
แผนธุรกิจของรานอุปกรณงานฝมือ 

 

Business Plan for Handicraft Industry  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



แผนธุรกิจของรานอุปกรณงานฝมือ 

 

Business Plan for Handicraft Industry  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ธนิฐาณัฐิ  จรุงพันธุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การคนควาอิสระเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 

บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ปการศึกษา 2556



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

©2558 

ธนิฐาณัฐิ  จรุงพันธุ 

สงวนลิขสิทธ์ิ 





ธนิฐาณัฐิ  จรุงพันธุ. ปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 

เมษายน 2558, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 

แผนธุรกิจรานสินคางานฝมือ (57 หนา) 

อาจารยทีป่รึกษา: ผศ. ประจวบ  เพิม่สุวรรณ 

 

บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกจิน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการกําหนดเปาหมายที่ชัดเจน มีการกําหนด

กรอบแนวความคิดและแนวทางการดําเนินปฏิบัติงาน  แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนสําหรบัธุรกจิซื้อขาย 

ประเภทสินคางานฝมอื โดยเปนการขยายขนาดของธุรกจิเดิม เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกจิการวิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจที่ใชแบบสอบถามกบั

ตัวอยางซึ่งเปนบุคคล จํานวน 100 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโดยใชวิธีการสุมจากลูกคา สถิติที่

ใชในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน  

  โดยจากการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะหปจจัยภายใน การ

วิเคราะหปจจัยภายนอก การวิเคราะหการแขงขัน การวิเคราะหคูแขงขันทั้งทางตรงและทางออม 

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน จุดเดนจุดดอยของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค

ที่วางไว อีกทั้งมีการคาดการณประมาณการรายได คาใชจาย ผลกําไร ระยะเวลาคืนทุนและ

ผลตอบแทน ซึ่งใหเห็นวาธุรกิจน้ีมีความเปนไปไดและนาลงทุน 

 

คําสําคัญ: อุปกรณงานฝมือ, ความพึงพอใจ, สินคางานฝมือ 
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ABSTRACT 

 

 This business plan is created to identify the accurate direction by arranging 

the scope and operation platform. The plan is suitable for trading business in 

handicraft industry, especially for the situation that aims to expand the business. The 

methods will employ business factor analysis, competitive analysis and questionnaire 

survey from 100 samples of customers. The data is analyzed by descriptive statistics 

in percentage, average, and standard deviation. 

 With analysis of internal factors, external factors, competitive analysis in both 

direct and indirect competitors, competitive advantages, strengths and weaknesses of 

the business, it helps create the business plan that is consistent with the objective 

and finally come up with the possible and practical solutions. 

 

Keywords:  Equipment in handicraft, Complacence, Handicraft Products. 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาทีเ่กี่ยวกบัการแนะนําธุรกิจ ความสําคัญและทีม่าของการจัดทําแผน 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน และวิธีการศึกษาที่นํามาใชสําหรับการจัดทําแผน โดยมรีายละเอียด

เปนรายขอดังตอไปน้ี 

ดาวเรือง เทรดด้ิง เปนกจิการที่มีความคลอบคลมุในเรื่องของการขาย และบริการ สินคา

ประเภทหัตถกรรม โดยมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคาไดครบถวน บวกกับการบริการ

ดวยความเต็มใจและความรูแบบ 100% ซึ่งในปจจบุัน ตลาดเกี่ยวกับงานฝมอื ในปจจุบันมกีารเติบโต

ข้ึน เน่ืองจากผูคนหันมาสนใจงาน Handmade มากข้ึน อาจจะเปนเพราะความสวยงาม หรือความ

ภาคภูมิใจในการที่ไดทําผลิตภัณฑเพือ่ใชเอง หรือเพื่อใชในการประกอบอาชีพ จึงทําใหตลาดน้ีมีการ

เจริญเติบโตมากข้ึน ทางกิจการจึงเลง็เห็นโอกาสน้ี จึงต้ังเปาที่จะขยายธุรกจิ ใหมีศักยภาพในการ

รับมอืกับกลุมผูบริโภคที่มีขนาดใหญข้ึน ความตองการที่มากและหลากหลายข้ึน เพื่อใหดาวเรอืง     

เทรดด้ิง เปนผูนําในธุรกจิดานงานฝมือ แตเน่ืองจากตลาดมขีนาดใหญข้ึน ความตองการ หรือปริมาณ

ก็จําเปนทีจ่ะตองมีมากข้ึน และการแขงขันในอุตสาหกรรมประเภทน้ีก็ถือวาไมรุนแรงเทาใดนัก เพราะ

ผูที่ดําเนินธุรกิจในรูปแบบน้ี ตองอาศัยความชํานาญ ความรู ทักษะอยางละเอียด เพือ่จะนํามาเสนอ

ตอผูบริโภคได ในจุดน้ีเราจึงมีความไดเปรียบ เพราะเรา มีผูบรหิาร และบุคลากร ที่มีความรู ความ

เขาใจ และความสามารถที่ดีในการดําเนินธุรกิจ และทางกจิการก็ไดมีกลยุทธในการที่จะขยาย พัฒนา

กิจการ ใหมีความเจรญิเติบโต เพื่อกาวสูการเปนผูนําในอนาคตในอนาคตอันใกลน้ี 

จนปจจบุันรานดาวเรือง เทรดด้ิง ไดพัฒนาธุรกิจมาเปนทีจ่ําหนายสินคางานฝมือที่ครบวงจร 

เพื่อตอบสนองความตองการผูบรโิภค โดยเนนรูปแบบการดําเนินงานทีส่รางความพึงพอใจสงูสุดตอ

ลูกคา ซึ่งเปนแผนในเชิงกลยุทธใหเหนือกวาคูแขงขันในธุรกิจ 
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ภาพที่ 1.1 : ลักษณะภายในราน 

 

ภาพที่ 1.2 : ลักษณะภายในราน 
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ภาพที่ 1.3 : ลักษณะภายในราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.4 : ลักษณะภายนอกราน 
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ภาพที่ 1.5 : ลักษณะภายนอกราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แตเน่ืองจากรปูแบบรานด้ังเดิม เปนรานจําหนายสินคาอุปกรณงานฝมือทีเ่ปนรูปแบบเกา ไม

ทันสมัย มกีารจัดวางสินคาที่ไมเปนระเบียบ ไมมกีารติดปายราคาสินคา ไมมีการบรหิารสตอคสินคา

เทาที่ควร และมีพื้นทีท่ี่ใหบริการลกูคานอย อีกทั้งยังมทีี่น่ังไมสะดวกสบาย     ดังน้ัน จึงตองมีการ

ปรับปรงุและพัฒนารูปแบบรานใหมีความทันสมัย เปนที่นิยม เพื่อมุงหวังที่จะสามารถแขงขันในตลาด

ได โดยการบรหิารงานมีการนําความรูมาใชในการพฒันาราน ทั้งเรือ่งการจัดเรียงสินคา การ

จัดการสตอคสินคา และการอบรมพนักงานใหมีความรูความสามารถมากข้ึน 

 เริ่มจากการพัฒนาราน แตเดิมภายในรานคาไมไดแบงโซนสาํหรับลูกคาทีเ่รียนงานฝมือ  

ภายใน รานคาไมมีกระจกกั้นหองทําใหเกิดฝุน ดังน้ันจงึเริ่มปรับปรงุภายในรานคา ใหมีความทันสมัย 

โดยการทําช้ันแบบ Built in เพื่อจัดวางสินคาเปนหมวดหมูทําใหลกูคารูสกึวาสินคานาซื้อ รวมถึง

ความเปนระเบียบภายในราน ทําใหรานดูโลง สะอาดตา  มกีารแบงแยกสินคาชัดเจนเชน ไหมพรม

ชนิดตางๆ โซนอุปกรณ โซนของที่ขายผลิตภัณฑสําเร็จแลว  มีการปรับเปลี่ยนสถานที่น่ังใหมีความ

สะดวกสบายเหมาะแกการทีลู่กคาเขามาใชบริการ ใชเกาอี้แบบทีม่ีผนักพิง โดยได ทําการ renovate 

ใหมทั้งหมด เพื่อใหเหมาะสมเปนสถานทีส่ําหรับรับสอนลูกคา และเปนทีร่องรับลูกคากลุมคนรักงาน

ฝมือมาพบปะกัน ดังรูป 
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ภาพที่ 1.6 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง 

 
 

ภาพที่ 1.7 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง” 
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ภาพที่ 1.8 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง 
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ประเภทของธุรกิจ : เปนธุรกจิซื้อขาย (ซือ้มา-ขายไป) 

สถานท่ีต้ัง : รานดาวเรือง เทรดด้ิง ต้ังอยูเลขที่ 271/6-7 หมู 6 ถนนบางกรวย-ไทรนอย 

ตําบลโสนลอย อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบรุี 11110 โดยเปดกจิการอยูใกลตลาดบางบัวทอง 

ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ซึ่งเปนแหลงชุมชนและมหีมูบานจัดสรรอยูเปนจํานวนมาก 

 

ภาพที่ 1.9 : แผนทีส่ถานที่ต้ังราน 

 

 

