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บทคัดย่อ 
 

 ในโลกปัจจุบันมีเทคโนโลยีการติดต่อสื่อสารกันอย่างสะดวก ในสถานการณ์ COVID-19 ห้าง
ทอง ฮงเซ่งเฮง ได้รับผลกระทบอย่างสูง จึงต้องมองหาโอกาสในการด าเนินธุรกิจต่อไป ธุรกิจมองเห็น
ปัญหาว่าในทุกๆเดือนลูกค้าต้องเดินเข้ามาหน้าร้านเพ่ือช าระดอกเบี้ย การออมทองต้องเข้ามาที่หน้า
ร้าน และ ซื้อทองต้องเดินเข้ามาเลือกลายสินค้าท่ีหน้าร้าน ทางร้านมองเห็นว่าการขยายธุรกิจร้านทอง
นั้นต้องลงทุนสูงจึงเลือกเปิดร้านทองออนไลน์ขึ้นมาเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้
บริการ 
 จากการท าการวิจัยการตลาด เพ่ือรู้ความต้องการของลูกค้าพฤติกรรมหรือทัศนคติในการใช้
บริการผ่านร้านทองออนไลน์ ท าให้เห็นถึงความกังวลใจลูกค้าในการใช้บริการผ่านร้านทองออนไลน์ 
และความต้องการที่จะใช้บริการผ่านร้านทองออนไลน์มีเรื่องใดบ้าง และท าให้ธุรกิจมองเห็นคู่แข่งใน
ตลาดยังไม่มีการท าร้านทองออนไลน์มีแต่การติดต่อผ่านทาง Application Line อย่างเดียว เนื่องด้วย
ธุรกิจมีจุดอ่อนหลายด้านเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรง ธุรกิจจึงเห็นโอกาสนี้ในการใช้บริการ เพ่ือ
ดึงดูดลูกคา้ผ่านทางออนไลน์ที่ยังไม่มีคู่แข่งในตลาด ธุรกิจจึงท าร้านทองออนไลน์ขึ้นมาเพ่ือสร้างจุด
แข็งและพัฒนาธุรกิจให้มีลูกค้ามั่นใจและธุรกิจจะต้องใส่ใจในการให้บริการของธุรกิจ 
 ทั้งนี้ จากการประเมินความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจ เนื่องด้วยธุรกิจร้านทองนั้น มีการ
ลงทุนเกี่ยวกับสินค้าค่อนข้างสูง จึงต้องมีการวางแผนงบการเงินและวางนโยบายงบการเงินให้มี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ธุรกิจมีการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินในระยะเวลา 3 ปี พบว่าธุรกิจใช้
เงินลงทุนอยู่ที่ 14.1 ล้านบาท มีการกู้เงินจากสถาบันการเงิน อยู่ที่ 3,000,000 บาท มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ (NPV) เท่ากับ 10,048,218 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 71% และมีระยะเวลา
คืนทุน (Payback Period) อยู่ที่ 1 ปี 4 เดือน ดังนั้นการด าเนินธุรกิจร้านทองออนไลน์จะสามารถ
สร้างผลตอบแทนได้ดีในการลงทุนนี้ 
 
ค าส าคัญ: ร้านทองออนไลน์, ทองค า, บริการร้านทอง 
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ABSTRACT 
 

 Nowadays, technology facilitates communication all over the world. Hong 
Seng Heng Gold shop seriously suffered from the COVID-19 situation so the new 
business opportunities had to be explored to sustain its business. Afterwards, the 
Business has started to discover a monthly problem encountered by the customers. 
They were required to show up at the gold shop for several onsite services such as 
interest payment, gold savings, gold design selection and gold shopping. However, 
the Business realizes that the gold shop business expansion requires tremendous 
investment resource. Consequently, online gold shop was operated to improve 
customer service. 
 The market research was conducted to study the customers’ demands, 
behaviors or attitudes towards online gold shop service use. Moreover, it reflected 
the customers’ concerns for online gold shop service use and the kind of service 
they need from the online gold shop. The research suggested that none of 
competitors officially opened online gold shop. Line Application is the only available 
contact for the customers. Comparing to the direct competitors, the Business still has 
many weaknesses. The Businesses has exploited the new business opportunity of the 
online channel to attract customers and differentiate it from the competitors. 
Therefore, the business has operated the online gold shop as one of its strengths 
and developed the business to gain customers’ trust and become more service-
oriented. 
 In addition, the business feasibility study was conducted. The gold shop 
business relates to high investment in products so financial plans and policies must 
be carefully established to ensure the maximum efficiency 3-year the financial return 
of the Business was also analyzed. According to the analysis, the Business consumed 



14.1-million-Baht investment. Its 3,000,000 Baht loan came from financial institutions. 
The Net Present Value (NPV) is 10,048,218 Baht. The internal rate of return (IRR) is 
71%. The payback period is 1 year and 4 months. Finally, the online gold shop 
business operation can generate good returns on this investment. 
 
Keywords: Online Gold Shop Service, Gold, Gold Shop Service 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของการด าเนินธรุกิจ 
 1.1.1 ปัญหาของธุรกิจร้านทองในปัจจุบัน 
 ร้านทองเป็นธุรกิจเครื่องประดับทีลู่กค้าจ าเป็นต้องเข้ามาทดลองเลือกซ้ือสินค้าและใช้
บริการผ่านทางหน้าร้านที่อยู่บริเวณใกล้กับที่พักอาศัยของลูกค้า ร้านทองจึงต้องหาท าเลที่ตั้งอย่าง
เหมาะสมในการเปิดธุรกิจร้านทอง จากการลงทุนในธุรกิจร้านทองนั้นเป็นการลงทุนที่สูง เนื่องจาก
ท าเลที่ตั้งในการเปิดร้านทองนั้นมีค่าเช่าที่แพงและในส่วนของทองค านั้นเป็นสินทรัพย์ที่มีมูลค่าสูงขึ้น
ทุกวัน ทางร้านไม่สามารถเปิดร้านตามท าเลที่ตั้งได้จึงต้องใช้ช่องทางออนไลน์ในการบริการลูกค้า 
 ร้านทองลูกค้าต้องเดินเข้ามาใช้บริการ ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน จ าน า ออมทอง ช าระดอกเบี้ย
จ าน า ลูกค้าต้องเสียเวลาเข้ามาที่หน้าร้านทุกสิ้นเดือนหรือทุกวัน เนื่องจากลูกค้าไม่รู้ข่าวราคาทอง 
ขึ้น-ลง และการจะเข้าถึงสื่อต่าง ๆ เกี่ยวกับทองค าเป็นค าศัพท์เก่ียวกับรูปแบบกราฟ หรือ Technical 
ท าให้ลูกค้าเข้าใจยากว่าราคาที่ข้ึนลงนั้นเกิดจากอะไรบ้าง 
 ราคาทองสูงขึ้นทุกวันลูกค้าไม่สามารถเก็บเงินด้วยตนเองได้ และต้องถือเงินจ านวนมากเข้า
มาซื้อทอง และการที่ทองราคาสูงลูกค้าจึงมีความกังวลในการใช้บริการร้านทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
การเปดิร้านทองออนไลน์ผ่าน Platform Facebook นั้น เป็นการเปิดหน้าร้าน โปรโมท ท าโฆษณา 
บริการลูกค้าและวิเคราะห์ทองที่ลูกค้าเข้าถึงได้ดี และสามารถดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการเพ่ิม 
มากขึ้น ห้างทอง ฮงเซ่งเฮงให้บริการด้านการขาย แจ้งโปรโมชั่น ข้อมูลยอดเงินออมทอง และข้อมูล
การช าระดอกเบี้ยแต่ละเดือน ผ่านทาง Line Official โดยลูกค้าไม่ต้องเดินทางเข้ามาที่หน้าร้าน ธุรกิจ
จึงน าเทคโนโลยีที่เข้ามาใช้ในปัจจุบันสามารถเข้าถึงลูกค้าและให้บริการลูกค้าได้ โดยลูกค้าไม่ต้องเดิน
เข้ามาที่หน้าร้าน ลูกค้าสามารถดูข้อมูลการออมทอง ช าระดอกเบี้ย ทั้งเลือกลายสินค้าผ่าน Line 
Official ได้เลย เนื่องจากแพลตฟอร์มที่คนไทยส่วนใหญ่ใช้กัน คือ Line หรือ Facebook ห้างทอง ฮง
เซ่งเฮง จึงใช้แพลตฟอร์มนี้ในการเปิดร้านทองเริ่มขายออนไลน์ 
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ภาพที่ 1.1: รูปตัวอย่างแอปพลิเคชันของห้างทองฮงเซ่งเฮง ที่ใช้ในการออมทองและช าระดอกเบี้ย 
 

   
 
 1.1.2 แนวโน้มการช้อปปิ้งออนไลน์ 
 จากข้อมูลสถิติข้อสรุปจากรายงาน Digital Stat 2021 ครึ่งหลังของปี จาก We Are Social 
คนไทยช้อปปิ้งออนไลน์เป็นอันดับ 4 ของโลกในปี 2021 
 
ภาพที่ 1.2: คนไทยช้อปปิ้งออนไลน์จากรายงาน Digital Stat 2021 
 

 
 
ทีม่า: ณัฐพล ม่วงท า.  (2564).  46 ข้อสรุปจากรายงาน Digital Stat 2021 ครึ่งหลังของปี จาก We 

Are Social.  สืบค้นจาก https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/digital-
stat-2021-thailand-we-are-social-q3-q4/. 
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 การที่ลูกค้าซื้อของออนไลน์นี้ ท าให้ธุรกิจสามารถที่จะเดินเข้าหาลูกค้าและให้บริการลูกค้า
ได้อย่างสะดวกมากยิ่งขึ้น โดยไม่ต้องรอลูกค้าเดินเข้ามา เพ่ือใช้บริการที่ร้านทองทุกครั้ง ห้างทอง  
ฮงเซ่งเฮง เป็นร้านทองที่มีหน้าร้านอย่างเดียวเท่านั้น ทางร้านจะได้ลูกค้าแค่ท าเลที่ตั้งจากการเปิด
กิจการร้านทองและต้องรอให้ลูกค้าเดินเข้ามาเพ่ือใช้บริการที่หน้าร้านเท่านั้น 
 ธุรกิจจึงเริ่มมีการเปิดแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ทางร้านจะใช้ในการขายออนไลน์ ธุรกิจเริ่มจาก 
Platform Facebook ในการเปิดร้านทองในรูปแบบออนไลน์ เพราะคนไทยใช้ Platform 
Facebook เป็นอันดับที่ 8 ของโลก ธุรกิจสามารถเข้าถึงลูกค้าคนไทยที่ใช้ Platform Facebook ถึง 
33 ล้านคน และใช้ Facebook Messenger ในการติดต่อสื่อสาร เป็นอันดับ 6 ของโลกอีกด้วยธุรกิจ
จึงสามารถใช้แพลตฟอร์มนี้ที่จะเดินเข้าหาลูกค้า 
 
ภาพที่ 1.3: Facebook Reach Ranking 
 

 
 
ที่มา: ณัฐพล ม่วงท า.  (2564).  46 ข้อสรุปจากรายงาน Digital Stat 2021 ครึ่งหลังของปี จาก We 

Are Social.  สืบค้นจาก https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/digital-
stat-2021-thailand-we-are-social-q3-q4/. 
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ภาพที่ 1.4: คนไทยใช้ Facebook Messenger  
 

 
 

ที่มา: ณัฐพล ม่วงท า.  (2564).  46 ข้อสรุปจากรายงาน Digital Stat 2021 ครึ่งหลังของปี จาก We 
Are Social.  สืบค้นจาก https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/digital-
stat-2021-thailand-we-are-social-q3-q4/. 

 
 นอกจากนี้ยังมีแอปพลิเคชัน Line Official ในการติดต่อสื่อสารหรือแจ้งข่าวสารทั้ง
โปรโมชั่นให้กับลูกค้าได้ง่ายเพราะท่ีผ่านมาลูกค้าที่ใช้แอพลิเคชันไลน์มี ผู้ใช้งานถึง 50 ล้านบัญชี
ด้วยกัน 2 แพลตฟอร์มนี้ จึงเป็นสิ่งที่สามารถน ามาใช้ในธุรกิจออนไลน์ได้และมีการหาระบบการ
จัดการที่ตอบโจทย์ลูกค้าออนไลน์ทั้งการซื้อ ออมทอง และช าระดอกเบี้ย ออนไลน์ได้อีกด้วย 
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ภาพที่ 1.5: Line มีผู้ใช้ 50 ล้านรายในไทย 
 

 
 
ที่มา: LINE ประเทศไทย ครบรอบ 10 ปี ประกาศยอดผู้ใช้งานครบ 50 ล้านคน.  (2564).  สืบค้นจาก 

https://brandinside.asia/line-thailand-10-yrs. 
 
 1.1.3 โอกาสและความน่าสนใจ 
 จากแนวโน้มการซื้อของออนไลน์และสถิติการใช้ Platform Facebook และ Line Official 
ที่ผ่านมาการเข้าถึงลูกค้าผ่านช่องทางแพลตฟอร์มนี้ได้ดี ทางร้านจึงต้องการท าร้านทอง ในรูปแบบ
ร้านทองออนไลน์ขึ้นมาเพ่ือที่เข้าหาลูกค้าและให้บริการได้มากกว่าการตั้งร้านอยู่ที่ใดที่หนึ่ง 
 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ 
 ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ให้บริการด้าน การรับซื้อ ขาย จ าน า ออมทอง ช าระดอกเบี้ย ทองแท่ง
และทองรูปพรรณ 96.5% ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ตั้งอยู่ 2 สาขา สาขาท่ี 1 ตั้งอยู่ที่ อ าเภอบางปะอิน 
จังหวัดอยุธยา และสาขา 2 ตั้งอยู่ที่ อ าเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา 
 เนื่องจากธุรกิจร้านทองส่วนใหญ่จะให้บริการ ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน จ าน า ออมทอง ช าระ
ดอกเบี้ยการจ าน า เป็นทองค าแท่ง ทองรูปพรรณ ทองค าแท้ 96.5% ตามมาตรฐานสมาคมค้าทองค า
ก าหนด มีบริการเฉพาะหน้าร้านและต้องรอลูกค้าเดินเข้ามาใช้บริการเท่านั้น ซึ่งยุคสมัยที่เปลี่ยนไป
โลกออนไลน์เริ่มเข้ามาในชีวิต ช่วงสถานการณ์ โรคระบาด COVID-19 ท าให้เห็นถึงทุกคนซื้อของผ่าน
ออนไลน์ การซื้อ-ขายออนไลน์หรือการให้บริการผ่านออนไลน์ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ หลังจากนี้
พฤติกรรมการใช้บริการออนไลน์มีแนวโน้มมากขึ้น เป็นอันดับที่ 4 ของโลก ลูกค้าใช้ช่องทางการ
ติดต่อสื่อสารผ่านทางออนไลน์กัน ทางร้านทอง ฮง เซ่ง เฮง จึงท าร้านทองออนไลน์เพ่ือบริการลูกค้า
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โดยลูกค้าไม่ต้องเข้ามา ซื้อ ออมทองหรือช าระดอกเบี้ยจ าน าในทุกๆเดือน ธุรกิจต้องหาระบบการ
จัดการที่ลูกค้าสามารถตรวจสอบยอดบัญชีออมทองและยอดการช าระดอกเบี้ย โดยไม่ต้องเดินเข้ามา
ที่หน้าร้าน  
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 รายงาน IS เรื่องแผนธุรกิจ ร้านทองออนไลน์ ห้างทองฮงเซ่งเฮง จัดท าเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
ความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ หรืออ านวยความสะดวก
ให้แก่ลูกค้าท่ีเคยเข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้านหรือลูกค้าท่ีไม่เคยเข้ามาใช้บริการมาก่อน น าไปใช้
ในการบริการลูกค้าและดึงดูดลูกค้าผ่านทางออนไลน์เป็นแนวทางพัฒนาธุรกิจครอบครัว 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 โครงสร้างธุรกิจ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง รูปแบบออนไลน์ อธิบายด้วย Business Model 
Canvas 
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ภาพที่ 1.6: โครงสร้างทางธุรกิจร้านทองออนไลน์ ห้างทองฮงเซ่งเฮง 
 

 

- บริษัทขนสง่ 
- บริษัท กราฟิกดีไซน์  
- บริษัทโปรดักชั่น  
- บริษัทไลน์เซนจูรี ่

ขายทองรูปพรรณ 96.5%
บริการออมทอง บริการ 
ช าระดอกเบี้ยจ าน าน าส่ง
สินค้า/ประกันสินค้า ท า
คอนเทนต์ออนไลน์  

รับซื้อทองรูปพรรณ ขายทองรูปพรรณ ปิดบัญชีออมทอง ช าระ
ดอกเบี้ยจ าน า 
 

ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง 2 สาขา 

ค่าโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
ค่ากราฟิกดีไซน์ รูปภาพ/วิดีโอ 

ระบบการจัดการ ออนไลน์ 

ทีมงานดูแลเพจ 
ที่มงานโปรดักช่ัน/กราฟิก
ดีไซน ์
ระบบการจัดการ ภายในร้าน
ทอง 

การบริการเพิ่มความสะดวก
ให้แก่ลูกค้าใช้บริการผ่าน
ทางออนไลน์ 
การท าโปรโมช่ัน และเกม
เพื่อแจกของรางวัล 

- ข้อมูลลูกค้าหน้าร้าน 
เพศหญิง อายุ 25-55 ปี  
อายุเฉลี่ย 39 ป ี
อาชีพ โรงงานอุตสาหกรรม 
พ่อค้าแม่ค้า 
- ข้อมูลลูกค้าทางออนไลน ์
เพศหญิง อายุ 35-50 ปี 
อายุเฉลี่ย 35 ปี 

ความสะดวกการใช้บริการ 
ความปลอดภัยในไม่การซื้อ
ทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
การซื้อทองโดยต้องถือเงิน
ก้อนใหญ่ 
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 1.4.1 คุณค่าหรือการบริการ 
   1) การบริการ 
   การให้บริการโดยเพ่ิมความสะดวกกับลูกค้า โดยไม่ต้องเดินเข้ามาใช้บริการผ่านทาง
หน้าร้าน ลูกค้าสามารถรับบริการ ซื้อทอง ออมทอง ช าระดอกเบี้ย สามารถดูข้อมูลผ่านทางออนไลน์ 
มีการรับประกันสินค้าและการขนส่งให้ลูกค้ารับสินค้าอย่างปลอดภัย การสร้างนิสัยรักษ์การออมให้แก่
ลูกค้า เนื่องจากทองค ามีมูลค่าที่สูงขึ้นลูกค้าสามารถซื้อทอง โดยไม่ต้องถือเงินจ านวนมากเข้ามาที่หน้า
ร้าน ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าการเก็บเงินซื้อทองไม่ได้เป็นภาวะที่หนักเกินไป 
   2) สินค้า 
   การมทีองเป็นเหมือนมีสินค้าที่ปลอดภัย เป็นการลงทุนอีกลูกแบบหนึ่งในอนาคต 
ซ่ึงเก็บไว้ในระยะยาวอนาคตมีก าไรแน่นอน สามารถเปลี่ยนแปลงเป็นเงินได้ง่ายหรือใช้จ าน าในสภาวะ
ฉุกเฉินที่ลูกค้าต้องใช้เงิน 
 1.4.2 Customer Segments 
 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่เข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้าน เพศหญิง อายุ 25-55 ปี อายุเฉลี่ย 
39 ปี อาชีพ โรงงานอุตสาหกรรม พ่อค้าแม่ค้า ข้อมูลลูกค้าทางออนไลน์ เพศหญิง อายุ 35-50 ปี อายุ
เฉลี่ย 35 ปี ฐานเงินเดือนอยู่ที่ 10,000-20,000 บาท และลูกค้ากลุ่ม Generation X อายุ 50 ปีขึ้นไป 
ส่วนใหญ่จะผ่านมาทางหน้าร้านที่มีจ านวนน้อยแต่มีวินัยในการออมสูง จะเป็นเพศ หญิง ที่มีอายุอยู่ที่ 
50 ปี ขึ้นไป แต่เป็นกลุ่มที่เล่นโซเชียลมีเดียน้อย 
 1.4.3 Customer Relationship 
 การบริการทีเ่พ่ิมความสะดวกให้แก่ลูกค้าใช้บริการผ่านทางออนไลน์ การท าโปรโมชั่น และ 
เกมเพ่ือให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกกับทางร้านมีการแจกของรางวัล มีการแจกผ้ากันเปื้อน ร่ม ที่มีโลโก้ร้าน
ให้แก่กลุ่มแม่ค้า เพ่ือโฆษณาร้านไปในตัวเอง ส่งข่าวสารทองค าให้แก่ลูกค้า ผ่านทาง Line Official 
 1.4.4 ช่องทองการจ าหน่าย Channels 
 ห้างทองฮงเซ่งเฮงมีหน้าร้าน จ านวน 2 สาขา เพื่อให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ สาขา 1 อ าเภอ
บางปะอิน จังหวัดอยุธยา และสาขา 2 อ าเภอสูงเนิน จังหวัดนครราชสีมา เพ่ิมช่องทางออนไลน์ 
Facebook และ Line 
 1.4.5 กิจกรรมหลัก (Key Activity) 
 ธุรกิจร้านทองออนไลน์จ าหน่ายทองรูปพรรณผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook และ Line 
Official พร้อมทั้งบริการส่งสินค้า ประกันความเสียหายให้แก่ลูกค้า บริการช าระดอกเบี้ยและออม
ทองผ่านช่องทางออนไลน์ มีการลงข้อมูลการออมทอง และข้อมูลการช าระดอกเบี้ยการจ าน าให้กับ
ลูกค้า ท า Content ภาพนิ่งและวิดีโอ ลงใน Facebook และ Line Official เพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้
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บริการ ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน จ าน า ออมทอง ช าระดอกเบี้ย ทองค ารูปพรรณ 96.5% ผ่านหน้าร้าน
และช่องทางออนไลน์ 
 1.4.6 พันธมิตร (Key Partners) 
 การท าออนไลน์ในรูปแบบธุรกิจร้านทองออนไลน์เริ่มแรก ธุรกิจยังไม่สามารถท่ีจะจ้าง
พนักงานประจ าหรือท าด้วยตนเองได้ทั้งหมด เริ่มจากการต้องใช้บริการผ่าน บริษัทขนส่ง ช่วยในการ
ขนส่ง ประกันสินค้าสูญหายเพ่ือให้ส่งถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย บริษัทกราฟิกดีไซน์ คิดโปรโมชั่น ท า
Content รูปภาพนิ่งเกี่ยวกับทองค าให้ลูกค้าได้เข้ามาศึกษาทองค า บริษัทโปรดักชั่น เพ่ือท าเกี่ยวกับ
สื่อวิดีโอให้กับเพจ Facebook บริษัทไลน์เซนจูรี่ ท าเกี่ยวกับระบบการจัดการทางออนไลน์ ทั้งอัปเดต
ข้อมูลการออมทองและการจ าน าสินค้าให้แก่ลูกค้า 
 1.4.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักในการด าเนินธุรกิจร้านทองออนไลน์นั้นคือ ทีมงานดูแลเพจเป็นเหมือน
พนักงานขายหน้าร้านคอยให้ข้อมูลการขายทองกับลูกค้าและทีมงานโปรดักชั่น/กราฟิกดีไซน์เพ่ือ
ออกแบบ Content ภาพนิ่ง และวิดีโอต่อมาจะเป็นระบบการจัดการ ภายในร้านทอง จัดการข้อมูล
การซื้อขาย การออมทองและการช าระดอกเบี้ยของลูกค้าใช้บริการในแต่ละวัน 
 1.4.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1.4.8.1 ค่าโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ Facebook และ Line Official เพ่ือส่ง
รูปภาพ วิดีโอให้ลูกค้าได้เห็นสินค้าและบริการ ของห้างทองฮงเซ่งเฮง 
  1.4.8.2 ต้นทุนค่ากราฟิกดีไซน์ รูปภาพ/วิดีโอ ออกแบบ Content รูปภาพและวิดีโอ 
  1.4.8.3 ต้นทุนระบบการจัดการ ออนไลน์ เช่าระบบการเก็บข้อมูลลูกค้าและค่าบริการ 
Software 
  1.4.8.4 ต้นทุนสินใช้ส าหรับการขายสินค้าทองรูปพรรณ 
 1.4.9 รายได้ Revenue Stream 
  1.4.9.1 ขายและปิดบัญชีทองรูปพรรณ 96.5% คิดก าไรจากค่าก าเหน็จ 50% 
  1.4.9.2 รับซื้อทองค ารูปพรรณ 96.5% 
  1.4.9.3 ช าระดอกเบี้ยจ าน า ร้อยละ 2.5% 
 



