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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาโอกาส ปญหา 

อุปสรรคของธุรกิจใหพรอมตอการเริ่มประกอบการ เปนเครื่องมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจให

ดําเนินไปอยางตอเน่ือง และมีประสิทธิภาพสูงสุด  

 แผนธุรกิจไดจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจประเภทการจัดจําหนายกลองรองเทา โดยเปนการดําเนิน

ธุรกิจใหม เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ การ

วิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจที่ใชแบบสอบถามกับตัวอยางซึ่งเปนบุคคล จํานวน 400 คน โดย

ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน 

คือ สถิติเชิงพรรณา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายใน พบวา เปนธุรกิจขนาดเล็ก มีโครงสรางภายใน

องคกรไมซับซอน ทั้งยังมีการแบงงานตามหนาที่ และพัฒนาบุคลากรอยางตอเน่ือง อีกทั้งดานตัว

ผลิตภัณฑมีความโดดเดนในตัวเอง จึงสงผลดีใหการดําเนินงานดานงานขาย  และผลการวิเคราะหจาก

ปจจัยแวดลอมภายนอก พบวา ในปจจุบันมนุษยตามกระแสสิ่งที่แตกตางและเนนความสะดวกรวดเร็ว

เปนหลัก ทั้งในสวนของเศรษฐกิจไทยมีแนวโนมวาจะมีการเติบโตมากข้ึนในสภาพการแขงขันของ

ธุรกิจน้ี พบวา อยูในระดับการแขงขันที่คอนขางสูง ขอไดเปรียบคูแขงขัน คือ สินคามีเอกลักษณ

เฉพาะตัว ที่ตอบสนองความตองการผูบริโภคได มากกวาคูแขง ในขณะที่ขอเสียเปรียบทางการแขงขัน 

คือ พึ่งเขาตลาดมาทีหลัง และตองทําการตลาดเพื่อแยงสวนแบงการตลาดมาจากคูแขงขันเจาตลาด

เกา เพื่อใหเปนที่รูจัก ดังน้ันกลยุทธที่สําคัญในการทําธุรกิจ คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด เพื่อใหธุรกิจเปนที่รูจักในวงกวาง และการกลยุทธ การรับรูในตราสินคา  

 

คําสําคัญ: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ, กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 

 

The purpose of making this business plan is to study opportunities, problems, 

and obstacles of a business before starting it up, and use it as a guide to keep the 

business steadily progresses with maximum efficiency. 

This business plan is for a new barber shop with hair design and hair styling 

services. The techniques and methods for the preparation of the plan are Business 

Environment Analysis, Competitive Analysis, and a survey using a questionnaire with 

200 representative samples gained from a Simple Random Method. The statistics 

used to analyze the preliminary data is the Descriptive Statistics, which are the 

Percentage and the Mean. The Internal Environment Analysis showed that this is a 

small business with non-complex organizational structure and clear division of duties 

and responsibilities. This enables the flexibility of the administration and 

organizational management.  

The External Environment Analysis pointed out that, currently, the trend in 

taking care of one’s image is increasing among male. And with the promotion and 

support from the government to develop and raise the standard of Thai service 

firms, the business promises more growth. The Competitive Analysis found the 

competition in this business is not quite high according to the lack of a main 

competitor, that is another barber shop, in the same location and surrounding area, 

and only a vice rival, which is a salon, is found. When compared with the business 

rival, the competitive advantage is the awareness of the customer’s healthy hair and 

scalp, while the disadvantage is the customer’s habit as almost of the customers are 

used to access to the service of salons. Therefore, the business’s key strategies are  



Promotion, to make the business known by wider customers, and the strategy of 

“Service Mind” of all the staff members to give customers a high confidence in the 

quality and great impression on the services. 

 

Keywords: Analysis of Business Environment,  Strategy Promote Marketing 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ธุรกิจรองเทาเปนสิ่งจําเปนของคนทุกเพศทุกวัย ผูบริโภค หน่ึงคน สามารถมีรองเทาได

มากกวาหน่ึงคู เน่ืองจากไวสวมใสตามกาลเทศะ ตามงานเทศกาลตางๆ ตามแฟช่ัน เพื่อใหเขากับ

เสื้อผาที่สวมใสในแตละวัน การจัดเก็บรองเทา จึงเปนสิ่งสําคัญประการหน่ึง และดวยในปจจุบัน 

มนุษยตองการความสะดวกสบาย ความรวดเร็วในการแตงกายในแตละวัน เพื่อประหยัดเวลากอน

ออกจากบานไปทํางาน ทํากิจกรรมในสังคมที่เรงรีบ ที่ตองแขงกับเวลา   

ดวยเหตุน้ีจึงเล็งเห็นชองทางการนําความสะดวกสบายน้ีมาทําแผนธุรกิจกลองรองเทา

พลาสติกรูปแบบใส เพื่อการมองเห็นรองเทาที่อยูภายในไดงาย และออกแบบใหงายตอการจัดเก็บ

รักษาและสะดวกตอการหยิบใช หรือพกพาไปไหนไดอีกดวย ชวยใหรองเทาของทานมีอายุการใชงาน

ที่ยาวนานย้ิงข้ึน ซึ่งสามารถตอบโจทยของมนุษยในยุคมัยที่เรงรีบเชนน้ี 

 

ภาพที่ 1.1 : เปรียบเทียบ กลองรองเทาแบบทึบและแบบใส 

 

 
 

ที่มา : Bunnebox. (2560). กลองรองเทาพลาสติกใส. สืบคนจาก http://www.bunnebox.com/. 

 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 ประเภทของธุรกิจออกแบบกลองพลาสติกใสรองเทาใหผูผลิต ผลิตช้ินงานตามแบบ

เพื่อนํามาจําหนายทั้งปลีกและสง 
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1.1.2 สถานที่ต้ัง เลขที่ 19/455 ถนนริมคลองบางคอ แขวงบางคอ เขตจอมทอง  

กรุงเทพฯ 10150 

 

ภาพที่ 1.2 :  แผนที่ต้ังบริษัท และโกดังสตอคสินคาของบริษัท 

 

 
 

1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย 

1) ผานทางหนา Website ขายสินคาออนไลน เชน 

www.weloveshoppping.com , www.kaidee.com , www.shopsabuy.com 

  2) ผาน Social network เชน facebook ,instagramเปนตน 

3) จําหนายสงตามรานขายรองเทา และรานบรรจุภัณฑพลาสติกเบ็ดเตล็ดทัว่ 

กรุงเทพ และเขตปริมณฑล 

 

1.2  ประเภทของสินคา/ บริการ 

จําหนายกลองใสรองเทาบุรุษและสตรี ภายใตแบรนด“ Visible” มี 3 ขนาด  

1) SIZE M ขนาด (กxยxส) 20x33x11 ใสรองเทาผูหญิงไดทุกไซส ผูชายไมเกิน 43 

2) SIZE L ขนาด (กxยxส)26x40x13 ใสรองเทาผูชายไดทุกไซสบูทผูหญิงหุมขอ  

รองเทาเบอรเล็กกวา 38 ใสได 2 คู 

3) SIZE XL ขนาด (กxยxส)33x47x16 รองเทาบูทสั้น-ยาว รองเทา Sneaker 
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ภาพที่ 1.3 :  ตัวอยางสินคาแตละขนาดตามจริง 

 

 
 

1.3  รายละเอียดของสินคา / บริการ  

 1.3.1 จุดเดน  

1) เปนกลองพลาสติกแบบใส สามารถมองเห็นรองเทาไดอยางชัดเจน 

2) สามารถวางจัดเรียงไดตามใจชอบ หรือตามแตพื้นที่ใชสอย 

3) กลองมีหูหิ้ว สามารถพกพาไปไหนไดสะดวก 

4) สามารถเปดหยิบรองเทาไดงาย โดยไมตองยกกลองรองเทาอื่นออก 

5) มีการเจาะรูระบายอากาศ ในตําแหนงที่เหมาะสม ลดปญหากลิ่นอับและเช้ือรา 

1.3.2 นวัตกรรม 

1) ทําจากพลาสติกคุณภาพสูง และกรรมวิธีการผลิตแบบพิเศษ มีความแข็งแรง 

ทนทาน กันรอยขีดขวน ไมแตกราว มีความยืดหยุนสูง สามารถวางซอนกันไดถึง 10 ช้ัน 

2) ผลิตจากโรงงานผลิตพลาสติกที่ไดรับมาตรฐานมอกISO9001-2008 

3) การออกแบบฐานกลองมาเพื่อรองรับการจัดเรียงช้ันไดแนบสนิท  

4) มีลักษณะโปรงใส 

 

1.4  วิสัยทัศน 

เราจะเปนผูนําในธุรกิจการผลิตและจําหนายกลองใสรองเทาที่สามารถตอบโจทยผูบริโภคได

ครบครัน  
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1.5 พันธกิจ 

1. จัดจําหนายสินคาจากโรงงานที่ไดรับมาตรฐาน การผลิต 

2. วัสดุที่มีคุณภาพสูง มีคุณลักษณะตามที่ระบุไวทุกประการ 

3. ราคายุติธรรม 

 

1.6  เปาหมาย 

เปาหมายระยะสั้น 

1) สามารถสรางใหสินคาและตราสินคาเปนที่รูจักแกกลุมเปาหมายไมตํ่ากวา 20% 

2) บริษัทฯ จะตองมีอัตรากําไรจากการดําเนินธุรกิจไมตํ่ากวา รอยละ 25 ในแตละเดือน 

เปาหมายระยะยาว  

1) สามารถสรางการจดจําและรับรูในตราสินคาฯ และเปนที่ยอมรับในกลุมลูกคาเปาหมาย 

2) เปนผูนําและเปนที่เช่ือถือในกลุมผูประกอบธุรกิจจําหนายกลองใสรองเทา ในระดับปาน 

กลาง ในเขตพื้นที่จังหวัดใหญๆ เชนกรุงเทพและปริมณฑล และจังหวัดใหญทั่วทุกภาคของประเทศ

ไทย 

3) รักษาระดับอัตราการเติบโตของยอดขายไมตํ่ากวา 10% ของอัตราการเติบโตในตลาด 

รวมธุรกิจผลิตและจําหนายกลองใสรองเทาแฟช่ัน 

4) สามารถรักษาระดับอัตราผลตอบแทนใหแกผูลงทุนไมตํ่ากวา20%ตอป ภายในระยะเวลา  

5 ป 

 

1.7  วัตถุประสงคของธุรกิจ  

1) เพื่อสรางภาพลักษณใหเปนที่นิยมในทองตลาด 

2) เพื่อสรางช้ินงานที่มีคุณภาพ ตอบสนองความตองการผูบริโภคไดเปนอยางดี 

3) เพื่อตองการวางแผนและพัฒนาการตลาดและชองทางการสื่อสารไปยังผูบริโภคใหรับรูถึง 

ผลิตภัณฑ 

4) เพื่อตองการขยายโอกาสในการทําตลาดและการเติบโตของธุรกิจใหบรรลุตามเปาหมายที ่

วางไว 

5) เพื่อสรางผลตอบแทนใหแกบริษัท และดําเนินไปในทิศทางที่ดี 

 

1.8  โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 
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ภาพที่ 1.4 :  แผนภาพแสดงตําแหนงงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทุนจดทะเบียน : การจดทะเบียนนิติบุคคลในรูปบริษัทจํากัด ใชช่ือวา “บริษัท วิซิเบิ้ล 

จํากัด” มีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 

จํานวนพนักงาน : รวมจํานวนพนักงานทั้งหมด  5  ทาน 

สวนงาน แบงออกเปน 3 แผนก : 

1. ฝายบัญชีการเงิน 

- เจาหนาที่บัญชี/การเงิน  1 ทาน 

2. ฝายการตลาด 

- พนักงานขาย 2 ทาน 

3. ฝายจัดซื้อ 

- เจาหนาที่จัดซื้อ 1  ทาน 

- พนักงานขนสง  1  ทาน 

รายนามหัวหนาแตละหนวยงาน (แผนก) และภาระหนาที ่

 กรรมการผูจดัการ : 

1) กําหนดนโยบาย ทิศทางในการดําเนินธุรกิจ กําหนดวัตถุประสงคของบริษัท 

2) กํากับดูแลดานนโยบายการบริหาร และการบริหารจัดการทั่วไป วางแผน 

กลยุทธ 

3) กําหนดหนาที่ความรับผิดชอบ 

กรรมการผู ้จัดการ 

ฝ่ายบัญชีการเงิน ฝ่ายการตลาด 

พนักงานขาย (2) 

ฝ่ายจัดซื อ 

พนักงานจัดซื อ 

พนักงานขนส่ง 

เจ้าหน้าทีบัญชีการเงิน
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4) การพิจารณาผลตอบแทน เงินเดือนและคาจาง 

5) การพิจารณาอนุมัติ การขยายตลาดฐานลูกคา การกําหนดนโยบายกลุมสินคา 

และการใหบริการ 

ฝายบัญชีการเงิน : 

1) รับผิดชอบดานนโยบายดานการบัญชีและการเงินของบริษัท 

2) การทําบัญชีของบริษัท การจัดทํางบประมาณทางการเงิน ดูแลรักษาระดับ 

สภาพคลองทางการเงินของบริษัท 

3) การรายงานสรุปยอดรายรับ รายจายในแตละวัน เพื่อตรวจสอบการดําเนินงาน 

ประจําวันและทําการแจงใหฝายตางๆ รับทราบเมื่อมีสิ่งผิดปกติหรือขอผิดพลาดเกิดข้ึน 

4) จัดทํารายการลูกหน้ี เจาหน้ี บริหารเงินสดยอยในบริษัท 

5) การจัดทํางบการเงินประจําป ตามขอบังคับของกรมสรรพกร 

ฝายการตลาด : 

1) การวางแผนการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ การบริหารจัดการดาน 

การตลาด 

2) การติดตามวิเคราะหภาพรวมทางการตลาด ประเมินผล  

3) การปรับปรุงแผนการตลาดและปรับกลยุทธทางการตลาดใหมีความเหมาะสม 

และเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

4) การมอบหมายงานใหพนักงานในฝายสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

5) สรางความสัมพันธกับลูกคา เนนดูแลบริการหลงัการขาย และการแกปญหา 

6) การรักษาฐานลูกคาเกาและสรางฐานลูกคาใหม 

ฝายจัดซื้อ : 

1) กํากับดูแลการสั่งซื้อช้ินงาน และอุปกรณอื่นๆ ครอบคลุมทุกสวนงานของบริษัท 

2) การวิเคราะห ตรวจสอบความถูกตองและเหมาะสม ไมวาจะเปนทางดานราคา  

ดานมาตรฐาน คุณภาพและคุณสมบัติ รวมทัง้เงื่อนไขการจายชําระ เพื่อใหเปนประโยชนสูงสุดตอ

ธุรกิจของบริษัท 

3) ดูแลควบคุมปริมาณการจัดซื้อ ปองกันไมใหเกิดการสูญเสียในระบบธุรกิจและไม 

สรางภาระใหแกการบริหารงานคลังสินคาของบริษัท 

 

1.9  ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ธุรกิจจําหนายกลองใสรองเทา เกิดข้ึนจากประสบการณโดยตรง ของผูกอต้ังบริษัทฯ 

เน่ืองจากผูกอต้ังฯ เปนคนที่ช่ืนชอบรองเทาเปนชีวิตจิตใจ และหลงใหลในแฟช่ันรองเทา ที่มีรูปลักษณ 
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สีสันสวยงาม นาสวมใส เปนผูที่ชอบเก็บสะสมรองเทาไวใชในโอกาสตางๆ เก็บสะสมทุกรูปแบบ 

โดยเฉพาะรองเทาแฟช่ันแบรนดย่ีหอดังตางๆ ที่กําลังเปนที่นิยม จะพยายามหาซื้อมาเก็บไวใชสวนตัว

อยูตลอดเวลา จนปจจุบัน มีรองเทาที่เก็บสะสมไว เปนจํานวนมาก 

ผูกอต้ังฯ จึงเริ่มมองหากลองใสรองเทา ที่ไดมาตรฐานและมีคุณภาพ และที่สําคัญตองหยิบใช

งานไดงาย และมีความทันสมัย ซึ่งในตลาดกลองใสรองเทาในปจจุบัน จะแบงออกเปนกลองใสรองเทา

พลาสติก แบบสีทึบทั้งแบบมีลายและไมมีลาย กลองใสรองเทาที่เปนแบบสีใส มีฝาปด มีต้ังแตเกรด

ธรรมดาไปจนถึงเกรดกลางๆ หรือเกรดบี  ซึ่งมีรูปลักษณแตกตางกันออกไป มีหลายขนาด  แบบใสมี

ฝาปดดานบน สามารถมองเห็นไดงาย มีความคงทน ซอนทับกันได แตหากตองการหยิบรองเทาที่เรียง

ซอนทับกันน้ัน ตองยกกลองใบอื่นๆ ออกทั้งหมด และการที่จะนํารองเทาติดตัวไปดวย เพราะใน

ชีวิตประจําวัน มีหลายกิจกรรม ในหน่ึงวันที่จะตองทํา และรองเทา ก็เปลี่ยนไปตามเสื้อผาที่สวมใส 

ตามกิจกรรมที่ทําและตามกาลเทสะดังน้ันจะเกิดความไมสะดวกเกิดข้ึน การถือกลองไปในที่ตางๆก็

เปนอีกความสะดวกสบายที่ผูกอต้ังใสใจ โดยผลิตภัณฑที่มีอยูในทองตลาดน้ัน จะตองนํากลองใส

