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อาจารยที่ปรึกษา: ดร.ไกรฤกษ ปนแกว 

 

บทคดัยอ 

 

แผนธุรกิจเว็บไซตจําหนายนาฬิกา (www.dackwatch.com) มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษา

ความเปนไปไดทางธุรกิจ สรางมาตฐานและบริการพัฒนาระบบของธุรกิจประเภทออนไลนใหรองรับ

ลูกคากลุมเทคโนโลยีที่มีการเติบโตอยางตอเน่ืองใหสรางยอดขายเติบโตมากกวา 10% ตอป 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจเว็บไซตจําหนายนาฬิกาไดวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 

วิเคราะหคูแขง และรูปแบบทางธุรกิจ ทําการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดย

สํารวจกับประชากร จํานวน 150 คน การวิเคราะหปจจัยรอบดาน ไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลีย่ 

 ผลการศึกษาพบวา จุดแข็ง คือ การบริการราบรื่นมีผูบริหารคนเดียว มีพนักงานที่มี  

ความสามารถ มีอันดับติดการคนหาบน www.google.co.th มีสินคาจําหนายมากกวา 100 แบบ 

400 เรือน จุดออน คือ ไมมีผูเชียวชาญดานโปรมแกรมการจัดการเว็บไซต เงินลงทุนที่ไมสูง การ

บริการลูกคาทีไ่มทั่วถึง โอกาส การซื้อสินคาออนไลนขึ้นมาติด 1 ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตของผูใช

อินเทอรเน็ต และการฟรีคาธรรมเนียมการโอนเงิน อุปสรรค คือ คูแขงทีเ่พ่ิมขึ้น ลูกคามีตัวเลือก

เพ่ิมขึ้น เมื่อพิจารณาถึงคูแขงขันหลัก คือ เว็บไซต (http://www.nalikacity.com) จดุแข็ง คือ มี

สินคาจําหนายจํานวนมาก จุดออน คือ เมื่อมีหลายแบรนดทําใหเว็บไซตโหลดชา เว็บไซตจําหนาย

นาฬิกา (www.dackwatch.com) เปนรานขายนาฬิกาแบรนด Naviforce เพียงแบรนดเดียวและมี

ชองทางการติดตอสอบถามหลายชองทาง ผลการวิจัย พบวา กลุมลูกคาสวนใหญมรีายได 10,000-

20,000 บาทตอเดือน และเหตุผลในการซื้อนาฬิกาสวนใหญน้ันคือการซือ้เปนของขวัญใหกับคนอ่ืนทาํ

ใหสามารถทําเปนแนวทางในการจัดทําโปรโมช่ัน การสรางกลยุทธการตลาดที่เจาะกลุมเปาหมายไดให

ลูกคาเห็นถึงความสําคัญในการให รองลงมาคือเปนของขวัญใหตนเอง อยากได และเสริมภาพลักษณ

ใหตนเองตามลําดับ  

 เมื่อไดพิจารณาความเปนไปไดของธุรกิจของการลุงทุน พบวามีความคุมคาที่จะลงทุน โดยใช

งบลงทุนโดยประมาณ 245,000 บาท และมีคา NPV (5ป) เทากับ 1,844,719.91 บาท คา IRR 

251% ระยะเวลาการคืนทุน 0.391 ป 



คําสําคัญ: รานนาฬิกา,การวิเคราะหสภาพแวดลอม,แผนธุรกิจรานจําหนายนาฬิกาออนไลน 
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Graduate School, Bangkok University. Business Plan for Watch shop online (54 pp.) 

Advisor: Kraioek Pinlaeo, Ph.D. 

 

ABSTRACT 

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

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

development, to support technological inclined customers that are constantly 

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

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

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

model involved. Quantitative research methods were used to conduct market 

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

surrounding factors such as frequency, percentage and averages. 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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



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

themselves respectively. 

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

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

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

payback period 0.391 years. 
 

Keywords: watch shop,environment analysis, Business Plan for Watch shop online 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจ www.dackwatch.com เปนการคนควาดวยตัวเอง ครั้งน้ีได   

เสร็จสมบูรณไดเน่ืองจากการอนุเคราะหจากทานอาจารย ดร.ไกรฤกษ ปนแกว อาจารยที่ปรึกษา ได

ใหคําปรึกษา และช้ีแนะตรวจสอบแผนธุรกจิน้ีใหบรรลลุวงไปดวยดี ผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณเปน

อยางสูงมา ณ โอกาสน้ี ขาพเจาขอขอบคุณคณะอาจารยทุกทานของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ สําหรับ

ความรูตลอดระยะเวลาที่ไดทําการศึกษา รวมถึงผูที่เกี่ยวของทุกทานจนการศึกษาคนควาครั้งน้ีสําเร็จ

ไปดวยดี 

 ทายน้ี ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาที่คอยสนับสนุนการทําแผนธุรกิจน้ีจนสมบูรณ และ

ขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาของหลักสูตรน้ีดวย 

    

 

        ภรัณยู ทองศรสีมบูรณ 
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ตารางที่ ก.11: แสดงรายไดกับความถี่ในการซื้อนาฬิกาขอมือตอป 53 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 ในปจจุบัน ธุรกิจออนไลนมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว และมีแนวโนมที่เพ่ิมขึ้นจากเทคโนโลยี

ที่พัฒนาทําใหประชากรตองปรับตัวเขากับยุคสมัยทีม่ีอินเตอรเน็ตเขามามีสวนในชีวิตประจําวันมาก

ขึ้น และการซือ้ขายผานระบบอินเตอรเน็ตตางๆ กําลังไดรับความนิยมเพ่ิมขึ้นเน่ืองจาก มีราคาที่ถูก

กวาทองตลาด และไมจําเปนตองไปซื้อสินคาดวยตัวเองทําใหเกิดความสะดวกสบายในการซื้อมากขึ้น 

 ผูวิจัยจึงมองเห็นชองทางและโอกาสในการสรางมูลคาเพ่ิมจากธุรกิจเดิม คือ จําหนายนาฬิกา

ผานทางระบบออนไลน www.facebook/dackwatch จงึเปนการนําเสนอแผนธุรกิจ 

www.dackwatch.com ซึ่งกําลังอยูในการดําเนินการจะเริ่มใหบริการในป 2562 โดยมีรายละเอียด

ดังน้ี  

 

1.1 แนะนําประเภทของธุรกิจ  

 รานนาฬิกา dackwatch เปนธุรกิจแบบซื้อมาขายไป จําหนายนาฬิกาแฟช่ันระดับกลางมี 

แบรนดหลักๆ คือ Naviforce เปนแบรนดจากประเทศญี่ปุน ซึ่งมีทั้งคุณภาพซึ่งตัวระบบเครื่องเปน

ระบบญี่ปุนซึ่งมีคุณภาพสูง ความหลากหลายของสินคาที่มใีหเลือกมากกวา 100 แบบ 400 ส ีราน

นาฬิกา dackwatch ไดดําเนินธุรกิจจําหนายนาฬิกาผาน www.facebook.com/dackwatch มา

มากกวา 2 ป จึงทําใหมีจํานวนผูติดตามมากกวา 80,000 คน 

 

ภาพที่ 1.1: รานนาฬิกา dackwatch ในเฟสบุค www.facebook.com/dackwatch 
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ภาพที่ 1.2: ตัวอยางสินคา Naviforce 

 
ที่มา :LAZADA (2018). Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce 

 

1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 

 ปจจุบันรานนาฬิกา dackwatch ไดดําเนินธุรกิจจําหนายนาฬิกาผานชองทาง

www.facebook.com/dackwatch และปจจุบันการแขงขันใน www.facebook.com ซึ่งมีผูคาราย

ใหมเพ่ิมขึ้นเปนจํานวนมากทําใหยอดขายลดลงทางรานนาฬิกา dackwatch จึงเล็งเห็นชองทางอ่ืนซึ่ง

จะขยายการจําหนายใหเพ่ิมมากขึ้นทางรานนาฬิกา dackwatch จึงวางแผนธุรกิจจัดต้ังเปน 

www.dackwatch.com ขึ้นมา 

 

ภาพที่ 1.3: ตัวอยาง www.dackwatch.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

http://www.dackwatch.com/
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1.3 วิสัยทัศน/พันธกิจ/เปาหมาย/วัตถุประสงค 

 1.3.1 วิสัยทศัน 

 Website จําหนายนาฬิกาใหครอบคลุมธุรกจิออนไลน 

 1.3.2 พนัธกิจ 

 1. สรางเอกลักษณเฉพาะตัวใหเกิดความแตกตางเพ่ือใหเกิดความโดดเดน และเปนที่

ตองการของลูกคา 

 2. พัฒนาระบบจัดการสินคาเพ่ือใหเกิดความรวดเร็วและแมนยํา 

 1.3.3 เปาหมาย 

  เปาหมายระยะสั้น  

 1. สรางแบรนดรานคาใหเปนที่รูจัก ใหลูกคาเกิดความรับรูถึงคุณคาของแบรนด 

 2. พัฒนาชองทางการจําหนายใหมีประสิทธิภาพและขยายฐานลูกคาใหมากขึ้น 

 เปาหมายระยะยาว 

 1. ติดอันดับตนๆ ของธุรกิจจําหนายรานนาฬิกาออนไลนทั้งหมด 

 2. เปนตัวแทนจําหนายรายใหญที่สุดของแบรนด Naviforce 

 1.3.4 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 1. เพ่ือขยายฐานลูกคา สรางแบรนดใหเปนที่จดจําและสรางฐานลูกคาใหม  

 2. เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ใหไดมากกวาปละ 10% ตอป 

 

ภาพที่ 1.4: ตราสัญลักษณสินคา Naviforce 

 

ที่มา :LAZADA (2017). Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce 

http://www.lazada.com/naviforce
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1.4 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจนี ้

1. เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ Website จําหนายนาฬิกา 

 2. เพ่ือทําการวิเคราะห จุดออน จุดแข็ง โอกาส และ อุปสรรค เพ่ือสรางโอกาสใหธุรกิจ

สามารถเติบโตไดอยางดี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 2 

วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

 การศึกษาแผนธุรกิจ www.dackwatch.com จากการศึกษาไดรวบรวมแนวคิดและทฤษฏี 

เกี่ยวกับงานวิจัยที่เกี่ยวของตางๆ เพ่ือนํามาประกอบเปนขอมูลที่จะนํามาใชในการศึกษาและจัดทํา

แผนธุรกิจโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ การซื้อสินคาผานทางออนไลน (Online 

Shopping) คือ การคาขายสินคาผานทางเครือขายอินเทอรเน็ต ซึ่งผูบรโิภคสามารถคนหาขอมูลของ

สินคาทางดานรายละเอียดและราคาของสินคา รวมถึงขอมูลทั่วไปของผูขายสินคา สงผลใหในปจจบัุน

ผูบริโภคมีทางเลือกในการที่จะซื้อสินคา และทําการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลนกันมากขึ้น ซึ่ง

การตัดสินใจของผูบริโภคเกิดขึ้นจากปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรูการเรียนรูบุคลิกภาพ และ

ทัศนคติ ซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการ และตระหนักวามีสินคาใหเลอืกมากมาย โดยเปนกิจกรรม

ที่มีผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยู หรือขอมูลที่ฝายผูผลติใหมา และสดุทาย คือ การ