 

บทที ่2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหาภาค PEST Analysis 
 2.1.1 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
 ทองค าถือเป็นสินทรัพย์ที่มีมูลค่าสูง และเป็นสินทรัพย์สิ้นเปลืองท่ีไม่จ าเป็นต้องมีเหมือน
เป็นสินค้าอ่ืนทั่วไป สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ประชาชนมีก าลังซื้อสินค้า
เพ่ิมข้ึน ภายในปี 2565 ราคาทองมีราคาพุ่งสูงที่สุด และสภาวะเศรษฐกิจที่แย่จากสภาวะโรคระบาด
และสงครามที่เกิดขึ้น จึงมีผลกระทบผู้บริโภคไม่กล้าลงทุนในทองค า 
 จากสถานการณ์โลก ณ ช่วงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2565 เจอเหตุการณ์น้ ามันราคาข้ึนสูง 
และสหรัฐอเมริกามีอัตราเงินเฟูอสูง จึงมีการเพ่ิมอัตราดอกเบี้ยมากข้ึน จึงท าให้เงินบาทนั้นมีการอ่อน
ค่ามากขึ้น ท าให้เกิดผลกระทบกับราคาทองที่มีการปรับตัวเพ่ิมสูงขึ้น 
 2.1.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
 ทองค าถือเป็นสินทรัพย์ที่ปลอดภัยและเป็นสินทรัพย์ที่น่าลงทุนและเป็นที่ต้องการของทุก
คน ประเทศไทยนิยมใส่เป็นเครื่องประดับเพ่ือแสดงถึงความมีฐานะของสังคมไทย ทองค ารูปพรรณจึง
เป็นที่นิยมในสังคมไทยจนปัจจุบันนี้ ร้านทองก็มีการเพ่ิมขึ้นอยู่ตลอด 
 2.1.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological) 
 เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนาขึ้นอยู่ทุกวัน (อะไรที่มีช่องทางเพ่ิมขึ้น ละเอียดมากข้ึน)มี
แพลตฟอร์มการขายของออนไลน์เกิดข้ึนตามท่ีต่าง ๆ มีช่องทางท่ีเพ่ิมข้ึนเหมาะกับร้านทองน ามาใช้ใน
การด าเนินธุรกิจหรือหาลูกค้าได้มากยิ่งข้ึน 
 2.1.4 ปัจจัยทางด้านกฎหมาย (Legal)  
 เนื่องด้วยหลายธุรกิจเริ่มเข้ามาท าออนไลน์กันมากข้ึน การขายของผ่านช่องออนไลน์จะต้อง
มีการโอนเงินเข้าบัญชี เมื่อมีการโอนเงินเข้ามากกว่า 400 ครั้ง หรือยอดเกิน 2,000,000บาท ทาง
ธนาคารจะส่งบัญชีให้กับกรมสรรพากร ซึ่งการออมทองนั้นเป็นการที่ลูกค้าโอนมาเพ่ือฝากเงินกับห้าง
ทอง ฮงเซ่งเฮง ตรงนี้อาจจะต้องแจ้งกรมสรรพากรให้เรียบร้อย 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 
 2.2.1 การคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ 
 ธุรกิจร้านทองเป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินทุนสูงและตัวสินค้าก็มีมูลค่าสูงขึ้นในทุก ๆ ปีคู่แข่งท่ีไม่
เคยท าร้านทองมาก่อนยากที่จะเข้ามาเป็นคู่แข่งรายใหม่ แต่ส่วนใหญ่ในการเริ่มเปิดร้านทองออนไลน์
นั้นจะเป็นร้านที่มีหน้าร้านเป็นของตนเองและต้องการเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากข้ึน จะต้องมีการแข่งขัน
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ด้านราคาโปรโมชั่น ทางร้านทองแต่ละร้านต้องสู้ด้วยความน่าเชื่อถือที่ได้เข้ามาท าธุรกิจออนไลน์ก่อน
และการเข้าหาลูกค้าเพ่ือรักษาฐานลูกค้าออนไลน์ของธุรกิจ 
 2.2.2 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต 
 เนื่องด้วยห้างทอง ขายทองส่งที่เยาวราชมีจ านวนมากขึ้น แต่ละที่มีข้อดีที่แตกต่างกัน เช่น 
การขายทองเก่าบางร้านมีการรับซื้อราคาที่สูงกว่าร้านอ่ืน ๆ แต่การขายทองเก่าต้องเป็นน้ าหนักของ
แต่ละร้านเป็นผู้ก าหนด หรือ โปรโมชั่นในการลดค่าก าเหน็จตามช่วงเทศกาล เมื่อซื้อถึงน้ าหนักที่ทาง
ร้านก าหนด ห้างทอง ฮงเซ่งเฮงมีท้ังหมด 2 สาขา สามารถซื้อและขายตามน้ าหนักแต่ละร้านเป็นผู้
ก าหนดมีสิทธิการต่อรองด้านการซื้อ-ขายในราคาที่ดี 
 2.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
 การเข้ามาของเทคโนโลยีท าให้ร้านทองเข้ามาท าตลาดออนไลน์กันมากข้ึน ท าให้ลูกค้า
สามารถเลือกลายสินค้าได้หลายร้านและมีการสอบถามราคาแต่ละร้านได้ง่าย ห้างทอง ฮงเซ่งเฮงจึง
ต้องสร้างความน่าเชื่อถือทั้งหน้าร้านและทางออนไลน์ โดยการสร้างความประทับใจด้านบริการและ
สร้างนิสัยรักษ์การออมให้แก่ลูกค้าเพราะลูกค้าที่ออมทองกับห้างทอง ฮงเซ่งเฮง จะต้องซื้อ
ทองรูปพรรณกับทางร้านแน่นอน ทางร้านสามารถบวกก าไรได้มากข้ึนโดยไม่ต้องสู้ราคากับคู่แข่ง 
 2.2.4 การคุกคามของสินค้าทดแทน 
 ปัจจุบันเครื่องประดับส่วนใหญ่ที่ทดแทนทองค าเป็น เงิน นาค เพชร พลอย ทับทิม ซึ่งเป็น
เครื่องประดับที่มีราคาสูงและมูลค่ามากกว่าทอง ซึ่งอยู่ที่ความชอบของผู้บริโภค แต่ทองค าเป็นสินค้า
ที่มีมูลค่าสามารถเปลี่ยนเป็นเงินสดได้ง่าย เนื่องจากทองค ามีราคากลางเป็นมาตรฐานของสมาคมค้า
ทองค า ซึ่งการสวมเครื่องประดับที่ไม่ใช่ทองเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ที่ต้องการใส่เป็นเครื่องประดับ
เฉพาะกลุ่มที่ต้องการใส่เป็นเครื่องประดับเท่านั้น ไม่ได้ซื้อเพ่ือเป็นการลงทุนในอนาคต 
 2.2.5 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
  2.2.5.1 การเข้ามาของเทคโนโลยีทั้งแพลตฟอร์มต่าง ๆ ที่เพ่ิมการติดต่อกับลูกค้าใหม่ได้
ท าให้ร้านทองส่วนใหญ่เข้ามาท าออนไลน์กันมากขึ้นการแข่งขันในอุตสาหกรรมนี้ถือว่ารุนแรงมาก
เพราะร้านทองแต่ละร้านต้องการหาลูกค้าเพ่ิมจากลูกค้าท่ีเดินเข้ามาหน้าร้าน ร้านทองหลายร้านเข้า
มาแข่งขันการท าออนไลน์มากขึ้น จะมีการแข่งขันด้านราคาหรือโปรโมชั่นที่แตกต่างกันเพ่ือแย่งลูกค้า 
  2.2.5.2 เนื่องจากการขายทองรูปพรรณท่ีเป็นเครื่องประดับนั้นลูกค้าต้องการเข้าไปใช้
บริการผ่านหน้าร้านท าให้ร้านทองแต่ละร้านต้องการขยายสาขาตามท าเลที่ตั้งที่ดีมากข้ึน 
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2.3 การวิเคราะห์ตลาดและการแข่งขัน  
 2.3.1 โครงสร้างอุตสาหกรรมและสภาวะการแข่งขัน 
 เมื่อพูดถึงทองค านั้นเป็นโลหะที่มีค่ามาก ซึ่งทองค านั้นเป็นสินทรัพย์ที่มีความปลอดภัยสูง
และแต่ละประเทศจะถือครองเป็นทุนส ารองระหว่างประเทศเพ่ือปูองกันสภาวะเงินเฟูอของประเทศ
นั้น ๆ ราคาทองของประเทศจะอยู่ที่สมาคมค้าทองก าหนดและมีมาตรฐานอยู่ที่ 96.5% ปัจจัยราคา
ทองค านั้นอยู่ที่ ปัจจัยจากค่าเงินดอลล่า การพิมพ์เงินดอลลาร์ท าให้เกิดเงินเฟูอ หรือการขึ้นอัตรา
ดอกเบี้ยของประเทศอเมริกา เนื่องจากสกุลเงินดอลลาร์เป็นสื่อกลางในการซื้อขายทองค า ความ
ต้องการทองค าในอุตสาหกรรมต่าง ๆ เช่น อุตสาหกรรมเครื่องประดับ หรือบางประเทศต้องการ
ทองค าไว้เพ่ือเป็นทุนส ารองระหว่างประเทศ ราคาน้ ามันเป็นปัจจัยส าคัญอีกอย่างท าให้เกิดเงินเฟูอ 
 คนส่วนใหญ่มักจะซื้อทองเป็นทองรูปพรรณเพ่ือใส่เป็นเครื่องประดับและจะน าไปขายเพื่อ
เกร็งก าไรหรือจ าน าเมื่อจ าเป็นต้องใช้เงิน การแข่งขันร้านทองทั้งหน้าร้านและทางออนไลน์มีการ
แข่งขันที่สูง  
 ส าหรับตัวธุรกิจ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง มีคู่แข่งทั้งหน้าร้านและออนไลน์ ซึ่งทั้งสองมีการแข่ง
การตัดราคากัน ธุรกิจไม่สามารถเข้าไปแข่งด้านราคาได้ ธุรกิจต้องวางต าแหน่งของธุรกิจ จึงวางตรง
การบริการของธุรกิจและระบบการจัดการเพ่ือตอบโจทย์ลูกค้า สภาวะการแข่งขันหน้าร้าน จะอยู่ที่
ลายสินค้าแต่ละร้านทอง ด้านราคา ความทันสมัยระบบการจัดการในการให้บริการ 
 สภาวะการแข่งขันทางออนไลน์ การแข่งขัน Red Ocean มีการแข่งขันสูงเนื่องจากออนไลน์
ลูกค้ามีสิทธิเลือกร้านได้มากข้ึน การตัดราคาสินค้าจากคู่แข่งจึงสูงขึ้น ทางร้านสามารถท่ีจะสู้กับคู่แข่ง
ทางตรงได้อย่างเดียวเนื่องจากร้านทองออนไลน์ คู่แข่งทางตรง ยังไม่มีร้านไหนเข้ามาลูกค้าจะต้องรู้ว่า
ร้านทองนั้นอยู่ที่ไหน และจะเข้าไปใช้บริการ  
 2.3.2 คู่แข่งทางตรง  
 คู่แข่งทางตรง จะเป็นร้านทองที่ขายทองรูปพรรณ 96.5% ที่มีน้ าหนักและราคากลาง ตาม
มาตรฐานเยาวราชเหมือนกัน ร้านทองค้าปลีก ซึ่งความแตกต่างของร้านทองแต่ละร้านจะขึ้นอยู่กับ
ขนาดของร้านและการออกแบบของร้านทอง และการคิดราคาค่าก าเหน็จ จ านวนรายสินค้าและ
น้ าหนักของสินค้าให้ลูกค้าเลือก บางร้านจะเน้นงานฝีมือ พวกอัดกรอบพระทองค า ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง 
สาขาที่ 1 ตั้งอยู่ที่ บางปะอิน อยุธยา ร้านคู่แข่งจ านวน 8 ราย ได้แก่ 
   1) ห้างทอง เซ่งหลี 
   2) ห้างทอง แม่กิมล้วน 
   3) ห้างทอง เพ่ิมพูน 
   4) ห้างทอง แม่ทองสุข สาขา 1 
   5) ห้างทอง แม่ทองสุข สาขา 2 
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   6) ห้างทอง แม่กิมล้วน 
   7) ห้างทอง อินโด 
   8) ห้างทองทองดี 
  คู่แข่ง ห้างทองฮงเซ่งเฮง สาขา สูงเนิน ร้านคู่แข่ง 1 ราย 
  ห้างทอง เยาวราช นวนคร 
  ส่วนที่แตกต่าง ทางห้างททอง ฮงเซ่งเฮง จะเน้นการบริการและดึงดูดลูกค้าผ่านทาง
ออนไลน์ โดยเน้นลูกค้าในพ้ืนที่ของสาขานั้นเข้าใช้บริการ เพราะยังไม่มีคู่แข่งทางตรงเข้ามาท าตลาด
ออนไลน์ 
 2.3.3 คู่แข่งทางอ้อม 
  2.3.2.1 คู่แข่งทางอ้อมร้านทองค้าส่งที่เยาวราช มีหน้าร้านที่ใหญ่ มีต้นทุนสินค้าท่ีถูก
กว่า ลายสินค้าให้เลือกมากมายเปิดมานานหลายปีมีเงินทุนการท าการตลาดที่สูง มีประสบการณ์ใน
การขายทองมานาน เริ่มเข้ามาขายทองปลีกผ่านทางออนไลน์ ซึ่งเป็นร้านทองที่เปิดมานานสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับลูกค้าได้ดี 
   1) ห้างทอง ฮั่วเซ่งเฮง 
   2) ห้างทองแม่ทองสุก 
  2.3.2.2 คู่แข่งทางอ้อมทางออนไลน์ เป็นร้านทองที่มีหลากหลายสาขาอยู่ในทุกจังหวัด 
ท าออนไลน์มานานมาก และมีผู้ติดตามผ่านทางออนไลน์จ านวนมาก 
   1) ห้างทอง Aurora 
   2) ห้างทอง เยาวราช กรงุเทพฯ 
   3) ห้างทอง อึ้งเฮงหลี 
 2.3.4 สินค้าหรือบริการทดแทน 
 เครื่องประดับ จิวเวลรี่ เงิน นาค เพชร พลอย ทับทิม มุก สามารถเป็นสินค้าทดแทนกันได้ 
ซึ่งคนส่วนใหญ่สวมใส่เครื่องประดับเพ่ือความสวยงาม โลหะ และอัญมณีเกิดขึ้นมาจากธรรมชาติ หา
ยากและราคาสูง อยู่ที่ความชอบของลูกค้า แตเ่มื่อเทียบกับทองค ารูปพรรณนั้นเป็นสินค้าที่มีมูลค่า
เป็นสินทรัพย์ที่ปลอดภัยสามารถเปลี่ยนเป็นเงินได้ง่ายกว่าเครื่องประดับอ่ืน ๆ และท่ัวโลกยอมรับใน
การลงทุนเพราะทองมีราคากลางในการซื้อ-ขายพร้อมที่สามารถลงทุนในระยาว 
 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ 
 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จ เป็นปัจจัยที่ธุรกิจต้องการให้เกิดข้ึนเพราะเป็นสิ่งหนึ่งที่ท า
ให้ธุรกิจเติบโตได้ในระยะยาวและสามารถที่จะสู้กับคู่แข่งในตลาดได้ 
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 2.4.1 เงินลงทุน 
 ธุรกิจร้านทองนั้นเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนสูง เนื่องจากสินค้ามีราคาสูงข้ึนทุกวัน การจ าน า 
การรับซื้อทองเก่า ล้วนแล้วต้องใช้เงินทุนเข้ามาช่วยด าเนินธุรกิจให้อยู่รอด การที่ธุรกิจไม่มีเงินทุนนั้น
อาจจะต้องหมุนเงินในธุรกิจให้เร็วที่สุด ธุรกิจต้องการสร้างนิสัยรักษ์การออมทองให้กับลูกค้าได้เข้ามา
ออมทอง ขั้นต่ า 100บาท จ านวน 100 คน ในทุก ๆ วัน เพ่ือทางร้านสามารถน าเงินมาหมุนเวียนใน
ธุรกิจได้ 
 2.4.2 ความน่าเชื่อถือในการบริการและความทันสมัย 
 ธุรกิจร้านทองนั้นเป็นธุรกิจที่จ าหน่ายเครื่องประดับมีมูลค่าสูง ด้วยธุรกิจร้านทองมีการ
แข่งขันที่สูงในแต่ละท าเลที่ตั้งลูกค้าสามารถเลือกร้านที่ราคา ซึ่งห้างทองฮงเซ่งเฮงต้องการสู้ด้วยด้าน
การบริการ การด าเนินธุรกิจโดยการใช้เทคโนโลยีเข้ามาจัดการด้านการให้บริการและความปลอดภัย
ในธุรกิจ สร้างความพึงพอใจของลูกค้าจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ธุรกิจต้องสร้างให้แก่ลูกค้าให้ลูกค้าประทับใจ
ด้านบริการหันกลับมาใช้บริการใหม่และมีการแนะน าเพ่ือนให้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน 

 



 

บทที ่3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 ชื่อทางธุรกิจคือ “ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง” เป็นชื่อภาษาจีน ที่ท าให้คนส่วนใหญ่จ าได้ง่ายและ
เข้าใจว่าเป็น ร้านทอง และมีความหมาย เกี่ยวกับโชคลาภและความส าเร็จอยู่ในนั้น 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญญาลักษณ์ทางธุรกิจร้านทอง 
 

 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผู้น าในธุรกิจขายทองออนไลน์ ในประเทศไทย 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
  1) ด าเนินธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ สร้างความน่าเชื่อถือและความม่ันใจให้แก่ลูกค้า
ด้วยคุณภาพสินค้า 
  2) มุ่งเน้นการบริการความสะดวกสบายและเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพ่ือความประทับใจที่
ดีที่สุดของลูกค้า 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
   1) สร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า ดึงลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ให้เข้ามาใช้
บริการผ่านทางหน้าร้าน จ านวน 300 คน  
   1) ร้านทองเป็นที่รู้จักในออนไลน์ จาก Facebook มียอดผู้ติดตาม 10,000 คน มี
ผู้ใช้บริการ Line Official จ านวน 1,000 คน 
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   2) ลูกค้าเข้ามาเปิดบัญชีออมทองออนไลน์ จ านวน 300 คน 
   3) ลูกค้าออมทองขั้นต่ า 100 บาท ทุกวัน จ านวน 30 คน  
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   1) เพ่ิมยอดผู้เข้าใช้บริการผ่านทางหน้าร้านทอง ฮงเซ่งเฮง 2 เท่า ต่อ 1 วัน 
   2) ขยายสาขาห้างทองฮงเซ่งเฮง เป็นสาขาที ่3  
 