รองเทาใสลงในถุงหิ้วถุงพลาสติกหรือถูกกระดาษ กอนถึงจะถือไดสะดวกข้ึน  หรือหอบกลองโดยใช 2 

มือในการถือทําใหเกิดความลําบากในการพกพาไปในที่ตางๆ และอาจเสียหายไดงาย เน่ืองจากไมมีที่

จับหูหิ้ว ก็ทําใหรูสึกถึงความไมสะดวกอยูน่ันเอง ผูกอต้ังฯ จึงไดทดลองคิดคนผลิตภัณฑกลองใส

รองเทาข้ึนใหม ดวยการออกแบบกลองใสรองเทาแบบไหนที่จะตอบโจทยผูบริโภคมากที่สุด โดยกลอง

ที่ออกแบบข้ึนมาจะตองเปนกลองพลาสติกแบบใส สามารถมองเห็นรองเทาไดอยางชัดเจน สะดวกใน

ดานการจัดเก็บ โดยจะตองสามารถจัดเรียงไดตามใจชอบ ตามแตละพื้นที่ใชสอย กลองใสรองเทา

จะตองมีหูหิ้ว และตองสามารถพกพาไปไหนไดสะดวก การหยิบรองเทาจากกลอง ตองสามารถเปด

หยิบรองเทาไดงาย โดยไมตองยกลองรองเทาที่จัดเรียงเปนช้ันไวแลว หรือยกกลองอืน่ออก และที่

สําคัญกลองใสรองเทาจะตองมีรูระบายอากาศในตําแหนงที่เหมาะสม เพื่อลดปญหากลิ่นอับช้ืนและ

เช้ือราไดดี   

จึงไดเริ่มหาขอมูล เกี่ยวกับการผลิตที่สามารถตอบโจทยเหลาน้ีได และโรงงานผลิตภัณฑที่

ไดรับมาตรฐาน ทดลองผลิตกลองใสรองเทาที่ไดออกแบบข้ึนมาใหม เพื่อทําการศึกษาตลาด และ

วางแผนธุรกิจในการที่จะนําผลิตภัณฑกลองใสรองเทาเขาสูตลาดใหม และแขงขันในตลาดผลิตภัณฑ

กลองใสรองเทา สุภาพบุรุษและสุภาพสตรี เพื่อใหสามารถแขงขันในตลาดไดและสามารถดําเนินธุรกิจ

ใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวได  ดังน้ัน จึงเปนที่มาของการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี เพื่อใหมีการพัฒนา

ในองคกรของพนักงาน ตามกระแสและกฎหมายตาง ๆ ที่เปลี่ยนแปลง รวมทั้งการขยายตัวทางธุรกิจ

ของโทรคมนาคม เพื่อบริษัทจะไดเตรียมความพรอมในการผลิตและการจัดการ เพื่อใหทันตอความ

ตองการและเปนที่ยอมรับกับผูบริโภค 
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1.10  ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ธุรกิจกลองใสรองเทา ถือเปนธุรกิจที่เกี่ยวของกับวงการแฟช่ัน ที่เกิดข้ึนมาพรอมกับ

อุตสาหกรรมผลิตรองเทา ที่เราสวมใส ทั้งรองเทาสุภาพบรุุษและสุภาพสตรี มีทั้งของเด็กและผูใหญ 

ซึ่งมีมากมายหลายแบบ หลายแบรนดดังที่เปนที่รูจักในทองตลาด ธุรกิจรองเทาเปนธุรกิจที่อยูใน

กระแสความนิยมในกลุมผูบริโภคทุกเพศทุกวัย ซึ่งทุกคนตองมีรองเทาเพื่อสวมใสในชีวิตประจําวัน ไม

วาจะเปนรองเทาแตะ รองเทาสนสูง - เต้ีย รองเทาผาใบ รองเทาหนัง รองเทาทํางาน รองเทากีฬาฯ 

สวนราคารองเทา แตละประเภทก็จะมีราคาหลายระดับ มีต้ังแตราคาถูกไปจนถึงระดับทีร่าคาสูงมาก

โดยเฉพาะรองเทาที่เปนแบรนดดังๆ โดยเฉพาะในกลุมคนที่ช่ืนชอบแฟช่ันการแตงกาย จําเปนตองมี

รองเทาหลายคู รกัการเก็บสะสมรองเทา หรือซื้อไวสวมใสในงานโอกาสตางๆ จึงเกิดความตองการที่

จะหากลองใสรองเทาไวเก็บรองเทา ซึ่งในอดีตจะใชกลองกระดาษที่ใสมากับตอนซื้อรองเทาใหม 

พอใชเก็บรองเทาไปนาน หรือเปยกนํ้า โดนความช้ืน ก็จะทําใหกลองฉีกขาด เสียหาย ไมคงทน จึงตอง

หากลองพลาสติกอื่นๆ หรือช้ันวางรองเทาที่สามารถวางไดหลายคู มาไวสําหรับเก็บรองเทาบางก็เก็บ

ในถุงพลาสติก หรือถุงกระดาษ หรือใสในกลองเดียว หลายๆคู ซึ่งจากที่กลาวมาทั้งหมดทําใหการเก็บ

รักษารองเทาไมดีเทาที่ควร จึงทําใหมีฝุนมาจับรองเทา รองเทาสกปรกงาย สีซีดจางเร็ว แข็งกรอบ 

เสื่อมสภาพ เสียหายไดงาย หรือการเก็บที่ไมเปนระเบียบ มีการวางกองทับกันไปมา จึงทําใหรองเทา

เสียรูปทรง บิดงอ ทําใหรูสึกไมนาสวมใส อีกทั้งยังสรางความยุงยากในการหา เพราะเมื่อตองการใช

งานก็ตองรื้อคนเพื่อหารองเทาที่ตองการจะสวมใส ซึ่งทําใหเสียเวลามาก จึงทําใหกลุมผูบริโภคสวน

ใหญเริ่มหันมาใหความสําคัญในเรื่องของการดูแลรักษารองเทา และหันมาใชกลองใสรองเทากันมาก

ข้ึน บริษัทฯ จึงไดเล็งเห็นโอกาสในการที่จะเริ่มตนเขามาทําธุรกิจที่เกี่ยวกับกลองใสรองเทาที่เนนไปที่

ความทันสมัย ไดมาตรฐานและมีคุณภาพดี ตอบโจทยกลุมผูบริโภคที่ช่ืนชอบรองเทา ชอบเก็บสะสม

รองเทา และมีรองเทาหลายคู ชอบนํารองเทาติดตัวไปดวยหลายคู เพื่อเปลี่ยนรองเทาในการทํา

กิจกรรมหลายๆ อยาง บริษัทฯ มองวาการเริ่มตนธุรกิจใหมในตลาด จําเปนอยางย่ิงที่จะตองมีการ

วางแผนธุรกิจเพื่อใหธุรกิจสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมีทิศทางที่ถูกตองและชัดเจนย่ิงข้ึน จึงไดมี

การจัดทําแผนธุรกิจข้ึนเพื่อในการวางแผนการดําเนินธุรกิจของบริษัทฯ การวางนโยบายในดานตางๆ 

เชน ดานการบริหารจัดการ ดานการตลาด ดานการผลิตและดานบัญชีการเงิน เปนตน อีกทั้งการ

จัดทําแผนธุรกิจ ก็เพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ ใหเปนไปตามวัตถุประสงคและเปาหมายที่

วางไว และสามารถควบคุม กํากับดูแลใหกิจการดําเนินไปตามแผนที่ไดวางไว รวมทั้งชวยในการ

วางแผนงบประมาณและการบริหารงบประมาณใหเปนไปในทิศทางที่เหมาะสมและเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพ   
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1.11 วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 

1. เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการตอยอดธุรกิจ  

2. เพื่อใหบริษัทฯ สามารถเติบโตไดในตลาด และสรางโอกาสทางธุรกิจในการที่จะเปนผูนํา 

ตลาดในธุรกิจกลองใสรองเทาไดในอนาคต 

3. เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑของบริษัทในทุกๆ ดานใหมีความทันสมัย ตอบโจทยผูบริโภคทุก  

กลุมเปาหมาย 

 

1.12  วิธีการศึกษา จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1.12.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior)  

ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค Engle, Blackweและ Miniardกลาววา พฤติกรรม

ผูบริโภค หมายถึง “กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการคนหาและการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งทั้งน้ี

ทั้งน้ันตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อใหกิจกรรมน้ันลุลวง” เสรี วงษมณฑา (2548, หนา 

32-46) กลาววา พฤติกรรมบริโภคคือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา 

การเลือกซื้อ การใช การประเมินผล หรือการจัดการกับสินคาและบริการ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะ

สามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 

พฤติกรรมผูบริโภค จะอยูที่กิจกรรมหลัก 3 ประการคือ 

1.การจัดหา (Obtaining) หมายถึงกิจกรรมตางๆที่คนนําไปสูการซื้อหรือไดมาซึ่งรับ 

สินคาและบริการมาใช กิจกรรมนับต้ังแตการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ ซึ่งรวมไปถึง

การเปรียบเทียบสินคา และบริการแตจนถึงการตกลงใจซื้อ ทั้งน้ีนักวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

จะตองสนใจและพิจารณาดวยพฤติกรรมอยางไร 

2. การบริโภค (Consuming) หมายถึงการติดตามดูวาผูบริโภคน้ันทําการใชสินคา 

หรือบริการน้ันๆ ที่ไหน อยางไร ภายใตสถานการณอยางไร รวมตลอดไปถึงการดูดวยวา การใชสินคา

น้ันทําไปเพื่อความสุขอยางครบเครื่องสมบูรณแบบ หรือเพียงเพื่อความตองการข้ันพื้นฐานเทาน้ัน 

3. การกําจัดหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึงการติดตามดูวา ผูบริโภคใชสิ้นคาหรือ 

บริการ และหีบหอของสินคาหมดไปอยางไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบริโภคที่ดําเนินไป และที่

กระทบตอสภาพแวดลอมรอบตัวดวย รวมไปถึงการดําเนินการโดยวิธีอื่นกับสินคาหรือบริการที่ใชแลว 

  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา 

การซื้อการใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการ

ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของ

ผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมที่ผูบรโิภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหาซื้อ ใช ประเมินผล หรือการ
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บริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ

ของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู ทั้งเงิน เวลา และกําลงั

เพื่อบริโภคสินคาและบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อยางไร ที่ไหน 

และบอยแคไหน 

แองเจิลคอลแลต และแบลคเวลล (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใหความหมาย

ของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการ

จัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอน

แลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

Kotler (1999 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 หนา 124-125) ไดใหความหมาย

ของพฤติกรรมผูบรโิภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึง

เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซึ่งการใชสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

กลาวโดยสรุปวาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออก

ของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตัดสินใจที่มีผลตอการแสดงออกของแตละบุคคล ซึ่งมีความแตกตางกันออกไป 
 

ภาพที่ 1.5 :  พฤติกรรมของผูบริโภค 
 

 
 

ที่มา: รัฐวัชร พัฒนจิระรุจน. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค. สืบคนจาก 

        http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html. 
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1.12.2 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค มีประโยชนทางการตลาด 5 ประการ ดังน้ี 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแก็ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของ 

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกจิมากย่ิงข้ึน 

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค  

ใหตรงกับชนิดของสินคาที่ตองการ 

5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 

1.12.3 ประเภทของการบริโภค  สามารถแบงไดตามลักษณะของสินคาเปน 2 ประเภท คือ 

1. การบริโภคสินคาไมคงทน (Nondurable goods consumption) คือการบริโภค 

สิ่งของชนิดที่สิ้นเปลืองหรือใชหมดไป เรียกวา destruction เชน การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษา

โรค นํ้ามันเช้ือเพลิงฯลฯ  

2. การบริโภคสินคาคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของ 

ที่ยังคงใชไดอีก ลักษณะน้ีเรียกวา diminution เชน การอาศัยบานเรือน การใชรถยนต 

เครื่องใชไฟฟา เครื่องนุงหม ฯลฯ อยางไรก็ตาม สินคาประเภทน้ีก็จะคอย ๆ สึกหรอไป จนในที่สุดจะ

ไมสามารถนํามาใชไดอีก 

องคประกอบสามารถอธิบายไดดวย โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  เปนระบบที่เกิดข้ึนจากสิ่งเรา 

หรือสิ่งกระตุน(Stimulus) ใหเกิดความตองการ (Need)  ในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ มีอิทธิพลทําให

เกิดการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase 

decision) โดยสามารถเรียกวาโมเดลที่ใชอธิบายระบบน้ีไดอีกลักษณะวา S-R Theory ประกอบดวย 

3 สวนสําคัญ ไดแก 

1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เนนการ 

สรางสิ่งกระตุนทางการตลาดซึ่งควบคุมได และ สิ่งกระตุนอื่นทีค่วบคุมไมได 

2. ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกลองดํา (Black  

box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได ตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ที่ไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผู 

ซื้อหรือ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ 
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ภาพที่ 1.6 :  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคที่มาจากสิ่งกระตุน และทําใหเกิดการตอบสนอง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  

andControl. (9th ed.). New Jersey : Simon & Schuster Company. 

สิ่งกระตุนภายนอก 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 

- ผลิตภัณฑ                   - เศรษฐกิจ 

- ราคา                         - เทคโนโลย ี

- การจัดจําหนาย             - การเมือง 

- การสงเสริมการตลาด      - วัฒนธรรม 

กลองดํา หรือ 

ความรูสึกนึก

คิดของผูซ้ือ 

(buyer’s 

black box) 

การตอบสนองของผู

ซ้ือ การเลือก

ผลิตภัณฑ การเลือก

ตรายี่หอ การเลือก

ผูขายเวลาในการซ้ือ 

ปริมาณในการซ้ือ 

ลักษณะของผูซ้ือ 

- ปจจัยทางวัฒนธรรม 

- ปจจัยทางสังคม 

- ปจจัยทางจิตวิทยา 

- ปจจัยสวนบุคคล 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

- การรับรูปญหา 

- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลพฤติกรรม 

- การตัดสินใจซ้ือ 

- ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ปจจัยภายนอก 

(ปจจัยดานวัฒนธรรม) 

1. วัฒนธรรมพ้ีนฐาน 

2. วัฒนธรรมยอย 

3. ขั้นทางวัฒนธรรม 

 

ปจจัยภายนอก 

(ปจจัยดานสังคม) 

1. กลุมอางอิง 

2. ครอบครัว 

3. บทบาทและสถานะ 

 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

1. อาย ุ

2. วงจรชีวิตครอบครัว 

3. อาชีพ 

4. โอกาสทางเศรษฐกิจ

และรายได 

5. คานิยมและรูปแบบ

การดําเนินชีวิต 

 

ปจจัยภายใน (ทางจิตวิทยา) 

1.การจูงใจ             4.ความนาเช่ือถือ     7.แนวคิดของคน 

2.การรับรู              5.ทัศนคต ิ

3.การเรียนรู           6.บุคลิกภาพ 
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1. สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกายและสิ่ง

กระตุนจากภายนอกนักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุน ภายนอก เพื่อให ผูบริโภคเกิดความ

ตองการผลิตภัณฑสิ่งกระตุนถือวา เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล 

และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ไดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ1.1 สิ่ง

กระตุน ทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุน ที่นักการตลาดสามารถควบคุมและตอง

จัดข้ึนใหม เปนสิ่งกระตุน ที่เกี่ยวของกับ สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 

1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ 

กระตุนความตองการ 

1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหหมาะสมกับ 

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ place) เชน 

การจัดจําหนายผลิตภัณฑ ใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวา เปนการกระตุนความ

ตองการซื้อ 

1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขายการลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกบับุคคล

ทั่วไปเหลาน้ีถือวา เปนสิ่งกระตุนความตองการซือ้ 

2. สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก

องคการซึง่บริษัทควบคุมไมไดสิ่งกระตุน เหลาน้ีไดแก 

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจรายไดของผูบริโภค 

มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 สิ่งกระตุน ทางเทคโนโลยี (Technological)  

1.2.3 สิ่งกระตุน ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  

1.2.4 สิ่งกระตุน ทางวัฒนธรรม (Cultural)  

3. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซือ้ (Buyer decision process) ประกอบดวยข้ันตอน

การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือกการตัดสินใจซือ้และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ 

5. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหา
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ความรูสึกนึกคิดของผูซือ้ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการ

ตัดสินใจของผูซื้อ 

6. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

หรือผูซื้อผูบรโิภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี 

6.1 การเลือกผลิตภัณฑเชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือกคือ นมสด 

กลองบะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 

6.2 การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือกย่ีหอโฟรโมสต 

6.3 การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานราน 

6.4 การเลือกเวลาในการซื้อเชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชากลางวัน หรือเย็น ในการ 

ซื้อนมสดกลอง 

6.5 การเลือกปริมาณการซื้อเชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหน่ึงกลอง หรือหน่ึงโหล 

1.12.4 กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 

             1. พฤติกกรมเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด 

            2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน 

             3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย 

1.12.5 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความตองการและ 

พฤติกรรมของ มนุษย เชน การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

            ข้ันที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง 

            ช้ันที่ 2 Lower –Upper Class เปนช้ันของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลาน้ีเปนผูย่ิงใหญใน

วงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐ ี

            ช้ันที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอื่น ๆ 

สมาชิกช้ัน้ีสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมน้ีเรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

            ช้ันที่ 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่ไมใช

ฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโตะระดับตํ่า   

            ช้ันที่ 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซื่อสัตย ไดแกชนช้ันทํางานเปนช้ันที่ใหญ

