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บทคัดย่อ

	 งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิออนไลน์ และเพ่ือ
เปรียบเทียบปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ของผู้ประกอบการ จ�ำแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล และประเภทธุรกิจ เป็นการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey Research) ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วย
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Survey) จากตวัอย่างทีเ่ป็นผูป้ระกอบการออนไลน์ เฉพาะธรุกจิความงามและ
สขุภาพ จ�ำนวน 400 ตวัอย่าง และท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูด้วยสถิตพิรรณนา โดยใช้ค่าร้อยละ การแจกแจง
ความถี่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท�ำการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้
เทคนิค t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวน Analysis of Variance (ANOVA) ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย
แห่งความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกิจออนไลน์ทีส่�ำคัญทีส่ดุ คือ ด้านความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค รองลง
มาคือ ด้านความพึงพอใจ ด้านความไว้วางใจ ด้านบรกิารหลังการขาย และด้านช่ือเสียง ตามล�ำดบัผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการออนไลน์ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยแห่ง
ความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิทีแ่ตกต่างกนัในภาพรวมและในรายด้าน 3 ด้าน คือ ด้านความจงรกัภกัดี
ของผู้บริโภค ด้านความไว้วางใจ และด้านความพึงพอใจ และพบว่า ผู้ประกอบการออนไลน์ที่มีประเภท
ธุรกิจแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจที่แตกต่างกันในภาพรวม
และในรายด้าน 2 ด้าน คือ ด้านชื่อเสียง และด้านความพึงพอใจ 

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ ธุรกิจออนไลน์ ธุรกิจความงามและธุรกิจสุขภาพ

Abstract

	 This study aims to investigate the key success factors for online business and to compare 
the key success factors of online business of entrepreneurs classified by individual attributes and 
types of business. A survey research was employed and the data were obtained from an online 
survey of 400 beauty and wellness entrepreneurs. Statistics used to analyze the data were descriptive 
statistics, including percentage, frequency distribution, mean, and standard deviation. The inferential 
statistics were used to test the hypothesis, including t-Test and Analysis of Variance (ANOVA). This 
study indicates that the most important key success factors for online business was Customers 
Loyalty, followed by Satisfaction, Trust, After-sales Service, and Reputation, respectively. The results 
of hypothesis testing found that online entrepreneurs, who have different gender have significance 
difference in the opinion toward the key success factors for online business in overall and 3 
aspects: Customers Loyalty, Trust, and Satisfaction. It is also found that online entrepreneurs in 
different types of business have significance difference in the opinion toward the key success 
factors for online business in overall and 2 aspects: Reputation and Satisfaction. 
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บทน�ำ
	 ประเทศไทยในปัจจบุนัอยู่ในยุคของเทคโนโลยีสารสนเทศ ทีถ่กูเช่ือมโยงกบัโครงข่ายการสือ่สาร
ของ Internet of Things (IoT) หมายถึง การเชื่อมโยงทุกสิ่งทุกอย่างเข้าสู่โลกอินเทอร์เน็ต (ต่อตระกูล 
พิริยะพงษ์, 2558) ท�ำให้มนุษย์สามารถสั่งการ ควบคุมการใช้งานของอุปกรณ์ต่างๆ ที่ใช้ในชีวิตประจ�ำ
วันผ่านทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได้ ซึ่งก�ำลังเป็นที่สนใจของมนุษย์ในสังคมและผู้ประกอบการธุรกิจ
หลากหลายราย ท�ำให้การประกอบธุรกิจต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดล้อมที่มีการแข่งขัน จาก
ที่ในอดีตผู้ประกอบการมีเพียงหน้าร้านเป็นช่องทางการขายสินค้าเพียงทางเดียว จ�ำเป็นต้องปรับตัวเพื่อ
ให้เข้ากับความต้องการของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าและบริการ และความอยู่รอดในสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนไป จึงท�ำให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ขึ้นมา นั่นก็คือ ธุรกิจการค้าผ่านสังคมออนไลน์หรือที่เรียกกันว่า 
ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ซึ่งก�ำลังเป็นที่นิยมอย่างกว้างขวาง เนื่องจากมีผลตอบแทน
ที่คุ้มค่าไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง อีกทั้งยังเป็นการท�ำการค้าที่ไร้พรมแดน ไม่มีขีดจ�ำกัดของเวลาและ
สถานที่ ท�ำให้สามารถเข้าถึงกลุ่มของผู้บริโภคได้โดยตรงและรวดเร็ว โดยใช้อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง 
และด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท�ำให้การเข้าถึงอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคสะดวก รวดเร็ว ง่ายดาย
แค่เพียงปลายนิ้วสัมผัส ผู้ประกอบการได้เล็งเห็นถึงประโยชน์ของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นี้ เห็นได้
จากธุรกิจออนไลน์ที่มีแนวโน้มและทิศทางที่ดีในการขยายตัวในประเทศไทย 
	 จากข้อมลูส�ำรวจพฤตกิรรมผูใ้ช้อนิเทอร์เนต็ในประเทศไทย ปี 2560 โดยส�ำนกังานพัฒนาธรุกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม หรือ ETDA พบว่า ข้อมูล
ผูใ้ช้อนิเทอร์เนต็เปรยีบเทยีบตามกจิกรรมการใช้งาน เป็นเรือ่งน่าแปลกใจทีสั่งเกตว่า กิจกรรมทีค่นนยิมท�ำ
บนอนิเทอร์เนต็ในการส�ำรวจปีนี ้แตกต่างจากปีก่อนๆ ทีก่ารซือ้สนิค้าและบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ข้ึน
มาติด 1 ใน 5 ของกิจกรรมยอดฮิตเป็นครั้งแรก จากอันดับที่ 8 เมื่อปี 2559 ดังภาพที่ 1 โดยมีสัดส่วน
ผู้ให้ข้อมูลว่า ท�ำกิจกรรมดังกล่าวในปี 2560 คิดเป็นร้อยละ 50.8 เนื่องจากการซื้อสินค้าและบริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์นั้น มีความสะดวก สินค้ามีให้เลือกหลากหลาย และสามารถเปรียบเทียบราคาก่อน
ตัดสินใจซื้อได้ อีกทั้งยังมีช่องทางการช�ำระเงินได้หลากหลายช่องทางด้วย

