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บทคดัยอ่ 

  

แผนธุรกิจครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งประกอบไปด้วย

แนวคิดและทฤษฏีต่าง ๆ ที่น ามาประยุกต์ใช้กับแผนธุรกิจในครั้งนี้ โดยการวิเคราะห์ภาพรวมของ

ธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยความเสี่ยงต่าง ๆ วิเคราะห์คู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อมอย่างละเอียด 

วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน อีกทั้งยังมีการคาดการณ์งบประมาณท่ีได้วางเอาไว้ก่อน

ด าเนินธุรกิจ 

 แผนธุรกิจจัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจส่งออกสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายไปยังสหภาพพม่า เป็น

การเปิดร้านจ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายในสหภาพพม่า เพ่ือให้ผู้บริโภคได้เข้ามาเลือกชม

สินค้าหรือเลือกซ้ือสินค้าจากทางร้าน และผู้บริโภคยังได้สินค้าที่มีคุณภาพที่มีราคาถูกกว่าท้องตลาด

กลับไปใช้งานอีกด้วย 
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ABSTRACT 

 

 The aim of this business plan is to describe the specific details and roadmap 

in order to achieve the business goals. This includes an evaluation of both direct and 

indirect competitions, the degree of risks, and the development of strategies. 

 This business plan is made of garment export business trading to Myanmar. 

The aim is to penetrating Myanmar market by opening the new store which provides 

the wide variety of high quality clothes with cheaper prices to consumers. 

 

Keyword: Quality, Patterns, Beautiful, Fit, Market 

 

   

 

 

 

 



ฉ 
 

กิตตกิรรมประกาศ 

  

 การจัดทําแผนธุรกิจคนควาดวยตนเอง (Independent Study) น้ันเสรจ็สมบูรณไดเน่ืองจาก

ไดรับความอนุเคราะหจากทาน ดร.สุทธิภัทร อัศววิชัยโรจน ซึ่งเปนอาจารยที่ปรึกษาในการทําแผน

ธุรกิจในครั้งน้ี ซึ่งไดใหคําปรึกษาและแนะนํารายละเอียดตาง ๆ ทีใ่ชประกอบในแผนธุรกจิครั้งน้ี ทําให

แผนธุรกิจสําเรจ็ลุลวงไปไดดวยดี อีกทั้งผูศึกษาแผนธุรกิจน้ีขอกราบขอบพระคุณอาจารยหรือบุคคล

ทุกทานที่ไดถายทอดวิชาความรูตาง ๆ ทีผู่จดัทําแผนธุรกิจไดนํามาประยุกตใชในงานมาตลอด 

และในการทําแผนธุรกิจในครั้งน้ีจะสําเร็จไมไดหากขาดบุคคลที่เคยทํางานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของและ

นําผลวิจัยมาประกอบ  

 สุดทายน้ี ขาพเจาขอกราบขอบพระคุณบุคคลสําคญัทุกทาน ที่คอยสนับสนุนคอยเปนที่

ปรึกษาเวลามีปญหาเกี่ยวกับการทําแผนธุรกิจและเปนกําลังใจตลอดมาในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสําเรจ็

ลุลวงไปไดดวยดี  

 

ณศตวรรษ กอพาราภิรมย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สารบญั 

 

หนา 

บทคัดยอภาษาไทย         ง 

บทคัดยอภาษาอังกฤษ         จ 

กิตติกรรมประกาศ         ฉ 

สารบัญตาราง          ฌ 

สารบัญภาพ          ฎ 

บทที่ 1: บทนํา 

 1.1 แนะนําธุรกิจ         1 

 1.2 ประเภทของสินคา / บรกิาร       7 

 1.3 วิสัยทัศนและพันธกิจ        10 

 1.4 เปาหมาย และวัตถุประสงคของธุรกิจ      11 

 1.5 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ      12 

 1.6 ผลการดําเนินงานที่ผานมา (3 ป การดําเนินงาน)    13 

 1.7 ที่มา ความสําคัญ และวัตถุประสงคของการจัดทําแผน    13 

 1.8 วิธีการศึกษา         15 

 1.9 การดําเนินการวิจัย        21 

บทที่ 2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ       

 2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน      25 

 2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก      27 

 2.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน     29 

 2.4 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก     30 

 

 

 

 



ซ 
 

สารบญั (ตอ) 

 

 หนา 

บทที่ 3: การวิเคราะหการแขงขัน 

 3.1 สภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน     37 

 3.2 คูแขงขันของธุรกิจ        38 

 3.3 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ      40 

 3.4 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา      41 

 3.5 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน     42 

บทที่ 4: การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 4.1 กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ       47 

 4.2 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ     49 

 4.3 ผลสรุปจากการวิจัย        54 

 4.4 แผนงานดานการเงินและงบประมาณ      60 

 4.5 วิเคราะหผลตอบแทน        60 

 4.6 งบประมาณที่คาดการณ       61 

 4.7 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต      69 

บรรณานุกรม          71 

ภาคผนวก          72 

ประวัติผูเขียน          77 

เอกสารขอตกลงวาดวยการอนุญาตใหใชลิขสิทธ์ิในรายงานการคนควาอิสระ 

 

 

 

 

 



ฌ 
 

สารบญัตาราง 

 

หนา 

ตารางที่ 1.1 : สินคาที่หามนําเขา        2 

ตารางที่ 1.2 : 25 อันดับสินคาสงออก ปงบประมาณ 2557     3 

ตารางที่ 2.1 : วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน      25 

ตารางที่ 2.2 : วิเคราะหปจจัยภายนอก       27 

ตารางที่ 2.3 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน     29 

ตารางที่ 2.4 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก     30 

ตารางที่ 3.1 : สภาพการแขงขันและทีม่าของการแขงขัน     37 

ตารางที่ 3.2 : คูแขงขันของธุรกิจ        38 

ตารางที่ 3.3 : วิเคราะหตําแหนงสินคา       41 

ตารางที่ 3.4 : วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน     42 

ตารางที่ 4.1 : ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ     49 

ตารางที่ 4.2 : จํานวนรอยละของเพศของผูตอบแบบสอบถาม     54 

ตารางที่ 4.3 : จํานวนรอยละของอายุของผูตอบแบบสอบถาม    55 

ตารางที่ 4.4 : จํานวนรอยละของสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม    55 

ตารางที่ 4.5 : จํานวนรอยละของระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม   56 

ตารางที่ 4.6 : จํานวนรอยละของอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม    56 

ตารางที่ 4.7 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการสงออกสินคา   57 

ตารางที่ 4.8: ทัศนะคติตอธุรกิจสงออกสินคาไปยังตางประเทศ    59 

ตารางที่ 4.9: แหลงเงินทุน        60 

ตารางที่ 4.10: ผลตอบแทน        60 

ตารางที่ 4.11: งบประมาณการลงทุน       61 

ตารางที่ 4.12: ประเมินเงินทุนหมุนเวียนภายในองคกร     62 

ตารางที่ 4.13: งบกําไรขาดทุน        63 

ตารางที่ 4.14: กําไรสะสม         63 



ญ 
 

สารบญัตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 4.15: งบกระแสเงินสด        64 

ตารางที่ 4.16: งบแสดงฐานะการเงิน       65 

ตารางที่ 4.17: วิเคราะหโครงสรางการลงทุน      66 

ตารางที่ 4.18: การคํานวณคาเสื่อมราคา       67 

ตารางที่ 4.19: การประมาณคาใชจาย       68 

ตารางที่ 4.20: ระยะเวลาคืนทุน        69 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ฎ 
 

สารบญัภาพ 

 

หนา 

ภาพที่ 1.1: แผนที่จาก Pointasia        1 

ภาพที่ 1.2: รูปพรมแดนไทย-พมา        4 

ภาพที่ 1.3: ทาเรือขนสงสินคา        4 

ภาพที่ 1.4: หนารานฝงเมืองเมียวดี        5 

ภาพที่ 1.5: สินคาภายในราน        6 

ภาพที่ 1.6: ย่ีหอ Arrow         7 

ภาพที่ 1.7: ย่ีหอ John Langford        8 

ภาพที่ 1.8: ย่ีหอ Bowling        8 

ภาพที่ 1.9: ย่ีหอ Manchester        9 

ภาพที่ 1.10: โครงสรางการบริหารงาน       12 

ภาพที่ 2.1: Swot Analysis        23 

ภาพที่ 3.1: BCG Matrix แสดงตําแหนงธุรกิจ      40 

ภาพที่ 4.1: 7P’s สวนผสมทางการตลาด       44 

 

 

 

 

 



 

 

บทที ่1 
บทน า 

 
 เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจส่งออกสินค้า ความส าคัญของการจัดท าแผน
และวัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวิธีการศึกษาท่ีน ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผนธุรกิจ โดยมีราย    
ระเอียดดังนี้ 

1.1 แนะน าธรุกจิ 
ธรุกิจ: Mick Import Export ส่งออกสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายไปยังสหภาพพม่า 
1.1.1 สถานที่ตัง้: อยู่ที่เมืองเมียวดี สหภาพพม่า ข้ามพรมแดนไทย-พม่า ที่สะพาน 

มิตรภาพไทย-พม่า แล้ววิ่งตรงมาท่ีตลาดบุเรงนอง อยู่ที่ซอย 2 ห้องท่ี3 ในตลาดบุเรงนอง 
ภาพที่1.1: แผนที่จาก pointasia 

 

 
 
ที่มา: PointAsia . (2007). Map . Retrieved from http://www.pointasia.com 
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ส่วนสินค้าที่ห้ามน าเข้าสหภาพพม่า เช่น 
ตารางที่ 1.1: สินค้าท่ีห้ามน าเข้า 

 

สนิคา้ทีห่้ามน าเข้า 

1. ผงชูรส 
2. น้ าหวาน และเครื่องดื่ม 
3. ขนมปังกรอบทุกชนิด 
4. หมากฝรั่ง 
5. ขนมเด็ก 
6. ขนมปังเวเฟอร์ 
7. ช็อคโกแลต 
8. อาหารกระป๋อง (เนื้อสัตว์ และผลไม้) 
9. เหล้า 
10. เบียร์ 
11. บุหรี่ 
12. ผลไม้ทุกชนิด 
13. ผลิตภัณฑ์พลาสติกส าหรับใช้ในครัวเรือน และใช้ส่วนตัวทุกชนิด 
14. สินค้าท่ีควบคุมการน าเข้าโดยกฎหมายที่มีอยู่แล้ว 

ที่มา: สินค้าท่ีห้ามน าเข้า. (2015). สืบค้นจาก http://www.danmaesod.com  
 

ปัจจุบันด่านอ าเภอแม่สอดมีการค้าคึกคัก  โดยช่วง 6  เดือนแรกของปี  พ.ศ.2557  มีมูลค่าการ
ส่งออกสูงถึง 26,500ล้านบาท เพิ่มข้ึน 27.9% เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน คาดว่ามูลค่าการค้าท้ัง
น าเข้าและส่งออกตลอดปีนี้จะทะลุถึง 55,000 ล้านบาท หรือเฉลี่ยเดือนละ 4,500-5,500 ล้านบาท 
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25 อันดบัแรกสนิคา้สง่ออก ปงีบประมาณ 2557 
( ตุลาคม 2556 - มิถนุายน 2557 ) 

ตารางที่ 1.2: 25 อันดับสินค้าส่งออก ปีงบประมาณ 2557 
ที ่ ชนดิสนิคา้ มลูคา่(ลา้นบาท) 
1. เบียร ์ 2,945.551 
2. น้ ามันเบนซิน 2,005.813 
3. โทรศัพท์พร้อมอุปกรณ ์ 1,867.317 
4. น้ ามันดีเซล 1,572.997 
5. ผ้าพิมพ์ฝ้าย 1,089.378 
6. โทรทัศน ์ 844.198 
7. น้ ามันพืช 811.515 
8. รองเท้าแตะ 776.638 
9. อาหารปรุงแต่งกลิ่นรสอื่นๆ 656.214 
10. กาแฟชนิดผงส าเร็จรูป 603.151 
11. ผ้าทอด้วยด้ายสตี่างๆ 569.498 
12. ผ้าทอท าด้วยใยสังเคราะห์ร้อยละ 85% 557.658 
13. ขนมปังกรอบ 552.977 
14. ปูนซีเมนต ์ 494.315 
15. ผ้าทอด้วยเส้นใยสั้นสังเคราะห ์ 463.682 
16. ผงชูรส 441.293 
17. น้ ามันโซเวนท์ 439.083 
18. นมถั่วเหลือง 413.811 
19. รถยนต์เก่าใช้แล้ว 405.114 
20. ยารักษาโรค 400.680 
21. รถจักยานยนตเ์ก่าใช้แล้ว 387.442 
22. ผงซักฟอก 383.593 
23. อวนจับปลา 356.393 

24. ซอสปรุงรส 348.257 

   
25. น้ าอัดลม 340.857 

ที่มา: 25 อันดับแรกสินค้าส่งออก ปีงบประมาณ 2557. (2015). สืบค้นจาก 
http://www.danmaesot.com/25-export.html 
 

http://www.danmaesot.com/25-export.html
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รปูพรมแดน ไทย-พมา่ ชายแดนอ าเภอแมส่อดจงัหวัดตาก 
ภาพที่ 1.2: รูปพรมแดนไทย-พม่า 
  

 
 
รปูทา่เรือขนสง่สนิคา้ 
ภาพที่1.3: ท่าเรือขนส่งสินค้า 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: แม่สอดโพสต์ดอทคอม 
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หนา้รา้นฝัง่เมืองเมยีวดสีหภาพพมา่ Mick Import Export 
ภาพที่1.4: หน้าร้านฝั่งเมืองเมียวดี 
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สต็อกสนิคา้ภายในร้าน 
ภาพที่1.5: สินค้าภายในร้าน 
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1.2 ประเภทของสนิคา้ / บรกิาร สง่ออกสนิคา้ประเภทเสื้อผา้ไปยังตา่งประเทศ 
รายละเอยีดของสนิคา้ 

ประเภทของสินค้า 
1.2.1 สินค้าประเภทเสื้อผ้า แบรนด์เสื้อผ้าที่เราติดต่อไว้  

 1.2.1.1 Arrow  
ภาพที่1.6: ยี่ห้อ Arrow 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Arrow Thailand . (2015). Retrieved from http://www.google.co.th/imgres?imgurl= 
 

ได้ด าเนินการท าการติดต่อกับเครือสหพัฒน์ในการซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าในแบรนด์ Arrow เพ่ือ
ส่งออกไปยังสหภาพพม่าเสื้อเชิ้ต Arrow เลือกใช้วัสดุ Cotton 100% เส้นใยธรรมชาติคุณภาพพิเศษที่
ได้รับการยอมรับจากท่ัวโลก ช่วยในเรื่องระบายอากาศและไม่อุ้มน้ าช่วยท าให้รู้สึกโปร่งโล่งสบายเมื่อยาม
สวมใส่  
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1.2.2.2 John Langford 
ภาพที่1.7: ยี่ห้อ John Langford 

 
 
ที่มา : John Langford Outlet . (2015). Retrieved from 
https://www.google.co.th/search?q=arrow&espv=2&biw=1366&bih 
 ได้ด าเนินการท าการติดต่อกับตัวแทนจ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้าชั้นน าของประเทศไทย ในการ
สั่งซื้อสินค้าของแบรนด์John Langford จุดเด่นของ John Langford คือมีเนื้อผ้าที่มีความหนาและ
ทนทาน เป็นที่ยอมรับของคนทั่วโลกในการน ามาสวมใส่ท างาน เพราะเป็นแบรนด์ดังของประเทศอังกฤษ 
 
1.2.2.3 Bowling 
ภาพที่1.8: ยี่ห้อ Bowling 
 
  

 
 
 
ที่มา : Bowling . (2015). Retrieved from https://th-th.facebook.com/BowlingSociety 
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 ได้ด าเนินการติดต่อกับ บริษัท โกลเด้นโบล์จ ากัด โดยผ่านตัวแทนจ าหน่ายตามเขตพ้ืนที่ตาม
ความรับผิดชอบของบริษัท Bowling มีเอกลักษณ์พิเศษตรงที่มีสีสันสดใส เหมาะส าหรับวัยรุ่นหรือวัยที่พ่ึง
เริ่มต้นท างาน เนื้อผ้ามีความนิ่ม ราคาไม่แพงอีกด้วย 
 
1.2.2.4 Manchester 
ภาพที่1.9: ยี่ห้อ Manchester 

 
ที่มา : Manchester . (2015). Retrieved from http://www.coolswop.com 
 
 ได้ด าเนินการติดต่อกับบริษัทเอ็ม ซี ที อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากัด โดยผ่านตัวแทนจ าหน่ายของ
บริษัท ในการติดต่อสั่งซื้อสินค้า Manchester เป็นแบรนด์ที่ได้รับการยอมรับมากจากผู้บริโภคชาวพม่า 
จุดเด่นของตัวสินค้า คือ รูปทรงสวยเหมาะแก่การใส่ไปท างาน และยังมีราคาท่ีไม่แพงอีกด้วย 
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จดุเดน่ 
สนิคา้ประเภทเสือ้ผา้ 

 1. สินค้าประเภทเสื้อผ้าทางเราได้ท าการคัดเลือกสินค้าท่ีดีที่สุดราคาเหมาะสมที่สุดเมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณภาพของเนื้อผ้า  

2. สินค้าทุกชิ้นทางผู้ประกอบการและพนักงานจะดูสินค้าที่ไม่มีต าหนิ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสินค้าท่ี
มีคุณภาพมากที่สุด อาทิเช่น สินค้าลดราคา 50-70 % จะเป็นสินค้าใกล้จะตกรุ่นโดยการก าชับให้พนักงาน
คัดสรรสินค้าท่ีมีสภาพที่สมบูรณ์และใหม่ที่สุด เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกว่าคุ้มค่ากับเงินที่เสียไป  

3. ขณะนี้สินค้าประเภทเสื้อผ้ามีการปลอมแปลงเป็นจ านวนมาก ทางเราให้ความใส่ใจกับการขาย
สินค้าท่ีเป็นของแท้จากทางบริษัทโดยตรงจะไม่ไปรับซื้อต่อจากพ่อค้าโรงงานอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่ จากบริษัทหรือ
ตัวแทนจ าหน่าย 

 
นวตักรรม 

สนิคา้ประเภทเสือ้ผา้ 
 1. Fresh Tex เสื้อผ้าที่ปกป้องแบคทีเรียและดูดซับเหงื่อได้อย่างรวดเร็ว เป็นนวัตกรรมใหม่ของ 
Arrow ที่เครือสหพัฒน์ได้น ามาเสนอในงาน สหกรุ๊ป แฟร์ ครั้งที่16 
 2. The Light Shirt เสื้อเชิ้ต Arrow ที่พัฒนาให้มีน้ าหนักเบากว่าเสื้อปกติ 30% 
 3. เสื้อเชิ้ตแขนยาวชาย Arrow ทรง Comfort Fit เลือกใช้วัสดุ Cotton 100% เส้นใยมีคุณภาพ 
ช่วยในการระบายอากาศและไม่อุ้มน้ า ช่วยในเรื่องการรีดง่ายและยับยาก เป็นคุณสมบัติเฉพาะ 
 
