
ละ 44.85 ใชวิธีการโอนเงินเขาบัญชีธนาคาร จํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 83.72 
 
ตารางท่ี 43 แสดงจํานวนคาความถ่ีและคารอยละสําหรับพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใช
บริการ 

พฤติกรรม จํานวน (คน) รอยละ 
เคยใชบริการ 301 75.25 
1. ไดรับความพึงพอใจในระดับปานกลาง 167 55.48 
2. ซ้ือสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต เดือนละมากกวา 1 ครั้ง 103 34.22 
3. ซ้ือเส้ือผา 1 ช้ินตอครั้ง 149 49.50 
4. ซ้ือเส้ือผาประเภทชุดลําลอง 211 70.10 
5. ซ้ือเส้ือผารูปแบบเหมาะสมตามลักษณะผูใส 87 28.90 
6. ราคาเฉล่ียซ้ือตอครั้ง 501-1,000 บาท 135 44.85 
7. ใชวิธีการโอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 252 83.72 

 
เหตุผลท่ีทําใหเลือกใชบริการ 3 อันดับแรกไดแก อันดับ 1 การเลือกซ้ือสินคาไดงาย 

สะดวกรวดเร็ว จํานวน 213 คิดเปนรอยละ 30.74 อันดับ 2 วา เปดบริการใหใชไดตลอดเวลาและทุก
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สถานท่ี จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 19.48 สินคาและบริการมีความหลากหลายใหเลือกซ้ือ มี
ราคาถูก จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 19.34 

ผลการวิเคราะหขอมูล เกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาผานระบบ
อินเทอรเน็ต 

ดานคุณภาพและบริการ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานคุณภาพและ
บริการมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในดานคุณภาพและบริการท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุดไดแก 1. คุณภาพของ
เส้ือผา มีคุณภาพด ีปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานคุณภาพและบริการท่ีมีความสําคัญอยูใน
ระดับมากไดแก 1. รูปแบบของเส้ือผามีความแตกตางจากทองตลาด 2. มีความทันสมัย ออกแบบ
สวยงามตรงตามความตองการ 3. มีความหลากหลายท้ังรูปแบบ และไซดท่ีลูกคาตองการ และปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในดานคุณภาพและบริการท่ีมีความสําคัญอยูในระดับปานกลางไดแก มี
ตราสินคาและบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม 

ดานราคา พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคามีความสําคัญโดยรวมอยู
ในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละปจจัย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาท่ีมี
ความสําคัญอยูในระดับมากไดแก 1. ราคาถูกกวาซ้ือจากชองทางอ่ืน 2. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา 3. การแสดงราคาสินคาและบริการไวอยางชัดเจน 4. คาใชจายในการจัดสงมีความ
เหมาะสม 5. ความสะดวกในการชําระเงิน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคามี
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากไดแก 1. ความสะดวกของขั้นตอนการส่ังซ้ือท่ีงาย 2. ความ
หลากหลายของชองทางในการเลือกซ้ือ 3. เว็บไซตผูใหบริการมีการใชงานท่ีงาย 4. เว็บไซตมีความ
นาเช่ือถือมีการจดทะเบียนพาณิชย 5. สามารถส่ังสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

ดานการสงเสริมการขาย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการ
ขายมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการ
สงเสริมการขาย ท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากไดแก 1. การรับประกันในการจัดสงสินคา 2. การ
ลดราคาสินคาและโปรโมช่ันตางๆ 3. การใหสิทธิพิเศษสําหรับการใชบริการในครั้งตอไป และ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการขาย ท่ีมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง
ไดแก 1. การบริการติดตามหลังการขาย 2. การใหของสมนาคุณแกลูกคา 
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ดานบุคลากร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร มีความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร ท่ีมีความสําคัญอยู
ในระดับมากไดแก 1. พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 2. พนักงานมีความรูความชํานาญ
ในการแกไขปญหา 3. พนักงานมีความสามารถในการเสนอทางเลือกใหลูกคาได 4. พนักงานมี
มารยาทในการพูดคุย 5. การบริการของพนักงานในการขาย 

ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
กระบวนการใหบริการ ท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุดไดแก 1. เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูล
ของสินคาสมํ่าเสมอ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการใหบริการ ท่ีมี
ความสําคัญอยูในระดับมากไดแก 1. เว็บไซตมีภาพพจนท่ีดีไดรับความไววางใจนาเช่ือถือ 2. 
เว็บไซตมีรูปแบบท่ีสวยงาม 3. เว็บไซตมีการออกแบบท่ีเพ่ือความสะดวกในการใช 4. มีการ
เปรียบเทียบราคาใหลูกคาเลือกในการตัดสินใจ  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีความสําคัญ
อยูในระดับมากไดแก 1. เว็บไซตมีการขึ้นทะเบียนท่ีถูกตองตามกฎหมาย 2. การชําระเงินผานบัตร
เครดิตท่ีมีความปลอดภัย 3. มีระบบอํานวยความสะดวกใหลูกคาท่ีเคยใชบริการมาแลว 4. มีบริการ
สําหรับตอบคําถามลูกคาสําหรับขอมูลเพ่ิมเติม 5. มีการเก็บรักษาขอมูลของลูกคาไวเปนความลับ 

จากการวิเคราะหองคประกอบทางดานการตลาด พบวา ในปจจุบันสภาพตลาดโดยรวม
ของธุรกิจจําหนายเส้ือผาผานระบบอินเทอรเน็ต มีอัตราการเติบโตสูง เนื่องจากในปจจุบัน การ
ประกอบธุรกิจออนไลน กําลังไดรับความนิยมเพ่ิมมากขึน้ และเนื่องจากธุรกิจประเภทการออกแบบ
ยังเปนธุรกิจท่ีเริ่มตนทําไดงาย รวมท้ังยังใชตนทุนไมสูงมาก 