ภาพที่ 1 ร้อยละของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในปี 2560 เปรียบเทียบตามกิจกรรมการใช้งานผ่านอินเทอร์เน็ต
ที่มา: ส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์	
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บทน า 
ประเทศไทยในปัจจุบนัอยู่ในยุคของเทคโนโลยสีารสนเทศ ทีถู่กเชื่อมโยงกบัโครงขา่ยการสือ่สารของ Internet 

of Things (IoT) หมายถงึ การเชื่อมโยงทุกสิง่ทุกอย่างเขา้สูโ่ลกอนิเทอรเ์น็ต (ต่อตระกลู พริยิะพงษ์, 2558) ท าใหม้นุษย์
สามารถสัง่การ ควบคุมการใชง้านของอุปกรณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นชวีติประจ าวนัผ่านทางเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ตได ้ซึง่ก าลงั
เป็นทีส่นใจของมนุษยใ์นสงัคมและผูป้ระกอบการธุรกจิหลากหลายราย ท าใหก้ารประกอบธุรกจิตอ้งมกีารเปลีย่นแปลง
ตามสภาพแวดล้อมทีม่กีารแข่งขนั จากที่ในอดตีผู้ประกอบการมเีพยีงหน้าร้านเป็นช่องทางการขายสนิค้าเพยีงทาง
เดียว จ าเป็นต้องปรบัตัวเพื่อให้เข้ากบัความต้องการของผู้บริโภคในการซื้อสนิค้าและบริการ และความอยู่รอดใน
สภาพแวดลอ้มทีเ่ปลีย่นไป จงึท าใหเ้กดิธุรกจิรปูแบบใหม่ขึน้มา นัน่กค็อื ธุรกจิการคา้ผ่านสงัคมออนไลน์หรอืทีเ่รยีกกนั
ว่า ธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-commerce) ซึง่ก าลงัเป็นทีน่ิยมอย่างกวา้งขวาง เนื่องจากมผีลตอบแทนทีคุ่ม้ค่าไม่
ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง อกีทัง้ยงัเป็นการท าการค้าที่ไร้พรมแดน ไม่มขีดีจ ากดัของเวลาและสถานที่ ท าให้สามารถ
เขา้ถงึกลุ่มของผูบ้รโิภคไดโ้ดยตรงและรวดเรว็ โดยใชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นสื่อกลาง และดว้ยความกา้วหน้าของเทคโนโลยี
ท าใหก้ารเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคสะดวก รวดเรว็ ง่ายดายแค่เพยีงปลายนิ้วสมัผสั ผูป้ระกอบการไดเ้ลง็เหน็ถงึ
ประโยชน์ของธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสน์ี้ เหน็ได้จากธุรกจิออนไลน์ทีม่แีนวโน้มและทศิทางที่ดใีนการขยายตวัใน
ประเทศไทย  

จากข้อมูลส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2560 โดยส านักงานพฒันาธุรกรรมทาง
อเิลก็ทรอนิกส ์(องค์การมหาชน) กระทรวงดิจทิลัเพื่อเศรษฐกจิและสงัคม หรอื ETDA พบว่า ขอ้มูลผู้ใชอ้นิเทอรเ์น็ต
เปรยีบเทยีบตามกจิกรรมการใชง้าน เป็นเรื่องน่าแปลกใจทีส่งัเกตว่า กจิกรรมทีค่นนิยมท าบนอนิเทอรเ์น็ตในการส ารวจ
ปีน้ี แตกต่างจากปีก่อนๆ ทีก่ารซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ขึน้มาตดิ 1 ใน 5 ของกจิกรรมยอดฮติเป็นครัง้
แรก จากอนัดบัที ่8 เมื่อปี 2559 ดงัภาพที ่1 โดยมสีดัส่วนผูใ้หข้อ้มลูว่า ท ากจิกรรมดงักล่าวในปี 2560 คดิเป็นรอ้ยละ 
50.8 เน่ืองจากการซื้อสนิค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์นัน้ มีความสะดวก สนิค้ามีให้เลือกหลากหลาย และ
สามารถเปรยีบเทยีบราคาก่อนตดัสนิใจซือ้ได ้อกีทัง้ยงัมชี่องทางการช าระเงนิไดห้ลากหลายช่องทางดว้ย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 รอ้ยละของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในปี 2560 เปรยีบเทยีบตามกจิกรรมการใชง้านผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
ทีม่า: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์  

 
อย่างไรกด็ ีการคาดการณ์อตัราการเตบิโตของมลูค่าตลาด E-commerce ปี 2559 เมื่อเทยีบกบัปี 2558 พบว่า

มูลค่า E-commerce ของประเทศไทยมแีนวโน้มการเติบโตเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยเติบโตเพิม่ขึน้ร้อยละ 9.86 ดงั
ภาพที ่2 (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส,์ 2559) จงึท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้สูธุ่รกจิออนไลน์ไดง้่าย 
ส่งผลให้จ านวนร้านค้าออนไลน์เพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ และถือว่าเป็นธุรกจิที่มกีารแข่งขนัที่สูงขึน้เรื่อยๆ เช่นเดยีวกนั 
ดงันัน้ ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์จงึจ าเป็นต้องมีการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จในก ารประกอบธุรกจิ 
เพื่อทีจ่ะรกัษาและขยายฐานลกูคา้ และสรา้งความสามารถในการแขง่ขนักบัธุรกจิออนไลน์ทีม่จี านวนมากในปัจจุบนัได้ 
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	 อย่างไรก็ดี การคาดการณ์อัตราการเติบโตของมูลค่าตลาด E-commerce ปี 2559 เมื่อเทียบ
กับปี 2558 พบว่ามูลค่า E-commerce ของประเทศไทยมีแนวโน้มการเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดย
เติบโตเพิ่มขึ้นร้อยละ 9.86 ดังภาพที่ 2 (ส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2559) จึงท�ำให้ผู้
ประกอบการสามารถเข้าสูธ่รุกจิออนไลน์ได้ง่าย ส่งผลให้จ�ำนวนร้านค้าออนไลน์เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเรว็ และ
ถือว่าเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันที่สูงขึ้นเรื่อยๆ เช่นเดียวกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์จึงจ�ำเป็น
ต้องมีการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจ เพ่ือที่จะรักษาและขยายฐานลูกค้า 
และสร้างความสามารถในการแข่งขันกับธุรกิจออนไลน์ที่มีจ�ำนวนมากในปัจจุบันได้

ภาพที่ 2 มูลค่า E-commerce ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2557-2559 และคาดการณ์ปี พ.ศ. 2560
ที่มา: ส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ 

	 จากเหตุผลที่กล่าวข้างต้น ท�ำให้ผู ้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยแห่งความส�ำเร็จใน
การประกอบธรุกิจออนไลน์ เนือ่งจากเลง็เหน็ว่าธรุกจิออนไลน์ในปัจจบุนัมกีารเตบิโตอย่างต่อเนือ่งจงึน่าจะ
เป็นโอกาสที่ดีส�ำหรับผู้ประกอบการที่จะพัฒนาและต่อยอดธุรกิจของตนเองให้แข็งแกร่ง เพ่ือสามารถ
เข้ามาแข่งขันในตลาดที่ก�ำลังเติบโตนี้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยผู้ประกอบการจะต้องศึกษาปัจจัยแห่ง
ความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจขายสินค้าและบริการผ่านทางสังคมออนไลน์ให้มากขึ้น