ที่สุดในช้ันทางสังคม 

            ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญกลุมชาวนาที่ไมม

ที่ดินเปนของตนเองชนกลุมนอย 

2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ 
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พฤติกรรมการซือ้ ซึ่ง ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 

2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกนั ระหวางคนในกลุม  

แบงเปน 2 ระดับ คือ 1) กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 

ระดับช้ันทางสังคม และชวงอายุ 2) กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว 

แตไมบอย มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูม ิ

              2.2 ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการ

ตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

              2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว 

กลุมอางอิง ทําให บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวน 

บุคคลตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต

ครอบครัว 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา  

ซึ่งจัดปจจัยในตัว ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 
 

ภาพที่ 1.7 :  ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  

         and Control. (9th ed.). New Jersey: Simon & Schuster Company. 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรมยอย 

- ช้ันทางวัฒนธรรม 

ปจจัยทางสังคม 

- กลุมอางอิง 

- ครอบครัว 

- บทบาทและสถานะ 

ปจจัยสวนบุคคล 

- อายุ เพศ 

- วงจรชีวิตครอบครัว 

- อาชีพ 

- สถานการณทาง

เศรษฐกิจ 

- การศึกษา 

- การใชชีวิต 

 

ปจจัยทางจิตวิทยา 

- การจูงใจ                 - ความเช่ือ 

- การรับรู                  - เจตคต ิ

- การเรียนรู               - แนวคิดของตนเอง 
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ทั้งน้ีมนุษยมักจะแสดงออกจากความตองการที่อยูภายใน ซึ่งมาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับ

ข้ันตอนของความตองการซึง่กําหนดความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่งจัดลําดับจาก

ความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูง มีผลตอระบบการตัดสินใจและพฤติกรรมผูบริโภค ดังน้ี 

             1. ความสําเร็จสวนตัว 

             2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

             3. ความตองการดานสังคม 

            4. ความปลอดภัยและมั่นคง 

             5. ความตองการของรายกาย 

1.12.6  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

             ข้ันที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื่อจะเกิดข้ึนเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตนเอง 

             ข้ันที่ 2 การคนหาขอมูล ในข้ันน้ีผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรก

จะคนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ

ก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

             ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน

หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามาก

ที่สุด 

           ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบ

ขอดี ขอเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก็ปญหามักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ทั้งประสบการณของตนเองและผูอื่น 

           ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนข้ันสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา

ผลิตภัณฑที่ซื้อน้ันมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑน้ันไปดวย ซึ่งจะเห็นไดวา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเน่ือง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 
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ภาพที่ 1.8 : แสดงกระบวนในการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอน 

 

ที่มา: อรชร มณีสงฆ. (มปป.). กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอน. สืบคนจาก 

        http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit3/Subm3/U332. 

 

ตัวช้ีวัดและการประยุกตใช  

       พฤติกรรมผูบริโภคมีสวนสําคัญอยางมาก เพราะเปนขอมูลเบื้องตน ในการนํามาวิเคราะหตลาด

เปาหมายและการวางแผนเพื่อดําเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจนการติดตอสื่อสารและการวางกลยุทธ 

ยุทธวิธีที่เหมาะสมที่สุด เปนรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดและการสื่อสารการตลาดโดยองครวมที่

มีเอกภาพและเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ นําไปสูเปาหมายทางธุรกิจ ไมวาจะเปน

พฤติกรรมการเลือก การตัดสินใจซื้อ  ซื้อซ้ํา ระยะเวลาซื้อ แลแบรนดทีแข็งแรง 

1.12.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitude) 

ซึ่งบางตําราใชคําวา “เจตคติ” หมายถึง ทาทีหรือความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง เจต

คติถือเปนกิริยาทาทีความรูสึกรวม ๆ ของบุคคลที่เกิดจากความพรอมหรือความโนมเอียงของจิตใจ

หรือประสาท ซึ่งแสดงออกเพื่อโตตอบตอสิ่งเราสิ่งใดสิ่งหน่ึง โดยจะแสดงออกในทางสนับสนุนเห็นดี

เห็นชอบดวยหรือตอตาน ไมเห็นดีเห็นชอบดวยก็ได (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ, 2540, หนา 11–12) 

ยังมีนักวิชาการอีกหลายทานไดใหความหมายของคําวา “ทัศนคติ” ไวเชนทัศนคติ (Attitude) เปน

ความรูสึกและความคิดโดยรวมของบุคคล ซึ่งอาจเปนทางบวกหรือทางลบ เชน ความชอบ ความมี

อคติขอคิดเห็น ความกลัวความเช่ืออยางมั่นคง ที่มีตอเรื่องใดเรื่องหน่ึงโดยทัศนคติจะแสดงออกมาทาง

ความตองการไดรับการกระตุน (Need arousl or Problem recognition) 

การแสวงหาขอมูล (Information search) 

การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase decision) 
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ความคิดเห็น (Opinion) ดังน้ันจึงถือไดวาความคิดเห็นของบุคคลเปนสัญลักษณแสดงถึงทัศนคติของ

บุคคลน่ันเอง (Thurstone & Chave, 1966, p. 6–7)  

ทัศนคติคือความรูสึกและความคิดเห็นที่บุคคลมีตอสิ่งของ บุคคล สถานการณสถาบันและ

ขอเสนอใด ๆ ในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนอง

ดานพฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด (Mun, 1971, p. 77)  

ทัศนคติเปนความเช่ือและความรูสึกที่ทนทาน และไดรับการจัดระเบียบ ซึ่งมักเปนตัวผลกัดัน 

ใหเรากระทําไปในทิศทางน้ัน ๆ ทัศนคติจึงมีองคประกอบทั้งดานความคิดอารมณและการกระทํา(ยง

ยุทธวงศภิรมยศานต์ิ, 2531, หนา 179)  

ทัศนคติของผูบริโภค(Consumer Attitudes) เปนสิ่งสําคัญ ย่ิง ตอนักการตลาดเพราะ

ทัศนคติจะมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา และในทางกลับกัน ประสบการณจากการใช

สินคาดังกลาวก็จะมีผลตอทศันคติของผูน้ัน เชนกัน ทัศนคติเปนความเช่ือความรูสึกของบุคคลทีม่ีตอ

บุคคล สิ่งของการกระทํา สภาพการณและอื่นๆ รวมทั้งทาทีที่แสดงออกที่บงถึงสภาพจิตใจที่มตีอสิ่งใด

สิ่งหน่ึง หรือหลายสิ่งที่มีผลใหเกิดการกระทบหรือแสดงออกเกิดเปนพฤติกรรมทัศนคติเปนตัวการ

สําคัญ อัน หน่ึงที่เปนเครื่องกําหนดพฤติกรรมของมนุษยซึง่สวนใหญจะแสดงออกมาในลักษณะของ

ความรูสึก(ถวิลธาราโภชน, 2532) จากการคนควาของนักจิตวิทยาหลายทานไดเสนอแนวความคิด

เกี่ยวกับ ทัศนคติดังตอไปน้ี 

Good (1959) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึงความพรอมที่จะแสดงออกใน

ลักษณะใดลักษณะหน่ึงอาจเปนการยอมรับหรือปฏิเสธก็ไดตอสถานการณบางอยางตอบุคคลหรือ

สิ่งของเชน ความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจ 

Allport (1968) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง สภาวะความพรอมทางจิตและ

ประสาททีจ่ะโตตอบไดเกิดจากประสบการณซึ่งจะเปนแรงที่จะกําหนดทิศทางหรือมีผลในการ

เปลี่ยนแปลงของการสนองตอบของบุคคลตอสิง่ตาง ๆ บุคคล หรือสถานการณ 

นพมาศ ธีรเวคิน (2535) ไดใหความหมายของทศันคติวา หมายถึงการรวบรวมเกี่ยวกับ

ความรูสึกนึกคิดความเห็น ความเช่ือและความจริง ซึ่งอาจจะเปนการประเมินที่เกี่ยวพนัธกัน และมี

แนวโนมจะกอใหเกิดพฤติกรรมชนิดใดชนิดหน่ึงในข้ันตอไป 

ประภาเพญ็ สุวรรณ (2520) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึงความคิดเห็นซึง่มี

อารมณเปนสวนประกอบ และพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะตอสถานการณภายนอก 

สงวน สุทธิอรุณ และคณะ (2520) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึงสภาพจิตใจหรือ

ความรูสึกนึกคิดของบุคคล หรือความคิดเหน็ของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง โดย 33 แสดงพฤติกรรม

อยางหน่ึงออกมาเปนที่ปรากฎตอบุคคลหรือสาธารณชนก็ตาม ลวนเปนการกระทําอัน เกิดจาก

ทัศนคติทีม่ีอยูทั้งสิ้น 
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กิ่งแกว อินหวาง (2520) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึงความคิดและความเห็น

ของบุคคล หรือทาทีที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงที่ไดทราบหรือไดเห็น กอใหเกิดความรูสึกทางอารมณวา ชอบ

หรือไมชอบ และมีแนวโนม ที่จะทําการตอบสนองตอสิ่งน้ัน ซึ่งอาจเปนไปไดทั้งในทางสนับสนุนหรือ

ตอตาน 

ธงชัย สันติวงษ (2537) ไดใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง สิ่งซึง่เราทําการอธิบายดวย

วิธีการอางอิง ถึงสิ่งที่มีอยูในความนึกคิดของผูบริโภคที่เปนเหตุทําใหมผีลกระทบตอแบบของ

พฤติกรรมที่แสดงออกจากความหมายของทัศนคติทีก่ลาวมาทั้งหมด พอที่จะสรุปความหมายของ

ทัศนคติไดดังน้ีทัศนคติหมายถึง เรื่องราวที่เกิดข้ึนในตัวบุคคลเปนการจัดระเบียบแนวความคิด ความ

เช่ืออุปนิสัยและสิ่งจูงใจที่เกี่ยวของกับ สิ่งใดสิ่งหน่ึงเสมอ ทัศนคติมิใชสิ่งที่มีมาแตกําเนิดตรงกันขาม

ทัศนคติจะเปนเรือ่งเกี่ยวกับการเรียนรูเรื่องราวตาง ๆ ที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอกทศันคติจะ

มีลักษณะมั่นคงและถาวร ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวข้ึนมาแลวจะไมเปนภาวะทีเ่กิดข้ึนเปนการ

ช่ัวคราว และจะไมเปลี่ยนแปลงในทันทีทันใดที่ไดรับตัวกระตุน ที่แตกตางกันไปเพราะทัศนคติที่กอตัว

ข้ึนน้ันจะมีกระบวนการคิดวิเคราะหประเมิน และสรุปจัดระเบียบเปนความเช่ือ หากจะเปลี่ยนแปลง

จึงตองใชเวลาคอนขางมาก 

องคประกอบของทัศนคติ Henry (1995) ไดเสนอแนวคิดวาองคประกอบของทัศนคติ

ประกอบดวย 3 องคประกอบ คือ 1) องคประกอบทางความคิด หรือการรับรูเปนความเช่ือความรู

หรือความเขาใจ เกี่ยวกบัสิ่งใดเชน ตราสินคา ซึ่งความเช่ือในวัตถุเดียวกันอาจจะแตกตางกันไดในแต

ละบุคคล 2) องคประกอบดานความรูสึกคือความรูสึกโดยรวมในเรื่องของความชอบ และอารมณที่มี

ตอวัตถุน้ันๆ เชน อาจเกิดจากผลของการประเมินในคุณสมบัติหลาย ๆ คุณสมบัติของสินคาก็ไดเรื่อง

ของความรูสึกน้ันข้ึนอยูกับ บุคคลและสถานการณดวย 3) องคประกอบดานพฤติกรรม คือแนวโนมใน

การกระทําหรือการแสดงออก ความโนมเอียงที่จะซื้อผลิตภัณฑ 

 

ภาพที่ 1.9 :  แสดงความสัมพันธระหวางความรูความเช่ือ ที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ 
 

 

 

 
 

ที่มา : Assael, H. (1995). Consumer Behavior and Marketing Action. (5thed.). USA: 

        Intrnational Thomson Publishing. 

ความรูความเชื่อในตราสินคา 

ความรูสึก (การประเมินคาตรา ความโนมเอียงที่จะเกิดพฤติกรรม(ความตั้งใจซ้ือสินคา) 

การเกิดพฤติกรรม 
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จากภาพที่ 1.9 แสดงความสัมพันธระหวางความรูหรือความเช่ือน้ัน มีอิทธิพลตอทัศนคติตอ

ตราสินคาและสงผลตอพฤติกรรมที่จะเกิดข้ึน ซึ่งการเขาใจในองคประกอบน้ีสิ่งสําคัญ ตอนักการตลาด

เปนอยางย่ิงเพราะจะเปนสิ่งที่ชวยบงช้ีในความสําเร็จของกลยุทธการตลาด สามารถแสดงดวยทฤษฎี

หลายคุณสมบัติของฟชเบียน ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางความรูหรือความเช่ือกบัทัศนคติ 

Schiffman and Kanuk (2000) ไดใหความหมายของทศันคติวาเปนความโนมเอียงที่เกิด

จากการเรียนรูทําใหมีพฤติกรรมลักษณะที่ชอบหรือไมชอบที่มีตอสิง่หน่ึง และไดกําหนดองคประกอบ

ทัศนคติไว 3 สวน ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.10 : องคประกอบของทัศนคติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Schiffman, G. & Kanuk, L. (2000). Consumer Behavior. p. 203.  

 

จากภาพแสดงถึงองคประกอบของทัศนคติ3 สวน ดังมีรายละเอียดดังน้ี 

1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) คือความรู (Knowledge) การ 

รับรู (Perception) ความเช่ือ (Beliefs) อาจแตกตางกันไปในแตละบุคคล ซึ่งในสวนของความเร็วและ

การรับรูจะไดรับจากประสบการณและขอมูลที่เกี่ยวของกับหลายแหลงขอมูล และความรูน้ีจะมี

ผลกระทบตอความเช่ือ (Beliefs)  

2. สวนของความรูสึก (Affective component) จะสะทอนอารมณ (Emotion)  

หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชน ในเรื่องความชอบและ

อารมณที่มีตอสิ่งน้ัน  ๆ

3. สวนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing) จะ 

สะทอนถึงแนวโนมจะมีพฤติกรรมของผูบริโภค หรือแนวโนมการกระทําที่แสดงออกหรือความโนม

เอียงที่จะซื้อสินคาจากทัศนะที่เกี่ยวกับองคประกอบของทัศนคติสรุปไดวาทัศนคติน้ัน มีองคประกอบ
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ตางๆที่จะสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้ออยางตอเน่ืองน้ัน ผูบริโภคจะตองมีความรูความเขาใจ มีการ

รับรูและมีความเช่ือที่เกี่ยวของกับสินคาซึ่งจะทําใหเกิดความชอบตามมาและจะมีแนวโนมที่เปนไปได

ในการที่จะตัดสินใจซื้อสินคาน้ันๆ โดยเฉพาะการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีตองการศึกษาทัศนคติในการ

บริโภคอาหารชีวจิต 

คุณลักษณะของทัศนคติ Schiffman and Kanuk (1994) ไดใหความหมายเกี่ยวกับลักษณะ

ของทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความโนมเอียงที่เรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่

พึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวา 

บุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือไมพอใจตอบางสิ่งบางอยาง เชน ตราสินคา บริการรานคาปลีก

เน่ืองจากเปนผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรงแตตองแสดง

วาบุคคลกลาวถึงอะไรหรือทําอะไร 

ธงชัย สันติวงษ (2539) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติไวดังน้ี  

1. ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอยูภายใน กลาวคือเปนเรื่องของระเบียบความนึกคิดที่เกิดข้ึน 

ภายในของแตละบุคคล 

2. ทัศนคติจะมิใชสิ่งที่มีมาแตกําเนิดแตเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการเรียนรูเรื่องราว 

ตางๆที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอกและทัศนคติจะกอตัวจากการประเมินหลังจากที่ไดเกี่ยวของ

กับสิ่งภายนอกดังกลาวแสดงวา ทัศนคติที่มีอยูจะเปนผลที่เกิดข้ึนจากการเรียนรู 

3. ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวรกลาวคือ ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวข้ึน 

มาแลวทัศนคติน้ันจะมีความมั่นคงถาวรตามสมควร และไมเปลี่ยนแปลงทันทีที่ไดรับตัวกระตุนที่

แตกตางไปทั้งน้ีเพราะทัศนคติที่กอตัวข้ึนน้ัน จะมีกระบวนการคิดวิเคราะหประเมิน และสรุปจัด

ระเบียบเปนความเช่ือการเปลี่ยนแปลงยอมตองใชเวลาเพื่อกระบวนการดังกลาวดวย 

4. ทัศนคติจะมีความหมายอางอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ ทัศนคติไมไดเกิด 

ข้ึนมาจากภายในแตเปนสิ่งที่กอตัว หรือเรียนรูจากสิ่งที่มีตัวตนที่อางถึงไดสิ่งที่ใชอางอิงเพื่อการสราง

ทัศนคติอาจจะเปนตัวคบุคคลกลุมคน สถาบัน สิง่ของคานิยม เรื่องราวทางสังคมหรือแมแตความนึก

คิดตางๆ 

การกอตัวของทัศนคติ ทัศนคติจะกอตัวข้ึนมาและเปลี่ยนแปลงไปเน่ืองจากปจจัยหลาย

ประการคือ 

1. การจูงใจทางรางกาย (Biological Motivations) ทัศนคติจะเกิดข้ึนเมื่อบุคคล 

ใดบุคคลหน่ึงกําลังดําเนินการตอบสนองตามความตองการ หรือแรงผลักดันพื้นฐานทางรางกายอยู ตัว