ประเภทของสินคา/บริการ : รานขายสินคาที่เกี่ยวกบังานฝมือครบวงจร 

รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 รายละเอียดธุรกจิ  

  ช่ือธุรกิจ : DR TRADING 

  ประเภทธุรกจิ : ธุรกิจซื้อขาย (ซื้อมา-ขายไป) 

  ประเภทสินคา/บริการ : จําหนายอปุกรณงานฝมือ 

จุดเดน : เปนธุรกจิที่ขายสินคาประเภทงานฝมือที่ครบวงจร เชน การถักดวยเข็มโครเชต  

การถักดวยไมนิตต้ิง  หรือการใชอุปกรณตางๆในงานฝมือ เปนตน ไมวาจะเปน กระเปา , หมวก , 

ดอกไม, รองเทา และมีบุคลากรที่มีความรูความสามารถเช่ียวชาญเรื่องงานฝมือเปนอยางดี ซึง่จะมี
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บริการหลังการขาย คือ สอนวิธีทําใหลกูคาจนสําเร็จเปนช้ินงานกอนนําไปใชงานไดจริง และลูกคา

สามารถนําความรูไปประกอบอาชีพได 

วิสัยทัศน : เปนผูนําในดานงานฝมอืที่ใหบรกิารลูกคาอยางครบวงจร  

พันธกิจ : 

1. เปนรานงานฝมือที่ครบวงจร  

2. เปนผูนําธุรกจิคาสง ของสินคางานฝมือ 

3. บริการอบอุนเปนกันเอง คุณภาพประทับใจ 

4. ชวยสงเสริมดานการสรางอาชีพใหกบัลูกคา โดยมีโครงการสอนถักฟรีใหกับบุคคลที่

ตองการนําความรู ไปสรางรายไดและสามารถนําไปประกอบอาชีพใหกบัตนเอง 

 เปาหมาย : เพื่อขยายและเพิม่ฐานลกูคา ใหเปนที่รูจักมากข้ึน 

1. ปรับปรงุรานคาใหมเพื่อความสะดวกสบายแกลูกคาทีเ่ขามาซื้อสินคาและใชบริการ

น่ังทําทีร่าน 

2. เพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหมจากการปรับปรงุรานใหมีความทันสมยัมากข้ึน 

3. เพื่อเพิ่มผลกําไรใหกบักจิการ 

4. เพื่อสรางความนาเช่ือถือใหกบัลูกคาที่มาเขาใชบริการและซือ้สินคาที่ราน 

5. ตองมี Shop ไวจัดจําหนายสินคาเกี่ยวกบัสินคางานฝมอืของราน 

 วัตถุประสงคของธุรกิจ : แผนธุรกจิน้ี เปนการทําข้ึนเพื่อเตรียมความพรอมในการทําธุรกจิ 

เปนการทําโมเดลธุรกจิเพื่อการเริม่ตนใหธุรกจิไดมีการวางแผนที่ดีและการเตรียมการเพื่อรับมือกบั

ปญหาตางๆอกีทั้งเปนการวัดความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรบั คือ 

ยอดขายจะเพิม่ข้ึน 10% ทุกปและมีกําไรสุทธิเพิม่ข้ึนตามลาํดับ 
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โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ : แผนผัง 

 

ภาพที่ 1.10 : โครงสรางการบรหิารงาน 

 
 

จํานวนพนักงาน 5 คน ประกอบไปดวย 

1. ผูบริหาร 1 คน 

2. ฝายจัดซือ้และบัญชี 1 คน 

3. ฝายบริการลูกคา 1 คน 

4. ฝายขาย 1 คน 

5. พนักงาน 1 คน 

สวนงาน/ ภาระหนาที ่

• ผูบริหาร มีหนาทีก่ําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ และการบริหารรวมถึงการวางแผนกล

ยุทธ 

• ฝายจัดซือ้และบัญชี มีหนาที่จัดซือ้สินคาในแตละเดือน และควบคุมดูแลในดาน

การเงินและบัญชี เชน สรปุรายรับรายจายในแตละวัน ทํางบกําไรขาดทุนในแตละ

เดือน ใหแกผูบรหิารไดรับทราบ 

• ฝายบริการลูกคา มีหนาที่บริการสอนงานฝมือลกูคา เปนบรกิารหลังการขาย 

• ฝายขาย มีหนาที่ขายสินคา และแนะนําลูกคาวาตองการงานฝมือประเภทไหน ตอง

ใชอุปกรณอยางไร ซึ่งฝายขายและฝายบริการลูกคาจะทํางานรวมกัน  

• พนักงาน มีหนาที่เติมสินคา จัดหนาราน เช็คสตอกสินคา และทําความสะอาดราน 
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ท่ีมาของการจัดทําแผน 

  การผลิตงานฝมือถือเปนเอกลกัษณและวัฒนธรรมการดําเนินชีวิตที่โดดเดนมากของ

สังคมไทย สวนหน่ึงกเ็ปนเพราะไดรับการปลูกฝงในเรื่องน้ีต้ังแตยังเด็ก บวกกบัวัฒนธรรมวิถีการ

ดําเนินชีวิตของคนไทยทองถ่ินที่มกัผลิตเสื้อผาและเครื่องมือใชเอง จึงทําใหคนไทยสวนใหญมีความ

เช่ียวชาญในการทํางานฝมือมากเปนพิเศษ ซึ่งงานฝมือที่วาน้ีจัดอยูในประเภทของการทําธุรกจิที่

สามารถสรางรายไดอยูพอสมควรถึงแมมันจะไมไดเงินมากขนาดเปนกอบเปนกํา แตก็มากพอที่เลี้ยงดู

ตนเองและคนในครอบครัวไดอยางไมยากลําบาก จงึจัดเปนหน่ึงในธุรกจิทีม่ีความนาสนใจมาก สําหรับ

ผูประกอบการที่เล็งเห็นโอกาสจากงานฝมือ อีกทัง้ในปจจบุนัสินคาประเภทงานฝมอืเปนที่ตองการของ

ตลาดมากข้ึน จึงนาจะเติบโตและมีชองทางในการดําเนินธุรกิจได 

 

ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

 แผนธุรกิจจัดทําข้ึนเพื่อเปนแนวทางใหการดําเนินกิจการธุรกิจงานฝมือ และเปนแนวทางใน

การดําเนินงานของธุรกจิ เชน ดานการตลาด กลยุทธ การเงนิ และการบรหิารจัดการเปนตน เพือ่เปน

ประโยชนในการดําเนินการทํางานใหเปนไปตามเปาหมายทีต้ั่งไวและดูแลควบคุมทกุอยางไดอยางมี

ประสิทธิภาพและมีประสทิธิผล 

 

วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. เพื่อสรางทิศทางและแนวทางในการดําเนินธุรกจิ 

2. เพื่อวางแผนกลยุทธตางๆในการดําเนินธุรกจิ เพื่อใหไปถึงเปาหมาย 

3. ชวยใหเตรียมทรัพยากร ใหเหมาะสมกบัการดําเนินงาน 
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วิธีการศึกษา 

1.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix)  

ภาพแผนภูมิ 7 P’s Marketing Mix 

 

ภาพที่ 1.11 : แผนภูมิ 7 P’s Marketing Mix 

 
 

สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรอื 7 Ps ตามแนวคิดของ Philip 

Kotler  (อางใน ศิริวรรณ  เสรรีัตน และคณะ 2546) ประกอบดวย 1. ผลิตภัณฑ (Product) 2. ราคา 

(Price) 3. การจัดจําหนาย (Place) 4. การสงเสรมิการตลาด (Promotion) และนอกจากน้ันยังตอง

อาศัยเครื่องมือๆ เพิ่มเติมประกอบดวย 5. บุคคล (People) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลอืก การฝกอบรม 

การจงูใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเพื่อใหแตกตางเหนือคูแขงขัน มีความสามารถ 

มีทัศนคติที่ดี และสามารถตอบสนองความตองการตอลูกคา มีความสามารถในการแกปญหาและ

สามารถสรางคานิยมใหกบับริษัท 6. การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) และ 7. กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได

คือ สิ่งทีผู่ขายตองมอบใหแกลูกคาและลกูคาจะไดรบัผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน 

ๆ โดยทั่วไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑที่จบั

ตองไมได 
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2. ดานราคา (Price) หมายถึง ตนทุนทีลู่กคาตองจายในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ 

รวมถึงความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซึ่งตองจายพรอมราคาของสินคาทีเ่ปน

ตัวเงิน ไดแก อัตราคาบริการ คาบริการเสรมิตางๆ 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กจิกรรมที่เกีย่วของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) สถานที่ในการ

บริการใหแกลูกคา ชองทางในการนําเสนอการใหบรกิารแกลูกคาทีส่ามารถเขาถึงลูกคาไดงาย โดยไม

ตองใชความยากลําบากในการมาขอรับบริการ รวมทัง้มีคาใชจายนอยที่สุด ซึง่ในปจจบุันมีรปูแบบใน

การนําเสนอบริการ มีการใชไปรษณียการสื่อสารโดยจดหมายอิเลก็ทรอนิกสหรือโทรศัพท ทําให

สามารถใหบริการแกลูกคาไดมากข้ึน 

4. ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ

ติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อกับผูขาย โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจงูใหเกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อ  การใชบรกิารและเปนกญุแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ ซึ่งการสงเสริม

