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บทคัดย่อ 
การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาผลประกอบการทางธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้าปลีกแฟช่ันแบบดั้งเดิม และการค้าปลีก

แฟช่ันออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า (dropshipping) และเพื่อศึกษาความมั่นคงทางธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้าปลีกแฟช่ันแบบดั้งเดิม 
และการค้าปลีกแฟช่ันออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบธุรกิจการค้าปลีกแฟช่ันแบบมีหน้าร้าน จ านวน 5 ราย 
และผู้ประกอบธุรกิจการค้าปลีกแฟช่ันโดยใช้กลยุทธ์การค้าออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า จ านวน 5 ราย ได้มาจากการเลือกแบบเจาะจง 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสัมภาษณ์ที่มีลักษณะค าถามแบบเจาะลึก การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยการวิเคราะห์ข้อมูล
แบบสร้างข้อสรุป และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงบรรยาย ที่เน้นเนื้อหาตามที่ปรากฏในข้อความ โดยการน าข้อมูลทั้งหมดมาสังเคราะห์  
และสรุป ผลการวิจัยพบว่า 1) การท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีผลประกอบการอยู่ในช่วงหลักหมื่นถึงหลักแสนบาท สูงกว่าการท า
ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าที่มีผลประกอบการอยู่ในช่วงหลักพันถึงหลักหมื่นบาท โดยต้นทุนของการท าธุรกิจค้าปลีกแบบ
มีหน้าร้านมีการใช้ต้นทุนในการท าธุรกิจตั้งแต่หลักพันบาทขึ้นไป ซึ่งสูงกว่าการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าที่ใช้ต้นทุน
ในการท าธุรกิจเพียงหลักร้อยบาทเท่านั้น และเมื่อเทียบต้นทุนต่อหน่วยสินค้า พบว่าการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้ามี
ต้นทุนที่สูงกว่าการสต๊อกสินค้าเอง 2) ความมั่นคงทางธุรกิจการท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีการปรับตัวเพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลง
ของพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน คือ มีการท าธุรกิจในรูปแบบออนไลน์ร่วมด้วย ซึ่งการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า
ผู้ประกอบการต้องการปรับเปลี่ยนรูปแบบการท าธุรกิจจากการเป็นตัวแทนจ าหน่ายไปเป็นการสต๊อกสินค้าเอง 
 

ค ำส ำคัญ :  การค้าปลีกออนไลนแ์บบไม่มหีน้าร้าน  ผลประกอบการ  ความมั่นคงทางธุรกิจ  การค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 
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Abstract 
The objectives of this research are studying the business performance between traditional fashion retailing 

strategy and online retailing of fashion without werehouse, and studying business stability between traditional 
fashion retailing strategies and online retailing of fashion without warehouse. The sample population are retail 
stores 5 people and fashion trades using a werehouse-free online trading strategy 5 people with derived from with 
derived from purposive sampling. The research tools were interview form with detailed questionnaires, qualitative 
data analysis by inference analysis and descriptive data analysis which emphasized content from the information. 
Data were synthesized and summarized the relationship to find common characteristics and the difference of 
information. The results of the research showed that 1) Traditional fashion retailing’s turnover which is around ten 
thousand to hundred thousand is higher than that of online retailing without a warehouse which is around thousand 
to ten thousand. The cost of doing a physical retail business starting at thousands is higher than that of running an 
online retail business without a warehouse which could cost up to hundreds. When comparing the cost per unit 
of products, it was found that doing an online retail business without warehouse has higher cost than stocking the 
products themselves, 2) Overall business stability the retail business with a storefront continue to do and have to 
adjust to keep up with the changes in consumer behavior nowadays, which is doing the online business with retail 
business. The online retail business without warehouses, sellers want to change their business model from being 
distributors to retailer who stock products themselves 
 

Keywords:  Dropshipping, Income, Stability, Traditional trade 
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1) บทน า  
ปัจจุบัน เศรษฐกิจ การค้าการลงทุน และเทคโนโลยีมีการ

พัฒนาเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ท าให้การด าเนินธุรกิจจ าเป็นต้องมี
การปรับเปลี่ยนแนวทางในการด าเนินการทางธุรกิจ โครงสร้าง
การบริการ ตลอดจนกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อพร้อมรับกับสถานการณ์
การแข่งขันที่มีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น ซึ่งโลกของธุรกิจการค้า
ออนไลน์ได้มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากเทคโนโลยีที่
ก้าวหน้าส่งผลให้ การเข้าถึงอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคสะดวก 
รวดเร็ว และง่ายดาย โดยผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ต
ในประเทศไทย ปี 2561 พบว่า การซื้อขายทางออนไลน์ หรือการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) ยังคงติดอันดับ 1 ใน 5 
ของการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทย มีผู้ซื้อสินค้าและบริการทาง
ออนไลน์ถึงร้อยละ 51.3 อีกทั้งยังพบว่าในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา 
จ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต มีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด กล่าวคือ 
ในปี 2559–2563 คิดเป็นอัตรา การเติบโตเพิ่มขึ้นร้อยละ 77.8 
หรือกล่าวได้ว่าปัจจุบันประเทศไทยมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมากกว่า 2 
ใน 3 ของจ านวนประชากรทั้งหมด  

ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตส่วนมากใช้บริการซื้อขายสินค้าทางออนไลน์
ผ่านเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชัน (application) ซึ่งสามารถท าได้
ตลอด 24 ช่ัวโมง ในสถานที่ใดก็ตามที่อินเทอร์เน็ตเข้าถึง 
เนื่องจากเป็นการประหยัดเวลาในการออกไปเลือกซื้อสินค้าเอง
ตามห้างร้านต่าง ๆ ถือเป็นทางเลือกที่ดีส าหรับผู้บริโภคที่ไม่มี
เวลา และการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในปัจจุบันนั้น  มี
ความน่าเช่ือถือและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น จากผลส ารวจจาก 
17 ประเทศทั่วโลก พบคนไทยมีอัตราการใช้ช่องทางซื้อสินค้า
ออนไลน์สูงที่สุดในโลก ช้ีให้เห็นว่าผู้บริโภคชาวไทยก าลังก้าวข้ึน
เป็นผู้น าเทรนด์การซื้อขายสินค้าออนไลน์ทั่วโลก และยังพบว่า
การย้ายฐานความคิดของผู้บริโภคจะสร้างทัศนคติ และพฤติกรรม
ออนไลน์คอมเมิร์ซที่แข็งแกร่งอย่างต่อเนื่อง โดยผู้ที่เคยซื้อสินค้า
หรือใช้บริการทางอินเทอร์เน็ตได้ระบุว่า เคยซื้อสินค้าหรือบริการ
ประเภทเครื่องแต่งกาย รองเท้า อุปกรณ์กีฬา เครื่องประดับมาก
ที่สุดคิดเป็นร้อยละ 80.4 ของการซื้อสินค้าหรือใช้บริการทาง
อินเทอร์เน็ตทั้งหมด (National Statistical Office, 2021) 