บุคคลจะสรางทัศนคติที่ดีตอบุคคลหรือสิ่งของที่สามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความตองการ

ของตนไดและในทางตรงกันขามจะสรางทัศนคติที่ไมดีตอสิ่งของหรือบุคคลที่ขัดขวางมิใหเขา

ตอบสนองความตองการได 
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2. ขาวสารขอมูล (Information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิดและขนาดของ 

ขาวสารขอมูลที่แตละคนไดรับมา รวมทั้งข้ึนอยูกับ ลักษณะของแหลงที่มาของขาวสารขอมูลอีกดวย

กลไกของการเลือกเฟนในการมองเห็น และเขาใจปญหาตางๆ ขาวสารขอมูลบางสวนที่เขามาสูตัว

บุคคลน้ัน จะทําใหบุคคลน้ัน เก็บไปคิดและสรางเปนทัศนคติข้ึนมาได 

3. การเกี่ยวของกับกลุม (Group Affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจจะมาจากกลุม 

ตางๆ ที่เขาเกี่ยวของอยูดวย เชน ครอบครัว วัดที่ไปประกอบศาสนกิจกลุมเพื่อนรวมงาน กลุมกีฬา

และกลุมสังคมตางๆ ทัง้ทางตรงและทางออม โดยเฉพาะอยางย่ิงกลุมของครอบครัว และกลุมเพื่อน

รวมงาน เปนกลุมที่สําคัญ ที่สุดที่จะเปนแหลงสรางทศันคติใหแกบุคคลที่อยูในกลุมดังกลาวได 

4. ประสบการณ (Experience) ประสบการณของคนที่มีตอวัตถุสิ่งของยอมเปน 

สวนสําคัญ ที่จะทําใหบุคคลตางๆ ตีคาสิ่งที่เขาไดมีประสบการณมาน้ันจะกลายเปนทัศนคติไดเชน 

หากคนใดคนหน่ึงติดใจในรสอาหารที่ภัตตาคารแหงหน่ึง เขาอาจมีทัศนคติที่ดีตอรานน้ันและจะ

กลับไปกินอีกเสมอแตถาหากเกิดความไมชอบใจ หรือผิดหวังครั้งใดครั้งหน่ึงก็อาจทําใหทัศนคติ

เปลี่ยนไปในทางที่ไมดีจนทําใหไมกลบัไปกินอีกเลย 

5. ลักษณะทาทาง (Personality) มีสวนทางออมที่สําคัญ ในการสรางทัศนคติ 

ใหกับตัวบุคคลถึงแมวา ลักษณะทาทางจะเปนเรื่องที่มีความหมายกวางที่สุด ตามที่กลาวมาแลวก็ตาม 

แตลกัษณะทาทางหลายประการตางก็มีสวนทางออมที่สําคัญในการสรางทัศันคติใหกับตัวบคุคลได

ดวย 

ความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค ( Consumer Attitude Stability) ผูบริโภคมิไดมี

ทัศนคติติดตัวมาแตกําเนิด ทัศนคติกอตัวข้ึนในภายหลังโดยกระบวนการเรียนรูเมือ่ทัศนคติกอตัวข้ึน

แลว ทัศนคติมีแนวโนมที่จะมีความมัน่คง พฤติกรรมผูบริโภคสอดคลองกับทัศนคติ (Consumer 

Behavior Conforms to Attitude) พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญสอดคลองกับทัศนคติสวนบุคคลโดย

ทั่ว ไปผูบริโภคมีการปฏิบัติตาง ๆ ตามความโนมเอียงของเขาทศันคติเหลาน้ีไดใหแนวทางแกการ

ตัดสินใจประเภทตางๆ ซึ่งผูบริโภคจะตองกระทําและดําเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจน้ี

ผูบริโภคซึ่งมีทศันคติของความตระหน่ียอมจะใชจายนอยและประหยัดมากกวา คนที่ชอบแสวงหา

ความสนุกสนานผูบริโภคจะชอบพอคาที่เสนอสิ่งจูงใจใหซื้อที่สอดคลองกบัทัศนคติหลกัสวนตัวของเขา 

แมความจริงจะเปนเชนน้ันก็ตาม มิไดหมายความวาจะเปนเครื่องช้ีพฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมผดิ

เลย บางโอกาสผูบริโภคอาจตัดสินใจซื้อโดยขัดกบัทัศนคติที่เคยมีมาก็ไดโดยเฉพาะอยางย่ิง เมื่อมี

สิ่งจูงใจที่จะกอใหเกิดความแตกตางดังกลาว เชนราคา พนักงานขาย สินคาที่มีมากความปรารถนาที่

จะลองใชของใหม เปนตน 

ปจจัยที่กระทบตอความมั่นคงของทัศนคติ (Factors Affecting Attitude Stability) 

ทัศนคติซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องช้ีทางแกกิจกรรมตางๆ ของผูบริโภคมักจะแสดงความมัน่คงออกมาให
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เห็นอยางนอยก็ในระยะสัน้ โดยแทจริงแลวทัศนคติมีแนวโนม ที่จะสรางความมัน่คงในระยะยาวและ

จะแข็งแกรงย่ิงข้ึนถาระยะเวลาย่ิงยาวนานออกไปปจจัยตาง ๆ ตอไปน้ีเปนปจจยัสําคัญ ย่ิงในการ

สํารวจหาความมัน่คงของทัศนคติของผูบริโภค 

1. โครงสรางของทัศนคติทําใหเกิดความมัน่คง (Structure of Attitude Provides 

Stability) ผูบริโภคมีทัศนคติตอผลิตภัณฑหรือสถานการณทางการตลาดที่เขาพิจารณาวาอยูในช้ัน

เดียวกนักับพวกเขา ในเรื่องการยอมรับผลิตภัณฑใหมน้ันผูบริโภคมักจะเปรียบเทียบกบัโครงสรางของ

ทัศนคติของเขาที่มีผลิตภัณฑช้ันใดช้ันหน่ึง มากกวากับตัวผลิตภัณฑใหมผูบริโภคมีแนวโนมที่จะหา

ความสมดุลในความเช่ือเกี่ยวกบัผลิตภัณฑตาง ๆ เมื่อทัศนคติตาง ๆ ของผบูริโภคอยูในภาวะสมดุล

แลวทัศนคติเหลาน้ันจะมีแนวโนม ที่จะมั่นคงเปลี่ยนแปลงไดยาก ทัศนคติมีแนวโนมที่จะเสริมและ

สนับสนุนซึง่กันและกนั ในระหวางทัศนคติทั้งหลายและก็มีแนวโนม ที่จะตอตานการเปลี่ยนแปลง

นอกจากน้ันผูบริโภคจะรูสึกเสี่ยงมากข้ึนถาสิ่งตาง ๆ หลายสิ่งน้ัน เขามีความเช่ือดูจะเสี่ยงไปเสียทุกสิ่ง 

ซึ่งจะทําใหผูบรโิภคมีแนวโนม ที่จะปองกัน ตนเองโดยยึดถือทศันคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑหรือ

รานคาในช้ันเดียวกนัจะกระทบกระเทือนซึง่กันและกนั ถาทัศนคติน้ัน มีความเขมขนหรือออนตัวลง 

2. ตนเหตุของทัศนคติกระทบตอความมัน่คง (Causality of Attitude Affects Stability) 

ถาผูบริโภคคิดวา มีบางสิ่งบางอยางเปนตน เหตุที่ทําใหเกิดสิ่งอื่น ๆ เขาจะเปรียบความสัมพันธ

ระหวางเหตุและผลโดยใชทัศนคติผลของทศันคติที่ไมดีอาจนําไปสูทัศนคติที่ไมดีตอเทคนิคของการ

ขายสินคาอื่น ๆ นอกจากน้ัน ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอวิถีทางใดจะเปนไปในทํานองเดียวกนักับ

ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอจุดหมายปลายทางของวิถีทางที่กําลังดําเนินอยูน้ัน ความสัมพันธระหวาง

เหตุและผลมีแนวโนม ที่จะเขมขน ย่ิงข้ึนและจะทําใหทัศนคติเกิดความมัน่คงเพราะเราสามารถสังเกต

ความสัมพันธไดโดยตรง 

3. ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลทําใหเกิดความมัน่คงแกทัศนคติ (Congruence 

Conditions Attitude Stability) ความสอดคลอง หมายถึงการที่ผูบริโภคแตละคนมีทศันคติที่

สอดคลองกบัทัศนคติของผูอื่น ผูบริโภคเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑอยางเดียวกนั หรือ

สถานการณทางการตลาดที่เหมือนๆ กัน ในทํานองเดียวกนักับ ที่เขาทําการเปรียบเทียบในสิ่งอื่น ๆ 

เมื่อผูบริโภคทุกคนอางเหตุสนับสนุนทัศนคติของเขาเองดังน้ันแลวจะเปนการชวยเรงใหเขาพิจารณา

ความคิดเห็นของผูบริโภคอื่น ๆ เพื่อหาความสอดคลองซึ่งจะเปนผลทําใหทัศนคติมีแนวโนมไปสูความ

มั่นคง 

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค (Consumer Attitude Change) ศิริวรรณ เสรีรัตน

(2539) ไดเสนอแนวคิดวากลยทุทธในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Strategies of attitude change) 

ของผูบริโภคเปนกลยุทธที่สําคัญสําหรับนักการตลาดซึ่งมีโอกาสที่จะเปนผูนําตลาดและมีจํานวนลูกคา

ที่มีความนิยมและมีความภักดีจุดมุงหมายคือการสรางทศันคติดานบวกที่มีอยูของลูกคาเอาไวเพื่อ
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ไมใหพายแพแกคูแขงขัน วัตถุประสงคของนักการตลาดคือการเปลี่ยนแปลงทศันคติของลูกคาและ

คูแขงขัน และพยายามเอาชนะใหไดระหวางกลยุทธการเปลี่ยนแปลงทศันคติของลูกคาและคูแขงขัน

และกลยุทธการเปลี่ยนแปลงที่จัดหาใหกลยุทธการเปลี่ยนแปลงทัศนคติมีรายละเอียดดังน้ี 

3.1 การเปลี่ยนแปลงหนาที่การจูงใจข้ันพืน้ฐาน 

3.1.1 หนาที่ในการสรางผลประโยชน 

3.1.2 หนาที่ในการปองกัน 

3.1.3 หนาที่ในการแสดงมูลคา 

3.1.4 หนาที่ในการใหความรู 

3.1.5 การรวมหลายหนาที ่

3.2 การสรางความสัมพนัธระหวางผลิตภัณฑกับกลุมเปาหมาย เหตุการณหรือ 

เหตุผลเฉพาะ 

3.3 การสรางความสัมพนัธระหวางทัศนคติที่ขัดแยงกัน 2 ประการ 

3.4 การเปลี่ยนแปลงสวนประกอบของโมเดลคุณสมบติัหลายประการ 

3.4.1 การเปลี่ยนแปลงการประเมินคุณสมบัติที่เกี่ยวของ 

3.4.2 การเปลี่ยนแปลงความเช่ือในตราสินคา 

3.4.3 การเพิ่มคุณสมบัติ 

3.4.4 การเปลี่ยนคะแนนตราสินคาทั้งหมด 

3.5 การเปลี่ยนแปลงความเช่ือถือของผูบริโภคเกี่ยวกบั ตราสินคาของคูแขงขัน 

3.6 Elaboration Likelihood Model (ELM) 

เสรี  วงษมณฑา (2542) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude 

change) วาทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไดโดยไดรับอิทธิพลจากประสบการณตรงครอบครัว 

เพื่อนและเครื่องมือการตลาดของนักการตลาด ซึ่งจะตองพิจารณาถึงการจูงใจข้ัน พื้นฐาน (Basic 

motivation) ของมนุษยซึ่งหนาที่การจูงใจข้ันพื้นฐานประกอบดวย 

1. หนาที่ในการสรางผลประโยชน (Utilitarian function) เปนการเปลี่ยนแปลง 

ทัศนคติของผูบริโภคเพราะประโยชนของตราสินคาที่มีตอผูบริโภค การใชเครื่องมือสื่อสารการตลาด

โดยเฉพาะการสงเสริมการตลาดเชน การลดแลกแจกแถม ชิงโชคฯลฯ เครื่องมือเหลาน้ี ถือวา ให

ประโยชนโดยตรงกับผูบริโภค 

2. หนาที่ในการปองกันความเปนตัวเอง (The ego-defensive function) เปน 

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยช้ีถึงความภาคภูมิใจ สถานะของบุคคล หรือภาพพจนสวนตัว 
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3. หนาที่ในการแสดงคานิยมสวนตัว (The value-expressive function) เปน 

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยช้ีถึงคานิยมในเรื่องใดเรื่องหน่ึง คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิตของ

ผูบริโภคตลอดจนบุคลิกภาพของสินคาช้ีถึงบุคลิกภาพของผูบริโภค 

4. หนาที่ในการใหความรู (The knowledge function) เปนการเปลี่ยนแปลง 

ทัศนคติโดยการใหความรูและความเขาใจกับผูบริโภคจะเห็นไดวาทัศนคติยอมมีการเปลี่ยนแปลงเมื่อมี

การจูงใจใหผูบริโภคมีความรูสรางความเช่ือและมีคานิยมตางๆ จะทําใหทัศนคติของบุคคล

เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณและสภาวะแวดลอมตางๆ ที่เกี่ยวของ ซึง่การเปลี่ยนแปลงน้ีจะทําใหมี

การแขงขัน ทางการคาเกิดข้ึน จะสงผลใหมีการปรับปรุงพฒันากลยุทธการตลาดตาง ๆ ใหสอดคลอง

กับความตองการของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป แมวาผูบริโภคจะมีทัศนคติที่อยูในระดับความมัน่คง

อยูก็ตาม ทัศนคติตาง ๆ เหลาน้ีมิไดหยุดน่ิงอยูกับ ที่ความจริงแลวการเปลี่ยนแปลงทัศนคติตางๆ ของ

ผูบริโภคในระยาวมีความสําคัญ ตอผูบริโภคเทาๆ กับ ที่ผูบริโภคตองมีทัศนคติที่มัน่คงในระยะสัน้ 

ความมัน่คงของทัศนคติทําใหเราสามารถปฏิบัติการตาง ๆ ติดตอกนัไดแตการเปลี่ยนแปลงทศันคติก็

ทําใหเราสามารถพัฒนาตนเองใหเปนบุคคลหน่ึงหรือผูบริโภคผูหน่ึงๆ  ไดเชนกนั ขณะน้ีเรามีสมมุติฐาน

วาทัศนคติกระทบตอการดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกบัขาวสาร และพฤติกรรมของผูบริโภคดังน้ัน เราอาจ

สรุปไดวา การเปลี่ยนแปลงที่เกิดกบัทัศนคติจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวยปจจัยที่เปน

ตัวกําหนดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Determinants of Attitude Change) ทัศนคติจะเปลี่ยนแปลง

ไดเพียงใดยอมข้ึนอยูกับขนาดความเขมแข็งของทัศนคติที่มีอยูถาจะกลาวเปนกฎทัว่ ไปก็อาจกลาวได

วา“โอกาสของการเปลี่ยนแปลงยอมจะผันแปรในทางกลบักนักับขนาดของความเขมแข็งของทัศนคติ

ที่มีอยู” น่ัน คือหากทัศนคติมีความเขมแข็งมากโอกาสที่จะเปลี่ยนแปลงทศันคติดวยวิธีการ

ติดตอสื่อสารที่ชักจูงใจยอมจะกระทําไดผลนอยมากน่ันเอง 

ปจจัยตัวกําหนดที่จะชวยใหการเปลี่ยนแปลงทัศนคติสามารถกระทําไดงาย ก็คือ 

1. จํานวน หรือขนาดของขาวสารขอมูลของเรื่องที่เกี่ยวของที่เก็บสะสมอยู น้ันม ี

ขนาดที่นอยมากในสภาพการณเชนน้ีจึงเทากบั เปนการเปดโอกาสใหแกขอมูลใหมที่จะเขามาใหเขา

มาอีกได 

2. กรณีที่มีทศันคติตาง ๆ ที่รวมกนัอยูมีลกัษณะปะปนกันไปอยางไมชัดแจงหรือ 

เดนชัดในกรณีเชนน้ี ยอมแสดงวา การรวมตัวที่แทจริงของทศันคติที่สืบเน่ืองจากความนึกคิดของแต

ละคนคานิยมที่สําคัญ หรือสิ่งจูงใจตางๆ  ยังไมชัดแจง ดังน้ีโอกาสที่จะใชขอมลูที่จูงใจเพื่อใหมากระตุน

ใหทัศนคติรวมตัวอยางชัดแจงและใหเปนไปในทางใดทางหน่ึง ยอมจะมีมากกวา และกระทําไดงาย

กวา 

 

3. กรณีที่ทัศนคติดังกลาวมิไดสมัพันธอยางใกลชิดกบั ทัศนคติอื่นๆ ตามปกติคน 
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ทุกคนมักจะตองการที่จะรักษาระบบของทศันคติของตนใหสมดุลอยูเสมอ และการเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติที่สวนใดสวนหน่ึงของระบบ ยอมจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงในทศันคติอื่นๆ ในระบบดวยดังน้ี 

ถาหากทัศนคติตางๆสัมพันธกัน เปนอันมากการเปลี่ยนแปลงจึงยอมจะเปนไปไดยากดวย 

4. ข้ึนอยูกับการที่บุคคลดังกลาวไมเปนบุคคลทีม่ีความคิดแคบ หรอืไมรับสิ่งหน่ึงสิ่ง 

ใดถาหากบุคคลดังกลาวเปนคนที่มีความคิดแคบ โอกาสที่เขาจะรับเอาสิ่งตาง ๆ เขามาแลวประเมิน