3.3 การประเมิน SWOT 
 3.3.1 SWOT Analysis 
  จุดแข็ง 
   1) ธุรกิจมีระบบการจัดการทั้ง Offline และ Online เมื่อเทียบกับคู่แข่งยังไม่มีการ
เข้ามาท าออนไลน์ใช้ระบบการจัดการแบบเก่าอยู่ 
   2) ธุรกิจมีระบบการให้บริการเพ่ิมความสะดวกให้กับลูกค้าที่เข้ามาใหม่และลูกค้า
ออนไลน์ได้ดี โดยลูกค้าไม่ต้องเดินเข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้านเป็นประจ า 
   3) ธุรกิจมีความสามารถพัฒนาแพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีประสิทธิภาพในการขาย
และออมทอง 
   4) ธุรกิจมีการประกันสินค้าและตรวจสอบสินค้าจนถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
   5) ธุรกิจมีการน าเสนอข่าวแบบง่ายให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงการลงทุนในทองค าได้
ง่ายมากขึ้น 
  จุดอ่อน 
   1) ธุรกิจมีขนาดเล็กและเงินลงทุนน้อยกว่าคู่แข่งจึงท าให้การยิงโฆษณาหรือการจัด
โปรโมชั่นต่าง ๆ ไม่สามารถสู้คู่แข่งได้ 
   2) ธุรกิจเข้ามาท าออนไลน์ได้ไม่นานยังไม่มีประสบการณ์ท าการตลาดเป็นที่รู้จักกับ
ลูกค้าท่ีจะเข้าใช้บริการ 
   3) ธุรกิจมีวงเงินในการลงทุนอยู่อย่างจ ากัด ไม่สามารถซื้อหรือเก็บสต๊อกสินค้าที่มี
ขนาดและน้ าหนักท่ีสูงได้ จึงท าให้เสียโอกาสในการขายสินค้าให้กับลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อสูง 
  โอกาส 
   1) แพลตฟอร์มออนไลน์มีเข้ามามากขึ้น ท าให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึ้นและลูกค้า
ได้เข้ามารู้จักร้านทองได้มากข้ึน 
   2) โรคระบาดโควิด-19 เริ่มหมดไปเศรษฐกิจโลกเริ่มกลับมาท าให้คนมีก าลังซื้อมาก
ขึ้น 
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   3) การเก็บเงินในธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยการฝากประจ า 0.25% ต่อปี เมื่อเทียบกับ
การลุงทุนในทองค าเม่ือเทียบกันแล้วราคาทองค าสูงขึ้น เมื่อเทียบจากปี 2563-2565 ราคาทองเพ่ิมสูง
ถึง 28% มีก าไรมากกว่าถ้าลูกค้าได้เก็บทอง 
   4) คู่แข่งของธุรกิจ ทั้ง 2 สาขา ยังไม่มีใครเข้ามาท าออนไลน์ในบริเวณใกล้เคียงกับ
ทางร้าน มีเพียงใช้ Line ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเท่านั้น ยังไม่มีคู่แข่งที่ท าการตลาดผ่านช่องทาง
ออนไลน์ในบริเวณใกล้เคียง 
   5) จังหวัด นครราชสีมาหรือห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 2 ตั้งอยู่ เป็นจังหวัดขนาด
ใหญ่ มีจ านวนประชากรไทยเป็นอันดับ 2 ของประเทศ สามารถขยายธุรกิจและหาฐานลูกค้าเพ่ิมอีกได้ 
  อุปสรรค 
   1) จากสถานการณ์ สงครามหรือโรคระบาดที่เข้ามาท าให้ทองค ามีราคาที่สูงขึ้นทุก
วัน ท าให้ลูกค้าเริ่มเข้าถึงได้ยาก 
   2) ด้านความปลอดภัย โจรและกลโกงจากลูกค้า เนื่องจากธุรกิจไม่สามารถ
คาดการณ์คนที่เข้ามาใช้บริการผ่านหน้าร้านได้ 
   3) ข่าวสารเกี่ยวกับมิจฉาชีพในการขายออนไลน์ ท าให้ลูกค้ามีความกังวลในการซื้อ
ทอง จึงท าให้ขายออนไลน์ได้ยากมากข้ึน 
   4) คู่แข่งร้านทองเริ่มเข้ามาท าตลาดออนไลน์กันมากขึ้นท าให้ลูกค้าเข้าถึงและมีการ
เปรียบเทียบราคาร้านทองออนไลน์ได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 
   5) การแข่งขันด้านราคาจึงอยู่ในระดับสูง เพราะลูกค้าสามารถเลือกร้านทองผ่าน
ออนไลน์ 
   6) ลูกค้าไม่รู้ขนาดของตนเองจึงยังต้องการเข้าไปลองสินค้าที่หน้าร้าน เพราะยัง
เชื่อมั่นในการใช้บริการผ่านหน้าร้านอยู่ 
   7) การขายของผ่านช่องทางออนไลน์ มีการเปลี่ยนกฎระเบียบหรือข้อบังคับตาม
แพลตฟอร์มต่าง ซึ่งท าให้เกิดปัญหาในลงขายสินค้า 
 3.3.2 การก าหนดกลยุทธ์ด้วย Tows Matrix 
  SO กลยุทธ์เชิงรุก 
   1) ธุรกิจมีระบบการจัดการทั้งออฟไลน์และออนไลน์ เพ่ือบริการรับลูกค้าที่เข้ามา
ใหม่ 
   2) ธุรกิจพร้อมที่จะปรับตัวและพัฒนาใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ที่เข้ามาใหม่ เพ่ือ
ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
   3) ธุรกิจใช้แพลตฟอร์มออนไลน์เพ่ือเชิญชวนลูกค้าเข้ามาลงทุนในทองค าที่ดีกว่า
การเก็บเงินรับดอกเบี้ยธนาคาร 
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  WO กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   1) ธุรกิจมีทุนน้อยกว่าคู่แข่งธุรกิจจะต้องมีการวางแผนการเงินและพยายามหา
ลูกค้าให้มาลงทุนด้านการออมทอง เพ่ือให้มีเงินหมุนเวียนในธุรกิจมากขึ้น 
   2) ธุรกิจต้องศึกษาแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ที่เข้ามาใหม่เพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามา
ใช้บริการ 
   3) ใช้ระบบการจัดการและวางแผนการจัดการลูกค้าที่เข้ามาใหม่ 
  ST กลยุทธ์เชิงปูองกันจุดแข็งรับมืออุปสรรค 
   1) เพ่ิมความเชื่อมันการรับประกันสินค้า และให้รายละเอียดกับลูกค้าให้เรียบร้อย
พร้อมทั้งติดตามสินค้าให้ถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
   2) จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายและโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของทางร้าน 
  WT กลยุทธ์เชิงรับ แก้ไขจุดอ่อนและเลี่ยงอุปสรรค 
   1) วางแผนหมุนเวียนการเงินในธุรกิจให้ดี 
   2) แจ้งรายละเอียดสินค้าให้กับลูกค้าอย่างครบ เช่น น้ าหนัก ลายสินค้า และ เก็บ
ข้อมูลลูกค้า 
   3) ธุรกิจต้องมีความระมัดระวังอย่างมาก เรื่องการขนส่งและตรวจสอบสินค้า
ระหว่างส่งและติดตามสินค้าให้ถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
   4) ธุรกิจสร้างความน่าเชื่อถือโดยการท าคอนเทนต์สร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า
ทางออนไลน์ 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 ห้างทองฮงเซ่งเฮง เลือกใช้กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) เป็นการมุ่งเน้นการ
เติบโตของธุรกิจ คือ ธุรกิจต้องการขยายฐานลูกค้าจากทางหน้าร้านเข้าสู่ตลาดออนไลน์ โดยเริ่มจาก
การความน่าเชื่อถือให้ลูกค้ากล้าเข้ามาใช้บริการ และด าเนินธุรกิจร้านทองออนไลน์ให้บริการด้าน
ความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ สามารถดึงดูดลูกค้าท่ีอยู่บริเวณรอบร้านทอง ระยะทาง 10 
กิโลเมตรให้เข้ามาใช้บริการ รวมถึงความมั่นใจในการเข้ามาใช้บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 กลยุทธ์การปรับตัวตามความต้องการของลูกค้า Customer Centric เนื่องจากธุรกิจร้าน
ทองมีสินค้าท่ีคล้ายกันเหมือนกันทุกร้าน ธุรกิจต้องสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทางด้านการบริการ
ผ่านทางออนไลน์เข้ามาช่วย โดยให้บริการความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าและสร้างความพึงพอใจให้
ความส าคัญกับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการกับทางร้านเป็นประจ า 
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 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที่แบ่งออกเป็น 4 ส่วนงานหลัก ๆ ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์ระดับแผนก
ฝุายขาย 2) กลยุทธ์ระดับฝุายการตลาด 3) กลยุทธ์ระดับฝุายบัญชี/การเงิน 4) กลยุทธ์ระดับแผนก
กราฟิกดีไซน์ 
   1) ฝุายขาย บริการลูกค้าหน้าร้านและตอบลูกค้าผ่านทางออนไลน์ ท ายอดขายผ่าน
ทางหน้าร้านทางออนไลน์ให้บรรลุเปูาหมาย โดยการก าหนดเปูาหมายยอดขาย ยอดการเปิดบัญชีออม
ทอง ให้เพ่ิมขึ้นในทุก ๆ เดือน 
   2) ฝุายการตลาด หน้าที่ความรับผิดชอบ วางแผนดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ มี
ความคิดสร้างสรรค์ความน่าสนใจให้กับลูกค้าเข้ามาใช้บริการ วางแผนการขายผ่านทางหน้าร้านและ
ออนไลน์ คิดโปรโมชั่นการขาย และยิงโฆษณาไปให้ถึงกลุ่มเปูาหมาย ท าให้ฝุายขายท ายอดขายได้ตาม
เปูาหมาย 
   3) ฝุายบัญชี/การเงิน บริหารจัดการบัญชีงบการเงินที่เกี่ยวข้องในการด าเนินธุรกิจ 
บัญชีรายรับ/รายจ่าย ทุกอย่างของธุรกิจ และดูแลจัดสรรงบประมาณของแต่ละแผนกให้เกิน
ประโยชน์สูงสุดภายในธุรกิจ 
   4) ฝุายกราฟิกดีไซน์ ออกแบบโฆษณา ตัดต่อทั้งรูปภาพและวิดีโอทุกส่วนของหน้า
ร้านและออนไลน์ จะต้องมีการจัดสรร วันและเวลา เพื่อทางออนไลน์จะต้องมี Content ลงหน้าร้าน
ในทุก ๆ วัน 
 



 

บทที ่4 
การศึกษาความเป็นไปได้ของการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การศึกษา 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้บริการร้านทองผ่านหน้า
ร้านและช่องทางออนไลน์ 
 4.1.2 เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าและดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
 4.1.3 เพ่ือน าไปวางแผนและแก้ไขปัญหา ทั้งก าหนดกลยุทธ์ให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ 
 4.1.4 เพ่ือพัฒนาธุรกิจให้เป็นไปตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ 
 
4.2 วิธีการศึกษา 
 วิธีการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือเก็บข้อมูลรวบรวมปัญหาและความพึงพอใจที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ร้านทอง ผ่านทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ ของห้างทองฮงเซ่งเฮง โดยใช้วิธีการรวบรวมข้อมูล
จากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ และน าข้อมูลที่ได้นั้นมาศึกษาวิเคราะห์และวางแผนด าเนินธุรกิจ โดยมีการ
เก็บข้อมูลทั้งหมด 2 วิธี ดังต่อไปนี้ 
 4.2.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพกับลูกค้าที่เข้ามาใช้
บริการ ณ ตอนนั้น เป็นการสอบถามภาพรวมในการใช้บริการแบบไม่เป็นทางการ โดยใช้ค าถาม
ปลายเปิดเพ่ือให้ลูกค้า ได้อธิบายถึงปัญหาและความต้องการที่จะเข้ารับบริการได้มากยิ่งขึ้น 
 4.2.2 การวิจัยเชิงปริมาณ หลังจากท่ีได้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพได้เห็นทัศนคติ 
พฤติกรรม ปัญหาและความต้องในการใช้บริการของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ น าข้อมูลที่ได้มาท าข้อมูล
เชิงปริมาณ มาเก็บรวบรวมข้อมูลจากการเก็บแบบสอบถามจากลูกค้าหน้าร้าน และมีการสร้าง
แบบสอบถามด้วย Google Form ทางออนไลน์ และท าการเก็บข้อมูล จ านวน 82 คน การเก็บข้อมูล
เชิงปริมาณเป็นการเก็บข้อมูลสถิติน ามาวิเคราะห์และศึกษาท าการวิจยั 
 
4.3 เครื่องมือการวิจัย 
 การวิจัยการตลาดในแผนธุรกิจนี้ท าวิจัยเชิงปริมาณโดยการเก็บข้อมูล มีการใช้วิจัยคุณภาพ
ในรูปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีการตั้งประเด็นค าถามไว้ก่อนเพ่ือรอสัมภาษณ์ลูกค้าที่เข้ามาใช้
บริการการสอบถามเชิงคุณภาพจะมีการแบ่งประเด็นในการสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 4 ประเด็น
ดังต่อไปนี้ 
 ประเด็นที่ 1 สาเหตุการใช้บริการร้านทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
  ค าถามที่ 1 สาเหตุที่ท าให้ท่านใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
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  ค าถามที่ 2 สาเหตุในการไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 ประเด็นที่ 2 ความน่าเชื่อถือในการใช้บริการ 
  ค าถามที่ 3 ปัจจัยใดที่สร้างความน่าเชื่อถือให้ท่านใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
  ค าถามที่ 4 ท่านมีความกังวลในการใช้บริการร้านทองออนไลน์เรื่องใดบ้าง 
  ค าถามที่ 5 สาเหตุที่ท่านมั่นใจในการใช้บริการ 
 ประเด็นที่ 3 ปัจจัยด้านการออมทองในรูปแบบออนไลน์ 
  ค าถามที่ 6 สาเหตุที่ท่านออมทองเพราะอะไร 
 ประเด็นที่ 4 ลูกค้ารู้จักร้านทองออนไลน์ได้อย่างไร 
  ค าถามที่ 7 ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์ร้านใดบ้าง 
  ค าถามที่ 8 ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์นั้นได้อย่างไร 
  ค าถามที่ 9 ปัจจัยใดที่ดึงดูดลูกค้าเข้าไปใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 เครื่องมือการท าการวิจัยเชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบหลังจากท าการสัมภาษณ์เชิง
คุณภาพเรียบร้อย โดยมีการแบ่งแบบสอบถามทั้งหมด 4 ส่วน เพ่ือน าไปเป็นข้อมูลทางสถิติในการท า
วิจัย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการซื้อทอง 
 ส่วนที่ 3 ทัศนคตกิารซื้อทองและการใช้บริการออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
 ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านความพึงใจที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 
4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 โดยการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ จ านวน 12 คน และการตอบแบบสอบถาม จ านวน 82 คน 
สามารถแบ่งกลุ่มเปูาหมายเป็น 2 กลุ่ม 
 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มที่เข้ามาใช้บริการออมทองออนไลน์แล้ว 
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มที่เข้ามาใช้บริการซื้อ ขาย จ าน า ออมทอง หน้าร้านทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 1 
และสาขา 2 
 แหล่งข้อมูลของงานวิจัยเริ่มจากการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพผ่านลูกค้าที่เคยใช้บริการหรือ
ลูกค้าท่ีซื้อทองเป็นประจ า จ านวน 12 ราย แบ่งเป็นการสอบถามลูกค้าจาก สาขาที่ 1 จ านวน 10 คน 
และสอบถามลูกค้าจากสาขา 2 จ านวน 1 คน โทรสอบถามลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 1 คน 
เพ่ือน าการสัมภาษณ์นั้น มาท าการวิจัยเชิงปริมาณ จากการเก็บข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ โดยการเก็บ
ข้อมูลเชิงปริมาณ จากลูกค้าที่มาใช้บริการที่ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา บางปะอิน จ านวน 30 คน และ 
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ลูกค้าจากสาขา สูงเนิน จ านวน 52 คน และลูกค้าใช้บริการออมทองออนไลน์เป็นประจ า จ านวน 10 
คน  
 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 4.5.1 วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มเปูาหมาย จ านวน 12 คน ที่เข้ามาใช้บริการผ่าน ห้างทอง 
ฮงเซ่งเฮง ท าให้รู้ถึง ความต้องการและความกังวลใจในการใช้บริการผ่านทางออนไลน์ทั้งผู้ที่ใช้บริการ
และลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการในร้านทองออนไลน์ โดยน าข้อมูลที่ได้นั้นมาวิจัยเชิงปริมาณต่อ 
 4.5.2 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 จากกลุ่มลูกค้าท่ีเคยใช้บริการ จากการท าแบบสอบถาม 82 คน ด้วยวิธีการใช้ Google 
Form และจากการแจกแบบสอบถามลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ มีการวิเคราะห์ 4 ส่วน ตามประเด็นที่
ต้องการศึกษามี ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงข้อมูลทั่วไป 
 

ข้อมูลทั่วไปจากแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 19 23.20% 

หญิง 63 76.80% 

รวม 82 คน 100% 

อายุ   

ไม่เกิน 20 ปี 2 2.50% 

21-30 ปี 27 33.30% 

31-40 ปี 31 38.30% 

41-50 ปี 15 18.50% 

51 ปี ขึ้นไป 6 7.40% 

รวม 81 คน 100% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): แสดงข้อมูลทั่วไป 
 

ข้อมูลทั่วไปจากแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

ระดับการศึกษาสูงสุด   

ต่ ากว่ามัธยม 15 18.30% 

มัธยมต้น 9 11% 

มัธยมปลาย/ปวช. 22 26.80% 

ปริญญาตรี 28 34.10% 

สูงกว่าปริญญาตรี 15 18.30% 

รวม 82 คน 100% 

อาชีพ     

นักเรียน/นักศึกษา 2 2.50% 

รับราชการ/พนักงานประจ า 3 3.80% 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว 24 30% 

รับจ้างทัว่ไป 12 15% 

ค้าขาย 1 1.20% 

แม่บ้าน 1 1.20% 

อ่ืน ๆ 1 1.20% 

รวม 80 คน 100% 

สถานภาพ   

โสด 28 34.10% 

มีแฟน 20 24.40% 

สมรส 30 36.60% 

หย่าร้าง 4 4.90% 

รวม 82 คน 100% 
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 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 82 คน แบ่งเป็น 
  เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย 19 คน คิดเป็น 23.2% เพศหญิง 63 คน  
คิดเป็น 76.8% 
  อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายุอยู่ระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็น 38.3% 
รองลงมาอายุ 21-30 ปี คิดเป็น 33.30% สุดท้าย อายุ 41-50 ปี คิดเป็น 18.5% 
  ระดับการศึกษา พบว่า ปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิดเป็น 34.10% รองลงมา มัธยม
ปลาย/ปวช. 22 คน คิดเป็น 26.8% สุดท้าย ต่ ากว่ามัธยมและสูงกว่าปริญญาตรี 15 คน คิดเป็น 
18.3% 
  อาชีพ พบว่า ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 24 คน คิดเป็น 30% รองลงมา 
รับจ้างทั่วไป จ านวน 12 คน คิดเป็น 15% สุดท้าย พนักงานประจ า 3 คน คิดเป็น 3.8% สถานภาพ 
พบว่าสมรส จ านวน 30 คน คิดเป็น 36.6% รองลงมา โสด จ านวน 28 คน 34.1% สุดท้าย มีแฟน 
20 คน คิดเป็น 24.4%  
 
ภาพที่ 4.1: แสดงให้เห็นถึงรายได้โดยเฉลี่ยของลูกค้า 
 

 
 จากการวิจัย พบว่า รายได้เฉลี่ยของลูกค้า มากท่ีสุด คือ 10,001-20,000 บาท จ านวน 34 
คน คิดเป็น 41.5% รองลงมา มากกว่า 50,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็น 17.1% สุดท้าย ต่ ากว่า 
10,000บาท / 20,001-30,000 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็น 14.6% 
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 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมลูกค้าในการใช้บริการร้านทอง 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงข้อมูลความถี่ในการเข้าใช้บริการของกลุ่มลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 
 

 
 
 จากข้อมูลการวิจัย พบว่า ความถ่ีในการใช้บริการของลูกค้า มากที่สุดคือ นานกว่า 1 ปี/ครั้ง 
จ านวน 30 คน คิดเป็น 36.6% รองลงมา เดือนละ 1 ครั้ง หรือ 6-12 เดือนครั้ง จ านวน 13 คน  
คิดเป็น 15.9% สุดท้าย 4-5 เดือนครั้ง จ านวน 11 คน คิดเป็น 13.4% 
 
ภาพที่ 4.3: แสดงข้อมูลพฤติกรรมของลูกค้าในการเข้าใช้บริการร้านทอง 
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 จากข้อมูลการวิจัย พบว่า พฤติกรรมความต้องการของลูกค้าในการเข้าใช้บริการร้านทอง 
มากที่สุดคือ ซื้อทอง จ านวน 64 คน คิดเป็น 78% รองลงมา คือ จ าน าทอง จ านวน 30 คน คิดเป็น 
36.6% และสุดท้าย คือออมทอง จ านวน 22 คน คิดเป็น 26.8% 
 
ภาพที่ 4.4: แสดงถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อทองของลูกค้า 
 

 
 
 จากการวิจัยพบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อทองของลูกค้า มากท่ีสุด คือเพ่ือเป็น
เครื่องประดับ จ านวน 43 คน คิดเป็น 52.4% รองลงมา เพ่ือเป็นการออม จ านวน 42 คน คิดเป็น 
51.2% และใช้แลกเปลี่ยนเป็นเงินในยามฉุกเฉิน จ านวน 31 คน คิดเป็น 37.8% สุดท้าย แสดงถึง
แหล่งข้อมูลที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อทอง 
 
ภาพที่ 4.5: แสดงถึงแหล่งข้อมูลที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อทอง 
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 จากกการวิจัยพบว่า แหล่งข้อมูลที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจในการซื้อทอง มากท่ีสุด คือ 
ค าแนะน าจากคนรู้จัก จ านวน 47 คน คิดเป็น 64.4% รองลงมา สื่อออนไลน์ จ านวน 35 คน คิดเป็น 
47.5% สุดท้าย คือโทรทัศน์ จ านวน 7 คน คิดเป็น 9.6% 
 
ภาพที่ 4.6: แสดงถึงข้อมูลให้เห็นว่าใครที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อทองของลูกค้า 
 

 
 
 จากการวิจัยพบว่า ผู้ที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อทอง มากท่ีสุด คือลูกค้าตัดสินใจซื้อเอง 60 
คน คิดเป็น 73.2% รองลงมา คู่สมรส 9 คน คิดเป็น 11% สุดท้าย คือบิดา-มารดา จ านวน 5 คน  
คิดเป็น 6.1% 
 
ภาพที่ 4.7: แสดงข้อมูลให้เห็นว่าลูกค้าซื้อทองให้กับใครมากท่ีสุด 
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จากการท าการวิจัย พบว่า ลูกค้าซื้อทองให้กับใคร มากท่ีสุด คือซื้อทองให้ตนเอง จ านวน 70 
คน คิดเป็น 85% รองลงมา ซื้อให้กับบิดามารดา จ านวน 42 คน คิดเป็น 51.1% สุดท้าย ซื้อให้กับ 
แฟน จ านวน 25 คน คิดเป็น 30.5% 

 
ภาพที่ 4.8: แสดงข้อมูลให้เห็นว่าลูกคา้ซื้อทองน้ าหนักเท่าไหร่บ้าง 
 

 
 
 จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าซื้อทองน้ าหนัก 1 บาท มากท่ีสุด จ านวน 56 คน คิดเป็น 69.1% 
รองลงมา น้ าหนัก 1 สลึง จ านวน 39 คน คิดเป็น 48.1% กับน้ าหนัก 2 สลึง จ านวน 38 คน คิดเป็น 
46.9% สุดท้าย คือน้ าหนัก ½ สลึง จ านวน 34 คน คิดเป็น 42% 
 
ภาพที่ 4.9: แสดงให้เห็นลูกค้าซื้อทองรูปพรรณประเภทใดบ้าง 
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 จากผลการวิจัย พบว่าลูกค้าซื้อทองรูปพรรณ มากที่สุด คือประเภทสร้อยคอ 71 คน คิดเป็น 
87.7% รองลงมา แหวน 57 คน คิดเป็น 70.4% สุดท้าย สร้อยข้อมือ 34 คน คิดเป็น 42% 
 ส่วนที่ 3 ทัศนคตใินการซื้อทองและการใช้บริการออมทองออนไลน์ 
 
ภาพที่ 4.10: แสดงข้อมูลให้เห็นว่าลูกค้าซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

 
 
 ผลการวิจัย พบว่า ลูกค้าซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ มากท่ีสุด คือ Facebook จ านวน 
45 คน คิดเป็น 60.8% รองลงมา คือ Shopee จ านวน 44 คน คิดเป็น 59.5% สุดท้ายคือ Lazada 
จ านวน 37 คน คิดเป็น 50% 
 
ภาพที่ 4.11: แสดงให้เห็นว่าลูกค้าซื้อของออนไลน์แพงสุดเท่าไหร่ 
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 จากผลการวิจัยพบว่า ซื้อสินค้าออนไลน์แพงที่สุดของลูกค้า มากที่สุด คือ 1,001-5,000 
บาท คิดเป็น 29.3% รองลงมา ต่ ากว่า 1,000 บาท คิดเป็น 24% และสุดท้าย คือ 5,000-10,000 
บาท คิดเป็น 16%  
 
ภาพที่ 4.12: แสดงให้เห็นว่าลูกค้าทราบไหมว่ามีบริการ ซื้อทองและออมทอง ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

 
 
 จากการวิจัย พบว่า ลูกค้าทราบว่า การมีบริการร้านทองออนไลน์ ทราบจ านวน 64 คน  
คิดเป็น 78% และไม่ทราบ จ านวน 18 คน คิดเป็น 22% 
 
ภาพที่ 4.13: แสดงให้เห็นว่าลูกค้าเห็นด้วยกับการให้บริการร้านทองออนไลน์ 
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จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าเห็นด้วยกับการให้บริการร้านทองออนไลน์ เห็นด้วย จ านวน 65 คน จ านวน 
79.3% และไม่เห็นด้วย 17 คน จ านวน 20.7% 
 
ภาพที่ 4.14: แสดงให้เห็นถึงลูกค้าเคยซื้อทองหรือออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

 
 
 จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าเคยซื้อทองและออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 57 คน  
คิดเป็น 70.4% และไม่เคยซื้อทองและออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 24 คน คิดเป็น 29.6% 
 
ภาพที่ 4.15: แสดงข้อมูลถึงสาเหตุที่ลูกค้าเลือกออมทองออนไลน์ 
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 จากการวิจัยพบว่า สาเหตุที่ลูกค้าออมทองออนไลน์ มากท่ีสุดคือ ไม่สามารถเก็บเงินเองได้ 
จ านวน 41 คน คิดเป็น 51.9% รองลงมา เป็นไม่ต้องถือเงินก้อนใหญ่เข้าไปซื้อทอง จ านวน 35 คน 
คิดเป็น 44.3% และสุดท้าย คือไม่มีเวลาเดินเข้าไปออมหน้าร้านทุกวัน จ านวน 23 คน คิดเป็น 
29.1% 
 

ภาพที่ 4.16: แสดงถึงสาเหตุที่ลูกค้าไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 

 
 

 จากการวิจัยพบว่า สาเหตุที่ลูกค้าไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ มากที่สุด คือต้องการ
ซื้อหน้าร้านเพราะได้ทดลองสินค้าและมีความม่ันใจมากกว่าซื้อออนไลน์ จ านวน 46 คน คิดเป็น 
56.8% รองลงมา คือไม่ได้เห็นสินค้า จ านวน 42 คน คิดเป็น 51.9% และได้ข่าวเกี่ยวกับมิจฉาชีพ 
จ านวน 41 คน คิดเป็น 50.6% สุดท้าย คือไม่รู้จักร้านและไม่ทราบว่าร้านอยู่ที่ไหน จ านวน 40 คน 
คิดเป็น 49.4% 
 