ในส่วนของธุรกิจค้าปลีกยังคงเป็นกลไกหลักที่ช่วยผลักดันให้
การอุปโภคบริโภคของประชากรในประเทศไทย โดยสามารถท า
รายได้สูงเป็นอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรม รวมถึงมีการ
จ้างงานมากเป็นอันดับสามรองจากภาคเกษตร และภาคบริการ 
ธุรกิจค้าปลีกจึงมีบทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจ เพราะเป็น

แหล่งการจ้างงาน แหล่งเช่ือมโยง และกระจายสินค้าขั้นสุดท้าย
จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค  

การเติบโตของธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมยังคงด าเนินต่อไป เนื่องจาก
มีความได้เปรียบในความใกล้ชิด และเป็นคนของชุมชน มีความ
คล่องตัวในการปรับตัวได้รวดเร็วควบคู่ไปกับการเข้าใจ เรียนรู้
สถานการณ์เทคโนโลยี และนวัตกรรม เพื่อปรับตัวให้เร็วตาม
กระแสของการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น (Department of Business 
Development, 2019) แต่ปฏิเสธไม่ได้เลยว่า ความก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยีในปัจจุบันส่งผลให้รูปแบบการซื้อขายสินค้าและ
บริการ รวมทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้นการซื้อ
ขายทางออนไลน์ หรือการท าธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ จึง
เปรียบเสมือนเป็นคลื่นลูกใหม่ที่ผู้ประกอบการภาคการค้าต้อง
เผชิญ เป็นผลกระทบ หรือโอกาสใหม่ส าหรับผู้ประกอบการที่
ต้องปรับตัว อาจท าให้เกิดความเสี่ยงส าหรับธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิม
ที่ไม่สามารถปรับตัวได้ อาจสูญเสียความสามารถในการแข่งขัน 
และปิดกิจการลงในที่สุด  

อย่างไรก็ตามแม้ว่าคนไทยมีอัตราการใช้ช่องทางซื้อสินค้า
ออนไลน์สูงที่สุดในโลก แต่สถานการณ์ทางเศรษฐกิจของประเทศ
ไทยปัจจุบันอยู่ในช่วงที่ประชาชนมีการจับจ่ายใช้สอยน้อยลง 
ส่งผลให้ร้านขายสินค้าแฟช่ันมีการปิดกิจการร้อยละ 30–40 และ
ในแง่ของยอดขายหรือรายได้นั้นลดลง ไม่ต่ ากว่า ร้อยละ 70–80 
เมื่อเทียบกับ 3–4 ปีก่อน (Prachachat, 2022) การท าธุรกิจ
การค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า (dropshipping) จึงเป็น
ทางเลือกหนึ่งในการเริ่มต้นท าธุรกิจ เนื่องจากเป็นการน าสินค้า
ของผู้อื่นมาขายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยการบวกก าไรในสินค้า 
และน าข้อมูลสินค้า รูปภาพ ราคา รายละเอียดต่าง ๆ ของสินค้า
ไปท าการโพสต์ขายบนเว็บไซต์ หรือมาร์เก็ตเพลส หรือเรียกว่า
การเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้า เป็นการท าธุรกิจรูปแบบหนึ่งที่
แทบไม่ต้องใช้เงินลงทุน รวมถึงสามารถท าการเปลี่ยนสินค้า 
และอัปเดตสินค้าใหม่ได้ตลอดเวลา ไม่ต้องกังวลกับสต็อกสินค้า 
ท าให้ไม่มีความเสี่ยงในการท าธุรกิจ (Hardcore CEO, 2020) 

ดังนั้น การวิจัยนี้จึงมุ่งศึกษาผลกระทบระหว่างกลยุทธ์การค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 
เพื่อทราบถึงผลประกอบทางธุรกิจการระหว่างกลยุทธ์การค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 
และความมั่นคงทางธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 
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2) วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
1. เพื่อศึกษาผลประกอบการทางธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้า

ปลีกเสื้อผ้าแฟช่ันแบบดั้งเดิมและการค้าปลีกเสื้อผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า  

2. เพื่อศึกษาความมั่นคงทางธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้า
ปลีกเสื้อผ้าแฟช่ันแบบดั้งเดิม และการค้าปลีกเสื้อผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า  
 

3) วิธีด าเนินการวิจัย 
3.1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร ได้แก่ ผู้ประกอบธุรกิจร้านขายปลีกเสื้อผ้า ใน
ประเทศไทย จ านวน 200,000 ราย (Thai Garment Manufacturers 
Association (TGMA), 2021) 

กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพ เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(in-depth interview) ผู้วิจัยได้ใช้วิธีก าหนดกลุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง (purposive sampling) เพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกและ
ครอบคลุมโดยละเอียด คัดเลือกโดยก าหนดกฎเกณฑ์ คือ มีการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ให้ข้อมูลส าคัญแบบเฉพาะเจาะจง 
จ านวน 10 ราย เพื่อให้มีขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมส าหรับการ
วิเคราะห์ข้อมูล ตามแนวทางการก าหนดขนาดตัวอย่างในการ
สัมภาษณ์เชิงลึกของ Prapaipim Sutheewasinnon & Prasopchai 
Pasunon (2016) ทั้งนี้เกณฑ์ในการเลือกผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการ
วิจัย คือ 

1) ต้องเป็นผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกสินค้าแฟช่ันแบบมี 
หน้าร้าน ในประเทศไทย จ านวน 5 ราย 

2) ต้องเป็นผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกสินค้าแฟช่ันแบบไม่มี
คลังสินค้า ในประเทศไทย จ านวน 5 ราย  

 
3.2) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย/รวบรวมข้อมูล  

1. การวิจัยเชิงเอกสาร โดยการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี  และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากบทความ วารสาร สืบค้นข้อมูล จาก 
Internet และงานวิจัยที่มีผู้ศึกษาก่อนหน้าในแง่มุมต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้อง 

2. การสัมภาษณ์เชิงลึก โดยแบบสัมภาษณ์ที่มีลักษณะเป็น
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกเป็นค าถามแบบเปิดกว้าง หรือเป็น
การใช้แบบสัมภาษณ์ปลายเปิด 

 
 

3.3) วิธีการเก็บข้อมูล  
1. การศึกษาจากเอกสาร ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวม และ

ศึกษาข้อมูลต่าง ๆ จากเอกสารการวิจัยเชิง บทความ วารสาร 
สืบค้นข้อมูลจาก Internet และงานวิจัยที่มีผู้ศึกษาก่อนหน้าใน
แง่มุมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาใช้ประกอบการวิเคราะห์
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ท าให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้อง
และสมบูรณ์ยิ่งข้ึน  

2. ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( in-depth 
interview) จากผู้ประกอบธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และ
ผู้ประกอบธุรกิจการค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้า เพื่อให้ได้ข้อมูล
เกี่ยวกับผลกระทบระหว่างกลยุทธ์การค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 
และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า โดยใช้การสัมภาษณ์
แบบกึ่งโครงสร้าง (semi-structured) ซึ่งท าให้ได้ข้อมูลอย่าง
ละเอียดลึกซึ้ง โดยก าหนดค าถามไม่แน่นอนตายตัว แต่เป็น
ค าถามที่มีความส าคัญเป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกประเด็นที่
สนใจ ซึ่งแนวค าถามที่ก าหนดขึ้นเกี่ยวกับผลประกอบการทาง
ธุรกิจระหว่างกลยุทธ์การค้าปลีกแบบมีหน้าร้านและการค้าปลีก
ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า และความมั่นคง ทางธุรกิจระหว่าง
กลยุทธ์การค้าปลีกแบบมีหน้าร้านและการค้าปลีกออนไลน์แบบ
ไม่มีคลังสินค้า โดยประเด็นค าถามประกอบด้วย 

- ค าถามด้านกลยุทธ์การท าธุรกิจสินค้าแฟช่ัน จ านวน 20 ข้อ 
- ค าถามด้านการวางแผนปรับปรุงเปลี่ยนแปลงธุรกิจสินค้า

แฟช่ัน จ านวน 10 ข้อ 
- ค าถามด้านเทคโนโลยีในการท าธุรกิจสินค้าแฟช่ัน จ านวน 

10 ข้อ 
 
3.4) การตรวจสอบข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า ตามแนวทาง
การตรวจสอบข้อมูลของ Supang Chantavanich (2010) ซึ่งมี
วิธีการโดยละเอียดดังนี้ 

1. ตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (data triangulation) เพื่อ
พิสูจน์ว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มานั้นถูกต้องหรือไม่ โดยวิธีการตรวจสอบ
แหล่งของข้อมูล โดยผู้วิจัยพิจารณาแหล่งเวลา ถ้าข้อมูลต่าง 
เวลากันเหมือนกันหรือไม่ แหล่งสถานที่ ถ้าข้อมูลต่างสถานที่กัน
เหมือนกันหรือไม่ และแหล่งบุคคล ถ้าบุคคลผู้ให้ข้อมูลเปลี่ยนไป
ข้อมูลเหมือนเดิมหรือไม่  

2. ตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล (methodological 
triangulation) เพื่อรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกัน โดยในการศึกษา
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ใช้วิธีสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วมควบคู่กับการสัมภาษณ์ พร้อมทั้ง
การศึกษาข้อมูลจากแหล่งเอกสารประกอบด้วย จากนั้นน าผล
การศึกษามาวิเคราะห์ข้อมูลเป็นลักษณะของการเขียนรายงาน
การวิจัยเชิงพรรณนา (descriptive research) 
 
3.5) การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยด าเนินการตามขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งแบ่ง 
การวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

3.5.1) การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสร้างข้อสรุปในการวิจัยเชิง
คุณภาพ โดยข้อมูลที่น ามาวิเคราะห์เป็นข้อความบรรยาย 
(description) ท่ีได้จากการสังเกต สัมภาษณ์ และจดบันทึกไว้ 
แบ่งเป็น 3 ขั้นตอน ดังนี ้

1. การวิเคราะห์แบบอุปนัย (analysis induction) คือ การ
ตีความสร้างข้อสรุปจากรูปธรรม หรือปรากฏการณ์ที่มองเห็น 
ได้แก่ ท าเลที่ตั้งร้าน ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินกิจการ 
และความคิดข้อเสนอแนะต่าง ๆ  

2. การวิเคราะห์โดยการจ าแนกชนิดข้อมูล (typological 
analysis) คือ การจ าแนกข้อมูลเป็นชนิด ๆ เป็นขั้นตอนของ
เหตุการณ์ที่เกิดขึ้นต่อเนื่องถัดไป โดยน าข้อมูลที่ได้จากการ
วิเคราะห์แบบอุปนัย ท าการจ าแนกข้อมูลเป็นชนิด ๆ  

3. การวิเคราะห์โดยการเปรียบเทียบข้อมูล (constant 
comparison) คือ การใช้วิธีการเปรียบเทียบ โดยน าข้อมูลมา
เทียบปัจจัยต่าง ๆ โดยการแยกแยะแต่ละปัจจัยออกเป็นส่วน ๆ 
และดูว่าปัจจัยนั้นมีอะไรสัมพันธ์ ซ้ า หรือเกี่ยวข้องกันในแง่
ใดบ้าง 

2. การวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis) การวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงบรรยาย การบรรยาย ที่เน้นที่เนื้อหาตามที่ปรากฏใน
ข้อความ โดยการน าข้อมูลทั้งหมดมาสังเคราะห์แล้วสรุปหา
ความสัมพันธ์ เทียบเป็นปัจจัยต่าง ๆ ออกเป็นส่วน ๆ เพื่อหา
ลักษณะร่วม และความแตกต่างของข้อมูล 
  

4) ผลการวิจัย 
ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสัมภาษณ์ ที่มี

ลักษณะเป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก มีการใช้รหัสผู้ ให้
สัมภาษณ์แทนการแสดงช่ือของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ TN แทน
กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และ DS 
แทนกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี

คลังสินค้า ซึ่งผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 
ตอน ดังนี ้
4.1) การเปรียบเทียบด้านกลยุทธ์การค้าระหว่างการค้าปลีกแบบ
มีหน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินคา้ 

การเริ่มต้นท าธุรกิจ พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้า
ปลีกแบบมีหน้าร้าน 2 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 และ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีก
ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 2 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ 
DS1 และ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 เริ่มต้นท าธุรกิจจากความชอบ
ส่วนตัว นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมี
หน้าร้าน 3 ใน 5 คน มีการเริ่มต้นท าธุรกิจแตกต่างกัน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ TN1 ต้องการหารายได้เสริมจากการท างานประจ า 
เช่นเดียวกับผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 
ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้สัมภาษณ์ TN2 ต้องการสร้าง
อาชีพให้กับตนเอง เช่นเดียวกับผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์
แบบไม่มีคลังสินค้า ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 และผู้ให้สัมภาษณ์ 
DS5 โดยมีเพียงผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 เท่านั้นที่เริ่มต้นธุรกิจจาก
การขยายกิจการของครอบครัว  