และคิดเพื่อเปนความเช่ือใหมยอมจะมีนอยมาก ทัศนคติจึงยอมเปลี่ยนไดยากสําหรับบุคคลประเภทน้ี 

วิธีการเปลี่ยนทัศนคติ (Producing Attitude Change)  

1. ดวยการปอนขอมูลใหม เพื่อที่จะใหมีการเปลี่ยนแปลงในความเขาใจซึ่งเปนสวนประกอบ

สวนหน่ึงของทัศนคติของผูบริโภค เชน การใหขอมูลใหมของยาขัดรองเทาที่ผูบริโภคไมชอบเพราะ

สืบเน่ืองจากที่เคยทําใหเปรอะเปอนมือเสมอ ดวยขอมูลใหมวา มีการเปลี่ยนหีบหอใหมและมีวิธีใชใหม

ที่จะไมทําใหเปอนมืออีกยอมเปนขอมูลที่จําเปนสําหรับการเปลี่ยนความเขาใจของผูบริโภคการเปลี่ยน

ตามวิธีก็คือการพยายามเปลี่ยนสวนประกอบของความเขาใจเสียใหมน่ันเอง 

2. โดยการนํา เอาการเปลี่ยนแปลงไปสัมพนัธกับ สิ่งที่เปนที่ตองการตางๆ ทั้งน้ีเพื่อที่จะใหมี

การเปลี่ยนแปลงความชอบพอซึ่งเปนสวนหน่ึงของทัศนคติวิธีดังกลาวน้ีก็คือการยํ้าใหเกิดความชอบ

พอใหมน่ันเอง เชน การยํ้าใหเห็นวาการสระผมดวยแชมพไูขแทนแชมพธูรรมดาจะทําใหมีความ

สวยงามกวาและเปนที่ยอมรับของสังคมมากกวา หรือเชน กรณีของการโฆษณาของผงซักฟอกที่ยํ้าให

เกิดความชอบพอวาการซักผาดวยผงซกั ฟอกผสมมะนาว จะทําใหมือไมกราน 42 และสวยงาม ไมนา

เกลียดแกผูพบเห็น ก็เปนอีกตัวอยางหน่ึงการเปลี่ยนตามวิธี น้ีคือการพยายามเปลี่ยนสวนประกอบ

ของความชอบพอตางๆ น่ันเอง 

3. โดยการชักจูงใหกระทําในสิง่ซึง่ตรงกันขามกบั พฤติกรรมที่เปนปกติทั้งน้ีก็เพื่อที่จะใหมี

การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม ซึ่งเปนสวนประกอบสวนหน่ึงของทัศนคติวิธีน้ี จะทําไดโดยการชักจูงให

ผูบริโภคเปลี่ยนมาทดลองกระทําในสื่งซึง่ขัดแยงกับ ทัศนคติหรือความชอบพอที่เขามีอยูแตเดิม เชน 

การใหทดลองขับข่ีรถย่ีหอใหมซึง่เขามีทัศนคติไมชอบมากอน ดวยการใหทดลองน้ีเองจะกอใหเกิด

ความไมสมดุลและซึง่จะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงทศันคติไดในที่สุดการเปลี่ยนตามวิธีน้ันก็คือการ

พยายามเปลี่ยนสวนประกอบของพฤติกรรมน่ันเอง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดความหมายของสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) Kotler (2000) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา เปน

กลุม ของเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาด

กลุมเปาหมาย 
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ธงชัย สันติวงษ (2540) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวาหมายถึง การผสมที่

เขากันไดเปนอยางดี เปนอันหน่ึงอันเดียวกัน การกําหนดราคา การสงเสริมการขายผลิตภัณฑที่เสนอ

ขายและระบบการจัดจําหนายซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา เปนตัว

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

เสรี วงษมณฑา (2542) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4Ps) ไววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึง่บริษัท ใช

รวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือที่ใชรวมกัน เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคทางการติดตอสื่อสารขององคการจากความหมายขางตน พอจะสรุปไดวา สวนประสม

ทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งเปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่

องคกรใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความ ตองการแกกลุมลูกคาเปาหมายทฤษฎีสวนประสมทาง

การตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

หรือ4Ps) เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตางๆ ดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผสัไดและสัมผสัไมได เชนบรรจุ

ภัณฑสีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ 

สถานที่ บุคคลหรือความคิด Etzel, Walker & Stanton (2001) ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมี

ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิดสถานที่องคกร หรือบุคคล

ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา ให

ผลิตภัณฑสามารถขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ(Product Differentition) และ (หรือ) ความ 

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน  

ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคาฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลกัษณะ 

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน 
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1.5 กลยุทธเกี่ยวกบั สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line)  

คุณสมบัติท่ีสําคัญของผลติภัณฑ 

1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทน 

ของผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคู

แขงขัน ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภคสินคาก็

ขายไมไดนักการตลาดตองพิจารณาวา สินคาควรมีคุณภาพระดับ ใดบางและตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่

พอใจของผูบริโภครวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพื่อที่จะสรางการยอมรับ 

2. ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปน 

รูปราง ลักษณะที่ลูกคาสามารถมองเห็นไดและสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผสั ทั้ง5 คือ รูป รส 

กลิ่น เสียงสัมผัส เชน รูปรางลักษณะรูปแบบ การบรรจุภัณฑเปนตน 

3.ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซึง่แสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคยอมจายเงินเพื่อแลกกับ 

ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรอืบริการการตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปนราคาสูงหรือตํ่า

แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value)  

4.ช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณการ 

ออกแบบหรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหน่ึงหรือ

กลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลกัษณะที่แตกตางจากคูแขง 

5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และ 

การผลิตสิ่งบรรจุ หรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนสิ่งที่ใหเกิดการรับรู คือการมองเห็นสินคา

เมื่อผูบริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดการซือ้ผลิตภัณฑ ดังน้ัน บรรจุ

ภัณฑจึงตองมีความโดดเดน โดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคา น้ัน ใหชัดเจน 

6.การออกแบบ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับ รูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบ 

หอ ซึ่งปจจัยเหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซือ้ของผบูริโภค ดังน้ันผูผลิตที่มีผูเช่ียวชาญดาน

การออกแบบจึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพื่อออกแบบสินคาใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค 

7.การรับประกนั (warranty) เปนเครื่องมือที่สําคัญ ในการแขงขัน โดยเฉพาะสินคา 

พวกรถยนต เครื่องใชในบาน และเครื่องจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซือ้สินคาของลูกคา

และ รวมทั้งการสรางความเช่ือมัน่ ฉะน้ัน ผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนั เปนลายลักษณ

อักษร หรือดวยคําพูดโดยทัว่ไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ 

- การรับประกนั ตองใหขอมูลที่สมบูรณวาผูซื้อจะรองเรียนที่ไหน กบัใคร อยางไร

เมื่อสินคามีปญหา 
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- การรับประกนัจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซือ้ 

- การรับประกนั จะตองระบุเงื่อนไขการรับประกนั ทางดานระยะเวลาขอบเขต 

ความรับผิดชอบและเงื่อนไขอื่นๆ 

8.สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนสิ่งจูงใจใหเกิดการซือ้เพราะสีทําใหเกิดอารมณดาน 

จิตวิทยาชวยใหเกิดการรับรูและสนใจในผลิตภัณฑ 

9.การใหบริการ (Serving) การตัดสินใจของผูบริโภคในปจจุบนัข้ึนอยูกับการ 

ใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คือ ผูบริโภคมักจะซือ้สินคากับ รานคาที่ใหบริการดีและถูกใจ 

เชน การบริการหลังการขาย เปนตน 

10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือก 

ที่จะใชวัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต ซึง่จะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจ

แบบใด ตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ  

(Product Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญั ที่ธุรกิจตองเผชิญและยังเปนปญหา

ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจาก

ผลิตภัณฑซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณที่ทําใหเกิดการทํางานหรือเปนอนัตรายสําหรับผูผลิตที่ตอง

รับผิดชอบตอผูบริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดข้ึนจะตองคํานึงถึงประโยชน 

และมาตรฐานของเทคโนโลยีน้ัน ซึ่งตองมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะชวยควบคุมคุณภาพ

และความปลอดภัยตอผูบริโภคได 

13. ความเขากัน ได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกบั 

ความคาดหวังของลูกคาและสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบติัโดยไมเกิดปญหาในการใช 

14. คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช 

ผลิตภัณฑซึง่ผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑที่สูงกวา

ตนทุนหรือราคาที่จายไป 

15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจที่จะเลือกซือ้ 

สินคาที่มีใหเลือกมากในรูปของสีกลิ่น รส ขนาดการบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ เน่ืองจากผูบริโภคมี

ความตองการที่แตกตางกนั ดังน้ัน ผูผลิตจึงจําเปนตองมีสินคาหลากหลายเพื่อเปนทางเลือกใหกับ

ผูบริโภค ที่มีความตองการที่แตกตางกนั 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ Etzel Walker & Stanton (2001) หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา  
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เปน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวา ราคา

ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซือ้ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรู(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการ  

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน  

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

2.3 การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอื่น ๆ 

คุณสมบัติท่ีสําคัญของราคา 

1. การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคา Kotler (1997) ต้ังแตมีการ

พัฒนาผลิตภัณฑหรือเมื่อมีการแนะนําผลิตภัณฑเขาในชองทางการจําหนายใหมหรือในเขตพืน้ที่ใหม

หรือเมื่อ มีการเขาประมูลสัญญาจางครั้งใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑ

กับราคาอยางไรในแตละตลาด 

2. การใหสวนลด(Price discount) แบงออกไดดังน้ี 

2.1 สวนลดเงินสดคือการลดราคาใหกับผูซื้อสําหรับการชําระเงนิโดยเร็ว 

2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซื้อในปริมาณมาก ซึง่ควรหกักับ 

ลูกคาทุกคนในปริมาณที่เทาเทียมกนั และไมควรเกินตนทุนของผูขายการใหสวนลดอาจใหตามคําสั่ง

ซื้อแตละงวด หรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหน่ึง 

2.3 สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสําหรับผูที่ซื้อสินคา หรือบริการนอก 

ฤดูกาลเชน โรงแรม ต๋ัว เครื่องบิน ที่เสนอสวนลดชวงที่ไมใชฤดูกาลและมียอดขายต่ํา 

3. การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period and 

Credit Term) คือการใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูที่ซือ้สินคาหรือบริการตามระยะเวลาที่

กําหนดไวดังน้ัน ราคาจึงเปนเครื่องมือที่สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคไดถาผูบริโภคคิดวา 

กาแฟสดดีมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มีแนวโนมที่ผูบริโภคจะยอมรับราคาของกาแฟสด

หากมีราคาสูงกวากาแฟสําเร็จรูป หรือกาแฟโบราณ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวยสถาบนัและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลงั การจัดจําหนายจึง 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

3.1 ชองทางการจําจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution  
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Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกบั การ

เคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช

ทางธุรกิจ Etzel Walker & Stanton (2001) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) 

กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต  

คนกลาง ผูบรโิภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Producer) ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทาง

ออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 

(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User)  

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical  

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูปจากจุดเริ่มตน ไปยัง

จุด สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร Kotler and 

Armstrong (2002) หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกบัการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญ มีดังน้ี 

3.2.1 การขนสง (Transportation)  

3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)  

3.3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) ดังน้ันตอง 

พิจารณาวาสถานที่ต้ังของรานจําหนายกาแฟสดสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม รูปแบบ

พฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรจําหนายที่ใด ณ จุดใดจึงจะให

ผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมที่สะดวกและสภาพแวดลอม

ที่ดีและประโยชนอื่นและสามารถพบเห็นและซื้อไดสถานที่จําหนายกาแฟสดครอบคลุมพื้นที่เปาหมาย

แลวหรือยังและมีความสะดวกตอการซือ้หามากนอยแคไหน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ 

ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ

ตองการเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวา จะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เช่ือ และพฤติกรรมการซือ้ Etzel Walker & Stanton (2001) หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกบั

ขอมูลระหวางผูขายกบัผูซือ้ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน

ขาย (Personal Selling) ทําการขายและการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) 

เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการองคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตอง ใช

หลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 
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Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกนัไดเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกบัองคการ 

และ (หรือ) ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ Belch (2001) 

กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และ 

ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics)  

4.1.2 กลยุทธสื่อ (Media Strategy)  

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล 

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซือ้ผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด Belch (2001) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสราง

ความสมัพันธอันดีกบัลูกคาKotler and Armstrong (2003) งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ 

4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)  

4.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce Management)  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน 

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทนัททีนัใด Belch (2001) เปนเครื่องมือ กระตุน

ความตองการซือ้ที่ใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย Etzel Walker 

& Stanton (2001) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการซือ้ โดยลูกคาคนสุดทาย

หรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย ม ี3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  

(Consumer Promotion)  

4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  

(Trade Promotion)  

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู 

พนักงาน (Sales Force Promotion)  

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations  

หรือ PR)  

4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกบัผลิตภัณฑหรือ 

บริการ หรือตรา สินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) 

โดยผานสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ (Aren, 2002) ซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
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4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือPR) หมายถึงความ 

พยายามในการสือ่สารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑ

หรือตอนโยบาย ใหเกิดกบักลุมใดกลุมหน่ึง Etzel Walker & Stanton (2001) มีจุดมุงหมายเพื่อ

สงเสริม หรือปองกนัภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response  

Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และ

การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกนัดังน้ี 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response  

Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกบักลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง 

หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกบัผูซื้อ และทําใหเกิดการ

ตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกบัลูกคา 

เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก Arens (2002)  

4.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response  

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึง่ถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลบั 

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอื่น เชน นิตยสาร วิทยุโทรทัศนหรือปาย 

โฆษณา Arens (2002) 

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online  

Advertising) หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- marketing) 

เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขาย

ผลิตภัณฑหรือบริการโดย มุงหวังผลกําไรและการคาเครื่องมือที่สําคัญ ในขอน้ีประกอบดวย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศัพท 

4.5.3.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 

4.5.3.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก 

4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให 

ลูกคามีกิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซือ้ 

ดังน้ัน จึงจําเปนที่จะตองพิจารณาเลือกใชวิธีการตาง ๆ เหลาน้ีเขาดวยกนั ใหเปนการสงเสริม

การตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เชน กาแฟสดมุงที่จะสื่อสารโฆษณาทั้งทางโทรทัศนหนังสือพิมพ

และนิตยสาร นอกจากน้ัน ยังมีการสงเสริมการขายโดยการลดราคาสินคา การแถมสินคา เปนตน

นอกจากน้ี อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ยังไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา หมายถึง 

ตัวกระตุน หรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซือ้โดยแบงออกไดดังน้ี 



34 
 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจกระทบตอ

พฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพที่คนรับรูไดของ

ผลิตภัณฑผลิตภัณฑที่ใหมและสลับ ซบัซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ถาเรารูเรื่อง

เหลาน้ีแลวในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่งายกวา ผูบริโภคมีความคุนเคย เพื่อให

ผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา สวนในเรื่องของรูปราง

ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซือ้ของผูบริโภคหีบ 

หอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดง

ใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญ ก็จะทําใหผบูริโภคประเมินสินคาเชนกันสินคา

คุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากบัความตองการบางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซือ้ดวย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือ้ก็ตอเมื่อผูบริโภคทําการประเมิน

ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาต่ํา นักการตลาดจึงควรคิดราคา

นอย ลดตน ทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลกัษณะอื่นๆ สําหรับการตัดสินใจอยาง

กวางขวางผูบริโภคมักพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวของ

สําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซือ้ลดนอยลง นอกจากน้ีราคายังเปนเครื่องประเมินคุณคา

ของผูบริโภคซึง่ก็ติดตามดวยการซือ้ 

3. ชองทางการจําหนาย (Place หรือ Distribution) กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมี

ผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑแนนอนวาสินคาที่มีจําหนาย

แพรหลายและงายที่จะซือ้ก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกอ

อิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาที่มีของแถมในรานเสริมสวยช้ันดีใน

หางสรรพสินคาทําใหสินคามีช่ือเสียงมากกวา นําไปไวบนช้ันวางของในซุปเปอรมารเก็ต 

4. การสงเสริมการตลาด(Promotion) การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภค

ไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซือ้ ขาวสารที่นักการตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขา

มีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาได สามารถสงมอบใหได มากกวาสินคาของคูแขง 

เมื่อไดขาวสารหลงัการซื้อเปนการยืนยันวา การตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตองจากเครื่องมือทาง

การตลาดหรอืสวนประกอบที่สําคัญ ของกลยุทธการตลาด4 ประการ ที่เรียกวา สวนประสมการตลาด

(Marketing Mix) หรือเรียกสั่น ๆ วา 4P’s คือ Product, Price, Place, Promotion ในการสนอง

ความพึงพอใจของบุคคล และบรรลุวัตถุประสงคขององคการ ซึง่สวนประสมการตลาดจะ

ประกอบดวยรายละเอียดดังภาพ 
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ภาพที่ 1.11 :  สวนประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากสวนประสมทางการตลาดดังกลาวขางตน จะเห็นไดวา ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จน้ัน