ภาพที่ 4.17: แสดงถึงความกังวลของลูกค้าในการใช้บริการร้านทางออนไลน์ 
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 จากการวิจัยพบว่า ความกังวลในการใช้บริการร้านทองออนไลน์ มากที่สุด คือกลัวได้รับทอง
ปลอม จ านวน 59 คน คิดเป็น 73.8% รองลงมา คือกลัวโดนหลอกเม่ือโอนเงินไปไม่ได้รับสินค้า 
จ านวน 46 คน คิดเป็น 57.5% สุดท้าย กลัวสินค้าสูญหาย จ านวน 43 คน คิดเป็น 53.8% 
 
ภาพที่ 4.18: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ลูกค้ามั่นใจในการเลือกใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 

 
 
 จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ท าให้ลูกค้าม่ันใจในการใช้บริการร้านทองออนไลน์ มากที่สุด 
คือ เคยใช้บริการผ่านหน้าร้านมาก่อน จ านวน 46 คน คิดเป็น 57.5% รองลงมา ความน่าเชื่อถือของ
ร้านทอง จ านวน 40 คน คิดเป็น 50% สุดท้าย คือมีประกันในตัวสินค้าและการประกันสินค้าสูญหาย 
จ านวน 32 คน คิดเป็น 40% 
 
ภาพที่ 4.19: แสดงถึงปัจจัยที่สร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อทองและออม

ทองผ่านทางออนไลน์ 
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 จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่สร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อทองและ
ออมทองผ่านทางออนไลน์ มากท่ีสุดคือ มีหน้าร้าน จ านวน 69 คน คิดเป็น 88.5% รองลงมา คือรีวิว
การซื้อทองและออมทองลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ จ านวน 41 คน คิดเป็น 52.6% สุดท้าย คือ ใบ
ทะเบียนการค้า หรือ ภ.พ. 20 จ านวน 39 คน คิดเป็น 50% 
 
ภาพที่ 4.20: แสดงถึงข้อมูล สาเหตุที่ลูกค้าใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 

 
 
 จากการวิจัย พบว่า สาเหตุที่ลูกค้าเลือกใช้บริการร้านทองออนไลน์ มากท่ีสุด คือความ
สะดวกในการใช้บริการ จ านวน 40 คน คิดเป็น 51.9% รองลงมา คือไม่มีเวลาเดินเข้าไปที่หน้าร้าน 
จ านวน 37 คน คิดเป็น 48.1% สุดท้าย คือจัดโปรโมชั่นส่วนลดที่ดีกว่าหน้าร้าน จ านวน 27 คน  
คิดเป็น 35.1% 
 ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านความพึงใจที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงรายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ 
 

รายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

1. ทองรูปพรรณมีลายให้เลือก
หลากหลาย 

- 1 15 26 37 

- 1.30% 19% 32.90% 46.80% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): แสดงรายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ 
 

รายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

2. ทองรูปพรรณมีขนาดให้เลือก
มากมาย 

1 1 17 25 35 

1.30% 1.30% 21.50% 31.60% 44.30% 

3. น้ าหนักทองค าได้มาตรฐาน - 1 14 19 44 

- 1.30% 17.90% 24.40% 56.40% 

4. ทองค ารูปพรรณมีเปอร์เซ็นต์
สูง 

- 2 16 20 40 

- 2.60% 20.50% 25.60% 51.30% 

5. แพคเกจจิ้งที่สวยงาม 1 4 22 23 29 

1.30% 5.10% 27.80% 29.10% 36.70% 

6. หน้าร้านที่ชัดเจน - 1 11 19 48 

- 1.30% 13.90% 24.10% 60.80% 

 
 จากตารางความส าคัญในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระดับส าคัญ 
  ทองรูปพรรณมีลวดลายให้เลือกหลากหลาย มากท่ีสุด คือ 37 คน คิดเป็น 46.8%  
  ทองรูปพรรณมีขนาดให้เลือกหลากหลาย มากที่สุด คือ 35 คน คิดเป็น 44.3%  
  ทองรูปพรรณมีน้ าหนักทองค าที่ได้มาตรฐาน มากที่สุด คือ 44 คน คิดเป็น 56.4% 
  ทองรูปพรรณมีเปอร์เซ็นต์สูง มากที่สุด คือ 40 คน คิดเป็น 51.3%  
  แพคเกจจิ้งสินค้าที่สวยงาม มากท่ีสุด คือ 29 คน คิดเป็น 36.7% 
  มีหน้าร้านชัดเจน มากที่สุดคือ 48 คน คิดเป็น 60.8% 
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ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดด้านราคา 
 

รายละเอียดด้านนราคา 
ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

1. ราคาที่เหมาะสม 
1 - 19 21 38 

1.30% - 24.10% 26.60% 48.80% 

2. การผ่อนช าระ 
2 2 20 22 33 

2.50% 2.50% 25.30% 27.80% 41.80% 

3. ราคาสามารถต่อรองได้ 
3 4 23 21 28 

3.80% 5.10% 29.10% 26.60% 35% 

4. ส่วนลดค่าก าเหน็จ 
2 3 20 19 34 

2.50% 5.10% 25.30% 24.10% 43% 

 
 จากตารางความส าคัญในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ ด้านราคา 
ส าคัญมากที่สุดคือ 
  ราคาที่เหมาะสม มากท่ีสุด 38 คน คิดเป็น 48.8% 
  การผ่อนช าระ มากท่ีสุด 33 คน คิดเป็น 41.8% 
  ราคาสามารถต่อรองได้ มากที่สุด 28 คน คิดเป็น 35% 
  ส่วนลดค่าก าเหน็จ มากที่สุด 34 คน คิดเป็น 43% 

 
ตารางที่ 4.4: แสดงรายละเอียดด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

รายละเอียดด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

โปรโมชั่น ส่งเสริมการขาย เช่น 
แจกของแถม 

3 2 20 24 30 

3.80% 2.50% 25.30% 30.40% 38% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): แสดงรายละเอียดด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

รายละเอียดด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

การโฆษณา ผ่านช่องทาง 
Facebook/Line 

- 2 33 21 23 

- 2.50% 41.80% 26.60% 29.10% 

ความถี่ในการโพสต์ Content ทุก
วันผ่าน Facebook 

1 4 25 21 27 

1.10% 5.10% 32.10% 26.90% 34.60% 

 
 จากตารางความส าคัญในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส าคัญมากที่สุดคือ  
  โปรโมชั่น ส่งเสริมการขาย เช่น แจกของแถม มากที่สุด 30 คน คิดเป็น 38% 
  การโฆษณา ผ่านช่องทาง Facebook/Line มากที่สุด 23 คน คิดเป็น 29.1% 
  ความถี่ในการโพสต์ Content ทุกวันผ่าน Facebook มากที่สุด 27 คน คิดเป็น 34.6% 
 
ตารางที่ 4.5: รายละเอียดด้านการบริการ 
 

รายละเอียดการบริการ 
ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

บริการส่งสินค้ารวดเร็วและประกัน
สินค้า 

1 2 12 18 45 

1.30% 2.60% 15.40% 23.10% 57.70% 

บริการตอบข้อความเร็ว 
Facebook/Line 

1 4 16 22 35 

1.30% 5.10% 20.50% 28.20% 44.90% 

พนักงานขายสามารถอธิบายสินค้า
ได้ดี 

- - 14 22 42 

- - 17.90% 28.20% 53.80% 

การบริการพนักงานขาย - 3 15 19 40 

- 3.90% 19.50% 24.70% 51.90% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ): รายละเอียดด้านการบริการ 
 

รายละเอียดการบริการ 
ระดับความส าคัญ 

น้อยมาก น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

บริการหลังการขาย เช่น รับล้าง
ทอง 

2 2 17 20 35 

2.60% 2.60% 22.40% 26.30% 46.10% 

สามารถเลือกช าระเงินได้หลายวิธี 
เช่น เงินสด บัตรเครดิต 

- 1 14 19 44 

- 1.30% 17.90% 24.40% 56.40% 

 
 จากตารางความส าคัญในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ ด้านการ
บริการ ส าคัญมากท่ีสุด คือ 
  บริการส่งสินค้ารวดเร็วและประกันสินค้า มากท่ีสุด 45 คน คิดเป็น 57.7% 
  บริการตอบข้อความเร็ว Facebook/Line มากที่สุด 35 คน คิดเป็น 44.9% 
  พนักงานขายสามารถอธิบายสินค้าได้ดี มากที่สุด 42 คน คิดเป็น 53.8% 
  การบริการพนักงานขายมากที่สุด 42 คน คิดเป็น 53.8% 
  บริการหลังการขาย เช่น รับล้างทองมากที่สุด 35 คน คิดเป็น 46.1% 
  สามารถเลือกช าระเงินได้หลายวิธี เช่น เงินสด บัตรเครดิต มากที่สุด 44 คน 56.4% 
 
4.6 สรุปผลการศึกษา 
 4.6.1 สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 จากการสัมภาษณ์ กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง มีทั้งหมด 5 ปัจจัย
ดังต่อไปนี้ 
 ปัจจัยที่ 1 สาเหตุในการใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 ร้านทองนั้นจะต้องเป็นร้านที่มีการรีวิวจากลูกค้าที่อยู่หน้าร้าน การประกันขนส่งสินค้าเพ่ือ
ปูองกันสินค้าสูญหายและสร้างความน่าเชื่อถือ ร้านทองต้องเป็นที่รู้จักในออนไลน์และมีความไว้ใจที่
สามารถให้ลูกค้าเดินเข้าไปใช้บริการเพื่อเลือกสินค้าหรือทดลองสวมใส่สินค้าผ่านทางหน้าเพราะ
เนื่องจากทองค านั้นเป็นสินค้าที่มีราคาสูง ลูกค้าจึงต้องจ าเป็นที่เดินเข้ามาดูหรือทดลองสวมใส่สินค้า
เพ่ือให้ได้ขนาดตามที่ลูกค้าต้องการ ลูกค้าบางคนอาจจะต้องกลับมาคิดตัดสินใจ แต่ถ้าเจอโปรโมชั่น
ส่งเสริมการขายที่ดีกว่าหน้าร้านเป็นอีกสิ่งหนึ่งในการตัดสินใจซื้อผ่านทางออนไลน์ และการมีบริการ
หลังการขาย เมื่อสินค้ามีปัญหาสามารถน าสินค้าเข้าหน้าร้านได้เลย สุดท้ายดีไซน์สินค้านั้นต้องแปลก
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ใหม่และไม่เคยเห็นจากหน้าร้านทองอ่ืนมาก่อน ลูกค้าต้องการความสะดวกในการใช้บริการ เช่น ช าระ
ดอกเบี้ย ออมทอง ที่ต้องเข้ามาหน้าร้านเป็นประจ าเพราะลูกค้าม่ันใจในตัวร้านแล้ว อาจจะใช้
ออนไลน์เป็นการโฆษณาเข้ามาใช้บริการ 
 ปัจจัยที่ 2 สาเหตุในการไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 เนื่องจากลูกค้าไม่ทราบว่าร้านที่ในออนไลน์นั้นมีหน้าร้านอยู่ที่ไหน ไม่มีความรู้เกี่ยวกับ
ทองค ารูปพรรณเม่ือดูสินค้าผ่านทางออนไลน์กลัวมิจฉาชีพหรือได้รับข่าวสารที่ไม่ดีเกี่ยวกับการส่ง
สินค้าปลอม ไม่ได้มาตรฐาน น้ าหนักหาย ถึงแม้จะมีโปรโมชั่นที่ดีกว่าหน้าร้านก็จะไม่เลือกออนไลน์ 
ส่วนใหญ่จึงต้องการเห็นสินค้าจริง ทดลองสวมใส่สินค้า วัดขนาดที่ตนเองต้องการผ่านหน้าร้านและ
ตัดสินใจจ่ายเงินที่หน้าร้านและการที่ขับรถไปหน้าร้านไม่ได้เป็นปัญหาของลูกค้า 
 ปัจจัยที่ 3 ความกังวลในการใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 ความกังวลของการใช้บริการร้านทองผ่านทางออนไลน์ เนื่องจากทองค านั้นเป็นสินค้าที่มี
ราคาสูงส าหรับลูกค้า ถ้าสั่งผ่านทางออนไลน์แล้ว คุณภาพสินค้าไม่ได้ตามขนาดที่ต้องการ การเปลี่ยน
สินค้าถ้าไม่รู้จักร้านทองการเปลี่ยนสินค้าใหม่หรือเปลี่ยนขนาดกับร้านอื่นมีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมจึงคิดว่า
การซื้อที่หน้าร้านจึงสะดวกมากกว่า ต่อมาการกังวลว่าสินค้าสูญหาย ถึงแม้ว่ารู้จักหน้าร้านแต่ถ้ามี
ปัญหาการขนส่งสินค้าสูญหาย จ าเป็นต้องการขอเงินคืนต้องใช้เวลาที่นานและขั้นตอนตรวจสอบ
หลายขั้นตอน  
 ปัจจัยที่ 4 ความม่ันใจในการใช้บริการ 
 ร้านทองนั้นจะต้องมีชื่อเสียงในออนไลน์และเปิดร้านทองออนไลน์มานานหลายปีทั้งการที่มี
หน้าร้านหลายสาขาการท าการตลาดผ่านช่องทองออนไลน์ดี พร้อมทั้งการรับประกันถ้ามีปัญหา
สามารถเข้าไปที่หน้าร้านได้เลย 
 ปัจจัยที่ 5 ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือร้านทองออนไลน์ 
 เริ่มจากการจากการใช้บริการผ่านหน้าร้านทอง ได้รับค าแนะน าจากคนรู้จัก จึงเริ่มเข้ามาดู
หน้าเพจ ความน่าเชื่อจากการกดไลก์หน้าเพจ การอัปเดตการโพสต์ภาพสินค้า และ Content ต่าง ๆ 
ผ่านหน้าเพจทุกวัน การรีวิวจากลูกค้าที่ใช้บริการ การขนส่งสินค้า การได้รับสินค้าจริงจากลูกค้า
ออนไลน์ 
 ปัจจัยที่ 6 ปัจจัยด้านการออมทองในรูปแบบออนไลน์ 
 ลูกค้าต้องการลงทุนในรูปแบบการเก็บเงินอีกรูปแบบหนึ่งที่ดีกว่าฝากเงินประจ าผ่าน
ธนาคารและในอนาคตได้ผลก าไรที่มากกว่าฝากประจ าผ่านธนาคาร เนื่องจากลูกค้าไม่สามารถเก็บเงิน
ไว้ที่ตนเองในระยะยาวได้เพราะจะต้องมีค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ด้วย ต้องการสร้างนิสัยรักษ์การออมทองและ
ได้ทองใส่โดยไม่ต้องจ่ายเงินในก้อนใหญ่ จึงเลือกการใช้บริการออมทองออนไลน์เพราะไม่มีเวลาเข้าไป
ออมทองร้านทองทุกวัน 
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 ปัจจัยที่ 7 ปัจจัยที่ดึงดูดลูกค้าเข้าไปใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 การแสดงตัวตนของร้านว่ามีตัวตนอยู่จริงโดยการ Live สด และมีผู้มีชื่อเสียงเข้ามาไลฟ์ด้วย 
Content ความรู้เกี่ยวกับทองค าการอัปเดตภาพสินค้าในทุก ๆ วันรูปสินค้าที่สวยงามและโปรโมชั่น
ต่าง ๆ โปรโมชั่นที่ดึงดูดกว่าการที่ซื้อหน้าร้าน มีเกมให้เล่นในเพจพร้อมแจกรางวัล 
 ปัจจัยที่ 8 รู้จักร้านทองออนไลน์ร้านใดบ้างและรู้จักได้อย่างไร 
  Aurora เห็นโพสต์บ่อย โปรโมชั่นมากมาย มีชื่อติดหู เริ่มเห็นที่หน้าร้านออฟไลน์บ่อย  
  ห้างทอง เอกชัยกรุ๊ป รู้จักผ่านทาง Live สด ร้านทองมีชื่อเสียงในภาคใต้ และมีผู้มี
ชื่อเสียงเข้ามา Live สด 
  ห้างทอง พรมมณี รู้จักผ่านทาง Live สด 
  ห้างทองอ้ึงเฮงหลี รู้จักผ่านทาง Live สด มีหลายสาขาในโคราช มีการท าเกมแจกของ
ผ่านทางออนไลน์  
  ห้างทองเยาวราช กรงุเทพฯ เพราะมีชื่อเสียงมานานและซื้อเป็นประจ า 
 การเน้นโปรโมชั่น ความถ่ีในการโพสต์ต้องโพสต์ วันละ 1 ครั้ง ธุรกิจจะต้องสร้างบริการและ
ความน่าเชื่อถือผ่านหน้าร้าน เพราะลูกค้าส่วนใหญ่เข้ามาใช้บริการ เข้ามาดูออนไลน์เพ่ือใช้ในการ
ตัดสินใจและเข้าไปเลือกซ้ือสินค้าที่หน้าร้าน อาจจะเป็นการท าการตลาดผ่านออนไลน์ให้ลูกค้าเข้าไป
ใช้บริการหน้าร้านและเข้าไปดูที่หน้าร้าน 
 4.6.2 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
  ประเด็นที่ 1 ทัศนคติในการใช้บริการร้านทอง 
  การใช้บริการร้านทอง พบว่าลูกค้าเข้ามาใช้บริการซื้อทอง เพ่ือเป็นเครื่องประดับ 
สร้อยคอ และน้ าหนัก 1 บาท ด้วยร้านทองขนาดเล็กไม่สามารถมีสินค้าได้ครบตามความต้องการของ
ลูกค้า ทางร้านต้องเน้นการให้บริการ จ าน าและออมทอง 
  ประเด็นที่ 2 สาเหตุทีลู่กค้าเลือกเข้าใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
  เนื่องจากลูกค้าจะต้องเข้ามาใช้บริการก่อนและร้านทองออนไลน์นั้น ต้องมีความสะดวก
ในการใช้บริการ ซึ่งการออมทองกับการช าระดอกเบี้ยตอบโจทย์กับการใช้บริการมากท่ีสุด เพราะ
ลูกคา้ได้เข้ามารู้จักร้านก่อนจึงใช้บริการช าระดอกเบี้ยและออมทองผ่านทางออนไลน์ 
  ประเด็นที่ 3 ลูกค้าซื้อทองจากค าแนะน าของใคร 
  ลูกค้าจะซื้อสินค้าจากคนรู้จักแนะน าและสื่อออนไลน์ผ่านทาง Facebook ทางร้านควร
ท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook มาท่ีสุด 
  ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมลกูค้าซื้อของผ่านทางออนไลน์ 
  จากการวิจัยพบว่า ลูกค่าซื้อของออนไลน์ อยู่ที่ 1001-5000 และต่ ากว่า 1,000 บาท 
และฐานเงินเดือนของลูกค้านั้น เมื่อเปรียบเทียบกับราคาทอง น้ าหนัก 1 สลึง นั้น อยู่ที่ 50% ของฐาน
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เงินเดือนของลูกค้า ซึ่งการขายทองออนไลน์อาจไม่ได้ผล แต่อาจจะต้องเน้นการออมทองหรือช าระ
ดอกเบี้ยมากกว่า การขายทองผ่านทางออนไลน์ 
 ประเด็นที่ 5 สาเหตุที่ลูกค้าไม่เข้าใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
 จากเหตุผลที่ลูกค้าไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ คือ ต้องการซื้อหน้าร้านเพราะได้ทดลอง
สินค้าและมีความมั่นใจมากกว่าซื้อออนไลน์ ทางธุรกิจจะต้องใช้ช่องทางออนไลน์ดึงคนจากออนไลน์
เข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้าน 
 



 

บทที ่5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 เพ่ือให้ลูกค้ารู้จักและมั่นใจในการใช้บริการ ร้านทองออนไลน์ ของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง และ
กลับมาใช้บริการอีกครั้ง 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น (1 ปี) 
 เพ่ือต้องการให้ Facebook มีผู้ติดตาม จ านวน 10,000 คน และมีลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ผ่าน Line Official จ านวน 1,000 คน 
 เพ่ือต้องการให้ลูกค้าเปิดบัญชีออมทองผ่านช่องทางออนไลน์จ านวน 300 คน ภายใน 1 ปี 
 เพ่ือต้องการสร้างแบรนด์ให้คนรู้จักและเชิญชวนลูกค้าเข้ามาใช้บริการทั้งหน้าร้านและ
ออนไลน์ 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะยาว (3-5 ปี) 
 เพ่ือเพ่ิมรายได้รับซื้อ–ขาย–จ าน า-ออมทองให้เพ่ิมมากข้ึนจากร้านทองทั้ง 2 สาขาและ
ช่องทางออนไลน์ และดึงดูดลูกค้าผ่านทางออนไลน์เพ่ิมก าไร 2 เท่า/1 วัน บริการหน้าร้าน 
 เพ่ือต้องการขยายธุรกิจให้เติบโตมากขึ้น สาขาที่ 3  
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด Segmentation 
 5.2.2 ทางประชากรศาสตร์ 
 การแบ่งกลุ่มเปูาหมายประชากรศาสตร์จะเป็นกลุ่มผู้หญิง เนื่องจากผู้หญิงส่วนชอบแต่งตัว
และใส่เครื่องประดับ จะเป็นเพศหญิง ที่มี อายุ 20-30 ปีที่เริ่มต้นท างาน ต้องการเริ่มที่จะเก็บออม
และสามารถใช้โซเชียลมีเดียได้ดี และกลุ่มที่ 2 ผู้หญิงอายุ 51 ปีขึ้นไป ซึ่งกลุ่มนี้จะมีเงินที่สูงและมีวินัย
ในการออมสูง และไม่ชอบความเสี่ยงจะลงทุนกับสินทรัพย์ที่ปลอดภัย 
 5.2.1 ทางพฤติกรรมศาสตร์ 
 พฤติกรรมของลูกค้าท่ีซื้อทองนั้นคือเป็นลูกค้าท่ีเล่นโซเชียลมีเดีย Facebook เป็นหลัก  
ซื้อของออนไลน์ และซื้อทองเพ่ือเป็นเครื่องประดับและเป็นการเก็บออม เพ่ือใช้ในเวลาฉุกเฉินหรือ
จ าเป็นต้องใช้เงิน หรือซื้อเก็บเพ่ือเป็นการลงทุนในระยะยาวเพ่ือเกร็งก าไร เนื่องจากพฤติกรรมลูกค้า
ไม่ทราบว่าต้องลงทุนกับอะไร จึงจะมาลงทุนในสินทรัพย์ปลอดภัยอย่างทองค า 
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 5.2.3 ทางภูมิศาสตร์ 
 การด าเนินธุรกิจร้านทองออนไลน์ ในช่วงแรกต้องการที่เรียกลูกค้าเข้ามาใช้บริการของ 
แต่ละสาขา ในเขตพ้ืนที่ อ าเภอ บางปะอิน จังหวัดอยุธยา และอ าเภอ สูงเนิน จังหวัด นครราชสีมา 
ตามพ้ืนที่อ าเภอที่ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ตั้งอยู่ เพ่ือให้ลูกค้าสะดวกและมั่นใจในการใช้บริการ และ 
หลังจากนั้นจะขยายออกไปในอ าเภออ่ืน ๆ ในจังหวัดที่ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สถานที่ตั้งของห้างทอง  
ฮงเซ่งเฮง ที่อาศัยอยู่ตามพ้ืนที่ตั้งอยู่คือ อ าเภอ สูงเนิน 84,330 คน และอ าเภอบางปะอิน 104,775 
คน ตามที่สาขาห้างทองฮงเซ่งเฮงตั้งอยู่ 
 