ระยะเวลาในการท าธุรกิจ พบว่าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน
มีระยะเวลาในการท าธุรกิจมาแล้ว 4-10 ปีนับแต่เริ่มต้นท าธุรกิจ 
ซึ่งธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้ามีระยะเวลาในการท า
ธุรกิจอยู่ในช่วง 2-5 ปีเท่านั้น และก่อนเริ่มต้นท าธุรกิจค้าปลีก
แบบมีหน้าร้าน พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ทั้ง 5 คนมีการเลือกท าเล
ร้านที่ใกล้แหล่งชุมชน และบริเวณที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง
ร้านค้าได้อย่างง่าย โดยกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบ
มีหน้าร้าน 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 
TN2 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 และผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 มีการศึกษา
ข้อมูลก่อนท าธุรกิจ ได้แก่ เทรนด์ของเสื้อผ้าแฟช่ัน แหล่งที่มา
ของสินค้า และต้นทุนในการท าธุรกิจ โดยผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 ไม่
มีการศึกษาข้อมูลก่อนท าธุรกิจ และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจ
ค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าทั้ง 5 คน ท าการศึกษาข้อมูล
เช่นเดียวกัน ได้แก่ วิธีการเริ่มต้นในการเป็นตัวแทนจ าหน่าย 
ต้นทุน และเทรนด์ของเสื้อผ้าแฟช่ัน 

การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการท าธุรกิจ พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 3 ใน 5 คน ได้แก่  ผู้ให้
สัมภาษณ์ TH1 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN2 และ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 
และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้า 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 
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DS3 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 มีการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายในการท าธุรกิจ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่มีการเริ่มต้นท า
ธุรกิจที่เกิดจากความชอบส่วนตัว 2 ใน 5 คนของกลุ่มตัวอย่างผู้
ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านนั้น ไม่มีการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายก่อน ซึ่งการเลือกสินค้าที่น ามาขายทั้งการค้าปลีก
แบบมีหน้าร้านและการค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้ามีวิธีการเลือก
สินค้าจากเทรนด์ของแฟช่ัน ณ เวลานั้น  

ในส่วนของแหล่งที่มาของสินค้า พบว่าส่วนใหญ่มีแหล่งที่มา 
คือ ประตูน้ า และการค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้ามีแหล่งที่มาจาก
การสมัครเป็นตัวแทนจ าหน่ายผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยต้นทุน
ในการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีการใช้ต้นทุนที่สูงกว่า
การท าธุรกิจการค้าปลีกแบบไม่มคีลังสนิค้า คือ ต้นทุนของการค้า
ปลีกแบบไม่มีคลังสินค้ามีเพียงค่าสมัครสมาชิกเป็นตัวแทน
จ าหน่ายเท่าน้ัน แต่การท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน มีการ
ใช้ต้นทุนในการสต๊อกสินค้า และค่าใช้จ่ายภายในร้าน 

ส าหรับกลยุทธ์การท าธุรกิจของผู้ประกอบการ พบว่า  
การก าหนดราคาสินค้าในการขายแต่ละครั้งมีวิธีการก าหนด คือ 
กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน ทั้ง 5 คน 
ก าหนดราคาสินค้าจากต้นทุนของสินค้า รวมถึงค่าใช้จ่ายภายใน
ร้าน เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ เป็นต้น และกลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบธุรกิจ
ค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้
สัมภาษณ์ DS5 มีการก าหนดราคาสินค้าจากต้นทุนของราคา
สินค้าเท่านั้น โดยผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 มีการก าหนดราคาสินค้า
จากต้นทุน และค่าขนส่งที่ทางร้านออกให้กับลูกค้าภายในร้าน 
อีกทั้งยังพบว่าการท าธุรกิจทั้งการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และ
การค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้ามีการก าหนดราคาขายไว้เผื่อการ
ต่อรองราคาของลูกค้า 

โดยกลยุทธ์หรือวิธีการที่เป็นจุดเด่นแตกต่างจากร้านอื่น 
พบว่าการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้ารา้นส่วนใหญม่ีการเลอืก
สินค้าที่มีรูปแบบหรือสไตล์ที่แตกต่างจากร้านอื่น เพื่อสร้างความ
โดนเด่นและเป็นที่สนใจให้กับร้านของตนเอง ซึ่งการท าธุรกิจ
การค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้ามีเพียง 1 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS4 เท่านั้นท่ีมีการเลือกสินค้าท่ีมีรูปแบบ หรือสไตลท์ี่
แตกต่างจากร้านอื่น โดยพบว่ามีกลยุทธ์หรือวิธีการที่เป็นจุดเด่น
แตกต่างกันออกไป ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 จัดโปรโมช่ันส่งฟรี
ตั้งแต่การซื้อสินค้าช้ินแรก ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 การน าสินค้าอื่น

มาขายร่วมกับเสื้อผ้าแฟช่ัน และผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 การตอบ
ค าถามหรือตอบรับค าสั่งซื้อของลูกค้าอย่างรวดเร็ว  

ในส่วนของสินค้าในคลังสินค้าของการท าธุรกิจการค้าปลีก
แบบมีหน้าร้าน พบว่ามีการสต็อกสินค้าตามรูปแบบหรือสไตล์
แบบละ 5–10 ตัว และตามไซส์ของสินค้า โดยการจัดวางสินค้า
ภายในร้านมีวิธีการจัดวาง คือ การน าสินค้าที่น ามาขายใหม่โชว์ 
ในบริเวณที่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน เพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้า 
และมีการแขวนโชว์สินค้าให้ลูกค้าสามารถท าการเลือกซื้อได้
อย่างทั่วถึง ซึ่งการจัดการกับสินค้าในคลังสินค้านั้น มีการน า
สินค้าท่ีก าลังตกยุคหรือไม่เป็นที่นิยมแล้วมาท าการลดราคาสินค้า 
มีการลดจ านวนของสินค้าที่เคยสต็อกลง รวมทั้งรับสินค้ามาขาย
เฉพาะรูปแบบที่ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการเท่าน้ัน  

นอกจากน้ี พบว่ากลุ่มตัวอย่างการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมี
หน้าร้านส่วนใหญ่ มีการท าธุรกิจออนไลน์ (e-Commerce) 
ร่วมกับการขายแบบมีหน้าร้าน โดยน ารูปสินค้าภายในร้านของ
ตนไปโพสขายผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต พร้อมการอธิบาย
รายละเอียดของสินค้า วิธีการสอบถาม และสั่ งซื้อสินค้า 
เช่นเดียวกับการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้า แต่มี
เพียงการท าธุรกิจค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้าเท่านั้นที่มี  การ
โฆษณาในสื่อออนไลน์ในช่วงแรกของการท าธุรกิจ  และจัด
โปรโมช่ันภายในร้าน ได้แก่ การจัดส่งสินค้าฟรี 
 
4.2) การเปรียบเทียบด้านการปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงธุรกิจระหว่าง
กลยุทธ์การค้าปลีกแบบมหีน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบ
ไม่มีคลังสินค้า 

