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 แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนเพื่อเปนการกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจน ซึ่งเปนการกําหนดกรอบแนวคิด

และแนวทางการดําเนินงาน โดยการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะหปจจัย

ภายในและภายนอก การวิเคราะหการแขงขันคูแขงขันท้ังทางตรงและทางออม วิเคราะหสภาพของ

ธุรกิจ วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน จุดเดนและจุดออนของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับ

วัตถุประสงคท่ีไดวางไว อีกท้ังมีการคาดการณประมาณการคาใชจาย รายได ระยะเวลาคืนทุน 

ผลตอบแทน และผลกําไร ซึ่งใหเห็นวาสภาพธุรกิจนี้มีความเปนไปได และนาลงทุน 

 แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจคาขายประเภท รานจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสง

ขนาดยอม ซึ่งจัดสงสินคาใหกับรานคาปลีกในภาคเหนือและจะขยายไปยังภาคตะวันออก เพื่อใหกลุม

ลูกคารานคาปลีกได สินคาท่ีราคาไมแพงและมีคุณภาพมากท่ีสุด โดยมอบสินคาท่ีเปนมาตรฐานและ

การจัดสงท่ีรวดเร็วใหกับรานคาปลีก เพื่อใหลูกคามีความพึงพอใจในการส่ังซื้อสินคาจากทางสหเลิศอี

เล็กทริ (SLE) 

 ผลการศึกษาพบวา สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) มีความไดเปรียบและมีโอกาสสูงจากตนทุนท่ีตํ่า

กวาคูแขง ประกอบกับเปดรานมานานวา 20 ป ทําใหลูกคามีความเช่ือถือ กลยุทธธุรกิจของ สหเลิศอี

เล็กทริ (SLE) มุงเนนในเรื่องของ สินคามีความหลากหลาย ดานการตลาด การเพิ่มชองทางการติดตอ

กับลูกคา ขยายฐานลูกคาไปยังภาคตะวันออก และ พัฒนาคลังสินคาใหมีคุณภาพ ซึ่งจะทําใหมีความ

ไดเปรียบคูแขง 

 ดานการตลาด สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) มีกลุมเปาหมายหลักคือ รานคาปลีก และคน

ตางจังหวัด ซึ่งรายไดสวนใหญเฉล่ียของรานคามียอดขายเฉล่ียตอเดือน 200,001-300,000 บาท มี

การส่ังซื้อสินคาอยูท่ี 31 – 40 ครั้ง/เดือน ชองทางการจัดจําหนายท่ี มี 2 ชองทาง 1.เขามาติดตอดวย

ตัวเอง 2.ผานทางโทรศัพท และเพิ่มอีก 2 ชองทาง คือ ผานทาง Facebook และ Line 

 โครงการนี้ใชเงินลงทุนรวม 4,550,000 บาท โดยเปนเงินลงทุนของตนเองไมมีการกูยืม คาด

วาธุรกิจจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ป 5 เดือน และมีผลตอบแทน IRR ของธุรกิจอยูท่ี 60% 

มูลคาของเงินสุทธิ NPV = 2,814,625.81บาท 

คําสําคัญ : ธุรกิจซื้อมาขายไป, อุปกรณไฟฟา, ธุรกิจคาสง 
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ABSTRACT 

 

 This business plan is made for  defining clear target  which  mention  about  frame of 

concept  and  guideline of management  by  analyzing  all detail of business  overview, 

inside  and  outside  factor, competition of the rival  direct and  indirect, status  of  business,  

advantage of competition, distinctive and no distinctive of  business  to  according with 

objective . Moreover, estimate of expense  and  income  payback  time, compensation  and  

earnings  showing  that  this  business is possible  and  be  worth  for  investment. 

 This  business  plan  is made for small  whole  sell  business  of electric  shop  which  

deliver  to  the  shops  in  the North and  expend  to  the  East.  The  retail  customers  can  

get  the  products  in  the cheapest  price  and  best quality  with  standard  product  and  

fast  delivery  to  the  customers  are  appreciated  in  Sahalert  Electric (SLE) 

 From the Study  found  that  Sahalert Electric (SLE)  has  advantage  and  high  

chance  from  the  lower  cost  than  the  competitors  and  also  with  long  business  more  

than  20 years  which  make  more reliability. Moreover, business  strategy  of  Sahalert 

Electric (SLE)  focus  on  variety  of  products  and  about  marketing  they  increase  contact  

channel  with  customers  that  expand customers  to  the  East  and  develop  store  to  be  

high quality  which  can  be  more  advantage  than  the  competitors. 

 Marketing, Sahalert  Electric (SLE)s  has  main  focus  on  retail  shops  and  up  

country  customers  and  most  income  about  200,001 – 300,000 Baht / month  for  31 – 



 
 
40 orders / month.  There  are  2  distribution  channels  1) walk  in  2) phone  call  and  

add 2 more  channels  are  facebook  and  Line. 

 This  project  invests  about  4,550,000 Baht  which  is  from  own  capital  not  

borrow  and estimate payback  time  about  1 year  and  5 months  and  compensation  IRR 

of  business  at  60%  total  NPV = 2,814,625.81 Baht          

 

Keywords : Trading Business, Electrical equipment, Wholesale business 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

1.1 ประเภทธุรกิจ เปนธุรกิจซื้อมาขายไป 

1.2 รายละเอียดของธุรกิจ/ประวัติความเปนมา  

 เปนธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอม ใหกับรานคาทางภาคเหนือ โดยเริ่มมา

จาก คุณ วุฒิพงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ เปนบิดา ไดทํางานเปนเซลลขายอุปกรณไฟฟาใหกับรานคาหนึง่มา

กอน ตอมาไดเล็งเห็นถึงโอกาส วาอุปกรณไฟฟาเปนส่ิงท่ีจําเปนตอการเปนอยู และมีผูท่ีตองการอีก

เปนจํานวนมาก จึงไดเริ่มตนทําธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอมดวยตนเอง โดยมี 

คุณ สุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ เปนมารดา คอยดูแลบริษัท สวนคุณวุฒิพงษเปนเซลลไปพบลูกคา          

 ในปจจุบันทางบริษัทเปดบริการมาแลวกวา 20 ป ไดมีกลุมลูกคาอยูทางภาคเหนือ โดย

คุณวุฒิพงษจะมีการข้ึนไปพบลูกคาตัวตนเอง เดือนละหนึ่งครั้ง เพื่อท่ีจะไปนําเสนอสินคาใหมๆ และ

เพื่อใหลูกคาเช่ือถือในบริษัท สวนคุณสุรียจะอยูท่ีบริษัทคอยจัดการเรื่องตางๆภายในบริษัท รวมถึง

การจัดสงสินคา และก็หาสินคาใหกับลูกคา  

1.3 ประเภทของสินคาและบริการ 

ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ 

ภาพท่ี 1.1: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 



2 
 

ภาพท่ี 1.2: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 

ภาพท่ี 1.3: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 

ภาพท่ี 1.4: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 
 

 



3 
 

ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ 

ภาพท่ี 1.5: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ

 

ภาพท่ี 1.6: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ

 

ภาพท่ี 1.7: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ
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ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา 

ภาพท่ี 1.8: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา

 

ภาพท่ี 1.9: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุประกรไฟฟา

 

ภาพท่ี 1.10: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา
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ภาพท่ี 1.11: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา

 

1.4 ช่ือธุรกิจ :  สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) 

1.5 สถานท่ีต้ัง :  

ภาพท่ี 1.12: แผนท่ีแสดงท่ีต่ังของธุรกิจ 
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บริษัทต้ังอยูท่ี บานเลขท่ี 143/486  ถนนบรมราชชนนี แขวงอรุณอมรินทร เขตบางกอกนอย 

10700 กรุงเทพมหานคร โดยบริษัทจะอยูฝงเดียวกับเซ็นทรัลปนเกลา ซอยจะอยูกอนถึงสถานีขนสง

สายใต (เกา) กอนถึงซอยจะมีปมน้ํามัน ปตท พอเขาซอยไปตรงไปสุดแลวเล้ียวซาย บริษัทจะอยูดาน

ซายมือหัวมุม  

1.6 วิสัยทัศน :  

บริษัทมีความมุงมั่นท่ีจะเปนผูนําในธุรกิจคาสงขนาดยอม ในพื้นท่ีภาคตางๆ ของประเทศไทย 

1.7 พันธกิจ :  

 1.7.1 เพื่อความกาวสูความเปนผูนําในการคาสงอุปกรณไฟฟาขนาดยอม 

 1.7.2 เปนผูสรางสรรคและริเริ่มกลยุทธการตลาดใหมๆ ในธุรกิจคาสงอุปกรณไฟฟา 

 1.7.3 เปนผูมีสวนแบงการตลาดติดอันดับ 1 ใน 10 ในธุรกิจคาสงอุปกรณไฟฟาขนาดยอม 

1.7.4 สรางความมั่นคงใหกิจการเติบโตอยางยั่งยืน 

1.8 เปาหมาย :  

1.8.1 เปาหมายระยะส้ัน (1-2ป) 

1.8.1.1 ขยายพื้นท่ีการขายในภาคตะวันออกเฉียงใต และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

1.8.1.2 สรางฐานลูกคาใหมั่นคง  

1.8.2 เปาหมายระยะกลาง (3-5ป) 