1.3 วสิยัทศัน์และพนัธกจิ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้ส่งออกสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายรายใหญ่ไปยังประเทศพม่าในระยะยาว และขยายฐาน

การจัดจ าหน่ายสินค้าในสหภาพพม่าในอนาคต 
 

 1.3.2 พันธกิจ 
 1. จะคัดสรรสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายท่ีมีคุณภาพที่ดีที่สุดส่งมอบให้แก่ผู้บริโภค 
 2. น าสินค้าราคาถูกกว่าท้องตลาดมาเสนอให้แก่ผู้บริโภคได้เลือกซื้อ 
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1.4 เปา้หมาย และวตัถปุระสงคข์องธรุกจิ 
1.4.1 เปา้หมาย 

1.4.1.1 ในระยะสัน้ภายใน 1 ป ี
 มีการประชาสัมพันธ์ให้มากข้ึนโดยการติดป้ายโฆษณาไว้ตามสี่แยกใหญ่ ๆ หรือตามนอกเมืองหรือ
พ้ืนที่ที่ห่างไกลจากตัวเมือง เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าท่ีอยู่ห่างไกลจากตัวเมือง จะเป็นการเพ่ิมยอดขายไปในตัว
อีกด้วย เพราะในขณะนี้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังไม่ทราบว่ามีร้านจ าหน่ายเครื่องแต่งกายประเภทเครื่องแต่ง
กายลดราคามาเปิดให้บริการ 
 1.4.1.2 ในระยะกลางภายใน 2 – 3 ป ี
 มีการเพ่ิมประเภทของสินค้าใหม่ ๆ มาวางจ าหน่ายอาทิเช่น รองเท้าหนัง เข็มขัดหนัง เพิ่มแบรนด์
เครื่องแต่งกายผู้หญิงให้มากข้ึน เพ่ือเป็นการเจาะกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ และจะมีการขยายขนาดของร้าน
ให้มีความใหญ่และทันสมัยมากข้ึนต่อไปเพ่ือรองรับลูกค้าที่มีเพ่ิมขึ้นในอนาคต 
 1.4.1.3 ในระยะยาว 5 ป ี
 มีการขยายสาขาเพ่ิมในหัวเมืองต่าง ๆ ในสหภาพพม่า และที่อ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก เพ่ือให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่สนใจสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย และจะเป็นการเพ่ิมยอดขายให้กับทางธุรกิจใน
อนาคตอีกด้วย 
 
1.4.2 วตัถปุระสงค์ 
 1.4.2.1 เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคโดยได้มีการคัดสรรสินค้าประเภทเสื้อผ้าที่มี
คุณภาพ และตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคอยู่อย่างสม่ าเสมอ   
 1.4.2.2 ท าให้ตราสินค้าของประเทศไทยเป็นที่รู้จักของชาวต่างชาติ 
 1.4.2.3 มีผลตอบแทนจากการลงทุน 
 1.4.2.4 เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้มากข้ึนทุก ๆ ปี และจะเร่งขยายธุรกิจให้มีความครบครันทางด้าน
สินค้าและทางด้านบริการของพนักงานให้มีความทันสมัย ความเป็นมืออาชีพมากขึ้นอีกด้วย 
 1.4.2.5 จัดจ าหน่ายสินค้าประเภทเสื้อผ้าให้มีความหลากหลาย เพ่ือเป็นทางเลือกให้แก่ผู้บริโภค 
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1.5 โครงสรา้งการบรหิารงานของธรุกจิ 
ภาพที่1.10: โครงสร้างการบริหารงาน 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
1.5.1 ทนุจดทะเบยีน: 200,000  บาท  
1.5.2 จ านวนพนักงาน : 5 – 6 คน 
1.5.3 สว่นงาน(แผนก)พร้อมจ านวนพนักงาน 
 1) เจ้าของธุรกิจ 1 คน (ติดต่อบริษัทภายในประเทศ) 
 2) พนักงานฝ่ายติดต่อลูกค้าต่างประเทศ 1 คน 
 3) พนักงานฝ่ายรับส่งสินค้าและตรวจสินค้า 1 คน 
 4) พนักงานขายสินค้า 2 คน (พูดภาษาพม่าได้) 
 5) พนักงานเช็คสินค้าก่อนวางจัดจ าหน่ายภายในร้านค้า 
 
 
 
 
 

เจ้าของธุรกจิ 

พนักงานติดต่อ
ลูกค้าต่างประเทศ 

พนักงานรับส่ง
สินค้าและ

พนักงานขาย
สินค้า 

พนักงานเช็ค
สินค้าก่อนวางจัด
จ าหน่ายภายใน
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1.5.4 รายนามหวัหนา้งานแตล่ะสว่นงาน (แผนก) และภาระหนา้ที่ 
1.5.4.1 เจ้าของธุรกิจ (ฝ่ายติดต่อบริษัทในประเทศ) 

 ภาระหน้าที่คือ รับผิดชอบการบริหารงานดูแลภาพรวมทั้งหมดของกิจการ วางแผนการ
ด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมาย คอยติดต่อหรือประสานงานด้านการติดต่อขอซื้อสินค้าประเภทเสื้อผ้าจาก
บริษัทในประเทศไทย ตามที่ลูกค้าจากทางฝั่งพม่าต้องการ หรือคัดสรรสินค้าเสื้อผ้าที่มีคุณภาพมาวาง
จ าหน่ายในร้านค้าฝั่งเมียวดี และยังให้ค าแนะน ากับพนักงานทุกคน และจะเป็นผู้ที่คอยติดต่อเจรจากับ
ลูกค้าท้ังในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือให้งานส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี 

1.5.4.2 พนักงานฝ่ายติดต่อลูกค้าต่างประเทศ 
 มีภาระหน้าที่ในการติดต่อพูดคุยหรือเจรจากับลูกค้าหรือพ่อค้าชาวพม่าท่ีต้องการสินค้าประเภท
เสื้อผ้าจากประเทศไทย เพ่ือส่งงานให้แก่ฝ่ายติดต่อบริษัทในประเทศไทยเพ่ือด าเนินการหาสินค้าที่ลูกค้า
ต้องการ 

1.5.4.3 พนักงานฝ่ายรับส่งสินค้าและตรวจสินค้า 
 มีภาระหน้าที่ในการขนส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าที่รอรับสินค้า จากประเทศไทยไปยังสหภาพพม่า มี
หน้าที่ดูแลสินค้าตลอดการขนส่ง และตรวจสินค้าว่าตรงกับที่ลูกค้าสั่งหรือไม่ 

1.5.4.4 พนักงานขายสินค้า (พูดภาษาพม่าได้) 
 มีภาระหน้าที่ในการให้บริการลูกค้าท่ีมาเยี่ยมชมสินค้าภายในร้าน และยังมีภาระหน้าที่ในการ
ดูแลร้านที่เมืองเมียวดีให้มีความสะอาด ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา 

1.5.4.5 พนักงานเช็คสินค้าก่อนวางจัดจ าหน่ายภายในร้านค้า 
 มีภาระหน้าที่ในการเช็คสินค้า นับจ านวนสินค้าว่าถูกต้องตามจ านวนที่ได้สั่งซื้อไปหรือไม่ก่อนจะ
น าสินค้ามาแกะเช็คดูว่าสินค้ามีต าหนิตรงส่วนไหนหรือไม่ หลังจากนั้นน าสินค้ามารีดและพับใส่ถุงก่อนวาง
จัดจ าหน่าย เพ่ือให้สินค้าทุกตัวอยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ท่ีสุด 
1.6 ผลการด าเนนิงานทีผ่า่นมา (3 ป ีการด าเนนิงาน) : ไม่มี เนื่องจากเป็นธุรกิจเปิดใหม่ 
 
1.7 ที่มา ความส าคัญ และวตัถุประสงค์ของการจดัท าแผน 
1.7.1 ที่มาของการจัดท าแผน 
 ผู้ประกอบการได้เล็งเห็นถึงโอกาสในการเจริญเติบโตของธุรกิจนี้ การส่งออกสินค้าเป็นธุรกิจที่ท า
ผลก าไรได้อย่างมากมาย แต่ก็ยังมีการแขง่ขันที่สูงอยู่ แต่Mick Import Export ยังมีข้อได้เปรียบตรงที่
รู้จักกบัพ่อค้าชาวพม่าอยู่พอสมควร และยังเป็นร้านจัดจ าหน่ายเครื่องแต่งกายน าเข้ารายแรกท่ีไปเปิดหน้า
ร้านอยู่ในเมืองเมียวดีจึงท าให้ Mick Import Export ได้จัดจ าหน่ายสินค้าได้เป็นจ านวนมาก ส่วนทางด้าน
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การแข่งขันคู่แข่งหลักจะได้เปรียบตรงที่มีทุนที่มากกว่าและมีหน้าร้านที่ใหญ่โตและมีความทันสมัยมากแต่
ตั้งอยู่ในอ าเภอแม่สอด ห่างจากตัวเมืองเมียวดีถึง 20 กิโลเมตร จึงท าให้ในขนาดนี้ยังไม่ถึงกับส่งผลกระทบ
มากเท่าไหร่กับธุรกิจที่ด าเนินการอยู่  ธุรกิจซื้อมาขายไปเป็นธุรกิจที่ท าได้ง่าย  เพียงแค่เราใส่ใจในการคัด
สรรสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายตรงตามความต้องการของผู้บริโภค  และเสนอสินค้าที่เราคิดว่าน่าจะจัด
จ าหน่ายได้ให้พ่อค้าชาวพม่าได้ดู Mick Import Export ก็มีโอกาสที่จะขยายตัวสินค้าท่ีมีความ
หลากหลายให้มากขึ้นยิ่งเป็นสินค้าทีเ่ป็นแบรนด์จากฝั่งประเทศไทยยิ่งท าให้ผู้บริโภคชาวพม่ารู้สึกไว้วางใจ
มากขึ้นเพราะชาวพม่าส่วนใหญ่มักชอบสินค้าท่ีมาจากประเทศไทยมากกว่าประเทศอ่ืน ๆ 
 
1.7.2 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 เพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมในการประกอบธุรกิจและทราบแนวทางในการด าเนินธุรกิจ เป็น
การวางแผนหรือแนวคิด กลยุทธ์ต่างๆ เพื่อน าไปประกอบธุรกิจให้ส าเร็จลุล่วงในอนาคต เช่น การเตรียม
ทรัพยากรในการด าเนินงาน ด้าน บุคลากร การเงิน วัตถุดิบ เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ สามารถ
ควบคุมดูแลธุรกิจให้เป็นไปตามแผนงานที่วางเอาไว้ 
 
1.7.3 วตัถปุระสงค์ของการท าแผน 
 1. เพ่ือเตรียมความพร้อมในการด าเนินงานการด าเนินธุรกิจจะต้องมีการวางแผน เพ่ือให้ธุรกิจ
ง่ายต่อการควบคุมดูแลไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดในการด าเนินกิจการ 
 2. เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินต่างๆในอนาคตเพ่ือทีน่ างานมาต่อ
ยอดในการขยายธุรกิจให้มีความทันสมัยและเป็นศูนย์รวมของสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายแบบครบวงจร 
 3. เพ่ือลดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจส่งออกสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย ลดความเสี่ยงใน
ด้านคู่แข่งขัน โดยการเปิดหน้าร้านในเมืองเมียวดีเป็นที่แรก การที่ไปเปิดร้านที่เมืองเมียวดีเป็นที่แรกจะ
ได้เปรียบคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ เพราะเราจะมีฐานลูกค้าประจ าอยู่แล้ว 
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1.8 วธิีการศกึษา 
การค้นควา้จากแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
ด้านของผูป้ระกอบการ 
1.8.1 ทฤษฏีการค้าระหวา่งประเทศ 
1.8.2 สว่นผสมทางการตลาด7P’s 
1.8.3 พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
1.8.4 ทฤษฏทีี่เกีย่วขอ้ง 
 
1.8.1 ทฤษฎีการค้าระหวา่งประเทศ (International Trade Theory) 

1.8.1.1ทฤษฎีการคา้ระหวา่งประเทศสมยัคลาสสิค (Classic Theory) 
ทฤษฎีการค้าระหว่างประเทศในสมัยของคลาสสิคนี้จะถือว่า แรงงานเป็นปัจจัยการผลิตที่ส าคัญ
ใน 

การก าหนดมูลค่าของสินค้า ทฤษฎีที่น่าสนใจคือ ทฤษฎีการได้เปรียบโดยเด็ดขาดและทฤษฎีการได้เปรียบ
โดยเปรียบเทียบ ซึ่งทั้งสองทฤษฎีจะท าการเปรียบเทียบต้นทุนการผลิตของแต่ละประเทศ และเลือกผลิต
ในสินค้าท่ีประเทศของตนมีความได้เปรียบในการผลิตมากกว่า หรือประเทศจะเลือกผลิตสินค้าท่ีตนถนัด
โดยเปรียบเทียบระหว่างกัน การแลกเปลี่ยนจะมีขอบเขตอยู่ระหว่างปริมาณสินค้าท่ีผลิตได้  โดย
เปรียบเทียบของประเทศทั้งสอง 
 
           1.8.1.2 ทฤษฎกีารคา้ระหวา่งประเทศสมยัใหม ่(Modern Theory)  
            นักเศรษฐศาสตร์ได้ศึกษาและแก้ไขปรับปรุงทฤษฎีการค้าระหว่างประเทศสมัยคลาสสิกโดยเพิ่ม
ข้อสมมุติฐานในการพิจารณาคือ มีปัจจัยการผลิตหลายชนิด การทดแทนกันของปัจจัยไม่สมบูรณ์ การ
โยกย้ายปัจจัยการผลิตจะเกิดต้นทุนเพิ่ม และมีต้นทุนค่าเสียโอกาส (Opportunity Cost) เกิดข้ึน การ
โยกย้ายปัจจัยการผลิตแยกได้ 3 ลักษณะ คือ ต้นทุนคงที่ ต้นทุนเพิ่มขึ้น และต้นทุนลดลง  
 

 1.8.1.3นโยบายการคา้ระหวา่งประเทศ (International Trade Policy)  
นโยบายการคา้เสรี (Free Trade Policy) เป็นนโยบายที่ด าเนินการค้าโดยปราศจากการกีดกัน 

ทางการค้าจากประเทศท่ีมีอ านาจในการวางกฎเกณฑ์ ลดอัตราภาษีการค้า และอัตราภาษีศุลกากรเพ่ือลด
อุปสรรคทางการค้าระหว่างประเทศรวมทั้งไม่มีการเข้าแทรกแซงของรัฐบาลในการค้าระหว่างประเทศ
ด้วย โดยยึดหลักการแบ่งงานกันท า การให้สิทธิพิเศษท่ีเท่าเทียมกัน  
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นโยบายการคา้แบบคุม้กนั (Protective Trade Policy) เป็นนโยบายการค้าที่ต้องการให้ประเทศของตน
ส่งออกสินค้าได้มากข้ึนรวมทั้งการกีดกันการน าเข้าสินค้า รัฐบาลจะเข้ามาแทรกแซงในการค้าระหว่าง
ประเทศโดยวิธีการต่างๆ เช่น การตั้งก าแพงภาษีศุลกากร ( Tariff ) เป็นการเก็บภาษีจากสินค้าน าเข้าใน
อัตราที่แตกต่างกันตามความส าคัญของสินค้าและค านึงถึงประโยชน์หรือผลกระทบที่จะเกิดข้ึนต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ การจ ากัดสินค้าเข้า (Import Quota)เป็นการก าหนดโควต้าด้านปริมาณหรือมูลค่า
ของสินค้าที่จะน าเข้าจากต่างประเทศ การจ ากัดสินค้าออก (Export Restriction) เป็นการก าหนดโควต้า
ด้านปริมาณหรือมูลค่าของสินค้าที่จะส่งออกเพ่ือป้องกันมิให้เกิดการขาดแคลนภายในประเทศและราคา
สินค้าในตลาดโลกลดลง การทุ่มตลาด (Dumping) เป็นการขายสินค้าในตลาดต่างประเทศในราคาที่ต่ า
กว่าราคาในตลาดในประเทศหรือต่ ากว่าต้นทุนการผลิต  ซึ่งจะท าให้ได้ส่วนแบ่งการตลาดเพ่ิมขึ้น หรือ
ท าลายคู่แข่งในตลาดการค้า การให้เงินอุดหนุนสินค้าออก (Export Subsidy) เป็นการให้เงินอุดหนุนแก่
ผู้ผลิตหรือเพ่ิมราคาสินค้าให้แก่ผู้ผลิตเพ่ือส่งเสริมให้ผู้ผลิตผลิตสินค้าและสามารถส่งสินค้าออกไปแข่งขัน
ในตลาดต่างประเทศได้รวมทั้งสามารถขยายปริมาณการผลิตได้มากกว่าเดิม 
 
1.8.2 7 P’s สว่นผสมทางการตลาด 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้า
อุปโภคและบริโภคท่ัวไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้อง
ไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินค้าและบริการที่น าเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์การตลาดที่
น ามาใช้กับธุรกิจการบริการที่แตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่มีการต้อนรับขับ
สู้ (Hospitiality) เป็นหัวใจหลักในการท าธุรกิจ 
ศ. ฟิลลิปค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูด้านการตลาดชั้นน าของโลก ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ
ซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จ าเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็น
สิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือคุณภาพของตัวสินค้าที่สามารถจับต้องได้ รู้สึก
ถึงคุณภาพที่จะได้รับเมื่อลูกค้าซื้อและน าไปสวมใส่ จะเป็นการสนองความต้องการของตัวลูกค้าเอง และ
ยังสะท้อนภาพที่ผู้ขายสินค้าต้องการอีกด้วยส่วนสินค้าที่จับต้องไม่ได้ก็คือ การบริการของพนักงานขายที่มี
ความเชี่ยวชาญในการอธิบายคุณสมบัติของตัวสินค้าได้เป็นอย่างดี และคอยตอบค าถามที่ลูกค้าสงสัย
เกีย่วกับตัวสินค้าได้อย่างมืออาชีพ  
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ด้านราคา (Price)ได้มีการตั้งราคาท่ีต่ ากว่าเมื่อเปรียบเทียบกับตัวสินค้าที่มีคุณภาพสูง และ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการได้ของที่มีราคาไม่แพงมากนักแต่เป็นสินค้าท่ีมี
คุณภาพสูงสุด ส่วนทางด้านการบริการทางด้านลูกค้าจะได้รับความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับตัวสินค้าจะได้ใช้
ในการประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าก็ถือว่าลูกค้าจะได้ทั้งคุณค่าในการบริการแล้วยังได้สินค้าที่มีราคาไม่
แพงเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) จะเลือกท าเลที่ตั้งที่มีความได้เปรียบ โดยมีการเลือกพ้ืนที่ที่
มีผู้คนสัญจรไปมามากที่สุดในเมือง ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักมากข้ึนเรื่อย ๆ ส่วนช่องทางในการน าเสนอการ
บริการได้มีการน าสินค้าไปเสนอขายให้แก่พ่อค้าท่ีสนใจน าสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายไปจ าหน่ายตามหัว
เมืองต่าง ๆ 