การเปลี่ยนแปลงในการท าธุรกิจ พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 
ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ TN1 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 และผู้ให้
สัมภาษณ์ TN5 มีขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์จากเดิมมีการขาย
สินค้าเฉพาะหน้าร้านเท่านั้น และ 2 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ ให้
สัมภาษณ์ TN4 และ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 มีการเปลี่ยนสถานที่ตั้ง
ของร้านค้า เนื่องจากต้องการลดค่าใช้จ่ายของทางร้านลง และ
เพื่อความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน ซึ่งการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์
แบบไม่มีคลังสินค้า พบว่า 3 ใน 5 คน ของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 จาก
เดิมมีการโฆษณาสินค้าของทางร้านในสื่อออนไลน์ แต่ปัจจุบันได้
ยกเลิกการโฆษณานั้น โดยผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 มีการลงขายสินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันที่หลากหลายยิ่งขึ้น อีกทั้งยังพบว่า 2 ใน 5 คน 
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ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 มีการสมัคร
เป็นตัวแทนจ าหน่ายจากร้านอ่ืนเพิ่มขึ้น 

การวางแผนปรับปรุงวิธีการท าธุรกิจ พบว่ากลุ่มตัวอย่าง  
ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 2 ใน 5 คน ได้แก่   
ผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 และผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 และกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 1 ใน 5 คน 
ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 ต้องการขายสินค้าให้มีความหลาก 
หลายมาก โดยผู้ ให้ สั มภาษณ์  TN1 นั้ นยั งต้ องการ เพิ่ ม
กลุ่มเป้าหมายให้มีกลุ่มเป้าหมายที่กว้างขึ้นอีกด้วย และกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าอีก 4 
ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 ต้องการสต๊อกสินค้าเอง 
โดยผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 เท่านั้นท่ีต้องการท าธุรกิจแบบมีหน้าร้าน
ร่วมด้วย และผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 มีการวางแผนในการกลับไป
โฆษณาสินค้าในสื่อออนไลน์ 

นอกจากนี้ พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 ต้องการปรับเปลี่ยน
แผนการท าธุรกิจ เพื่อให้ทันกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ คือ 
การปรับเปลี่ยนวิธีการขายสินค้าไปเป็นแบบไม่มีหน้าร้าน และ
ขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เท่านั้น แต่อย่างไรก็ตามผู้ ให้
สัมภาษณ์ TN4 ยังคงอยากท าธุรกิจแบบหน้าร้านหากเศรษฐกิจดี
ขึ้น และมีสถานที่ที่น่าสนใจ ซึ่งปัจจุบันการรับตัวแทนจ าหน่าย
สินค้า กลุ่มตัวอย่างการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีเพียง 1 คน
เท่านั้น คือ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 ที่ทางร้านมีการเปิดรับตัวแทน
จ าหน่าย โดยผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบ
ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 3 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 จะ
เปิดรับตัวแทนจ าหน่ายหากมียอดขายสินค้าเพิ่มขึ้น หรือมีการ
สต็อกสินค้าเอง 

ในอีก 5 ถึง 10 ปีข้างหน้านี้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบ
ธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 2 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ 
TN1 และผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 จะเน้นไปท าธุรกิจในรูปแบบ
ออนไลน์ (e-Commerce) โดย 3 ใน 5 คนของกลุ่มตัวอย่างมี
การวางแผนอนาคตที่แตกต่างกัน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN2 
ยังคงด าเนินการทางธุรกิจแบบเดิม ผู้ ให้สัมภาษณ์ TN4 ไม่
สามารถตอบได้ว่าอนาคตจะเป็นอย่างไร และผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 
ยังคงท าธุรกิจดังเดิม แต่อาจกลับไปขายสินค้าท่ีตลาดนัดเพิ่มเติม 
และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้า ทั้ง 5 คน มองว่าในอีก 5 ถึง 10 ปี จะยังคงขายสินค้า

แฟช่ันต่อไป โดย 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS1 ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS2 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS5 จะมี
การสต็อกสินค้าเอง 

 
4.3) การเปรียบเทียบด้านเทคโนโลยีในการท าธุรกิจระหว่างกลยุทธ์
การค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้า 

การพัฒนาด้านเทคโนโลยีกับการท าธุรกิจ พบว่าเทคโนโลยี
ได้มีความส าคัญกับการท าธุรกิจทั้งการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมี
หน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้ามีการใช้
เทคโนโลยีในการท าธุรกิจ ได้แก่ การขายสินค้าออนไลน์ โดยมี
เพียงกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 1 ใน 5 
คน ได้แก่ ให้สัมภาษณ์ TN2 ที่กล่าวว่าเทคโนโลยีไม่มีความส าคญั
ในการท าธุรกิจ เนื่องจากการท าธุรกิจเป็นการขายสินค้าที่ตลาด
นัดเท่าน้ัน ซึ่งไม่มีการขายสินค้าในระบบออนไลน์  

การขายสินค้าออนไลน์จ านวนมากในปัจจุบัน ท าให้กลุ่ม
ตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 4 ใน 5 คน ได้แก่ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN2 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 และ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 และกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีก
ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ 
DS1 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS4 และผู้ให้สัมภาษณ์ 
DS5 ได้รับผลกระทบจากจ านวนผู้ร้านค้าออนไลน์เพิ่มขึ้น เป็น
หนึ่งปัจจัยที่ท าให้ยอดขายลดลงของทางร้านลดลง ซึ่งช่องทาง
การขายสินค้าออนไลน์ประกอบด้วย Facebook Instagram 
Line Shopee และ Lazada โดยช่องทางที่ได้รับความนิยมใน
การขายสินค้าออนไลน์มากท่ีสุด คือ Facebook และ Instagram 
และพบว่าลูกค้าประจ ามีการสั่งซื้อสินค้า ทาง Line มากที่สุด 
เนื่องจากมีการอัปเดตสินค้าที่รวดเร็ว และสะดวกสบายในการ
สั่งซื้อ  

วิธีการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ พบว่าทั้งกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบ
ธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้ามีวิธีการสั่งซื้อส าหรับลูกค้า คือการน ารูปที่ทาง
ร้านค้าอัปเดตในอินเทอร์เน็ตมาบอกรายละเอียดกับทางร้านค้า 
และการสั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้งลูกค้าต้องท าการจ่ายเงินก่อนจัดส่ง
สินค้า โดยพบว่ามีเพียง 1 ใน 5 ของกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกจิ
ค้าปลีกแบบมีหน้าร้านที่มีการเก็บเงินภายหลังการจัดส่งสินค้า
ส าหรับลูกค้าประจ าเท่าน้ัน  
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อุปสรรคหรือปัญหาในการขายสินค้าออนไลน์ พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 2 ใน 5 คน ได้แก่ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 และผู้ให้สัมภาษณ์ TN5 และกลุ่มตัวอย่าง
การค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 2 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ DS1 และผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 พบปัญหาคือ ไม่มี
เวลาอัปเดตสินค้าในระบบอินเทอร์เน็ต และไม่สามารถตอบ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว โดย 1 ใน 5 คนของกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบ
ธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 พบกับ
ปัญหาลูกค้ามีการสอบถามรายละเอียดแล้วไม่ท าการสั่งซื้อ และ 
3 ใน 5 คนของกลุ่มตัวอย่างการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้าพบกับปัญหาด้านการจัดส่งสินค้า เช่น การจัดส่งผิด
แบบ ผิดไซส์ หรือสินค้าได้รับความเสียหายจากการขนส่ง 

