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บทคดัยอ 

 

แผนธุรกิจเว็บไซตจําหนายนาฬิกา (www.dackwatch.com) มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษา

ความเปนไปไดทางธุรกิจ สรางมาตฐานและบริการพัฒนาระบบของธุรกิจประเภทออนไลนใหรองรับ

ลูกคากลุมเทคโนโลยีที่มีการเติบโตอยางตอเน่ืองใหสรางยอดขายเติบโตมากกวา 10% ตอป 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจเว็บไซตจําหนายนาฬิกาไดวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

วิเคราะหคูแขง และรูปแบบทางธุรกิจ ทําการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดย

สํารวจกับประชากร จํานวน 150 คน การวิเคราะหปจจัยรอบดาน ไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลีย่ 

 ผลการศึกษาพบวา จุดแข็ง คือ การบริการราบรื่นมีผูบริหารคนเดียว มีพนักงานที่มี  

ความสามารถ มีอันดับติดการคนหาบน www.google.co.th มีสินคาจําหนายมากกวา 100 แบบ 

400 เรือน จุดออน คือ ไมมีผูเชียวชาญดานโปรมแกรมการจัดการเว็บไซต เงินลงทุนที่ไมสูง การ

บริการลูกคาทีไ่มทั่วถึง โอกาส การซื้อสินคาออนไลนขึ้นมาติด 1 ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตของผูใช

อินเทอรเน็ต และการฟรีคาธรรมเนียมการโอนเงิน อุปสรรค คือ คูแขงทีเ่พ่ิมขึ้น ลูกคามีตัวเลือก

เพ่ิมขึ้น เมื่อพิจารณาถึงคูแขงขันหลัก คือ เว็บไซต (http://www.nalikacity.com) จดุแข็ง คือ มี

สินคาจําหนายจํานวนมาก จุดออน คือ เมื่อมีหลายแบรนดทําใหเว็บไซตโหลดชา เว็บไซตจําหนาย

นาฬิกา (www.dackwatch.com) เปนรานขายนาฬิกาแบรนด Naviforce เพียงแบรนดเดียวและมี

ชองทางการติดตอสอบถามหลายชองทาง ผลการวิจัย พบวา กลุมลูกคาสวนใหญมรีายได 10,000-

20,000 บาทตอเดือน และเหตุผลในการซื้อนาฬิกาสวนใหญน้ันคือการซือ้เปนของขวัญใหกับคนอ่ืนทาํ

ใหสามารถทําเปนแนวทางในการจัดทําโปรโมช่ัน การสรางกลยุทธการตลาดที่เจาะกลุมเปาหมายไดให

ลูกคาเห็นถึงความสําคัญในการให รองลงมาคือเปนของขวัญใหตนเอง อยากได และเสริมภาพลักษณ

ใหตนเองตามลําดับ  

 เมื่อไดพิจารณาความเปนไปไดของธุรกิจของการลุงทุน พบวามีความคุมคาที่จะลงทุน โดยใช

งบลงทุนโดยประมาณ 245,000 บาท และมีคา NPV (5ป) เทากับ 1,844,719.91 บาท คา IRR 

251% ระยะเวลาการคืนทุน 0.391 ป 



คําสําคัญ: รานนาฬิกา,การวิเคราะหสภาพแวดลอม,แผนธุรกิจรานจําหนายนาฬิกาออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Thongsrisomboon,P. M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises) February 2016, 

Graduate School, Bangkok University. Business Plan for Watch shop online (54 pp.) 

Advisor: Kraioek Pinlaeo, Ph.D. 

 

ABSTRACT 

 The business plan of the watch website (www.dackwatch.com) aims to study 

the business feasibility, and create standards and services for online business 

development, to support technological inclined customers that are constantly 

growing in order to generate a growth of more than 10% in annual sales growth. 

 In the preparation of a business plan for the watch selling website, an 

analysis was conducted on the business environment, competitors, and the business 

model involved. Quantitative research methods were used to conduct market 

researches by surveying a sample population of 150 people, analyzing the 

surrounding factors such as frequency, percentage and averages. 

 The study found that the strength was in the seamless service provided, with 

only one executive accompanied by a competent staff, top search rankings on 

www.google.co.th with more than 100 products, and 400 items. Weaknesses include 

having no experts in website management, low investment funds, insufficient 

customer support, the opportunity to buy products online is 1 of the top 5 popular 

activities of internet users, as well as, free transfer fees. Obstacles include the 

number of increased competitors which provide customers with more options. When 

considering the main competitor's website (http://www.nalikacity.com), their strength 

lies in the variety of their products that are being sold, however, having a wide 

variety of products is also their weakness as the website loads slowly. The 

dackwatch.com watch website has only one brand for sale which is the Naviforce 

brand, and has several contact channels. The result of the study shows that most 

customers have an income of 10,000-20,000 baht per month, and the primary reason 

for purchasing watches mostly is to buy them as gifts for others. This behavior 

provides a very useful guideline in creating promotions and marketing strategies that 

can specifically target customers to see the importance of giving. This is followed by 



the behavior of purchasing it as a gift for oneself, and enhancing the image of 

themselves respectively. 

 When considering the feasibility of the investment, the study revealed that  

it was worthwhile to invest, with an initial investment budget of approximately 

245,000 baht and an NPV (5 years) of 1,844,719.91 baht, an IRR value of 251%, with a 

payback period 0.391 years. 
 

Keywords: watch shop,environment analysis, Business Plan for Watch shop online 
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 การจัดทําแผนธุรกิจ www.dackwatch.com เปนการคนควาดวยตัวเอง ครั้งน้ีได   
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อยางสูงมา ณ โอกาสน้ี ขาพเจาขอขอบคุณคณะอาจารยทุกทานของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สําหรับ

ความรูตลอดระยะเวลาที่ไดทําการศึกษา รวมถึงผูที่เกี่ยวของทุกทานจนการศึกษาคนควาครั้งน้ีสําเร็จ

ไปดวยดี 

 ทายน้ี ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาที่คอยสนับสนุนการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ และ

ขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาของหลักสูตรน้ีดวย 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 ในปจจุบัน ธุรกิจออนไลนมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว และมีแนวโนมที่เพ่ิมขึ้นจากเทคโนโลยี

ที่พัฒนาทําใหประชากรตองปรับตัวเขากับยุคสมัยทีม่ีอินเตอรเน็ตเขามามีสวนในชีวิตประจําวันมาก

ขึ้น และการซือ้ขายผานระบบอินเตอรเน็ตตางๆ กําลังไดรับความนิยมเพ่ิมขึ้นเน่ืองจาก มีราคาที่ถูก

กวาทองตลาด และไมจําเปนตองไปซื้อสินคาดวยตัวเองทําใหเกิดความสะดวกสบายในการซื้อมากขึ้น 

 ผูวิจัยจึงมองเห็นชองทางและโอกาสในการสรางมูลคาเพ่ิมจากธุรกิจเดิม คือ จําหนายนาฬิกา

ผานทางระบบออนไลน www.facebook/dackwatch จงึเปนการนําเสนอแผนธุรกิจ 

www.dackwatch.com ซึ่งกําลังอยูในการดําเนินการจะเริ่มใหบริการในป 2562 โดยมีรายละเอียด

ดังน้ี  

 

1.1 แนะนําประเภทของธุรกิจ  

 รานนาฬิกา dackwatch เปนธุรกิจแบบซื้อมาขายไป จําหนายนาฬิกาแฟช่ันระดับกลางมี 

แบรนดหลักๆ คือ Naviforce เปนแบรนดจากประเทศญี่ปุน ซึ่งมีทั้งคุณภาพซึ่งตัวระบบเครื่องเปน

ระบบญี่ปุนซึ่งมีคุณภาพสูง ความหลากหลายของสินคาที่มใีหเลือกมากกวา 100 แบบ 400 ส ีราน

นาฬิกา dackwatch ไดดําเนินธุรกิจจําหนายนาฬิกาผาน www.facebook.com/dackwatch มา

มากกวา 2 ป จึงทําใหมีจํานวนผูติดตามมากกวา 80,000 คน 

 

ภาพที่ 1.1: รานนาฬิกา dackwatch ในเฟสบุค www.facebook.com/dackwatch 
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ภาพที่ 1.2: ตัวอยางสินคา Naviforce 

 
ที่มา :LAZADA (2018). Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce 

 

1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 

 ปจจุบันรานนาฬิกา dackwatch ไดดําเนินธุรกิจจําหนายนาฬิกาผานชองทาง

www.facebook.com/dackwatch และปจจุบันการแขงขันใน www.facebook.com ซึ่งมีผูคาราย

ใหมเพ่ิมขึ้นเปนจํานวนมากทําใหยอดขายลดลงทางรานนาฬิกา dackwatch จึงเล็งเห็นชองทางอ่ืนซึ่ง

จะขยายการจําหนายใหเพ่ิมมากขึ้นทางรานนาฬิกา dackwatch จึงวางแผนธุรกิจจัดต้ังเปน 

www.dackwatch.com ขึ้นมา 

 

ภาพที่ 1.3: ตัวอยาง www.dackwatch.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

http://www.dackwatch.com/
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1.3 วิสัยทัศน/พันธกิจ/เปาหมาย/วัตถุประสงค 

 1.3.1 วิสัยทศัน 

 Website จําหนายนาฬิกาใหครอบคลุมธุรกจิออนไลน 

 1.3.2 พนัธกิจ 

 1. สรางเอกลักษณเฉพาะตัวใหเกิดความแตกตางเพ่ือใหเกิดความโดดเดน และเปนที่

ตองการของลูกคา 

 2. พัฒนาระบบจัดการสินคาเพ่ือใหเกิดความรวดเร็วและแมนยํา 

 1.3.3 เปาหมาย 

  เปาหมายระยะสั้น  

 1. สรางแบรนดรานคาใหเปนที่รูจัก ใหลูกคาเกิดความรับรูถึงคุณคาของแบรนด 

 2. พัฒนาชองทางการจําหนายใหมีประสิทธิภาพและขยายฐานลูกคาใหมากขึ้น 

 เปาหมายระยะยาว 

 1. ติดอันดับตนๆ ของธุรกิจจําหนายรานนาฬิกาออนไลนทั้งหมด 

 2. เปนตัวแทนจําหนายรายใหญที่สุดของแบรนด Naviforce 

 1.3.4 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 1. เพ่ือขยายฐานลูกคา สรางแบรนดใหเปนที่จดจําและสรางฐานลูกคาใหม  

 2. เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ใหไดมากกวาปละ 10% ตอป 

 

ภาพที่ 1.4: ตราสัญลักษณสินคา Naviforce 

 

ที่มา :LAZADA (2017). Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce 

http://www.lazada.com/naviforce
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1.4 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจนี ้

1. เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ Website จําหนายนาฬิกา 

 2. เพ่ือทําการวิเคราะห จุดออน จุดแข็ง โอกาส และ อุปสรรค เพ่ือสรางโอกาสใหธุรกิจ

สามารถเติบโตไดอยางดี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 2 

วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

 การศึกษาแผนธุรกิจ www.dackwatch.com จากการศึกษาไดรวบรวมแนวคิดและทฤษฏี 

เกี่ยวกับงานวิจัยที่เกี่ยวของตางๆ เพ่ือนํามาประกอบเปนขอมูลที่จะนํามาใชในการศึกษาและจัดทํา

แผนธุรกิจโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ การซื้อสินคาผานทางออนไลน (Online 

Shopping) คือ การคาขายสินคาผานทางเครือขายอินเทอรเน็ต ซึ่งผูบรโิภคสามารถคนหาขอมูลของ

สินคาทางดานรายละเอียดและราคาของสินคา รวมถึงขอมูลทั่วไปของผูขายสินคา สงผลใหในปจจบัุน

ผูบริโภคมีทางเลือกในการที่จะซื้อสินคา และทําการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลนกันมากขึ้น ซึ่ง

การตัดสินใจของผูบริโภคเกิดขึ้นจากปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรูการเรียนรูบุคลิกภาพ และ

ทัศนคติ ซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการ และตระหนักวามีสินคาใหเลอืกมากมาย โดยเปนกิจกรรม

ที่มีผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยู หรือขอมูลที่ฝายผูผลติใหมา และสดุทาย คือ การ

ประเมินคาของทางเลือกเหลาน้ัน โดยกระบวนการในการเลือกซื้อสินคาจากทางเลือกจะมีต้ังแตสอง

ทางเลือกขึ้นไปซึ่งผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ และ

พฤติกรรมทางกายภาพ โดยการซื้อเปนกิจกรรมทั้งทางดานจิตใจและกายภาพที่เกิดขึ้นในชวง

ระยะเวลาหน่ึง ซึ่งทั้งสองกิจกรรมน้ีทําใหเกดิการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน ดังน้ัน จึง

สรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทยีบสิ่งที่ตองการจากทางเลือกตางๆ โดยมา

พิจารณาดวยเหตุผลเพ่ือใหไดสิ่งที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงค 

 

2.2 งานวิจัยทีเ่ก่ียวของ  

ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2555) ทําศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานออนไลน” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยมีเครื่องมือ

เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูที่

อยูในระบบออนไลนเทาน้ัน และเปนผูกรอกคําตอบดวยตนเองผานออนไลน โดยกลุมตัวอยางมี

จํานวน 100 คน จะเปนผูที่เคยซื้อบริการธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน อายุต้ังแต 18 ปขึ้น

ไป มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงทัศนคติของผูบริโภคกอนซือ้และหลังซื้อ ในธุรกิจขายสินคาและบริการ

ผานออนไลน การวิเคราะหขอมูลผูวิจัยใช คารอยละ (Percentage) ในการวิเคราะหและอธิบายตัว
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แปรทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพสมรส และ

รายได รวมทั้งตัวแปรทางดานพฤติกรรม และใชคาเฉลี่ย (Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

deviation) ในการวิเคราะหและอธิบายตัวแปรเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคา

และบริการผานออนไลน สถติิที่ใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน โดยการหาคาสถิติทดสอบ (t-test) เพ่ือ

ทดสอบตัวแปรสองกลุม และใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) แลวแต

กรณี สําหรับการวิเคราะหความแปรปรวนเมื่อพบความแตกตางจะทําการทดสอบความแตกตางเปน

รายคู ดวยวิธีการของเชฟเฟ (Scheffe Procedure) โดยกําหนดการทดสอบนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

ผลการวิจัย พบวา ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลนกอน

การตัดสินใจซือ้โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย = 3.16) เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดาน

ขอมูลสวนตัว และดานสินคา มีทัศนคติอยูในระดับมาก และในสวนของดานชองทางการชําระเงิน 

และดานการใหบริการ มีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง สําหรับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานออนไลน หลังการตัดสินใจซื้อโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาราย

ดานพบวา ดานขอมูลสวนตัว ดานสินคา และดานชองทางการชําระเงิน มีความคิดเห็นอยูในระดับ

มาก และในสวนของดานการใหบริการ มทีศันคติอยูในระดับปานกลาง โดยภาพรวมทัศนคติของ

ผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบริโภค (Marketing Mix from  

Consumer’s Perspectives) หรือ 4C’s ไดนํามาเปนแนวทางในการศึกษา โดยในงานวิจัยของ เมฐิ

พรรณ (2555, หนา 48) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

แฟช่ันสไตลวินเทจผานสื่อ สังคมออนไลน ผลจากการศึกษาพบวา กลยุทธดานผลิตภัณฑและกลยทุธ

ดานราคาสามารถตอบสนองไวตรงกับความตองการของลูกคา เพราะกลุมผูผลิตหรือผูจําหนาย

ออนไลนนําเสนอคุณภาพของสินคาซึ่งตรงกับผูบริโภคที่เนนคุณภาพสินคาเชนกัน กลยุทธดานการจัด

จําหนายผูบริโภคเขาสูระบบออนไลนของสื่อสังคมออนไลนทุกวัน ซึ่งสอดคลองกับการขายสินคาผาน

สื่อสังคมออนไลนที่ทําไดงาย สะดวกรวดเร็วในการแบงปน และสามารถตอบโตขอความกับลูกคาได

อยางรวดเร็วสอดคลองกับเหตุผลของผูบริโภคใชสื่อสังคมออนไลนเพ่ือสรางปฏิสัมพันธกลยุทธดาน

การสงเสริมการจัดจําหนาย มีความเหมาะสมเพราะผูบริโภคมองภาพรวมของสินคาที่รานคานําเสนอ 

ซึ่งสอดคลองกับกลุมผูผลิตและผูจําหนายออนไลน เลือกที่จะสรางภาพลักษณโดยการเผยแพรทั้ง

รูปภาพกราฟฟกประกอบ และวีดีโอ เปนตน ผูบริโภคจะ สังเกตขอคิดเห็นจากผูอ่ืนประกอบการ
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ตัดสินใจซื้อ ซึง่คลายคลึงกับสิ่งที่กลุมผูผลิตและผูจําหนายออนไลน เลือกแบงพ้ืนที่ใหสามารถ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นไดอีกทั้งยังมีงานวิจัยของ จิรทีปต(2556, หนา 176) โดยไดทําการศึกษาวิจัย

เรื่อง ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคผาน Facebook ในเขต กรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาดาน คุณคาที่ลูกคา

จะไดรับ ดานความสบาย ดานการติดตอสื่อสาร ดานการดูแลเอาใจใส และดานความสําเร็จ ในการ

ตอบสนองความตองการ รวมถึงปจจัยทางสังคม มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา ในขณะที่ปจจัย ดาน

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน และดานความสะดวกไมมีอิทธิพลตอการ 

เลือกซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองตอเน่ืองกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ (2558, หนา 55) โดยไดทําการศึกษา

วิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากร

ในกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจ และปจจัย

ดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) 

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เมื่อกลาวถึงปจจัยความไววางใจ (Trust) จากงานวิจัยของ วิภา 

วรรณ (2558, หนา 55) ที่พบวา ปจจัยดานความไววางใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคม 

ออนไลน (อินสตาแกรม) ยังคนพบ ในงานวิจัยของ Mohmed, Azizan & Jali (2013, p. 28) โดยได 

ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ผลกระทบของความไววางใจและประสบการณทีผ่านมาตอความต้ังใจซื้อสินคา 

ออนไลน ผลการศึกษาพบวา ปจจัย Trust (ความไววางใจ) มีความสมัพันธกับความต้ังใจที่จะซื้อ 

สินคาออนไลนอยางมีนัยสําคัญ โดยความไววางใจเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด และยังมีงานวิจัย

ของ Kim & Park (2013, p. 318) โดยไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ผลของลักษณะตางๆ ของธุรกิจผาน 

สื่อสังคมออนไลน (s-Commerce) ใน ประสิทธิภาพความนาเช่ือถือและไววางใจของผูบริโภค ผลจาก

การศึกษาพบวา ช่ือเสียงสัมพันธกับความนาเช่ือถือในเชิงบวก ความสัมพันธระหวางขอมูลที่มคีุณภาพ

กับความนาเช่ือถือ และความปลอดภัยใน การทําธุรกรรมกับความนาเช่ือถือมีความสัมพันธในเชิงบวก 

ซึ่งผูบริโภคมีแนวโนมที่จะเช่ือถือขอมูลที่ถกูตอง เปนประโยชน เช่ือถือไดและเพียงพอเกี่ยวกับสินคา

หรือบริการ และความสัมพันธระหวางการสื่อสารกับความนาเช่ือถือ และการบอกตอกับความ

นาเช่ือถือมีความสัมพันธกันในเชิงบวก และความสัมพันธระหวางความไววางใจกับความต้ังใจซื้อ และ

ประสิทธิภาพความนาเช่ือถือจากตัวแปรดาน ช่ือเสียง คุณภาพขอมูล ความปลอดภัยในการทํา

ธุรกรรม การสือ่สาร และการบอกตอ กับความต้ังใจซื้อ สัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ อีกทั้ง

ยังพบในงานวิจัยของ พิศุทธ์ิ(2557, หนา 72) โดยไดทําการวิจัยเรื่องความไววางใจและลักษณะธุรกิจ

ผานสื่อสังคมออนไลน สงผลตอความต้ังใจซื้อสินคาผานสือ่ สังคมออนไลน ซึ่งผลจากการศึกษาพบวา 

ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดาน การบอกตอ สงผลตอความความต้ังใจซือ้

สินคาผานสื่อสงัคมออนไลน สวนลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม ออนไลนดานช่ือเสียง การสื่อสาร ความ
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ปลอดภัยในการทําธุรกรรม และคุณภาพขอมูล ไมสงผลตอความ ต้ังใจซือ้สินคาผานสื่อสังคมออนไลน

รวมไปถึงงานวิจัยของ ธนพงศ (2558, หนา 82) โดยไดทําการศึกษา วิจัยเรื่อง ปจจัยการบอกตอการ 

จัดอันดับและการวิจารณสินคา คุณภาพของขอมูล และการบริการที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จของ 

ผูประกอบการขายเสื้อผาแฟช่ันผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบวาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จ ไดแก ปจจัยการบอกตอ การ

จัดอันดับและการวิจารณสินคา คุณภาพของขอมูล และปจจัยคุณภาพของการบริการดานความ

ไววางใจ และดานความปลอดภัยสําหรับปจจัยลักษณะของธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน

(Characteristics of Social Commerce) ที่พบในงานวิจัยของ Kim & Park (2013, p. 318) พิศุทธ์ิ  

(2557, หนา 72) และงานวิจัยของ ธนพงศ (2558, หนา 82) ดังที่กลาวมาขางตน พบวามีความ

สอดคลองกับงานวิจัยของ Duan & Whinston (2008, p. 233) โดยไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การ

เจริญเติบโตของยอดขายการตลาดแบบปากตอปากกับสินคาออนไลน การตรวจสอบขอเท็จจริงเชิง

ประจักษของอุตสาหกรรมภาพยนตรผลจากการศึกษาพบวา การตลาดแบบปากตอปากบน

อินเทอรเน็ตเปนการสรางรายไดอยางย่ังยืนสําหรับการคาปลีก จากงานวิจัยที่ผูวิจัยไดทําการศึกษา 

มาทั้งหมดน้ัน กลาวไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดในมุมมองของผูบริโภค (Marketing Mix from 

Consumer’s Perspectives) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ สินคาโดยในงานวิจัยของ เมฐิพรรณ 

