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อรัชพร แจ่มแจ้ง: การเปลี"ยนแปลงแบบแผนธุรกิจในยุคดิจิทัล (BUSINESS MODEL 

TRANSFORMATION IN DIGITAL ECONOMY ) อาจารย์ที"ปรึกษา: ผศ.ดร.ธันย์พัทธ์ ใคร้วา

นิช, 86 หน้า. 

 
การวจิยัครั� งนี�  มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาความสนใจต่อการเปลี�ยนแปลงแบบแผนธุรกิจใน

ยุคดิจิทลักลุ่มเป้าหมายเป็นประชาชนทั�วไปในกลุ่ม Gen Y และ Gen Z โดยมีอายุไม่เกิน 41 ปี

จาํนวน 557 ราย โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ และนาํขอ้มูล 3 ส่วน 

ดงันี�  (1) เกี�ยวกบัขอ้มูลทั�วไปไดแ้ก่ เพศอายกุารศึกษา รายไดต่้อเดือน (9) เกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นการ

รับรู้ข่าวสารและนวตักรรมสร้างสรรค ์(3) แบบแผนธุรกิจในยุคดิจิทลั (5 Business Model) มาใช้

วเิคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณ (MANOVA) 

 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์คือ อายุ รายได้ต่อเดือน และอาชีพมี

ความสัมพนัธ์ต่อรูปแบบธุรกิจในยุคดิจิทลั ปัจจยัดา้นการรับรู้ข่าวสารและนวตักรรมสร้างสรรค ์คือ 

การรับรู้ข่าวสาร การใชอิ้นเตอร์เน็ต และนวตักรรมสร้างสรรค ์มีความสัมพนัธ์ต่อรูปแบบธุรกิจใน

ยคุดิจิทลัที�ระดบันยัสาํคญั .05 

 

โดยมีขอ้เสนอแนะ เนื�องมาจากการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคในยุค

ดิจิทัล ดังนั� นความเท่าเทียมในการเข้าถึงข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ควรนํามาสู่นโยบายการใช้

อินเตอร์เน็ตฟรีจากภาครัฐหรือหน่วยงานที�เกี�ยวขอ้ง เช่นคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ

โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.)และผูป้ระกอบการสามารถสร้างสรรคแ์นวคิด

ธุรกิจใหม่ๆ ที�สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายที�มีความแตกต่างกนั ทั�งดา้นเพศ อาย ุ

การศึกษา รายได ้และอาชีพ หรือที�เรียกวา่การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche market) 
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The objective of this research is to study the interest in business model transformation in 

the digital age. Target groups are those in the Gen Y and Gen Z groups, below 41 years old, 

number 557. Data will be collected using online questionnaires and divided into 3 parts as follows: 

(1) General information such as gender, age, education, monthly income; (2) Factors of perceived 

news and creative innovations; (3) The digital business model (5 business models) used to analyse 

multiple variances (MANOVA). 

 

The demographic factors are age, monthly income and career related to the business 

model in the digital age. The factor of receiving news and creative innovation is the awareness of 

news using the internet and creative innovation. There is a relationship with the business model in 

the digital age at a significance level of .05. 

 

It is recommended that as access to information affects consumer behaviour in the digital 

age, therefore, equality in accessing information on the internet should lead to a policy of free 

internet use by the government or related agencies, such as the Broadcasting Committee 

Television business and the National Telecommunications Commission (NBTC), and 

entrepreneurs can create new business concepts. This is in line with the needs of the target group 

that differentiated in terms of gender, age, education, income and occupation, otherwise known as 

niche marketing (Niche market). 
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บทที ่1 
  

บทน า 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 

ในปัจจุบนัเป็นยุคแห่งการเปล่ียนแปลงธุรกิจดว้ยแนวคิดดิจิทลั ดิจิทลัเร่ิมเขา้มามีบทบาท
ในโลกธุรกิจ การปรับโมเดลธุรกิจสู่การเป็นองค์กรดิจิทลัให้ทนัโลก มุ่งเน้นเทคโนโลยีดิจิทลัเป็น
หวัใจหลกั เป็นหมากสาํคญัในการบริหารธุรกิจไปโดยปริยาย ในปัจจุบนันกัวเิคราะห์จาก Economic 
Intelligence Center (EIC) ไดอ้ธิบายความหมายของยคุแห่งการเปล่ียนแปลงธุรกิจดว้ยแนวคิดดิจิทลั 
กล่าวอธิบายไวว้า่ “ยคุแห่งการเปล่ียนแปลงธุรกิจดว้ยแนวคิดดิจิทลั” เป็นยคุสมยัท่ีเทคโนโลยพีฒันา
อย่างรวดเร็ว เห็นได้จากการมีระบบคลังเก็บข้อมูล Cloud, Big Data, Internet of Things (IOT) 
สมาร์ทโฟน ดีไวซ์ โซเชียลมีเดีย และเทคโนโลยอ่ืีน ๆ อีกมากมาย โดยหวัใจหลกั ๆ ของยุคแห่งการ
เปล่ียนแปลงธุรกิจดว้ยแนวคิดดิจิทลั คือ การมุ่งเน้นนาํเทคโนโลยีดิจิทลั มาปรับใชก้บัทุกส่วนของ
ธุรกิจ ตั้งแต่กระบวนการทาํงาน สร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ การตลาด วฒันธรรมองคก์ร และการกาํหนด
เป้าหมายการเติบโตในอนาคต (พิมพนิ์ภา บวัแสง, 2560) เพื่อใหธุ้รกิจปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงได้
อยา่งรวดเร็ว ตอบโจทยธุ์รกิจใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนในโลกทุกวนัน้ี เน่ืองจากอตัราการใชอุ้ปกรณ์ส่ือสาร 
สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนในระยะข้างหน้า การนําโซเชียลมีเดียมา
ประยกุตใ์ชจ้ะช่วยยอ่ระยะทางหรือช่องวา่งในการส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคใหใ้กลก้นัและ
เข้าใจกันมากข้ึน แต่ในขณะเดียวกันก็นํามาซ่ึงความเส่ียงจากการจารกรรมปลอดภัยข้อมูล
สารสนเทศ และส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์และช่ือเสียงขององค์กรแบบเวลาจริง หากฟีดแบ็คต่อ
สินค้าและบริการเป็นไปในทางลบ ดังนั้ น ภาคธุรกิจต้องมีแผนรองรับความเส่ียงรวมทั้ งตั้ งจกั
ศูนยบ์ริการขอ้มูลลูกคา้แบบเรียลไทมเ์ม่ือยามท่ีเกิดปัญหาต่าง ๆ ข้ึน 

 
ดงันั้นความกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยียงัส่งผลกระทบต่อรูปแบบการจา้งงานองค์กรใน

อนาคต คือมีทั้งผลดีและผลเสีย โดยหากมองในแง่บวกจะทาํให้ธรุกิจมีช่องทางท่ีหลากหลายข้ึนใน
การเฟ้นหาความสามารถพิเศษผ่านทางแพลตฟอร์มดิจิทลัต่าง ๆ แต่ขณะเดียวกนั ก็ทาํให้เกิดการ
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แข่งขนัในการเฟ้นหาคนท่ีใช่ของนายจา้ง ส่งผลให้เกิดสงครามในการแข่งขนัตามมา นอกจากน้ี 
ความกงัวลเร่ืองปัญหาสมองไหลและค่าแรงท่ีสูงข้ึนของตลาดประเทศท่ีมีการเติบโตสูงยงัคงเป็น
ปัจจยัเส่ียงกดดนัการดาํเนินธุรกิจในระยะขา้งหนา้ 

 
งานวิจัยน้ีต้องการศึกษาการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจ เป็นการเปล่ียนแปลงโดยใช้

อินเตอร์เน็ตและเคร่ืองมือส่ือสาร เช่น คอมพิวเตอร์ โทรศพัท์ แท็บเล็ต เป็นส่ือกลางในการดาํเนิน
ธุรกิจและท่ีมีบทบาทสําคญัอยา่งมากเพราะเป็นการร่นระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจในรูปแบบเดิม
ให้กลายเป็นธุรกิจในยุคดิจิทลั โดยผ่านแนวคิดแบบใหม่ ๆ ในโลกออนไลน์ซ่ึงทาํให้เกิดความ
สะดวกสบายต่อผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการ  

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะรูปแบบธุรกิจในยคุดิจิทลั 
 1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจในยคุดิจิทลั 

 

1.3 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

กรอบแนวคิดในการวจิยั เร่ืองความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยคุดิจิทลั 
แสดงถึงเน้ือหาท่ีจะทาํการศึกษา 2 ส่วน ได้แก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และการรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารซ่ึงเป็นตวัแปรอิสระ และความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยคุดิจิทลัซ่ึงเป็น
ตวัแปรตาม โดยมีรายละเอียดดงัน้ีกรอบแนวคิดในการวิจยัเร่ืองความสนใจของการเปล่ียนแปลง
แบบแผนธุรกิจในยคุดิจิทลั สามารถแสดงไดด้งัรูปท่ี 1.1 
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รูปท่ี 1.1 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 

1.4 สมมติฐาน 
 
1.4.1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดห้รือรายจ่ายต่อเดือน ซ่ึงปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ ด้านการรับรู้ข่าวสารเหล่าน้ี มีผลต่อความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบแผน
ธุรกิจในยคุดิจิทลั  

1.4.2. การรับรู้ข่าวสารในการเปล่ียนแปลง ไดแ้ก่ ดา้นเครือข่ายสังคมออนไลน์ พฤติกรรม
การใช้อินเตอร์เน็ต และด้านนวตักรรมสร้างสรรค์ มีผลต่อความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบ
แผนธุรกิจในยคุดิจิทลั  

 

1.5 ขอบเขตของการวจิัย 
 

1.5.1. ประชากร คือ ประชากรทัว่ไป ในกลุ่ม Generation Y และ Generation Z โดย Gen 
Y คือ กลุ่มประชากรท่ีเกิดปี พ.ศ. 2521–2538 เป็นช่วงท่ีวิวฒันาการต่าง ๆ ก้าวหน้าเติบโตอย่าง

ตวัแปรอิสระ : ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. รายได ้ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

 

การรับรู้ข่าวสารในการเปล่ียนแปลง 
1. เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

2. พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต 

3. นวตักรรมสร้างสรรค์ 

ตวัแปรตาม 
อา้งอิงจาก ทฤษฎีการ
เปล่ียนแปลงสูยคุดิจิทลั  
(5 Business Model ) 

1. ลดราคาก่อน ไวโ้กยกาํไรทีหลงั 
2. เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด 
3. ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย 
4. ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ 
5. เขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง       
     Exclusive  
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ชัดเจน โดยเฉพาะอย่าง ยิ่งเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต จึงทาํให้คนเจเนอเรชั่นวาย   
(Gen Y) มีความเป็นสากล เช่ือมัน่ในตนเองสูง ทะเยอทะยาน ไม่ผูกพนัต่อองคก์าร และมีแนวโน้ม
เป ล่ี ย น งาน ม าก ก ว่ าค น เจ น เน อ เร ชั่น เอ็ ก ซ์  (Gen X) แ ล ะ เบ บ บ้ี มู เม อ ร์  (Baby Boomers) 
(มหาวิทยาลยัมหิดล สถาบนัวิจยัประชากรและสังคม, 2559, น. 14–15) Generation Z คือ ประชากร
ท่ีเกิดตั้งแต่ปี พ.ศ. 2538 เป็นต้นมา โดยประชากรเจเนอเรชั่นซี (Gen Z) เป็นคนท่ีเกิดมาพร้อม
ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีการส่ือสาร และมกัมองวา่โทรศพัทมื์อถือ ทั้งสมาร์ทโฟนและแทบ็เล็ต
เป็นเหมือนอวยัวะช้ินท่ี 33 ของร่างกายท่ีขาดเสียไม่ไดแ้ละเป็นมนุษยข์อ้มูลท่ีกลวัอนาคต กลวัวา่จะ
เรียนอะไรดีท่ีไม่ตกงาน อาชีพอะไรมัน่คง และมีแนวโน้มท่ีจะเลือกงานท่ีเงินดีมากกว่างานท่ีชอบ
จริง ๆ  
 1.5.2. ระยะเวลาท่ีทาํการวิจยั 3 เดือน คือ ระหว่างเดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือน
กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2562  

1.5.3. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 5 Business Model สู่การเป็นองคก์รดิจิทลั  
Business Model สู่การเป็นองค์กรดิจิทลั คือการเปล่ียนผ่านองค์กรเขา้สู่ยุค Digital 

Transformation นั้นไม่มีสูตรตายตวั ไม่ใช่เร่ืองยาก แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย จากสถิติสํารวจของนิตยสาร
ธุรกิจชั้ นนําระดับโลก Forbes พบว่า กว่า 84% ขององค์กรธุรกิจต้องพลาดฝัน ในยุค Digital 
Transformation สําหรับเหตุผลหลัก ๆ ท่ีทําให้บริษัทฯ ล้มเหลวในการเปล่ียนเข้าสู่ยุค Digital 
Transformation คือ ผูน้าํองคก์รยงัขาดความชดัเจนในการวิเคราะห์ให้ขาด ตรงจุดวา่ ดิจิทลัจะนาํมา
ปรับใชใ้นองค์กรไดอ้ย่างไร และไม่มีการวางแผนท่ีเป็นระบบให้เหมาะสมกบัสภาพจริงของธุรกิจ
นั้นเอง ไดแ้ก่ (กนกวรรณ จนัทร, 2561) 

1) ลดราคาก่อน ไวโ้กยกาํไรทีหลงั   
2) เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด 
3) ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย  
4) ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ  
5) เขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive 

 
1.6 นิยามศัพท์  
 

โมเดลธุรกิจ (Business Model) คือ สมมติฐานท่ีถูกคิดข้ึนมาเพื่อดูความเป็นไปไดใ้นการ
ทาํธุรกิจ ซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาเพื่อตอบสนอง ช่องว่างทางการตลาดและสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัไม่สามารถทาํได ้หรือยากต่อ การเลียนแบบ โดยส่ิงท่ีสําคญั
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คือ เราตอ้งเปรียบเทียบโมเดลธุรกิจ (Business Model) ของเรากบั คู่แข่งเสมอ เพื่อดูความยินดีท่ีจะ
จ่ายเงินของลูกคา้ (Willingness to Pay) วา่ยินดีจะจ่ายใหก้บั สมมติฐานของใครมากกวา่กนั Business 
Model สู่การเป็นองคก์รดิจิทลั โดยมีธุรกิจท่ีต่ืนตวักบัยุค Digital Transformation เช่น ธุรกิจคา้ปลีก 
ธุรกิจส่ือส่ิงพิมพแ์ละมีเดีย อุตสาหกรรมการผลิต อุตสาหกรรมการเงินการธนาคาร สาธารณูปโภค 
การแพทยแ์ละสุขภาพ การประกนัภยัขนส่งและโลจิสติกส์ เป็นตน้ (กนกวรรณ จนัทร, 2561) ซ่ึง
หากเทียบ กบัโมเดลธุรกิจในปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ส่ิงท่ีเปล่ียนไปคือ โมเดลธุรกิจไม่ไดพู้ดถึงเร่ืองตวั
สินคา้อีกต่อไป แต่จะพูดถึงเร่ืองการส่งมอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ทรัพยากร หลกัท่ีบริษทัมี และเนน้ไป
ยงักลยุทธ์ของธุรกิจรวมไปถึงความสามารถในการแข่งขนั ดงันั้นโมเดลธุรกิจจึงเป็นแพลตฟอร์มท่ี
ทาํใหต้วัเลือกทางกลยทุธ์ทาํกาํไรไดท้าํใหรู้ปแบบการทาํธุรกิจในยคุน้ีเปล่ียนไปดงัเช่น 

1) ลดราคาก่อน ไวโ้กยกาํไรทีหลงั  
สําหรับ Business Model ลดราคา กวาดส่วนแบ่งการตลาด (Market Share) 

ในอุตสาหกรรม เพื่อฟันกาํไรในภายหลงั โดยกาํหนดเป้าหมายตลาดใหญ่ การจู่โจมตลาดและลูกคา้ 
ดว้ยการขายสินคา้ในราคาท่ีตํ่าสุดดว้ยการเจรจาร่วมกบัคู่คา้ซพัพลายเออร์ลงทุน และไม่ลืมดูแลการ
จดัส่งใหร้วดเร็ว และบริการท่ียอด 

2) เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด  
การถือข้อมูลมหาศาล Big Data อาจจะไม่ทําให้คุณชนะในธุรกิจได้ แต่

วิเคราะห์ขอ้มูลให้ได ้และนาํมาใช้ให้ถูกตอ้ง กลายเป็นอาวุธสําคญัของธุรกิจ โดยการเสนอราคาท่ี
สูง แลว้คน้หาลูกคา้ท่ีมองหาผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีไม่มีใครสามารถให้ได ้นวตักรรมท่ีเหนือ เพื่อให้ลูกคา้
ยอมจ่ายเงิน 

3) ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย  
เม่ือระบบ AI เขา้มามีส่วนในชีวติประจาํวนัมากมาย ไม่วา่จะเป็น รถยนตไ์ร้

คนขบั หรือร้านคา้ไร้แคชเชียร์ 
4) ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ  

ก่อนจะซ้ืออะไรสักช้ิน ตอ้งยืนทดลองสินคา้เป็นเวลานานสองนาน จะซ้ือก็
ไม่กลา้ซ้ือ โดยเฉพาะเคร่ืองสาํอางใหม่ ๆ ท่ีไม่เคยใช ้หากซ้ือไปก็หว ัน่ใจ กลวัวา่ใชไ้ปหนา้จะพงั ถา้
ถ้าผูข้ายได้ทดลองใช้สินค้าท่ีขาย แล้วนํามารีวิวจากผลลัพท์ท่ีเกิดข้ึนจริงจะทาํให้การทาํธุรกิจ
ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

5) เขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive  
สําหรับ Business Model น้ี ขอยกตัวอย่างธุรกิจ Hukkster ก่อตั้ งข้ึนโดยมี

เป้าหมายให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้ตั้งแต่เปิดเขา้มาหน้าเวบ็ไซต์ ช้อปป้ิงให้ฟินเหมือนหาคู่รัก แปลก
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ยงัไงก็แค่ช่องทางอีคอมเมิร์ซช้อปป้ิงแล้วมีส่วนลด ด้วยแคมเปญท่ีสนุกยิ่งกว่า จึงทาํให้เป็นการ
กระตุน้ยอดขาย (กนกวรรณ จนัทร, 2561) 

 

1.7 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ  
 

1.7.1 ผูป้ระกอบการสามารถสร้างสรรคแ์นวคิดธุรกิจใหม่ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความแตกต่างกนั หรือท่ีเรียกวา่การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 

1.7.2 รัฐบ าลและห น่ วยงาน ท่ี เก่ี ยวข้องส าม ารถออกแบ บ น โยบ าย ให้ขยายขีด
ความสามารถในการเขา้ถึงของประชาชนอยา่งเท่าเทียม 



 

 

 
 

บทที ่2 
 

ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 
2.1.1 ทฤษฎกีารเปลีย่นแปลง 

 
ความกา้วหนา้ของระบบเศรษฐกิจแบบโลกาภิวฒัน์ และความซบัซ้อนในการแข่งขนัของ

ธุรกิจในปัจจุบนั ทาํให้องค์กรต่างต้องปรับปรุงและเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาเพื่อความอยู่รอด 
ความมัน่คงและการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง พยายามปรับตวัในเชิงรุกโดยคาดการณ์ในอนาคตเพื่อ
ทาํการวางแผนและสร้างการเปล่ียนแปลงล่วงหนา้ ถา้ปรับตวัไม่ทนัหรือไม่ยอมเปล่ียนแปลงตนเอง
และองค์กรให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไป ก็จะทาํให้เสียโอกาสในการแข่งขนั
และไม่สามารถท่ีจะทาํใหอ้งคก์รอยูร่อด หรือเจริญกา้วหนา้ในอนาคตได ้(แวววนั รักษาแกว้, 2557) 

 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลง 

ปัจจัยภายใน  ได้แก่  1) โครงสร้าง  2) กลยุทธ์  3) กระบวนการตัดสินใจ               
4) กระบวนการทาํงาน 5) เทคโนโลย ี6) วฒันธรรม 7) บุคลากร 

ปัจจยัภายนอก 1) เทคโนโลยีเปล่ียนไป มีการนาํเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้มาก
ข้ึน 2) รสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป 3) นโยบายและการดาํเนินงานของคู่แข่งท่ี
ฉับไว และกลา้ท่ีจะเส่ียง 4) กฎหมายใหม่ในทางการคา้และส่ิงแวดลอ้ม 5) ความเปล่ียนแปลงทาง
เศรษฐศาสตร์ การเงิน และการลงทุน  
 

ผูบ้ริหารระดบัสูงจะมีหนา้ท่ีสําคญัในการคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ โดยทัว่ไปหนา้ท่ีของนกั
บริหาร คือ นกับริหารตอ้งทาํความรู้จกักบัการเปล่ียนแปลง (Change) การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนมา
จากการแข่งขนัท่ีไร้พรมแดน และความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ีวงจรชีวิตของสินคา้จะมีระยะเวลา
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สั้นลง เทคโนโลยีต่าง ๆ เกิดข้ึนรวดเร็วและเทคโนโลยีใหม่เขา้มาแทนท่ีเทคโนโลยีเก่า ทาํให้สินคา้
ท่ีผลิตออกมานั้นมีความลา้สมยัอยา่งรวดเร็ว ดงันั้นเม่ือนกับริหารเขา้ใจถึงการเปล่ียนแปลงแลว้ ก็จะ
สามารถจดัการกบัการเปล่ียนแปลงได ้โดยทัว่ไปแลว้การเปล่ียนแปลงจะหมายถึง การปรับแต่งหรือ
เปล่ียนแปลงส่ิงต่าง ๆ ให้แตกต่างจากเดิม ตวัอย่างเช่น การปรับโครงสร้างใหม่ การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ การขยายขอบเขตในการดาํเนินงาน เป็นต้น โดยการเปล่ียนแปลงจะเกิดข้ึนอยู่
ตลอดเวลาและมีผลกระทบกบัองคก์าร ส่ิงสาํคญัท่ีควรหลีกเล่ียงคือ การปล่อยให้เกิดความคลุมเครือ
ไม่ชดัเจนเก่ียวกบัสาเหตุของการเปล่ียนแปลง และไม่มีการส่ือสารถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งทาํการ
เปล่ียนแปลง เน่ืองจากผูบ้ริหารอาจจะคิดวา่ทุกคนในองคก์ารเขา้ใจดีแลว้ 

 
นกับริหารตอ้งสร้างการเปล่ียนแปลง (Change Intervention) หมายถึง แผนปฏิบติัการใน

การปรับแต่งส่ิงต่างๆ ให้แตกต่างจากเดิม โดยอาจจะกระทาํอยา่งรวดเร็ว หรือกระทาํอยา่งค่อยเป็น
ค่อยไป การบริหารความเปล่ียนแปลงนั้น ตอ้งอาศยัการวางแผนการเปล่ียนแปลงเชิงกลยุทธ์ แลว้จึง
นาํไปปฏิบติัตามแผนท่ีตอ้งอาศยัความเขา้ใจและความร่วมมือจากทุกคนในองคก์าร โดยนกับริหาร
จะตอ้งมีการเสริมแรงให้กบัความเปล่ียนแปลง โดยการช้ีแจงให้บุคลากรในองค์การทราบถึงความ
เปล่ียนแปลง และแสดงความขอบคุณต่อบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง และมีส่วนช่วยใหเ้กิดความ เปล่ียนแปลง 
แล้วจึงทาํการประเมินผลต่อไป นอกจากนั้ นผูบ้ริหารระดับสูงจะต้องทํางานเป็นทีม เพราะว่า
องคก์ารตอ้งการผูบ้ริหารท่ีมีทกัษะในการทาํงานหลายดา้น และผูบ้ริหารแต่ละคนจะตอ้งมีทกัษะใน
การตดัสินใจท่ีดี 

 
นกับริหารตอ้งเป็นตวัแทนความเปล่ียนแปลง (Change Agent) หมายถึง การเป็นผูน้าํการ

เปล่ียนแปลง หรือมีหน้าท่ีในการจดักระบวนการเปล่ียนแปลงภายในองค์การเพื่อพฒันาองค์การ 
และสร้างโอกาสในการเอาชนะคู่แข่ง ไม่วา่จะเป็นการใชท้รัพยากรท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อให้ตน้ทุน
ตํ่าท่ีสุดแต่ไดผ้ลผลิตสูงสุด หรือการสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 
การปรับตวัต่อเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว ใช้ความถนัดขององค์การให้เกิดประโยชน์ในการแข่งขนั 
เป็นตน้ ในบางคร้ังผูบ้ริหาร เขา้ใจถึงสาเหตุท่ีตอ้งมีการเปล่ียนแปลงแต่อาจจะมองข้ามหรือขาด
ความเอาใจใส่เพราะคิดวา่คู่แข่งก็ประสบปัญหาแบบเดียวกนั ดงันั้นนกับริหารตอ้งรู้จกักระตุน้ใหผู้ท่ี้
เก่ียวขอ้งเกิดความตระหนกั และเตรียมพร้อมท่ีจะเผชิญกบัความเปล่ียนแปลง ซ่ึงวิธีท่ีจะกระตุน้ใน
เกิดการเปล่ียนแปลงทาํให้เกิดความทนัสมยั เพราะมีการเปล่ียนแปลงการผลิตตามแบบดั้งเดิมในยุค
สังคมเกษตรกรรม ไปสู่การผลิตแบบอุตสาหกรรมและแบบเมือง ทาํให้สังคมเกิดการเปล่ียนแปลง
ไปสู่ ความเป็นอุตสาหกรรมท่ีเปล่ียนระบบการผลิตจากการใชแ้รงงานมนุษยไ์ปสู่การใชแ้รงงานจาก
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เคร่ืองจกัรกล ใช้ระบบการทาํงานแบบอุตสาหกรรม บริเวณท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปสู่ความเป็น
อุตสาหกรรม เกิดความเป็ น เมือง  เพราะมีการอพ ยพ แรงงานจากชนบท เข้ามาทํางานใน
ภาคอุตสาหกรรม การทาํงานในกิจกรรมต่างๆ เปล่ียนรูปแบบไปสู่ความเป็นระบบราชการ เกิดเป็น
องคก์รขนาดใหญ่ท่ีมีการจดัการท่ีเป็นทางการและทนัสมยั 
 