ด้านการสงเสริมการขาย (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญต่อการติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์ในการประชาสัมพันธ์หรือแจ้งข่าวสาร ชักจูงใจให้ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าจากทาง
ร้าน ทางร้านได้มีการจัดลดราคาสินค้าอยู่สม่ าเสมอ 

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน ได้มีการฝึกอบรม การจูงใจลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากทางร้าน และสร้างความแตกต่างจากพนักงานของร้านคู่แข่งในด้านการให้ความรู้ข้อมูลในตัว
สินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และพนักงานยังต้องมีทัศนคติตอบสนองต่อผู้ที่มาใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม 
มีความสามารถมนการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น
แสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็น
ด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ
บริการ  ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิด
ความประทับใจ 

ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ของธุรกิจ เช่น 
ทางด้านการตลาดของธุรกิจที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว 
 
 



 18 

 

1.8.3 พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
เมื่อลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการใช้สินค้า หรือบริการขององค์กร ลูกค้าก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
เมื่อ 

เราเข้าใจพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ เราสามารถน าความรู้ใน
ส่วนนี้ไปปรับใช้ให้เกิดรายได้ และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับองค์กรได้ 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factors Influence consumer Buging  
Behavior) 
1. ปัจจัยที่เกิดจากตัวผู้ซื้อเอง 
ผู้ซื้อมีความแตกต่างในเรื่อง เพศ อายุ รายได้ สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ โดยความ 

แตกต่างในปัจจัย เหล่านี้ท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันออกไป 
      2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
              ความต้องการและแรงจูงใจ โดย A.H. Maslow ได้กล่าวไว้ใน Hierarchy of Needs อย่าง
น่าสนใจ ว่า ความต้องการของผู้ซื้อนั้นต้องการตอบสนองในเรื่องของด้านร่างกาย, ความปลอดภัย, ความ
ต้องการให้สังคมยอมรับ, ต้องการมีฐานที่เด่น และต้องการประสบผลส าเร็จในชีวิต มีชื่อเสียง 

1. การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีผลกับการกระตุ้นการซื้อ และการบริการลูกค้า 
สัมพันธ์นั้น ควรท าความเข้าใจในลักษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ต่างๆ เช่น กลุ่มของสินค้า
ส าหรับเด็ก, ส าหรับกลุ่มคนที่อยู่ในวัยท างาน และกลุ่มของผู้สูงอาย หลังจากนั้น องค์กรสามารถเลือก
ข้อมูล ข่าวสารที่เหมาะสมกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ได้ง่าย 
   2. ทัศนคติ (Attitude) ควรสร้างทัศนคติที่ดี กับภาพพจน์ขององค์กรพนักงานขายและสินค้าหรือ
บริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าใด ๆ ที่ใหม่ออกสู่ตลาด จะประสบความส าเร็จได้นับ
จะ ต้องสร้างทัศนคติท่ีดีให้กับผู้ซื้อ ให้เกิดการยอมรับในตลาดกลุ่มบุคคลที่เข้ามาเกี่ยวข้องใน 
กระบวนการซื้อ (Participants in Buying Process) กลุ่มคนเหล่านี้มีบทบาท ในการตัดสินใจซื้อ โดย
สามารถแยกกลุ่มบุคคลที่เข้ามาเก่ียวข้องในกระบวนการซื้อออกเป็น 5 กลุ่ม ผู้ริเริ่ม (Initiator) ส่วนมาก
แล้วจะเป็นผู้ใช้ (Users) เป็นผู้เสนอแนวความคิด ให้แนวทางหรืออธิบาย บอกเล่าให้ฟังเกี่ยวกับตัวสินค้า
หรือบริการ 
  - ผู้มีอิทธิพล (Influencer) เป็นผู้ที่มีอ านาจในการชักจูงหรือชักชวนให้ผู้ซื้อโน้มเอียง ตามความ
ต้องการได้ ในกระบวนการตัดสินใจ 
  - ผู้ตัดสินใจ (Peciders) คือผู้พิจารณาขั้นสุดท้ายว่าจะมีการซื้อสินค้าหรือไม่ 
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 - ผู้อนุมัติ (Approvers) คือบุคคลที่อนุมัติให้เกิดการซื้อขึ้น 
  - ผู้ซื้อ (Buyer) คือบุคคลที่ไปซื้อสินค้านั้น อาจเข้ามาเก่ียวข้องหรือไม่เก่ียวข้องในกระบวนการ
ตัดสินใจการเปลี่ยนแปลงลักษณะการซื้อของผู้บริโภค(Change in Consumer Buying Habits) 
พฤติกรรมการซื้อในสังคมไทยมีลักษณะเปลี่ยนแปลงไปอย่างเห็นชัดเจนมีดังนี้ 
   
- การเปลี่ยนแปลงปริมาณการซื้อ (Size and Quantity) เนื่องจากเป็นครอบครัวเดียวมากข้ึน ปริมาณ
การซื้อสินค้าต่าง ๆ มีขนาดลดลงในแต่ละครั้งที่ซื้อ โดยจะเป็นการซื้อปริมาณที่น้อยลง แต่เน้นคุณภาพ
มากขึ้น 
  - การเปลี่ยนแปลงท าเลซื้อ (Changing in Buying location) ท าเลที่ตั้งขององค์กรโดยเฉพาะ
ร้านค้ามีความส าคัญมากข้ึนกับการซื้อสินค้าหรือบริการ 
  - ต้องการความสะดวกสบายในการซื้อมากขึ้น (Conveniences) ความสะดวกสบายในการซื้อ 
  - การซื้อสินค้าโดยการบริการตัวเองเพ่ิมข้ึน (Self-Services) ผู้ซื้อจะมีความสนใจมากขึ้นเพราะ
สามารถซื้อสินค้าได้ในราคายุติธรรมมากขึ้น 
  - การใช้สินเชื่อ (Credit Required) ผู้ซื้อมีความสนใจมากขึ้นในการซื้อสินค้าและบริการโดยการ
ผ่อนช าระเป็นงวด ๆ ในกรณีนี้เกิดผลกระทบ กับเจ้าของกิจการคือ เมื่อเจ้าของกิจการขายสินค้าหรือ
บริการในลักษณะเงินเชื่อมากเท่าไร ขณะเดียวกัน ก็จ าเป็นต้อง กันเงินส าหรับส ารองค่าใช้จ่ายในการ
ติดตามเก็บหนี้และเผื่อหนี้สูญเพ่ิมข้ึน 
  - ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มีความพิเศษเฉพาะตัวมาใช้งานเพ่ือสนองความต้องการความพึงพอใจ 
ของลูกค้าในแต่ละฝ่าย เช่น บริการหรือสินค้าจะสามารถปรับ-เปลี่ยนคุณสมบัติหรือลักษณะการให้บริการ
ของลูกค้าได้มากข้ึน เช่น การออกแบบของหมอนขึ้นอยู่กับ อายของผู้ใช้, ขนาดของศีรษะ และ ความชอบ
ส่วนบุคคลที่แตกต่างกันออกไปในแต่ละราย   
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1.8.4 ทฤษฏทีี่เกีย่วขอ้ง 
  1.8.4.1 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ มีข้อสมมติฐานดังนี้ 
                      1.8.4.1.1 มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอและไม่สิ้นสุด ถ้าความต้องการใดได้รับการ
ตอบสนองแล้วความต้องการอย่างอ่ืนๆ ก็จะเข้ามาแทนที่ โดยไม่มีที่สิ้นสุด ตั้งแต่เกิดจนกระท่ังตาย  
                      1.8.4.1.2 ความต้องการของมนุษย์มีการเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย เมื่อ
ความต้องการระดับต่ าได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการระดับสูงจะถูกเรียกร้องให้ตอบสนองทันที 
                      1.8.4.1.3 มนุษย์จะแสวงหาความต้องการที่ส าคัญที่สุดหรือมากกว่าก่อน และจะสนใจ
ความต้องการที่มีความส าคัญรองลงมาในล าดับต่อไป 
 
 ล าดบัขัน้ความต้องการตามทฤษฎกีารจงูใจของมาสโลวม์ ี5 ขั้นดงันี ้
 ความต้องการทางด้านกายภาพ ( Physiological Needs ) ได้แก่ ความต้องการในสิ่งที่จ าเป็นต่อ
ร่างกายและด ารงชีวิต เช่น น้ าดื่ม อากาศ อาหาร ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม ยารักษาโรค การพักผ่อน ความ
ต้องการทางเพศ ฯลฯ ซึ่งเป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย์ และเป็นสิ่งจ าเป็นที่สุดในการด ารงชีวิต 
ถ้าไม่ได้รับการตอบสนองชีวิตก็จะด าเนินอยู่ไม่ได้  
 ความต้องการความปลอดภัย ( Safety Needs ) ได้แก่ ความปลอดภัยต่อร่างกาย ชีวิต เช่น 
ความปลอดภัยจากอุบัติเหตุ อาชญากรรม อันตรายต่างๆ จากการบริโภค และการเดินทางท่องเที่ยว 
ความมั่นคงในการท างาน และปรารถนาที่จะอยู่ในสังคมที่เป็นระเบียบและสามารถคาดหมายได้ แต่ละ
บุคคลรู้ถึงข้อจ ากัดหรือขอบเขตของพฤติกรรมซึ่งเป็นที่ยอมรับของสังคม  
 ความต้องการยอมรับในสังคม ( Belonging / Social Need ) ได้แก่ ความต้องการที่จะเข้าร่วม 
การให้และการรับความรัก ความเป็นมิตร ได้รับการยอมรับจากเพ่ือนร่วมงาน หมู่คณะและสังคม ต้องการ
เป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ และให้บุคคลอ่ืนยอมรับในความส าคัญของตน  
 ความต้องการยกย่องนับถือ ( Esteem Needs ) ได้แก่ ความต้องการมีชื่อเสียงมีความรู้ 
ความสามารถ ความส าเร็จ มีศักดิ์ศรี มีฐานะดี มีความอิสรเสรีภาพ อยู่ในความหรูหรา เป็นที่รู้จักและ
ได้รับความยกย่อง ยอมรับนับถือจากบุคคลทั้งหลายในสังคม  
 ความต้องการได้รับความส าเร็จสูงสุดในชีวิต ( Self – Actualization Needs ) ได้แก่ ความ
ต้องการที่ได้รับความส าเร็จตามความนึกคิดหรือสิ่งที่ตั้งความปรารถนาสูงสุดเอาไว้ โดยใช้ความสามารถ
ทุกๆ อย่างที่มีอยู่ เช่น เป็นผู้บริหารในระดับสูงสุด เป็นผู้น าของประเทศ ซึ่งเป็นความต้องการ 
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1.9 การด าเนนิการวจิยั 
  1.9.1 วธิกีารด าเนนิงาน   
 การศึกษาแผนธุรกิจ เรื่องอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ โดยใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องน ามาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ แบ่งเป็น 2 ส่วนดังต่อไปนี้ 
   1.9.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ ในการท าแผนธุรกิจส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ 
   1.9.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ รวบรวมข้อมูลจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามที่ได้ท าการส ารวจจ านวน 400 ชุด  
  1.9.2 เครื่องมือที่ใชใ้นการวจิยั  
 แบบสอบถามจ านวน400ชุด ซึ่งค าถามที่ใช้ถามนั้นได้มาจากแนวคิดและทฤษฏี 7P’s ส่วนผสม
ทางการตลาด 
   ส่วนที่ 1 ค าถามจากแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ จ านวน 5 ข้อ ซึ่งเป็น
ค าถามในลักษณะต้องการทราบข้อมูลเบื้องต้น เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ เป็นต้น 
   ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายใน
ต่างประเทศ จ านวน 18 ข้อ 
  
 

วธิกีารให้คะแนนแตล่ะค าถาม โดยก าหนดระดบัความคิดเหน็ 5 ระดับดงันี ้
 

  คะแนน      ความหมาย 
 
   5      มากที่สุด 
   4      มาก 
   3      ปลานกลาง 
   2      น้อย 
   1      น้อยที่สุด 
  
    
  ส่วนที่ 3 ทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปขายยังต่างประเทศ จ านวน 7 ข้อ 
  ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะต่าง ๆ 
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  1.9.3 ตวัอยา่งทีใ่ช้ศึกษา   
 ประชากรเพศชายและหญิงที่อยู่ในอ าเภอแม่สอดและอ าเภอใกล้เคียงที่มีความคิดเห็นต่อการ
ส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ 
  1.9.4 จ านวนตวัอยา่ง   
 แบบสอบถามเรื่องอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ จ านวน 400 ชุด  

1.9.5 วธิกีารสุ่ม / เลอืกตวัอยา่ง 
 วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างจากหน่วยย่อยของ
ประชากรที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของประชากรทุกหน่วยมีสิทธิ์ได้รับการ
เลือกเท่า ๆ กัน 
  1.9.6 สถติิทีใ่ชว้เิคราะหข์้อมลู  
   ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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บทที ่2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือน ามาสรุปเป็น
ปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็น
รายข้อต่อไปนี้ 
 
การวเิคราะหป์จัจยัแวดลอ้มภายใน 
 การวเิคราะหส์ภาวะแวดลอ้ม (SWOT Analysis) 
 เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซึ่งจะช่วยท าให้ผู้บริหาร
ก าหนด จุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากแวดล้อมภายนอก 
ตลอดจนผลกระทบจากปัจจัยต่าง ๆ ต่อการด าเนินงานขององค์กร นอกจากนี้ยังบอกได้ว่าองค์กรมีแรงขับ
ไปยังเป้าหมายได้ดี หรือไม่ มั่นใจได้อย่างไรว่าระบบการท างานในองค์กรยังมีประสิทธิภาพอยู่ มีจุดอ่อนที่
จะต้องปรับปรุงอย่างไร ซึ่งการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม  (SWOT Analysis)  มีปัจจัยที่เราควรน ามา
พิจารณาดังต่อไปนี้ 
ภาพที2่.1: Swot Analysis 

 
ที่มา: Study . (2013). SWOT Analysis . Retrieved from http://education-
portal.com/academy/lesson/internal-strengths-weaknesses-in-swot-analysis-definition-
examples-quiz.html#lesson 

http://education-portal.com/academy/lesson/internal-strengths-weaknesses-in-swot-analysis-definition-examples-quiz.html#lesson
http://education-portal.com/academy/lesson/internal-strengths-weaknesses-in-swot-analysis-definition-examples-quiz.html#lesson
http://education-portal.com/academy/lesson/internal-strengths-weaknesses-in-swot-analysis-definition-examples-quiz.html#lesson
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จดุแข็ง (Strength) 
  - เปิดหน้าร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าประเภทเครื่องแต่งกายน าเข้าจากประเทศไทยเป็นที่แรกในเมือง
เมียวดี 
  -เป็นธุรกิจที่ลงทุนไม่มากคืนทุนได้ในระยะสั้นเนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ท าให้เกิดความ
คล่องตัวในการบริหารจัดการ และมีความสามารถปรับตัวเพ่ือตอบรับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่จะเกิดข้ึน
ได้ในอนาคต 
  -  มีความพร้อมในการหาสินค้าตามความต้องการของพ่อค้าชาวพม่า ได้อย่างรวดเร็ว 
  - สินค้าท่ีส่งออกไปล้วนมีคุณภาพเมื่อเปรียบเทียบกับราคาที่เสนอไปรับประกันคุณภาพสินค้าที่ได้
จากทางเรา จะเป็นสินค้าที่มีคุณภาพและไม่ใช่สินค้าลอกเลียนแบบ 
  - มีการขนส่งสินค้าที่รวดเร็ว ตรงต่อเวลา ระมัดระวังสินค้าเป็นอย่างดีเพ่ือที่จะไม่ให้สินค้าเกิด
ความเสียหายก่อนส่งถึงมือพ่อค้า 
  - มีการคัดสรรหาสินค้าที่มีความแปลกใหม่และทันสมัยอยู่สม่ าเสมอ ท าให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่มี
ความแปลกใหม่ กว่าท้องตลาดสามารถตามทันกระแสของโลกได้อยู่สม่ าเสมอ 
 
จดุอ่อน (Weakness) 
  - ผู้ประกอบการยังไม่เคยท าธุรกิจมาก่อน จึงท าให้มีอ านาจต่อรองทางด้านธุรกิจน้อยลง 
  - สินค้าเป็นสินค้าเก่า อาจจะท าให้พ่อค้าหรือผู้บริโภคบางคนไม่ให้ความสนใจ 
  - ยังเป็นธุรกิจที่เข้ามาใหม่อาจสู่คู่แข่งท่ีมีฐานลูกค้ามากกว่าไม่ได้มากนัก 
 
โอกาส (Opportunities) 
  - เศรษฐกิจของสหภาพพม่ามีแนวโน้มที่ดีส่งผลดีต่อการส่งออกสินค้าเข้าไปยังสหภาพพม่า 
  - สหภาพพม่ามีความต้องการสินค้าประเภทเสื้อผ้าจากประเทศไทยเป็นจ านวนมาก 
  - มีความสะดวกสบายในการขนส่งสินค้าตามแนวชายแดน เพราะมีท่าเรือขนส่งสินค้าเป็นจ านวน
มาก ท าให้ขนส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็ว 
 
อุปสรรค (Threats) 
  - มีผู้ประกอบการเป็นจ านวนมากในตลาดส่งออกสินค้าไปยังสหภาพพม่าส่งผลท าให้ยอดสั่งซื้อ
หรือยอดจัดจ าหน่ายน้อยลง 
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  - สินค้าหรือผลิตภัณฑ์บางยี่ห้อก็มีตัวแทนจ าหน่ายอยู่แล้ว เราจึงไม่สามารถซื้อสินค้าส่งออกไป
ต่างประเทศไม่ได้ เนื่องจากทางบริษัทเจ้าของผลิตภัณฑ์ไม่อนุญาตให้จัดจ าหน่าย 
 
 
2.1 การวเิคราะหป์จัจัยแวดลอ้มภายใน 
ตารางที่ 2.1: วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