(2555, หนา 48) และ วิภาวรรณ (2558, หนา 55) พบวาดานความตองการของผูบริโภค  

(Consumer) ดานตนทุนของผูบริโภค (Cost) ดานความสะดวก (Convenience) และดานการ

สื่อสาร (Communication) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา ในขณะที่งานวิจัยของ จิรทีปต (2556, 

หนา 176) พบวา ดานตนทุนและดานความสะดวกไมสอดคลองกัน โดยในสวนของปจจัยความ

ไววางใจ (Trust) พบวา ความไววางใจ (Trust) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาอยางแนนอน (วิภา

วรรณ, 2558, หนา 55; พิศุทธ์ิ, 2557, หนา 72; (Mohmed และคณะ, 2013, p. 28) และในสวน

ของปจจัยลักษณะของธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน (Characteristics of Social Commerce) พบวา 

ดานการบอกตอ (Word-Of-Mouth Referrals) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอยางแนนอน (ธน

พงศ, 2558, หนา 82; พิศุทธ์ิ, 2557, หนา 72; Duan & whinstone, 2008, p. 233) แตในงานวิจัย 

ของ พิศุทธ์ิ (2557, หนา 72) พบวา ดานคุณภาพของขอมูล (Information Quality) ดานความ

ปลอดภัย (Safety) และดานช่ือเสียง (Reputation) ไมสอดคลองกัน 

 

2.3 การวิจัยเชงิปริมาณ 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้นาฬิกาของผูบริโภคใน www.fackbook.com/dackwatch 
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 2. เพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาทางออนไลนผูบริโภคใน

www.fackbook.com/dackwatch 

 

2.4 วิธีการเก็บขอมูล 

 ใชแบบสอบถามออนไลนโดยใหลูกคาทีใ่ชบริการ www.fackbook.com/dackwatch เปน

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

2.5 เครื่องมือทีใ่ชเก็บขอมูล 

แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบไปดวย 4 สวน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามโดยถามถึงขอมูลสวนตัวตางๆ จํานวน 4 ขอ 

ประกอบไปดวย เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อนาฬิกาผูชาย มีจํานวน 4 ขอ ประกอบไปดวย ความถี่ในการซื้อ

นาฬิกาตอป โอกาสใดบางที่ทานจะซื้อนาฬิกาขอมือ เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ และชองทางการ

ซื้อนาฬิกาขอมือ 

สวนที่ 3 ปจจัยที่สงผลตอการซื้อนาฬิกา www.fackbook.com/dackwatch มีจํานวน 15 

ขอ ลักษณะของคําถามเปนแบบแสดงความคิดเห็น 5 ระดับ (1 = สําคัญนอยที่สุด ถึง 5 = สําคัญมาก

ที่สุด) ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา มีการใชวัสดุที่ดี มี

คุณภาพดี มีการใชงานงาย ไมซับซอน หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มี

ราคามาตรฐาน มีการบอกราคาชัดเจน มีความสะดวกในการสั่งซื้อ มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร 

สามารถสั่งซื้อไดหลายชองทาง มีการรับประกันคุณภาพของสินคา มีการลดราคาสินคาเปนชวงๆ เพ่ือ

กระตุนยอดขาย มีของแถม และมีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ 

 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 ตรวจสอบความถูกตอง ผูวิจัยไดทําการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 ชุดกับกลุมตัวอยาง

เพ่ือที่จะหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิ (Cronbachs’Alpha 

Coeddicent) ผลการทดสอบเทากับ 0.768 ซึ่งคามาตรฐานที่ต้ังไวคือ มากกวา 0.7  

 

2.6 กลุมตัวอยางที่ใชเก็บขอมูล 

 ประชากรที่ใชเก็บขอมูลและการเลือกกลุมตัวอยางประชากร ไดแก กลุมตัวอยางที่เคยใช

บริการรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง  www.fackbook.com/dackwatch โดยกลุมตัววอยางมี

จํานนวนทั้งหมด 150 คน 
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2.7 สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

 จากขอมูลจะเห็นไดวาจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถาม 150 คน แบงเปนผูชายรอยละ 52 และ

ผูหญิงรอยละ 48 ซึ่งมีจํานวนใกลเคียงกันมากซึ่งทั้ง 2 เพศน้ันสวนใหญจะมีอายุ 26-36 ป คิดเปน

รอยละ 54 และมีรายได 10,000-20,000 บาทตอเดือน จํานวนรอยละ 62  

 และเหตุผลการซื้อของกลุมตัวอยาง คือ ซื้อเปนของขวัญใหคนอ่ืนรอยละ 36.7 และซือ้เปน

ของขวัญใหกับตัวเองรอยละ 33.3 เหตุผลทีเ่ลือกซื้อแบรนดน้ี คือ การออกแบบสวยถูกใจคิดเปนรอย

ละ 46 คุณภาพคิดเปนรอยละ 36.7 และนิยมซื้อผานชองทาง facebook เปนจํานวนรอยละ 67.3  

 

ตารางที่ 2.1: แสดงผลการวิเคราะห Crosstabs เพศกับโอกาสที่จะซื้อนาฬิกา 

 

 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อนาฬิกา 

Total 
อยากได 

เปนของขวัญ

ใหตัวเอง 

เปนของขวัญ

ใหคนอ่ืน 

เสริมภาพลักษณ

ใหตัวเอง 

เพศ ชาย 28 35 7 8 78 

หญิง 9 15 48 0 72 

Total 37 50 55 8 150 

 

ตารางที่ 2.2: แสดงขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง     

       www.fackbook.com/dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน 4.39 0.644 มากที่สุด 

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา 4.33 0.671 มากที่สุด 

3. มีการใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี 4.29 0.689 มากที่สุด 

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน 4.23 0.716 มากที่สุด 

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง 4.21 0.701 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 

http://www.fackbook.com/dackwatch
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงขอมูลปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง     

              www.fackbook.com/dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

6. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.642 มากที่สุด 

7. มีราคามาตรฐาน 4.27 0.642 มากที่สุด 

8. มีการบอกราคาชัดเจน 4.31 0.646 มากที่สุด 

9. มีความสะดวกในการสั่งซือ้ 4.25 0.615 มากที่สุด 

10. สามารถสัง่ซื้อไดหลายชองทาง 4.18 0.656 มากที่สุด 

11. มศีูนยบริการซอมแบบครบวงจร 4.02 0.815 มากที่สุด 

12. มกีารรับประกันคุณภาพของสินคา 4.27 0.739 มากที่สุด 

13. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ   3.95 0.745 มาก 

14. มขีองแถม 3.85 0.708 มาก 

 

 จากตารางที่ 2.2 ผูซื้อใหความสําคัญกับตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน มากที่สุด

รองลงมาคือ  มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา มีการบอกราคาชัดเจน มี

การใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี มีการรับประกันคุณภาพของสินคา มีความสะดวกในการสั่งซื้อ มีการใช

งานงาย ไมซับซอน หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร มีการลดราคา

สินคาเปนชวงๆ มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยาง มีราคาเหมาะสมกับคณุภาพ และมขีองแถม 

 จากผลการวิเคราะหทําใหทราบวาผูซื้อใหความสําคัญกับคุณภาพและความเหมาะสมของ

ราคามากที่สุด  

 

 

 

 

 

 

http://www.fackbook.com/dackwatch


 

บทที่ 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

 

 ธุรกิจเปนหนวยหน่ึงของสังคม จึงไมสามารถดํารงอยูอยางเปนอิสระ ดังน้ัน จึงจําเปนอยางย่ิง

ที่ธุรกิจจะตองตระหนักถึงปจจัยแวดลอมตาง ๆ ซึ่งอาจสงผลกระทบตอธุรกิจทั้งในดานบวกและดาน

ลบ กอใหเกิดกอใหเกิดจุดแขง็ (Strength) จุดออน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และ

อุปสรรค (Threat) ตอองคกรเปนเครื่องมือที่ชวยพัฒนาธุรกิจและยังชวยในการดําเนินกลยุทธ ซึ่ง

สภาพแวดลอมของธุรกิจอาจแบงไดเปน 2 กลุม คือ  

 1. สภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment) 

 2. สภาพแวดลอมภายนอกองคกร (External Environment) 

 

3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกธรุกิจ 

 3.1.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 3.1: วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง(Strengths) 

ปจจัยดานโครงสรางองคกร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รานนาฬิกา dackwatch เปน

ธุรกิจที่ทําการตลาดออนไลน มีผูบริหารของ

เพียงคนเดียวซึ่งบริหารงานทุกอยาง และมี

พนักงานเพียงไมกี่คน ผูบรหิารตองควบคุมดูแล

กิจการอยางใกลชิด 

ผลตอธุรกิจ รานนาฬิกา dackwatch เปนธุรกิจ

แบบซื้อมาขายไปการบริหารจึงไมมีขั้นตอนที่

ซับซอนทําใหผูบริหารสามารถควบคุมดูแลได

อยางทั่วถึงทําให ธุรกิจสามารถดําเนินงานได

อยางคลองแคลว 

ปจจัยดานบุคลากร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รานนาฬิกา dackwatch เปน

ธุรกิจที่ทําการตลาดออนไลน มีพนักที่สามารถ

สื่อสารกับลูกคาไดดี มีทักษะในการขายและ

การบริการเพ่ือปดการขายใหไดมากที่สุด

เน่ืองจากมีการสอนพนักงานในความรับผิดชอบ

หนาที่น้ันๆ 

ผลตอธุรกิจ การดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น

เพราะการแบงหนาที่ชัดเจนของพนักงานทําให

งานมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ): วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths) 

ปจจัยการตลาด ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ทางรานไดมีแผนกลยุทธสําหรับ

พัฒนารานใหดูมีความนาเช่ือถือและสินคา

หลากหลาย และยังพัฒนาการทําใหสามารถ

คนหารานผาน www.google.co.th เจออยูใน

อันดับตนๆ ของการคนหา และยังมีรีวิวจาก

ลูกคาเกาอีกมากมาย 

ผลตอธุรกิจ เมื่อ www.dackwacth.com ติด

อันดับการคนหา www.google.co.th เจอใน

อันดับตนๆ ทําใหมีความนาเช่ือถือและสงผลตอ

ยอดเขาชมและยอดขายที่เพ่ิมสูงขึ้น 

ปจจัยดานผลติภัณฑ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ มพัีนธมิตรเปนรานจําหนาย

นาฬิการาคาสงจํานวนมาก 

ผลตอธุรกิจ ไมตองสตอกสินคามีสินคาใหเลือก

มากมายกวา 100 แบบและกวา 400 เรือนทําให

ดูมีความนาเช่ือถือและมีตัวเลือกใหกับลูกคา

มากมาย 

จุดออน (Weakness) 

ปจจัยดานโปรแกรม ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากที่รานคาไมมีพนักงานที่มี

ความเช่ียวชาญดานตัวโปรแกรมในการสราง

และดูแล Website  

ผลตอธุรกิจ ทาํใหการปรับเปลี่ยนหรือแกไขไม

สามารถทําเองไดตองใชบริษัทจากภายนอกเขา

มาดูแล 

ปจจัยดานการเงนิ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เงินทุนในการลงทุนมีไมสูงมากนัก ผลตอธุรกิจ มสีินคาที่เปนตัวจริงนอยลูกคาบาง