การตลาดเพื่อใหกลุมเปาหมายเขาใจและเห็นคุณคาของสิ่งทีเ่สนอขาย 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง องคประกอบทีส่ําคัญทีสุ่ดของ

การดําเนินธุรกิจ ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจงูใจ เพื่อใหสามารถสรางความพงึพอใจ

ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบรกิาร

ตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มี

ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึง การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวมทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะ

เปนลักษณะการแตงกายสะอาดเรียบรอย วัสดุอุปกรณหรือสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในสถาน

ประกอบการ การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบรกิารที่รวดเร็ว หรอืผลประโยชนอื่น ๆ ที่

ลูกคาควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง การอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงบรกิาร

ใหกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทบัใจลูกคาประกอบดวย ความรวดเร็วในการใหบริการ การตอบ

รับจากพนักงานในการแกไขปญหาเมื่อเกิดขอผิดพลาด ทัง้น้ีจะสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลกูคาซึ่ง

มาใชบริการทั้งสิ้น การกระบวนบรกิารจึงถูกยอมรบัวามีความสําคัญตอธุรกิจบรกิารสามารถสราง

ความพึงพอใจสูงสุดแกผูใชบริการได 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (7 P’s Marketing Mix) กับ ธุรกิจ DR TRADING 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนผูใหบริการและจัดจําหนายสนิคาจําพวกเย็บปกถักรอย และ

งานฝมือ อยางเต็มรูปแบบ โดยมผีูเช่ียวชาญ ผูชํานาญงาน เปนบุคลากรในการดูแลการดําเนินการ จงึ

สามารถทําใหผูบรโิภคมั่นใจไดวา ทางรานสามารถทีจ่ะตอบสนองความตองการของทางรานไดแบบ 

100 % 

2. ดานราคา  (Price) สินคางานฝมือหรอืสินคาแฮนดเมดน้ัน มคีวามแตกตางจากสินคาที่

จําหนายทั่วไป ในเรื่องของข้ันตอนการผลิตที่ทําหรือประดิษฐดวยมือ ซึ่งถือไดวาเปนเอกลกัษณเฉพาะ

ของสินคา โดยในการผลิตสินคาแฮนดเมดจะมีข้ันตอนที่ตองใชความละเอียดออน และความประณีต

เปนอยางมาก ซึ่งไมสามารถผลิตไดจากกรรมวิธีที่ใชเครื่องจกัร การกําหนดราคาจึงใหเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา โดยสวนมากจะเปนราคาตามคุณภาพของสินคาหรือราคาตามทองตลาดทั่วไป 

เพราะทางธุรกิจไมมีนโยบายการต้ังราคาในลักษณะผูนําดานตนทุน (Cost Leader) แตมีจุดเดนตรง

การบริการหลังการขายที่ผูบรโิภคสามารถที่จะไววางใจในบริการของทางเราได 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) สถานที่ต้ังของกจิการอยูในแหลงชุมชน อยูติดถนน 

ทําใหสามารถพบเห็นไดชัดเจน ซึ่งจะมกีารขายหนาราน และมีชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน

หรือโทรศัพทมาสั่งสินคา เพื่อใหสามารถเขาถึงลกูคาไดมากที่สุด และสามารถสรางความสะดวกสบาย 

ใหกับลูกคาที่ไมสะดวกทีจ่ะมาเลอืกดูสินคาไดดวยตนเอง โดยเงื่อนไขตางๆ ไมตางจากผูที่มาซื้อหนา

รานเลย 

 

ภาพที่ 1.12 : ภาพเว็บไซตของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 
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ภาพที่ 1.13 : ภาพ Fanpage Facebook ของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 

 
 

 

1. ดานสงเสรมิการตลาด ( Promotion ) มีการประชาสัมพันธรานตามชองทางตางๆ เพื่อสราง

การรบัรูแกผูบริโภค เชน การโฆษณาลงในนิตยสาร, เว็บไซต, และมีการใชพนักงานขายที่มี

ความสามารถทีผ่านการอบรม ทั้งเรือ่งความรูของตัวสินคา และเรื่องมารยาทในการบริการ เพื่อให

ลูกคาเกิดความพงึพอใจสูงสุด และกลบัมาใชบรกิารเราอกี อีกทั้งยังมีบัตรสมาชิกของทางรานใหกับ

ลูกคาทีส่มัครเปนสมาชิกทัง้น้ีผูถือบัตรจะมสีวนลด 10% สําหรบัซื้อสินคาหรืออุปกรณภายในราน และ

จะลด 20% ตลอดเดือนเกิดของลกูคา  
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ภาพที่ 1.14 : บัตรสมาชิกของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 

 
 

 

ภาพที่ 1.15 : โฆษณาลงหนังสือระเบียบศิลป 
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ภาพที่ 1.16 : โฆษณาลงหนังสือเพชรการเรือน 

 
1. ดานบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) บุคลากรของ 

รานมีความรูความสามารถเรื่องงานฝมือเปนอยางดี สามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา หรือ 

ขอซักถามไดอยางละเอียดและชัดเจน และมกีารบริการทีเ่ปนกันเอง สุภาพตอลูกคา  

2. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) กิจการไดมกีารสรางคุณภาพโดยรวมทัง้ทางดายกายภาพและรปูแบบการใหบริการ

เพื่อสรางคุณคาใหกบัลกูคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย  การเจรจาตองสุภาพ

ออนโยน  

3. ดานกระบวนการ ( Process ) กิจการมีโครงสรางองคกรที่ไมซับซอน มีการดําเนินงานที่เปน

ข้ันตอน จึงทําใหบรหิารงานไดอยางรวดเร็ว และมีกระบวนการทํางานที่เปนระบบ ซึง่ทําใหลูกคาไดรบั

การบริการที่รวดเร็วทันใจและประทับใจในคุณภาพบริการ 

 

1.2 การดําเนนิการวิจัย 

1.2.1 วิธีการดําเนินการ  ใชวิธีการแจกแบบสอบถาม 

1.2.2 เครื่องมอืที่ใชในการวิจัย  แบบสอบถาม 

1.2.3 ตัวอยางที่ใชศึกษา  ลูกคาที่มาใชบริการที่ราน 

1.2.4 ตัวอยางที่ใชศึกษา  จํานวน 100 ชุด 

1.2.5 วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง  การสุมตัวอยางแบบงาย 

1.2.6 สถิติที่ใชวิเคราะหขอมลู  ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย คามัธยฐาน และคาฐานนิยม



 

บทท่ี 2 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกทีส่งผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ DR 

TRADING เพื่อนํามาสรปุเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกจิโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน 

และปจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 2.1 : แผนภูมิ SWOT Analysis 

 
 

Swot Analysis ตามแนวคิดของ อัลเบริต ฮัมฟร ี(Albert Humphrey) ไดช่ือวาเปนผูเริ่ม

แนวคิดน้ีโดยนํา เทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนาที ่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

 SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรม เพื่อใหทราบถึงจุดแข็ง จุดออน 

โอกาสและ อุปสรรค ที่อาจสงผลตอการดําเนินงาน คําวา SWOT ยอมาจาก S-Strength (จุดแข็ง), 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
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W-Weakness (จุดออน), O-Opportunity (โอกาส) และ T-Threat (อุปสรรค) ทฤษฎีน้ีคิดคนข้ึน

โดยอัลเบิรต ฮัมฟร ีในชวงทศวรรษที่ 1960 – 1970 

 หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ         

2 ดาน คือ สภาพการณภายใน และสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจักตนเองและรูจักสภาพแวดลอม 

ในการทําธุรกจิ การวิเคราะหน้ีจะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรมน้ันๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ 

ทั้งทีเ่กิดข้ึนแลวและมีแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงที่มี

ตอธุรกิจของตน ขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากในการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ กลยุทธและ

แผนการดําเนินการตางๆทีเ่หมาะสมตอไป สําหรบัความหมายและคําจํากัดความของการวิเคราะหใน

แตละประเด็นมีดังตอไปน้ี 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน  

 จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางดนบวกทีเ่กิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัทหรือ

เปนขอไดเปรียบในการดําเนินธุรกจิ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่สามารถกระทํา 

ไดดี โดยทั่วไปแลวธุรกิจทุกประเภทตองทราบถึงความสามารถที่เปนจุดเดนของตนเอง ซึ่งตองมกีาร

พิจารณาในทุกๆ องคประกอบ เชน การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิต การวิจัยและพัฒนา เปน

ตน เพื่อวิเคราะหหาจุดแข็งนํามากําหนดเปนกลยุทธหรอืแนวทางในการดําเนินงานตางๆ ใหตนเอง มี

ความโดดเดนหรอืสรางภาพลกัษณที่แตกตางไปจากคูแขงขันทางธุรกจิ ตัวอยางของจุดแข็ง ไดแก 

คุณภาพผลิตภัณฑของบริษัท วิสัยทัศนของผูบริหาร ฐานะทางการเงินทีม่ั่นคงและแข็งแกรงของธุรกิจ 

เปนตน  

 จุดออน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดานลบที่เกิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือขอเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถ

กระทําไดดี และสงผลใหบริษัทเกิดความเสียเปรียบในการ ดําเนินธุรกิจได ตัวอยางของจุดออน ไดแก 