1.8.2.1 เพิ่มกําไรอีก 15% จากยอดกําไรเดิมปท่ีผานมา 

   1.8.2.2 ขยายพื้นท่ีการขายในภาคใต 

1.8.3 เปาหมายระยะยาว (5ปข้ึน) 

     1.8.3.1 เปนผูนําเขาสินคาจากประเทศจีน 
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1.9 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ :  

ภาพท่ี 1.13: โครงสรางการบริหารงานของธรุกิจ 

 

จํานวนพนักงานท้ังหมด 6 คน ประกอบไปดวย 

1.9.1 เจาของกิจการ  นายวุฒิพงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.2 ผูจัดการ นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.3 ฝายบริการลูกคา นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ / นายศุภวิทย บวรศักด์ิสิทธิ์ / เสมียน 

1.9.4 บัญชี นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.5 พนังงานรับ-สงของ 2 คน 

1.9.6 พนักงานขาย นายวุฒพิงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.10 ภาระหนาท่ี 

 1.10.1 เจาของกิจการ 

มีหนากําหนดแนวทางของราน การบริหารบริษัทรวมถึงการวางแผนกลยุทธ 
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1.10.2 ผูจัดการ 

  มีหนาท่ีคอยดูแลภายในบริษัท ดูแลดานการเงินโดยรวมของบริษัท บริหารงานท่ัวไป 

ประสานงาน จัดหาพนักงาน และควบคุมกิจการตางๆ ภายในบริษัท 

1.10.3 ฝายการเงิน 

  ทําหนาท่ีดูการเคล่ือนไหวของเงิน และทํารายรับรายจายภายในบริษัท  

1.10.4 ฝายบริการลูกคา 

  ทําหนาท่ีรับโทรศัพทจากลูกคาท่ีจะส่ังสินคา และโทรส่ังของเขาบริษัท    

1.10.5 พนักงานรับ-สงของ 

  ทําหนาท่ีไปรับสินคาจากสถานท่ีท่ีส่ังซื้อ และสงสินคาใหกับสถานีขนสง เพื่อสง

ใหกับลูกคา 

1.10.6 พนักงานขาย 

  ทําหนาท่ีไปพบรานคา สอบถามความตองการของสินคากับรานคา ปละเปนหนาตา

ของบริษัท 

1.11 ทุนจดทะเบียน : 200,000 บาท 

1.12 ท่ีมาของการจัดทําแผน :  

 จัดทําแผนธุรกิจเพื่อตรวจสอบระบบการทํางานในปจจุบัน สามารถปรับปรุงแกไข และ

พัฒนาบริษัทเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ 

1.13 วัตถุประสงคของการทําแผน :  

 1.13.1 เพื่อตรวจสอบการดําเนินธุรกิจท่ีทําข้ึนอยางเปนระบบ 

1.13.2 เพื่อดําเนินธุรกิจใหมีความมั่นคง และสามารถขยายการเติบโตไดอยางตอเนื่อง 
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1.13.3 เพื่อลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 

1.14 วิธีการศึกษา : 

ภาพท่ี 1.14: SWOT Analysis 

 

ท่ีมา: Blogspost. (2555). SWOT Analysis ดาน Planning. สืบคนจาก 

http://promrucsa-dba04.blogspot.com/2012/10/swot-analysis-swot-swot-

humphrey-swot-2.html 

 การวิเคราะหสถานการณ ประกอบดวย จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT = 

Strength, Weakness, Opportunity และ Threat) คือ การสํารวจตรวจสอบสภาพภายในองคการ

และสภาพแวดลอมภายนอก เปนสวนหนึ่งของกระบวนการวางแผน เพื่อใหแผนนั้นไดใชประโยชน

จากส่ิงท่ีมีอยูและแกปญหาท่ีไมพึงประสงค โดยอาศัยท้ังปจจัยจากภายในและภายนอกมาเปนฐานคิด

สําหรับกาํหนดแผนงานโครงการ 

Strengths หมายถึง “จุดเดน และความไดเปรียบของบริษัทในทุกๆดาน ท้ังเรื่องของเงิน

ลงทุน การบริหารงาน รวมไปถึงกระบวนการในการทํางาน ซึ่งบริษัทจะตองนําความไดเปรียบมาใช

กําหนดกลยุทธการตลาดตอไป 
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Weaknesses หมายถึง จุดออน ของบริษัท ท่ีจะสามารถทําใหคูแขงสามารถไดเปรียบบริษัท

ได ซึ่งบริษัทจะตองหาวิธีแกไข ในความเสียเปรียบ ในสถานการณท่ีบริษัทกําลังเจออยู 

Opportunities หมายถึง โอกาสท่ี ธุรกิจจะสามารถสงเสริมการขายไดดียิ่งข้ึน ซึ่งอาจจะเกิด

จากสถานการณตางๆ เชน เหตุการเมือง การผันผวนของราคาน้ํามัน หรือวาจะเปน เหตุการณท่ีคูแขง

กําลังเจอปญหา ซึ่ง จะเปนโอกาสท่ีธุรกิจจะสามารถปรับเปล่ียนและพัฒนาธุรกิจตอไปได 

Threats หมายถึง ขอจําจัด หรือ ปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนระหวางการดําเนินธรุกิจ โดยอาจ

เกิดข้ึนไดจากการท่ีคาเงินมีความผันผวน หรือราคาน้ํามันสูงข้ึน ทําใหบริษัทตองเจอกับปญหาดาน

การปรับราคา ซึ่งบริษัทจะตองมีการวางแผนรับมือกับอุปสรรค และ ปรับใหเปนโอกาสท่ีจะทําให

ธุรกิจดําเนินไปไดอยางราบรื่น 

 

40ภาพท่ี 1.15 Five Forces Model 

ท่ีมา: ypadej.blogspot. (2555). กรณีศึกษาการเขียนบทความ Five Force Competitive           

Model. สืบคนจาก http://ypadej.blogspot.com/2012/09/3-five-forces-model-five-

forces.html 

 1.14.1 ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ ( Five Forces Model )  

 1.  อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 
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โอกาสในการเขามาแขงขันของผูแขงขันหนาใหม (Potential Entry of New 

Competitors)  ในสวนนี้ Porter ใหลองวิเคราะหเครื่องกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 

(Barrier  to Entry)  

1) บางอุตสาหกรรมผูเลนรายใหมตองมีขนาดท่ีใหญโตจึงจะแขงขันได (Economy 

of scale) หมายถึงอุตสาหกรรมท่ีตองผลิตสินคาครั้งละมาก ๆ เพื่อลงตนทุนและลูกคาไมได

สนใจในความแตกตางของสินคามากนัก ตนทุนเปนตัวผลักดันการตัดสินใจซื้อ 

  2) ความแตกตางของสินคาท่ีมีผูแขงขันรายเกาม ีแตผูเลนรายใหมไมมี 

  3) เงินลงทุนท่ีสูงก็เปนอีกปจจัยท่ีกีดขวางการเขามาของผูเลนรายใหม 

 4) Switch  cost  หมายถึงตนทุนท่ีลูกคาตองเสีย  ถาเปล่ียนไปซื้อของจากคูแขง

รายใหม 

5) การเขามาถึงชองทางจําหนายถาผูแขงขันรายใหมไมสามารถเขาถึงชองทางการ

 จัดจําหนายได  ถึงแมสินคาของเขาจะดีแตอาจจะไมชวยอะไร 

 2. แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงท่ีมีในอุตสาหกรรม 

สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกา (Rivalry Among 

Existing Firms)  การแขงขันท่ีรุนแรงภายในอุตสาหกรรมจะนําไปสูการใชการตอสูกันดวย

ราคาและสุดทายผูเลนทุกคนก็มีแตจะเสียประโยชน  เชนธุรกิจ  mobile  phone 

operator  ท่ีแขงกันลดราคากันในบานเรา 

 โดยปจจัยท่ีจะทําใหเกิดสงครามราคาก็มีมากมายเชน 

  1) อุตสาหกรรมเติบโตนอยชาลงทําใหการหาลูกคาใหมทําไดยากข้ึน 

 2) การท่ีมีคูแขงท่ีมีความแข็งแกรงพอกันอยูในอุตสาหกรรมเพราะถามีธุรกิจราย

ใหญเพียงรายเดียวในอุตสาหกรรม ธุรกิจรายเล็ก ท่ีมี Power  นอยกวาก็จะไมกลามาแขงขัน 

3) สินคาหรือบริการไมมีความแตกตางกันในสายตาลูกคา ทําใหการลดราคามีผลตอ

การตัดสิใจซื้อของลูกคามากนําไปสูสงครามแยงลูกคา 

  4) การถอยออกจากอุตสาหกรรมทําไดยากเชนมี fix cost กอนโตทําให 

 คูแขงยอมสูตายดีกวายอมแพ 

 3.    อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Consumers)   

  ส่ิงท่ีนาจะพิจารณาใน Force  นี้ก็คือ 

  - ลูกคาจะซื้อสินคาแตละครั้งในปริมานท่ีมาก หรือนอย 

  - สินคาท่ีลูกคาซื้อไปมีความสําคัญมากแคไหน 

  - สินคามีความแตกตางในสายตาลูกคา 

  - ถาลูกคาเปล่ียนไปซื้อของจากบริษัทคูแขงลูกคาจะสูญเสียอะไร 
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 4. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร  (Bargaining Power of Supplier) 

