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ABSTRACT   
  
 This business plan aims to study the feasibility of further developing the 
"Peng Lee" business to buy and sell grocery online. There are main products as 
spices. Creating a new customer base by using online sales channels to reach 
customers. Brand awareness is created, Build confidence from the experience of 
selling products for over 60 years that select quality products. Helping to increase 
sales by at least 15% per year. 
 This business plan has conducted a market research study with 94 and 
analyzes the strengths, weaknesses, opportunities and strategic planning for use in 
the marketing mix 7Ps. Found that the respondents gave the most importance on 
product factors, namely the variety of products on the website, ( ̅= 3.50). The price 
factor is can compare product prices via the website ( ̅= 3.62). The distribution 
channel is easy to use. Product details and various channels are equal ( ̅= 3.66). The 
marketing promotion factor is to get free products ( ̅= 3.45). Personnel factors are 
employees providing information, not polite and complete ( ̅= 3.54). The evaluation 
factor for the creation and presentation of physical characteristics is the reputation of 
the store ( ̅= 3.73). The operational process factor is traveling to buy products by 
themselves ( ̅= 4.02). 
 When considering investment, it was found that the rate of return 
throughout the project was high, suitable for investment. With an investment budget 
of 715,790 baht, the net present value (NPV) of 1,821,517 baht with an internal rate 
of return (IRR) of 75.67%, total payback period of 1.65 years 
 
Keywords: Using Online Sales Channels, Brand Awareness, Grocery, Spices 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ ส าเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยดี ด้วยจากค าแนะน า ค าปรึกษา และ
ความช่วยเหลือจากบุคคลหลายท่าน โดยเฉพาะท่านอาจารย์ที่ปรกึษาในการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ 
ท่านอาจารย์ ดร.สุเมธี วงศ์ศักดิ์ ผู้เขียนขอขอบพระคุณท่านอาจารย์ทีม่ีเมตตา สละเวลาอันมีค่าให้
ค าปรึกษา และแนะน าในการจัดท าค้นคว้าอิสระฉบับนี้แก่ขา้พเจ้าเป็นอย่างดี 
 ทั้งนี้ผูเ้ขียน ขอขอบพระคุณท่านอาจารย์ประจ าวิชา และท่านอาจารย์พเิศษ คณะ
บรหิารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรงุเทพ ที่ได้ถ่ายทอด
ความรู้ทางวิชาการแก่ข้าพเจ้า ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าทีบ่ัณฑิตวิทยาลัยและเจ้าหน้าทีท่ี่เกี่ยวข้องทุก
ภาคส่วน ที่ท่านให้ความช่วยเหลือในการติดต่อประสานงานเรื่องต่าง ๆ เป็นอย่างดี และขาดไม่ได้
ผู้เขียนขอขอบคุณเพื่อนร่วมช้ันเรียนทกุท่าน ที่ช่วยเหลือเกือ้กูลกันทั้งเรื่องการเรียน การท างาน
ร่วมกันและมิตรภาพที่ดีต่อกัน ท าใหง้านประสบความส าเรจ็ไปด้วยดีเสมอ 
 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา และครอบครัวของข้าพเจ้า อีกทัง้รวมถึง
พี่ ๆ น้อง ๆ เพื่อน ๆ ที่ใหก้ารสนับสนุนช่วยเหลือและเป็นก าลังใจแก่ตัวข้าพเจ้าด้วยดีเสมอมา 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
 เนื้อหาของบทนีจ้ะเป็นการนําเสนอเกี่ยวกับที่มาของการดําเนินธุรกิจ แนะนําประเภทธุรกิจ  
ลักษณะสินค้าหลัก รวมทั้งกล่าวถึงวิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ของธุรกจิ ที่ตั้งของสถาน
ประกอบการ และวัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกจิ เปน็ต้น 
 
1.1 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 กิจการทําธุรกจิซื้อมาขายไป มีช่ือว่า “ร้านเปงหล”ี เป็นร้านขายของชําทั่วไปที่ขายสินค้า
อุปโภคบรโิภคในประเทศ จดทะเบียนการค้าพาณิชย์เป็นบุคคลธรรมดา ต่อมาได้นําสินค้าประเภท
สินค้าอุปโภคบริโภคของชาวอินเดียและปากสีถานมาขายเพิม่รายสินค้า กจิการถูกตกทอดรุ่นพ่อสู่รุ่น
ลูก ซึ่งร้านเปงหลเีป็นธุรกิจต่อยอดจากธุรกิจร้านขายของชํา ซึ่งเป็นธุรกิจเดิมของครอบครัวที่ประกอบ
กิจการด้วยระยะเวลาที่ยาวนานกว่า 60 ปี มีประสบการณ์การขายสินค้าสินค้าประเภทสินค้าอปุโภค
บริโภคของชาวอินเดียและปากสีถานที่ยาวนาน ทําให้มีความชํานาญการคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ 
ทั้งยึดมั่นความซื่อสัตย์ต่อลูกค้าเป็นหลัก ประกอบกบัทําเลสถานที่ตั้งร้านเหมาะสมสะดวกต่อการ
เดินทาง ซึง่มีชาวต่างชาติอาศัยอยู่เป็นจํานวนมาก จึงทําใหก้ิจการเปน็ที่รูจ้ักในกลุ่มลูกค้าต่างชาติเป็น
ส่วนใหญ่ และกิจการได้การตอบรับที่ดจีากลูกค้าชาวต่างชาติเป็นจํานวนค่อยข้างมาก ส่งผลให้
ยอดขายมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนทกุปี แต่กิจการมีปัญหาด้านการขยายกิจการให้มีขนาดใหญ่เพือ่รองรบั
ลูกค้า และการจัดเก็บสินค้าที่มีขนาดเล็ก ดังนั้นกิจการจงึไดศึ้กษาว่าการที่จะเพิ่มยอดขายและการ
ขยายตลาดให้กว้างขึ้น ควรมีการเพิ่มช่องทางการขายใหห้ลากหลาย และทําการสร้างแบรนด์ร้านเปง
หลีให้เป็นที่รูจ้ัก เพือ่นําไปสูก่ารต่อยอดทางธุรกิจในอนาคต 
 ในปัจจบุันทางธุรกจิมีคู่แข่งขันทางการตลาดมากขึ้น ทั้งร้านขนาดเล็กจนไปถึงห้างระดับ
ขนาดใหญ่ก็ตาม กิจการก็ยงัคงเป็นผู้นําทางการตลาดอยู่เพราะยอดขายยังอยู่ในระดับที่น่าพอใจ 
ถึงแม้ลูกค้ารายใหมจ่ะเพิ่มน้อยลงก็ตาม ซึ่งเกิดจากกิจการนัน้ขาดการโฆษณา จึงสง่ผลให้กจิการไม่
เป็นทีผู่้จกัในกลุม่คนทั่วไป กลุม่ลกูค้าปัจจุบันมักจะเป็นกลุม่ลูกค้าที่เคยซื้อแล้วกลับมาซื้อใหม่ จะเป็น
การแนะนําปากต่อปาก ช่องทางในการจําหน่ายมีเฉพาะหนา้ร้านสําหรบัลูกค้าทีเ่ข้าเลือกซื้อเอง และ
จัดส่งกลุม่ลกูค้าที่เป็นร้านอาหารเท่านั้น 
 กิจการสามารถเพิม่ฐานลกูค้าและเติบโตในตลาดได้มากข้ึน โดยการการสร้างแบรนด์ร้าน
เปงหลี โดยนําร้านเปงหลเีข้าสู่ระบบรปูแบบบริษัทจํากัด เพือ่การขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ เพิม่
กลุ่มเป้าหมายที่นิยมสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์ เพื่อเพิม่โอกาสในการขาย สร้างความเช่ือมั่นเพื่อความยั่งยืน
ของธุรกิจ และนําระบบการจัดการเข้ามาช่วยบรหิารงานใหชั้ดเจนอย่างเป็นระบบมากยิง่ข้ึน 
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1.2 แนะน าประเภทของธุรกิจ 
 “เปงหลีออนไลน”์ มีลักษณะธุรกจิประเภทซื้อมาขายไป ขายสินค้าประเภทสินค้าอุปโภค
บริโภค ซึ่งมทีั้งสินค้าในประเทศและสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งกลุ่มประเภทสินค้าเป็นสินค้าที่
เกี่ยวกับวัตถุดิบด้านอาหารทีเ่รียกกันว่าเครือ่งเทศของประเทศอินเดียและประเทศปากสีถาน ซึ่งเป็น
สินค้าหลกัและจุดเด่นของกจิการ  
 ธุรกิจเป็นการขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ เป็นการสั่งซื้อบนเว็บไซต์ โดยจะแยกตัวออกมา
การร้านเดิม ทําเป็นรปูแบบบริษัทจํากัด ซึ่งใหห้น้าร้านเปงหลีเป็นซัพพรายเออร์ สง่ผลใหเ้ราไม่ต้องทํา
การเกบ็สต๊อกสินค้า มีนโยบายการจัดส่งสินค้าให้กบัลูกค้า แต่ค่าใช้จ่ายค่าขนส่งลูกค้าเป็น
ผู้รบัผิดชอบแยกออกจากราคาสินค้าที่แสดงบนเว็บไซต์  

 
1.3 สินค้าหลัก  
 แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ สินค้าอุปโภคและบริโภค มีทั้งของในไทยและต่างประเทศ 
 1.3.1 กลุ่มสินค้าอปุโภค  ส่วนสินค้าอุปโภคของชาวอินเดีย และปากสีถาน เช่น เฮนนา 
เทียน ตาวา เป็นต้น 
 
ภาพที่ 1.1: สินค้าตัวอย่างประเภทสินค้าอปุโภค 
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 1.3.2 กลุ่มสินค้าบริโภค เช่น ข้าว แป้ง ถ่ัว ชา ผลไม้อบแหง้ เครื่องเทศชนิดต่าง ๆ น้ํามัน 
ขนม เป็นต้น 
 
ภาพที่ 1.2: สินค้าตัวอย่างประเภทบริโภค 
 

   

 

  
 

 จุดเด่นสินค้า เลือกสินค้านําเข้าประเภทอุปโภคบริโภคของชาวอินเดียและปากีสถานทีม่ี
คุณภาพระดับพรเีมี่ยม ในราคายุติธรรม 
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1.4 วิสัยทัศน ์
มุ่งสู่ความยัง่ยืน ส่งต่อรุ่นสูรุ่่น ก้าวเป็นผู้นําตลาดเครื่องเทศ ระดับประเทศไทย 
 

1.5 พันธกิจ 
 1.5.1 การขายสินค้าประเภทอปุโภคบริโภคที่มีคุณภาพสูงและหลากหลาย 
 1.5.2 มีความซื่อสัตย์ คุณธรรม และรับผิดชอบต่อลูกค้า  
 1.5.3 ขยายกลุ่มลูกค้าทั่วไป เพิ่มช่องทางการจัดจําหน่าย เช่น การขายสินค้าผ่านระบบ
ออนไลน์ เป็นต้น 
 1.5.4 บริการจัดสง่สินค้า ตามวันเวลา สถานที่ทีลู่กค้ากําหนดเอง 

 
1.6 เป้าหมาย 
 1.6.1 เป้าหมายระยะสั้น จากปีที่ 1 ถึง 5 ป ี
  1) ยอดขายประมาณการปีแรกได้ 8,000,000 บาท และยอดขายเพิ่ม 15 % ในปีต่อไป 
  2) ขายสินค้าบนเว็บไซต ์และเพิ่มช่องการชําระเงินด้วยบัตรเครดิตในระบบออนไลน์ 
  3) ฝากสินค้าขายในแอปพลิเคชันขายสินค้าออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Shopee Line Man 
Line Shop และ Kaidee เป็นต้น 
  4) มีสินค้าประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคครบตามต้องการผู้บริโภค   
 1.6.2 เป้าหมายระยะยาว ในปีที่ 6 ถึง 10 ป ี
  1) มีแอปพลิเคชันบนมือถือเป็นของตัวเอง 
  2) ร้านเปงหลีเป็นผู้นําการขายสินค้าเครื่องเทศรายใหญ่ในประเทศไทย  

 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.7.1 ต้องการขยายฐานลกูค้ารายใหม ่และเพิ่มผลกําไร 
 1.7.2 ต้องการเปลี่ยนช่องทางการจําหน่ายใหม่ เป็นการขายผ่านระบบออนไลน ์
 1.7.3 ต้องการก้าวสู้ตลาดดิจทิอลเพื่อตอบสนองความต้องการของลกูค้าที่ดีข้ึน 
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1.8 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
 1.8.1 สถานประกอบการ: ร้านเปงหลี  
 
ภาพที่ 1.3: หน้าร้านเปงหล ี
 

 
 

 1.8.2 แผนที่หน้าร้าน: เลขที่ 33 ตลาดอโศก ถนนสุขุมวิท แขวงคลองเตยเหนอื เขตวัฒนา 
กรุงเทพฯ 10110 
 
ภาพที่ 1.4: แผนที่หน้าร้านเปงหล ี
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 1.8.3 โกดังสินค้า: เลขที่ 568 ซอยไผ่สงิโต ถนนพระราม 4 แขวงคลองเตย เขตคลองเตย 
กทม. 10110 ซอยอยู่ตรงข้ามกับตลาดคลองเตย ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าใต้ดิน สถานที่ศูนย์การประชุม
แห่งชาติสริิกิติ ์
 
ภาพที่ 1.5: แผนที่โกดังเก็บของร้านเปงหล ี
 

 
 
ที่มา: Google.com. (2019). Map. Retrieved from http://google.com/maps/search/568+

ซ.ไผส่ิงโต. 
 
 1.8.4 จุดเด่นทําเลสถานที่ตั้ง อยู่ใจกลางเมืองถนนสุขุมวิท ที่มีกลุ่มชาวต่างชาติอาศัยอยู่เป็น
จํานวนมาก ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าทัง้บีทเีอสกับเอ็มอาร์ที สะดวกสบายต่อการเดินทาง  

 
1.9 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 1.9.1 เพื่อนําเสนอกลยุทธ์ และแนวทางในการปฏิบัตงิานของธุรกิจ กลุ่มสินค้านําเข้า
ประเภทอุปโภคบริโภคของชาวอินเดียและปากสีถาน 
 1.9.2 เป็นการวิเคราะห์ธุรกิจ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการดาํเนินธุรกิจ  
 1.9.3 เพื่อใช้ประโยชน์ในการนําธุรกจิขายสินค้าเครื่องเทศเข้าสู่ระบบออนไลน ์

 
 
 

 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิงานในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ไดจ้ัดทําข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึง่ประกอบด้วย ข้อมูลที่รวบรวม
จากแนวความคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับเนื้อหาในการจัดทําแผนธุรกจิในครั้งนี้และข้อมลูทีเ่ก็บรวบรวม
เอง โดยมีการนําเสนอ ดังนี ้
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ 
 2.3 พฤตกิรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต (Internet) ของผูบ้ริโภค 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.6 วิธีการดําเนินงาน 
 2.7 เครื่องที่ใช้ในการเกบ็ข้อมลู 
 2.8 สรุปผลการวิจัย 
  