คนอยากเห็นรูปจริงซึ่งบางสินคามีเพียงรูปที่

ไดมาจากบริษัทเทาน้ัน 

ปจจัยดานการบริการ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากการบริการไมทั่วถึง

เพราะเปนรูปแบบธุรกิจออนไลนจึงสามารถคุย

กับลูกคาผานระบบสื่อสารตางๆ ไดอยางเดียว 

ผลตอธุรกิจ เสียโอกาสในการคุยกับลูกคาที่

ลูกคาสะดวกในชองทางสื่อสารอาจทําใหลกูคา

เปลี่ยนใจไปใชบริการรานอ่ืนที่มีชองทางการ

ติดตอตามความตองการของลูกคา 
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 3.1.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

ตารางที่ 3.2: วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

โอกาส(Opportunities) 

ปจจัยดานการเมืองการปกครอง ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รฐัใหสํานักงานสงเสริมแขงขัน

ทางการคา กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย 

ติดตามพฤติกรรมการคาออนไลนที่สรางความไม

เปนธรรมอยางใกลชิด และหามาตรการระงับ

พฤติกรรมดังกลาวตามกลไกที่ระบุใน

พระราชบัญญัติแขงขันทางการคา 

ผลตอธุรกิจ สงผลใหลกูคาทีย่ังไมเคยซื้อของ

ออนไลนกลาซือ้ของออนไลน เปดใจในการซื้อ

ของออนไลนมากขึ้นทําใหธุรกิจขายของ

ออนไลน ขยายตัวมากขึ้นเรื่อยๆ 

ปจจัยดานเศรษฐกิจ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ยอดซื้อสินคาทางออนไลนโต

ตอเน่ือง และการซื้อสินคาออนไลนขึ้นมาติด 1 

ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตของผูใชอินเทอรเน็ตเปน

ครั้งแรก สะทอนการยอมรับการทําอีคอมเมิรซ

มากขึ้นในสังคมไทย 

ผลตอธุรกิจ มลีูกคารายใหมเพ่ิมขึ้นเรื่อยและ

ยังสามารถทํายอดขายไดเพ่ิมขึ้นจากจํานวน

ผูใชมากขึ้น 

ปจจัยดานเทคโนโลย ี ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ การพัฒนาของเทคโนโลยีใหมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น ปจจุบันการโอนเงินซึ่งมีผล

ตอธุรกิจออนไลนมาก ทางธนาคารไดยกเลิก

คาธรรมเนียมการโอนเงินไปยังบัญชีของธนาคาร

อ่ืน 

ผลตอธุรกิจ ทางรานเปนประเภทธุรกิจ

ออนไลน รายไดจะมาจาการโอนเงินจากลูกคา

ซึ่งทําใหจากโอนเงินของลูกคาสะดวกขึ้นและ

คนนิยมจายผานระบบออนไลนมากขึ้น 

ปจจัยดานประชากร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ประชากรของผูสูงอายุมีเพ่ิมขึ้น 

และประชากรเกิดใหมนอยลง แตประชากร

ผูสูงอายุเริ่มหันมาใชอินเตอรเน็ตมากขึ้นและ

ประชากรเหลาน้ีมีกําลังทรัพยในการซื้อสินคา 

ผลตอธุรกิจ นําสินคาที่เปนความตองการชอง

ผูสูงอายุมากจําหนายมากขึ้นเพ่ิมโอกาสในการ

ขยายตลาดไปยังคนกลุมน้ีได 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ): วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

อุปสรรค (Threats) 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ประชากรสวนใหญเวลาจะซือ้ของ

ประเภทนาฬิกายังชอบที่จะซื้อจากรานคา

มากกวาออนไลนอยากเห็นจริงมากกวารูปภาพ 

การตัดสินใจซือ้จะอยูที่หนารานมากกวา

อินเตอรเน็ต 

ผลตอธุรกิจ สนิคาขายระบบออนไลนไมมี

สินคาจริงใหลกูคาไดจับ ทําใหการปดการขาย

คอนขางยาก 

ปจจัยดานลูกคา ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ลกูคามีตัวเลือกในการซื้อมายมากใน

การตัดสินใจซือ้นาฬิกาเน่ืองจากจํานวนรานคาทั้ง

ใหมมีจํานวนเพ่ิมขึ้นมาก  

ผลตอธุรกิจ สงผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ลูกคาและประสบปญหาการเปรียบเทียบ

ราคาของลูกคาซึ่งมีสินคาประเภทเดียวกัน

เยอะ 

ปจจัยดานคูแขง ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ การแขงขันคอนขางสูงในธุรกิจ

ประเภทน้ี บางรานขายในราคาถูกจนกําไรแทบไม

เหลือ และไมสามารถอยูบนตลาดไดนาน 

ผลตอธุรกิจ เกิดสงครามราคากัน ทางรานไม

มีนโยบายลดราคาสินคาจึงสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยดานซพัพลายเออร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากการขยายตัวของรานคาที่

เปดขึ้นใหมทําใหมีรานขายสงเปดขึ้นเพ่ิมตามไป

ดวยทําผูคารายใหมสามารถหาสินคาไดงายขึ้น 

ผลตอธุรกิจ ผูคารายใหมสามารถหาสินคามา

จําหนายไดงายขึ้นและรูถึงกาํไร-ขาดทุน ทาํ

ใหกระตุนในการลงทุนของผูคารายใหม 

 

3.2 สรุปจุดแข็งทีจ่ะนําไปใชภายใตโอกาสจากสภาพแวดลอม 

 3.2.1 จากแผนกลยุทธสําหรบัพัฒนารานใหดูมีความนาเช่ือถือและสามารถคนหารานผาน

www.google.co.th ติดอันดับตนๆ กับโอกาสที่ยอดซื้อสนิคาทางออนไลนโตตอเน่ืองและการซื้อ

สินคาออนไลนมาติด 1 ใน 5 กิจกรรมของผูใชอินเตอรเน็ต 

 3.2.2 จากจุดแข็งดานพัธมิตรเปนรานคาสงทําใหมีสินคาใหจําหนายมากกวา 100 แบบ 400 

เรือนทําใหสามารถเขาถึงกลุมผูสูงอายุที่เพ่ิมขึ้นและหันมาใชอินเตอรเน็ตไดมากขึ้นมาจากแบบของ

นาฬิกาที่มีรุนที่เหมาะตอความชอบของผูสูงอายุมากขึ้น 
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3.3 การสรปุจุดแขง็ที่จะนาํไปใชแกปญหาจุดออนและอุปสรรคเพื่อสรางโอกาสใหธุรกิจ 

 3.3.1 การใชจดุแข็งเพ่ือแกปญหาจุดออน 

  1. ปจจัยดานบุคลากรมีความสามารถสื่อสารกับลูกคาไดดีทักษะการขายและการ

บริการแกปญหาดานการบริการที่ทั่วถึง โดยเปดชองทางการติดตอหลายทางเพ่ือใหลูกคาสามารถ

ติดตอมาในชองทางที่ลูกคาสะดวก 

  2. พัฒนาสรางความนาเช่ือถือและมีสินคาหลากหลายโดยใหลูกคาเห็นรีวิวความพึง

พอใจจากลูกคาเกา ทําใหลูกคาที่อยากดูสินคาจริงเช่ือมั่นวาจะไดสินคาแบบในภาพจริงๆ 

 3.3.2 การใชจดุแข็งเพ่ือแกปญหาอุปสรรค 

  1. พัฒนาความเช่ือถือของรานใหมีความนาเช่ือถือโดยมากกวาคูแขงรายใหมทีข่าย

ราคาถูกกวาโดยลูกคาเห็นรีวิวความพึงพอใจของลูกคาเกาที่ใชการบริการ และการสรางความเช่ือวา

คุณภาพสินคาของทางรานดีกวาคูแขง 

  2. จุดแข็งมีพันธมิตรเปนรานคาสงอยู ในเมือ่รานคาสงมีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นทาง

รานก็จะมีผูกพันธมิตรเพ่ิมขึ้นและสินคาของทางรานก็จะยิ่งเพ่ิมขึ้นและยังมีสินคามากกวาคูแขงอีก

ดวย 

 

 

 

 



 

บทที่ 4 

โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 

4.1 โมเดลของธุรกิจ CANVAS MODEL  

Business Model Canvas คือ การอธิบายองคประกอบของธุรกิจซึ่งมี 9 สวน ในแบบที่

เรียบงายบนหนากระดาษเพียงแผนเดียว เพ่ือใหทุกคนทัง้ภายในและภายนอกองคกรสามารถสื่อถึงสิ่ง

เดียวกันไดอยางตรงประเด็น เขาใจงาย และนําไปใชงานไดทันที นอกจากจะทําใหการสือ่สารชัดเจน

แลว จุดเดนของ BMC คือ ทําใหเจาของกิจการและผูบรหิารสามารถเหน็ภาพรวมของบริษัทเพ่ือจะ

ปรับจุดออนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการปรับกลยุทธของบริษัทไดงายและรวดเร็วอีกดวย 

  

4.2 การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล 

 4.2.1 คณุคาสนิคา (Value Propositions)  

 คุณคาของทางธุรกิจที่นําเสนอคือ สินคาที่มคีุณภาพ รับประกันสินคา และเปนสินคาทีใ่ชสื่อ

ถึงความรักความหวงใยในการใหในโอกาสพิเศษตางๆ ไมวาจะเปนคุณรัก หรือตัวเองที่คุณรัก 

 4.2.2 กลุมลูกคา (Customer Segment)   

 กลุมลูกคาที่มีรายไดระดับปานกลางที่ใหความสําคัญกับการแตงตัวใหตัวเอง เพ่ือใหมีบุคลิกที่

ดีนาฬิกาชวยเสริมความมั่นใจเวลาใส และดูดี ลูกคารอง คือ ผูที่ไมไดใชสินคาเองแตจะนําสินคาไป

เปนของขวัญใหกับคนอ่ืนเน่ืองดวยโอกาสใดๆ ก็ตาม ใหความสําคัญกับคนอ่ืนเพราะสินคาประเภท

นาฬิกาเปนสินคาที่มีอายุการใชงานที่นานและสามารถใชสื่อความหมายไดดีอีกดวย 

4.2.3 ความสมัพันธกับลูกคา (Customer Relationships) 

 มีบริการเขียนการดใหกับคนที่ซื้อเปนของขวัญใหกับคนอ่ืนมีการหอเปนของขวัญเปนบริการ

เสริม 

 มีบริการปรึกษาแนะนําสินคาที่เหมาะสมกับคนที่จะซื้อให เชนจาก สีผิว ขอมือ สไตลการใช

ชีวิต 

 มีคูปองสวนลดใหสําหรับลูกคาที่เคยซื้อสินคาโดยสามารถใชเปนสวนลดทางจากรานไดในการ

ซื้อโอกาสตอไป 

 4.2.4 ชองทางการเขาถึง (Channels) 

 ใชชองทางบนโลกอินเตอรเน็ตมากขึ้น โดยการซื้อโฆษณาทาง google และการทํา seo 

เพ่ือใหลูกคาสามารถหาเจอเราไดงาย และกําหนดกลุมเปาหมายเพ่ือโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายที่

กําหนดไวโดยใชเครื่องมือบน google, facebook, youtube  
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4.2.5 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