  - สินคาท่ี Supplier  ขายใหมีความสําคัญมากนอยแคไหน 

  - เปนลูกคาคนสําคัญ 

  - มี Switch cost  มากนอยแคไหนถาจะเปล่ียน Suppliers 

  - มีโอกาสท่ี Suppliers จะลงมาทําธุรกิจแขงกับบริษัท 

 5.  การโจมตีของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products)   

มองหาวาสินคาท่ีสามารถสนองความตองการของลูกคาเราไดแตไมใชรูปแบบ

เดียวกับท่ีธุรกิจเราทําอยูคืออะไรสินคาพวกนั้นในอนาคตสามารถเพิ่มคุณภาพหรือลดตนทุน

ไดดีกวาสินคาหรอืบริการของเราหรือเปลาบริษัทท่ีผลิตสินคาทดแทนเหลานั้นมีฐานะทาง

การเงินดีหรือเปลา 

  

 1.14.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  

4P เปนการตลาดท่ีองคกรหรือเจาของธุรกิจนั้นจะนําขอมูลการวิจัยมาใชในการ

ขับเคล่ือนผลิตภัณฑกอนวางตลาด โดยมีองคประกอบ 4 อยางนั่นคือ 

 Product : รูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ 

 Price : ตําแหนงราคาท่ีเหมาะสม 

 Place : สถานท่ีในการวางจํา หนาย 

 Promotion : การสงเสริมการขายตางๆ 

แตสําหรับธุรกิจดานการบริการแลว 4P ท่ีวานี้ ยังถือวาไมเพียงพอตอการบริการให

ประสบผลสําเร็จได เพราะในธุรกิจบรกิารนั้น “ผูใหบริการ” จะตองมีปฏิสัมพันธกับ 

 “ผูรับบริการ” (ผูบริโภค) ในระดับท่ีลึกซึ้งกวาท้ังทางตรงและทางออม ดังนั้นธุรกิจ

ประเภทนี ้จึงตองการอีกกลยุทธ 3P เขาไปเสริมใหธุรกิจบริการนั้นประจําใจผูบริโภคไดมาก

ยิ่งข้ึน นั่นคือ 

 People : การสรางความเช่ือมั่นผานตัวบุคคล 

 Process : การสรางระบบเพื่อใหผูบริโภคใชบริการไดสะดวก 

 Physical Evidence : การออกแบบสถานท่ีใหบริการใหมีความนาประทับใจในทุก

 รายละเอียด 

  การออกแบบบริการ จึงเปนเรื่องท่ีตองพัฒนาโครงสรางของธุรกิจ และออกแบบ

 บริการใหสอดคลองกับเปาหมายขององคกรและธุรกิจ 
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พัฒนาการของการออกแบบบริการ เริ่มข้ึนจากมุมมองท่ีนักการตลาดตองการ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค แตนั่นก็ไมใชคําตอบท้ังหมด เพราะงานบริการในวันนี้

ตองเดินควบคูไปกับทิศทางการพัฒนาองคกร และเขาไปเปนสวนสําคัญในการกําหนดกล

ยุทธของธุรกิจดวย 

 

1.15 การดําเนินงานวิจัย 

 1.15.1 วิธีการดําเนินการ   การแจกแบบสอบถาม 

 1.15.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  แบบสอบถาม หัวขอท่ีถามคือ ปจจัยท่ีมีผลตอ

      การตัดสินใจส่ังซื้อสินคาของบริษัท  

 1.15.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา   รานคา 

 1.15.4 จํานวนตัวอยาง   15 รานคา   

 1.15.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง รานคาท่ีเปนลูกคาเกา  

1.15.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คามัธยฐาน และคา               

ฐานนิยม 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

2.1 จุดแข็งของธุรกิจ 

- บริษัทเปดทําการมาเปนเวลากวา 20 ป 

- ฝายบริหารมีความรู และประสบการณทางดานการคาสงขนาดยอมมานาน 

- มีสินคาใหเลือกซื้อหลากหลายจึงสะดวกตอการส่ังสินคาในบริษัทเดียว  

- มีฐานลูกคาจากการท่ี คุณวุฒิพงษ เคยเปนเซลลใหกับรานคามากอน 

2.2 จุดออนของธุรกิจ 

- ระบบการบริหารจัดการตางๆ ยังเปนแบบด่ังเดิม คือยังใชจดลงสมุด ยังไมมีโปรแกรมบัญชี

และโปรแกรมฝายขาย 

- ยังไมมีระบบคลังสินคา ทําใหจัดสงสินคาใหลูก เกิดการลาชาเพราะตองเสียเวลาในการส่ัง

สินคา และไปเอาสินคา 

- ชองทางการส่ังซื้อคามีอยูชองทางเดียว คือ โทรศัพท 

- รูปแบบการนําเสนอสินคายังเปนแบบสมุดภาพแคตตาล็อก 

2.3 โอกาสของธุรกิจ 

- อุปกรณไฟฟายังมีความจําเปนในการใชในชีวิตประจําวันอีกมาก 

- นโยบายภาครัฐ ใหการสนับสนุนการประกอบการของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมใน

ดานตางๆ  

- จํานวนประชากรเพิ่มข้ึนทําใหมีการใชงานท่ีเพิ่มมากข้ึน 

- มีการสรางท่ีอยูมากข้ึนทําใหมีการใชอุปกรณไฟฟามากข้ึน 

2.4 อุปสรรคของธุรกิจ 

- สินคาจําพวกอุปกรณไฟฟาเปนสินคามีการพัฒนาเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว สงผลใหสินคาตก

รุนเร็ว 
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- มีคูแขงขันเขามาใหมท่ีเคยเปนเซลลใหตามรานคา แลวออกมาเปดบริษัทเอง 

- ไมสามารถควบคุมความเสียหายท่ีเกิดจากการสงสินคาใหกับลูกคา 

- สินคาบางประเภทนั้นมีราคาท่ีไมแนนอน และราคามีการปรับเปล่ียนอยูตลอดเวลา 

2.5 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

(เส่ียงตํ่า = 1 คอนขางตํ่า = 2 ปานกลาง = 3 คอนขางสูง = 4 เส่ียงสูง = 5) 

ตารางท่ี 2.1 : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 

ระบบการบริหาร

จัดการตางๆ ยังเปน

แบบด่ังเดิม คือยังใช

จดลงสมุด ยังไมมี

โปรแกรมบัญชีและ

โปรแกรมฝายขาย 

     

บริษัทจะมีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามา

จัดการในดานบัญชี และการขายเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพใหกับบริษัท 

ยังไมมีระบบ

คลังสินคา ทําใหจัดสง

สินคาใหลูก เกิดการ

ลาชาเพราะตอง

เสียเวลาในการส่ัง

สินคา และไปเอา

สินคา 

     

บริษัทจะจัดสรางคลังสินคาข้ึนมาเพื่อท่ีสามารถ

เก็บสต็อกสินคาได ทําใหสะดวกในการจัดสง และ

สามารถลดตนทุนลง 

ชองทางการส่ังซื้อคามี

อยูชองทางเดียว คือ 

โทรศัพท 

     

บริษัทจะเพิ่มชองทางการสงซื้อ ทางไลน ทาง

เฟสบุค  เพื่อเปนทางเลือก และเพิ่มความ

สะดวกสบายใหกับลูกคา 

รูปแบบการนําเสนอ

สินคายังเปนแบบสมุด

ภาพ 

แคตตาล็อก 

     

บริษัทจะจัดซื้อ แท็บเล็ตเพื่อใชในการนําเสนอ

สินคาใหสะดวกมากข้ึน 
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2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

(เส่ียงตํ่า = 1 คอนขางตํ่า = 2 ปานกลาง = 3 คอนขางสูง = 4 เส่ียงสูง = 5) 

ตารางท่ี 2.2 : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 
 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 

สินคาจําพวกอุปกรณ

ไฟฟาเปนสินคามีการ

พัฒนาเทคโนโลยี

อยางรวดเร็ว สงผล

ใหสินคาตกรุนเร็ว 

     

บริษัทจะมีการหาสินคาใหมๆ  

และคอยติดตามเทคโนโลยีอยูตลอดเวลาเพื่อท่ี

สามารถหาสินคามาตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยูตลอดเวลา 

มีคูแขงขันเขามาใหม

ท่ีเคยเปนเซลลให

ตามรานคา แลว

ออกมาเปดบริษัทเอง 

     

บริษัทไดสงเซลลไปหารานคาตางๆ เพื่อแสดงใหเห็น

ถึงความเอาใจใสของทางบริษัท 

ไมสามารถควบคุม

ความเสียหายท่ีเกิด

จากการสงสินคา

ใหกับลูกคา 

     

บริษัทมีการพูดคุยกับขนสงในการรับผิดชอบถาเกิด

สินคาเกดิการเสียหาย และทางบริษัทจะมีการสง

สินคาใหใหม บริษัทยังมีการเซฟความเสียดวยการ

หอสินคาอยางดี และเหมาะสมกับสินคาแตละ

ประเภท  

สินคาบางประเภท

นั้นมีราคาท่ีไม

แนนอน และราคามี

การปรับเปล่ียนอยู

ตลอดเวลา 

 

    