2.1.1 บุคลากร        สถานการณ์ บุคลากรมีความพร้อมในการติดต่อเจรจา
ทางด้านการน าเสนอสินค้า และการติดต่อขอซื้อสินค้าจาก
บริษัทเจ้าของสินค้าในประเทศไทยมาจัดจ าหน่าย ด้านการ
ให้บริการ บุคลากรมีความพร้อมทั้งทางด้านทักษะในการ
ขายและการพูดคุยกับลูกค้าที่มาเยี่ยมชมสินค้าภายในร้าน 
ผลต่อธุรกิจธุรกิจมีความเจริญเติบโตก้าวหน้าขึ้นเลื่อย ๆ     
       เนื่องจากบุคลากรมีความรู้ความสามารถ และยังคง
พัฒนาอยู่ตลอดเวลาท าให้ลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อสินค้าจากทาง
ร้านได้รับการบริการที่เป็นมืออาชีพ ลูกค้าได้เห็นถึงความใส่
ใจของทางร้านที่มีให้แก่ลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความชื่นชอบ
ในการบริการ 
 

 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

2.1.2 สถานที ่        สถานการณ์ ขณะนี้ได้ท าการเปิดหน้าร้านในเมือง 
เมียวดี เพ่ือน าสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายมาวางจัด
จ าหน่ายให้แก่พ่อค้าและผู้บริโภคชาวพม่าได้มาเลือกชม
สินค้าจากทางร้าน ร้านตั้งอยู่แถวตลาดใหญ่บุเรงนองใน
เมืองเมียวดี 
        ผลต่อธุรกิจ มีพ่อค้าและผู้บริโภคให้ความสนใจอย่าง
มากในการมาเลือกซ้ือสินค้าจากทางร้าน เพราะมีความ
สะดวกสบายในการเดินทาง เนื่องจากร้านตั้งอยู่ใกล้ตลาด
สดที่มีประชากรเดินกันอยู่ตลอดเวลา และยังไม่ต้อง
เสียเวลาข้ามไปฝั่งอ าเภอแม่สอดเพ่ือไปซื้อเสื้อผ้าให้
เสียเวลาอีกต่อไป สถานที่ที่ดีย่อมส่งผลให้ธุรกิจเกิดผลก าไร
มากขึ้นเนื่องจากลูกค้ามีความสะดวกสบาย 
 

2.1.3 เงินลงทุน        สถานการณ์ ธุรกิจใช้เงินลงทุนไม่มาก จึงไม่มีปัญหา
ต่อการลงทุนในธุรกิจนี้มากนัก ส่วนในระยะยาวอาจจะต้อง
กู้เงินจากสถาบันการเงินในประเทศเพ่ือมาขยายธุรกิจให้มี
ความทันสมัยและตกแต่งร้านให้ดูน่าเข้าซ้ือสินค้าอยู่
ตลอดเวลา และน าเงินมาขยายสาขาอีกต่อไปในอนาคต 
        ผลต่อธุรกิจ เงินลงทุนน้อย จึงท าให้ระยะคืนทุนเร็ว 
มีโอกาสขยายธุรกิจได้รวดเร็วขึ้น และยังมีการเพ่ิมการสั่งซื้อ
สินค้ามากขึ้นเลื่อย ๆ อีกด้วยเนื่องจากการขยายธุรกิจให้มี
ขนาดใหญ่ข้ึน และการขยายสาขาท าให้เป็นที่สนใจของ
กลุ่มเป้าหมายที่อยู่ตามหัวเมืองต่าง ๆ ที่ต้องการซื้อสินค้า
ประเภทเครื่องแต่งกาย 
 

 



 27 

 

2.2 การวเิคราะหป์จัจัยภายนอก 
ตารางที่ 2.2: วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

2.2.1 ลูกค้า        สถานการณ์ อยู่ในช่วงเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากข้ึน เพ่ือ
เป็นการขยายตลาด  
       ผลต่อธุรกิจ  
       1. ท าให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างรวดเร็วเพราะมียอดสั่ง
สินค้าประเภทเครื่องแต่งกายเป็นจ านวนมาก เนื่องจากอยู่
ในช่วงเพ่ิมฐานลูกค้าให้มีจ านวนมาก ส่งผลให้ผล
ประกอบการของธุรกิจมีความเข้มแข็ง 
        
       2. กระจายสินค้าไปยังหัวเมืองต่าง ๆ ท าให้มียอดขาย
เพ่ิมข้ึน  
       3. ลูกค้ามีจ านวนมาก ย่อมท าให้  ผลตอบแทนของ
ธุรกิจเยอะขึ้นตามไปด้วย  

2.2.2 สภาพเศรษฐกิจของสหภาพ
พม่า 

       สถานการณ์ ขณะนี้สหภาพพม่ามีการเติบโตทางด้าน
เศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง มีการพัฒนาประเทศอย่างรวดเร็ว 
ท าให้ประเทศมีความต้องการด้านสินค้าประเภทเครื่องแต่ง
กายเป็นจ านวนมากขึ้นตามล าดับ และสหภาพพม่ายังเปิด
ประเทศให้มีนักท่องเที่ยวเข้ามามากขึ้น 
       ผลต่อธุรกิจ  
       1. ท าให้สินค้าเป็นที่ขายดีในสหภาพพม่าเพราะมี
ความต้องการใช้สินค้าเป็นจ านวนมาก เนื่องจากเศรษฐกิจ
ของประเทศดีข้ึนเลื่อย ๆ และยังมีนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
เข้ามาจึงท าให้ธุรกิจมีโอกาสเติบโตมากขึ้น 
       2. ประชากรมีรายได้มากข้ึนจึงท าให้มี ก าลังซื้อสินค้า
มากขึ้น ส่งผลดีต่อธุรกิจในการกระจายสินค้า เพ่ือผล
ประกอบการที่มั่นคง    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ): วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

2.2.3 การเมือง        สถานการณ์ ปัจจุบันการเมืองในสหภาพพม่ามี
แนวโน้มไปในทิศทางที่ดี พม่าเปิดประเทศเพ่ือการลงทุน
มากขึ้น จึงท าให้นักลงทุนจากต่างประเทศเข้าไปลงทุนกัน
เป็นจ านวนมาก 
       ผลต่อธุรกิจ คือ จะท าให้เกิดการลงทุนในสหภาพพม่า
เป็นจ านวนมากส่งผลกระทบต่อยอดการสั่งซื้อหรือยอดการ
จัดจ าหน่ายของทางร้าน เพราะมีคู่แข่งขันทางการค้ามากขึ้น
อย่างแน่นอน ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการสนใจที่จะมาลงทุน
ในสหภาพพม่ากันเยอะมากเนื่องจากประเทศพ่ึงเปิดให้มี
การลงทุนค้าขาย 

2.2.4 คู่แข่งขัน         สถานการณ์ ขณะนี้มีการแข่งขันที่สูงในการขนส่ง
สินค้าข้ามไปยังสหภาพพม่าเพราะมีผู้ประกอบการสนใจ
ลงทุนค้าขายระหว่างประเทศมากขึ้นเนื่องจากมีผลก าไรที่ดี 
อีกอย่างยังมีผู้ประกอบการผูกขาดสินค้าส่งออกอยู่หลาย
ชนิด จึงท าให้ผู้ประกอบการรายใหม่ ๆ ที่จะเข้ามาลงทุนมี
ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจ 
        ผลต่อธุรกิจ  อาจมีการแย่งลูกค้ากันเกิดขึ้นเนื่องจาก
ผู้ประกอบการมากข้ึนแต่พ่อค้าและผู้บริโภคยังคงมีจ านวน
น้อยเช่นเดิมส่งผลท าให้เกิดการแย่งชิงพ่อค้าและผู้บริโภค
สินค้ากันมากข้ึนเนื่องจากมีผู้ประกอบการมาลงทุนใน
สหภาพพม่ามากขึ้นตามล าดับ ส่งผลให้ธุรกิจมีความเสี่ยงใน
การด าเนินกิจการ 
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2.3 ปัจจยัเสีย่งทีเ่กดิจากปจัจยัแวดลอ้มภายใน 
ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด 
ป้องกันความเสี่ยง 

 
เสี่ยงต่ า ค่อนข้าง

ต่ า 
ปาน
กลาง 

ค่อนข้าง
สูง 

เสี่ยงสูง 

2.3.1 บุคลากร       พัฒนาด้านการติดต่อซื้อขาย
สินค้า การเจรจาต่อรองเรื่อง
ราคาที่จะท าการซื้อขายกัน
อย่างมีประสิทธิภาพ ใน
ระยะแรกจะคัดบุคลากรที่มี
ความสามารถในการเจรจา
ต่อรองไปพบลูกค้า เพื่อจะ 
ท าให้ลูกค้าเชื่อมั่นและไว้ 
วางใจที่จะซื้อขายกับทาง 
เรา 

2.3.2 สถานที ่       สถานที่อาจไม่เพียงพอในการ
เก็บสินค้าในอนาคต จึงควร
ขยายหน้าร้านให้มีขนาดใหญ่
มากกว่าปัจจุบัน เพ่ือลองรับ
สินค้าท่ีลูกค้าจะสั่งซื้อได้เป็น
จ านวนมาก 

2.3.3 เงินลงทุน 
 
 

      ในระยะสั้นอาจจะยังไม่ค่อยมี
ปัญหามากนักกับเงินที่จะ
ลงทุนในช่วงแรกเพราะธุรกิจ
ใช้เงินลงทุนน้อย ส่วนในระยะ
ยาวควรหาแหล่งเงินทุนไว้เพ่ือ
น ามาขยายธุรกิจให้มีความ
มั่นคง และพัฒนาบุคลากรให้มี
ความสามารถมากขึ้นต่อไป 
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2.4 ปัจจยัเสีย่งทีเ่กดิจากปจัจยัแวดลอ้มภายนอก 
ตารางที่ 2.4: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด 
ป้องกันความเสี่ยง 

 
เสี่ยงต่ า ค่อนข้าง

ต่ า 
ปาน
กลาง 

ค่อนข้าง
สูง 

เสี่ยงสูง 

1)ลูกค้า       ควรหาพ่อค้าหรือผู้บริโภคเพ่ิม
เพ่ือลดความเสี่ยงในการ
ด าเนินธุรกิจ เพราะหากเรามี
ฐานลูกค้าท่ีมีจ ากัด การ
ขยายตัวของธุรกิจจะยากข้ึน 
เนื่องจากเรามีลูกค้าน้อย การ
กระจายสินค้าก็จะลดลงตาม
จ านวนลูกค้าซึ่งจะส่งผล
กระทบต่อการขยายธุรกิจใน
อนาคตได้ ควรมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการน า
สินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย
มาลดราคาให้ผู้บริโภคได้รับรู้
และจะเกิดความสนใจ 

 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4(ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด 
ป้องกันความเสี่ยง 

 
เสี่ยงต่ า ค่อนข้าง

ต่ า 
ปาน
กลาง 

ค่อนข้าง
สูง 

เสี่ยงสูง 

2) สภาพเศรษฐกิจ       ขณะนี้สภาพเศรษฐกิจใน
สหภาพพม่ายังคงก าลังพัฒนา
อย่างต่อเนื่อง เนื่องจากการที่
สหภาพพม่าได้มีการปิด
ประเทศไปนานหลายสิบปี จึง
ส่งผลท าให้ผู้ประกอบการที่จะ
เข้ามาท าด าเนินธุรกิจใน
สหภาพพม่ายังคงต้อง
ระมัดระวังในการลงทุน สิ่งที่
ควรท าเพื่อลดความเสี่ยงจาก
เศรษฐกิจในปัจจุบันที่ยังไม่มี
ความแน่ชัดคือ การเฝ้าระวัง
และติดตามการเคลื่อนไหวของ
เศรษฐกิจของสหภาพพม่าอยู่
ตลอดเวลาจะช่วยท าให้
ผู้ประกอบการได้รู้และไหวตัว
ต่อสภาพเศรษฐกิจของสหภาพ
พม่าได้ทัน จะช่วยลดความ
เสี่ยงต่อการด าเนินกิจการให้มี
ความมั่นคงมากขึ้น 

 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4(ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัย
เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด 
ป้องกันความเสี่ยง 

 
เสี่ยงต่ า ค่อนข้าง

ต่ า 
ปาน
กลาง 

ค่อนข้าง
สูง 

เสี่ยงสูง 

3) การเมือง       ปัญหาทางด้านการเมืองส่งผล
ต่อการเปลี่ยนแปลงทาง
กฎหมายได้อยู่ตลอดเวลา  
เพ่ือลดและป้องกันความเสี่ยง
โดยการหลีกเลี่ยงการกระท า
ความผิดกฎหมายในการน าเข้า
สินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย
ไปยังสหภาพพม่าเพ่ือลดความ
เสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ 
เพราะอาจถูกจับกุมและ
ด าเนินคดี และห้ามน าเข้า
สินค้าอีกเลย 

4) คู่แข่งขัน       เนื่องจากสถานการในปัจจุบัน
นี้มีการแข่งขันที่สูงมาก
ผู้ประกอบการควรที่จะท าให้
พ่อค้าและผู้บริโภครู้สึกพึง
พอใจในข้อเสนอและตัวสินค้า
ที่น ามาจัดจ าหน่าย เพ่ือลด
ความเสี่ยงที่พ่อค้าจะไปสั่งซื้อ
สินค้าจากคู่แข่งขัน ส่งผลให้
ธุรกิจเสียลูกค้าไปในที่สุด 
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บทที ่3  
การวเิคราะหก์ารแขง่ขัน 

  
เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง 4P’s 

ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การ
วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 

 
แนวคดิสว่นประสมทางการตลาดส าหรบัธรุกิจบรกิาร (Service Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  
(Service  Marketing Mix) ของ Philip Kotlerไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่สนองต่อความต้องการของลูกค้าและลูกค้าจะ
ได้รับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพกับไปใช้ประโยชน์ได้ เนื่องจากทางผู้ประกอบการเน้นการคัดสรรผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพและมีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา   
  3.1.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ซึ่งการก าหนดราคาจัดจ าหน่ายนั้นควร
ผู้ประกอบการควรมองถึงความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ 
  3.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) ผู้ประกอบการควรเลือกท าเลที่ตั้งท่ีเหมาะสมต่อ
ธุรกิจ และเป็นท าเลที่ได้เปรียบกว่าคู่แข่งขันซึ่งจะส่งผลท าให้ธุรกิจมีการเจริญเติบโตได้ต่อไปในอนาคต จึง
ควรพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมต่อไป 
  3.1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นช่องทางหนึ่งในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค 
โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะท าการชี้แจงหรือประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อให้ผู้บริโภครู้ถึง
จุดมุ่งหมายและผลิตภัณฑ์ว่ามีคุณสมบัติอย่างไรบ่าง เพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อ 
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แนวคดิและทฤษฎกีลยุทธ ์ดา้นผลติภัณฑ์ 
ความหมายของผลิตภัณฑ์ (Product) นพรัตน์ กูมิวุฒิสาร (2543, หน้า 2) ได้กล่าวไว้ว่า

ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสินค้าอุปโภค บริโภค สินค้าอุตสาหกรรม และการบริการ ในการออกแบบ
รูปร่าง สีสัน หีบห่อ การใช้ชื่อยี่ห้อ การบริการ และสัญลักษณ์ เป็นต้น   

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ (2541, หน้า 203 ) ได้ให้ความหมายว่าเป็นสิ่งที่ผู้ขาย เสนอขาย
ต่อตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจอยากได้เป็นเจ้าขอ และซื้อมาเพ่ืออุปโภคบริโภค อันเป็นการ
ตอบสนองความต้องค าว่าผลิตภัณฑ์มิได้มีความหมายจ ากัดเพียงวัตถุที่มีรูปร่างจับต้องเท่านั้น แต่ยัง
หมายถึง ผลิตภัณฑ์ บริการ สถานที่ องค์กรหรือบุคคล และความคิด ผลิตภัณฑ์ต้องมี 

อรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลให้ผลิตภัณฑ์สามารถ
ขายได้ การก าหนดลูกค้ากลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้                 

(1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ( Product Differentiation )  
(2) พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เชน่ 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่าง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ ฯลฯ   
(3) การก าหนดต าแหน่ง (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือ

แสดงต าแหน่งที่แตกต่างและ มีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย  
(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ้น ซึ่งต้องคานึกถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น  
 

กลยทุธผ์ลติภณัฑด์้านคุณภาพ 
คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกับการใช้งาน  การเป็นไปตามความต้องการของ

ผู้ใช้ หรือสอดคล้องกับข้อก าหนด คุณภาพของการออกแบบและความสอดคล้องในการด าเนินงาน ที่จะ
น ามาซึง่ความภาคภูมิใจแก่เจ้าของผลงาน การประหยัดที่สุด มีประโยชน์ในการใช้งานสูงสุด และสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างอย่างสูงสุดและสม่ าเสมอ สิ่งที่ดีที่สุดส าหรับเงื่อนไขด้านการใช้งาน และ
ราคาของลูกค้า หรือมาตรฐาน ผลงาน ประสิทธิภาพ และความพอใจ 

คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ์ และบริการที่ตรงกับความต้องการ และ
ความปลอดภัยในการใช้งาน สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคยอมรับ
ดังนั้นอาจจะกล่าวได้ว่า  คุณภาพ  หมายถึง  การด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไปตามข้อก าหนดที่
ต้องการ โดยสินค้าหรือบริการนั้นสร้างความพอใจให้กับลูกค้า และมีต้นทุนการด าเนินงานที่เหมาะสม
ได้เปรียบคู่แข่งขัน ลูกค้ามีความพึงพอใจ และยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อความพอใจนั้น ซึ่งมิใช่เรื่องที่
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ประเมินจากสิ่งของที่จับต้องได้ หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียว แต่จะต้องน าปัจจัยอื่น ๆ ที่เป็นนามธรรม
มาประกอบการพิจารณาด้วย หากพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพสามารถจะแยกออกเป็น 2 ลักษณะ 
ได้แก่ 
  1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ สามารถพิจารณาคุณสมบัติส าคัญ 8 ด้าน คือ สมรรถนะ 
ลักษณะเฉพาะ ความเชื่อถือได้ ความสอดคล้องตามที่ก าหนด ความทนทาน ความสามารถในการ
ให้บริการ ความสวยงาม และการรับรู้คุณภาพหรือชื่อเสียงของสินค้า 
  2. คุณภาพของงานบริการ ประกอบด้วยคุณสมบัติส าคัญ 10 ด้าน คือ ความเชื่อถือได้ การ
ตอบสนองความต้องการ ความสามารถ การเข้าถึงได้ ความสุภาพ การติดต่อสื่อสาร ความน่าเชื่อถือ 
ความปลอดภัย ความเข้าใจลูกค้า และสามารถรู้สึกได้ในบริการ 
  การสร้างคุณภาพในเชิงบูรณาการ จะต้องเริ่มต้นจากการก าหนดกลยุทธ์และแผนคุณภาพ ที่
สามารถแทรกตัวเข้ากับวิสัยทัศน์ การด าเนินงาน และวัฒนธรรมองค์การอย่างเหมาะสม โดยผู้บริหารเปิด
โอกาสให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการสร้างวิสัยทัศน์ร่วม โดยที่การก าหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์จะ
ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์สถานะด้านคุณภาพขององค์การ การก าหนดวิสัยทัศน์คุณภาพ 
การก าหนดภารกิจวัตถุประสงค์และกลยุทธ์ด้านคุณภาพ และก าหนดแผนปฏิบัติการด้านคุณภาพ  