ประเมินคาของทางเลือกเหลาน้ัน โดยกระบวนการในการเลือกซื้อสินคาจากทางเลือกจะมีต้ังแตสอง

ทางเลือกขึ้นไปซึ่งผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ และ

พฤติกรรมทางกายภาพ โดยการซื้อเปนกิจกรรมทั้งทางดานจิตใจและกายภาพที่เกิดขึ้นในชวง

ระยะเวลาหน่ึง ซึ่งทั้งสองกิจกรรมน้ีทําใหเกดิการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน ดังน้ัน จึง

สรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทยีบสิ่งที่ตองการจากทางเลือกตางๆ โดยมา

พิจารณาดวยเหตุผลเพ่ือใหไดสิ่งที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงค 

 

2.2 งานวิจัยทีเ่ก่ียวของ  

ณัฐศักด์ิ วรวิทยานนท (2555) ทําศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานออนไลน” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยมีเครื่องมือ

เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูที่

อยูในระบบออนไลนเทาน้ัน และเปนผูกรอกคําตอบดวยตนเองผานออนไลน โดยกลุมตัวอยางมี

จํานวน 100 คน จะเปนผูที่เคยซื้อบริการธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน อายุต้ังแต 18 ปขึ้น

ไป มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงทัศนคติของผูบริโภคกอนซือ้และหลังซื้อ ในธุรกิจขายสินคาและบริการ

ผานออนไลน การวิเคราะหขอมูลผูวิจัยใช คารอยละ (Percentage) ในการวิเคราะหและอธิบายตัว
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แปรทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพสมรส และ

รายได รวมทั้งตัวแปรทางดานพฤติกรรม และใชคาเฉลี่ย (Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

deviation) ในการวิเคราะหและอธิบายตัวแปรเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคา

และบริการผานออนไลน สถติิที่ใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน โดยการหาคาสถิติทดสอบ (t-test) เพ่ือ

ทดสอบตัวแปรสองกลุม และใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) แลวแต

กรณี สําหรับการวิเคราะหความแปรปรวนเมื่อพบความแตกตางจะทําการทดสอบความแตกตางเปน

รายคู ดวยวิธีการของเชฟเฟ (Scheffe Procedure) โดยกําหนดการทดสอบนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

ผลการวิจัย พบวา ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลนกอน

การตัดสินใจซือ้โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย = 3.16) เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดาน

ขอมูลสวนตัว และดานสินคา มีทัศนคติอยูในระดับมาก และในสวนของดานชองทางการชําระเงิน 

และดานการใหบริการ มีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง สําหรับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานออนไลน หลังการตัดสินใจซื้อโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาราย

ดานพบวา ดานขอมูลสวนตัว ดานสินคา และดานชองทางการชําระเงิน มีความคิดเห็นอยูในระดับ

มาก และในสวนของดานการใหบริการ มทีศันคติอยูในระดับปานกลาง โดยภาพรวมทัศนคติของ

ผูบริโภคที่มีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบริโภค (Marketing Mix from  

Consumer’s Perspectives) หรือ 4C’s ไดนํามาเปนแนวทางในการศึกษา โดยในงานวิจัยของ เมฐิ

พรรณ (2555, หนา 48) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

แฟช่ันสไตลวินเทจผานสื่อ สังคมออนไลน ผลจากการศึกษาพบวา กลยุทธดานผลิตภัณฑและกลยทุธ

ดานราคาสามารถตอบสนองไวตรงกับความตองการของลูกคา เพราะกลุมผูผลิตหรือผูจําหนาย

ออนไลนนําเสนอคุณภาพของสินคาซึ่งตรงกับผูบริโภคที่เนนคุณภาพสินคาเชนกัน กลยุทธดานการจัด

จําหนายผูบริโภคเขาสูระบบออนไลนของสื่อสังคมออนไลนทุกวัน ซึ่งสอดคลองกับการขายสินคาผาน

สื่อสังคมออนไลนที่ทําไดงาย สะดวกรวดเร็วในการแบงปน และสามารถตอบโตขอความกับลูกคาได

อยางรวดเร็วสอดคลองกับเหตุผลของผูบริโภคใชสื่อสังคมออนไลนเพ่ือสรางปฏิสัมพันธกลยุทธดาน

การสงเสริมการจัดจําหนาย มีความเหมาะสมเพราะผูบริโภคมองภาพรวมของสินคาที่รานคานําเสนอ 

ซึ่งสอดคลองกับกลุมผูผลิตและผูจําหนายออนไลน เลือกที่จะสรางภาพลักษณโดยการเผยแพรทั้ง

รูปภาพกราฟฟกประกอบ และวีดีโอ เปนตน ผูบริโภคจะ สังเกตขอคิดเห็นจากผูอ่ืนประกอบการ
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ตัดสินใจซื้อ ซึง่คลายคลึงกับสิ่งที่กลุมผูผลิตและผูจําหนายออนไลน เลือกแบงพ้ืนที่ใหสามารถ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นไดอีกทั้งยังมีงานวิจัยของ จิรทีปต(2556, หนา 176) โดยไดทําการศึกษาวิจัย

เรื่อง ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคผาน Facebook ในเขต กรุงเทพมหานคร 

ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคาดาน คุณคาที่ลูกคา

จะไดรับ ดานความสบาย ดานการติดตอสื่อสาร ดานการดูแลเอาใจใส และดานความสําเร็จ ในการ

ตอบสนองความตองการ รวมถึงปจจัยทางสังคม มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา ในขณะที่ปจจัย ดาน

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา ดานตนทุน และดานความสะดวกไมมีอิทธิพลตอการ 

เลือกซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองตอเน่ืองกับงานวิจัยของ วิภาวรรณ (2558, หนา 55) โดยไดทําการศึกษา

วิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากร

ในกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจ และปจจัย

ดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) 

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เมื่อกลาวถึงปจจัยความไววางใจ (Trust) จากงานวิจัยของ วิภา 

วรรณ (2558, หนา 55) ที่พบวา ปจจัยดานความไววางใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคม 

ออนไลน (อินสตาแกรม) ยังคนพบ ในงานวิจัยของ Mohmed, Azizan & Jali (2013, p. 28) โดยได 

ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ผลกระทบของความไววางใจและประสบการณทีผ่านมาตอความต้ังใจซื้อสินคา 

ออนไลน ผลการศึกษาพบวา ปจจัย Trust (ความไววางใจ) มีความสมัพันธกับความต้ังใจที่จะซื้อ 

สินคาออนไลนอยางมีนัยสําคัญ โดยความไววางใจเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด และยังมีงานวิจัย

ของ Kim & Park (2013, p. 318) โดยไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ผลของลักษณะตางๆ ของธุรกิจผาน 

สื่อสังคมออนไลน (s-Commerce) ใน ประสิทธิภาพความนาเช่ือถือและไววางใจของผูบริโภค ผลจาก

การศึกษาพบวา ช่ือเสียงสัมพันธกับความนาเช่ือถือในเชิงบวก ความสัมพันธระหวางขอมูลที่มคีุณภาพ

กับความนาเช่ือถือ และความปลอดภัยใน การทําธุรกรรมกับความนาเช่ือถือมีความสัมพันธในเชิงบวก 

ซึ่งผูบริโภคมีแนวโนมที่จะเช่ือถือขอมูลที่ถกูตอง เปนประโยชน เช่ือถือไดและเพียงพอเกี่ยวกับสินคา

หรือบริการ และความสัมพันธระหวางการสื่อสารกับความนาเช่ือถือ และการบอกตอกับความ

นาเช่ือถือมีความสัมพันธกันในเชิงบวก และความสัมพันธระหวางความไววางใจกับความต้ังใจซื้อ และ

ประสิทธิภาพความนาเช่ือถือจากตัวแปรดาน ช่ือเสียง คุณภาพขอมูล ความปลอดภัยในการทํา

ธุรกรรม การสือ่สาร และการบอกตอ กับความต้ังใจซื้อ สัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ อีกทั้ง

ยังพบในงานวิจัยของ พิศุทธ์ิ(2557, หนา 72) โดยไดทําการวิจัยเรื่องความไววางใจและลักษณะธุรกิจ

ผานสื่อสังคมออนไลน สงผลตอความต้ังใจซื้อสินคาผานสือ่ สังคมออนไลน ซึ่งผลจากการศึกษาพบวา 

ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนดาน การบอกตอ สงผลตอความความต้ังใจซือ้

สินคาผานสื่อสงัคมออนไลน สวนลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคม ออนไลนดานช่ือเสียง การสื่อสาร ความ
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ปลอดภัยในการทําธุรกรรม และคุณภาพขอมูล ไมสงผลตอความ ต้ังใจซือ้สินคาผานสื่อสังคมออนไลน

รวมไปถึงงานวิจัยของ ธนพงศ (2558, หนา 82) โดยไดทําการศึกษา วิจัยเรื่อง ปจจัยการบอกตอการ 

จัดอันดับและการวิจารณสินคา คุณภาพของขอมูล และการบริการที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จของ 

ผูประกอบการขายเสื้อผาแฟช่ันผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบวาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จ ไดแก ปจจัยการบอกตอ การ

จัดอันดับและการวิจารณสินคา คุณภาพของขอมูล และปจจัยคุณภาพของการบริการดานความ

ไววางใจ และดานความปลอดภัยสําหรับปจจัยลักษณะของธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน

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

(2557, หนา 72) และงานวิจัยของ ธนพงศ (2558, หนา 82) ดังที่กลาวมาขางตน พบวามีความ

สอดคลองกับงานวิจัยของ Duan & Whinston (2008, p. 233) โดยไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การ

เจริญเติบโตของยอดขายการตลาดแบบปากตอปากกับสินคาออนไลน การตรวจสอบขอเท็จจริงเชิง

ประจักษของอุตสาหกรรมภาพยนตรผลจากการศึกษาพบวา การตลาดแบบปากตอปากบน

อินเทอรเน็ตเปนการสรางรายไดอยางย่ังยืนสําหรับการคาปลีก จากงานวิจัยที่ผูวิจัยไดทําการศึกษา 

มาทั้งหมดน้ัน กลาวไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดในมุมมองของผูบริโภค (Marketing Mix from 

Consumer’s Perspectives) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ สินคาโดยในงานวิจัยของ เมฐิพรรณ 

(2555, หนา 48) และ วิภาวรรณ (2558, หนา 55) พบวาดานความตองการของผูบริโภค  

(Consumer) ดานตนทุนของผูบริโภค (Cost) ดานความสะดวก (Convenience) และดานการ

สื่อสาร (Communication) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา ในขณะที่งานวิจัยของ จิรทีปต (2556, 

หนา 176) พบวา ดานตนทุนและดานความสะดวกไมสอดคลองกัน โดยในสวนของปจจัยความ

ไววางใจ (Trust) พบวา ความไววางใจ (Trust) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาอยางแนนอน (วิภา

วรรณ, 2558, หนา 55; พิศุทธ์ิ, 2557, หนา 72; (Mohmed และคณะ, 2013, p. 28) และในสวน

ของปจจัยลักษณะของธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน (Characteristics of Social Commerce) พบวา 

ดานการบอกตอ (Word-Of-Mouth Referrals) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอยางแนนอน (ธน

พงศ, 2558, หนา 82; พิศุทธ์ิ, 2557, หนา 72; Duan & whinstone, 2008, p. 233) แตในงานวิจัย 

