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ช่ือโครงงาน  การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค E - COMMERCE เพื่อวางแผนการตลาด  

กรณีศกึษา: WHATSALE APPLICATION 
E - COMMERCE BEHAVIOR STUDY FOR MARKET PLANNING 

   A CASE STUDY: WHATSALE APPLICATION 
ผู้เขียน   นางสาว จิราพร รัตนวงค ์

คณะวชิา  เทคโนโลยสีารสนเทศ สาขาวิชา  เทคโนโลยสีารสนเทศทางธุรกิจ 

อาจารย์ที่ปรึกษา  อาจารย ์ภสัมะ เจริญพงษ ์

พนักงานที่ปรึกษา คุณพิธิวตั ล้ีวิบูลยศิ์ลป์ 

ช่ือบริษทั  บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั 

ประเภทธุรกจิ/สินค้า บริษทัท่ีใหบ้ริการทางการตลาดผา่นแอพพลิเคชัน่ Buzzebees  

และยงัใหบ้ริการธุรกิจท่ีใช ้Privilegr CRM Application 

บทสรุป 

 การท าสหกิจศึกษาน้ี ผูจ้ดัท าได้ปฏิบัติงานในแผนก Production ซ่ึงไดรั้บมอบหมายให้

รับผิดชอบในส่วนของการดูแล Admin Whatsale Application ซ่ึงลกัษณะงานท่ีไดท้ าประจ าคือ 

Update content และจดั Schedule content ในระบบ Back office ของ Whatsale Application  ซ่ึงมี

ผลต่อยอด Active User ในแต่ละวนั  

 การไดรั้บผิดชอบในส่วนน้ี ท าให้เขา้ใจการท างานของระบบ Black office Whatesale 
Application รวมไปถึงการไดศ้ึกษาตลาดออนไลน์อยู่ตลอดเวลา ว่าช่วงเวลานั้นๆมีแนวโน้มของ
สินคา้และบริการในประเภทใด ซ่ึงสามารถวิเคราะห์ได้จาก Active User แต่ปัจจุบนัยงัไม่มีมาก
พอท่ีจะวดัผลได ้ซ่ึงเป็นปัญหาหลกัของ Whatsale Application ผูจ้ดัท าจึงท าการวิเคราะห์ปัจจยัท่ี
สามารถเพ่ิม Active User จาก Google Analytic และ ไฟล ์Excel Report จาก Black office เพื่อเป็น
ประโยชน์ในการวิเคราะห์ตลาดออนไลน์ส าหรับน าไปปรับใชใ้นในอนาคต  
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กิตติกรรมประกาศ 

 

ขา้พเจา้ไดส้หกิจศึกษา ณ บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั ตั้งแต่วนัท่ี 1 มิถุนายน 2560 ถึง วนัท่ี 
30 กนัยายน 2560 ส่งผลใหข้า้พเจา้ไดรั้บความรู้และประสบการณ์ต่างๆ ท่ีมีคุณค่าอยา่งมาก ส าหรับ
รายงานการ สหกิจฉบบัน้ี สามารถส าเร็จลงไดด้ว้ยดีจากความร่วมมือและการสนับสนุนจากหลาย
ฝ่ายดงัน้ี  

 
1. คุณณัฐธิดา สงวนสิน (Managing Director)  

กรรมการผูจ้ ัดการ บริษัท บัซซ่ีบีย ์จ  ากัด ท่ีมอบโอกาสให้ท่ีมีคุณค่ายิ่งแก่
ขา้พเจา้ในการเขา้มาสหกิจศึกษา  

2. คุณพิธิวตัร ล้ีวิบูลยศิ์ลป์ (Production Manager)  
ท่ีใหค้  าแนะน า ดูแลและค าปรึกษาระหว่างการท างาน  

3. คุณจนัทร์ทิพย ์มาสี (Production)  
ท่ีช่วยสอนงานระบบ Black office รวมทั้งให้ค  าปรึกษาและแนะน าในเร่ือง
ต่างๆระหว่างการปฏิบติังานตลอดระยะเวลา 4 เดือน 
 

และบุคคลท่านอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดก้ล่าวนามท่ีให้ค  าแนะน าช่วยเหลือในปฏิบติังานและการ
จดัท ารายงานฉบบัน้ี ขา้พเจ้าใครขอขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องทุกท่านของบริษทั บซัซ่ีบีส์ 
จ  ากดั และขอขอบคุณอาจารยท่ี์ปรึกษาสหกิจศึกษา อาจารยภ์สัมะ เจริญพงษ ์ท่ีมีส่วนร่วมในการให้
ขอ้มูล เป็นท่ีปรึกษาในการท ารายงานฉบบัน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ ตลอดจนให้การดูแลและให้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัชีวิตการท างานจริง ขา้พเจา้ขอขอบคุณ ไว ้ณ ท่ี น้ี 
 
 
 



ค 
 

สารบัญ 
  

 ....................................................................................................................................................... หน้า 
 

บทสรุป ............................................................................................................................................... ก                                                                                                                                              
กติตกิรรมประกาศ..............................................................................................................................ข                                                                                                                                          
สารบัญ ............................................................................................................................................... ค                                                                                                                                                             
สารบัญตาราง ..................................................................................................................................... จ                                                                                                                                                       
สารบัญภาพประกอบ ......................................................................................................................... ฉ                                                                                                                                                  

       
บทที ่                                                                                                      
1. บทน า .............................................................................................................................................. 1  

1.1 ช่ือและท่ีตั้งของสถานประกอบการ ................................................................................... 1 
1.2 ลกัษณะธุรกิจของสถานประกอบการ ................................................................................ 1 
1.3 รูปแบบการจดัองคก์รและการบริหารองคก์ร ..................................................................... 2 
1.4 ต าแหน่งและหนา้ท่ีงานท่ีนกัศึกษาไดรั้บมอบหมาย .......................................................... 3 
1.5 พนกังานท่ีปรึกษาและต าแหน่งของพนกังานท่ีปรึกษา ...................................................... 3 
1.6 ระยะเวลาปฏิบติังาน .......................................................................................................... 3 
1.7 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา ......................................................................................... 3 
1.8 วตัถุประสงคข์องโครงงาน ................................................................................................ 3 
1.9 ผลท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการปฏิบติังานและโครงงานท่ีไดรั้บมอบหมาย...........................  4 
1.10 นิยามศพัทเ์ฉพาะ ...............................................................................................................  4 

 
2. ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน .................................................................................... 5                                                                                       

2.1 The Four P’s หรือ Marketing Mix   .................................................................................. 6 
2.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  ........................................................................................................... 9 
2.3 E ‟ commerce   ................................................................................................................ 13 
2.4 ทฤษฎี Edward Deming (PDCA) ..................................................................................... 21 
2.5 แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) .......................................................................... 23 



ค 
 

สารบัญ(ต่อ) 
บทที.่.............................................................................................................................................. หน้า 
 
2. ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน .................................................................. 5 

2.6 Google Analytic .............................................................................................................. 28 
2.7 Backoffice Whatsale Application .................................................................................... 30 
2.8 Microsoft Excel ............................................................................................................... 31 

 
3. แผนงานการปฏิบัตงิานและขั้นตอนการด าเนินงาน ..................................................................... 32 

3.1 แผนงานการฝึกงาน .......................................................................................................... 32 
3.2 รายละเอียดท่ีนกัศกึษาปฏิบติัในการฝึกงาน ..................................................................... 32 
3.3 ขั้นตอนการด าเนินงานท่ีนกัศึกษาปฏิบติังาน ................................................................... 33 

 
4. สรุปผลการด าเนินงาน การวเิคราะห์และสรุปผลต่าง ๆ ................................................................ 39                                                                       

4.1 ขั้นตอนและผลการด าเนินงาน ......................................................................................... 39 
4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลู ...................................................................................................... 39 
4.3 วิเคราะห์และวิจารณ์ขอ้มลูโดยเปรียบเทียบผลท่ีไดรั้บกบัวตัถุประสงค์ 
           และจุดมุ่งหมายในการปฏิบติังานหรือการจดัท าโครงงาน .............................................. 44 

 
5.  บทสรุปและข้อเสนอแนะ ............................................................................................................. 45                                                                                                                  

5.1 สรุปผลการด าเนินงาน ..................................................................................................... 45 
5.2 ประโยชน์ท่ีนกัศกึษาไดรั้บ .............................................................................................. 45 
5.3 ปัญหาและอุปสรรค/แนวทางการแกไ้ขปัญหา ................................................................. 45 
5.4 ขอ้เสนอแนะจากการด าเนินงาน ...................................................................................... 46 

 
เอกสารอ้างองิ ................................................................................................................................... 47                                                                                                                                                  
ภาคผนวก ......................................................................................................................................... 48                                                                                                                                                      
ประวตัผิู้จดัท าโครงงาน .................................................................................................................... 67 
 
 



จ 
 

สารบัญตาราง 

ตารางที ่.......................................................................................................................................... หน้า 
 

3.1       ตารางแผนการปฏิบติังานตลอดระยะเวลา 4 เดือน ............................................................... 32 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฉ 
 
 

สารบัญภาพประกอบ 
 
ภาพที.่............................................................................................................................................ หน้า          
 
1.1       แผนท่ีบริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั ................................................................................................... 1 
1.2       แผนผงัองคก์ร ......................................................................................................................... 2 
2.1       กระบวนการ  E ‟ commerce ................................................................................................ 16 
2.2       ประโยชน์ของ  E ‟ commerce ............................................................................................. 21 
2.3       แผนภาพ ทฤษฎี Edward Deming (PDCA) .......................................................................... 23 
2.4       แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) ............................................................................... 26 
2.5       ตวัอยา่ง Google Analytics .................................................................................................... 30 
3.1       หนา้หลกัของระบบ back office ........................................................................................... 34 
3.2       หนา้คน้หาเน้ือหาในระบบ back office................................................................................. 35 
3.3       หนา้การเพ่ิมเน้ือหาในระบบ back office .............................................................................. 36 
3.4       หนา้การเพ่ิม Scheduleในระบบ back office ......................................................................... 36 
3.5       ผลสถิติจาก Google Analytic................................................................................................ 37 
3.6      ไฟล ์Excel สถิติการกดเขา้ดูเน้ือหาใน application ................................................................ 38 
4.1      กราฟ Active User จาก Google Analytic ของ Whatsale Application ................................... 40 
4.2      สถิติ Active User เดือนพฤษภาคม ถึง กรกฎาคม 2017 ......................................................... 40 
4.3      สถิติ Active User เดือนสิงหาคม ถึง กนัยายน 2017 .............................................................. 41 
4.4      กราฟแสดงสถิติจ  านวนเฉล่ียคน Click ในแต่ละ Category .................................................... 41 
4.5      ตวัอยา่ง Contents ท่ีมีคน Click มากท่ีสุด .............................................................................. 42 
4.6      ตวัอยา่งการน าขอ้มลูมาประยกุตใ์ชใ้น www.buzzebees.com ............................................... 43 
4.7      ตวัอยา่งสถิติแบรนดท่ี์มีคนสนใจและ click มากท่ีสุด (4 กนัยายน 2560) .............................. 43 
4.8      ตวัอยา่งการน าขอ้มลูมาประยกุตใ์ชก้บับริษทั Outsource ...................................................... 44 



1 
 

บทที่  1 
บทน า 

1.1 ช่ือและที่ตั้งของสถานประกอบการ 
ช่ือสถานประกอบการ  : บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั  
ท่ีตั้งของสถานท่ีประกอบการ : อาคารว่องวาณิชคอมเพลก็ซ ์บี ชั้นท่ี 26 100/99 

 ถนนพระราม 9  แขวงหว้ยขวาง  เขตหว้ยขวาง   
 กรุงเทพมหานคร 10310 

        โทรศพัท ์    :  02 645 0014 
         Website    : www.buzzebees.com 
 

 
 

ภาพที่ 1.1 แผนท่ีบริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั 
 

1.2 ลักษณะธุรกิจของสถานประกอบการ หรือการให้บริการหลักขององค์กร 
บริษทัท่ีใหบ้ริการทางการตลาดผา่นแอพพลิเคชัน่ Buzzebees โดยส่งเสริมให้ผูใ้ช้