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ทําให้สามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดทีส่ร้างความพงึพอใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภค เป็นการสอดคล้องกบัการศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค เพื่อ
เพิ่มความสามารถในการตอบสนองของธุรกจิทีส่ําคัญ ช่วยในการพัฒนาตลาดและกิจการให้ดีข้ึน ใน
ปัจจุบันถือว่าผูบ้ริโภคมีความสําคัญมากที่สุด การศึกษากลุม่ผู้บริโภคโดยละเอียดจงึมีความจําเป็น
อย่างยิ่ง การวิเคราะห์ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซือ้ ฯลฯ ของกลุ่ม
ผู้บริโภคเหล่าน้ัน อะไรคือแรงจงูใจในการซือ้ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อข้อมูลต่าง ๆ เหล่าน้ี
นํามากําหนดกลยุทธ์เพือ่การวางแผนทางการตลาด (ราช ศิริวัฒน,์ 2560) 
 2.1.1 ความหมายของผูบ้ริโภค 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อสินค้าและบริการ เพื่อการใช้ส่วนตัว ครอบครัว หรือเป็นของกํานัล 
สําหรับเพื่อน เป็นการซื้อของบุคคลเพื่อการบริโภคข้ันสุดท้ายซึ่งอาจเรียกได้ว่า เป็นผูบ้ริโภคคน
สุดท้าย (End Users or Ultimate Consumers) (Schiffman, & Kanuk, 1994) 
 ผู้บริโภค เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคล เช่น ครัวเรือน ทีเ่ป็นผู้ใช้สินค้า และ/หรอื บริการคน
สุดท้ายทีผ่ลิตข้ึนภายในระบบสังคม มโนทัศน์ผูบ้รโิภคอาจมไีด้หลากหลายข้ึนอยู่กับบริบท แม้นิยาม
ทั่วไป คือ ปัจเจกบุคคลที่ซื้อสินค้าหรือบริการเพือ่ใช้ส่วนตัว มิใช่เพื่อการผลิตหรือขายต่อ (วิกิพีเดีย, 
2562) 
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 จากข้างต้นสรุปได้ว่า ผู้บริโภค หมายถึง ผูท้ี่ซื้อผลิตภัณฑ์เพือ่สนองความต้องการความ
พอใจให้กบัตนเอง โดยไม่ได้มีการขายต่อเพื่อหวังผลกําไรใด ๆ ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นทัง้อาหาร เสือ้ผ้า 
สินค้าเครื่องมือเครื่องใช้สิ่งอํานวยสะดวกต่าง ๆ หรือบริการต่าง ๆ  
 2.1.2 ความหมายพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกของบุคคลต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ 
ทั้งทีส่ามารถสังเกตได้ และสงัเกตไม่ได้ เช่น การเดิน ความสนใจ ความชอบ เป็นต้น ในงานวิจัยน้ี 
ได้แก่ การแสดงออกของสตรีวัยทํางานเกี่ยวกบัการซื้อนิตยสารสตรีในเรือ่งความถ่ีในการซื้อ ความถ่ีใน
การอ่าน เวลาที่ใช้ในการอ่านต่อครัง้ จํานวนนิตยสารสตรีทีซ่ื้อต่อครั้ง ตราสินค้า (ยี่หอ้) ที่ซื้อ 
(“พฤติกรรมผู้บริโภค”, 2556) 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตล่ะบุคคลที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกจิ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผล
ต่อการแสดงออก (“พฤติกรรมของผูบ้รโิภค”, 2555)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือก 
(Select) การซื้อ (Purchase) การใช้ (Use) และการกําจัดสว่นที่เหลือ (Dispose) ของสินค้าหรือ
บริการต่าง ๆ เพือ่ตอบสนองความต้องการของตน (ชูชัย สมทิธิไกร, 2554) 
 จากข้อมลูข้างต้นสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล กลุ่ม
บุคคล หรอืองค์การ และกระบวนการที่พวกเขาเหล่าน้ันเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้า บรกิารต่าง ๆ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของตัวเอง และผลกระทบของกระบวนการเหล่าน้ีที่มีต่อผู้บริโภคและสังคม 
มาจากการแสดงออกของแต่ละบุคคลทีเ่กี่ยวข้องโดยตรงกบัการใช้สินค้าและบรกิารทางสงัคมและ
เศรษฐกจิ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจทีม่ีผลต่อการแสดงออก 
 2.1.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในสงัคมไทยในปจัจบุัน  
  1) มีการคํานึงถึงคุณภาพของชีวิตมากยิ่งข้ึน ให้ความสําคัญต่อคุณภาพของสินค้า และมี
การคํานึงถึงสิ่งแวดล้อมของสังคม 
  2) สตรีมบีทบาททางสังคมมากข้ึน เช่น สตรทีํางานนอกบ้านมากข้ึน สตรีมบีทบาททาง
การเมือง มีอํานาจทางเศรษฐกจิมากขึ้น ซึ่งสง่ผลต่อการเปลีย่นแปลงพฤติกรรมและแบบแผนการซื้อ
และการบรโิภค สินค้าที่สามารถอํานวยความสะดวกได้มากยิ่งมีโอกาสและข้อได้เปรียบมากขึ้นเท่านั้น 
  3) มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องที่อยู่อาศัยและความเป็นอยู่ในครอบครัว มีการอพยพจาก
ชนบทสูเ้มืองมากขึ้น และได้นํารปูแบบการดําเนินชีวิตและวัฒนธรรมจากชนบทเข้าไปใช้ในเมือง หรือ
การนํารปูแบบการดําเนินชีวิตและวัฒนธรรมย่อยจากในเมืองมาใช้ที่ชนบท 
  4) ต้องการความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน   
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 2.1.4 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
  1) พฤติกกรมเกิดข้ึนได้ต้องมสีาเหตุทําใหเ้กิด 
  2) พฤติกรรมเกิดข้ึนได้จะต้องมสีิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
  3) พฤติกรรมที่เกิดข้ึนย่อมมุง่ไปสูเ่ป้าหมาย 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิง่ใดสิ่ง
หนึ่งจากทางเลอืกต่าง ๆ ที่มอียู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและ
บริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมลูและข้อจํากัดของสถานการณ์ การ
ตัดสินใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ําคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะมีความสมัพันธ์กับ
ความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษย์แต่
ละคน ซึ่งไมจ่ําเป็นต้องเหมอืนกัน ทั้งนีเ้พราะแต่ละคนมทีัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ ( Motive) 
ประสบการณ์ การรับรู้หรือสิ่งกระตุ้น (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกัน (ราช ศิริวัฒน,์ 2560) 
 จากข้างต้นสรุปได้ว่า การตัดสินใจซือ้ หมายถึง กระบวนการในการเลือกซื้อสินค้าและ
บริการ ที่มาจากการรับรู้ การศึกษาค้นคว้า การประเมิน ซึ่งเป็นลําดับข้ันตอนของการตัดสินใจซือ้
สินค้าหรอืบริการใด ๆ 
 2.2.1 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
  ข้ันที่ 1 การรับรู้ถึงปญัหา กระบวนการซื้อจะเกิดข้ึนเมื่อผู้ซือ้ตระหนกัถึงปญัหาหรอื
ความต้องการของตนเอง 
  ข้ันที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในข้ันน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมลูเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะ
ค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อนํามาใช้ในการประเมนิทางเลือก หากยังได้ข้อมลูไม่เพียงพอก็
ต้องหาข้อมลูเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
  ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะนําข้อมลูที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็น
หมวดหมู่และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามาก
ที่สุด 
  ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด หลังการประเมนิ ผู้ประเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากนั้นบุคคลจะตอ้งตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดทีี่สุดในการแก้ปญัหา มักใช้ประสบการณ์
ในอดีตเป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 
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  ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซือ้ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะนํา
ผลิตภัณฑ์ทีซ่ื้อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันกจ็ะทําการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการต่อเนือ่ง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 
 2.2.2 ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค 
  2.2.2.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปจัจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการ
และพฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รบัการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึง่โดย เฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ ดังนี้ 
   ช้ันที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ที่มีช่ือเสียงเกา่แก่เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
   ช้ันที่ 2 Lower-Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้
ยิ่งใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู้ทีม่ีรายไดสู้งสุดในจํานวนช้ันทัง้หมด จัดอยู่ในระดบัมหาเศรษฐี 
   ช้ันที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงทีป่ระสบความสําเร็จในวิชา
อื่น ๆ สมาชิกช้ันน้ีส่วนมากจบปรญิญาจากมหาวิทยาลัย กลุม่นี้เรียกกันว่า “เป็นตาและสมองของ
สังคม” 
   ช้ันที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกทีเ่รียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่
ไม่ใช่ฝ่ายบรหิาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโต๊ะระดับต่ํา 
   ช้ันที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแตซ่ื่อสัตย์ ได้แกช่นช้ันทํางานเป็นช้ันที่
ใหญ่ทีสุ่ดในช้ันทางสังคม  
   ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความชํานาญกลุ่มชาวนา
ที่ไม่มีที่ดินเป็นของตนเอง 
  2.2.2.2 ปัจจัยทางสังคม  
  เป็นปจัจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจําวันและมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ซึ่ง 
ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซือ้ 
   1) กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม แบง่เป็น 
2 ระดับ 
    - กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข้อจํากัดในเรื่องอาชีพ 
ระดับช้ันทางสงัคม และช่วงอายุ 
    - กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสมัพันธ์แบบตัวตอ่ตัว แต่ไม่บ่อย มี
ความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุม่ปฐมภูมิ  
   2) ครอบครัว เป็นสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาดจะ
พิจารณาครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
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   3) บทบาททางสถานะ บุคคลทีจ่ะเกี่ยวข้องกบัหลายกลุม่ เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อ้างอิง ทําใหบุ้คคลมบีทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 
  2.2.2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัตสิ่วน
บุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว 
  2.2.2.4 ปจัจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา 
ซึ่งจัดปัจจัยในตัวผู้บริโภคที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบด้วยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลกิภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 2.2.3 ลักษณะการประเมินการซื้อ หรือการแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค  
 พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อมีพื้นฐานอยู่ 5 ข้อ ดังนี้ 
  1) ผู้บรโิภคจะซื้อหรือไม่ซื้อ ก่อนทําการผลิตและจําหน่ายสนิค้าหรือบริการ ต้องมกีาร
สํารวจตลาดก่อนว่าผูบ้รโิภคมีความต้องการมากน้อยเพียงใด การจัดจําหน่ายต้องสร้างแรงกระตุ้นใน
การซื้อในการโฆษณาต้องแสดงเหตุผลถึงความจําเป็นต้องใช้และคุณภาพและราคาเหมาะสมมากน้อย
เพียงใดของสินค้าที่เสนอควรเป็นสินค้าหรือบริการ 
  2) ผู้บรโิภคซื้อสินค้าหรือบรกิารอะไร จะต้องมีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละกลุม่ 
เพื่อใหท้ราบถึงปญัหา และความตอ้งการที่แน่ชัดว่าคืออะไร พร้อมกบัผลิตหรือสรรหาสินค้าหรือ
บริการมาเสนอขายใหลู้กค้า เพือ่ใช้แก้ไขปัญหาหรือตอบสนองความต้องการ ซึ่งเรียกว่าการสร้าง
ความพึงพอใจและผลประโยชน์ทีลู่กค้าจะได้รบัให้มากที่สุด 
  3) ผู้บรโิภคซื้อสินค้าหรือบรกิารจากที่ไหน การศึกษาเพือ่ใหท้ราบถึงพฤติกรรมของ
ลูกค้าแต่ละกลุ่ม ว่ามีพฤติกรรมการเลอืกหาซื้อสินค้าอย่างไร โดยทั่วไปผูบ้ริโภคจะหาซือ้สินค้าในร้าน
สะดวกซื้อในบรเิวณใกล้ที่พกัอาศัย ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบสินค้าในเรื่องคุณภาพ ราคา ก่อนการ
ตัดสินใจซือ้ ดังนั้นควรตั้งร้านค้าอยู่ใกล้ ๆ กันเป็นกลุ่ม ส่วนสินค้า Special Goods และควรเน้นที่
ความหายากหรือมลีักษณะที่พเิศษไปจากสินค้าอื่นโดยทั่วไป ทําให้ผู้บริโภคยอมเสียเวลาแสวงหา
สถานที่ซื้อ 
  4) ผู้บรโิภคซื้อสินค้าหรือบรกิารเมื่อไร สิ่งทีจ่ะต้องตัดสินใจได้ว่า สินค้าที่ขายอยู่นั้น
ผู้บริโภคซื้อและใช้เมื่อไร ทัง้นี้อาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซื้อ 
  5) ผู้บรโิภคซื้อสินค้าหรือบรกิารโดยวิธีใด การซื้อสินค้าของผู้บริโภคมักข้ึนอยู่กบัสภาพ
เศรษฐกจิ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินค้า เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผู้บริโภคมักซือ้ด้วยเงิน
ผ่อนมากกว่าเงินสด ส่วนความสะดวกสบายผู้บริโภคมักซือ้สนิค้าด้วยเงินสด และซือ้ในปริมาณมาก ๆ 
เพื่อให้ไดส้่วนลดและประหยัดค่าขนสง่ อีกทัง้ไม่ต้องทําสัญญาให้ยุ่งยาก การซื้อเพื่อ ให้ได้ของใหมส่ด
มักซื้อจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามักจะถูกกว่าผ่านพอ่ค้าคนกลางอีกด้วย 
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 จากข้างต้นสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการผสมผสานด้านจิตวิทยา ด้านมานุษยวิทยา 
ด้านสังคมวิทยา ด้านจิตวิทยาสงัคม และด้านเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามทําความเข้าใจกระบวนการ
การตัดสินใจของผู้ซื้อ ของบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภค 
อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อพยายามทําความเข้า
ใจความต้องการของผูบ้รโิภคอย่างแท้จริง พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทั่วไปควรประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคโดยเฉพาะกลุ่มบุคคล เช่น ครอบ ครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วย 
 
ภาพที่ 2.1: สรุปปัจจัยต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 

 
 

2.3 พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ต (Internet) ของผู้บริโภค 
 สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์กรมหาชน) (2561) หรือ ETDA ประกาศ
ผลสํารวจพฤติกรรมผู้ใช้งานอินเทอรเ์น็ตประเทศไทยปี 2561 พบว่า คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตนานข้ึน
เฉลี่ย 10 ช่ัวโมง 5 นาทีต่อวัน เป็นผลจากการเปลี่ยนผ่านชีวิตไปสู่ดิจิทลัเพิ่มมากขึ้น เผย Gen Y 
ครองแชมป์ใช้งานอินเทอร์เน็ตสูงสุดติดต่อกันเป็นปีที่ 4 ตามด้วย Gen Z  
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ภาพที่ 2.2: ผลสํารวจคนไทยการใช้อินเทอร์เน็ตในกจิกรรมต่าง ๆ ในปี 2561 
 

 
 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอเิล็กทรอนกิส์ (องค์กรมหาชน). (2561). เปิดพฤติกรรมผู้ใช้

อินเทอร์เน็ตปี 61 คนไทยใช้เน็ตเพิ่ม 10 ช่ัวโมง 5 นาทีต่อวัน. สืบค้นจาก 
https://www.etda.or.th/content/etda-reveals-thailand-internet-user-profile-
2018.html. 

 
 จากภาพที่ 2.2 พบว่า ในปี 2561 อยู่ในลําดับที่ 5 มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 51.28% ซึ่งมีค่าเฉลี่ย
สูงข้ึนจากปีที่แล้ว นอกจากนี้ยังเป็นปีแรกที่การซือ้สินค้าและบริการผ่านออนไลน์ เข้ามาติดอันดบัใน 
TOP 5 ของกิจกรรมที่คนไทยนิยมทําผ่านออนไลน์ รวมทั้งยงัมีกจิกรรมต่าง ๆ ทั้งการทําธุรกรรม
ทางการเงิน การอ่านหนงัสอืออนไลน์ จองโรงแรม จองตั๋ว เรียกแท็กซี่ บรกิารสั่งอาหาร รวมทั้งเรียน
ผ่านระบบออนไลน์ แสดงว่าประเทศไทยเริ่มเข้าสูส่ังคมดจิิทลัมากยิง่ข้ึน ทั้งนี้หากโฟกสัการเติบโต
เฉพาะการซื้อสินค้าและบริการผ่านออนไลน์ พบว่า เตบิโตจากปีก่อนหน้าที่มกีารใช้งานราว 50% 
หรือเพิ่มข้ึนจากเดมิ 1% ซึ่งอาจจะดูว่าเป็นตัวเลขไม่มาก แต่หากเทียบกบัฐานจากจํานวนประชากร
ทั้งประเทศ ก็ถือว่าเป็นตัวเลขที่น่าสนใจ และสะท้อนถึงความสําเร็จในการผลกัดันการเติบโตในธุรกิจ
อีคอมเมริ์ซ ซึง่เป็นหนึง่ในภารกิจสําคัญของ ETDA คือ การผลักดันให้มีการขยายตัวของการซื้อสินค้า
และบริการต่าง ๆ เพิ่มมากยิ่งข้ึน ขณะที่ในฟากของผู้ขายมกีารเตบิโตในปีนีเ้พิ่มสูงถึง 24.48% 
มากกว่าปีก่อนหน้าทีเ่ติบโต 13.7% ซึ่งเป็นกจิกรรมที่มีการเติบโตสงูเปน็อันดับ 2 รองจากการอ่าน
หนังสือออนไลน์ที่เตบิโตได้มากถึง 48.27% 
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 การใช้ชีวิตประจําวันไปสู่ชีวิตดิจิทัล จะเห็นได้ว่า 5 อันดับแรกทีผู่้ใช้อินเทอรเ์น็ตทํากจิกรรม
ทางออนไลนม์ากกว่าแบบดั้งเดมิ ได้แก่ การสง่ข้อความ 94.5% การจองโรงแรม 89.2% การจอง/ซื้อ
ตั๋วโดยสาร 87.0% การชําระค่าสินค้าและบริการ 82.8% และการดูหนัง/ฟังเพลง 78.5% ตามลําดับ 
 จากการสํารวจของ Hootsuite และ Wearesocial ได้เผยสถิติการใช้งานดิจิทลัของเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ ในเดือนมกราคม 2018 การใช้ Digital in Thailand จากประชากร 69.11 ล้านคน 
ประชากร ผู้ใช้อินเตอร์เน็ต 57 ล้านคน ผู้ใช้มือถือ 55.56 ล้านคน โดยเป็น Active Users สําหรบั 
มือถือ 46 ล้านคน (“เจาะลึกพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต”, 2561) 
 พฤติกรรมในช่วง 30 วันที่ผ่านมา พบว่า การค้นหาทางออนไลน์ เพื่อหาสินค้าหรือบริการที่
จะซื้อ เท่ากับ 71% เข้าชมร้านค้าออนไลน์ต่าง ๆ เท่ากับ 70% ซื้อสินค้าหรือบริการผ่านออนไลน์ 
เท่ากับ 62% ซื้อขายสินค้าออนไลนผ์่านแล็บท็อปหรอืเดสกท์็อป เท่ากับ 52% ซื้อขายสินค้าผ่าน 
มือถือ เท่ากบั 52% ตามลําดับ (“เจาะลึกพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต”, 2561) 
 
ภาพที่ 2.3: พฤติกรรมการใช้ E-Commerce Activities in Past 30 Days 
 

 
 
ที่มา: เจาะลึกพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตของคนไทย ม.ค. 2018 แบบละเอียดยิบ. (2561).  สืบค้น

จาก https://www.marketingoops.com/reports/behaviors/thailand-digital-in-2018/. 
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 จากภาพที่ 2.3 E-Commerce แบ่งตามการเจริญเติบโต ตามหมวดหมูสินค้าและบริการ 
แฟช่ันและบิวตี้ เติบโตข้ึน 38% อุปกรณ์ไฟฟ้าและสื่อต่าง ๆ เติบโตข้ึน 14% อาหารและเพอร์ซันนอล
แคร์ต่าง ๆ เติบโตข้ึน 23% ฟิตเนส เตบิโตข้ึน 23% 
 
ภาพที่ 2.4: ผลสํารวจการใช้ E-Commerce Growth by Category 
 

 
 
ที่มา: เจาะลึกพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตของคนไทย ม.ค. 2018 แบบละเอียดยิบ. (2561). สืบค้น

จาก https://www.marketingoops.com/reports/behaviors/thailand-digital-in-2018/. 
 
 จากภาพที่ 2.4 จะเห็นว่า คนไทยมีการยอมรบัเทคโนโลยทีี่เข้ามาใช้ในชีวิตประจําวันมาก
ยิ่งขึ้น มีการสั่งสินค้าหรอืบริการเพิ่มมากขึ้นขยายต่อเนื่องทกุปี ทําให้เห็นช่องทางหรือโอกาสการ
ขยายตัวของธุรกิจอีคอมเมริ์ซในอนาคตทีจ่ะเตบิโตมากยิ่งขึน้ 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท์ (2541) ได้
อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบรกิาร (Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่า
เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps 
ในการกําหนดกลยทุธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
  2.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเปน็และความต้องการของ
มนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แกลู่กค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
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นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลติภัณฑ์ที่อาจจบัต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่
จับต้องไม่ได้ 
  2.4.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบรกิารนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซือ้ ดังนั้น การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชัดเจน 
และง่ายต่อการจําแนกระดบับริการที่ต่างกัน 
  2.4.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบรกิารให้แก่ลกูค้า ซึ่งมผีลตอ่การรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบรกิารที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 
  2.4.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งหรอืกลยุทธ์ที่มี
ความสําคัญในการติดต่อสื่อสารกบัผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจงูใหเ้กิด
ทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
  2.4.5 ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การให้แรงจูงใจและความสมัพันธ์ที่ดี เพื่อเป็นแรงผลักดันให้สามารถสร้างความพงึพอใจ
ให้กับลูกค้าที่แตกต่างเหนอืกว่าคู่แข่งขัน ซึ่งเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและ
ผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อ
ผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองค์กร 
  2.4.6 ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรปูแบบการให้บรกิารเพือ่สร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการทีร่วดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รบั 
  2.4.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีเ่กี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ ที่นําเสนอใหก้ับผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และ
ทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

 
2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ภานุวัฒน์ รัตนดิษฐ์ (2555) ไดศึ้กษาปัจจัยที่มีต่อความสําเรจ็ของธุรกจิออนไลน์ และปจัจัย
ด้านความพึ่งพอใจ และความเช่ือมั่นของลูกค้าออนไลน์ที่มีอทิธิพลต่อความสําเรจ็ธุรกจิออนไลน์ จาก
การศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เริ่มนิยมใช้ระบบออนไลน์เข้ามาในชีวิตประจําวันมากยิง่ข้ึน จากศึกษากลุม่
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ตัวอย่างมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของส่วนติดต่อผู้ใช้งานและคุณภาพของสินค้าบริการอยู่ใน
ระดับสูง คํานึงถึงความปลอดภัยในการให้ข้อมลูส่วนตัวอยู่ในระดับปานกลาง ระดบัความจงรักภักดี
และช่ือเสียงของธุรกิจออนไลน์อยู่ในระดับสูง ระดับประเมิน พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อความสําเรจ็ของธุรกิจออนไลน์ และพบว่าคุณภาพของส่วนติดต่อผู้ใช้งาน 
คุณภาพของข้อมูลสินค้าบริการ การรับรู้ต้อความปลอดภัยและการรบัรู้ต่อความเป็นส่วนตัวมีอิทธิพล
ต่อความสําเรจ็ของธุรกิจออนไลน์ด้านความจงรกัภักดีของผูบ้ริโภค 
 จุฑารัตน์ เกียรตริัศม ี(2558) ได้ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการซือ้สินค้าผ่านทางแอปพลเิคชัน
ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษาพบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของกลุม่ตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลแตกต่างกัน โดยกลุ่มนกัเรียน นักศึกษา มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซื้อมากกว่าผู้ที่มอีาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งจากผลการวิจัยผู้ประกอบการและนักพัฒนาแอปพลเิคชันสามารถนําไป
พัฒนาระบบปฏิบัติการของแอปพลเิคชันซื้อขายสินค้าออนไลน์ให้มปีระสทิธิภาพ และตอบโจทย์ความ
ต้องการของผูบ้รโิภคมากยิ่งข้ึนได้ 
 
2.6 วิธีการด าเนนิงาน  
 การดําเนินงานวิจัยจะใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยผู้วิจัยไดใ้ช้รูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ 
เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมโิดยใช้แบบสอบถามผ่านระบบออนไลน์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล ซึ่งเกบ็ข้อมลูเกี่ยวกบัธุรกจิขายสินค้าอุปโภคบริโภคผา่นระบบออนไลน์ เพื่อการวิจัยและพัฒนา
โครงสร้างธุรกิจรูปแบบใหมส่ําหรับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซปุเปอรม์ารเ์ก็ตผ่านระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์จากกลุ่มตัวอย่าง  
 