2.1.2 ทฤษฎีโมเดลธุรกจิ  
 

ความหมายของโมเดลธุรกิจ (Business Model) ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัมุมมองท่ีแตกต่างกนั อีกทั้ง
รูปแบบการดาํเนินธุรกิจและ ความเหมาะสมจากปัจจยัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจนั้น ๆ จากงานวิจยั
ของ Morris, Schindehutte, and Allen (2005) พบว่าจากการวิเคราะห์เน้ือหาของคาํสําคญัใน 30 คาํ
จาํกดัความของโมเดลธุรกิจ ซ่ึงไดส้รุปเป็น 3 กลุ่ม ข้ึนอยูก่บัรูปแบบการนาํไปใช ้โดยแบ่งเป็นดา้น
เศรษฐศาสตร์ ดา้นการดาํเนินงาน และดา้นกลยุทธ์ ซ่ึงในแต่ละหัวขอ้ประกอบดว้ยตวัแปรในการ 
ตดัสินใจท่ีไม่ซํ้ ากนั โดยสรุปแลว้ไดก้ล่าววา่ โมเดลธุรกิจ (Business Model) หมายถึง ตวัแทนของ
ความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรในการตดัสินใจในดา้นของกลยุทธ์ สถาปัตยกรรม และเศรษฐศาสตร์ 
เพื่อสร้างความย ัง่ยืน ความสามารถทางการแข่งขนัในกลุ่มนั้น ๆ สอดคล้องกบั Ovans (2015) ได ้
กล่าวในบทความซ่ึงไดแ้สดงให้เห็นถึงแนวคิดทางธุรกิจท่ีนาํโมเดลธุรกิจไปใช้กนัคนละอยา่งและ
แตกต่างกนัและตีความหมายกนัไป ข้ึนอยูก่นัการท่ีแต่ละคนใชโ้มเดลธุรกิจอยา่งไร 

 
Lewis (2000) ไดก้ล่าวถึง นิยามของโมเดลธุรกิจ (Business Model) จาก หนงัสือ The New 

New Thing ได้ว่า “เร่ืองทั้งหมดเก่ียวกับว่าคุณจะวางแผนหาเงินอย่างไร” โดย Lewis ยงัมีความ
ประทบัใจในตวั Drucker (1954) กบัทฤษฎีทางธุรกิจ (Theory of Business) ท่ี กล่าวว่า “สมมติฐาน
อะไรก็ตามท่ีทาํให้บริษทัสามารถทาํเงินได้” ซ่ึงเปีนแนวคิดท่ีสอดคลอ้งกนัของทั้งสองท่าน โดย 
Drucker ไดใ้ห้ความสนใจเก่ียวกบัการตั้งสมมติฐานมากกวา่ตวัเงินเพราะเขาไดริ้เร่ิมทฤษฎีทางธุรกิจ
ท่ีอธิบายวา่ “ทาํไมบริษทัดี ๆ ถึงไม่สามารถติดตามการเปล่ียนแปลงของตลาดโดย สอบตกในดา้น
การสร้างสมมติฐานท่ีชดัเจน” 

 
Christensen, Johnson, and Kagermann (2008) ยงัให้นิยามคาํจาํกดัความของโมเดลธุรกิจ 

(Business Model) วา่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ชนิด คือ คุณค่าท่ีมอบให้กบัลูกคา้ สูตรในการทาํ
กาํไรของทรัพยากรหลกั และขั้นตอนการทาํงานหลกั ซ่ึงตรงกบัมุมมองของ Dasilva and Trkman 
(2014) ท่ีบอกว่าหัวใจของโมเดลธุรกิจนั้น คือการแจกแจงส่วนผสมของทรัพยากร ซ่ึงสามารถ
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เปล่ียนไปเป็นคุณค่าสําหรับบริษทัและลูกคา้ เป็นการนาํเอากลยุทธ์ไปปฏิบติั ณ ช่วงเวลาหน่ึง ส่วน 
Bertels, Koen, and Elsum (2015) สรุปไวว้่า กลยุทธ์ท่ีเราใช้กาํลังพฒันา ทรัพยากรเพื่อแปลงเป็น
ความสามารถในการแข่งขนัโมเดลธุรกิจ คือเราจะนาํทรัพยากรเหล่านั้นไปปรับใชอ้ยา่งไรใหดี้ท่ีสุด 

 
หากดูความเปล่ียนแปลงในช่วงปีแลว้ มุมมองของโมเดลธุรกิจ (Business Model) ในช่วง

ปี พ.ศ. 2543 กบัช่วง 5 ปีท่ีผ่านมานั้นค่อนขา้งแตกต่างกนัอย่างเห็นไดช้ดั โดยในช่วงปี พ.ศ. 2543 
ส่วนมากจะเน้นไปท่ีตวัสินคา้ก่อนเป็นอนัดบัแรก รองลงมาจะเก่ียวกบัความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใน
แง่มุมท่ีแตกต่างกนั และท่ีมาของรายไดว้า่สามารถทาํกาํไรและหารายไดจ้ากท่ีไหน ซ่ึงหากเทียบกบั
โมเดลธุรกิจในปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าส่ิงท่ีเปล่ียนไปคือ โมเดลธุรกิจไม่ได้พูดถึงเร่ืองตวัสินค้าอีก
ต่อไปแต่จะพูดถึงเร่ืองการส่งมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้ ทรัพยากร หลกัท่ีบริษทัมี และเน้นไปยงักล
ยทุธ์ของธุรกิจรวมไปถึงความสามารถในการแข่งขนั  

 
การเสนอคุณค่า หมายถึง การเสนอคุณค่าซ่ึงเป็นผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากสินคา้ 

และบริการท่ีเราสร้างข้ึนมา ซ่ึงเป็นเหตุผลหลกัท่ีทาํให้ลูกคา้เลือกท่ีจะใช้สินคา้หรือบริการจากเรา 
แทนท่ีจะเป็นสินคา้และบริการจากคู่แช่ง ซ่ึงอาจสรุปไคว้่าเป็นการสร้างคุณประโยชน์ท่ีเหนือกว่า 
Cespedes (2015) ไดก้ล่าวถึงการสร้างความแตกต่างอยา่งไร้ความหมาย ลูกคา้จะไม่จ่ายเงินส่วน เพิ่ม
สําหรับความแตกต่างท่ีไม่สามารถสัมผสัได้หรืออาจเป็นความแตกต่างท่ีไม่ย ัง่ยืน เช่น การถูก
ลอกเลียนแบบเม่ือเวลาผ่านไป ดังนั้ นการท่ีเราจะสามารถออกแบบคุณค่าให้กับลูกค้า จึงควร
พิจารณา ตามหลกัการเหล่าน้ีดว้ย เพื่อความย ัง่ยนืของบริษทั 

 
อย่างไรก็ตามผูว้ิจยัมีความเห็นว่าโมเดลธุรกิจ (Business Model) คือ สมมติฐานท่ีถูกคิด

ข้ึนมาเพื่อดูความเป็นไปได้ในการทาํธุรกิจ ซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาเพื่อตอบสนอง 
ช่องวา่งทางการตลาดและสร้างความสามารถในการแข่งขนัท่ีคู่แข่งขนัไม่สามารถทาํได ้หรือยากต่อ 
การเลียนแบบ โดยส่ิงท่ีสําคญัคือ เราต้องเปรียบเทียบโมเดลธุรกิจ (Business Model) ของเรากับ 
คู่แข่งเสมอ เพื่อดูความยินดีท่ีจะจ่ายเงินของลูกค้า (Willingness to Pay) ว่ายินดีจะจ่ายให้กับ 
สมมติฐานของใครมากกวา่กนั 
    

ความสาํคญัของโมเดลธุรกิจ 
Magretta (2002) กล่าวถึงโมเดลธุรกิจ (Business Model) เอาไวว้่า โมเดลธุรกิจเป็นหัวใจ

ของเร่ืองราวความเป็นมาของกิจการ เป็นส่ิงท่ีอธิบายวา่บริษทั ดาํเนินงานมาอยา่งไร ซ่ึงโมเดลธุรกิจ
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ท่ีดีนั้นต้องสามารถตอบคาํถามของ Drucker ไวว้่า ใครคือลูกค้าของคุณ และอะไรคือคุณค่าของ
ลูกคา้ของคุณ และยงัสามารถตอบถึง คาํถามพื้นฐานดว้ยว่า โมเดลธุรกิจน้ีจะสามารถสร้างรายได้
ให้กบัธุรกิจของคุณได้ อย่างไร และสามารถส่งมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้ของคุณได้อย่างไรภายใต้
ตน้ทุนท่ีเหมาะสมซ่ึงใน บทความของ Magretta นั้นไดเ้นน้ถึงสมมติฐานมากกวา่ตวัเงินเช่นเดียวกนั
กบั Drucker โดย Magretta ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของโมเดลธุรกิจโดยแบ่งออกเป็นสองส่วน คือ ส่วน
ของกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีส่วนทาํรวมกนัในการสร้างส่ิงหน่ึงข้ึนมา การออกแบบ การซ้ือวตัถุดิบ การ
ผลิตและอ่ืน ๆ และส่วนท่ีสอง คือทางด้านการขาย การกดัเลือกสินคา้และการเขา้ถึงลูกคา้ การทาํ
รายการขาย การกระจายสินคา้ หรือการส่งมอบบริการ 

 
โมเดลธุรกิจใหม่อาจจะเป็นการออกแบบสินค้าใหม่สําหรับความต้องการท่ียงัไม่ถูก 

คน้พบ หรือเป็นนวตักรรมดา้นการปฏิบติังานหรืออาจจะเป็นส่ิงใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนไดท้ั้งสินคา้และ
บริการ นอกจากน้ียงัไดก้ล่าววา่ โมเดลธุรกิจ (Business Model) อธิบายถึงระบบระเบียบของข้ึนส่วน 
ของธุรกิจมารวมกนัไดอ้ย่างไรอย่างลงตวั ซ่ึง Magretta ไดช้ี้จุดบกพร่องในโมเดลธุรกิจยงัขาดส่ิง
สําคญัไปหน่ึงมิติ นัน่คือการแข่งขนัซ่ึงเป็นส่ิงท่ีทุกบริษทัจะตอ้งพบเจอ ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งนาํไปแข่งขนั
กนัในโลกแห่งความจริงนัน่คือ กลยทุธ์ โดยสอดคลอ้งกบังานของ Osterwalder, Pigneur, and Clark 
(2010) ซ่ึงได้พัฒนา Business Model Canvas ท่ีพูดถึงการจัดการสมมติฐาน ซ่ึง ไม่ใช่แค่ เร่ือง
ทรัพยากรหลกั และกิจกรรมหลกัท่ีคุณมีแต่รวมไปถึงคุณค่าท่ีคุณมอบให้ลูกคา้ ความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ ช่องทาง กลุ่มลูกค้า โครงสร้างต้นทุนและรายได้ เพื่อท่ีให้คุณสามารถมองได้ว่า มีอะไรท่ี
สาํคญัขาดหายไปหรือไม่ และเปรียบเทียบโมเดลของคุณกบัคู่แข่ง 

 
นอกจากน้ี McGrath and Cliffe (2011) ยงัให้ความเห็นเพิ่มเติมไวใ้นบทความ When Your 

Business Model is in Trouble วา่ เม่ือนวตักรรมของคุณสร้างการพฒันาเล็ก ๆ และเล็กลงเร่ือย ๆ คุณ
ควรจะกงัวลไดแ้ลว้วา่คนของคุณมีปัญหาเก่ียวกบัการคิดหาการพฒันาใหม่ ๆ ถา้คุณไม่ทาํการพฒันา
ลูกคา้จะไปหาทางเลือกทางเลือกใหม่ ๆ และธุรกิจจะสูญเสียลูกคา้ไปในท่ีสุด 

 
การจดัตั้งองค์กรธุรกิจข้ึนมาจะใช้รูปแบบธุรกิจเฉพาะท่ีอธิบายถึงการสร้างมูลค่า โดยมี

สาระสําคญัคือการกาํหนดลกัษณะท่ีองค์กรให้ความสําคญั และจูงใจให้ลูกคา้ชาํระค่าสินคา้และ
บริการนั้น ๆ และแปลงให้เป็นกาํไร ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความสามารถขององคก์รในการจดัระบบ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ท่ีสุด วตัถุประสงคข์องบทความน้ีคือเพื่อทาํความเขา้ใจ
ถึงความสําคญัของรูปแบบธุรกิจและสํารวจความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์ทางธุรกิจการจดัการนวตักรรม
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และทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ 
 
การสร้างกรอบแนวคิดเก่ียวกบัโมเดลธุรกิจ 
การสร้างกรอบแนวคิดเก่ียวกบัโมเดลธุรกิจเก่ียวขอ้งกบัการระบุแพลตฟอร์ม ในขณะท่ี

กระบวนการวิเคราะห์นั้นจะพิจารณาจากการเพิ่มความเขา้ใจเก่ียวกบัความแม่นยาํวา่ตวัควบคุมไหน
ท่ีมีความเหมาะสมกับการส่งผ่านคุณค่าท่ีให้กับลูกค้าของบริษทั ท้ายท่ีสุด การส่ือสารทางด้าน
โมเดลธุรกิจจะถูกพิจารณาดว้ยการระบุตวัช้ีวดัการทาํงานท่ีสําคญั ทั้งตวัช้ีวดัทางตรงและทางออ้ม 
และนาํมนัมาเช่ือมโยงกบัการเพิ่มมูลค่าโดยรวม (ภาณุ ลิมมานนท,์ 2559) 

 
โมเดลธุรกิจไม่ใช่ทั้งห่วงโซ่คุณค่าและกลยุทธ์ของบริษทั แต่มนัแสดงออกถึงคุณค่าท่ี

ให้กบัลูกคา้มากมายซ่ึงแตกต่างจากห่วงโซ่คุณค่า โมเดลธุรกิจคือการผสมผสานท่ีมีเอกลกัษณ์ของ
ลกัษณะท่ีส่งต่อคุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ท่ีแน่นอนเสียมากกวา่ ดงันั้นโมเดลธุรกิจจึงเป็นแพลตฟอร์มท่ี
ทาํใหต้วัเลือกทางกลยทุธ์ทาํกาํไรได ้

 
หน่ึงในตวัอยา่งท่ีดีท่ีสุดของโมเดลธุรกิจท่ีเปล่ียนอุตสาหกรรมท่ีมี ไดแ้ก่ Ryanair ซ่ึงเป็น

การเปล่ียนรูปแบบโมเดลธุรกิจท่ีสําคญัของธุรกิจการบินไปเลยทีเดียว เม่ือตลาดการขนส่งทาง
อากาศเติบโตเต็มท่ี บริษทัท่ีครองตลาดอยูซ่ึ่งพฒันาโมเดลธุรกิจท่ีซบัซ้อนกาํลงัเผชิญหนา้กบัความ
กดดนัอยา่งรุนแรงท่ีจะหาหนทางท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยลง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในวง
กวา้งท่ีตอ้งการความไม่ซับซ้อนของผลิตภณัฑ์และกระบวนการ ในขณะท่ีกลยุทธ์โดยทัว่ไปของ 
Ryanair แสดงให้เห็นถึงกลยุทธ์ของสายการบิน Low-Cost ทางเลือกแบบ Low-Cost หรือการไม่มี
บริการเสริมได้ถูกใช้ในสายการบินต่าง ๆ และหลาย ๆ สายการบินมีการแข่งขันทางราคากับ 
Ryanair แลว้ด้วยซํ้ า แต่ Ryanair เป็นสายการบินแรกท่ีสร้างแพลตฟอร์มทางธุรกิจเพื่อสร้างธุรกิจ
สายการบิน Low-Cost ท่ีย ัง่ยืน โดยการใช้โมเดลธุรกิจแบบไม่มีบริการ (No-Service Business 
Model) ในความเป็นจริงโมเดลธุรกิจถูกคิดอยา่งถ่องแทว้า่แมแ้ต่ความทะนงตนและทศันคติของการ
จดัการชั้นนาํยงัสามารถเขา้ไดก้บัธุรกิจทั้งหมด แต่มนัก็ยงัสามารถทาํเงินไดใ้นอุตสาหกรรมท่ีอยูภ่าย
ไดค้วามกดดนัมานบัทศวรรษ และดว้ยเหตุน้ี Ryanair สมควรเป็นท่ีจดจาํ 

 
ตวัอย่างท่ีเห็นได้ชดัมากในตาํราการจดัการ คือ Toyota แต่ Toyota ไม่ไดเ้ปล่ียนคุณค่าท่ี

ให้กบัลูกคา้ของอุตสาหกรรมรถยนต์ สามารถไดรั้บคุณภาพระดบัสูงสุดโดยใช้หลกัการ JIT (Just-
In-Time System) และ Lean Management โดยผลิตรถยนต์ได้น้อยกว่าผูผ้ลิตรถยนต์แถบอเมริกา
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เล็กนอ้ย แต่มูลค่าท่ีให้กบัลูกคา้และฐานการผลิตกลบัไม่เปล่ียนแปลง กรณีเดียวกนัน้ีสามารถเห็นได้
จาก Ford ในช่วงตน้ศตวรรษท่ี 20 เช่นกนั โดยการเร่ิมธุรกิจของ Ford ไม่ไดเ้ป็นโมเดลธุรกิจแบบ
ใหม่เลย โดยมีการขายรถเพียงแบบเดียวและสีเดียวเหมือนกบัโรงงานผลิตรถยนตอ่ื์น ๆ ในเวลานั้น 
แต่ Ford สามารถลดตน้ทุนโดยใชก้ารจดัการท่ีเป็นเอกลกัษณ์ในการจดัตั้งภาคการผลิต โดยคุณค่าท่ี
ใหก้บัลูกคา้ไม่ไดแ้ตกต่าง 

 
การใช้โมเดลธุรกิจท่ีเหมาะสมไม่จาํเป็นท่ีจะเป็นตวัรับประกันความสําเร็จไปตลอด 

เน่ืองจากเทคโนโลยีใหม่ ๆ หรือการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจและฐานลูกค้า
สามารถส่งผลต่อการทาํกาํไรได ้ถา้หากคุณค่าท่ีใหก้บัลูกคา้ไม่ไดรั้บผลกระทบทางใดทางหน่ึงก็ไม่
นับว่าเป็นโมเดลธุรกิจใหม่ อย่างไรก็ตามมีกรณีท่ีว่าคุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ไม่ได้รับผลกระทบ แต่
ลกัษณะการกระจายคุณค่าทางธุรกิจมีความแตกต่างอยา่งมาจากคู่แข่ง (Nielsen & Lund, 2014) โดยดู
ไดจ้ากตวัอยา่ง 3 อนัน้ี 

1) คุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ของบริษทัผลิตเคร่ืองใช้ในครัว บริษทัหน่ึงอาจเป็นตรา
สินคา้ระดบั High-End มากกว่าอีกบริษทั แต่น่ีเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนั ไม่ไดเ้ป็นโมเดลธุรกิจท่ี
แทจ้ริง 

2) คุณค่าท่ีให้กับลูกค้าของบริษัทผลิตคอมพิวเตอร์ Laptop สองบริษัท โดย
บริษทัหน่ึงอาจขายราคาตํ่ากว่าเพราะผลิตออกมาในรูปแบบท่ีมีให้เลือกน้อย หรือมีสีเดียว น่ีไม่ได้
ใกลเ้คียงกบัความแตกต่างของโมเดลธุรกิจเลย แต่กลบัเป็นกลยุทธ์ทางการแข่งขนัและการเลือกของ
ลูกคา้มากกวา่ อยา่งไรก็ตาม ถา้หากผูผ้ลิตเจา้หน่ึงตดัสินใจท่ีจะเปล่ียนแปลงโมเดลการกระจายแบบ
ดั้งเดิม ยกเลิกหน้าร้านแลว้ใช้การสนับสนุนทางเทคโนโลยีเป็นร้านคา้สาขาแทน อนัน้ีนับว่าเป็น
โมเดลธุรกิจใหม่ 

3) ร้านทาํผมสองร้านต่างให้บริการตดัผมแต่คุณค่าท่ีให้กบัลูกค้าอาจมีความ
แตกต่างมากเน่ืองดว้ยการจดัร้านท่ีแตกต่างกนั 

 
การจดักลุ่มโมเดลธุรกิจ 
โมเดลธุรกิจพิจารณาไดจ้ากคุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ของบริษทั แต่ไม่ใช่คุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้

ส่ิงเดียวเท่านั้น โมเดลธุรกิจยงัถูกสนบัสนุนดว้ยตวัแปรและลกัษณะอีกมากมาย คาํถามคือทาํอยา่งไร
กลยุทธ์และคุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ของบริษทัถึงจะทาํประโยชน์สูงสุด ปัญหาของการพยายามทาํให้
โมเดลธุรกิจของบริษทัเห็นภาพไดช้ดั (Nielsen & Lund, 2014) โดยจะสร้างภาพกระบวนการเปล่ียน 
Input และ Output ในลกัษณะคลา้ยห่วงโซ่ ทาํให้ผูอ่้านสงสัยวา่ตกลงแลว้การทาํงานจริง ๆ ของการ
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ดาํเนินงานของโมเดลธุรกิจเป็นเช่นไร ดงันั้นหลกัสาํคญัในการอธิบายโมเดลธุรกิจควรท่ีจะเช่ือมโยง
องคป์ระกอบท่ีแตกต่างท่ีถูกแบ่งจากภาพรวมของการจดัการ เช่น กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีทาํในบริษทั โดย
บริษทัมกัจะรายงานขอ้มูลเก่ียวกบักิจกรรมต่าง ๆ มากมาย เช่น ความสัมพนัธ์ของลูกคา้ ช่องทางการ
กระจาย ศกัยภาพของพนักงาน การแบ่งปันความรู้ นวตักรรม และความเส่ียง แต่ขอ้มูลเหล่าน้ีดู
เหมือนไม่มีความสําคญัหากบริษทัล้มเหลวท่ีจะแสดงให้เห็นถึงคุณค่าขององค์ประกอบต่าง ๆ ท่ี
ทาํงานร่วมกนัและการเปล่ียนแปลงไหนท่ีควรจบัตามอง  

 
Chesbrough and Rosenbloom (2002) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของโมเดลธุรกิจวา่ “การสร้างท่ี

รวบรวมมุมมองก่อนหน้าต่าง ๆ  เป็นกรอบการทํางานท่ี เช่ือมโยงกัน  โดยทําเทคโนโลย ี
ลกัษณะเฉพาะ และศกัยภาพมาเป็นวตัถุดิบ และเปล่ียนมนัผา่นลูกคา้และตลาดใหอ้อกมาเป็นผลผลิต
ทางเศรษฐศาสตร์” จากคาํนิยามน้ีทั้งสองได้นิยามองค์ประกอบทั้งหกท่ีสร้างโมเดลธุรกิจข้ึนมา 
ไดแ้ก่ 

1) คุณค่าท่ีให้กบัลูกคา้ท่ีเช่ือมโยงกนั คือ คุณค่าน้ีจะถูกสร้างข้ึนสาํหรับผูใ้ชโ้ดย
การยืน่ขอ้เสนอบนพื้นฐานของเทคโนโลย ี

2) เจาะจงภาคส่วนของตลาด คือ ผูใ้ชท่ี้ไดป้ระโยชน์จากเทคโนโลยี และทาํเพื่อ
จุดประสงคใ์ด 

3) ระบุโครงสร้างของห่วงโซ่คุณค่าภายในบริษัทท่ีต้องการสร้างและการ
กระจายของขอ้เสนอ 

4) ประมาณโครงสร้างค่าใช้จ่าย และศักยภาพของกําไรของการผลิตและ
ขอ้เสนอ คุณค่าท่ีใหก้บัลูกคา้ท่ีใหม้าและโครงสร้างของห่วงโซ่คุณค่าท่ีถูกเลือก 

5) อธิบายฐานะของบริษัทในด้านเครือข่ายคุณค่าท่ีเช่ือมผูผ้ลิตกับลูกค้าเข้า
ดว้ยกนั รวมถึงระบุคู่คา้และคู่แข่งท่ีมีศกัยภาพ 

6) กาํหนดกลยุทธ์ทางการแข่งขนัท่ีบริษทัท่ีใชน้วตักรรมจะไดรั้บขอ้ไดเ้ปรียบ
เหนือคู่แข่ง 
   

ในขณะท่ี Magretta (2002) ได้ให้คาํนิยามโมเดลธุรกิจไวว้่า “เป็นเร่ืองราวท่ีอธิบายว่า
บริษทัต่าง ๆ ทาํงานอย่างไร” Seddon, Lewis, Freeman, and Shanks (2004) ได้วาดแผนภาพความ
น่าจะเป็น และสามารถอธิบายไดว้่า “โมเดลธุรกิจเป็นตวัอธิบายความสัมพนัธ์ของตวัเลือกทางกล
ยุทธ์ท่ีช่วยจดัการกระบวนการและความสัมพนัธ์ท่ีเพิ่มมูลค่าในระดบัดา้นการจดัการ กลยุทธ์และ
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แผนการดาํเนินงานภายในองค์กร ดังนั้ นโมเดลธุรกิจจึงเป็นแพลตฟอร์มท่ีเช่ือมโยงทรัพยากร 
กระบวนการ และอุปทานของการบริการท่ีส่งผลใหบ้ริษทัทาํกาํไรในระยะยาว” 

 
โมเดลธุรกิจใหม่อาจจะเป็นการออกแบบสินค้าใหม่สําหรับความต้องการท่ียงัไม่ถูก 

คน้พบ หรือเป็นนวตักรรมดา้นการปฏิบติังาน หรืออาจจะเป็นส่ิงใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนไดท้ั้งสินคา้และ
บริการ นอกจากน้ียงัไดก้ล่าววา่ โมเดลธุรกิจ (Business Model) อธิบายถึงระบบระเบียบของข้ึนส่วน 
ของธุรกิจมารวมกนัไดอ้ยา่งไรอยา่งลงตวั 
   