ท ากิจกรรมผ่านโซเชียลมิเดีย เพื่อสะสมคะแนนไวแ้ลกของรางวลัหรือส่วนลดสินค้า 
นอกจากน้ีบริษทัยงัใหบ้ริการธุรกิจท่ีใช ้Privilegr CRM Application อีกดว้ย รวมไปถึงการ

http://www.buzzebees.com/
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พฒันาแอพพลิเคชัน่ Whatsale แหล่งรวบรวมโปรโมชัน่เพ่ือตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องคน
ปัจจุบนั 

 
บริษัท บัซซ่ีบีส์ จ ากดั ประกอบด้วยบริการ 5 ส่วนส าคญั ได้แก่  

1. M-Commerce platform  
2. CRM solution  
3. Online Media  
4. Online Survey  
5. Corporate Fulfillment  
 

เพ่ือรองรับกับธุรกิจในระดับต่างๆ ตั้ งแต่ร้านค้ารายย่อย ผูป้ระกอบการ SME 
จนถึงลกูคา้ระดบัองคก์รรายใหญ่ๆ ไดอ้ยา่งครบวงจร 

 

1.3 รูปแบบการจดัองค์กรและการบริหารองค์กร 

 
ภาพที ่1.2 แผนผงัองคก์ร 
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1.4 ต าแหน่งและหน้าที่งานทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย 
ไดรั้บหมอบหมายให้ปฏิบติังานในต าแหน่ง Producttion (Admin Whatsale Application)

โดยมีหนา้ท่ีดูแล Content ใน Application อพัเดทและดูผลรายงานในแต่ละวนั 
 

1.5 พนักงานที่ปรึกษา และ ต าแหน่งของพนักงานที่ปรึกษา 
พนกังานท่ีปรึกษา : คุณพิธิวตั  ล้ีวิบูลยศิ์ลป์ 
ต าแหน่ง  : Production Manager  
โทรศพัท ์  : 092 467 8174 
E-mail  : phithiwat@buzzebees.com 

 

1.6 ระยะเวลาที่ปฏิบัตงิาน 
ระหว่างวนัท่ี 1 มิถุนายน 2560 ถึงวนัท่ี 30 กนัยายน 2560 
 

1.7 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 
   เน่ืองจากบริษทั บซัซ่ีบีส์ เป็น Start Up จึงตอ้งการขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อ
น ามาประยุกต์ใชใ้น Application อ่ืนๆ จึงจ  าเป็นตอ้งใช ้Whatsale Application เขา้มาช่วยใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล แนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และน าขอ้มูลมาประยุกต์ใช้กับ 
Application อ่ืนๆ เพ่ือใหมี้ยอดขายและผูใ้ชม้ากยิง่ข้ึน 
 

1.8 วตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายของโครงงาน 
1.8.1 เพ่ือเพ่ิม Active User 
1.8.2 เพื่อศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
1.8.3 เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูค้นและเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 
1.8.4 เพ่ือเก็บและรวบรวมขอ้มลูของสินคา้ท่ีไดค้วามนิยมในช่วงเวลานั้นๆ 
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1.9 ผลที่คาดว่าจะได้รับจากการปฏิบัตงิานหรือโครงงานที่ได้รับมอบหมาย 
ศึกษาและเรียนรู้ Online Marketing อยูต่ลอดเวลาว่ามีแนวโนม้ไปทางไหน เพื่อให้

ทราบถึงไลฟ์สไตลข์องคนปัจจุบนัว่าก  าลงัสนใจสินคา้และบริการประเภทไหนในช่วงเวลาใด 
เพื่อท่ีจะสามารถน าขอ้มลูมาปรับใชใ้น  E ‟ Commerce Application อ่ืนๆ 

 

1.10  นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.10.1. Whatsale Application คือ Application ท่ีรวมโปรโมชัน่ (Promotion) สินคา้ ของ
ลด ร า ค า  ( Sale) จ า กแห ล่ ง ต่ า งๆ  ท่ี จ ะ ท า ให้ ผู ้ใ ช้ ไ ม่ พล าด ทุก ข่ า วส า ร
ของ โปรโมชัน่ และ Sale ไม่ว่าจะเป็น Event อาหารและเคร่ืองด่ืม เส้ือผา้ Accessory 
ท่องเท่ียว เทคโนโลย ีเคร่ืองส าอางค์ เฟอร์นิเจอร์ รถยนต์และอ่ืนๆ อีกมากมาย โดย
คุณสามารถติดตามช่วงโปรโมชัน่ท่ีจะระบุ วนั เดือน ปี สถานท่ี เพื่อความสะดวกใน
การจบัจ่ายใชส้อยอุปกรณ์ สินคา้ทั้งหลายในราคาสุดคุม้ 

1.10.2. Active User คือ จ านวนคนท่ีเขา้ใช ้Application โดยสามารถแบ่งออกเป็นแบบ 
DAU (Daily Active Users) จ านวนคนเขา้ Application ต่อวนั และ MAU (Monthly 
Active Users) จ านวนคนท่ีเขา้ใช ้Application ต่อเดือน 

1.10.3. GA (Google Analytic) คือ เทคโนโลยท่ีีใชใ้นการวิเคราะห์ ช่วยในการเก็บขอ้มูล
ผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต์ เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์ปรับปรุงในส่วนงานต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการท าการตลาด การซ้ือโฆษณา การปรับเปล่ียนเวบ็ไซต ์
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บทที่  2  
ทฤษฎีและเทคโนโลยีที่ใช้ในการปฏิบัติงาน 

 
ในการปฏิบติังานสหกิจศึกษาคร้ังน้ีไดน้ าความรู้ทางดา้นทฤษฎีและเทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการท างานทั้งท่ีเป็นความรู้ท่ีเคยเรียนมาก่อนหน้าท่ีสถาบนัและไดรั้บความรู้ใหม่ๆระหว่างการ
ท างานมาใชร่้วมกนัเพื่อท าใหส้ามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

ผูจ้ดัท าไดท้ าการจดัท าโครงงานเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค E - COMMERCE เพื่อ
วางแผนการตลาด เพ่ือเพ่ิม Active User ซ่ึงสามารถน าข้อมูลมาประยุกต์ใช้กับ E-commerce 
Application อ่ืนๆ ทฤษฎีและเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการปฏิบติังาน มีหวัขอ้ต่อไปน้ี 

 

 ทฤษฎทีี่เกี่ยวข้อง 
2.1  The Four P’s หรือ Marketing Mix 
2.2  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 E ‟ commerce 
2.4 ทฤษฎี Edward Deming (PDCA) 
2.5 แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) 

 

 เทคโนโลยีที่ใช้ในการปฏิบัตงิาน 
2.6  Google Analytic 
2.7 Backoffice Whatsale Application 

 
 โปรแกรมที่ใช้ในการปฏิบัตงิาน 

2.5  Microsoft Excel 
 
 
 
 

 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/edward-deming.html
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 ทฤษฎทีี่เกี่ยวข้อง 
2.1 The Four P’s หรือ Marketing Mix 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ (Product) การจดัจ  าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกอย่างหน่ึงว่า 
4’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั แต่
ข้ึนอยู่ก ับผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากัน เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค   

 
2.1.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 

ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจ
กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและ
คุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมี
การตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแลว้ในฐานะนักการตลาดเราควร
จะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการ
เสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา  

 
2.1.2 การจดัจ าหน่าย (Place) 

ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม 
ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น 
นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เมื่อไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขาย
สินคา้ การจดัจ  าหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจ  าเป็นท่ีตอ้งศึกษา 

การจดัจ  าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ 
(Channel of Distribution) เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้
วิธีการขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลาง
ต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก 
(Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมีต่อตลาด  อีกส่วนหน่ึง
ข อ ง กิ จ ก ร ร ม ก า ร จั ด จ า ห น่ า ย สิ น ค้ า  คื อ  ก า ร แ จ ก จ่ า ย ตั ว สิ น ค้ า 
(Physical  Distribution)  การกระจายสินคา้เข้าสู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิ ธีการ
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ขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ 
การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ   ผูบ้ริหาร
การตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใชส่ื้ออย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใชจ่้ายต ่า
และสินคา้นั้นไปถึงลกูคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่าย
ตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายให้
ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 

2.1.3 การก าหนดราคา (Price)  
เม่ือธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ข้ึนมา รวมทั้ งหาช่องทางการจัด

จ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ได้แลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการ
ต่อไป คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขายก่อนท่ี
จะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพ่ือตอ้งการก าไร หรือ
เพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืน  อีกทั้ง
ตอ้งมีการใชก้ลยทุธใ์นการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้า หมาย
และสูก้บัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยทุธร์าคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนั
น ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกว่าปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้
สูงส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้
ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้
สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ 
ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบ
ต่อราคาด้วย  ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์การตลาดดา้นราคา
ตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 2.1.3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับ
ของลกูคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น 

                                 2.1.3.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
                                  2.1.3.3 การแข่งขนั 
                                 2.1.3.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
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2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)   
เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การ

ส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกใหล้กูคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามี

ผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพ่ือเตือนความ
ทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค            

การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร 
(CommunicationProcess) เพื่อเข้าใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกับผู ้ส่ง การ
ส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใชอ้ยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

2.1.4.1 การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้
แบบเผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซ้ื้อ
โดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา้ การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด 
แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
2.1.4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการ
ส่งเสริมการตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย 
แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์
นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินค้าท่ีตอ้งการกระจายตลาด
กวา้ง 
2.1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ี
ช่วยพนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็น
การกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขาย
จดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอย่าง แจกคูปอง ของแถม 
การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 
2.1.4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์  (Publicity  and  Public  Relation) 
ในปัจจุบนัธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจ านวนมาก
เพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ  ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่
ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไร  (Maximize  Profit)  เพียงอย่างเดียว  ตอ้งเน้น
ท่ีวตัถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  Objective)  เพราะ
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ความอยูร่อดขององคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคใน
สงัคม  ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหา
ผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไม่ค  านึงถึงสงัคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิต
สินคา้ แลว้ปล่อยน ้ าเสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสีย
แก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององค์การธุรกิจ 
บริษทับุญรอดบริเวอร่ี จ  ากดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอส่ิงท่ี
เป็นพิษภยัต่อประชาชน จึงพยายามท าป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ 
ดว้ยการเสนอเร่ืองการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วฒันธรรมไทย   เป็นการ
ชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสงัคม หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจและ
ไม่ต้องการซ้ือสินค้าและบริการของผูผ้ลิต ย่อมเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากดัการ
เจริญเติบโตของธุรกิจได ้
 2.1.4.5 กระบวนการ  (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี 
กลยทุธท่ี์ส าคญัส าหรับการบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ 
ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในกา
ส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนักงานจะไดไ้ม่เกิดความ
สับสน ท างานไดอ้ย่างถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมี
ประสิทธิภาพและคุณภาพ 
 

2.2 พฤตกิรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ Consumer Behavior หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าของ

ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือ และใชสิ้นคา้บริการเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ตน ดังนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมต่างๆ เพ่ือคุณจะได้
น าไปใช้ในการพฒันาสินคา้ และบริการให้ตรงใจกลุ่มเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจเช่นกัน 
เหมือนกบัสุภาษิตจีนท่ีกล่าวไวข้า้งตน้   

 
2.2.1 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภคนักการตลาด 6Ws ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

2.2.1.1 WHO ‟ ใครคือกลุ่มเป้าหมาย 
เป็นการศึกษาถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายในเร่ืองต่างๆไม่ว่าจะ

เป็นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาและพฤติกรรม เช่น เพศ อาย ุ
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อาชีพ  สถานท่ี เป็นตน้ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุขอ้มูลของคุณไดช้ดัเจน 
เพื่อท่ีคุณจะสามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดดา้นต่างๆ อย่างเหมาะสม
และสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของกลุ่มเป็นหมายไดน้ัน่เอง 
2.2.1.2 WHAT ‟ ผูบ้ริโภค ซ้ืออะไร 