 
ความหลากหลายของประเภทสินคา้ (Merchandise Assortment) 

สันติธร ภูริภักดี (2554) ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise Assortment) คือประเภท
ของสินค้าที่มีจ าหน่ายในร้านมีความหลากหลายในประเภทของสินค้า ขนาด ราคา และคุณภาพ เพ่ือให้
ลูกค้ามีทางเลือกและสามารถเลือกซื้อตามความต้องการ  ในปัจจุบันผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าในร้านค้าที่
มีสินค้าครบวงจร (One Stop Shopping) ซึ่งแนวคิดรูปแบบร้านครบวงจรนี้ได้รับความนิยมในเมืองไทย
มานานพอสมควรปัจจุบันจึงมีร้านค้า เฉพาะอย่างที่มุ่งเน้นขายสินค้าในหมวดนั้น ๆ หรือประเภทนั้น ๆ 
ครบวงจร (Category  Killer)  อยู่เป็นอย่างมาก ร้านเฟอร์นิเจอร์จะมีสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ครบทุก
หมวด ร้านเครื่องใช้ไฟฟ้าต้อง มีเครื่องใช้ไฟฟ้าครบทุกประเภท ร้านเครื่องเขียนอาจมีสินค้าเครื่องเขียน
รวมอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงานด้วย ร้านอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน มีสินค้าครบถ้วนตั้งแต่ห้องน้ า ห้องครัว 
ห้องนอน หรือห้องนั่งเล่น ร้านหนังสือมีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนังสือ นิตยสาร ตารา ทั้งในและ
ต่างประเทศ เป็นต้น  
 ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) ซึ่งปกติแล้วนักการตลาด มักจะดึง
ความแตกต่างที่มีอยู่เพียงเล็กน้อยทางกายภาพของสินค้า มาเป็นแกนหลักในการสร้างจุดแตกต่างของตรา
สินค้า นอกจากนี้ อาจมีการน าเอาลักษณะเฉพาะ รูปร่างหน้าตา สมรรถภาพ สมรรถนะ รูปแบบ ลักษณะ
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ท่าทางและการออกแบบของสินค้าท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขันมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อตราสินค้า ตลอดจน
อาจพิจารณาถึงความแตกต่างที่ลงลึกไปถึงความเข้มข้น แข็งแกร่ง การซ่อมแซมและติดตั้งที่ง่ายและ
สะดวกของสินค้าที่แตกต่างจากคู่แข่งขันที่วางจาหน่ายอยู่ในตลาดปัจจุบันนามาสร้างเป็นความแตกต่าง
ของสินค้า 

1) ความหลากหลายของประเภทผลิตภัณฑ์ เป็นการน าผลิตภัณฑ์ประเภทต่าง ๆ น าเสนอให้
ลูกค้าเพ่ือเป็นตัวเลือกในการใช้สินค้า อาจเป็นสินค้าที่มีความเก่ียวข้องกันและสามารถน าไปใช้ร่วมกันได้ 
เช่น กล่องกระดาษลูกฟูก พาเลทกระดาษ มุมฉาก แผ่นรองตู้ สินค้าดังกล่าวจะช่วยให้ลูกค้าซื้อสินค้าในที่
เดียวกันเพ่ือความสะดวก 

2) ความหลากหลายของรูปแบบของผลิตภัณฑ์ ตัวเลือกของสี ขนาด ยี่ห้อ ให้ลูกค้าได้เปรียบ
เทียบ หรือความหลากหลายในแบบต่าง ๆ เพ่ือเป็นการนาเสนอตัวเลือกให้กับลูกค้า ถือเป็นกลยุทธ์การ
แข่งขันทางการตลาดอีกวิธี ซึ่งปัจจุบันสินค้าประเภทต่าง ๆ มีการผลิตและน าสู่ตลาดมากมาย เช่น กล้อง
ถ่ายรูปก็จะเป็นยี่ห้อต่าง ๆ มีสีให้เลือกหลากหลายเป็นเทคนิคในการจูงใจลูกค้า ช่วยดึงดูดลูกค้าให้มองหา
ผลิตภัณฑ์ที่องค์การนาเสนอ โดยไม่ต้องไปหาซื้อจากท่ีอ่ืน ๆ 

3) ความหลากหลายในด้านราคาของผลิตภัณฑ์ จาเป็นต้องมีผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอในราคาที่
แตกต่างกัน เพื่อให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบ ระหว่างงบประมาณกับความต้องการสินค้าในประเภทนั้นๆ ซึ่ง
การน าเสนอสินค้าที่มีราคาต่างกัน ในสินค้าประเภทเดียวกัน เช่น โทรทัศน์ที่ผลิตมานาเสนอในขนาดที่
เท่ากัน ก็มีหลาย ๆ ยี่ห้อให้เปรียบเทียบราคาในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

3.1 การตั้งราคาตามกลุ่มลูกค้า โดยจะพิจารณาจากลักษณะอุตสาหกรรมของลูกค้า 
ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม ท าเลที่ตั้ง หรือสถานที่ของผู้ซื้อ เช่น ราคาของกล่องกระดาษส าหรับเข้าห้อง
เย็นต่างจากราคากระดาษที่ไม่เข้าห้องเย็น กลุ่มลูกค้าอิเล็คทรอนิคส์ต่างจากกลุ่มลูกค้าอุตสาหกรรม
อาหาร สถานที่ส่งตั้งอยู่ไกล เป็นต้น 

3.2 การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ จะพิจารณาจากคุณภาพ ขนาดผลิตภัณฑ์  
รูปแบบสินค้าหรือการให้บริการ 
   3.3 การตั้งราคาตามภาพลักษณ์ เป็นการตั้งราคาตามภาพลักษณ์ของสินค้าท่ีแตกต่าง
กันในสายตาของผู้บริโภค ถ้าผลิตภัณฑ์ใดมีภาพลักษณ์ท่ีดีในสายตาของผู้บริโภคก็สามารถตั้งราคาสูงได้ 
   3.4 การตั้งราคาตามเวลา ช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการมากราคาก็จะสูงกว่าปกติ 
ตัวอย่างเช่น ค่าโทรศัพท์ในช่วงกลางคืนจะมีราคาถูกกว่าตอนกลางวัน เป็นต้น 
   3.5 การตั้งราคาตามคู่แข่ง ตลาดของสินค้าที่มีคู่แข่งเป็นจ านวนมากการตั้งราคาก็จะต่ า
กว่าตลาดที่มีคู่แข่งจ านวนน้อย 
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3.1 สภาพการแขง่ขนัและทีม่าของการแขง่ขนั 
ตารางที่ 3.1: สภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขนั เนื้อหา 
3.6.1 ระดับของการแข่งขัน       ระดับของการแข่งขัน จัดอยู่ในระดับที่สูง เพราะความ

ต้องการสินค้ามีอย่างต่อเนื่องจึงเป็นช่องทางของ
ผู้ประกอบการที่จะมาลงทุนท าธุรกิจประเภทนี้ อีกท้ังธุรกิจ
ประเภทนี้ใช้เงินลงทุนไม่มาก และยังมีระยะเวลาในการคืน
ทุนที่เร็ว เพราะเป็นการซื้อมาขายไป และสินค้าประเภท
เครื่องแต่งกายซึ่งเป็นปัจจัยหลักในการด ารงชีวิตอีกท้ังยังมี
ความต้องการตลอดทั้งปี ด้านผู้ประกอบการคนไหนมีพ่อค้า
ชาวพม่าอยู่ในมือแล้วซึ่งจะเป็นที่ได้เปรียบกว่าคู่แข่งขันราย
อ่ืน ๆอีกด้วย 

3.6.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามา
แข่งขัน 
 
 
 
 
 
 
- ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นที่รู้จัก
ในตลาด) 

      สินค้าประเภทเครื่องแต่งกายเป็นสินค้าประเภทแฟชั่น 
ความหลากหลายจึงมีสูงมาก อีกท้ังยังมีหลายแบรนด์ให้
เลือกซื้อ จึงท าให้ราคาแตกต่างกันออกไป ผู้ประกอบการจึง
เน้นด้านราคาเป็นหลัก ราคาเครื่องแต่งกายของทางร้านจึง
มีราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่งอยู่มาก จึงท าให้พ่อค้าหรือผู้บริโภค
ชาวพม่าให้ความสนใจสินค้าจากทางร้านอยู่พอสมควร 
 
      ร้านแลนแฟร์ เป็นร้านจ าหน่ายเครื่องแต่งกายขนาด
ใหญ่ มีเครื่องแต่งกายหลากหลายแบรนด์  และยังเป็น
สินค้าท่ีเปิดตัวใหม่อยู่ตลอดเวลาท าให้ได้รับความสนใจจาก
พ่อค้าหรือผู้บริโภครายย่อยอยู่สม่ าเสมอ  

 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1(ต่อ): สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน  
 

ที่มาของการแขง่ขนั เนื้อหา 

3.6.3 กระแสความนิยม       ร้านแลนแฟร์ ได้รับความนิยมจากพ่อค้าชาวพม่าที่
เดินทางข้ามมาซื้อสินค้าไปจ าหน่ายยังสหภาพพม่า เพราะ
ทางร้านมีสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายให้เลือกซ้ือเป็น
จ านวนมากและมีความหลากหลาย ท าให้พ่อค้าชาวพม่ามี
ทางเลือกในการซื้อสินค้าที่ต้องการอีกด้วยทางร้านแลนแฟร์ 
เป็นที่รู้จักแก่พ่อคา้ชาวพม่ามาเป็นเวลานานจึงมีกระแส
ความนิยมมากท่ีสุดอยู่ในขณะนี้ 

3.6.4 ความหลากหลายของสินค้า       ร้านแลนแฟร์ มีความหลากหลายของสินค้าประเภท
เครื่องแต่งกาย เพราะเป็นร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าขนาดใหญ่
ที่สุดในอ าเภอแม่สอด และยังเป็นร้านที่พ่อค้าหรือผู้บริโภค
รายย่อยส่วนใหญ่นิยมมาเลือกซ้ือสินค้ากันเป็นประจ ามาก 

 
3.2 คู่แขง่ขนัของธรุกจิ 
ตารางที่ 3.2: คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลกั คู่แข่งขนัรอง 

3.7.1 ร้านแลนแฟร์ เป็นร้านจ าหน่าย
เสื้อผ้าแบรนด์ห้าง สินค้ามีความ
ใกล้เคียงกัน  จึงถือว่าเป็นคู่แข่งส าคัญ
อีกหนึ่งรายที่เราไม่ควรประมาท เพราะ
เป็นร้านที่มีสินค้าประเภทเครื่องแต่ง
กายครบวงจร และยังเป็นร้านที่มีความ
ทันสมัยอีกด้วย 

1. ร้านค้าขายส่งทั่วไปตามท้องตลาดในตัวอ าเภอแม่สอด 
ส่วนใหญ่จะเป็นร้านค้าเล็กขายสินค้าประเภทเครื่องแต่ง
กายไม่กี่ประเภท จะเน้นกลุ่มเป้าหมายหลักของทางร้าน 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2(ต่อ) : คู่แข่งขันของธุรกิจ  
 

คู่แข่งขนัหลกั คู่แข่งขนัรอง 

3.7.2 ร้านไทยแสงทอง เป็นร้าน
จ าหน่ายสินค้าทั่วไปและก็สินค้า
ประเภทเครื่องแต่งกายที่มีขนาดใหญ่ มี
ระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพเพราะ
เป็นร้านค้าท่ีเปิดด าเนินกิจการมา
ยาวนานกว่า  20-30ปี 

 

3.7.3 ร้านฮงล้ง เป็นร้านขายส่งขนาด
ใหญ่อีกรายที่เปิดด าเนินกิจการมานาน
กว่าหลายสิบปี มีสินค้าต่าง ๆให้เลือก
ซื้อหาหลายประเภทในราคาที่ถูก 
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3.3 การวเิคราะหส์ถานภาพทางธรุกจิ 
 3.3.1 การเขยีนภาพวเิคราะห์ 
ภาพที่ 3.1: BCG Matrix แสดงต าแหน่งของธุรกิจ 
อัตราการเจรญิเติบโตของตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
          
         อัตราการเจรญิเติบโต 
 
 
 
 สญัลักษณ ์     
 
 รา้นแลนแฟร ์    รา้นไทยแสงทอง 
 
 
 รา้น Mick Import Export   รา้นฮงลง้ 
 
 

  

?  
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3.3.2 ค าอธบิายสถานภาพทางธรุกจิ 
 จากการวิเคราะห์รูปภาพข้างต้น การวางต าแหน่งของธุรกิจอยู่ในส่วนของ Star เพราะความ
ต้องการสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายยังคงเป็นที่ต้องการเป็นจ านวนมากในปัจจุบัน ท าให้ตลาดมีการ
เติบโตอยู่ตลอดเวลา ผู้ประกอบการเล็งเห็นว่าควรช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดที่ก าลังเติบโตมา ซึ่งการ
แข่งขันกับธุรกิจรายอ่ืน ๆ นั้นก็จะส่งผลให้ธุรกิจที่อยู่ในต าแหน่ง Star จะต้องพยายามใช้เงินสดที่มีอยู่นั้น
น าออกมาลงทุนให้มากเพ่ือให้ส่วนแบ่งการตลาดอยู่ในระดับคงท่ี หรือเติบโตขึ้นในอนาคต เพื่อให้ธุรกิจมี
การมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากขึ้น 
 จะเห็นได้ว่าร้านแลนแฟร์ จะอยู่สูงที่สุดเนื่องจากว่าเป็นร้านจัดจ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่อง
แต่งกายที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงที่สุด เนื่องจากร้านมีความทันสมัยที่สุดและมีสินค้าให้เลือกซ้ือมาก
ที่สุด ขณะที่รองลงมาได้แก่ ร้านไทยแสงทอง และก็ร้านฮงล้ง ตามล าดับ 
 จากการแข่งขันที่สูงขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องมองหาสินค้าที่มีราคาที่เหมาะสมเพ่ือเป็นการ
ดึงดูดให้ผู้บริโภคสนใจ เพราะผู้บริโภคก าลังซื้อยังไม่มากนักแต่ความต้องการตามกระแสก็ยังมีมากอยู่
พอสมควรผู้ประกอบการจึงเน้นสินค้าที่จัดโปรโมชั่นลดราคามาจ าหน่ายแทนสินค้าที่พ่ึงออกใหม่ที่ยังคง
จ าหน่ายในราคาเต็ม และเป็นวีธีที่ได้ผลดีในการดึงผู้บริโภคมาซื้อสินค้าภายในร้าน Mick Import Export 
 
3.4 การวเิคราะหต์ าแหน่งของสนิคา้ 
ตารางที่ 3.3: วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้า 
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ธรุกิจ คู่แข่งขนั 
1. คุณสมบัติของสินค้าประเภท
เครื่องแต่งกาย 

เป็นเครื่องแต่งกายคุณภาพจาก
ทางบริษัทเจ้าของสินค้าโดยตรง
ผู้ประกอบการได้เดินทางมา
เลือกสรรสินค้าด้วยตัวเองเพ่ือให้
ลูกค้าและผู้บริโภคได้รับสินค้าที่มี
คุณภาพอย่างแท้จริง 

ร้านแลนแฟร์ เป็นร้านที่เปิด
ด าเนินกิจการก่อนเราหลายสิบปี
แต่เปิดในอ าเภอแม่สอด และส่วน
ใหญ่ก็มักจะเป็นสินค้าใหม่ที่พ่ึง
ออกสู่ตลาดจึงมีราคาท่ีสูง  
ท าให้พ่อค้าหรือผู้บริโภคเกิด
ความลังเลในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากทางร้าน 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3(ต่อ): วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้า  
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ ธรุกิจ คู่แข่งขนั 

2. ราคา ทางด้านราคาได้ตั้งราคาที่
เหมาะสมส าหรับก าลังซื้อของ
กลุ่มเป้าหมาย เพราะ
กลุ่มเป้าหมายหลักมีก าลังซื้อ
ค่อนข้างน้อย เนื่องจากปัญหา
ทางด้านเศรษฐกิจของประเทศ 
แต่ทางร้านได้ตอบโจทย์ความ
ต้องการสินค้าที่มีคุณภาพแต่ซื้อ
ในราคาที่ถูก 

ทางด้านคู่แข่งส่วนใหญ่จะเป็น
สินค้าใหม่มีราคาค่อนข้างสูง 
จึงท าให้กลุ่มเป้าหมายที่มีก าลัง
ซื้อซื้อค่อนข้างน้อยหันมาซื้อ
สินค้าท่ีลดราคา 

3. การขนส่งสินค้า ด้านการขนส่งสินค้าได้มีการ
ควบคุมดูแลกระบวนการการ
จัดส่งสินค้าโดยพนักงาน จึงมั่นใจ
ได้ว่าได้สินค้าที่ได้รับมีคุณภาพ
อย่างแน่นอน และมีความรวดเร็ว
ในการขนส่งอีกด้วย 

ส่วนทางด้านคู่แข่งได้จ้างบริษัท
ขนส่งสินค้าทั่วไปในการ
ด าเนินการขนส่งสินค้า ท าให้ไม่
สามารถควบคุมดูแลสินค้าเองได้ 

3.5 การวเิคราะห์ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
ตารางที่ 3.4: วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ รายละเอยีดของความไดเ้ปรยีบ 
1. สินค้า 
 
 

สินค้าเป็นสินค้าจากบริษัท การันตีได้ว่าสินค้านั้น
เป็นของแท้ไม่ใช่ของลอกเลียนแบบ และได้คัดเลือก
สินค้าท่ีมีคุณภาพอยู่สม่ าเสมอ 

2. ราคา 
 
 

เป็นราคาที่กลุ่มเป้าหมายเข้าถึงได้ เพราะมีราคาที่
ถูกกว่าท้องตลาด เมื่อเปรียบเทียบจากราคาที่ถูก
แล้ว ยังได้สินค้าที่มีคุณภาพอีกด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4(ต่อ): วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 

ปจัจยัทีน่ ามาวเิคราะห์ รายละเอยีดของความไดเ้ปรยีบ 

3. บุคลากร บุคลากรมีความเป็นมืออาชีพสูง มีความเชี่ยวชาญ
ในงานแต่ละต าแหน่งงานของแต่ละบุคคลที่ได้รับ
มอบหมายและยังสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้า ท า
ให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจในการให้บริการที่มีความเป็น
มืออาชีพสูง 
 