ตนทุนการผลิตที่สงูกวาคูแขงขัน ปญหาดานบุคลากร ภาพลกัษณของบริษัท เปนตน 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

  โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการดําเนินงาน

ของบริษัท หรือผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอกของธุรกิจที่สงผลทางดานบวกของการดําเนิน

ธุรกิจ ผูบรหิารจะตองมีการตรวจสอบ สิ่งแวดลอมภายนอกอยูเสมอเพือ่ปรับปรงุกลยุทธตางๆ ให

บรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว รวมถึงตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของ สภาพแวดลอมภายนอก เชน 

ภาวะเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแขงขัน เพื่อแสวงหาประโยชนจากการ

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกเหลาน้ี  

 อุปสรรค (Threat) หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่คุกคามหรอืมีผลเสียตอการดําเนินงาน

ของบริษัท หรืออาจหมายถึง ผลกระทบดานลบของสภาพแวดลอมภายนอกทีท่ีตอการดําเนินธุรกจิ 
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ซึ่งผูบรหิารจําเปนตองระมัดระวังในสิ่งทีเ่ปนขอจํากัดของการดําเนินธุรกจิ เน่ืองจากเปนสิ่งที่กอใหเกิด

ผลเสียหายได เราไมสามารถเปลี่ยนแปลงหรือแกไขขอจํากัดหรืออปุสรรคเพื่อไมให เกิดข้ึนไดแตถา

เรามกีารวิเคราะหและคาดการณลวงหนาถึงอุปสรรคที่อาจจะเกิดข้ึนได เรากจ็ะสามารถหาทางปอง

กันผลเสียที่อาจ เกิดข้ึนใหนอยลงไปได ตัวอยางของอุปสรรคจากภายนอก ไดแก ภัยธรรมชาติตางๆ 

ความแข็งแกรงของคูแขง ตนทุนทางพลังงานที่สงูข้ึน การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย เปนตน 

 

SWOT Analysis กับ ธุรกิจ DR TRADING 

จุดแข็ง (Strengths) : S 

1. ทําเลที่ต้ังติดถนน อยูใกลแหลงชุมชน จงึทําใหลูกคาสังเกตไดงาย 

2. ผูบรหิารและพนักงานมีความรู ความชํานาญ ดานงานฝมอืเปนอยางดี จึงทําใหแนะนํา

ลูกคาไดอยางถูกตองครบถวน 

3. มีสินคาดานงานฝมือที่ครบวงจร ลกูคาสามารถใหซื้อสินคาที่เกี่ยวของกบังานฝมือไดเพียง

ในรานเดียว จึงทําใหลกูคามีความสะดวกสบายมากย่ิงข้ึน 

4. โครงสรางองคกรไมซับซอน ทําใหมีความคลองตัวในการบรหิารงาน 

จุดออน(Weakness) : W 

1. บริเวณหนารานไมมีการติดกระจกกั้น จึงทําใหมฝีุนละอองเขามาภายในราน 

2. มีพนักงานไมเพียงพอตอการใหบริการในแตละจุด 

3. มีเงินทุนอยางจํากัด 

โอกาส (Opportunities) : O 

 1. ปจจบุันมีความนิยมในงานฝมอืเพิม่มากข้ึนและมีแนวโนมวาจะเติบโตข้ึนเรื่อยๆ 

 2. มีนวัตกรรมใหมๆ เขามาชวยลดข้ันตอนในการถัก 

 3. คูแขงขันในธุรกิจงานฝมือยังมีไมมาก ทําใหยังมสีวนแบงในตลาดเปนจํานวนมาก 

 4. รัฐบาลใหการสนับสนุนในธุรกิจ SMEs จึงสามารถขอการสนับสนุนจากภาครฐัไดงาย 

5. ในปพ.ศ.2558 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) จะถือกําเนิดข้ึน ทําใหเกิดโอกาสใน

การขยายตลาดและฐานลกูคา ไปสูประเทศอื่นๆ  

อุปสรรค (Treats) : T 

 1. มีคาใชจายในการสงสินคาคอนขางสูง 

 2. ผลกระทบจากเศรษฐกจิและการเมือง 

 3. งานฝมือจําเปนตองใชเวลาในการเรียนรู 
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การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1. ปจจัยดานบุคลากร บุคลากรมีประสบการณ มีความรูความสามารถและเช่ียวชาญเรือ่ง

งานฝมือเปนอยางดี ทําใหสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา และขอ

ซักถามไดดี อีกทั้งยังจัดฝกอบรมบุคลากรในดานตางๆเพื่อใหเกิด

ความชํานาญมากข้ึน และทําใหองคกรพฒันาบุคลากรและธุรกิจไป

ไดอยางรวดเร็ว 

2.ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจุบันธุรกิจไดนําเทคโนโลยีเขามามบีทบาทในธุรกจิ โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใหเปนประโยชนตอการ

ดําเนินงาน ไมเพียงเพื่อเพิ่มผลผลิตภาพรวมขององคการ เชน การ

ลดคาใชจายและ ระยะเวลาในการดําเนินงานใหสั้นลงเทาน้ัน แต

เทคโนโลยี ไดกลายเปนเครือ่งมอืทีส่ําคัญเชิงกลยุทธ ซึง่ชวยสราง

ความไดเปรียบในการแขงขันแกธุรกิจ นอกจากน้ีการเปนผูนําดาน

เทคโนโลยี ของธุรกจิยังชวย สรางภาพลักษณที่ดีในความรูสกึของ

ผูบริโภค 

3.ปจจัยดานการบรกิาร ธุรกิจไดมบีริการหลังการขาย เพื่อใหลกูคาสามารถฝกฝนทกัษะ

และไดแลกเปลี่ยนประสบการณกับผูสอนไดโดยตรง ซึง่ถือเปนการ

สรางฐานหรือเครือขายลูกคา อีกทั้งยังเปนวิธีสรางความเช่ือมั่น

และความพึงพอใจใหแกลูกคา ซึ่งนําไปสูความพอใจและการซื้อซ้ํา

ของลูกคาในครัง้ตอไป และเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ 

4.ปจจัยดานราคา ราคาและคุณภาพสินคาเปนที่ยอมรบัของลูกคา จึงทําใหสามารถสู

กับคูแขงขันได เน่ืองจากทางธุรกิจไมตองแบกรับในเรือ่งคาเชาของ

สถานที่ต้ัง ทําใหมีตนทุนที่ตํ่ากวา ราคาจงึสามารถสูกับคูแขงขันได 
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การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที ่2.2 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1.ปจจัยดานคูแขงขัน จากการที่มีคูแขงรายใหมเกิดข้ึนมาเปนจํานวนมาก ทําใหทาง

กิจการตองมกีารสรางความแตกตางในการบรกิาร และการ

ขายสินคาที่แตกตางจากทองตลาด โดยไดมีการออกแบบ

รูปแบบของผลิตภัณฑอยูเสมอ จึงทําใหลูกคาไมเบื่อหนาย 

และมีความตองการทีจ่ะฝกฝนอยูสม่ําเสมอ 

2.ปจจัยดานเทศกาลตางๆ ในชวงเทศกาลตางๆ อาทิเชน วันปใหม วันเกิด ลูกคามีความ

ตองการสินคาเพิม่ข้ึนเน่ืองจากสินคาเปนงานฝมือจึงทําใหเปน

ของขวัญที่ไมซ้ํากบัสินคาในทองตลาดและทําใหผูใหเกิดความ

พึงพอใจ ความภูมิใจ ผูรับก็รูสึกยินดีกบัของขวัญช้ินน้ัน สงผล

ใหธุรกิจมีโอกาสในการทํากําไรมากข้ึน 

3.ปจจัยดานเทคโนโลยี เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตทําใหสามารถติดตอสื่อสารกันไดงาย 

ลูกคาจงึสามารถเขาถึงและมีความสะดวกสบายในการเลอืก

ชมสินคาตางๆไดอยางรวดเร็วข้ึน สงผลใหธุรกิจเปนทีรู่จัก

และเปดกวางสามารถเขาสูตลาดแตละประเทศไดงาย เพื่อ

ตอบสนองความตองการสินคางานฝมือ อีกทัง้ทางกจิการ

ยังใหความสําคัญกับสื่อ Social Media ตางๆเพราะสื่อ

เหลาน้ีทําใหธุรกิจสามารถติดตอสื่อสารกับลูกคาไดโดยตรง 

และมีตนทุนที่ตํ่าอีกดวย 

4.ปจจัยดานสงัคมและวัฒนธรรม สินคางานฝมือ เปนสินคาทีล่ะเอียดออนและมีความประณีต 

จึงทําใหเปนที่ช่ืนชอบของลูกคาตางชาติ ธุรกิจจึงมีโอกาสที่

จะขยายฐานลูกคาในตางประเทศได 
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ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.3 : ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

  
 Copyright © 2009 

SIRIWAN'S 
HOMEPAGE  

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานเงินทุน    ธุรกิจดําเนินการโดยเจาของเพียงคน