ก่อนอ่ืนคุณต้องทราบถึงส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการซ้ือ   เช่น 
องค์ประกอบผลิตภัณฑ์หีบห่อ คุณสมบัติตัวสินค้า ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการ ตราสินคา้ตอ้งตราน้ีเท่านั้น เป็นตน้ เพ่ือท่ีคุณจะน าไปปรับปรุง
หรือส่งเสริมสินค้าและบริการของคุณ ไม่ว่าจะเป็นตัวสินค้าและ
บริการ  รูปลกัษณ์ของสินคา้ คุณภาพสินคา้ เพื่อสร้างแบรนดใ์หแ้ข็งแกร่ง
รวมถึงสร้างความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์นๆ 
2.2.1.3 WHERE ‟ ช่องทางในการซ้ือ 

ช่องทางท่ีลกูคา้ใชใ้นการหาขอ้มลูก่อนการตดัสินใจซ้ือ เช่น ซ้ือ
ผา่นเว็บไซต์ ซ้ือท่ีตลาดขายสินคา้เฉพาะ หรือห้างสรรพสินคา้ หรือพูด
ง่ายๆก็คือการสถานท่ี ท่ีกลุ่มเป้าหมายมกัชอบไปซ้ือสินคา้ 
2.2.1.4 WHY ‟  ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

เราควรศึกษาถึงผูบ้ริโภค หาเหตุผลว่าท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจ
ซ้ือ เช่น ซ้ือเพ่ือตอบสนองตามความต้องการ ซ้ือเพื่อตอบสนองตาม
ปัจจยัพ้ืนฐานหรือการซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมเพ่ือเขา้สงัคม และ การซ้ือถุง
มือเพราะอยู่ในช่วงหน้าหนาว คุณตอ้งตอบค าถามกบัตวัเองให้ไดว้่าเขา
จะซ้ือของเราเพ่ืออะไร  
2.2.1.5 WHEN ‟ โอกาสในการซ้ือหรือจะซ้ือเม่ือไหร่ 

เราต้องค านึงถึงสินค้าของคุณว่า สินค้าคุณเป็นสินค้าท่ีอยู่ใน
ช่วงเวลาหรือไม่ หรือเป็นสินค้าท่ีขายได้ตลอดทั่วไป เพราะคุณต้อง
แยกแยะสินค้าเหล่าน้ีออกจากกันก่อน บางคร้ังสินค้าคุณอาจเป็นช่วง
เทศกาล อาทิ คุณเปิดธุรกิจโรงแรมคุณก็ตอ้งดูเหมือนกนัว่าช่วงไหนคน
ไม่ค่อยไปโรงแรม คุณก็ตอ้งจดัการลดโปรโมชัน่ราคาห้องพกัให้ต  ่าลง
เพ่ือการอยูร่อดของธุรกิจ ซ่ึงส่ิงน้ีสามารถช่วยเพ่ิมยอดขายให้ธุรกิจยงัคง
ด ารงอยูใ่นโลกของการตลาดออนไลน์ 
2.2.1.6 WHOM - ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจของลูกค้าต่อการซ้ือ

สินคา้ 
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บางคร้ังลูกค้าก็ไม่ไดซ้ื้อเพราะความต้องการของตนเองเพียง
อยา่งเดียว อาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีผลครอบคลุมในการซ้ือดงัน้ี 

- ผูริ้เร่ิม คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ืออะไรสกัอยา่ง  
- ผูท่ี้แนะน า คือ ผูท่ี้มีส่วนในการเลือกตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
- ผูต้ ัดสินใจ คือ ผูท่ี้มีอ  านาจตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ บางคร้ัง
อาจจะเป็นญาติ พ่อและแม่ 
- ผูซ้ื้อ คือ ใครก็ไดท่ี้มีเงินเพียงพอต่อการซ้ือ 

ดงันั้นการท าธุรกิจ อนัดบัแรกคุณตอ้งท าความเขา้ใจลกูคา้  ดว้ยการวิเคราะห์พฤติกรรม ใน 
6Ws ขา้งตน้น้ีเสียก่อน เพราะเป็นส่วนส าคญัมากในการตดัสินใจ ไม่ว่าคุณจะประกอบธุรกิจอะไร 
ลองน าหลกัทฤษฏีน้ีไปใชดู้นะครับ เพ่ือสร้างความส าเร็จใหแ้ก่ธุรกิจ 

การตลาดออนไลน์ ไม่ใช่เร่ืองยากอยา่งท่ีคิด หากมีความรู้ ความเขา้ใจและถา้ไดผู้เ้ช่ียวชาญ
คอยใหค้  าแนะน า ก็จะยิง่เสริมใหก้ารท าการตลาดออนไลน์ ของคุณมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
2.2.2 การศึกษาแบบจ าลองพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
  หรือเรียกอีกหน่ึงว่า SR Theory เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการ
ซ้ือสินค้าโดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุ้น ท่ีท าให้เกิดความต้องการส่ิง
กระตุ้นผ่านเข้าไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buying’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด า จนท าใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงท าให้เกิดการปฏิบติั
ตอบสนอง (R-Response)  

2.2.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการซ้ือท่ี
เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2.2.2.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ(Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ท่ีอยู่ภายนอกองค์กร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได้ ส่ิง
กระตุน้เหล่านั้น ไดแ้ก่  
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1. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic)  
เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ รายไดข้อง

ผูบ้ริโภคเป็นตน้ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ
บุคคล  

2. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) 
 เช่น เทคโนโลยใีนการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้  

3. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นกฎหมายและการเมือง (Law and 
Political)  

เช่น กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้า
หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อ  

4. ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  
เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน เทศกาล

ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น  

นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลจาก
ปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม ลกัษณะส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยา ปัจจยั
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อนักการตลาด เน่ืองจากมีประโยชน์ต่อการพิจารณาดูความ
สนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์เพ่ือน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา 
จดัช่องทางการจ าหน่ายและส่งเสริมการจ าหน่ายต่อไป  
 
2.2.3 กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค (Buyer Decision Process)  

ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ียากง่าย
แตกต่างกันไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่ก ับชนิดของสินคา้และสถานการณ์ในขณะ
ตดัสินใจซ้ือ วิธีการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ังเป็นกระบวนการซ่ึง
ประกอบดว้ยกิจกรรมหลายๆอย่าง แต่เม่ือพูดถึงการซ้ือคนมกันึกถึงการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการซ้ือเท่านั้น กระบวนการ ตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ  

1. ความรู้สึกตอ้งการ  
2. พฤติกรรมก่อนซ้ือ  
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3. การตดัสินใจซ้ือ  
4. พฤติกรรมการใช ้ 
5. ความรู้สึกหลงัการซ้ือ  

 
2.2.4 การตอบสนองของผู้บริโภค (Buyer’s Response) 

 ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
1. การเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
2. การเลือกดา้นระดบัราคา (Price Choice)  
3. การเลือกดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย (Place Choice)  
4. การเลือกดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion Choice)  
5. การเลือกท่ีมีรายไดเ้ป็นตวัก  าหนด (Income Choice) 

 

2.3 E – Commerce 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การท าธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือขาย

สินคา้/บริการ การช าระเงิน การโฆษณาโดยผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ประเภทต่าง ๆ โดยเฉพาะ
เครือข่ายทางอินเทอร์เน็ต  กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย ์ระบุว่า พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
หมายถึง การด าเนินธุรกิจทุกรูปแบบท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือขายสินค้าและบริการผ่านและ
ระบบส่ือสารโทรคมนาคมหรือส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ องคก์รการคา้โลก ใหค้  าจ  ากดัความไวว้่า พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนส่งผลิตภณัฑ์และ
บริการโดยใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์ 

 
2.3.1 E –Commerce คอือะไร 

Electronic Commerce หรือ E-Commerce คือ การซ้ือขายสินคา้หรือ
บริการโดยส่งขอ้มลูดว้ยส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ผา่นทางเครือข่าย เช่น Internet ถา้ผูใ้ชม้ี
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ คู่สายโทรศพัท ์ โมเด็ม และเป็นสมาชิกของบริการ Internet ก็
สามารถท าการคา้ผา่นระบบเครือข่ายได ้ 
       E-Commerce เป็นการผสมผสานระหว่างเทคโนโลย ี Internet กบัการจ าหน่าย
สินคา้และบริการ โดยสามารถน าเสนอขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้หรือบริการ
ผา่นทาง Internet สู่คนทัว่โลกภายในระยะเวลาอนัรวดเร็ว ท าใหก้ารด าเนินการซ้ือ
ขายอยา่งมีประสิทธิภาพ และก่อใหเ้กิดรายไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น  
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2.3.2 ความส าคญัของ E - Commerce  

เน่ืองมาจากอตัราการเติบโตของการใชอิ้นเตอร์เน็ตและการเพ่ิมข้ึนของ
เวบ็ไซตท์างธุรกิจท่ีมีอย่างต่อเน่ือง ท าให้การประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบน
อินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้พรมแดนท่ีสามารถเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงอย่างรวดเร็ว ไร้ขีดจ ากัดของเร่ืองเวลาและ
สถานท่ี การแข่งขนัทางการคา้เสรีและระหว่างประเทศท่ีตอ้งแข่งขนัและชิงความ
ได้เปรียบกันท่ี “ความเร็ว” ทั้งการน าเสนอสินค้าผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ มี
ความส าคญัอยา่งยิง่ในสงัคมเศรษฐกิจฐานความรู้ พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์จึงเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงของการประกอบธุรกิจในปัจจุบนั และไดรั้บความนิยมเพ่ิมขนัเป็น
ล าดบั 

 
กรอบแนวคดิของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  

                   แนวคิดของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ  
„ แอพพลิเคชัน่ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
„ ปัจจยัทางการบริหาร  
„ โครงสร้างพ้ืนฐาน 
„ ประเภทสินคา้ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
 

ส าหรับสินค้าที่ซ้ือขายในพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ จ าแนกไดด้งัน้ี  
 สินคา้ท่ีมีลกัษณะเป็นขอ้มลูดิจิทลั (Digital Products)  
 สินคา้ท่ีไม่ใช่ขอ้มลูดิจิทลั (Non-Digital Products) 

 
2.3.3 กระบวนการ  E – commerce 

มีขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 

1. การค้นหาข้อมูล 
ขั้นตอนแรกของการซ้ือสินค้าเป็นการค้นหาข้อมูลสินค้าท่ี

ต้องการ แลว้น าข้อมูลแต่ละร้านมาวิเคราะห์เปรียบเทียบกัน โดยใช้
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เว็บไซต์ท่ีนิยม หรือ Search Engines เช่น http://www.google.com  เป็น
ตน้  

 
2. การส่ังซ้ือสินค้า 

เมื่อลกูคา้เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะน ารายการท่ีตอ้งการเขา้สู่
ระบบตะกร้า และจะมีการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด โดยลูกค้าสมารถ
ปรับเปล่ียนรายการและปริมาณท่ีสัง่ได ้

 
   3. การช าระเงิน 

  เม่ือลูกค้าตดัสินใจซ้ือสินค้าท่ีต้องการ ในขั้นถดัมาจะเป็นการ
ก าหนดวิธีการช าระเงิน ข้ึนอยู่กบัความสะดวกของลูกคา้ว่าจะเลือกวิธี
ไหน 

 
   4. การส่งมอบสินค้า 

เมื่อลกูคา้ก  าหนดวิธีการช าระเงินเรียบร้อยแลว้ จะเขา้สู่วิธีเลือก
ส่งสินคา้ ซ่ึงการส่งมอบสินคา้อาจจดัส่งให้ลูกคา้โดยตรง การใชบ้ริการ
บริษทัขนส่งสินคา้ หรือส่งผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การดาวน์โหลด
เพลง เป็นตน้ 

 
5. การให้บริการหลงัการขาย 

หลงัจากเสร็จส้ินการสั่งสินซ้ือแต่ละคร้ัง ร้านคา้ต้องมีบริการ
หลงัการขายให้กบัลูกคา้ ซ่ึงอาจจะเป็นติดต่อกบัลูกคา้ผ่านทางเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต เช่น อีเมล ์และเวบ็บอร์ด 
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ภาพที่ 2.1 กระบวนการ  E ‟ commerce 

ท่ีมา: https://nokhookstudio.com 
 

2.3.4 ข้อดขีองการใช้ E – Commerce 
2.3.4.1 การซ้ือขายสินคา้แบบ Online สามารถตดัปัญหายุ่งยากในเร่ือง