บริษัทจะมีการผูคุยกับโรงงานท่ีผลิต หรือผูนําเขา

สินคา วาใหแจงการปรับเปล่ียนราคากอนภายใน 

30 วัน เพื่อท่ีจะใหทางบริษัทสามารถแจงทาง

รานคาวาสินคาตัวนี้มีการข้ึนราคา 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพของการแขงขัน 

3.1.1.1 ระดับของการแขงขัน  

 สินคาประเภทอุปกรณไฟฟานั้นเปนสินคาท่ีมีความตองการสูง เพราะเปน

สินคาท่ีทุกบานเรือนจําเปนตองใช จึงทําใหสินคาประเภทนี้มีการพัฒนาเทคโนโลยีอยูตลอดเวลา

เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองการใชงานของผูบริโภค การแขงขันในธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบ

สงขนาดยอม นั้นจะแขงขันกันไมสูงมาก เนื่องมาจากสวนใหญจะมีการติดตอคาขายกันมาเปน

เวลานาน ถาแขงขันกันจะแขงขันกนัในดานราคา  การนําเสนอสินคาท่ีแปลกใหม และเนนจํานวนใน

การซื้อตอครั้ง เพื่อท่ีจะไดในราคาท่ีถูกลง 

 รัฐบาลไมสามารถประครองราคาเช้ือเพลิง ทําใหตนทุนในการขนสงสินคา

เพิ่มมากข้ึน ผูประกอบบางรายมีความจําเปนท่ีจะตองปรับราคาคาขนสงเพิ่มข้ึน สงผลใหรานคาจะมี

การปรับเพิ่มราคาสินคา ดวยรูปแบบของธุรกิจคาสงจะสูกันในราคาสินคา และจํานวนในการสงซื้อ 

เพราะฉะนั้นบริษัทท่ีสามารถลดตนทุนไดตํ่ากวา และมีสินคาท่ีมากกวา จะสามารถอยูเหนือคูแขงขัน

ได 

 นายธนวรรธน พลวิชัย ผูอํานวยการศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย กลาววา กลุมธุรกิจคาปลีกและคาสงเปนธุรกิจท่ีมีความสําคัญตอประเทศ

และมีการเปล่ียนแปลงคอนขางมาก ปจจุบันสถานการณการเมืองนิ่งข้ึน สงผลใหความเช่ือมั่นมี

แนวโนมดีข้ึน และคาดการณวาป 2558 จะดีข้ึน โดยมองไปถึงทิศทางธุรกิจคาปลีกคาสงอีก 5 ป

ขางหนาวาจะมีมูลคาตลาดรวม 1.6 ลานลานบาท จากปจจุบันมีมูลคาอยูท่ี 1.5 ลานลานบาท หรือคิด

เปนการขยายตัวเฉล่ียอยูท่ี 7-8% ตอป (2558-2562) เพิ่มข้ึนจากอัตราการขยายตัวเฉล่ียตอปในชวง 

ป 2553-2557 อยูท่ี 5% ตอป แนวโนมสถานการณคาปลีกอีก 5 ปธุรกิจคาปลีกเติบโตสูงข้ึนในทุก

ฟอรแมต ท้ังไฮเปอรมารเก็ต ซูเปอรมารเก็ต และรานสะดวกซื้อ โดยจะเห็นวาตลอด 10 ป ท่ีผานมา

โมเดลรานสะดวกซื้อมีแนวโนมเติบโต 10% ตอเนื่อง เพราะการขยายตัวของสังคมเมือง  รวมถึงการ

เปดเออีซีเปนโอกาสสําคัญในการรองรับนักทองเท่ียวท่ีจะเขามา และรูปแบบของการขายออนไลน   

หรืออีคอมเมิรซจะขยายตัวมากข้ึน ทําใหคาปลีกตองปรับตัวใหทันกับตลาดโดยตัวแปรและปจจัยท่ี

ตองพิจารณาตอการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกก็คือ การเขาสูสังคมผูสูงอายุ มีผลตอการเตรียมสินคา

และบริการ, การขยายตัวของเมือง ซึ่งแมวาจะยังกระจุกตัวอยูในกรุงเทพฯ  
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 จากบทความขางตนสรุปไดวาเมื่อสถานการณของการเมืองอยูในความสงบ 

ทําธุรกิจคาส่ังมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีสูงข้ึน รานคามีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึน เพราะจาก

สถานการณท่ีเกิดข้ึนภายในประเทศทําใหผูบริโภคมีการปรับตัวในการสงซื้อสินคาจากรานคา ปกติท่ี

ผูบริโภคจะมาเลือกซื้อสินคาท่ีรานเอง เปล่ียนเปนการคาแบบอีคอมเมิรซ ซึ้งทําใหมีความ

สะดวกสบายมากยิ่งข้ึน 

 3.1.2 จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

บริษัทเราเปดกิจการการมานานกวา 20 ป ทําใหเรารูจักกับโรงงานท่ีผลิต 

และผูนําเขาสินคามาเปนเวลาท่ีนาน บริษัทสามารถท่ีจะส่ังซื้อสินคาในราคาท่ีถูก และมีการใหเครดิต

ในการส่ังซื้อสินคา ทําใหบริษัทสามารถขายสินคาใหรานคาในราคาท่ีถูกกวาคูแขง และจากท่ีกลาวไป

ขางตนวาบริษัทเปดกิจการมานานกวา 20 ป รานคาสวนใหญจึงเช่ือถือในตัวของบริษัท 

 3.1.3 ท่ีมาของการแขงขัน / กระแสความนิยม 

สินคาจําพวกอุปกรณไฟฟาเปนสินคาท่ีมีความจําเปนอยูในการใช

ชีวิตประจําวันประกอบกับประชากรในประเทศเพิ่มข้ึนทําใหมีการสรางบาน และคอนโดเพิ่มมากข้ึน 

สินคาจําพวกนี้จึงมีความตองการการอยูตลอดเวลา  

 

3.2 คูแขงขันของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.1 : คูแขงขันของธุรกิจ 

 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. กิจไฟโรจนการไฟฟา 

2. ไพฑูรยการไฟฟา 

1. ไทวัสดุ 

2. แม็คโคร 
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3.3 การวิเคราะหตําแหนงของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.2 : การวิเคราะหตําแหนงของธุรกิจ 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห บริษัท คูแขงหลัก คูแขงรอง 

ราคา ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา 

จะมีสินคาราคาท่ีสูง

กวาและตํ่ากวาบริษัท

จากทางคูแขงมีการ

ขายตัดราคาบริษัท  

จะมีราคาท่ีสูงกวา

บริษัท แตถาซื้อใน

จํานวนท่ีสูงจะมีราคาท่ี

เทากับบริษัท 

การบริการ บริษัทมีบริการรับคือ 

เปล่ียนสินคาทําให

รานคาเลือกท่ีจะซื้อ

ของกับบริษัท 

ไมมีบริการรับเปล่ียน 

รับคือสินคาทําให

รานคาเลือกท่ีจะซื้อ

ของกับทางบริษัท 

มีบริการรับเปล่ียนคืน

สินคาภายในระยะเวลา

ท่ีกําหนดเทานั้น 

การตลาด บริษัทมีการใหพนักงาน

ขายเขาไปพบลูกคาทุก

เดือนคอยสอบถามวา

ตองการสินคาอะไรเพิ่ม 

และมีการนําเสนอ

สินคาใหม มีการจัด

โปรโมช่ันตามสินคาท่ีมี

โปรโมช่ัน 

มีการสงพนักงานขาย

ไปหารานคาในบาง

เดือนไมคอยมีมีการจัด

โปรโมช่ัน 

ไมมีการเขาไปหา

รานคาเพราะสวนใหญ

เนนขายหนาราน 

สินคา มีสินคาท่ีหลากหลาย 

ใหรานคาเลือก 

สินคาท่ีมีสวนใหญจะ

เหมือนกับทางบริษัท 

มีสินคาท่ีนอยการทาง

บริษัท 

ชองทางการติดตอ มีชองทางการติดตอ

ทางเดียว คือโทรศัพท 

มีชองทางเดียว

เหมือนกับทางบริษัท 

มีหลายชองทางในการ

ติดตอ เว็บไซต 

เครดิต มีการใหเครดิตกับ

รานคา 30 วัน 

มีการการใหเครดิตกับ

รานคาเหมือนกับ

บริษัท 

ไมมีการใหเครดิตกับ

รานคา 
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3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ โดยใช BCG Matrix 

 BCG Matrix คือ เครื่องมือท่ีผมมักใชประจําในการวิเคราะห (BCG ยอมาจาก Boston 

Consulting Group) 

ลักษณะของ BCG Matrix คือ การแบงกลุมผลิตภัณฑ โดยใชอัตราการเจริญเติบโตและสวนแบง

การตลาด พิจารณาควบคูกันซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 

STAR: กลุมดาวรุง 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโต (ยอดขายสูง) และสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

อยูในชวงกําลังเติบโต มีความตองการในตลาดมาก... ทํารายไดและกําไรใหกับบริษัทไดอยางโดด

เดน… สวนใหญเปนผลิตภัณฑใหม 

CASH COW: กลุมวัวใหนม 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า แตสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

เขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี แตยังสามารถทํากําไรไดเรื่อยๆ… สวนใหญเปนผลิตภัณฑท่ีคงตัวมานาน

ของบริษัท 

QUESTION MARK: กลุมนาสงสัย 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แตสวนแบงการตลาดตํ่า... มักเกิด