1. พัฒนาเว็บไซตใหมีประสิทธิภาพในการทํางานเสมอ 

 2. จัดสงสินคาใหกับลูกคาทุกวัน 

3. ติดตอกับ Supplier รานคาสงเพ่ือติดตอซื้อสินคา 

4. ใชการโฆษณาเนนไปกับคุณคาของการใหสิ่งดีดีใหกับตนเองหรือความสําคัญในการใหกับ

ผูอ่ืน 

5. อัพเดทสินคาใหมๆใหไวทีสุ่ดเพ่ือความนาเช่ือถือของลูกคา 

 4.2.6 พนัธมิตร (Key Partners) 

รานคาขายสง ลูกคาเกา และตัวแทนจําหนาย 

 4.2.7 ทรพัยากรหลัก (Key Resource) 

1. พนักงานในการแพ็คสินคา พนักงานในการตอบลูกคาที่มีคุณภาพและไหวพริบในการปด

การขาย 

2. Website ที่เปนหนารานสําหรับใหลูกคาเขามาเลือกแบบสินคา 

3. สินคาที่นําเขามาจากตางประเทศ 

4. อุปกรณ คอมพิวเตอร และโทรศัพทมือถือ 

5. เงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจ 

 4.2.8 โครงสรางตนทนุ (Cost Structure) 

 1. คาสินคาที่ตองสตอก 

 2. คาโฆษณา ออนไลน 

 3. คาจัดทํา Website 

 4 คาพนักงาน 

 5. คาอุปกรณแพ็คกิ้ง 

 6. คาขนสง 

 7. คาโปรโมช่ันตางๆ 

 4.2.9 รายไดหลัก (Revenue Streams) 

ธุรกิจเปนประเภทซื้อมาขายไปจึงมีรายไดจากการจําหนายนาฬิกาเพียงทางเดียว 

 4.2.10 คูแขงขัน (Competitor) 

 คูแขงขนัของธุรกิจดานสนิคา 

คูแขงขนัทางตรง 

1) นาฬิกา EYKI OVERFLY 
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EYKI OVERFLY นาฬิกาที่เปนคูแขงของ Naviforce ซึ่งมีราคาที่ใกลเคยีงกันและจะชอบวาง

จําหนายที่เดียวกับนาฬิกา Naviforce ซึ่งจดุเดนคือ ระบบเครื่องเปนระบบญี่ปุน กระจกกันรอย และ

สินคามีราคาถกูกวา Naviforce และการออกแบบที่มีเอกลกัษณเฉพาะตัวทําใหนาฬิกา EYKI 

OVERFLY เริ่มเปนที่นิยมในมากขึ้นในตลาดนาฬิการะดับเดียวกัน 

จุดแข็ง 

1. การออกแบบสวยแปลกโดนใจผูซื้อ 

จุดออน 

1. สินคามีแบบนอย 

2. คุณภาพสินคาไมทน เสียงาย 

3. วัสดุไมคอยมีคุณภาพ  

 

ภาพที ่4.1: ภาพนาฬิกา EYKI OVERFLY 

 
ที่มา : aliexpress (2018). Eyki.สืบคนจาก www.aliexpress.com/eyki 
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2) นาฬิกา Casio  

บริษัท Casio กอต้ังขึ้นโดย มิสเตอร Tadao Kashio  ในป 1983 คาสิโอก็ไดเปดตัวนาฬิกาที่

เรารูจักกันเปนอยางดีคือ G-Shock ซึ่งเปนนาฬิกาที่ทนทานตอแรงกระแทก โดยนาฬิการุนน้ีไดฉีก

ภาพลักษณของนาฬิกาที่เคยเปนเครื่องประดับที่บอบบางและตองการการดูแลเอาใจใสเปนพิเศษจน

ไมเหลือภาพเดิม G-shock เปนนาฬิกาที่สมบุกสมบันทนทานตอแรงกระแทกดวยการออกแบบที่มีช้ัน

ปองกันอะไหลและกลไกของตัวนาฬิกาถึงสามช้ัน ทั้งยังมีรูปลักษณที่เปนเอกลักษณทีม่าพรอมกับการ

ใชงานที่หลากหลาย ทั้งน้ีนับเปนคูแขงขันโดย casio น้ันมีรูปแบบนาฬิกาหลายระดับและมีระดับที่

ราคาเทากันจึงนับเปนคูแขงดานสินคา 

จุดแข็ง 

1.แบรนดติดตลาดเปนที่รูจักของคนทั่วไป 

2.ศูนยจําหนายมีจํานวนมากหางายทั่วไป 

จุดออน 

1.คุณภาพของสินคาบางตัวดอยกวาราคา 

2.กลองสินคาเปนกลองกระดาษไมคงทน 

3.แบบของสินคายังเปนแบบเกาไมคอยทันสมัย 

 

ภาพที ่4.2: ภาพนาฬิกา CASIO 

 
ที่มา :LAZADA (2017).Casio.สืบคนจาก www.lazada.com/casio 
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 คูแขงขนัของธุรกิจดานเว็บไซตคูแขงทางตรง 

 1) เว็บไซต http://www.nalikacity.com 

 เว็บสําหรับจําหนายนาฬิกาที่รวบรวมนาฬิการะดับลางและระดับกลางไวหลายรุนหลายยี่หอ

ซึ่งเว็บไซตน้ีมีการจัดต้ังมานานสามารถหาไดงายในเว็บเสิรชเอนจิน ซึ่งจุดแข็งสามารถมีสตอกสินคา

จํานวนมากที่พอสําหรับจําหนายไดเน่ืองดวยรานมีทั้งหนารานที่เปนรานคาสงและรานคาปลีกที่เปน 

offline อีกดวย 

 จุดแข็ง 

 1.มีสินคาจําหนายมากมายหลายแบรนด 

 2.มีหนารานจรงิจําหนาย 

 3.มีสตอกสินคาจํานวนมาก 

 จุดออน 

 1.เมื่อมีสินคาเยอะขอมูลสินคาจะเยอะตามการโหลดของหนา เว็บไซตจะชาลงไปดวย 

 2.หนาเว็บเปนแบบเกาไมทันสมัย 

 

ภาพที ่4.3: ภาพเว็บไซต http://www.nalikacity.com 

 

 
ที่มา : nalikacity (2018).Naviforce.สืบคนจาก www.nalikacity.com 

 

 

http://www.nalikacity.com/
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คูแขงขนัของธุรกิจคูแขงทางออม 

 1) เว็บไซต LAZADA  

 เปนรานคาออนไลนซึ่งเปดใหนําสินคาเขามาจําหนายโดยผานระบบของเว็บไซตมีสินคา

มากมายทุกหมวดหมูมีความหลากหลายของสินคา แหลงชอปปงออนไลนที่รวมสินคาไวมากที่สุด อาท ิ

หนังสือ ของแตงบาน เฟอรนิเจอร เครื่องใชไฟฟาในบาน อุปกรณอิเล็กทรอนิกส iPhone4S/iPad3 

Samsung Galaxy SII/Tab และอีกหลากหลายแบรนดสินคาช้ันนําของโลกมารวมไวที่เดียว เพ่ือให

คุณสามารถเลอืกซื้อและสงตรงถึงบานคุณไดทันทีดวยระบบที่ฉลาดที่สดุของเราจะชวยใหคุณสามารถ

จับจายซื้อสินคา ซึ่งสามารถสงสินคาภายในประเทศไดงายอยางที่คุณคาดไมถึง ลูกคาสวนใหญจะ

ไดรับสินคาภายใน 4 ถึง 7 วัน (นับต้ังแตวันที่ไดสั่งซื้อสินคา) ทําใหประสบการณการชอปปงของคุณ

งายขึ้นและสนุกกวาที่เคย นอกจากน้ีแลวยังสามารถทําใหคุณชอปปงแบบลดคาใชจายจากการ

เดินทางได 100% และยังมีสนิคาประเภทแฟช่ัน นาฬิกาอีกดวย 

 จุดแข็ง 

 1.มีสินคานาฬิกามากที่สุดเน่ืองจากสามารถใหคนทั่วไปสามารถมาลงขายได 

 2.ราคาถูก เพราะการแขงขันดานราคา 

 จุดออน 

 1.ไมสามารถดูแลลูกคาไดทั่วถึง 

 2.การติดตอการสั่งซื้อตองผานระบบเทาน้ันทําใหมีขั้นตอนเพ่ิมขึ้น 

 

ภาพที ่4.4: ภาพเว็บไซต http://www.lazada.com 

 

 
ที่มา :LAZADA (2017).Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce

http://www.lazada.com/


 

บทที่ 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

5.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวของ 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

แนวคิดทางการบริหารจัดการ 

ถนัด เดชทรัพย (2550, หนา 21-25 ) กลาววา ในอดีตที่ผานมาการจัดการระบบของการ

ผลิตและกิจกรรมตางๆ ทางเศรษฐกิจหรือทางการตลาดไมไดมีความสลับซับซอนมากนัก และไมตอง

อาศัยระบบของการจัดการเชนเหมือนในปจจุบันน้ีกระทั่งเมื่อการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกดิขึ้นในโลก ซึ่ง

เปนการเปลี่ยนแปลงอยางมาก มีผลทําใหเศรษฐกิจ การเมือง สังคม มกีารเปลี่ยนแปลงจากเดิมมาก

จนทําใหเศรษฐกิจเติบโตอยางรวดเร็วและแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเริ่มที่จะเปนที่ยอมรับมากขึ้น

และขยายตัวมากขึ้น และมกีารพัฒนามากขึ้นเปนลําดับ 

Taylor ไดคัดคานการบริหารงานแบบเกาที่ใชอํานาจ วาเปนการบริหารที่ใชไมไดและเช่ือวา 

การบริหารที่ดีน้ันตองมีหลักเกณฑ การทํางานไมไดเปนไปตามยถากรรม Taylor จึงไดศึกษาวิเคราะห

ความเคลื่อนไหวของคนงานในขณะทํางาน โดยไดคิดคนกําหนดวิธีที่สามารถทํางานไดดีที่สุด สําหรับ

งานแตละอยางที่ไดรับมอบหมายใหคนงานทํา ดังน้ันผูบริหารตองเนนและปฏิบัติ ดังน้ี 

1. กําหนดวิธีการทํางานดวยหลักเกณฑที่ไดมีการทดลองแลววาดีที่สุด 

2. การคัดเลือกบุคลากรและการบริหาร ตองทําเปนระบบเพ่ือที่จะใหไดบุคลากรที่เหมาะสม

ที่สุด 

3. จําเปนตองมีการประสานงานรวมกันระหวางคนงานกับผูบริหาร 

4. ผูบริหารตองพิจารณาอยางรอบคอบในการตัดสินใจทอบหมายงานตามความถนัดของแต

ละบุคคล 

แนวคิดการจัดการยุคการบริหารสมัยใหม  

ถนัด เดชทรพย ( 2550, หนา 26-27 ) กลาววา แนวคิดในยุคน้ีเริ่มต้ังแตป ค.ศ.1950 –

ปจจุบันซึ่งในขณะน้ีเศรษฐกิจไดขยายตัวอยางรวดเร็ว ความซับซอนของการบริหารก็มากขึ้น 

เพราะฉะน้ันการจัดการสมัยใหม จึงตองใชหลักการของคณิตศาสตรมาใชชวยในการตัดสินตลอดจน

การจัดการที่เปนระบบมาชวย แตอยางไรก็ตามการบริหารสมัยใหมก็ไมไดทิ้งแนวคิดดานมนุษย

สัมพันธเสียทีเดียว 

การจัดการเชิงระบบ ( System Approach ) ความหมายของระบบ ( System ) 