ของการต่อรองราคาและตดัปัญหาเก่ียวกบันายหนา้ เพราะมีเพียง
แค่รหัสบัตรเครดิตท่ีเปิดบัญชีกับธนาคาร ท่านก็สามารถซ้ือ
สินคา้ผา่น Internet ได ้ 

2.3.4.2 ขอ้มลูของลกูคา้จะถกูเก็บไวใ้น E-Mail บุคคลอ่ืนไม่สามารถเปิด
อ่านได้นอกจากผูจ้ ัดจ  าหน่ายเท่านั้ น เพ่ิมมูลค่าและปริมาณ
ทางการคา้ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพทางธุรกิจ ลดตน้ทุน และเปิด
โอกาสใหผู้ข้ายขนาดกลางและขนาดเล็ก มีโอกาสเขา้สู่ตลาดได้
มากข้ึน ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็มีทางเลือกมากข้ึนดว้ย  
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2.3.4.3 ผูซ้ื้อสามารถคน้หาขอ้มลูหรือข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการ
ต่างๆทั่วโลกอย่างรวดเร็ว ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายโดยไม่
จ  าเป็นตอ้งเดินทางไปถึงร้านคา้ หรือผา่นพ่อคา้คนกลาง  

2.3.4.4 ไดแ้ลกเปล่ียนความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการกบัผูซ้ื้อราย
อ่ืน หรือมีโอกาสสัมผสักบัสินคา้หรือบริการก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือ เช่น ฟังตัวอย่างเพลง  อ่านเร่ืองย่อของหนังสือ หรือชม
บางส่วนของ VDO ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ท าให้ผูซ้ื้อมีขอ้มูลใน
การตัดสินใจเพ่ิมมากข้ึน ในกรณีท่ีเป็นการสั่งซ้ือแบบ Digital 
Form จะสามารถส่งขอ้มลูผา่น Internet ไดท้นัที  

2.3.4.5 ผูข้ายสามารถโฆษณาขายสินคา้หรือบริการไปยงัลกูคา้ทัว่โลกได้
ตลอด 24 ชั่วโมง ท าให้ประหยดัค่าใช้จ่ายในการโฆษณา การ
จดัตั้งร้านคา้ การจดัตกแต่งสถานท่ี ค่าใชจ่้ายการจดัเก็บสินค้า 
การกระจายสินคา้ และยงัสามารถลดค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน
อ่ืนๆไดอี้กดว้ย 

 
2.3.5 ข้อจ ากดัในการใช้ E-Commerce 

2.3.5.1 ความไม่ปลอดภัยของข้อมูล ขาดการตรวจสอบการใช้บัตร
เครดิตบน Internet ขอ้มูลบนบตัรเครดิตอาจถูกดกัฟังหรืออ่าน 
เพื่อเอาช่ือและหมายเลขบัตรเครดิตไปใช้โดยท่ีเจ้าของบัตร
เครดิตไม่รู้ได ้การส่งขอ้มลูจึงตอ้งมรการพฒันาวิธีการเขา้รหัสท่ี
ซับซ้อนหลายขั้นตอน  เพื่อให้ข้อมูลของลูกค้าได้รับความ
ปลอดภยัสูงสุด  

2.3.5.2 ประเทศไทยยงัไม่มีธนาคารพาณิชยท่ี์จะท าหน้าท่ีรับประกัน
ความเส่ียง ส าหรับการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ ในปัจจุบนั
การช าระเงินยงัตอ้งผา่นธนาคารท่ีเป็นของต่างประเทศ  

2.3.5.3 ปัญหาความยากจน  ความด้อยโอกาสและขาดความรู้ทาง
เทคโนโลยี รวมทั้งขาดเครือข่ายการส่ือสาร เช่น ระบบเคเบิล 
ระบบโทรศพัท์ท่ีมีประสิทธิภาพ ท าให้ไม่สามารถให้บริการได้
อย่างทัว่ถึง จึงท าให้ชนบทท่ีห่างไกลไม่สามารถเขา้ถึงและใช้
บริการ Internet ได ้ 
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2.3.5.4 E-Commerce ยงัมีประเด็นเชิงนโยบายท่ีท าให้รัฐบาลตอ้งเขา้มา
ก าหนดมาตรการ  เพ่ือให้ความคุ้มครองกับผูซ้ื้อและผูข้าย 
ขณะเดียวกันมาตรการมนเร่ืองระเบียบท่ีจะก าหนดข้ึนตอ้งไม่
ขดัขวางการพฒันาเทคโนโลย ี 

2.3.5.5 ผูซ้ื้อไม่มัน่ใจเร่ืองการเก็บรักษาความลบัทางธุรกิจ ขอ้มูลส่วน
บุคคลเช่น  ไม่มั่นใจว่าจะมีผูน้  าหมายเลขบัตรเครดิตไปใช้
ประโยชน์ในทางท่ีมิชอบหรือไม่  

2.3.5.6 ผูข้ายไม่มัน่ใจว่าลกูคา้มีตวัตนอยูจ่ริง จะเป็นบุคคลเด่ียวกบัท่ีแจง้
สั่งซ้ือสินคา้หรือไม่ มีความสามารถในการท่ีจะจ่ายสินคา้และ
บริการหรือไม่ และไม่มัน่ใจว่าการท าสัญญาซ้ือขายผ่านระบบ 
Internet จะมีผลถกูตอ้งตามกฎหมายหรือไม่  

2.3.5.7 ดา้นรัฐบาล ในกรณีท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายอยู่คนละประเทศกนัจะใช้
กฎหมายของประเทศใดเป็นหลกั หากมีการกระท าผิดกฎหมาย
ในการการกระท าการซ้ือขายลกัษณะน้ี ความยากล าบากในการ
ติดตามการซ้ือขายทาง Internet อาจท าให้รัฐบาลประสบปัญหา
ในการเรียกเก็บภาษีเงินไดแ้ละภาษีศุลกากร การท่ี E-Commerce 
ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจ  
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการปฏิบติังานของภาครัฐบาล  ท า
ใหรั้ฐบาลอาจเขา้มาก าหนดมาตรการเพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภคและ
ผูข้ายท่ีใชบ้ริการ E-Commerce รวมทั้งให้ความสนใจในการ
พฒันาบุคลากร การพฒันาปัจจยัท่ีจะเพ่ิมความสะดวกทางดา้น
โทรคมนาคมส่ือสาร  

2.3.5.8 ขอ้มูลทางอิเล็กทรอนิกส์สามารถท าส าเนาหรือดัดแปลงหรือ
สร้างข้ึนใหม่ได้ง่ายกว่าเอกสารท่ีเป็นกระดาษ จึงตอ้งจัดการ
ระบบการรักษาความปลอดภยัในการอา้งสิทธิใหดี้พอ  

2.3.5.9 E-Commerce ไม่ได้เป็นเพียงเร่ืองของเทคโนโลยีเท่านั้น แต่
ข้ึนอยูก่บัการจดัการทางธุรกิจท่ีดีดว้ย การน าระบบน้ีมาใชจึ้งไม่
สมควรท าตามกระแสนิยม เพราะถา้ลงทุนไปแลว้ไม่สามารถ
ใหบ้ริการท่ีดีกบัลกูคา้ได ้ยอ่มเกิดผลเสียต่อบริษทั  
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2.3.5.10 ปัญหาท่ีเกิดกบังานดา้นกฎหมายและลายเซ็น ประเทศไทยยงัไม่
มีกฎหมายเฉพาะท่ีจะก ากบัดูแลการท านิติกรรม การท าการซ้ือ
ขายผา่นทางการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
 

2.3.6 ประโยชน์ของ E –Commerce 
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เป็นช่องทางการคา้ท่ีน่าสนใจ

มาก เพราะนบัวนัก็ยิง่มีผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตเพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆซ่ึงส่งผลให้การคา้
ทางอินเตอร์เน็ตขยายตวัไดอ้ยา่ง รวดเร็วและการท าธุรกิจบนเว็บไซต์นั้นสามารถ
ใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยไีดม้ากมายหลายประการ ไดแ้ก่ 

1. ท าการค้าได้ตลอด 24 ชั่งโมง และขายสินค้าได้ทัว่โลก นักท่อง
อินเตอร์เน็ตจากทัว่ทุกมุมโลกสามารถเขา้มาในเวบ็ไซตข์องบริษทัได้
ตลอดเวลาผูข้ายสามารถน าเสนอสินคา้ ผลิตภณัฑ์ และบริการต่างๆ
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยค าสัง่ซ้ืออาจเกิดข้ึนตลอด 24 ชัว่โมง และมาจาก
ท่ีต่างๆกนั 

2. ขอ้มลูทนัสมยัอยูเ่สมอ และประหยดัค่าใชจ่้าย พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
นั้นมีประโยชน์ท่ีส าคญัมากอีกประการหน่ึง คือสามารถ เสนอขอ้มูล
ท่ีใหม่ล่าสุดให้กับลูกค้าได้ทันทีซ่ึงช่วยประหยดัค่าใช้จ่ายในการ
จดัพิมพเ์อกสาร และประหยดัเวลาในการประชาสมัพนัธ ์

3. ท างานแทนพนักงานขาย และเพ่ิมประสิทธิภาพการขาย พาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์นั้นสามารถท างานแทนพนักงานขายของคุณได ้โดย
สามารถท าการคา้ในรูปแบบอตัโนมติั และด าเนินการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ซ่ึงเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินการทางธุรกิจภายใน
องคก์รนั้นๆ 

4. แทนหน้าร้าน หรือบูทแสดงสินคา้ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถ
แสดงสินคา้ท่ีมีอยูใ่หก้บัลูกคา้ทัว่โลกไดม้องเห็นสินคา้ของคุณ โดย
ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายตกแต่งหน้าร้าน หรือในการเดินทางออกไปใน
บูทแสดงสินคา้ในท่ีต่างๆ 

5. เทคโนโลยีช่วยส่งเสริมผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจยิ่งข้ึน ปัจจุบันมี
เทคโนโลยใีหม่ๆมาช่วยในการท าใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าสนใจยิ่งข้ึน 



20 
 

 

เช่น การแสดงสินคา้โดยผูช้มสามารถดูสินคา้ได ้180 องศา หรือลกูคา้
สามารถอ่านหวัขอ้ของหนงัสือท่ีตอ้งการซ้ือก่อนได ้

6. ง่ายต่อการช าระเงิน พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์สามารถช าระเงินไดอ้ย่าง
สะดวกสบายโดยวิธีการตดัผา่นบตัรเครดิตหรือการโอนเงินเขา้บญัชี
ซ่ึงจะเป็นระบบอตัโนมติั 

7. เพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ ในโลกพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บริษทัขนาดเล็ก
สามารถมีโอกาสทางธุรกิจเทียบไดก้บับริษทัขนาดใหญ่ ซ่ึงข้ึนอยู่กบั
องค์ประกอบหลายๆอย่าง เป็นตน้ว่า ช่ือ URL ของบริษทัควรจะจ า
ง่าย การออกแบบเว็บไซต์ให้สวยงามและปรับปรุงให้ทนัสมยัอยู่
เสมอ การสั่งซ้ือและการช าระเงินมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี 
เป็นตน้ 

8. สร้างความประทบัใจและพึงพอใจไดม้ากกว่า  ปัจจุบันการสั่งซ้ือ
สินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตท าไดอ้ย่างง่ายดาย สินคา้และบริการมีให้
เลือกมากมายท าใหไ้ม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง และเสียเวลาไปกบั
การคน้หาสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ ลูกคา้สามารถคน้หาสินคา้ท่ี
ตอ้งการได้อย่างรวดเร็วท่ีสุด เช่น ถา้ลูกคา้ตอ้งการซ้ือของตกแต่ง
บา้นจากเว็บไซต์ Bangpa-in.com ลูกคา้สามารถจะคน้หาสินคา้จาก
ประเภทของสินค้า หรือคน้หาตามรูปแบบท่ีต้องการได้ ในกรณีท่ี
ลูกค้าสั่งสินค้าและได้ให้รายละเอียดส่วนตัวไว ้ร้านค้าสามารถ 
บนัทึก รายละเอียดของลกูคา้ไวใ้นฐานขอ้มลูของเราเพื่อความสะดวก
ของลกูคา้ในการสัง่ซ้ือสินคา้คร้ังต่อไป (Member System) 

9. รู้และแก้ปัญหาต่างๆได้ทนัท่วงที  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถ
ให้บริการหลงัการขายไดเ้ช่นกนั โดยใชป้ระโยชน์จากอีเมลใ์นการ
ติดต่อลกูคา้ การสร้างแบบสอบถามลกูคา้เพื่อสอบถามความพึงพอใจ
ต่อสินค้าและบริการท าให้ร้านค้าสามารถน าข้อมูลเหล่าน้ีมา
แก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึนและ
ทนัท่วงที 
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ภาพที่ 2.2 ประโยชน์ของ E ‟Commerce 

ท่ีมา : http://jangaor.blogspot.com 
 

2.4 ทฤษฎ ีEdward Deming (PDCA) 
Dr. William Edwards Deming ไดพ้ฒันาวงจร PDCA ข้ึนมาจากแนวคิดของ Dr. 