ข้ึนกับผลิตภัณฑในชวงแนะนําหรือเพิ่งเริ่มเขาสูตลาด… บริษัทตองกําหนดระยะเวลาการทําตลาดของ

ผลิตภัณฑกลุมนี้ใหชัดเจน… ถาทําตลาดสําเร็จจะกลายเปน STAR แตถาลมเหลวจะกลายเปน DOG 

DOG: กลุมสุนัข 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่าและสวนแบงการตลาดตํ่า เปน

ผลิตภัณฑท่ีไมทํากําไรและมักจะขาดทุน บริษัทควรจะตัดผลิตภัณฑนี้ออกไป หรือทําการปรับปรุงครั้ง

ใหญกับผลิตภัณฑนี้ 

 

3.5 การเขียนภาพวิเคราะห 

ภาพท่ี 3.1 : BCG Matrix ของธุรกิจ 
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คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

 จากการวิเคราะหธุรกิจตาม BCG Matrix ธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอม

นั้น อยูในสวนของ CASH COW เพราะเปนธุรกิจท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตทีตํ่า มีสวนแบงทาง

การตลาดท่ีสูง ธุรกิจไดกําไรสูง ทําใหมีเงินสดเหลืออยูมาก บริษัทจึงควรนําเงินไปขยาดตลาด หรือ

ลงทุนในธุรกิจอื่นเพิ่ม  

 

3.6 การวิเคราะหสวนตลาด กลุมเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ (STP Segmentation / Target 

/ Position) 

 หลังจากท่ีไดทําการวิเคราะหขอมูลตางๆ ของคูแขงทางการตลาดทาง บริษัทจึงนําขอมูลมา

กําหนดตําแหนงทางธุรกิจของคูแขงทางธุรกิจท่ีเปนคูแขงทางตรง โดยพิจารณาจาก ความแปลกใหม

ของสินคา-ความหลากหลายสินคา ราคาสินคา-คุณภาพสินคา 

 

QUESTION MARK STAR 

DOG CASH COW 

SLE 

Cash out flow 

Cash in flow 
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ภาพท่ี 3.2 : แสดงการวางตําแหนงสินคาพิจารณาจากความแปลกใหมของสินคาเปรียบเทียบกับความ 

     หลากหลายสินคา 

 

 จากการวิเคราะหตําแหนงสินคาของคูแขงทางตรง พบวาสินคาของบริษัทมีความแปลกใหม 

และความหลากหลายของสินคาใกลเคียงกัน เพราะวาบริษัทคูแขงทางตรงมีรูปแบบบริษัทท่ีใกลเคียง

กันกับบริษัท สวนคูแขงทางออมจะอยูในระดับท่ีตํ่ากวาบริษัทเพราะรูปแบบรานเปนใหญ 

  

 

 

 

 

ความแปลกใหม่ของสนิค้ามาก 

ความหลากหลายของสนิค้ามาก 

      SLE กิจไฟโรจน์การไฟฟา้ ไพฑรูย์การไฟฟ้า 

ไทวสัด ุ แมค็โคร 

ความหลากหลายของสนิค้าน้อย 

ความแปลกใหม่ของสนิค้ามาก 
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ภาพท่ี 3.3 : แสดงการวางตําแหนงสินคาพิจารณาจากราคาสินคาเปรียบเทียบคุณภาพสินคา 

 

 จากการวิเคราะหตําแหนงสินคาของคูแขงทางตรง พบวาสินคาของบริษัทมีราคาท่ีสูงกวา

เล็กนอย และคุณภาพของสินคาใกลเคียงกัน เพราะวาบริษัทคูแขงทางตรงมีการขายสินคาตัดราคา

บริษัท สวนคูแขงทางออมจะมีราคาสินคาท่ีแพงกวา เพราะเนนการขายสงมากกวา    

3.7 การวิเคราะหโดยใช Five Forces Analysis  

อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 

การเขามาในธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอมนั้นสวนใหญผูท่ีจะเขามาใน

ธุรกิจจะตองมีความคุนเคยกับตลาดนี้มาเปนระยะเวลาหนึ่ง เนื่องมาจากธุรกิจนี้ตองใชความคุนเคย

หรือมีความนาเช่ือถือกับรานคาในระดับหนึ่ง ซึ่งถาไมมีความคุนเคยกับตลาด หรือรานคาจะตองมี

 

ราคาสนิค้ามาก 

คณุภาพสนิค้าสงู 

      SLE กิจไฟโรจน์การไฟฟา้ ไพฑรูย์การไฟฟ้า 

ไทวสัด ุ แมค็โคร 

ราคาสนิค้าน้อย 

คณุภาพสนิค้าตํ�า 
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ราคาสินคาท่ีถูกกวาบริษัทอื่น และตองมีการรับประกันสินคามาถาสินคามีปญหาสามารถท่ีจะเปล่ียน

คืนสินคา หรือรับคืนสินคาได  

แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงท่ีมีในอุตสาหกรรม 

 จํานวนคูแขงมีไมเยอะมาก สวนใหญจะแขงขันทางดานตนทุนราคาขาย ซึ้งยิ่งหาแหลงสินคา

ท่ีมีราคาท่ีถูกก็จะทําใหไดเปล่ียนคูแขงขันขัน การใหบริการถือมีความสําคัญกับธุรกิจนี้พอสมควร 

เพราะรานคาตองการการบริการท่ีดี โดยการรับเปล่ียนคืนสินคาเมื่อสินคาเกิดการเสียหาย และการสง

ของท่ีรวดเร็ว 

อํานาจตอรองของผูขาย (ซัพพลายเออร) 

 สินคาประเภทอุปกรณไฟฟานั้นมีหลายแหลงท่ีนําเขา และผลิตทําใหบริษัทมีอํานาจตอรอง

กับซัพพลายเออร แตในบางครั้งรานคาเจาะจงสินคามาตองเปนแบบนี้ ทําใหบริษัทไมมีทางเรื่องตอง

ยอมซัพพลายเออร 

อํานาจการตอรองของกลุมผูซื้อหรือลูกคา 

 รานคามีอํานาจตอรองมาก เนื่องจากรานคามีการคาขาย หรือติดตอธุรกิจอยูกับหลายบริษัท

ทําใหทางบริษัทสวนใหญตองเปนฝายยอมรานคาเพื่อท่ีจะสามรถขายสินคาใหกับรานคาได  

แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินคาอื่นๆซึ่งสามารถใชทดแทนได 

 ยังไมมีสินคาท่ีสามารถทดแทนได เพราะสินคาประเภทอุปกรณไฟฟานี้เปนสินคาท่ีมีความ

จําเปนในชีวิตประจําวัน ทําใหสินคาประเภทนี้มีการพัฒนาอยูตลอดเวลาทําใหบริษัทตองมีการติดตาม

เทคโนโลยีอยูตลอด 

 สรุป จากการวิเคราะห Five Force Analysis พบวาธุรกจิจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสง

ขนาดยอมนั้นเปนธุรกิจท่ีตองมีความคุนเคย หรือคุกคล่ีกับกับตลาดประเภทอุปกรณไฟฟามา

พอสมควร เพราะรานคาสวนใหญจะมีการสงซื้อสินคากับรานคาท่ีติดตอกันเปนเวลานาน และยังตองรู

ถึงแหลงท่ีมาของสินคาท่ีนํามาขายยิ่งหาสินคาไดมีราคาถูกตนทุนก็จะยิ่งถูก ธุรกิจนี้ยังเปนธุรกิจท่ียัง
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ไมมีสินคาทดแทนไดมีแตมีการพัฒนาเทคโนโลยีอยูตลอดเวลา จึงยังมีโอกาสในการท่ีจะทํากําไรอีก

มาก    
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บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

4.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

 4.1.1 สวนประสมทางการตลาด 7 Ps 

  Product 

   สินคาท่ีมีในบริษัทนั้นจะมีหลากหลาย เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความ

ตองการของรานคาได และทางบริษัทยังไดมองหาสินคาใหมๆไปนําเสนอเพื่อเพิ่มตัวเลือกใหกับรานคา 

อีกท้ังยังคอยติดตามเทคโนโลยีใหมๆเพื่อท่ีทันการเปล่ียนแปลง และทันยุคสมัย 

  Price 

   ดานราคานั้นเราจะเนนการขายในจํานวนท่ีเยอะ ยิ่งซื้อเยอะก็ยิง่ถูก

เนื่องจากเราไดมีการคาขายกับซัพพลายเออรมานานทําใหมีการลดราคาพิเศษในสินคาบางตัว 

  Place 

   ชองทางการติดตอนั้นสามารถติดตอไดทางโทรศัพทของทางบริษัท และ

ทางโทรศัพทมือถือของเซลล หรือสามารถท่ีสงสินคากับเซลลไดโดยตรงในวันท่ีเซลลเขาไปพบ ในดาน

สถานท่ีต้ังของบริษัทอยูใกลกับแหลงซื้อสินคา กับขนสงทําให สะดวกในการเดินทางไปมา 

  Promotion 

   ทางบริษัทจะมีการจัดโปรโมช่ันตามซัพพลายเออร และบางครั้งมีการลด

ราคาพิเศษใหกับลูกคาท่ีซื้อของกับบริษัทมานานในสินคาบางตัว ตัวอยาง เชน ซื้อ 20 แถม 3 