เดียว จึงทําใหมีเงินทุนที่คอนขางจํากัด 

จึงควรคํานวณถึงรายรบั-รายจาย 

รวมถึงคาใชจายในการดําเนินงานตางๆ

และสตอคสินคาอยูสม่ําเสมอ เพื่อที่ไม

ตองแบกรับในเรื่องสตอคสินคามาก

เกินไป 

2.ปจจัยดานบุคลากร    เมื่อมกีารลาหยุดเกินวันที่กําหนดไว

นอกจากการวากลาวตักเตือนใน

ข้ันตอนแรกแลว จะมกีารหักคาจางจาก

จํานวนวันที่หยุดเพิม่ในข้ันตอนที่สอง 

และหากยังลาหยุดเพิ่มในครั้งตอไป 

ตองพิจารณาจากลูกจางรายเดือนเปน

ลูกจางรายวัน 

3.ปจจัยดานสินคาคงคลงั    มีการตรวจสอบคลงัสินคาอยูสม่ําเสมอ 

เพื่อทีจ่ะใหเพียงพอตอความตองการ

ของลูกคา และเตรียมพรอมในการสัง่

สินคาใหเพียงพอในแตละเดือน 

4.ปจจัยดานพื้นที่การใชงาน    ตองทําการขยายพื้นที่ใหกวางข้ึน หรือ

จัดวางตําแหนงของสินคาใหเปน

หมวดหมู เพื่องายตอการมองเห็นและ

เลือกชมสินคา และยังเปนการเพิ่มพื้นที่

ใชสอยใหงานเพิ่มข้ึน 
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ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที่ 2.4 : ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก

ประเภทของปจจัยเสีย่ง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานผูแขงขันราย

ใหม 

   จากการที่มีคูแขงรายใหมเกิดข้ึนมาเปน

จํานวนมาก ทําใหทางกิจการตองมีการสราง

ความแตกตางในการบริการ และการขาย

สินคาที่แตกตางจากทองตลาด  

2.ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

และการเมือง 

   ในชวงเศรษฐกิจซบเซา ลูกคามกีําลงัในการ

ซื้อลดลง อีกทั้งตองมีการติดตามขาวสารดาน

การเมืองเสมอ และเตรียมความพรอมการ

รับมอืไดทุกเมื่อ  

3.ปจจัยดานการผันแปร

ของราคาวัตถุดิบ 

   ในชวงฤดูหนาว ถือวาเปนชวง High Season 

ของสินคางานฝมือ เพราะเปนชวงทีลู่กคามี

ความตองการซือ้สินคาสูง จงึทําใหสินคาขาด

ตลาดและมรีาคาวัตถุดิบสูงตามไปดวย โดย

จากประสบการณทีผ่านมาทางรานจะสตอ

คสินคาไวต้ังแตฤดูฝนหรือในชวงกลางป ซึ่ง

ในตอนน้ันสินคามีราคาทีป่กติและยังมสีินคา

ใหเลอืกหลากหลายจากโรงงานผูผลิต ดังน้ัน

จึงควรสตอคสินคาไวที่ไมใหเกิดปญหาสินคา

ขาดตลาดและมรีาคาสูงกวาความเปนจริง 

4.ปจจัยดานเทคโนโลยี 

เรื่อง การลงรูปสินคาผาน

ทาง Social Media ซึ่งทํา

ใหเกิดการคัดลอกแบบ

สินคา 

   ดําเนินการโดยสรางลายนํ้าหรือรปูโลโกของ

ทางราน เพือ่เปนแสดงความเปนเจาของของ

รูปภาพน้ันๆ ในการขายสินคาผานทาง 

Social Media 



 

บทท่ี 3 

 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฏีเกี่ยวกับ 

กลยุทธการแขงขัน (Michael Porter’s Strategic Thinking) ของ DR TRADING ประกอบดวย

สภาพการแขงขัน และที่มาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ  

การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  

ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

 

สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

ตารางที่ 3.1 : สภาพของการแขงขัน ที่มาของการแขงขัน 

(ตารางมีตอ) 

 

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน คูแขงหลัก คือ รานอปุกรณงานฝมือที่อยูใน

หางสรรพสินคา , รานที่ขายสินคางานฝมือในเว็บไซต 

, รานขายสินคางานฝมือแบบคาสง(สําเพ็ง) 

- จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามา

แขงขัน 

- คูแขงขันนําความไดเปรียบเรื่องของ สถานที่จัด

จําหนายมาแขงขัน เน่ืองจากอยูบนหางสรรพสินคา ทํา

ใหสามารถเขาไปเลือกชมสินคาไดงาย 

- คูแขงขันนําความไดเปรียบทางดานความสะดวกสบาย

ของกลุมเปาหมายที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาผานทาง

ออนไลน ที่สามารถเลือกชมสินคาโดยผานทางเว็บไซต 

- คูแขงขันแบบคาสง ไดมุงเนนการแขงขันกันดานราคา 

โดยแขงขันแบบตัดราคาแตจะเนนทีจ่ํานวนของสินคา  

- คูแขงขันไดนํากลยุทธการสงเสริมการขาย(ลด แลก 

แจก แถม) มาสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 



25 

 

ตารางที่ 3.1 (ตอ) : สภาพของการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแขงขัน 

 

 

คูแขงขันของธุรกิจ 

ตารางที่ 3.3 : คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. รานงานฝมอืที่อยูในหางสรรพสินคา  

2. รานงานฝมอืในจังหวัดเดียวกัน  

3. รานงานฝมอืที่ขายสินคาผานทางออนไลน  

4. รานงานฝมอืที่คาสง   

1. รานตุกตาผา  

2. รานเครื่องสาน  

3. รานขายสินคา Hand made 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ผูครองสวนครองตลาด (ผูทีเ่ปนที่

รูจักในตลาด) 

- ราน PINN Shop 

- รานงานฝมือ 

- รานหวงเสง็ 

- รานคลังไหม 

- รานเพญ็วัฒนา 

ท่ีมาของการแขงขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม - ในเรื่องของการรีวิวสินคาโดยใชบุคคลตางๆทีเ่ปนลูกคา

ทางรานโฆษณาผานทาง Social media 

- รานคาที่อยูในหางสรรพสินคา จะทําใหมีความ

นาเช่ือถือมากข้ึน และจะไดรับการไววางใจจากลกูคา 

- ความประทับใจของลกูคาที่มาซือ้สินคาเกิดการบอกตอ

แบบปากตอปาก (Word of Mouth Marketing)  

- การสงเสริมการขาย เชน ซื้อสินคาครบ 2,000 บาท 

จะไดสวนลด 10% สําหรับการซือ้สินคาในครัง้ตอไป 

-ปจจัยอื่นๆ (ระบ)ุ - รานที่ขายในหางสรรพสินคา จะเปนทีรู่จกัและสามารถ

เขาถึงกลุมลกูคาใหมไดงาย 
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การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

1. เขียนภาพวิเคราะห 

ภาพที่ 3.1 : The BCG Matrix 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. คําอธิบายสถานภาพของธุรกจิตามภาพ  

จากตาราง BCG จะเห็นวาธุรกจิ DR TRADING อยูในตําแหนง CASH COW เพราะวาธุรกจิงาน

ฝมือน้ัน เปนธุรกจิที่อยูคูกบัครอบครัวไทยมาต้ังแตในอดีต และปจจบุันสินคางานฝมอืก็ยังเปนที่

ตองการของตลาด มีโอกาสที่จะเติบโตไดในอนาคต อีกทัง้ยังตองออกแบบพฒันาสินคาอยูเสมอเพื่อให

เขากับยุคสมัยในปจจบุันและสามารถแขงขันในตลาดได จึงตองใชกลยุทธ การออกแบบกลุยุทธของ

การแขงขัน (Designing Dompetitors Strategies) 

สําหรับการกําหนดกลยุทธเพื่อการแขงขันน้ัน คงไมมสีูตรสําเรจ็แตข้ึนอยูกับการเปลี่ยนแปลงให

ทันเหตุการณของผูบริหาร และการแกไขสถานการณใหทันตอการรบัรูของผูบรโิภค การกําหนด     

กลยุทธเพื่อการแขงขันน้ัน แบงไดดังน้ี กลยุทธการแขงขันพืน้ฐาน (Generic Competitive 

Strategy) Porter (1980, อางถึงใน Greg& Mark, 2010) ไดเสนอ กลยุทธทั่วไปที่ใชในการแขงขัน

เปน 3 กลยุทธไดแก 
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1. การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost leadership) ธุรกจิที่ใชกลยุทธน้ีจะดําเนินการทกุอยาง

เพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุดประโยชนคือสามารถนําเสนอราคาที่ตํ่ากวา คูแขงใน

ทองตลาดไดอกีทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาด

ไดเน่ืองจากมีความ ไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า ทุกวันน้ีการแขงขันไมเพียงแตแพรหลาย แตเพิ่มความ

รุนแรงข้ึนทุกๆ ปบริษัทในอเมริกา ยุโรป และญี่ปุน ยังยายฐานการผลิตไปยังประเทศที่มีตนทุนการ

ผลิตตํ่า และนํา สินคาราคาถูกออกสูทองตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546) 

2. การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที ่ใชกลยุทธน้ี จะตองคิดหาความแตกตางใน

ตัวสินคา (Product) ไมใหซ้ํากบัสินคาอื่นในตลาด หรือตองมีนวัตกรรมใหมๆ  มานําเสนอทําใหสินคาดู

โดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาดสําหรับแหลง ที่มาของความแตกตางน้ัน เกิดจากความเร็ว (Speed) 