ของ พิศุทธ์ิ (2557, หนา 72) พบวา ดานคุณภาพของขอมูล (Information Quality) ดานความ

ปลอดภัย (Safety) และดานช่ือเสียง (Reputation) ไมสอดคลองกัน 

 

2.3 การวิจัยเชงิปริมาณ 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้นาฬิกาของผูบริโภคใน www.fackbook.com/dackwatch 
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 2. เพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาทางออนไลนผูบริโภคใน

www.fackbook.com/dackwatch 

 

2.4 วิธีการเก็บขอมูล 

 ใชแบบสอบถามออนไลนโดยใหลูกคาทีใ่ชบริการ www.fackbook.com/dackwatch เปน

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

2.5 เครื่องมือทีใ่ชเก็บขอมูล 

แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบไปดวย 4 สวน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามโดยถามถึงขอมูลสวนตัวตางๆ จํานวน 4 ขอ 

ประกอบไปดวย เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อนาฬิกาผูชาย มีจํานวน 4 ขอ ประกอบไปดวย ความถี่ในการซื้อ

นาฬิกาตอป โอกาสใดบางที่ทานจะซื้อนาฬิกาขอมือ เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ และชองทางการ

ซื้อนาฬิกาขอมือ 

สวนที่ 3 ปจจัยที่สงผลตอการซื้อนาฬิกา www.fackbook.com/dackwatch มีจํานวน 15 

ขอ ลักษณะของคําถามเปนแบบแสดงความคิดเห็น 5 ระดับ (1 = สําคัญนอยที่สุด ถึง 5 = สําคัญมาก

ที่สุด) ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา มีการใชวัสดุที่ดี มี

คุณภาพดี มีการใชงานงาย ไมซับซอน หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มี

ราคามาตรฐาน มีการบอกราคาชัดเจน มีความสะดวกในการสั่งซื้อ มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร 

สามารถสั่งซื้อไดหลายชองทาง มีการรับประกันคุณภาพของสินคา มีการลดราคาสินคาเปนชวงๆ เพ่ือ

กระตุนยอดขาย มีของแถม และมีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ 

 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 ตรวจสอบความถูกตอง ผูวิจัยไดทําการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 ชุดกับกลุมตัวอยาง

เพ่ือที่จะหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิ (Cronbachs’Alpha 

Coeddicent) ผลการทดสอบเทากับ 0.768 ซึ่งคามาตรฐานที่ต้ังไวคือ มากกวา 0.7  

 

2.6 กลุมตัวอยางที่ใชเก็บขอมูล 

 ประชากรที่ใชเก็บขอมูลและการเลือกกลุมตัวอยางประชากร ไดแก กลุมตัวอยางที่เคยใช

บริการรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง  www.fackbook.com/dackwatch โดยกลุมตัววอยางมี

จํานนวนทั้งหมด 150 คน 
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2.7 สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

 จากขอมูลจะเห็นไดวาจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถาม 150 คน แบงเปนผูชายรอยละ 52 และ

ผูหญิงรอยละ 48 ซึ่งมีจํานวนใกลเคียงกันมากซึ่งทั้ง 2 เพศน้ันสวนใหญจะมีอายุ 26-36 ป คิดเปน

รอยละ 54 และมีรายได 10,000-20,000 บาทตอเดือน จํานวนรอยละ 62  

 และเหตุผลการซื้อของกลุมตัวอยาง คือ ซื้อเปนของขวัญใหคนอ่ืนรอยละ 36.7 และซือ้เปน

ของขวัญใหกับตัวเองรอยละ 33.3 เหตุผลทีเ่ลือกซื้อแบรนดน้ี คือ การออกแบบสวยถูกใจคิดเปนรอย

ละ 46 คุณภาพคิดเปนรอยละ 36.7 และนิยมซื้อผานชองทาง facebook เปนจํานวนรอยละ 67.3  

 

ตารางที่ 2.1: แสดงผลการวิเคราะห Crosstabs เพศกับโอกาสที่จะซื้อนาฬิกา 

 

 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อนาฬิกา 

Total 
อยากได 

เปนของขวัญ

ใหตัวเอง 

เปนของขวัญ

ใหคนอ่ืน 

เสริมภาพลักษณ

ใหตัวเอง 

เพศ ชาย 28 35 7 8 78 

หญิง 9 15 48 0 72 

Total 37 50 55 8 150 

 

ตารางที่ 2.2: แสดงขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง     

       www.fackbook.com/dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน 4.39 0.644 มากที่สุด 

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา 4.33 0.671 มากที่สุด 

3. มีการใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี 4.29 0.689 มากที่สุด 

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน 4.23 0.716 มากที่สุด 

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง 4.21 0.701 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 

http://www.fackbook.com/dackwatch
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงขอมูลปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา dackwatch ผานทาง     

              www.fackbook.com/dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

6. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.642 มากที่สุด 

7. มีราคามาตรฐาน 4.27 0.642 มากที่สุด 

8. มีการบอกราคาชัดเจน 4.31 0.646 มากที่สุด 

9. มีความสะดวกในการสั่งซือ้ 4.25 0.615 มากที่สุด 

10. สามารถสัง่ซื้อไดหลายชองทาง 4.18 0.656 มากที่สุด 

11. มศีูนยบริการซอมแบบครบวงจร 4.02 0.815 มากที่สุด 

12. มกีารรับประกันคุณภาพของสินคา 4.27 0.739 มากที่สุด 

13. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ   3.95 0.745 มาก 

14. มขีองแถม 3.85 0.708 มาก 

 

 จากตารางที่ 2.2 ผูซื้อใหความสําคัญกับตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน มากที่สุด

รองลงมาคือ  มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา มีการบอกราคาชัดเจน มี

การใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี มีการรับประกันคุณภาพของสินคา มีความสะดวกในการสั่งซื้อ มีการใช

งานงาย ไมซับซอน หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร มีการลดราคา

สินคาเปนชวงๆ มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยาง มีราคาเหมาะสมกับคณุภาพ และมขีองแถม 

 จากผลการวิเคราะหทําใหทราบวาผูซื้อใหความสําคัญกับคุณภาพและความเหมาะสมของ

ราคามากที่สุด  

 

 

 

 

 

 

http://www.fackbook.com/dackwatch


 

บทที่ 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

 

 ธุรกิจเปนหนวยหน่ึงของสังคม จึงไมสามารถดํารงอยูอยางเปนอิสระ ดังน้ัน จึงจําเปนอยางย่ิง

ที่ธุรกิจจะตองตระหนักถึงปจจัยแวดลอมตาง ๆ ซึ่งอาจสงผลกระทบตอธุรกิจทั้งในดานบวกและดาน

ลบ กอใหเกิดกอใหเกิดจุดแขง็ (Strength) จุดออน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และ

อุปสรรค (Threat) ตอองคกรเปนเครื่องมือที่ชวยพัฒนาธุรกิจและยังชวยในการดําเนินกลยุทธ ซึ่ง

สภาพแวดลอมของธุรกิจอาจแบงไดเปน 2 กลุม คือ  

 1. สภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment) 

 2. สภาพแวดลอมภายนอกองคกร (External Environment) 

 

3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกธรุกิจ 

 3.1.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 3.1: วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง(Strengths) 

ปจจัยดานโครงสรางองคกร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รานนาฬิกา dackwatch เปน

ธุรกิจที่ทําการตลาดออนไลน มีผูบริหารของ

เพียงคนเดียวซึ่งบริหารงานทุกอยาง และมี

พนักงานเพียงไมกี่คน ผูบรหิารตองควบคุมดูแล

กิจการอยางใกลชิด 

ผลตอธุรกิจ รานนาฬิกา dackwatch เปนธุรกิจ

แบบซื้อมาขายไปการบริหารจึงไมมีขั้นตอนที่

ซับซอนทําใหผูบริหารสามารถควบคุมดูแลได

อยางทั่วถึงทําให ธุรกิจสามารถดําเนินงานได

อยางคลองแคลว 

ปจจัยดานบุคลากร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รานนาฬิกา dackwatch เปน

ธุรกิจที่ทําการตลาดออนไลน มีพนักที่สามารถ

สื่อสารกับลูกคาไดดี มีทักษะในการขายและ

การบริการเพ่ือปดการขายใหไดมากที่สุด

เน่ืองจากมีการสอนพนักงานในความรับผิดชอบ

หนาที่น้ันๆ 

ผลตอธุรกิจ การดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น

เพราะการแบงหนาที่ชัดเจนของพนักงานทําให

งานมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ): วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths) 

ปจจัยการตลาด ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ทางรานไดมีแผนกลยุทธสําหรับ

พัฒนารานใหดูมีความนาเช่ือถือและสินคา

หลากหลาย และยังพัฒนาการทําใหสามารถ

คนหารานผาน www.google.co.th เจออยูใน

อันดับตนๆ ของการคนหา และยังมีรีวิวจาก

ลูกคาเกาอีกมากมาย 

ผลตอธุรกิจ เมื่อ www.dackwacth.com ติด

อันดับการคนหา www.google.co.th เจอใน

อันดับตนๆ ทําใหมีความนาเช่ือถือและสงผลตอ

ยอดเขาชมและยอดขายที่เพ่ิมสูงขึ้น 

ปจจัยดานผลติภัณฑ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ มพัีนธมิตรเปนรานจําหนาย

นาฬิการาคาสงจํานวนมาก 

ผลตอธุรกิจ ไมตองสตอกสินคามีสินคาใหเลือก

มากมายกวา 100 แบบและกวา 400 เรือนทําให

ดูมีความนาเช่ือถือและมีตัวเลือกใหกับลูกคา

มากมาย 

จุดออน (Weakness) 

ปจจัยดานโปรแกรม ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากที่รานคาไมมีพนักงานที่มี

ความเช่ียวชาญดานตัวโปรแกรมในการสราง

และดูแล Website  

ผลตอธุรกิจ ทาํใหการปรับเปลี่ยนหรือแกไขไม

สามารถทําเองไดตองใชบริษัทจากภายนอกเขา

มาดูแล 

ปจจัยดานการเงนิ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เงินทุนในการลงทุนมีไมสูงมากนัก ผลตอธุรกิจ มสีินคาที่เปนตัวจริงนอยลูกคาบาง

คนอยากเห็นรูปจริงซึ่งบางสินคามีเพียงรูปที่

ไดมาจากบริษัทเทาน้ัน 

ปจจัยดานการบริการ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากการบริการไมทั่วถึง

เพราะเปนรูปแบบธุรกิจออนไลนจึงสามารถคุย

กับลูกคาผานระบบสื่อสารตางๆ ไดอยางเดียว 

ผลตอธุรกิจ เสียโอกาสในการคุยกับลูกคาที่

ลูกคาสะดวกในชองทางสื่อสารอาจทําใหลกูคา

เปลี่ยนใจไปใชบริการรานอ่ืนที่มีชองทางการ

ติดตอตามความตองการของลูกคา 
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 3.1.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

ตารางที่ 3.2: วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

โอกาส(Opportunities) 

ปจจัยดานการเมืองการปกครอง ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ รฐัใหสํานักงานสงเสริมแขงขัน