4. สถานที ่ ร้านตั้งอยู่ในท าเลที่ดี อยู่ในจุดที่มีผู้คนพลุกพล่าน
อยู่ตลอดเวลาท าให้มีลูกค้าเดินเข้ามาเลือกซ้ือเลือก
ชมสินค้าของทางร้านอยู่สม่ าเสมอ   

5. ด้านการขนส่งสินค้า ด้านการขนส่งสินค้ามีความสะดวกสบาย รวดเร็ว 
เพราะทาง Mick Import Export ได้มีการ
ด าเนินการติดต่อกับเจ้าของท่าเรือ เพ่ือขอน าสินค้า
ขึ้นเรือข้ามไปส่งให้แก่พ่อค้าที่มารอรับสินค้าจากฝั่ง
เมืองเมียวดี เพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่พ่อค้าท่ีจะ
ไม่ต้องข้ามมาซื้อสินค้าจากทางฝั่งอ าเภอแม่สอดอีก
ต่อไป 
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บทที ่4 
การจดัท ากลยทุธ ์และแผนปฏบิตัิการ 

 
 เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่องส่วน
ประสมทางการตลาด 7P’s ของ Philip Kotlerโดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่
กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล  
7P’s สว่นผสมทางการตลาด 
ภาพที่ 4.1: 7P’s ส่วนผสมทางการตลาด 
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1. ผลติภัณฑ ์(Product) 
 ผลิตภัณฑ์ในที่นี้หมายถึง สินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย และ การบริการขนส่งสินค้าประเภท
เครื่องแต่งกาย ความเป็นมืออาชีพของผู้ประกอบการในการคัดสรรสินค้าท่ีมีคุณภาพ เพ่ือน ามาเสนอขาย
ให้แก่พ่อค้าและผู้บริโภคชาวพม่า 
 ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบสินค้าเครื่องแต่งกายนั้น จะน ามาวางขายอยู่ภายในร้าน ที่ทางผู้ประกอบการ
ได้เปิดให้ผู้บริโภคได้เข้ามาเลือกชมสินค้าตามความต้องการมีสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายทั้งผู้ชายและ
ผู้หญิงหลายประเภท อาทิเช่น เสื้อเชิ้ตแขนสั้น-แขนยาว เสื้อโปโลแขนสั้น- แขนยาว กางเกงแสล็ค เข็มขัด
หนัง เป็นต้น  
 ส่วนผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของการบริการขนส่งสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย จะเป็นการขนส่ง
สินค้าตามออเดอร์ที่ทางลูกค้าชาวพม่าได้ท าการสั่งซื้อสินค้าเป็นจ านวนมากในแต่ละครั้ง รูปแบบของการ
ส่งสินค้าจะต้องมีความช านาญและมีความระเอียดรอบคอบในการเช็คสินค้าก่อนน าส่งทุกครั้งคอย
ระมัดระวังไม่ให้สินค้าช ารุดหรือสูญหายเป็นอันขาด 
 
2. ราคา (Price) 
 เรื่องของราคาจะมีการตั้งราคาอย่างยุติธรรม ซึ่งเกณฑ์ในการตั้งราคาจะต้องค านึงถึงความ
เหมาะสมในหลาย ๆ กรณี เช่น ด้านต้นทุนของสินค้า ด้านการขนส่งสินค้า การคืนทุนของธุรกิจในอนาคต 
รายจ่ายทั้งหมดของการจ าหน่ายสินค้า เป็นต้น สิ่งเหล่านี้สามารถน ามาก าหนดราคาสินค้าให้เป็นไปตาม
ความต้องการของกลไกทางการตลาด 
 การตัง้ราคาสินค้าท่ีน ามาจัดจ าหน่ายภายในร้านขึ้นอยู่กับราคาสินค้าที่ทางร้านรับมา เช่น ถ้ารับ
สินค้ามาในราคาลด70% ทางร้านก็จะน ามาขายในราคาลด 50% ก าไรจะอยู่ที่ส่วนต่าง 20%ต่อชิ้น ถ้า
ราคาเสื้อเชิ้ตแขนยาวราคาเต็มอยู่ที่1,190บาท ทางร้านรับมาจากบริษัทตัวละ 357บาท ทางร้านจะน ามา
ขายในราคาตัวละ 595บาท ก าไรต่อตัวจะอยู่ที่ 238บาทต่อตัว ราคาของสินค้าก็จะขึ้นอยู่กับราคาที่ทาง
บริษัทเจ้าของสินค้าส่งมาให้กับทางร้าน แต่ส่วนใหญ่ทางร้านจะติดต่อขอซื้อสินค้าท่ีลดราคา 70%เป็น
ส่วนใหญ่ และยังมีสินค้าบางยี่ห้อท่ีมีการจ าหน่ายในราคาลด 70%แถมยังซื้อ1แถม1อีกด้วยท าให้ทางร้าน
ได้ราคาต่อชิ้นถูกลงไปอีก การที่สินค้าทางร้านมีราคาต้นทุนที่ต่ าก็จะสามารถตั้งราคาสินค้าให้ถูกเพ่ือเป็น
การดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
 ส่วนราคาสินค้าทางด้านการบริการส่งสินค้าให้แก่พ่อค้าชาวพม่าท่ีสั่งซื้อสินค้าในจ านวนมากต่อ
ครัง้ ทางผู้ประกอบการจะจ าหน่ายสินค้าให้ในราคาลด 60% จากที่ทางผู้ประกอบการรับมา 70% กิน
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ส่วนต่างเพียงแค่ 10%ต่อชิ้น เพ่ือให้พ่อค้าชาวพม่าได้สินค้าในราคาที่ถูกกว่าท้องตลาด เพ่ือในการน าไป
ขายตามหัวเมืองต่าง ๆ ของสหภาพพม่า 
 
3. ช่องทางการจดัจ าหนา่ย (Place) 
 ในขณะนี้ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของทาง Mick Import Export คือการเปิดหน้าร้านอยู่ท่ี
เมืองเมียวดี สหภาพพม่า ใกล้กับตลาดสินค้าท่ีใหญ่ที่สุดของเมืองเมียวดี และยังมีช่องทางการติดต่อ
ค้าขายผ่านพนักงานจากทางร้านเพื่อสั่งซื้อสินค้าในราคาพิเศษ หรือจะเป็นการติดต่อโดยผ่านโทรศัพท์ใน
การพูดคุยรายระเอียดต่าง ๆ ของสินค้า 
 
4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
 ในช่วงระยะแรกของการเปิดร้านใหม่ได้มีการโปรโหมดร้านด้วยการประชาสัมพันธ์ไปตามเมือง 
เมียวดี โดยการใช้รถขยายเสียงวิ่งไปตามเมืองเมียวดี และได้มีการติดป้ายโฆษณาตามสี่แยกท่ีส าคัญใน
เมืองเมียวดี เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคได้ทราบว่ามีร้านจ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย
ได้มาเปิดให้บริการแล้ว 
 
5. บุคลากร (People) 
 ในส่วนของพนักงาน ทางร้านได้มีการคัดเลือกบุคคลที่มีความสามารถท่ีเหมาะสมกับต าแหน่งงาน 
เพ่ือที่จะได้มีประสิทธิภาพในการท างาน และได้มีการพัฒนาบุคลากรอยู่สม่ าเสมอ เพราะบุคลากรเป็นส่วน
หนึ่งที่จะท าให้ธุรกิจเจริญเติบโตละก้าวไปข้างหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และยังมีส่วนจะท าให้ผู้บริโภค
เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าอีกด้วย 
 
6. การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 
 การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ทางผู้ประกอบการได้น าเสนอทางด้านการตกแต่งร้านค้าให้มี
ความทันสมัยและมีการจัดวางสินค้าไว้เป็นหมวกหมู่แยกตามแบรนด์ของสินค้า เพ่ือง่ายต่อการที่ผู้บริโภค
จะได้เลือกซ้ือหรือเลือกชมสินค้าได้ตามแบรนด์ต่าง ๆ 
 
7. กระบวนการ (Process) 
 กระบวนการต่าง ๆในการด าเนินธุรกิจนั่นต่างมีความส าคัญแตกต่างกันไป ล้วนแต่เป็นสิ่งส าคัญที่
ท าให้ธุรกิจขับเคลื่อนไปข้างหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ แต่กระบวนการก็มีทั้งข้อดีและข้อเสียแล้วแต่ว่า
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ผู้ประกอบการจะปรับแก้ได้ตรงจุดหรือไม่ กระบวนการช่วยในการวางระบบงานต่าง ๆ ให้แก่พนักงานตาม
ความสามารถของแต่ละตัวบุคคลจะท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อธุรกิจ 
 
4.1 กรอบแนวคดิทีน่ าไปสู่กลยุทธ์ 
 มีแนวคิดที่จะดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มาสั่งซื้อหรือซื้อสินค้าจากทางร้าน การได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ความพึงพอใจของลูกค้า ความเหนือกว่าคู่แข่งขัน การแข่งขันด้านความแตกต่าง กลยุทธ์
ที่น ามาใช้ได้แก่ 
 4.1.1 กลยุทธ์ที่ดึงมาใช้คือ Above the line คือการซื้อและท าโฆษณาผ่านทางสื่อหลักของ
ประเทศนั้น ๆ ที่ไปลงทุน เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่ผู้บริโภคในวงกว้างภายในระยะสั้น ๆ อย่าง
รวดเร็ว โดยใชโ้ฆษณาแนะน าสินค้าผ่านสื่อต่าง ๆ อาทิเช่น ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ที่ตั้งอยู่ใจกลางเมือง
หรือจุดศูนย์กลางของเมืองที่ไปลงทุน 
 4.1.2 Below the line เป็นการสื่อสารสองทางกับผู้บริโภคในรูปแบบของการจัดกิจกรรม
ตลาดเพื่อเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม เฉพาะพ้ืนที่ที่มีจ านวนและขนาดจ ากัด อาทิ การจัดกิจกรรมพิเศษ
ทางการตลาด การส่งเสริมการขาย การจัดโรดโชว์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ( CRM : Customer 
Relationship Management )  
 4.1.3 กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน ประกอบด้วย 
  4.1.3.1การแข่งขันด้านความแตกต่าง (Competing on Differentiation) 
 ธุรกิจจะต้องพยายามพัฒนาสินค้าและผลิตภัณฑ์และบริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
โดยท าให้ลูกค้ามองเห็นสินค้าและการบริการของกิจการนั้น จะช่วยท าให้มีคุณค่าเหนือกว่าคู่แข่งขันการ
สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการสามารถท าได้ดังนี้ 
   4.1.3.1.1 การสร้างความแตกต่างทางด้านกายภาพ(Physical Differentiation) 
  ท าได้โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้มีความเป็นเอกลักษณ์ เพ่ือให้เกิดคุณค่าท่ี
สูงขึ้นในสายตาของลูกค้า ซึ่งความแตกต่างนี้จะท าให้บริษัทสามารถหลีกเลี่ยงการแข่งขันที่รุนแรงได้ 
   4.1.3.1.2 การสร้างความแตกต่างทางด้านบริการ (Services Differentiation) 
  สามารท าได้โดยการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า การมีสถานที่จัดจ าหน่ายหรือศูนย์
กระจายสินค้าที่ทั่วถึง การส่งสินค้าท่ีรวดเร็ว ตลอดจนการบริการหลังการขาย เป็นต้น 
   4.1.3.1.3 การสร้างความแตกต่างทางด้านประสบการณ์ (Experience 
Differentiation) โดยการท าให้ลูกค้ามีประสบการณ์ร่วมกับสินค้าและบริการของเราผ่านทางประสาท
สัมผัสทั้งห้า (Five Senses) คือ รูป รส กลิ่น เสียงและสัมผัส  
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 4.1.4 การแข่งขันด้านต้นทุน (Competing on Cost) 
 เป็นความพยายามท าให้ต้นทุนสินค้าต่ าที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้เพ่ือที่จะสามารถจ าหน่าย
สินค้าได้ในราคาถูก ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการแข่งขันอย่างหนึ่งเรียกว่า ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost 
Leadership) ซึ่งเป็นรูปแบบทางการแข่งขันที่ค านึงถึงประสิทธิภาพในการลดต้นทุน และการจ้างงาน
เพ่ือที่จะได้ประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขัน เช่น การสรรหาสินค้าท่ีมีการท าโปรโมชั่นลดราคา 70% หรือ 
สินค้าซื้อ 1 แถม 1 มาวางจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภค จะท าให้สินค้าของทางร้านมีราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน 
 
4.1.5 การแข่งขันด้านการตอบสนอง (Competing on Response) 
 การตอบสนองเป็นคุณค่าของพัฒนาผลิตภัณฑ์และจัดส่งให้ทันเวลา มีตารางการท างานที่
เชื่อถือได้ และปฏิบัติงานที่สามารถยืดหยุ่นได้ในการตอบสนองลูกค้าจะต้องมีความยืดหยุ่นได้ ความ
เชื่อถือได้ของการจัดตารางการท างานมีความรวดเร็ว โดยใช้วิธีการดังต่อไปนี้ 
   4.1.5.1 การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น (Flexible Response) เป็นความสามารที่จะ
เปลี่ยนแปลงการออกแบบปละปริมาณการผลิตสินค้า หรือ บริการให้สอดคล้องต่อการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ 
ได้ เพื่อก่อให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 
   4.1.5.2 ความเชื่อถือได้ของการจัดตารางการท างาน (Reliability of Scheduling) 
ความเชื่อถือได้หมายถึง ความตรงต่อเวลา ความแม่นย า ไม่ผิดพลาด ท าให้ลูกค้ามีความเชื่อถือในตัว
บริษัท ซึ่งก่อให้เกิดข้อได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 
   4.1.5.3ความรวดเร็ว (Quickness) หมายถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ทันตามก าหนดเวลาทั้งด้าน การออกแบบ การผลิต และการจัดส่ง ซึ่ง
การบริการลูกค้าด้วยความรวดเร็วเป็นข้อได้เปรียบที่ส าคัญประการหนึ่งในการแข่งขัน และเป็นเรื่องที่
ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญ  
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4.2 ประเภทของกลยุทธ ์และแผนปฏบิตัิการ 
ตารางที่ 4.1: ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 
4.2.1 Above the line 1. เป็นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคใน

สหภาพพม่าได้เกิดการรับรู้ว่ามีธุรกิจจ าหน่ายสินค้า
ประเภทเครื่องแต่งกายเปิดใหม่ในสหภาพพม่า  
2. เป็นการสร้างการรับรู้ได้อย่างรวดเร็ว  
3. เป็นการแนะน าสินค้าให้ผู้บริโภคได้รับรู้เกี่ยวกับ
ตัวสินค้าต่าง ๆ ของทางกิจการ 

 งบประมาณ : 25,000 บาท 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. ใช้รถขยายเสียงประกาศไปทั่วเมืองเมียวดี 
สหภาพพม่า เพ่ือให้ผู้บริโภคได้มีการรับรู้ว่ามีร้าน
ขายสินค้าประเภทเรื่องแต่งกายลดราคามาจ าหน่าย 
2. ลงโฆษณาในสื่อวิทยุของเมืองเมียวดี เพราะทาง
ฝั่งเมียวดีผู้คนส่วนใหญ่ยังคงฟังวิทยุเป็นหลัก 
3. ใช้การบอกต่อ พูดปากต่อปาก จากคนที่สนิทให้
กระจายข่าวว่ามีร้านจ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่อง
แต่งกายราคาถูกมาจ าหน่ายในเมืองเมียวดี 

 แผนปฏิบัติการ 
1. จ้างรถขยายเสียงเพ่ือประชาสัมพันธ์สินค้าจาก
ทางร้าน 
2. ซื้อสื่อวิทยุของเมืองเมียวดี เพื่อประชาสัมพันธ์
สินค้าจากทางร้าน 
 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 

4.2.2 Below the line 1. เพ่ือเป็นการเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม เช่น มี
สินค้าหลายแบรนด์ ก็จะเป็นการสื่อสารเฉพาะผู้ที่
ให้ความสนใจสินค้าแบรนด์นั้น ๆ 
2. ส่งเสริมการขาย เพ่ือเป็นการเรียกผู้บริโภคให้มา
สนใจสินค้าของทางร้าน 
3. สร้างความสัมพันธ์กับผู้บริโภค ให้ผู้บริโภคมี
ความพึงพอใจกับสินค้าของทางร้าน 

 งบประมาณ20,000 บาท 

 
 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. การจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาดโดยการจัด 
(Event Marketing) ให้ลูกค้าได้มาร่วมสนุกกับ
กิจกรรมที่ทางร้านจัดขึ้น เป็นการประชาสัมพันธ์
และเป็นการกระตุ้นยอดขาย รวมถึงเป็นการสร้าง
การรับรู้แก่ผู้บริโภค  
2. ส่งเสริมการขายโดยการจัดโปรโมชั่นพิเศษให้แก่
ลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าจากทางร้านเป็นการลดราคา
สินค้า 50-70%  

 แผนปฏิบัติงาน 
1. ท า(Event Marketing) หน้าร้านให้ลูกค้าร่วม
สนุกกับกิจกรรมต่าง ๆ แล้วมีของรางวัลแจก 
2. จัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าในร้าน 50-70% 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ  
 

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 

4.2.3 กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 1. เป็นการสร้างความแตกต่างของสินค้าและ
บริการให้เป็นที่ยอมรับของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
2. สร้างความแตกต่างด้านประสบการณ์ที่ลูกค้าจะ
ได้รับจากการซื้อสินค้า  
3. ลูกค้าจะได้สินค้าท่ีมีราคาที่ถูก แต่เป็นสินค้าที่มี
คุณภาพ 
4. เพ่ือให้ลูกค้าได้มีความสะดวกสบายในการรับส่ง
สินค้า การส่งสินค้ามีความรวดเร็ว และตรงต่อเวลา 

 งบประมาณ ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. ได้มีการคัดสรรสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายที่มี
คุณภาพมาเสนอให้แก่ลูกค้าได้เลือกซ้ือ และสินค้า
ยังมีหลายแบรนด์ให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ 
2. สร้างความแตกต่างด้านประสบการณ์โดยการน า
ตัวอย่างสินค้าต่าง ๆ มาเสนอให้พ่อค้าดูเพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจของพ่อค้าชาวพม่า 
3.ได้น าสินค้าที่มีราคาถูกแต่มีคุณภาพที่ดีมา
น าเสนอขายให้แก่พ่อค้าและผู้บริโภคชาวพม่าได้
เลือกซื้อ ท าให้สินค้ามีราคาถูกกว่าท้องตลาดใน
ปัจจุบัน 
4. ได้เน้นการให้บริการในเรื่องของการส่งสินค้าให้มี
ความรวดเร็วและตรงต่อเวลา เพ่ือสร้างความพึง
พอใจให้แก่พ่อค้าชาวพม่าท่ีได้ไว้วางใจในการสั่งซื้อ
สินค้าจากทางร้าน 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติงาน  
 