เม่ือประเมินศักยภาพทางการตลาด (SWOT) พบวา ธุรกิจมีจุดแข็งท่ีสามารถเริ่มตนได
งาย ใชเงินลงทุนต่ําไมจําเปนตองมีหนารานจึงสามารถลดตนทุนได ขณะเดียวกันธุรกิจนีมี้จุดออนท่ี 
วา เปนสินคาท่ีมีการลอกเลียนแบบไดงาย มีขอจํากัดดานกลุมลูกคา ซ่ึงอาจจะขายไดเฉพาะในบาง
กลุมเทานั้น การคาขายผานชองทางออนไลน เปนรูปแบบท่ีเพ่ิงไดรับความนิยมไมนานนัก อาจจะ
ทําใหผูประกอบการยังขาดความรู ความเขาใจในการทําธุรกิจออนไลน แตเม่ือสังเกตจากแนวโนม
จํานวนผูใชอินเทอรเน็ต และความนิยมในอุปกรณเคล่ือนท่ีอยางสมารทโฟนและแท็บเล็ตท่ีเพ่ิมขึ้น
มาก จึงเปนโอกาสของผูประกอบการท่ีสนใจทําธุรกิจผานชองทางออนไลน  แตในธุรกิจนี้ยังมี
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อุปสรรคตอการใชบริการของลูกคา คือ สินคาไมสามารถจับตองไดกอนซ้ือซ่ึงอาจจะสงผลให
ผูบริโภคยังไมกลาตัดสินใจซ้ือสินคา  

จากการพิจารณาสภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Five Force Model) ปจจัยแรก คือ ภัย
คุกคามจากคูแขงภายในธุรกิจเดียวกัน เนื่องจากธุรกิจเส้ือผาของประเทศไทยถือไดวาเปน ตลาดท่ี
คูแขงขันท่ีมากราย อีกท้ังปจจุบันยังมีผูท่ีทําธุรกิจท่ีนําเส้ือผาจากตางประเทศเขามาจัดจําหนายมาก
ขึ้น และเนื่องดวยชองทางการจัดจําหนายทางอินเทอรเน็ตมีผูทําธุรกิจประเภทนี้อยูมาก มีท้ัง
ผูประกอบการท้ังท่ีเปนรายเล็ก และรายใหญ ปจจัยท่ีสอง ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม คูแขงราย
ใหมท่ีจะเขามาในตลาดนั้น สามารถทําไดงายขึ้นมาก เนื่องจากในปจจุบันการ ติดตอซ้ือขายเส้ือผา
จากตางประเทศนั้นไมตองใชเงินลงทุนมาก และหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย แตส่ิงท่ี เปนอุปสรรคกับ
คูแขงรายใหมคือ 1. แบรนดท่ีพ่ึงเขาสูตลาดนั้นยังไมเปนท่ีรูจักของ ผูบริโภค ทําใหการตัดสินใจซ้ือ
ของผูบริโภคนั้นใชเวลาในการตัดสินใจนาน 2. การจะเขาถึงชองทางการจัด จําหนายยอมมีตนทุน 
และใชเวลานานในการสรางการรับรูแกลูกคา ซ่ึงแบรนด ท่ีอยูในอุตสาหกรรมนี้กอนแลวจะ
ไดเปรียบใน จุดนี้ ซ่ึงถึงแมวาการเขามาแขงขันเส้ือผาจะทําไดงายมากขึ้นในปจจุบัน ปจจัยท่ีสาม 
ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน ไดแกเส้ือผานําเขาจากตางประเทศ ท่ีมีราคาต่ํากวา  ป จ จั ย ท่ี ส่ี 
ภัยคุกคามจากการเพ่ิมขึ้นของอํานาจตอรองของผูซ้ือท่ีมีมากเนื่องจากตลาดเส้ือผาในประเทศนั้นมี
อยูในตลาดจํานวนมาก อีกท้ังในปจจุบันยังมีแบรนดจากตางประเทศเขามาแขงขันในตลาด
ภายในประเทศ จึงทําใหผู ซ้ือสามารถเลือกสินคาของผูขายรายอ่ืนท่ีใหคุณสมบัติตรงกับความ
ตองการของลูกคามากท่ีสุด ปจจัยท่ีหา ภัยคุกคามจากการเพ่ิมขึ้นของอํานาจตอรองของผูขาย
วัตถุดิบหรือซัพพลายเออรแรงกดดันจากอํานาจในการตอรองของผูขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร 
มีไมมากนัก เนื่องจากมีผูประกอบธุรกิจท่ีรับผลิตเส้ือผาสําเร็จรูปนั้นมีจํานวนมากท่ีรับส่ังผลิต
เส้ือผาสําเร็จรูป  
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานเทคนิค 

ใชการเปดรานทางเพจบนเว็บไซตและเปดเว็บไซตจําหนายเส้ือผาของตนเอง ใชการ
ออกแบบใหสามารถใชบริการไดงาย ออกแบบใหนาสนใจเพ่ือดึงดูดใหมีผูใชบริการเว็บไซต และ
เพ่ือดึงดูดใหมีลูกคาสนใจซ้ือสินคา ใชชองทางการจัดจําหนายเครือขายสังคมออนไลนท่ีนิยมใชกัน
มากไดแก เฟสบุค อินสตาแกรม และ ไลน ซ่ึงในแตละเครือขายจะมีคุณสมบัติท่ีแตกตางกัน กิจการ
ควรมีชองทางการนําเสนอสินคาใหครอบคลุมทุกเครือขาย ใชการสงเสริมการตลาด โดยกลยุทธ
ดานการสงเสริมการตลาดคือ หากตองการใหผูบริโภครูจักหรือพบเห็นเปนจํานวนมากตองใช
บริการซ้ือโฆษณาทางเว็บไซตตางๆเพราะจะทําใหมียอดขายท่ีมากขึน้ ในสวนของผลิตภัณฑจะเนน
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การออกแบบใหเปนเอกลักษณโดยการสรางความแตกตางจากรานอ่ืนๆ อาจจะมีการออกแบบตาม
ชวงเทศกาลตางๆ 