ทางการคา กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย 

ติดตามพฤติกรรมการคาออนไลนที่สรางความไม

เปนธรรมอยางใกลชิด และหามาตรการระงับ

พฤติกรรมดังกลาวตามกลไกที่ระบุใน

พระราชบัญญัติแขงขันทางการคา 

ผลตอธุรกิจ สงผลใหลกูคาทีย่ังไมเคยซื้อของ

ออนไลนกลาซือ้ของออนไลน เปดใจในการซื้อ

ของออนไลนมากขึ้นทําใหธุรกิจขายของ

ออนไลน ขยายตัวมากขึ้นเรื่อยๆ 

ปจจัยดานเศรษฐกิจ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ยอดซื้อสินคาทางออนไลนโต

ตอเน่ือง และการซื้อสินคาออนไลนขึ้นมาติด 1 

ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตของผูใชอินเทอรเน็ตเปน

ครั้งแรก สะทอนการยอมรับการทําอีคอมเมิรซ

มากขึ้นในสังคมไทย 

ผลตอธุรกิจ มลีูกคารายใหมเพ่ิมขึ้นเรื่อยและ

ยังสามารถทํายอดขายไดเพ่ิมขึ้นจากจํานวน

ผูใชมากขึ้น 

ปจจัยดานเทคโนโลย ี ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ การพัฒนาของเทคโนโลยีใหมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น ปจจุบันการโอนเงินซึ่งมีผล

ตอธุรกิจออนไลนมาก ทางธนาคารไดยกเลิก

คาธรรมเนียมการโอนเงินไปยังบัญชีของธนาคาร

อ่ืน 

ผลตอธุรกิจ ทางรานเปนประเภทธุรกิจ

ออนไลน รายไดจะมาจาการโอนเงินจากลูกคา

ซึ่งทําใหจากโอนเงินของลูกคาสะดวกขึ้นและ

คนนิยมจายผานระบบออนไลนมากขึ้น 

ปจจัยดานประชากร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ประชากรของผูสูงอายุมีเพ่ิมขึ้น 

และประชากรเกิดใหมนอยลง แตประชากร

ผูสูงอายุเริ่มหันมาใชอินเตอรเน็ตมากขึ้นและ

ประชากรเหลาน้ีมีกําลังทรัพยในการซื้อสินคา 

ผลตอธุรกิจ นําสินคาที่เปนความตองการชอง

ผูสูงอายุมากจําหนายมากขึ้นเพ่ิมโอกาสในการ

ขยายตลาดไปยังคนกลุมน้ีได 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ): วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

อุปสรรค (Threats) 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ประชากรสวนใหญเวลาจะซือ้ของ

ประเภทนาฬิกายังชอบที่จะซื้อจากรานคา

มากกวาออนไลนอยากเห็นจริงมากกวารูปภาพ 

การตัดสินใจซือ้จะอยูที่หนารานมากกวา

อินเตอรเน็ต 

ผลตอธุรกิจ สนิคาขายระบบออนไลนไมมี

สินคาจริงใหลกูคาไดจับ ทําใหการปดการขาย

คอนขางยาก 

ปจจัยดานลูกคา ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ ลกูคามีตัวเลือกในการซื้อมายมากใน

การตัดสินใจซือ้นาฬิกาเน่ืองจากจํานวนรานคาทั้ง

ใหมมีจํานวนเพ่ิมขึ้นมาก  

ผลตอธุรกิจ สงผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ลูกคาและประสบปญหาการเปรียบเทียบ

ราคาของลูกคาซึ่งมีสินคาประเภทเดียวกัน

เยอะ 

ปจจัยดานคูแขง ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ การแขงขันคอนขางสูงในธุรกิจ

ประเภทน้ี บางรานขายในราคาถูกจนกําไรแทบไม

เหลือ และไมสามารถอยูบนตลาดไดนาน 

ผลตอธุรกิจ เกิดสงครามราคากัน ทางรานไม

มีนโยบายลดราคาสินคาจึงสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยดานซพัพลายเออร ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 

สถานการณ เน่ืองจากการขยายตัวของรานคาที่

เปดขึ้นใหมทําใหมีรานขายสงเปดขึ้นเพ่ิมตามไป

ดวยทําผูคารายใหมสามารถหาสินคาไดงายขึ้น 

ผลตอธุรกิจ ผูคารายใหมสามารถหาสินคามา

จําหนายไดงายขึ้นและรูถึงกาํไร-ขาดทุน ทาํ

ใหกระตุนในการลงทุนของผูคารายใหม 

 

3.2 สรุปจุดแข็งทีจ่ะนําไปใชภายใตโอกาสจากสภาพแวดลอม 

 3.2.1 จากแผนกลยุทธสําหรบัพัฒนารานใหดูมีความนาเช่ือถือและสามารถคนหารานผาน

www.google.co.th ติดอันดับตนๆ กับโอกาสที่ยอดซื้อสนิคาทางออนไลนโตตอเน่ืองและการซื้อ

สินคาออนไลนมาติด 1 ใน 5 กิจกรรมของผูใชอินเตอรเน็ต 

 3.2.2 จากจุดแข็งดานพัธมิตรเปนรานคาสงทําใหมีสินคาใหจําหนายมากกวา 100 แบบ 400 

เรือนทําใหสามารถเขาถึงกลุมผูสูงอายุที่เพ่ิมขึ้นและหันมาใชอินเตอรเน็ตไดมากขึ้นมาจากแบบของ

นาฬิกาที่มีรุนที่เหมาะตอความชอบของผูสูงอายุมากขึ้น 
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3.3 การสรปุจุดแขง็ที่จะนาํไปใชแกปญหาจุดออนและอุปสรรคเพื่อสรางโอกาสใหธุรกิจ 

 3.3.1 การใชจดุแข็งเพ่ือแกปญหาจุดออน 

  1. ปจจัยดานบุคลากรมีความสามารถสื่อสารกับลูกคาไดดีทักษะการขายและการ

บริการแกปญหาดานการบริการที่ทั่วถึง โดยเปดชองทางการติดตอหลายทางเพ่ือใหลูกคาสามารถ

ติดตอมาในชองทางที่ลูกคาสะดวก 

  2. พัฒนาสรางความนาเช่ือถือและมีสินคาหลากหลายโดยใหลูกคาเห็นรีวิวความพึง

พอใจจากลูกคาเกา ทําใหลูกคาที่อยากดูสินคาจริงเช่ือมั่นวาจะไดสินคาแบบในภาพจริงๆ 

 3.3.2 การใชจดุแข็งเพ่ือแกปญหาอุปสรรค 

  1. พัฒนาความเช่ือถือของรานใหมีความนาเช่ือถือโดยมากกวาคูแขงรายใหมทีข่าย

ราคาถูกกวาโดยลูกคาเห็นรีวิวความพึงพอใจของลูกคาเกาที่ใชการบริการ และการสรางความเช่ือวา

คุณภาพสินคาของทางรานดีกวาคูแขง 

  2. จุดแข็งมีพันธมิตรเปนรานคาสงอยู ในเมือ่รานคาสงมีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นทาง

รานก็จะมีผูกพันธมิตรเพ่ิมขึ้นและสินคาของทางรานก็จะยิ่งเพ่ิมขึ้นและยังมีสินคามากกวาคูแขงอีก

ดวย 

 

 

 

 



 

บทที่ 4 

โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 

4.1 โมเดลของธุรกิจ CANVAS MODEL  

Business Model Canvas คือ การอธิบายองคประกอบของธุรกิจซึ่งมี 9 สวน ในแบบที่

เรียบงายบนหนากระดาษเพียงแผนเดียว เพ่ือใหทุกคนทัง้ภายในและภายนอกองคกรสามารถสื่อถึงสิ่ง

เดียวกันไดอยางตรงประเด็น เขาใจงาย และนําไปใชงานไดทันที นอกจากจะทําใหการสือ่สารชัดเจน

แลว จุดเดนของ BMC คือ ทําใหเจาของกิจการและผูบรหิารสามารถเหน็ภาพรวมของบริษัทเพ่ือจะ

ปรับจุดออนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการปรับกลยุทธของบริษัทไดงายและรวดเร็วอีกดวย 

  

4.2 การวิเคราะหองคประกอบแตละประเภทที่อยูในโมเดล 

 4.2.1 คณุคาสนิคา (Value Propositions)  

 คุณคาของทางธุรกิจที่นําเสนอคือ สินคาที่มคีุณภาพ รับประกันสินคา และเปนสินคาทีใ่ชสื่อ

ถึงความรักความหวงใยในการใหในโอกาสพิเศษตางๆ ไมวาจะเปนคุณรัก หรือตัวเองที่คุณรัก 

 4.2.2 กลุมลูกคา (Customer Segment)   

 กลุมลูกคาที่มีรายไดระดับปานกลางที่ใหความสําคัญกับการแตงตัวใหตัวเอง เพ่ือใหมีบุคลิกที่

ดีนาฬิกาชวยเสริมความมั่นใจเวลาใส และดูดี ลูกคารอง คือ ผูที่ไมไดใชสินคาเองแตจะนําสินคาไป

เปนของขวัญใหกับคนอ่ืนเน่ืองดวยโอกาสใดๆ ก็ตาม ใหความสําคัญกับคนอ่ืนเพราะสินคาประเภท

นาฬิกาเปนสินคาที่มีอายุการใชงานที่นานและสามารถใชสื่อความหมายไดดีอีกดวย 

4.2.3 ความสมัพันธกับลูกคา (Customer Relationships) 

 มีบริการเขียนการดใหกับคนที่ซื้อเปนของขวัญใหกับคนอ่ืนมีการหอเปนของขวัญเปนบริการ

เสริม 

 มีบริการปรึกษาแนะนําสินคาที่เหมาะสมกับคนที่จะซื้อให เชนจาก สีผิว ขอมือ สไตลการใช

ชีวิต 

 มีคูปองสวนลดใหสําหรับลูกคาที่เคยซื้อสินคาโดยสามารถใชเปนสวนลดทางจากรานไดในการ

ซื้อโอกาสตอไป 

 4.2.4 ชองทางการเขาถึง (Channels) 

 ใชชองทางบนโลกอินเตอรเน็ตมากขึ้น โดยการซื้อโฆษณาทาง google และการทํา seo 

เพ่ือใหลูกคาสามารถหาเจอเราไดงาย และกําหนดกลุมเปาหมายเพ่ือโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายที่

กําหนดไวโดยใชเครื่องมือบน google, facebook, youtube  
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4.2.5 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

1. พัฒนาเว็บไซตใหมีประสิทธิภาพในการทํางานเสมอ 

 2. จัดสงสินคาใหกับลูกคาทุกวัน 

3. ติดตอกับ Supplier รานคาสงเพ่ือติดตอซื้อสินคา 

4. ใชการโฆษณาเนนไปกับคุณคาของการใหสิ่งดีดีใหกับตนเองหรือความสําคัญในการใหกับ

ผูอ่ืน 

5. อัพเดทสินคาใหมๆใหไวทีสุ่ดเพ่ือความนาเช่ือถือของลูกคา 

 4.2.6 พนัธมิตร (Key Partners) 

รานคาขายสง ลูกคาเกา และตัวแทนจําหนาย 

 4.2.7 ทรพัยากรหลัก (Key Resource) 