2.7 เครื่องท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล  
 ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเครื่องมอืในการสํารวจและการเก็บข้อมูล 
โดยมีขั้นตอน ดังต่อไปนี ้
 2.7.1 ศึกษาข้อมูลจากทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.7.2 ร่างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
  1) ข้อมูลทั่วไป  
  2) พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket)  
  3) พฤติกรรมการใช้อินเทอรเ์น็ตหรือการสั่งซือ้ของออนไลน ์ 
  4) ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน ์ซึ่งใช้การประเมินระดบั
ความคิดเห็นในแต่ละปจัจัย โดยอัตราการให้คะแนนตามลําดับ ดังนี้  
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   น้อยที่สุด = 1 
   น้อย  = 2 
   ปานกลาง = 3 
   มาก  = 4  
   มากที่สุด = 5 
  5) กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งใช้การประเมินระดับ
ความคิดเห็นในแต่ละปจัจัย โดยอัตราการให้คะแนนตามลําดับ ดังนี้  
   น้อยที่สุด   = 1 
   น้อย  = 2 
   ปานกลาง = 3 
   มาก  = 4 
   มากที่สุด = 5 
 2.7.3 นําเสนอแบบสอบถามเพื่อตรวจและปรบัปรุง 
 2.7.4 นําแบบสอบถามนําเสนอใหอ้าจารย์ที่ปรึกษาอนุมัตกิอ่นออกแบบสอบถามผ่าน
ออนไลน ์
 2.7.5 กลุ่มตัวอย่างคือกลุ่มคนทั่วไปที่อาศัยในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล  
 2.7.6 การเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยใช้แบบสอบถามผ่านระบบออนไลน์แชร์ในเพจ 
Facebook ไทม์ไลน์ (LINE) ของร้าน และขอความร่วมมือจากกลุ่มลูกค้าบางราย จํานวนทัง้สิ้น 94 
ชุด 
 2.7.7 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาโดยใช้วิธีทางสถิติแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง ซีง่ในการ
รวบรวมข้อมูลและการบันทกึข้อมลูใช้โปรแกรมผ่านระบบออนไลน์ นําข้อมูลมาวิเคราะหท์างสถิติ ซึ่ง
สามารถวิเคราะห์แบบสอบถามได้ ดังนี ้
  แบบสอบถาม ส่วนที่ 1 ถึง 3 โดยใช้วิธีการวิเคราะห์หาค่าความถ่ีและหาค่าอัตราร้อยละ 
  แบบสอบถาม ส่วนที่ 4 และ 5 ผู้ทําวิจัยได้กําหนดวิธีการแปลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์หา
ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการวิเคราะห์ข้อมลูประเมิน
ใช้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละระดบัช้ันโดยการใช้สถิติพื้นฐาน คือ การหาค่าพิสัย (ค่าสูงสุด–ค่าตํ่าสุด) 
และการใช้สูตรการคํานวณหาความกว้างของอันตภาคช้ัน อธิบายดังนี้ 
   ความกว้างอันตรภาคช้ัน = (ค่าสูงสุด–ค่าตํ่าสุด)/จํานวนช้ัน 
       = (5–1) /5 
       = 0.8    
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  ดังนั้น สามารถกําหนดค่าเฉลี่ยของระดับการแปลผลได้ ดังนี ้
    ช่วงช้ันของค่าเฉลี่ย  แปลผล 
    1.00–1.80    น้อยที่สุด 
    1.81–2.61    น้อย 
    2.62–3.42    ปานกลาง 
    3.43–4.23    มาก 
    4.24–5.00    มากที่สุด 

 
2.8 สรุปผลการวิจัย 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมลูการวิจัยครัง้นี้  
ได้วิเคราะห์และนําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวข้อเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 2.7.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 
ตารางที่ 2.1: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 
 
เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 28 29.79 
หญิง 66 70.21 
รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.1 มีผูส้อบถามทั้งหมด 94 คน จากข้อมูลผู้ทาํแบบสอบถามเป็นเพศหญงิส่วน
ใหญ่มจีํานวนร้อยละ 70.21 ของจํานวนทั้งหมด ส่วนเพศชายมีจํานวนร้อยละ 29.79 
 
ตารางที่ 2.2: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามช่วงอายุ 
 

ช่วงอายุ จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 20 ป ี 23 24.47 

21-30 ปี 22 23.40 

31-40 ปี 30 31.91 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามช่วงอายุ 
 

ช่วงอายุ จํานวน ร้อยละ 

41-50 ปี 13 13.83 

มากกว่า 51 ป ี 6 6.38 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.2 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 31–40 มีจํานวนร้อย
ละ 30 เป็นวัยที่ทํางานแล้ว อันดับต่อมาคือช่วงอายุ น้อยกว่า 20 ป ีได้ร้อยละ 24.47 และช่วงอายุ 
21-30 ปี ได้ร้อยละ 23.40 ช่วงอายุทั้งสองมีอัตราใกลเ้คียงกันซึ่งแสดงค่านิยมในการสัง่ซื้อสินค้าผ่าน
ระบบออนไลน์ และช่วงอายุ 41-50 ปี และอายุมากกว่า 51 ปี มีจํานวนร้อยละ 13.83 และ 6.38 
ตามลําดับ แสดงให้เห็นว่าช่วงอายุนี้ไม่ค่อยนิยมสั่งสินค้าผ่านระบบออนไลน ์
 
ตารางที่ 2.3: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 13 13.83 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 22 23.40 

อนุปรญิญา/ปวส. 3 3.19 

ระดับปรญิญาตร ี 26 27.66 

สูงกว่าปริญญาตร ี 20 21.28 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.3 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูร่ะดับปริญญาตรี มีจํานวน 
ร้อยละ 27.66 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.มจีํานวนร้อยละ 23.40 และสงูกว่าปรญิญาตรี มีจํานวน
ร้อยละ 21.28 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 2.4: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 28 29.79 

พนักงานบริษัท/รับจ้าง 29 30.85 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ 9 9.57 

ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 24 25.53 

อื่น ๆ แม่บ้าน ว่างงาน 4 4.26 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.4 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ กลุ่มอาชีพเป็นพนกังานบริษัท/
รับจ้างมจีํานวนร้อยละ 30.85 ต่อมาเป็นกลุ่มนกัเรียน/นิสิต/นักศึกษาได้ร้อยละ 29.79 และธุรกิจ
ส่วนตัว/อาชีพอิสระ มจีํานวนร้อยละ 25.53 
 
ตารางที่ 2.5: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได้เฉลี่ย

ครอบครัวต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยครอบครัวต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 20,000 บาท 7 7.45 

20,001–30,000 บาท 12 12.77 

30,001–40,000 บาท 10 10.64 

50,001–60,000 บาท 20 21.28 

มากกว่า 60,000 บาท 45 47.87 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.5 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้เฉลี่ยต่อครอบครัวต่อเดอืน
คือมากกว่า 60,000 บาท มีจํานวนร้อยละ 47.87 ซึ่งแสดงถึงลูกค้าส่วนใหญ่มรีายสูง 
 2.7.2 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบรกิารในซปุเปอร์มารเ์ก็ต (Supermarket) 
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ตารางที่ 2.6: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามการใช้บรกิาร
ซุปเปอร์มารเ์ก็ต 

 

แหล่งใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 

Tops supermarket 18 19.15 

Foodland 5 5.32 

Villa market 3 3.19 

ห้างโลตัส บิ๊กซ ี 57 60.64 

ห้างแม็คโคร 4 4.26 

ร้านสะดวกซื้อ เซเว่น และอื่น ๆ 7 7.45 

รวม 94 100 
 
 จากตารางที่ 2.6 ผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการใช้บรกิารซุปเปอร์มาร์เก็ตที่ห้างโลตัส 
บิ๊กซี มจีํานวนร้อยละ 60.64 แสดงถึงการซื้อทีป่รมิาณพอเหมาะและราคาไม่สูงเกินมาก และมองถึง
ลักษณะการเดินทีส่ะดวก เพราะห้างเหล่าน้ีจะอยู่ใกล้ทีพ่ักอาศัยมีสถานที่จอดรถแต่ไม่มีบริการจัดส่ง
ให้กับลูกค้า 
 
ตารางที่ 2.7: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามความถ่ีในการใช้

บริการซื้อสินค้าที่ซปุเปอร์มารเ์ก็ต 
 

ความถ่ีในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 11 11.70 

1-2ครั้งต่อเดือน 33 35.11 

2-4 ครั้งต่อเดือน 26 27.66 

มากกว่า 2-4 ครั้งต่อเดือน 24 25.53 

รวม 94 100 
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 จากตารางที่ 2.7 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการใช้บริการ คือ 1-2
ครั้งต่อเดอืนมีจํานวนร้อยละ 35.11 และ 2-4 ครั้งต่อเดือนมีจํานวนร้อยละ 27.66 แสดงถึงกลุ่มลูกค้า
ต้องการความสดใหม่ของสินค้า แต่ก็มีการซื้อสินค้าให้พอใช้ใน 2 สัปดาห์ครั้ง 
 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าต่อ 1 ครั้ง จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1,000 บาท 22 23.40 

อยู่ระหว่าง 1,001-1,500 บาท 32 34.04 

อยู่ระหว่าง 1,501-2,500 บาท 12 12.77 

มากกว่า 2,500 บาท 28 29.79 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.8 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีคา่ใช้จ่ายโดยเฉลี่ยการซื้อสินค้า
ต่อ 1 ครั้ง คือ มากกว่า 1,000 บาท มจีํานวนร้อยละ 34.04 ต่อมา คือ มากกว่า 2,500 บาท มี
จํานวนร้อยละ 29.79 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.9: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามค่าใช้จ่ายในการ

เดินทางไปซื้อสินค้าต่อ 1 ครั้ง 
 

ค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปซื้อสินค้าต่อ 1 ครั้ง จํานวน ร้อยละ 

ไม่มีค่าใช้จ่าย 23 24.47 

น้อยกว่า 100 บาท 40 42.55 

อยู่ระหว่าง 100 - 200 บาท 21 22.34 

มากกว่า 200 บาท 10 10.64 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.9 จากข้อมลูผูท้ําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีคา่ใช้จ่ายในการเดินทางไปซื้อ
สินค้าต่อ 1 ครั้ง คือ น้อยกว่า 100 บาท มจีํานวนร้อยละ 42.55 และไม่มีค่าใช้จ่าย มีจํานวนร้อยละ 
24.47 แสดงถึงคุณลักษณะที่ไม่ชอบเดินทางไกลซือ้สินค้าใกล้แหล่งทีพ่ักอาศัย 
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 2.7.3 ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตหรอืการสั่งซื้อของออนไลน ์
 
ตารางที่ 2.10: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไป จําแนกตามการสัง่ซื้อร้านค้า

ปลีกผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์
 

การสัง่ซื้อร้านค้าปลีกผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ จํานวน ร้อยละ 

เคยซื้อ 71 75.53 

ไม่เคยซื้อ 23 24.47 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.10 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยสั่งซือ้ร้านค้าปลีกผ่านระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ มจีํารวนรอ้ยละ 75.53 และไม่เคยมี จํานวนร้อยละ 24.47 
 
ตารางที่ 2.11: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไป จําแนกตามการรบัรูร้้านค้า

ปลีกผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส ์
 

แหล่งที่ใช้บรกิาร จํานวน ร้อยละ 

ไม่รู้จัก 16 7.77 

www.ebay.com 19 9.22 

 www.kaidee.com  34 16.50 

www.facebook.com 66 32.04 

www.weloveshopping.com 28 13.59 

 www.pantipmarket.com 9 4.37 

www.tarad.com 8 3.88 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.11 (ต่อ): จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามการรับรู้
ร้านค้าปลกีผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 

แหล่งที่ใช้บรกิาร จํานวน ร้อยละ 

Top online 1 0.49 

IG 10 4.85 

Lasada 7 3.40 

Shopee 6 2.91 

Lineman 1 0.49 

Aliexpress 1 0.49 

รวม 206 100 

 
 จากตารางที่ 2.11 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มกีารรบัรูร้้านค้าปลีกผ่านระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ หรือแหล่งที่ใช้บรกิาร คือ เว็บไซต์ Facebook มีจํานวนร้อยละ 32.04 มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด และเว็บไซต์ kaidee เป็นอันดับทีส่อง ซึง่มีจํานวนร้อยละ 16.50 
 
ตารางที่ 2.12: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไป จําแนกตามประเภทสินค้าและ

บริการทีส่ั่งซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 

ประเภทสินค้าและบริการผ่านระบบ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซื้อ 23 11.50 

อาหาร 27 13.50 

หนังสือ 11 5.50 

เพลง/ภาพยนตร ์ 9 4.50 

เสื้อผ้า/เครื่องประดบั/เครื่องสําอาง 59 29.50 

อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน/รถยนต์ 19 9.50 

เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ 30 15.00 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.12 (ต่อ): จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามประเภท
สินค้าและบริการทีส่ั่งซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 

ประเภทสินค้าและบริการผ่านระบบ จํานวน ร้อยละ 

สินค้าอุปโภคบริโภค (แชมพู สบู่ ผงซักฟอก เป็นต้น) 19 9.50 

เกมส ์ 2 1.00 

ของใช้เด็ก 1 0.50 

รวม 200 100 

  
 จากตารางที่ 2.12 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมสั่งซื้อสินค้าประเภทสินค้า
และบริการที่สัง่ซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ เสื้อผ้า/เครื่องประดบั/เครือ่งสําอาง มจีํานวน
ร้อยละ 29.50 และเครื่องใช้ไฟฟ้าและอปุกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์จํานวนรอ้ยละ 15 

 
ตารางที่ 2.13: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไป จําแนกตามความถ่ีในการใช้

บริการซื้อสินค้าทีร่้านค้าปลกีผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ 
 

ความถ่ีในการใช้บริการซื้อสินค้าผ่านระบบ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซื้อ 23 24.47 

น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 22 23.40 

1-2 ครั้งต่อเดือน 35 37.23 

2-4 ครั้งต่อเดือน 8 8.51 

มากกว่า 2-4 ครั้งต่อเดือน 6 6.38 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.13 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มคีวามถ่ีในการใช้บริการซื้อสินค้า
ที่ร้านค้าปลีกผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ 1-2 ครั้งต่อเดือน มีจํานวน ร้อยละ 37.23  
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ตารางที่ 2.14: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบคุคลทั่วไป จําแนกตามค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย
ในการซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ต่อ 1 ครั้ง 

 

ค่าใช้จ่ายการซื้อสินค้าผ่านระบบต่อ 1 ครั้ง จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคยซื้อ 23 24.47 

น้อยกว่า 500 บาท 18 19.15 

น้อยกว่า 1,000 บาท 27 28.72 

น้อยกว่า 2,000 บาท 19 20.21 

มากกว่า 2,000 บาท 7 7.45 

รวม 94 100 

 
 จากตารางที่ 2.14 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถามส่วนใหญ่ มค่ีาใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อ
สินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ต่อ 1 ครั้ง น้อยกว่า 1,000 บาท มีจํานวนร้อยละ 28.72 
 2.7.4 ส่วนที่ 4 ปัจจัยทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์  
 ซึ่งใช้การประเมินระดับความคิดเห็นในแต่ละปัจจัย (7P) ได้แก่ ปัจจัยด้านด้านผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา ปัจจัย ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ปจัจัยด้านการสง่เสรมิการตลาด ปัจจัยด้าน
บุคลากร ปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพและปจัจัยด้านกระบวนการดําเนินงาน 
โดยอัตราการให้คะแนนตามลําดับ ดังนี้ (น้อยทีสุ่ด=1, น้อย=2, ปานกลาง=3, มาก=4, มากทีสุ่ด=5) 
นําคะแนนที่ได้มาวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรบัการ
วิเคราะห์ข้อมูลประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ยในแตล่ะระดบัช้ันโดยการใช้สถิติพื้นฐาน ใช้สูตรการ
คํานวณหาความกว้างของอันตภาคช้ัน  
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ตารางที่ 2.15: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป
จําแนกตามการประเมินด้านผลิตภัณฑ์ 

 

ประเมินด้านผลิตภัณฑ ์  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

1. สินค้ามีคุณภาพดี 3.46 1.18 ปานกลาง 

2. สินค้ามีความหลากหลายบนหน้าเว็บไซต ์ 3.50 1.10 ปานกลาง 

3. แสดงข้อมูลรายละเอียดสินค้า (ภาพ ยี่ห้อ 
ราคา ข้อมูลโภชนาการ วันหมดอายุ) ถูกต้อง
ครบถ้วน 

3.47 1.20 ปานกลาง 

4. มีสินค้าหายากที่ไมม่ีในท้องตลาดทั่วไป 3.46 1.13 ปานกลาง 

รวม 3.47 0.04 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 2.15 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์คือความหลากหลายของสินค้าบนหน้าเว็บไซต์ ( ̅= 3.50, S.D. = 1.10) แปลผลได้ปาน
กลาง ส่วนผลรวมได้ ( ̅ = 3.47, S.D. = 0.04) การวิเคราะหข้์อมูลประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละ
ระดับช้ันแปลผลเท่ากับปานกลาง   

 
ตารางที่ 2.16: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินด้านราคา 
 

ประเมินด้านราคา  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

1. ราคาเหมาะสมกับสินค้า 3.61 0.95 มาก 

2. เปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านเว็บไซต์ได ้ 3.62 1.02 มาก 

3. ราคาสินค้าถูกกว่าร้านปกต ิ 3.52 1.06 มาก 

รวม 3.58 0.06 มาก 
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 จากตารางที่ 2.16 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้านราคา
คือสามารถเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านเว็บไซต์ได้ ( ̅= 3.62, S.D. = 1.02) แปลผลได้ผลเป็นมาก 
ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.58, S.D. = 0.06) การวิเคราะห์ข้อมูลประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละ
ระดับช้ันแปลผลเท่ากับมาก 

 
ตารางที่ 2.17: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

ประเมินด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

1. เว็บไซต์สามารถใช้งานง่าย 3.66 1.11 มาก 

2. แสดงข้อมูลรายละเอียดสินค้าบนเว็บไซต ์
(ภาพ ยี่ห้อ ราคา ข้อมูลโภชนาการ วันหมดอายุ) 
ถูกต้องครบถ้วน 

3.66 1.18 มาก 

3. สั่งซื้อสินค้าได้หลากหลายช่องทาง  3.66 1.13 มาก 

4. มีหน้าร้านเพื่อใหบ้รกิาร 3.15 1.20 ปานกลาง 

รวม 3.53 0.04 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.17 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้านช่อง
ทางการจัดจําหน่าย คือ เว็บไซต์สามารถใช้งานง่าย แสดงรายละเอียดสินค้าและมีช่องทางที่
หลากหลาย มีค่าเท่ากัน ( ̅ = 3.66) แต่ได้ค่า (S.D. = 1.11, 1.18, 1.13) ตามลําดับ ทั้งสามแปลค่า
ได้ผลเป็นมาก ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.53, S.D. = 0.04) การวิเคราะห์ข้อมลูประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ย
ในแต่ละระดบัช้ันแปลผลเท่ากบัมาก   
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ตารางที่ 2.18: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป
จําแนกตามการประเมินด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ประเมินด้านการสง่เสรมิการตลาด  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

1. การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ โดยการแจกใบปลิว
สินค้า หรือการอัพเดตหน้าเพจร้านอย่างสม่ําเสมอ 

3.31 0.92 ปานกลาง 

2. การจัดโปรโมช่ันในการสั่งซือ้ครั้งละจํานวนมาก 3.39 0.94 ปานกลาง 

3. ได้สินค้าแถม เมื่อซื้อสินค้าตรงจํานวนราคาที่
กําหนด 

3.45 1.05 มาก 

4. อยู่ในอันดับต้น ๆ ในการ Search Engine ของ 
Google 

3.34 0.96 ปานกลาง 

รวม 3.37 0.06 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 2.18 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ ได้สินค้าแถม ( ̅ = 3.45, S.D. = 1.05) แปลค่าได้ผลเป็นมาก ส่วนผลรวมได้ 
( ̅= 3.37, S.D. = 0.06) การวิเคราะห์ข้อมลูประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับช้ันแปลผล
เท่ากับปานกลาง   

 
ตารางที่ 2.19: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินด้านบุคลากร 
 

ประเมินด้านบุคลากร  ̅ Std. Deviation แปลผล 

1. พนักงานให้ข้อมลูอย่าสุภาพ และครบถ้วน 3.54 0.90 มาก 

2. มีพนักงานตอบคําถามทันท ี 3.45 1.13 มาก 

3. มีพนักงานคอยตอบคําถามทางโทรศัพท ์ 3.32 1.10 ปานกลาง 

รวม 3.44 0.13 มาก 
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 จากตารางที่ 2.19 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้าน
บุคลากร คือ พนักงานให้ข้อมลูอย่าสุภาพและครบถ้วน ( ̅= 3.54, S.D. = 0.90) แปลค่าได้ผล
เป็นมาก ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.44, S.D. = 0.13) การวิเคราะห์ข้อมูลประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ยใน 
แต่ละระดบัช้ันแปลผลเท่ากับมาก 

 
ตารางที่ 2.20: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 
ประเมินด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะ 
ทางกายภาพ  ̅ Std. Deviation แปลผล 

1. เว็บไซต์สามารถใช้งานง่าย ตกแต่งสวยงาม 3.59 0.92 มาก 

2. มีการแสดงสินค้าหลากหลายช่องทาง 3.69 0.96 มาก 

3. แสดงแผนที่ตัง้หน้าร้านชัดเจน 3.54 1.03 มาก 

4. ช่ือเสียงของร้านค้าจากการรีวิวของลูกค้า 3.73 1.03 มาก 

รวม 3.64 0.05 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.20 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยประเมิน
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ ช่ือเสียงของร้านค้า ( ̅= 3.73, S.D. = 1.03) 
แปลค่าได้ผลเป็นมาก ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.64, S.D. = 0.05) การวิเคราะห์ข้อมูลประเมินใช้คะแนน
ค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับช้ันแปลผลเท่ากบัมาก 
 
ตารางที่ 2.21: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินด้านกระบวนการดําเนินงาน 
 

ประเมินด้านกระบวนการดําเนินงาน  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

1. มีวิธีการชําระเงินหลากหลายวิธี 3.93 0.91 มาก 

2. ความสะดวกสบายไม่ต้องเดินทางไปซือ้สินค้าด้วยตนเอง 4.02 0.88 มาก 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.21 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคล
ทั่วไปจําแนกตามการประเมินด้านกระบวนการดําเนินงาน 

 

ประเมินด้านกระบวนการดําเนินงาน  ̅ 
Std. 