W.A. Shewhart ในระยะแรกรู้จัก วงจร  PDCAในนาม Shewhart Cycle จากนั้ น Dr. 
William Edwards Deming ได้น าพัฒนาปรับใช้ในการควบคุมคุณภาพในวงการ
อุตสาหกรรมของญ่ีปุ่น จึงมีช่ือเรียกว่า Deming Cycle โดย มีความเช่ือว่า คุณภาพสามารถ
ปรับปรุงได ้จึงเป็นแนวคิด ของการพฒันาคุณภาพงานขั้นพ้ืนฐาน เป็นการก าหนดขั้นตอน
การท างานเพื่อสร้างระบบการผลิตให้สินค้ามีคุณภาพดี การให้การบริการดี หรือท าให้
กระบวนการท างานเป็นไปอย่างมีระบบโดยใช้ไดก้ับทุกๆสาขา วิชาชีพแมก้ระทั่งการ
ด าเนินชีวิตประจ าวนัของมนุษย ์

 
 
 
 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/edward-deming.html
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กระบวนการแก้ไขปัญหาประกอบด้วย 
2.4.1 Plan (วางแผน) 

การวางแผนการด าเนินงานอยา่งรอบคอบ ครอบคลุมถึงการก าหนดหวัขอ้
ท่ีตอ้งการปรับปรุงเปล่ียนแปลง ซ่ึงรวมถึงการพฒันาส่ิงใหม่ๆ การแก้ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนจากการปฏิบัติงาน อาจประกอบด้วย การก าหนดเป้าหมาย หรือ
วตัถุประสงค์ของการด าเนินงาน Plan การจัดอนัดับความส าคัญของ เป้าหมาย 
ก  าหนดการด าเนินงาน ก  าหนดระยะเวลาการด าเนินงาน ก  าหนดผูรั้บผิดชอบหรือ
ผูด้  าเนินการและก าหนดงบประมาณท่ีจะใช ้การเขียนแผนดงักล่าวอาจปรับเปล่ียน
ได้ตามความเหมาะสมของลกัษณะ การด าเนินงาน การวางแผนยงัช่วยให้เรา
สามารถคาดการณ์ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในอนาคต และช่วยลดความสูญเสียต่างๆท่ีอาจ
เกิดข้ึนได ้

 
2.4.2 Do (ปฏิบติัตามแผน) 

การด าเนินการตามแผน อาจประกอบดว้ย การมีโครงสร้างรองรับ การ
ด าเนินการ (เช่น คณะกรรมการหรือหน่วยงานของคณะ) มีวิธีการ ด าเนินการ (เช่น 
มีการประชุมของคณะกรรมการมีการจดัการเรียน การสอน มีการแสดงความจ านง
ขอรับนกัศึกษาไปยงัทบวงมหาวิทยาลยั) และมีผลของการด าเนินการ (เช่น รายช่ือ
นกัศึกษาท่ีรับในแต่ละปี) 

 
2.4.3 Check (ตรวจสอบการปฏิบติัตามแผน) 

การประเมินแผน อาจประกอบดว้ย การประเมินโครงสร้างท่ีรองรับ การ
ด าเนินการ การประเมินขั้นตอนการด าเนินงาน และการประเมินผลของ การ
ด าเนินงานตามแผนท่ีไดต้ั้งไว ้โดยในการประเมินดงักล่าวสามารถ ท าไดเ้อง โดย
คณะกรรมการท่ีรับผิดชอบแผนการด าเนินงานนั้น ๆ ซ่ึงเป็นลกัษณะของการ
ประเมินตนเอง โดยไม่จ  าเป็นตอ้งตั้งคณะกรรมการ อีกชุดมาประเมินแผน หรือไม่
จ าเป็นตอ้งคิดเคร่ืองมือหรือแบบประเมิน ท่ียุง่ยากซบัซอ้น 

 
2.4.4 Act. (ปรับปรุงแกไข) 

การน าผลการประเมินมาพฒันาแผน อาจประกอบด้วย การน าผลการ 
ประเมินมาวิเคราะห์ว่ามีโครงสร้าง หรือขั้นตอนการปฏิบติังานใดท่ีควร ปรับปรุง
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หรือพฒันาส่ิงท่ีดีอยูแ่ลว้ให้ดียิ่งข้ึนไปอีก และสังเคราะห์รูปแบบ การด าเนินการ
ใหม่ท่ีเหมาะสม ส าหรับการด าเนินการ ในปีต่อไป 

 

 
ภาพที ่2.3 แผนภาพ ทฤษฎี Edward Deming (PDCA) 
                  ท่ีมา : http://www.swpark.or.th 

 

2.5 แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) 
การวิเคราะห์ระบบ (System Analysis) เป็น การศึกษา วิเคราะห์และแยกแยะถึง

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในระบบ พร้อมทั้งเสนอแนวทางเสนอแนวทางแกไ้ขตามความตอ้งการของ
ผูใ้ชง้านและความเหมาะสมต่อสถานะทางการเงินขององคก์ร การออกแบบระบบ (System 
Design) คือ การสร้างแบบพิมพ์เขียวของระบบใหม่ตามความต้องการในเอกสารความ
ตอ้งการระบบ ก  าหนดส่ิงท่ีจ  าเป็น เช่น อินพุท เอา้ท์พุท ส่วนต่อประสานผูใ้ช้ และการ
ประมวลผล เพื่อประกนัความน่าเช่ือถือ ความถกูตอ้งแม่นย  า การบ ารุงรักษาได ้และความ
ปลอดภยัของระบบ  นอกจากนั้นการออกแบบระบบเป็นวิธีการออกแบบ และก าหนด
คุณสมบัติทางเทคนิคโดยน าระบบคอมพิวเตอร์มาประยุคใช้ เพื่อแก้ปัญหาท่ีท าการ
วิเคราะห์มาแลว้ขั้นตอนการวิเคราะห์และออกแบบระบบออกเป็น 2 ระดบัคือ ขั้นตน้ และ
ขั้นสูง 

 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/edward-deming.html
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1.ขั้นตน้ (Basic System Analysis) ประกอบ 8 ขั้นตอนคือ 
1.1 System Requirement  

เป็นการรับทราบปัญหา หรือความตอ้งการของผูใ้ช้หรือเจา้ของ
งานอาจเรียกรวมไดว้่า เป็นขั้นตอนของการเก็บรายละเอียด 
1.2 Context Description  

เป็นการก าหนดบริบท ประกอบด้วย List of Entities, List of 
Data และ List of Process 
1.3  Context Diagram  

เป็นการออกแบบโครงสร้างบริบท โดยอาศยัขอ้มูลในขั้นตอน
ท่ี 1.2 นกัวิเคราะห์ระบบบางราย  
1.4  Process Hierarchy Chart  

  เป็นการเขียนผงัการไหลของขอ้มลู ท่ีปรากฏตามขั้นตอนท่ี 1.3  
1.5  Data Flow Diagram : DFD  

เป็นการเขียนผงัการไหลของขอ้มลูใน ท่ีปรากฏตามขั้นตอน 1.4  
1.6  Process Description  

เป็นการอธิบายรายละเอียด  Process ใหช้ดัเจนข้ึน  
1.7  Data Modeling  

เป็นขั้นตอนการก าหนด Cardinality เพื่อพิจารณาความสัมพนัธ์
ของ Entities ทั้ งหมดท่ีเกิดข้ึนในระบบ ซ่ึงใช้ Data Storage ท่ีได้ใน
ขั้นตอน DFD  
1.8  Data Dictionary  

เป็นขั้นตอนก าหนด Attribute ท่ีอา้งถึงใน Data Modeling เพื่อ
ก  าหนดรายละเอียดท่ีจะเป็นเบ้ืองตน้ส าหรับใชใ้นระบบ 
 

2.  ขั้นสูง (Advance System Analysis) ประกอบ 4 ขั้นตอนคือ 
             2.1 Database Design  

เป็นขั้นตอนการออกแบบฐานขอ้มลู โดยอาศยัขอ้มลูน าเขา้ในขั้น
ท่ี1.7 และ 1.8 ซ่ึงอาจใช้วิธีการ Normalization หรือ Entity Relationship 
Model แล้วแต่ละกรณี  ซ่ึงไม่จ  า เ ป็นว่ าจะต้องได้  Normal Form 
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(5NF) ข้ึนอยู่กบั นักวิเคราะห์ระบบจะเห็นว่า มีความจ าเป็นและเหมาะ
สามในระดบัใด 
 2.2 Data Table Description 

 เป็นขั้นตอนก าหนดรายละเอียด Attribute ท่ีมีในแต่ละ Table   
2.3 Output Design  

การออกแบบส่วนแสดงผล แยกออกเป็น รายงาน เอกสาร และ
ขอ้ความ มีพฤติกรรม 3 ชนิด 

2.3.1  แสดงผลจากฐานขอ้มูลโดยตรง (Data to Output : D2O) 
2.3.2  แสดงผลจากการประมวลผลท่ีไดรั้บจากการขอ้มูลน าเขา้ 
2.3.3  แสดงผลโดยตรงจากขอ้มูลน าเขา้ (Input to Output : I2O) 
โดยสามารถแสดงผลได้ทั้ งก ระดาษ  และจอภาพ  ก าร
ออกแบบ Output Design ควรกระท าก่อนการออกแบบอ่ืนๆ 
ทั้งหมด เพราะจะช่วยตรวจสอบว่า มี Attribute ท่ีออกแบบไวใ้น
ขั้น 2.2 ครบถว้นหรือไม่ 

2.4 Input Design  
การออกแบบส่วนน าขอ้มูลเขา้ วตัถุประสงค์เป็นการออกแบบ

เพื่อน าข้อมูลเข้าไปในระบบคอมพิวเตอร์ จึงถูกออกแบบให้มีรูปแบบ
สอดคลอ้งกับการแสดงผลทางจอภาพ คือ 25 บรรทดั 80 คอลมัน์ แมว้่า
บางคร้ังจะถูกออกแบบเป็นแบบบนัทึกขอ้มูลล่วงหน้า ก่อนน ามาบนัทึก
ผา่นจอภาพ ก็ยงัอา้งอิงกบัต าแหน่งทางจอภาพ เพื่อหลีกเล่ียงความสับสน
ของผูใ้ช ้

 
   วงจรการพฒันาระบบ (System Development Life Cycle : SDLC) คือ 
กระบวนการทางความคิด (Logical Process) ใน การพฒันาระบบสารสนเทศเพื่อแกปั้ญหา
ทางธุรกิจและตอบสนองความตอ้งการของผู ้ใชไ้ด ้โดยระบบท่ีจะพฒันานั้น อาจเร่ิมดว้ย
การพฒันาระบบใหม่เลยหรือน าระบบเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้มาปรับเปล่ียน ใหดี้ยิง่ข้ึน ภายในวงจร
น้ีจะแบ่งกระบวนการพฒันาออกเป็นระยะ (Phases) ไดแ้ก่ ระยะการวางแผน (Planning 
Phase) ระยะการวิเคราะห์ (Analysis Phase) ระยะการออกแบบ (Design Phase) และระยะ
การสร้างและพฒันา (Implementation Phase) โดยแต่ละระยะจะประกอบไปดว้ยขั้นตอน 
(Steps) ต่างๆ แตกต่างกนัไปตาม Methodology ท่ีนกัวิเคราะห์น ามาใช ้เพื่อใหเ้หมาะสมกบั



26 
 

 