  People 

   ดานบุคคลนั้น พนังงานทุกคนตองมีความกระตือรอืรน มีความรับผิดชอบ

ตอหนาท่ีของตนเอง และมีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆได 

   

Physical Evidence and Presentation 

   บริษัทไดมีการใหเซลลเขาไปพบปะพูดคุยกับลูกคา และมีการจัดสงสินคาท่ี

รวดเร็ว 

  Process 

   ข้ันตอนการบริการเริ่มต้ังแตมีรานคาโทรมาส่ังสินคากับบริษัท ก็จะมีพนัง

งานบริการลูกคารับสายพูดคุยถึงรายละเอียด พอรานคาตัดสินใจซื้อของกับทาง บริษัท พนังงาน

บริการก็จะติดตอกับซัพพลายเออร  ซัพพลายเออรบางรายมีบริการจัดสง แตถาไมมีก็จะใหพนังงาน

รับ-สงไปรับสินคา แพคใสกลองอยางดี เสร็จแลวก็จะจัดสงใหทางขนสงท่ีรานคาระบุไว 
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4.2 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

 4.2.1 กลยุทธดานการบริหารการจัดการ 

  การใชระบบคอมพิวเตอรมาชวยในกระบวนการทํางาน 

  วัตถุประสงค 

   เพื่อใหระบบการทํางานมีความรวดเร็วมากข้ึน 

   เพื่อใหระบบการทํางานเปนระเบียบมากข้ึน 

  งบประมาณ 25,000 บาท 

  การดําเนินงานของกลยุทธ 

   บริษัทจะมีการใชระบบคอมพิวเตอรเขามาจัดการในการทําบัญชีเพื่อใหการ

ทํางานมีความสะดวกรวดเร็วมากข้ึน 

 

4.2.2 กลยุทธดานการตลาด 

สรางชองทางติดตอส่ือสารกับลูกคา 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเพิ่มชองทางในการสงซื้อสินใหกับทางรานคามากข้ึน 

2. เพื่อเพิ่มภาพลักษณวาบริษัทเรามีความทันสมัย 

งบประมาณ – บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

   เนื่องจากในปจจุบัน Social เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันมากข้ึน ทําให

ทางบริษัทตองปรับตัว พัฒนาปรับปรงุ เปล่ียนแปลง ซึ่งจากเดิมเคยมีชองทางเดียวคือทางโทรศัพท 

และไมเคยติดตอกับรานคาผานทางระบบ Social ทําใหทางบริษัทตองหันมาใหความสําคัญกับสวนนี้ 

แผนปฏิบัติการ 

1. สมัคร Email Account ,Line และ Facebook เพื่อรองรับการส่ัง

สินคาจากรานคา 

2. จะมีการลงรูปสินคาท่ีมีขายในบริษัทบางชนิด 

 

4.2.3 กลยุทธดานการเติบโต 

เพิ่มฐานลูกคาไปในภาคตะวันออก 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเพิ่มยอดขายใหมากข้ึน 15% 

งบประมาณ ใหเงินพนักงานขายเปนคาคอม หรือสวนตางราคา  
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การดําเนินงานของกลยุทธ 

    สินคาประเภทอุปกรณไฟฟาเปนสินคาท่ีมีความตองการอยูตลอดเวลาทําให

ในภาคตางยังมีชองในการท่ีบริษัทสามรถท่ีจะเขาไปยังตลาดได 

   แผนปฏิบัติการ 

มีการจางพนักงานงานขายท่ีคุยเคยกับภาคตะวันออกเพิ่มข้ึนอีกหนึ่งคน

เพื่อท่ีสามารถเขาไปพบลูกคาเพื่อเขาไปพบพูดคุย และนําสินคาไปเสนอกับรานคา 

 

 

ภาพท่ี 4.1: แผนท่ีประเทศไทยแสดงพื้นท่ีท่ีจะขยายฐานลูกคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2.4 สรางคลังเก็บสินคา 

  วัตถุประสงค 

1. เพื่อท่ีจะสามารถลดตนทุนของสินคา 

2. เพื่อขยายบริษัทใหใหญข้ึน 
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งบประมาณ 4,100,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

  ธุรกิจคาส่ังจะแขงขันกันในดานราคาขายกับเปนสวนใหญทําใหบริษัทมีตนทุนท่ีตํ่า

กวาจะไดเปรียบในการแขงขัน การสรางคลังเก็บสินคาทําใหเราสามารถท่ีจะส่ังของไดในจํานวนท่ีมาก

ข้ึน และราคาถูกลง 

แผนปฏิบัติการ 

1. ซื้ออาคารเพิ่มอีกตึกหนึ่งท่ีอยูใกลเคียงบริษัท 

2. ตกแตงอาคารใหเปนคลังเก็บสินคาเพื่อใหสะดวกในการจัดเก็บ

สินคา 

 

ภาพท่ี 4.2: แผนท่ีท่ีจะสรางคลังเก็บสินคา 
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4.3  แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 4.3.1งบประมาณการลงทุน 

ตารางท่ี 4.1 : แสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร 
   

อุปกรณเครื่องใชในราน 
 

200,000.00 - 

อาคารพาณิชย 4,000,000.00 4,000,000.00 - 

รวมสินทรัพยถาวร 4,000,000.00 
  

คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน 
   

คาจดทะเบียนและคาตกแตง 250,000.00 250000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 - 

    
รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 4,550,000.00 4,550,000.00 - 

 

4..3.2 ประมาณการจากยอดขายธุรกิจเดิมหลังจากทํากลยุทธ 

ตารางท่ี 4.2 : แสดงการประมาณจากยอดขาย 

รายการ 
ปท่ี 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกคา 3 5 5 4 17 

ราคาเฉล่ียตอราน 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

รวมยอดขายตอวัน 45,000 75,000 75,000 60,000 255,000 

รวมยอดขายตอเดือน 1,350,000 2,250,000 2,250,000 1,800,000 7,650,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 4,050,000 6,750,000 6,750,000 5,400,000 22,950,000 
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ตารางท่ี 4.3 : แสดงประมาณการยอดขายลวงหนา 5 ป 

รายการ ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

จํานวนลูกคาตอวัน 3 4 4 4 

ราคาเฉล่ียตอราน 20,000 20,000 17,000 18,000 

รวมยอดขายตอวัน 60,000 80,000 68,000 72,000 

รวมยอดขายตอเดือน 1,800,000 2,400,000 2,040,000 2,160,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 5,400,000 7,200,000 6,120,000 6,480,000 

รวมยอดขายตอป 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

 

4.3.3 สินคาและสงเสริมการขาย 

ตารางท่ี 4.4 : สรุปการประมาณการยอดขาย 

สรุปการประมาณการ

ยอดขาย 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

นโยบายการขายสินคาเปนเงินเช่ือ 
    

ระยะเวลาท่ีใหเครดิตแก

ลูกคา 
30 วัน 

   

การคํานวณหาลูกหนี้ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายรวม 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

ยอดขายตอวัน 65,571 61,714 82,286 69,943 74,057 

ลูกหนี้ปลายงวด 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ลูกหนี้การคา 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

ลูกหนี้ท่ีเพิ่มข้ึน 1,967,143 - 115,714 617,143 - 370,286 123,429 
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4.3.4 การประมาณการสินคาคงเหลือ 

ตารางท่ี 4.5 : การประมาณการสินคาคงเหลือ 

นโยบายคิดตนทุน

ขาย 
40% 

    

นโยบายสํารองสินคา 7 วัน 
   

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายรวม 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

ตนทุนขาย 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

สินคาตอคงเหลือตอ

วัน 
26,229 24,686 32,914 27,977 29,623 

สินคาคงเหลือปลาย

งวด 
183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

      
นโยบายการซื้อสินคา

เปนเงินเช่ือ      

ระยะเวลาท่ีไดรับ

เครดิต 
60 วัน 

   

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการซื้อสินคา 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

ยอดซื้อเฉล่ียตอวัน 26,228.57 24,685.71 32,914.29 27,977.14 29,622.86 

เจาหนี้การคา 
1,573,714.2

9 

1,481,142.8

6 

1,974,857.1

4 

1,678,628.5

7 

1,777,371.4

3 

      
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เจาหนี้การคา 1,573,714 1,481,143 1,974,857 1,678,629 1,777,371 

เจาหนี้การคาท่ี

เพิ่มข้ึน 
1,573,714 -92,571 493,714 -296,229 98,743 
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4.3.5 การประมาณการคาใชจาย 

ตารางท่ี 4.6 : การประมาณการคาใชจาย 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาสินคา 9,000,000 8,000,000 12,000,000 9,000,000 9,500,000 

คาโทรศัพท (เพิ่มข้ึน 

3%) 
36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 

คาขนสง (เพิ่มข้ึน 

5%) 
72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 

คาไฟฟา (เพิ่มข้ึน 

5%) 
43,200 45,360 47,628 50,009 52,510 

คาเส่ือมราคา 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

คาใชจายตัดจาย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

เงินเดือน  (เพิ่มข้ึน 

5%) 
500,000 525,000 551,250 578,813 607,753 

รวมตนทุนคงท่ี 10,501,200 9,533,040 13,566,450 10,601,509 11,138,298 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

นโยบายคิดตนทุน

ขาย 
40% ของยอดขาย 

   