 
สวนที่ 3 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน 

จากการวิเคราะหองคประกอบทางดานการเงิน ไดแก ประมาณการเงินลงทุนของ
โครงการ และประมาณการดานการเงินของโครงการ ทําใหสามารถวิเคราะหผลตอบแทนจากการ
ลงทุนโดยใชตัวช้ีวัด ดังนี้ มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เทากับ 1 ป 50 วัน มีมูลคาปจจุบัน
สุทธิของเงินท่ีไดจากการลงทุน (Net Present Value) เทากับ 1,152,936 บาท และอัตราผลตอบแทน
ภายในโครงการ (Internal Rate of Return) เทากับ 95.5490 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนคาท่ีไดจากเงินลงทุน
ในโครงการท้ังส้ิน 320,200 บาท ซ่ึงมีคามากกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกู MRR ของธนาคารในประเทศ
ไทยโดยเฉล่ียของธนาคารจํานวน 8 แหง เทากับ 7.7325% คิดเปน 8% 

การประเมินผลดานอัตราสวนการเงิน 
จากการวิเคราะหอัตราสวนความสามารถในการทํากําไรไดดังนี้ 1. อัตรากําไรขั้นตน  

(Gross Profit Margin) เทากับ รอยละ 44  2. อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating Profit 
Margin)  เทากับ รอยละ 16.80 3. อัตรากําไรสุทธิ (Net Profit Margin) เทากับ รอยละ 24.80 แสดง
ใหเห็นวากิจการมีการดําเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพและควบคุมตนทุนในการดําเนินงานไดดี 

อัตราผลตอบแทนตอคาใชจายของโครงการ (Benefit Cost Ratio) ท่ีคํานวณไดมีคา
เทากับ 1.76 ซ่ึงมีคามากกวา 1 จึงสรุปไดวา เม่ือประเมินผลโครงการดวยวิธีอัตราผลตอบแทนจาก 
โครงการแลว โครงการนี้มีความเปนไปไดในการลงทุน 

สวนการประเมินผลดานการเงินภายใตความไมแนนอน ไดแก การวิเคราะหความ
ออนไหวของ ผูวิจัยตั้งสมมติฐานดังนี้ หากคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดําเนินงาน
เพ่ิมขึ้น รอยละ  19 แตรายไดเพ่ิมขึ้นรอยละ 20 ผลประกอบการมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 48 วัน มูลคา
ปจจุบันสุทธิ เทากับ 1,281,867 บาท และมีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ เทากับ รอยละ 99.45 
หากคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดําเนินการเพ่ิมขึ้นรอยละ 22 แตรายไดยังคงเพ่ิมขึ้น
ท่ีรอยละ 20 ผลประกอบการมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 54 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ เทากับ 888,209 บาท 
และมีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ เทากับ รอยละ 86.68 หากคาใชจายในการลงทุนและ
คาใชจายในการดําเนินการเพ่ิมขึ้นรอยละ 25 แตรายไดยังคงเพ่ิมขึ้นท่ีรอยละ 20 ผลประกอบการมี
ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 62 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ เทากับ 473,513 บาท และมีอัตราผลตอบแทน
ภายในโครงการ เทากับ รอยละ 69.11 
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สวนที่ 4 การวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการบริหารจัดการ 
นโยบายในการบริหาร จะเปดบริการทุกวัน โดยจะทํางานตามจํานวนการส่ังซ้ือของ

ลูกคา ในเรื่องการบริหารนั้น จะมีแอดมินคอยตอบคําถามแกลูกคาตั้งแตเวลา 8 โมงเชา ไปจนถึง
เท่ียงคืน และจะคอยโพสตเนื้อหาตางๆลงในเพจและมีการแทรกขาวสาร คอยอัปเดตขาวอ่ืนๆ ท่ี
นาสนใจในเพจดวยประมาณ 20% เชนขาวบันเทิง ขาวดารา ทางรานจะไมโพสตขายของเพียงอยาง
เดียว สําหรับนโยบายดานการเงินใชแหลงเงินทุน คือ ทุนเรือนหุน จํานวน 320,200 บาท มีลักษณะ
เปนกิจการท่ีมีเจาของเพียงคนเดียว จึงมีการวางโครงสรางแบบแบนราบท่ีไมมีความซับซอน 
สามารถตัดสินใจไดรวดเร็ว จัดตั้งบุคคลใหรับผิดชอบหนาท่ีท่ีตางกัน เพ่ือไมใหเกิดปญหาในดาน
การทํางาน โดยมี ผูจัดการราน ฝายผลิต 3 คน ฝายจัดสง 2 คน พนักงานท่ัวไป 1 คน  

 
2. การอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยในความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน 
ผานระบบอินเทอรเน็ต มีประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายไดดังนี ้

จากการวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการตลาดพบวา มีความเหมาะสมในการ
ตัดสินใจลงทุนประกอบธุรกิจ โดยท่ีมีความตองการของตลาดอยูแลว อาจจะมีจํานวนเพ่ิมมากขึ้น 
ในสวนของดานประชากร พบวา ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการ
ใชอินเทอรเน็ตท่ีแตกตางกัน มีปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ันผาน
ทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในดานตางๆของสวนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีแตกตางกัน 
สอดคลองกับงานวิจัยของ เพ็ญนฤมล จะระ (2554) ท่ีศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ัน ของผูบริโภคกลุมวัยรุน ผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) ในเขตกรุงเทพมหานคร” จึงจําเปนตองมีการวิเคราะห สถานการณของธุรกิจ 
สอดคลองกับ การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) และวิเคราะหแรงกระทบแรงดันท้ัง 5 
ดาน ตอธุรกิจ (Five Force's Model)  