5.3 การเลือกตลาดเป้าหมาย 
 จากการวิจัยและการแบ่งส่วนตลาดท าให้ธุรกิจมองเห็นว่าลูกค้าต้องการที่จะเข้ามาที่หน้า
ร้านเพื่อความม่ันใจ การเลือกตลาดเปูาหมายจะเริ่มจาก เกณฑ์ภูมิศาสตร์ ในอ าเภอของจังหวัดที่ห้าง
ทอง ฮงเซ่งเฮง ตั้งอยู่ในสถานที่นั้น ต่อมาจะเป็นกลุ่มประชากรศาสตร์และพฤติกรรมศาสตร์ 
  กลุ่มท่ี 1 เพศหญิง อายุ 20-30 ปี เป็นกลุ่มวัยที่เริ่มต้นท างานและต้องการจะเริ่มเก็บ
ออม กลุ่มวัยนี้จะเป็นกลุ่มท่ีเล่นโซเชียลมีเดียมีเดีย และชอบใส่เครื่องประดับ 
  กลุ่มท่ี 2 เพศหญิง อายุ 50 ปี ขึ้นไป เป็นกลุ่มวัยใกล้เกษียณมีวินัยในการออมมากและ
ต้องการลงทุนในสินทรัพย์ที่ปลอดภัยอย่างทองค า 
 
5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 การเข้ามาในตลาดออนไลน์ของร้านทองท าให้เกิดการแข่งขัน แบบ Red Ocean มีคู่แข่งใน
ตลาดสูงมาก ซึ่งทางร้านไม่สามารถท่ีเข้าไปอยู่ตรงต าแหน่งของการแข่งขันด้านราคาได้ ทางร้านไม่
สามารถเข้าไปแข่งกับคู่แข่งได้จึงต้องแข่งขันด้านบริการทั้งผ่านทางหน้าร้าน เพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้าใช้
บริการ ส่วนทางออนไลน์ให้บริการออมทองและการช าระดอกเบี้ยโดยไม่ต้องเดินเข้ามาหน้าร้าน และ 
ความปลอดภัยด้านการขนส่งสินค้ามีการประกันสินค้าให้แก่ลูกค้า เนื่องจากลูกค้ามีความกังวลในการ
ใช้บริการร้านทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
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ภาพที่ 5.1: Perceptual Map 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ไม่สะดวก ความสะดวก 

ราคาสูง 

ราคาต่ า 
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 Brand DNA 
 
ภาพที่ 5.2: Brand DNA ของธุรกิจร้านทองออนไลน์ห้างทองฮงเซ่งเฮง 
 

 
 
 Brand Essence 
 ร้านทอง ด าเนินธุรกิจบริการร้านทองออนไลน์ที่ทันสมัยเพื่อความประทับใจของลูกค้า 
 Brand Value 
  1) ความสะดวกสบาย ลูกค้าไม่ต้องเดินเข้ามาใช่บริการผ่านหน้าร้าน สามารถใช้บริการ
ผ่านช่องทางออนไลน์ได้เลย 
  2) ความน่าเชื่อถือ สร้างความน่าเชื่อถือในการบริการผ่านทางออนไลน์ด้วยการให้ข้อมูล
ลูกค้าอย่างตรงไปตรงมา 
  3) ความมั่นใจ ลูกค้ามั่นใจในการใช้บริการโดยการรับประกันคุณภาพและการขนส่ง
สินค้าถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
  4) นึกถึงออมทอง นึกถึงฮงเซ่งเฮง 

Brand Essence 
ร้านทอง การบริการ
ผ่านออนไลน์ที่ทันสมัย 

ความสะดวกสบาย 

Values 

ความน่าเชื่อถือ 

ความใส่ใจในการให้บริการ 

Benefits 

Attributes 

บริการด้วยใจ 
คุณภาพ 

ความมั่นใจ 

เข้าถึงได้ง่าย 

ง่ายต่อการใช้
บริการ 

Personality 
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 Brand Personality 
 ความใส่ใจในการให้บริการเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงการใช้บริการร้านทองผ่านช่องทาง
ออนไลน์ได้ง่ายมากข้ึน 
 Brand Attributes 
 ทัศนคติลูกค้าที่มีต่อแบรนด์สินค้า ลูกค้าจะต้องเห็นถึงการให้บริการด้วยใจ มีความ
ปลอดภัย และการได้รับการบริการที่มีคุณภาพที่สุดผ่านช่องทางออนไลน์ 
 Brand Benefits 
 ลูกค้าอยู่ที่ไหนก็สามารถใช้บริการได้ทุกที่ สามารถเช็คสินค้า หรือข้อมูลการให้บริการผ่าน
ระบบการจัดการได้อย่างง่าย 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.5.1 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ 
 ธุรกิจห้างทองฮงเซ่งเฮง เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ที่ไม่สามารถสู้ราคากับคู่แข่งในตลาดออนไลน์
ได้ ธุรกิจจะสร้างจุดแข็งด้านการบริการผ่านทองออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการ ซื้อทอง ช าระดอกเบี้ย ออมทอง หรือใช้ช่องทางออนไลน์ดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการผ่าน
ทางหน้าร้าน 
  5.5.1.1 สินค้า (Product) 
  เนื่องจากร้านทองออนไลน์ให้บริการ ด้านการจ าหน่ายและออมทองรูปพรรณ 96.5% 
ห้างทองฮงเซ่งเฮง จ าหน่ายทองค ารูปพรรณประเภท แหวน สร้อยข้อมือ สร้อยคอ ทองรูปพรรณ 
96.5% ตามมาตรฐานสมาคมค้าทองค าก าหนด  
 
ตารางที ่5.1: น้ าหนักและประเภททองรูปพรรณ 
 

 

น้ าหนักทองรูปพรรณ ประเภททองรูปพรรณ 

1/2 สลึง แหวน 
1 สลึง แหวน สร้อยคอ สร้อยข้อมือ 

2 สลึง แหวน สร้อยคอ สร้อยข้อมือ 

1 บาท แหวน สร้อยคอ สร้อยข้อมือ 
2 บาท แหวน สร้อยคอ สร้อยข้อมือ 
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ภาพที่ 5.3: สินค้าของห้างทองฮงเซ่งเฮง 
 

   
 
  5.5.1.2 บริการ (Service) 
  ธุรกิจร้านทองออนไลน์ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง มีเปูาหมายในการบริการด้านการออมทอง 
  เนื่องจากความต้องการของลูกค้าที่จะใช้บริการซื้อทองผ่านช่องทางออนไลน์นั้น มีความ
กังวลที่จะใช้บริการซื้อทองผ่านช่องทางออนไลน์ แต่ลูกค้าท่ีใช้บริการร้านทองด้วยความสะดวกโดยไม่
ต้องเดินเข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้าน การบริการด้านออมทองนั้นคือ ลูกค้าไม่สามารถเก็บเงินที่
เข้ามาซื้อทองได้และไม่อยากที่จะซื้อทองด้วยเงินก้อนใหญ่ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง จะสร้างนิสัยรักษ์การ
ออมทองให้แก่ลูกค้า เพราะการออมทองลูกค้าจะค่อย ๆ เก็บเงินเพ่ือซื้อทองจะไม่ค่อยสนใจด้านราคา
เท่าไหร่ จึงมีบริการเก็บเงินให้แก่ลูกค้าและสามารถท่ีจะออมผ่านทางออนไลน์โดยไม่ต้องเดินเข้ามาที่
หน้าร้าน เมื่อออมครบสามารถเลือกลวดลายสินค้าผ่านทางออนไลน์ธุรกิจมีบริการจัดส่งและประกัน
สินค้าเพ่ือปูองกันการสูญหายของสินค้า 
บริการด้านการช าระดอกเบี้ย 
 เนื่องจากการจ าน าจะต้องมีการช าระดอกเบี้ยในทุก 1-3 เดือน ลูกค้าจ าเป็นต้องเข้ามาทุก
ครั้ง ธุรกิจจึงมีการบริการช าระดอกเบี้ยผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่
ลูกค้า และสามารถเข้าไปเช็คข้อมูลการช าระดอกเบี้ยได้ทุกครั้ง 
 5.5.2 ราคา 
 ราคาของทองค ารูปพรรณจะมีราคาซ้ือขายที่แน่นอน ร้านทองทุกร้านจะมีมาตรฐานราคา
กลางข้ึนอยู่กับการประกาศจากสมาคมค้าทองค า ภายในวันนั้นเหมือนกันในทุกร้าน เนื่องจากราคา
ทองค านั้นมีการเปลี่ยนแปลงในทุกวัน  ดังนั้นกลยุทธ์การตั้งราคาจะเป็นการน าราคาทางสมาคมค้า
ทองค าตั้ง บวกก าไรจากค่าก าเหน็จเข้าไป อยู่ที่น้ าหนักของสินค้าแต่ละชิ้น โดยทางร้านเลือกใช้กล
ยุทธ์การตั้งราคาค่าก าเหน็จ แบบ High-Value Strategy หรือการน าเสนอการให้บริการที่มีคุณภาพ
เมื่อเทียบกับคู่แข่ง เนื่องจากทองค ามีลวดลายสินค้าและราคากลางที่เหมือนกับคู่แข่ง ทางร้านจะหา
ระบบการจัดการให้บริการที่ลูกค้ามีความสะดวกสบายและมั่นใจในการรับประกันคุณภาพสินค้า 
 



48 

ภาพที่ 5.4: แสดงกลยุทธ์ราคา 
 

 
 
 ราคาค่าก าเหน็จทองรูปพรรณ 
 
ตารางที ่5.2: ราคาค่าก าเหน็จของน้ าหนักททองค ารูปพรรณ 
 

น้ าหนัก ราคาค่าก าเหน็จ 

1 สลึง 300 - 650 บาท 

2 สลึง 450 - 750 บาท 
1 บาท 650 -1,250 บาท 

2 บาท 1,500 -2,500บาท 

 
 5.5.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เลือกช่องทางการในการให้บริการ 2 ช่องทาง คือการให้บริการผ่านหน้า
ร้าน จ านวน 2 สาขา ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 1 บางปะอิน จังหวัดอยุธยา สาขา 2 สูงเนิน จังหวัด
นครราชสีมา และ ช่องทางออนไลน์ 
  5.5.3.1 จ าหน่ายผ่านทางหน้าร้าน 
  การขายผ่านช่องทางออฟไลน์เป็นการขายผ่านทางหน้าร้านทอง ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน 
จ าน า ออมทอง เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกค้าสามารถเข้ามาดูและทดลองสินค้าผ่านทางหน้าร้าน
ทองได้เลย 
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  5.5.3.2 จ าหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
  การขายผ่านช่องทางออนไลน์จะเป็นช่องทางที่อ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า ผ่าน
ช่องทาง Facebook Page ในการเปิดหน้าร้านออนไลน์เป็นหลัก ในการหาลูกค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยมุ่งเน้นการท าออนไลน์นี้ให้เป็นเหมือนห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขาท่ี 3 ซึ่งมีการให้บริการ 
ออมทอง ช าระดอกเบี้ย และซื้อทองค า สามารถเช็คข้อมูลการใช้บริการได้เลย Line Official ใช้
ส าหรับส่งข้อมูลข่าวสารได้โดยตรงถึงลูกค้าทีเ่คยเข้าใช้บริการและตรงกลุ่มเปูาหมายได้มากท่ีสุด 
 5.5.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  Facebook Page 
  ร้านทองออนไลน์ของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ใช้ช่องทาง Facebook Page เพ่ือท าให้ลูกค้า
รู้จักร้านของธุรกิจจะมีโชว์ลายสินค้า การจัดโปรโมชั่น โดยการโฆษณาผ่านทาง Facebook ให้ลูกค้า
ได้เห็น ดังนี้  
  5.5.4.1 การโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook 
   1) การโฆษณาเพ่ือให้ลูกค้ารู้จัก ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ทางออนไลน์เข้ามามีส่วนร่วม
ติดตามเพจและกดไลกเ์พจ เมื่อลง Content ลูกค้าจะเห็น รูปสินค้า โปรโมชั่นต่าง ๆ ที่ห้างทองฮงเซ่ง
เฮงจัดท าขึ้น 
    ระยะด าเนินการ : ภายใน 1 ปี 
    ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน:งบประมาณในการโฆษณา 36,000 บาท 
   2) การโฆษณามีส่วนร่วมผ่านคลิป รูปภาพ และวิดีโอ การโฆษณาเพ่ือให้ลูกค้าได้
เห็น Content รูปภาพและวิดีโอ ความรู้และการรีวิวลูกค้าที่เข้าใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น 
    ระยะการด าเนินการ ภายใน 1 เดือน 
    งบประมาณ : 9,000บาท 
   3) การท า Content ความรู้เรื่องทองค า การเก็บออม โชว์รูปสินค้า รีวิวลูกค้าท่ีเข้า
ใช้บริการเพ่ือให้ลูกค้าได้สนใจเข้ามาชมหน้าร้านทองออนไลน์ 
    ระยะด าเนินงาน : 30 รูป ภายใน 1 เดือน 
    งบประมาณ 15,000 บาท 
   4) การท า Content Video อธิบายการลงทุนในทองค า ข้อดีของการเก็บทองเป็น
อย่างไร เพ่ือให้ลูกค้าอยากท่ีจะซื้อทองกันมากข้ึน 
    ระยะด าเนินงาน : 4 วิดีโอ ภายใน 1 เดือน 
    งบประมาณ 24,000 บาท 
   5) การท า Sale Page เป็นเหมือนหน้าเว็บแสดงข้อมูลที่ให้ลูกค้าสามารถเข้าไป
เลือกซื้อสินค้า โปรโมชั่น เพื่อสร้างความเชื่อมั่นมากขึ้นในการใช้บริการ 
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    ระยะการด าเนินการ: ภายใน 1 ปี 
    งบประมาณ : 3900 บาท 
  5.5.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
   1) การจัดท า Marketing Campaign การแจกของรางวัล เช่น ถุงผ้า แก้วน้ า ร่มที่มี 
โลโก้ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เพ่ือให้ลูกค้าได้สนใจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในแต่ละเดือน การแจก
ของแถมเพ่ือให้ลูกค้าได้เห็นและรู้จักแบรนด์ร้านทองออนไลน์ของห้างทอง ฮงเซ่งเฮงและกลับมาใช้
บริการ 
    ระยะเวลาการด าเนินการ : 4 ครั้ง/1 ปี  
    งบประมาณ : 40,000 บาท 
   2) การติดไวนิล 
   เพ่ือประชาสัมพันธ์สื่อสารให้ผู้บริโภคได้เข้ามารับบริการผ่านทางหน้าร้านและ
ออนไลน์ ธุรกิจจะเน้นสถานที่ออกห่างจากหน้าร้านประมาณ 5 กิโลเมตร สถานที่ติดไวนิล  
อพาร์ทเม้นต์ ตลาด หมู่บ้านต่าง ๆ 
   ระยะเวลา : 1 เดือน 
   งบประมาณ : 5,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงงบประมาณและระยะเวลาในการส่งเสริมการตลาด 
 

กิจกรรมทางการตลาด งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Line Official  48,000                          
Facebook                           

ADS Facebook Page 108,000                          

ADS Content Facebook 108,000                          
Content รูปภาพ 180,000                          

Content Video 280,000                          

Sale Page 3,900                          
โปรโมชั่น 40,000                          

การติดปูายไวนิล 5,000                          
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 5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
   1) วางระบบภายในร้านให้ครอบคลุมกับหน้าที่ของพนักงาน ให้พนักงานทางงานได้
ง่ายและสะดวก  
   2) ตั้งเปูาหมายและยอดขายให้กับบุคลากร 
 5.5.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ 
 ธุรกิจร้านทองจะเป็นธุรกิจเครื่องประดับที่มีมูลค่าและน่าลงทุนใช้ส าหรับในการแลกเปลี่ยน
เป็นเงินได้ง่ายและเหมาะส าหรับใช้จ าน าเวลาจ าเป็นที่ต้องใช้เงิน ธุรกิจจึงต าเป็นต้องตั้งธุรกิจใกล้
โรงงานอุตสาหกรรมมีจ านวนประชากรจ านวนมากและมีพฤติกรรมในการเข้าใช้บริการอยู่มาก ปัจจัย
ในการเลือกท าเลที่ตั้งทั้ง 2 สาขา มีดังนี้ 
   1) ตั้งอยู่แถวนิคมอุตสาหกรรม เพราะที่ตั้งนี้จะอยู่ใกล้กับกลุ่มเปูาหมาย 
   2) ตั้งติดกับหน้าถนนใหญ่และหน้าร้านสามารถจอดรถได้อย่างสะดวก 
   3) อยู่ใกล้กับท่ีพักพนักงาน นิคมอุตสาหกรรม 
   4) ลูกค้าสามารถเข้ามาใช้บริการได้อย่างสะดวก 
 5.5.7 กลยุทธ์การให้บริการ 
   1) เนื่องด้วยทองค าจะมีราคาที่สูงขึ้นในทุก ๆ วันลูกค้าจะไม่กล้าเข้าร้านทอง ธุรกิจ
จึงต้องใช้กลยุทธ์ CRM : Customer Relationship Management สร้างความสัมพันธ์ให้แก่ลูกค้า 
เช่นการแจกผ้ากันเปื้อนให้แก่แม่ค้า เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ให้ลูกค้านั้นกล้าเข้ามาใช้บริการกับห้าง
ทอง ฮงเซ่งเฮง 
   2) สร้างความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการโดยไม่ต้องเดินเข้ามาท่ีหน้า
ร้าน 
   3) สร้างความม่ันใจด้วยการประกันสินค้าในทุก ๆ ชิ้นในการขนส่งและติดตามสินค้า
ให้ถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
 



 

บทที ่6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 สถานที่ตั้งของธุรกิจ 
 สถานที่ตั้งของ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เปิดให้บริการ ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน จ าน า ออมทอง 
เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้ามาใช้บริการผ่านทางออฟไลน์ โดยสถานที่ตั้งของส านักงานใหญ่ ตั้งอยู่ที่ 
80/43 หมู่.11 ถนนอุดมสรยุทธ ต าบลบ้านเลน อ าเภอบางปะอิน อยุธยา ซึ่งตั้งอยู่ใกล้ นิคม
อุตสาหกรรมบางปะอิน 
 
ภาพที่ 6.1: แผนที่ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 1 
 

 
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 สถานที่ตั้งของสาขา 2 ตั้งอยู่ที่ 456/5 ถนนมิตรภาพ ต าบลนากลาง อ าเภอสูงเนิน 
นครราชสีมา  
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ภาพที่ 6.2: แผนที่ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 2 
 

 
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 6.1.2 การตกแต่งส านักงาน 
 พ้ืนที่ขนาดร้านทอง ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ส านักงานใหญ่ มีขนาด 4X4 เมตร 
 
ภาพที่ 6.3: การตกแต่งห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 1 
 

 
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
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 พ้ืนที่ขนาดร้านทอง ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ส่วนสาขา 2 มีขนาด 3.75 X 5 เมตร 
 
ภาพที่ 6.4: การตกแต่งห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 2 
 

 
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 6.1.3 การจัดตั้งธุรกิจ 
 ห้างทองฮงเซ่งเฮง เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีด าเนินธุรกิจภายในครอบครัว โดยมีผู้ก่อตั้ง 4 คน 
ดังนี้ 
  1) นาย กู้เกียรติ สัจจะวีระชัย 
  2) นาง สุภาพร ลิมปิติกรานนท์ 
  3) นาย นฤทธิ์ สัจจะวีระชัย 
  4) นาย พินิจ สัจจะวีระชัย 
 ธุรกิจมีการจดทะเบียนพาณิชย์นิติบุคคล เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือและความม่ันใจให้แก่
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการผ่านหน้าร้านและทางออนไลน์ 
 6.1.4 การจดทะเบียนพาณิชย์ 
 ธุรกิจท าการจดทะเบียนพาณิชย์เป็นนิติบุคคล ชื่อ บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 
ภายใต้ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เป็นธุรกิจที่จัดตั้งเพ่ือค้าขายทองค ารูปพรรณ 
 6.1.5 การขอใบอนุญาตประกอบกิจการ 
  6.1.5.1 การขอใบอนุญาตค้าของเก่า เนื่องจากธุรกิจร้านทองต้องรับซื้อทองเก่าจาก
ลูกค้า ปูองกันการรับซื้อของจากผู้ที่ขโมยสินค้ามาขาย 
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  6.1.5.2 การขอเป็นใบส าคัญสมาชิกธุรกิจค้าทองค า เนื่องจากธุรกิจร้านทองจะต้องมี
การซื้อ-ขายทองแท่งจ านวนมากทางร้านจึงต้องขอเข้าร่วมสมาชิกในธุรกิจค้าทองค า เพ่ือยกเว้น 
Vat7% ของทองค าแท่ง  
 การด าเนินงานธุรกิจ 
 ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งมีหน้าร้านจ านวน2สาขา อยู่ที่จังหวัด อยุธยา
และนครราชสีมา ด้วยทางร้านมีหน้าร้านอยู่จ านวน 2 สาขา ท าให้เห็นว่าลูกค้าที่ได้นั้น ได้จากการขาย
ตามพ้ืนที่นั้น ๆ ทางร้านต้องการที่จะเพ่ิมยอดขายและเพ่ิมกลุ่มเปูาหมายในการขายทองได้มากขึ้น จึง
ได้เปิดร้านทองออนไลน์ 
 
6.2 แผนการด าเนนิงานก่อนและหลังเปิดให้บริการ 
 6.2.1 แผนด าเนินการก่อนเปิดให้บริการ 
 ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ก่อนจะเปิดให้บริการเริ่มจากการติดปูายไวนิล ระยะทางจากหน้าร้าน
ประมาณ 5 กิโลเมตร พร้อมทั้งท า Content โฆษณารูปภาพและวิดีโอ และยิงโฆษณาผ่านช่องทาง 
Facebook Page ห้างทอง ฮงเซ่งเฮงในจังหวัดที่ตั้งหน้าร้านทอง เพ่ือให้ลูกค้าได้รู้จักหน้าร้านและได้
เข้ามาใช้บริการ 
 6.2.2 แผนด าเนินงานหลังเปิดกิจการ 
 ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เปิดให้บริการ วันจันทร์-วันอาทิตย์ เวลา 08.00-18.00 น ให้บริการด้าน 
ซื้อ ขาย แลกเปลี่ยน จ าน า ช าระดอกเบี้ย ออมทอง ทองค าแท่งและทองค ารูปพรรณ 96.5% ตาม
มาตรฐานสมาคมค้าทองค า เนื่องจากการซื้อทอง ช าระดอกเบี้ย ออมทองลูกค้าต้องเดินเข้ามาหน้า
ร้าน 
 ดังนั้นห้างทอง ฮงเซ่งเฮง จึงมีบริการ ซื้อทอง ช าระดอกเบี้ย ออมทองผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อเพ่ิมความสะดวกในการให้บริการมี ดังนี้ 
 
6.3 ขั้นตอนการปฏิบัติงาน 
 6.3.1 ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า 
 ลูกค้าสามารถเข้าไปดูรายละเอียดการให้บริการและเลือกดูสินค้าผ่าน Facebook Page 
ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง หรือสามารถเข้าไปดูผ่าน Sale Page ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง 
https://hsh.thaisalespage.com/ และทักเข้ามาสอบถาม Line Official หรือ Massager 
Facebook 
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ภาพที่ 6.5: Sale Page ห้างทองฮงเซ่งเฮง 
 

 
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 6.3.2 การออมทอง 
 ลูกค้าสมัครสมาชิกผ่านทาง Line Official พร้อมส่งบัตรประชาชนเพื่อยืนยันตัวตน เมื่อทาง
ร้านทองมีการยืนยันตัวตนกับลูกค้าส าเร็จ ลูกค้าสามารถโอนเงินและส่งใบเสร็จรับเงินเข้ามาทางร้าน
จะเพ่ิมข้อมูลเข้าในระบบลูกค้าก็สามารถเข้าเช็คข้อมูลการออมทองได้เลย การออมทองลูกค้าสามารถ 
ออมทองได้ทุกวัน ทุกอาทิตย์ และทุกเดือน แต่ห้ามขาดการติดต่อเกิน 6 เดือน 
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ภาพที่ 6.6: การสมัครสมาชิกออมทอง 
 

  

  
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 6.3.3 การช าระดอกเบี้ยจ าน า 
 เมื่อลูกค้าเข้ามาจ าน าผ่านทางหน้าร้าน ทางร้านจะให้ลูกค้าได้สมัครสมาชิกและเมื่อครบ
ก าหนดช าระดอกเบี้ย ลูกค้าส่งใบเสร็จการโอนเงินเข้ามาทางร้าน จะมีการเพิ่มข้อมูลให้กับลูกค้าเข้า
ระบบ ลูกค้าสามารถเข้าเช็คข้อมูลได้เลย 
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ภาพที่ 6.7: การบริการช าระดอกเบี้ยจ าน า 
 

   
 
ที่มา: ห้างทอง ฮง เซ่ง เฮง.  (2565).  สืบค้นจาก https://hsh.thaisalespage.com/. 
 