 
4.4) การเปรียบเทียบผลประกอบการในการท าธุรกิจระหว่าง 
กลยุทธ์การค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์แบบ
ไม่มีคลังสินค้า 

การก าหนดเป้าหมายผลประกอบการในการท าธุรกิจ พบว่า
กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 3 ใน 5 คน 
ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ TN1 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN2 และผู้ให้สัมภาษณ์ 
TN3 และกลุ่มตัวอย่างการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า 3 
ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ DS2 ผู้ให้สัมภาษณ์ DS3 และผู้ให้
สัมภาษณ์ DS5 มีการก าหนดเป้าหมายของผลประกอบการใน
การท าธุรกิจก่อนการท าธุรกิจ ซึ่งพบว่าการท าธุรกิจค้าปลีกแบบ
มีหน้าร้านมีรายได้ที่สูงกว่าการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้า โดยการท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีรายได้อยู่
ในช่วงหลักหมื่น–หลักแสนบาท จากการขายสินค้าหน้าร้าน และ
ขายสินค้าออนไลน์ และการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้า มีรายได้อยู่ในช่วง หลักพัน–หลักหมื่นบาทเท่านั้น 
ทั้งนี้ต้นทุนต่อหน่วยสินค้าของการการท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์
แบบไม่มีคลังสินค้า พบว่ามีต้นทุนต่อหน่วยสินค้าที่สูงกว่าการ
สต็อกสินค้าเอง 

การเสียภาษีร้านค้าออนไลน์ พบว่าหากในอนาคตทางรัฐบาล
มีการเรียกเก็บภาษีการขายสินค้าออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างผู้
ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน 4 ใน 5 คน ได้แก่ ผู้ให้
สัมภาษณ์ TN1 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN3 ผู้ให้สัมภาษณ์ TN4 และผู้ให้
สัมภาษณ์ TN5 และกลุ่มตัวอย่างการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้าทั้ง 5 คน จะยังคงมีการขายสินค้าออนไลน์ หากภาษี

การขายสินค้าออนไลน์ไม่สูงจนเกินไปหรือมีผลประกอบการ
เพียงพอต่อการจ่ายภาษี 
 

5) สรุปและอภิปรายผล 
1. การค้าระหว่างการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และการค้าปลีก

ออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าได้มีการเริ่มต้นท าธุรกิจจาก
ความชอบส่วนตัว การหารายได้เสริม การสร้างอาชีพให้กับ
ตนเอง และการขยายกิจการของครอบครัว ทั้งนี้เนื่องมาจาก ผู้
ประกอบธุรกิจมีความต้องการอัปเดตเทรนด์ของแฟช่ันอยู่
ตลอดเวลา และเพื่อเป็นการแบ่งปันสไตล์ของสินค้าแฟช่ันให้เป็น
ที่รู้จักมากยิ่งข้ึน รวมถึงมีความต้องการในการประสบความส าเรจ็
ในด้านอาชีพการงาน อีกทั้งการท าธุรกิจขายเสื้อผ้าแฟช่ัน
สามารถท าได้ง่าย โดยธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีระยะเวลาใน
การท าธุรกิจมาแล้ว 4-10 ปี ซึ่งธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มี
คลังสินค้ามีระยะเวลาในการท าธุรกิจอยู่ในช่วง 2–5 ปี อาจ
เนื่องมาจากการค้าปลีก แบบ มีหน้าร้านเป็นการท าธุรกิจแบบ
ดั้งเดิมที่มีการท ามาอย่างยาวนาน แต่การค้าปลีกออนไลน์แบบไม่
มีคลังสินค้านั้นเพิ่งได้รับความสนใจ และได้รับความนิยมไม่นาน
นัก สอดคล้องกับ Affde. (2021) ได้ระบุว่า Dropshipping 
ได้รับความนิยม ในปี 2549 เมื่อ AliExpress ได้รับความนิยมใน
สหรัฐอเมริกาด้วยการเปิดตัวร้านค้า  e-Commerce ในจีน 
รวมทั้ง eMarketer และ Issaree Chulakasem (2017) ได้ระบุ
ระดับของตลาด e-Commerce แต่ละประเทศปี พบว่าประเทศ
ไทยยังคงอยู่ในช่วงเริ่มต้นของการพัฒนาเท่านั้น  

การค้าแบบมีหน้าร้านมีการเลือกท าเลในการตั้งร้านก่อน 
และผู้ประกอบธุรกิจทั้งค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า และ
การค้าปลีกแบบมีหน้าร้านส่วนใหญ่มีการศึกษาข้อมูลด้านเทรนด์
ของเสื้อผ้าแฟช่ัน แหล่งที่มาของสินค้า และต้นทุนในการท าธุรกจิ 
อีกทั้งยังมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายก่อน การเริ่มท าธุรกิจ 
สอดคล้องกับ Natcha Kallayanamitra (2017) ที่จัดท าแผน
ธุรกิจขายเสื้อผ้าแฟช่ัน Live Closet ซึ่งในการขายสินค้าในการ
ขายหน้าร้านมีการเลือกท าเลที่ตั้งที่เดินทางได้ง่าย มีการวางแผน
ในการเลือกท าเลที่ตั้งที่เล็งเห็นว่าสามารถสร้างโอกาสในการท า
ธุรกิจได้ และการเลือกสินค้าเพื่อขายภายในร้านค้า มีการศึกษา
เรื่องเทรนด์แฟช่ันที่ก าลังได้รับความนิยม เข้าถึงความต้องการ
ของผู้บริโภค เพื่อให้สามารถจ าหน่ายสินค้าที่ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภค และมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงมี
การศึกษาแหล่งที่มาของสินค้าที่ท าให้ การท าธุรกิจมีต้นทุนที่ต่ า
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ที่สุด ซึ่งการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีการใช้ต้นทุนที่
สูงกว่า การท าธุรกิจการค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้า เนื่องจาก
การค้าปลีกแบบมีหน้าร้านต้องมีการลงทุนเพื่อการสต๊อกสินค้าใน
การจ าหน่าย สอดคล้องกับ Zeng (2019) ท่ีได้วิเคราะห์ตัวเลือก
ช่องทางการขายในอินเทอร์เน็ตที่มีข้อจ ากัดทางด้านการเงิน โดย
ท าการเปรียบเทียบระหว่าง การขายแบบดั้งเดิม และการขาย
แบบ Dropshipping พบว่าส าหรับช่องทางการขายแบบดั้งเดิม
ผู้ค้าส่งก าหนดเงินมัดจ า และก าหนดการช าระเงินเริ่มต้นส าหรับ
การให้สิทธิ์ทางการค้า ผู้ค้าปลีกต้องด าเนินการช าระเงินแล้ว
เสร็จ แต่ส าหรับการขายแบบ Dropshipping ผู้ค้าปลีกส่งค า
สั่งซื้อไปยังผู้ค้าส่งที่เป็นผู้รับผิดชอบค าสั่งซื้อ และสินค้าภายใน
คลัง  