ความนาเช่ือถือ (Reliability) การบรกิาร (Service) การออกแบบ (Design) ลักษณะของสินคาและ

บริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพขององคกร (Corporatepersonality) 

และความสัมพันธ กับลูกคา (Relationships with customer) ความเปนเลิศทางดาน คุณภาพ 

(Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation) และการตอบสนองลกูคา (Response 

to customer) (Hill&Jones, 2004, อางถึงใน พิพัฒนนนทนาธรณ, 2553) 

3. การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปน เหมือนกับการกําหนดกลุมเปาหมาย 

(Target Group) ใหเล็กลง เพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของลูกคา การที ่บริษัท

เขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเน ความตองการในอนาคตของลกูคาได

ยอมทําใหทานสามารถขาย สินคาไดอยางตอเน่ือง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไปเรื่อยๆ จนเกิดความ ภักดีใน

ที่สุดหากบริษัทประสบความสําเรจ็กบักลุมเปาหมายที่แคบ ลงมา ทําใหบริษัทสามารถขาย

กลุมเปาหมายตอไดในอนาคต ตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน เชน สินคาสําหรับคนทอง สินคา

สําหรับคนอวน ฯลฯ (Porter, 1980) 

ดังน้ันราน DR TRADING จึงใชการออกแบบกลุยุทธของการแขงขัน (Designing Dompetitors 

Strategies) โดยเลือกใชกลยุทธ Differentiation 

กลยุทธ Differentiation 

สินคางานฝมือจะขายไดขายไดสิ่งสําคัญอันดับแรกๆ ที่ตองคํานึงถึงก็คือเรื่องของเอกลกัษณ

และความสวยงาม ซึง่สองสิ่งน้ีตองถือเปนเปนตัวนําอบัดับหน่ึงเลยถาคิดจะทําธุรกจิประเภทน้ีให

ประสบความสําเร็จ เพราะสินคางานฝมือคุณคา ในตัวมันเองหลักๆจะอยูในความสวยงามไมใชเรือ่ง

ของการนําไปใชงานจรงิ ผูบริโภคจะคํานึงถึงในขอน้ีมากทีส่ดุหากตองการจะซื้อสินคาที่เปนงานฝมือ 

ผูประกอบการจึงตองมปีระยุกตในเรื่องของการออกแบบและสรางสสีันลวดลายใหมากเขาไวกอน 

       โดยกลยุทธการสรางความแตกตางของราน นอกจากจะเนนเรื่องการออกแบบและความปราณีต

ของสินคาแลว ยังเนนเรือ่งสามารถนําไปใชงานไดจริง ไมใชแคต้ังโชวในตู ซึ่งเปนจุดขายอยางหน่ึงที่
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สําคัญเปนอยางมาก ทําใหรานเรามีขอไดเปรียบมากกวารานของคูแขง และเปนจุดขายทีส่ําคัญในการ

ดึงดูดลูกคาหรือผูบริโภคในทองตลาด เพราะสินคาภายในจะมีสินคาทีห่ลากหลาย เชน กระเปา หมวก 

รองเทา ผาพันคอ เปนตน ซึ่งทําใหลกูคาที่ตัวเลอืกอื่นๆ อีกทั้งยังมีนวัตกรรมใหมมาชวยในการถัก จึง

ทําใหสินคาสามารถสําเร็จไดเร็วกวาปกติ ซึง่จะทําใหลูกคาไมรูสกึเบื่อหนายกับการทํางานฝมอื 

 อีกทั้งกจิการไมมีนโยบายการต้ังราคาในลักษณะผูนําดานตนทุนที่ตํ่า (Cost Leader) 

เน่ืองจากกจิการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและบรกิาร ซึ่งเปนไปไดยากที่การกําหนดราคา 

ในลักษณะดังกลาวจะสอดคลองกบัคุณภาพสินคาที่ดี แตโดยสวนมากในธุรกจิงานฝมือน้ีไมนิยม

แขงขันกันในดานราคา เน่ืองจากเปนผลิตภัณฑที่ใชไอเดีย ใชความคิดสรางสรรค ความละเอียดออน 

และความปราณีต  

 

การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ มีคุณภาพสินคาและราคาทีเ่หมาะสม

กัน มีสินคาใหเลือกหลากหลายแบบ 

หลายเกรด อีกทั้งยังมีการสอนทุก

ข้ันตอน เพื่อใหสามารถกลับไปฝกฝน

ดวยตนเองได 

มีคุณภาพที่ไมแตกตางกันมาก

นัก แตมีสินคาใหเลือกนอย

กวา 

 

ราคาผลิตภัณฑ สินคามีราคาตํ่ากวาคูแขง เน่ืองจาก

ไดเปรียบในดานทําเลสถานที่ต้ัง จึง

ทําใหมีตนทุนที่ตํ่ากวา 

คูแขงจะมรีาคาที่สงูกวา 

เพราะต้ังอยูใน

หางสรรพสินคา จงึทําให

ตนทุนที่สงูตามไปดวย 

การสงเสรมิการตลาด ไดทําการสงเสรมิการตลาด ไดแก 

การทําการโฆษณาประชาสัมพันธ

รานผานชองทางตางๆ เพื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายโดยตรง โดยการจัดทํา 

Promotion สําหรับสมาชิกของทาง

ราน โดยจะมสีวนลด 10 % ในการ

ต้ังสินคา และตลอดเดือนเกิดของ

ลูกคาจะลด 20 % 

คูแขงจะทําการโฆษณาโดย

ผานทางหนังสือและเว็บไซค

เทาน้ัน 
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การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขนั 

ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1.คุณสมบัติของผลิตภัณฑ สินคาของทาง DR TRADING เปนสินคาทีม่ีคุณภาพและ

มาตรฐาน มีสินคาใหเลือกชมหลากหลายแบบ อีกทั้งยังมี

บริการหลังการขายทีเ่ปนกันเองและใสใจในรายละเอียดทุก

ข้ันตอน 

2.ราคา ราคาของทาง DR TRADING เปนราคาทีเ่หมาะสมกับ

คุณภาพ 

3.การสงเสรมิการตลาด DR TRADING ไดทําการสงเสริมการตลาด ไดแก การทํา

การโฆษณาประชาสัมพันธรานผานชองทางตางๆ เพื่อให

เขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรง โดยการจัดทํา Promotion 

สําหรับสมาชิกของทางราน โดยจะมสีวนลด 10 % ในการ

ต้ังสินคา และตลอดเดือนเกิดของลูกคาจะลด 20 % อีกทั้ง

ยังมีของขวัญสงใหกับสมาชิกของทางในวันเกิดอีกดวย 

4.ดานตนทุน เน่ืองจากทาง DR TRADING ไดเปดธุรกิจในพื้นที่ของตนเอง 

จึงทําใหไมมีตนทุนดานเชา และความเสี่ยงในเรื่องการ

สัญญาเชาอีกดวย 



 

บทท่ี 4 

 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่องกล

ยุทธการเขาถึงลูกคา โดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธทีจ่ะตองสราง 

ประเภทกลยุทธแผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงิน และ

งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต 

 

กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 จะทําอยางไรใหแบรนดเปนทีรู่จกัของกลุมผูบริโภค และมีความโดดเดนมากกวาคูแขง การ

สรางความสัมพันธกบักลุมเปาหมายทีจ่ะมาเปนลูกคาและจะทําอยางไรใหลกูคาเกิดความพึงพอใจ

สูงสุดตอสินคาและบริการ รวมถึงการรักษาความสมัพันธกับลูกคาจนเปนลูกคาประจําของทางธุรกจิ 

 

แนวคิดและทฤษฏีท่ีนําไปใช 

1. กลยุทธการเขาถึงลูกคา 

2. กลยุทธการสรางความพึงพอใจ 

 

ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

1.) กลยุทธการเขาถึงลูกคา 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อทีลู่กคาจะไดรับรูถึงขอมลู และรายละเอียดของสินคาตางๆ 

2. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคางานฝมือ 

3. เพื่อเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อของลกูคา 

4. เพื่อสรางการจดจําตราสินคา 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

1. เพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภคที่สรางความแตกตางและเปนที่ยอมรับ 

2. พัฒนารูปแบบของสินคาอยูสม่ําเสมอ เพื่อใหสินคาที่แตกตางจากทองตลาด 
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3. รวบรวมขอมลูความตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา อีกทัง้ยังสามารถ

จัดหาสินคาที่ลกูคาตองการไดอยางครบถวน 

 4. เพื่อใหสื่อทาง Social media เขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากที่สุด 

 

แผนการปฏิบัติ 

1. เริ่มจากการสราง Fanpage Facebook ในการทําโฆษณา เน่ืองจากทาง Facebook ได

ออกแบบเครือ่งมือทางการตลาด โดยสามารถเลือกงบประมาณกําหนดแบบรายเดือน และเลือก

เงื่อนไขตามจํานวนคลกิ 

2. ในการสินคาทางเว็บไซค จะตองพยายามใหมผีูบริโภคคลิกดูรายละเอียดใหมากทีสุ่ด ควร

เลือกใชรูปภาพที่ชัดเจนโดดเดน สะดุดตา จะทําใหสื่อสารกบัผูบริโภคไดมากทีสุ่ด การถายภาพเปนสิง่