ตัวอยางเชน คนเปนระบบ เพราะรางกายของเราน้ันประกอบดวยอวัยวะ ซึ่งมีความสมัพันธซึ่งกันและ

กัน ระบบจึงเปนทฤษฏีขนาดใหญ เพราะมีระบบยอยหรือสิ่งตางๆ มากมาย เน่ืองจากในปจจุบัน
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ปจจัยตางๆ ขององคการไมวาจะภายในหรือภายนอกน้ัน ลวนมีแตความสัมพันธเกี่ยวเน่ืองกันทั้งน้ัน 

ดังน้ันการบริหารการจัดการตองปรับตัวใหมีความสมดุลอยางเปนระบบ เพ่ือใหเกิดการสัมพันธกับ

ปจจัยตางๆ เพ่ือที่จะอยูรอดและเติมโตสัมฤทธิผลตามเปาหมาย 

สรุปไดวา การบริหารจัดการเปนการทํางานต้ังแต 2 คนขึน้ไปที่รวมกันปฏิบัติการใหบรรลุ

เปาหมายรวมกัน ซึ่งตองอาศัยปจจัยบุคคลเปนองคประกอบสําคัญ ใชทรัพยากรบริหารเปน

องคประกอบพ้ืนฐาน รวมมือกันอยางมีเหตุผล เพ่ือใหเกิดผลสมัฤทธ์ิตามเปาหมายอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

ตารางที่ 5.1: กลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธทางธุรกิจดาน

การบริหารจัดการ

องคกรและทรพัยากร

บุคคล 

สําหรับกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากร

บุคคลเปนเกณฑในการรับบุคลากรการ ในตําแหนงตางๆ ใหเหมาะสม 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือรับบุคลากรที่มีคุณภาพจะจงรักภักดีตอองคกรเขามารวม

ดําเนินงานกับองคกร 

2. เพ่ือใหองคกรมีระบบจัดการขอมูลตางๆ ผานระบบคอมพิวเตอร 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. การประชาสัมพันธในหนา facebook page เพ่ือหาบุคลากร สําหรับ

บุคลากรที่มีหนาที่ตอบลูกคา เงินเดือนจะเปนคาคอมมิชช่ันเมื่อปดการ

ขายได พรอมสอนการคุยกับลูกคาและขอมลูสินคา 

2. ใชบริการระบบสตอกออนไลนและขอมลูฐานลูกคา บันทึกสถิติ ทุก

อยางเกี่ยวกับการดําเนินงานลงระบบออนไลนเพ่ือสามารถดูความ

เคลื่อนไหวของกิจการไดทุกที่ตลอดเวลา 

 

5.2 แผนกลยุทธทางการตลาด 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

ทฤษฏีเก่ียวกับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
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ศิริวรรณ เสรีรตันและคณะ (2546) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา เปนตัว

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรตันและคณะ (2546) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตาง ๆ ดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ 

ความตองการของลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สมัผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ 

ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 

สถานที่ บุคคลหรือความคิด การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรอื) ความ

แตกตาง ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชน พ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑ ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความ ตองการของลูกคาไดดีย่ิงขึ้น 

1.5 กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได 

ผลิตภัณฑ หรอืหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 

Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ

ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลือ่นยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย จึง 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 
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3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 

Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกจิที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย 

กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยงัผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ 

หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรอื) กรรมสิทธ์ิทีผ่ลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ใน

ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะ

ใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) 

ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial 

User) 

 3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

(Physical Distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก

จุดเริ่มตนไปยังจุด สุดทายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือ

หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคญั มีดังน้ี 

3.2.1 การขนสง (Transportation) 

3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

3.3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

ดังน้ัน ตองพิจารณาวาสถานที่ต้ังของรานจําหนายกาแฟสดสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย

หรือไม รูปแบบพฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรจําหนายที่ใด ณ 

จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมทีส่ะดวกและ

สภาพแวดลอมที่ดีและประโยชนอ่ืนและสามารถพบเห็นและซื้อได สถานที่จําหนายกาแฟสด

ครอบคลุมพ้ืนที่เปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยแคไหน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกดิความตองการ

เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติ

และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใช พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และ
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การคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ 

องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตอง ใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลกูคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 

ตารางที่ 5.2: แผนกลยุทธทางการตลาด 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธทางการตลาด 

 

งบประมาณ 50,000 

บาท 

สําหรับกลยุทธทางการตลาดน้ันเปนสิ่งจําเปนเพ่ือที่จําทําใหธุรกิจเปน

ที่รูจักและสามารเพ่ิมยอดขายได 

วัตถุประสงค 

1. การประชาสัมพันธผานเว็บไซด และสื่อออนไลนอ่ืนๆ เพ่ือที่จะให

เปนการแนะนําสินคาหรือรานคาใหเปนที่รูจักโดยที่จะเนนไปทาง

กลุมเปาหมายเปนหลัก 

2. เพ่ือใหลกูคาไดทราบถึงตัวตันของเว็บไซตหรือขอมูลสนิคา

การตลาดสงเสริมโปรโมช่ันตางๆ 

3. เพ่ือสรางภาพพจนที่ดีตอลูกคาทําใหลูกคาหมั่นใจและใชบริการ 

4. เพ่ือใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสุดทายที่เรามากกวาคูแขง 

5. เพ่ือใหลูกคาเขาถึงไดงายจากการคนหาบนเว็บไซต เสิรชเอนจิน 

ตางๆ 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. การประชาสัมพันธในกลุมตางๆ และผูกกับ 

www.facebook.com/dackwatch ซึ่งมีการเขาถึงไดงายและ

สงเสริมระหวางกันเพ่ือใหเปนที่รูจักมากขึ้น 

2. การจัดโปรโมช่ัน การตลาดเชิงกิจกรรมซึ่งมักเปนที่สนใจของลูกคา

และกิจกรรมเหลาน้ีสามารถบอกตอทําใหเว็บไซตน้ันเปนที่รูจักอยาง

รวดเร็ว 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.2 (ตอ): แผนกลยุทธทางการตลาด 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

 3. เพ่ิมชองทางการรับชําระสินคา มีบริการเก็บเงินปลายทางเพ่ือเพ่ิม

ความหมั่นใจกบัลูกคา มีบริการชําระผานบัตรเครดิต และมีรีวิวสินคา

จากผูใชจริงปรากฏอยูในเว็บไซตเดนชัด 

4. ต้ังราคาขายใหเทากับคูแขงเนนเปรียบเทียบใหขอมลูลกูคาเกี่ยวกับ

คุณภาพของสินคาการรับประกัน 

5. ใชบริษัท เอาทซอรซทํา SEO ใหกับเว็บไซต 

 

5.3 แผนกลยุทธดานการผลิตและการจัดซื้อ 

 

ตารางที่ 5.3: แผนการผลิตและการจัดซื้อ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธการผลติและการ

จัดซื้อ 

 

งบประมาณ 100,000 

บาท 

สําหรับกลยุทธทางจัดซื้อจําเปนตองมีสินคาที่มีไวจําหนายและมีไวเปน

ตัวอยางสินคา 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือมีสินคามากพอที่จะจัดจําหนายซึ่งมีจํานวนรูปแบบและสีที่

มากกวา 100 แบบ 

2. เพ่ือใหลูกคามีความหลากหลายในการเลอืกวิธีขนสงและชําระเงิน 

3. เพ่ือใหสินคามีจําหนายไดอยางตอเน่ืองไมขาดสตอก 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. สตอกสินคาที่เปนสินคาขายดีซึ่งมีประมาณ 50 แบบ แบบละ 10 

เรือน 

2. ใชบริการขนสงเอกชน kerry express สามารถจัดสงทั่วประเทศ

และใชเวลาสง 1 วันทําการและยังสามารถใหลูกคาชําระเงินสดผาน

เจาหนาที่ไดเลย 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.3 (ตอ): แผนการผลิตและการจดัซื้อ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

 3. ผูกพันธมิตรรานขายสงหลายรานที่มีสินคาประเภทเดียวกันเพ่ือ

เวลาสตอกสินคาหมดจะสามารถไปเอาได 

 

5.4 แผนกลยุทธดานการเงนิ และการลงทุน 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

 ทฤษฏีเก่ียวกับ การบัญชีตนทุน 

อนุรักษ  ทองสุโขวงศ การบัญชีตนทุน (Cost Accounting) จัดเปนวิธีการทางบัญชีที่ทํา

หนาที่รวบรวมขอมูลทางดานตนทุนของธุรกิจ ประเภทอุตสาหกรรม โดยมีวัตถุประสงคพ้ืนฐานในการ

จัดทํารายงานทางการเงินตลอดจนวิเคราะห และจําแนกขอมูลเพ่ือใชในการบริหารตนทุน (Cost 

Management) ตามความตองการของผูบริหาร ในปจจบัุนน้ีไมใชแตกจิประเภทอุตสาหกรรมเทาน้ัน 

ที่จะตองใชวิธีการทางบัญชีหรือขอมูลของบัญชีตนทุน แตยังมีธุรกิจอีกหลายประเภท เชน โรงแรม 

โรงพยาบาล โรงเรียน มหาวิทยาลัย ธนาคาร บริษัทเงินทนุ บริษัทสายการบิน และกิจการอ่ืน ๆ  อีก

มากมายที่ไดมกีารนําวิธีการบัญชีตนทุนไปประยุกตใชเพ่ือการตัดสินใจของผูบริหาร  

 

ตารางที่ 5.4: แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะห ขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน  ขอดี : ไมมีภาระหน้ีสิน  

ขอเสีย : สญูเสยีโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อ่ืน  

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก  ขอดี : ระดมเงินทุนไดไมจํากัด  

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบ้ีย และ ตองชําระเงินตน  

ภายในเวลาที่กําหนด ถาชําระไมทันก็ถูกยึดทรัพย  

 

 สวนน้ีผูศึกษาไดเลือกการใชทุนสวนตัวของผูศึกษา เน่ืองจากการใชเงินลงทุนไมสูงมากนัก 

เพ่ือลดภาระที่ตองจายคาดอกเบ้ีย และถาชําระไมทันตองถูกยัดทรัพย 
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ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 

งบประมาณในการลงทนุ 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงนิกูยืม) 

สินทรัพยถาวร    

อุปกรณสํานักงาน/เครื่องใช 5,000 5,000 - 

อุปกรณคอมพิวเตอร 20,000 20,000 - 

 - - - 

 - - - 

สินทรัพยถาวรรวม 25,000 25.000 - 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนนิการ    

คาดําเนินการจัดทําเว็บไซต 50,000 50,000 - 

ทรัพยสินอ่ืนๆ 50,000 50,000 - 

   - 

 - - - 

 - - - 

เงินทนุหมุนเวียน 120,000 120,000 - 

รวมเงินลงทนุเริ่มตน 245,000 245,000 - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 