นวตักรรมโมเดลธุรกิจ (Business Model Innovation) 
“ถ้าเราได้ครอบครองสิทธ์ในเร่ืองของนวตักรรม ( Innovation) แล้วพวกเราก็คงจะ

กลายเป็นมหาเศรษฐีพนัล้านได้อย่างรวดเร็ว” ทุกวนัน้ี ไม่ว่าจะเป็นบริษทัขนาดเล็ก หรือใหญ่ ดู
เหมือนวา่จะพยายามแข่งขนักนัเพื่อปลดล็อค ขีดจาํกดัในการสร้างนวตักรรม โดยอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไข
การใช้ตน้ทุนท่ีบริษทัจะสามารถสรรหาได ้ก่อนท่ีเราจะลงรายละเอียดในเร่ืองของนวตักรรมทาง
ธุรกิจ คงเคยไดย้ินความหมายของคาํว่า Innovation มาบา้งแลว้ โดยทัว่ไปแลว้ Innovation คือ การ
สร้างส่ิงใหม่ๆ หรือ ส่ิงท่ีไม่เคยมีมาก่อน และส่ิงนั้นจะตอ้งสร้างคุณค่าให้กบัองคก์ร และสาธารณะ 
(กุลบุตร โกเมนกุล, 2560) การเกิดนวตักรรมของสินคา้ มาจาก 2 สาเหตุหลกั คือ การผลกัดนัทาง
เทคโนโลยี (Technology-Push) เกิดจากการใช้เทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงมากข้ึน ดงันั้นนวตักรรม
ของสินค้าและบริการ จะถูกผลักดันโดยฝ่าย  R&D (Research and Development) ส่วนสาเหตุอีก
อย่างคือนวตักรรมท่ีเกิดจากแรงดึงดูดของตลาด (Market-Pull) ก็คือความต้องการใหม่ ๆ ความ
ตอ้งการท่ียงัไม่รู้วา่คืออะไร ซ่ึงแรงจูงน้ีจะมาจากฝ่ายขายและการตลาดของบริษทัต่าง ๆ อยา่งไรก็
ตาม ไม่วา่จะเป็นเทคโนโลยีท่ีทนัสมยักบัความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่ตามทอ้งตลาดจะตอ้งถูกนาํมา
เช่ือมโยงกนัเพื่อใชใ้นการบริหารจดัการสร้างนวตักรรมทางธุรกิจ  
  

นวตักรรมโมเดลธุรกิจ (Business Model Innovation) คือ การสร้างมูลค่าและความมัง่คัง่
ใหม่ สําหรับผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย รวมถึงลูกคา้และบริษทั เพื่อเพิ่มโอกาสทางเศรษฐกิจโดยสร้างการ
เปล่ียนแปลงอยา่งนอ้ยหน่ึงมิติทางดา้นธุรกิจ นวตักรรมทางธุรกิจจาํเป็นมากสําหรับการแข่งขนัทาง
ธุรกิจ และยงัส่งผลต่อผลการดาํเนินงานของบริษทั ดงันั้นนวตักรรมทางธุรกิจไดรั้บความสนใจจาก
ผูบ้ริหารระดบัสูงมากมาย มีงานศึกษาจากบริษทั IBM ในปี 2008 โดยทาํการสัมภาษณ์ CEOs พบวา่ 
69% ของบริษทัจาํกัด ให้ความสนใจเก่ียวกับนวตักรรมทางธุรกิจอย่างมาก (กุลบุตร โกเมนกุล, 
2560) 
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 การสร้าง Innovation นั้นอาจใชว้ิธีทาํให้สินคา้และบริการเกิดความแตกต่างอยา่งโดดเด่น 
หรือเพิ่ม Options ให้กบัสินคา้และบริการต่างๆ สําหรับนวตักรรมโมเดลธุรกิจสมยัใหม่ นั้นคู่แข่ง
ทางธุรกิจตอ้งสามารถเลียนแบบ หรือทาํตามได้ยาก อย่างไรก็ตามนวตักรรมโมเดลธุรกิจมีความ
แตกต่างจากนวตักรรมสินคา้ และการพฒันาเทคโนโลยี โดยท่ีนวตักรรมโมเดลธุรกิจ จะมุ่งเน้นลง
ไปท่ีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) และบริษัทผู ้ประกอบการ (Entrepreneurial Firms) 
ปัจจุบนัมีนักวิชาการมากมายพยายามศึกษาถึงตวัแปรการเกิดนวตักรรมต่าง ๆ เช่น มีผลงานวิจยั
ต่างประเทศ พบวา่ การเพิ่มนวตักรรมนั้นสามารถทาํไดจ้ากการเปล่ียนแปลงโครงสร้างขององคก์ร 
การลดระยะระหว่างหน่วยงานในองค์กร เพิ่มการทาํกิจกรรมระหว่างหน่วยงานต่าง ๆ รวมถึงการ
ทาํลายกําแพงกั้นขวางการแลกเปล่ียนความรู้ในองค์กร ล่าสุดงานวิจยัของ Rangus and Slavec 
(2017) ช้ีให้เห็นว่า การกระจายอาํนาจการบริหาร (Decentralization) จะเพิ่มความมีส่วนร่วมของ
พนกังาน แลว้ส่งผลไปยงัการสร้าง Innovation นอกจากน้ี ยงัมีนกัวิชาการต่างชาติ เสนอแนะการมี
พนัธมิตรทางธุรกิจจะช่วยเสริมสร้างนวตักรรมโมเดลธุรกิจไดอี้กดว้ย 

 
แบบจาํลองธุรกิจเป็นนวตักรรม การจดัการ การออกแบบ และการใช้แบบจาํลองทาง

ธุรกิจมีความสําคญัต่อการเติบโตทางเศรษฐกิจเช่นเดียวกับนวตักรรมทางเทคโนโลยี ความคิด
สร้างสรรค์ด้านเทคโนโลยีท่ีไม่สามารถจบัคู่กบัความคิดสร้างสรรค์ทางธุรกิจ ก็ไม่คุ ้มค่าต่อการ
ลงทุนทั้งของสังคมและผูป้ระดิษฐ์ แต่ก็มีขอ้ยกเวน้ เช่น การปรับปรุงกระบวนการผลิตขนาดเล็กมกั
ไม่จาํเป็นตอ้งใช้นวตักรรมของรูปแบบธุรกิจและสามารถกาํหนดมูลค่าได้ด้วยการลดราคา ขยาย
ตลาดและส่วนแบ่งการตลาด แต่นวตักรรมท่ีทา้ทายโครงสร้างทางรายไดข้องแบบจาํลองธุรกิจแบบ
ดั้ งเดิม อาจช่วยในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันท่ีแตกต่างกัน เช่น Dell ไม่ได้นํา
เทคโนโลยีใด ๆ มาใชใ้นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แต่รวมเอานวตักรรมของระบบผลิต องคก์ร และ
การจดัจาํหน่ายเขา้ดว้ยกนัเพื่อสร้างความน่าสนใจแก่ผูใ้ชป้ลายทาง 

 
2.1 .3 ทฤษฎีทฤษฎี เกี่ ยวกับนวัตกรรมและแบบจ าลองธุรกิจ  (Business Model 

Innovation) 
 
Girotra and Netessnie (2014) ได้กล่าวว่านวตักรรมแบบจาํลองธุรกิจ (Business Model 

Innovation) นั้นเก่ียวกบัการส่งมอบส่ิงท่ีมีอยู่แล้วซ่ึงถูกผลิตด้วยเทคโนโลยีปัจจุบนัไปยงัตลาดท่ี
เกิดข้ึนแลว้และบ่อยคร้ังท่ีมนัเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงท่ีมองไม่เห็นจากภายนอก ซ่ึงเป็นขอ้ดีท่ี
ยากท่ีจะเลียนแบบได ้จึงสรุปไดว้า่นวตักรรมเป็นโมเดลท่ีจะเปล่ียนแปลงการ ตดัสินใจในส่ิงเหล่าน้ี 
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คือ 
1) ส่วนผสมของสินคา้หรือบริการแบบใดท่ีคุณควรจะเสนอใหก้บัลูกคา้ 
2) คุณควรตดัสินใจคร้ังสําคญัเม่ือไหร่ (ควรเล่ือนการตดัสินใจออกไป จนกว่า

จะมีขอ้มูลท่ีเพียงพอ) 
3) ใครเป็นคนท่ีตดัสินใจได้ดีท่ีสุด (ควรมอบให้คนท่ีรู้หน้าท่ีและตวังานเป็น

อยา่ง ดี เป็นคนตดัสินใจ ควรกระจายอาํนาจใหท้ัว่ถึง ไม่ใช่กระจุกตวัอยูท่ี่หวัหนา้เพียงไม่ก่ีคน) 
4) ทาํไมกลุ่มคนหลกัท่ีมีอาํนาจตดัสินใจ ถึงเลือกท่ีจะตดัสินใจแบบนั้น 
5) หากผู ้ท่ี มีประสบการณ์ ได้ใช้โมเดลน้ี จะสามารถพัฒนาโมเดลธุรกิจ 

(Business Model) ท่ีดีข้ึนได้แน่นอน ซ่ึงรวมไปถึงตวับริษัทด้วย เพื่อท่ีจะใช้พฒันากระบวนการ 
ระบบต่าง ๆ ซ่ึงสามารถนํามาได้ทั้ งความย ั่งยืนและความสามารถทางการแช่งขันใหม่  ๆ        
(Girotra &Netessnie, 2014) 

 
นอกจากน้ี Matzler, Bailom, Eichen, and Kohler (2013) ไดก้ล่าวว่านวตักรรมของสินคา้

นั้นไม่เพียงพอสําหรับการสร้างความแตกต่างอีกต่อไป ถึงแมว้า่จะมีการปรับปรุงสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 
หรือการทาํให้อายุของสินคา้สั้ นลง เพื่อออกรุ่นใหม่ ๆ ให้ทนัยุคสมยัหรือการเพิ่มการแข่งขนัจาก
ประเทศท่ีมีค่าแรงตํ่า ล้วนแลว้แต่ตอ้งการความสามารถทางการแข่งขนัใหม่และย ัง่ยืน รวมไปถึง
ความมีเอกลกัษณ์ การท่ีไม่ทาํโมเดลธุรกิจ (Business Model) ซํ้ าซ้อนกบัผูอ่ื้นจึงจะก่อให้เกิดโอกาส
ทางธุรกิจในปัจจุบนั ดงันั้นหน้าท่ีของบริษทัยุคใหม่ควรตอ้งหาทางท่ีจะสร้างคุณค่าเพิ่มสําหรับ
ลูกค้าและสร้างรายได้จากส่วนเพิ่มของคุณค่านั้น นวตักรรมแบบจาํลองธุรกิจ (Business Model 
Innovation) ประกอบไปดว้ยส่วนประกอบ 5 อยา่งดงัน้ี 

1) การมีจุดยนืท่ีมีเอกลกัษณ์และนวตักรรม 
2) สินคา้และบริการท่ีสอดคลอ้ง 
3) การสร้างสถาปัตยกรรมทางคุณค่าท่ีเหมาะสม 
4) การขายและการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 
5) สูตรการสร้างกาํไรท่ีใชง้านไค ้
 

แนวคิดของนวตักรรมแบบจาํลองธุรกิจ (Business Model Innovation) ประกอบไปด้วย 
เอกลกัษณ์ ท่ีลอกเลียนแบบยากและมีองคป์ระกอบท่ีผลกัดนัความสาํเร็จของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั 
(Matzler et al., 2013) สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Hughes (2013) ท่ีไดก้ล่าววา่การสร้างสรรค์
คุณค่าในอดีตนั้นเป็นการประหยดัจากขนาดการผลิตเป็นจาํนวนมากและเน้นการทาํงานซํ้ า ๆ ท่ีมี
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ประสิทธิภาพสูงซ่ึงการสร้างคุณค่าในอนาคตนั้นจะให้นํ้ าหนักกบัความคิดสร้างสรรค์ การผลิต
สินคา้เฉพาะกลุ่ม (Mass Customization) การนาํสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ มายกระดบัตลาดให้ดีข้ึน 
ซ่ึงเป็นความสามารถในการหาคาํตอบสําหรับปัญหาของลูกค้า นอกจากน้ี Williams (2011) ไค้
กล่าวถึงการสร้างกาํไรท่ีผูซ้ื้อเป็นคนไดรั้บ ยิ่งสร้างคุณค่าให้กบัผูซ้ื้อมากเท่าไร เราจะไคก้ลบัมาใน
รูปของกาํไรสําหรับบริษทัมากข้ึน ดงันั้นการทาํธุรกิจไม่ควรมุ่งประเด็นไปท่ีการทาํกาํไรสูงสุด ควร
จะมุ่งไปยงักําไรของผู ้ซ้ือมากกว่า โดยในแผนภาพจะประกอบด้วย การสร้าง คุณค่า (Value 
Creation) และ การกาํหนดคุณค่าผา่นการกาํหนดราคา (Value Capture) ไดด้งั แผนภาพต่อไปน้ี 

 

 
 

รูปท่ี 2.1 ดดัแปลงจาก การสร้างคุณค่า (Value Creation) และการกาํหนดคุณค่าผา่นการกาํหนดราคา 
ท่ีมา: Williams, 2011 

  
2.1.4 ทฤษฎเีกีย่วกบัแผนผงัโมเดลธุรกจิ Business Model Canvas 
 
การศึกษาในคร้ังน้ีทาํข้ึนเพื่อมองภาพรวมถึงวิสัยทศัน์ของผูบ้ริหารท่ีปรับเปล่ียน และ

เปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลา เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัให้กบัตวัธุรกิจ แนวคิดท่ีเก่ียวกบั
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โมเดลธุรกิจท่ีสามารถนาํมาร้อยเรียงเร่ืองราวท่ีเหมาะสมและสามารถแยกเป็นองคป์ระกอบไดอ้ยา่ง
ชดัเจน คือ Business Model Canvas  

 
หลกัการของ Business Model Innovation คือ องค์กรตอ้งรู้วา่ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัหรือ

ผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียหลกัในปัจจุบนัและอนาคต (Who) และตอ้งวิเคราะห์เชิงลึกเพื่อคน้หาปัญหา 
หรือความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้และผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียกลุ่มน้ีให้ได้ แล้วคิดค้น
สร้างสรรคสิ์นคา้และบริการใหม่ ๆ (What) และ/หรือวธีิการ (How) ใหม่ ๆ ในการสร้างและส่งมอบ
คุณค่าท่ีตรงใจใหก้บัลูกคา้และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียเหล่านั้น 

 
Business Model Canvas หรือแม่แบบโมเดลธุรกิจถูกพัฒนาและตีพิมพ์ในหนังสือ 

Business Model Generation (Osterwalder et al., 2010) เป็ น ก รอบ ข อ งธุ รกิ จที จะ ช่ วย  ให้ เห็ น
ภาพรวม และอธิบายท่ีมาท่ีไปของวิธีการท่ีองค์กรใช้ รวมไปถึงการหมุนเวียนทรัพยากรต่าง ๆ 
ภายในบริษทั เพื่อแสดงถึงการส่งมอบคุณค่าให้ลูกคา้ ขอ้เสนอท่ีมอบให้โครงสร้างภายในองค์กร 
และการไหลเขา้ออกของเงินทุน 
 

 
รูปท่ี 2.2 ดดัแปลงมาจาก Business Model Canvas  

ท่ีมา: Osterwalder et al., 2010 
 

Business Model Canvas เป รีย บ เห มื อ น พิ ม พ์ เขี ยวข อ งธุ รกิ จ ซ่ึ งป ระ ก อบ ไป ด้วย                 
9 องค์ประกอบ คือ การสร้างเครือข่าย (Key Partners) กิจกรรมหลกัท่ีจาํเป็น (Key Activities) การ
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จดัสรรทรัพยากรหลกั (Key Resources) คุณค่าท่ีมอบให้ลูกคา้ (Value Propositions) ลูกคา้สัมพนัธ์ 
(Customer Relationships) ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer 
Segments) ต้นทุนการสร้างและส่งคุณค่า (Cost Structure) และรูปแบบการหารายได้ (Revenue 
Streams) (Osterwalder et al., 2010) 

1) กลุ่มลูกคา้ (Customer Segments) คือ องค์กรตอ้งแบ่งกลุ่มลูกคา้อย่างชดัเจน
เพื่อตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกัน มีวิธีเขา้ถึงท่ีแตกต่างกัน การ
กาํหนดกลุ่มลูกคา้ให้ชดัเจนจะสามารถนาํไปสู่การวางแผลกลยุทธ์ท่ีดี และการสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่มดว้ย 

2) การเสนอคุณค่า (Value Propositions) คือ การแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้อย่างไร 
มอบคุณค่าให้ลูกคา้ดว้ยอะไร ซ่ึงการเสนอคุณค่าเป็นผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากสินคา้ และ
บริการท่ีเราสร้างข้ึนมา ทาํให้ลูกคา้เสือกท่ีจะใช้สินคา้หรือบริการจากเรา แทนท่ีจะเป็นสินคา้และ
บริการจากคู่แช่ง กล่าวคือเป็นการสร้างคุณประโยชน์ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งนั้นเอง 

3) ช่องทาง (Channels) คือ ช่องทางท่ีเราจะมอบคุณค่าหรือส่ือสารผ่านไปยงั
ลูกคา้เพื่อกระจายคุณค่าของธุรกิจไปยงัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และใชต้น้ทุนตํ่าท่ีสุด ซ่ึงช่องทางนั้น 
ตอ้งสามารถสร้างการรับรู้ได ้เกิดการซ้ือ-ขาย มีการประเมิน ส่งมอบคุณประโยชน์เก่ียวกบัตวัสินคา้ 
และบริการได ้นอกจากนั้นยงัตอ้งสร้างความพึงพอใจดว้ยบริการหลงัการขายอีกดว้ย 

4) ความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) คือ ความสัมพนัธ์ท่ีเกิด
ข้ึนกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่มควรมีความชดัเจนวา่เรานิยามรูปแบบของความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไวแ้บบ
ใด ตั้งแต่การสร้างความสัมพนัธ์ส่วนตวั แบบอตัโนมติั หรือแบบช่วยเหลือตวัเอง อีกทั้งสินคา้และ 
บริการจะเป็นแบบทาํธุรกรรมคร้ังเดียว หรือตอ้งใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง อยา่งไรก็ตามวตัถุประสงค ์
ท่ีตั้ง อาจแปรเปล่ียนไปตามกาลเวลา ซ่ึงตอ้งปรับใหมี้ความสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ขององคก์รเสมอ 

5) กระแสรายไค ้(Revenue Streams) คือ กระแสรายไดม้าจากการท่ีเสนอคุณค่า
ให้กบัลูกคา้ไดป้ระสบความสําเร็จเป็นคุณประโยชน์ท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือหามา ซ่ึงรายได้
แต่ละส่วนในโมเดลน้ี จะช่วยให้เราสามารถวิเคราะห์ถึงท่ีมาของรายได้ การกาํหนดกิจกรรมท่ี
เหมาะสมซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อในการปรับปรุงระบบงานเพื่อให้เราสามารถเสนอส่ิงท่ีเหมาะสม 
คุม้ค่าตรงกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีความยนิดีท่ีจะจ่ายเงิน 

6) ทรัพยากรหลกั (Key Resources) คือ ส่ิงท่ีต้องใช้ในการเสนอและส่งมอบ
การเสนอคุณค่า (Value Propositions) ให้กบัลูกคา้ส่ิงท่ีเราใช้ในการผลิต เพื่อให้สินคา้และบริการดี
ข้ึน ซ่ึงส่วนมากประกอบดว้ยทรัพยากรบุคคลหรือทรัพยสิ์นทางปัญญาการเงิน 

7) กิจกรรมหลัก (Key Activities) คือ การส่งของให้ครบถ้วนถูกต้องรวดเร็ว
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และไม่มีความผิดพลาดในราคาท่ีแข่งขนัได้ เป็นกิจกรรมหลกัท่ีทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจซ่ึง
กิจกรรมท่ีดีควรสนบัสนุนใหสิ้นคา้และบริการมีมูลค่าเพิ่มมากข้ึน 

8) พนัธมิตรหลกั (Key Partners) คือ เครือข่ายท่ีจะช่วยใหโ้มเดลธุรกิจใชก้ารได้
อย่างมีประสิทธิภาพช่วยลดความเล่ียงในการทาํธุรกิจ ลดค่าเสียโอกาสในการขาย รวมไปถึงการ
ควบคุมคุณภาพของสินคา้และบริการ ซ่ึงส่งผลต่อองคก์รโดยตรงในระยะยาว 

9) โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) คือ สามารถคาํนวณตน้ทุนได ้หลงัจากท่ี
ได้กาํหนดทรัพยากรหลัก กิจกรรมหลัก และพนัธมิตรหลักแล้ว ซ่ึงบริษัทควรมีความสามารถ
ปรับตวัเพื่อรับการเพิ่มข้ึนของอุปสงค์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ หรือกล่าวไดว้่าสามารถ ตอบสนอง
ลูกคา้ท่ีมีจาํนวนมากข้ึนได ้ในขณะท่ีตน้ทุนส่วนเพิ่มลดลงจาํทาํใหมี้ตน้ทุนท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ือง 

 
ในการวเิคราะห์ Business Model Canvas นิยมพิมพโ์ครงร่างออกมา เป็นรูปขนาดใหญ่ ตงั

รูปท่ี 2.2 หรือเขียนในกระดานขนาดใหญ่แลว้ใหห้ลายๆ คนช่วยกนัวิเคราะห์ ถึงขอ้ดีขอ้เสียในแต่ละ
จุดท่ีเราใส่ลงไป ซ่ึงทาํใหแ้ต่ละคนในทีมไดคุ้ยกนัมากข้ึน เพื่อปรับความเขา้ใจใหต้รงกนัและทาํการ
ปรับปรุงในแต่ละหวัขอ้ เน่ืองจากการระดมสมอง (Brainstorm) ในแบบยุคเก่านั้นเป็นการพูดเพื่อให้
คนอ่ืนรับฟังทาํใหมี้ความคลาดเคล่ือนในความเขา้ใจและอาจส่ือสารผดิพลาดได ้

 
การจดัทาํ Business Model Canvas อยา่งเป็นระบบ (Systematic Business) เท่ากบัเราสร้าง

โอกาสเองไม่ตอ้งรอโชค การสร้างระบบ หรือ การทาํธุรกิจท่ีเป็นระบบ จะช่วยสร้างโอกาสทาํกาํไร
ไดใ้นระยะยาวแบบยัง่ยนื ผิดกบัการทาํธุรกิจแบบท่ีไม่เป็นระบบหรือไม่สร้างเลย อาจจะดงับางช่วง
เป็นระยะสั้น แลว้จะไม่มีอะไรแน่นอนในระยะยาว 

 
2.1.5 ทฤษฎกีารเปลีย่นแปลงสู่ยุค Digital Transformation 
 
การเปล่ียนผา่นองคก์รเขา้สู่ยุค Digital Transformation นั้นไม่มีสูตรตายตวั ไม่ใช่เร่ืองยาก 

แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย จากสถิติสํารวจของนิตยสารธุรกิจชั้นนาํระดบัโลก Forbes พบวา่ กวา่ 84% ของ
องค์กรธุรกิจต้องพลาดฝัน ในยุค Digital Transformation สําหรับเหตุผลหลัก ๆ ท่ีทาํให้บริษัทฯ 
ล้มเหลวในการเปล่ียนเขา้สู่ยุค Digital Transformation คือ ผูน้ําองค์กรยงัขาดความชัดเจนในการ
วิเคราะห์ให้ขาด ตรงจุดวา่ ดิจิทลัจะนาํมาปรับใช้ในองค์กรไดอ้ย่างไร และไม่มีการวางแผนท่ีเป็น
ระบบใหเ้หมาะสมกบัสภาพจริงของธุรกิจนั้นเอง ท่ีผา่นมาจะเห็นไดว้า่ มีธุรกิจท่ีต่ืนตวักบัยคุ Digital 
Transformation เช่น ธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจส่ือส่ิงพิมพ์และมีเดีย อุตสาหกรรมการผลิต อุตสาหกรรม
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การเงินการธนาคาร การประกนัภยั ขนส่งและโลจิสติกส์ สาธารณูปโภค การแพทยแ์ละสุขภาพ เป็น
ตน้ 5 Business Model สู่การเป็นองคก์รดิจิทลั (กนกวรรณ จนัทร, 2561) ไดแ้ก่ 

 
1) ลดราคาก่อน ไวโ้กยกาํไรทีหลงั 

สําหรับ Business Model ลดราคา กวาดส่วนแบ่งการตลาด (Market Share) 
ในอุตสาหกรรมเพื่อฟันกาํไรในภายหลัง อธิบายให้เห็นชัดเจนข้ึนเก่ียวกับโมเดลธุรกิจน้ี ผูท่ี้นํา       
เทรนด์น้ีไม่ใช่ใครอ่ืน อีคอมเมิร์ซค่าย Amazon กาํหนดเป้าหมายตลาดใหญ่ การจู่โจมตลาดและ
ลูกคา้ ดว้ยการขายสินคา้ในราคาท่ีตํ่าสุดดว้ยการเจรจาร่วมกบัคู่คา้ซัพพลายเออร์ลงทุนและไม่ลืม
ดูแลการจดัส่งให้รวดเร็วและบริการท่ียอดเยี่ยม กลายเป็นแม่เหล็กสําคญัในการชิงเคก้กอ้นโตแย่ง
ส่วนแบ่งการตลาดธุรกิจอีคอมเมิร์ซ อยา่งไรก็ดี รูปแบบธุรกิจของ Amazon เป็นรากฐานสําคญัท่ีทาํ
ใหบ้ริษทัเติบโตคิดเป็นร้อยละ 27 ต่อปี ในช่วง 10 ปีท่ีผา่นมา 

2) เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด 
การถือข้อมูลมหาศาล Big Data อาจจะไม่ทําให้คุณชนะในธุรกิจได้แต่