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนปฏิบัติการ 
1. ติดต่อกับบริษัทเจ้าของสินค้าโดยตรง เพื่อให้ได้
สินค้าท่ีมีคุณภาพ การันตีได้ว่าไม่มีของ
ลอกเลียนแบบ หรือของที่ไม่มีคุณภาพ 
2. น าสินค้าจริงมาเสนอให้พ่อค้าชาวพม่าได้สัมผัส 
เพ่ือท าให้พ่อค้าชาวพม่าได้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 
3. การที่ได้ติดต่อกับบริษัทเจ้าของสินค้าโดยตรงจึง
ท าให้ได้สินค้าท่ีมีราคาถูก เราจึงมีต้นทุนที่ต่ า ลูกค้า
ชาวพม่าจึงได้ซื้อสินค้าที่มีราคาที่ถูกกว่าท้องตลาด
ในปัจจุบัน 
4. มีการส่งสินค้าอย่างเป็นระบบ เพ่ือดูแลสินค้า
ไม่ให้เกิดความเสียหายเวลาส่งสินค้าและการส่ง
สินค้ารวดเร็วจึงเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขัน 

4.2.4 กลยุทธ์ด้านสินค้า 1. เลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพมาวางจ าหน่ายภายใน
ร้าน  
2. เลือกสินค้าท่ีมีความทันสมัย ไม่ใช่สินค้าท่ีผลิต
มาหลายปีแล้ว ซึ่งจะท าให้ลูกค้าไม่ให้ความสนใจใน
ตัวสินค้า 
3. คัดสรรสินค้าท่ีมีความแปลกใหม่อยู่เสมอ 
 
 

 งบประมาณ ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตางรางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติงาน  

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 
 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. น าสินค้าที่มีคุณภาพจากทางบริษัทเจ้าของสินค้า
มาวางจ าหน่ายให้แก่ลูกค้า 
2. คอยติดตามและสอบถามข้อมูลสินค้าจากทาง
บริษัทเจ้าของสินค้าอยู่สม่ าเสมอ เพื่อให้ได้สินค้าที่
ทันสมัยอยู่ตลอดเวลาถึงแม้สินค้าจะเป็นสินค้าที่ลด
ราคา 
3. คัดสรรสินค้าท่ีมีความแปลกใหม่อยู่เสมอ เพ่ือ
เป็นการตอบโจทย์ของลูกค้าและขยายฐานลูกค้าไป
ในตัวอีกด้วย 

 แผนปฏิบัติการ 
1. ติดต่อบริษัทเจ้าของสินค้าโดยตรงเพื่อสั่งซื้อ
สินค้าท่ีมีคุณภาพมาวางจ าหน่ายภายในร้าน 
2. มีบุคลากรคอยติดตามสอบถามข้อมูลต่าง ๆ จาก
ทางบริษัทเจ้าของสินค้าโดยตรง  
3. ให้บุคลากรคัดสรรสินค้าที่มีความแปลกใหม่และ
ทันสมัยอยู่สม่ าเสมอ เพ่ือจะได้น าสินค้ามาวาง
จ าหน่ายภายในร้าน ให้ลูกค้าได้เลือกชมสินค้าที่
แตกต่างจากท่ีอ่ืน 

4.2.5 กลยุทธ์ด้านการส่งออกสินค้าไปต่างประเทศ การเลือกสินค้าจากประเทศไทยไปวางจ าหน่ายใน
ต่างประเทศ 
 

 งบประมาณ ไม่เสียค่าใช้จ่าย 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
การน าสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายจากประเทศ
ไทยมาวางจ าหน่ายในเมืองเมียวดี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติงาน  
 

ประเภทของกลยทุธ์ รายละเอยีดของกลยทุธ์ 

 แผนปฏิบัติงาน 
โดยมีการขนส่งสินค้าจากประเทศไทยไปจ าหน่าย
ยังเมืองเมียวดี สหภาพพม่า เนื่องจากลูกค้าในเมือง 
เมียวดีส่วนใหญ่มักชอบสินค้าที่มาจากประเทศไทย
มากกว่าสินค้าที่มาจากประเทศอ่ืน ๆ  

 
 
4.3 ผลสรุปจากการวจิยั 

สว่นที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 หมายถึงลักษณะทั่วไปตามทฤษฎีประชากรศาสตร์ที่ผู้บริโภคเช่นเพศอายุระดับการศึกษา
สถานภาพระดับการศึกษา และอาชีพซึ่งค่าที่ได้มาจะสามารถแจกแจงจ านวนและคิดเป็นร้อยละของ
จ านวนที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้นจานวน 400 คนได้ผลจากการ
วิเคราะห์ดังนี้ 

1. เพศ 
ตารางที ่4.2: จ านวนร้อยละของเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 297 74.3 

หญิง 103 25.8 

รวม 400 100.0 

 จากผลส ารวจพบว่าเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นเพศชาย จ านวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 
74.3 และเป็นเพศหญิง จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 
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2. อายุ 
ตารางที่ 4.3: จ านวนร้อยละของอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
15 - 20 ปี 15 3.8 

21 - 30 ปี 288 72.0 

31 - 40 ปี 86 21.5 

41 - 50 ปี 9 2.3 

50 ปีขึ้นไป 2 .5 

รวม 400 100.0 

 จากผลส ารวจพบว่าอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 3 อันดับแรกเป็นดังนี้ 
 1. ช่วงอายุ 21-30 ปี จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0  
 2. ช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
 3. ช่วงอายุ 15-20 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 
 
 
 

3. สถานภาพ 
ตารางที่ 4.4: จ านวนร้อยละของสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 315 78.8 

สมรส 85 21.3 

รวม 400 100.0 

 จากผลส ารวจพบว่า สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด จ านวน 315 คน คิดเป็น
ร้อยละ 78.8 และสถานภาพสมรส จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 
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4. ระดับการศึกษา 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 9 2.3 

ปริญญาตรี 303 75.8 

ปริญญาโท 88 22.0 

รวม 400 100.0 

 จากผลส ารวจพบว่าระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 3 อันดับเป็นดังนี้ 
1. ระดับปริญญาตรี จ านวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 75.8  
2. ระดับปริญญาโท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 
3. ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 

 
 5. อาชีพ 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 212 53.0 

ค้าขาย/เจ้าของธุรกิจส่วนตัว 101 25.3 

รับราชการ 14 3.5 

พนักงานบริษัท 73 18.3 

รวม 400 100.0 

 จากผลส ารวจพบว่าอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 3 อันดับเป็นดังนี้ 
1. นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 
2. ค้าขาย/เจ้าของธุรกิจส่วนตัวจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 
3. พนักงานบริษัท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 
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สว่นที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ 
 โดยปัจจัยที่น ามาท าแบบสอบถามนั้นมาจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านการบริการ 
เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ได้รู้ถึงความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการส่งออกสินค้าไปขายใน
ต่างประเทศในส่วนนี้จะเป็นการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการแปลผล 
 
ตารางที่ 4.7: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายยังต่างประเทศ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไป

ขายในต่างประเทศ 
Mean S.D. การแปลผล 

1. สินค้าท่ีส่งออกจ าเป็นต้องมีจ านวนมากในแต่ละครั้ง 3.87 .634 เห็นด้วย 

2. สินค้าท่ีส่งออกควรมีคุณภาพมากกว่าสินค้าในประเทศ 3.79 .668 เห็นด้วย 
3. สินค้าท่ีส่งออกควรมีการออกแบบเพจเกจที่สวยงาม 4.07 .598 เห็นด้วย 

4. สินค้าท่ีส่งออกควรรับประกันว่าเป็นของแท้ ไม่ใช่ลอกเลียนแบบ 4.15 .677 เห็นด้วย 
5.ราคาของสินค้าที่ส่งออกควรมีราคาที่ไม่แพงมากจนเกินไป 4.08 .620 เห็นด้วย 
6. ราคาของสินค้าท่ีส่งออกควรมีราคาถูกกว่าคู่แข่ง 4.16 .589 เห็นด้วย 

7. ควรเปิดหน้าร้านในต่างประเทศเพ่ือขายสินค้า 3.92 .546 เห็นด้วย 

8. หน้าร้านควรอยู่ในท าเลที่ตั้งที่ได้เปรียบกว่าคู่แข่ง 4.02 .537 เห็นด้วย 

9. ควรประชาสัมพันธ์ด้วยการติดป้ายโฆษณาใหญ่ ๆ ในเขตชุมชน 3.89 .586 เห็นด้วย 
10. ควรจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าในช่วงเริ่มแรก 4.18 .660 เห็นด้วย 

11. บุคคลากรควรมีทักษะด้านภาษาพม่าในการติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้า 

4.55 .550 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

12. บุคคลากรควรมีคุณภาพในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 4.43 .539 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

13. ควรเน้นการบริการด้านขนส่งสินค้าให้มีประสิทธิภาพ 4.28 .530 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

14. มีการน าเสนอสินค้าแปลกใหม่ให้แก่ลูกค้า 4.21 .509 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

 
     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การส่งออกสินค้าไปขายยังต่างประเทศ 
15. จัดแต่งหน้าร้านให้ดูทันสมัย 

 
 

4.30 

 
 

.547 

 
 

เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

16. ขนส่งสินค้าด้วยความรวดเร็ว 4.27 .523 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

17. ควรระมัดระวังสินค้าไม่ให้เสียหายขณะขนส่งสินค้า 4.34 .529 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

18. เลือกสินค้าที่มีคุณภาพเพ่ือให้ลูกค้าประทับใจ 4.59 .498 เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง 

 จากผลการส ารวจระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการส่งออก
สินค้าไปขายในต่างประเทศโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่นั้นให้ความส าคัญในด้าน
เลือกสินค้าที่มีคุณภาพเพ่ือให้ลูกค้าประทับใจ มีค่าเฉลี่ย  4.59 โดยปัจจัยรองลงมาคือบุคคลากรควรมี
ทักษะด้านภาษาพม่าในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้ามากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.55 บุคคลากรควรมีคุณภาพใน
การติดต่อสื่อสารกับลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 4.43 ควรระมัดระวังสินค้าไม่ให้เสียหายขณะขนส่งสินค้า มีค่าเฉลี่ย 
4.34 จัดแต่งหน้าร้านให้ดูทันสมัย มีค่าเฉลี่ย 4.30 ควรเน้นการบริการด้านขนส่งสินค้าให้มีประสิทธิภาพ 
มีค่าเฉลี่ย 4.28 ขนส่งสินค้าด้วยความรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ย 4.27 มีการน าเสนอสินค้าแปลกใหม่ให้แก่ลูกค้า 
มีค่าเฉลี่ย 4.21  ควรจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าในช่วงเริ่มแรก มีค่าเฉลี่ย  4.21  และผู้บริโภคให้
ความส าคัญในปัจจัยสินค้าท่ีส่งออกควรมีคุณภาพมากกว่าสินค้าในประเทศ น้อยที่สุด มีค่าเฉลี่ย 3.79 
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สว่นที ่3 ทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 
ตารางที่ 4.8: ทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 
 

ทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ ใช่ ไม่ใช่ 

1. คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าจะเติบโตในอนาคต
หรือไม่ 

จ านวน 400   
ร้อยละ 100.0  

2. คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าท าก าไรอย่าง
มหาศาลหรือไม่ 

จ านวน 372 28 
ร้อยละ 93.0 7.0 

3. คุณคิดว่าการส่งออกสินค้ามีความยุ่งยากหรือไม่ จ านวน 253 147 
ร้อยละ 63.3 36.8 

4.คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าท าให้เศรษฐกิจของ
ประเทศดีขึ้นหรือไม่ 

จ านวน 391 9 
ร้อยละ 97.8 2.3 

5. สินค้าท่ีส่งออกควรมีความหลากหลาย จ านวน 379 21 

ร้อยละ 94.8 5.3 
6. คุณคิดว่าสินค้าของไทยมีคุณภาพดีพอที่จะ
ส่งออกหรือไม่ 

จ านวน 399 1 
ร้อยละ 99.8 .3 

7. ถ้าคุณเป็นพ่อค้าแม่ค้าคุณอยากจะส่งสินค้าของ
คุณออกไปต่างประเทศ 

จ านวน 358 42 

ร้อยละ 89.5 10.5 

 จากผลการส ารวจทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศที่เห็นด้วยในทุกปัจจัย   
โดย 3 อันดับ เป็นดังนี้ 

1. คิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าจะเติบโตในอนาคต จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
2. คิดว่าสินค้าของไทยมีคุณภาพดีพอที่จะส่งออก จ านวน 399 คน คิดเป็นร้อยละ 99.8  
3. คิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าท าให้เศรษฐกิจของประเทศดีข้ึนจ านวน 391 คน คิดเป็นร้อยละ 

97.8 
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4.4 แผนงานดา้นการเงนิและงบประมาณ 
ตารางที่ 4.9: แหล่งเงินทุน 

แหล่งเงนิทนุภายใน ข้อด ี
1. ไม่มีความเสี่ยงในการกู้เงินและไม่มีดอกเบี้ยที่เกิด
จากการกู้ 
2. ช่วยให้ผู้ประกอบการคิดคาดการณ์อย่างรอบคอบ
และจัดการบริการเงินอย่างระมัดระวัง 
3. ไม่เสียเวลาในการกู้ยืมและหาหลักทรัพย์ต่างๆมา
เพ่ือกู้ยืม 
ข้อเสีย 
1. เงินทุนมีอยู่อย่างจ ากัดต้องมีการจัดสรรการใช้จ่าย 
2. ในเรื่องของการเสียภาษีมีการเสียภาษีเต็มอัตราไม่มี
การลดหย่อนเนื่องจากไม่มีการกู้ยืมเงิน 

กลยทุธแ์หล่งเงนิทนุภายนอก ไม่มีเพราะใช้แหล่งเงินทุนภายใน 

4.5 วเิคราะหผ์ลตอบแทน 
ตารางที่ 4.10: ผลตอบแทน 

เคราะหผ์ลตอบแทนระยะเวลาคนืทุน ระยะเวลาการคืนทุน (PB) = กระแสเงินสดจ่ายลงทุน 
                                   กระแสเงินสดสุทธิรายปี 
 
=                                1,195,000 
                                  829,300 
 
= 1 ปี 4 เดือน 

มลูคา่ปจัจบุนัสทุธิ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) = ค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ                                                                             
                                          เงินสดจ่าย 
=                                9,569,261.08 
                                  1,195,000.00 
 =  8,374,261.08 

อัตราผลตอบแทนภายใน อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) = 102% 
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4.6 งบประมาณทีค่าดการณ ์
4.6.1 งบประมาณการลงทนุ 
 ในช่วงแรก Mick Import Export มีค่าใช้จ่ายในการด าเนินโครงการแบ่งเป็นค่าใช้จ่ายด้าน
สินทรัพย์ถาวร 125,000 บาท และใช้เป็นค่าด าเนินงานต่าง ๆ อีก 160,000 บาท รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
285,000 บาท 
ตารางที่ 4.11: งบประมาณการลงทุน 

 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร       

อาคาร(วางเงินประกัน) 100000 100000 0 

เฟอร์นิเจอร์ 25000 25000 0 

รวมสินทรัพย์ถาวร 125000 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 

   ค่าตกแต่งร้าน 50000 50000 0 

ค่าธรรมเนียมต่างๆ 10000 10000 0 

เงินทุนหมุนเวียน 100000 100000 0 

  
   รวมเงินทุนเริ่มต้น 285000 285000 0 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100 100 
  

 
รายระเอียดค่าใช้จ่าย 
  - การวางเงินประกันของอาคาร จ านวนเงิน 100,000 บาท 
  - เฟอร์นิเจอร์ ได้แก่ โต๊ะและเก้าอ้ีท างาน 
  - ค่าตกแต่งภายในร้าน ได้แก่ ค่าทาสี พัดลม ราวแขวนผ้า โครงเหล็กที่ใช้วางสินค้า ไม้แขวนผ้า 
รวมทั้งสิ้น 50,000 บาท 
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  - ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ก่อนการด าเนินกิจการ ได้แก่ ค่าขอมิเตอร์ไฟฟ้า มิเตอร์น้ าประปา จ านวน
เงินทั้งสิ้น 10,000 บาท 
  - เงินทุนหมุนเวียน คิดค่าใช้จ่าย 1 เดือนเพื่อใช้เป็นค่าซื้อสินค้ามาวางจ าหน่ายภายในร้าน และ
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ โดยประมาณ  
 
4.6.2 ประเมนิเงนิทุนหมนุเวยีนภายในโครงการ 
ตารางที ่4.12: ประเมินเงินทุนหมุนเวียนภายในองค์กร 

 

การประเมินเงินทุนหมุนเวียนภายในโครงการ 

รายการ จ านวน 

ค่าเช่าอาคาร (เดือนละ 6,000บาท) 72,000 

เงินเดือน(พนักงาน 5 คน คนละ 12,000บาท) 720,000 

ค่าน้ า-ค่าไฟ 60,000 

ค่าธรรมเนียม 3,000 

ค่าประกันอัคคีภัย 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 5,000 

รวม 910,000 
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4.6.3 งบก าไรขาดทนุ 
ตารางที ่4.13: งบก าไรขาดทุน 

 

งบก าไรขาดทุน ประมานการกรณสีถานการณ์ปกต ิ

  ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ยอดขาย 4,140,000 4,554,000 5,009,400 5,510,340 6,061,374 

หักต้นทุนผันแปร 2,340,000 2,574,000 2,831,400 3,114,540 3,425,994 

ก าไรส่วนเกิน 1,800,000 1980000 2178000 2,395,800 2,635,380 

หักต้นทุนคงที ่ 900,700 944,200 983,224 1,024,162 1,067,110 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 899,300 1,035,800 1,194,776 1,371,638 1,568,270 

หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี 899,300 1,035,800 1,194,776 1,371,638 1,568,270 

หักภาษีบุคคลธรรมดา 179,860 310,740 358,433 411,491 470,481 

ก าไรสุทธิ 719,440 725,060 836,343 960,147 1,097,789 

 
4.6.4 ก าไรสะสม 
ตารางที่ 4.14: ก าไรสะสม 

ก าไรสะสม ประมานการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

ก าไรสะสมต้นปี - 719,440 1,444,500 2,280,843 3,240,990 

บวกก าไรสุทธิ 719,440 725,060 836,343 960,147 1,097,789 

หักเงินปันผล - - - - - 

ก าไรสะสมปลายงวด 719,440 1,444,500 2,280,843 3,240,990 4,338,779 
 

ยกยอดไปงบกระแสเงนิสด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ภาษีเงินได้ 179,860 310,740 358,433 411,491 470,481 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 179,860 130,880 47,693 53,058 58,990 
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4.6.5 งบกระแสเงินสด 
ตารางที ่4.15: งบกระแสเงินสด 