 6.3.4 การขนส่งสินค้า 
 เมื่อลูกค้าสั่งซื้อสินค้าหรือปิดบัญชีออมทองทางห้างทองฮงเซ่งเฮงบริการส่งสินค้าห้างทอง 
ฮงเซ่งเฮงจะส่งสินค้าในตอนเช้าของวันถัดมา ก่อนปิดรอบการส่งสินค้าของบริษัทขนส่ง และทางร้านมี
บริการส่งสินค้าและประกันสินค้าโดยไม่มีค่าใช้จ่าย เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าในการใช้
บริการ 
 
6.4 ขั้นตอนการจัดหาสินค้า 
 การจัดหาสินค้าทองค ารูปพรรณของ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง จะเริ่มจากติดต่อห้างทอง ร้านค้า
ส่งที่เยาวราช และเลือกซื้อสินค้าในห้างทองค้าส่ง หลังจากกลับมาจากซื้อทองจากห้างทองค้าส่ง ทาง
ร้านจะต้องน ามาชั่งน้ าหนักแต่ละชิ้นและตรวจสอบค่าก าเหน็จของสินค้าแต่ละชิ้น สุดท้ายนั้นจึงน า
สินค้าทองค าจัดวางหน้าร้านเพ่ือจ าหน่าย 
 



 

บทที ่7 
แผนการจัดองค์กรและบริหารงานบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหาทรัพยากรบุคคล 
 7.1.1 เพ่ือคัดสรรบุคลากรที่มีความสามารถให้ตรงกับลักษณะงานที่ได้รับมอบหมาย 
 7.1.2 เพื่อก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากรให้ชัดเจนในการด าเนินงานได้ตาม
เปูาหมายที่ตั้งไว้ 
 7.1.3 เพ่ือวางแผนก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการเพ่ือรักษาพนักงานให้ท างานกับองค์กร
ในระยะยาว 
 7.1.4 เพื่อวางแผนให้พนักงานพัฒนาตนเองและท างานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 เนื่องจากการด าเนินธุรกิจ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เป็นธุรกิจครอบครัวที่มีบุคลากรภายใน
ครอบครัวเท่านั้น การที่จะสร้างธุรกิจให้เติบโตนั้น การบริหารทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่งที่จ าเป็นมากที่
จะพัฒนาธุรกิจให้เติบโตขึ้น ธุรกิจจึงต้องมีการวางแผนการรับบุคลากรเพิ่มมากข้ึน และ แบ่งหน้าที่
ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคลให้ชัดเจน 
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร้างองค์กรร้านทอง ฮงเซ่งเฮง 
 

 

ประธาน 

ฝุายการตลาด 

พนักงานขาย พนักงานขาย Marketing 
Offline/Online 

Graphic 
Design 

ผู้จัดการร้าน 



60 

 7.2.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
  7.2.2.1 ผู้จัดการร้าน  
  หน้าที่ความรับผิดชอบ : ดูแลความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในร้าน มีหน้าที่เป็น
หัวหน้าพนักงานขาย คอยดูแลและเทรนพนักงานฝุายขาย ท าการประสานงานกับผู้สอบบัญชี และ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ท าบัญชีรายรับ-รายจ่ายของบริษัท ดูแลจัดด้านการเงินและสต๊อกสินค้าภายใน
ร้าน จัดเตรียมเอกสารทางบัญชีของบริษัททั้งหมด 
  7.2.2.2 พนักงานขาย 
  หน้าที่ความรับผิดชอบ : บริการขายให้ได้ตามเปูาหมายที่ตั้งไว้และแนะน าสินค้าทาง
หน้าร้านและช่องทางออนไลน์ รวมถึงดูแลลูกค้าที่อยู่หน้าร้าน ช่องทางออนไลน์ และความเป็น
ระเบียบเรียบร้อยหน้าร้าน 
  7.2.2.3 พนักงานฝุายการตลาด 
  หน้าที่ความรับผิดชอบ : วางกลยุทธ์การตลาดเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการผ่านทาง
หน้าร้าน จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย คิด Content Online และดูแลช่องทางสื่อออนไลน์ทั้งหมด 
  7.2.2.4 พนักงาน Graphic Design 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ : ถ่ายรูปสินค้า ตัดต่อรูปภาพ/วิดีโอออกแบบสื่อโฆษณา คอนเทนต์
ออนไลน์ ที่ได้จากฝุายการตลาด ดูแลช่องทางสื่อออนไลน์ทั้งหมด Facebook และ Sale Page ให้
สวยงามและมีความน่าเชื่อถือ 
 
7.3 ก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบตามโครงสร้างองค์กร 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคน 
  7.3.1.1 ผู้จัดการร้าน 
  คุณสมบัติ 
   1) เพศหญิง อายุ 30 ปี ขึ้นไป  
   2) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาบัญชี 
   3) มีทักษะความเป็นผู้น า 
   4) มีประสบการณ์ด้านการท าบัญชี อย่างน้อย 5 ปี 
   5) มีทักษะการใช้โปรแกรม MS Excel, MS Word ในระดับดีมาก 
   6) มีความรับผิดชอบสูง มีความซื่อสัตย์สุจริต 
   7) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
   8) มีทักษะการสอนและถ่ายทอดงานได้ดี 
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  7.3.1.2 พนักงานฝุายการตลาด 
  คุณสมบัติ 
   1) เพศชาย/เพศหญิง อายุ 23 ปี ขึ้นไป 
   2) ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ไม่จ ากัดสาขาวิชา 
   3) มีความคิดสร้างสรรค์ 
   4) มีความรับผิดชอบ ท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ 
   5) มีความกระตือรือร้น 
  7.3.1.3 พนักงาน Graphic Design  
  คุณสมบัติ 
   1) เพศหญิง/เพศชาย อายุ 23 ปี ขึ้นไป ปริญญาตรี ไม่จ ากัดสาขาวิชา 
   2) มีความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบ Content 
   3) สามารถท างานร่วงเวลาได้ 
   4) มีความรับผิดชอบ ท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ 
   5) มีความระเอียดรอบคอบในการท างาน 
   6) มีความสามารถใช้โปรแกรม PS AI PR LR 
  7.3.1.4 พนักงานขาย 
  คุณสมบัติ 
   1) เพศหญิง อาย ุ20 ปี ขึ้นไป จบมัธยมปลาย/ปวช. 
   2) มีความซื่อสัตย์ อดทน และมนุษย์สัมพันธ์ดี 
   3) มีประสบการณ์ด้านการขายทองอย่างน้อย 1 ปี 
 การวางแผนก าลังคน 
 
ตารางที ่7.1: แสดงเงินเดือนพนักงานแต่ละต าแหน่ง 
 

ต าแหน่ง จ านวน อัตราค่าจ้างต่อเดือน 

ผู้จัดการร้าน 1 30,000 

พนักงานฝุายการตลาด 1 18,000 
พนักงานกราฟิก ดีไซน์ 1 20,000 

พนักงานขาย 2 24,000 

รวม 5 92,000 
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 7.3.2 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
  7.3.2.1 โดยธุรกิจได้ให้สวัสดิการประกันสังคม ทางบริษัทจะจ่ายประกันสังคมให้กับ
พนักงานที่ผ่านการทดลองงานตามที่กฎหมายก าหนด 
  7.3.2.2 การจ่ายโบนัส เพื่อเป็นแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในองค์กรที่ตั้งใจ
ท างาน โดยทางธุรกิจจะมีการพิจารณาจากผลประกอบการของธุรกิจ ทุกสิ้นปี 
  7.3.2.3 การเพ่ิมเงินเดือนพนักงาน ทางบริษัทจะมีการก าหนดให้มีการเพ่ิมเงินเดือนทุก
ต าแหน่งอยู่ที่ ปีละ 5% ของเงินเดือน 
  7.3.2.3 สิทธิวันหยุด 
   1) วันหยุดประจ าสัปดาห์ 1 วัน 
   2) วันหยุดตามประเพณีตามกฎหมายแรงงาน อย่างน้อย 13 วัน 
   3) ลากิจ 6 วัน โดยห้ามลาติดกันเกิน 3 วัน 
  7.3.2.4 กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ 3% 
  7.3.2.5 การเพ่ิมเงินเดือนจากการประเมินผลงาน ประมาณ 5% ต่อปี 
 7.3.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน ช่วงทดลองงาน 120 วัน ธุรกิจจะมีการวางเปูาหมายและ
ผลงานของพนักงานแต่ละคนให้ทุกคนท าให้ได้ตามเปูาหมาย หลังจากช่วงทดลองงาน 120 วัน จะมี
การประเมินพนักงานทุกสิ้นปี โดยการประเมินผลการปฏิบัติงานนั้น จะมีการวางแผนเปูาหมายขึ้นอยู่
แต่ละแผนก ดังนี้ 
  ผู้จัดการร้าน ควบคุมการใช้เงินท ายอดขายให้ได้ตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ พัฒนาและ
ควบคุมพนักงานขายให้ท าให้ได้ตามเปูาหมาย 
  พนักงานฝุายการตลาด เปูาหมายฝุายการตลาดภายในปีนั้น สามารถดึงลูกค้าเข้ามาใช้
บริการภายในร้านทอง ฮงเซ่งเฮง 
  พนักงานกราฟิกดีไซน์ ท า Content ตัดต่อรูปภาพ และวิดีโอที่ได้รับมอบหมายให้ตาม
เวลาที่ก าหนด 
  พนักงานฝุายขาย ตั้งยอดขายรายเดือน ให้ได้ตามเปูาหมายในทุก ๆ เดือน 
 
7.4 การพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรมพนักงาน 
 ส าหรับการฝึกอบรม ความรู้เบื้องต้นในการท างาน ความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้า แจ้ง
รายละเอียดในการท างานและเสริมสร้างทักษะในการท างานเบื้องต้นภายในธุรกิจ 
 การฝึกอบรมด้านการพัฒนาทักษะของพนักงาน ทักษะในการบริการและการขายสินค้า  
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 การฝึกอบรมเฉพาะทางของแต่ละต าแหน่ง เช่น ส าหรับการตลาด จะมีการฝึกอบรมด้าน
การท า Content Online โฆษณาผ่านทางออนไลน์ให้ประหยัดและได้ผลมากท่ีสุด พนักงานด้าน
กราฟิก ดีไซน์ เรียนรู้ และพัฒนาเพิ่มเติมในการเขียนบทเพ่ือท าวิดีโอ ผู้จัดการร้าน อบรมด้าน 
ภาวการณ์เป็นผู้น าเพื่อน ามาใช้ในการควบคุมพนักงาน 
 7.4.2 การจูงใจและรักษาบุคลากร 
  7.4.2.1 การสร้างความสัมพันธ์ภายในองค์กร จัดกิจกรรม CSR ให้กับพนักงานได้เข้าไป
ช่วยเหลือสังคมด้วยกัน 
  7.4.2.2 ธุรกิจร้านทองต้องท างานและเปิดบริการทุกวัน ทุกสิ้นปีธุรกิจจะพาพนักงาน
เที่ยว 1 วัน มีกิจกรรมเพ่ือกระชับความสัมพันธ์ภายในองค์กร 
  7.4.2.3 การท างานซ้ า ๆ ทุกวันบางครั้งท าให้พนักงานรู้สึกเบื่อการท างาน ธุรกิจให้
พนักงานฝึกอบรมและพัฒนาทักษะของตนเองจะให้น ามาประยุกต์ใช้และพัฒนาการท างานเพ่ิมการ
ท้าทายในการท างานของพนักงานเพ่ิมมากขึ้น 
 



 

บทที ่8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 8.1.1 เพ่ือวางแผนค่าใช้จ่ายทางการเงินภายในธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 
 8.1.2 เพื่อวางแผนจัดการสภาพคล่องทางการเงินให้มทีุนหมุนเวียนในการด าเนินธุรกิจและ
ไม่ให้ธุรกิจขาดสภาพคล่องทางการเงิน 
 8.1.3 เพ่ือวางแผนรับมือในสถานการณ์เมื่อธุรกิจลงทุนไปแล้วไม่ได้เป็นไปจามเปูาหมาย 
 8.1.4 เพื่อวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
8.2 นโยบายด้านการเงินและการบัญชี 
 ธุรกิจมีการขาดสภาพคล่องเนื่องจากมีการรับซื้อทองเก่าหรือมีลูกค้ามากจ าน าเป็นจ านวน
มากในช่วงหลังเทศกาล ปีใหม่ สงกรานต์ และวันสิ้นเดือน ที่ลูกค้าต้องใช้เงินจึงต้องมีการใช้สินทรัพย์
จากการรับซื้อทองเก่าเข้ามาจ าน ากับร้านทองในห้างทองเยาวราช เพ่ือน าเงินมาใช้หมุนเวียนภายใน
ธุรกิจ 
 
8.3 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 ระยะเวลาคืนทุนของการด าเนินธุรกิจ ภายใน 3 ปี (Payback Period)  
 8.2.2 อัตราผลตอบแทนมีค่าสูงกว่าต้นทุน (Internal Rate of Return)  
 8.2.3 มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก (Net Present Value) 
 
8.4 ที่มาและโครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 การเริ่มต้นธุรกิจร้านทองออนไลน์ต้องมีเงินทุนเริ่มต้นในการเปิดกิจการต้องมีหน้าร้าน
เพ่ือให้ลูกค้าเดินเข้ามาใช้บริการผ่านทางหน้าร้าน เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าที่ต้องเข้ามาใช้
บริการได้อย่างปลอดภัย โดยการลงทุนเริ่มแรกมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที ่8.1: แสดงรายละเอียดแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนเริ่มแรก 
 

รายการ ราคา จ านวน ราคารวม 

ทองค ารูปพรรณ 30,000 300 9,000,000 

ค่าก าเหน็จ 1,000 200 60,000 

ค่าตู้ทองค า 400,000 2 800,000 

คอมพิวเตอร์ 20,000 2 40,000 

Printer 4,000 2 8,000 

เก้าอ้ี 1,500 8 12,000 

อุปกรณ์อ่ืน ๆ 15,000 2 30,000 

เครื่องปรับอากาศ 25,000 2 50,000 

ตู้เซฟ 50,000 2 100,000 

เงินสดหมุนเวียน 7,000,000 2 7,000,000 

รวม 17,100,000 

 
 8.4.2 โครงสร้างเงินลงทุน 
 การวางแผนด าเนินธุรกิจความต้องการเงินลงทุนอยู่ที่ 17,100,000 บาท โดยโครงสร้างเงิน
ลงทุนเริ่มแรกธุรกิจใช้เงินทุนจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด 14,100,000 บาท กู้เงินจากสถาบันทาง
การเงิน 3,000,000 บาท 
 
8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1ประมาณการรายได้ 
 การประมาณการรายได้เฉลี่ยของ ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ทั้ง 2 สาขา โดยการค านวณจาก
รายได้ในการใช้บริการลูกค้าโดยเฉลี่ยในแต่ละวัน 
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ตารางที ่8.2: ประมาณการรายได้จากยอดขาย ปีที่ 1 (รายเดือน-สาขา 1) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

น้ าหนักทองค า (บาท) 15 15 15 15 10 5 
ยอดขาย 465,000 465,000 465,000 465,000 310,000 155,000 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

น้ าหนักทองค า (บาท) 10 10 10 10 15 20 
ยอดขาย 310,000 310,000 310,000 310,000 465,000 620,000 

 
ตารางที ่8.3: ประมาณการรายได้จากยอดขาย ปีที่ 1 (รายเดือน-สาขา 2) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

น้ าหนัก/บาท 30 30 30 30 10 10 

ยอดขาย 930,000 930,000 930,000 930,000 310,000 310,000 
รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

น้ าหนัก/บาท 10 10 15 20 25 45 

ยอดขาย 310,000 310,000 465,000 620,000 775,000 1,395,000 
 

 สรุปตารางที่ 8.2 และสรุปตารางที่ 8.3 ยอดขายเฉลี่ยของห้างทอง ฮงเซ่งเฮงทั้ง 2 สาขา 
เนื่องจาก ช่วงเดือนธันวาคม-เมษายน จะมีเทศกาล ปีใหม่ ตรุษจีน วาเลนไทน์ และวันสงกรานต์ 
โบนัสกลางปี-ปลายปี ก่อนหน้าช่วงเทศกาลห้างทอง ฮงเซ่งเฮง จะมีการท าโปรโมชั่นการส่งเสริมการ
ขายให้กับลูกค้าเข้ามาซื้อทอง ปิดบัญชีออมทองและน าทองเก่ามาเปลี่ยนเป็นทองใหม่เพ่ือเป็น
ของขวัญให้กับตนเอง ซึ่งสาขา 2 จะมีการแข่งขันด้านคู่แข่งจึงมียอดขายที่สูงกว่าและช่วงเดือน
ตุลาคม-พฤศจิกายนเป็นหน้าเกี่ยวข้าวท าให้ลูกค้ามีเงินและสามารถขายช่วงนั้นได้ดี 
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ตารางที ่8.4: ประมาณการรายได้จากยอดขาย ปีที ่1 (รายเดือน-ออนไลน์) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

น้ าหนัก 15 5 5 15 15 15 
ยอดขาย 465,000 155,000 155,000 465,000 465,000 465,000 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

น้ าหนัก 5 5 15 15 15 15 
ยอดขาย 155,000 155,000 465,000 465,000 465,000 465,000 

 
 สรุปตารางที่ 8.4 ยอดขายเฉลี่ยของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ทางช่องทางออนไลน์จะต้องมีการ
วางเปูาหมายในการขายให้ได้ 2 วัน ขายได้ 1 บาท เนื่องจากทางออนไลน์มีการโฆษณาได้ถึง
กลุ่มเปูาหมายมากกว่าทางหน้าร้าน แต่ต้องมีการสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าจึงท าให้ช่วงปีแรก 
การประมาณการยอดขายในช่วงธันวาคม-เมษายน ทางร้านมีการจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์และ
ยอดขายและยอดปิดบัญชี ส่วนเดือนท้ายปี จะไม่มีเทศกาลเท่าไหร่แต่ใน เดือนสิงหาคม-ตุลาคม จะมี
ยอดขายทางช่องทางออนไลน์จึงลดลง 
 
ตารางที ่8.5: ประมาณการรายได้จากยอดจ าน า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขา 1) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้จากการจ าน า 

205,000 287,000 379,250 533,000 656,000 738,000 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

840,500 943,000 1,019,875 1,096,750 1,178,750 1,332,500 
 
ตารางที ่8.6: ประมาณการรายได้จากยอดจ าน า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขา 2) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้จากการจ าน า 

256,250 358,750 615,000 871,250 1,127,500 1,332,500 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1,486,250 1,640,000 1,793,750 2,050,000 2,255,000 2,460,000 
 



68 

 8.5.2 ประมาณการต้นทุนสินค้าหรือบริการ 
 เนื่องจากธุรกิจร้านทอง ให้บริการ การซื้อและขายทองรูปพรรณ ต้นทุนของสินค้า จะอยู่ที่
น้ าหนักและราคาจะเป็นราคากลางของสมาคมค้าทองค าเป็นคนก าหนด ส่วนการจ าน าทองจะขึ้นอยู่ที่
ราคารับซื้อทองเก่าในแต่ละวัน 
 
ตารางที ่8.7: ประมาณการต้นทุนจากยอดซื้อเข้าทองเก่า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขา 1) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

น้ าหนัก/บาท 15 15 15 30 30 10 

ยอดขาย 403,650 403,650 403,650 807,300 807,300 269,100 
รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

น้ าหนัก/บาท 10 10 15 30 15 30 

ยอดขาย 269,100 269,100 403,650 807,300 403,650 807,300 
 
ตารางที่ 8.8: ประมาณการต้นทุนจากยอดซื้อเข้าทองเก่า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขา 2) 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 
น้ าหนัก/บาท 45 15 15 30 30 10 

ยอดขาย 1,210,950 403,650 403,650 807,300 807,300 269,100 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
น้ าหนัก/บาท 10 10 15 30 30 45 

ยอดขาย 269,100 269,100 403,650 807,300 807,300 1,210,950 

 
 สรุปตารางที่ 8.7 และตารางที่ 8.8 ยอดการซื้อทองค าเก่าโดยเฉลี่ยของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง 
ทั้ง 2 สาขา ก่อนหน้าเทศกาลปีใหม่ลูกค้าจะมีการน าทองเก่านั้นมาแลกเปลี่ยนเป็นทองใหม่ท าให้ช่วง
ธันวาคมจึงมีการซื้อเข้าทองเก่ามากกว่าเดือนอ่ืน ๆ ช่วงเดือน มกราคม หลังเทศกาลปีใหม่ และเดือน
เมษายน หลังเทศกาลสงกรานต์ ลูกค้ากลับจากการท่องเที่ยวจะมีการขาดเงิน พฤษภาคมและตุลาคม 
จะเป็นช่วงที่นักเรียนเปิดเทอม ผู้ปกครองจะมีการขาดเงิน จะมีการน าทองเก่าออกมาขายกับทางร้าน
ทอง 
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ตารางที ่8.9: ประมาณการต้นทุนจากยอดจ าน า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขาที ่1)  
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ยอดจ าน า (บาท) 200,000 280,000 370,000 520,000 640,000 720,000 
รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ยอดจ าน า (บาท) 820,000 920,000 995,000 1,070,000 1,150,000 1,300,000 

 
ตารางที ่8.10: ประมาณการต้นทุนจากยอดจ าน า ปีที ่1 (รายเดือน-สาขา 2) 
 
รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ยอดจ าน า (บาท) 250,000 350,000 600,000 850,000 1,100,000 1,300,000 
รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ยอดจ าน า (บาท) 1,450,000 1,600,000 1,750,000 2,000,000 2,200,000 2,400,000 