จําเปนจะตองกําหนดสวนประสมการตลาดที่เหมาะสม เพราะในปจจุบันกระบวนการซื้อสําหรับ

สวนประสมการตลาด 

ผลิตภัณฑ 

- ความ

หลากหลายของ 

ผลิตภัณฑ 

- คุณภาพของ

สินคา 

- ลักษณะ 

- การออกแบบ 

- ตราสินคา 

- การบรรจุหีบหอ 

- ขนาด 

- บริการ 

- การรับประกัน 

- การรับคืน 
 

ราคา 

- ราคาสินคาใน

รายการ 

- สวนลด 

- สวนยอมให 

- ระยะเวลาในการ 

ชําระเงิน 

- ระยะเวลาการให 

สินเช่ือ 

ตลาดเปาหมาย 

(Tarket Market) 

การจัดจําหนายชองทาง 

- ความครอบคลุม 

- การเลือกคนกลาง 

- ทําเลที่ต้ัง 

การสนับสนุนการกระจาย

ตัวสินคาสูตลาด 

- สินคาคงเหลือ 

- การขนสง 

- การคลังสินคา 
 

การสงเสริมการตลาด หรือ 

การสื่อสารการตลาดแบบ

ประสมประสาน 

- การโฆษณา 

- การขายโดยใช

พนักงาน 

- การสงเสริมการขาย 

- การใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง 
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ผูบริโภค ผูซื้อจะยึดหลัก มูลคาสูงสุด (Value maximization) ผูซื้อจะซื้อผลิตภัณฑจากธุรกิจที่เสนอ

คุณคาที่มอบใหลูกคาสูงสุด(Highest delivered value) มูลคาดังกลาวน้ัน คือความแตกตางระหวาง

มูลคาผลิตภัณฑในสายตาของลูกคา(Total customer value) และราคา (ตนทุน) ของผลิตภัณฑรวม

ในสายตาของลูกคาน่ันเอง ธุรกิจจะตองคาดคะเนมูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา และตนทุน

รวมของลูกคา การสงมอบมูลคาผลิตภัณฑจะเกิดข้ึนก็ตอเมื่อธุรกิจไดปรับปรุงผลิตภัณฑโดยธุรกิจตอง

เพิ่มมูลคาดานผลิตภัณฑ มูลคาดานบริการ บุคลากร และภาพลักษณ เพือ่เปนการสรางมูลคาเพิ่ม

ใหกับผลิตภัณฑและตองพยายามลดราคาในรูปของตัวเงิน รวมทั้งตองพยายามลดตนทุนอื่นที่ไม

ปรากฏในรูปของตัวเงิน โดยลดตนทุนดานเวลาที่ลูกคาตองเสียไป ลดตนทุนพลังงานที่ตองใชไปกับ

ผลิตภัณฑและลดตนทุนที่เกิดจากความไมสบายใจจากการใชผลิตภัณฑ 

 

1.13 การดําเนินการวิจัย  

1.13.1 วิธีการดําเนินการ 

ดําเนินงานวิจัยโดยการออกสํารวจ โดยใชแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด โดยเก็บจาก

นักศึกษา พนักงานออฟฟศ ตามยานเศรษฐกิจตางๆ และผูที่อาศัยอยูใกลเคียง และสัมภาษณ

นักศึกษามหาวิทยาลัยตามแหลงชอปปงช่ือดังและบุคคลทั่วไป   

1.13.2 ตัวอยางที่ใชศึกษา 

ประชากรที่ใชในการวิจัยคือ นิสิต นักศึกษา พนักงานออฟฟศและบุคคลทั่วไป ทั้งชายและ

หญิง จํานวน  400 คน 

1.13.3 วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง 

  วิธีสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) เปนการสุมตัวอยางจากหนวยยอย

ของประชากรที่มีลักษณะใกลเคียงกัน โดยเปดโอกาสใหหนวยยอยของประชากรทุกหนวยมีสิทธ์ิไดรับ

การเลือกเทา ๆ กัน เลือกจากนักศึกษามหาวิทยาลัย พนักงานบริษัท และบุคคลที่อาศัยอยูบริเวณ

ดังกลาว  

1.13.4 วิธีการศึกษา 

- การคนควาจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

- ประชากรและกลุมตัวอยาง 

- ประชากรนิสิต นักศึกษาพนักงานออฟฟศและบุคคลทั่วไป 

- กลุมตัวอยาง ประชากรเพศชายและหญิงจํานวน 400 คน 

1.13.5 การดําเนินงานวิจัย 

-  วิธีการดําเนินการ  การแจกแบบสอบภามและการสัมภาษณ 

- เครื่องมือที่ใชในการวิจัย   แบบสอบถามและการจดบันทึก 
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- ตัวอยางที่ใชศึกษา  ประชากรเพศชายและหญิงทั่วกรุงเทพฯ 

- จํานวนตัวอยาง   จํานวน 400 ชุด 

- วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง การสุมตัวอยางแบบงาย 

- สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล  ความถ่ี คาเฉลี่ยคามัธยฐาน และคาฐานนิยม 

กรณีบุคคลทั่วไป 

ตอนที่ 1 ผลวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 1.1 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน เปอรเซ็น 

เพศชาย 

เพศหญิง 

รวม 

197 

203 

400 

49.2 

50.8 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.8 ในขณะที่

ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.2 

 

ตารางที่ 1.2 :  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามสถานะ 

 

สถานะ จํานวน เปอรเซ็น 

โสด 

แตงงาน 

รวม 

289 

111 

400 

72.2 

27.8 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสถานะเปนโสด จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.2 ในขณะที่

ผูตอบแบบสอบถามที่สมรสแลว มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 
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ตารางที่ 1.3 :  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน เปอรเซ็น 

ตํ่ากวา 20 ป 

20-29 ป 

30-39 ป 

40-49 ป 

มากกวา 50 ป 

รวม 

14 

86 

223 

59 

18 

400 

3.5 

21.5 

55.8 

14.8 

4.5 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 30-39 ป จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.8 

ตามดวย อายุ 21-29 ป จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 อายุระหวาง 40-49 ป จํานวน 59 คน 

คิดเปนรอยละ 14.8 อายุมากกวา 50 ป จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 และ อายุตํ่ากวา 20 ป 

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

 

ตารางที่ 1.4 :  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน เปอรเซ็น 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี

ปริญญาโท หรือสูงกวา 

รวม 

36 

233 

131 

400 

9.0 

58.2 

32.8 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาอยูที่ระดับปริญญาตรี จํานวน 233 คน คิดเปน

รอยละ 58.2 ตามดวย ระดับปริญญาโทหรือสูงกวา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 และ

สุดทายคือ ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 
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ตารางที่ 1.5 :  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน เปอรเซ็น 

นักศึกษา นิสิต 

พอบาน แมบาน 

พนักงานเอกชน 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว คาขาย 

อื่นๆ 

รวม 

25 

16 

128 

59 

148 

24 

400 

6.2 

4.0 

32.0 

14.8 

37.0 

6.0 

100.0 

. 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว คาขาย จํานวน 148 คน คิดเปน

รอยละ 37.0 ตามดวย อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.0 ตามดวย

พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 ตามดวย นิสิต นักศึกษา จํานวน25 คน คิด

เปนรอยละ 6.2 ตามดวยอาชีพอื่นๆ จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 และสุดทาย เปนพอบาน 

แมบาน จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

 

ตารางที่ 1.6 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได 

 

รายได จํานวน เปอรเซ็น 

ตํ่ากวา 10000 / เดือน 

10000 – 20000 / เดือน 

20001 – 30000 / เดือน 

30001 – 40000 / เดือน 

40001 – 50000 / เดือน 

มากกวา 50000 / เดือน 

รวม 

21 

61 

86 

61 

46 

125 

400 

5.2 

15.2 

21.5 

15.2 

11.5 

31.2 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได มากกวา 50001 บาท/เดือน จํานวน 125 คน คิดเปน

รอยละ 31.2 ตามดวย รายได 20001-30000 บาท / เดือน จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ตาม
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ดวยรายได 10001-20000 และ 30001-40000เปนจํานวนเทากันคือ 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 

ตามดวย รายได 40001-50000 บาท / เดือน จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และสุดทาย 

รายไดตํ่ากวา 10000 บาท/เดือน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 

 

ตารางที่ 1.7 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามจํานวนรองเทาที่ม ี

 

ทานมีรองเทาทั้งหมดกี่คู จํานวน เปอรเซ็น 

1-3 คู 

4-7 คู 

8-10 คู 

10 คูข้ึนไป 

รวม 

47 

115 

60 

178 

400 

11.8 

28.8 

15.0 

44.5 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรองเทารวม 10 คูข้ึนไป จํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 

ตามดวย 4-7 คู จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 ตามดวย 8-10 คู จํานวน 60 คน คิดเปน 

รอยละ 15.0 และสุดทาย 1-3 คู จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 

 

ตารางที่ 1.8 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามการซื้อกลอง 

                 รองเทาหรือช้ันวางรองเทาใช 

 

เคยซื้อกลองหรือช้ันวางรองเทา

หรือไม 

จํานวน เปอรเซ็น 

เคย 

ไมเคย 

รวม 

314 

86 

400 

78.5 

21.5 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เคยซื้อกลองรองเทา หรือช้ันวางรองเทา จํานวน 314 คน  

คิดเปนรอย 78.5 และไมเคยซื้อกลองรองเทาหรือช่ันวางรองเทา จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 
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ตารางที่ 1.9 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามความถ่ีในการดูแล  

                  รักษารองเทา 

 

ความถ่ีในการดูแลรักษารองเทา 

ของทาน 

จํานวน เปอรเซ็น 

1-2 สัปดาห / ครั้ง 

1 เดือน / ครั้ง 

2 เดือน / ครั้ง 

3 เดือน / ครั้ง 

ไมเคย 

59 

114 

55 

73 

400 

14.8 

28.5 

13.8 

18.2 

100.0 

  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ดูแลรองเทาเดือนละครั้ง จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 

ตามดวย ผูตอบแบบสอบถามที่ไมเคยดูแลรักษารองเทา จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 ตามดวย

ดูแลรองเทา 3 เดือน/ครั้ง จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2 ตามดวยดูแลรองเทา 1-2 สัปดาห/

ครั้ง จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 และสุดทายดูแลรักษารองเทา 2 เดือน/ครั้ง จํานวน 55 คน 

คิดเปนรอยละ 13.8 

 

ตารางที่ 1.10 :  จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามราคาเฉลี่ยของ 

                    รองเทาที่มีอยู 

 

ราคาเฉลี่ยรองเทาของทาน จํานวน เปอรเซ็น 

ตํ่ากวา 200 บาท 

201-500 บาท 

501-1000 บาท 

1001-2000 บาท 

2001 บาทข้ึนไป 

รวม 

5 

38 

96 

116 

145 

400 

1.2 

9.5 

24.0 

29.0 

36.2 

100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีราคาเฉลี่ยรองเทาอยูที่ 2001 บาทข้ึนไป จํานวน 145 คน 

คิดเปนรอยละ 36.2 รองลงมา ที่ 1001-2000 บาท จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 ตามดวย 
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501-1000 บาท จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 ตามดวย ราคา 201-500 บาท จํานวน 38 คน 

คิดเปนรอยละ 9.5 และสุดทาย ราคาตํ่ากวา 200 บาท จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2 

 

ตารางที่ 1.11 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามความถ่ีในการ 

                   ซื้อรองเทา 

 

ความถ่ีในการซื้อรองเทาของทาน จํานวน เปอรเซ็น 

 1 เดือน / ครั้ง 27 6.8 

2 เดือน / ครั้ง 79 19.8 

มากกวา 2 เดือน / ครั่ง 294 73.5 

รวม 400 100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อรองเทาเกิน 2 เดือน / ครั้ง จํานวน 294 คน คิดเปนรอยละ 

73.5 ตามดวย ซื้อรองเทา 2 เดือน / ครั้ง จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และสุดทาย 1 เดือน / 

ครั้ง จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 

 

ตารางที่ 1.12 : จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามชองทางการ 

                   ซื้อรองเทา 

 

 ทานนิยมซื้อสินคาผานทางชองทางใด  

ตอไปน้ี จํานวน เปอรเซ็น 

 หางสรรพสินคา 261 65.2 

เวปไซตชอปปงออนไลน 20 5.0 

ตลาดนัดตามสถานที่ตางๆ 104 26.0 

ซื้อจากตางประเทศ 9 2.2 

ฝากเพื่อนหรือคนรูจักซื้อ 6 1.5 

รวม 400 100.0 
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อรองเทาที่หางสรรพสินคา จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 

65.2 ตามดวย ซื้อรองเทาตามตลาดนัดสถานที่ตางๆ จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 ตามดวย 

ซื้อจากเวปไซตออนไลน จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามดวย ซื้อจากตางประเทศ จํานวน 9 

คน คิดเปนรอยละ 2.2 และสุดทาย ฝากเพื่อนหรือคนรูจักซื้อ จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางที่ 1.13 : คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการประเมินปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกลอง 

                   รองเทาของบุคคลทั่วไป 

 

ปจจัยในการเลือกซื้อกลองรองเทา x̄ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความคิดเห็น 

คุณภาพวัสดุที่ใช 3.97 .914 มาก 

การออกแบบลักษณะผลิตภัณฑ 3.50 1.224 มาก 

ราคา 3.65 1.044 มาก 

ความสะดวกสบายในการหยิบใชงาน 4.08 .954 มาก 

การจัดสงสินคา 3.24 1.252 ปานกลาง 

โปรโมช่ัน สวนลด  3.70 1.168 มาก 

ตราย่ีหอ 3.16 1.215 ปานกลาง 

การบริการหลังการขาย 3.59 1.140 มาก 

ไดรับมาตรฐาน มอก. 3.36 1.235 ปานกลาง 

การแนะนํา/บอกตอจากเพื่อนหรือคน

รูจัก 
3.36 1.142 

ปานกลาง 

งายตอการดูแลทําความสะอาด 3.92 1.046 มาก 

อายุการใชงาน 4.17 .991 มาก 

รวม 3.64 1.110 มาก 

 

ผลการวิเคราะหการประเมินปจจัยที่มีผลตอการซื้อกลองรองเทาของบุคคลทั่วไป พบวา อายุ

การใชงาน มีผลมากที่สุด (x̄ 4.17 , S.D. .991) ตามดวย ความสะดวกสบายในการหยิบใชงาน 

 (x̄ 4.08 , S.D. .954) ตามดวย คุณภาพวัสดุที่ใช  (x̄ 3.97 , S.D. .914) ตามดวยความงายตอการ

ดูแลทําความสะอาด (x̄ 3.92 , S.D. 1.046) ตามดวยโปรโมช่ัน สวนลด (x̄ 3.70 , S.D. 1.168) ตาม
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ดวยดานราคา (x̄ 3.65 , S.D. 1.044) ตามดวยการบริการหลังการขาย (x̄ 3.59 , S.D. 1.140) ตาม

ดวย การออกแบบลักษณะผลิตภัณฑ (x̄ 3.5 , S.D. 1.224) ตามดวย การแนะนําบอกตอจากเพื่อน

หรือคนรูจักและ การไดรับมาตรฐาน มอก. เทากันอยูที่ (x̄ 3.36 , S.D. 1.235 และ 1.142) ตามดวย 

การจัดสงสินคา (x̄ 3.24 , S.D. 1.252) และสุดทายคือ ตราย่ีหอ (x̄ 3.16 , S.D. 1.215) 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจ “ผลิตภัณฑกลองใสรองเทา บุรุษและสตร”ี ภายใต

แนวคิดและทฤษฎี SWOT ANALYSIS เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยที่มีผลตอธุรกิจ และความเสี่ยงตอการ

ดําเนินงานของธุรกิจ โดยแบงการวิเคราะหออกเปน ปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอก โดยมี

รายละเอียดดังตอไปน้ี 

 

2.1  การวิเคราะห SWOT Analysis 

 2.1.1  จุดแข็ง 

 1. สินคามีคุณภาพสูงและไดมาตรฐาน ผลิตจากเม็ดพลาสติกใส เกรด A ดวย 

คุณสมบัติพิเศษ มีความเหนียว แข็งแรง ทนทาน ทนตอแรงกระแทก ไมแตกราวงาย มีอายุการใชงาน

ไดนาน 

  2. สินคามีการออกแบบดีไซน ดวยรูปลักษณใหมที่โดดเดนและแตกตาง และดู

ทันสมัย 

 3. สินคาถูกออกแบบมาเพื่อใหสามารถใชงานไดหลากหลาย เชน การใสหูหิว้พับเก็บ 

ไดบนตัวกลอง เพื่อเพิ่มความสะดวกในการถือ การเจาะรูระบายอาหารลดกลิ่นอับ และการทํากลอง

เปดไดงาย เพื่อหยิบรองเทาได โดยไมตองยกกลองเปดฝาหรือกลองที่วางเรียงทับดานบนออกสินคา

ผลิตออกมา มีหลากหลายขนาด 

 4. มีการควบคุมดูแลในดานคุณภาพของวัตถุดิบและการติดตามกระบวนการผลิต 

สินคา เพื่อใหสินคามีคุณภาพและไดมาตรฐานเดียวกันทุกหนวยการผลิต 

 5. ผูบริหารมีวิสัยทัศนกวางไกล และมีความรูความสามารถและมีทีมงานที่ม ี

ประสบการณในดานการตลาดและการขายสูง สามารถกระจายสินคาเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว 

  6. บริษัทมเีงินทุนสูง สามารถลงทุนเพิ่มไดโดยไมตองกูเงินเพิ่ม 

 