Deviation 
แปลผล 

3. สามารถติดต่อสอบถามข้อมูลจากพนักงานของร้านได้ 3.72 0.98 มาก 
4. จัดส่งสินค้าถูกต้อง และตรงตามเวลานัดหมาย 3.97 0.98 มาก 

รวม 3.91 0.05 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.21 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินปจัจัยด้าน
กระบวนการดําเนินงาน คือ การเดินทางไปซื้อสินค้าด้วยตนเอง ( ̅ = 4.02, S.D. = 0.88) แปลค่า
ได้ผลเป็นมาก ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.91, S.D. = 0.05) การวิเคราะห์ข้อมลูประเมินใช้คะแนนค่าเฉลี่ย
ในแต่ละระดบัช้ันแปลผลเท่ากบัมาก 
 2.7.5 ส่วนที่ 5 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์  
 ซึ่งใช้การประเมินระดับความคิดเห็นในแต่ละปัจจัย โดยอัตราการให้คะแนนตามลําดับ ดังนี้ 
(น้อยที่สุด=1, น้อย=2, ปานกลาง=3, มาก=4, มากที่สุด=5) นําคะแนนที่ได้มาวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการวิเคราะห์ข้อมลูประเมินใช้คะแนน
ค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับช้ันโดยการใช้สถิติพื้นฐาน ใช้สูตรการคํานวณหาความกว้างของอันตภาคช้ัน 
 
ตารางที่ 2.22: ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป

จําแนกตามการประเมินกระบวนการในการตัดสินใจซือ้สินค้า 
 

ประเมินกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า  ̅ Std. Deviation แปลผล 

1. มีความต้องการหรือความจําเป็นในการซื้อสินค้า 3.64 0.94 มาก 

2. มีการค้นหาข้อมลูก่อนการตัดสินใจซื้อ 3.77 0.96 มาก 

3. ประเมินและเปรียบเทียบสินค้ากบัทางเลอืก 
อื่น ๆ ที่หลากหลายก่อนทกุครั้ง 

3.81 0.96 มาก 

4. การตัดสินใจซื้อ ให้ความสําคัญในเรือ่งของ  
ตราย่ีห้อ ช่ือเสียงร้านค้า ปริมาณ หรือไม่ 

4.10 1.16 มาก 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.22 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลผลของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคล
ทั่วไปจําแนกตามการประเมินกระบวนการในการตัดสินใจซือ้สินค้า 

 

ประเมินกระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า  ̅ Std. Deviation แปลผล 

5. การตัดสินใจซื้อ ให้ความสําคัญในเรือ่งของ เวลา 
วิธีการชําระเงิน หรือไม ่

3.82 0.92 มาก 

6. การตัดสินใจซื้อให้ความสําคัญต่อการบริการของ
ฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ระหว่างกําลังทําการซื้อ 

3.65 0.98 มาก 

7. โปรโมช่ัน ส่วนลด หรือแถม ส่งผลให้เกิดการ
ตัดสินใจซือ้ 

3.79 0.94 มาก 

8. เว็บไซต์สะดวกต่อการใช้งาน (กรณีที่สัง่ซื้อ
ออนไลน์)ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซือ้หรือไม่ 

3.79 0.96 มาก 

9. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีการติดตาม
สอบถามความพึง่พอใจของลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ 

3.44 1.05 มาก 

10. มีการรบัประกันสินค้าระหว่างการจัดส่งสินค้า 3.67 1.11 มาก 

รวม 3.75 4.06 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.22 จากข้อมลูผู้ทําแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่การประเมินกระบวนการ
ในการตัดสินใจซื้อสินค้า ส่วนผลรวมได้ ( ̅= 3.75, S.D. = 4.06) การวิเคราะห์ข้อมลูประเมินใช้
คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับช้ันแปลผลเท่ากบัมาก แสดงถึงกลุม่ลูกค้าให้ความสําคัญในด้านต่าง ๆ 
เพื่อประกอบในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์ SWOT หรือการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมและศักยภาพเป็นเครื่องมือในการ
ประเมินสถานการณ์สําหรับการประกอบธุรกจิ ซึ่งช่วยใหผู้้บริหารสามารถวิเคราะห์ถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจน
ผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจ ซึง่ในบทนี้ได้มีการวิเคราะห์ SWOT พร้อมสรุปจุดแข็งทีจ่ะนําไปใช้
ในการดําเนินธุรกจิ และสรปุจุดแข็งที่จะนําไปใช้แก้ปัญหาจดุอ่อนและอปุสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้
ธุรกิจต่อไป ซึง่มรีายละเอียด ดังต่อไปนี ้
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกจิ (SWOT) 
 3.1.1 การวิเคราะสภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดออ่น) 
 สภาพแวดล้อมภายใน ได้แก่ สินค้าและบริการ ประสบการณ์การทําธุรกจิ กระบวนการ
ทํางาน บุคคลกร ทําเลที่ตั้ง เงินลงทุนในการดําเนินธุรกิจ 
  3.1.1.1 ด้านสินค้าและบริการ 
   1) สถานการณ์  
   กิจการขายสินค้าประเภทอุปโภคและบรโิภคที่มีขายทั่วไป แต่สินค้าหลกัของกจิการ
จะเป็นสินค้าเฉพาะกลุ่ม ซึ่งเป็นสินค้านําเข้ามาของประเทศอินเดียและปากสีถาน และเรายังมสีินค้า
บางอย่างที่กจิการอื่นยงัไม่มกีารนําเข้ามา ทําให้เรามสีินค้าหายากเป็นที่ตอ้งการของตลาด  
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   การมสีินค้าที่คนอื่นไม่มทีําให้เราสามารถมโีอกาสขายสินค้ามากกว่าคนอื่น ทําให้
สามารถดึงลูกค้ามาหาเรา และเลือกซื้อสินค้ากับเรา เพราะกิจการมีสนิค้าพร้อมบริการมากมายโดยไม่
ต้องไปหาซื้อที่อื่น 
  3.1.1.2 ด้านการจัดการธุรกจิ 
   1) สถานการณ์  
   กิจการดําเนินธุรกจิมายาวนานกว่า 60 ปี นับเป็นเจ้าแรก ๆ ที่มีการนําเข้าสินค้า
เครื่องเทศมาขายในประเทศไทย ทําใหเ้รามปีระสบการณ์มากมายและเป็นที่รูจ้ักในกลุ่มลูกค้า
ชาวต่างชาติ จึงกลุ่มชาวต่างชาติที่เข้ามาในประเทศไทยหรือร้านอาหารชาวต่างชาติที่มีในกรงุเทพฯ 
และพัทยาล้วนเป็นกลุม่ลูกค้าเรา จะมีการบอกต่อร้านของเราให้กับกลุ่มของเขาเองว่าให้มาซื้อสินค้า
กับร้านเปงหล ี
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   2) ผลต่อธุรกิจ  
   ปัจจุบันทําให้กจิการเป็นที่รูจ้ักกันมากในตลาดเครื่องเทศ ซึ่งเรามลีูกค้ารายใหม่
เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ โดยไม่มีการทําการตลาดหรอืโฆษณาใด ๆ เลย ส่งผลถึงยอดขายที่ดีข้ึน 
  3.1.1.3 ด้านการดําเนินงาน 
   1) สถานการณ์  
   กิจการไม่มีโครงสร้างระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน นโยบายและทิศทาง การบริการ
ที่ไม่แน่นอน  
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   มีการทํางานซ้ําซอ้น มีข้อผิดพลาดเกิดข้ึน การทํางานมาจากคําสั่งคน ๆเดียว ขาด
การบริหารต้นทุนที่ด ี
  3.1.1.4 บุคลากร  
   1) สถานการณ์  
   บุคลากรมีไมเ่พียงพอต่อการให้บริการลูกค้า งานมากกว่าคนและขาดการตรวจนับส
ต๊อกสินค้า 
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   ลูกค้าไม่เกิดความประทับใจในการให้บริการ และการทํางานรายบุคคลเยอะเกินไป 
ทําให้เกิดข้อผิดพลาดได้ง่าย และสต๊อกสินค้าไม่มีประสทิธิภาพ 
  3.1.1.5 ทําเลที่ตัง้ 
   1) สถานการณ์  
   ตั้งอยู่ใจกลางเมือง ใกล้บริเวณพักอาศัยของกลุ่มเป้าหมายเป็นจํานวนมาก แต่
ทางเข้าร้านอยู่ในซอยเข้าถึงได้ยาก ถ้าเป็นลกูค้าใหมจ่ะหาได้ยาก ไม่มีจุดเด่นที่ชัดเจนใหส้ังเกต
ทางเข้า และเส้นทางสําหรับการขนย้ายสินค้ามทีางเดียวกบัที่ให้ลกูค้าเข้าออก และแคบเกินไป 
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   ลูกค้าไม่สะดวกในการเข้ามาซื้อสินค้า ส่งผลกระทบต่อการขยายฐานลูกค้ารายใหม่ 
และกระทบความประทับใจในการเดินทางมาร้านของเรา 
  3.1.1.6 เงินลงทุนในการดําเนินธุรกจิ  
   1) สถานการณ์ 
   ไม่มีการวางแผนเงินลงทุนหมุนเวียนในกจิการ ไม่มกีารแยกแยะประเภทค่าใช้จ่าย
หรือการจัดกลุม่ค่าใช้จ่าย 
 
 



36 

   2) ผลต่อธุรกิจ  
   ขาดการควบคุมวงเงินที่ใช้ในกิจการ ทําให้ใช้เงินผิดประเภท ก่อให้เกิดการใช้เงิน
เกินวงเงิน ส่งผลให้กจิการมีเงินเงินหมุนเวียนในกิจการไมเ่พยีงพอ 
 3.1.2 การวิเคราะสภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอปุสรรค) 
 สภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ ระบบการขนส่ง ปจัจัยด้านเทคโนโลยี 
ปัจจัยทางการเมือง คู่แข่งและสภาพการแข่งขัน 
  3.1.2.1 สภาพเศรษฐกจิ  
   1) สถานการณ์  
   ข่าวประมาณการเศรษฐกจิไทย ณ เดือนตุลาคม 2561 ว่า “เศรษฐกจิไทยในปี 
2562 คาดว่าจะสามารถขยายตัวอย่างต่อเนื่องที่ร้อยละ 4.5 (โดยมีช่วงคาดการณ์ที่ร้อยละ 4.3–4.7) 
เร่งข้ึนจากปกี่อนหน้าที่ขยายตัวร้อยละ 3.9 โดยได้รับแรงขับเคลือ่นหลักมาจากการใช้จ่ายภาคเอกชน
ทั้งด้านการบรโิภคและการลงทุนทีม่ีแนวโน้มขยายตัวเร่งข้ึน ซึ่งสอดคล้องกบัการจ้างงานที่ขยายตัว
เพิ่มข้ึน สําหรบัจํานวนนักท่องเที่ยวต่างประเทศที่เข้ามายังประเทศไทยยังคงมีแนวโน้มขยายตัว
เพิ่มข้ึนจากปีกอ่นหน้าอย่างต่อเนื่องเช่นกัน (สํานักงานเศรษฐกิจการคลงั, 2561) จะเห็นได้ว่าแนวโน้ม
เศรษฐกจิของไทยดีข้ึน มีชาวต่างชาติก็เดินทางเข้าประเทศสงูซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของกจิการ  
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   สภาพการซื้อขายดีข้ึน มีลูกค้ารายใหมเ่พิ่มข้ึน ซึ่งชาวต่างชาติมีกําลังซื้อมาก ก่อให้
กิจการมียอดขายเพิม่ขึ้น 
  3.1.2.2 ระบบการขนส่ง  
   1) สถานการณ์  
   ในปัจจบุันการขนส่งมีความหลากหลายช่องทาง ซึ่งอํานวยสะดวกต่อการซือ้ขายสูง  
แต่การจราจรในใจกลางเมืองย่านสุขุมวิทที่เป็นที่ตั้งร้านจะตดิขัด  
   2) ผลต่อธุรกิจ  
   การมีกาจัดสง่หลายช่องทางสง่ผลดีกบักจิการ เป็นทางเลือกให้ความสะดวกแก่
กิจการและผู้ซื้อ ถึงแมก้ารจราจรจะติดขัดก็ตาม แต่การจัดสง่สินค้าจํานวนไม่มากก็จะมีพันธมิตรทาง
ธุรกิจ คือ LineMan ที่เข้ามามีบทบาทในการบริการจัดส่ง แต่ในส่วนการจัดส่งสินค้าที่มีขนาดใหญ่
หรือสินค้าจํานวนมาก เรากจ็ะมฝี่ายจัดส่งของกิจการ 
  3.1.2.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  
   1) สถานการณ์  
   ในปัจจบุันเทคโนโลยีมีบทบาทกับการดําเนินธุรกิจมากมาย ที่ช่วยให้การทํางานง่าย
ข้ึนและรวดเร็วถูกต้อง แต่ก็มีราคาสูง 
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   2) ผลต่อธุรกิจ  
   ช่วงแรกกิจการจะต้องยอมรบักบัการลงทุนในต้นทุนของการใช้เทคโนโลยเีข้ามา แต่
เทคโนโลยีจะช่วยในการจัดระบบการจัดการ การบริหารงานให้มีประสิทธิภาพอย่างเป็นระบบและง่าย
ข้ึน ช่วยในการควบคุมสินค้าคงคลัง และเป็นตัวช่วยในให้ข้อมูลในการวางแผนทางการเงินในอนาคต
ของกิจการ 
  3.1.2.4 ปัจจัยทางการเมอืง 
   1) สถานการณ์  
   ปัจจุบันน้ีการเมืองไทยอยู่ในระบอบเผดจ็การทหารทางพฤตนิัย ตามสภานิติบัญญัติ
แห่งชาติเป็นผู้ใช้อํานาจนิติบญัญัติและพลเอกประยุทธ์ จันทร์โอชา หัวหน้าคณะรักษาความสงบ
แห่งชาติ หรือ คสช. เป็นผู้ใช้อํานาจบรหิารและดํารงหน้าที่เป็นนายกรัฐมนตรี คณะรักษาความสงบ
แห่งชาติ หรือ คสช. ได้ทําการออกประกาศให้ศาลทหารมีอาํนาจพิจารณาคดีอาญาบางประเภท 
หลงัจากรัฐบาลได้มีการ ปักหมุดเลือกตัง้ วันที่ 24 ก.พ. 2562 ทําให้เกิดภาพความชัดเจนของประเทศ
ไทยในอนาคต อาทิ ความเห็นของ อภิศักดิ์ ตันติวรวงศ์ รมว. คลังมองว่า ปีหน้า เศรษฐกจิไทยยังจะ
เจริญเตบิโตอย่างต่อเนื่อง และคาดว่าจีดีพี จะโตได้ถึงร้อยละ 4 (“เศรษฐกจิไทยในปีเลือกตัง้ 2562”, 
2561) 
  ผลต่อธุรกิจ การเลือกตัง้ครั้งใหม่นี้ เป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้กับชาวต่างชาติที่กําลงั
เดินทางมาในประเทศไทย ว่าบ้านเมืองเราจะสงบ และเศรษฐกิจจะดีข้ึนเรือ่ย ๆ 
  3.1.2.5 คู่แข่งและสภาพการแข่งขัน  
   1) สถานการณ์ สินค้าของกจิการจัดเป็นกลุ่มประเภทสินค้าทั่วไปที่มีคู่แข่งสงู เป็น
ธุรกิจทีล่อกเลียนแบบได้ง่าย 
   2) ผลต่อธุรกิจ ส่วนแบง่ตลาดลดข้ึน รายได้ลดลง 
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3.2 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหส์ถานการณ์ (SWOT Analysis) การประกอบธุรกจิของ “ร้านเปงหล”ี 
 
จุดแข็ง 

1. มีสินค้าทีห่ายากในท้องตลาด  
2. สินค้ามีคุณภาพและมีความหลากหลาย  
3. เป็นเจ้าแรกที่นําเครื่องเทศมาขาย

ออนไลน ์
4. มีหน้าร้านแสดงตัวตนที่ชัดเจน 
5. หน้าร้านสะดวกต่อการเดินทางใกล้

รถไฟฟ้าบีทเีอสและเอ็มอาร์ท ี

จุดอ่อน 
1. มีพนักงานหน้าร้านน้อยเกินไป 
2. ช่องทางการขายอยู่ในช่วงเริม่ต้น 
3. การควบคุมสินค้าในสต๊อกมรีะบบการ

จัดการที่ไม่มีประสิทธิภาพ 
4. การรองรบัการจัดส่งอาจมีข้อผิดพลาดได้

ง่าย 

โอกาส 
1. เทคโนโลยีใหม่ ๆ ช่วยในการขยายตลาด

ให้กว้างเพิม่ขึ้น  
2. ประเทศไทยเป็นประเทศที่นักท่องเที่ยง

ชาวต่างชาติ ให้ความสนใจ 
3. การสร้างแบรนด์ของร้าน 
4. ท้องตลาดมีคู่แข่งน้อยราย 

อุปสรรค 
1.  การจัดหาสถานที่ตั้งเกบ็สต๊อกสินค้า มีค่าเช่า

หรือซื้อขายสงู 
2.  เทคโนโลยี ซอฟต์แวร์ และอปุกรณ์บรหิาร

จัดการมีราคาค่อนข้างสูงเมื่อนํามาใช้กับ
กิจการขนาดเลก็ 

3.  สัดส่วนตลาดสามารถมีคู่แข่งรายใหมเ่พิ่มข้ึน 
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3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะหส์ถานการณ์ (TOWS Matrix) การประกอบธุรกจิของ “ร้านเปงหล”ี 
 
 
                   ภายใน 
 
 
ภายนอก 

จุดแข็ง (S) 
1. มีสินค้าที่หายากในท้องตลาด  
2. สินค้ามีคุณภาพและมีความ
หลากหลาย  
3. เป็นเจ้าแรกที่นําเครือ่งเทศมา
ขายออนไลน ์
4. มีหน้าร้านแสดงตัวตนที่
ชัดเจน 

จุดอ่อน (W) 
1. มีพนักงานหน้าร้านน้อย
เกินไป 
2. ช่องทางการขายอยู่ในช่วง
เริ่มต้น 
3. การรองรบัการจัดสง่อาจมี
ข้อผิดพลาดได้ง่าย 

โอกาส (O) 
1. เทคโนโลยีใหม่ ๆ ใน
ปัจจุบันช่วยในการขยาย
ตลาดให้กว้างเพิ่มข้ึน 
2. ประเทศไทยเป็นประเทศ
ที่นักท่องเที่ยงชาวต่างชาติ 
ให้ความสนใจ 
3. การสร้างแบรนด์ของร้าน 
4. ท้องตลาดมีคู่แข่งน้อย
ราย 