จากการวิเคราะหความเปนไปไดทางดานเทคนิคพบวาธุรกิจจําหนายเส้ือผาผานระบบ
อินเทอรเน็ตนั้นมีความแตกตางจากธุรกิจเส้ือผาท่ัวไปในหลายดาน อาทิเชน การเริ่มตนธุรกิจ
สามารถทําไดงาย ใชเงินลงทุนเริ่มต่ํา ไมมีตนทุนคาเชาสถานท่ี ไมจําเปนตองสต็อกสินคาจํานวน
มาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ฐิติมา ผการัตนสกุล (2558) ท่ีศึกษาเรื่อง “กลยุทธในการดําเนิน
ธุรกิจเส้ือผาแฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน” โดยการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 
รูปแบบธุรกิจและแผนการบริหารจัดการ กลยุทธทางการตลาด ปจจัยแหงความสําเร็จและ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผาแฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลน ท่ีกลาววา ในการประกอบธุรกิจเส้ือผา
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แฟช่ันผานเครือขายสังคมออนไลนชองทางการจัดจาหนายท่ีสําคัญคือเครือขายสังคมออนไลนท่ีมี
ประสิทธิภาพ ในปจจุบันนี้เครือขายสังคมออนไลนท่ีนิยมใชกันมากท่ีสุดในประเทศไทยไดแก 
เฟสบุค , อินสตาแกรม และ ไลน ซ่ึงในแตละเครือขายจะมีคุณสมบัติท่ีแตกตางกัน เนื่องจาก
ผูบริโภคมีการใชเครือขายสังคมออนไลนหลายรูปแบบ กิจการควรมีชองทางการนําเสนอสินคาให
ครอบคลุมทุกเครือขาย และใชประโยชนจากแตละเครือขายใหมากท่ีสุดเพ่ือสรางโอกาสในการขาย  

จากการวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการจัดการมีการจัดตั้งบุคคลใหรับผิดชอบ
หนาท่ีท่ีตางกัน เพ่ือไมใหเกิดปญหาในดานการทํางาน โดยมีลักษณะเปนกิจการท่ีมีเจาของเพียงคน
เดียว จึงมีการวางโครงสรางแบบแบนราบท่ีไมมีความซับซอน สามารถตัดสินใจไดรวดเร็ว ซ่ึง
สอดคลองกับท่ี จันทนา จันทโร และศิริจันทร ทองประเสริฐ (2540) ไดใหกลาวถึงแนวคิดและ
ทฤษฎีเกี่ยวของถึงเรื่อง การศึกษาโครงการทางดานบริหารจัดการ วา การจัดรูปองคกรควรวางแผน
และจัดการใหมีความเหมาะสม เนื่องจากรูปแบบโครงสรางขององคกรจะมีผลตอการบริหารดําเนิน
โครงการกลาวคือหากโครงสรางขององคกรมีความซับซอนขั้นตอนมากเกินไปอาจมีผลทําใหการ
บริหารโครงการลาชาอาจไมเปนไปตามแผนท่ีกําหนดไวได 

จากการวิเคราะหความเปนไปไดทางดานการเงิน จากการวิเคราะหผลตอบแทนจากการ
ลงทุน  พบวา มีระยะเวลาคืนทุนส้ัน เทากับ 1.50 ป ซ่ึงถือวาเปนระยะเวลาคืนทุนท่ีส้ัน โดย
สอดคลองกับงานวิจัยของ ธนวัฒน สัตยเลขา (2554) ศึกษาเรื่องความเปนไปไดของโครงการลงทุน 
ประกอบธุรกิจหองซอมดนตรี ในเขตตําบลปากเพรียว อําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี ท่ีไดกลาวไววา 
ระยะเวลาคืนทุนท่ีส้ัน ยอมแสดงถึงความเส่ียงท่ีต่ําและสภาพคลองท่ีดี ทําใหสามารถไดเงินสด
กลับมาเร็ว ผูลงทุนท่ัวไปยอมตองการไดเงินลงทุนไปกลับคืนมาโดยเร็วเพ่ือลดความเส่ียง 

มูลคาปจจุบันสุทธิ ของเงินท่ีไดจากการลงทุน เทากับ 1,152,936 บาท ซ่ึงมีคาเปนบวก  
แสดงวามีความเปนไปไดในการลงทุน ซ่ึงสอดคลองกับ ทฤษฎีและเกณฑการตัดสินใจสําหรับ
มูลคาปจจุบันสุทธิ ท่ีไดกลาวไววา หาก NPV เปนบวก หมายความวา เหมาะสมท่ีจะลงทุน เพราะ
โครงการจะใหผลประโยชนสุทธิเปนมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ท่ีมากกวามูลคาปจจุบัน
ของเงินลงทุนท่ีจายไป หรือผูเปนเจาของไดรับผลประโยชนสวนเกิน หรือไดรับมากกวาท่ีกําหนด
ความตองการอัตราขั้นต่ําเอาไว แตถาคา NPV ท่ีไดมีคาเปนลบ แสดงวาไมควรลงทุน เพราะ
โครงการใหผลประโยชนสุทธิเปนมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับท่ีนอยกวามูลคาปจจุบันของ
เงินลงทุนท่ีจายไป หรือผูท่ีเปนเจาของไดรับผลประโยชนนอยกวาอัตราขั้นต่ําท่ีตองการ 

อัตราผลตอบแทนท่ีแทจริงจากการลงทุนของโครงการ เทากับ 95.55 เปอรเซ็นต ซ่ึง
มากกวาอัตราผลตอบแทนท่ีตองการจากโครงการ หรือ ตนทุนสวนเงินทุนท่ีลงทุนไป อางอิงจาก 
อัตราดอกเบ้ียเงินกู MRR ของธนาคารในประเทศไทยโดยเฉล่ียของธนาคารจํานวน 8 แหง เทากับ 
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7.7325% คิดเปน 8% สอดคลองกับทฤษฎีและเกณฑการตัดสินใจสําหรับอัตราผลตอบแทนท่ี
แทจริงของโครงการ ท่ีไดกลาวไววา ถาอัตราผลตอบแทนท่ีไดรับจากโครงการมีคามากกวาอัตรา
ผลตอบแทนท่ีแทจริงของโครงการ หรือมากกวาตนทุนของเงินทุนท่ีลงทุนไป หรือผูเปนเจาของ
ไดรับผลตอบแทนสวนเกินหรือมากกวา อัตราขั้นต่ําท่ีตองการ แสดงวาเหมาะสมท่ีจะลงทุน แตถา
อัตราผลตอบแทนสวนเกินหรือมากกวาอัตราขั้นต่ําท่ีตองการ แสดงวาควรลงทุน แตถาอัตรา
ผลตอบแทนท่ีไดรับจากโครงการมีคานอยกวาอัตราผลตอบแทนจากโครงการ หรือนอยกวาตนทุน
ของเงินลงทุนท่ีลงทุนไป หรือผูเปนเจาของไดรับผลตอบแทนนอยกวาอัตราขั้นต่ําท่ีตองการ แสดง
วาไมเหมาะสมท่ีจะลงทุน 