 2.1.2  จุดออน 

 1. เปนแบรนดสินคาใหมที่ยังไมเปนที่รูจักของกลุมลูกคาเปาหมาย ซึ่งตองใช 

ระยะเวลาสักระยะหน่ึง จนกวาจะสามารถสรางการรับรูในแบรนดสินคาและเปนที่ยอมรับในตลาด 

 2. การเริ่มตนธุรกิจใหม ตองใชเงินลงทุนในการประชาสัมพันธผานชองทางสื่อตางๆ  

คอนขางสูง เพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคากลุมเปาหมาย 
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 3. สินคากลองใสรองเทา เปนสินคาที่สามารถลอกเลียนแบบงาย จึงทําใหตองมีการ 

คิดคน พัฒนาอยางตอเน่ือง เพื่อเพิ่มศักยภาพใหแกธุรกิจใหสามารถแขงขันในตลาดได 

 

 2.1.3  โอกาส 

 1. ตลาดแฟช่ันถือเปนตลาดที่มีแนวโนมการเติบโตอยางตอเน่ือง ถึงแมจะมีการ 

แขงขันคอนขางสูง และการเขาสู AEC ก็จะย่ิงทําใหตลาดมีการเติบโตอยางเห็นไดชัด สงผลไปใน

ทิศทางที่ดีตอธุรกิจ 

 2. ปจจุบันกระแสนิยมของกลุมผูที่ช่ืนชอบงานแฟช่ันมีมากข้ึน โดยเฉพาะแฟช่ัน 

รองเทา ที่ผลิตออกสูตลาดและมีใหเลือกหลากหลายแบบมากมาย สงผลใหธุรกิจกลองใสรองเทาไดรับ

กระแสตอบรับดีข้ึนเชนเดียวกัน 

 3. การเขาสูอาเซียน จะทําใหมีชาวตางชาติมากข้ึน เปนโอกาสที่ดีในการขยายธุรกิจ 

สงออกไปยังตลาดตางประเทศได 

 

 2.1.4  อุปสรรค 

   1. ธุรกิจกลองใสรองเทาเปนธุรกิจที่จับกลุมลูกคาที่ช่ืนชอบรองเทา รักการเก็บรักษา 

รองเทาและมีรองเทาหลายคู จึงทําใหธุรกิจน้ี ยังตองสรางการรับรูและทําใหเกิดความนาสนใจในวง

กวางที่จะทําใหกลุมลูกคา ทั่วไปเขามาสนใจไดมากข้ึน 

   2. กลองใสรองเทาเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคทั่วไปยังไมคอยใหความสําคัญเทาที่ควร  

และไมใชสิ่งจําเปน ซึ่งจะมีหรือไมมีก็ได เพราะมีความคิดวารองเทาเมื่อใชไปนานๆ ก็ตองเกาหรือสึก

หรอหรือตกกระแสไปตาม กาลเวลา และทิ้งไปในที่สุด ไมจําเปนตองเก็บรองเทาไวใชอีก    

 3. มีสินคาทดแทนมาก เชน กลองใสรองเทาแบบเดิมที่มีอยูในตลาด ทั้งที่เปนกลอง 

กระดาษ กลองพลาสติกทึบ กลองใสแบบมีฝาปด กลองเหล็กสังกะสี รวมทั้งมีสินคาประเภท ช้ันวาง

รองเทา ตูรองเทา หลากหลายรูปแบบ ทั้งที่ทําจาก เหล็ก, ไม, พลาสติก ฯ ซึ่งมีจํานวนมากใน 

 4. สภาวะการแขงขันอันรุนแรงของตลาด และบริษัทยักษใหญทั้งหลายทุมทุนดาน  

โฆษณาประชาสัมพันธและอาศัยชองทางการจําหนายและกระจายสินคารูปแบบเดียวกัน เชน  

โมรนเทรด ซูเปรสโตร หางสรรพสินคา  
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ตารางที่ 2.1 :  ปจจัยที่นํามาวิเคราะหภายใน 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลที่มีตอธุรกิจ 

 

1. ปจจัยดานบุคลากร 

สถานการณ 

1.ผูบริหารมีวิสัยทัศนกวางไกล 

2.ทีมงานมีความรูความสามารถ และมีประสบการณในดาน

การตลาดและการขาย 

ผลที่มีตอธุรกิจ 

ดวยวิสัยทัศนของผูบริหาร และความรูความสามารถของทีมงาน 

ทําใหกระจายสินคาสูตลาดไดอยางทั่วถึงและรวดเร็วตามที่วาง

แผนการไว 

 

 

2. ปจจัยดานสินคา 

สถานการณ 

1.  บริษัทฯ มีความโดดเดนในดานการออกแบบและพัฒนา

ผลิตภัณฑออกสูตลาด ไดหลากหลายรูปแบบ ผลิตภัณฑมีจุดเดน

และแตกตาง   

2.  สินคาของบริษัทเปนสินคาที่สามารถลอกเลียนแบบไดงาย 

ผลที่มีตอธุรกิจ 

1. การพัฒนาสินคาและบริการอยูตลอดเวลา สงผลใหบริษัทฯ มี

ความโดดเดน เปนที่ยอมรับของตลาดสามารถตอบสนองความ

ตองการของตลาดไดอยางรวดเร็ว 

2. สินคาที่มีการลอกเลียนแบบไดงายน้ัน จึงตองมีการพัฒนาอยู

เสมอ เพื่อสรางรูปแบบที่แปลกใหม ออกสูตลาด เพื่อตอบสนอง

ความตองการผูบริโภค 

3. ปจจัยดานเงินทุน สถานการณ 

1.1 บริษัทฯ ไดมีการเตรียมเงินทุนในการเริ่มตนธุรกิจ เงินทุน

หมุนเวียน รวมทั้ง เงินทุนระยะสั้น ระยะกลาง เพื่อการดําเนินงาน

ของบริษัทฯ เองทั้งหมด  

                                                                                                     (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) :  ปจจัยที่นํามาวิเคราะหภายใน 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลที่มีตอธุรกิจ 

 

 

 

3. ปจจัยดานเงินทุน (ตอ) 

1.2 บริษัทฯ ไมไดใชเงินทุนจากการกูยืมเงินจากสถาบันการเงิน จึง

ทําใหไมตองรับภาระดานหน้ีสินและดอกเบี้ยที่ตองชําระแกสถาบัน

การเงินใดๆ     

1.3 ในสวนของเงินลงทุนในระยะยาว บริษัทฯ จะพิจารณาจากผล

ประกอบเปนหลัก หากการดําเนินงานมีแนวโนมที่เกิดการขาด

สภาพคลอง ไมเพียงพอตอการหมุนเวียนธุรกิจ ก็จะทําการย่ืนเรื่อง

เพื่อขอรับการสนับสนุนดานสินเช่ือจากสถาบันการเงิน   

ผลที่มีตอธุรกิจ 

2.1 การเตรียมความพรอมดานเงินทุน ทําใหการเริ่มตนดําเนินงาน

เปนไปอยางราบรื่น ไมเปนอุปสรรค จึงสงผลดีตอธุรกิจ 

2.2 ทําใหบริษัทฯ สามารถเริ่มตนกิจการไดทันที โดยไมตองระดม

ทุน หรือขอรับการสนับสนุนดานเงินลงทุน จึงไมสงผลใดๆ ตอการ

ดําเนินงานและไมเปนภาระดานดอกเบี้ย ที่จะทําใหเปนตนทุนดาน

การเงินของบริษัทฯ 

2.3 หากผลประกอบการของกิจการ ไมเปนไปตามแผนงานที่วางไว 

ก็จะสงผลกระทบตอการดําเนินงานของบริษัทฯ และเงินทุน

หมุนเวียนของบริษัทฯ ซึ่งจะสงผลตอความอยูรอดของบริษัทฯ หาก

บริษัทฯ ไมสามารถรักษาสภาพคลองใหบริษัทฯ สามารถดําเนิน

กิจการตอไปได 

4. ปจจัยดานการผลิต สถานการณ 

1.1ในดานเทคโนโลยี บริษัทฯ ไดเลือกโรงงานผลิตที่ผานการรับรอง

มาตรฐาน ISO 9000, ISO 14001 ที่มีเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย

ในระดับสากล เพื่อผลิตสินคาใหแกบริษัทฯ จึงทําใหผลิตภัณฑของ

บริษัทฯ ผานการรับรองมาตรฐานคุณภาพ สามารถผลิตสงขายได

ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

                                                                                                                                           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) :  ปจจัยที่นํามาวิเคราะหภายใน 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลที่มีตอธุรกิจ 

 

 

4. ปจจัยดานการผลิต (ตอ) 

1.2โรงงานผลิตฯ มีการพัฒนาระบบเทคโนโลยีการผลิตอยาง

ตอเน่ือง จึงทําใหไดรับความเช่ือมั่นในเรื่องกระบวนการผลิต 

พัฒนาการดานผลิตภัณฑ มีความกาวหนา ล้ําสมัยเหนือคูแขงขันใน

ตลาดอยูตลอดเวลา  

1.3บริษัทฯ ไมไดมีการลงทุนในดานเครื่องจักรและอุปกรณ 

เน่ืองจากบริษัทฯ ไดวาจางโรงงานผลิตสินคา  

1.4 บริษัทสามารถผลิตสินคา โดยมีมาตรฐานการผลิตสูง ให

ผลิตภัณฑทุกช้ินไดคุณภาพ 

ผลที่มีตอธุรกิจ 

2.1ผลที่มีตอบริษัทฯ ในดานเทคโนโลยี ทําใหผลิตภัณฑมีตนทุนที่สูง 

เปนผลใหบริษัทฯ ตองแบกรับภาระในดานการพัฒนาเทคโนโลยี 

สงผลถึงกําไรที่บริษัทฯ จะไดรับนอยกวาทีค่วรจะเปน  

2.2ผลิตภัณฑที่ผลิตออกสูตลาดเน่ืองดวยการใชเทคโนโลยีสมัยใหม 

ไมวาจะเปนรูปลักษณ วิธีการใชงาน ประโยชนใชสอย หรือราคา

ผลิตภัณฑ อาจทําใหผูบริโภคไมคุนเคย ไมกลาตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑของบริษัทฯ เน่ืองจาก กลุมผูบริโภคยังจดจําภาพลักษณ

เกาๆ ของผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 

2.3 บริษัทไมตองลงทุนในสวนของเครื่องจักรที่เปนตนทุนสูง รวมถึง

การบํารุงรักษาที่ยุงยาก ลดปญหาดานการจางแรงงานจํานวนมาก 

2.4 การผลิตสินคาโดยที่มีมาตรฐานการผลิตสูง สงผลใหตนทุนใน

การผลิตสูงกวาคูแขงบางรายในตลาด 
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ตารางที่ 2.2 :  การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลที่มีตอธุรกิจ 

 

1. ปจจัยดานสังคม 

สถานการณ 

1.1 สังคมปจจุบันเปนสังคมที่ชอบตามกระแสและรับวัฒนธรรมจาก

ตางประเทศเขามา จึงทําใหเกิดการเลียนแบบและทําตาม อีกทั้งเปน

สังคมที่เรงรีบ มีเวลาจํากัด  

1.2 ผูบริโภคในปจจุบัน ยังไมเห็นถึงความจําเปน ในการดูแลรองเทา 

กลองรองเทา จึงถูกมองวาไมจําเปน และยังมีสินคาทดแทนอื่น  ๆ

ผลที่มีตอธุรกิจ 

2.1 ผูบริโภคหันมาใหความสนใจผลิตภัณฑที่ใหความสะดวก รวดเร็ว

มากข้ึน เพื่อจะไดใชงานไดดี สอดคลองกับการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 

จึงทําธุรกิจกลองใสรองเทา เปนธุรกิจที่ตามกระแสแฟช่ัน จึงเขากับ

สถานการณสังคมในปจจุบันไดเปนอยางดี 

2.2 ยังมีผูบริโภคจํานวนไมมากพอ ซึ่งยังมีโอกาสในการขยายฐาน

ผูบริโภคไปยังกลุมใหมๆ ไดอีก 

 

2. ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ 

1.1 กลุมตลาดแฟช่ัน เปนกลุมที่มีตลาดแนวโนมการเติบโตอยาง 

ตอเน่ือง ซึ่งมีสวนเกี่ยวของกับผลิภัณฑของบริษัทโดยตรง 

1.2 การเปดตลาด AEC ทําใหการลงทุนของชาวตางชาติเพิ่มมากข้ึน  

รวมถึงจํานวนชาวตางชาติที่เขามาพักอาศัยอยูในประเทศไทยดวย 

ผลที่มีตอธุรกิจ 

2.1 ตลาดสินคากลองรองเทาเติบโตตามตลาดแฟช่ัน หากสามารถช้ีให

ผูบริโภคเห็นถึงความจําเปนของผลิตภัณฑ ก็จะเปนผลดีตอธุรกิจ 

ตอเน่ืองไปไดเปนอยางมาก 

2.2 สินคาใหมๆดานแฟช่ัน จะเจริญเติบโตมากกวาเดิมเปนอยางมาก 

และมีกลุมผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายเพิ่มมากข้ึนตามไปดวย 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ) :  การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลที่มีตอธุรกิจ 

 

 

3. ปจจัยดานคูแขงขันใน

อุตสาหกรรม 

สถานการณ 

     ธุรกิจกลองใสรองเทาเปนธุรกิจที่มีคูแขงขันในตลาดอยูกอนแลว

และก็มีการเขามาของคูแขงขันรายใหมเพิ่มข้ึนเชนเดียวกัน จึงทําให

ภาพรวมมีการแขงขันเพิ่มมากข้ึน ก็อาจจะมีการแยงชิงสวนแบงทาง

การตลาดและฐานลูกคา 

ผลที่มีตอธุรกิจ 

     ผลของการแขงขันในธุรกิจที่มีเพิ่มมากข้ึน ทําใหธุรกิจกลองใส

รองเทาของบริษัทฯ ตองเนนกลยุทธดานความแตกตาง เปนจุดขาย 

ดวยภาพลักษณที่แปลกใหม โดดเดนและมีความนาสนใจมากกวา อีก

ทั้งยังไดมีการวางตําแหนงทางการตลาดที่แตกตางออกไป ทําใหมองได

วาคูแขงขันทางตรงยังไมมีหรือมีนอยราย ผลกระทบจึงยังมีไมมากนัก    

 

ตารางที่ 2.3 :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด

ความเสี่ยง/ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานบุคลากร 

    ผูบริหารมีวิสัยทัศนกวางไกล ตองการ

ใหองคกรพัฒนาไปอยางมีทิศทาง แตอาจ

กาวกระโดดเร็วจนเกินไป อาจเกิดการ

ตอตานจากพนักงานที่ไมพรอมจะ

เปลี่ยนแปลงตามองคกรไดทัน 

 

  / มีการฝกอบรมพนักงาน พรอม

ทั้งใหความรู ความเขาใจถึง

เปาหมายขององคกร ทิศ

ทางการทํางาน และศักยภาพ

การทํางานน้ี ยังสงผลดีตอ

หนาที่การงานของพนักงานเอง

ในภายภาคหนาอีกดวย 

                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ตอ) :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด

ความเสี่ยง/ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

2. ปจจัยดานสินคา 

  - มาตรฐานของคุณภาพสินคา 

  - สินคาถูกลอกเลียนแบบไดงาย 

 /  1.  มีการตรวจเช็คคุณภาพ

สินคาที่ไดรับจากโรงงานผลิต

ทุกครั้งและความคุมจํานวน

สินคาในคลังสินคาในทุกวัน 

2.  คิดออกแบบสินคาใหม 

เพื่อใหทันตลาด ตอบโจทย

ผูบริโภคอยูเสมอ 

3. ปจจัยดานการผลิต 

    การสั่งผลิตสินคาจากโรงงาน อาจมีการ

ลาชา เน่ืองจากโรงงานรับผลิตจากหลาย

บริษัท และมีผลิตสินคาของตนเองดวย 

  / 

 

 

 

 

จางโรงงานผลิตสินคามากกวา 

1 แหง และปองกันการ

ลอกเลียนแบบรูปลักษณ

ผลิตภัณฑ โดยการทําสัญญา

กับโรงงานที่สั่งผลิต 
 

ตารางที่ 2.4 :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 
 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลดความเสี่ยง/

ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานสังคม 

ผูบริโภคบางกลุมยังไมเห็นถึง 

ความจําเปนของการเก็บรักษา

รองเทา ไมเห็นความสําคัญในการ

ดูแลรองเทาดวยสินคาของบริษัท 

 /  ศึกษาจุดแข็งของสินคา และศึกษาคูแขง 

เพื่อจัดกิจกรรมทางการตลาด เพื่อสื่อสาร

ใหผูบริโภค ทั้งกลุมเปาหมายหลักและรอง 

ไดรับรูถึง ขอดี คุณภาพ และความจําเปน

ของสินคา 

2. ปจจัยดานเศรษฐกิจ. 