1. พนักงานในการแพ็คสินคา พนักงานในการตอบลูกคาที่มีคุณภาพและไหวพริบในการปด

การขาย 

2. Website ที่เปนหนารานสําหรับใหลูกคาเขามาเลือกแบบสินคา 

3. สินคาที่นําเขามาจากตางประเทศ 

4. อุปกรณ คอมพิวเตอร และโทรศัพทมือถือ 

5. เงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจ 

 4.2.8 โครงสรางตนทนุ (Cost Structure) 

 1. คาสินคาที่ตองสตอก 

 2. คาโฆษณา ออนไลน 

 3. คาจัดทํา Website 

 4 คาพนักงาน 

 5. คาอุปกรณแพ็คกิ้ง 

 6. คาขนสง 

 7. คาโปรโมช่ันตางๆ 

 4.2.9 รายไดหลัก (Revenue Streams) 

ธุรกิจเปนประเภทซื้อมาขายไปจึงมีรายไดจากการจําหนายนาฬิกาเพียงทางเดียว 

 4.2.10 คูแขงขัน (Competitor) 

 คูแขงขนัของธุรกิจดานสนิคา 

คูแขงขนัทางตรง 

1) นาฬิกา EYKI OVERFLY 
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EYKI OVERFLY นาฬิกาที่เปนคูแขงของ Naviforce ซึ่งมีราคาที่ใกลเคยีงกันและจะชอบวาง

จําหนายที่เดียวกับนาฬิกา Naviforce ซึ่งจดุเดนคือ ระบบเครื่องเปนระบบญี่ปุน กระจกกันรอย และ

สินคามีราคาถกูกวา Naviforce และการออกแบบที่มีเอกลกัษณเฉพาะตัวทําใหนาฬิกา EYKI 

OVERFLY เริ่มเปนที่นิยมในมากขึ้นในตลาดนาฬิการะดับเดียวกัน 

จุดแข็ง 

1. การออกแบบสวยแปลกโดนใจผูซื้อ 

จุดออน 

1. สินคามีแบบนอย 

2. คุณภาพสินคาไมทน เสียงาย 

3. วัสดุไมคอยมีคุณภาพ  

 

ภาพที ่4.1: ภาพนาฬิกา EYKI OVERFLY 

 
ที่มา : aliexpress (2018). Eyki.สืบคนจาก www.aliexpress.com/eyki 
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2) นาฬิกา Casio  

บริษัท Casio กอต้ังขึ้นโดย มิสเตอร Tadao Kashio  ในป 1983 คาสิโอก็ไดเปดตัวนาฬิกาที่

เรารูจักกันเปนอยางดีคือ G-Shock ซึ่งเปนนาฬิกาที่ทนทานตอแรงกระแทก โดยนาฬิการุนน้ีไดฉีก

ภาพลักษณของนาฬิกาที่เคยเปนเครื่องประดับที่บอบบางและตองการการดูแลเอาใจใสเปนพิเศษจน

ไมเหลือภาพเดิม G-shock เปนนาฬิกาที่สมบุกสมบันทนทานตอแรงกระแทกดวยการออกแบบที่มีช้ัน

ปองกันอะไหลและกลไกของตัวนาฬิกาถึงสามช้ัน ทั้งยังมีรูปลักษณที่เปนเอกลักษณทีม่าพรอมกับการ

ใชงานที่หลากหลาย ทั้งน้ีนับเปนคูแขงขันโดย casio น้ันมีรูปแบบนาฬิกาหลายระดับและมีระดับที่

ราคาเทากันจึงนับเปนคูแขงดานสินคา 

จุดแข็ง 

1.แบรนดติดตลาดเปนที่รูจักของคนทั่วไป 

2.ศูนยจําหนายมีจํานวนมากหางายทั่วไป 

จุดออน 

1.คุณภาพของสินคาบางตัวดอยกวาราคา 

2.กลองสินคาเปนกลองกระดาษไมคงทน 

3.แบบของสินคายังเปนแบบเกาไมคอยทันสมัย 

 

ภาพที ่4.2: ภาพนาฬิกา CASIO 

 
ที่มา :LAZADA (2017).Casio.สืบคนจาก www.lazada.com/casio 
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 คูแขงขนัของธุรกิจดานเว็บไซตคูแขงทางตรง 

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

 เว็บสําหรับจําหนายนาฬิกาที่รวบรวมนาฬิการะดับลางและระดับกลางไวหลายรุนหลายยี่หอ

ซึ่งเว็บไซตน้ีมีการจัดต้ังมานานสามารถหาไดงายในเว็บเสิรชเอนจิน ซึ่งจุดแข็งสามารถมีสตอกสินคา

จํานวนมากที่พอสําหรับจําหนายไดเน่ืองดวยรานมีทั้งหนารานที่เปนรานคาสงและรานคาปลีกที่เปน 

offline อีกดวย 

 จุดแข็ง 

 1.มีสินคาจําหนายมากมายหลายแบรนด 

 2.มีหนารานจรงิจําหนาย 

 3.มีสตอกสินคาจํานวนมาก 

 จุดออน 

 1.เมื่อมีสินคาเยอะขอมูลสินคาจะเยอะตามการโหลดของหนา เว็บไซตจะชาลงไปดวย 

 2.หนาเว็บเปนแบบเกาไมทันสมัย 

 

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

 

 
ที่มา : nalikacity (2018).Naviforce.สืบคนจาก www.nalikacity.com 

 

 

http://www.nalikacity.com/
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คูแขงขนัของธุรกิจคูแขงทางออม 

 1) เว็บไซต LAZADA  

 เปนรานคาออนไลนซึ่งเปดใหนําสินคาเขามาจําหนายโดยผานระบบของเว็บไซตมีสินคา

มากมายทุกหมวดหมูมีความหลากหลายของสินคา แหลงชอปปงออนไลนที่รวมสินคาไวมากที่สุด อาท ิ

หนังสือ ของแตงบาน เฟอรนิเจอร เครื่องใชไฟฟาในบาน อุปกรณอิเล็กทรอนิกส iPhone4S/iPad3 

Samsung Galaxy SII/Tab และอีกหลากหลายแบรนดสินคาช้ันนําของโลกมารวมไวที่เดียว เพ่ือให

คุณสามารถเลอืกซื้อและสงตรงถึงบานคุณไดทันทีดวยระบบที่ฉลาดที่สดุของเราจะชวยใหคุณสามารถ

จับจายซื้อสินคา ซึ่งสามารถสงสินคาภายในประเทศไดงายอยางที่คุณคาดไมถึง ลูกคาสวนใหญจะ

ไดรับสินคาภายใน 4 ถึง 7 วัน (นับต้ังแตวันที่ไดสั่งซื้อสินคา) ทําใหประสบการณการชอปปงของคุณ

งายขึ้นและสนุกกวาที่เคย นอกจากน้ีแลวยังสามารถทําใหคุณชอปปงแบบลดคาใชจายจากการ

เดินทางได 100% และยังมีสนิคาประเภทแฟช่ัน นาฬิกาอีกดวย 

 จุดแข็ง 

 1.มีสินคานาฬิกามากที่สุดเน่ืองจากสามารถใหคนทั่วไปสามารถมาลงขายได 

 2.ราคาถูก เพราะการแขงขันดานราคา 

 จุดออน 

 1.ไมสามารถดูแลลูกคาไดทั่วถึง 

 2.การติดตอการสั่งซื้อตองผานระบบเทาน้ันทําใหมีขั้นตอนเพ่ิมขึ้น 

 

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

 

 
ที่มา :LAZADA (2017).Naviforce.สืบคนจาก www.lazada.com/naviforce

http://www.lazada.com/


 

บทที่ 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

5.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวของ 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

แนวคิดทางการบริหารจัดการ 

ถนัด เดชทรัพย (2550, หนา 21-25 ) กลาววา ในอดีตที่ผานมาการจัดการระบบของการ

ผลิตและกิจกรรมตางๆ ทางเศรษฐกิจหรือทางการตลาดไมไดมีความสลับซับซอนมากนัก และไมตอง

อาศัยระบบของการจัดการเชนเหมือนในปจจุบันน้ีกระทั่งเมื่อการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกดิขึ้นในโลก ซึ่ง

เปนการเปลี่ยนแปลงอยางมาก มีผลทําใหเศรษฐกิจ การเมือง สังคม มกีารเปลี่ยนแปลงจากเดิมมาก

จนทําใหเศรษฐกิจเติบโตอยางรวดเร็วและแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเริ่มที่จะเปนที่ยอมรับมากขึ้น

และขยายตัวมากขึ้น และมกีารพัฒนามากขึ้นเปนลําดับ 

Taylor ไดคัดคานการบริหารงานแบบเกาที่ใชอํานาจ วาเปนการบริหารที่ใชไมไดและเช่ือวา 

การบริหารที่ดีน้ันตองมีหลักเกณฑ การทํางานไมไดเปนไปตามยถากรรม Taylor จึงไดศึกษาวิเคราะห

ความเคลื่อนไหวของคนงานในขณะทํางาน โดยไดคิดคนกําหนดวิธีที่สามารถทํางานไดดีที่สุด สําหรับ

งานแตละอยางที่ไดรับมอบหมายใหคนงานทํา ดังน้ันผูบริหารตองเนนและปฏิบัติ ดังน้ี 

1. กําหนดวิธีการทํางานดวยหลักเกณฑที่ไดมีการทดลองแลววาดีที่สุด 

2. การคัดเลือกบุคลากรและการบริหาร ตองทําเปนระบบเพ่ือที่จะใหไดบุคลากรที่เหมาะสม

ที่สุด 

3. จําเปนตองมีการประสานงานรวมกันระหวางคนงานกับผูบริหาร 

4. ผูบริหารตองพิจารณาอยางรอบคอบในการตัดสินใจทอบหมายงานตามความถนัดของแต

ละบุคคล 

แนวคิดการจัดการยุคการบริหารสมัยใหม  

ถนัด เดชทรพย ( 2550, หนา 26-27 ) กลาววา แนวคิดในยุคน้ีเริ่มต้ังแตป ค.ศ.1950 –

ปจจุบันซึ่งในขณะน้ีเศรษฐกิจไดขยายตัวอยางรวดเร็ว ความซับซอนของการบริหารก็มากขึ้น 

เพราะฉะน้ันการจัดการสมัยใหม จึงตองใชหลักการของคณิตศาสตรมาใชชวยในการตัดสินตลอดจน

การจัดการที่เปนระบบมาชวย แตอยางไรก็ตามการบริหารสมัยใหมก็ไมไดทิ้งแนวคิดดานมนุษย

สัมพันธเสียทีเดียว 

การจัดการเชิงระบบ ( System Approach ) ความหมายของระบบ ( System ) 

ตัวอยางเชน คนเปนระบบ เพราะรางกายของเราน้ันประกอบดวยอวัยวะ ซึ่งมีความสมัพันธซึ่งกันและ

กัน ระบบจึงเปนทฤษฏีขนาดใหญ เพราะมีระบบยอยหรือสิ่งตางๆ มากมาย เน่ืองจากในปจจุบัน
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ปจจัยตางๆ ขององคการไมวาจะภายในหรือภายนอกน้ัน ลวนมีแตความสัมพันธเกี่ยวเน่ืองกันทั้งน้ัน 

ดังน้ันการบริหารการจัดการตองปรับตัวใหมีความสมดุลอยางเปนระบบ เพ่ือใหเกิดการสัมพันธกับ