วเิคราะห์ขอ้มูลใหไ้ด ้และนาํมาใชใ้ห้ถูกตอ้ง กลายเป็นอาวธุสาํคญัของธุรกิจ ดงัเช่นการคน้หาลูกคา้
ท่ีมองหาผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีไม่มีใครสามารถให้ไดน้วตักรรมท่ีเหนือระดบัเพื่อให้ลูกคา้ยอมจ่ายเงิน
เกือบคร่ึงลา้นเหรียญต่อปีนัน่คือส่ิงท่ี Alexion Pharmaceuticals ทาํ จากสถิติผูป่้วยชาวอเมริกนักว่า 
8,000 รายท่ีป่วยด้วยโรคระบบภูมิคุ้มกันเก่ียวกับเลือด Paroxysmal Nocturnal Hemoglobinuria 
(PNH) บางส่วนของคนเหล่าน้ีจดัให้มี บริษทั ประกนัหรือรัฐบาลสหรัฐฯจ่ายเงิน 569,000 ดอลลาร์
ต่อปี เพื่อให้พวกเขาสามารถใช้ยา Soliris ราคาแพงของ Alexion เพื่อมีชีวิตอยู่รอดได ้เป็นรูปแบบ
ธุรกิจท่ียอดเยี่ยมเลยก็ว่าได ้นอกจากยาราคาแพงแลว้ Alexion ยงัมีนวตักรรมอ่ืน ๆ ท่ีผลิตมา เพื่อ
บาํบดัโรคอ่ืน ๆ และยาควบคุมภูมิคุม้กนัสําหรับคนไขท่ี้ปลูกถ่ายอวยัวะอีกดว้ย ช่วง 10 ปี ท่ีผา่นมา
หุ้นของ Alexion พุ่งทะยานข้ึนร้อยละ 2,250 ต่อปี ขณะท่ีรายได้ของบริษทั Alexion ขยายตวั 106 
เปอร์เซ็นตต่์อปี กา้วสู่ 1,600 ลา้นดอลลาร์ (กนกวรรณ จนัทร, 2561) 

3) ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย 
เม่ือระบบ AI เขา้มามีส่วนในชีวิตประจาํวนัมากมาย ไม่วา่จะเป็นอนาคต

ของระบบรถยนต์ไร้คนขบัท่ีกาํลงัจะเกิดข้ึนจริง ๆ ล่าสุดรถยนต์ไร้คนขบัของ Google ไดท้ดสอบ
การทาํงาน โดยวิ่งในถนนไปแล้วกว่า 1.5 ล้านไมล์ ร้านค้าไร้แคชเชียร์ก็เป็นอีกโมเดลธุรกิจท่ี
น่าสนใจและน่าจบัตามองไม่น้อย จากการตดัสินใจ Back to Basic แบบ Online to Offline (O2O) 
กา้วจากโลกออนไลน์สู่โลกจริง ๆ ของยกัษใ์หญ่อีคอมเมิร์ซ Amazon หลงัจากเลือกกวา้นซ้ือหุน้ของ
ร้านค้าปลีกโชวห่์วย Whole Food ท่ีซ้ือมาเม่ือปี 2017 เพื่อนํามาทาํร้านค้าไร้แคชเชียร์ เรียกเสียง
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ฮือฮาอยา่งมากชนิดท่ีตีพิมพข์่าวลงทุกส่ือ การผนวกทุกอย่างท่ีมีเขา้ดว้ยกนัอย่างสมูทไร้ท่ีติ ตั้งแต่
ระบบแอปพลิเคชนั ระบบจ่ายเงิน ระบบร้านคา้ และอ่ืน ๆ ของอเมซอน นัน่ทาํให้ทั้งโลกตอ้งหนัมา
ปรับตวักนัยกใหญ่อีกคร้ัง 

4) ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ 
ก่อนจะซ้ือสินคา้อะไรสักช้ิน บางคนตอ้งยืนทดลองสินคา้เป็นเวลานานสอง

นาน จะซ้ือก็ไม่กลา้ซ้ือ โดยเฉพาะเคร่ืองสําอางใหม่ ๆ ท่ีไม่เคยใช ้หากซ้ือไปก็หว ัน่ใจ กลวัวา่ใชไ้ป
หนา้จะพงั เป็นส่ิงท่ีน่าสนใจไม่นอ้ย สาํหรับ Business Model ขายเคร่ืองสาํอางออนไลน์แบบใหเ้ทส
ก่อน ชอบซ้ือทีหลงั สําหรับการใชง้านอีคอมเมิร์ซแหวกแนวภายใตช่ื้อ Birchbox ถูกใจใชดี้แลว้ค่อย
ซ้ือ ก็ไม่ยากเยน็เลย ทาง Birchbox จะส่งกล่องมาให้ท่ีบา้นของสมาชิก คลา้ยกบัการรอของขวญัจาก
ซานตา้ครอสยงัไงอยา่งนั้น เพราะก่อนท่ีจะไดรั้บสินคา้สมาชิกตอ้งกรอกขอ้มูลสําคญัของตนเองให้
ครบครันก่อน เช่น สภาพผิว สีผม การแต่งตวั สไตล์การแต่งหน้า ขอ้มูลทุกอย่างตอ้งแน่น เพื่อให้
ทาง Birchbox ส่งสินคา้มาให้ทดลอง 4-5 ช้ินต่อเดือน เฟ้นหาเคร่ืองสําอางตามขอ้มูลท่ีลูกคา้ระบุไว้
ขา้งต้น (ค่าสมคัรสมาชิกประมาณ 10 ดอลลาร์/เดือน) คือถ้าสนใจก็กลับมาซ้ือบนแพลตฟอร์ม 
Birchbox ได ้ถา้ถูกใจใชดี้ก็ไปคอมเมนตบ์อก หรือถา้ใชแ้ลว้ไม่โอเคก็บอกไดส้มาชิกก็จะไดรั้บแตม้
พิเศษเพื่อแลกสินคา้ขนาดปกติ หรือแนะนาํเพื่อนมาใชก้็จะไดสิ้ทธิพิเศษอ่ืน ๆ มากมาย โดยแนวคิด
ดงักล่าวเกิดจาก Hayley Barna และ Katia Beauchamp สองสาวพนักงานออฟฟิศท่ีรักการแต่งหน้า
เป็นชีวติจิตใจ ประสบความสาํเร็จอยา่งมากในสหรัฐอเมริกา และแคนาดา 

5) เขา้ถึงเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive  
สําหรับ Business Model น้ี ขอยกตัวอย่างธุรกิจ Hukkster ก่อตั้ งข้ึนโดยมี

เป้าหมายให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้ตั้งแต่เปิดเขา้มาหน้าเวบ็ไซต์ ช้อปป้ิงให้ฟินเหมือนหาคู่รัก แปลก
ยงัไงก็แค่ช่องทางอีคอมเมิร์ซช้อปป้ิงแล้วมีส่วนลด ด้วยแคมเปญท่ีสนุกยิ่งกว่า ด้วยการกดรับ
ส่วนลดสูงสุด 70% แบบ Real Time สาํหรับซ้ือสินคา้ ช่วยกระตุน้ยอดขาย Hukkster ก่อให้เกิดการช้
อปป้ิงคล้าย ๆ กับแอปพลิเคชันหาคู่ Tinder ยงัไงอย่างนั้ น เห็นว่าลูกค้าท่ีเป็นแฟนพนัธ์ุแท้ของ 
Hukkster ติดหนึบชนิดท่ีตอ้งติดตามโปรโมทชัน่ใหม่ ๆ อยู่ทุกวนัผ่านอีเมล และการแจง้เตือนผา่น
มือถือ แม้จะเป็นเว็บไซต์ขายของ แต่ Hukkster มีรายได้หลักจากพาร์ทเนอร์ท่ียินดีจ่ายค่าใช้จ่าย
เพิ่มเติม สําหรับปรับแต่งอีเมลการแจง้เตือนการขายท่ีดีกวา่ นอกจากน้ียงัมีคอนเทนตส์ายไลฟ์สไตล์
จาก Popsugar ท่ีสามารถดึงดูดให้ผูช้มดูวิดีโอบนเฟสบุ๊คเพจไดน้านถึง 30 วินาที หรือนานมากกว่า
นั้น โดยผูบ้ริหารเลือกเล่าเร่ืองให้เด็ดตั้งแต่ 2-3 วินาทีแรกท่ีวิดีโอเร่ิม เรียกไดว้่า Popsugar นาํเสนอ
ขอ้มูลทุกอยา่งท่ีคุณอยากรู้แบบเขา้ใจแลว้ ยงัมีกิจการเสิร์ชเอ็นจ้ินดา้นการช้อปป้ิงอยา่ง ShopStyle 
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เขา้มาช่วยเสริมแกร่งให้ตราสินคา้ปังดงัแรง ดว้ยจาํนวนผูช้มกวา่ 41 ลา้นคน และเพจท่ีมียอดวิวรวม
กวา่ 234 ลา้นคร้ังต่อเดือน 

 
การเปล่ียนแปลงแนวความคิดและนําเทคโนโลยีมาใช้ในธุรกิจในยุคดิจิทลั ตั้งแต่การ

วางรากฐาน เป้าหมาย ไปจนถึงการดาํเนินธุรกิจและส่งต่อคุณค่าให้แก่ผูบ้ริโภค ไม่เพียงแต่ภาคการ
ปฏิบัติการท่ีจะต้องมีการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่เท่านั้ น แต่ส่ิงน้ีรวมไปถึงการเปล่ียนแปลงด้าน
วฒันธรรมท่ีองค์กรและบุคลากรทุกภาคส่วน ตั้ งแต่ผูบ้ริหารไปจนถึงพนักงานตาํแหน่งล่างสุด
จะตอ้งมีส่วนร่วมในการปรับตวัไปสู่ยคุ 4.0 น้ีดว้ย ทั้งน้ีก็เพื่อเพิ่มศกัยภาพใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนั
ในยคุท่ีมีการต่อสู้กนัอยา่งดุเดือดได ้
 

2.1.6 ทฤษฏีการรับรู้ข่าวสาร (Media Exposure) 
 

การส่ือสารนั้ นจดัได้ว่าเป็นปัจจยัท่ีสําคญัปัจจยัหน่ึงในชีวิตของมนุษย ์นอกเหนือจาก
ปัจจยัส่ีท่ีมีความจาํเป็นต่อความอยู่รอดของมนุษย ์ซ่ึงไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั เคร่ืองนุ่งห่มและยา
รักษาโรค แม้ว่าการส่ือสารจะไม่ได้มีความเก่ียวข้องโดยตรงกับความเป็นความตายของมนุษย์
เหมือนกบัปัจจยัส่ี แต่การท่ีจะให้ไดม้าซ่ึงปัจจยัส่ีเหล่านั้น ยอ่มตอ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือ
อย่างแน่นอน มนุษยต์้องอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในการดาํเนิน
กิจกรรมใดๆ ของตน และ เพื่ออยูร่่วมกบัคนอ่ืน ๆ ในสังคม การส่ือสารเป็นพื้นฐานของการ ติดต่อ
ของกระบวนการสังคม ยิง่สังคมมีความสลบัซบัซอ้นมาก และประกอบดว้ยคนจาํนวนมากข้ึนเท่าใด
การส่ือสารก็ยิง่มีความสําคญัมากข้ึนเท่านั้น ทั้งน้ีเพราะการเปล่ียนแปลงเศรษฐกิจ อุตสาหกรรม และ
สังคมจะนาํมาซ่ึงความสลบัซบัซ้อน หรือความสับสนต่าง ๆ จนอาจก่อให้เกิดความไม่เขา้ใจและไม่
แน่ใจแก่สมาชิกของสังคม ดงันั้น จึงตอ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือเพื่อแกไ้ขปัญหาดงักล่าว 
(ยพุดี ฐิติกุลเจริญ, 2537) 
   

ข่าวสารจึงเป็นปัจจยัสําคญัท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจในกิจกรรมต่าง ๆ ของมนุษย ์ความ
ตอ้งการข่าวสารจะเพิ่มมากข้ึนเม่ือบุคคลนั้นตอ้งการขอ้มูลในการตดัสินใจหรือไม่แน่ใจในเร่ืองใด
เร่ืองหน่ึง นอกจากนั้นข่าวสารยงัเป็นส่ิงท่ีทาํให้ผูเ้ปิดรับมีความทนัสมยั สามารถปรับตวัให้เขา้กบั
สถานการณ์ของโลกปัจจุบนัไดดี้ยิ่งข้ึน ดงัท่ี Atkin (1973) ไดก้ล่าววา่ บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารมาก 
ย่อมมีหูตากวา้งไกล มีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้มและเป็นคนทนัสมยัทนัเหตุการณ์กว่า
บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารนอ้ย 
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อยา่งไรก็ตาม บุคคลจะไม่รับข่าวสารทุกอยา่งท่ีผ่านมาสู่ตนทั้งหมด แต่จะเลือกรับรู้เพียง
บางส่วนท่ีคิดว่ามีประโยชน์ต่อตน ดงันั้น ข่าวสารท่ีหลัง่ไหลผ่านเขา้มาไปยงับุคคลจากช่องทาง   
ต่าง ๆ นั้น มกัจะถูกคดัเลือกตลอดเวลา ข่าวสารท่ีน่าสนใจ มีประโยชน์และเหมาะสมตามความนึก
คิดของผูรั้บสาร จะเป็นข่าวสารท่ีก่อให้เกิดความสําเร็จในการส่ือสาร (กิติมา สุรสนธิ, 2533, น. 46-
47) 
 

การเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นส่ิงท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแต่ละบุคคล
ว่าความแตกต่างกันทางสภาพส่วนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลต่อการเปิดรับข่าวสาร โดยมี
กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ท่ีแตกต่างกนั 
 

Klapper (1960) ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการเลือกรับข่าวสารหรือเปิดรับข่าวสาร
เปรียบเสมือนเคร่ืองกรองข่าวสารในการรับรู้ของมนุษย์ ซ่ึงประกอบด้วยการกลั่นกรอง 4 ขั้น
ตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

1) การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) เป็นขั้นแรกในการเลือกช่องทางการ
ส่ือสารบุคคลจะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจากแหล่งสารท่ีมีอยูด่ว้ยกนัหลายแหล่ง เช่นการเลือก
ซ้ือหนงัสือพิมพฉ์บบัใดฉบบัหน่ึง เลือกเปิดวิทยุกระจายเสียงสถานีใดสถานีหน่ึงตามความสนใจ
และความตอ้งการของตน อีกทั้งทกัษะและความชาํนาญในการรับรู้ข่าวสารของคนเรานั้นก็ต่างกนั 
บางคนถนดัท่ีจะฟังมากกวา่อ่าน ก็จะชอบฟังวทิย ุดูโทรทศัน์มากกวา่อ่านหนงัสือเป็นตน้ 

2) การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention) ผูเ้ปิดรับข่าวสารมีแนวโน้มท่ี
จะเลือกสนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยมกัเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อ
สนบัสนุนทศันคติเดิมท่ีมีอยูแ่ละหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความรู้ความ เขา้ใจหรือ ทศันคติเดิม
ท่ีมีอยู่แล้ว เพื่อไม่ให้เกิดภาวะทางจิตใจท่ีไม่สมดุลหรือมีความไม่สบายใจ ท่ีเรียกว่า ความไม่
สอดคลอ้งทางดา้นความเขา้ใจ (Cognitive Dissonance) 

3) การเลือกรับรู้และตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) 
เม่ือบุคคลเปิดรับขอ้มูลข่าวสารแล้ว ก็ใช่ว่าจะรับรู้ข่าวสารทั้งหมดตามเจตนารมณ์ของ ผูส่้งสาร
เสมอไปเพราะคนเรามกัเลือกรับรู้และตีความหมายสารแตกต่างกนัไปตามความสนใจ ทศันคติ 
ประสบการณ์ ความเช่ือ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาวะทางร่างกาย หรือสภาวะทาง
อารมณ์และจิตใจ ฉะนั้นแต่ละคนอาจตีความเฉพาะข่าวสารท่ีสอดคล้องกับลกัษณะส่วนบุคคล
ดงักล่าว นอกจากจะทาํให้ข่าวสารบางส่วนถูกตดัทิ้งไปยงัมีการบิดเบือนข่าวสารให้มีทิศทางเป็นท่ี
น่าพอใจของแต่ละบุคคลดว้ย 
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4) การเลือกจดจาํ (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจาํข่าวสารในส่วนท่ี
ตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการ ทศันคติ ฯลฯ ของตนเอง และมกัจะลืมหรือไม่นาํไป ถ่ายทอดต่อ
ในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจ ไม่เห็นดว้ย หรือเร่ืองท่ีขดัแยง้คา้นกบัความคิดของตนเอง ข่าวสารท่ีคนเรา
เลือกจดจาํไวน้ั้น มกัมีเน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ ค่านิยม หรือ
ความเช่ือของแต่ละคนท่ีมีอยูเ่ดิมใหมี้ความมัน่คงชดัเจนยิง่ข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อนาํไปใช้
เป็นประโยชน์ในโอกาสต่อไป ส่วนหน่ึงอาจนาํไปใช้เม่ือเกิดความรู้สึกขดัแยง้และมีส่ิงท่ีทาํให้ไม่
สบายใจข้ึน 
   

สําหรับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้ น Hunt and Ruben 
(1993, p. 65 อา้งถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2541, น. 122-124) ได้กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลไวด้งัน้ี 

1) ความตอ้งการ (Need) ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุดปัจจยัหน่ึงในกระบวนการเลือก
ของมนุษยคื์อความตอ้งการ ความตอ้งการทุกอย่างของมนุษยท์ั้งความตอ้งการทางกายและใจทั้ง
ความต้องการระดับสูงและความตอ้งการระดบัตํ่า ย่อมเป็นตวักาํหนดการเลือกของเรา เราเลือก
ตอบสนองความตอ้งการของเรา เพื่อให้ไดข้่าวสารท่ีตอ้งการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อการยอมรับใน
สังคม เพื่อความพอใจ ฯลฯ 

2) ทศันคติและค่านิยม (Attitude and Values) ทศันคติ คือ ความชอบและมีใจ
โน้มเอียง (Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่าง ๆ ส่วนค่านิยม คือหลกัพื้นฐานท่ีเรายึดถือ 
เป็นความรู้สึกท่ีวา่เราควรจะทาํหรือไม่ควรทาํอะไรในการมีความสัมพนัธ์กบั ส่ิงแวดลอ้มและคนซ่ึง
ทัศนคติและค่านิยมมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการเลือกใช้ส่ือมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือก
ตีความหมายและการเลือกจดจาํ 

3) เป้าหมาย (Goal) มนุษยทุ์กคนมีเป้าหมาย มนุษยทุ์กคนกาํหนดเป้าหมายใน
การดาํเนินชีวิตทั้งในเร่ืองอาชีพ การเขา้สมาคม การพกัผ่อน เป้าหมายของกิจกรรม ต่าง ๆ ท่ีเรา
กาํหนดข้ึนน้ีจะมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ส่ือมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือกตีความหมาย และ
การเลือกจดจาํเพื่อสนองเป้าหมายของตน 

4) ความสามารถ (Capability) ความสามารถของเราเก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง
รวมทั้งความสามารถดา้นภาษามีอิทธิพลต่อเราในการท่ีจะเลือกรับข่าวสาร เลือกตีความหมาย และ
เลือกเก็บเน้ือหาของข่าวนั้นไว ้

5) การใช้ประโยชน์ (Utility) กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ เราจะให้ความสนใจและใช้
ความพยายามในการท่ีจะเขา้ใจ และจดจาํข่าวสารท่ีเราสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ได ้
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6) ลีลาในการส่ือสาร (Communication Style) การเป็นผูรั้บสารของเรานั้นส่วน
หน่ึง ข้ึนอยูก่บัลีลาในการส่ือสารของเรา คือ ความชอบหรือไม่ชอบส่ือบางประเภท ดงันั้นบางคนจึง
ชอบฟังวทิย ุบางคนชอบดูโทรทศัน์ บางคนชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 

7) สภาวะ (Context) สภาวะในท่ีน้ีหมายถึง สถานท่ี บุคคล และเวลาท่ีอยู่ใน
สถานการณ์ การส่ือสาร ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกของผูรั้บสาร การมีคนอ่ืนอยู่ดว้ย มี
อิทธิพลตรงต่อการเลือกใช้ส่ือและข่าวสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจาํข่าวสาร การท่ีเรา
ตอ้งถูกมองวา่เป็นอยา่งไร การท่ีเราคิดวา่คนอ่ืนมองเราอยา่งไร เราเช่ือวา่คนอ่ืนคาดหวงัอะไรจากเรา 
และการท่ีคิดวา่คนอ่ืนคิดวา่เราอยูใ่นสถานการณ์อะไร ลว้นแต่มีอิทธิพลต่อการเลือกของเรา 

8) ประสบการณ์และนิสัย (Experience and Habit) ในฐานะของผูรั้บสาร ผูรั้บ
สารแต่ละคนพฒันานิสัยการรับสารอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับข่าวสารของเรา เรา
พฒันาความชอบส่ือชนิดใดชนิดหน่ึง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดงันั้นเราจึงเลือกใชส่ื้อชนิด
ใดชนิดหน่ึง สนใจเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ตีความหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง และเลือกจดจาํเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

 
ขวญัเรือน กิติวฒัน์ (2531, น. 23-26) มีความเห็นว่า ปัจจยัท่ีทาํให้บุคคลมีการ เปิดรับ

ข่าวสารท่ีแตกต่างกนัคือ 
1) ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพและจิตวิทยาส่วนบุคคล มีแนวคิดว่าคนเราแต่ละคนมี

ความ แตกต่างเฉพาะตวับุคคลอย่างมากในดา้นโครงสร้างทางจิตวิทยาส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นผลสืบ
เน่ืองมาจากลกัษณะการอบรมเล้ียงดูท่ีแตกต่างกนั การดาํรงชีวิตในสภาพ แวดล้อมท่ีแตกต่างไม่
เหมือนกนั ซ่ึงส่งผลกระทบถึงระดบั สติปัญญา ความคิด ทศันคติ ตลอดจนกระบวนการของการ
รับรู้ การจูงใจ 

2) ปัจจยัดา้นสภาพความสัมพนัธ์ทางสังคม เน่ืองจากคนเรามกัจะยึดติดกบักลุ่ม
สังคมท่ีตนสังกดัอยูเ่ป็นกลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ในการตดัสินใจท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม
ใด ๆ ก็ตาม นัน่คือ มกัจะคลอ้ยตามกลุ่มในแง่ความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมเพื่อให้เป็นท่ียอมรับ
ของกลุ่ม 

3) ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มนอกระบบการส่ือสาร เช่ือว่าลกัษณะต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้ทาํให้เกิดความคลา้ยคลึงของการเปิดรับเน้ือหาของการส่ือสาร 
รวมถึงการตอบสนองต่อเน้ือหาดงักล่าวไม่แตกต่างกนัดว้ย 
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Schramm (1977) กล่าวถึงหลกัการทัว่ไปของการเลือกความสําคญัของข่าวสารว่าข้ึนอยู่
กบัการใช้ความพยายามน้อยท่ีสุด (Least Effect) และผลท่ีจะได ้(Promise of Reward) ซ่ึงอยู่ในรูป
ของสูตรการเลือกรับข่าวสารดงัน้ี 

 
 การเลือกรับข่าวสาร = ส่ิงตอบแทนท่ีคาดหวงั       (2-1) 

 
 

จากสูตรน้ีจะเห็นไดว้่า คนเรามีแนวโน้มท่ีจะเปิดรับข่าวสารท่ีใช้ความพยายามน้อย เช่น
ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีอยู่ใกลต้วั สามารถเลือกรับไดง่้ายและมีสารประโยชน์ต่อตนเอง ในการเลือกนั้น
อาจมีสาเหตุอ่ืน ๆ อีก เช่น ประสบการณ์ต่างกนั ความสามารถในการประเมินสารประโยชน์ของ
ข่าวสาร ตลอดจนสภาวะทางสังคมและจิตใจของแต่ละคนดว้ย 
 

จากแนวความคิดเก่ียวกบัการเปิดรับข่าวสารน้ี จะเห็นไดว้า่ข่าวสารเป็นปัจจยัสาํคญัในการ
นาํมาประกอบการตดัสินใจของบุคคล ยิ่งบุคคลเกิดความไม่แน่ใจเก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมาก
เท่าใดบุคคลยอ่มตอ้งการเปิดรับข่าวสารมากข้ึนเท่านั้น โดยไม่จาํกดัวา่จะทาํการเปิดรับ ข่าวสารจาก
ส่ือใด ไม่ว่าจะเป็น ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล หรือส่ือเฉพาะกิจ แต่ทั้งน้ีบุคคลจะทาํการเปิดรับข่าวสาร
เฉพาะเร่ืองท่ีตนให้ความสนใจเท่านั้นเน่ืองจากข่าวสารในปัจจุบนัมีมากเกินกวา่ท่ี ผูรั้บสารจะรับไว้
ทั้งหมดได ้จึงทาํใหเ้กิดกระบวนการเลือกรับข่าวสารข้ึน  
  

2.2 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

Prem (2015) ได้ศึกษาเก่ียวกับการเปล่ียนแปลงในรูปแบบธุรกิจนวตักรรมท่ีเกิดจาก
อินเทอร์เน็ตอุตสาหกรรม หรือเรียกวา่อุตสาหกรรม 4.0 โดยการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีดิจิทลั ได้
พฒันารูปแบบของการเปล่ียนแปลง ทาํให้เกิดในรูปแบบธุรกิจเป็นอุตสาหกรรมในยุคดิจิตอล 
รูปแบบการเช่ือมต่อ การเปล่ียนแปลงในส่วนรูปแบบธุรกิจและเช่ือมโยงโดยเฉพาะลกัษณะของ
เทคโนโลยีดิจิทลั รูปแบบจะข้ึนอยูก่บัรูปแบบธุรกิจท่ีเฟรมเวิร์กท่ีมีส่วนประกอบของการเช่ือมโยง
เหตุผล ไดรั้บการพฒันาจากสองเส้นทาง จากล่างข้ึนบนจากกรณีศึกษาในทางปฏิบติัและบนลงล่าง
จากมุมมองทางทฤษฎีของเทคโนโลยีดิจิตอลพื้นฐาน รูปแบบท่ีสามารถนาํมาใช ้เพื่อทาํความเขา้ใจ
ผลกระทบท่ีมีแนวโน้มของดิจิทลัสําหรับธุรกิจท่ีกาํหนดรูปแบบ จุดมุ่งหมายพื้นฐานของงานน้ีคือ
การให้การทดสอบแบบจาํลองเชิงสาเหตุของรูปแบบธุรกิจนวตักรรม ยงัมีงานวิจยั Bridging the 