SO 
S1O1 เทคโนโลยีมาช่วยในการ
ค้นหาสินค้า เป็นการขยายฐาน
กลุ่มลูกค้ารายใหม ่
S2O3 การสร้างแบรนด์ ทําให้
ลูกค้าจดจําเราง่ายข้ึน 
S4O4 สร้างความเช่ือมั่นให้กบั
ลูกค้า 
 

WO 
W1O1 การนําเทคโนโลยีมาช่วย
ลดปริมาณงาน ทํางานได้ถูกต้อง 
รวดเร็วข้ึน 
W2O1 เทคโนโลยีใหม่ ๆ ใน
ปัจจุบันเป็นช่องทางการขายที่มี
ประสิทธิภาพ 
W3O1 เทคโนโลยีช่วยในการ
ตรวจสอบ และบันทึกข้อมูล 
และติดตามผล  

อุปสรรค (T) 
1. การสร้างเว็บไซต์ แอพ
พลิเคช้ันมีต้นทุนที่สงูมาก 
2. ระบบการขนส่งต้องมี
ประสิทธิภาพ 
3. สัดส่วนตลาดสามารถมี
คู่แข่งรายใหมเ่พิ่มข้ึน 

ST 
S1T2 อาจจะขยายโกดงัเกบ็
สินค้า เลือกทําเลมรีาคาไม่สูง
มาก 
S4T3 มาก่อนได้เปรียบก่อนมี
ฐานลูกค้ารองรบัพร้อมการ
สะสมช่ือเสียงที่ดกีว่า 
 

WT 
W1T1 ระบบการขายผ่าน
ออนไลน์จะเป็นช่องทางการขาย
ในอนาคตที่มีประสทิธิภาพ ทํา
ให้ยอดขายเพิ่ม แต่ไม่ต้องเพิ่ม
พนักงาน คุมค่าต่อการลงทุน 
W3T2 เทคโนโลยีจะช่วยการ
วางแผนในการขนส่งง่ายข้ึน 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 เนื้อหาบทนี้เกี่ยวกับโมเดลของธุรกิจใช้ Business Model Canvas และการวิเคราะห์อง
ประกอบแตล่ะประเภทที่อยู่ในโมเดล ได้แก่ ลูกค้าหรือกลุม่เป้าหมาย และได้ใช้แบบจําลอง Five 
Forces Model ในการวิเคราะห์ปจัจัย 5 ด้าน เพื่อวิเคราะห์คู่แข่งขัน พันธมิตรเครอืข่ายทางธุรกจิ 
และผูจ้ัดหาวัตถุดิบหรือสินค้า เพื่อวิเคราะหผ์ลดีและผลเสียที่ส่งผลกระทบตอ่การดําเนินธุรกจิ ซึ่งมี
รายละเอียด ดังต่อไปนี ้
 
4.1 โมเดลของธุรกิจใช้ Business Model Canvas 
 
ตารางที่ 4.1: โมเดลของธุรกิจใช้ Business Model Canvas ของ “ร้านเปงหล”ี 
 
Business Model Canvas: ร้านเปงหลี ขายเครื่องเทศและ
สินค้าอุปโภคบริโภค 

Author:  
นุสรา ขําวิไล 

On: 
Iteration: 1 

6. Partner: 
เครือข่าย 
- แหล่งจัดหา
สินค้า 
- ผู้สร้าง
ซอฟท์แวร ์
- โปรแกรมบันทกึ
บัญชี 

7. Activities:  
กิจกรรมหลัก 
- ทําตราสินค้าของ 
กิจการให้เป็นทีรู่้จกั 
- มีการขายสินค้า 
ออนไลน์บนเว็บไซต์ 
Facebook Line@  
และอื่น ๆ 
- แนะนําส่วนผสม 
ในการปรุงอาหาร 

2. Value 
Proposition: 
คุณค่าที่มอบ
ให้ลูกค้า 
- มีความ
ชํานาญในการ
เลือกสินค้าทีม่ี
คุณภาพ 
- มีสินค้าหา
ยากใน
ท้องตลาด
ทั่วไป  

3. Customer 
Relationships: 
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 
- แนะนําความรู้
เกี่ยวกับวัตถุดิบการ
ปรุงอาหารอินเดีย
บนเว็บไซต ์
- ตอบคําถาม 
ช่องทางติดต่อ 
ต่าง ๆ  
- อัปเดตปรบัปรุง
เว็บไซต์ให้ใช้งาน
ง่ายข้ึน 

1. Customer 
Segment: 
กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
- กลุ่มลูกค้า 
ชาวต่างชาติ 
55% 
- กลุ่ม 
ร้านอาหาร 
35% 
- กลุ่มร้าน
ขายปลีก 
10% 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): โมเดลของธุรกจิใช้ Business Model Canvas ของ “ร้านเปงหล”ี 
 

Business Model Canvas: ร้านเปงหลี ขายเครื่องเทศ
และสินค้าอปุโภคบรโิภค 

Author:  
นุสรา ขําวิไล 

On: Iteration: 1 

 8. Resources: 
การจัดสรร
ทรัพยากร 
- เงินทุน 
- บุคลากร 
- ระบบซอฟต์แวร ์
- พันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

 4. Channel: 
ช่องทางการ
เข้าถึง 
- หน้าร้าน 
- เว็บไซต์บริษัท 
- Facebook 
- Line@ 

 

9. Cost Structure (ต้นทุน) 
ซอฟแวร์และโปรแกรมทางบัญชี   33% 
อุปกรณ์สํานักงาน                    36% 
การเพิม่โกดงัเกบ็สินค้า              31% 
                   รวม                 100% 

5. Revenue Streams (รายได)้ 
- การขายสินค้า-กลุ่มลกูค้าชาวต่างชาติ 65% 
- การขายสินค้า-กลุ่มร้านอาหาร         25%     
- การขายสินค้า-กลุ่มร้านขายปลีก      10% 
                  รวม                       100% 

 
4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล  
 4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย  
 วิธีการจัดกลุม่ลกูค้า: เราจําแนกลกูค้าออกได้ 3 ประเภทคือ 
  1) กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ 55%  
  2) กลุ่มลูกค้าร้านอาหาร 35%  
  3) กลุ่มลูกค้าร้านขายปลีก 10%  
 4.1.2 คุณลักษณะของลูกค้า และพฤติกรรมการซื้อของลกูค้า 
  1) กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ  
  กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นคนชาวอินเดียและปากีสถาน เปน็ต้น จะมีลกัษณะการซือ้
แบบนําไปบริโภคในครัวเรือน เป็นลูกค้าทีร่ับประทานอาหารที่ปรุงด้วยสินค้าหรอืวัตถุดิบเหล่าน้ีเป็น
ประจํา มีคุ้นเคยและรู้จกัสินค้าหรือวัตถุดิบเป็นอย่างดี 



42 

 พฤติกรรมการซื้อจะมาซือ้บ่อยในปรมิาณไม่มาก ไม่เก็บตุนสนิค้า มักชอบมาซื้อสินค้าเอง 
และมักให้เราไปสง่ในกรณีที่ซื้อจํานวนมาก ๆ หรือสินค้าที่มขีนาดใหญ่หรือมีน้ําหนักมากเกินไป ลูกค้า
มีพฤติกรรมการเลือกใช้สินค้าเพื่อการบริโภคจะเน้นคุณภาพสินค้ามากกว่าราคา ซึ่งกลุม่ลูกค้าเหล่าน้ี
ที่บรโิภคสินค้าเราโดยตรง จะมีพฤติกรรมการซื้อครัง้ละไม่มากแต่ซื้ออยู่ประจํา และมีการบอกความ
ต้องการให้เราทราบโดยตรง เพื่อให้เราจัดหาสินค้าให้ ทําใหเ้ราสามารถรู้ความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ชัดเจน และสินค้าหล่าน้ันก็ยังเป็นที่ต้องการในตลาดสงู 
  2) กลุ่มลูกค้าร้านอาหาร  
  กลุ่มลูกค้ามลีักษณะเป็นร้านอาหารอินเดีย ร้านอาหารอิสลามในประเทศไทย หรือกลุ่ม
บริษัทที่นําสินค้าไปประกอบเป็นสินค้าสําเรจ็รปูเพื่อขาย เปน็ต้น ซึ่งลูกค้าเหล่านนี้มีทัง้เจ้าของร้านที่
เป็นคนไทย และต่างประเทศ  
  พฤติกรรมการซื้อจะมลีักษณะการซื้อครัง้ละมาก และสัง่ซื้อหนึ่งครัง้ต่อสปัดาห์ ลูกค้า
กลุ่มนีจ้ะสั่งสินค้าผ่าน Fax Line@ และโทรศัพท์ เป็นต้น และทางร้านจัดส่งสินค้า แต่อาจมเีงื่อนไขใน
ปริมาณการสัง่ซื้อสินค้าด้วย 
  3) กลุ่มลูกค้าร้านขายปลีก  
  กลุ่มลูกค้าซื้อมาขายไป เป็นกลุ่มลูกค้าทีม่ีร้านเลก็ มารับสินค้าจากเราไปแบ่งขายต่ออกี
ทอดหนึ่งนั้นเอง ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าคนไทยที่นับถือศาสนาอสิลามเป็นส่วนใหญ่  
  พฤติกรรมการซื้อจะมาสั่งซือ้สินค้าทกุสปัดาห์ ไม่เกบ็ตุนสินค้า เป็นลักษณะมกีารลงทุน
น้อยและได้สินค้าใหม่ เป็นการมาซื้อสินค้าเอง และนํากลบัไปด้วย 
 
4.3 วิเคราะห์การแข่งขัน 
 เครื่องมือทีส่ําคัญที่ใช้ในการวิเคราะห์คู่แข่ง และสภาพแวดลอ้มของการแข่งขัน เพื่อการ
วางแผนกลยทุธ์ และวิเคราะห์ปจัจัยที่สําคัญตอ่การดําเนินธุรกิจ จากการศึกษาได้ใช้แบบจําลอง Five 
Forces Model ซึ่งเป็นแนวคิดของ Porter (1980) ได้ทําการวิเคราะห์ ปัจจัย 5 ด้าน เพื่อวิเคราะห์
ผลดี และผลเสียต่อการดําเนินธุรกจิ ดังนี ้ 
 1) การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่   
 2) การต่อรองของลูกค้า  
 3) สินค้าทดแทน  
 4) ช่องทางผูจ้ัดหาวัตถุดิบ  
 5) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม  
 ปัจจัยเหล่าน้ี ล้วนมผีลกระทบต่อการดําเนินธุรกจิ และส่งผลต่อศักยภาพการทํากําไร ซึง่
ปัจจัยเหล่าน้ีสามารถนํามาวิเคราะห์การแข่งขันทางตรง และทางอ้อม การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกบั
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ธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา พันธมิตรทางธุรกิจรวมถึงวิธีการสร้างความสมัพันธ์ทางธุรกิจ และ
เครือข่ายทางสังคมและชุมชน ผูจ้ัดหาวัตถุดิบ มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 4.3.1 สถานภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 ในปัจจบุันน้ัน อาหารที่ใช้วัตถุดิบเครื่องเทศในการประกอบอาหารของคนอินเดีย มีความ
ต้องการเพิ่มข้ึน เนื่องจากได้รับอทิธิพลของกลุ่มของคนชาติอินเดียและปากสีถานที่ย้ายถ่ินฐานมา
อาศัยในประเทศไทยมจีํานวนมากข้ึน และรวมถงึคนไทยที่นบัถือศาสนาอสิลามหรือกลุ่มคนไทยที่ช่ืน
ชอบอาหารอิสลามก็ตาม ซึ่งกลุ่มลูกค้ามีพฤติกรรมการอาศัยอยู่เป็นกลุ่ม หรืออาศัยอยู่ในบรเิวณ
เดียวกัน มักจะหาซื้อสินค้าที่ใกล้แหล่งอาศัย เดินทางสะดวกนั้นเอง สถานประกอบการได้ต้ังอยู่ใน
แหล่งอาศัยของคนชาวอินเดีย ปากีสถาน รวมถึงร้านอาหารที่มีอยู่มากมาย และกลุ่มคนไทยที่นบัถือ
ศาสนาอิสลามทีบ่รโิภควัตถุดิบเครื่องเทศเหล่าน้ี ส่วนมากแหลง่อาศัยอยู่ไม่ไกล แต่ก็มบีางกลุ่มที่อาศัย
ไกลออกไปซึ่งไมส่ะดวกเดินทางมาซื้อตัวเอง เราจึงเลง็เห็นปญัหาควรมกีารเพิ่มช่องทางการขาย เพื่อ
ช่วยตอบสนองหรือบรกิารลูกค้าทัง้รายเก่าและรายใหม่ ที่ไมส่ะดวกในการเดินทางนั้นเอง 
 กลุ่มลูกค้าเหล่าน้ี มีความต้องการสินค้าที่มีคุณภาพ ดังนั้นสนิค้าล้วนต้องนําเข้ามาจาก
อินเดียโดยตรง และต้องคัดสรรสนิค้าจากแหล่งที่มาเป็นอย่างดีต้องอาศัยประสบการณ์อย่างยาวนาน 
จึงทําให้สินค้ามีต้นทุนสงู จึงยากตอ่การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ และการแข่งขันในตลาดกม็ีน้อย
ราย สินค้าส่วนใหญ่ไม่มีคุณภาพ ทําให้เราเป็นรายใหญ่ในตลาด มีอํานาจต่อรองกับลูกค้า สามารถทํา
กําไรจากราคาเพราะมีความต้องการสูง แม้ว่าตลาดล่างจะทาํการตลาดด้วยการใช้ราคาตํ่า แต่สินค้า
เรามีคุณภาพกว่าเป็นที่นิยมของกลุ่มลกูค้าต่างชาติ ใช้การปรุงอาหารรสชาติที่ดีกว่า ซึ่งไดจ้ากการ
สอบถามกลุม่ลูกค้าโดยตรง ที่ได้มีการทําการซือ้สินค้าและบริโภคกับทางร้าน จงึเห็นว่าคู่แข่งขันระดับ
ล่างถือว่าไม่ใช่คู่แข่งขันโดยตรง ช่องทางผูจ้ัดหาวัตถุดิบหรือสินค้ามาจากคนชาวอินเดียโดยตรงทีท่ํา
ธุรกิจในไทยและอินเดีย มีการเดินทางระหว่างประเทศบ่อยครั้ง ทําใหเ้ราไม่ต้องเกบ็สินค้าจํานวนมาก 
ทําให้มสีินค้าใหม่ทีม่ีคุณภาพมากกว่าคู่แข่งขันรายอื่น ๆ ซึ่งผู้จัดหาวัตถุดิบมีความสัมพันธ์การทําธุรกิจ
กันมาอย่างยาวนานจากรุ่นพ่อสู่รุน่ลูก  
 4.3.2 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
  4.3.2.1 คู่แข่งทางตรง คือ กลุม่ที่มกีารขายสินค้าเกี่ยววัตถุดิบการปรงุอาหารของชาว
อินเดีย ปากสีถาน อยู่แถวย่านตลาดพาหุรัด เช่น ร้าน Little India เป็นร้านขายเครื่องเทศ ลักษณะ
ร้านเป็นห้องแถวอยู่ข้างศูนย์การค้าอินเดียเอ็มพอเรียม ย่านพาหุรัด  
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ภาพที่ 4.1: คู่แข่งทางตรงของร้านเปงหล ี
 

 
 
   จุดแข็ง 
    1) มีสินค้าหลากหลาย 
    2) ราคาตํ่า 
    3) เจ้าของเป็นคนสัญชาติอินเดียโดยตรง 
   จุดอ่อน 
    1) ไม่โชว์แสดงสินค้า สร้างความไม่ไว้ใจให้แก่ลกูค้า 
    2) ลูกค้าต้องซือ้สินค้าในจํานวนครัง้ละเยอะ ไมเ่หมาะกับลูกค้าที่นําไปบริโภค
โดยตรงทีเ่ป็นลูกค้ากลุ่มใหญ ่
    3) จัดเก็บสินค้าไมส่วยงาม 
    4) สภาพแวดล้อมบรรยากาศในร้านขาดความสะอาด 
    5) ทําเลที่ตัง้ไม่เหมาะสม ลูกค้าไม่สะดวกในการเดินทาง 
  4.3.2.2 คู่แข่งทางอ้อม คือ กลุ่มที่มีการขายสินค้าอปุโภคและบริโภคทั่วไป เช่น ห้างบิ๊ก
ซี โลตัส ทอ็ปเป็นต้น 
 
 
 
 



45 

ภาพที่ 4.2: คู่แข่งทางอ้อมของร้านเปงหล ี
 

 

 
 
   จุดแข็ง  
    1) มีอํานาจต่อรองมากกว่า สามารถทําโปรโมช่ันราคาที่ต่ํากว่า 
    2) เงินลงทุนมากกว่า 
    3) สถานประกอบการมีขนดใหญ่กว่า จึงมีพื้นทีจ่ัดเกบ็สินค้ามากกว่า 
    4) มีสิ่งอํานวยสะดวกมากมาย สามารถจึงดูดลูกค้ามากกว่า 
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   จุดอ่อน 
    1) ขายสินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไป แต่ไม่มสีินค้าประเภทวัตถุดิบอาหารของคน
อินเดีย ปากสีถานโดยตรง 
    2) ไม่มีบรกิารจัดส่ง 
 4.3.3 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์ ทาํเลที่ตัง้สถานประกอบการ 
และราคา 
  1) ด้านผลิตภัณฑ์ กิจการมปีระสบการณ์การขายสินค้าสินค้าประเภทสินค้าอปุโภค
บริโภคของชาวอินเดียและปากสีถานที่ยาวนานกว่า 60 ปี ทาํให้มีความชํานาญการคัดเลือกสินค้าที่มี
คุณภาพ มีการโชว์แสดงสินค้าใหเ้ลอืกหลากหลาย และมีสินค้าที่หายากในท้องตลาดทั่วไป 
  2) ด้านทําเลที่ตัง้สถานประกอบการ สถานที่ตัง้ร้านบนถนนสุขุมวิท มีความสะดวกต่อ
การเดินทาง ใกลส้ถานีรถไฟฟ้าทัง้บทีีเอสกบัเอม็อารท์ี ซึ่งอยู่ใจกลางเมอืง ซึ่งมีชาวต่างชาติอาศัยอยู่
เป็นจํานวนมาก จึงทําให้กจิการเป็นที่รูจ้ักในกลุ่มลูกค้าต่างชาติเป็นส่วนใหญ่ 
  3) ด้านราคา มีการพิจารณาราคาพิเศษข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้า 
แต่ละราย 
 4.3.4 พันธมิตรทางธุรกจิรวมถึงวิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจและเครือข่ายทางสงัคม
และชุมชน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 
  1) กลุ่มแรก ได้แก่ Dealer คือ กลุ่มลกูค้าที่รบัสินค้าเราไปขายต่ออีกทอดหนึ่ง 
  2) กลุ่มทีส่อง ได้แก่ Wongnai, Google Search และ Facebook เป็นต้น คือช่องทาง
การหรือหน่วยงานที่ช่วยในการโฆษณาสินค้า และเป็นช่องการขายผ่านระบบดจิิทอล เป็นสื่อสังคม
ออนไลน์ต่าง ๆ  
  3) กลุ่มทีส่าม ได้แก่ Line Man, Kerry Express เป็นต้น คือ หน่วยงานที่เกือ้หนุนการ
ทํางานระหว่างกันเพื่อใหท้ั้งสองฝ่ายมรีายได้ 
 4.3.5 ผู้จัดหาวัตถุดิบหรือสินค้า เราจะมกีลุ่มจัดหาสินค้าใหเ้ราหลายหน่วยงานต่าง ๆ ทัง้ใน
รูปแบบบริษัทและบุคคลก็ตาม มีการสานสัมพันธ์ทางธุรกจิกันมาอย่างยาวนาน 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 ในเนื้อหาบทนี้จะเป็นการนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการด้านการจัดการ
องค์กรและทรัพยากรบุคคล ด้านการตลาด ด้านการผลิตหรอืการจัดซื้อ ด้านกระบวนการให้บริการ 
และแผนด้านทางการเงินและการลงทุน ได้ทําการจัดทํากลยทุธ์โดยอยู่บนความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน ซึ่งเป็นการนําข้อมลูจากการวิเคราะห์ SWOT ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของ
ธุรกิจร้านเปงหลี รวมถึงการวิเคราะหก์ารแข่งขันรวมถงึผลการวิจัยตลาด เพือ่นําข้อมูลทั้งหมดมาทํา
การวิเคราะห์ และวางแผนกลยุทธ์ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง มรีายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 5.1: แสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ 
 