ปจจัยตางๆ เพ่ือที่จะอยูรอดและเติมโตสัมฤทธิผลตามเปาหมาย 

สรุปไดวา การบริหารจัดการเปนการทํางานต้ังแต 2 คนขึน้ไปที่รวมกันปฏิบัติการใหบรรลุ

เปาหมายรวมกัน ซึ่งตองอาศัยปจจัยบุคคลเปนองคประกอบสําคัญ ใชทรัพยากรบริหารเปน

องคประกอบพ้ืนฐาน รวมมือกันอยางมีเหตุผล เพ่ือใหเกิดผลสมัฤทธ์ิตามเปาหมายอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

ตารางที่ 5.1: กลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธทางธุรกิจดาน

การบริหารจัดการ

องคกรและทรพัยากร

บุคคล 

สําหรับกลยุทธทางธุรกิจดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากร

บุคคลเปนเกณฑในการรับบุคลากรการ ในตําแหนงตางๆ ใหเหมาะสม 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือรับบุคลากรที่มีคุณภาพจะจงรักภักดีตอองคกรเขามารวม

ดําเนินงานกับองคกร 

2. เพ่ือใหองคกรมีระบบจัดการขอมูลตางๆ ผานระบบคอมพิวเตอร 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. การประชาสัมพันธในหนา facebook page เพ่ือหาบุคลากร สําหรับ

บุคลากรที่มีหนาที่ตอบลูกคา เงินเดือนจะเปนคาคอมมิชช่ันเมื่อปดการ

ขายได พรอมสอนการคุยกับลูกคาและขอมลูสินคา 

2. ใชบริการระบบสตอกออนไลนและขอมลูฐานลูกคา บันทึกสถิติ ทุก

อยางเกี่ยวกับการดําเนินงานลงระบบออนไลนเพ่ือสามารถดูความ

เคลื่อนไหวของกิจการไดทุกที่ตลอดเวลา 

 

5.2 แผนกลยุทธทางการตลาด 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

ทฤษฏีเก่ียวกับ ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
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ศิริวรรณ เสรีรตันและคณะ (2546) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา เปนตัว

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรตันและคณะ (2546) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตาง ๆ ดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ 

ความตองการของลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สมัผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ 

ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 

สถานที่ บุคคลหรือความคิด การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรอื) ความ

แตกตาง ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชน พ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑ ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความ ตองการของลูกคาไดดีย่ิงขึ้น 

1.5 กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได 

ผลิตภัณฑ หรอืหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 

Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ

ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลือ่นยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย จึง 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 
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3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 

Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกจิที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย 

กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยงัผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ 

หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรอื) กรรมสิทธ์ิทีผ่ลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ใน

ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะ

ใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) 

ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial 

User) 

 3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

(Physical Distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก

จุดเริ่มตนไปยังจุด สุดทายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือ

หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคญั มีดังน้ี 

3.2.1 การขนสง (Transportation) 

3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

3.3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

ดังน้ัน ตองพิจารณาวาสถานที่ต้ังของรานจําหนายกาแฟสดสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย

หรือไม รูปแบบพฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรจําหนายที่ใด ณ 

จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมทีส่ะดวกและ

สภาพแวดลอมที่ดีและประโยชนอ่ืนและสามารถพบเห็นและซื้อได สถานที่จําหนายกาแฟสด

ครอบคลุมพ้ืนที่เปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยแคไหน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกดิความตองการ

เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติ

และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใช พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และ
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การคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ 

องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตอง ใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลกูคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 

ตารางที่ 5.2: แผนกลยุทธทางการตลาด 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธทางการตลาด 

 

งบประมาณ 50,000 

บาท 

สําหรับกลยุทธทางการตลาดน้ันเปนสิ่งจําเปนเพ่ือที่จําทําใหธุรกิจเปน

ที่รูจักและสามารเพ่ิมยอดขายได 

วัตถุประสงค 

1. การประชาสัมพันธผานเว็บไซด และสื่อออนไลนอ่ืนๆ เพ่ือที่จะให

เปนการแนะนําสินคาหรือรานคาใหเปนที่รูจักโดยที่จะเนนไปทาง

กลุมเปาหมายเปนหลัก 

2. เพ่ือใหลกูคาไดทราบถึงตัวตันของเว็บไซตหรือขอมูลสนิคา

การตลาดสงเสริมโปรโมช่ันตางๆ 

3. เพ่ือสรางภาพพจนที่ดีตอลูกคาทําใหลูกคาหมั่นใจและใชบริการ 

4. เพ่ือใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสุดทายที่เรามากกวาคูแขง 

5. เพ่ือใหลูกคาเขาถึงไดงายจากการคนหาบนเว็บไซต เสิรชเอนจิน 

ตางๆ 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. การประชาสัมพันธในกลุมตางๆ และผูกกับ 

www.facebook.com/dackwatch ซึ่งมีการเขาถึงไดงายและ

สงเสริมระหวางกันเพ่ือใหเปนที่รูจักมากขึ้น 

2. การจัดโปรโมช่ัน การตลาดเชิงกิจกรรมซึ่งมักเปนที่สนใจของลูกคา

และกิจกรรมเหลาน้ีสามารถบอกตอทําใหเว็บไซตน้ันเปนที่รูจักอยาง

รวดเร็ว 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.2 (ตอ): แผนกลยุทธทางการตลาด 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

 3. เพ่ิมชองทางการรับชําระสินคา มีบริการเก็บเงินปลายทางเพ่ือเพ่ิม

ความหมั่นใจกบัลูกคา มีบริการชําระผานบัตรเครดิต และมีรีวิวสินคา

จากผูใชจริงปรากฏอยูในเว็บไซตเดนชัด 

4. ต้ังราคาขายใหเทากับคูแขงเนนเปรียบเทียบใหขอมลูลกูคาเกี่ยวกับ

คุณภาพของสินคาการรับประกัน 

5. ใชบริษัท เอาทซอรซทํา SEO ใหกับเว็บไซต 

 

5.3 แผนกลยุทธดานการผลิตและการจัดซื้อ 

 

ตารางที่ 5.3: แผนการผลิตและการจัดซื้อ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

กลยุทธการผลติและการ

จัดซื้อ 

 

งบประมาณ 100,000 

บาท 

สําหรับกลยุทธทางจัดซื้อจําเปนตองมีสินคาที่มีไวจําหนายและมีไวเปน

ตัวอยางสินคา 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือมีสินคามากพอที่จะจัดจําหนายซึ่งมีจํานวนรูปแบบและสีที่

มากกวา 100 แบบ 

2. เพ่ือใหลูกคามีความหลากหลายในการเลอืกวิธีขนสงและชําระเงิน 

3. เพ่ือใหสินคามีจําหนายไดอยางตอเน่ืองไมขาดสตอก 

การดําเนินงานของกลยทุธ 

1. สตอกสินคาที่เปนสินคาขายดีซึ่งมีประมาณ 50 แบบ แบบละ 10 

เรือน 

2. ใชบริการขนสงเอกชน kerry express สามารถจัดสงทั่วประเทศ

และใชเวลาสง 1 วันทําการและยังสามารถใหลูกคาชําระเงินสดผาน

เจาหนาที่ไดเลย 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.3 (ตอ): แผนการผลิตและการจดัซื้อ 

 

ประเภทกลยุทธ รายละเอียดกลยุทธ 

 3. ผูกพันธมิตรรานขายสงหลายรานที่มีสินคาประเภทเดียวกันเพ่ือ

เวลาสตอกสินคาหมดจะสามารถไปเอาได 

 

5.4 แผนกลยุทธดานการเงนิ และการลงทุน 

การคนควาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

 ทฤษฏีเก่ียวกับ การบัญชีตนทุน 

อนุรักษ  ทองสุโขวงศ การบัญชีตนทุน (Cost Accounting) จัดเปนวิธีการทางบัญชีที่ทํา

หนาที่รวบรวมขอมูลทางดานตนทุนของธุรกิจ ประเภทอุตสาหกรรม โดยมีวัตถุประสงคพ้ืนฐานในการ

จัดทํารายงานทางการเงินตลอดจนวิเคราะห และจําแนกขอมูลเพ่ือใชในการบริหารตนทุน (Cost 

Management) ตามความตองการของผูบริหาร ในปจจบัุนน้ีไมใชแตกจิประเภทอุตสาหกรรมเทาน้ัน 

ที่จะตองใชวิธีการทางบัญชีหรือขอมูลของบัญชีตนทุน แตยังมีธุรกิจอีกหลายประเภท เชน โรงแรม 

โรงพยาบาล โรงเรียน มหาวิทยาลัย ธนาคาร บริษัทเงินทนุ บริษัทสายการบิน และกิจการอ่ืน ๆ  อีก

มากมายที่ไดมกีารนําวิธีการบัญชีตนทุนไปประยุกตใชเพ่ือการตัดสินใจของผูบริหาร  

 

ตารางที่ 5.4: แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะห ขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน  ขอดี : ไมมีภาระหน้ีสิน  

ขอเสีย : สญูเสยีโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อ่ืน  

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก  ขอดี : ระดมเงินทุนไดไมจํากัด  

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบ้ีย และ ตองชําระเงินตน  

ภายในเวลาที่กําหนด ถาชําระไมทันก็ถูกยึดทรัพย  

 

 สวนน้ีผูศึกษาไดเลือกการใชทุนสวนตัวของผูศึกษา เน่ืองจากการใชเงินลงทุนไมสูงมากนัก 

เพ่ือลดภาระที่ตองจายคาดอกเบ้ีย และถาชําระไมทันตองถูกยัดทรัพย 
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ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 

งบประมาณในการลงทนุ 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนเปนเจาของ เจาหนี้ (เงนิกูยืม) 

สินทรัพยถาวร    

อุปกรณสํานักงาน/เครื่องใช 5,000 5,000 - 

อุปกรณคอมพิวเตอร 20,000 20,000 - 

 - - - 

 - - - 

สินทรัพยถาวรรวม 25,000 25.000 - 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนนิการ    

คาดําเนินการจัดทําเว็บไซต 50,000 50,000 - 

ทรัพยสินอ่ืนๆ 50,000 50,000 - 

   - 

 - - - 

 - - - 

เงินทนุหมุนเวียน 120,000 120,000 - 

รวมเงินลงทนุเริ่มตน 245,000 245,000 - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 

จากขอมูลดังกลาวกิจการใชเงินลงทุนทั้งสิ้น 245,000 บาทแยกเปนอุปกรณสํานักงาน 

อุปกรณคอมพิวเตอร รวมเปนสินทรัพยถาวร 25,000 บาท คาใชจายในการดําเนินการ 100,000 

บาท และมีเงินทุนหมุนเวียน 120,000 บาทจะแยกเปน คาสตอกสินคาครัง้แรก 100,000 บาทและ 

เงินทุนสําหรับหมุนเวียน 20,000 บาท โดยมีสัดสวนเปนสวนของเจาของ 100% 
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ตารางที่ 5.6: การคํานวณคาเสื่อมราคา 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยถาวรรวม  25,000     

คาเสื่อมราคา/ป 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 

คาเสื่อมราคาสะสม 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 

 

จากขอมูลในตาราง คือ สินทรัพยเมื่อใชไป มูลคาของสินทรัพยน้ันๆ จะลดลง จึงตองหัด

คาใชจายหรือเรียกวาคาเสื่อมราคา ซึ่งประเมินไดวา ชวงเวลาในการทําธุรกิจ 5 ป มูลคาของสินทรัพย