วัตถุประสงค์ในการศึกษา
	 1.	เพื่อศึกษาปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์
	 2.	เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ของผู้ประกอบการ 
จ�ำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล
	 3.	เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ของผู้ประกอบการ 
จ�ำแนกตามประเภทธุรกิจ

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
	 พาณชิย์อิเล็กทรอนกิส์ (E-Commerce) ถอืเป็นการซือ้และขายสินค้าหรอืบรกิารทีก่่อให้เกดิรปูแบบ
ของการท�ำธรุกจิและธรุกรรม โดยอาศัยช่องทางอิเลก็ทรอนกิส์แทนการซือ้ขายปกตทิีต้่องมหีน้าร้าน ทัง้นี้
ช่องทางอิเลก็ทรอนกิส์ทีก่ล่าวถงึได้หมายรวมถงึเวบ็ไซต์หรอือินเทอร์เนต็ โทรทศัน์ วทิยุ โทรศัพท์ อุปกรณ์
พกพาแบบไร้สาย และอื่นๆ (ภานุวุธ พงษ์วิทยภานุ, 2550 อ้างถึงใน วิทวัส เค้าคุณากร, 2553, น.21)
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ภาพท่ี 2 มลูค่า E-commerce ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2557-2559 และคาดการณ์ปี พ.ศ. 2560 
ทีม่า: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

 
จากเหตุผลที่กล่าวขา้งต้น ท าให้ผู้วจิยัมคีวามสนใจที่จะศกึษาปัจจยัแห่งความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจ

ออนไลน์ เนื่องจากเล็งเห็นว่าธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนัมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง จึงน่าจะเป็นโอกาสที่ดีส าหรบั
ผูป้ระกอบการทีจ่ะพฒันาและต่อยอดธุรกจิของตนเองใหแ้ขง็แกร่ง เพื่อสามารถเขา้มาแขง่ขนัในตลาดทีก่ าลงัเตบิโตนี้ได้
อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยผูป้ระกอบการจะต้องศกึษาปัจจยัแห่งความส าเรจ็ในการประกอบธุรกจิขายสนิคา้และบรกิาร
ผ่านทางสงัคมออนไลน์ใหม้ากขึน้ 
 
วตัถปุระสงคใ์นการศึกษา 

1.  เพื่อศกึษาปัจจยัแห่งความส าเรจ็ในการประกอบธุรกจิออนไลน์ 
2.  เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัแห่งความส าเรจ็ในการประกอบธุรกจิออนไลน์ของผูป้ระกอบการ จ าแนกตามปัจจยั

สว่นบุคคล 
3.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ของผู้ประกอบการ จ าแนกตาม

ประเภทธุรกจิ 
 
แนวคิดและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) ถอืเป็นการซือ้และขายสนิคา้หรอืบรกิารทีก่่อใหเ้กดิรูปแบบของการ
ท าธุรกจิและธุรกรรม โดยอาศยัช่องทางอเิลก็ทรอนิกสแ์ทนการซือ้ขายปกตทิีต่อ้งมหีน้ารา้น ทัง้นี้ช่องทางอเิลก็ทรอนิกส์
ทีก่ล่าวถงึไดห้มายรวมถงึเวบ็ไซตห์รอือนิเทอรเ์น็ต โทรทศัน์ วทิยุ โทรศพัท ์อุปกรณ์พกพาแบบไรส้าย และอื่นๆ (ภา
นุวุธ พงษ์วทิยภานุ, 2550 อา้งถงึใน วทิวสั เคา้คุณากร, 2553, น.21) 
 ข้อมูลทัว่ไปของธรุกิจความงามและสุขภาพ 
 เรื่องของความสวยความงามเป็นกจิวตัรทีห่ลายต่อหลายคนไม่สามารถจะเลี่ยงได้ เชื่อว่าใครๆ กอ็ยากสวย
และดดูเีสมอตลอดเวลา จงึท าใหต้อนนี้เทรนดค์วามงามและการดแูลสขุภาพของคนไทยมาแรงอยา่งต่อเนื่อง โดยเฉพาะ
ในกลุ่มคนรุ่นใหม่ (Millennials) และกลุ่มผูส้งูอายุ (Older) ซึง่ถอืเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่คาดว่าจะมบีทบาทมากใน
การขบัเคลื่อนตลาดสนิค้าเพื่อสุขภาพและความงามในระยะขา้งหน้า น ามาซึ่งโอกาสของผู้ประกอบการ SMEs ที่จะ
ผลิตหรือจดัหาสนิค้ากลุ่มดงักล่าวมาสนองต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ อย่างไรก็ดี ด้วยพฤติกรรมของ
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	 ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจความงามและสุขภาพ
	 เรื่องของความสวยความงามเป็นกิจวัตรที่หลายต่อหลายคนไม่สามารถจะเลี่ยงได้ เชื่อว่าใครๆ 
ก็อยากสวยและดูดีเสมอตลอดเวลา จึงท�ำให้ตอนนี้เทรนด์ความงามและการดูแลสุขภาพของคนไทยมา
แรงอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ (Millennials) และกลุ่มผู้สูงอายุ (Older) ซึ่งถือเป็นกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายที่คาดว่าจะมีบทบาทมากในการขับเคล่ือนตลาดสินค้าเพ่ือสุขภาพและความงามในระยะ
ข้างหน้า น�ำมาซึ่งโอกาสของผู้ประกอบการ SMEs ที่จะผลิตหรือจัดหาสินค้ากลุ่มดังกล่าวมาสนองต่อ
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ อย่างไรก็ดี ด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภคที่แตกต่างกันไปในแต่ละ
กลุม่เป้าหมาย การแข่งขันของตลาดทีม่แีนวโน้มรนุแรงข้ึน จงึจ�ำเป็นอย่างย่ิงทีผู่ป้ระกอบการทีจ่ะต้องเร่ง
ปรับตัวและพัฒนาสินค้า หรือน�ำเสนอสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าให้ดีและรวดเร็วที่สุด และ
จะต้องมีความยืดหยุ่นพร้อมที่จะรับมือกับสถานการณ์ต่างๆ ที่เปล่ียนแปลงไปอยู่เสมอ เพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองต่อพฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่หยุดนิ่งเช่นกัน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560)
	 ความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์
	 จากความส�ำเรจ็เป็นส่ิงส�ำคัญทีผู่ป้ระกอบการต่างไขว่คว้า เพราะหากประสบความส�ำเรจ็จะได้รบั
การยอมรบัเป็นวงกว้าง อกีทัง้จะน�ำพามาซึง่เกยีรตยิศทีไ่ด้รบัการกล่าวถงึไปอกีเนิน่นาน ธรุกจิจะมัง่คงได้ต้อง
มาจากรากฐานทีม่ัน่คงทีผู่ป้ระกอบการเป็นผูส้ร้างข้ึน ชุลพีร มาสเนตร (2555, น.40) กล่าวถงึความส�ำเรจ็ของ
กจิการไว้ว่า เป็นการบรรลุเป้าหมายอนัเกดิจากการประกอบธรุกจิ โดยอยู่ในลกัษณะของผลก�ำไร กจิการ
มีการผลิตสินค้า มีการพัฒนาสินค้า สามารถท�ำการตลาด จ�ำหน่ายสินค้าได้ ลูกค้ามีความพึงพอใจใน
สินค้า และกิจการได้รับการยอมรับ ในขณะที่ เจนวิทย์ คูหากาญจน์ (2546, น.26-29 อ้างถึงใน ชุลีพร 
มาสเนตร, 2555) ได้กล่าวถึง หลักแนวคิดของผู้ประกอบการที่ประกอบความส�ำเร็จไว้ 3 ประการ ซึ่งมี
ความส�ำคัญต่อความส�ำเร็จและความล้มเหลวในอนาคต คือ 
	 1. ก�ำหนดเป้าหมายทีชั่ดเจนของตวัเอง ภายใต้ความสอดคล้องกบัความสามารถและทรพัยากร
ที่มีอยู่แล้วเดินตามเป้าหมายที่วางไว้
	 2. ค้นหากลยุทธ์ที่จะไปให้ถึงเป้าหมาย
	 3. สามารถใช้กลยุทธ์ที่ก�ำหนดขึ้นได้อย่างแท้จริง
	 นอกจากนี้ ภานุวัฒน์ รัตนดิษฐ์ (2555, น.7-8) ยังได้กล่าวไว้ว่า ความส�ำเร็จของธุรกิจออนไลน์ 
ประกอบด้วยปัจจัยหลายปัจจัย ขึ้นอยู่กับสมมติฐานที่ก�ำหนดขอบเขตของความส�ำเร็จไว้ บางสมมติฐาน
มีเพียงรายรับมากกว่ารายจ่าย สามารถด�ำเนินธุรกิจต่อไปได้ บางสมมติฐานต้องใช้รายได้เข้ามาอ้างอิง 
ว่ามียอดรายได้เพิ่มขึ้นกี่เท่าตัว โดยบางสมมติฐานก็ไม่ได้ดูในรายจ่ายที่เพิ่มขึ้นในสัดส่วนที่สูงกว่า หรือ
บางสมมติฐานวัดจาก ROI หรือ ROA ซึ่งเป็นหลักการคิดตามหลักการบริหารการเงิน 
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วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 1. กรอบแนวคิดการวิจัย ปรากฎดังภาพที่ 3 