สถานะทางการเงินและความพร้อมขององค์กรในขณะนั้นขั้นตอนในวงจรพฒันาระบบ 
ช่วยให้นักวิเคราะห์ระบบสามารถด าเนินการได้อย่างมีแนวทางและเป็นขั้นตอน ท าให้
สามารถควบคุมระยะเวลาและงบประมาณในการปฏิบติังานของโครงการพฒันาระบบ ได ้
ขั้นตอนต่างๆ นั้นมีลกัษณะคลา้ยกบัการตดัสินใจแกปั้ญหาตามแนวทางวิทยาศาสตร์อนั 
ได้แก่ การคน้หาปัญหา การค้นหาแนวทางแกไ้ขปัญหา การประเมินผลแนวทางแก้ไข
ปัญหาท่ีคน้พบเลือกแนวทางท่ีดีท่ีสุดและพฒันาทางเลือกนั้นใหใ้ชง้านได ้ 
แบ่งเป็น 7 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
     1.  คน้หาและเลือกสรรโครงการ (Project Identification and Selection) 
     2.  จดัตั้งและวางแผนโครงการ (Project Initiating and Planning) 
     3.  วิเคราะห์ระบบ (Analysis) 
     4.  ออกแบบเชิงตรรกะ (Logical Design) 
     5.  ออกแบบเชิงกายภาพ (Physical Design) 
     6.  พฒันาและติดตั้งระบบ (System Implement) 
     7.  ซ่อมบ ารุงระบบ (System Maintenance) 

 

 
ภาพที ่2.4 แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) 
              ท่ีมา : http://www.swpark.or.th 
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1.  การค้นหาและเ ลือกสรรโครงการ  ( Project Identification and 
Selection) เป็นขั้ น  ตอน ในการค้นหาโครงการพัฒนาระบบ ท่ี เหมาะสมกับ
สถานการณ์ปัจจุบนัของบริษทั สามารถแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน และให้ผลประโยชน์กับ
บริษัทมากท่ีสุด โดยใชต้ารางเมตริกซ์ (Matrix Table) เป็นเคร่ืองมือประกอบการ
พิจารณา ซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีไดด้  าเนินการผา่นไปแลว้ในเบ้ืองตน้ สามารถสรุปกิจกรรม
ไดด้งัน้ี คน้หาโครงการพฒันาระบบท่ีเห็นสมควรต่อการไดรั้บการพฒันาจ าแนกและ
จดักลุ่มโครงการ เลือกโครงการท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการพฒันา    

2. การเร่ิมตน้และวางแผนโครงการ (Project Initiating and Planning System  
Development) เป็น ขั้นตอนในการเร่ิมตน้จดัท าโครงการดว้ยการจดัตั้งทีมงาน ก  าหนด
ต าแหน่งหนา้ท่ีใหก้บัทีมงานแต่ละคนอย่างชดัเจน เพื่อร่วมกนัสร้างแนวทางเลือกใน
การน าระบบใหม่มาใช้งาน และเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด จากนั้นจะร่วมกนัวางแผน
จดัท าโครงการก าหนดระยะเวลาในการด าเนินโครงการ ศึกษาความเป็นไปไดข้อง
โครงการ และประมาณการตน้ทุน และก าไรท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนในโครงการ
พฒันาระบบ เพ่ือน าเสนอต่อผูจ้ดัการ เพ่ือพิจารณาอนุมติัด าเนินการในขั้นตอนต่อไป 
โดยในขณะท่ีน าเสนอ โครงการอยู่น้ีถือเป็นการด าเนินงานในขั้นตอนท่ี 2 ซ่ึงใช้
เทคนิคในการเก็บรวบรวมขอ้เท็จจริงดว้ยการสัมภาษณ์ (Interviewing) การออกแบบ
สอบถาม (Questionnaires)  

3. การวิเคราะห์ (System Analysis)เป็นขั้นตอนในการศึกษาและวิเคราะห์ถึง
ขั้นตอนการด าเนินงานของระบบเดิม ซ่ึงการท่ีจะสามารถด าเนินการในขั้นตอนน้ี ได้
จะตอ้งผา่นการอนุมติัในขั้นตอนท่ี 2 ใน การน าเสนอโครงการหลงัจากนั้นจะรวบรวม
ความตอ้งการในระบบใหม่ จากผูใ้ชร้ะบบแลว้น ามาศึกษาและวิเคราะห์ความตอ้งการ
เหล่านั้นดว้ย การใชเ้คร่ืองมือชนิดต่าง ๆ ไดแ้ก่ แบบจ าลองขั้นตอนการท างานของ
ระบบ (Process Modeling) โดยใช้แผนภาพกระแสข้อมูล (Data Flow Diagram: 
DFD) และแบบจ าลองขอ้มูล (Data Modeling) โดยใชแ้ผนภาพแสดงความสัมพนัธ์
ระหว่าง ขอ้มลู (Entity Relationship Diagram: E-R Diagram) สรุปกิจกรรมในขั้นตอน
ท่ี 3 ไดด้งัน้ี 

 4. การออกแบบเชิงตรรกะ (Logical Design) เป็นขั้นตอนในการออกแบบ
ลกัษณะการท างานของระบบตามทางเลือกท่ีไดจ้ากเลือกไวจ้ากขั้นตอนการวิเคราะห์
ระบบโดยการออกแบบในเชิงตรรกะน้ียงัไม่ไดม้ีการระบุถึงคุณลกัษณะของอุปกรณ์ท่ี
จะน ามาใชเ้พียงแต่ก  าหนดถึงลกัษณะของรูปแบบรายงานท่ีเกิดจากการท างานของ
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ระบบ ลกัษณะของการน าขอ้มลูเขา้สู่ระบบ และผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากระบบ ซ่ึงจะเลือกใช้
การน าเสนอรูปแบบของรายงานและลกัษณะของจอภาพของระบบจะท าให้สามารถ
เขา้ใจขั้นตอนการท างานของระบบไดช้ดัเจนข้ึน  

5. การออกแบบเชิงกายภาพ (Physical Design) เป็นขั้นตอนท่ีระบุถึงลกัษณะ
การท างานของ ระบบทางกายภาพหรือทางเทคนิค โดยระบุถึงคุณลักษณะของ 
อุปกรณ์ท่ีจะน ามาใช้ เทคโนโลยีโปรแกรมภาษาท่ีจะน ามาท าการเขียนโปรแกรม 
ฐานขอ้มูลของการออกแบบเครือข่ายท่ีเหมาะสมกบัระบบ ส่ิงท่ีไดจ้ากขั้นตอนการ
ออกแบบทางกายภาพน้ีจะเป็นข้อมูลของการออกแบบ เ พ่ือส่งมอบให้กับ
โปรแกรมเมอร์เพื่อ ใชเ้ขียนโปรแกรมตามลกัษณะการท างานของระบบท่ีไดอ้อกแบบ
และก าหนดไว ้               

6. การพฒันาและติดตั้งระบบ (System Implementation) เป็นขั้นตอนในการ
น าข้อมูลเฉพาะ ของการออกแบบมาท าการเขียนโปรแกรมเพื่อให้เป็นไปตาม
คุณลกัษณะและรูปแบบ ต่าง ๆ ท่ีไดก้  าหนดไว ้หลงัจากเขียนโปรแกรมเรียบร้อยแลว้ 
จะตอ้งท าการทดสอบโปรแกรม ตรวจสอบหาขอ้ผิดพลาดของโปรแกรมท่ีพฒันาข้ึน
มา และสุดทา้ยคือการติดตั้งระบบ โดยท าการติดตั้งตวัโปรแกรม ติดตั้งอุปกรณ์ พร้อม
ทั้งจดัท าคู่มือและจดัเตรียมหลกัสูตรฝึกอบรมผูใ้ชง้านท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือให้ระบบใหม่
สามารถใชง้านได ้

7. การซ่อมบ ารุงระบบ (System Maintenance) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของวงจร
พฒันาระบบ (SDLC) หลงั จากระบบใหม่ได้เร่ิมด าเนินการ ผูใ้ช้ระบบจะพบกับ 
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนเน่ืองจากความไม่คุน้เคยกบัระบบใหม่ และคน้หาวิธีการแกไ้ขปัญหา
นั้นเพ่ือใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชเ้องได ้สรุปกิจกรรมในขั้นตอนท่ี 7 ไดด้งัน้ี 

 

 เทคโนโลยีที่ใช้ในการปฏิบัติงาน 

2.6  Google Analytic 
ใช้ในการเก็บข้อมูลผูเ้ข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์ เพื่อท่ีจะน าข้อมูลท่ีได้ไปวิเคราะห์

ปรับปรุงในส่วนงานต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการท าการตลาด การซ้ือโฆษณา การปรับเปล่ียน
เวบ็ไซต ์และการหาส่ิงท่ีผูเ้ขา้ชมเว็บไซต์สนใจ เช่น สินคา้ บริการ รวมถึงเน้ือหาต่างบน
เว็บไซต์ของเรา กล่าวโดยสรุปก็คือ Google Analytics เป็นเคร่ืองมือช่วยในการเก็บและ
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วิเคราะห์ขอ้มลูท่ีจะท าใหเ้ราทราบถึงปัญหาหรือโอกาสท่ีมีอยู ่และสามารถน าไปใชใ้นการ
ตดัสินใจทางธุรกิจ เพ่ือจะท าใหธุ้รกิจเติบโตและมียอดขายเพ่ิมข้ึนนัน่เอง 

ส่ิงท่ี Google Analytics เก็บขอ้มลูใหเ้รานั้น เรียกไดว้่าเก็บทุกอยา่งท่ีเราจ าเป็นตอ้ง
ใชง้านอยูแ่ลว้ ซ่ึงหลายอย่างก็เป็นเร่ืองเทคนิคเกินไปท่ีจะพูดถึง แต่ขอสรุปเฉพาะส่วนท่ี
ส าคญัและเป็นประโยชน์กบัเจา้ของเวบ็ไซตส่์วนใหญ่ไวด้งัน้ี 

 
2.6.1 เกบ็ข้อมูลลกูค้าที่เข้ามาที่เวบ็ไซต์ 

ไมว่่ามาจากการโฆษณาและการท าการตลาดผ่านส่ือชนิดใด เช่นมาจาก
โพสบน facebook fan page, email, หรือมาจากการคน้หาใน Google Search ซ่ึงท า
ใหเ้ราทราบว่าช่องทางใดเป็นช่องทางท่ีดีท่ีสุดในการเพ่ิมจ านวนคนเขา้เว็บไซต ์
เป็นตน้ 

 
2.6.2 สามารถที่จะเกบ็ยอดขายที่เกดิขึน้ 

จากการเขา้เวบ็ไซตจ์ากช่องทางต่างๆ เมื่อน ามาค านวณรวมกบัตน้ทุนค่า
โฆษณาแลว้ จะท าใหเ้ราทราบว่าช่องทางใดเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ มีความ
คุม้ค่ากบัเงินท่ีลงทุนไปมากท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นในแง่ของยอดขายท่ีเกิดข้ึน จ  านวน
การสัง่ซ้ือ หรือแมแ้ต่การสมคัรสมาชิก ซ่ึงจะท าใหเ้ราสามารถก าหนดงบประมาณ
ในการใชส่ื้อชนิดต่างๆ อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
2.6.3 ระบุกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน 

สามารถบอกได้ว่าคนท่ีเขา้มาท่ีเว็บไซต์นั้นเป็นผูช้ายหรือผูห้ญิง มีอายุ
ประมาณเท่าใด ขอ้มูลน้ีจะท าให้เราทราบว่าใครเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีสร้าง
ยอดขายมากท่ีสุด ใครเป็นกลุ่มท่ีเราตอ้งใหค้วามสนใจมากข้ึน 

 
2.6.4 การน าไปประยุกต์ใช้งานอย่างมปีระสิทธิภาพ 

ในแง่ของพฤติกรรมการใชง้านเวบ็ไซต ์Google Analytics จะใหข้อ้มูลใน
เร่ืองของจ านวนหน้าเว็บท่ีเขา้ดู เวลาท่ีใช้อยู่บนเว็บไซต์ และท่ีส าคัญท่ีสุดก็คือ
ขอ้มูลท่ีจะบอกเราว่า ผูท่ี้เขา้มาท่ีเว็บไซต์ไดซ้ื้อสินคา้กบัเราหรือไม่ อะไรขายดี 
อะไรขายไม่ได ้ซ่ึงขอ้มลูต่างๆ ท่ีกล่าวมาน้ีจะถูกประมวลผลและแสดงออกมาใน
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รูปแบบของรายงานท่ีอ่านเข้าใจได้ง่าย สามารถน าไปประยุกต์ใช้งานอย่างมี
ประสิทธิภาพไดท้นัทีนัน่เอง 