จะลดลงในแตละป ซึ่งเมื่อหักคาเสื่อมราคาในแตละป จะไดมูลคาสินทรัพยถาวรสุทธิในแตละป 

สินทรัพยมูลคาจะมีอายุการใชงาน 5 ปรวมเปน 25,000 บาท ซึ่งการใชงานจริงอาจมีอายุมากกวา 5 

ป เทากับปละ 5,000 บาท คาใชจายกอนการดําเนินงานตองตัดจาย 5 ปเชนกัน 

 

ตารางที่ 5.7: แสดงการประมาณรายได 

 

การประมาณการ

ยอดขาย 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รวมยอดขายตอวัน 13,350 14,685 16,154 17,769 19,546 

รวมยอดขายตอ

เดือน 

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

ยอดขายตอป 4,806,000 5,286,600 5,815,260 6,396,786 7,036,465 

 

การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 10%  

นโยบายสินคาคงเหลือ 

ตนทุนสินคา    70% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซื้อสินคา  1    วัน 

จํานวนวันตอป   360    วัน 
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ตารางที่ 5.8: แสดงการคํานวณสินคาคงเหลือ 

 

การคํานวณสนิคา

คงเหลือ 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขายตอป 4,806,000 5,286,600 5,815,260 6,396,786 7,036,465 

รวมยอดขายตอวัน 13,350 14,685 16,154 17,769 19,546 

ตนทุนสินคา 9,345 10,280 11,307 12,438 13,682 

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

สินคาคงเหลือ 9,345 10,280 11,307 11,307 13,682 

  

 จากขอมูลขางตนแจกแจงรายไดในแตละป โดยคาดการณการสรางยอดขายเฉลี่ยตอวัน

คํานวณอยูที่ 15 เรือน เรือนละ 890 บาทเปนราคากลาง ใน 1 วันจะยอดขาย 13,350 บาท ยอดขาย

ตอเดือน 400,500 บาทและตอป 4,806,000 บาท โดยประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น ปละ 10% 

เน่ืองจากเว็บไซตมีการคนหาที่งายมากขึ้นดวยการทํา seo และนโยบายการสงเสริมการตลาดตางๆ 

 

ตารางที่ 5.9: แสดงการประมาณคาใชจาย 

 

 

 

จากตารางจะเห็นไดวาจะมีคาใชจายในแตละสวนเพ่ิมขึ้นในแตละป โดยคิด เงินเดือน และคา

ไฟฟา คานํ้า เพ่ิมขึ้น 5% ตอป 
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ตารางที่ 5.10: แสดงการตนทุนผันแปร 

 

 
 

ตารางที่ 5.11: แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

 
 

 กําไรสุทธิในตลอด 5 ปมแีนวโนมวาจะสูงขึ้นในปที่ 1 จะมีกําไรสุทธิอยูที่ 400,640 บาท ในป

ที่ 2 จะมีกําไรสุทธิ 501,064 บาท ปที่ 3 มกีําไรสุทธิ 612,276 บาท ในปที่ 4 มีกําไรสทุธิ 735,393 

บาท และในปที่ 5 มีกําไรสทุธิ 871,644 บาท 
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ตารางที่ 5.12: แสดงงบการประมาณการจุดคุมทุน 

 

 
 

กําไรสวนเกิน คือ รายไดรวม หัก ตนทุนผันแปร เปนกําไรเบ้ืองตนที่ไดรับ 

จุดคุมทุนตอปจะดูวาความสามารถของการบริหารจัดการตนทุนกับกําไรที่ไดน้ันคุมพอที่จะ

ดําเนินธุรกิจหรือไม เทากับตนทุนคงที่ หาร อัตรากําไรสวนเกิน ขอสมมติของตนทุนขายมีการเพ่ิมขึ้น

ทุกป โดยไมคงที่ 5 ปเน่ืองจากขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆดาน 

 

ตารางที่ 5.13: แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.13 (ตอ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากงบแสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 5 ป ของกิจการ พบวา

มูลคากิจการเพ่ิมขึ้นในทุกป ในปที่ 1 จํานวน 626,455 บาทในปที่ 2 จํานวน 1,11,691 บาทในปที่ 3 

จํานวน 1,820,742 บาทในปที่ 4 จํานวน 2,600,784 บาท และในปที่ 5 จํานวน 3,520,247 บาท 

 

ตารางที่ 5.14: แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.14 (ตอ): แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากงบแสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ มูลคาของกิจการเพ่ิมขึ้นทุก

ปตลอด 5 ป ในปที่ 1 จํานวน 745,800 บาทในปที่ 2 จํานวน 1,271,970 บาทในปที ่3 จํานวน 

1,912,050 บาทในปที่ 4 จํานวน 2,678,222 บาทและในปที่ 5 จํานวน 3,583,929 บาท 

 

ตารางที่ 5.15: แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 5.15 (ตอ): แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

หมายเหตุ: ตัวเลขคือการอางอิงมาจาก ตนทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได NPV: คํานวณ

มาจากกระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของงบกระแสเงินสด

สุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักคาใชจายตางๆแลวในแตละป) นํามาคํานวณ ซึ่งถาเปนบวก แสดงวา

เหมาะสมในการลงทุน  

IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวาโครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทียบกับ % 

ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับ คือ ตนทุนที่เราลงทนุไปต้ังไวที่ รอยละ 20 ถาหาก IRR มากกวารอยละขั้นตํ่าที่

เราอยากไดรับ เราจะลงทุน  

กิจการเว็บไซตน้ี พบวา IRR มีคาสูง เน่ืองจากกิจการมีการเจริญเติมโตสงูมากเหมาะสมแก

การลุงทุน คาของ IRR หรืออัตราผลตอบแทนของโครงการคือ 250.63% แสดงใหเหน็วาอัตรา

ผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงโดยใชเวลาในการคืนทุนนอยกวา 1 ป ดังน้ันจึงสรุปไดวาควร

ลงทุน 
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ตารางที่ 5.16: แสดงงบกระแสเงินตลอดโครงการ 

 

 

 
 

หมายเหตุ :  

อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรพัยหมุนเวียน / หน้ีสินหมุนเวียน  

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = (สินทรัพยหมุนเวียน – สินคาคงเหลือ) /  หน้ีสิน

หมุนเวียน 

อัตราผลตอบแทน (กําไรสทุธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) = กําไรสทุธิ / สินทรัพยทั้งหมด 
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อัตราสวนผลตอบแทนจากสวนผูถือหุน (ROE) = กําไรสทุธิ / สวนของผูถอืหุน  

อัตรากําไรจากการดําเนินงานตอยอดขาย = กําไรจากการดําเนินงาน / ยอดขายสุทธิ 

อัตราสวนกําไรสุทธิ = กําไรสทุธิ/ยอดขายสุทธิ 

 

โดยอัตราอัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) มีคา มากกวา 1 ซึ่งบงบอกวากิจการน้ีมี

สภาพคลองของกิจการในการชําระน้ีระยะสั้น ซึ่งในปที ่1 อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 

6.35 ปที่ 2 อัตรา 9.40 ปที่ 3 อัตรา 11.97 ปที่ 4 อัตรา 14.21 และปที ่5 อัตรา 16.22 ซึ่งบงบอกวา

กิจการน้ีมีสภาพคลองคอนขางสูง 

โดยอัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = (สินทรพัยหมุนเวียน – สินคาคงเหลอื) /     

 หน้ีสินหมุนเวียน การวัดสวนของสินทรัพยที่ไดหักคาสินคาคงเหลือ ที่เปนสินทรัพยระยะสั้นและมี

ความคลองตัวในการเปลี่ยนเปนเงินสดไดตํ่าสุด ออก เพ่ือใหทราบถึงสภาพคลองที่แทจริงของกิจการ 

ได โดยปกติอัตราสวน 1 : 1 ถือวาเหมาะสม โดยกิจการน้ีมีอัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick 

Ratio) ในปที่ 1 อัตรา 6.25เทา ในปที ่2 อัตรา 9.31 เทา ในปที ่3 อัตรา 11.89 เทา ในปที่ 4 อัตรา 

14.15 เทา และ ในปที่ 5 อัตรา 16.15 เทา  

โดยอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) ซึ่งบงบอกวากิจการมีกําไร

สุทธิเปนรอยละเทาไรของยอดขาย อัตราสวนน้ียิ่งสูงย่ิงดีแสดงความสามารถในการทํากําไรสุทธิ โดย

กิจการนี้มีอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) จะเห็นไดวากิจน้ี คา ROA 

ลดลงในแตละป ปที่ 1 รอยละ 54 ปที่ 2 รอยละ 39 ปที่ 3 รอยละ 32 ปที่ 4 รอยละ 27 และ ปที่ 5 

รอยละ 24 แสดงใหเห็นวาอัตราผลตอบแทน (กําไรสุทธิ) จากสินทรัพยทั้งหมด (ROA) ลดลงเน่ืองจาก

สินทรัพยของกิจการน้ีไดเพ่ิมขึ้น 

  IRR: เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการดังกลาวเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม โดยเทยีบกับ 

% ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับคือ ตนทุนที่เราลงทุนไปต้ังไวที่ รอยละ 20 ถาหาก IRR มากกวา รอยละขั้น

ตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจน้ี พบวา IRR มีคาสูง จะเห็นวา IRR ของโครงการมีคา

เทากับ รอยละ 251 น้ันหมายถึง อัตราผลตอบแทนของโครงการคอนขางสูงใชระยะเวลาในการคืน

ทุนประมาณ 0.154 เดือน ดังน้ัน จึงสรุปไดวาควรลงทุน 
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แบบสอบถามในการวิจัย 

  
แบบสอบถาม 

เรื่องพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาผูชาย  

 

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือนําขอมูลที่ไดไปใชประกอบการศึกษางานวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่

มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิกาผูชาย” ขอมูลที่ไดรับจากทาน ทางผูวิจัยจะเก็บรักษาไวเปน

ความลับและนําไปใชในการศึกษาเชิงวิชาการเทาน้ัน คําตอบของทานไมมีขอใดถูกหรือผิดหรือกระทบ

ตอตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาทานโปรดชวยตอบแบบสอบถาม ตามความคิดเห็นของทาน

อยางเปนอิสระ และขอขอบคุณทุกทานมา ณ โอกาสน้ี 

_________________________________________________________________________ 

สวนที ่1: ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกับทานที่สุด  

 

1. เพศ  

 ชาย       หญิง 

2. อายุ 

 15-25 ป      26-35 ป 

 35-45 ป      45 ปขึ้นไป 

3. อาชีพ 

 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา    ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน    ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 

 อาชีพอิสระ โปรดระบุ........................................ 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 

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

 40,001 – 50,000 บาท     50,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที ่2 พฤติกรรมการซื้อนาฬิกาผูชาย  

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ในชองที่ตรงกับทานที่สุด  

 

5. ความถี่ในการซื้อนาฬิกาตอป 

� นอยกวา 6 เดือน/ครั้ง 

� 6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง 

� มากกวา 1-2 ปครั้ง 

� มากกวา 2 ปครั้ง 

6. โอกาสใดบางที่ทานจะซื้อนาฬิกาขอมือ (เลือกไดหลายขอ) 