 
 
5.1 กลยุทธ์การจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 การวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ขององค์กรเป็นการกําหนดกลยทุธ์
ในระดับปฏิบัติการที่กําหนดข้ึน เพือ่ใช้เป็นแนวทางให้การจดัการในการที่จะช่วยสง่เสรมิ สนับสนุน 
ให้องค์กรประสบความสําเรจ็ในการบรรลุภารกิจ หรือเป้าหมายที่ได้กําหนดไว้  
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ทฤษฎีและหลกัการบรหิารจัดการ คือ การบริหารการจัดการเป็นเทคนิค กระบวนการของ
การวางแผนการจัดองค์การ มีการสั่งการและควบคุมคนในองค์กร เพื่อกระตุ้นให้บรรลจุุดมุ่งหมาย
ร่วมกัน  
 5.1.2 ข้ันตอนการจัดทําแผนกลยทุธ์ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย ์
  1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของการจัดการทรัพยากรมนษุย์ในองค์กร คือ การ
วิเคราะห์กลยุทธ์ระดับต่าง ๆ ขององค์กรทีเ่กี่ยวข้องกบัการจัดการทรัพยากรมนุษย์ วิเคราะห์
ศักยภาพของหน่วยงานการจัดการทรัพยากรมนุษย์ว่ามีความสามารถมากน้อยเพียงไร และวิเคราะห์
ถึงจุดอ่อน จุดแข็ง ในการจัดการทรัพยากรมนุษย์ขององค์กร  
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  2) การกําหนดวิสัยทัศน์ในเรื่องทรัพยากรมนุษย์มนุษย์ ซึง่วิสัยทัศน์ในเรื่องทรัพยากร
มนุษย์น้ีจะเปรียบเสมือนแนวทางและทิศทางในการจัดการทรัพยากรมนุษย์ขององค์กรในอนาคต
ระยะยาว  
  3) การกําหนดกลยุทธ์ เป็นกระบวนการวางแผนออย่างมีขั้นตอน และเน้นระบบและ
สามารถปฏิบัติได้โดยยึดกรอบของวิสัยทัศน์ ภารกิจ เป้าหมายขององค์กร และจุดอ่อน จุดแข็ง จาก
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของการจัดการทรัพยากรมนุษย์มาเป็นองค์ประกอบในการกําหนดกล
ยุทธ์ 
  4) นํากลยุทธ์ไปปฏิบัติ เป็นการวางแผนระดับปฏิบัติการทีจ่ะต้องกําหนดการใช้
ทรัพยากรต่าง ๆ เช่น งบประมาณ บุคลากร การจัดองค์กร เป็นต้น  
  5) การประเมินผล และติดตามผล 
 5.1.3 การจัดโครงสร้างองค์กรและการแบง่หน้าที่ความรับผดิชอบ 
 
ภาพที่ 5.2: แผนผังโครงสร้างองค์กรของ “ร้านเปงหล”ี 
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 จากภาพที่ 5.2 มีการแบง่หน้าที่ความรับผิดชอบ ดังนี ้
  1) เจ้าของร้าน  
  เป็นผู้บริหารจัดการร้าน มหีน้าที่กําหนดทิศทางในการดําเนนิงานธุรกิจ กําหนดกลยุทธ์ 
และการวางแผนการบริหารงานทัง้หมด และทําหน้าจัดซื้อสนิค้า และมีอํานาจอนมุัติการจ่ายเงิน 
  2) ฝ่ายขายออนไลน์  
  มีหน้าที่ควบคุมจัดการระบบออนไลน์  อัปเดตเว็บไซต์ร้าน การแนะนําหรือตอบคําถาม
สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ทําใบออเดอรส์ินค้าที่สัง่ซื้อผ่านระบบออนไลน์ จัดทําบันทึกรายการบัญชี 
ทําใบสําคัญจ่าย และใบสําคัญรับ รวบรวมเอกสารทางบญัชี และจัดทํารายงานทางการเงินต่าง ๆ เช่น 
งบการเงิน และเอกสารทีเ่กี่ยวข้องทางภาษี จัดทําเอกสารการขายเช่น ใบเสนอราคา ใบแจง้หนี้ 
ใบกํากับภาษี ใบสง่สินค้า ใบเสร็จรับเงิน ใบลดหนี้ ใบเพิ่มหนี้ ใบสั่งซือ้ เสนอเอกสารให้ผูบ้รหิารอนุมัติ 
เป็นต้น 
  3) ฝ่ายจัดสง่  
  มีหน้าที่ดูแลสินค้าคงคลัง จัดรายการเบิกสินค้าร้านหน้าและขายออนไลน์ การจัดส่ง
สินค้า ดูแลระบบขนสง่และติดตามผล แจ้งรายการจัดซือ้ ตรวจสินค้าคลงคลงัพรอ้มทัง้จัดทํารายงาน
สินค้าคงเหลือ และรบั ควบคุมการขนส่งสินค้าและการรบัสนิค้าตามเอกสาร 
 5.1.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิาร 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์การจัดโครงสร้าง
องค์กร 

วัตถุประสงค์: 
1. เพื่อการดําเนินงานที่ได้รับมอบหมายใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 
2. เพื่อมอบหมายหน้าที่ให้ตรงกับความสามารถบุคลากร 
งบประมาณ: ประเมินค่าไม่ได้ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
   1. ทําแผนผังโครงสร้างองค์กร 
   2. แบ่งหน้าที่ความรบัผิดชอบ จัดพิมพ์เป็นเอกสาร 
   3. กําหนดกฎระเบียนข้อปฏิบัติในองค์ให้ชัดเจน พร้อมตดิประกาศ
ให้รับทราบ 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์การจ้างงาน วัตถุประสงค์: 

  1. เป็นเกณฑ์ในการรับบุคลากรเข้าทํางาน 
  2. เป็นเกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานหรือใช้ในการบรรจุงาน 
  3. เพื่อสงเสรมิคุณภาพและประสิทธิภาพในการทํางาน 
งบประมาณ: ประเมินค่าไม่ได้ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. รับสมัครงานจากการเว็บไซต์สมัครหางาน หรอื จากคําแนะนําจาก
พนักงานเก่า  
  2. การคัดเลอืกและมอบหมายงาน ดูจากภาพรวมได้แก่ ความรู้
ความสามารถ ประสบการณ์ ระดับการศึกษาหรือสาขาเรียน และ
ลักษณะบุคลิกภาพ เป็นต้น 
  3. การบรรจุเป็นพนักงาน มีการประเมินผลการปฏิบัติงาน และการ
ประเมินส่วนข้อมูลบุคคล เช่น การขาด ลา มาสาย หรือแมแ้ต่การ
ลงโทษใด ๆ ข้อมูลในส่วนน้ีอาจไม่เกี่ยวกบัเรื่องการทํางานหรือ
ความสามารถ  

กลยุทธ์การบริหาร
เงินเดือน  

วัตถุประสงค์: 
การวางแผนการบรหิารค่าตอบแทนพนักงาน 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. การกําหนดเงินเดือน ประเมินจากการประสบการณ์ทีผ่า่นมา 
  2. มีการประเมินการทํางาน มีนโยบายการข้ึนเงินเดือน 5% ของ
เงินเดือนทุกปี  

กลยุทธ์การจงูใจ และ
รักษาบุคลากร 

วัตถุประสงค์: 
  1. เพื่อสร้างแรงจูงใจในการทํางานอย่างมีประสทิธิภาพ 
  2. เพื่อเป็นขวัญกําลงัใจในการทํางานของพนักงาน 
  3. เพื่อสร้างความภักดีของพนกังานต่อองค์กร 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์การจงูใจ และรักษา
บุคลากร 

งบประมาณ: 140,000 บาท/ป ี
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
   1. การให้สวัสดิการแกพ่นักงาน ได้แก่ ให้ค่าข้าววันละ 40 บาท 
และมีโบนัสประจําปี 1 เปอรเ์ซ็นต์ของยอดขาย 
   2. มีการให้เบี้ยเลี้ยงพิเศษแก่คนทํางานหนักหรือทํางานลว่งเวลา 

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  5.2.1.1 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
  กลยุทธ์ทางการตลาด คือ วิธีทางการตลาดหรือแผนการเพือ่ให้ดําเนินงานบรรลุถึง
เป้าหมาย สร้างความพอใจให้กบักลุม่เป้าหมายระยะยาว มกีารวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายเพือ่ใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุม่เป้าหมายน้ัน วัตถุประสงค์ทางกําไรท่ามกลางการแข่งขัน   
  ชีวรรณ เจรญิสุข (2557) เป็นโปรแกรมทางการตลาดหลังจากประเมินส่วนของตลาดที่
เหมาะสมแล้ว องค์กรอาจเลือกหนึง่ส่วนตลาดหรอืหลายส่วนตลาดเป็นเป้าหมายโดยมีวิธีเลือก ดังนี้  
   1) ตลาดที่ไม่แตกต่าง หรือการตลาดทีเ่หมือนกัน (Undifferentiated Marketing)    
   2) การตลาดที่ต่างกัน หรือการตลาดทีมุ่่งต่างส่วน (Differentiated Marketing)  
   3) การตลาดแบบรวมกําลงั หรือการตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated 
Marketing) เป็นการเลือกส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว (Single Segment) 
  5.2.1.2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
  ชีวรรณ เจรญิสุข (2557) กลยุทธ์การตลาดเป็นการประยุกตน์ําเอาส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์สินค้า หรอืบริการ (Product Strategy) ราคา (Price Strategy) ช่องทาง
จัดจําหน่าย (Place Strategy) การสง่เสริม (Promotion Strategy) มาใช้เพื่อให้ธุรกจิบรรลุ
วัตถุประสงค์ทางด้านการตลาด โดยจัดส่วนประสม (Mixture) ของส่วนประสมหลักดงักล่าวให้มีความ
เหมาะสม สอดคล้องกบัวัตถุประสงค์ขององค์กรหรือบริษัท โดยดูเป้าหมา และสถานการณ์ในการนํา
เครื่องมือออกมาใช้ในขณะนั้นว่ามีความเหมาะอย่างไร เพือ่ให้กลยทุธ์ทางด้านการตลาด ที่นํามาใช้ให้
มีประสิทธิภาพประสิทธิผล และเกิดประโยชนส์ูงสุดต่อองค์กร หรอืบริษัท ในการนําเอาส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mixed) ในลักษณะของ 4P’s มาใช้เป็นแนวทางในการสร้าง หรอืกําหนด 
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กลยุทธ์ทางด้านการตลาดให้กบัสินค้าและบริการ หรือกลยทุธ์สามารถนํามาปรบัใช้ได้กับทุกเรือ่งทัง้ใน
ชีวิตประจําวัน หรอืในองค์กรทางธุรกิจเพราะเป็นการกําหนดเป้าหมายทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
แล้วหาวิธีการเพือ่ที่จะทําให้ได้ตามเป้าหมายที่ตัง้ไว้ ในการวิเคราะหก์ลยทุธ์ องค์กรต้องรู้ถึงจุดแข็ง
และจุดออ่นของตัวเอง ไม่เช่นน้ันกลยทุธ์ที่กําหนดออกมาอาจจะผิดพลาด ผลที่ได้ก็จะไมเ่ป็นไปตาม
เป็นเป้าหมาย 
 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ซึ่ง Kotler & Bloom (1984) 
ได้มีการแบง่ระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัตลาดออกเป็นระดบัแรก การตลาดแบบดั้งเดิม 
(Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบนี้มจีุดมุ่งหมายหลัก คือ การสร้างความตระหนักในตรา
สินค้า (Brands) แบบที่เคยมุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยูใ่นระดับข้ันน้ีจะมุ่งให้ความสําคัญกับส่วน
ประสมการตลาด 
 5.2.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิาร 
 
ตารางที่ 5.2: แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์ด้านตราสินค้า 
ให้เป็นที่รูจ้ัก  
(Brand Strategy) 

วัตถุประสงค์: 
เพื่อต้องการให้กิจการร้านเป็นที่รูจ้ัก จดจําในกลุ่มลกูค้า สรา้ง
ความน่าเช่ือถือ สร้างฐานลูกค้า และสามารถแข่งขันในตลาดที่
ใหญ่ข้ึน  
งบประมาณ: 2,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. สร้างตราสินค้าหรือรูปสัญลักษณ์ของร้าน 
  2. ทําใบปลิว พิมพ์ตราหรือสัญลักษณ์ร้าน ในถุงบรรจสุินค้า 
และแจกให้กบัลูกค้า 
  3. โชว์ตราสินค้าหรือรูปสัญลักษณ์ของร้านผ่านเว็บไซต์  
หน้าไทม์ไลน์ และ Facebook เชิญชวนให้สั่งซื้อของผ่านระบบ
เว็บไซต์ร้าน 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์ราคา  
(Price Strategy) 

วัตถุประสงค์: 
การกําหนดราคาใหเ้หมาะสมในการแข่งขัน หรือสอดคล้องกบั
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้าน้ัน 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. การกําหนดราคา แบ่งออกไป 2 กรณี ดังนี ้
    1.1 สินค้าที่มีอยูท่ั่วไป จะตั้งราคาไม่แตกต่างจากตลาดคู่แข่งขัน 
    1.2 สินค้าที่หายากในท้องตลาด ตั้งราคาตามความต้องการของ
ตลาด หรือตามราคาที่ตลาดตั้งไว้ไม่ใช่ว่าจะตั้งราคาสงูเกินไป อาจจะ
ทําให้เสียฐานลกูค้าได ้
  2. การปรับขนาดของห่อสินค้าเฉพาะร้านเรา แต่ราคาต่อหน่วยยังมี
ราคาเท่ากบัท้องตลาดอยู่ ในกรณีสินค้าที่มกีารแบง่ขายเท่านั้น 

กลยุทธ์ช่องทางการจัด
จําหน่าย  
(Place Strategy) 

วัตถุประสงค์: 
  1. เพื่อเพิม่ช่องทางขายให้หลากหลาย 
  2. มีการบรหิารช่องทางในการจําหน่ายสินค้าใหม้ีประสทิธิภาพ 
  3. เพื่อความสะดวกต่อลูกค้า และเพื่อการขยายฐานลกูค้าให้กว้าง
ข้ึน 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. เพิ่มช่องทางการขาย ได้แก่ หน้าร้าน Line ทางโทรศัพท์ Fax 
Facebook เว็บไซตร์้าน 
  2. แนะนําช่องทางการขาย และเชิญชวนใหส้ั่งซือ้ผ่านระบบ
ออนไลน ์
  3. โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น ไทม์ไลน์ Facebook เว็บไซต์  
และใบปลิวที่ทําตราแนะนําร้านแจกใหก้ับลูกค้า 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategy) 
 
 
 

วัตถุประสงค์: 
เพื่อกระตุ้นใหเ้กิดการซื้อสินค้า สร้างแรงจูงใจในการซื้อสินค้ามาก
ข้ึน 
งบประมาณ: 5,000. 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. จัดโปรโมช่ันประจําเดือนลดราคาสินค้า  
  2. มีสินค้าแถมฟรี และให้ของขวัญในวันสําคัญของปีแก่ลกูค้า  
  3. มีสินค้าทดลองใช้ จากบริษัทคู่ค้าสง่มา 
  4. แจกของพรีเมี่ยมใหก้ับลูกค้า ซึ่งของเราไดจ้ากบริษัทคูค้่า
เนื่องจากสัง่ซื้อในจํานวนมาก 

กลยุทธ์การให้ข่าวสาร 
(Public Relation Strategy) 

วัตถุประสงค์: 
  1. เพื่อแสดงการรับรู้ใหก้ับลูกค้า 
  2. เพื่อการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
งบประมาณ: ประเมินค่าไม่ได้ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
  1. การอัปเดตข่าวมูลสินค้าผ่านช่องทางการขายสินค้า เช่น 
เว็บไซต์ Facebook ไทม์ไลน์ ใน Line@ หรือการแจกใบปลวิ
สินค้า เป็นต้น 
  2. การสง่คําอวยพรในวันสําคัญของลกูค้า พิจารณ์เฉพาะราย  

 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ และกระบวนการให้บริการ 
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
  5.3.1.1 การจัดซือ้ (Purchasing) หมายถึงการดําเนินกจิกรรมเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรอื
บริการ วัตถุดิบ ตลอดจนเครื่องจักร เครื่องมือ เพื่อต้องการให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกจิ โดยทั่วไป
ในทางธุรกจิแบ่งการจัดซื้อออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก ่การซื้อเพื่อจําหน่าย และการซื้อเพื่อใช้
หรือเปลี่ยนสภาพ วัตถุประสงค์ของการจัดซือ้ มี 3 ประการ คือ 
   1) เพื่อให้กจิการมสีินค้า วัตถุดิบ เครื่องจกัร อุปกรณ์ต่าง ๆ ไว้ใช้โดยไม่ขาดมือ   
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   2) เพื่อให้กจิการได้รับสินค้าในเวลาอันสมควรคุณภาพถูกต้อง ปริมาณเหมาะสม   
   3) เพื่อเป็นการบรหิารเกี่ยวกบัการเงิน ไม่ใหจ้มอยูก่ับสินค้าคงเหลือมากเกินไป และ
ไม่ต้องเสี่ยงภัยกบัสินค้าด้วย 
  5.3.1.2 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
  การตรวจสอบสินค้าสม่ําเสมอ ทําให้ทราบสินค้าคงเหลอื เพือ่พิจารณาบรหิารจัดการ
สั่งซือ้ให้เหมาะสม ดังนี ้
   1) สั่งซื้อสินค้าขายดีไม่ใหส้ต๊อกสินค้าขาด จะเสียโอกาสในการขาย 
   2) สินค้าไม่ดีควรสั่งแต่น้อย ไม่เก็บไว้นานจนเก่าค้างร้านหรอืหมดอายุ 
   3) นําเสนอสินค้าใหม่ ๆ เพือ่เป็นทางเลอืกและดงึดูดใจลูกคา้ 
   4) จัดกิจกรรมสง่เสรมิการขายเพื่อระบายสินค้าเก่า เช่น การสะสมแต้มแลกของ
แถม 
  5.3.1.3 เทคนิคการใหบ้รกิารที่ด ี
   1) มีท่าทีเป็นมิตร ยินดีต้นรับลูกค้า ยิ้มแย้ม มีน้ําใจ เป็นกันเอง เมื่อลูกค้าเข้าร้านก็
ควรทักทายลูกค้าด้วยคําว่า “สวัสดีค่ะ” หรือ สวัสดีค่ะ มีอะไรให้ช่วยบอกได้นะครบั” ซึ่งการทักทาย
นี้จะใหป้ระโยชน์ 2 ทาง คือ การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า หรือกับบุคคลที่ไมห่วังดี เข้ามาเพือ่ขโมย
ของจะได้รูส้ึกว่ามีคนใส่ใจในพฤติกรรมของตนอยู่จงึไมส่ามารถทําได้ 
   2) การบริการด้วยความกระตื้นรื้อร้น รวดเร็ว ทันต่อความต้องการของลกูค้า และมี
การตรวจนบัสินค้า และเงินทอนอย่างรอบคอบถูกต้อง ซึ่งอาจจะช่วยขอใหลู้กค้าตรวจดูด้วยคําพูดว่า 
“ถูกต้องไหมค่ะ” หรือ “ครบถ้วนเรียบร้อยนะค่ะ” เป็นต้น 
   3) ไม่วางตัวเป็นทางการเกินไป ไม่ทําตัวว่ากําลังยุง่ หรอืกําลงัเบือ่งาน 
   4) ยินดีตอบคําถามลูกค้าอย่างละเอียดกระชับถูกต้องไม่ยื้อเยื้อเข้าใจยาก 
   5) ยกย่องใหเ้กียรตลิูกค้า ต้อนรบัลกูค้าด้วยความเสมอภาค 
   6) อย่าปล่อยให้ลกูค้ารอ ถ้าลูกค้าต้องรอต้องแจง้ให้ทราบ เช่น “กรุณารอสักครู่นะ
คะ” หรือ “ขอโทษที่ทําให้รอนะคะ” เป็นต้น 
   7) พยายามจําลกูค้าและความต้องการของลูกค้าให้ได ้
   8) คําขอบคุณควรจะเป็นคําพูดที่ติดปากเมื่อส่งเงินทอนใหล้กูค้าเสมอ 
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 5.3.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิาร 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการด้านการผลิตและการจัดซือ้ และกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 
กลยุทธ์การแสดงสินค้าบน
เว็บไซต ์