	  
	  

ภาพที่ 3 กรอบแนวคิดการวิจัย

	 2. ประชากรและตัวอย่าง
	 ประชากรที่ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ คือ ผู้ประกอบการออนไลน์ เฉพาะธุรกิจเครื่องส�ำอาง 
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ และธุรกิจอาหารเสริมลดน�้ำหนัก 
ซึ่งไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงเลือกใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ที่ระดับ
ความคลาดเคลื่อน 0.05 ได้ขนาดตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota 
Sampling) โดยเกบ็ข้อมลูจากผูป้ระกอบการออนไลน์ตามธรุกิจข้างต้นเท่านัน้ แบ่งเป็นธรุกิจละ 80 ตวัอย่าง
	 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 การวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Survey) เป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยพัฒนาแบบสอบถามจากการทบกวนวรรณกรรม ศึกษาค้นคว้า จากเอกสาร 
ต�ำรา และงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้องกบัปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกิจออนไลน์ และท�ำการทดสอบ
ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) โดยการหาดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค�ำถามและ
วัตถุประสงค์ (Item-Objective Congruence Index: IOC) และทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability Test) 
โดยค่า Cronbach’s Alpha ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.72-0.86 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ยอมรับได้ 
	 4. วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
	 การวิจัยเชิงปริมาณ จะใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย คอมพิวเตอร์โปรแกรมส�ำเร็จรูป 
SPSS (Statistical Package for the Social Science) โดยแบ่งเป็นสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย 
การแจกแจงความถี ่ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถิตเิชิงอนมุาน โดยใช้เทคนคิ t-test 
และการวิเคราะห์ความแปรปรวน Analysis of Variance (ANOVA)

5 
 

 

        
  

ผู้บริโภคที่แตกต่างกนัไปในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย การแข่งขนัของตลาดที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่
ผูป้ระกอบการทีจ่ะตอ้งเร่งปรบัตวัและพฒันาสนิคา้ หรอืน าเสนอสนิคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ใหด้แีละรวดเรว็
ที่สุด และจะต้องมีความยืดหยุ่นพร้อมที่จะรบัมือกบัสถานการณ์ต่างๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปอยู่เสมอ เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองต่อพฤตกิรรมของลกูคา้ทีไ่ม่หยุดนิ่งเช่นกนั (ศนูยว์จิยักสกิรไทย, 2560) 
 ความส าเรจ็ในการประกอบธรุกิจออนไลน์ 
 จากความส าเรจ็เป็นสิง่ส าคญัทีผู่ป้ระกอบการต่างไขว่ควา้ เพราะหากประสบความส าเรจ็จะไดร้บัการยอมรบั
เป็นวงกวา้ง อกีทัง้จะน าพามาซึง่เกยีรตยิศทีไ่ด้รบัการกล่าวถงึไปอกีเน่ินนาน ธุรกจิจะมัง่คงไดต้้องมาจากรากฐานที่
มัน่คงทีผู่ป้ระกอบการเป็นผูส้รา้งขึน้ ชุลพีร มาสเนตร (2555, น.40) กล่าวถงึความส าเรจ็ของกจิการไวว้่า เป็นการบรรลุ
เป้าหมายอนัเกดิจากการประกอบธุรกจิ โดยอยู่ในลกัษณะของผลก าไร กจิการมกีารผลติสนิค้า มกีารพฒันาสนิค้า 
สามารถท าการตลาด จ าหน่ายสนิคา้ได ้ลกูคา้มคีวามพงึพอใจในสนิคา้ และกจิการไดร้บัการยอมรบั ในขณะที ่เจนวทิย ์
คหูากาญจน์ (2546, น.26-29 อา้งถงึใน ชุลพีร มาสเนตร, 2555) ไดก้ล่าวถงึ หลกัแนวคดิของผูป้ระกอบการทีป่ระกอบ
ความส าเรจ็ไว ้3 ประการ ซึง่มคีวามส าคญัต่อความส าเรจ็และความลม้เหลวในอนาคต คอื  
 1.  ก าหนดเป้าหมายทีช่ดัเจนของตวัเอง ภายใต้ความสอดคล้องกบัความสามารถและทรพัยากรทีม่อียู่แล้ว
เดนิตามเป้าหมายทีว่างไว ้
 2.  คน้หากลยุทธท์ีจ่ะไปใหถ้งึเป้าหมาย 
 3.  สามารถใชก้ลยุทธท์ีก่ าหนดขึน้ไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
 นอกจากนี้ ภานุวฒัน์ รตันดษิฐ ์(2555, น.7-8) ยงัไดก้ล่าวไวว้่า ความส าเรจ็ของธุรกจิออนไลน์ ประกอบดว้ย
ปัจจยัหลายปัจจยั ขึ้นอยู่กบัสมมติฐานที่ก าหนดขอบเขตของความส าเรจ็ไว้ บางสมมติฐานมเีพยีงรายรบัมากกว่า
รายจ่าย สามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได ้บางสมมตฐิานต้องใชร้ายไดเ้ขา้มาอา้งองิ ว่ามยีอดรายไดเ้พิม่ขึน้กีเ่ท่ าตวั โดย
บางสมมติฐานก็ไม่ได้ดูในรายจ่ายที่เพิ่มขึ้นในสดัส่วนที่สูงกว่า หรือบางสมมติฐานวดัจาก ROI หรือ ROA ซึ่งเป็น
หลกัการคดิตามหลกัการบรหิารการเงนิ  
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