� อยากได 

� เปนของขวัญใหตัวเอง 

� เปนของขวัญใหคนอ่ืน 

� เสริมภาพลักษณใหตัวเอง 

� ตามกระแสนิยม 

7. เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ  

� มีการออกแบบที่สวย ถูกใจ 

� มีคุณภาพดี มีความแข็งแรง 

� เปนย่ีหอที่มีความนาเช่ือถือ 

� มีความแข็งแรงทนทาน สามารถใชงานไดนาน 

� แสดงภาพลักษณแบบเดียวกับตัวทาน 

� นาฬิกามีความเที่ยงตรงสูง 

� ช่ืนชอบ/หรือสะสมนาฬิกาแบรนดน้ี 

8. ชองทางการซื้อนาฬิกาขอมือ 

� ซื้อผาน เว็บไซต  

� ซื้อผาน Facebook  

� ซื้อผาน Instagram  

� ซื้อผาน Line 
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สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลอืกซื้อนาฬิการาน dackwatch 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานหรือขอเท็จจริงมากที่สุด  

(5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยที่สุด)   

 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิการาน 

dackwatch 

ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ปจจัยดานผลติภัณฑ      

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน       

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา       

3. มีการใชวัสดุทีดี่ มีคุณภาพดี       

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน       

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง       

ปจจัยดานราคา      

1. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ       

2. มีราคามาตรฐาน       

3. มีการบอกราคาชัดเจน       

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย      

1. มีความสะดวกในการสั่งซื้อ       

2. มีศูนยบริการซอมแบบครบวงจร       

3. สามารถสั่งซื้อไดหลายชองทาง      

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      

1. มีการรับประกันคุณภาพของสินคา       

2. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ เพ่ือกระตุน

ยอดขาย  

     

3. มีของแถม       

4. มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ      
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ผลแบบสอบถาม 

 

สวนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิกา 

 

ตารางที่ ก.1: จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 

หญิง 

78 

72 

52 

48 

รวม 150 100 

 

ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 78 คน และเพศหญงิ 72 คน คิดเปน

รอยละ เพศชาย 52 และเพศหญิง 48  

 

ตารางที่ ก.2:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

15-25 ป 

26-36 ป 

35-45 ป 

45 ป ขึ้นไป 

66 

81 

13 

0 

37.3 

54 

8.7 

0 

รวม 150 100 

 

ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-36 ปคิดเปนรอยละ 54 รองลงมาไดแกชองอายุ 

15-25 ปจํานวน 66 คนคิดเปนรอยละ 37.3 อายุ 35-45 ปจํานวน 13 คนคิดเปนรอยละ 8.7 และชวง

อายุ 45 ปขึ้นไปไมมีประชากรกลุมตัวอยางทําแบบสอบถาม 
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ตารางที่ ก.3:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

อาชีพอิสระ 

9 

16 

77 

32 

16 

6 

10.7 

51.3 

21.3 

10.7 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 77 คนคิดเปนรอยละ 

51.3 รองลงมาไดแกธุรกิจสวนตัวจํานวน 32 คนคิดเปนรอยละ 21.3 อาชีพขาราช/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตัว จํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 10.7 และนักเรียน/นิสิต/นักศึกษาจํานวน 

9 คนคิดเปนรอยละ 6 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.4:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามรายไดเฉลี่ยตอ         

        เดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

≤ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

50,001 บาทขึ้นไป 

15 

93 

38 

3 

1 

0 

10 

62 

25.3 

2 

0.7 

0 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001-20,000 บาทจํานวน 93 คนคิด

เปนรอยละ 62 รองลงมาไดแก 20,001-30,000 บาทจํานวน 38 คนคิดเปนรอยละ 25.3 รายไดเฉลี่ย
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ตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 15 คนคิดเปนรอยละ 10 และรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 40,001-50,000 บาทจํานวน 1 คนคดิเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 2. พฤติกรรมการซ้ือนาฬิการานนาฬิกา dackwatch 

ตารางที่ ก.5:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามความถี่ในการซื้อ

         นาฬิกาขอมือตอป 

 

ความถ่ี จํานวน รอยละ 

6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง 

นอยกวา 6 เดือน/ครั้ง 

มากกวา 1-2 ปครั้ง 

มากกวา 2 ปครั้ง 

 

66 

35 

44 

3 

45.3 

23.3 

29.3 

2 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถีใ่นการซื้อนาฬิกาขอมือตอป6 เดือนหรือ 1 ป/ครั้ง

จํานวน 66 คนคิดเปนรอยละ 45.3 รองลงมาไดแก มากกวา 1-2 ปครั้งจํานวน 44 คนคดิเปนรอยละ 

29.3 นอยกวา 6 เดือน/ครั้งจํานวน 35  คนคิดเปนรอยละ 23.3 และมากกวา 2 ปครั้งจํานวน 3 คน

คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.6:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามโอกาสใดที่ทานจะ

         ซื้อนาฬิกา 

 

โอกาส จํานวน รอยละ 

อยากได 

เปนของขวัญใหตัวเอง 

เปนของขวัญใหคนอ่ืน 

เสริมภาพลักษณใหตัวเอง 

ตามกระแสนิยม 

37 

50 

55 

8 

0 

24.7 

33.3 

36.7 

5.3 

0 

รวม 150 100.00 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบโอกาสใดที่ทานจะซื้อนาฬิกา เปนของขวัญใหคนอ่ืนจํานวน 

55 คนคิดเปนรอยละ 36.7 เปนของขวัญใหตัวเองจํานวน 50 คนคิดเปนรอยละ 33.3 อยากไดจํานวน 

37  คนคิดเปนรอยละ 24.7และเสริมภาพลกัษณใหตัวเองจํานวน 8 คิดเปนรอยละ 5.3 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.7:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามเหตุผลในการซื้อ

         นาฬิกาขอมือ 

 

เหตุผล จํานวน รอยละ 

การออกแบบสวย ถูกใจ 

มีคุณภาพดี มีความแข็งแรง 

เปนย่ีหอที่มีความนาเช่ือถือ 

มีความแข็งแรงทนทาน สามารถใชไดนาน 

ช่ืนชอบ/หรือสะสมนาฬิกา 

มีความเหมาะสมกับตัวทาน 

69 

55 

8 

11 

6 

1 

46 

36.7 

5.3 

7.3 

4 

7 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบเหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือการออกแบบสวย ถูกใจ 

จํานวน 69 คนคิดเปนรอยละ 46 มีคณุภาพดี มีความแข็งแรงจํานวน 55 คนคิดเปนรอยละ 36.7 มี

ความแข็งแรงทนทาน สามารถใชไดนานจํานวน 11  คนคดิเปนรอยละ 7.3 ช่ืนชอบ/หรือสะสม

นาฬิกาจํานวน 8 คิดเปนรอยละ 5.3 และมคีวามเหมาะสมกับตัวทานจํานวน 1 คิดเปนรอยละ 0.7 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ ก.8:  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไปจาํแนกตามผลชองทางการซื้อ

         นาฬิกาขอมือ 

 

ชองทางการซือ้นาฬิกาขอมือ จํานวน รอยละ 

ซื้อผาน เว็ปไซต 

ซื้อผาน Facebook 

ซื้อผาน Instagram 

ซื้อผาน Line 

ซื้อผาน หนาราน 

 

7 

101 

1 

36 

5 

 

4.7 

67.3 

0.7 

24 

3.3 

 

รวม 150 100.00 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชชองทางการซื้อนาฬิกาขอมือซื้อผาน Facebook 

จํานวน 101 คนคิดเปนรอยละ 67.3 ซื้อผาน Line จํานวน 36 คนคิดเปนรอยละ 24 คนซื้อผาน 

เว็บไซตจํานวน 7 คนคิดเปนรอยละ 4.7 ซื้อผาน หนารานจํานวน 5 คดิเปนรอยละ 3.3 และซื้อผาน 

Instagram จํานวน 1 คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ ก.9: คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา     

       dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

1. ตัวเรือนมีคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน 4.39 0.644 มากที่สุด 

2. ความเที่ยงตรงของการเดินเวลา 4.33 0.671 มากที่สุด 

3. มีการใชวัสดุที่ดี มีคุณภาพดี 4.29 0.689 มากที่สุด 

4. มีการใชงานงาย ไมซับซอน 4.23 0.716 มากที่สุด 

5. หาอะไหลไดงาย ราคาไมแพง 4.21 0.701 มากที่สุด 

6. มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.642 มากที่สุด 

7. มีราคามาตรฐาน 4.27 0.642 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ ก.9 (ตอ): คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรานนาฬิกา 

              dackwatch 

 

ขอมูลปจจัยทีมี่ผลตอการเลอืกซื้อราน

นาฬิกา dackwatch 
คาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การแปล

ความหมาย 

8. มีการบอกราคาชัดเจน 4.31 0.646 มากที่สุด 

9. มีความสะดวกในการสั่งซือ้ 4.25 0.615 มากที่สุด 

10. สามารถสัง่ซื้อไดหลายชองทาง 4.18 0.656 มากที่สุด 

11. มศีูนยบริการซอมแบบครบวงจร 4.02 0.815 มากที่สุด 

12. มกีารรับประกันคุณภาพของสินคา 4.27 0.739 มากที่สุด 

13. มกีารลดราคาสินคาเปนชวงๆ   3.95 0.745 มาก 

14. มขีองแถม 3.85 0.708 มาก 

15. มกีารโฆษณาประชาสัมพันธอยาง

สม่าํเสมอ 
3.89 0.697 มาก 

รวม 4.188 0.688.4 มากที่สุด 

 

ตารางที่ ก.10: แสดงเพศกับเหตุผลในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาขอมือ 

 

 

เหตุผลในการซื้อนาฬิกาขอมือ 

Total 

การ

ออกแบบ

สวย ถูกใจ 

มีคุณภาพ

ดี มีความ

แข็งแรง 

เปนย่ีหอท่ี

มีความ

นาเชื่อถือ 

มีความ

แข็งแรง

ทนทาน 

สามารถ

ใชไดนาน 

ชื่นชอบ/

หรือสะสม

นาฬิกา 

มีความ

เหมาะสม

กับตัวทาน 

เพศ   ชาย 39 24 3 6 5 1 78 

        หญิง 30 31 5 5 1 0 72 

Total 69 55 8 11 6 1 150 
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ตารางที่ ก.11: แสดงรายไดกับความถี่ในการซื้อนาฬิกาขอมือตอป 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ความถี่ในการซื้อนาฬิกาขอมือตอป 

Total มากกวา 

7 ครั้ง 
5-7 ครั้ง 3-4 ครั้ง 

นอยกวาหรือ

เทากับ 2 ครั้ง 

≤ 10,000 บาท 5 5 4 1 15 

10,001-20,000 บาท 44 22 25 2 93 

20,001-30,000 บาท 19 7 12 0 38 

30,001-40,000 บาท 0 1 2 0 3 

40,001-50,000 บาท 0 0 1 0 1 

Total 68 35 44 3 150 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  นายภรัณยู ทองศรีสมบูรณ 

ประวัติการศึกษา ระดับปริญญาตรี วิทยาลัยนวัตกรรมสื่อสารสังคม  

สาขา การจัดการธุรกิจไซเบอร 

ที่อยู 65/30 ม.10 ตําบลบางเลน อําเภอบางใหญ จังหวัดนนทบุรี 11140 
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