จากขอมูลดังกลาวกิจการใชเงินลงทุนทั้งสิ้น 245,000 บาทแยกเปนอุปกรณสํานักงาน 

อุปกรณคอมพิวเตอร รวมเปนสินทรัพยถาวร 25,000 บาท คาใชจายในการดําเนินการ 100,000 

บาท และมีเงินทุนหมุนเวียน 120,000 บาทจะแยกเปน คาสตอกสินคาครัง้แรก 100,000 บาทและ 

เงินทุนสําหรับหมุนเวียน 20,000 บาท โดยมีสัดสวนเปนสวนของเจาของ 100% 
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ตารางที่ 5.6: การคํานวณคาเสื่อมราคา 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยถาวรรวม  25,000     

คาเสื่อมราคา/ป 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 

คาเสื่อมราคาสะสม 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 

 

จากขอมูลในตาราง คือ สินทรัพยเมื่อใชไป มูลคาของสินทรัพยน้ันๆ จะลดลง จึงตองหัด

คาใชจายหรือเรียกวาคาเสื่อมราคา ซึ่งประเมินไดวา ชวงเวลาในการทําธุรกิจ 5 ป มูลคาของสินทรัพย

จะลดลงในแตละป ซึ่งเมื่อหักคาเสื่อมราคาในแตละป จะไดมูลคาสินทรัพยถาวรสุทธิในแตละป 

สินทรัพยมูลคาจะมีอายุการใชงาน 5 ปรวมเปน 25,000 บาท ซึ่งการใชงานจริงอาจมีอายุมากกวา 5 

ป เทากับปละ 5,000 บาท คาใชจายกอนการดําเนินงานตองตัดจาย 5 ปเชนกัน 

 

ตารางที่ 5.7: แสดงการประมาณรายได 

 

การประมาณการ

ยอดขาย 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รวมยอดขายตอวัน 13,350 14,685 16,154 17,769 19,546 

รวมยอดขายตอ

เดือน 

400,500 440,550 484,605 533,066 586,372 

ยอดขายตอป 4,806,000 5,286,600 5,815,260 6,396,786 7,036,465 

 

การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 10%  

นโยบายสินคาคงเหลือ 

ตนทุนสินคา    70% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซื้อสินคา  1    วัน 

จํานวนวันตอป   360    วัน 
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ตารางที่ 5.8: แสดงการคํานวณสินคาคงเหลือ 

 

การคํานวณสนิคา

คงเหลือ 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขายตอป 4,806,000 5,286,600 5,815,260 6,396,786 7,036,465 

รวมยอดขายตอวัน 13,350 14,685 16,154 17,769 19,546 

ตนทุนสินคา 9,345 10,280 11,307 12,438 13,682 

การหมุนเวียน 9,345 10,280 11,307 11,307 13,682 

สินคาคงเหลือ 9,345 10,280 11,307 11,307 13,682 

  

 จากขอมูลขางตนแจกแจงรายไดในแตละป โดยคาดการณการสรางยอดขายเฉลี่ยตอวัน

คํานวณอยูที่ 15 เรือน เรือนละ 890 บาทเปนราคากลาง ใน 1 วันจะยอดขาย 13,350 บาท ยอดขาย

ตอเดือน 400,500 บาทและตอป 4,806,000 บาท โดยประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น ปละ 10% 

เน่ืองจากเว็บไซตมีการคนหาที่งายมากขึ้นดวยการทํา seo และนโยบายการสงเสริมการตลาดตางๆ 

 

ตารางที่ 5.9: แสดงการประมาณคาใชจาย 

 

 

 

จากตารางจะเห็นไดวาจะมีคาใชจายในแตละสวนเพ่ิมขึ้นในแตละป โดยคิด เงินเดือน และคา

ไฟฟา คานํ้า เพ่ิมขึ้น 5% ตอป 
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ตารางที่ 5.10: แสดงการตนทุนผันแปร 

 

 
 

ตารางที่ 5.11: แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

 
 

 กําไรสุทธิในตลอด 5 ปมแีนวโนมวาจะสูงขึ้นในปที่ 1 จะมีกําไรสุทธิอยูที่ 400,640 บาท ในป

ที่ 2 จะมีกําไรสุทธิ 501,064 บาท ปที่ 3 มกีําไรสุทธิ 612,276 บาท ในปที่ 4 มีกําไรสทุธิ 735,393 

บาท และในปที่ 5 มีกําไรสทุธิ 871,644 บาท 
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ตารางที่ 5.12: แสดงงบการประมาณการจุดคุมทุน 

 

 
 

กําไรสวนเกิน คือ รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร เปนกําไรเบ้ืองตนที่ไดรับ 

จุดคุมทุนตอปจะดูวาความสามารถของการบริหารจัดการตนทุนกับกําไรที่ไดน้ันคุมพอที่จะ

ดําเนินธุรกิจหรือไม เทากับตนทุนคงที่ หาร อัตรากําไรสวนเกิน ขอสมมติของตนทุนขายมีการเพ่ิมขึ้น

ทุกป โดยไมคงที่ 5 ปเน่ืองจากขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆดาน 

 

ตารางที่ 5.13: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.13 (ตอ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากงบแสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ป ของกิจการ พบวา

มูลคากิจการเพ่ิมขึ้นในทุกป ในปที่ 1 จํานวน 626,455 บาทในปที่ 2 จํานวน 1,11,691 บาทในปที่ 3 

จํานวน 1,820,742 บาทในปที่ 4 จํานวน 2,600,784 บาท และในปที่ 5 จํานวน 3,520,247 บาท 

 

ตารางที่ 5.14: แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.14 (ตอ): แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากงบแสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ มูลคาของกิจการเพ่ิมขึ้นทุก

ปตลอด 5 ป ในปที่ 1 จํานวน 745,800 บาทในปที่ 2 จํานวน 1,271,970 บาทในปที ่3 จํานวน 

1,912,050 บาทในปที่ 4 จํานวน 2,678,222 บาทและในปที่ 5 จํานวน 3,583,929 บาท 

 

ตารางที่ 5.15: แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.15 (ตอ): แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

หมายเหตุ: ตัวเลขคือการอางอิงมาจาก ตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณ

มาจากกระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆแลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวาโครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับ คือ ตนทุนที่เราลงทนุไปต้ังไวที่ รอยละ 20 ถาหาก IRR มากกวารอยละขั้นตํ่าที่

เราอยากไดรับ เราจะลงทุน  

กิจการเว็บไซตน้ี พบวา IRR มีคาสูง เน่ืองจากกิจการมีการเจริญเติมโตสงูมากเหมาะสมแก

การลุงทุน คาของ IRR หรืออัตราผลตอบแทนของโครงการคือ 250.63% แสดงใหเหน็วาอัตรา

ผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงโดยใชเวลาในการคืนทุนนอยกวา 1 ป ดังน้ันจึงสรุปไดวาควร

ลงทุน 
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ตารางที่ 5.16: แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 

 

 
 

หมายเหตุ :  

อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรพัยหมุนเวียน / หน้ีสินหมุนเวียน  

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = (สินทรัพยหมุนเวียน – สินคาคงเหลือ) /  หน้ีสิน

หมุนเวียน 

อัตราผลตอบแทน (กําไรสทุธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) = กําไรสทุธิ / สินทรัพยทั้งหมด 
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อัตราสวนผลตอบแทนจากสวนผูถือหุน (ROE) = กําไรสทุธิ / สวนของผูถอืหุน  

อัตรากําไรจากการดําเนินงานตอยอดขาย = กําไรจากการดําเนินงาน / ยอดขายสุทธิ 

อัตราสวนกําไรสุทธิ = กําไรสทุธิ/ยอดขายสุทธิ 

 

โดยอัตราอัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) มีคา มากกวา 1 ซึ่งบงบอกวากิจการน้ีมี

สภาพคลองของกิจการในการชําระน้ีระยะสั้น ซึ่งในปที ่1 อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 

6.35 ปที่ 2 อัตรา 9.40 ปที่ 3 อัตรา 11.97 ปที่ 4 อัตรา 14.21 และปที ่5 อัตรา 16.22 ซึ่งบงบอกวา

กิจการน้ีมีสภาพคลองคอนขางสูง 

โดยอัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = (สินทรพัยหมุนเวียน – สินคาคงเหลอื) /     

 หน้ีสินหมุนเวียน การวัดสวนของสินทรัพยที่ไดหักคาสินคาคงเหลือ ที่เปนสินทรัพยระยะสั้นและมี

ความคลองตัวในการเปลี่ยนเปนเงินสดไดตํ่าสุด ออก เพ่ือใหทราบถึงสภาพคลองที่แทจริงของกิจการ 

ได โดยปกติอัตราสวน 1 : 1 ถือวาเหมาะสม โดยกิจการน้ีมีอัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick 

Ratio) ในปที่ 1 อัตรา 6.25เทา ในปที ่2 อัตรา 9.31 เทา ในปที ่3 อัตรา 11.89 เทา ในปที่ 4 อัตรา 

14.15 เทา และ ในปที่ 5 อัตรา 16.15 เทา  

โดยอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) ซึ่งบงบอกวากิจการมีกําไร

สุทธิเปนรอยละเทาไรของยอดขาย อัตราสวนน้ียิ่งสูงย่ิงดีแสดงความสามารถในการทํากําไรสุทธิ โดย

กิจการนี้มีอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) จะเห็นไดวากิจน้ี คา ROA 

ลดลงในแตละป ปที่ 1 รอยละ 54 ปที่ 2 รอยละ 39 ปที่ 3 รอยละ 32 ปที่ 4 รอยละ 27 และ ปที่ 5 

รอยละ 24 แสดงใหเห็นวาอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) ลดลงเน่ืองจาก

สินทรัพยของกิจการน้ีไดเพ่ิมขึ้น 

  IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทยีบกับ 

% ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับคือ ตนทุนที่เราลงทุนไปต้ังไวที่ รอยละ 20 ถาหาก IRR มากกวา รอยละขั้น

ตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจน้ี พบวา IRR มีคาสูง จะเห็นวา IRR ของโครงการมีคา

เทากับ รอยละ 251 น้ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงใชระยะเวลาในการคืน

ทุนประมาณ 0.154 เดือน ดังน้ัน จึงสรุปไดวาควรลงทุน 
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แบบสอบถามในการวิจัย 

  
แบบสอบถาม 

เรื่องพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาผูชาย  

 

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือนําขอมูลที่ไดไปใชประกอบการศึกษางานวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่

มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิกาผูชาย” ขอมูลที่ไดรับจากทาน ทางผูวิจัยจะเก็บรักษาไวเปน

ความลับและนําไปใชในการศึกษาเชิงวิชาการเทาน้ัน คําตอบของทานไมมีขอใดถูกหรือผิดหรือกระทบ

ตอตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาทานโปรดชวยตอบแบบสอบถาม ตามความคิดเห็นของทาน

อยางเปนอิสระ และขอขอบคุณทุกทานมา ณ โอกาสน้ี 

_________________________________________________________________________ 

สวนที ่1: ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกับทานที่สุด  

 

1. เพศ  

 ชาย       หญิง 

2. อายุ 

 15-25 ป      26-35 ป 

 35-45 ป      45 ปขึ้นไป 

3. อาชีพ 

 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา    ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน    ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 