 
 ยอดการจ าน าโดยเฉลี่ยของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สาขา 1 และสาขา 2 ช่วงเดือน มกราคม 
หลังเทศกาลปีใหม่ เมษายน เทศกาลสงกรานต์ ลูกค้ากลับจากการท่องเที่ยวจะมีการขาดเงิน 
พฤษภาคมและตุลาคม จะเป็นช่วงที่นักเรียนเปิดเทอม ผู้ปกครองจะมีการขาดเงิน จะมีการน าทองมา
จ าน ากับทางร้านทอง เนื่องจากสาขา 2 นั้น ตั้งอยู่พื้นที่ท าเลที่ตั้งเป็นแหล่งโรงงานอุตสาหกรรม
เหมือนกันและมีจ านวนพนักงานโรงงานเท่ากับสาขา 1 แต่สาขาที่ 2 นั้น มีคู่แข่งเพียง 1 ร้าน จึงท าให้
มียอดจ าน ามากกว่าสาขาท่ี 1  
 8.5.3 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 ค่าใช้จ่ายการบริหาร แบ่งออกเป็น 9 รายการ  
  8.5.3.1 เงินเดือนพนักงาน โดยในบริษัทมีพนักงานทั้งหมด 5 คน เงินเดือนพนักงาน
แสดงดังต่อไปนี้ 
   1) ผู้จัดการร้าน อัตราจ้างอยู่ที่ 30,000 บาท จ านวน 1 คน พนักงานฝุายการตลาด 
อัตราจ้างอยู่ที่ 18,000 บาท จ านวน 1 คน พนักงานกราฟิกดีไซน์ มีอัตราจ้างอยู่ที่ 20,000 บาท 
จ านวน 1 คน พนักงานขาย มีอัตราจ้างอยู่ที่ 24,000 บาท จ านวน 1 คน ค่าใช้จ่ายด้านเงินเดือน
บุคลากรในปีแรก อยู่ที่ 92,000 บาทต่อเดือน 1,104,000 บาทต่อปี และบริษัทจะมีการเพ่ิมเงินเดือน
พนักงานอยู่ที่ 5% ต่อปี 
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   2) สิทธิประกันสังคม ทางบริษัทมีสวัสดิการจ่ายให้กับพนักงานทุกคน คนละ 750 
บาท รวมทั้งหมด 3,750 บาท ซึ่งในแต่ละเดือนบริษัทจะจ่ายพนักงานทุกคน อยู่ที่ 45,000 บาท ทุกปี
และมีอัตราคงที่ในทุกปี 
 
ตารางที่ 8.11: ประมาณการเงินเดือนและประกันสังคมของพนักงานต่อปี 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
อัตราค่าจ้าง 

ต่อเดือน 
ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

ผู้จัดการร้าน 1 30,750 369,000 381,750 400,650 

พนักงานฝุายการตลาด 1 18,750 225,000 230,550 241,890 
พนักงานกราฟิก ดีไซน์ 1 20,750 249,000 255,750 268,350 

พนักงานขาย 2 25,500 306,000 309,900 325,020 

รวม 5 95,750 1,149,000 1,177,950 1,235,910 
 
   3) ค่าเช่าสถานที่ รูปแบบร้านทอง ในเขตพ้ืนที่ สาขา 1 อ าเภอบางปะอิน จังหวัด
อยุธยา ค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 15,000 บาทต่อเดือน สาขา 2 อ าเภอ สูงเนิน จังหวัด นครราชสีมา ค่าใช้จ่าย
อยู่ที่ 20,000บาท ค่าใช้จ่ายรายปีอยู่ที่ 420,000 บาท และก าหนดขึ้นค่าเช่า 10% หลังจากครบ 3 ปี 
 
ตารางที่ 8.12: ประมาณการค่าเช่าต่อปี 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
ค่าเช่า สาขา บางปะอิน 180,000 180,000 180,000 

ค่าเช่า สาขา สูงเนิน 240,000 240,000 240,000 

รวม 420,000 420,000 420,000 
 
   4) ระบบการจัดการ เป็นระบบที่เก็บข้อมูลภายในและแจ้งข้อมูลการออมทองและ
ช าระดอกเบี้ยของลูกค้า ค่าระบบการจัดการ อยู่ที่ 36,000 บาทต่อปี ซึ่งจะมีค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนมาใน 
แต่ละปีข้ึนอยู่กับบริษัทของระบบการจัดการ 
   5) ค่าสาธารณูปโภค ประกอบด้วย ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเทอร์เน็ต  
มีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 14,000 บาทต่อเดือน ค่าสาธารณูปโภค โดยรวมจะอยู่ที่ 168,000 บาท  
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ค่าสาธารณูปโภคจะมีการเพ่ิมขึ้นอยู่ที่การเติบโตของบริษัทและมีจ านวนพนักงานเพ่ิมขึ้นด้วย 
 
ตารางที ่8.13: ประมาณการค่าสาธารณูปโภคต่อปี 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าน้ า 2,000 2,000 2,000 
ค่าไฟ 7,000 7,000 7,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่าโทรศัพท์ 5,000 5,000 5,000 

รวม 14,000 14,000 14,000 
 
   6) ค่าเสื่อมราคา จะมีค่าเสื่อมภายในของใช้ส านักงาน คอมพิวเตอร์ 
เครื่องปรับอากาศ เฟอร์นิเจอร์ตู้ทองบิ้วอิน และรถยนต์ ก าหนดให้สินทรัพย์ทั้งหมด มีอายุการใช้งาน 
อยู่ที่ 5 ปี ซึ่งมูลค่าของใช้ส านักงาน รวม 1,440,000 คิดเป็นค่าเสื่อมอยู่ที่ 288,0000 ต่อปี  
 
ตารางที ่8.14: ประมาณการค่าเสื่อมราคาต่อปี 
 

รายการ จ านวน 
ต้นทุนรวม
ต่อหน่วย 

ต้นทุนรวม 
อายุการ
ใช้งาน 

ค่าเสื่อม
ราคา 

ค่าเสื่อม
ราคา 

บาท (บาท) (ต่อปี) (ต่อเดือน) (ต่อปี) 
คอมพิวเตอร์ 2 52,000 104,000 5 867 10,400 

เครื่องปรับอากาศ 1 30,000 30,000 5 500 6,000 

เฟอร์นิเจอร์ 1 400,000 400,000 5 6,667 80,000 
รถยนต์ 1 900,000 900,000 5 15,000 180,000 

เครือ่งปริ้น 2 8,000 16,000 5 133 1,600 

เซฟ 1 50,000 50,000 5 833 10,000 
รวม 

 
1,440,000 1,500,000 

 
24,000 288,000 

 
   7) ใบค้าของเก่า เพ่ือปูองกันซื้อขายสินทรัพย์ที่ได้มาจากการกระท าความผิด ซึ่งมี
ค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 20,000 บาทต่อปี รวมทั้งหมด 2 สาขา ซึ่งบางปีอาจจะมีการลดค่าต่ออายุใบค้าของ
เก่า 
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   8) ค่าใช้จ่ายทางการตลาด เป็นการท าให้ลูกค้าได้เห็นหน้าร้าน โปรโมทหน้าร้านรู้
โปรโมชั่นเดินทางเข้ามาใช้บริการและรู้จักร้านทองออนไลน์ ของห้างทอง ฮงเซ่งเฮง สร้างความ
น่าเชื่อถือและมั่นใจที่จะเดินเข้ามาใช้บริการห้างทอง ฮงเซ่งเฮง ค่าใช้จ่ายการตลาด47,583 ต่อเดือน 
รวมทั้งหมด 571,000 บาท ปีที่2เพ่ิมงบการตลาด 10% ปีที่3 เมื่อมีคนรู้จักแล้วจะลดงบการตลาด 
50% 
 
ตารางที ่8.15: ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดต่อปี 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 571,000 628,320 314,160 
 
   9) มีเงินกู้ธนาคารต้องจ่ายดอกเบี้ยอยู่ที่ 15,000 บาท ต่อเดือนหรือ 180,000 บาท 
 
ตารางที ่8.16: ประมาณการค่าใช้จ่ายดอกเบี้ยต่อปี 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
ดอกเบี้ยธนาคาร 180,000 180,000 180,000 

รวม 180,000 180,000 180,000 

 
   10) ค่าเดินทาง ของห้างทอง ฮงเซ่งเฮงอยู่ที่ 8,000 บาท ต่อเดือน หรือ 96,000 
บาทต่อปี 
 
ตารางที ่8.17: ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
เงินเดือนพนักงาน 1,104,000 1,159,200 1,217,160 

ประกันสังคม 45,000 45,000 45,000 
ใบค้าของเก่า 20,000 20,000 20,000 

ค่าเช่าส านักงาน 420,000 420,000 420,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.17 (ต่อ): ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าน้ า 24,000 24,000 24,000 
ค่าไฟ 84,000 84,000 84,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่าโทรศัพท์ 60,000 60,000 60,000 

ค่าใช้จ่ายการเดินทาง 96,000 96,000 96,000 
ระบบการจัดการ 36,000 36,000 36,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 571,000 628,320 314,160 

ค่าเสื่อมราคา 288,000 288,000 288,000 
ดอกเบี้ยธนาคาร 180,000 180,000 180,000 

รวม 2,928,000 3,040,520 2,784,320 
 
8.6 ประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่8.18: งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 แบบรายเดือน 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่31ธันวาคม ปี2566 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้ 4,061,430 3,065,840 3,414,340 5,004,430 4,298,680 3,580,560 

ต้นทุนขายและ
บริการ 

3,876,600 2,947,300 3,287,300 4,796,600 4,109,600 3,464,200 

ก าไรขั้นต้น 184,830 118,540 127,040 207,830 189,080 116,360 

ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

เงินเดือน 92,000 92,000 92,000 92,000 92,000 92,000 

ประกันสังคม 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.18 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที ่1 แบบรายเดือน 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ใบค้าของเก่า 1667 1667 1667 1667 1667 1667 

ค่าเช่า 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 

ค่าน้ า 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าไฟ 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่า
โทรศัพท์ 

5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าใช้จ่ายการเดินทาง 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 

ค่าระบบการจัดการ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหาร 231,417 231,417 231,417 231,417 231,417 231,417 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย (46,587) (112,877) (104,377) (23,587) (42,337) (115,057) 

ดอกเบี้ยจ่าย 15000 15000 15000 15000 15000 15000 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล        

ก าไรสุทธิ (61,587) (127,877) (119,377) (38,587) (57,337) (130,057) 

 
ตารางที ่8.19: งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 
ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่31ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

รายได้ 3,681,810 3,938,060 4,923,715 6,281,930 6,133,885 8,447,725 

ต้นทุนขายและ
บริการ 

3,563,200 3,813,200 4,760,300 6,043,600 5,919,950 8,134,250 

ก าไรขั้นต้น 118,610 124,860 163,415 238,330 213,935 313,475 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.19: งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (ต่อ) 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 
ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่31ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

เงินเดือน 92,000 92,000 92,000 92,000 92,000 92,000 

ประกันสังคม 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 

ใบค้าของเก่า 1667 1667 1667 1667 1667 1667 

ค่าเช่า 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 

ค่าน้ า 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าไฟ 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่า
โทรศัพท์ 

5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าใช้จ่ายการ
เดินทาง 

8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 

ค่าระบบการจัดการ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวมค่าใช้จ่ายการ
บริหาร 

231,417 231,417 231,417 231,417 231,417 231,417 

ก าไรก่อนหัก
ดอกเบี้ย 

(112,807) (106,557) (68,002) 6,913 (17,482) 82,058 

ดอกเบี้ยจ่าย 15000 15000 15000 15000 15000 15000 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล        

ก าไรสุทธิ (127,807) (121,557) (83,002) (8,087) (32,482) 67,058 
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 จากการวิเคราะห์งบก าไรขาดทุนใน ปีที่ 1 แต่ละเดือนจะมีรายได้ที่สูงแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับ
เทศกาลหรือสถานการณ์ในแต่ละเดือน เป็นเดือนที่มีวันหยุดและมีเทศกาลอยู่ในช่วงเดือน จะมีการ 
ซื้อ ขายแลกเปลี่ยนสูง อยู่ประมาณ 4 เดือน คือเดือนธันวาคม เมษายน ตุลาคม และพฤศจิกายน  
แต่ละเดือนมีก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 207,830 บาท 238,330 บาท 213,935 บาท 313,475 บาท แต่ท าให้
เห็นว่าช่วงปีที่ 1 จะมีการขาดทุน เนื่องจากร้านทองออนไลน์มีการลงทุนด้านพนักงานและการตลาด
ผ่านช่องทางออนไลน์สูง เพ่ือท าให้คนได้เข้ามารู้จักในปีแรก 
 
ตารางที ่8.20: งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-3 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รายได้ 56,832,405 87,711,800 96,812,100 

ต้นทุนขายและบริการ 54,716,100 84,706,000 93,437,000 

ก าไรขั้นต้น 2,116,305 3,005,800 3,375,100 

ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

เงินเดือน 1,104,000 1,159,200.0 1,217,160.0 

ประกันสังคม 45,000 45,000 45,000 

ใบค้าของเก่า 20,000 20,000 20,000 

ค่าเช่า 420,000 420,000 420,000 

ค่าน้ า 24,000 24,000 24,000 

ค่าไฟ 84,000 84,000 84,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่าโทรศัพท์ 60,000 60,000 60,000 

ค่าใช้จ่ายการเดินทาง 96,000 96,000 96,000 

ค่าระบบการจัดการ 36,000 36,000 36,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 600,000 600,000 600,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.20 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-3 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 
ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ค่าเสื่อมราคา 288,000 288,000 288,000 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหาร 2,777,004 2,832,200 2,890,160 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย (660,699) 173,600 484,940 

ดอกเบี้ยจ่าย 180,000 180,000 180,000 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล  
 

26,040 96,988 

ก าไรสุทธิ (840,699) (32,440) 207,952 

ก าไรสะสม (840,699) (873,139) (569,187) 

 
 จากการวิเคราะห์งบการเงินในแต่ละปี ตั้งแต่ปีที่ 1-3 พบว่าธุรกิจใน ปีที่ 1 เริ่มมีการลงทุน
ท าออนไลน์โดยมีการจ้างพนักงานเพ่ิมต้นทุนขึ้นมา ธุรกิจพบว่า ในปีที ่1 รายได้อยู่ที่ 56,832,405 มี
ก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 2,116,305 แต่ยังมีผลการด าเนินงานขาดทุนสุทธิอยู่ที่ -840,699บาท ธุรกิจพบว่า 
ในปีที ่2 รายได้รวมอยู่ที่ 87,711,800 บาท มีก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 3,005,800 บาท และขาดทุนสุทธิ
เท่ากับ (32,440) บาท ในส่วนของปีที่ 3 มีรายได้รวมอยู่ที่ 96,812,100 บาท มีก าไรขั้นต้นอยู่ท่ี 
3,375,100 บาท และก าไรสุทธิเท่ากับ 207,952 บาท 
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ตารางที ่8.21: แสดงฐานะทางการเงิน ปีที่ 1-3 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงฐานะทางการเงิน 
ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566-31 ธันวาคม 2568 

รายการ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสด 15,002,901 15,154,061 15,545,613 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 15,002,901 15,154,061 15,545,613 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
อาคารและอุปกรณ์ 1,440,000 1,440,000 1,440,000 

หักค่าเสื่อมสะสม (288,000) (576,000) (864,000) 
สินทรพัย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 1,152,000 864,000 576,000 

รวมสินทรัพย์ 16,154,901 16,018,061 16,121,613 

  
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

หนี้สินหมุนเวียน - - - 

เจ้าหนี้การค้า - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 

เงินกู้ยืมจากธนาคาร 2,895,600 2,791,200 2,686,800 
ส่วนของเจ้าของ 

ทุน 14,100,000 14,100,000 14,100,000 

ก าไรสุทธิสะสม (840,699) (873,139) (665,187) 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 16,154,901 16,018,061 16,121,613 

 
 จากการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินใน ปีที่ 1-3 พบว่า มีสินทรัพย์ใน ปีที ่1 อยู่
ที ่16,250,901 บาท ปีที ่2 อยู่ที่ 16,018,061 บาท ปีที่ 3 อยู่ที่ 16,121,613 ในส่วนของหนี้สินมีการ
กู้เงินจากสถาบันทางการเงิน 3,000,000 บาท จะต้องมีการจ่ายคืนเงินกู้ธนาคาร ปีละ 104,400 บาท 
ปีที ่1 จะมีหนี้สินอยู่ที่ 2,895,600 บาท ปีที่ 2 2,791,200 บาท ปีที่ 3 2,686,800 ต่อมาจะเป็นส่วน
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ของเจ้าของพบว่า ในปีที ่1 อยู่ที่ 16,250,901 บาท ปีที่ 2 อยู่ท่ี 16,018,061 บาท ปีที่ 3 อยู่ที ่
16,121,613 
 
ตารางที ่8.22: งบกระแสเงินสด ปีที่ 1-3 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบกระแสเงินสด 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2566-31 ธันวาคม 2568 
กระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ก าไรสุทธิ (840,699) (32,440) 207,952 

ค่าเสื่อมราคา 288,000 288,000 288,000 
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน (552,699) 255,560 495,952 

    กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน 
   เครื่องจักร (1,440,000) - - 

อุปกรณ์ 
   รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมการลงทุน (1,440,000) - - 

  
   กระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินกู้ยืมธนาคาร 3,000,000 

  จ่ายคืนเงินกู้ธนาคาร (104,400) (104,400) (104,400) 

เงินลงทุนเจ้าของ 14,100,000 - - 

รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน 16,995,600 (104400) (104,000) 
  

   เงินสดสุทธิ เพ่ิมข้ึน (ลดลง) ในงวด 15,002,901 151,160 391,552 

บวก เงินสดต้นงวด 
 

15,002,901 15,154,061 
เงินสดสิ้นงวด 15,002,901 15,154,061 15,545,613 
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 จากการประมาณการงบกระแสเงินสด ตั้งแต่ปีที่ 1-3 มีกิจกรรมหลัก 3 กิจกรรม ดังนี้ 
   1) กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน ตั้งแต่ปีที ่1-3 พบว่า ปีที่ 1 ติดลบอยู่
ที่ 552,699 บาท เนื่องจากปีแรก กิจกรรมมีการลงทุนจ้างพนักงานเพ่ิมขึ้น และมีค่าใช้จ่ายใน
การตลาดที่สูง จึงท าให้ธุรกิจยังมีการติดลบอยู่ ส่วนในปีที 2 อยู่ท่ี 255,560 และปีท่ี 3 อยู่ที่ 495,952 
บาท 
   2) กระแสเงินสดในการลงทุน ในปีที่ 1 ธุรกิจมีการซื้อสินทรัพย์ถาวร ในปีที่อยู่ที่ 
1,440,000 บาท ปีที่ 2-3 ธุรกิจยังไม่มีการซื้อสินทรัพย์ถาวรเพิ่มขึ้น 
   3) กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน ในช่วง ปีที ่1 ในปีแรกมีการลงทุนจาก
เจ้าของกิจการ อยู่ที่ 14,100,000 บาท และมีการกู้เงินจากสถาบันการเงิน 3,000,000 บาท 
 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 
ตารางที่ 8.23: การประเมินโครงการลงทุน 
 

ปีที ่ 0 ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

กระแสเงินสด (17,100,000.00) 15,002,901 15,154,061 15,545,613 
กระแสเงินสดสะสม (17,100,000.00) (2,097,099) 13,056,962 28,602,575 

WACC 25% 

NPV 10,048,218 
IRR 71% 

Pay Back Period 1.4หรือ1ปี4เดือน 

 
 จากการประมาณการโครงสร้างทางการเงิน พบว่า โครงการดังกล่าวมีมูลค่าสุทธิ (Internal 
Rate of Return : NPV) มีผลเป็นบวกท่ี 10,048,218 และมีผลตอบแทน (Internal Rate of 
Return : IRR) อยู่ที่ 71% ซึ่งเป็นค่าที่มากกว่าต้นทุนของเงินทุน WACC ที่ได้คาดการณ์ไว้ อยู่ที่ 25% 
รวมระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู่ที่ 1 ปี 4 เดือน การด าเนินธุรกิจ ร้านทองออนไลน์ของ
ห้างทอง ฮงเซ่งเฮง เป็นไปตามเปูาหมายของธุรกิจที่ตั้งไว้ ธุรกิจสามารถให้ผลตอบแทนได้ดีและมี
ความคุ้มค่าในการลงทุนในธุรกิจ 
 จากสถานการณ์ปกติข้างต้น ธุรกิจสามารถดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ ธุรกิจสามารถท ากล
ยุทธ์การตลาดได้เป็นไปตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ตามการประมาณการยอดขาย รับซื้อทองเก่า และยอด
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จ าน า จากการที่ท างบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะการเงิน และกระแสงเงินสด และสามารถท าตาม
เปูาหมายที่ธุรกิจได้ประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 
ตารางที ่8.24: งบก าไรขาดทุนปีที่ 1-3 ในช่วงสถานการณ์ดีที่สุด 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รวมรายได้ 71,777,540 125,454,998 142,713,000 

รวมต้นทุนขายและบริการ 69,215,050 121,162,575 137,750,000 

ก าไรขั้นต้น 2,562,490 4,292,423 4,963,000 

ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

เงินเดือน 1,104,000 1,159,200.0 1,217,160.0 

ประกันสังคม 45,000 45,000 45,000 

ใบค้าของเก่า 20,000 20,000 20,000 

ค่าเช่า 420,000 420,000 420,000 

ค่าน้ า 24,000 24,000 24,000 

ค่าไฟ 84,000 84,000 84,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่าโทรศัพท์ 60,000 60,000 60,000 

ค่าใช้จ่ายการเดินทาง 96,000 96,000 96,000 

ค่าระบบการจัดการ 36,000 36,000 36,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 600,000 600,000 600,000 

ค่าเสื่อมราคา 288,000 288,000 288,000 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหาร 2,777,004 2,832,200 2,890,160 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย (214,514) 1,460,223 2,072,840 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.24 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนปีที่ 1-3 ในช่วงสถานการณ์ดีที่สุด 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 
ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2566 

รายการ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ดอกเบี้ยจ่าย 180,000 180,000 180,000 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล  
 

292,045 414,568 

ก าไรสุทธิ (394,514) 988,178 1,478,272 

ก าไรสะสม (394,514) 593,664 2,071,936 

 
ตารางที่ 8.25: การประเมินโครงการลงทุน ในช่วงสถานการณ์ดีที่สุด 
 
ปีที ่ 0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กระแสเงินสด (17,100,000.00) 15,449,086 16,620,864 18,282,736 

กระแสเงินสดสะสม (17,100,000.00) (1,650,914) 14,969,950 33,252,686 
WACC 25% 

NPV 12,205,906 

IRR 78% 
Pay Back Period 1.09 หรือ 1 ปี 9 วัน 

 
 สถานการณ์ที่ดีที่สุด เนื่องจากเศรษฐกิจประเทศไทยดี ส่งผลให้อุตสาหกรรมมีการจ่ายโบนัส
ให้กับพนักงาน มีการเก่ียวข้าวและได้ผลผลิตที่ดีลูกค้ามีก าลังซื้อทอง ทางร้านท าการตลาดได้เป็นไป
ตามเปูาหมายที่วางไว้ ธุรกิจสามารถดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่หน้าร้านทอง ของห้างทองฮงเซ่งเฮง 
และลูกค้าสนใจออมทองและซื้อทองผ่านทางหน้าร้าน ส่งผลให้ธุรกิจมีผลก าไรที่ดีและสามารถคืนทุน
ได้เร็วขึ้น 
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ตารางที ่8.26: งบก าไรขาดทุนปีที่ 1-3 ในช่วงสถานการณ์เลวร้าย 
 

บริษัท เฮ้าส์ แอนด์ โกลด์แฟมิรี่ จ ากัด 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ปี 2566 

    

  ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รวมรายได้ 34,621,310 59,350,630 62,060,750 

รวมต้นทุนขายและบริการ 33,568,950 57,601,100 60,187,500 

ก าไรขั้นต้น 1,052,360 1,749,530 1,873,250 

ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

เงินเดือน 1,104,000 1,159,200.0 1,217,160.0 

ประกันสังคม 45,000 45,000 45,000 

ใบค้าของเก่า 20,000 20,000 20,000 

ค่าเช่า 420,000 420,000 420,000 

ค่าน้ า 24,000 24,000 24,000 

ค่าไฟ 84,000 84,000 84,000 

ค่าเดินทาง 96,000 96,000 96,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต+ค่าโทรศัพท์ 60,000 60,000 60,000 

ค่าระบบการจัดการ 36,000 36,000 36,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 600,000 600,000 600,000 