1.  กรอบแนวคิดการวิจยั ปรากฎดงัภาพที ่3                      
ตวัแปรอิสระ 

ปัจจยัสว่นบุคคล  
-  เพศ                  -  สถานภาพสมรส 
-  อายุ                  -  รายไดโ้ดยเฉลีย่ต่อเดอืนจากท าธุรกจิ 
-  ระดบัการศกึษา      ออนไลน์ 
-  อาชพีประจ า       -  ประสบการณ์ในการท าธุรกจิออนไลน์    

        
        

ภาพท่ี 3 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 

 

ตวัแปรตาม 
ปัจจัยแห่งความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจ (ตามแนวคิดของ ภานุวฒัน์ รตัน-
ดษิฐ,์ 2555) 
-  ดา้นความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค 
-  ดา้นชื่อเสยีง 
-  ดา้นความไวว้างใจ 
-  ดา้นความพงึพอใจ 
-  ดา้นบรกิารหลงัการขาย 

 ตวัแปรอิสระ 
 ประเภทธุรกจิ 
-  เครื่องส าอาง              -  อาหารเสรมิเพื่อสขุภาพ 
-  ผลติภณัฑด์แูลเสน้ผม   -  อาหารเสรมิลดน ้าหนกั 
-  ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า 
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ผลการวิจัยและการอภิปรายผล
	 การศึกษาวิจัยเรื่องความคิดเห็นของผู ้ประกอบการออนไลน์ต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จใน
การประกอบธุรกิจ: กรณีศึกษาของธุรกิจความงามและสุขภาพ ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัยและการอภิปราย
ผลดังนี้
	 1. ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ ปรากฏดังตารางที่ 4

ตารางที่ 4 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์

ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ X S.D. ระดับความส�ำคัญ

ด้านความจงรักภักดีของผู้บริโภค 4.84 0.46 มากที่สุด

ด้านชื่อเสียง 4.43 0.50 มากที่สุด

ด้านความไว้วางใจ 4.47 0.49 มากที่สุด

ด้านความพึงพอใจ 4.49 0.47 มากที่สุด

ด้านบริการหลังการขาย 4.45 0.52 มากที่สุด

รวม 4.54 0.49 มากที่สุด

	 จากผลการวิจัย พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จใน
การประกอบธุรกิจ โดยเรียงล�ำดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย ดังนี้
	 1)	ด้านความจงรักภักดีของผู้บริโภค จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการออนไลน์เห็นว่าการที่
จะประสบความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์ได้ ก็ต่อเมื่อมีลูกค้าประจ�ำที่กลับมาซื้อซ�้ำเสมอ และ
การที่ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในคุณภาพสินค้าหรือบริการ อาจเนื่องมาจากความพึงพอใจที่สม�่ำเสมอ 
จนกระทั่งอาจมีการซื้อตราสินค้าเดิมในผลิตภัณฑ์ของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง ซึ่งถือเป็นความสามารถของ
บริษัทในการดึงดูดและรักษาลูกค้าเดิมไว้ โดยวัดได้จากความถี่และจ�ำนวนสินค้าที่ซื้อซ�้ำอย่างต่อเนื่อง
ตลอดเวลา (Otim & Grover, 2006, p.6 อ้างถึงใน ภานุวัฒน์ รัตนดิษฐ์, 2557) ดังนั้น ผู้ประกอบการ
ออนไลน์จงึให้ความส�ำคัญกับปัจจยัด้านนีม้ากทีส่ดุ ทัง้นีเ้พ่ือดงึดดูใจให้ผูบ้รโิภคมคีวามจงรกัภกัดต่ีอธรุกจิ
ไปนานๆ
	 2)	ด้านความพึงพอใจ จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการออนไลน์เหน็ว่ารปูภาพและคุณสมบตัิ
ของสินค้าที่มีความถูกต้องตามความเป็นจริง และเว็บไซต์ที่สามารถแสดงผลได้ทั้งบนเครื่องคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลและโทรศัพท์พกพาได้อย่างถูกต้องและสมบูรณ์ จะท�ำให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในการซื้อ
สนิค้าและ/หรอืใช้บรกิารมากทีส่ดุ ซึง่ไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของวรีภทัร ธปูพนม (2558) ทีไ่ด้ศึกษาเรือ่ง 
ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพึงพอใจของผูบ้รโิภคในการซือ้สินค้าผ่านเวบ็ไซต์อเีบย์ และพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อความ
พึงพอใจของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิค้าผ่านเวบ็ไซต์อีเบย์มากทีสุ่ด ได้แก่ ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดและ
การออกแบบเว็บไซต์ที่ดึงดูดความสนใจ อาจเนื่องมาจากความพึงพอใจของแต่ละบุคคลนั้นไม่มีวันสิ้นสุด 
มกีารเปลีย่นแปลงได้แสมอ ตามสภาพแวดล้อมและเทคโนโลยี ดงันัน้ความพึงพอใจจงึเป็นความรูส้กึระดบั
บุคคล ซึ่งเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ผลหรือประสิทธิภาพของสินค้าและบริการ กับ
ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสินค้าและบรกิารนัน้ ซึง่สามารถแบ่งได้ 4 รปูแบบดังนี ้1) ความพึงพอใจอัน
เนื่องมาจากความคาดหวัง 2) ความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 3) ความพึงพอใจอันเนื่องมา
จากความยุตธิรรม และ 4) ความพึงพอใจอนัเนือ่งมาจากความหวงัจากประสบการณ์พ้ืนฐาน (ณฐัพล ปะม,ี 
2558) อกีทัง้ความรูส้กึทางบวกของผูบ้รโิภคต่อสินค้าและบรกิารนัน้ถอืเป็นเรือ่งส�ำคัญอกีประการหนึง่ทีจ่ะ
ท�ำให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ 