ที่สําคัญมาก มีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา มองเห็นตัวสนิคาครบทุกมุมภาพสวางคมชัด เลือก 

Background พื้นหลงัใหเหมาะสมกับตัวสินคา และใชประโยคที่กะทัดรัดเหมาะสมเพือ่ทีจ่ะสามารถ

อธิบายใหไดใจความที่สุด ควรระบรุายละเอียดของสินคาใหชัดเจน จึงจะทําใหเว็บไซคเปนทีส่นใจของ

ลูกคา เกิดความรูสึกอยากเขาไปชมในเว็บไซคของกจิการ 

 

2.) กลยุทธการสรางความพึงพอใจ 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อพฒันาคุณภาพในการบริการ 

2. เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

1. พัฒนาศักยภาพในการใหบริการลูกคา 

 

แผนการปฏิบัติ 

1. ศึกษาขอมูลของลูกคา และพฤติกรรมวาตองการสินคาประเภทใด แบบใด เพื่อตอบสนอง

ความตองการของลูกคาใหมากทีสุ่ด 

2. การติดตอสือ่สารกับลูกคา โดยการสื่อสารกับลูกคาอยางสม่าํเสมอ และมีความรวดเร็วในการ

ตอบคําถามหรือขอซักถามของลกูคา เพื่อสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา ในกรณีที่มีการซื้อสินคาผาน

ทางเว็บไซค ควรแจงลกุคาเมื่อมีการไดรับเงินที่โอนแลวหรือระบหุมายเลข Tracking Number แก

ลูกคา จะทําใหลกูคาเกิดความมั่นใจและความพึงพอใจในการใชบริการ 
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3. ในสวนงานบริการ ควรมีพนักงานใหเพียงพอตอการบริการลูกคาในแตละจุด และใหขอมลู 

คําปรึกษา คําแนะนําแกลูกคา จะทําใหลูกคารูสึกไดรบัความสนใจ และประทบัใจในการบริการ 

4. มีการนําเสนอ สินคาทีเ่ขามาใหมหรือคอลเล็คช่ันใหมๆ เพื่อใหสินคามีความหลากหลายดึงดูด

ลูกคา อีกทั้งจะทําใหลกูคาไมเกิดความเบื่อหนาย ความจําเจอีกดวย 

5.  ควรทําการสํารวจและติดตามผลอยูสม่ําเสมอ เพราะลูกคาจะสามารถบงบอกถึงการ

ดําเนินงานของกจิการไดเปนอยางดี ทําใหกจิการสามารถนําขอมูลมาปรบักลยุทธและพฒันาไดตอไป 

 

แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน 

ตารางที่ 4.1 : การวิเคราะหแหลงลงทุน 

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

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี คือ กิจการจะไมมีความเสี่ยงเรื่องหน้ีสิน เน่ืองจากใช

เงินภายในกิจการ 

ขอเสีย คือ จะทําใหกจิการเสียโอกาสในเรือ่งดอกเบี้ยจาย 

เพราะสามารถชวยลดภาษีได และถาหากกิจการมผีล

ประกอบการไมดี เมือ่นําเงินมาลงทุนแลว อาจทําใหกจิการ

ขาดสภาพคลองได 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ขอดี คือ กิจการจะไมมีความเสี่ยงเรื่องขาดเงินทุนหมนุเวียน 

ขอเสีย คือ จะทําใหกจิการเสียคาใชจายเพิ่มข้ึนในดอกเบี้ย

จาย และมีความเสี่ยงเพิ่มข้ึนจากหน้ีสิน 

 

 

การวิเคราะหผลตอบแทน 

ตารางที่ 4.2 : การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (Net Present Value) ฿912,840.91z 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 76 %    
 

  

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.296 
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งบประมาณ 

งบประมาณการกระแสเงินสด 

ตารางที่ 4.3 : งบประมาณการกระแสเงินสด 

 

                                                                                   (ตารางมีตอ) 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

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

กําไรสุทธิ 198,338 368,941 492,544 661,182 828,764 

บวก คาเสื่อมราคา 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

บวก ดอกเบี้ยจาย 125,100 116,760 108,420 100,080 91,740 

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
85,002 73,115 52,973 72,273 71,821 

บวก เจาหน้ีที่เพิ่มข้ึน 285,120 57,024 42,768 57,024 57,024 

บวก เงินปนผลคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
- 18,447 6,180 8,432 8,379 

หัก สินคาคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน -            

95,040 

-            

19,008 

-            

14,256 

-            

19,008 

-            

19,008 

หัก ลูกหน้ีการคาที่เพิม่ข้ึน - - - - - 

เงินสดจากกจิกรรมการ

ดําเนินงาน 

748,520 765,279 838,629 1,029,984 1,188,720 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : งบประมาณการกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

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

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 
      

รวมสินทรัพยถาวร -         

630,000 

- - - - 

รวมสินทรัพยถาวร -         

630,000 

- - - - 

คามัดจําสถานที ่ - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -         

750,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กูจากสถาบันการเงิน 695,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู -            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู -         

125,100 

-         

116,760 

-         

108,420 

-         

100,080 

-            

91,740 

หัก เงินปนผลจาย - -            

18,447 

-            

24,627 

-            

33,059 

-            

41,438 

ทุนหุนสามัญ 155,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 

678,567 -         

181,540 

-         

179,381 

-         

179,472 

-         

179,512 

เงินสดสุทธิ 677,087 583,739 659,249 850,511 1,009,209 

บวก เงินสดตนงวด - 677,087 1,260,825 1,920,074 2,770,585 

เงินสดปลายงวด 677,087 1,260,825 1,920,074 2,770,585 3,779,794 
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งบประมาณการขาย 

ตารางที่ 4.4 : งบประมาณการขาย 

 

 

 

 

 

 

รายการ 
ปที ่1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกคา 16 18 21 25 80 

ราคาเฉลี่ยตอคน 420 420 420 420 420 

รวมยอดขายตอวัน 6,720 7,560 8,820 10,500 33,600 

รวมยอดขายตอ

เดือน 
201,600 226,800 264,600 315,000 1,008,000 

รวมยอดขายตอ

ไตรมาส 
604,800 680,400 793,800 945,000 3,024,000 

รายการ ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

จํานวนลูกคาตอวัน 24 27 31 35 

ราคาเฉลี่ยตอคน 420 420 420 420 

รวมยอดขายตอวัน 10,080 11,340 13,020 14,700 

รวมยอดขายตอเดือน 302,400 340,200 390,600 441,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 907,200 1,020,600 1,171,800 1,323,000 

รวมยอดขายตอป 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 

สรปุยอดขายตอป  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขายรวม 3,024,000 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 
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งบประมาณกําไรขาดทุน 

ตารางที่ 4.5 : งบประมาณกําไรขาดทุน 

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

ยอดขาย 3,024,000 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 

หัก ตนทุนผันแปร 1,708,560 2,050,272 2,306,556 2,648,268 2,989,980 

กําไรสวนเกิน 1,315,440 1,578,528 1,775,844 2,038,932 2,302,020 

หัก ตนทุนคงที ่ 907,000 934,710 963,789 994,306 1,026,331 

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 

408,440 643,818 812,055 1,044,626 1,275,689 

หัก ดอกเบี้ยจาย  125,100 116,760 108,420 100,080 91,740 

กําไรกอนหักภาษี 283,340 527,058 703,635 944,546 1,183,949 

หัก ภาษี 30% 85,002 158,117 211,090 283,364 355,185 

กําไรสุทธิ 198,338 368,941 492,544 661,182 828,764 
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ภาคผนวก 

 

แบบสอบถามเพ่ือสํารวจ 

“ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อสินคาจากราน DR TRADING” 

 แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของวิชาการศึกษาคนควาดวยตัวเองของนักศึกษาปรญิญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาปจจัยในการ

ตัดสินใจของผูบริโภคที่มีตอราน DR TRADING 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

1) ชาย     2) หญิง    

 

2. อายุ 

1) ตํ่ากวา 25 ป    2) 25-30 ป    3) 31-35 ป 

4) 35-40 ป    5) 41-50 ป    6) 50 ปข้ึนไป 

 

3. ระดับการศึกษา 

1) ตํ่ากวามัธยมศึกษา   2) มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 

3) ปริญญาตรหีรือเทียบเทา   4) ปริญญาโทข้ึนไป 

 

4. อาชีพ 

1) นักเรียน / นักศึกษา   2) รับราชการ 

3) พนักงานรัฐวิสาหกจิ / เอกชน   4) ธุรกิจสวนตัว 

5) แมบาน    6) อื่น ๆ โปรดระบ…ุ………………………………….. 