การก าหนดราคาสินค้าของการท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้า
ร้าน มีการน าค่าใช้จ่ายภายในร้านมาคิดร่วมกับต้นทุนของสินค้า 
ส าหรับการท าธุรกิจการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า มี
การก าหนดราคาสินค้าจากต้นทุนเท่านั้น ซึ่งการท าธุรกิจ ทั้ง 2 
รูปแบบมีการก าหนดราคาเผื่อการต่อรองของลูกค้า โดยจุดเด่น
ของการท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีการเลือกสินค้าที่มี
รูปแบบหรือสไตล์ที่แตกต่างจากร้านอื่น ส่วนการท าธุรกิจการค้า
ปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้ามีการจัดโปรโมช่ันส่งฟรีการน า
สินค้าอื่นมาขายร่วมกับเสื้อผ้าแฟช่ัน และการตอบค าถามหรือ
ตอบรับค าสั่งซื้อของลูกค้าอย่างรวดเร็วที่ถือเป็นจุดเด่นในการท า
ธุรกิจ ซึ่งการท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านส่วนใหญ่มีการ
ท าธุรกิจออนไลน์ (e-Commerce) ร่วมด้วย แต่มีเพียงการท า
ธุรกิจค้าปลีกแบบไม่มีคลังสินค้าเท่านั้นที่มีการโฆษณาในสื่อ
ออนไลน์ สอดคล้องกับ Kamarg (2018) ได้ศึกษาความเป็นไปได้
ในการท าธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันสตรี แบรนด์กะรัตบูติก โดยการ
จัดท าแผนธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การผลิต 
และจ าหน่ายเสื้อผ้าแฟช่ันสตรีที่มีสไตล์โดดเด่น มีความเป็น
เอกลักษณ์ รวมทั้งสินค้ามีคุณภาพ ซึ่งการก าหนดราคาสินค้ามี
การค านึงถึงต้นทุนการผลิต และก าลังซื้อของผู้บริโภค เพื่อเป็น
การตอบสนองความต้องการของคนรุ่นใหม่ที่ช่ืนชอบในแฟช่ัน 
และสอดคล้องกับ Shao (2017) ได้ศึกษาผลกระทบของต้นทุน
การจัดส่งต่อการเคลื่อนย้ายห่วงโซ่อุปทานในการค้าปลีกออนไลน์ 
พบว่านโยบายการจัดส่งเป็นองค์ประกอบส าคัญในกลยุทธ์การ
ด าเนินการส าหรับร้านค้าปลีกออนไลน์ ซึ่งผู้ค้าปลีกมีนโยบายการ
จัดส่งฟรี และลูกค้าต้องการนโยบายที่มีการจัดส่งฟรีในขณะที่

การจัดส่งฟรีเป็นประโยชน์ต่อผู้ค้าปลีกรายย่อยแต่ท าร้ายผู้ค้า
ปลีกรายใหญ่ 

2. การท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านนอกจากมีการท า
ในรูปแบบออนไลน์ร่วมด้วยแล้วยังมีการเปลี่ยนที่ตั้งร้าน เพื่อลด
ค่าใช้จ่าย และเพื่อความสะดวกสบาย ซึ่งแผนการปรับปรุงธุรกิจ
ผู้ประกอบการมีความต้องการขายสินค้าให้มีความหลากหลาย 
และต้องการขยายกลุ่มเป้าหมาย สอดคล้องกับ Zhu & Sivapitak 
(2020) ได้ท าการศึกษาแผนธุรกิจร้ายขายเสื้อผ้าออนไลน์ “CHU 
CHU” จากการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าในปัจจุบัน 
การวางแผนกระบวนการจัดการร้าน ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจ
ขายเสื้อผ้ามีการแข่งขันสูง ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องพัฒนา
รูปแบบสินค้าที่หลากหลาย นอกจากนี้ผู้ประกอบธุรกิจบางราย
ต้องการปรับเปลี่ยนวิธีการขายสินค้าไปเป็นแบบไม่มีหน้าร้าน 
และขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เท่านั้น ส าหรับธุรกิจการค้า
ปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า มีการยกเลิกการโฆษณาในสื่อ
ออนไลน์ มีการขายสินค้าในช่องทางอื่นเพิ่มขึ้น และมีความ
ต้องการสต๊อกสินค้า รวมถึงต้องการเปิดขายสินค้าแบบมีหน้า
ร้าน โดยในอีก 5 ถึง 10 ปีข้างหน้านี้ผู้ประกอบ ธุรกิจจะมีการ
สต็อกสินค้าเอง และการค้าปลีกแบบมีหน้าร้านส่วนใหญ่จะยังคง
ท าธุรกิจดั งเดิม และเน้นไปท าธุรกิจในรูปแบบออนไลน์  
สอดคล้องกับ อรดา รัชตานนท์ และคณะ (2019) ได้ศึกษา
ผลกระทบจากธุรกิจ e-Commerce ต่อผู้ประกอบการท้องถิ่น 
พบว่าการซื้อสินค้าผ่านร้านแบบดั้งเดิมจะสร้างประสบการณ์การ
ได้รับคุณภาพของสินค้าได้สัมผัสสินค้า และได้ทดลองสินค้า 
รวมถึงการได้รับบริการด้านค าแนะน า เกี่ยวกับสินค้า ซึ่งช่องทาง
ออนไลน์ยังไม่สามารถทดแทนได้ แต่อย่างไรก็ตาม ในช่วงเวลาที่
ผู้บริโภคต้องการ ความสะดวก รวดเร็ว การซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ย่อมมี ความเหมาะสมมากกว่า  