 

           
                ภาพที่ 2.5 ตวัอยา่ง Google Analytics 

 

2.7 ระบบ Back Office 
ระบบ Back Office เป็นระบบท่ีถูกพฒันาข้ึนมาเพ่ือให้ผูดู้แล Application ใช้

ส าหรับจดัการกบัขอ้มูลต่างๆ ดงันั้น งานหลกัๆ ท่ีจะตอ้งใชใ้นระบบ Back Office จึง
ประกอบไปดว้ย  

1. การดูรายการขอ้มลูท่ีมีอยูแ่ลว้ 
2. การเพ่ิมขอ้มลู  
3. การแกไ้ขขอ้มลู  
4. การลบขอ้มลู  
5. การเตรียม/ Upload รูปภาพส าหรับ Banner / Logo   
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 โปรแกรมที่ใช้ในการปฏิบัตงิาน 
2.8 Microsoft Excel 

ใชส้ าหรับเก็บขอ้มูลในลกัษณะของตาราง ท่ีมีความสามารถในการค านวณและ
สร้างกราฟจากขอ้มลูไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงช่องตารางแต่ละช่องจะมีช่ือประจ าแต่ละช่อง ท า
ให้ง่ายต่อการป้อนข้อมูล การแก้ไขขอ้มูล สะดวกต่อการค านวณและการน าข้อมูลไป
ประยกุตใ์ช ้สามารถจดัขอ้มลูต่างๆ ไดอ้ยา่งเป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบมากยิง่ข้ึน 
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บทที่ 3 
แผนงานการปฏิบัติงานและข้ันตอนการด าเนินงาน 

 
ผูจ้ดัท าไดส้หกิจศึกษาท่ี บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั ในต าแหน่งงาน Admin Whatsale Application 

โดยไดป้ฏิบติังานเป็นระยะเวลา 4  เดือน ตั้งแต่เดือน มิถุนายน ถึงเดือน กนัยายน ปีการศึกษา 2560  
มีแผนงานและขั้นตอนการด าเนินงานต่างๆ ดงัน้ี 
 

3.1 แผนงานการฝึกงาน  
ตารางที่ 3.1 ตารางแผนงานปฏิบติังานตลอดระยะเวลา 4 เดือน 

 

หัวข้องาน 
เดือน 
ม.ิย. 

เดือน 
ก.ค. 

เดือน 
ส.ค. 

เดือน
ก.ย. 

1. ศึกษาวตัถุประสงค ์Whatsale Application                  

2. คน้หา Promotion ตาม lifestyle                 

3. ศึกษา Back office Whatsale Application                 

4. เรียนรู้เร่ืองวิธีการเขียน Marketing words                 

5. ศึกษาวิธีการ Update content                 

6. ศึกษาวิธีการเพ่ิม Brand และ Fanpage Feed                 

7. ศึกษา Report Whatsale                 

8. Updates Contents                 

9. ศึกษาคู่แข่ง Whatsale                 

10. ปรึกษาเร่ือง Project                 

 

3.2 รายละเอียดที่นักศึกษาปฏิบัตใินการฝึกงาน 
ผูจ้ดัท าไดศ้ึกษา Whatsale Application ในช่วงสองสปัดาห์แรก ว่ามีความเป็นมาและ

ความส าคญัอย่างไร โดยไดม้ีการคน้หา Promotion ใน Page ต่างๆ ต่อมาไดเ้ร่ิมศึกษาและ
เรียนรู้ Back office วิธีการเพ่ิม Contents การเพ่ิม Brand การเพ่ิม Fanpage Feed และวิธีการดู 
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Report ของ Whatsale หลงัจากนั้นจึงไดเ้ร่ิมท างานในส่วนของการเพ่ิม Content และศึกษา
คู่แข่ง โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท างานมีดงัน้ี 

  3.2.1 Back Office Whatsale ใชใ้นการเพ่ิม Content และดึงขอ้มลู Promotion 
3.2.2 โปรแกรม Microsoft Excel ใชใ้นการดูและท า Report 

 

3.3 ขั้นตอนการด าเนินงานที่นักศึกษาปฏิบัตงิาน 
เน่ืองจากผูจ้ดัท าไดจ้ดัท าเล่มรายงานเก่ียวกบัการวิเคราะห์จาก Active User ว่ามี

ความสนใจสินคา้ราคาประหยดัในดา้นไหน เวลาใด เพื่อจะไดน้ าข้อมูลมาประยุกต์ใชใ้น 
Application อ่ืนๆของบริษทั จึงจ  าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบั Back office ในแต่ละเมนู 
โดยใชท้ฤษฎี แผนภาพวงจรการพฒันาระบบ (SDLC) ท่ีมี 7 ขั้นตอน แลว้ย่อแต่ละหัวขอ้ให้
เหลือตามแผนทฤษฎี Edward Deming (PDCA) โดยมีขั้นตอนการด าเนินงานดงัน้ี 

 
3.3.1 Plan  

วางแผนการด าเนินงานอย่างรอบคอบ   ประกอบได้ด้วย Problem 
Recognition, Feasibility Study และ Analysis ในขั้นตอนน้ีจะศึกษา back office 
whatsale application การหาเน้ือหาท่ีจะสามารถดึง active user ได ้และวิเคราะห์เท
รนผูใ้ชว้่ามีความสนใจสินคา้และบริการใดบา้ง 

 
3.3.1.1 ศึกษาภาพรวมของระบบ Back office Whatsale Application 

ขั้นตอนแรกคือการศึกษาภาพรวมทั้งหมดของ Back office ท า
ความเขา้ใจในแต่ละเมนู โดยมีพี่ท่ีดูแลเป็นคนอธิบายและสอนวิธีการใช้
ในเมนูท่ีตอ้งรับผดิชอบ มีดงัน้ี 

3.3.1.1.1 PreSaleโดยแยกออกเป็นเมนูยอ่ย ดงัน้ี 
 All Pre Sale contents ทั้งหมดท่ีไดท้ าการเพ่ิมไวแ้ต่ยงัไม่ได ้publish 
 Add Pre Sale ใชใ้นการเพ่ิม contents โปรโมชัน่ใน Application 

3.3.1.1.2 Sale  เป็นส่วนท่ีรวบรวม contents ท่ีได ้publish  แลว้ และยงัมี
ไวเ้พื่อดึง contents ในแต่ละวนัเพื่อน าใส่ลงใน Report วิเคราะห์
และสรุปผล Active Users 

3.3.1.1.3 Tag  เป็นเมนูท่ีแยก Contents ตาม Brand นั้นๆ 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/edward-deming.html
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3.3.1.1.4 Fanpage โดยแยกออกเป็นเมนูยอ่ย ดงัน้ี 
 List Fanpage รายช่ือ Page Facebook ทั้งหมดท่ีไดท้ าการเพ่ิมไว ้ 
 FanPage Feed แสดงเน้ือหาจากเพจนั้นๆ ตามเวลาท่ีไดมี้การโพส เป็น

เคร่ืองมือท่ีช่วยในการหาโปรโมชัน่ไดส้ะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 
3.3.1.1.5 Schedule โดยแยกออกเป็นเมนูยอ่ย ดงัน้ี 
 List Schedule จดั contents ตามเวลาท่ีอยากให ้contents นั้นๆ publish 
 Add Schedule เพ่ิม contents ใน schedule ก าหนดเวลาและ Notification  

3.3.1.1.6  Upload Image โดยแยกออกเป็นเมนูยอ่ย ดงัน้ี 
 Full Icon เพ่ิมภาพ Logo ของแบรนดน์ั้นๆ ขนาด 256*256px 
 Icon  เพ่ิม logo ของแบรนดน์ั้นๆ ขนาด 160*160px 

 

 
                   ภาพที่ 3.1 หนา้หลกัของระบบ back office. 

 
3.3.1.2 การหา content เพือ่นน ามา update 

การหาเน้ือหาโปรโมชั่นจากแบรนด์ต่างๆเพ่ือน ามา update ใน 
application เลือกจากแบรนดท่ี์เป็นท่ีนิยม แบรนด์ท่ีมีโปรโมชัน่ในช่วงเวลานั้นๆ 
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แบรนด์ การหาโปรโมชัน่นั้นจะใชเ้คร่ืองมือใน back office ในการหาเพราะจะ
เป็นแหล่วงรวบรวมเน้ือหาของแบรนดแ์ต่ละแบรนดท่ี์มีการ update ไว ้

 

              
  ภาพที ่3.2 หนา้คน้หาเน้ือหาในระบบ back office 

 
3.3.2 Do  

ปฏิบัติตามแผน ประกอบไปดว้ย Design และ Construction ในขั้นตอนน้ีคือ
ขั้นตอนของการวางแผนการข้ึนเน้ือหา การสร้างเน้ือหา ซ่ึงประกอบดว้ย 

 
3.3.2.1 Update Contents 

ในขั้นตอนน้ีผูจ้ดัท าไดท้  าการเพ่ิมเน้ือหาโปรโมชัน่ โดยในหน้า
เพ่ิมเน้ือหานั้น จะแยกออกเป็นส่วนของ Android และ IOS ซ่ึงการเขียน 
contents นั้นตอ้งมีการใช ้Marketing Words และตอ้งเขียนให้เขา้ใจง่าย 
กระชบั ดึงดูดใจใหน่้ากดเขา้มาใน Application 



36 
 

 

 
ภาพที่ 3.3 หนา้การเพ่ิมเน้ือหาในระบบ back office 

 
3.3.2.2 การเพิม่ Schedule 

หลงัจากได้ท าการ update contents แลว้ ต้องจดั schedule เพ่ิมท าการ 
publish contents นั้นๆ โดยการจดั schedule นั้นตอ้งเลือกข้ึนในเวลาท่ีเหมาะสม 
เช่น ช่วง เวลา 11.00 ตอ้งข้ึนเน้ือหาท่ีเก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ แต่ถา้มี
เน้ือหาไหนน่าสนใจเป็นพิเศษก็สามารถแทรกไดท้นัที และ Notification เพื่อให้
ทุกคนไดรั้บข่าวสารนั้นๆ 

 
ภาพที ่3.4 หนา้การเพ่ิม Scheduleในระบบ back office 
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3.3.3 Check 
ตรวจสอบการปฏิบติัตามแผน ในขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์ผลลพัธจ์าก

การข้ึนเน้ือหาว่ามีสามารถเพ่ิม active user ไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
 

3.3.3.1 การดู report และน าปรับไปใช้ในการเพิม่ Contents 
ตรวจสอบผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการเพ่ิม Contents ในแต่ละวนั โดยดู

จาก report ใน Excel ท่ีมีการเก็บสถิติยอดคนคลิกและยอดคนเขา้ดูในแต่
ละแบรนด ์แลว้ค านวณผลลพัธ์ออกมาเป็นยอด Active Users นอกจากน้ี
ยงัดูสถิติจาก Google Analytic อีกดว้ย จะไดรู้้ว่าคนเขา้มาใช ้Application 
ช่วงไหนเยอะสุด น ามาดูประกอบกนัหาแบรนด์และช่วงเวลาท่ีคนเขา้มา
ใช้ Application   เป็นจ านวนเยอะท่ีสุด เพ่ือการน าปรับใช้ในการข้ึน 
Content และประยกุตใ์ชก้บั Application อ่ืนๆ 

 
3.3.4  Act  

ปรับปรุงแกไ้ข เอาผลลพัธท่ี์ไดจ้ากการวิเคราะห์มาปรับปรุงแกไ้ขเพื่อใช้
ในการข้ึนเน้ือหาในวนัต่อไป 

           

       
 ภาพที่ 3.5 ผลสถิติจาก Google Analytic 
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              ภาพที ่3.6 ไฟล ์Excel สถิติการกดเขา้ดูเน้ือหาใน application 
 