ความพยายามท่ีตอ้งใช ้
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Relevance Gap: Aligning Stakeholders in the Future of Management Research (Starkey & Madan, 
2002)  แ ล ะ  Testing Management Theories: Critical Realist Philosophy and Research Methods 
(Miller & Tsang, 2011) ท่ีเก่ียวขอ้งไม่ไดท้ดสอบกลไกการอธิบายโดยตรงท่ีเสนอทฤษฎี โดยทัว่ไป
การวิจยัดา้นการจดัการและนวตักรรมตอ้งประสบกบัการขาดการสร้างแบบจาํลองเชิงสาเหตุ งาน
นาํเสนอ มีจุดมุ่งหมายท่ีจะยา้ยจากโครงสร้างพื้นผวิเพียงอยา่งเดียวกบัเฟรมเวร์ิกโมเดลธุรกิจท่ีมีการ
เช่ือมต่อเชิงสาเหตุ เช่น แบบจาํลองมีศักยภาพในการปรับปรุงความเข้าใจในหลักการท่ีจาํเป็น 
ควบคุมโมเดลธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จเม่ือพวกเขาเปล่ียนไปสู่ดิจิทลั หากประสบความสําเร็จก็ทาํ
ให้มีเคร่ืองมือสําหรับนกัวิจยันวตักรรมท่ีกาํลงัมองหา จะเขา้ใจผลกระทบและการเปล่ียนแปลงใน
รูปแบบธุรกิจท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีพื้นฐาน จากมุมมองของผูบ้ริหารธุรกิจดิจิทลั
มกัจะตามมาดว้ยการเคล่ือนไหวจากระยะยาวรูปแบบธุรกิจแบบคงท่ีไปสู่สถานการณ์แบบไดนามิก
มากข้ึนตามท่ีกาํหนด 

 
Bouwman (2018) ไดศึ้กษาเพื่อสํารวจวา่เทคโนโลยีดิจิทลัไดบ้งัคบัให้บริษทัขนาดเล็กถึง

ขนาดกลาง (SMEs) พิจารณาใหม่และทดลองใช้โมเดลธุรกิจของพวกเขาอย่างไรและส่ิงน้ีช่วย
ส่งเสริมนวตักรรมและประสิทธิภาพการทํางานอย่างไร โดยได้ทําการศึกษาเชิงประจักษ์ได้
ดาํเนินการกบัผูป้ระกอบการ SMEs 338 รายในยุโรปอย่างแข็งขนัโดยใช้ส่ือสังคมออนไลน์และ
ข้อมูลขนาดใหญ่เพื่อสร้างโมเดลธุรกิจของพวกเขา มีการศึกษากรณีศึกษาเชิงลึกของบริษัท ท่ี
เก่ียวขอ้งกบันวตักรรมโมเดลธุรกิจดว้ยเช่นกนั ผลการวิจยัแสดงให้เห็นวา่การใชส่ื้อสังคมออนไลน์
และขอ้มูลขนาดใหญ่ในค่าดชันีมวลกาย (Body Mass Index , BMI) นั้น ส่วนใหญ่ขบัเคล่ือนด้วย
แรงจูงใจภายในเชิงกลยุทธ์และนวตักรรม ความป่ันป่วนของเทคโนโลยีภายนอกมีบทบาทเช่นกนั 
ค่าดัชนีมวลกายขบัเคล่ือนโดยส่ือสังคมออนไลน์และข้อมูลขนาดใหญ่มีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ประสิทธิภาพการทํางานของธุรกิจ การวิเคราะห์กรณีศึกษาแสดงให้เห็นว่าโมเดลธุรกิจนั้ น
ขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูลขนาดใหญ่มากกวา่โซเชียลมีเดีย 
 

นนัทพร ดาํรงพงศ์ (2561) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสามารถในการดาํเนินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เพื่อรองรับเศรษฐกิจยุคดิจิทลัในประเทศไทย 
โดยการวิจยัแบบผสมผสาน ทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ 
ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จาก 4 จงัหวดัภาคกลางตอนบนคือ นนทบุรี
พระนครศรีอยุธยา ปทุมธานี และสระบุรีจาํนวน 400 ราย ใชก้ารวิเคราะห์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรในรูปแบบสมการโครงสร้างผลการวิเคราะห์โมเดลในสมการโครงสร้างแสดงให้เห็นวา่ ขอ้มูล
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เชิงประจกัษ์และแบบจาํลองมีความสอดคล้องกัน ผลการวิจยัพบว่าอิทธิพลทางตรงท่ีส่งผลต่อ
ความสามารถในการ ดาํเนินธุรกิจ คือความย ัง่ยืนของผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่ม และ
เร่ืองการพฒันาผลิตภณัฑ์ สําหรับการบริหารทรัพยากรบุคคลและการบริหารจดัการการตลาดนั้น
เป็นอิทธิพลทางออ้มต่อความสามารถในการดาํเนินธุรกิจ สรุปผลการวิจยัไดว้่า ถา้ผูป้ระกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถเขา้ถึงบริการของภาครัฐไดโ้ดยมีระบบเทคโนโลยีช่วย
บริหารจดัการ มีเงินทุนหมุนเวียนตน้ทุนตํ่า สินคา้ท่ีผลิตมีคุณภาพได้มาตรฐาน ผูป้ระกอบการ มี
ความคิดริเร่ิมสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ให้เกิดความแตกต่างโดยใชก้ารตลาดแบบดิจิทลั คือระบบ 
Online หรือ E-Commerce ก็จะช่วยให้ธุรกิจสามารถแข่งขนัได้ทั่วโลกและย ัง่ยืนในยุคเศรษฐกิจ
ดิจิทลั 

 
ไพโรจน์ ไววานิชกิจ (2560) ศึกษาช่องทางในการเข้าถึงข้อมูลของผู ้บริโภคจากส่ือ

แบบเดิม ไม่วา่จะเป็นหนงัสือพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา ในปัจจุบนัไดรั้บการพฒันามาเป็น
การเขา้ถึงแบบออนไลน์ผา่นทางอุปกรณ์ส่ือสารไร้สายและมีสาย สภาพการเช่ือมต่อของผูค้นเขา้ถึง
ส่ือต่าง ๆ กลายเป็นพื้นฐานของการดาํเนินชีวิตปกติ นอกจากนั้นเทคโนโลยีดิจิทลัยงัเปิดโอกาสให้
ปัจเจกชนสามารถสร้างส่ือและพัฒนาข้ึนจนกลายเป็นธุรกิจ โดยท่ีไม่ต้องพึ่ งพิงนายทุนหรือ
ส่ือมวลชนต่าง ๆ ดงัเช่นท่ีเคยเป็นในอดีต การแข่งขนัของหน่วยงานต่าง ๆ จึงจาํเป็นตอ้งเร่งไดรั้บ
การปรับตวัเพื่อเขา้สู่ยคุของการแข่งขนับนโลกดิจิทลัเตม็รูปแบบ 

 
ณัฐวรรธน์ ศรีสุข (2560) ศึกษาวิจยัวตัถุประสงค์เพื่อเสริมสร้างความเข้าใจเก่ียวกบัการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรม และแนวโน้มของวิธีการชําระเงินในจบัจ่ายซ้ือสินคา้โดยไม่ใช้เงินสดท่ี
กาํลงัเติบโตและเร่ิมเป็นท่ีแพร่หลายในประเทศไทย ทั้งน้ีธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และแบบ
สมยัใหม่จึงจาํเป็นตอ้งเตรียมพร้อมพฒันาระบบโครงสร้างพื้นฐานให้รองรับกบัวิถีชีวิตใหม่ของ
ผูบ้ริโภคน้ีไม่เพียงแค่การมีระบบหลากหลายรูปแบบพร้อมให้บริการการชาํระเงินเท่านั้น แต่สังคม
ไร้เงินสดมาพร้อมกบัความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในหลายมิติท่ี
เพิ่มมากข้ึน ทั้ งความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว และรูปแบบการบริการ ต่อเน่ืองพิเศษอ่ืนๆ 
ผูป้ระกอบการและนกัการตลาดจึงควรเรียนรู้และเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงเพื่อการ
วางแผน การออกแบบเสนทางการตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้ เช่ือมต่อจุดสัมผสัทางการตลาดอยา่งไร้
รอยต่อระหวา่งร้านคา้ในโลกออนไลน์ และรานคา้จริง จนถึงการสร้างความผูกพูนกบัผูบ้ริโภคและ
การทาํแผนการรณรงค์กิจกรรมทางการตลาด เพื่อดึงดูดความสนใจ และสร้างความพึงพอใจให้แก่
กลุ่มเป้าหมายเพื่อความเจริญเติบโตของธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 
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วรรณี งามขจรกุลกิจ (2559) สรุปวา่ผูบ้ริโภคยุค 4.0 เปล่ียนแปลงไปจากแนวคิดการตลาด
ยุค 1.0 ยุค 2.0 และ ยุค 3.0 จากการเป็นฝ่ายรับขอ้เสนอ คอยรับสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตเจา้ของ
ตราสินคา้ เป็นกลุ่มท่ีตอง้การมีบทบาทในการออกแบบและผลิตสินค้ามากข้ึน และเป็นลูกคา้ท่ีมี
ความเป็นมืออาชีพ และสนใจผลิตสินคา้หรือบริการเอง ในลกัษณะ D.I.Y จากความกา้วหน้าทาง
เทคโนโลยีและนวตักรรมการส่ือสารกระแสค่านิยมทางสังคม จึงเกิดแรงจูงใจในการสร้างสรรค์
สินคา้และบริการเอง และหาคาํตอบในทุกคาํถามดว้ยตวัเองผ่านเคร่ืองมือบนส่ือออนไลน์ และนาํ
ขอ้มูลเหล่านั้นมาประยุกตใ์ชก้บัโมเดลทางธุรกิจไดอ้ตราสินคา้จึงจาํเป็นตอ้งศึกษาเก็บขอ้มูลเชิงลึก
ของผูบ้ริโภค มีความเขา้ใจ และคน้หากลยุทธ์วิธีการใหผู้บ้ริโภคกลุ่มลูกคา้เขา้มามีบทบาทในการกา
หนดสร้างสินค้าและบริการในรูปแบบท่ีตนเองต้องการมากข้ึน มอบอรรถประโยชน์ท่ีมีความ
เก่ียวพนักับผูบ้ริโภค การดาํเนินธุรกิจด้วยการคิดดีทาํดี และการบริหารจดัการความสัมพนัธ์กับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงส่งผลใหต้ราสินคา้ประสบความสาเร็จและย ัง่ยนืต่อไป 



 

 

 
 

บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีวจิัย 
  

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมาย เพื่อศึกษาความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบแผน
ธุรกิจในยุคดิจิทลันกัศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษาทัว่ประเทศ โดยมีขั้นตอนและวิธีการดาํเนินการวจิยั
ดงัต่อไปน้ี 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

เน่ืองจากผูศึ้กษาวิจยัไม่ทราบจาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึง
ใชก้ารหา ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการคาํนวณ ดว้ยสูตร ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

สูตร  
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เม่ือ  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  P แทน  ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
    (ถา้ไม่ทราบใหก้าํหนด p = 0.5)  
  Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96)  
  e  แทน  ค่าเปอร์เซ็นตข์องความคลาดเคล่ือน (e = 0.05) จากการสุ่มตวัอยา่ง  

 
โดยค่า P ตอ้งกาํหนดไม่ตํ่ากว่า 50% ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึงจะอยู่ในระดบัท่ีเช่ือถือได ้

(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550) 
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จากการแทนค่า  
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เพื่อให้การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์ ดงันั้นตวัอยา่งท่ีทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูล จึง
จะมีขอ้มูลทั้งหมด 557 ชุด โดยได้กาํหนดกลุ่มตวัอย่างแบบ Quota Sampling โดยได้ทาํการเลือก
ประชากรในกลุ่ม Gen Y เป็นตน้ไป เพื่อท่ีจะสามารถทาํการเปรียบเทียบผลสาํรวจในตอนสุดทา้ย วา่
ประชากรในกลุ่ม Gen Y เป็นตน้ไป ความตอบสนองของการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยุค
ดิจิทลั ไดม้ากนอ้ยเพียงใด 

 

3.2 ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 
ผูว้จิยัจะทาํการศึกษาหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี  

3.2.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จาก
การศึกษาคน้ควา้ เก่ียวกบัแนวคิดเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยคุดิจิทลั และงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้ง โดยนาํทฤษฎีต่าง ๆ มาใช้อา้งอิงในการอภิปรายผลการศึกษา ร่วมกับการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากบทความ วารสารรายงานการวิจยัเอกสารทาง วิชาการ และส่ือส่ิงพิมพ์รวมทั้งขอ้มูลท่ี
เผยแพร่ทางอินเตอร์เน็ตเป็นตน้  

3.2.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้
แบบสอบถามออนไลน์ ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม 

 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบด้วย
แบบสอบถามทั้งหมด 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี  1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง เก่ียวกับลักษณ ะทาง
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงจะประกอบดว้ย เพศ อาย ุและรายไดห้รือรายจ่ายต่อเดือน  
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ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ข่าวสารในการเปล่ียนแปลง ไดแ้ก่ การรับรู้
ข่าวสารในการเปล่ียนแปลงดา้นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ,พฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตและการรับรู้
ข่าวสารในการเปล่ียนแปลงดา้นนวตักรรมสร้างสรรค ์

ส่วนท่ี 3 การตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยุคดิจิทลั โดย
อา้งอิงมาจาก 5 Business Model 

 

3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีไดก้าํหนดวธีิการวิเคราะห์ขอ้มูลไว ้ดงัน้ี 
1) สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เพื่ อจะวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป

ทางด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม และข้อมูลเก่ียวกับความสนใจของการ
เปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยุคดิจิทลั จะใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Description Statistic) โดยการหา
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย โดยใชต้ารางการแจกแจงแบบสองทาง 

2) สถิติอา้งอิง (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานในการวิจยั ท่ีมีผล
ต่อความสนใจของการเปล่ียนแปลงแบบแผนธุรกิจในยุคดิจิทัล จะอาศัยการทดสอบแบบการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนร่วม (Analysis of Covariance) ในการวดัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์  
 

3.4.1 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณ 
 

1) ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ตอ้งเป็นตวัแปรต่อเน่ือง (Continuous) จดั
อยูใ่นมาตราการวดัตั้งแต่อนัตรภาค (Interval Scale) ข้ึนไป และมีจาํนวนตั้งแต่ 2 ตวัแปรข้ึนไป 

2) ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) เป็นตวัแปรแบ่งกลุ่ม (Categories) หรือ
อยูใ่นมาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) หรือถา้อยูใ่นมาตราท่ีสูงกว่าน้ี ให้ปรับลงมาอยูใ่นมาตรา
นามบญัญติั มีจาํนวนตั้งแต่ 1 ตวัแปรข้ึนไป 

3) ตวัแปรร่วม (Covariate Variable) มีลกัษณะเหมือนกนัตวัแปรตามคือตอ้งอยู่
ในมาตราอันตรภาค (Interval Scale) ข้ึนไป เป็นตัวแปรท่ีผูว้ิจ ัยคาดว่าทําให้เกิดความแตกต่าง
ระหว่างกลุ่มในตอนตน้ ซ่ึงหากไม่ขจดัอิทธิพลของตวัแปรดงักล่าวแล้ว ผลการวิจยัจะขาดความ
เท่ียงตรงภายใน (Internal Validity) นัน่คือการท่ีเกิดความแตกต่างของตวัแปรตาม ไม่ใช่เป็นผลอนั
เน่ืองมาจากตวัแปรอิสระ แต่เป็นเหตุท่ีกลุ่มมีความแตกต่างกนัมาก่อนแลว้   
 



35 

ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวเิคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณ 
ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณ มีความจาํเป็นท่ีนกัวิจยัจะตอ้งตรวจสอบวา่ขอ้มูล

ท่ีนํามาวิเคราะห์นั้นเป็นไปตามข้อตกลงเบ้ืองต้น (Basic Assumptions) หรือไม่ เพราะหากฝ่าฝืน
ข้อตกลงเบ้ืองต้น (Violate Assumptions) ก็จะทาํให้อาํนาจการทดสอบ (Power of test) ของสถิติ
ดงักล่าวลดน้อยลง ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณมีหลายประการ บาง
ตาํรานาํเสนอแตกต่างกนัไปข้ึนอยูก่บัว่าตอ้งการขยายขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ในขอ้ใดเป็นพิเศษ แต่โดย
ภาพรวมแล้วก็จะกล่าวถึง 3 ส่วนคือ เก่ียวกับการแจกแจง (Distribution) เก่ียวกับความสัมพนัธ์ 
(Correlation) และเก่ียวกบัความแปรปรวน (Variance) ดงัน้ี 

1) ข้อตกลงเบ้ืองต้นท่ีเก่ียวกับการแจกแจงของประชากร (Distribution) การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณ ประชากรจะต้องมีการแจกแจงแบบปกติหลายตัวแปร 
(Multivariate Normal Distribution) ข้อตกลงเบ้ืองต้นข้อน้ีมีความสําคัญในการตรวจสอบก่อน
วิเคราะห์ ซ่ึงก็คือตวัแปรตามท่ีสร้างข้ึนมาใหม่ (Linear Combination) จะตอ้งมีการแจกแจงแบบ
ปกตินัน่เอง โดยจะเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะหลายประการ เช่น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง และการแจกแจง
แบบปกติตวัแปรเดียว (Univariate Normal Distribution) ในส่วนของกลุ่มตวัอย่างไม่มีขอ้ยุติวา่ตอ้ง
ใชก้ลุ่มตวัอยา่งเท่าใด บางคนเสนอเป็นตาราง บางคนเสนอเป็นจาํนวนเท่าของตวัแปร โดยความเป็น
จริงแลว้อาจจะไม่มีความจาํเป็นเสมอไปท่ีกลุ่มตวัอยา่งขนาดใหญ่จะตอ้งเป็นตวัแทนของประชากรท่ี
มีการแจกแจงแบบปกติเสมอ หรือในทางกลบักนักลุ่มตวัอยา่งขนาดเล็กก็สามารถท่ีจะเป็นตวัแทน
ของประชากรมีการแจกแจงแบบโคง้ปกติเช่นเดียวกนั ดงันั้น จึงข้ึนอยูก่บัลกัษณะการแจกแจงของ
ประชากรมากกวา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง อยา่งไรก็ตามหากการวจิยัหน่ึง ๆ ใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาด
ใหญ่ ก็มีความเส่ียงน้อยในการฝ่าฝืนขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ขอ้น้ี Tabachnick and Fidell (2001, p. 329) 
กล่าวว่า จาํนวนกลุ่มตัวอย่างท่ีมีตั้ งแต่ 20 หน่วยตัวอย่างข้ึนไปในแต่ละ Cell จะมีความแกร่ง 
(Robustness) ในขอ้ตกลงดงักล่าว นัน่คือ ไม่ทาํให้อาํนาจการทดสอบเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ส่วน
อีกประเด็นนั้น การท่ีตวัแปรตามแต่ละตวัมีการแจกแจงแบบปกติ ไม่ไดห้มายความวา่จะตอ้งมีการ
แจกแจงแบบโคง้ปกติหลายตวัแปรดว้ย แต่ก็มีโอกาสสูงท่ีจะเป็นไปตามขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ดงักล่าว 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วย MANOVA ค่อนข้างจะมีความไว (Sensitive) ต่อขอ้มูลสุดโต่ง 

(ขอ้มูลท่ีมีค่าแตกต่างไปจากค่าอ่ืน ๆ อยา่งมาก) ซ่ึงควรท่ีจะทาํการตรวจสอบขอ้มูลสุดโต่งในแต่ละ
ตวัแปรตาม (Univariate Outliers) และ Multivariate Outliers ซ่ึงก็คือหน่วยตวัอยา่งท่ีมีคะแนนแปลง
รูปของกลุ่มตวัแปรตาม แตกต่างไปจากหน่วยตวัอย่างอ่ืน ๆ นัน่เอง หากนาํมาวิเคราะห์อาจส่งผล
กระทบต่อลกัษณะการแจกแจงได ้ 
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2) ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ท่ีเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ (Correlation) ในส่วนของขอ้ตกลง
เบ้ืองตน้ในกลุ่มน้ีจะกล่าวถึงความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงระหวา่งตวัแปรตาม (Linearity) การร่วมกนั
เชิงเส้นพหุ (Multicollinearity) และความเป็นหน่ึงเดียว (Singularity) นั่นคือ เป็นการตรวจสอบ
เก่ียวกบัความสัมพนัธ์เชิงเส้นระหวา่งตวัแปรตามทีละคู่ ซ่ึงสามารถพิจารณาไดห้ลายวิธี วิธีหน่ึงท่ี
สามารถพิจารณาไดคื้อ Scatterplots ระหวา่งตวัแปรตาม โดยแยกตามกลุ่มของตวัแปรอิสระ ซ่ึงใน
การวิเคราะห์จะตอ้งทาํการเลือก (Select Case) หรือแบ่งไฟล์ (Split File) เพื่อแยกพิจารณาตามกลุ่ม 
อย่างไรก็ตาม การพิจารณาจาก Scatterplots จะบอกได้โดยคร่าว ๆ เท่านั้ น โดยพิจารณาจาก
แนวโน้มของเส้นกราฟว่าเป็นเส้นตรงหรือไม่ (Linearity) แต่จะไม่สามารถบอกได้อย่างชัดเจน 
(Exactly) นักวิจยัยงัสามารถตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตามด้วยวิธีการของเพียร์สัน 
(Pearson)ได้ การวิเคราะห์ความแปรปรวนพหุคูณจะมีความเหมาะสมเม่ือตัวแปรตามท่ีนํามา
พิจารณามีความสัมพนัธ์กนั (อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ) ถา้ตวัแปรตามดงักล่าวไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
ก็ควรดาํเนินการวิเคราะห์ความแปรปรวนแยกตวัแปรตาม (Univariate Test) แต่การมีความสัมพนัธ์
กันของตัวแปรตามน้ีไม่ควรสูงเกินไป (ตั้ งแต่ .80 ข้ึนไป) (Pallant, 2005, p. 255) เพราะถ้ามี
ความสัมพนัธ์ท่ีเขา้ใกล้ 1.00 นั่นแสดงว่านักวิจยักาํลงัวดัในส่ิงเดียวกนัหรือเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนมี
ความซํ้ าซ้อนในการวดั ซ่ึงนกัวิจยัจะตอ้งกลบัไปพิจารณาเคร่ืองมือท่ีนาํไปวดัตวัแปรตามดงักล่าว 
ถา้เกิดเหตุการณ์ดงักล่าวแลว้ บางทีอาจจะตอ้งทาํการตดัตวัแปรตามบางตวัออก (Removing) หรือ
รวมตวัแปรตามดงักล่าวให้เป็นตวัแปรหรือองคป์ระกอบเดียวกนัก่อนทาํการวเิคราะห์ (Singularity) 
หรือหากมัน่ใจโดยอิงทฤษฎี พบวา่ตวัแปรทั้ง 2 ตวัดงักล่าวมีความเก่ียวขอ้งกนัแต่ไม่ไดเ้ป็นตวัแปร
เดียวกนั นกัวจิยัอาจจะตอ้งพิจารณาปรับปรุงเคร่ืองมือวดัใหม่ และเก็บขอ้มูลใหม่อีกคร้ัง 

3) ขอ้ตกลงท่ีเก่ียวกบัความแปรปรวน (Variance) จะทดสอบความเป็นเอกพนัธ์
ของเมตริกความแปรปรวน -ความแปรปรวนร่วมของประชากร (Homogeneity of Variance 
Covariance Matrices) ขอ้ตกลงขอ้น้ีนบัวา่มีความสาํคญัอีกขอ้หน่ึงของการวิเคราะห์ความแปรปรวน
พหุคูณ สามารถทดสอบไดจ้ากสถิติทดสอบ Box’s M ซ่ึงจะไดก้ล่าวในรายละเอียดต่อไปอน่ึง ใน
การวิเคราะห์ดว้ยสถิติใด ๆ มีความจาํเป็นท่ีนกัวิจยัจะตอ้งตรวจสอบขอ้มูลว่าเป็นไปตามขอ้ตกลง
เบ้ืองตน้หรือไม่ หากมีบางขอ้ท่ีฝ่าฝืนก็จะตอ้งทาํการปรับเพื่อให้เป็นไปตามขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ เช่น 
ก าร แ ป ล ง ข้อ มู ล  (Transformation) ด้ ว ย วิ ธี ท่ี เห ม าะ ส ม  เช่ น  Square-Root Transformation, 
Logarithmic Transformation, Reciprocal Transformation แ ล ะ  Angular or Inverse Sine 
Transformation (Kirk, 1982, p. 79-84) ส่วนในกรณีท่ีไม่สามารถจดัการกับข้อมูลให้เป็นไปตาม
ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ดงักล่าวได ้บางทีนกัวจิยัก็มีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งเลือกใชส้ถิติทดสอบอ่ืนท่ีมีความ
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เหมาะสมในการวิเคราะห์มากกว่า มีความยืดหยุ่นหรือผ่อนปรนเก่ียวกบัขอ้ตกลงเบ้ืองตน้  หรือ
บางคร้ังอาจจะตอ้งเก็บขอ้มูลเพิ่มเป็นตน้   
 

การตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ 
โดยมากขอ้ตกลงเบ้ืองตน้สามารถตรวจสอบได้ดว้ยวิธีเดียวกนักบั ANOVA มีขอ้ตกลง

เบ้ืองตน้ท่ีเพิ่มข้ึนมาคือ การแจกแจงพหุตวัแปรเป็นโคง้ปกติ และความเป็นเอกพนัธ์ของเมตริกความ
แปรปรวนร่วมท่ีตอ้งการกระบวนการตรวจสอบท่ีแตกต่างกนั ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้การเป็นโคง้ปกติ
ของพหุตวัแปร ไม่สามารถทดสอบดว้ย SPSS และมีเฉพาะการตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการ
เป็นโคง้ปกติของตวัแปรเดียว โดยวเิคราะห์ตวัแปรตามทีละตวั ซ่ึงง่ายท่ีจะใชแ้ละมีประโยชน์ เพราะ
การเป็นโคง้ปกติของตวัแปรเดียวเป็นเง่ือนไขการเป็นโคง้ปกติของพหุตวัแปร แต่ไม่รับประกนัวา่จะ 
Multivariate Normality ดงันั้นกระบวนการน้ีดีท่ีสุดท่ีเราสามารถทาํได ้
 

ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการเท่ากนัของเมตริกความแปรปรวนร่วม ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้น้ีง่ายใน
การตรวจสอบด้วยการทดสอบของลาเวน หากการทดสอบลาเวนไม่มีนัยสําคญัสําหรับตวัแปร
ตามแต่ละตัวอย่างไรก็ตาม กรณีตัวแปรตามหลายตัว ควรจะเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มโดยใช ้     
Box’s M test การทดสอบน้ีควรจะไม่มีนยัสาํคญั 
 

3.4.2 สถิติทดสอบ MANNOVA 
 
Olson (1974) และ Stevens (2009) ไดศึ้กษาอาํนาจการทดสอบของสถิติ MANOVA ทั้ง 4 

ตวัในการประเมินความมีนยัสาํคญัของความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม ซ่ึงประกอบดว้ย 
1) Pillai – Bartlett Trace (V) สถิติน้ีแสดงดงัสมการ 

 


= +

=
s

i i

iV
1 1 

  

  
สัญลักษณ์   จะเป็นค่าไอเกนสําหรับตวัแปรจาํแนกประเภทแต่ละตวั และ s จะเป็น

จาํนวนตวัแปร สูตรน้ีผลรวมของสัดส่วนของความแปรปรวนอธิบายบนฟังกช์ัน่การจาํแนก 
2 ) Hotelling’s T2 เป็ น สู ต รข อ ง  Hotelling–Lawlet trace เป็ น ผ ล ร ว ม ข อ ง

ค่าไอเกนสาํหรับแต่ละตวัแปร 
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3) Wilks’s Lambda ( ) แลมดา้ของ Wilks จะเป็นผลผลิตของความแปรปรวน

ท่ีไม่สามารถอธิบายได ้ในแต่ละตวัแปร สัญลกัษณ์   หมายถึงผลคูณแลมดา้ของ Wild’s จะแสดง
อตัราส่วนของความแปรปรวนคลาดเคล่ือนกบัความแปรปรวนรวม (SSr/SSt) สาํหรับแต่ละตวัแปร 
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4) Roy’s Largest Root สถิติน้ีง่ายมาก ค่าไอเกนสําหรับตวัแปรแรกเป็นค่าท่ีมาก

ท่ีสุด ดงันั้นในกรณีน้ีจะคลา้ยกบั Hotelling – Lawlet trace แต่สาํหรับตวัแปรแรกเท่านั้น 
     

Largert root =  largest 
 
การเลือกสถิติทดสอบ MANOVA 
Olson สังเกตวา่สําหรับขนาดกลุ่มตวัอยา่งนอ้ย ๆ สถิติทั้ง 4 จะมีความแตกต่างกนันอ้ยใน

เทอมของอาํนาจการทดสอบ ถา้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างแตกต่างกนัในตวัแปรตามตวัเดียวกนั สถิติ 
Roy จะเสริมอาํนาจการทดสอบท่ีมากกว่า (เพราะจะใช้เฉพาะตวัแปรตวัแรก) ตามดว้ย Hotelling, 
Wilks’s และ Roy มีอาํนาจนอ้ยท่ีสุด ประเด็นสุดทา้ยเก่ียวขอ้งกบัอาํนาจการทดสอบของขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งและจาํนวนของตวัแปรตาม Steven แนะนาํว่า ถา้ตวัแปรตามน้อย ๆ (น้อยกว่า 10 ตวัแปร) 
กลุ่มตวัอยา่งควรมีขนาดใหญ่ 
  

ในเทอมของความแกร่ง (Robustness) สถิติทดสอบทั้ง 4 ตวั จะเก่ียวขอ้งกบัความแกร่งใน
การละเมิดขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการแจกแจงปกติพหุตวัแปร ในการศึกษาของ Olson และ Steven 
สรุปว่า เม่ือขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน Pillai –Bartlett จะแข็งแกร่งมากในการละเมิดข้อตกลง
เบ้ืองตน้ การตรวจสอบขอ้ตกลงของเมตริกความแปรปรวนร่วมท่ีเป็นเอกพนัธ์จะใช้ Box’s test ถา้
การทดสอบนั้นไม่มีนยัสาํคญั ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้การแจกแจงปกติพหุตวัแปรจะเป็นจริง 
 
 
 

 



 

 

 
 

บทที ่4 
 

ผลการวจิัย 
 

การศึกษาเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค์คือ เพื่อศึกษาการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั 
โดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างแบบเลือกตามสะดวก (Convenience Selection 
Sampling) รวมทั้งหมด 557 ชุดแลว้พบวา่ 
 

4.1 ลกัษณะทัว่ไปของข้อมูล 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 241 43.3 
หญิง 316 56.7 

รวม 557 100 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 

56.7 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด และส่วนท่ีเหลือเป็นเพศชาย จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 ของ
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอายุ 

อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 125 22.4 

20-29 ปี 246 44.2 
30 ปีข้ึนไป 186 33.4 

รวม 557 100 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายุอยูร่ะหวา่ง 20-29 ปี จาํนวน 246 คน คิด
เป็นร้อยละ 44.2 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ 30 ปีข้ึนไป จาํนวน 186 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.4 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดและท่ีน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างท่ีตํ่ากว่า 20 ปี  
จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 152 27.3 

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 362 65.0 
ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 43 7.7 

รวม 577 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ท่ีปริญญาตรี หรือ
เทียบเท่า จาํนวน 362 คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีระดับการศึกษาอยู่ท่ีต ํ่ ากว่าปริญญาตรีจาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 ของกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด และท่ีน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท หรือสูงกว่า จาํนวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.7 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได ้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 194 34.8 

รายได ้10,001-20,000 บาท 125 22.4 
รายได ้20,001-30,000 บาท 139 25 
รายได ้30,001-40,000 บาท 74 13.3 
รายได ้40,001 บาทข้ึนไป 25 4.5 

รวม 577 100 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท

จาํนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือ มีรายได ้20,001–30,000 
บาทจาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาอีกคือ มีรายได ้10,001-
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20,000 บาทจาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด รองลงมาคือ มีรายได ้
30,001–40,000 บาท จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดและท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ 
มีรายได ้40,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานของรัฐวสิาหกิจ 177 31.8 
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 72 12.9 
ธุรกิจ/กิจการส่วนตวั 44 7.9 
คา้ขาย/อาชีพอิสระ 17 3.1 
นกัเรียน นิสิต/นกัศึกษา 247 44.3 

รวม 557 100 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัเรียน นิสิต/นกัศึกษาจาํนวน 247 
คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังาน
ของรัฐวิสาหกิจจาํนวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด รองลงมาอีกคือมี
อาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้งจาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 
รองลงมาคือมีอาชีพ ธุรกิจ/กิจการส่วนตวัจาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด
และท่ีน้อยท่ีสุดคือ มีอาชีพ คา้ขาย/อาชีพอิสระจาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 ของกลุ่มตวัอยา่ง
ทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.6 จาํนวนและร้อยละของช่องทางในการรับรู้ข่าวสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

ช่องทางในการรับรู้ข่าวสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ไลน์ 110 19.7 
เฟสบุค้ 387 69.5 

อินสตาแกรม 27 4.8 
ทวติเตอร์ 17 3.1 

ยทููป 16 2.9 
รวม 557 100 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองมือส่ือสารเฟสบุค้ จาํนวน 387 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.5 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือ ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารไลน์ จาํนวน 110 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.7 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดรองลงมาคือ ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินสตราแกรม จาํนวน 
27 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ของกลุ่มตวัอย่างทั้ งหมดรองลงมาคือ ใช้เคร่ืองมือส่ือสารทวิตเตอร์ 
จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 ของกลุ่มและท่ีน้อยท่ีสุดคือ ใช้เคร่ืองมือส่ือสารยูทูปจาํนวน 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละของการใชอิ้นเตอร์เน็ตโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ 

บริจาค (คร้ัง) จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 3 0.5 
2–4 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 94 16.9 
5–9 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 153 27.5 

10–15 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 110 19.7 
16–20 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 45 8.1 

มากกวา่ 20 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 152 27.3 
รวม 557 100 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ต 5–9 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ 

จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือใช้อินเตอร์เน็ตมากกว่า 
20 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือใช้
อินเตอร์เน็จ 10–15 ชัว่โมงต่อสัปดาห์จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 19.7 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด
รองลงมาคือใช้อินเตอร์เน็ต 2–4 ชั่วโมงต่อสัปดาห์จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 ของกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมาคือใชอิ้นเตอร์เน็ต 16–20 ชัว่โมงต่อสัปดาห์จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.1 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด และท่ีน้อยท่ีสุดคือ ใช้อินเตอร์เน็ต 1 ชัว่โมงต่อสัปดาห์จาํนวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
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4.2 การทดสอบตามข้อสมมุติของการใช้สถิติ MANOVA 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงสหสัมพนัธ์ของตวัแปรตาม Correlations 

Correlations 

ลดราคา
ก่อน ไว้
โกยกาํไร
ทีหลงั 

เสนอขาย
ดว้ยราคา
แพงท่ีสุด 

ลํ้าสมยั เติม
ความสะดวก 
สบาย 

ทดลองใช้
ก่อน พอใจ
ค่อยซ้ือ 

เขา้ถึงเขา้ใจ
ผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive 

ลดราคาก่อน 
ไวโ้กยกาํไรที
หลงั 

Pearson Correlation 1 .465** .454** .485** .342** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 557 557 557 557 557 

เสนอขายดว้ย
ราคาแพงท่ีสุด 
 

Pearson Correlation .465** 1 .428** .544** .544** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 557 557 557 557 557 

ลํ้าสมยั เติม
ความ
สะดวกสบาย 

Pearson Correlation .454** .428** 1 .489** .552** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 557 557 557 557 557 

ทดลองใชก่้อน 
พอใจค่อยซ้ือ 
 

Pearson Correlation .485** .544** .489** 1 .552** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 557 557 557 557 557 

เขา้ถึงเขา้ใจ
ผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive 

Pearson Correlation .342** .544** .552** .552** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 557 557 557 557 557 

**Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ทฤษฎีการเปล่ียนแปลงสูยุคดิจิทัลมีความสัมพันธ์ และมีทิศ
ทางบวก มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสาํคญั .01เป็นไปตามขอ้ตกลงของการใชส้ถิติ (MANOVA) 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงขอ้มูลแจกแจง 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 
เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด .159 557 .000 .927 557 .000 
ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย .214 557 .000 .870 557 .000 
ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ .176 557 .000 .926 557 .000 
เขา้ถึงเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive 

.196 557 .000 .922 557 .000 

ลดราคาก่อน ไวโ้กยกาํไรทีหลงั .163 557 .000 .901 557 .000 
a. Lilliefors Significance Correction 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ข้อมูลตวัแปรตามมีการกระจายแบบไม่ปกติซ่ึงไม่เป็นไปตาม
ขอ้ตกลงการใชส้ถิติ (MANOVA) ดงันั้นจึงตอ้งทาํการปรับขอ้มูลใหเ้หมาะสมกบัการใชส้ถิติต่อไป 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงการกระจายขอ้มูล 

Descriptives Statistic Std. Error เกณฑก์าํหนด 

ลดราคาก่อน 
ไวโ้กยกาํไรที

หลงั 

Mean 8.4111 .05111  
95% Confidence 
Interval for Mean 

Lower Bound 8.3107   
Upper Bound 8.5115   

Variance 1.455   
Std. Deviation 1.20614   
Skewness -.553 .104 -.553/.104= -5.31731 
Kurtosis .759 .207 .759/.207 = 3.666667 

เสนอขายดว้ย
ราคาแพงท่ีสุด 

Mean 7.8187 .05830  
95% Confidence 
Interval for Mean 

Lower Bound 7.7042   
Upper Bound 7.9332   

Variance 1.893   
Std. Deviation 1.37598   
Skewness -.531 .104 -.531/.104 = -5.10577 
Kurtosis .967 .207 .967/.207 = 4.671498 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงการกระจายขอ้มูล (ต่อ) 
Descriptives Statistic Std. Error เกณฑก์าํหนด 

ลํ้าสมยั เติม
ความ

สะดวกสบาย 

Mean 8.3393 .05339  
95% Confidence 
Interval for Mean 

Lower Bound 8.2344   
Upper Bound 8.4442   

Variance 1.588   
Std. Deviation 1.26012   
Skewness -1.006 .104 -1.006/.104 = -9.67308 
Kurtosis 2.761 .207 2.761/.207 = 13.33816 

ทดลองใชก่้อน 
พอใจค่อยซ้ือ 

Mean 7.8348 .05831  
95% Confidence 
Interval for Mean 

Lower Bound 7.7203   
Upper Bound 7.9494   

Variance 1.894   
Std. Deviation 1.37606   
Skewness -.461 .104 -.461/.104 = -4.43269 
Kurtosis .494 .207 .494/.207 = 2.386473 

เขา้ถึงเขา้ใจ
ผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive 

Mean 7.5978 .06240  
95% Confidence 
Interval for Mean 

Lower Bound 7.4753   
Upper Bound 7.7204   

Variance 2.169   
Std. Deviation 1.47272   
Skewness -.667 .104 -.667/.104 = -6.41346 
Kurtosis 1.116 .207 1.116/.207 = 5.391304 

 
ค่า Statistic/Std. Error ค่าท่ีไดห้ากอยูใ่นช่วง ±1.96 ถือวา่ขอ้มูลมีการแจกแจงปกติ โดยมี

วธีิการหาคือ นาํค่า Skewness Statistic มาหารกบัค่า Skewness Std. Error และ Kurtosis Statistic มา
หารกบัค่า Kurtosis Std. Error 
ลดราคาก่อนไวโ้กยกาํไรทีหลงั  Skewness-.553/.104 = -5.31731  Kurtosis.759/.207 = 3.666667 
เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด   Skewness-.531/.104 = -5.10577 Kurtosis.967/.207 = 4.671498 
ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย Skewness-1.006/.104 = -9.67308 Kurtosis2.761/.207 = 13.33816 
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ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ Skewness-.461/.104 = -4.43269 Kurtosis.494/.207 = 2.386473 
เขา้ถึงผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive Skewness-.667/.104 = -6.41346  Kurtosis1.116/.207 = 5.391304 
ตวัแปรทั้ง 5 ตวัมีการแจกแจงแบบไม่ปกติ (เบเ้ชิงลบ) ตอ้งทาํการปรับขอ้มูลซ่ึงต่อไป 
 

 
 

 
 

 
 

 
รูปท่ี 4.1 กราฟแสดงค่าขอ้มูลเบล้บ 

 
จากกราฟจะเห็นได้ว่าข้อมูลเบ้เชิงลบเพราะว่าค่า Skewness ท่ีได้ มีค่าเป็นลบ (ฐณัฐ      

วงศส์ายเช้ือ, 2559) ดงันั้นมีการกระจายไม่ปกติ จึงมีการปรับขอ้มูลโดยใช ้Power Transforms ซ่ึงจะ
ทาํการแปลงขอ้มูล Cube (ตวัแปร) เป็นการยกกาํลงั3 ของขอ้มูลเดิม จะไดข้อ้มูลตามตารางขา้งล่าง 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงการกระจายขอ้มูลภายหลงัจากการปรับค่าดว้ยตวัแปรยกกาํลงัสาม (Cube) 

Descriptives Statistic Std. Error 

ลดราคาก่อน ไวโ้กย
กาํไรทีหลงั 

Mean 665.4282 3.56973 
95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 658.4298  
Upper Bound 672.4265  

Variance 59700.803  
Std. Deviation 244.33748  
Skewness .045 .036 
Kurtosis -1.119 .072 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงการกระจายขอ้มูลภายหลงัจากการปรับค่าดว้ยตวัแปรยกกาํลงัสาม (Cube) (ต่อ) 
Descriptives Statistic Std. Error 

เสนอขายดว้ยราคา
แพงท่ีสุด 

Mean 537.7661 3.67002 
95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 530.5711  
Upper Bound 544.9610  

Variance 63102.556  
Std. Deviation 251.20222  
Skewness .457 .036 
Kurtosis -.608 .072 

ลํ้าสมยั เติมความ
สะดวกสบาย 

Mean 632.7618 3.53629 
95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 625.8290  
Upper Bound 639.6946  

Variance 58587.699  
Std. Deviation 242.04896  
Skewness .161 .036 
Kurtosis -.747 .072 

ทดลองใชก่้อน พอใจ
ค่อยซ้ือ 

Mean 541.2811 3.67874 
95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 534.0691  
Upper Bound 548.4932  

Variance 63402.595  
Std. Deviation 251.79872  
Skewness .373 .036 
Kurtosis -.729 .072 

เขา้ถึงเขา้ใจผูบ้ริโภค
อยา่ง Exclusive 

Mean 497.8130 3.62427 
95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 490.7077  
Upper Bound 504.9183  

Variance 61539.145  
Std. Deviation 248.07085  
Skewness .507 .036 
Kurtosis -.324 .072 
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จากตารางท่ี 4.11 จะเห็นไดว้่าการปรับขอ้มูลโดยใช้ Cube (ตวัแปร) ช่วยปรับความเบล้บ
ลดลงจากเดิม ซ่ึงจะปรับค่าSkewness และ Kurtosis ใหม่ไดด้งัน้ี  
ลดราคาก่อนไวโ้กยกาํไรทีหลงั   

Skewness 0.045/0.036 = 1.25 Kurtosis -1.119/0.072 = -15.5417 
เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด  

Skewness 0.457/0.036 = 12.69444 Kurtosis -0.608/0.072 = -8.44444 
ลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบาย 

Skewness 0.161/0.036 = 4.472222 Kurtosis -0.747/0.027 = -27.6667 
ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ 

Skewness 0.373/0.036 = 10.36111 Kurtosis 2.549/.207 = -10.125 
เขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive 

Skewness 0.507/0.036 = 14.0833 Kurtosis -0.324/0.072 = -4.5 
การแก้ไขขอ้มูลเบซ้้าย โดยใช้ตวัแปร Power transforms ตวัแปรกาํลงั3 (Cube) สามารถ

ปรับรุงขอ้มูลกระจายตวัแบบปกติ ค่าความเบเ้ชิงลบลดลง และค่าความโด่ง มีค่าตํ่ากวา่ 1  
 

4.3 การทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ MANOVA 
 
ตารางท่ี 4.12 ก ารท ดส อบ ความ แป รป รวน  (Variance) Box's Test of Equality of Covariance 
 Matrices 

Box's M 4631.934 
F 30.487 

df1 150 
df2 1057114.394 
Sig. .000 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ค่าความแปรปรวนของตวัแปรอิสระ โดยใช้วิธี Box's Test of 

Equality of Covariance Matrices มีความแตกต่างของค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่มของตวัแปร
อิสระ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง หรือมีการฝ่าฝืนขอ้ตกลง 
(Violation Assumptions) ซ่ึงอาจนาํไปสู่ความแกร่ง (Robustness) ของการทดสอบ หรืออาํนาจการ
ทดสอบ (Power of Test) ลดลงนั่นเอง ทําให้การทดสอบสถิติ MANOVA ปกติจะใช้ค่า Wilk’s 
Lambda (Tabachnick & Fidell, 2001, p. 348) หากมีการฝ่าฝืนขอ้ตกลง ให้ใชค้่า Pillai’s Trace แทน
ซ่ึงมีค่าความแกร่ง (Robustness) มากกวา่ อยา่งไรก็ตาม สถิติทดสอบมกัจะมีค่าสอดคลอ้งกนั 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยวธีิ Multivariate Testsa 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .626 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Wilks' Lambda .374 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Hotelling's Trace 1.673 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Roy's Largest Root 1.673 1539.515b 5.000 4600.000 .000 

เพศ 

Pillai's Trace .039 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Wilks' Lambda .961 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Hotelling's Trace .040 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Roy's Largest Root .040 36.844b 5.000 4600.000 .000 

อาย ุ

Pillai's Trace .036 16.983 10.000 9202.000 .000 
Wilks' Lambda .964 17.005b 10.000 9200.000 .000 
Hotelling's Trace .037 17.028 10.000 9198.000 .000 
Roy's Largest Root .026 24.013c 5.000 4601.000 .000 

ระดบัการศึกษา 

Pillai's Trace .033 15.623 10.000 9202.000 .000 
Wilks' Lambda .967 15.706b 10.000 9200.000 .000 
Hotelling's Trace .034 15.789 10.000 9198.000 .000 
Roy's Largest Root .031 28.535c 5.000 4601.000 .000 

รายไดต่้อเดือน 

Pillai's Trace .062 14.399 20.000 18412.000 .000 
Wilks' Lambda .939 14.510 20.000 15257.424 .000 
Hotelling's Trace .063 14.578 20.000 18394.000 .000 
Roy's Largest Root .040 36.456c 5.000 4603.000 .000 

อาชีพ 

Pillai's Trace .080 18.833 20.000 18412.000 .000 
Wilks' Lambda .922 19.021 20.000 15257.424 .000 
Hotelling's Trace .083 19.133 20.000 18394.000 .000 
Roy's Largest Root .051 46.609c 5.000 4603.000 .000 

a. Design: Intercept + เพศ + อาย ุ+ ระดบัการศึกษา + รายไดต้่อเดือน + อาชีพ 
b. Exact statisticb 
c. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level.c 
d. Computed using alpha = .05d 
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ระดบัการศึกษากบัอาชีพมีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ดิจิตอลอยา่งมีนยัสาํคญัท่ี
ระดับ  .05 โดยส าม ารถดูจากค่ า Pillai's Trace น อก จากนั้ น ค่ าส ถิ ติ อ่ืน  Wilks' Lambda แล ะ 
Hotelling's Trace หรือ Roy's Largest Root ก็แสดงค่าการทดสอบออกมาสอดสอดคลอ้งกนัอย่างมี
นยัสาํคญัท่ีระดบั .05 

 
ตารางท่ี 4.14 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนโดยใชว้ธีิ Tests of Between-Subjects Effects 

Source Dependent Variable 
Type III Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

Corrected 
Model 

ลดราคา 78609607.147a 80 982620.089 22.504 .000 
เสนอขาย 96016589.001b 80 1200207.363 27.690 .000 
ลํ้าสมยั 93992042.644c 80 1174900.533 29.979 .000 
ทดลองใช ้ 93155865.975d 80 1164448.325 26.303 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 106967722.749e 80 1337096.534 33.958 .000 

Intercept 

ลดราคา 211134376.804 1 211134376.804 4835.436 .000 
เสนอขาย 150426187.085 1 150426187.085 3470.519 .000 
ลํ้าสมยั 191844458.268 1 191844458.268 4895.186 .000 
ทดลองใช ้ 152292960.422 1 152292960.422 3440.047 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 160306562.188 1 160306562.188 4071.297 .000 

เพศ 

ลดราคา 231118.700 1 231118.700 5.293 .021 
เสนอขาย 69314.127 1 69314.127 1.599 .206 
ลํ้าสมยั 452307.082 1 452307.082 11.541 .001 
ทดลองใช ้ 1365304.620 1 1365304.620 30.840 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 2057408.593 1 2057408.593 52.252 .000 

อาย ุ

ลดราคา 2722173.489 2 1361086.745 31.172 .000 
เสนอขาย 660047.436 2 330023.718 7.614 .000 
ลํ้าสมยั 1410450.713 2 705225.357 17.995 .000 
ทดลองใช ้ 282931.468 2 141465.734 3.195 .041 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 280782.426 2 140391.213 3.566 .028 
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ตารางท่ี 4.14 ตารางแสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนโดยใชว้ิธี Tests of Between-Subjects Effects 
(ต่อ) 

Source Dependent Variable 
Type III Sum 

of Squares 
df Mean Square F Sig. 