การประเมินผลดานการเงินภายใตความไมแนนอน ไดแก การวิเคราะหความไวตอการ
เปล่ียนแปลง สอดคลองกับงานวิจัยของ วาสนา รูหาเงิน (2556) ศึกษาเรื่องความเปนไปไดของ
โครงสรางตลาดผูขายนอยรายของธุรกิจรานขายยา ผลการศึกษาพบวา เม่ือวิเคราะหความไวโดยท่ี 
คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการดําเนินงาน มีการเปล่ียนแปลง ในขณะท่ีรายไดเทาเดิม 
ผลปรากฏวา มีความไวต่ํา เนื่องจากกิจการสามารถมีคาใชจายในการลงทุนและคาใชจายในการ
ดําเนินงานเพ่ิมขึ้นไดอีก ดังนั้น เพ่ือไมใหคาดคะเนผลของความสําเร็จสูงเกินไป และเพ่ือลดอัตรา
ความเส่ียงของโครงการ จึงควรตองทําการวิเคราะหความไว จากผลของการวิเคราะหจะแสดงให
เห็นวา โครงการมีความคลองตัวและสามารถทนตอความเส่ียงไดมากนอยเพียงใด 

 
3. ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

ดานการตลาด ดวยความนิยมในปจจุบันสินคาประเภทท่ีใชการออกแบบกราฟกเริ่มเปน
ท่ีนิยมกันมากขึ้น โดยเฉพาะในกลุมวัยรุน ท่ีหันมานิยมสรางเอกลักษณใหกับส่ิงของของตน และ
การทําธุรกิจการออกแบบ มีการเริ่มตนธุรกิจท่ีงายและยังใชเงินลงทุนไมมาก อีกท้ังในปจจุบันยังมี
แหลงท่ีจําหนายสินคาประเภทนี้เกิดขึ้นมากมาย อินเทอรเน็ตมีการใชงานท่ีแพรหลายมากขึ้น 
รวมท้ังแนวโนมในอนาคตสําหรับธุรกิจการคาออนไลนหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกสซ่ึงมีการ
เจริญเติบโตขึ้นเรื่อยๆ สงผลใหมีผูประกอบธุรกิจขายเส้ือผาท่ีมีการออกแบบดวยตัวเองผานระบบ
อินเทอรเน็ตมากขึ้น ดังนั้นผูประกอบการรายใหมท่ีตองการจะเขามาในตลาด  ควรจะตองมีการ
วางแผนท่ีดี สอดคลองกับความคาดหวังของผูท่ีเขามาใชบริการพึงพอใจมากท่ีสุด และควรปรับกล
ยุทธของกิจการเพ่ือใหเหมาะสมกับสภาวะการดําเนินธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 

ดานเทคนิค ในปจจุบันนี้เครือขายสังคมออนไลนท่ีนิยมใชกันมากท่ีสุดในประเทศไทย 
ไดแก เฟสบุค , อินสตาแกรม และ ไลน ซ่ึงในแตละเครือขายจะมีคุณสมบัติท่ีแตกตางกัน เนื่องจาก
ผูบริโภคมีการใชเครือขายสังคมออนไลนหลายรูปแบบ กิจการควรมีชองทางการนําเสนอสินคาให
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ครอบคลุมทุกเครือขาย และใชประโยชนจากแตละเครือขายใหมากท่ีสุดเพ่ือสรางโอกาสในการขาย 
ตองมีการใชการสงเสริมการตลาด เชนหากตองการใหผูบริโภครูจักหรือพบเห็นเปนจํานวนมาก
ตองใชบริการซ้ือโฆษณาทางเว็บไซตตางๆเพราะจะทําใหมียอดขายท่ีมากขึ้น  

ดานการเงิน โครงการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซนผานระบบ
อินเทอรเน็ต เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีจําหนายสินคาตามคําส่ังซ้ือของลูกคา บางครั้งจึงอาจทําใหมีการ
เปล่ียนแปลงอยูหรือมีผลกระทบไดตลอดเวลา ท้ังเรื่องของยอดขาย คาใชจายตาง หรือเงินทุน
หมุนเวียนได ดังนั้นผูลงทุนควรมีการศึกษาอยางละเอียดรอบคอบ และวางแผนการลงทุนทาง
การเงินอยางระมัดระวัง 

ดานการจัดการ ส่ิงสําคัญเปนอยางยิ่งสําหรับธุรกิจการคาออนไลน ก็คือ การสรางความ
แตกตางใหเหนือกวาคูแขง และควรจะตองรักษามาตรฐานใหอยูในระดับท่ีดีอยางตอเนื่อง รวมท้ัง
ตลาดตองการสินคาท่ีมีความหลากหลาย มีคุณภาพและไดรับสินคาในเวลารวดเร็ว ทางโครงการจึง
ตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑ กระบวนการผลิตและชองทางการจัดจําหนายใหดียิ่งขึ้น ใหมีความ
หลากหลาย มีคณุภาพตามมาตรฐาน มีความนาเช่ือถือและรวดเร็ว 

 
4. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

การศึกษาวิจัยครั้งตอไปควรมีการเก็บขอรวบรวมขอมูลโดยวิธีการท่ีหลากหลายขึ้น 
และ ควรมีการเพ่ิมระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลใหสูงขึ้น เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีครอบคลุม
และมีความแมนยํามากยิ่งขึ้น 