ค่าเสื่อมราคา 288,000 288,000 288,000 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหาร 2,777,004 2,832,200 2,890,160 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย (1,724,644) (1,082,670) (1,016,910) 

ดอกเบี้ยจ่าย 180,000 180,000 180,000 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล     

ก าไรสุทธิ (1,904,644) (1,262,670) (1,196,910) 

ก าไรสะสม (1,904,644) (3,167,314) (4,364,224) 
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ตารางที่ 8.27: การประเมินโครงการลงทุน ในช่วงสถานการณ์เลวร้าย 
 

ปีที ่ 0 ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

กระแสเงินสด (17,100,000.00) 13,938,956 12,859,886 11,846,576 
กระแสเงินสดสะสม (17,100,000.00) (3,161,044) 9,698,842 21,545,418 

WACC 25% 

NPV 6,677,551 
IRR 57% 

Pay Back Period 2.21 หรือ 2 ปี 21 วัน 

 
 จากการวิเคราะห์ความเสี่ยงในสถานการณ์ที่เลวร้าย เนื่องด้วยธุรกิจลงทุนในการตลาดและ
มีการลงทุนเพ่ิมของพนักงาน ในปีแรกอาจมีการขาดทุน เนื่องจากลูกค้ายังไม่รู้ในร้านทองฮงเซ่งเฮง 
แต่ในปีที่ 2 ยังมีการขาดทุน ไม่ประสบความส าเร็จในตลาดออนไลน์ การท าตลาดออนไลน์ไมส่ามารถ
ดึงลูกค้าซื้อผ่านทางช่องทางออนไลน์หรือเข้ามาใช้บริการได้เพ่ิมข้ึน อาจจะเป็นเพราะการลงทุนใน
การตลาดออนไลน์ที่ไม่ดีพอ ท าให้ลูกค้ายังไม่ได้สนใจเข้ามาใช้บริการหรือและมีการลงทุนในการตลาด
และการจ้างพนักงานเพ่ิมที่สูงเกินไป และลูกค้าไม่ได้เข้ามาเท่าท่ีควรส่งผลให้การท าการตลาดผ่าน
ช่องทางออนไลน์นั้น มีปัญหาด้านการเงิน สุดท้ายตลาดออนไลน์นั้นเป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูงทาง
ร้านยังไม่สามารถเข้าไปสู้กับคู่แข่งทางออนไลน์ได้ จึงส่งผลให้ไม่เป็นไปตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ อาจจะ
ต้องมีการวางแผนงบทางการตลาด และท าการตลาดผ่านช่องทางใหม ่เพ่ือหาลูกค้าเข้ามาใช้บริการ 
 



 

บทที ่9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 แผนการตลาดไม่เป็นไปตามเปูาหมาย เนื่องจากการท ากิจกรรมการส่งเสริมการตลาดใน
บางครั้งลงทุนในการท าโปรโมชั่นและท าโฆษณาไปถึงกลุ่มเปูาหมายอาจเกิดข้อผิดพลาด ลูกค้ายังไม่
รับรู้หรือลูกค้ายังไม่ต้องการโปรโมชั่นที่ทางร้านจัดท าขึ้น 
  9.1.1.1 เริ่มจากการสัมภาษณ์เชิงลึกถึงความพึงพอใจของลูกค้าในการจัดท าโปรโมชั่น
หรือการได้รับข่าวสารในการสื่อสารถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย วางแผนปรับกลยุทธ์เพ่ือให้ได้ยอดขายตาม
เปูาหมายที่ตั้งไว้ต่อเดือน 
  9.1.1.2 การจัดท าโฆษณาต้องส่งให้ถึงกลุ่มเปูาหมายได้รู้จักร้านทองในบางครั้งลูกค้า
เห็นโฆษณาแต่ยังไม่แน่ใจหรือกล้าเข้ามาใช้บริการ ใช้แผนฉุกเฉินโดยการให้ลูกค้ารีวิวและแนะน า
เพ่ือนเข้ามาใช้บริการหรือสมัครตัวแทนและให้ค่า Incentives จากลูกค้าที่แนะน าเพ่ือนเข้ามาเปิด
บัญชีออมทองหรือซื้อทอง 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินการ 
  9.1.2.1 ปัญหาด้านการขนส่ง 
  เมื่อลูกค้าปิดบัญชีหรือซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของห้างทองฮงเซ่งเฮงจะมีการจัดส่ง
สินค้าผ่านทางบริษัทขนส่งและมีการประกันสินค้าให้แก่ลูกค้า แต่เมื่อมีข้อผิดพลาดในการขนส่งลูกค้า
ไม่ได้รับสินค้าหรือสินค้าสูญหายต้องใช้ระยะเวลา 45 วัน ในการด าเนินการขอเงินคืนจากบริษัทขนส่ง
สินค้า แต่ทางร้านจะใช้ระยะเวลา 3 วันเพื่อเปลี่ยนสินค้าให้กับลูกค้าใหม่อีกครั้ง และทางร้านจะ
ด าเนินการขอรับเงินคืนกับบริษัทขนส่ง เพ่ือความพึงพอใจในด้านการบริการกับลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อ
สินค้าผ่านทางออนไลน์ 
  9.1.2.2 จ านวนสินค้าคงเหลือมากเกินไป 
  เนื่องจากทองมีมูลค่าการลงทุนที่สูง การที่มีสินค้าจ านวนสินค้าคงเหลือมีมากเกินไปท า
ให้ไม่มีเงินหมุนเวียนในระยะสั้น ธุรกิจจะมีการแก้ไขปัญหาโดยการควบคุมการสั่งซื้อสินค้าและจัดท า
โปรโมชั่นเพ่ือลดจ านวนสินค้าลงและมีเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจ 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 การเงินภายในธุรกิจขาดสภาพคล่องสามารถเกิดข้ึนได้ ช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือช่วง
กลางเดือน-ปลายเดือน เนื่องจากลูกค้ามีปัญหาด้านการเงินจึงต้องน าทองมาจ าน าหรือต้องรับซื้อทอง
เก่าจ านวนมาก เนื่องจากทองค าสามารถแปลงสภาพเป็นตัวเงินได้ง่าย ท าให้ธุรกิจเจอปัญหาขาด
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สภาพคล่องในระยะสั้น ท าให้ธุรกิจจ าเป็นต้องน าทองเก่าท่ีเป็นสินค้าคงเหลือไปจ าน ากับร้านทองใหญ่
ในเยาวราช เพ่ือให้กิจการได้มีเงินหมุนเวียนในระยะสั้น 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 9.2.1 การขยายสาขาร้านทองเพ่ิมข้ึน 
 เนื่องจากยุคสมัยที่เปลี่ยนไปผู้บริโภคหันมาใช้ออนไลน์หรือสั่งของออนไลน์กัน แต่ทองค านั้น
เป็นโลหะที่มีมูลค่าที่สูงและสินค้าทีส่ามารถปลอมได้ทั่วไป ลูกค้ายังมีความกังวลในการซื้อออนไลน์อยู่
มาก การขยายสาขาในธุรกิจร้านทองยังจ าเป็นที่ต้องขยายสาขาเพ่ิมมากข้ึน เพ่ือให้ลูกค้าได้เข้ามาใช้
บริการและใช้ช่องทางสื่อออนไลน์เพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อลูกค้าในการซื้อทองและใช้บริการร้านทองในรูปแบบออนไลน์ 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระในการศึกษา หลักสูตรการสร้างเจ้าของ
ธุรกิจและการบริหารกิจการมหาบัณฑิต สาขาความเป็นผู้ประกอบการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการซื้อทองและออมทองผ่านร้านทองผ่านทางออนไลน์ 
ข้อมูลในแบบสอบถามนี้จะถูกเก็บเป็นความลับ โดยงานวิจัยนี้ท าขึ้นเพ่ือการศึกษาเท่นั้น ผู้จัดท า
ขอขอบพระคุณในการตอบแบบสอบถามนี้ 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการซื้อทอง 
  ส่วนที่ 3 ทัศนคติการซื้อทองและการใช้บริการออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
  ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านความพึงใจที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทอง
ออนไลน์ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของบผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดระบุข้อมูล ที่ตรงกับความเป็นจริงเกี่ยวกับตัวท่าน 
1. เพศ 
 (  ) ชาย  (  ) หญิง 
2. อายุ 
 (  ) ไม่เกิน 20 ปี (  ) 21-30 ปี 
 (  ) 31-40 ปี (  ) 41-50 ปี 
 (  ) 51 ปี ขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
 (  ) ต่ ากว่ามัธยมต้น (  ) มัธยมต้น 
 (  ) มัธยมปลาย/ปวช.  (  ) ปริญญาตรี 
 (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 
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4. อาชีพ 
 (  ) นักเรียน/นักศึกษา (  ) รับราชการ/พนักงานของรัฐ 
 (  ) พนักงานประจ า (  ) ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
 (  ) รับจ้างทั่วไป (  ) อ่ืน ๆ.................................................. 
5. สถานภาพปัจจุบัน 
 (  ) โสด   (  ) มีแฟน 
 (  ) สมรส  (  ) หย่าร้าง 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 (  ) ต่ ากว่า 10,000 บาท (  ) 10,001–20,000 บาท  
 (  ) 20,001–30,000 บาท  (  ) 30,001–40,000 บาท 
 (  ) 40,001–50,000 บาท  (  ) มากกว่า 50,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการซื้อทอง 
1. ท่านเคยใช้บริการร้านทองบ่อยแค่ไหน 
 (  ) เดือนละ 1 ครั้ง (  ) 4-5 เดือนครั้ง 
 (  ) เดือนละ 2-3 ครั้ง (  ) 6-12 เดือนครั้ง 
 (  ) 2-3 เดือนครั้ง (  ) นานกว่า 1 ปี ครั้ง 
2. ท่านเข้าไปใช้บริการร้านทองด้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ซื้อทอง  (  ) แลกเปลี่ยนทอง 
 (  ) ขายทอง (  ) ออมทอง 
 (  ) จ าน าทอง (  ) ช าระดอกเบี้ยจ าน า 
3. ส่วนใหญ่ท่านซื้อทองแท่งหรือรูปพรรณ 
 (  ) ทองแท่ง  (  ) ทองรูปพรรณ  
 (  ) ทั้ง 2 แบบ 
4. ท่านซื้อทองเพ่ือวัตถุประสงค์ใด (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
 (  ) เครื่องประดับ (  ) เพ่ือการออม 
 (  ) การลงทุน (  ) ใช้แลกเปลี่ยนเป็นเงินในยามฉุกเฉิน 
 (  ) พิธีแต่งงาน (  ) ซื้อเพ่ือเป็นการส่งเสริมการตลาดของสินค้า 
 (  ) ซื้อเป็นของขวัญหรือใช้งานตามประเพณีต่าง ๆ 
 (  ) เพ่ือใช้ส าหรับห้อยพระ  (  ) อ่ืน ๆ 
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5. ท่านซื้อทองเนื่องในโอกาสใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) วันเกิดตนเอง (  ) วันเกิดแฟน 
 (  ) วันสงกรานต์ (  ) วันตรุษจีน 
 (  ) วันวาเลนไทน์ (  ) วันปีใหม่ 
 (  ) วันอื่น ๆ. 
6. แหล่งข้อมูลใดที่ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อทอง 
 (  ) ค าแนะน าจากคนรู้จัก 
 (  ) โทรทัศน์ 
 (  ) สื่อสิ่งพิมพ์ (โบชัวร์ นิตยสาร ฯลฯ) 
 (  ) สื่อออนไลน์ (Facebook TikTok YouTube Instagram) 
 (  ) อ่ืน ๆ…… 
7. ใครเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อทอง 
 (  ) ตัดสินใจซื้อเอง (  ) คู่สมรส (สามี-ภรรยา) 
 (  ) พ่ีน้อง  (  ) เพ่ือน 
 (  ) แฟน  (  ) บิดา-มารดา 
8. ท่านซื้อทองให้กับใครบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) บิดา-มารดา (  ) ญาติผู้ใหญ่ 
 (  ) แฟน  (  ) ลูก-หลาน 
 (  ) พ่ี-น้อง  (  ) ซื้อให้ตนเอง 
9. ท่านเคยซื้อทองน้ าหนักเท่าไหร่บ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) น้อยกว่า ½ สลึง  (  ) ½ สลึง 
 (  ) 1 สลึง   (  ) 2 สลึง  
 (  ) 3 สลึง  (  ) 1 บาท  
 (  ) 2 บาท  (  ) มากกว่า 2 บาท 
10. ท่านชอบซื้อทองรูปพรรณประเภทใด (ตอบได้มากกกว่า 1ข้อ) 
 (  ) สร้อยคอ (  ) แหวน 
 (  ) สร้อยข้อมือ (  ) ก าไล 
 (  ) ต่างหู  (  ) จี้ (พระ รูปหัวใจ รูปดาว ฯลฯ) 
 (  ) อ่ืน ๆ 
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ส่วนที่ 3 ทัศนคติการซื้อทองและการใช้บริการออมทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
1. ท่านเคยซื้อสิ้นค้าออนไลน์ผ่านช่องทางใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) Lazada (  ) Shopee 
 (  ) Google  (  ) Facebook 
 (  ) Tiktok  (  ) Salepage 
 (  ) Facebook Live  (  ) Instagram 
 (  ) อ่ืน ๆ 
2. ท่านเคยซื้อสินค้าผ่านออนไลน์แพงที่สุดเท่าไหร่ 
 (  ) ต่ ากว่า 1,000 บาท (  ) 1,001-5,000 
 (  ) 5,001-10,000 (  ) 10,001-15,000 
 (  ) 15,001-20,000 (  ) 20,000-25,000 
 (  ) 25,001-30,000 (  ) 30,001 บาท ขึ้นไป 
3. ท่านทราบหรือไม่ว่ามีการบริการ ซื้อทองและออมทอง ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 (  ) ทราบ  (  ) ไม่ทราบ 
4. ท่านเคยซื้อทองหรือออมทองผ่านทางออนไลน์หรือไม่ 
 (  ) เคย   (  ) ไม่เคย 
5. ท่านเคยซื้อทองผ่านการ Live สดหรือไม่ 
 (  ) เคย   (  ) ไม่เคย 
6. ท่านเห็นด้วยหรือไม่ถ้ามีการให้บริการซื้อทองและออมทองผ่านทางร้านทองออนไลน์ 
 (  ) เห็นด้วย  (  ) ไม่เห็นด้วย  
7. ถ้าเกิดมีการให้บริการซื้อทองหรือออมทองผ่านทางออนไลน์ท่านจะสนใจใช้บริการหรือไม่ 
 (  ) ใช้บริการ  (  ) ไม่ใช้บริการ  
8. สาเหตุที่ท่านไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์มีอะไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ไม่รู้จักและไม่ทราบว่าร้านอยู่ที่ไหน 
 (  ) การช าระเงินยุ่งยาก  
 (  ) เพจไม่มีความน่าเชื่อถือ 
 (  ) รอสินค้านาน 
 (  ) ไม่รู้ขนาดไซส์ของตนเอง  
 (  ) ไม่ได้เห็นสินค้า 
 (  ) ต้องการซื้อหน้าร้านเพราะได้ลองสินค้าและมีความมั่นใจในการใช้บริการ 
 (  ) ได้รับข่าวเกี่ยวกับมิจฉาชีพ 
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9. สาเหตุที่ท่านจะเลือกใช้บริการร้านทองออนไลน์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ไม่มีเวลาเดินเข้าไปที่หน้าร้าน 
 (  ) ท างานกลางคืนไม่มีเวลา 
 (  ) ความสะดวกในการใช้บริการ 
 (  ) ช่วงสถานการณ์โควิด ต้องการเว้นระยะห่าง และลดการสัมผัส 
 (  ) ซื้อทองได้ง่ายและสะดวก 
 (  ) จัดโปรโมชั่น ส่วนลดของแถมที่มากกว่าหน้าร้านออฟไลน์ 
 (  ) ลายสินค้าท่ีแปลกใหม่และไม่เคยเห็นที่ไหนมาก่อน 
10. ปัจจัยใดที่ท าให้ท่านมั่นใจในเลือกเข้าใช้บริการร้านทองออนไลน์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) เคยใช้บริการที่หน้าร้านมาก่อน 
 (  ) ร้านเป็นที่รู้จัก มีชื่อเสียง และเปิดบริการมาหลายปีแล้ว 
 (  ) ยอดกดไลก์และมียอดผู้ติดตาม 
 (  ) มีประกันสินค้าสูญหาย 
 (  ) ความน่าเชื่อถือของร้านทอง 
 (  ) รีวิวจากลูกค้าที่ใช้บริการ 
 (  ) ได้รับค าแนะน าต่อจากคนรู้จักที่เคยใช้บริการ 
 (  ) มกีารรับประกันในตัวสินค้าและการขนส่งสินค้า 
11. ปัจจัยใดที่สร้างความน่าเชื่อถือท าให้ท่านหันเข้ามาซื้อและออมทองผ่านออนไลน์ (ตอบได้มากกว่า 
1 ข้อ) 
 (  ) ใบทะเบียนการค้าหรือ ภ.พ. 20 
 (  ) มีหน้าร้าน 
 (  ) ยอดกดไลก์และมียอดผู้ติดตาม 
 (  ) รีวิวการซื้อและออมทองลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
 (  ) Content ความรู้เรื่องเก่ียวกับทองค า 
 (  ) Content ข่าวสารเรื่องทองค า 
 (  ) ความถี่ในการโพสต์เรื่องราว หรือ Content ต่าง ๆ ทุกวัน 
 (  ) รีวิวจากลูกค้าที่ใช้บริการ 
12. ท่านมีความกังวลในการใช้บริการร้านทองออนไลน์เรื่องใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) กลัวสินค้าสูญหาย 
 (  ) กลัวซื้อสินค้ามาแล้วไม่สามารถใส่ไม่ได้ 
 (  ) กลัวได้รับทองปลอม 
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 (  ) กลัวเพจ Facebook ปลอม 
 (  ) กลัวสินค้าไม่ตรงตามรูปที่โพสต์ 
 (  ) กลัวได้สินค้าไม่ได้คุณภาพ เช่น น้ าหนัก เปอร์เซ็นต์ทอง 
 (  ) กลัวโดนหลอกเม่ือโอนเงินไปแล้วไม่ได้รับสินค้า 
13. สาเหตุที่ท่านเลือกออมทองออนไลน์เพราะเหตุใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ ) 
 (  ) ทองค ามีราคาท่ีสูง 
 (  ) ไม่สามารถเก็บเงินเองได้ 
 (  ) อนาคตได้ผลก าไรดี 
 (  ) ไม่มีเวลาเดินเข้าไปออมหน้าร้านทุกวัน 
 (  ) ไม่ต้องถือเงินก้อนใหญ่เข้าไปซื้อทอง 
 (  ) การลงทุนออมทองดีกว่าฝากเงินรับดอกเบี้ยธนาคาร 
 (  ) อยากมีทองใส่ 
 (  ) อ่ืน ๆ 
14. ปัจจัยที่ดึงดูดลูกค้าเข้ารับชมร้านทองออนไลน์ผ่านช่องทาง Facebook Page (ตอบได้มากกว่า 1
ข้อ) 
 (  ) Live สดผ่านทาง Facebook  
 (  ) รีวิวจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
 (  ) Content ความรู้ทองค าผ่านรูปภาพและวิดีโอ 
 (  ) รูปภาพสินค้าท่ีสวยงาม  
 (  ) Content ข่าวสารทองค าผ่านรูปภาพและวิดีโอ 
 (  ) Content โฆษณาการซื้อทองและออมทองผ่านทางรูปภาพและวิดีโอ 
 (  ) โพสต์ประจ าวันหรือความถี่ในการโพสต์ของเพจนั้น ๆ 
15. ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์ร้านไหนบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ฮ่ัวเซ่งเฮง 
 (  ) แม่ทองสุก 
 (  ) Aurora 
 (  ) ห้างทองเยาวราช กรุงเทพฯ 
 (  ) ห้างทองเยาวราช สินทวี 
 (  ) ห้างทองพรมณี 
 (  ) ห้างทองเอกชัย กรุ๊ป  
 (  ) ห้างทอง อ้ึงเฮงหลี 
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16. ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์นั้นได้อย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 (  ) ร้านทองนั้นมีชื่อเสียงมานาน 
 (  ) มีหน้าร้านอยู่หลายสาขา 
 (  ) ได้ยินชื่อบ่อยผ่านทางออนไลน์ 
 (  ) การโพสต์ Content รูปภาพ/วิดีโอ เป็นประจ า 
 (  ) ร้านทองนั้นก าลัง Live สด ขายทอง 
 (  ) ร้านทองนั้นก าลังจัดโปรโมชั่น 
 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความพึงพอใจ 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ทองรูปพรรณมีลายให้เลือกหลากหลาย           

2. ทองรูปพรรณมีขนาดให้เลือกมากมาย           

3. น้ าหนักทองค าได้มาตรฐาน           

4. ทองค ารูปพรรณมีเปอร์เซ็นต์สูง           

5. แพคเกจจิ้งที่สวยงาม           

6. หน้าร้านที่ชัดเจน           

ด้านราคา 
1. ราคาซื้อที่เหมาะสม           

2. การผ่อนช าระการซื้อทองรูปพรรณ           

3. มีส่วนลดค่าก าเหน็จ           

4. ราคาสามารถต่อรองได้           

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. โปรโมชั่นการส่งเสริมการขาย แจกของ
แถม           

2. การโฆษณาผ่านทาง Facebook/ Line           
3. ความถี่ในการโพสต์ Content ทุกวัน
ผ่าน Facebook           
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อทองและใช้บริการร้านทองออนไลน์ 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความพึงพอใจ 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 
ด้านบริการ 
1. บริการส่งสินค้ารวดเร็วและการ
รับประกันการส่งสินค้า 

     

2. บริการตอบข้อความเร็ว ผ่าน 
Facebook Line 

     

3. พนักงานขายสามารถอธิบายสินค้าได้ดี      

4. การบริการของพนักงานขาย      

5. บริการหลังการขาย เช่น รับล้างท าความ
สะอาด 

     

6. สามารถเลือกช าระเงินได้หลายวิธี เช่น 
บัตรเครดิต เงินสด เป็นต้น 
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ภาคผนวก ข 
 

ประเด็นในการสัมภาษณ์ 
 
 ประเด็นในการสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 4 ประเด็น ดังต่อไปนี้ 
  ประเด็นที่ 1 สาเหตุการใช้บริการร้านทองผ่านช่องทางออนไลน์ 
   ค าถามที่ 1 สาเหตุที่ท าให้ท่านใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
   ค าถามที่ 2 สาเหตุในการไม่ใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
  ประเด็นที่ 2 ความน่าเชื่อถือในการใช้บริการ 
   ค าถามที่ 3 ปัจจัยใดที่สร้างความน่าเชื่อถือให้ท่านใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
   ค าถามที่ 4 ท่านมีความกังวลในการใช้บริการร้านทองออนไลน์เรื่องใดบ้าง 
   ค าถามที่ 5 สาเหตุที่ท่านมั่นใจในการใช้บริการ 
  ประเด็นที่ 3 ปัจจัยด้านการออมทองในรูปแบบออนไลน์ 
   ค าถามที ่6 สาเหตุที่ท่านออมทองเพราะอะไร 
  ประเด็นที่ 4 ลูกค้ารู้จักร้านทองออนไลน์ได้อย่างไร 
   ค าถามที ่7 ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์ร้านใดบ้าง 
   ค าถามที ่8 ท่านรู้จักร้านทองออนไลน์นั้นได้อย่างไร 
   ค าถามที ่9 ปัจจัยใดที่ดึงดูดลูกค้าเข้าไปใช้บริการร้านทองออนไลน์ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล    นฤทธิ์ สัจจะวีระชัย 
 
อีเมล     n.sajjaweerachai@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ 
     สาขาการจัดการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 