ระดบั
การศึกษา 

ลดราคา 428498.026 2 214249.013 4.907 .007 
เสนอขาย 1019632.942 2 509816.471 11.762 .000 
ลํ้าสมยั 1238937.593 2 619468.797 15.807 .000 
ทดลองใช ้ 199038.271 2 99519.136 2.248 .106 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 1172851.626 2 586425.813 14.893 .000 

รายไดต่้อเดือน 

ลดราคา 5986536.714 4 1496634.178 34.276 .000 
เสนอขาย 2532169.313 4 633042.328 14.605 .000 
ลํ้าสมยั 1802994.702 4 450748.676 11.501 .000 
ทดลองใช ้ 2141112.524 4 535278.131 12.091 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 3226139.615 4 806534.904 20.484 .000 

อาชีพ 

ลดราคา 6993193.976 4 1748298.494 40.040 .000 
เสนอขาย 4528601.760 4 1132150.440 26.120 .000 
ลํ้าสมยั 4870286.034 4 1217571.508 31.068 .000 
ทดลองใช ้ 2123332.948 4 530833.237 11.991 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 1515502.726 4 378875.681 9.622 .000 

a. R Squared = .281 (Adjusted R Squared = .269)a 
b. R Squared = .325 (Adjusted R Squared = .313)b 
c. R Squared = .343 (Adjusted R Squared = .331)c  
d. R Squared = .314 (Adjusted R Squared = .302)d  
e. R Squared = .371 (Adjusted R Squared = .360)e  
f. Computed using alpha = .05f 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ตวัแปรอิสระด้านประชากรศาสตร์ มีผลต่อการเปล่ียนแปลง
รูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคล้องกบัตารางท่ี 4.13 ทดสอบก่อน
หน้าน้ี และยงัมีความสามารถในการอธิบายตวัแปรตามตวัแปรตามท่ีหน่ึง การลดราคาก่อนไวโ้กย
กาํไรทีหลงั ตวัแปรอิสระ เพศ อายุ การศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลง
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รูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทัลโดยมีค่า R Squared = .281 นั่นคือตัวแปรอิสระด้านประชากรศาสตร์ 
สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได้ ร้อยละ 28.1 ตวัแปรตามท่ีสอง การ
เสนอขายด้วยราคาแพงท่ีสุดตวัแปรอิสระ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพ มีผลต่อการ
เป ล่ี ย น แ ป ล งรูป แบ บ ธุ ร กิ จ สู่ ยุค ดิ จิทัล มี ค่ า  R Squared = .325 นั่ น คื อ ตัวแ ป รอิ ส ระ ด้ าน
ประชากรศาสตร์ สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัได ้ร้อยละ 32.5 ตวัแปรท่ี
สาม ความลํ้ าสมยั เติมความสะดวกสบายตวัแปรอิสระ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน และ
อาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัมีค่า R Squared = .343 นัน่คือตวัแปรอิสระ
ด้านประชากรศาสตร์สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได้ ร้อยละ 34.3       
ตวัแปรตามท่ีส่ี การทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือตวัแปรอิสระ เพศ อาย ุรายไดต่้อเดือน และอาชีพ มี
ผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทัลค่า R Squared = .314 นั่นคือตัวแปรอิสระด้าน
ประชากรศาสตร์สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได้ ร้อยละ 31.4 และ      
ตวัแปรท่ีห้า การเขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอย่าง Exclusive ตวัแปรอิสระ เพศ อายุ การศึกษา รายไดต่้อ
เดือน และอาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัมีค่า R Squared = .371 นัน่คือตวั
แปรอิสระดา้นประชากรศาสตร์สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 
37.1 
 

การทดสอบตวัแปรอิสระกลุ่มท่ีสองการรับรู้ข่าวสารท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบ
ธุรกิจสู่ยคุดิจิทลั ดงัผลในตารางท่ี 4.15 

 
ตารางท่ี  4.15 ก ารท ดส อบ ความ แป รป รวน  (Variance) Box's Test of Equality of Covariance 

Matrices 

Box's M 5067.526 
F 37.189 

df1 135 
df2 978404.166 
Sig. .000 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าความแปรปรวนของตวัแปรอิสระ โดยใช้วิธี Box's Test of 

Equality of Covariance Matrices มีความแตกต่างของค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่มของตวัแปร
อิสระ อย่างมีนัยสําคญัทางสถติท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง หรือมีการฝ่าฝืนขอ้ตกลง 
(Violation Assumptions) ซ่ึงอาจนาํไปสู่ความแกร่ง (Robustness) ของการทดสอบ หรืออาํนาจการ
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ทดสอบ (Power of Test) ลดลงนั่นเอง ทําให้การทดสอบสถิติ MANOVA ปกติจะใช้ค่า Wilk’s 
Lambda หากมีการฝ่าฝืนข้อตกลง ให้ใช้ค่า Pillai’s Trace แทนซ่ึงมีค่าความแกร่ง (Robustness) 
มากกวา่ อยา่งไรก็ตาม สถิติทดสอบมกัจะมีค่าสอดคลอ้งกนั 

 
ตารางท่ี 4.16 แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยวธีิ Multivariate Testsa 

Effect Value F 
Hypothesis 

df 
Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .495 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Wilks' Lambda .505 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Hotelling's Trace .980 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Roy's Largest Root .980 911.721b 5.000 4654.000 .000 

การรับรู้ข่าวสาร 

Pillai's Trace .066 15.585 20.000 18628.000 .000 
Wilks' Lambda .936 15.655 20.000 15436.522 .000 
Hotelling's Trace .067 15.674 20.000 18610.000 .000 
Roy's Largest Root .028 26.033c 5.000 4657.000 .000 

การใช้
อินเตอร์เน็ต 

Pillai's Trace .067 12.706 25.000 23290.000 .000 
Wilks' Lambda .934 12.862 25.000 17290.345 .000 
Hotelling's Trace .070 12.964 25.000 23262.000 .000 
Roy's Largest Root .047 43.986c 5.000 4658.000 .000 

a. Design: Intercept + การรับรู้ข่าวสาร + การใชอิ้นเตอร์เน็ต  
b. Exact statistic  
c. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level  
d. Computed using alpha = .05 
 

จากตารางท่ี 4.16 การทดสอบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั
การรับรู้ข่าวสารและการใช้อินเตอร์เน็ตมีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อย่างมี
นัยสํ าคัญ  โดยส าม ารถดูจากค่ า  Pillai's Trace น อก จากนั้ น ค่ าส ถิ ติ อ่ืน  Wilks' Lambda แล ะ 
Hotelling's Trace หรือ Roy's Largest Root ก็แสดงค่าการทดสอบออกมาสอดสอดคลอ้งกนัอย่างมี
นยัสาํคญัท่ีระดบั .05 
 



54 

ตารางท่ี 4.17 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนโดยใชว้ธีิ Tests of Between-Subjects Effects 

Source 
Dependent 
Variable 

Type III Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Corrected 
Model 

ลดราคา 32483514.070a 26 1249365.926 23.546 .000 
เสนอขาย 28434458.027b 26 1093633.001 19.069 .000 
ลํ้าสมยั 23179929.218c 26 891535.739 16.529 .000 
ทดลองใช ้ 21671427.837d 26 833516.455 14.103 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 30809130.885e 26 1184966.573 21.440 .000 

Intercept 

ลดราคา 179921106.844 1 179921106.844 3390.878 .000 
เสนอขาย 84848499.990 1 84848499.990 1479.477 .000 
ลํ้าสมยั 157266430.441 1 157266430.441 2915.670 .000 
ทดลองใช ้ 120280351.402 1 120280351.402 2035.064 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 93353128.203 1 93353128.203 1689.087 .000 

การรับรู้
ข่าวสาร 

ลดราคา 3698866.545 4 924716.636 17.428 .000 
เสนอขาย 4068751.294 4 1017187.824 17.736 .000 
ลํ้าสมยั 2885879.947 4 721469.987 13.376 .000 
ทดลองใช ้ 1627059.584 4 406764.896 6.882 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 1380421.560 4 345105.390 6.244 .000 

การใช้
อินเตอร์เน็ต 

ลดราคา 6099467.223 5 1219893.445 22.991 .000 
เสนอขาย 8341604.264 5 1668320.853 29.090 .000 
ลํ้าสมยั 6665445.839 5 1333089.168 24.715 .000 
ทดลองใช ้ 1542908.396 5 308581.679 5.221 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 1755765.284 5 351153.057 6.354 .000 

a. R Squared = .116 (Adjusted R Squared = .111)a 
b. R Squared = .096 (Adjusted R Squared = .091)b 
c. R Squared = .084 (Adjusted R Squared = .079)c 
d. R Squared = .073 (Adjusted R Squared = .068)d 
e. R Squared = .107 (Adjusted R Squared = .102)e 
f. Computed using alpha = .05f 
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จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ การรับรู้ข่าวสารและการใชอิ้นเตอร์เน็ต มีผลต่อการเปล่ียนแปลง
รูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคล้องกบัตารางท่ี 4.16 ทดสอบก่อน
หน้าน้ี และยงัมีความสามารถในการอธิบายตวัแปรตามตวัแปรตามท่ีหน่ึง การลดราคาก่อนไวโ้กย
กาํไรทีหลังโดยมีค่า R Squared = .116 นั่นคือการรับรู้ข่าวสารและการใช้อินเตอร์เน็ตสามารถ
อธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 11.6 ตวัแปรตามท่ีสอง การเสนอขาย
ดว้ยราคาแพงท่ีสุด มีค่า R Squared = .096 นั่นคือการรับรู้ข่าวสารและการใช้อินเตอร์เน็ตสามารถ
อธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัได ้ร้อยละ 9.6 ตวัแปรท่ีสาม ความลํ้าสมยั เติมความ
สะดวกสบายมีค่า R Squared = .084 นัน่คือการรับรู้ข่าวสารและการใชอิ้นเตอร์เน็ตสามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 8.4 ตวัแปรตามท่ีส่ี การทดลองใช้ก่อน พอใจ
ค่อยซ้ือค่า R Squared = .073 นั่นคือการรับรู้ข่าวสารและการใช้อินเตอร์เน็ตสามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 7.3 และตวัแปรท่ีห้า การเขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive มีค่า R Squared = .107 นัน่คือการรับรู้ข่าวสารและการใชอิ้นเตอร์เน็ตสามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัได ้ร้อยละ 10.7 
 

การทดสอบตวัแปรอิสระกลุ่มท่ีสอง นวตักรรมสร้างสรรค์ท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลง
รูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัดงัผลในตารางท่ี 4.18 

 
ตารางท่ี  4.18 การท ดส อบ ความ แป รป รวน  (Variance) Box's Test of Equality of Covariance 

Matrices 

Box's M 5876.515 
F 38.843 

df1 150 
df2 1779929.14 
Sig. .000 

 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ค่าความแปรปรวนของตวัแปรอิสระ โดยใช้วิธี Box's Test of 

Equality of Covariance Matricesaมีความแตกต่างของค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่มของตวัแปร
อิสระ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง หรือมีการฝ่าฝืนขอ้ตกลง 
(Violation Assumptions)ซ่ึงอาจนาํไปสู่ความแกร่ง (Robustness) ของการทดสอบ หรืออาํนาจการ
ทดสอบ (Power of Test) ลดลงนั่นเอง ทําให้การทดสอบสถิติ MANOVA ปกติจะใช้ค่า Wilk’s 
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Lambda (Tabachnick & Fidell, 2001, p. 348) หากมีการฝ่าฝืนขอ้ตกลง ให้ใชค้่า Pillai’s Trace แทน
ซ่ึงมีค่าความแกร่ง (Robustness) มากกวา่ อยา่งไรก็ตาม สถิติทดสอบมกัจะมีค่าสอดคลอ้งกนั 

 
ตารางท่ี 4.19 แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยวธีิ Multivariate Testsa 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .686 2043.334b 5.000 4669.000 .000 
Wilks' Lambda .314 2043.334b 5.000 4669.000 .000 
Hotelling's Trace 2.188 2043.334b 5.000 4669.000 .000 
Roy's Largest Root 2.188 2043.334b 5.000 4669.000 .000 

นวตักรรม
สร้างสรรค ์

Pillai's Trace .761 76.322 55.000 23365.000 .000 
Wilks' Lambda .407 84.286 55.000 21615.324 .000 
Hotelling's Trace 1.085 92.054 55.000 23337.000 .000 
Roy's Largest Root .659 279.844c 11.000 4673.000 .000 

a. Design: Intercept + นวตักรรมสร้างสรรคa์ 
b. Exact statisticb 
c. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level.c 
d. Computed using alpha = .05d 
 

จากตารางท่ี 4.19 การทดสอบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั
พบวา่ นวตักรรมสร้างสรรคส่์งผลต่อการการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัอยา่งมีนยัสําคญั 
โดยสามารถดูจากค่า Pillai's Trace นอกจากนั้นค่าสถิติอ่ืน Wilks' Lambda และ Hotelling's Trace 
หรือ Roy's Largest Root ก็แสดงค่าการทดสอบออกมาสอดสอดคลอ้งกนัอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั 
.05 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนโดยใชว้ธีิ Tests of Between-Subjects Effects 

Source 
Dependent 
Variable 

Type III Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Corrected Model 

ลดราคา 88996551.212a 11 8090595.565 198.316 .000 
เสนอขาย 66695739.744b 11 6063249.068 123.794 .000 
ลํ้าสมยั 68388397.104c 11 6217127.009 141.007 .000 
ทดลองใช ้ 79825904.694d 11 7256900.427 156.165 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 79206309.939e 11 7200573.631 160.963 .000 

Intercept 

ลดราคา 242315292.648 1 242315292.648 5939.611 .000 
เสนอขาย 174959590.683 1 174959590.683 3572.170 .000 
ลํ้าสมยั 219436758.416 1 219436758.416 4976.927 .000 
ทดลองใช ้ 224741602.436 1 224741602.436 4836.328 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 178372963.608 1 178372963.608 3987.393 .000 

นวฒักรรม 

ลดราคา 88996551.212 11 8090595.565 198.316 .000 
เสนอขาย 66695739.744 11 6063249.068 123.794 .000 
ลํ้าสมยั 68388397.104 11 6217127.009 141.007 .000 
ทดลองใช ้ 79825904.694 11 7256900.427 156.165 .000 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค 79206309.939 11 7200573.631 160.963 .000 

a. R Squared = .318 (Adjusted R Squared = .317)a 
b. R Squared = .226 (Adjusted R Squared = .224)b 
c. R Squared = .249 (Adjusted R Squared = .247)c 
d. R Squared = .269 (Adjusted R Squared = .267)d 
e. R Squared = .275 (Adjusted R Squared = .273)e 
f. Computed using alpha = .05f 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ นวตักรรมสร้างสรรค์มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุค
ดิจิทลั อย่างมีนัยสําคญัท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคล้องกับตารางท่ี 4.19 ทดสอบก่อนหน้าน้ี และยงัมี
ความสามารถในการอธิบายตวัแปรตามตวัแปรตามท่ีหน่ึง การลดราคาก่อนไวโ้กยกาํไรทีหลงัโดยมี
ค่า R Squared =.318 นัน่คือนวตักรรมสร้างสรรคส์ามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุค
ดิจิทลัได้ ร้อยละ 31.8 ตวัแปรตามท่ีสอง การเสนอขายด้วยราคาแพงท่ีสุด มีค่า R Squared = .226  
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นัน่คือนวตักรรมสร้างสรรคส์ามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัได ้ร้อยละ 22.6 
ตัวแปรท่ีสาม ความลํ้ าสมัย เติมความสะดวกสบายมีค่า R Squared =.249 นั่นคือนวัตกรรม
สร้างสรรคส์ามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 24.9 ตวัแปรตามท่ีส่ี 
การทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือค่า R Squared = .269 นัน่คือนวตักรรมสร้างสรรค์สามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัได ้ร้อยละ 26.9 และตวัแปรท่ีห้า การเขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภค
อยา่ง Exclusive มีค่า R Squared = .275 นัน่คือนวตักรรมสร้างสรรคส์ามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
รูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลัได ้ร้อยละ 27.5 
 
 

 



 

 

 
 

บทที ่5 
 

สรุปผล อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั เพื่อการพฒันา
รูปแบบธุรกิจ และศึกษาแนวทางการเปล่ียนปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลั โดยการใชห้ลกัทฤษฎีการ
เปล่ียนแปลงสูยุคดิจิทลั (5 Business Model) เน่ืองจากในปัจจุบนัดิจิทลัเร่ิมเขา้มามีบทบาทในโลก
ธุรกิจ การปรับโมเดลธุรกิจสู่การเป็นองคก์รดิจิทลัใหท้นัโลก มุ่งเนน้เทคโนโลยีดิจิทลัเป็นหวัใจการ
มุ่ ง เน้นนํา Digital Technology มาป รับ ใช้กับ ทุกส่วนของธุรกิจ ตั้ งแต่กระบ วนการทํางาน 
สร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ การตลาด วฒันธรรมองค์กร และการกาํหนดเป้าหมายการเติบโตในอนาคต
เพื่อให้ธุรกิจปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงไดอ้ย่างรวดเร็ว ตอบโจทยธุ์รกิจใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนในโลกทุก
วนัน้ี เน่ืองจากาอตัราการใช้อุปกรณ์ส่ือสาร สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนใน
ระยะข้างหน้า การนําโซเชียลมีเดียมาประยุกต์ใช้จะช่วยย่อระยะทางหรือช่องว่างในการส่ือสาร
ระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคให้ใกล้กนัและเข้าใจกนัมากข้ึนหลังจากท่ีได้ทาํการศึกษางานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง และเก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มตวัอย่าง ประชากรทัว่ไปสุ่มตามสะดวกโดยวิธีออนไลน์โดย
ทาํการสํารวจผา่นการตอบแบบสอบถาม และไดรั้บขอ้มูลแบบสอบถามตอบกลบัท่ีมีความสมบูรณ์
รวมทั้งส้ิน 557 ชุดจากนั้นนาํขอ้มูลมาประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของ
งานวจิยั สามารถทาํการสรุปผลการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 

จากการศึกษา พบว่า ตวัแปรอิสระด้านประชากรศาสตร์ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อ
เดือน และอาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ตวั
แปรตามท่ีสอง การเสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุด ตวัแปรอิสระ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน และ
อาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทัลตวัแปรท่ีสาม ความลํ้ าสมัย เติมความ
สะดวกสบาย ตวัแปรอิสระ เพศ อายุ การศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลง
รูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัตวัแปรตามท่ีส่ี การทดลองใช้ก่อน พอใจค่อยซ้ือตวัแปรอิสระ เพศ อาย ุ



60 

รายไดต่้อเดือน และอาชีพ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั และตวัแปรท่ีห้า การ
เขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive ตวัแปรอิสระ เพศ อาย ุการศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ มี
ผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลั 
 

พบวา่ การรับรู้ข่าวสารและการใชอิ้นเตอร์เน็ต มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุค
ดิจิทลั อย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั .05 ตวัแปรตามท่ีหน่ึง การลดราคาก่อนไวโ้กยกาํไรทีหลงั ตวัแปร
ตามท่ีสอง การเสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุดตวัแปรท่ีสาม ความลํ้ าสมยั เติมความสะดวกสบาย ตวั
แปรตามท่ีส่ี การทดลองใช้ก่อน พอใจค่อยซ้ือ และตวัแปรท่ีห้า การเข้าถึง เข้าใจผูบ้ริโภคอย่าง 
Exclusive 
 

พบว่า นวตักรรมสร้างสรรค์มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อย่างมี
นยัสําคญัท่ีระดบั .05 ตวัแปรตามท่ีหน่ึง การลดราคาก่อนไวโ้กยกาํไรทีหลงั ตวัแปรตามท่ีสอง การ
เสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุดตวัแปรท่ีสาม ความลํ้าสมยั เติมความสะดวกสบายตวัแปรตามท่ีส่ี การ
ทดลองใชก่้อน พอใจค่อยซ้ือ และตวัแปรท่ีหา้ การเขา้ถึง เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ง Exclusive 

 
ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการศึกษาการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยคุดิจิทลั 

ตวัแปรตาม 

ตวัแปรอิสระ 

เพศ อาย ุ
ระดบั

การศึกษา 

รายได้
ต่อ

เดือน 
อาชีพ 

การ
รับรู้

ข่าวสาร 

การใช้
อินเตอร์เน็ต 

นวตักรรม
สร้างสรรค ์

ลดราคาก่อนไว้
โกยกาํไรทีหลงั 

√ √ √ √ √ √ √ √ 

เสนอขายดว้ย
ราคาแพงท่ีสุด 

0 √ √ √ √ √ √ √ 

ลํ้าสมยั เติมความ
สะดวกสบาย 

√ √ √ √ √ √ √ √ 

ทดลองใชก่้อน 
พอใจค่อยซ้ือ √ √ 0 √ √ √ √ √ 

เขา้ถึง เขา้ใจ
ผูบ้ริโภคอยา่ง 
Exclusive 

√ √ √ √ √ √ √ √ 
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จากตารางท่ี 5.1 พบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุค
ดิจิทลั ยกเวน้เพศกบัการศึกษาท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบบางดา้น เช่น การเสนอขายดว้ยราคา
แพงท่ีสุดและการทดลองใชก่้อนค่อยซ้ือทีหลงัตามลาํดบั ส่วนดา้นอ่ืน ๆ คือ การรับรู้ข่าวสาร การใช้
อินเตอร์เน็ตและนวตักรรมสร้างสรรค์ มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลัอย่างมี
นยัสาํคญั 
 

5.2 การอภิปรายผลการวจิัย    
 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยได้ค้นพบประเด็นท่ีควรนํามาอภิปรายดังน้ี  พบว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั ยกเวน้ เพศกบัการศึกษาท่ีไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัรูปแบบธุรกิจบางดา้น เช่น การเสนอขายดว้ยราคาแพงท่ีสุดและการทดลองใชก่้อน
ค่อยซ้ือทีหลังตามลาํดับ ส่วนด้านอ่ืน ๆ คือ การรับรู้ข่าวสาร การใช้อินเตอร์เน็ตและนวตักรรม
สร้างสรรค ์มีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจสู่ยุคดิจิทลั อยา่งมีนยัสําคญัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นนัทพร ดาํรงพงศ์ (2561) มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ซ่ึงก็สามารถเทียบเคียง
ไดก้บันวตักรรมสร้างสรรคใ์นงานวจิยัน้ีท่ีใหเ้กิดความแตกต่างโดยใชก้ารตลาดแบบดิจิทลั คือระบบ 
Online หรือ E-Commerce ก็จะช่วยให้ธุรกิจสามารถแข่งขนัได้ทั่วโลกและย ัง่ยืนในยุคเศรษฐกิจ
ดิจิทลั 

 
จากงานวจิยัของ Prem (2015) มีแนวคิดสร้างสรร์ในการเปล่ียนแปลงธุรกิจในรูปแบบธุรกิจ

นวตักรรมท่ีเกิดจากอินเทอร์เน็ตอุตสาหกรรม หรือเรียกวา่อุตสาหกรรม 4.0 โดยการเปล่ียนแปลง
เทคโนโลยีดิ จิทัล ได้พัฒนารูปแบบของการเปล่ียนแปลง ทําให้ เกิดในรูปแบบธุรกิจเป็น
อุตสาหกรรมในยคุดิจิตอล รูปแบบการเช่ือมต่อ การเปล่ียนแปลงในส่วนรูปแบบธุรกิจและเช่ือมโยง
โดยเฉพาะลกัษณะของเทคโนโลยีดิจิทลั ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายตวัอย่าง มีความคิดเห็นท่ี
สอดรับความสัมพนัธ์กบัแนวคิดลํ้าสมยั เติมความสบาย โดยการนาํอุตสาหกรรม4.0 เขา้มาเช่ือมโยง
กบัการทาํธุรกิจดิจิทลั จะส่งผลให้เทคโนโลยีสมยัใหม่ท่ีจะช่วยในการดาํเนินธุรกิจในยุคดิจิทลั จะ
ทาํให้ธุรกิจสามารถลดตน้ทุนจาํนวนมหาศาลได ้และจะทาํให้เกิดความสะดวกสบายตามยคุสมยัใน
ปัจจุบนั  

 
Chesbrough and Rosenbloom (2002) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของโมเดลธุรกิจว่า “การสร้างท่ี

รวบรวมมุมมองก่อนหน้าต่าง ๆ  เป็นกรอบการทํางานท่ี เช่ือมโยงกัน  โดยทําเทคโนโลย ี
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ลกัษณะเฉพาะ และศกัยภาพมาเป็นวตัถุดิบ และเปล่ียนผ่านลูกคา้และตลาดให้ออกมาเป็นผลผลิต
ทางเศรษฐศาสตร์” จากคาํนิยามน้ีทั้งสองได้นิยามองค์ประกอบทั้งหกท่ีสร้างโมเดลธุรกิจข้ึนมา 
ได้แก่ สินค้าหรือบริการฟรี แต่มีรายได้จากโฆษณาและมวลวิกฤต (Critical Mass) โมเดลน้ีเป็น
โมเดลท่ีอินเทอร์เน็ตสตาร์ทอพันิยมใชก้นัในปัจจุบนั ท่ีเห็นไดช้ดัเลย คือ Facebook ท่ีให้บริการฟรี 
แต่มีรายได้มาจากการขายโฆษณา โมเดลน้ีดีสําหรับทางฝ่ังลูกคา้ แต่ไม่ดีกบัทางฝ่ังสตาร์ทอพั ถ้า
ธุรกิจของคุณไม่มีเงินหนาซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัน้ีท่ีพบวา่ กลุ่มเป้าหมายตวัอยา่ง มีความคิดเห็นท่ี
สอดรับสัมพนัธ์กบัแนวคิดการเสนอให้บริการฟรี แต่มีรายไดที้หลงั ซ่ึงอาจเกิดจากการขายโฆษณา 
หรือลูกคา้นิยมชมชอบ จึงนาํไปสู่การใช้บริการหรือการบริโภคสินคา้ในเวลาต่อมา นอกจากนั้น
รูปแบบธุรกิจสินคา้ฟรี แต่ตอ้งจ่ายค่าบริการรูปแบบของโมเดลน้ี คือ การปล่อยสินคา้ออกไปให้ใช้
ฟรี แต่ทางลูกคา้จะถูกชาร์จเงินสําหรับการติดตั้ง การปรับแต่ง การฝึกอบรม และบริการอ่ืน ๆ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัน้ีท่ีพบว่า กลุ่มเป้าหมายตวัอย่าง มีความคิดเห็นท่ีสอดรับความสัมพนัธ์กบั
แนวคิดการเสนอสินคา้ฟรี แต่ตอ้งจ่ายค่าบริการ ซ่ึงอาจเกิดจากการเนน้การบริการ จึงทาํให้ผูบ้ริโภค
สินคา้ยินยอมจะจ่ายและบริโภคในเวลาต่อมานอกจากนั้นรูปแบบฟรีเม่ียมโมเดล ฟรีเม่ียมโมเดลถูก
ใช้โดย LinkedIn และธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตอีกหลายเจา้ โดยธุรกิจเสนอให้บริการพื้นฐานฟรี แต่
คิดเงินสําหรับบริการแบบพรีเม่ียม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัน้ีท่ีพบวา่ กลุ่มเป้าหมายตวัอยา่ง มีความ
คิดเห็นท่ีสอดรับสัมพันธ์กับแนวคิดโมเดลน้ีต้องการเงินลงทุนจาํนวนมาก เพื่อให้ธุรกิจไปถึง
จุด Critical Mass และการใช้งานจริงต้องแตกต่างระหว่างบริการแบบพรีเม่ียมกับบริการท่ีผูใ้ช้
สามารถใช้ได้ฟรี นอกจากนั้นรูปแบบโมเดลแบบอิงราคาทุนเป็นโมเดลการทาํธุรกิจแบบดั้งเดิม
เลย คือ การตั้งราคา 2-5 เท่าจากราคาตน้ทุนของสินคา้ ถา้สินคา้ของคุณเป็นพวกของใช ้กาํไรท่ีคุณ
จะไดรั้บอาจจะเล็กนอ้ยเพียง 10% ธุรกิจของคุณควรใชโ้มเดลน้ีก็ต่อเม่ือคุณมีเทคโนโลยีสมยัใหม่ท่ี
จะช่วยให้คุณสามารถลดตน้ทุนจาํนวนมหาศาลได ้ซ่ึงอาจเกิดจากธุรกิจของคุณมีคู่แข่งจาํนวนมาก
ให้มองขา้มโมเดลน้ีไปไดเ้ลย โมเดลคุณค่าถา้คุณสามารถวดัขนาดคุณค่าหรือช่วยให้ลูกคา้ประหยดั
เงินในกระเป๋าได้ ให้ตั้งราคาท่ีเทียบเท่ากบัการส่งมอบคุณค่า ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัน้ีท่ีพบว่า 
กลุ่มเป้าหมายตวัอยา่ง มีความคิดเห็นท่ีสอดรับสัมพนัธ์กบัโมเดลคุณค่าน้ีไม่เหมาะกบัสินคา้ประเภท 
“ถา้มีก็ดีนะ” เช่นพวกบริการ Social Network แต่เหมาะสําหรับธุรกิจบางตวั เช่น ยาตวัใหม่ท่ีช่วย
แกปั้ญหาเก่ียวกบัสุขภาพท่ีร้ายแรงใหก้บัผูค้นได ้
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาวจัิย 
 
การพบวา่ รูปแบบธุรกิจใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนในยคุน้ี จะเห็นวา่เกิดจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี

เปล่ียนแปลง อนัเน่ืองมาจาก การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี ดงันั้น ในงานวิจยัน้ีสามารถเสนอแนะ
ผูป้ระกอบการ สังคม และนโยบายภาครัฐไดด้งัน้ี  

1) เน่ืองมาจาก การรับรู้ข้อมูลข่าวสาร มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคในยุค
ดิจิทัล ดังนั้ นความเท่าเทียมในการเข้าถึงข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ควรนํามาสู่นโยบายการใช้
อินเตอร์เน็ตฟรีจากภาครัฐหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น สํานกังานคณะกรรมการกิจการกระจาย
เสียง กิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ   

2) ผูป้ระกอบการสามารถสร้างสรรคแ์นวคิดธุรกิจใหม่ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความแตกต่างกนั ทั้งดา้นเพศ อายุ การศึกษา รายได ้และอาชีพ หรือท่ี
เรียกวา่การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 

 
5.3.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 

 
เน่ืองมาจากการศึกษ าคร้ังน้ี  ศึกษาจากประชาชนทั่วไป แต่ย ังไม่ได้สํ ารวจวิจัย

ผูป้ระกอบการหรือภาคธุรกิจท่ีอาจตอ้งการสร้างสรรคก์ลยุทธ์และนวตักรรมรูปแบบธุรกิจต่างๆ ให้
สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายในยคุดิจิทลั 
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แบบสอบถาม 

แบบสอบถามการวจิัย 
เร่ือง การตอบสนองของผู้บริโภคต่อการเปลีย่นแปลงแบบแผนธุรกจิในยุคดิจิทลั 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย ✓ ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 
1. เพศ 

(    ) 1. ชาย                      (    ) 2. หญิง 
2. อายุ 

(    ) 1. ตํ่ากวา่ 20 ปี                  (    ) 2. อาย ุ20-29 ปี              
(    ) 3. อาย ุ30 ปี ข้ึนไป  

3. ระดับการศึกษา 
(    ) 1. ต ํ่ากวา่ปริญญาตรี                 (    ) 2. ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
(    ) 3. ปริญญาโท                           (    ) 4. สูงกวา่ปริญญาโทข้ึนไป 

4. รายได้ต่อเดือน 
(    ) 1. ต ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท        (    ) 2. รายได ้10,001 - 20,000 บาท     
(    ) 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท         (    ) 4. รายได ้30,001 - 40,000 บาท 
(    ) 5. รายได ้40,000 บาทข้ึนไป 

5. อาชีพ 
(    ) 1. ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานของรัฐวสิาหกิจ 
(    ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 
(    ) 3. ธุรกิจ/กิจการส่วนตวั 
(    ) 4. คา้ขาย/อิสระ 
(    ) 5. เกษตรกรรม/ปศุสัตว/์ประมง 
(    ) 6. นิสิต/นกัศึกษา 

ส่วนที ่2 การรับรู้ข้อมูลข่าวสาร 
    6. ท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์ช่องทางใดมากท่ีสุด 
     (    ) Line    (    ) Facebook 
     (    ) IG    (    ) Twitter 
     (    ) Youtube 
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7. ท่านใชอิ้นเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ 
    (    ) นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง    (    ) 2-4 ชัว่โมง 
    (    ) 5-9 ชัว่โมง     (    ) 10-15 ชัว่โมง 
    (    ) 16-20 ชัว่โมง    (    ) มากกวา่ 20 ชัว่โมง     

 

ดา้นนวตักรรมสร้างสรรค์ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

การปรับเปล่ียนทางเทคโนโลยสีามารถทาํใหเ้ขา้ถึงสินคา้
และบริการไดง่้ายข้ึน 

     

เทคโนโลยทีาํใหคิ้ดคน้นวตักรรมใหม่ โดยปราศจาก
ขอ้ผดิพลาดสามารถเช่ือถือได ้

     

นวตักรรมการผลิตสินคา้จากวสัดุเหลือใช ้แมร้าคาท่ีแพง
ข้ึนช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มถือเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีดี 

     

นวตักรรมของสินคา้ท่ีแตกต่าง มีจุดขายท่ีโดดเด่น
สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งลงตวั 

     

นวตักรรมของนาฬิกาท่ีไม่ไดบ้อกแค่เวลา แต่สามารถ
บอกขอ้มูลท่ีสาํคญัของสุขภาพ เช่นอตัราการเตน้ของ
หวัใจและความดนั 

     

 
ส่วนที ่3 การตอบสนองของผู้บริโภคต่อการเปลีย่นแปลงแบบแผนธุรกจิในยุคดิจิทลั 

 

การตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อการเปล่ียนแปลงแบบ
แผนธุรกิจในยคุดิจิทลั 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ลดราคาก่อน ไว้โกยก าไรที่หลงั      
เม่ือเจา้ของธุรกิจ E-commerce ออกแคมเปญส่วนลดค่า
ขนส่ง ทาํใหก้ารซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดถู้กกวา่ร้านคา้
ทัว่ไป  

     

การขายแบบฟรีเงินดาวน์ หรือดอกเบ้ีย 0 เปอร์เซ็นตท์าํ      
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ใหเ้กิดความสนใจมากข้ึน 
เสนอขายด้วยราคาแพงทีสุ่ด      

รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม การใชง้านสุดไฮเทค แมว้า่ราคาจะ
แพง แต่พร้อมจะจ่าย 

     

รถยนตไ์ฟฟ้าเป็นนวตักรรมสุดลํ้า ทั้งรูปแบบดีไซตแ์ละ
ความเร็วทาํใหสิ้นคา้เป็นท่ีน่าสนใจ 

     

ล า้สมัย เติมความสบาย      
การจ่ายเงินดว้ย QR Code ทาํใหส้ะดวกสบายในการ
จบัจ่ายใชส้อยไม่เสียเวลานบัและทอนเงินใหยุ้ง่ยาก 

     

เม่ือเขา้ร้านอาหารยคุดิจิทลั สามามารถเลือกเมนูอาหาร
ผา่นจอทชัสกรีนบนโตะ๊อาหารเพื่อป้องกนัการส่ือสารท่ี
ผดิพลาด 

     

ทดลองใช้ก่อน พอใจค่อยซ้ือ      
การทดลองเดินทางดว้ยรถไฟฟ้าสายสีม่วงทาํใหคุ้น้เคย
และอยากใชบ้ริการในภายหลงั 

     

การแจกสินคา้ทดลองใชก่้อน เม่ือประสิทธิภาพดีมีผูบิ้ร
โภคก็จะทาํใหต้ดัสินใจซ้ือไดท้นัที 

     

เข้าถึง เข้าใจผู้บริโภคอย่าง Exclusive      
การเสริมความงามแบบมีเอกลกัษณ์ แมร้าคาแพงไป
หน่อยแต่ก็มัน่ใจในความเด่นและแตกต่างของตวัเอง 

     

การสลกัช่ือเจา้ของลงไปในสินคา้ เพื่อเป็นเอกลกัษ์
เฉพาะตวั แมร้าคาค่อนขา้งแพงแต่เป็นหน่ึงเดียวไม่
เหมือนใคร 

     

 
  
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  

บทความ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



74 

BUSINESS MODEL TRANSFORMATION IN DIGITAL ERA 
Aratchaphon Jamjang 1 and Tanpat Kraiwanit 2 

 
Abstract 
 
The objective of this research is to study business model transformation in the digital era. The 
target group is a group of 557 Gen Y (Generation Y) and Gen Z (Generation Z) participants born 
between 1997 – 2010 andpeople who are less than 41 years old (Gen Y). Then the data 
wereconvenience selection of questionnaire online method and analysed by multivariate analysis 
of variance (MANOVA). The findings revealed that demographic factors including age, monthly 
income, and career relate to the business model in the digital era. The factor regarding the 
perception of information and creative innovations is the perception of information. Besides, the 
Internet and creative innovations have a relationship with the business model in the digital era ata 
significance level of 0.05. Regarding the recommendations, since perceiving information affects 
consumer behaviour in the digital era, there should be equality in the access of online 
information.Therefore, a policy regarding free internet connection provided by the government 
agencies such as the National Broadcasting and Telecommunications Commission (NBTC) is 
recommended.Therefore, we recommend that government agencies such as the National 
Broadcasting and Telecommunications Commission (NBTC) establish a policy for providing free 
internet connections.  
 
Keywords: business model, digital transformation, generation Y  
 
1. INTRODUCTION 
This is a time when digital transformation takes an important role in the business world; therefore, 
modifying business models in order to be a modern organization focusing on digital technology 
becomes a key part of the administration of a business.Analystsfrom the Economic Intelligence 
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Center (EIC) describe the meaning of the digital transformation era as an era where technology is 
evolving rapidly and this can be seen from data warehouse systems such as the Cloud, Big Data, 
Internet of Things (IoT), smart phones, social media, and other technology. The key of digital 
transformation is to apply technology to every part of a business such as operations, product 
creation, communications, marketing, organizational culture, and business growth planning, so 
that a business can adapt quicklyand can deal with new problems.  Hence, a company needs risk 
management plans and real-time customer service centres for problem solving (Booasang, 2017). 
The evolution of technology affects future employment patterns which lead to positive and 
negative effects. There is an increase in channels for recruitment via online platforms, so the 
company will have more options to find the right person; however, this will create competition in 
recruitment between each organization. Furthermore, there is a concern about brain drain, and 
high wages is another factor that further affects runninga business.  
This research aims to study business model transformation by using the Internet and 
communication tools such as computers, smart phones, and tablets as media for running a 
business. This transformation will transform traditional business into business in the digital era 
and lead to shortening the time required for running a business.  
 
2. RESEARCH OBJECTIVES 
The objective is to study business models and the factors affecting business models in the digital 
era.   
 
3. CONCEPTUAL FRAMEWORK 
Independent variables include demographic factors, gender, age, monthly income, education level, 
occupation, community tools, and the perception of information in changes such as online 
connections, Internet use behaviour, and creative innovations.  
 Dependent variables are business models in the digital era referred from the theory of 
digital transformation Five Business Model, including 1) discounting pricing to earn more profits, 
2)selling at the price celling, 3) using cutting-edge technology for convenience, 4) testing it first 
and purchasing it with willingness later, and 5) understanding customer’s desire for exclusivity.  
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4. DEFINISTION 
Five Business Models are for digital transformation businesses which can adapt to the digital 
transformation era include retail business, printing media business, manufacturing, the banking 
and finance industry, the public utility industry, the medical and healthcare industry, cargo 
transportation, insurance, and logistic business (Chantorn, 2018).    
 
4.1 Discount Pricing To Earn More Profit 
This business model aims to get more market share within the industry in order to higher profit. It 
is applied to the big market by focusing on selling merchandise at the lowest price with an 
agreement between business partners and suppliers.       
 
4.2 Selling At The Price Ceiling 
Owning big data might not achieve victory in business competition, but the right analysis and 
proper application are essential tools of business. This method could be applied by quoting the 
maximum price and offering new and unique innovations which other companies cannot beat. 
Then the selling company will seek clients who look for the new and unique products because 
these customers are willing to purchase merchandise at a high price in order to improve their 
trendy image.  
 
4.3 Using Cutting-Edge Technology For Convenience 
AI is involved in our daily life in many ways, for example, driverless cars and cashier-less stores. 
Another interesting ultramodern technology is social media which is a low cost tool used to 
promote a brand, and the contents will be shared online via many platforms.  
 
4.4 Testing First And Purchasing With Willingness Later  
When customers decide to purchase something, they need product testing for decision-making. 
For example, customers might have concerns when they are buying new cosmetics. They might 
worry whether the cosmetics can cause makeup allergies or not. Therefore, if retailers allow 
customers to test the products, it will create reliability in online businesses, 
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4.5 Understanding Consumer’s Desire For Exclusivity 
This business model will generate customer demand by creating exclusive goods and 
services,e.g.name screening on sneakers. These products might be expensive but they are unique.    
 
5. DELIMITATION OF THE STUDY  
5.1 Population 
The population in this study is a group of 557 people who are Gen Y and Gen Z. Generation Y is a 
group of people born between 1978 and 1995, so they are 24-41 years old. At that time there was a 
growth in the metropolises in Thailand which led to a small household size, and there were a wide 
range of evaluations particularly in computer technology and the Internet; therefore, Gen Y 
became universal, highly confident, and strongly independent. As a result, people in generation Y 
tend to change their jobs more often than generation X and baby boomers do, because they believe 
that various experiences improve skills and give more opportunities (IPSR, 2016). Apart from this, 
gen Y are able to adapt to changes effortlessly and can use new technology. Also, they are creative 
and they are suspicious, making them sometimes called “Generation Why?” Generation Z is the 
generation of people born in 1995 and later, so they are 24 years old or younger. Gen Z people 
were born with smart phones and tablets as an essential necessity. They are afraid of their future; 
for example, they are worry about what they should study in order to be employed after 
graduation. Gen Y tend to choose high-paying jobs rather than the jobs they love and they are able 
to accept differences in culture, race, and religion easily, because Internet conveniently connects 
them with international friends.  
 
5.2 Content  
This study aims to study digital transformationby using the Five Business Model to become 
digitally-transformed organizations. According to a Forbes survey, 84 %  of businesses fail in 
digital transformation due to the lack of accurate analysis in applying digital technology to their 
businesses and many companies have no proper plan such as a Five Business Model defined in 
theirbusiness definition.   
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This study is a quantitative research approach using online convenience selection sampling of the 
Gen Y and Gen Z population, accounting for 557 sets. The data wereconvenience selection via 
online questionnaire and then it was analysed by MANOVA. 
 
6. RESULTS AND DISCUSSION 
After testing the relationship between dependent variables by MANOVA, dependent variables 
have to bemeasured withan interval or a numeral scale and determine whether they relate to each 
other. In this study, dependent variables are business models in the digital era as referred to the 
theory of digital transformation Five Business Model. 
 
6.1 Assumptions Test For Appropriate Use Of MANOVA  
Table 1 Correlation of dependent variables  

Correlations 

Discount 
pricing to 
earn 
more 
profits 

Selling at 
the price 
ceiling 

Using  
cutting-
edge 
technology 
for 
convenience 

Testing it 
first and 
purchasing 
it with 
willingness 
later 

Understanding 
customer’s 
desire for 
exclusively 

Discount pricing to 
earn more profits 

Pearson 
Correlation 

1 .465** .454** .485** .342** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 557 557 557 557 557 

Selling at the price 
ceiling 

Pearson 
Correlation 

.465** 1 .428** .544** .544** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 557 557 557 557 557 

Using cutting-edge 
technology for 
convenience 

Pearson 
Correlation 

.454** .428** 1 .489** .552** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 557 557 557 557 557 
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Testing  first and 
purchasing  with 
willingness later 

Pearson 
Correlation 

.485** .544** .489** 1 .552** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 557 557 557 557 557 

Understanding 
customer’s desire 
for exclusively 

Pearson 
Correlation 

.342** .544** .552** .552** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 557 557 557 557 557 

*Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed) 
According to MANOVA assumptions, there have to be at least two variables having a relationship 
to each one, so it can be seen from Table 1 that each digital business model relates to other ones in 
the positive direction of the relationship at the significance level of 0.01. This agrees with 
MANOVA assumptions.  
Table 2 Data Distribution 
Descriptives Statistic Std. Error Scheme 

Discount pricing 
to earn more 
profits 

Mean 8.4111 .05111  
Variance 1.455   
Std. Deviation 1.20614   
Skewness -.553 .104 -.553/.104= -5.31731 
Kurtosis .759 .207 .759/.207 = 3.666667 

Selling at the 
price ceiling 

Mean 7.8187 .05830  
Variance 1.893   
Std. Deviation 1.37598   
Skewness -.531 .104 -.531/.104 = -5.10577 
Kurtosis .967 .207 .967/.207 = 4.671498 

Using the 
cutting-edge 
technology for 
the convenience 

Mean 8.3393 .05339  
Variance 1.588   
Std. Deviation 1.26012   
Skewness -1.006 .104 -1.006/.104 = -9.67308 
Kurtosis 2.761 .207 2.761/.207 = 13.33816 
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Testing it first 
and purchasing 
it with 
willingness later 

Mean 7.8348 .05831  
Variance 1.894   
Std. Deviation 1.37606   
Skewness -.461 .104 -.461/.104 = -4.43269 
Kurtosis .494 .207 .494/.207 = 2.386473 

Understanding 
customer’s 
desire for 
exclusively 

Mean 7.5978 .06240  
Variance 2.169   
Std. Deviation 1.47272   
Skewness -.667 .104 -.667/.104 = -6.41346 
Kurtosis 1.116 .207 1.116/.207 = 5.391304 

A value of statistic/std. error between +/-1.96 indicates a normal distribution. Statistic/std.  error 
may be calculated by dividing the skewness statistic by std. error and dividing Kurtosis statisti cby 
std. error and the results show negative values which are out of the range of +/-1.96. This indicates 
that five dependent variables have non-normal distribution with a negative skewness that can be 
seen in Figure 1. Figure 1 (left) shows the actual distribution of data, while the right one illustrates 
a normal distribution. 
 

 
Figure 1 Histogram 

 Due to non-normal distribution and a negative skewness. (Wongsaichue, 2016) the data 
was adjusted using a power transformation to transform the values by raising the values of the 
dependent variables to the third power (cube); as a result, the new values are shown in Table 3.   
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Table 3 Distribution (after adjusting by cubing (P3) the dependent variables)  
Descriptives Statistic Std. Error Scheme 

P3 Discount 
pricing to earn 
more profits 

Mean 665.4282 3.56973  
Variance 59700.803   
Std. Deviation 244.33748   
Skewness .045 .036 0.045/0.036 = 1.25 
Kurtosis -1.119 .072 -1.119/0.072 = -15.5417 

P3 Using cutting-
edge technology 
for convenience 

Mean 632.7618 3.53629  
Variance 58587.699   
Std. Deviation 242.04896   
Skewness .161 .036 0.161/0.036 = 4.472222 
Kurtosis -.747 .072 -0.747/0.027 = -27.6667 

 
From Table 3, the data was adjusted by cubing (P3) the dependent variablesto fix a negatively 
skewed distribution and the adjusting skewness and kurtosis may be calculated as shown below.    
Dependent Variable 1 - Discount pricing to earn more interest 
Skewness0.045/0.036 = 1.25 (the value changes from -5.31731to 1.25) 
Kurtosis -1.119/0.072 = -15.5417(the value changes from 3.666667to-15.5417) 
Dependent Variable 2 - Using cutting-edge technology for convenience 
Skewness0.161/0.036 = 4.472222(the value changes from -9.67308to4.472222) 
Kurtosis -0.747/0.027 = -27.6667(the value changes from 13.33816to-27.6667) 
Hence, fixing a left skewed distribution by power transformation with a cube can decrease 
skewness and the kurtosis value areshown below table 2 and other three dependent variables e.g. 
selling at the price ceiling, testing it first and purchasing it with willingness later and 
understanding customer’s desire for exclusively after adjusting by cubic, skewness and the 
kurtosis not decrease, then we used actual value.  
 
6.2 Hypothesis Test Using MANOVA  
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Table 4 Variance test of group 1 dependent variable, demographic variables    
Box's M 4631.934 
F 30.487 
df1 150 
df2 1057114.394 
Sig. .000 
From table 4, the variance test results tested by Box's Test of Equality of Covariance Matricesa 
indicate that there are statistically significant differences in the between-group variation of 
independent variables at 0.05. This does not agree with the assumptions, or there are violations of 
assumptions causing a lack of robustness of the test or a decrease in the power of test. Thus, 
Wilk’s lambda, a common test used in MANOVA, needs to be changed to Pillai’s trace which is 
more robust when assumptions are violated. However, test statistic values usually agree.       
Table 5 The difference of mean tested by multivariate testsa 
Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .626 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Wilks' Lambda .374 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Hotelling's Trace 1.673 1539.515b 5.000 4600.000 .000 
Roy's Largest Root 1.673 1539.515b 5.000 4600.000 .000 

Gender 

Pillai's Trace .039 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Wilks' Lambda .961 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Hotelling's Trace .040 36.844b 5.000 4600.000 .000 
Roy's Largest Root .040 36.844b 5.000 4600.000 .000 

Age 

Pillai's Trace .036 16.983 10.000 9202.000 .000 
Wilks' Lambda .964 17.005b 10.000 9200.000 .000 
Hotelling's Trace .037 17.028 10.000 9198.000 .000 
Roy's Largest Root .026 24.013c 5.000 4601.000 .000 

Education level 

Pillai's Trace .033 15.623 10.000 9202.000 .000 
Wilks' Lambda .967 15.706b 10.000 9200.000 .000 
Hotelling's Trace .034 15.789 10.000 9198.000 .000 
Roy's Largest Root .031 28.535c 5.000 4601.000 .000 
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Monthly 
income 

Pillai's Trace .062 14.399 20.000 18412.000 .000 
Wilks' Lambda .939 14.510 20.000 15257.424 .000 
Hotelling's Trace .063 14.578 20.000 18394.000 .000 
Roy's Largest Root .040 36.456c 5.000 4603.000 .000 

Occupation 

Pillai's Trace .080 18.833 20.000 18412.000 .000 
Wilks' Lambda .922 19.021 20.000 15257.424 .000 
Hotelling's Trace .083 19.133 20.000 18394.000 .000 
Roy's Largest Root .051 46.609c 5.000 4603.000 .000 

The findings from table 5 show that Pillai's trace indicates a relationship between dimorphic 
variables and digital transformation at the significance level of 0.05. Besides, other tests including 
Wilks' lambda, Hotelling's trace, and Roy's largest root show the same trends at the significance 
level of 0.05.  
Table 6 The difference of means tested by multivariate testsa  
Effect Value F Hypothesisdf Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .495 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Wilks' Lambda .505 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Hotelling's Trace .980 911.721b 5.000 4654.000 .000 
Roy's Largest Root .980 911.721b 5.000 4654.000 .000 

Perception of 
information 

Pillai's Trace .066 15.585 20.000 18628.000 .000 
Wilks' Lambda .936 15.655 20.000 15436.522 .000 
Hotelling's Trace .067 15.674 20.000 18610.000 .000 
Roy's Largest Root .028 26.033c 5.000 4657.000 .000 

Internet use 

Pillai's Trace .067 12.706 25.000 23290.000 .000 
Wilks' Lambda .934 12.862 25.000 17290.345 .000 
Hotelling's Trace .070 12.964 25.000 23262.000 .000 
Roy's Largest Root .047 43.986c 5.000 4658.000 .000 

Creative 
innovations 

Pillai's Trace .761 76.322 55.000 23365.000 .000 
Wilks' Lambda .407 84.286 55.000 21615.324 .000 
Hotelling's Trace 1.085 92.054 55.000 23337.000 .000 
Roy's Largest Root .659 279.844c 11.000 4673.000 .000 
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From table 6, Pillai's trace indicates that there is a relationship between digital transformation and 
group 2 dependent variables including Internet use and creative innovations at the significance 
level of 0.05. Apart from this, other tests including Wilks' lambda, Hotelling's trace, and Roy's 
largest root show the same trends at the significance level of 0.05.  
 
7. DISCSSION 
The findings indicate that dimorphic factors affect digital transformation, except gender and 
education level which have no relationship with some models such as selling at the price ceiling 
and testing it first and purchasing it with willingness later, respectively. Perception of information, 
internet use, and creative innovations have a significant effect on digital transformation model. 
These findings agree with the study of Dumrongpong (2018) who stated that entrepreneurs are 
able to create new products. This idea is equivalent to the creative innovations of this study 
causing differences by using digital marketing such as online system or e-commerce. Therefore, it 
creates the global business competition leading to business sustainability in the digital economy 
era. Chesbrough and Rosenbloom (2002) define a business model as “the creating where many 
viewpoints are accumulated to set the framework and to connect to each other using specific 
technology and potentiality as materials in order to transfer customers and markets into economic 
products.” They also define the six components used to create a business model. The first model is 
that free goods and services are offered, but income comes from ads and critical mass. This model 
is popular in many online start-ups. For example, Facebook is a free service, but their income 
comes from selling advertisements. This is beneficial for customers, but this model is awful for 
start-ups who have inadequate funds. This model is similar to the findings of this study, where a 
target group agrees with offering free services and earning profit afterward. This method might 
profit by selling advertising or by gaining popularity that will lead to the purchase of goods and 
services later on. Another model is to offer free products but collect paymentfor services after that. 
The products are offered for free, but the clients will be charged for the installation, adjustment, 
training, and other services. This model agrees with the findings that customers agree with the idea 
of free products, but they will pay for the services with willingness later on.              
 
 



85 

8. RECOMMENDATIONS 
Since perceiving information affects consumer behaviour in the digital era, there should be 
equality in the access of online information. Therefore, a policy regarding free internet connection 
provided by the government agencies such as the National Broadcasting and Telecommunications 
Commission (NBTC) is recommended. Therefore, we recommend that government agencies such 
as the National Broadcasting and Telecommunications Commission (NBTC) establish a policy for 
providing free internet connections. In addition, entrepreneurs can create new business concepts 
according to the demands of target groups which have differences in gender, age, education, 
income, and occupation, and this method is called niche marketing.  
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