¯
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	 3)	ด้านความไว้วางใจ จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการออนไลน์เหน็ว่าเวบ็ไซต์ทีม่กีารรกัษา
ความปลอดภัยในข้อมูลส่วนตัวให้กับลูกค้า และเว็บไซต์ที่มีชื่อเสียงด้านที่ดีสามารถสร้างความเชื่อมั่นใน
การสั่งซื้อสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้า ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของพิศุทธิ์ อุปถัมภ์ (2557) ที่ได้ศึกษา
เรื่อง ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ และพบว่า ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านประโยชน์ทางเศรษฐกิจ
และด้านการบอกต่อส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิค้าผ่านสือ่สงัคมออนไลน์อย่างมนียัส�ำคัญ โดยลักษณะธรุกจิ
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์มากที่สุด ส่วน
ลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านขนาด ชื่อเสียงการสื่อสารความปลอดภัยในการท�ำธุรกรรม และ
คุณภาพข้อมูล ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ อาจเนื่องมาจากความไว้วางใจเป็น
ความเช่ือมั่นในสินค้าหรือบริการที่ผู้ขายสินค้าสร้างข้ึนในระยะยาว โดยค�ำนึงถึงผลประโยชน์ที่ผู้บริโภค
จะได้รับ ซึ่งเป็นสิ่งจ�ำเป็นในการรักษาความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริโภค และผู้ขายสินค้าหรือบริการใน
ระยะยาว เนือ่งจากผูบ้รโิภคในกลุม่ธรุกิจออนไลน์ส่วนใหญ่จะตดัสินใจซือ้สินค้าหรอืบรกิารก่อนได้รบัสินค้า
หรือบริการจริง และเมื่อผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ หรือสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับนั้น เกินความคาดหวังที่ได้
ตั้งไว้ ก็จะยิ่งเพิ่มความแข็งแกร่งในส่วนของความน่าเชื่อถือในผู้ขายสินค้าหรือบริการ (Crosby, Evans & 
Cowles, 1990 อ้างถึงใน ปพน เลิศชาคร, 2559, น.19) ดังนั้น การสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อผู้บริโภค
ถือเป็นหัวใจส�ำคัญของความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจออนไลน์อีกอย่างหนึ่ง เพราะความไว้วางใจจาก
ผูบ้รโิภคจะสามารถด�ำรงอยู่ได้ในระยะยาว และอาจน�ำไปสูค่วามภกัดต่ีอผูป้ระกอบการและธรุกิจอกีด้วย
	 4)	ด้านบริการหลังการขาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการออนไลน์เห็นว่าการมีประกัน
สินค้าให้กับลูกค้า และเว็บไซต์ของธุรกิจที่มีการอัพเดตข้อมูลข่าวสารอย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้ลูกค้าทราบ
ความเคลื่อนไหวของบริษัท กิจกรรมของบริษัท และรู้จักสินค้าใหม่ๆ ของบริษัทอย่างสม�่ำเสมอจะช่วยให้
ประสบความส�ำเร็จในการประกอบธุรกจิออนไลน ์ซึ่งสอดคล้องกบักรุงไทย แอกซา่ อคาเดมี่ (2558) ที่ให้
ความส�ำคัญกับบริการหลังการขายเช่นกัน กล่าวคือ การขายเป็นเพียงด่านแรกที่ลูกค้าใช้ในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการเท่านั้น แต่การบริการหลังการขายจะเป็นด่านส�ำคัญที่เน้นย�้ำความมั่นใจให้กับลูกค้า
ว่าคุ้มค่าแก่การลงทุนในการซื้อสินค้าครั้งนั้น ดังนั้น ในการเป็นผู้ประกอบการไม่ใช่เพียงแต่ขายเพื่อให้ได้
มาซึง่เงินจากผูบ้รโิภคเท่านัน้ การให้บรกิารทีด่ตีัง้แต่ผูบ้รโิภคสอบถามข้อสงสยัในสินค้าก่อนส่ังซือ้ไปจนถึง
การตดิตามเอาใจใส่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิค้าหรอืใช้บรกิารไปแล้ว โดยให้ความช่วยเหลืออย่างเตม็ใจและจรงิใจ 
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจกับการบริการ
	 5)	ด้านช่ือเสยีง จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการออนไลน์เหน็ว่าเวบ็ไซต์ของธรุกจิเป็นทีรู่จ้กั
กนัอย่างแพร่หลายในสังคมออนไลน์ และเวบ็ไซต์ของธรุกิจเป็นรูจ้กัในสงัคมทัว่ไป มผีลต่อความส�ำเรจ็ใน
การประกอบธรุกจิ อาจเนือ่งมาจากการรบัรูต่้อช่ือเสยีงของเวบ็ไซต์เป็นสิง่ส�ำคัญมากส�ำหรบัผูบ้รโิภคทีจ่ะ
ท�ำการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะผู้บริโภคที่ไม่เคยมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้ากับ
เวบ็ไซต์หรอืร้านค้าออนไลน์มาก่อนมกัจะต้องการข้อมลูทีท่�ำให้ตนสามารถเช่ือถอืเวบ็ไซต์นัน้ๆ ได้ (Barber, 
1983 อ้างถึงใน ธัญนันท์ วรเศรษฐพงษ์, 2558, น.20) ดังนั้น ธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบันไม่มีใครปฏิเสธได้
เลยว่า การมีชื่อเสียงที่ดีย่อมมาซึ่งความได้เปรียบ เพราะธุรกิจที่มีชื่อเสียงนั้นจะท�ำให้ผู้บริโภคมอบความ
ไว้วางใจในการสั่งซื้อสินค้าหรือบริการ และจะน�ำมาซึ่งความสามารถในการท�ำก�ำไรระยะยาวและสร้าง
ความยั่งยืนให้แก่ธุรกิจนั้นอีกด้วย
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	 2. ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการออนไลน์ ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจที่แตกต่างกันโดยใช้ค่าสถิติ t-test น�ำเสนอในตารางที่ 5

ตารางที่ 5	ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจของ
	 ผู้ประกอบการออนไลน์จ�ำแนกตาม เพศ

ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการ
ประกอบธุรกิจออนไลน์

เพศชาย
(n = 73)

เพศหญิง
(n = 327) t-test Sig.

ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐานX S.D. X S.D.