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

คาบรรจุภัณฑ 0.5% 114,750 108,000 144,000 122,400 129,600 

สงเสริมการขาย 367,200 345,600 460,800 391,680 414,720 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1% 
229,500 216,000 288,000 244,800 259,200 

รวมตนทุนผันแปร 9,891,450 9,309,600 12,412,800 10,550,880 11,171,520 
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4.3.6 คํานวณจุดคุมทุน 

ตารางท่ี 4.7 : คํานวณจุดคุมทุน 

การคํานวณ

จุดคุมทุน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 13,058,550 12,290,400 16,387,200 13,929,120 14,748,480 

อัตรากําไร

สวนเกิน 
57% 57% 57% 57% 57% 

จุดคุมทุนตอป 18,455,536 16,754,025 23,842,619 18,631,826 19,575,216 

จุดคุมทุนตอเดือน 1,537,961 1,396,169 1,986,885 1,552,652 1,631,268 

จุดคุมทุนตอวัน 51,265 46,539 66,229 51,755 54,376 

 

4.3.7 งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.8 : งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

หัก ตนทุนผัน

แปร 
9,891,450 9,309,600 12,412,800 10,550,880 11,171,520 

กําไรสวนเกิน 13,058,550 12,290,400 16,387,200 13,929,120 14,748,480 

หัก ตนทุนคงท่ี 10,501,200 9,533,040 13,566,450 10,601,509 11,138,298 

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 
2,557,350 2,757,360 2,820,750 3,327,611 3,610,182 

หัก ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 2,557,350 2,757,360 2,820,750 3,327,611 3,610,182 

หัก ภาษี 30% 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 

 

 



35 
 

4.3.7 กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ  

 ตารางท่ี 4.9 : กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

ยกยอดไปงบดุล ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 

บวก กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 

หัก เงินปนผล - 96,508 98,726 116,466 126,356 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 10,113,220 

      
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ภาษีเงินได 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

ภาษีเงินไดคางจาย

ท่ีเพิ่มข้ึน 
767,205 60,003 19,017 152,058 84,771 

      
ยอยอดไปงบ

กระแสเงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินคาคงเหลือ 183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

สินคาคงเหลือท่ี

เพิ่มข้ึน 
183,600 -10,800 57,600 - 34,560 11,520 

      
ยอยอดไปงบ

กระแสเงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินปนผลจาย - 96,508 98,726 116,466 126,356 

เงินปนผลจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
- 96,508 2,219 17,740 9,890 
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4.3.8 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.10 : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การดําเนินงาน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 

บวก คาเสื่อมราคา 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

บวก ภาษีเงินไดคางจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
767,205 60,003 19,017 152,058 84,771 

บวก เจาหนี้ท่ีเพิ่มข้ึน 1,573,714 -  92,571 493,714 -  296,229 98,743 

บวก เงินปนผลคางจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
- 96,508 2,219 17,740 9,890 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพิ่มข้ึน - 183,600 10,800 -  57,600 34,560 - 11,520 

หัก ลูกหนี้การคาท่ีเพิ่มข้ึน - 1,967,143 115,714 - 617,143 370,286 -  123,429 

เงินสดจากกจิกรรมการ

ดําเนินงาน 
2,830,321 2,970,605 2,664,732 3,457,743 3,435,583 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การลงทุน      

รวมสินทรัพยถาวร - 4,000,000 - - - - 

คาจดทะเบียนและคาตกแตง - 250,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 4,250,000 - - - - 

หัก เงินปนผลจาย - -  96,508 - 98,726 -116,466 - 126,356 

ทุนหุนสามญั 4,550,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การจัดหา 
4,550,000 -  96,508 -  98,726 - 116,466 - 126,356 

เงินสดสุทธิ 3,130,321 2,874,098 2,566,005 3,341,277 3,309,227 

บวก เงินสดตนงวด - 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 

เงินสดปลายงวด 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 15,220,929 
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4.3.9 งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.11 : งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 15,220,929 

ลูกหนี้การคา 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

สินคาคงเหลือ 183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,281,064 8,028,648 11,269,396 14,205,827 17,650,003 

สินทรัพยถาวรสุทธิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธิ 
200,000 150,000 100,000 50,000 - 

รวมสินทรัพยถาวร 3,400,000 2,550,000 1,700,000 850,000 - 

รวมสินทรัพย 8,681,064 10,578,648 12,969,396 15,055,827 17,650,003 

หนี้สินและสวนของเจาของ 
     

เจาหนี้การคา 1,573,714 1,481,143 1,974,857 1,678,629 1,777,371 

ภาษีเงินไดคางจาย 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

เงินปนผลคางจาย - 96,508 98,726 116,466 126,356 

หนี้สินระยะสัน้ 2,340,919 2,404,858 2,919,808 2,793,378 2,986,782 

รวมหนี้สิน 2,340,919 2,404,858 2,919,808 2,793,378 2,986,782 

ทุนเรือนหุนสามัญ 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 

กําไรสะสม 1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 10,113,220 

สวนของผูถือหุน 6,340,145 8,173,789 10,049,588 12,262,449 14,663,220 

รวมหนี้สินและสวนของ

เจาของ 
8,681,064 10,578,648 12,969,396 15,055,827 17,650,003 
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4.3.10 กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ตารางท่ี 4.12 : กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปท่ี 
 

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 4,550,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 3,130,321.43 

2  กระแสเงินสดรับ 2,874,097.86 

3  กระแสเงินสดรับ 2,566,005.43 

4  กระแสเงินสดรับ 3,341,276.95 

5  กระแสเงินสดรับ* 3,409,226.86 

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿7,364,625.81 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 
-                        

4,550,000.00 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,814,625.81 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60% 

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.494  
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แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาประเภทอุปกรณไฟฟา 

ของบริษัท สหเลิศอีเล็กทริ 

 

 แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึน เพื่อศึกษาวิจัยเกี่ยวปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาประเภท

อุปกรณไฟฟาของของบรษัิท สหเลิศอีเล็กทรซิึ่งการวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาบริหารธรกิจมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 จึงใครของความอนุเคราะหใหทานชวยตอบแบบสอบถามทุกขอ ดวยตัวทานเองโดยใหตรง

กับความเปนจริง ความรูสึกหรือความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด เพื่อประกอบการศึกษาและขอมูลท่ี

ไดรับเพื่อประโยชนทางวิชาการเทานั้น การแปลผลจะทําในภาพรวม ซึ่งไมมีผลกระทบหรือกอใหเกิด

ความเสียหายตอตัวทานแตประการใด ซึ่งการวิจัยครั้งนี้แบงแบบสอบถามออกเปน 2 สวน คือ 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

สวนท่ี 2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาของบริษัท 

 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณอยางสูงในความรวมมือดวยดีของทานมา ณ โอกาสนี้ 

 

ของแสดงความนับถือ  

        นาย ศุภวิทย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

   ผูจัดทํางานวิจัย 
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สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

1.  ความถ่ีในการส่ังซื้อสินคาภายใน 1 เดือน  

 (  ) 1. 10-20 ครั้ง (  ) 2. 20-30 ครั้ง     

(  ) 3. 30-40 ครั้ง (  ) 4. มากกวา 40            

2.  ทานเปดกิจการมาแลวกี่ป    

(  ) 1. ตํ่ากวา 5 ป (  ) 2. 5-10 ป  

(  ) 3. 11-15 ป  (  ) 4. 16-20 ป  (  ) 5. มากกวา 20 ป 

3.  สถานทีต้ังของรานคา 

(  )  1.อําเภอตัวเมือง  (  )  2.นอกตัวเมือง 

4.  ระดับการศึกษาของทาน 

(  ) 1.ตํ่ากวาปริญญาตรี  (  ) 2.ปริญญาตร ี 

(  ) 3.ปริญญาโท   (  ) 4.ปริญญาเอก 

5.  ยอดขายเฉล่ียตอเดือน 

(  ) 1. ตํ่ากวา 100,000 บาท  (  ) 2. 100,001-200,000 บาท  

(  ) 3. 200,001-300,000 บาท.    (  ) 4. 300,001- 400,000 บาท 

(  ) 5. 400,001 บาทข้ึนไป  
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สวนท่ี 2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือสินคาของบริษัท 

 

ปจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยท่ีสุด 

1 

สินคา 

(6)สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน      

(7)สินคามีความหลากหลาย      

(8)สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย      

ราคา 

(9)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

(10)สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซื้อ      

(11)ราคาถูกกวารานอื่น      

(12)มีการใหเครดิตในการชําระเงิน      

ชองทางการจําหนาย 

(13)มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง      

(14)สะดวกตอการติดตอ      

(15)ความนาเช่ือถือของบริษัท      

โปรโมช่ัน 

(16)กิจกรรมสงเสริมการขาย      

(17)มีการประชาสัมพันธ      
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(18)มีภาพลักษณท่ีดี      

พนักงาน 

(19)กริยา มารยาท ของพนักงานขาย      

(20)พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคา      

(21)พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑเปนอยางดี 

     

(22)พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี      

บริการ 

(23)มีบริการหลังการขาย 
     

(24)การใหบรกิาร ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว      

(25)การจัดสงสินคาตรงเวลา      

ดานกายภาพ 

(26)แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสินคาท่ี

ชัดเจน 

     