การศึกษาวิจัยครั้งตอไปควรมีการศึกษาถึงรูปแบบกลยุทธในการดําเนินงานใหมีความ
หลากหลายมากยิ่งขึ้น เพ่ือเปรียบความแตกตาง ทางดานการจัดการของกลยุทธแตละรูปแบบวามี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันมากนอยเพียงใด 

ควรจะศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผาน
ชองทางการจัดจําหนายชองทางอ่ืน เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตาง และหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
แนวโนมการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ 
การศึกษาในครั้งตอไป ควรมีการวิเคราะหความออนไหวตอการเปล่ียนแปลงของโครงการในดาน
ตางๆเพ่ิมมากขึ้น เพราะถายิ่งมีการวิเคราะหความออนไหวไวหลายๆกรณี จะทําใหเราไมตั้ง
ความหวังสูงจนเกินไป และเปนการลดอัตราความเส่ียงของโครงการ 
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แบบสอบถาม 
 

“ความเปนไปไดในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดไีซน ผานระบบอินเทอรเนต็” 

คําชี้แจง 
แบบสอบถามชุดนี้เปนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือใชประกอบใน

การศึกษางานวิทยานิพนธ ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือนําไปใชในการคนควาอิสระถึง “ความเปนไปได
ในการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต” เพ่ือนําขอมูลไปใช
สําหรับการคนควาอิสระนี้เทานั้น โดยขอมูลท่ีไดรับนั้นไมไดสงผลกระทบตอผูตอบแบบสอบถาม
แตประการใดและทางผูวิจัยจะเก็บรักษาขอมูลท้ังหมดไวเปนความลับ จึงขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถามชุดนี้ตามความจริงและตรงตามความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดจึงขอขอบคุณมา 
ณ โอกาสนี ้
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย / ลงในหนาคําตอบท่ีทานเลือก 
1. เพศ  
  1. ชาย      2. หญิง 
2. อาย ุ
  1. ต่ํากวา 20 ป     2. 21 – 25 ป 
  3. 26 – 30 ป      4. มากกวา 30 ป ขึ้นไป 
3. สถานภาพ  
  1. โสด      2. สมรส 
  3. หมาย / หยาราง     4. แยกกันอยู 
4. อาชีพ   
  1. รับราชการ      2. รัฐวิสาหกิจ 
  3. พนักงานบริษัทเอกชน    3. ประกอบธุรกจิสวนตวั 
  5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………….  
5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1. มัธยมศึกษาตอนปลาย    2. ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 
 3. ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.)  4. ปริญญาตร ี  
 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 
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6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
  1. ต่ํากวา 10,000 บาท     2. 10,001 – 20,000 บาท 
  3. 20,001 – 30,000 บาท    4. 30,001 – 40,000 บาท 
  5. 40,001 – 50,000 บาท    6. มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป 
สวนที่ 2 ลักษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาผานทางส่ืออินเทอรเน็ต 
คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย / ลงในหนาคําตอบท่ีทานเลือก 
1. ทานเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตหรือไม 
  1. ไมเคย (ใหตอบสวนท่ี 2.1)   2. เคย (ใหตอบสวนท่ี 2.2 และ สวนท่ี 3) 
สวนที่ 2.1 สําหรับผูที่ไมเคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
1. เหตุผลใดท่ีทําใหทานยังไมเคยซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต (กรุณาเรียงลําดับจาก
มากไปหานอย 3 ลําดับ โดยท่ี 1=มากท่ีสุด) 
  1. ยังไมมีความประสงคจะส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
  2. ยังไมมีสินคาหรือบริการท่ีตรงตามความตองการจะซ้ือ 
  3. กลัวสินคาท่ีไดรับมีลักษณะไมตรงตามท่ีลงขายไวบนอินเตอรเน็ต 
  4. ไมม่ันใจวาจะไดรับสินคาหรือบริการตามท่ีส่ังบนอินเตอรเน็ต 
  5. กลัวขอมูลท่ีใชในการทําธุรกรรมการซ้ือถูกเปดเผยออกไป 
  6. ราคาท่ีลงขายผานระบบอินเตอรเน็ตมีราคาตางกับราคาตามทองตลาดไมมาก 
  7. มีราคาคาใชจายในการจัดสงท่ีสูง 
  8. ระบบในการใชเพ่ือชําระเงินในการซ้ือและบริการไมมีความสะดวกเพียงพอ 
  9. ไมม่ันใจในความปลอดภัยในเรื่องของการเก็บความลับในกรณีท่ีชําระผานบัตร
เครดิต 
  10. ใชเวลานานกวาจะไดรับสินคาหรือบริการ 
2. ทานเคยไดยินหรือไดรับขอมูล เกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตบาง
หรือไม 
  1. เคย     2. ไมเคย 
3. ทานคิดวาในอนาคตทานจะมีโอกาสส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตหรือไม 
  1. ซ้ือแนนอน    2. ไมซื้อแนนอน 

  3. ยังไมแนใจ 
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สวนที่ 2.2 สําหรับผูที่เคยส่ังซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
1. เหตุผลใดท่ีทําใหทานเลือกซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  1. มีตนทุนในการซ้ือจากชองทางอ่ืนตามตลาดท่ัวไปสูงกวาการส่ังซ้ือจากระบบ
อินเตอรเน็ต (คาใชจายการเดินทาง) 
  2. การเลือกซ้ือสินคาไดงาย สะดวกรวดเร็ว 
  3. สินคาและบริการมีความหลากหลายใหเลือกซ้ือ มีราคาถูก 
  4. เปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาทําไดงายกวาเม่ือเทียบกับชองทางอ่ืน 
  5. เปดบริการใหใชไดตลอดเวลาและทุกสถานท่ี 
2. ทานไดรับความพึงพอใจในคุณภาพของสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตเพียงใด 