ด้านความจงรักภักดีของผู้บริโภค 4.35 .56 4.52 .43 -2.414 .018 แตกต่าง

ด้านชื่อเสียง 4.41 .48 4.44 .51 -0.507 .612 ไม่แตกต่าง

ด้านความไว้วางใจ 4.33 .56 4.51 .47 -2.870 .004 แตกต่าง

ด้านความพึงพอใจ 4.38 .57 4.51 .44 -2.056 .040 แตกต่าง

ด้านบริการหลังการขาย 4.36 .54 4.47 .51 -1.646 .101 ไม่แตกต่าง

ภาพรวม 4.36 .46 4.49 .36 -2.143 .035 แตกต่าง

	 จากผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 พบว่า ผูป้ระกอบการณ์ออนไลน์ทีเ่ป็นเพศหญิง ให้ความส�ำคัญ
กับปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ ด้านความจงรักภักดีของผู้บริโภค ด้านความไว้วางใจ และด้านความพึงพอใจ 
รวมทัง้ปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ในภาพรวม มากกว่าผูป้ระกอบการเพศชาย อาจเน่ืองมาจากสินค้าทีเ่พศหญิง
ซือ้ส่วนใหญ่จะเป็นสนิค้าในกลุม่ธรุกจิความงาม และอาหารเสรมิลดน�ำ้หนกั เพราะฉะนัน้จงึมคีวามจ�ำเป็น
ที่ตอ้งอาศยัความไวว้างใจและความพงึพอใจในตัวสนิค้าหรือบริการนั้นเปน็อย่างมาก หากผูป้ระกอบการ
ออนไลน์สามารถสร้างความไว้วางใจในการสั่งซื้อสินค้า และการท�ำธุรกิจออนไลน์ที่รวดเร็วและปลอดภัย
ให้กบัผูบ้รโิภค รวมถงึสร้างความพึงพอใจให้ผูบ้รโิภคเกินความคาดหวงัทีต่ัง้ไว้ จะน�ำไปสูก่ารกลบัมาซือ้ซ�ำ้ 
ปากต่อปากในทางทีด่ ีรวมถงึความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคในทีส่ดุ สอดคล้องกับศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2538 
อ้างถึงใน ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี, 2559, น.10) ที่ได้กล่าวไว้ว่า เพศ (Sex) เป็นตัวแปรที่ส�ำคัญเช่นกัน 
เนือ่งจากการเปล่ียนแปลงพฤตกิรรมของตวัแปรด้านเพศ จากการทีผู่ห้ญิงต้องออกท�ำงานนอกบ้านมากข้ึน 
ด้วยสาเหตนุีจ้งึท�ำให้ผูห้ญิงรกัสวยรกังาม ดแูลหุ่นดแูลสุขภาพกว่าเมือ่ก่อน เพ่ือสร้างความมัน่ใจในการออก
ไปท�ำงาน พบปะเจ้านาย เพ่ือนร่วมงาน หรอืลูกค้า ในการแต่งหน้าแต่งตวัให้ดดูตีลอดเวลา จงึอาจส่งผลให้
สตรเีป็นกลุม่เป้าหมายทีค่วรพิจารณา เนือ่งจากสตรจีะเป็นผูต้ดัสนิใจในการซือ้และมอี�ำนาจการซือ้มากกว่า
	 3. ผลการวเิคราะห์สมมตฐิานที ่2 ผูป้ระกอบการออนไลน์ทีม่ปีระเภทธรุกิจแตกต่างกนัมคีวามคิดเหน็
ต่อปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิทีแ่ตกต่างกัน โดยใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวน Analysis 
of Variance (ANOVA) น�ำเสนอในตารางที่ 6 

¯ ¯
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ตารางที่ 6	ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจของ
	 ผู้ประกอบการออนไลน์จ�ำแนกตาม ประเภทธุรกิจ

ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ
ในการประกอบธุรกิจ

ออนไลน์

ประเภทธุรกิจ X S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน

1. ด้านความจงรักภักดี
ของผู้บริโภค

เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.47
4.45
4.58
4.40
4.53

.55

.43

.35

.48

.45

1.917 .107 ไม่แตกต่าง

2. ด้านชื่อเสียง เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.38
4.45
4.54
4.30
4.49

.46

.55

.42

.47

.55

2.760 .028 แตกต่าง

3. ด้านความไว้วางใจ เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.50
4.43
4.52
4.38
4.55

.54

.46

.44

.55

.44

1.585 .178 ไม่แตกต่าง

4. ด้านความพึงพอใจ เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.51
4.39
4.58
4.39
4.55

.53

.45

.41

.51

.41

2.893 .022 แตกต่าง

5. ด้านบริการหลัง
การขาย

เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.46
4.38
4.53
4.37
4.49

.53

.51

.51

.52

.52

1.489 .205 ไม่แตกต่าง

ภาพรวม เครื่องส�ำอาง
ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
อาหารเสริมลดน�้ำหนัก 

4.46
4.42
4.55
4.37
4.52

.45

.35

.33

.41

.36

3.007 .018 แตกต่าง

	 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ยังพบว่า ผู้ประกอบการออนไลน์ที่มีประเภทธุรกิจแตกต่างกัน 
มคีวามคิดเหน็ต่อปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกิจทีแ่ตกต่างกนัในภาพรวมและในรายด้าน 2 ด้าน 
คือ ด้านชื่อเสียง และด้านความพึงพอใจ โดยผู้ประกอบการออนไลน์ธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า ให้
ความส�ำคัญกบัด้านช่ือเสยีง และด้านความพึงพอใจมากกว่าปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ด้านอืน่ๆ และผูป้ระกอบ
การออนไลน์ธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า ให้ความส�ำคัญกับปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจ

¯
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ในภาพรวมมากกว่าประเภทธรุกจิอืน่ๆ อาจเนือ่งมาจากปัจจบุนัต้องพบเจอกับมลภาวะทางอากาศหรอืฝุน่
ละออง และมลภาวะทางน�ำ้ ซึง่ล้วนเป็นปัจจยัทีม่ส่ีวนในท�ำลายผวิหน้าทัง้นัน้ ไม่ว่าจะเป็นการท�ำลายของ
ช้ันคอลลาเจนและช้ันไขมนั ซึง่เป็นช้ันเกราะก�ำบงัหลกัในการปกป้องผวิของร่างกาย อาจจะท�ำให้เกดิการน�ำ
มาซึ่งสาเหตุหลักของความหมองคล�้ำ ริ้วรอย สิว การอุดตัน และยังรวมถึงอาการแพ้และอักเสบของผิว
หน้าอกีด้วย เพราะฉะนัน้การท�ำความสะอาดและการบ�ำรงุผวิหน้าจงึมคีวามส�ำคัญมาก พวกแบรนด์ต่างๆ 
ในกลุ่มผลติภณัฑ์ดแูลผวิหน้าจงึมคีวามจ�ำเป็นอย่างมากทีจ่ะต้องผลติสินค้าทีด่มีคุีณภาพสามารถตอบสนอง
ความต้องการให้กบัผูบ้รโิภคเพ่ือสร้างความพึงพอใจข้ันสดุตามทีผู่บ้รโิภคได้ตัง้ความหวงัไว้ ซึง่สอดคล้อง
กับงานวิจัยของวรท ธรรมวิทยาภูมิ (2558) ที่ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาความพึงพอใจและความภักดีของ
ผูใ้ช้บรกิารสถานบีรกิารน�ำ้มนัในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล และพบว่าปัจจยัด้านคุณค่าของสนิค้า
หรือบริการที่ลูกค้าได้รับส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้ามากที่สุด อาจเนื่องมาจากความพึงพอใจคือ 
ความรู้สึกที่เป็นการยอมรับ ความรู้สึกชอบ ความรู้สึกที่ยินดีกับการปฏิบัติงาน ทั้งการให้บริการและ
การรับบริการในทุกสถานการณ์ ทุกสถานที่ (ภานุเดช รัตน-ดิษฐ์, 2558) รวมถึงชื่อเสียงที่ดีและการเป็น
ที่รู้จักทั้งสังคมออนไลน์และสังคมทั่วไปของธุรกิจจะช่วยเพ่ิมความม่ันใจและความรวดเร็วในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้