 จากภาพท่ี 3.6 แสดงถึงจ านวนผูเ้ขา้ชมในแต่ละวนั สามารถน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อใชใ้น
วนัถดัไปว่าช่วงเวลานั้นๆ ผูบ้ริโภคมีความสนใจสินคา้บริการดา้นใดมากเป็นพิเศษ ซ่ึงสามาถน ามา
ปรับใชใ้นการข้ึนเน้ือหาในวนัถดัไปเพ่ือให ้Active Users เพ่ิมมากข้ึน  
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บทที่ 4 
สรุปผลการด าเนินงาน การวิเคราะห์และสรุปผลต่าง ๆ  

 
 ผลการด าเนินงานในรายงานเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการประยกุตใ์ช ้เพ่ือเพ่ิม 

Active User ทั้งใน Whatsales และ Application อ่ืนๆ กรณีศึกษา : Whatsales Application พฒันา

โดย บริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั ซ่ึงผูจ้ดัท าไดท้ าการวดัผลวิเคราะห์ขอ้มูลจากการท างานและสรุปผล

ต่างๆ โดยเปรียบเทียบกบัผลท่ีไดรั้บกบัวตัถุประสงคแ์ละจุดมุ่งหมายจากการปฏิบติังาน ผูศ้ึกษาขอ

เสนอผลลพัธท่ี์ได ้ดงัน้ี 

 

4.1 ขั้นตอนและผลการด าเนินงาน 
4.1.1 เลือก Brand ท่ีไดรั้บความนิยม 
4.1.2 สร้าง Contents โดยใช ้Marketing Word ใหน่้าสนใจ 
4.1.3 จดั Schedule Contents  
4.1.4 เน้ือหาตอ้งเขา้ถึงง่าย  

 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
จากการท่ีไดท้  าโครงงานทั้งหมดตลอดระยะเวลา 4 เดือน ตั้งแต่เดือน มิถุนายน ถึง 

กนัยายน 2017 เร่ืองการประยุกต์ใช ้Report Whatsale Application เพ่ือเพ่ิม Active User ได้
ท าการตรวจสอบผลลัพธ์และติดตามการวัดผลของการท างานเป็นรายเดือน จากการ
ปฏิบติังานส่งผลให้มียอดจ านวนผูเ้ขา้ใช ้Application มากยิ่งข้ึน ดงัแสดงในขอ้มูลสถิติใน 
Excel โดยดูจากจ านวน Active User, และจ านวน Brand ในแต่ละ Category ท่ีครอบคลุมมาก
ยิง่ข้ึน 

 
 
 
 
 
 



40 
 

 

 
 

    ภาพที่ 4.1 กราฟ Active User จาก Google Analytic ของ Whatsale Application 
 

 จากภาพท่ี 4.1 จะเห็นไดว้่า Active User ในช่วงแรกจะน้อยกว่า หลงัจากท่ีได้ท าการ
วิเคราะห์ขอ้มลูจากการท างานและสรุปผลต่างๆ ท าใหม้ี Active User เพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆ โดยจะเพ่ิม
มากข้ึนเป็นพิเศษในช่วงวนัพฤหสับดีและวนัศุกร์ เพราะผูใ้ชม้กัจะเขา้มาดูโปรโมชัน่ในช่วงวนัหยดุ 
จากกราฟในภาพท่ี 4.1 จะมีช่วงท่ี Active User ลดลงมากท่ีสุดคือช่วงตน้เดือนสิงหาคม เกิดจาก
สาเหตุแอปพลิเคชัน่มีปัญหาในเร่ืองของการแจง้เตือนท าใหผู้ใ้ชไ้ม่เห็นเน้ือหาจากการแจง้เตือนของ
แอปพลิเคชัน่ 
 

 
 

 ภาพที่ 4.2 สถิติ Active User เดือนพฤษภาคม ถึง กรกฎาคม 2017 
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 ภาพที่ 4.3 สถิติ Active User เดือนสิงหาคม ถึง กนัยายน 2017 
 

 จากภาพท่ี 4.2 และภาพท่ี 4.3 เป็นกราฟจาก Excel ท่ีใชดู้ประกอบกบั Google Analytic ท า
ให้เห็นความเปล่ียนแปลงของ Active Users ชัดข้ึน จะเห็นได้ว่าตั้ งแต่เดือนมิถุนายนท่ีมีการ
วิเคราะห์ขอ้มลูและน ามาปรับใชใ้นการข้ึนเน้ือหา Active Users ไดเ้พ่ิมข้ึนเร่ือยๆ อยา่งเห็นไดช้ดั 

 
 วิเคราะห์ขอ้มลูพฤติกรรมผูบ้ริโภคจาก Google Analytic และ Excel ท่ีคนเขา้มาดู Contents 
ใน Application ว่าสนใจสินคา้และบริการใดมากท่ีสุดโดยดูจากกราฟ Google Analytic เทียบกบั 
Excel ว่าเป็น Contents  ใน Category ใดบา้ง ดงัน้ี 
 

 
 

ภาพที่ 4.4 กราฟแสดงสถิติจ  านวนเฉล่ียคน Click ในแต่ละ Category  

Fashion,  265  
Cosmetics,  253  

Expo,  358  
Food,  334  

Furniture,  179  
Mall,  210  

Technology,  257  
Travel,  282  

 -
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ภาพที่ 4.5 ตวัอยา่ง Contents ท่ีมีคน Click มากท่ีสุด 

 
จากภาพท่ี 4.5 สามารถวิเคราะห์ไดว้่า Category ท่ีคนสนใจมากท่ีสุดคือ Expo แต่ในส่วน

ของงาน Expo ส่วนมากจะจัดข้ึนปีละหน่ึงคร้ังจึงท าให้ผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด ล  าดับท่ีสองท่ี
ผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุดคือ Category อาหารและเคร่ืองด่ืม ไม่ว่าจะเป็นร้านในระดบัล่าง กลาง หรือ
ระดบัสูง ก็ไดรั้บความนิยมอยูต่ลอดเวลา ดงันั้นจึงมีการน า Category น้ีมีประยกุตใ์ชใ้น Application 
อ่ืนๆ ซ่ึงเป็น outsource ท่ีบริษัทรับท านอกจากน้ี Category ท่ีคนสนใจค่อนข้างมาก คือ 
เคร่ืองส าอาง เทคโนโลย ีและการท่องเท่ียว ในส่วนน้ีจะมีการน ามาประยกุตใ์ชใ้น Application และ 
Web Site Buzzebees ซ่ึงการเก็บศึกษาแนวโน้มผูบ้ริโภคจาก Whatsale นั้นช่วยเป็นแนวทางการ
ติดต่อกบับริษทัอ่ืนๆท่ีจะมาท าโปรโมชัน่ไดเ้ป็นอยา่งมาก และยงัช่วยดึง Active User ไดม้ากยิง่ข้ึน 
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ภาพที ่4.6 ตวัอยา่งการน าขอ้มลูมาประยกุตใ์ชใ้น www.buzzebees.com 
 

 
ภาพที ่4.7 ตวัอยา่งสถิติแบรนดท่ี์มคีนสนใจและ click มากท่ีสุด (4 กนัยายน 2560) 

http://www.buzzebees.com/


44 
 

 

 
 ภาพที่ 4.8 ตวัอยา่งการน าขอ้มลูมาประยกุตใ์ชก้บับริษทั Outsource 

 

4.3 วิเคราะห์และวิจารณ์ข้อมูลโดยเปรียบเทียบผลที่ได้รับกับวัตถุประสงค์และ
จุดมุ่งหมายในการปฏิบัตงิานหรือการจดัท าโครงงาน  

เน่ืองจากเศรษฐกิจในปัจจุบนัน้ี ท าให้ผูบ้ริโภคสนใจสนสินคา้ลดราคามากข้ึน
เร่ือยๆ เพราะสามารถจดัการบริหารการเงินได้อย่างดี และคุ่มค่าในการใช้จ่ายมากยิ่งข้ึน 
ผูจ้ดัท าจึงคิดว่า Whatsale Application เป็นเคร่ืองมือส าคญัอย่างหน่ึงท่ีเขา้มาช่วยในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูพฤติกรรมผูบ้ริโภค ว่ามีความสนใจสินคา้ประเภทใดบา้ง  

แต่เน่ืองจากมี Active User น้อยไม่เพียงพอต่อการวดัผลท่ีน่าเช่ือถือ  ผูจ้ดัท าได้
ท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค และไดท้ดลองในการเขียน Contents ท่ีแปลกใหม่ออกไป
จากเดิม ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการทดลองน้ี ท าให้ Whatsale Application มี  Active User ท่ีเพ่ิม
มากข้ึน สามารถน าไปประยกุตใ์ชก้บั Application อ่ืนๆไดม้ากข้ึน  
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บทที่ 5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการด าเนินงาน 

 ผูศ้ึกษาขอน าเสนอผลการด าเนินงานท่ีบริษทั บซัซ่ีบีส์ จ  ากดั โดยไดจ้ดัท าโครงงาน เร่ือง
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการประยุกต์ใช ้Report Whatsale Application เพ่ือเพ่ิม Active 
User ไดจ้ดัท าใหก้บัแผนก Production ซ่ึงผลงานท่ีไดจ้ดัท าข้ึน ด าเนินการผา่นไปไดด้ว้ยดี ส่งผลให้
สถิติโดยรวมมีจ านวน Active User มากข้ึน โดยหนา้ท่ีหลกัๆ มีดงัน้ี 

1.) สร้าง Content  
2.) จดั Schedule Contents  
3.) อพัเดทแบรนดใ์หม่ 
4.) ติดตาม Facebook page Whatsales เพื่อน า Contents มาข้ึนใน Application 
5.) อพัเดทสถิติประจ าวนัลง Excel 
6.) รายงานผลในการประชุมรายสปัดาห์ 

 

5.2 ประโยชน์ที่นักศึกษาได้รับ 
 1. เรียนรู้ Online Marketing อยูต่ลอดเวลา 
 2.รู้ถึง Trend ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
 3.รู้เทคนิคการใช ้Marketing Word 
 4.เรียนรู้เร่ืองการตั้งสมมุติฐาน AB Testing 
 5.การน า Brand และ Trend ตลาดมาประยกุตใ์ชต่้อ Online Market 

 
5.3  ปัญหาและอุปสรรค/แนวทางการแก้ไขปัญหา 

5.3.1 ปัญหาและอปุสรรค 
  - เน่ืองจากเป็น Application ใหม่ของบริษทัจึงไม่รู้ Target ผูบ้ริโภคท่ีชดัเจน 
  - การใช ้Marketing Word ท่ีดึงดูดความสนใจ เพื่อใหม้ีคนคลิกเขา้มาอ่าน  

5.3.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 
- ใชท้ฤษฎี AB Testing เพื่อทดสอบและวดัผลสมมุติฐาน 
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- เพื่อพยายามเขียน Contents แปลกใหม่ ใชค้  าท่ีต่างกนัออกไป ไม่ซ ้าเดิมบ่อย
จนเกินไป มีค  าเชิญชวนและ Information ในประโยคนั้น  
 

5.4 ข้อเสนอแนะจากการด าเนินงาน 
 ในการสหกิจคร้ังน้ีท าให้ผูศ้ึกษาได้รับความรู้และประสบการณ์ต่างๆ มากมายท่ีเรียนรู้
ไม่ไดจ้ากในสถาบนั ซ่ึงสามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นอนาคตได ้นอกจากน้ียงัถือเป็นการทบทวนน า
ความรู้ท่ีตนเองได้ศึกษามา การท างานต้องมีความใฝ่เรียนรู้อยู่ตลอดเวลา ต้องฟังค าสั่งจากผูท่ี้
มอบหมายงานใหช้ดัเจน ถา้สงสยัใหถ้ามใหเ้ขา้ใจก่อนลงมือท างานนั้นๆ หรือถา้ท างานผิดตอ้งแจง้
พนกังานท่ีปรึกษาทนัที เพื่อจะไดแ้กไ้ขไดท้นัเวลา เราสามารถแสดงความคิดเห็นไดใ้นท่ีประชุม
ตอ้งมีความกลา้แสดงออก และรับฟังความคิดเห็นผูอ่ื้นดว้ย เวลาเขา้งานถา้เกิดเหตุฉุกเฉินเขา้งาน
สายตอ้งแจง้ฝ่ายบุคคลหรือพนกังานท่ีปรึกษาใหท้ราบล่วงหนา้ 
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