(27)การแตงกายของพนักงานขาย      

(28)เวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว 

กระชับ 
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วิเคราะหผลวิจัย 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาภายใน 1 เดือน 

 

 

 

 

 

 

 จากการสํารวจพบวาความถ่ีในการซื้อสินคาของรานคาท่ีทําการสํารวจนั้นอันดับ

หนึ่งส่ังซื้อจํานวน 31-40 ครั้ง จํานวน 8 ราน คิดเปน 28.6% อันดับสองจํานวน 21-30 ครั้ง 

จํานวน 5 ราน คิดเปน 17.9% และอันดับสุดทายมากกวา 40 ครั้งข้ึนไป จํานวน 2 ราน คิด

เปน 7.1% 

ทานเปดกิจการมาแลวก่ีป 

 

 

 

 

 

 

    Frequency Percent 

Valid 

21-30ครั้ง 5 17.9 

31-40ครั้ง 8 28.6 

มากกวา40ครั้งข้ึนไป 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100 

  Frequency Percent 

 

 

  Valid 

5-10ป 4 14.3 

11-15ป 3 10.7 

16-20ป 8 28.6 

Total 15 53.6 

 Missing System 13 46.4 

 Total 28 100.0 
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 จากการสํารวจระยะเวลาเปดกิจการพบวาอันดับหนึ่งรานคาเปดกิจการมาเปน

ระยะเวลา 16-20 ป จํานวน 8 ราน คิดเปน 28.6% อันดับสองเปดกิจการมาเปนระยะเวลา 

5-10 ป จํานวน 4 ราน คิดเปน 14.3% สุดทายรานคาท่ีสํารวจนั้นเปดกิจการมาเปน

ระยะเวลา 11-15ป จํานวน 3 ราน คิดเปน 10.75%  

สถานทีต้ังของรานคา 

  Frequency Percent 

Valid อําเภอตัวเมือง 9 32.1 

นอกตัวเมือง 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 จากการสํารวจสถานท่ีต้ังของรานคานั้นพบวา รานคาต้ังอยูในอําเภอเมืองมากท่ีสุด 

จํานวน 9 ราน คิดเปน 32.1% และรานคาท่ีต้ังอยูนอกตัวเมือง จํานวน 6 ราน คิดเปน 21.4 

% 

 

ระดับการศึกษาของทาน 

  Frequency Percent 

Valid ตํ่ากวาปริญญาตร ี 9 32.1 

ปริญญาตร ี 4 14.3 

ปริญญาโท 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 จากการสํารวจระดับการศึกษาของเจาของราน พบวา อันดับหนึ่ง คือ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี จํานวน 9 ราน คิดเปน 32.1% อันดับสอง ระดับปริญญาตร ีจํานวน 4 ราน คิด

เปน 14.3% สุดทาย ระดับปริญญาโท จํานวน 2 ราน คิดเปน 7.1% 

ยอดขายเฉลี่ยตอเดือน 

  Frequency Percent 

Valid 100,001-200,000บาท 3 10.7 

200,001-300,000บาท 7 25.0 

300,001-400,000บาท 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

  

จากการสํารวจยอกขายเฉล่ียของรานคาตอเดือนนั้น พบวา อันดับหนึ่ง รานคาขาย

ไดเฉล่ียตอเดือน 200,001-300,000 บาท จํานวน 7 ราน คิดเปน 25% อันดับสอง รานคา

ขายไดเฉล่ียตอเดือน 300,001-400,000 บาท จํานวน 5 ราน คิดเปน 17.9% สุดทาย 

รานคาขายไดเฉล่ียตอเดือน 100,001-200,000 บาท จํานวน 3 ราน คิดเปน 10.7% 
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สวนท่ี2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของบริษัททาน 

สินคา 

สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

สินคามีความหลากหลาย 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 7 25.0 

มาก 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน 4.13 .640 15 

สินคามีความหลากหลาย 3.53 .516 15 

สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย 2.47 .516 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานสินคา ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากสินคามี

คุณภาพและมาตรฐาน มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสินคามีความหลากหลาย และ สุดทายเลือกจาก

สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย  
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ราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 6 21.4 

มาก 9 32.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซ้ือ 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

ราคาถูกกวารานอื่น 

  Frequency Percent 

Valid นอย 5 17.9 

ปานกลาง 10 35.7 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 Mean Std. Deviation N 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.60 .507 15 

สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซื้อ 2.47 .516 15 

ราคาถูกกวารานอื่น 2.67 .488 15 

มีการใหเครดิตในการชําระเงิน 3.73 .594 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานราคา ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากมีการให

เครดิตในการชําระเงินมากท่ีสุด ลองลงมาเลือกจากราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อันดับสามเลือกจาก   

ราคาถูกกวารานอื่น และสุดทายเลือกจากสินคามีความแปลกใหมและทันสมัย  

ชองทางการจัดจําหนาย 

มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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สะดวกตอการติดตอ 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 10 35.7 

มาก 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

ความนาเช่ือถือของบริษัท 

  Frequency Percent 

Valid มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 2.47 .516 15 

สะดวกตอการติดตอ 3.33 .488 15 

ความนาเช่ือถือของบริษัท 4.40 .507 15 
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 จากการสํารวจปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น 

เลือกจากความนาเช่ือถือของบริษัท มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสะดวกตอการติดตอ และ สุดทาย

เลือกจากมีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง  

โปรโมช่ัน 

กิจกรรมสงเสริมการขาย 

  Frequency Percent 

Valid นอย 5 17.9 

ปานกลาง 6 21.4 

มาก 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

มีการประชาสัมพันธ 

  Frequency Percent 

Valid นอย 7 25.0 

ปานกลาง 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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มีภาพลักษณท่ีดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

กิจกรรมสงเสริมการขาย 2.93 .799 15 

มีการประชาสัมพันธ 2.53 .516 15 

มีภาพลักษณท่ีดี 4.27 .458 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานโปรโมช่ัน ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากความ

นาเช่ือถือของบริษัท มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสะดวกตอการติดตอ และ สุดทายเลือกจากมีชอง

ทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 

พนักงาน 

กริยา มารยาท ของพนักงานขาย 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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พนักงานขายเอาใจใสตอผูซ้ือสนิคา 

  Frequency Percent 

Valid มาก 7 25.0 

มากท่ีสุด 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 Mean Std. Deviation N 

กริยา มารยาท ของพนักงานขาย 4.27 .458 15 

พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคา 4.53 .516 15 

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 4.27 .458 15 

พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี 4.40 .507 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานพนักงาน ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากมี

พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคามากท่ีสุด ลองลงมาเลือกจากกริยา มารยาท ของพนักงานขายกบั

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี และสุดทายเลือกจากพนักงานขายมี

มนุษยสัมพันธท่ีดี  

บริการ 

มีบริการหลังการขาย 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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การใหบริการ ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 5 17.9 

มาก 8 28.6 

มากท่ีสุด 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

การจัดสงสินคาตรงเวลา 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 8 28.6 

มากท่ีสุด 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

มีบริการหลังการขาย 4.13 .640 15 

การใหบรกิาร ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 3.80 .676 15 

การจัดสงสินคาตรงเวลา 4.20 .676 15 
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 จากการสํารวจปจจัยดานบริการ ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากการจัดสง

สินคาตรงเวลามากท่ีสุด รองลงมา เลือกจากมีบริการหลังการขาย และ สุดทายเลือกจากการ

ใหบริการ ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 

กายภาพ 

แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสนิคาท่ีชัดเจน 

  Frequency Percent 

Valid นอย 7 25.0 

ปานกลาง 6 21.4 

มาก 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

การแตงกายของพนักงานขาย 

  Frequency Percent 

Valid นอยท่ีสุด 10 35.7 

นอย 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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เวลาในการนําเสนอสนิคารวดเร็ว กระชับ 

  Frequency Percent 

Valid นอยท่ีสุด 6 21.4 

นอย 9 32.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสินคาท่ีชัดเจน 2.67 .724 15 

การแตงกายของพนักงานขาย 1.33 .488 15 

เวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว กระชับ 1.60 .507 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานกายภาพ ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากการจัดสง

สินคาตรงเวลามากท่ีสุด รองลงมา เลือกจากเวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว กระชับ และ สุดทาย

เลือกจากการแตงกายของพนักงานขาย 



60 
 

ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ศุภวิทย บวรศักด์ิสิทธิ์    

อีเมล     otto_adda@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะ

บริหารธุรกิจ สาขาการเงิน 

ประสบการณการทํางาน  พนักงาน Part time ราน UniQlo  

 

 

 



 




	0.1ปกนอก
	0.2ปกใน
	0.3ลิขสิท
	001
	0.4บทคัดย่อ
	0.5บทคัดย่อ 23 เมย. 58
	0.6กฤติกรรมประกาศ
	0.7สารบัญ
	0.8บทที่1
	ที่มา: Blogspost. (2555). SWOT Analysis ด้าน Planning. สืบค้นจาก

	0.9บทที่ 2
	0.10บทที่ 3
	0.11บทที่ 4
	0.12บรรณานุกรม
	0.13ภาคผนวก
	0.14แบบสอบถาม
	0.15วิเคราะห์วิจัย
	0.16ประวัติผู้เขียน
	002
	003