 1. มากท่ีสุด     2. มาก 
 3. ปานกลาง     4. นอย   
 5. นอยท่ีสุด 

3. ความถ่ีในการซ้ือสินคาและบรกิารผานระบบอินเตอรเนต็ 
   1. สัปดาหละ 1 ครั้ง    2. เดือนละ 1 ครั้ง 
   3. เดือนละมากกวา 1 ครั้ง   4. ปละ 1 ครั้ง 
   5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 

4. จํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือในแตละครั้ง 
   1. 1 ช้ิน     2. 2 ช้ิน 
   3. 3 ช้ิน     4. 4 ช้ินขึ้นไป 

5. ประเภทของเส้ือผาท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบอินเตอรเน็ต 
   1. ชุดทํางาน     2. ชุดลําลอง 
   3. ชุดกีฬา     4. ชุดราตร ี
   5. ชุดสูท     6. ชุดกันหนาว 
   7. ชุดไทย     8. ชุดแตงกายเลียนแบบหรือชุดคอสเพลย 

6. รูปแบบของเส้ือผาท่ีทานส่ังซ้ือผานระบบอินเตอรเน็ต 
   1. แบบแฟช่ัน    2. แบบเรียบงาย 
   3. แบบแปลกใหม    4. แบบท่ีใสไดหลายโอกาส 
   5. แบบเหมาะสมตามลักษณะของผูสวมใส 
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7. ราคาเฉล่ียของสินคาท่ีเลือกซ้ือผานระบบอินเตอรเน็ตในแตละครั้ง โดยประมาณ 
   1. นอยกวา 500 บาท    2. 501 – 1,000 บาท 
   3. 1,001 – 1,500 บาท     4. 1,501 – 2,000 บาท 

  5. 2,001 – 3,000 บาท     5. มากกวา 3,000 ขึ้นไป 
8. วิธีการท่ีทานใชชําระเงินในการซ้ือสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต 
   1. บัตรเครดติ     2. โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 
   3. พัสดุเก็บเงินปลายทาง    4. จายเงินสดเม่ือไดรับของ 

  5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 
 
สวนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาผานระบบอินเตอรเน็ต 
คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมาย / ในชองท่ีตรงกับระดับความเห็นของทาน 
   5 หมายถึง  มีระดับการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง  มีระดับการตดัสินใจซ้ือมาก 
   3 หมายถึง  มีระดับการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
   2 หมายถึง มีระดับการตดัสินใจซ้ือนอย 
   1 หมายถึง  มีระดับการตดัสินใจซ้ือนอยท่ีสุด 
 

ประเด็น/ดาน ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

1. ดานผลิตภัณฑ      

1.1 รูปแบบของเส้ือผามีความแตกตางจากทองตลาด      

1.2 คุณภาพของเส้ือผา มีคุณภาพด ี      

1.3 มีความทันสมัย ออกแบบสวยงามตรงตามความตองการ      

1.4 มีความหลากหลายท้ังรูปแบบ และไซดท่ีลูกคาตองการ      

1.5 มีตราสินคาและบรรจภุัณฑท่ีสวยงาม      

2. ดานราคา      

2.1 ราคาถูกกวาซ้ือจากชองทางอ่ืน      

2.2 ราคาเหมาะสมกับคณุภาพของสินคา      
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2.3 การแสดงราคาสินคาและบริการไวอยางชัดเจน      

2.4 คาใชจายในการจัดสงมีความเหมาะสม      

2.5 ความสะดวกในการชําระเงิน      

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย      

3.1 ความสะดวกของขั้นตอนการส่ังซ้ือท่ีงาย      

3.2 ความหลากหลายของชองทางในการเลือกซ้ือ      

3.3 เว็บไซตผูใหบริการมีการใชงานท่ีงาย      

3.4 เว็บไซตมีความนาเช่ือถือมีการจดทะเบียนพาณิชย      

3.5 สามารถส่ังสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง      

4. ดานการสงเสริมการตลาด      

4.1 การรับประกันในการจดัสงสินคา      

4.2 การบรกิารติดตามหลังการขาย      

4.3 การลดราคาสินคาและโปรโมช่ันตาง  ๆ      

4.4 การใหสิทธิพิเศษสําหรับการใชบริการในครั้งตอไป      

4.5 การใหของสมนาคุณแกลูกคา      

5. ดานบุคลากร      

5.1 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ      

5.2 พนักงานมีความรูความชํานาญในการแกไขปญหา      

5.3 พนักงานมีความสามารถในการเสนอทางเลือกใหลูกคา      

5.4 พนักงานมีมารยาทในการพูดคยุ      

5.5 การบรกิารของพนกังานในการขาย      

6. ดานกระบวนการใหบริการ      

6.1 เว็บไซตมีภาพพจนท่ีดีไดรับความไววางใจนาเช่ือถือ      

6.2 เว็บไซตมีรูปแบบท่ีสวยงาม ดึงดดูความสนใจลูกคา      

6.3 เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูลของสินคาสมํ่าเสมอ      

6.4 เว็บไซตมีการออกแบบท่ีเพ่ือความสะดวกในการใช      

6.5 มีการเปรียบเทียบราคาใหลูกคาเลือกในการตัดสินใจ      

7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ      
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7.1 เว็บไซตมีการขึ้นทะเบียนท่ีถูกตองตามกฎหมาย      

7.2 การชําระเงินผานบัตรเครดิตท่ีมีความปลอดภัย      

7.3 มีระบบอํานวยความสะดวกใหลูกคาท่ีเคยใชบริการแลว      

7.4 มีบริการสําหรับตอบคําถามลูกคาสําหรับขอมูลเพ่ิมเติม      

7.5 มีการเก็บรกัษาขอมูลของลูกคาไวเปนความลับ      

 

สวนท่ี 4 การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

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

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

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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แนวคําถามใชสัมภาษณ 
“ความเปนไปไดของโครงการลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบ

อินเทอรเน็ต” 
แนวคําถามเพ่ือใชในการสัมภาษณผูประกอบการ 
ความเปนไปไดในการลงทนประกอบธุรกิจเส้ือผาลายกราฟกดีไซน ผานระบบอินเทอรเน็ต 
แนวทางในการสัมภาษณ ผูประกอบการ  
1. ขอมูลเกี่ยวกับการดําเนินงาน  
 1.1 แนวคิดของเจาของกิจการท่ีมาเปดกิจการ (ทําไมถึงคิดเริ่มท่ีจะทําทําธุรกจินี)้ 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.2 ระยะเวลาท่ีเริ่มเปดดําเนนิการ   
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.3 ชวงเวลาในการใหบริการ   
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.4 บริการท่ีทางรานมีและท่ีคิดวาจะมีในอนาคต พรอมท้ังการคดิคาบรกิาร  
  1.4.1 รายได  
 …………………………………………………………………………………………… 
  1.4.2 คาใชจาย (ตนทุน) กี่เปอรเซ็นตของยอดขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
  1.4.3 เฉล่ียอัตราท่ีผูท่ีใชบรกิารเฉล่ีย 
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.5 สินคาอ่ืนท่ีทางรานมีจาํหนาย  
  1.5.1 รายไดเฉล่ียตอเดือน  
 …………………………………………………………………………………………… 
  1.5.2 ตนทุนเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
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1.6 ราคาของสินคาแตละแบบ  
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.7 การสงเสริมการขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.8 แนวโนมตั้งแตเริ่มเปดราน  
 …………………………………………………………………………………………… 
 1.9 จํานวนเครื่องจกัร เครื่องใชสํานักงาน  
 …………………………………………………………………………………………… 
. ขอมูลเกี่ยวกับการลงทุนเบ้ืองตน  
 2.1 แหลงท่ีมาของเงินลงทุน  
 …………………………………………………………………………………………… 
 2.2 คาใชจายหรือคาธรรมเนียมท่ีตองชําระในการจัดตั้งธุรกิจ 
 …………………………………………………………………………………………… 
 2.3 คาออกแบบตกแตงเว็บไซต  
 …………………………………………………………………………………………… 
 2.4 คาเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณการขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
 2.5 คาวัสด ุ(คาเส้ือผาท่ีซ้ือมาเพ่ือจําหนาย)  
 …………………………………………………………………………………………… 
 2.6 คาสงเสริมการขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 

2.7 คาลงทุนอ่ืนๆ 
3. ขอมูลเกี่ยวกับคาใชจายในการดําเนนิงานรานคาบนอินเทอรเน็ต  
 3.1 คาใชจายคงท่ีตอเดือน  
  3.1.1 คาเชาสถานท่ี (ถามี) 
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.1.2 คาจางพนกังาน จํานวนพนกังาน 
 …………………………………………………………………………………………… 

ทําหนาท่ี……………………………จํานวน………………………………….คน 
ทําหนาท่ี……………………………จํานวน………………………………….คน 
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ทําหนาท่ี……………………………จํานวน………………………………….คน 
ทําหนาท่ี……………………………จํานวน………………………………….คน 
ทําหนาท่ี……………………………จํานวน………………………………….คน

  3.1.3 คาเส่ือมราคา  
   3.1.3.1 คาเส่ือมราคาเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ (อายกุารใชงาน ของ
สินทรัพยแตละตัว) 
 …………………………………………………………………………………………… 
   3.1.3.2 คาเส่ือมราคาอุปกรณภายในราน (นอกจากเครื่องคอมพิวเตอร) 
 …………………………………………………………………………………………… 
 3.2 คาใชจายแปรผันตอเดือน  
  3.2.1 คาน้ําประปาและคาไฟฟา เปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย  
 ……………………………………………………………………………………………. 
  3.2.2 คาอินเทอรเน็ตตอเดือน  
 …………………………………………………………………………………………… 
   

3.2.3 คาโทรศัพท 
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.2.4 คาใชจายในการพัฒนา ปรับปรุงเว็บไซตและระบบ 
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.2.5 คอมพิวเตอรและอุปกรณ เทาไรคิดเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.2.6 คาอุปกรณภายในราน เทาไรคิดเปนกี่เปอรเซ็นตของยอดขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.2.7 คาใชจายในการสงเสริมการขาย  
 …………………………………………………………………………………………… 
  3.2.8 คาใชจายอ่ืนๆ 
 …………………………………………………………………………………………… 
4. ขอมูลเกี่ยวกับลูกคา  
 4.1 กลุมลูกคาท่ีใชบริการสวนใหญ 
 …………………………………………………………………………………………… 
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 4.2 ชวงเวลาท่ีลูกคาใชบริการ  
 …………………………………………………………………………………………… 
 4.3 จํานวนสินคาท่ีลูกคาส่ังซ้ือแตละครั้งเฉล่ีย 
 …………………………………………………………………………………………… 
 4.5 การสงเสริมการขายท่ีลูกคาพึงพอใจ 
 …………………………………………………………………………………………… 
5. สภาพปญหาในการดําเนินงาน 
 5.1 ปญหาท่ีพบจากดานการดําเนินงาน 
  5.1.1 ดานการดําเนินงาน 
 …………………………………………………………………………………………… 
  5.1.2 ดานบุคลากร 
 …………………………………………………………………………………………… 
  5.1.3 ดานลูกคา 
 …………………………………………………………………………………………… 
  5.1.4 ดานการเงิน 
 …………………………………………………………………………………………… 
  5.1.5 ดานอ่ืนๆ 
 …………………………………………………………………………………………… 
6. สภาพแวดลอมทางธุรกิจในดานจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคในธุรกิจของทานเปน
อยางไรบาง 
 6.1 จุดแข็ง 
 ……………………………………………………………………………………………. 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 6.2 จุดออน 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
  
 



114 
 

 

6.3 โอกาส 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 6.4 อุปสรรค 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 …………………………………………………………………………………………… 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือเชญิผูเชี่ยวชาญตรวจเคร่ืองมือวิจัย 
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