 อาชีพอิสระ โปรดระบุ........................................ 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท     30,001 – 40,000 บาท 

 40,001 – 50,000 บาท     50,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที ่2 พฤติกรรมการซื้อนาฬิกาผูชาย  

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกับทานที่สุด  

 

5. ความถี่ในการซื้อนาฬิกาตอป 

� นอยกวา 6 เดือน/ครั้ง 

� 6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง 

� มากกวา 1-2 ปครั้ง 

� มากกวา 2 ปครั้ง 

6. โอกาสใดบางที่ทานจะซื้อนาฬิกาขอมือ (เลือกไดหลายขอ) 

� อยากได 

� เปนของขวัญใหตัวเอง 

� เปนของขวัญใหคนอ่ืน 

� เสริมภาพลักษณใหตัวเอง 

� ตามกระแสนิยม 

7. เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ  

� มีการออกแบบที่สวย ถูกใจ 

� มีคุณภาพดี มีความแข็งแรง 

� เปนย่ีหอที่มีความนาเช่ือถือ 

� มีความแข็งแรงทนทาน สามารถใชงานไดนาน 

� แสดงภาพลักษณแบบเดียวกับตัวทาน 

� นาฬิกามีความเที่ยงตรงสูง 

� ช่ืนชอบ/หรือสะสมนาฬิกาแบรนดน้ี 

8. ชองทางการซื้อนาฬิกาขอมือ 

� ซื้อผาน เว็บไซต  

� ซื้อผาน Facebook  

� ซื้อผาน Instagram  

� ซื้อผาน Line 
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สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลอืกซื้อนาฬิการาน dackwatch 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมากที่สุด  

(5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยที่สุด)   

 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิการาน 

dackwatch 

ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ปจจัยดานผลติภัณฑ      

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน       

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา       

3. มีการใชวัสดุทีดี่ มีคุณภาพดี       

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน       

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง       

ปจจัยดานราคา      

1. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ       

2. มีราคามาตรฐาน       

3. มีการบอกราคาชัดเจน       

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย      

1. มีความสะดวกในการสั่งซื้อ       

2. มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร       

3. สามารถสั่งซื้อไดหลายชองทาง      

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      

1. มีการรับประกันคุณภาพของสินคา       

2. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ เพ่ือกระตุน

ยอดขาย  

     

3. มีของแถม       

4. มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ      
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ผลแบบสอบถาม 

 

สวนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิกา 

 

ตารางที่ ก.1: จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

78 

72 

52 

48 

รวม 150 100 

 

ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 78 คน และเพศหญงิ 72 คน คิดเปน

รอยละ เพศชาย 52 และเพศหญิง 48  

 

ตารางที่ ก.2:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

15-25 ป 

26-36 ป 

35-45 ป 

45 ป ขึ้นไป 

66 

81 

13 

0 

37.3 

54 

8.7 

0 

รวม 150 100 

 

ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-36 ปคิดเปนรอยละ 54 รองลงมาไดแกชองอายุ 

15-25 ปจํานวน 66 คนคิดเปนรอยละ 37.3 อายุ 35-45 ปจํานวน 13 คนคิดเปนรอยละ 8.7 และชวง

อายุ 45 ปขึ้นไปไมมีประชากรกลุมตัวอยางทําแบบสอบถาม 
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ตารางที่ ก.3:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

อาชีพอิสระ 

9 

16 

77 

32 

16 

6 

10.7 

51.3 

21.3 

10.7 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 77 คนคิดเปนรอยละ 

51.3 รองลงมาไดแกธุรกิจสวนตัวจํานวน 32 คนคิดเปนรอยละ 21.3 อาชีพขาราช/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตัว จํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 10.7 และนักเรียน/นิสิต/นักศึกษาจํานวน 

9 คนคิดเปนรอยละ 6 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.4:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามรายไดเฉลี่ยตอ         

        เดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

≤ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

50,001 บาทขึ้นไป 

15 

93 

38 

3 

1 

0 

10 

62 

25.3 

2 

0.7 

0 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001-20,000 บาทจํานวน 93 คนคิด

เปนรอยละ 62 รองลงมาไดแก 20,001-30,000 บาทจํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 25.3 รายไดเฉลี่ย
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ตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 15 คนคิดเปนรอยละ 10 และรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 40,001-50,000 บาทจํานวน 1 คนคดิเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 2. พฤติกรรมการซ้ือนาฬิการานนาฬิกา dackwatch 

ตารางที่ ก.5:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามความถี่ในการซื้อ

         นาฬิกาขอมือตอป 

 

ความถ่ี จํานวน รอยละ 

6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง 

นอยกวา 6 เดือน/ครั้ง 

มากกวา 1-2 ปครั้ง 

มากกวา 2 ปครั้ง 

 

66 

35 

44 

3 

45.3 

23.3 

29.3 

2 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถีใ่นการซื้อนาฬิกาขอมือตอป6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง

จํานวน 66 คนคิดเปนรอยละ 45.3 รองลงมาไดแก มากกวา 1-2 ปครั้งจํานวน 44 คนคดิเปนรอยละ 

29.3 นอยกวา 6 เดือน/ครั้งจํานวน 35  คนคิดเปนรอยละ 23.3 และมากกวา 2 ปครั้งจํานวน 3 คน

คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.6:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามโอกาสใดที่ทานจะ

         ซื้อนาฬิกา 

 

โอกาส จํานวน รอยละ 

อยากได 

เปนของขวัญใหตัวเอง 

เปนของขวัญใหคนอ่ืน 

เสริมภาพลักษณใหตัวเอง 

ตามกระแสนิยม 

37 

50 

55 

8 

0 

24.7 

33.3 

36.7 

5.3 

0 

รวม 150 100.00 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบโอกาสใดที่ทานจะซื้อนาฬิกา เปนของขวัญใหคนอ่ืนจํานวน 

55 คนคิดเปนรอยละ 36.7 เปนของขวัญใหตัวเองจํานวน 50 คนคิดเปนรอยละ 33.3 อยากไดจํานวน 

37  คนคิดเปนรอยละ 24.7และเสริมภาพลกัษณใหตัวเองจํานวน 8 คิดเปนรอยละ 5.3 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.7:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามเหตุผลในการซื้อ

         นาฬิกาขอมือ 

 

เหตุผล จํานวน รอยละ 

การออกแบบสวย ถูกใจ 

มีคุณภาพดี มีความแข็งแรง 

เปนย่ีหอที่มีความนาเช่ือถือ 

มีความแข็งแรงทนทาน สามารถใชไดนาน 

ช่ืนชอบ/หรือสะสมนาฬิกา 

มีความเหมาะสมกับตัวทาน 

69 

55 

8 

11 

6 

1 

46 

36.7 

5.3 

7.3 

4 

7 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบเหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือการออกแบบสวย ถูกใจ 

จํานวน 69 คนคิดเปนรอยละ 46 มีคณุภาพดี มีความแข็งแรงจํานวน 55 คนคิดเปนรอยละ 36.7 มี

ความแข็งแรงทนทาน สามารถใชไดนานจํานวน 11  คนคดิเปนรอยละ 7.3 ช่ืนชอบ/หรือสะสม

นาฬิกาจํานวน 8 คิดเปนรอยละ 5.3 และมคีวามเหมาะสมกับตัวทานจํานวน 1 คิดเปนรอยละ 0.7 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ ก.8:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามผลชองทางการซื้อ

         นาฬิกาขอมือ 

 

ชองทางการซือ้นาฬิกาขอมือ จํานวน รอยละ 

ซื้อผาน เว็ปไซต 

ซื้อผาน Facebook 

ซื้อผาน Instagram 

ซื้อผาน Line 

ซื้อผาน หนาราน 

 

7 

101 

1 

36 

5 

 

4.7 

67.3 

0.7 

24 

3.3 

 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชชองทางการซื้อนาฬิกาขอมือซื้อผาน Facebook 

จํานวน 101 คนคิดเปนรอยละ 67.3 ซื้อผาน Line จํานวน 36 คนคิดเปนรอยละ 24 คนซื้อผาน 

เว็บไซตจํานวน 7 คนคิดเปนรอยละ 4.7 ซื้อผาน หนารานจํานวน 5 คดิเปนรอยละ 3.3 และซื้อผาน 

Instagram จํานวน 1 คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.9: คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา     

       dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน 4.39 0.644 มากที่สุด 

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา 4.33 0.671 มากที่สุด 

3. มีการใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี 4.29 0.689 มากที่สุด 

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน 4.23 0.716 มากที่สุด 

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง 4.21 0.701 มากที่สุด 

6. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.642 มากที่สุด 

7. มีราคามาตรฐาน 4.27 0.642 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ ก.9 (ตอ): คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา 

              dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

8. มีการบอกราคาชัดเจน 4.31 0.646 มากที่สุด 

9. มีความสะดวกในการสั่งซือ้ 4.25 0.615 มากที่สุด 

10. สามารถสัง่ซื้อไดหลายชองทาง 4.18 0.656 มากที่สุด 

11. มศีูนยบริการซอมแบบครบวงจร 4.02 0.815 มากที่สุด 

12. มกีารรับประกันคุณภาพของสินคา 4.27 0.739 มากที่สุด 

13. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ   3.95 0.745 มาก 

14. มขีองแถม 3.85 0.708 มาก 

15. มกีารโฆษณาประชาสัมพันธอยาง

สม่าํเสมอ 
3.89 0.697 มาก 

รวม 4.188 0.688.4 มากที่สุด 

 

ตารางที่ ก.10: แสดงเพศกับเหตุผลในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาขอมือ 

 

 

เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ 

Total 

การ

ออกแบบ

สวย ถูกใจ 

มีคุณภาพ

ดี มีความ

แข็งแรง 

เปนย่ีหอท่ี

มีความ

นาเชื่อถือ 

มีความ

แข็งแรง

ทนทาน 

สามารถ

ใชไดนาน 

ชื่นชอบ/

หรือสะสม

นาฬิกา 

มีความ

เหมาะสม

กับตัวทาน 

เพศ   ชาย 39 24 3 6 5 1 78 

        หญิง 30 31 5 5 1 0 72 

Total 69 55 8 11 6 1 150 
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ตารางที่ ก.11: แสดงรายไดกับความถี่ในการซื้อนาฬิกาขอมือตอป 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ความถี่ในการซื้อนาฬิกาขอมือตอป 

Total มากกวา 

7 ครั้ง 
5-7 ครั้ง 3-4 ครั้ง 

นอยกวาหรือ

เทากับ 2 ครั้ง 

≤ 10,000 บาท 5 5 4 1 15 

10,001-20,000 บาท 44 22 25 2 93 

20,001-30,000 บาท 19 7 12 0 38 

30,001-40,000 บาท 0 1 2 0 3 

40,001-50,000 บาท 0 0 1 0 1 

Total 68 35 44 3 150 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  นายภรัณยู ทองศรีสมบูรณ 

ประวัติการศึกษา ระดับปริญญาตรี วิทยาลัยนวัตกรรมสื่อสารสังคม  

สาขา การจัดการธุรกิจไซเบอร 

ที่อยู 65/30 ม.10 ตําบลบางเลน อําเภอบางใหญ จังหวัดนนทบุรี 11140 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



55 

 