3. การพัฒนาของเทคโนโลยีมีความส าคัญกับการท าธุรกิจ ทั้ง
การท าธุรกิจการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และการค้าปลีกออนไลน์
แบบไม่มีคลังสินค้ามีการใช้เทคโนโลยีในการท าธุรกิจจากการขาย
สินค้าออนไลน์ ซึ่งจ านวนผู้ร้านค้าออนไลน์ที่เพิ่มขึ้นท าให้การท า
ธุรกิจได้รับผลกระทบจากยอดขายที่ลดลง สอดคล้องกับ Huang, 
Duan, Kwok, Binns, Vera, Kim, & Emery (2019) ที่กล่าวว่า
เทคโนโลยีนั้นสามารถช่วยลดต้นทุนในการขาย และการ
ด าเนินงาน ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ และน าเสนอ
สินค้าแก่ผู้บริโภคที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมาก
ยิ่งขึ้น รวมถึงดึงดูดธุรกิจใหม่ ๆ เข้ามาในภาคธุรกิจการค้ามาก
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ขึ้น ท าให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น โดยช่องทางที่ได้รับความ
นิยมในการขายสินค้าออนไลน์มากที่สุด คือ Facebook และ 
Instagram ส าหรับลูกค้าประจ ามีการสั่งซื้อสินค้าทาง Line มาก
ที่สุด สอดคล้องกับ Cotactic Strategist (2021) ได้รวมแพลตฟอร์ม 
Social Media ที่เจ้าของธุรกิจไม่ควรพลาด พบว่า Facebook 
เป็นสื่อสังคมออนไลน์ที่มีผู้ใช้งานทั่วโลกมากกว่า 3 พันล้านคน 
และ Instagram ได้รับความนิยมจากคนรุ่นใหม่ทั่วโลกมียอด
ผู้ใช้งานสูงถึง 1 พันล้านคนต่อเดือน โดยในประเทศไทยมีผูใ้ช้งาน 
Instagram สูงถึง 16 ล้านคน จึงเป็นแพลตฟอร์มยอดนิยมจาก
ทั้งผู้บริโภคและภาคธุรกิจ และในส่วนของการท าธุรกิจ Line ถือ
เป็นอีกหนึ่งช่องทางการท าการตลาดที่ก าลังมาแรง และการไม่มี
เวลาอัปเดตสินค้าใน ระบบอินเทอร์เน็ต ไม่สามารถตอบลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว การจัดส่งผิดแบบ ผิดไซส์ หรือสินค้าได้รับความ
เสียหายจาก การขนส่งเป็นอุปสรรคในการขายสินค้าออนไลน์ 
สอดคล้องกับ Dujnapa Chauthamcharoen (2021) ได้ระบุว่า
หนึ่งในอุปสรรคใน การขายสินค้าออนไลน์ คือ หน้าเว็บไม่อัปเดต
หรือไม่มีเวลาอัปเดตสินค้า และตอบแชทลูกค้าไม่ทัน และ
สอดคล้องกับ  The Federation of Thai Industries (2021) 
กล่าวว่าการส่งสินค้าไม่เป็นระบบ ส่งผลให้เกิดปัญหาในการขาย
สินค้าของร้านค้าออนไลน์ 

4. การท าธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีรายได้ที่สูงกว่าการ
ท าธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า โดยการท าธุรกิจค้า
ปลีกแบบมีหน้าร้านมีรายได้อยู่ในช่วงหลักหมื่น-หลักแสนบาท 
จากการขายสินค้าหน้าร้าน และขายสินค้าออนไลน์ ซึ่งการท า
ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้ามีรายได้อยู่ในช่วงหลัก
พัน-หลักหมื่นบาท จากการขายสินค้าออนไลน์เท่าน้ัน และต้นทุน
ต่อหน่วยสินค้าสูงกว่าการสต๊อกสินค้าเอง นอกจากนี้อาจ
เนื่องจากผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้านมีการให้ข้อมูล
ด้านผลประกอบการทางธุรกิจที่ยังไม่มีการคิดต้นทุนของสินค้า 
สอดคล้องกับ Pattramas Jaiyong (2017) ได้ศึกษา และจัดท า
แผนพัฒนาธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันแบรนด์ลาวาเน็ตตา เพื่อเป็นแนว
ทางการด าเนินงานส าหรับธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ัน พบว่ายอดขาย
เสื้อผ้าแฟช่ันแบรนด์ลาวาเน็ตตามียอดขายหลักแสนบาทต่อ
เดือน ซึ่งแบรนด์ลาวาเน็ตตามีการขายเสื้อผ้า ทั้งทางหน้าร้าน 
และออนไลน์ โดยรายได้หลักมาจากการขายเสื้อผ้าหน้าร้าน 
อย่ า ง ไ รก็ตาม Chotipat Klinsukhon & Monthon Siritana 
(2019) ได้ศึกษา การปรับตัวของธุรกิจไทยในยุค e-Commerce 
พบว่าธุรกิจ e-Commerce เข้ามามีบทบาทสูงในธุรกิจการขาย

สินค้าประเภทเสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย ส่งผลให้ผู้ประกอบธุรกิจค้า
ปลีกแบบมีหน้าร้านมียอดขายลดลง 
 

6) ข้อเสนอแนะ 
6.1) ข้อเสนอแนะทั่วไป  

1. ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน (การท าธุรกิจแบบ
ดั้ งเดิม) ควรศึกษา และให้ความส าคัญกับการศึกษาด้าน
เทคโนโลยีมากขึ้น เพื่อพัฒนาธุรกิจของตนเอง และต้องมีการ
ปรับตัวให้ยืดหยุ่นในการท าธุรกิจ หากพบว่าการท าธุรกิจ
แบบเดิมไม่ได้ก่อประโยชน์ต่อธุรกิจมากขึ้นนัก 

2. ผู้ประกอบการค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้า ควร
ศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจ เช่น การเปิดร้าน การ
สร้างแบรนด์ การสต็อกสินค้า 

 
6.2) ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

1. การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ควรมีการศึกษาโดยการวิจัยเชิงปริมาณร่วมด้วย 
เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น และได้ข้อมูลในมุมมอง
กว้างที่รอบด้านมากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังสามารถวัดผลในเชิงสถิติได้
อีกด้วย 

2. การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษากลยุทธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ัน ควรศึกษาหาข้อมูลเพิ่มเติมในผลิตภัณฑ์กลุ่ม
อื่น ๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกัน เช่น เครื่องส าอาง เครื่องประดับ 
เป็นต้น 
 

กิตติกรรมประกาศ 
การวิจัยครั้งนี้ ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาอย่างยิ่งจาก 

ผู้ ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรเดช ณ กรม ประธานที่ปรึกษา 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วศิน เหลี่ยมปรีชา และ ดร.อนิรุทธิ์   
อัศวสกุลศร ที่ได้กรุณาให้ค าปรึกษาแนะน า ตลอดจนตรวจสอบ
แก้ไขข้อบกพร่อง ต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างดี จนท าให้
วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลงได้อย่างสมบูรณ์ ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งใน
ความกรุณาเป็นอย่างยิ่ง จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ ท่ีนี้ 

ขอขอบพระคุณผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน และ
ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกออนไลน์แบบไม่มีคลังสินค้าที่กรุณาให้
ความอนุเคราะห์เป็นผู้ข้อมูล ที่สละเวลาอันมีค่าให้ข้อมูลอันเป็น
ประโยชน์อย่างยิ่ง ส่งผลให้ผู้วิจัยสามารถด าเนินการวิจัยส าเร็จ
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ลุล่วงไปได้ด้วยดี และท าให้การวิจัยครั้งนี้มีความถูกต้อง และ
สมบูรณ์ยิ่งข้ึน  

สุดท้ายขอขอบพระคุณบิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัว
ทุกคนของผู้วิจัย ที่ให้ก าลังใจและให้การสนับสนุนเป็นอย่างดี
เสมอมา จนถึงวันท่ีผู้วิจัยประสบความส าเร็จ 

คุณค่าและประโยชน์อันพึงได้จากงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยขอมอบ
และอุทิศแด่ผู้มีพระคุณทุก ๆ ท่าน 
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