วัตถุประสงค์: 
1. เว็บไซต์สินค้ามีความหลากหลาย ใช้งานง่าย 
2. สร้างภาพลักษณ์ร้านให้น่าสนใจ 
3. สินค้าไม่ตกค้าง สินค้าดูใหม่น่าซือ้ 
4. เพื่อเพิม่ยอดขาย โดยเปิดโอกาสในการขาย 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
1. หน้าต่างเว็บไซต์ใช้ง่ายงาน แสดงรายละเอียดครบถ้วน เช่น 
ช่ือ ขนาด ราคา  
2. จัดหมวดหมู่แยกประเภทให้จัดชัดเจน ง่ายต่อการสัง่ซื้อ 
3. สินค้าที่เป็นโปรโมช่ันจะถูกโชว์ในหน้าหลัก 

กลยุทธ์การบริการและสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 

วัตถุประสงค์: 
1. เพื่อการรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ สร้างความจงรักภักด ี
2. เพื่อทําใหก้ารบรหิารจัดการระบบได้อย่างมปีระสทิธิภาพ 
3. สร้างความประทบัใจแกลู่กค้าทีโ่ทรเข้ามาสอบถาม หรือข้อมูล
สินค้า 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
1. ตอบคําถามรวดเร็ว จัดส่งสินค้าตามกําหนดนัดหมาย 
2. สังเกตพุฤติกรรมการซื้อของลกูค้า เพื่อแนะนําสินค้าเพิ่มเติม 
ให้ความเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าส่วนผสม 
3. กล่าวคําทักทาย ตอบคําถามอย่างสุภาพและน้ําเสียงนุ่นนวล 
สร้างรูส้ึกอบอุ่น คุ้นเคยกับลูกค้า กล่าวเช่น “สวัสดีค่ะ” หรอื 
“ขอบคุณค่ะ” เป็นต้นพูดจาไพเราะมหีางเสียง “ค่ะ” หรือ 
“ครับ” ทุกครั้ง  
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 5.4.1 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 
ตารางที่ 5.4: แหลง่ทีม่าของเงินทุน 
 

ประเภทแหล่ง
เงินทุน 

การวิเคราะห์แหล่งเงินทุน 
ข้อด ี ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน ไม่มีภาระหนีส้ิน 1. สูญเสียโอกาสนําเนินไปลงทุนชนิดที่ทํากําไรสงูกว่า 
2. เกิดความเสี่ยงจากการลงทุนกรณีธุรกิจมปีัญหา 
3. อาจเกิดภาวะขาดเงินหมุนเวียนในกจิการ 

แหล่งเงินทุน
ภายนอก 

ลดความเสี่ยงใน
การลงทุน 

มีภาระหนีส้ิน พร้อมดอกเบี้ย อาจส่งผลต่อสภาพคล่อง
ของธุรกิจ ทําให้เกิดการชะลอตัวในการดําเนินธุรกิจ 

 
 5.4.2 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี-้เงินกู ้

สินทรพัย์ถาวร    
ซอฟแวร–์เว็บไซต ์ 100,000 100,000 - 
โปรมแกรมทางบัญชี 70,000 70,000 - 
อุปกรณ์สํานักงาน  185,790 185,790 - 
สินทรพัย์ถาวรรวม 400,040 400,040 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 70,000 70,000 - 
เงินมัดจํา–ค่าเช่าอาคาร 4 ช้ัน (3 เดือน) 90,000 90,000 - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี-้เงินกู ้

เงินลงทุนหมุนเวียน 200,000 200,000 - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 715,790 715,790 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100 100  

 
 จากตารางที่ 5.4 และตารางที่ 5.5 สรปุได้ว่า “ร้านเปงหล”ี เป็นธุรกจิเดมิ ทําแผนธุรกิจเพื่อ
การต่อยอดจากประสบการณ์ในการบรหิารธุรกิจ มเีจ้าของคนเดียวจึงใช้เงินลงทุนจากเจ้าของกจิการ
ในการลงทุน ซึ่งมีเงินลงทุนทัง้หมด 715,790 บาท สัดส่วนเงินลงทุน ประกอบด้วย ส่วนสินทรัพย์
ถาวรรวมร้อยละ 49.71 ส่วนค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานร้อยละ 22.35 และสุดท้ายส่วนเงินลงทุน
หมุนเวียนร้อยละ 27.74  
 งบประมาณการลงทุนของธุรกจิร้านขายสินค้าอุปโภคบริโภค และเครื่องเทศ “ร้านเปงหลี
ออนไลน”์ มีสินทรัพย์ถาวรประกอบด้วย  
  1) ซอฟแวร–์เว็บไซต์ สร้างเพื่อให้สอดข้องการในการดําเนินธุรกิจขายสินค้าออนไลน์ 
ในการโฆษณาสินค้า เสนอเพื่อโชว์สินค้า เป็นช่องทางในการขายสินค้าและติอต่อสอบถาม 
  2) โปรมแกรมทางบัญชี เพื่อในการบันทึกบญัชี ออกเอกสารทางบญัชี เช่น ใบกํากับ
ภาษี ใบเสรจ็รบัเงิน ใบเสนอราคา ใบสัง่ซื้อ และรายงานทางบัญชีต่าง ๆ เป็นต้น 
  3) อุปกรณ์สํานักงาน เพื่ออํานวยความสะดวกในการดําเนินงานต่าง ๆ เพื่อการรบัคํา
สั่งซือ้ การออกบลิขาย ใบกํากับภาษี และเอกสารทีเ่กี่ยวข้องกับการขาย ได้แก่ โต๊ะทํางาน เครื่องปริน 
เครื่องโทรสาร โทรศัพท์มือถือ 2 เครื่อง เครื่องปรับอากาศทาํความเย็น 2 เครื่อง และเพื่อช่วยในการ
เก็บรักษาสินค้า ตู้แช่แข็ง 4 ประตู เป็นต้น 
 5.4.3 ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 การคํานวณค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสินทรพัย์ไมห่มุนเวียนรวมเป็นสินทรัพยม์า
จากธุรกจิเดมิ ดังนั้นมูลค่าของสินทรัพย์ถาวรบางรายการจะเป็นราคาประเมิน ซึง่แสดงตามตารางงบ
ประมารการลงทุน ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวรและค่าตัดจ่าย มีรายละเอียดการคํานวณ ดังนี ้
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ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ่าย 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 สินทรัพย์ถาวรรวม  355,790     

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 71,158 71,158 71,158 71,158 71,158 

 ค่าเสื่อราคาสะสม  71,158 142,316 213,474 284,632 355,790 

โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงิน 

 สินทรัพย์ถาวรรวม  355,790 355,790 355,790 355,790 355,790 

 หัก ค่าเสื่อราคาสะสม  71,158 142,316 213,474 284,632 355,790 

 สินทรัพย์ถาวรรวมสทุธิ  284,632 213,474 142,316 71,158 - 

      

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง  70,000 
     ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งตัด

จ่าย  
14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

 ค่าตัดจ่ายสะสม  14,000 28,000 42,000 56,000 70,000 

 โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงิน  
  ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งตัด

จ่าย  
70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

 หัก ค่าตัดจ่ายสะสม  14,000 28,000 42,000 56,000 70,000 

 ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งสุทธิ  56,000 42,000 28,000 14,000 - 

หมายเหต:ุ การคํานวณค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
 กรมสรรพากร (2562) ตามมาตรา 65 ทวิ ระบุว่า ค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาของ
ทรัพยส์ิน เป็นการหักค่าใช้จ่ายสินทรัพย์ถาวรในแต่ละปี เนือ่งจากสินทรัพย์ถาวรมีต้นทุนสงู และใช้
งานได้เกินกว่า 1 รอบระยะเวลาบัญชี โดยหลักการจึงสามารถตัดเป็นรายจ่ายได้ในแต่ละปีเป็นค่า
เสื่อมราคา 
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 จากตารางที่ 5.6 การดําเนินงานของธุรกจิตลอดระยะเวลา 5 ปี สินทรัพย์ถาวรมีการหักค่า
เสื่อมราคาเท่ากันทุกปีตามระยะเวลาที่ใช้งาน โดยมลูค่าของถาวรรวมจะลดลงทุกปี และในส่วนของ
การตัดจ่ายค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงาน ซึ่งตัดจ่ายตลอด 5 ปีเท่า ๆ กัน คือ ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 
 5.4.4 ประมาณการรายได ้
 การประมาณการรายได้คํานวณจากรายไดห้รือยอดขายของปีที่แล้วจากธุรกจิเดิม นํามา
เฉลี่ยเป็นรายเดือนของกิจการ เพื่อการประมาณการรายได้ของธุรกจิใหม่ ซึง่มรีายละเอียดยอดขาย
ดังนี ้

 
ตารางที่ 5.7: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้  
 

 
 
 จากตารางที่ 5.7 รายการสินค้าที่แสดงเป็นสินค้าหลักของกจิการซึ่งแตล่ะประเภทจะมี
หลากชนิดและแบรนด์ จํานวนหรอืปริมาณการขายได้จากค่าเฉลี่ยยอดขายในปีกอ่น นํามาคูณกับ
ราคาโดยเฉลี่ยจะได้ยอดประมาณการขายรายเดือน แล้วนํามาคํานวณเป็นประมาณการรายปี ซึง่จะ
ได้ยอดขายปีแรกเท่ากับ 8,394,000 บาท 
 
 

ประมาณการขายออนไลน์ต่อปี

จ านวน/kg ราคาโดยเฉลี่ย ขายต่อเดือน ขายต่อปี 40% ของยอดขายหน้าร้าน

1 ข้าว 4,000         60.00         240,000      2,880,000    1,152,000                        

2 ชา 500            425.00        212,500      2,550,000    1,020,000                        

3 แป้ง 4,000         29.00         116,000      1,392,000    556,800                          

4 น้า้มันเนย 350            400.00        140,000      1,680,000    672,000                          

5 ถัว่อบแห้ง 2,500         90.00         225,000      2,700,000    1,080,000                        

6 ถัว่(แช่เย็น) และผลไม้อบแห้ง 400            850.00        340,000      4,080,000    1,632,000                        

7 เคร่ืองเทศ 1,000         300.00        300,000      3,600,000    1,440,000                        

8 เคร่ืองปรุงอาหาร 750            25.00         18,750        225,000      90,000                            

9 เคร่ืองไหว้ 200            600.00        120,000      1,440,000    576,000                          

10 เคร่ืองด่ืม 750            35.67         26,750        321,000      128,400                          

11 ขนมขบเค้ียว 100            47.50         4,750         57,000        22,800                            

12 อืน่ ๆ ประมาณ ประมาณ 5,000         60,000        24,000                            

รวม 1,748,750   20,985,000 8,394,000                       

ประเภทสินค้าล าดับ ประมาณการขายของหน้าร้านเปงหลี
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ตารางที่ 5.8: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายไดป้ีที่ 1 ถึง 5 
 

 
 
 จากกตารางที่ 5.8 การประมาณการรายได้ทั้ง 5 ปี มาจากเก็บข้อมลูจากการขายสินค้าของ
ธุรกิจที่ได้ประมาณการรายป ีมียอดขายในปีแรกอยู่ที ่8,394,000 บาท ซึง่จากการเพิ่มช่องทางการ
ขายของธุรกิจ คาดว่าทุก ๆ ปีจะสามารถทําใหม้ียอดขายเตบิโตเพิม่ขึ้นร้อยละ 15 ของรายได้ปีก่อน 
ตลอดการดําเนินงานทัง้ 5 ป ี
 
 
 
 

หนว่ย:บาท

ประมาณการรายได้เพ่ิมขึ้นปีละ

ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ข้าว 1,152,000    1,324,800    1,523,520    1,752,048    2,014,855    

ชา 1,020,000    1,173,000    1,348,950    1,551,293    1,783,986    

แป้ง 556,800      640,320      736,368      846,823      973,847      

น้า้มันเนย 672,000      772,800      888,720      1,022,028    1,175,332    

ถัว่อบแห้ง 1,080,000    1,242,000    1,428,300    1,642,545    1,888,927    

ถัว่(แช่เย็น) และผลไม้อบแห้ง 1,632,000    1,876,800    2,158,320    2,482,068    2,854,378    

เคร่ืองเทศ 1,440,000    1,656,000    1,904,400    2,190,060    2,518,569    

เคร่ืองปรุงอาหาร 90,000        103,500      119,025      136,879      157,411      

เคร่ืองไหว้ 576,000      662,400      761,760      876,024      1,007,428    

เคร่ืองด่ืม 128,400      147,660      169,809      195,280      224,572      

ขนมขบเค้ียว 22,800        26,220        30,153        34,676        39,877        

อืน่ ๆ 24,000        27,600        31,740        36,501        41,976        

รายได้จากการขายสินค้าต่อปี 8,394,000   9,653,100   11,101,065 12,766,225 14,681,158 

รายได้จากการขายสินค้าต่อวัน 27,980        32,177        37,004        42,554        48,937        

รายได้จากการขายสินค้าต่อเดือน 699,500      804,425      925,089      1,063,852    1,223,430    

รายได้จากการขายสินค้าต่อไตรมาส 2,098,500    2,413,275    2,775,266    3,191,556    3,670,290    

15%

ประมาณการรายได้
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 5.4.5 ประมาณการต้นทุนการขาย 
 ต้นทุนการขาย เราได้ประมาณการต้นทุนจากยอดขาย ซึ่งยอดขายมีกําไรเพิม่จากราคา
ต้นทุนเฉลี่ยร้อยละ 30 ดังนั้น ต้นทุนขายจึงสามารถคํานวณจากยอดขายที่ได้ประมาณการไว้ใน
ข้างต้น  
 การคํานวณ (8,394,000/130) * 100 = 6,456,923 บาท เป็นต้น แสดงรายละเอียด ดังนี ้

 
ตารางที่ 5.9 แสดงรายละเอียดการประมาณการต้นทุนสินค้าปีแรก 
 

ประมาณต้นทุนการขาย ยอดขาย ต้นทุนจากยอดขาย 

ข้าว 1,152,000 886,154 

ชา  1,020,000 784,615 

แป้ง  556,800 428,308 

น้ํามันเนย  672,000 516,923 

ถ่ัวอบแห้ง  1,080,000 830,769 

ถ่ัว (แช่เย็น) และผลไมอ้บแหง้  1,632,000 1,255,385 

เครื่องเทศ  1,440,000 1,107,692 

เครื่องปรงุอาหาร 90,000 69,231 

เครื่องไหว้ 576,000 443,077 

เครื่องดืม่ 128,400 98,769 

ขนมขบเค้ียว 22,800 17,538 

อื่น ๆ 24,000 18,462 

ยอดรวมทั้งป ี 8,394,000 6,456,923 
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ตารางที่ 5.10: แสดงรายละเอียดการประมาณการต้นทุนสินค้าจากการประมาณการยอดขาย 5 ป ี
 

 
 
 5.4.6 ประมาณการสินค้าคงเหลือ และระยะการสั่งซือ้สินค้า 

 
ตารางที่ 5.11: แสดงรายละเอียดสินค้าคงเหลือ และระยะการสั่งซื้อสินค้า 
 
นโยบายสินค้าคงเหลือ 
ต้นทุนสินค้า ยอดขายมีกําไรเพิ่มจากราคาต้นทุนเฉลี่ยร้อยละ 30 
ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 4 วัน เวลาทํางานทัง้ป ี365 วัน 
การคํานวนสินค้าคงเหลอื ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายต่อป ี 839400     
ยอดขายต่อวัน 22997.26     
ต้นทุนสินค้าต่อวัน 17690     
การหมุนเวียน 70760.80     
สินค้าคงเหลือ 70761 81375 93581 10618 123761 

ประมาณต้นทุนการขาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ข้าว 886,154      1,019,077   1,171,938   1,347,729   1,549,889   

ชา 784,615      902,308      1,037,654   1,193,302   1,372,297   

แป้ง 428,308      492,554      566,437      651,402      749,113      

น้า้มันเนย 516,923      594,462      683,631      786,175      904,102      

ถัว่อบแห้ง 830,769      955,385      1,098,692   1,263,496   1,453,021   

ถัว่(แช่เย็น) และผลไม้อบแห้ง 1,255,385   1,443,692   1,660,246   1,909,283   2,195,676   

เคร่ืองเทศ 1,107,692   1,273,846   1,464,923   1,684,662   1,937,361   

เคร่ืองปรุงอาหาร 69,231       79,615       91,558       105,291      121,085      

เคร่ืองไหว้ 443,077      509,538      585,969      673,865      774,944      

เคร่ืองด่ืม 98,769       113,585      130,622      150,216      172,748      

ขนมขบเค้ียว 17,538       20,169       23,195       26,674       30,675       

อืน่ ๆ 18,462       21,231       24,415       28,078       32,289       

ยอดรวมทั้งปี 6,456,923  7,425,462  8,539,281  9,820,173  11,293,199 
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 5.4.7 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ตารางที่ 5.12: แสดงรายละเอียดประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

 

 
 

จากตารางที่ 5.12 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร จะเป็นออกเป็น 2 ส่วน
คือ ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร และค่าใช้จ่ายในการขาย ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานทัง้สิ้น 

ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร คือค่าใช้จ่ายที่ไมเ่กี่ยวข้องกบัค่าโฆษณา ค่าส่งเสริมการขายใด ๆ 
และค่าสวัสดกิารต่าง ๆ ของพนกังาน ประมาณการให้ค่าเช่าคงที่ตลอด 5 ปี แต่มีการเพิ่มเงินเดือน 
ค่านํ้าค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ค่าอินเทอร์เน็ต และค่าใช้จ่ายสิ้นเปลื้องสํานักงาน และอื่น ๆ ในอัตราร้อยละ 
5 ในทุก ๆ ป ี
 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

เงินเดือน (เพิม่ขึน้ปีละ 5%) 1,071,000  1,124,550  1,180,778  1,239,816  1,301,807  

ค่าเช่าห้องแถว 2 ห้อง  4 ชัน้ เดือนละ 30,000. 360,000     360,000     360,000     360,000     360,000     

ค่าบ้ารุงดูแลโปรแกรมบัญชี 18,000       18,000       18,000       18,000       18,000       

ค่าน้า้ (เพิม่ขึน้ปีละ 5%) 2,400        2,520        2,646        2,778        2,917        

ค่าไฟฟา้ (เพิม่ขึน้ปีละ 5%) 42,000       44,100       46,305       48,620       51,051       

ค่าโทรศัพท์ และอนิเตอร์เนต็ (เพิม่ขึน้ปีละ 5%) 30,777       32,316       33,932       35,629       37,410       

ค่าใช้จ่ายส้ินเปลืองส้านกังาน และอืน่ๆ 5,000        5,250        5,513        5,788        6,078        

ค่าเส่ือมราคา 71,158       71,158       71,158       71,158       71,158       

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 14,000       14,000       14,000       14,000       14,000       

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 1,614,335  1,671,894  1,732,331  1,795,790  1,862,421  

ค่าใช้จ่ายในการขาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่าสวัสดิการพนกังาน 48,000       48,000       48,000       48,000       48,000       

ค่าโบนสัประจ้าปี 83,940       96,531       111,011     127,662     146,812     

ค่าท้าใบปลิวโฆษณามีอตัราเพิม่ปีละ 5% 500           525           551           579           608           

ค่าโปรโมชัน่เพิม่ปีละ 0.01% ของยอดขายปีกอ่น 3,000        3,839        4,805        5,915        7,191        

รวมค่าใช้จ่ายการส่งเสริมการตลาด 135,440     148,895     164,367     182,156     202,611     

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 1,749,775  1,820,790  1,896,698  1,977,946  2,065,032  
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 5.4.8 การประมาณจุดคุ้มทุน 
 

ตารางที่ 5.13 แสดงรายละเอียดการประมาณจุดคุ้มทุน 
 

 
 

 5.4.9 ประมาณการงบกําไรขาดทุน และงบกําไรสะสม 
 
ตารางที่ 5.14: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน 
 

 
(ตารางมีตอ่) 

 
 
 

การค านวณจุดคุ้นทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ขาย 8,394,000    9,653,100    11,101,065  12,766,225  14,681,158  

หัก ต้นทุนขาย 6,456,923    7,425,462    8,539,281    9,820,173    11,293,199  

กา้ไรส่วนเกนิ 1,937,077    2,227,638    2,561,784    2,946,052    3,387,960    

อตัรากา้ไรส่วนเกนิ 0.23           0.23           0.23           0.23           0.23           