ข้อเสนอแนะ
	 1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัยในครั้งนี้
	 จากผลการวจิยัท�ำให้ทราบถงึ ความคิดเหน็ของผูป้ระกอบการออนไลน์ต่อปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็
ในการประกอบธรุกจิ เพ่ือไว้เป็นข้อมลูให้ผูป้ระกอบการได้น�ำไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน แก้ไขปัญหา
และปรับปรุงด�ำเนินธุรกิจ ให้สามารถอยู่รอดและประสบความส�ำเร็จแบบย่ังยืน รวมถึงผู้ที่สนใจศึกษา
ค้นคว้า สามารถน�ำไปใช้เป็นข้อมลูประกอบการตดัสินใจในการประกอบอาชีพเป็นผูป้ระกอบการออนไลน์
ให้ประสบความส�ำเร็จ เพื่อลดปัญหาการว่างงาน และส่งเสริมการใช้อินเทอร์เน็ตให้เกิดประโยชน์ ทั้งนี้ผู้
วิจัยขอสรุปข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการออนไลน์ตามปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจ โดย
เรียงตามระดับความส�ำคัญที่ค้นพบจากงานวิจัย ดังนี้ 
	 	 1.1	ด้านความจงรักภักดีของผู้บริโภค ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ควรให้ความส�ำคัญกับ
คุณภาพและการตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือสร้างความพึงพอใจที่สม�่ำเสมอ จน
กระทั่งลูกค้ามีการกลับมาซื้อสินค้าซ�้ำอีก
	 	 1.2	ด้านความพึงพอใจ ผูป้ระกอบการธรุกิจออนไลน์ โดยเฉพาะธรุกิจผลิตภณัฑ์ดแูลผวิหน้า
ไม่ควรใช้รูปภาพและการเขียนค�ำบรรยายคุณสมบัติของสินค้าที่เกินความเป็นจริง จนอาจท�ำให้ผู้บริโภค
เกิดการเข้าใจผิดในคุณสมบัติของสินค้า และควรให้ความส�ำคัญคุณภาพของสินค้าให้มาก เพื่อที่จะตอบ
สนองความคาดหวังและความต้องการได้ตรงกับที่ลูกค้าพึงพอใจ รวมถึงควรออกแบบเว็บไซต์ที่สามารถ
แสดงผลได้ทั้งเครื่องคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลและโทรศัพท์พกพา เพื่อเพิ่มความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า
หรือบริการให้กับผู้บริโภค 
	 	 1.3	ด้านความไว้วางใจ ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ควรให้ความส�ำคัญกับความปลอดภัย
ในข้อมูลส่วนตัวของผู้บริโภค เพื่อสร้างความรู้สึกมั่นใจ เชื่อมั่นต่อเว็บไซต์ ผู้บริโภคจะได้แวะเวียนกลับ
มาซื้อซ�้ำ และอาจแนะน�ำบอกเล่าให้ผู้อื่นได้ทราบอีกด้วย
	 	 1.4	ด้านบรกิารหลงัการขาย ผูป้ระกอบการธรุกจิออนไลน์ควรให้ความส�ำคัญกบัการให้บรกิาร
ทีด่เีย่ียมแก่ผูบ้รโิภคทัง้ก่อนและหลงัซือ้สินค้าหรอืบรกิาร เพ่ือช่วยสร้างความประทบัใจ เพราะความประทบั
นั้นจะกลายเป็นแม่เหล็กดึงดูดผู้บริโภคเก่าใหม่ให้เข้ามาเรื่อยๆ
	 	 1.5	ด้านช่ือเสียง ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์โดยเฉพาะธุรกิจผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า 
ควรให้ความส�ำคัญกับการรับรู้ของผู้บริโภคในด้านบวกเสมอ เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ธุรกิจ
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	 2.	ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	 	 ผู้วิจัยได้ให้ข้อเสนอแนะส�ำหรับงานวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้
	 	 1)	ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับ พฤติกรรมการโปรโมทสินค้าของ
ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ เช่น ความถี่ในการโปรโมทสินค้าต่อวัน ช่วงเวลาในการโปรโมทสินค้า 
เป็นต้น เนื่องจากการโปรโมทสินค้าก็เปรียบเสมือนการเปิดร้านเชิญชวนให้ผู้บริโภคได้เห็นและรู้ว่าสินค้า
ของเราคืออะไร ซึ่งย่ิงโปรโมทบ่อยโอกาสที่กลุ่มผู้บริโภคจะเห็นสินค้าย่ิงมีมากข้ึน โอกาสในการสั่งซื้อ
สินค้าหรือบริการอาจเพิ่มตามไปด้วย 
	 	 2)	ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมในกลุ่มผู้ประกอบการประเภทธุรกิจอ่ืนๆ 
นอกเหนอืจากประเภทธรุกจิความงามและสขุภาพ เพ่ือต้องการความคิดเห็นในมมุมองทีห่ลากหลายจากผู้
ประกอบการณ์ธรุกจิออนไลน์ประเภทอืน่ๆ เช่น ธรุกิจเส้ือผ้า ธรุกจิเฟอร์นเิจอร์ เป็นต้น จะได้เปรยีบเทยีบกนั
ว่าในกลุม่ธรุกจิอืน่ทีน่อกเหนอืจากธรุกิจความงามและสขุภาพแล้ว มคีวามคิดเห็นทีเ่หมอืนหรอืแตกต่างกนั
อย่างไรบ้างต่อปัจจัยแห่งความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจ
	 	 3)	ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของกลุ่มผู้ประกอบการออฟไลน์ เพ่ือดู
แนวโน้มความสนใจที่เปลี่ยนมาขายสินค้าแบบออนไลน์
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