งบประมาณกระแสเงินสด 
กระแสเงินสดจากกิจการการ
ด าเนินงาน ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 
ก าไรสุทธิ 719,440 725,060 836,343 960,147 1,097,789 
บวกค่าเสื่อมราคา 5000 5000 5000 5000 5000 
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10000 10000 10000 10000 10000 
บวกดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้คา้งจ่ายที่เพิ่มขึ้น 179,860 130,880 47,693 53,058 58,990 

บวกหนี้ท่ีเพิ่มขึ้น - - - - - 
หักลูกหนี้การค้าที่เพิ่มขึ้น - - - - - 

เงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน 914,300 870,940 899,036 1,028,205 1,171,779 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

     รวมสินทรัพย์ถาวร 125,000 - - - - 
ค่าตกแต่งร้าน 50,000 - - - - 
ค่าธรรมเนียมต่างๆ 10,000 - - - - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 285,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจดัหา 
     กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หักช าระเงินกู ้ - - - - - 
หักช าระดอกเบีย้เงินกู ้ - - - - - 

หักเงินปันผลจา่ย - - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา - - - - - 
ทุนหุ้นสามัญ 200,000 

    เงินสดสุทธิ 829,300 870,940 899,036 1,028,205 1,171,779 
บวกเงินสดต้นงวด - 829,300 1,700,240 2,599,276 3,627,481 

เงินสดปลายงวด 829,300 1,700,240 2,599,276 3,627,481 4,799,260 
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4.6.6 งบแสดงฐานะการเงนิ 
ตารางที ่4.16: งบแสดงฐานะการเงิน 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 829,300 1,742,746 2,664,258 3,718,168 4,919,241 

ลูกหนี้การค้า - - - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 829,300 1,742,746 2,664,258 3,718,168 4,919,241 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 120,000 115,000 110,000 105,000 100,000 

ตกแต่งสุทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

เงินประกันอาคาร 100,000 - - - - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 260,000 145,000 130,000 115,000 100,000 

รวมสินทรัพย์ 1,089,300 1,887,746 2,794,258 3,833,168 5,019,241 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     เจ้าหนี้การค้า - - - - - 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 179,860 310,740 358,433 411,491 470,481 

หนี้สินระยะสั้น 179,860 310,740 358,433 411,491 470,481 

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 179,860 310,740 358,433 411,491 470,481 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

ก าไรสะสม 709,440 1,377,006 2,235,825 3,221,677 4,348,760 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 909,440 1,577,006 2,435,825 3,421,677 4,548,760 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,089,300 1,887,746 2,794,258 3,833,168 5,019,241 
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4.6.7 วเิคราะหโ์ครงสรา้งการลงทนุ 
ตารางที ่4.17: วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 

 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ     

ปีที ่   ลด10% 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,195,000 -1,195,000 

1 กระแสเงินสดรับ 829,300 753,916.63 

2 กระแสเงินสดรับ 1,700,240 1,405,078.34 

3 กระแสเงินสดรับ 2,599,276 1,952,836.06 

4 กระแสเงินสดรับ 3,627,481 2,477,569.52 

5 กระแสเงินสดรับ 4,799,260 2,979,860.53 

  
  การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตรา

คิดลด 
 

10% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 
 

9,569,261.08 

หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 
 

-1,195,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

8,374,261.08 

ผลตอบแทนภายใน (IRR) 
 

102% 

 
เห็นได้ว่าอัตราผลตอบแทนค่อนข้างสูง เนื่องจากธุรกิจประเภทเครื่องแต่งกายลงทุนไม่สูง และ

อัตราผลก าไรที่ค่อนข้างสูง  
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4.6.8 ค านวณค่าเสื่อมราคา 
ตารางที ่4.18: การค านวณค่าเสื่อมราคา 

 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

สินทรัพย์ถาวร 125,000 
    ค่าเสื่อมราคาต่อปี 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ถาวร 125,000 125,000 125,000 125,000 125,000 

หัก ค่าเสื่อมราคา 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 120,000 115,000 110,000 105,000 100,000 

 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

ค่าตกแต่งร้าน 50,000 
    ค่าตกแต่งร้านตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

โอนไปงบดุล 

ค่าตกแต่ง 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หักตัดจ่ายสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

ค่าตกแต่งสุทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 
 
 
 
 
 
 
 



 68 

 

4.6.9 การประมาณค่าใชจ้า่ย 
ตารางที ่4.19: การประมาณค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงท่ี ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

ค่าเช่าสถานที่ 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

เงินเดือนพนักงาน(เพ่ิมข้ึน
5%) 720,000 756,000 793,800 833,490 875,165 

ค่าน้ า-ค่าไฟฟ้า(เพ่ิมขึ้น2%) 60,000 61,200 62,424 63,672 64,945 

ค่าธรรมเนียม 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าประกันอัคคีภัย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่าเสื่อมราคา 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมต้นทุนคงที่ 907000 944,200 983,224 1,024,162 1,067,110 

  
     ยอดขาย 4,140,000 4,554,000 5,009,400 5,510,340 6,061,374 

  
     ต้นทุนผันแปร ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

ต้นทุนขาย 2,340,000 2,574,000 2,831,400 3,114,540 3,425,994 

รวมต้นทุนผันแปร 2,340,000 2,574,000 2,831,400 3,114,540 3,425,994 
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4.6.10 ระยะเวลาคืนทนุ 
ตารางที่ 4.20: ระยะเวลาคืนทุน 

 

กระแสเงินสดรับ 
เงินลงทุนเริ่มแรก 

ปีที่ รายปี สะสม 

0 0 0 1,195,000 

1 829,300 829,300 
 2 1,700,240 2,529,540 
 3 2,599,276 5,128,816 
 4 3,627,481 8,756,297 
 5 4,799,260 13,555,557 
 ระยะเวลาคืนทุน(PB) 1 ปี 4เดือน 

 
 
4.7 แผนรองรบัการขยายธรุกจิในอนาคต 

1. รปูแบบการขยายธรุกจิ : 
ในอนาคตเมื่อหากกิจการมีการตอบรับที่ดีจะเริ่มมีการขยายธุรกิจโดยการเพ่ิมปริมาณสินค้าท่ี

น ามาจ าหน่าย  ทั้งเพ่ิมในด้านการขยายสายผลิตภัณฑ์ หรือชนิดของสินค้าที่น ามาจ าหน่าย ทั้งหมดนี้
เพ่ือให้ร้านค้านั้นมีปริมาณของสินค้าในลูกค้าได้เลือกมาข้ึน และอาจมีการขยายธุรกิจเพ่ือรองรับความ
ต้องการของผู้บริโภคมากขึ้นมากข้ึนซึ่งการขยายกิจการนั้นอาจจะมีการขยายสาขา หรือขยายเครือข่าย
เพ่ือพัฒนาตลาดและยังสร้างผลก าไรให้กับผู้ประกอบการเองอีกด้วย 

2. โอกาสและอปุสรรคของการขยายธรุกจิ : 
2.1 โอกาส 

2.1.1 การเพิ่มขึ้นของจ านวนลูกคา้เปา้หมายในแต่ละปีจ านวนประชากรในพื้นที่ 
จะมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้ลูกค้าเป้าหมายมีจ านวนเพิ่มข้ึนด้วยท าให้เกิดโอกาสในการขยายร้านค้า 
หรือเพ่ิมจ านวนสาขาให้มากข้ึนเพื่อสนองต่อความต้องการ 
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   2.1.2 ท าเลทีต่ั้งของกจิการ ท าเลที่ตั้งของกิจการเป็นท าเลที่ช่วยเพิ่มโอกาสในการท า
ธุรกิจส่งออกอีกท้ังแหล่งชุมชนที่มีความคึกครื้นท าให้มีโอกาสที่จะมีการพัฒนาและมีความเจริญเติบโต
มากกว่าที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน 

2.2 อุปสรรค 
   2.2.1 ภยัธรรมชาต ิ: เป็นที่ทราบกันดีว่ารอยแยกทางภาคเหนือท าให้เกิดภัยธรรมชาติ
นั้นก็คือเหตุการณ์แผ่นดินไหวที่ท าให้หลายๆธุรกิจนั้นเกิดความเสียหายซึ่งหมายความว่าสถานที่ประกอบ
กิจการนั้นก็มีความเสี่ยงที่จะเกิดความเสียหายจากภัยธรรมชาติด้วยเช่นกัน 
  2.2 คู่แขง่ขนัเพิม่มากขึน้ 
  คู่แข่งขันมีแนวโน้มสูงขึ้นเนื่องจากนักลงทุนมองเห็นโอกาสและพ้ืนที่บริเวณนั้นก าลังมีการพัฒนา
ท าให้มูลค่าที่ดินในปัจจุบันนั้นสูงเพิ่มขึ้นมาก 
 
แผนการใชท้รัพยากร 

1. ทรพัยากรบคุคล 
ฝึกฝนและรองรับให้พนักงานมีความรู้ความสามารถในการบริการให้ประทับใจและจัดระบบการ

ท างานให้ได้มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากขึ้นโดยไม่ให้ท างานซ้อนหน้าที่กันจนเกินไปและหากพนักงานคนใดคน
หนึ่งขอลาหรือเกิดเจ็บป่วยไม่สบายอีกคนก็สามารถท าหน้าที่แทนได้เป็นต้นเรื่องสวัสดิการของพนักงาน
นั้นจัดสรรให้พนักงานนั้นได้รับตามมาตรฐานที่กฎหมายก าหนดและเพ่ิมสวัสดิการโดยที่ส่งเสริมให้
พนักงานนั้นมีความรู้ความสามารถในการออมเงินเพ่ืออนาคตของตนเองและครอบครัว 
 

2. การจดัการระบบคงคลงั 
ธุรกิจการค้าขายแบบส่งออกนั้นจ าเป็นอย่างยิ่งในเรื่องการจัดการระบบสินค้าคงคลัง ควรมีการ

คาดการณ์ปริมาณของสินค้าให้เหมาะสมเพียงพอกับความต้องการในช่วงเวลานั้น ต้องมีความระมัดระวัง
ในการวางจ าหน่ายสินค้าในกรณีที่เป็นสินค้าที่เป็นสินค้าตามฤดูกาลดังนั้นในการบริหารจัดการคง
คลังสินค้าต่างๆนั้นต้องมีความละเอียดสามารถตรวจสอบจ านวนสินค้าคงคลังต่างๆได้ 
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บทสรปุผูบ้รหิาร 
 

 ธุรกิจได้เริ่มต้นจากการที่ได้มีโอกาสไปท่องเที่ยวในสหภาพพม่ามาหลายครั้ง ได้เล็งเห็นการ
เจริญเติบโตของเศรษฐกิจ การเมือง สังคมที่ก าลังก้าวสู่ประชาธิปไตย ที่มีรัฐบาลที่มาจากการเลือกตั้ง 
วัฒนธรรมความเป็นอยู่ การด าเนินชีวิตของประชาชนชาวพม่าท่ีเริ่มจะมีก าลังซื้อสินค้าท่ีมากขึ้น จาก
ประเทศที่ประชากรส่วนใหญ่มีฐานะยากจน การที่สหภาพพม่าได้มีรัฐบาลเป็นครั้งแรกในรอบหลายปี ท า
ให้ประชาชนมีก าลังซื้อสินค้าได้มากขึ้น ผู้ประกอบการจึงเล็งเห็นโอกาสในการท าธุรกิจการค้ากับพ่อค้า
ชาวพม่าและผู้บริโภคท่ีต้องการสินค้าจากประเทศไทย ธุรกิจของเราเป็นธุรกิจส่งออกสินค้าประเภทเครื่อง
แต่งกายไปยังสหภาพพม่าที่มีชื่อว่า Mick Import Export โดยการเปิดร้านขายสินค้าในเมืองเมียวดี 
สหภาพพม่า และกระจายสินค้าโดยผ่านพ่อค้าชาวพม่าอีกด้วย เรามีหน้าที่คัดสรรสินค้าที่พ่อค้าชาวพม่า
และผู้บริโภคต้องการน าไปขายหรือซื้อไปสวมใส่  

อย่างแรกท่ีได้ลงมือปฏิบัติคือการติดต่อกับพ่อค้าชาวพม่าเพ่ือต้องการพูดคุยแรกเปลี่ยนทัศนะคติ
ของกลุ่มเป้าหมาย และเพ่ือรับฟังความคิดเห็น มุมมองต่าง ๆ ของคู่ค่า และความต้องการสินค้าประเภท
ต่าง ๆ ที่พ่อค้าชาวพม่าต้องการจากประเทศไทยเพ่ือน าไปจ าหน่ายในสหภาพพม่า หลังจากท่ี Mick 
Import Export ได้รับออเดอร์จากพ่อค้าชาวพม่า ก็เริ่มติดต่อกลับไปยังโรงงานหรือบริษัทในประเทศไทย
ที่จ าหน่ายสินค้าท่ีลูกค้าต้องการ และได้มีการด าเนินการพูดคุยตกลงกับทางโรงงานหรือบริษัทในประเทศ
ไทย เพื่อให้ได้สินค้าที่ดี มีคุณภาพ ราคาท่ีเหมาะสม แล้วทางบริษัทจึงสั่งซื้อสินค้าตัวอย่างจากโรงงานไป
เสนอให้กับพ่อค้าชาวพม่าได้ดูว่ามีความพอใจในตัวสินค้าหรือไม่  
 หลังจากนั้นก็ได้เริ่มท าการเปิดหน้าร้านในสหภาพพม่าในเมืองเมียวดี ซึ่งจะเป็นร้านที่มีสินค้า
ประเภทเครื่องแต่งกายลดราคา 50-70% มาวางจ าหน่ายไว้ในร้านเพื่อให้พ่อค้าชาวพม่าที่ต้องการซื้อ
เสื้อผ้าไปจ าหน่ายในหัวเมืองต่าง ๆ ได้เลือกซ้ือ และยังขายให้แก่ผู้บริโภครายย่อยต่าง ๆ ที่ต้องการซื้อ
เครื่องแต่งกายไปสวมใส่ และในอีกประมาณ 3-5 ปี จะมีการขยายสาขาเพ่ิมจากเดิมไปตามหัวเมืองต่าง ๆ 
และเพ่ิมสินค้าในการจัดจ าหน่าย อาทิเช่น เครื่องแต่งกาย อาหารแปรรูป ของเล่นเด็ก เป็นต้น  ทางร้าน
จะเน้นสินค้าด้านเครื่องแต่งกายเป็นหลัก  
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง :  อิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายในต่างประเทศ แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาใน
รายวิชาการศึกษาเฉพาะบุคคลของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและอิทธิพลต่อการส่งออกสินค้าไปขายใน
ต่างประเทศ ผู้จัดท าจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความ และในโอกาสนี้
ผู้จัดท าขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน    หน้าข้อความที่ตรงกับความเป็นจริงกับข้อมูลส่วนตัวของ
ท่านมากที่สุด 
1. เพศ 
   (1) ชาย      (2)  หญิง   
2. อายุ 
  (1) 15 – 20 ปี    (2) 21-30 ปี    (3) 31 – 40 
ปี  

 (4) 41 – 50 ปี    (5) 50 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
  (1) โสด    (2) สมรส   (3) หม้าย / หย่า / แยกกันอยู่ 
อ่ืน……. 
4. ระดับการศึกษา 
  (1) ต่ ากว่าปริญญาตรี   (2) ปริญญาตรี    (3) ปริญญา
โท 
  (4) ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 
  (1) นักเรียน/นักศึกษา  (2) ค้าขาย/เจ้าของธุรกิจส่วนตัว  (3) รับ
ราชการ 
  (4) พนักงานบริษัท   (5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…… 
 



 75 

 

สว่นที ่2 : ค าถามเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการสง่ออกสนิคา้ไปขายใน
ต่างประเทศ 
ค าชี้แจง   โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง ,  4 = เห็นด้วย ,  3 = ปานกลาง ,  2 = ไม่เห็นด้วย , 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
 

 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ระดบัคะแนนความเหน็ 

5 4 3 2 1 

1. สินค้าท่ีส่งออกจ าเป็นต้องมีจ านวนมากในแต่ละครั้ง      

2. สินค้าท่ีส่งออกควรมีคุณภาพมากกว่าสินค้าในประเทศ      
3. สินค้าท่ีส่งออกควรมีการออกแบบแพ็คเกจที่สวยงาม      

4. สินค้าท่ีส่งออกควรรับประกันว่าเป็นของแท้ ไม่ใช่ของลอกเลียนแบบ      
5. ราคาของสินค้าท่ีส่งออกควรมีราคาที่ไม่แพงมากจนเกินไป      

6. ราคาของสินค้าท่ีส่งออกควรมีราคาถูกกว่าคู่แข่ง      

7. ควรเปิดหน้าร้านในต่างประเทศเพ่ือขายสินค้า      
8.  หน้าร้านควรอยู่ในท าเลที่ตั้งที่ได้เปรียบกว่าคู่แข่ง      

9. ควรประชาสัมพันธ์ด้วยการติดป้ายโฆษณาใหญ่ ๆ ในเขตชุมชน      

10. ควรจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าในช่วงเริ่มแรก      
11. บุคลากรควรมีทักษะทางด้านภาษาพม่าในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า      

12. บุคลากรควรมีคุณภาพในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า      

13. ควรเน้นการบริการด้านขนส่งสินค้าให้มีประสิทธิภาพ      
14. มีการน าเสนอสินค้าแปลกใหม่ให้แก่ลูกค้า      

15. จัดแต่งหน้าร้านให้ดูทันสมัย        
16. ขนส่งสินค้าด้วยความรวดเร็ว      

17. ควรระมัดระวังสินค้าไม่ให้เสียหายขณะขนส่งสินค้า      

18. เลือกสินค้าที่มีคุณภาพ เพ่ือให้ลูกค้าประทับใจ      
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สว่นที ่3 : ทัศนะคตติ่อธรุกิจสง่ออกสนิคา้ไปขายในตา่งประเทศ 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความรู้สึก / ความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

ทัศนะคติต่อธุรกิจส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ ใช่ ไม่ใช่ 

1.  คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าจะเติบโตในอนาคตหรือไม่   
2.  คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าท าก าไรได้อย่ามหาศาลหรือไม่   

3. คุณคิดว่าการส่งออกสินค้ามีความยุ่งยากหรือไม่   

4. คุณคิดว่าธุรกิจส่งออกสินค้าท าให้เศรษฐกิจของประเทศดีขึ้นหรือไม่   
5. สินค้าท่ีส่งออกควรมีความหลากหลาย   

6. คุณคิดว่าสินค้าของไทยมีคุณภาพดีพอที่จะส่งออกหรือไม่   

7. ถ้าคุณเป็นพ่อค้าแม่ค้าคุณอยากจะส่งสินค้าของคุณออกต่างประเทศ   
 

สว่นที ่4  ขอเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………… 
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