จุดคุ้มทุนต่อปี 7,108,120    7,357,542    7,619,435    7,894,423    8,183,159    

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 592,343      613,129      634,953      657,869      681,930      

จุดคุ้มทุนต่อวัน 19,745        20,438        21,165        21,929        22,731        
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน 
 

 

 
หมายเหต:ุ การคํานวณภาษีเงินได้นิติบุคคลจากกําไรสุทธิ  
 

กรมสรรพากร (2562) กรณีเป็นบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบคุคลที่มีทุนจดทะเบียนที่ชําระ
แล้วในวันสุดท้ายของรอบระยะเวลาบญัชีไม่เกิน 5 ล้านบาท และมีรายได้จากการขายสินค้าและการ
ให้บรกิารในรอบระยะเวลาบญัชี ไม่เกิน 30 ล้านบาท ต่อเนือ่งกัน ตั้งแต่รอบระยะเวลาบัญชีทีเ่ริม่ใน
หรือหลงัวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2555 เป็นต้นมา โดยในรอบระยะเวลาบญัชีที่เริ่มในหรือหลงัวันที่ 1 
มกราคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป ให้คํานวณภาษี ในอัตรา ดังนี้ 

 
กําไรสุทธิ      อัตราภาษีร้อยละ 
ไม่เกิน 300,000 บาท        ยกเว้น 
เกิน 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท       15 
เกิน 3,000,000 บาท ข้ึนไป         20 

 
ตารางที่ 5.15: กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
(ตารางมีตอ่) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ขาย 8,394,000     9,653,100     11,101,065   12,766,225   14,681,158   

หัก ต้นทุนขาย 6,456,923     7,425,462     8,539,281     9,820,173     11,293,199   

กา้ไรส่วนเกนิ 1,937,077     2,227,638     2,561,784     2,946,052     3,387,960     

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร

หัก ค่าใช้จ่ายในการขาย 135,440        148,895        164,367        182,156        202,611        

หัก ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 1,614,335     1,671,894     1,732,331     1,795,790     1,862,421     

กา้ไรจากการด้าเนนิงาน 187,301        406,849        665,086        968,106        1,322,927     

หัก ดอกเบี้ยจ่าย -              -              -              -              -              

กา้ไรกอ่นหักภาษี 187,301        406,849        665,086        968,106        1,322,927     

หัก ภาษีเงินได้ -              16,027         54,763         100,216        153,439        

ก าไรสุทธิ 187,301       390,821       610,323       867,890       1,169,488    

งบก าไรขาดทุนประมาณการ

ร้านเปงหลี

ส าหรับงวด 1 ปี สิ้นสุด 31 ธันวาคม 2562
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ตารางที่ 5.15 (ต่อ): กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

จากตารางที่ 5.14 และ 5.15 จะเห็นว่าผลการดําเนินงานของกิจการมีกําไรสุทธิและกําไร
สะสมเพิม่ขึ้นทุก ๆ ปี ซึง่มีกําไรสุทธิในปีแรกเท่ากบั 187,301, ปีที่ 2 เท่ากับ 390,821, ปีที่ 3 เท่ากับ 
610,323, ปีที่ 4 เท่ากบั 867,890, และปีที่ 5 เท่ากับ 1,169,488 บาท ตามลําดับ ทําใหเ้ห็นว่า
กิจการมีแนวโน้วสูงข้ึนเรื่อย ๆ 
 5.4.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
ตารางที่ 5.16: แสดงรายละเอียดประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

 
(ตารางมีตอ่) 

 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กา้ไรสะสมต้นปี -              187,301       578,123       1,188,446     2,056,337     

บวก กา้ไรสุทธิ 187,301       390,821       610,323       867,890       1,169,488     

กา้ไรสะสมปลายงวด 187,301       578,123       1,188,446     2,056,337     3,225,825     

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ภาษีเงินได้ -              16,027         54,763         100,216       153,439       

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิม่ขึน้ -              16,027         38,736         45,453         53,223         

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

สินค้าคงเหลือ 70,761         81,375         93,581         107,618       123,761       

สินค้าคงเหลือที่เพิม่ขึน้ 70,761         10,614         12,206         14,037         16,143         
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ตารางที่ 5.16 (ต่อ): แสดงรายละเอียดประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

 

 
 

จากตารางที่ 5.16 จะได้กระแสเงินสดสุทธิเพือ่นําไปเสนอในงบแสดงฐานะทางการเงินเป็น
บัญชีเงินสดและเงินฝากธนาคาร นําไปวิเคราะห์โครงการลงทุน และคํานวณระยะเวลาคืนทุนของ
กิจการ 
 5.4.11 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 
ตารางที่ 5.17: แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
(ตารางมีตอ่) 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด้าเนนิงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กา้ไรสุทธิ 187,301     390,821     610,323     867,890     1,169,488   

บวก ค่าเส่ือมราคา 71,158       71,158       71,158       71,158       71,158       

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 14,000       14,000       14,000       14,000       14,000       

บวก ดอกเบี้ยจ่าย -            -            -            -            -            

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิม่ขึน้ -            16,027       38,736       45,453       53,223       

หัก สินค้าคงเหลือที่เพิม่ขึน้ 70,761-       10,614-       12,206-       14,037-       16,143-       

เงินสดจากกจิกรรมการด้าเนนิงาน 201,699     481,393     722,011     984,464     1,291,727   

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 355,790     -            -            -            -            

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 70,000       -            -            -            -            

ค่ามัดจ้าสถานที่ 90,000       -            -            -            -            

หัก กระแสเงินสดจากการลงทุน 515,790     -            -            -            -            

กระแสเงินสดจากการจัดหา

ทุน 715,790     -            -            -            -            

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหา 715,790     -            -            -            -            

เงินสดสุทธิ 401,699     481,393     722,011     984,464     1,291,727   

บวก เงินสดต้นงวด -            401,699     883,091     1,605,102   2,589,566   

เงินสดปลายงวด 401,699     883,091     1,605,102   2,589,566   3,881,293   
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ตารางที่ 5.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 

 
 

จากตารางที่ 5.17 จะเห็นว่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิจะแสดงยอดที่หักค่าเสื่อมราคาเท่ากัน
ทุกปี ปลีะ  71,158 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 401,699     883,091     1,605,102   2,589,566   3,881,293   

สินค้าคงเหลือ 70,761       81,375       93,581       107,618     123,761     

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 472,459     964,466     1,698,683   2,697,184   4,005,054   

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 284,632     213,474     142,316     71,158       -            

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 56,000       42,000       28,000       14,000       -            

ค่ามัดจ้าสถานที่ 90,000       90,000       90,000       90,000       90,000       

รวมสินทรัพย์ 903,091     1,309,940  1,958,999  2,872,342  4,095,054  

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -            16,027       54,763       100,216     153,439     

หนีสิ้นระยะส้ัน -            16,027       54,763       100,216     153,439     

เงินกู้ -            -            -            -            -            

รวมหน้ีสิน -            16,027       54,763       100,216     153,439     

ทุน 715,790     715,790     715,790     715,790     715,790     

กา้ไรสะสมสุทธิ 187,301     578,123     1,188,446   2,056,337   3,225,825   

รวมส่วนของเจ้าของ 903,091     1,293,913  1,904,236  2,772,127  3,941,615  

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 903,091     1,309,940  1,958,999  2,872,342  4,095,054  

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ

ร้านเปงหลี

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 401,699     883,091     1,605,102   2,589,566   3,881,293   

สินค้าคงเหลือ 70,761       81,375       93,581       107,618     123,761     

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 472,459     964,466     1,698,683   2,697,184   4,005,054   

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 284,632     213,474     142,316     71,158       -            

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 56,000       42,000       28,000       14,000       -            

ค่ามัดจ้าสถานที่ 90,000       90,000       90,000       90,000       90,000       

รวมสินทรัพย์ 903,091     1,309,940  1,958,999  2,872,342  4,095,054  

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -            16,027       54,763       100,216     153,439     

หนีสิ้นระยะส้ัน -            16,027       54,763       100,216     153,439     

เงินกู้ -            -            -            -            -            

รวมหน้ีสิน -            16,027       54,763       100,216     153,439     

ทุน 715,790     715,790     715,790     715,790     715,790     

กา้ไรสะสมสุทธิ 187,301     578,123     1,188,446   2,056,337   3,225,825   

รวมส่วนของเจ้าของ 903,091     1,293,913  1,904,236  2,772,127  3,941,615  

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 903,091     1,309,940  1,958,999  2,872,342  4,095,054  

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ

ร้านเปงหลี

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2562
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 5.4.12 แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 
ตารางที่ 5.18: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ  กระแสเงินสด   กระแสเงินสดสุทธิ  

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -715,790  -715,790  

1 กระแสเงินสดรบั  401,699  -314,091  

2 กระแสเงินสดรบั  481,393   167,301  

3 กระแสเงินสดรบั  722,011   889,312  
4 กระแสเงินสดรบั  984,464   1,873,776  

5 กระแสเงินสดรบั*  1,581,727   3,455,503  

หมายเหต:ุ  
*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
 
ตารางที่ 5.19: การแสดงมลูค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 
 

การคํานวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 15.00% 
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ  2,537,307  

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -715,790  

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV)  1,821,517  

อัตราผลตอบแทนของโครงการ(IRR) 75.67% 

 
 จากตารางที่ 5.19 จะเห็นได้ว่าค่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีเท่ากบั 1,821,517. บาท และ
มีค่าอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เท่ากบั 75.67% แสดงถึงผลตอบแทนจากการลงทุนมีค่าสูง 
กําไรสูงเหมาะแก่การลงทุน  
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 5.4.13 แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 

ตารางที่ 5.20: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

จากตารางที่ 5.20 การดําเนินโครงการทั้งปีนั้น จะเห็นได้ว่าระยะเวลาการคืนทุนเท่ากับ 1.65 
ป ีจะไดแ้สดงให้เห็นว่าสามารถคืนทุนเร็วมากระยะเวลาโครงการ 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 60.18    31.02    26.91    26.10    

   อตัราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 55.10    29.31    25.84    25.30    

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 91          91         91         91         91         

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 3.95       3.95      3.95      3.95      3.95      

   อตัราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 29.49      45.22    78.00    179.41   -

   อตัราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 9            7          6          4          4          

การวัดความสามารถในการช าระหน้ี

   อตัราแห่งหนี ้(Debt to Equity Ratio) (เท่า) -         0.01      0.03      0.04      0.04      

   อตัราส่วนความสามารถในการชา้ระดอกเบี้ย(เท่า) -         -        -        -        -        

การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.21       0.30      0.31      0.30      0.29      

   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.21       0.30      0.32      0.31      0.30      

   อตัราส่วนกา้ไรส่วนเกนิ (%) 76.92         76.92       76.92       76.92       76.92       

   อตัราส่วนกา้ไรจากการด้าเนนิงาน (%) 2.23           4.21         5.99         7.58         9.01         

   อตัราส่วนกา้ไรสุทธิ (%) 2.23           4.05         5.50         6.80         7.97         

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี)

฿1,821,517

75.67%

1.65 ปี
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง การส ารวจความคิดเห็นเกีย่วกับธุรกจิขายเครือ่งเทศและสินค้าอปุโภคบริโภคผ่านระบบออนไลน์ 
 
 แบบสอบถามเพื่อการวิจัยและพัฒนาโครงสร้างธุรกจิรปูแบบใหมส่ าหรับธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาร์เก็ตผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของ
การศึกษาตามหลักสูตร บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรงุเทพ ปีการศึกษา 2561 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 1. ข้อมูลทั่วไป 
 2. พฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการในซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) 
 3. พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตหรอืการสั่งซื้อของออนไลน์ 
 4. ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
 5. กระบวนการในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
ค าช้ีแจง กรุณาใส่เครื่องหมาย  ตามหัวข้อที่ท่านเลอืกตามความเป็นจริงของท่านมากทีสุ่ด 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ*  
 ชาย   หญิง 
 
2. อายุ*  
 น้อยกว่า 20 ป ี         21-30 ป ี           
 31-40 ป ี          41-50 ป ี          มากกว่า 51 ป ี
 
3. สถานภาพ* 
 โสด                 สมรส           หย่าร้าง/หม่าย 
 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด* 
 ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย       มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 อนุปรญิญา/ปวส.                     ระดับปรญิญาตร ี
 สูงกว่าปริญญาตร ี
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5. อาชีพ* 
 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา   ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
 รับจ้าง/พนักงานบริษัท   ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 
 อื่น ๆ.....................................  
 
6. รายได้เฉลี่ยต่อครอบครัวต่อเดือน* 
 น้อยกว่า 20,000 บาท   20,001–30,000 บาท 
 30,001–40,000 บาท   50,001–60,000 บาท 
 มากกว่า 60,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการในซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) 
7. ท่านใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตที่ใดมากทีสุ่ด * 
 Tops Supermarket   Foodland 
 Villa Market    Home Fresh Mart 
 ตลาดโลตสั    อื่น ๆ (โปรดระบุ)…………………………      
 
8. โดยท่านใช้บริการซื้อสินค้าที่ซปุเปอรม์ารเ์ก็ตบ่อยแค่ไหน* 
 น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน           1-2 ครั้งต่อเดือน 
 2-4 ครั้งต่อเดือน                   มากกว่า 2-4 ครั้งต่อเดือน                    
 
9. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยกี่บาทต่อการซื้อสินค้า 1 ครั้ง * 
 น้อยกว่า 1,000 บาท              มากกว่า 1,000 บาท 
 น้อยกว่า 2,500 บาท               มากกว่า 2,500 บาท 
 
10. ค่าใช้จ่ายในการเดินทางไป-กลับ โดยเฉลี่ยกีบ่าทต่อการซื้อสินค้า 1 ครั้ง * 
 ไม่มีค่าใช้จ่าย                      น้อยกว่า 100 บาท 
 น้อยกว่า 200 บาท                มากกว่า 200 บาท 
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ส่วนที่ 3. พฤติกรรมการใช้อินเตอรเ์น็ตหรือการสัง่ซื้อสินค้าผ่านออนไลน์  
11. ท่านเคยใช้บริการหรอืซื้อสินค้าทีร่้านค้าปลกีผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิสห์รือไม่* 
 เคยใช้    ไม่เคยใช้ (ข้ามไปตอบ 16) 

 
12. ท่านเคยรู้จักร้านค้าปลีกผ่านระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ในข้อใด (เลอืกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)* 
 ไม่รู้จัก 
 www.ebay.com 
 www.weloveshopping.com 
 www.tarad.com 
 www.kaidee.com 
 www.pantipmarket.com 
 www.facebook.com  
 อื่น ๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………………………..  

 
13. ประเภทสินค้าและบรกิารทีท่่านซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (เลือกได้มากกว่า 1 
ค าตอบ)* 
 ไม่เคยซื้อ 
 อาหาร   
 หนังสือ   
 เพลง/ภาพยนตร ์  
 อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน/รถยนต์ 
 เสื้อผ้า/เครื่องประดบั  
 เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์   
 สินค้าอุปโภคบริโภค (แชมพู สบู่ ผงซักฟอก เป็นต้น)  

  
14. โดยท่านใช้บริการซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีกผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนกิสบ์่อยแค่ไหน*\ 
 ไม่เคยซื้อ    
 น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน             1-2 ครั้งต่อเดือน   
 2-4 ครั้งต่อเดือน                     มากกว่า 2-4 ครั้งต่อเดือน 
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15. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยกี่บาทตอ่การซื้อสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 1 ครั้ง* 
 ไม่เคยซื้อ 
 น้อยกว่า 500 บาท                   น้อยกว่า 1,000 บาท 
 น้อยกว่า 2,000 บาท                มากกว่า 2,000 บาท 
 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
16. ส ารวจความต้องการและปจัจัยต่าง ๆ ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจการสัง่ซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
มีความส าคัญมากนอ้ยเพียงใด* ให้คะแนนตามล าดับดังนี ้ 
 
(น้อยที่สุด=1, น้อย=2, ปานกลาง=3, มาก=4, มากที่สุด=5) 

 1 2 3 4 5 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1. สินค้ามีคุณภาพดี      
2. สินค้ามีความหลากหลายบนหน้าเว็บไซต ์      
3. แสดงข้อมูลรายละเอียดสินค้า (ภาพ ยี่ห้อ ราคา
ข้อมูลโภชนาการ วันหมดอายุ) ถูกต้องครบถ้วน 

     

4. มีสินค้าหายากที่ไมม่ีในท้องตลาดทั่วไป      
ปัจจัยด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับสินค้า      
2. เปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านเว็บไซต์ได ้      
3. ราคาสินค้าถูกกว่าร้านปกต ิ      
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. เว็บไซต์สามารถใช้งานง่าย      
2. แสดงข้อมูลรายละเอียดสินค้าบนเว็บไซต์ (ภาพ ยี่ห้อ
ราคา ข้อมูลโภชนาการ วันหมดอายุ) ถูกต้องครบถ้วน 

     

3. สั่งซื้อสินค้าได้หลากหลายช่องทาง       
4. มีหน้าร้านเพื่อใหบ้รกิาร      
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(น้อยที่สุด=1, น้อย=2, ปานกลาง=3, มาก=4, มากที่สุด=5) 
 1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ โดยการแจกใบปลิว
สินค้า หรือการอปัเดตหน้าเพจร้านอย่างสม่ าเสมอ 

     

2. การจัดโปรโมช่ันในการสั่งซือ้ครั้งละจ านวนมาก      
3. ได้สินค้าแถม เมื่อซื้อสินค้าตรงจ านวนราคาที่ก าหนด      
4. อยู่ในอันดับต้น ๆ ในการ Search Engine ของ 
Google 

     

ปัจจัยด้านบุคลากร 
1. พนักงานให้ข้อมลูอย่าสุภาพ และครบถ้วน      
2. มีพนักงานตอบค าถามทันท ี      
3. มีพนักงานคอยตอบค าถามทางโทรศัพท ์      
ปัจจัยด้านการสร้าง และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ      
1. เว็บไซต์สามารถใช้งานง่าย ตกแต่งสวยงาม      
2. มีการแสดงสินค้าหลากหลายช่องทาง      
3. แสดงแผนที่ตัง้หน้าร้านชัดเจน      
4. ช่ือเสียงของร้านค้า จากการรีวิวของลูกค้า      
ปัจจัยด้านกระบวนการด าเนินงาน 
1. มีวิธีการช าระเงินหลากหลายวิธี      
2. ความสะดวกสบายไม่ต้องเดินทางไปซือ้สินค้าด้วย
ตนเอง 

     

3. สามารถติดต่อสอบถามข้อมูลจากพนักงานของร้าน
ได ้

     

4. จัดส่งสินค้าถูกต้อง และตรงตามเวลานัดหมาย      
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ส่วนที่ 5 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
17. ส ารวจกระบวนการในการตัดสินใจการสั่งซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ มีความส าคัญมากนอ้ย
เพียงใด* ให้คะแนนตามล าดับ ดังนี้  
 
(น้อยที่สุด=1, น้อย=2, ปานกลาง=3 ,มาก=4, มากที่สุด=5) 

 1 2 3 4 5 
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้า 
1. มีความต้องการหรือความจ าเป็นในการซื้อสินค้า      
2. มีการค้นหาข้อมลูก่อนการตัดสินใจซื้อ      
3. ประเมินและเปรียบเทียบสินค้ากบัทางเลอืกอื่น ๆ ที่
หลากหลายก่อนทกุครั้ง 

     

4. การตัดสินใจซื้อ ให้ความส าคัญในเรือ่งของ ตราย่ีห้อ 
ช่ือเสียงร้านค้า ปรมิาณ หรือไม ่

     

5. การตัดสินใจซื้อ ให้ความส าคัญในเรือ่งของ เวลา วิธีการ
ช าระเงิน หรือไม ่

     

6. การตัดสินใจซื้อให้ความส าคัญต่อการบริการของฝ่ายลูกคา้
สัมพันธ์ระหว่างก าลังท าการซื้อ 

     

7. โปรโมช่ัน ส่วนลด หรือแถม ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซือ้      
8. เว็บไซต์สะดวกต่อการใช้งาน (กรณีที่สัง่ซื้อออนไลน์) ส่งผล
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อหรอืไม ่

     

9. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีการติดตามสอบถามความพึง่
พอใจของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ 

     

10. มีการรบัประกันสินค้าระหว่างการจัดส่งสินค้า      
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