 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

1) ตํ่ากวา 15,000   2) 15,001-20,000  3) 20,001-25,000 

4) 25,001-30,000  5) 30,001 บาทข้ึนไป 
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6. ทานรูจักราน DR TRADING ไดอยางไร  

1) หนังสอืระเบียงศิลป   2) หนังสือเพชรการเรือน   3) Web site ขอราน 

4) เพื่อนแนะนํา    5) ดวยตัวเอง 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซื้อสนิคาที่ราน DR TRADING  

7. คุณเลือกซื้อสินคาประเภทใด  

1) ไหมพรม    2) เชือกรม   3) งานปกครอสติช 

4) ไหม SUMMER   5) อื่น ๆ 

 

8. ความถ่ีในการซื้อสินคาทีร่าน DR TRADING 

1) มากกวา 1 ครั้ง / สัปดาห    2) 1 สัปดาห / ครั้ง   3) 2 สัปดาห / ครั้ง 

4) 1 เดือน / ครั้ง      5) 2 เดือน / ครั้ง   6) 3 เดือน / ครั้ง 

 

9.จํานวนเงินตอการซือ้สินคาในแตละครั้ง  

1) ตํ่ากวา 200      2) 201-500      3) 501-1,000 

4) 1,001-2,000      5) 2,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 3 ปจจัยทีม่ีอิทธิพลของผูบริโภคตอการซื้อสินคาที่ราน DR TRADING  

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการซื้อสินคาทีร่าน DR TRADING (โปรดเรียงลําดับจากความพึงพอใจ มากที่สุด

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

รายการ 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

10. สินคาของทางรานมีคุณภาพดี      

11. มีสินคางานฝมือครบครัน ตามที่ทาน

ตองการ 

     

12. สินคาจัดตามหมวดหมู ทําใหทานสามารถ

เลือก ไดงาย 

     

13. ราคาสินคา อยูในระดับทีท่านพึงพอใจ      

14. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา      

15. มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน      

16. ทําเลที่ต้ังสะดวกใกลบาน      

17.  มีที่จอดรถไวบรกิารอยางเพียงพอ      

18.  มีรถประจําทางผาน ทําใหสะดวกตอการ

เดินทาง 

     

19. พนักงานมีความกระตือรือรนเอาใจใสใน

การใหบริการ 

     

20. พนักงานพูดจาสุภาพ ย้ิมแยมแจมใส มี

ความเปนกันเอง 

     

21. พนักงานใหคําแนะนํา คําปรึกษา ตอบขอ

ซักถาม ไดเปนอยางดี 

     

ขอบคุณทุกทานที่ตอบแบบสอบถามคะ 
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ผลจากการวิเคราะหแบบสอบถามดวยการใชโปรแกรม SPSS 
 
เพศ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 2 2.0 2.0 2.0 

หญิง 98 98.0 98.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

อาย ุ

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 25 

ป 
10 10.0 10.0 10.0 

26 - 30 ป 20 20.0 20.0 30.0 

31 - 35 ป 23 23.0 23.0 53.0 

36 - 40 ป 12 12.0 12.0 65.0 

41 - 50 ป 22 22.0 22.0 87.0 

51 ปข้ึนไป 13 13.0 13.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



43 

 

ระดับการศึกษา 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวามัธยมศึกษา 11 11.0 11.0 11.0 

มัธยมศึกษาหรือ

เทียบเทา 
41 41.0 41.0 52.0 

ปริญญาตรหีรอื

เทียบเทา 
44 44.0 44.0 96.0 

ปริญญาโทข้ึนไป 4 4.0 4.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

อาชีพ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นักเรียน / นักศึกษา 8 8.0 8.0 8.0 

รับราชการ 15 15.0 15.0 23.0 

พนักงานรฐัวิสาหกิจ / 

เอกชน 
30 30.0 30.0 53.0 

ธุรกิจสวนตัว 8 8.0 8.0 61.0 

แมบาน 37 37.0 37.0 98.0 

อื่นๆ 2 2.0 2.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 15,000 39 39.0 39.0 39.0 

15,001 - 

20,000 
24 24.0 24.0 63.0 

20.001 - 

25,000 
20 20.0 20.0 83.0 

25,001 - 

30,000 
10 10.0 10.0 93.0 

30,001 บาทข้ึน

ไป 
7 7.0 7.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

 

คุณเลือกซื้อสนิคาประเภทใด 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ไหมพรม 28 28.0 28.0 28.0 

เชือกรม 29 29.0 29.0 57.0 

งานปกครอ

สติช 
17 17.0 17.0 74.0 

ไหม 

SUMMER 
16 16.0 16.0 90.0 

อื่นๆ 9 9.0 9.0 99.0 

6 1 1.0 1.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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ทานรูจักราน DR TRADING ไดอยางไร 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid หนังสือระเบียง

ศิลป 
11 11.0 11.0 11.0 

หนังสือเพชรการ

เรือน 
7 7.0 7.0 18.0 

Website ของราน 16 16.0 16.0 34.0 

เพื่อนแนะนํา 33 33.0 33.0 67.0 

ดวยตนเอง 33 33.0 33.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ความถ่ีในการซื้อสินคาท่ีราน DR TRADING 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid มากกวา 1 ครั้ง/

สัปดาห 
6 6.0 6.0 6.0 

1 สปัดาห/ครั้ง 9 9.0 9.0 15.0 

2 สปัดาห/ครั้ง 26 26.0 26.0 41.0 

1 เดือน/ครั้ง 18 18.0 18.0 59.0 

2 เดือน/ครั้ง 33 33.0 33.0 92.0 

3 เดือน/ครั้ง 8 8.0 8.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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จํานวนเงินตอการซื้อสนิคาในแตละคร้ัง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 200 9 9.0 9.0 9.0 

201 - 500 50 50.0 50.0 59.0 

501 -1,000 32 32.0 32.0 91.0 

1,001 - 2,000 6 6.0 6.0 97.0 

2,001 บาทข้ึน

ไป 
3 3.0 3.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

สินคาของทางรานมคีุณภาพดี 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 2 2.0 2.0 2.0 

ปาน

กลาง 
34 34.0 34.0 36.0 

มาก 55 55.0 55.0 91.0 

มากที่สุด 9 9.0 9.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

มีสินคางานฝมือครบครันตามท่ีทานตองการ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
16 16.0 16.0 16.0 

มาก 68 68.0 68.0 84.0 

มากที่สุด 15 15.0 15.0 99.0 

33 1 1.0 1.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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สินคาจัดตามหมวดหมู ทําใหทานสามารถเลือกไดงาย 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 29.0 

มาก 58 58.0 58.0 87.0 

มากที่สุด 13 13.0 13.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ราคาสินคาอยูในระดับท่ีทานพึงพอใจ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
24 24.0 24.0 24.0 

มาก 67 67.0 67.0 91.0 

มากที่สุด 9 9.0 9.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
22 22.0 22.0 23.0 

มาก 65 65.0 65.0 88.0 

มากที่สุด 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 5 5.0 5.0 5.0 

ปาน

กลาง 
48 48.0 48.0 53.0 

มาก 35 35.0 35.0 88.0 

มากที่สุด 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ทําเลท่ีต้ังสะดวกใกลบาน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 3 3.0 3.0 3.0 

ปาน

กลาง 
10 10.0 10.0 13.0 

มาก 65 65.0 65.0 78.0 

มากที่สุด 22 22.0 22.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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มีท่ีจอดรถไวบริการอยางเพียงพอ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอยที่สุด 5 5.0 5.0 5.0 

นอย 17 17.0 17.0 22.0 

ปาน

กลาง 
43 43.0 43.0 65.0 

มาก 27 27.0 27.0 92.0 

มากที่สุด 8 8.0 8.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

      

 

 

มีรถประจําทางผาน ทําใหสะดวกตอการเดินทาง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 4 4.0 4.0 4.0 

ปาน

กลาง 
25 25.0 25.0 29.0 

มาก 65 65.0 65.0 94.0 

มากที่สุด 6 6.0 6.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสในการใหบริการ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 28.0 

มาก 51 51.0 51.0 79.0 

มากที่สุด 21 21.0 21.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

พนักงานพูดจาสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส มีความเปนกันเอง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
21 21.0 21.0 21.0 

มาก 53 53.0 53.0 74.0 

มากที่สุด 26 26.0 26.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

พนักงานใหคําแนะนาํ คําปรึกษา ตอบขอซักถามไดเปนอยางดี 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 29.0 

มาก 53 53.0 53.0 82.0 

มากที่สุด 18 18.0 18.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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Descriptive Statistics 

  N 

Minimu

m 

Maximu

m Mean 

Std. 

Deviation 

สินคาของทางรานมีคุณภาพดี 100 2 5 3.71 .656 

มีสินคางานฝมือครบครันตามที่

ทานตองการ 
100 3 33 4.28 2.954 

สินคาจัดตามหมวดหมู ทําให

ทานสามารถเลือกไดงาย 
100 2 5 3.83 .652 

ราคาสินคาอยูในระดับที่ทานพึง

พอใจ 
100 3 5 3.85 .557 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

สินคา 
100 2 5 3.88 .608 

มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน 100 2 5 3.54 .771 

ทําเลที่ต้ังสะดวกใกลบาน 100 2 5 4.06 .664 

มีที่จอดรถไวบริการอยาง

เพียงพอ 
100 1 5 3.16 .972 

มีรถประจําทางผาน ทําให

สะดวกตอการเดินทาง 
100 2 5 3.73 .633 

พนักงานมีความกระตือรือรน 

เอาใจใสในการใหบริการ 
100 3 5 3.93 .700 

พนักงานพูดจาสุภาพ ย้ิมแยม

แจมใส มีความเปนกันเอง 
100 3 5 4.05 .687 

พนักงานใหคําแนะนํา 

คําปรึกษา ตอบขอซกัถามได

เปนอยางดี 

100 2 5 3.88 .700 

Valid N (listwise) 100         
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