การเจริญเติบโตของตลาดแฟช่ัน 

อาจโตนอยกวา หรือมากกวา ที่

คาดการณไว 

  / การวางแผนในการขยายฐานลูกคาใหม  

ที่จะเพิ่มมากข้ึนจากการเติบโตของตลาด 

และวางแผนชวงชิงสวนแบงการตลาดจาก

คูแขง 

                                                                                                                          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ) :  ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลดความเสี่ยง/

ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

3. ปจจัยดานคูแขงใน

อุตสาหกรรม  

    คูแขงในอุตสาหกรรม มี

จํานวนมาก และสามารถเขามา

ในตลาดน้ีไดอยางงายดาย 

 /  ติดตามขาวสารผลิตภัณฑใหมๆ ที่เขามา

ในอุตสาหกรรม อยูเสมอ รวมถึงตลาด

แฟช่ันโดยรวม เพื่อพัฒนาสินคา และวาง

กลยุทธการตลาดใหล้ําหนากวาคูแขง อยู

เสมอ 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

เปนการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่องแบบจําลองการแขงขันทั้ง 5 

ประการของ Michale E Porter สามารถนํามาวิเคราะหในธุรกิจของ SMEs ได ซึ่งมีการวิเคราะห

สภาพการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การประหยัดจากขนาด การตอรองของลูกคา ผูขายปจจัยการ

ผลิต ผลิตภัณฑทดแทน หรือ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และ

การวิเคราะหขอไดเปรียบของบริษัทฯ ในการแขงขันกับคูแขงขัน ซึ่งมีการวิเคราะหใหเกิดประโยชน

กับธุรกิจ ไดดังน้ี 

 

ภาพที่ 3.1 :  Five force Model 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.1  การวิเคราะห Five Forces ประกอบไปดวย 

  1) การเขามาของคูแขงขันรายใหม 

  2) การแขงขันระหวางบริษัทภายในอุตสาหกรรม 

  3) อํานาจการตอรองของผูสงมอบ 

  4) อํานาจการตอรองของลูกคา 

  5) การคุกคามของผลิตภัณฑทดแทน 

3.1.1. การคุกคามจากคูแขงรายใหม (Threat of New Entrance) 

ธุรกิจผลิตกลองใสรองเทาแฟช่ัน ถือเปนธุรกิจที่ตองใชเงินทุนในการเปดบริษัทไมมาก เมื่อ

เทียบกับอุตสาหกรรมอื่นๆ ซึ่งการใชเงินทุนสวนใหญจะหมดไปกับคา ออกแบบ คาทําโม และคา

Threat of New Comer 

Bargaining 

of  Customer 
Bargaining of Supplier 

Threat of Substitution 

Internal Rivalry 

(Market Structure) 
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วัตถุดิบเปนหลัก ซึ่งจะตองใชเงินทุนในการประกอบกิจการเริ่มตนในสวนที่เปนคาออกแบบและคาจาง

ผลิต รวมทั้งจะตองมีการสั่งซื้อวัตถุดิบเม็ดพลาสติกตามจํานวนการผลิตข้ันตํ่า รวมทั้งเงินทุนเพื่อใชใน

การประกอบธุรกิจ ที่เปนเงินทุนหมุนเวียนและคาใชจายอื่นๆ รวมทั้งเงินทุนเริ่มแรกในการซื้อ

ทรัพยสิน เชน ยานพาหนะ และอื่นๆ ซึ่งใชเงินทุนไมเกิน 10 ลาน ก็สามารถเริ่มตนธุรกิจน้ีไดแต

เน่ืองจากธุรกิจน้ีจําเปนตองมีความคิดริเริ่มสรางสรรคผลงานการออกแบบเพื่อผลิตออกสูตลาดอยู

ตลอดเวลา สามารถตอบโจทยความตองการของตลาดไดอยางโดดเดนและตรงใจผูบริโภคเปนสําคัญ 

นอกเหนือจากเงินลงทุนแลว จึงทําใหผูที่จะเขามาสูอุตสาหกรรมน้ีไมงายนัก ในการเขามาในธุรกิจ

ผลิตสินคาแฟช่ัน โดยเฉพาะกลองใสรองเทาที่ผลิตข้ึนภายใตคอนเซ็ปของบริษัทฯ 

3.1.2  อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

ในดานของวัตถุดิบถือเปนสวนสําคัญของตนทุนการผลิตหลักของบริษัทฯ ซึ่งบริษัทไดให

ความสําคัญกับผูขายวัตถุดิบและคํานึงถึงราคาของตนทุนวัตถุดิบที่จะมีผลตอความสามารถในการทํา

กําไรของบริษัทฯ ซึ่งอํานาจในการตอรองของผูขายวัตถุดิบเม็ดพลาสติกถือวามีผลตอการดําเนินธุรกิจ

ของบริษัทฯ เน่ืองจากหากอํานาจในการตอรองของผูขายวัตถุดิบเม็ดพลาสติกมีมากก็จะสงผลในดาน

ลบตอการทํากําไรของบริษัทโดยตรงเพราะผูขายวัตถุดิบเม็ดพลาสติกอาจจะกําหนดราคาของวัตถุดิบ

ที่สูงหรือตํ่าก็ไดและจะสงผลตอการกําไรในบริษัทน้ันๆไดดวยเชนกันแตในธุรกิจผลิตกลองใสรองเทา

แฟช่ันราคาวัตถุดิบและคุณภาพของเม็ดพลาสติก จึงถือเปนหัวใจสําคัญในการผลิตสินคาใหกับบริษัท

ฯ ซึ่งในทางปฏิบัติบริษัทฯ จะใชวิธีการหาแหลงวัตถุดิบเพิ่มเติมเพื่อเปนแหลงวัตถุดิบใหกับบริษัทฯ 

และใชในการเปรียบเทียบราคาตนทุนและเงื่อนไขการสั่งซื้อ เพื่อพิจารณาถึงผลไดและผลเสีย วาแหลง

วัตถุดิบใดใหความคุมคาและสอดคลองกับตนทุนการผลิตของบริษัทฯ มากที่สุดเปนเกณฑในการเลือก

ผูขายวัตถุดิบ แตหากราคาวัตถุดิบมีความใกลเคียงกันหรือเทากันทุกราย บริษัทจะใชเกณฑสั่งซื้อใน

ปริมาณที่สูงข้ึนเพื่อรักษาระดับตนทุนตอหนวยใหตํ่าลง 

3.1.3  อํานาจตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Customers) 

ลูกคามีอํานาจตอรองในธุรกิจจําหนายกลองใสรองเทาแฟช่ันคอนขางสูงเน่ืองจากมีสินคาให

เลือกหลากหลายแบบ หลายราคา อีกทั้งยังมีรูปลักษณที่แตกตางกันออกไป การใชวัตถุดิบในการผลิต 

สีสัน และความคงทน ซึ่งสวนใหญ จะมีราคาที่ถูกกวาหรือใกลเคียงกับราคาจําหนายผลิตภัณฑของ

บริษัทฯ ทําใหอํานาจตอรองของผูบริโภคในชวงแรกๆ ยังมีสูง บริษัทฯ ตองใชระยะเวลาในการ

นําเสนอผลิตภัณฑใหมที่พึ่งเขาสูตลาดใหกลุมเปาหมายไดรับรูถึงจุดเดนและความคุมคาของผลิตภัณฑ

ในระยะแรก เพื่อเปนการเปรียบเทียบกับราคาและความคุมคาที่ไดรับ ทําใหในชวงแรกอาจไดรับ

ผลกระทบจากอํานาจตอรองของผูบริโภค แตเมื่อเวลาผานไปผูบริโภคเริ่มมีการรับรูถึงคุณสมบัติพิเศษ

และความโดดเดนของผลิตภัณฑ การออกแบบ ความสวยงามของดีไซนและความสะดวกในการใชงาน 

ก็จะทําใหผูบริโภคมองเห็นถึงความแตกตางและใหความสนใจในผลิตภัณฑของบริษัทฯ มากข้ึน จึงทํา



56 
 

ใหอํานาจการตอรองของผูบริโภคลดลง จนไมมีผลตออํานาจการตัดสินใจของผูบริโภคที่มีตอ

ผลิตภัณฑกลองใสรองเทาแฟช่ันของบริษัทฯ 

3.1.4  ความเสี่ยงจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

ในตลาดผลิตภัณฑกลองใสรองเทาแฟช่ัน ภายใตคานิยมของคนไทยน้ันปจจุบันกําลังเริ่มได

ความนิยมเพิ่มสูงข้ึน เน่ืองจากตามกระแสแฟช่ัน จึงทําใหผูบริโภคที่เปนกลุมนักสะสมรองเทา ชอบใช

รองเทาหลายคูของกิจกรรมใน 1 วัน จึงมีความตองการที่จะจัดเก็บรองเทา เพื่อความเปนระเบียบ

เรียบรอย หางายและสามารถรักษารองเทาใหอยูในสภาพดี ซึ่งถาพูดถึงความเสี่ยงที่เกิดจากสินคา

ทดแทน ถือวาสูง เน่ืองจากปจจุบันมีสินคาทดแทนที่อยูในตลาดมากมายหลากหลายประเภทและการ

ใชงาน เชน ตูวางรองเทา ช้ันวางรองเทา หรือกลองใสรองเทา ทั้งที่เปนแบบกลองกระดาษ กลอง

พลาสติก หรือตูลิ้นชักพลาสติกวางรองเทา กลองใสรองเทาพลาสติก ซึ่งสามารถแยกออกเปน กลอง

พลาสติกแบบใส กลองพลาสติกสีทึบ มีหลากสีสัน กลองพลาสติกที่สามารถตอเปนช้ันกลองรองเทา 

และรูปแบบอื่นๆ ที่มีอยูในตลาดคอนขางมาก จึงทําใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกใชสินคาทดแทนได

ตลอดเวลา ซึง่จากความเสี่ยงดังกลาว บริษัทฯ จึงตองใชวิธีการนําเสนอภาพลักษณของผลิตภัณฑเพื่อ

สรางความแตกตางและยกระดับแบรนดใหเหนือกวาคูแขงขัน เพื่อสรางการยอมรับและเปลี่ยนใจ

กลับมาซื้อกลองใสรองเทาของบริษัทฯ 

 

ภาพที่ 3.2 :  ช้ันวางรองเทา ในหาง IKEA 

 

 

 

 

 

 

 

 

ราคา 890 บาท ผลิตจากไม  

 ขอดี : สามารถนําไปประกอบที่บานไดเอง เก็บรองเทาไดเปนจํานวนมาก และประหยัด

พื้นที่ใชสอย  

 ขอเสีย : ฝุนสามารถเขาไปจับรองเทาไดอยางงายดาย ตองหมั่นทําความสะอาด รองเทา

อยูรวมกัน ทั้งหมด ทําใหเกิดปญหาเรื่องกลิ่นและความสะอาด 
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ภาพที่ 3.3 : ช้ันวางรองเทาหลากหลายแบบใน หาง Homepro 

 

 
 

ราคา 499-1599 บาท 

 ขอดี : สามารถวางรองเทาไดงาย มองเห็นไดงาย ราคายอมเยา ข้ึนอยูกับวัสดุและการ

ออกแบบ จุรองเทาไดจํานวนมาก 

 ขอเสีย : ไมกันฝุน หรือสิ่งสกปรกอื่นๆ เกิดปญหากลิ่นรบกวนจากรองเทา  

3.1.5  การแขงขันของคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม (Potential Competitors) 

ในธุรกิจกลองใสรองเทา มีการแขงขันในระดับปานกลาง ซึ่งถือวายังไมรุนแรงมากนักซึ่งผล

จากคูแขงขันรายเดิมที่อยูในตลาด อาจจะทําใหบริษัทฯ เสียเปรียบในชวงเริ่มตนของการนําสินคาเขา

สูตลาด แตในระยะกลางไปจนถึงระยะยาว บริษัทฯ เช่ือมั่นวาจะสามารถแชรสวนแบงทางการตลาด

กลับมาเปนของบริษัทฯ ได โดยการเนนกลยุทธในดานความแตกตาง (Differentiation) ชูจุดเดนใน

ดานภาพลักษณที่สดใสกวา โดดเดนในดานดีไซนและการออกแบบ มีคุณสมบัติพิเศษในดานการใช

งานที่สะดวก สามารถนําติดตอไปไดทุกที่ทุกเวลา สินคาไดมาตรฐานคุณภาพ รวมทั้ง ราคาอยูใน

ระดับที่แขงขันในตลาดได 
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ภาพที่ 3.4 :  กลองรองเทา LEVA ในหาง INDEX ราคา 299 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ขอดี : ใชวัสดุคุณภาพดี แข็งแรงทนทาน เปนพลาสติกใสสามารถมองเห็นรองเทาดานในได

ชัดเจน จัดเรียงซอนทับกันได มีหลายขนาด 

 ขอเสีย : ราคาสูง ลิ้นชักยากตอการหยิบใช เน่ืองจากรองเทามีนํ้าหนัก ประกอบกับความ

หนืดของเน้ือพลาสติก 

 

ภาพที่ 3.5 :  กลองใสรองเทา ในหาง HomePro 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ราคา 99-139 บาท 

 ขอดี : มีหลายขนาดใหเลือก สามารถมองเห็นรองเทาไดงาย เคลื่อนยายได ปองกันกลิ่น  

 ขอเสีย : ยากตอการหยิบใช (กรณีวางซอนกัน) วัสดุระดับปานกลางจึงเกิดรอยไดงาย 

 

3.2  ระดับการแขงขัน  

ธุรกิจกลองใสรองเทา เปนธุรกิจที่อยูในกลุมอุตสาหกรรมตลาดสินคาแฟช่ัน ที่มีแนวโนมการ

เติบโตควบคูไปกับอุตสาหกรรมรองเทาและเครื่องหนังไทย ตองเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงทางดาน
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สังคมและวัฒนธรรม ที่ไดรับเขามาจากตางประเทศ กอใหเกิดการซึมซับและรับเอาวัฒนธรรมจาก

ตางประเทศเขามา ทําใหตลาดแฟช่ันรูปแบบมีรูปแบบที่มีวิวัฒนาการที่เปลี่ยนแปลงไปตามสมัยนิยม

อยูตลอดเวลา โดยเฉพาะธุรกิจที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมแฟช่ัน  

จึงทําใหกลุมที่ช่ืนชอบและหลงใหลการแตงตัวเปนพิเศษ มักจะมีการสะสมรองเทาหรือมี

รองเทาหลายคู เพื่อใชในงานหรือกิจกรรมตางๆ เสริมภาพลักษณที่ดีใหกับตนเองอยูตลอดเวลา ซึ่ง

การมีรองเทาหลายคู โดยเฉพาะรองเทาที่มีราคาแพง ซึ่งคนที่รักการซื้อรองเทามาเก็บไวใชในโอกาส

ตางๆ ทั้งเพื่อใหเขากับชุดเสื้อผาและสไตลการแตงตัว ดังน้ัน จึงทําใหตองหาสถานที่จัดเก็บรองเทาให

เปนระเบียบเรียบรอย และการที่จะเก็บรองเทาใหเปนระเบียบ เรียบรอย ดูแลรักษางาย งายตอการ

คนหารองเทามาสวมใส และอุปกรณที่ชวยในการจัดเก็บรองเทาใหเปนระเบียบเรียบรอย สามารถวาง

จัดเรียงเพื่อจัดเก็บรองเทาไดอยางสะดวกคนหางาย ก็คือกลองใสรองเทาน่ันเอง   

สถานการณการแขงขันในตลาดธุรกิจกลองใสรองเทา ถือไดวายังไมรนุแรงมากนัก เน่ืองจาก

ผลิตภัณฑกลองใสรองเทาถือเปนผลิตภัณฑเสริมและเปนธุรกิจที่มีแนวโนมการเติบโตควบคูไปกับ

ธุรกิจรองเทาแฟช่ัน ซึ่งปจจุบันมีผูประกอบการที่ผลิตกลองใสรองเทาออกสูตลาดมามากมาย

หลากหลายย่ีหอ มีทั้งผลิตภายใตแบรนดตัวเองและรับจางผลิต (OEM) ภายใตแบรนดลูกคา ซึ่งสวน

ใหญที่พบเห็นกันก็คือกลองใสรองเทาที่เปนกลองพลาสติกใส มีฝาปด กลองใสรองเทาพลาสติกทึบ 

กลองรองเทากระดาษ หรือแมแตผลิตภัณฑช้ันกลองแบบมีชองลิน้ ไวสําหรับใสรองเทา เปนตน ซึ่งจะ

แตกตางกันออกไป แตผลิตภัณฑกลองใสรองเทาของบริษัทฯ จะมีรูปลักษณที่แตกตางจากผลิตภัณฑที่

มีอยูในตลาด ไมวาจะเปนดีไซนการออกแบบ รูปลักษณสีสันสวยงาม กลองใสมีดวยกันหลากสีสัน 

ทันสมัย ที่ตอบโจทยเขากับไลฟสไตลคนยุคใหมในปจจุบัน อีกทั้งยังมีการใชงานสะดวก สามารถวาง

จัดเรียงไดหลากหลายรูปแบบ งายตอการคนหา มีหูหิ้วที่สามารถนําติดตัวไปไดทุกที่ทุกเวลา สวยเกไม

ซ้ําใคร ผลิตภัณฑกลองใสรองเทาของบริษัทฯ ยังมีความคงทน แข็งแรง ที่ใชวัตถุดิบที่ผลิตจากจาก

พลาสติกช้ันเย่ียม   

ซึ่งการแขงขันในตลาดกลองใสรองเทาที่ทําจากพลาสติก มีผูผลิตและจําหนายกลองใส

รองเทาที่อยูในตลาด มีคูแขงขันที่อยูในตลาด กวา 10 ราย ทั้งที่เปนผูผลิตและจําหนาย รวมทั้ง

ตัวแทนจําหนายที่นําเขามาจากตางประเทศ โดยจะยกตัวอยางบริษัทที่มีช่ือเสียงดานผลิตภัณฑกลอง

ใสรองเทา ยกตัวอยางเชน บริษัท โอนลี่บอซ จํากัด, LaliShoebox, บริษัท นํางายฮง จํากัด, 

หจก.ธนาพรรณ โปรดักส และ บริษัท ทิมเบอร แพ็ค จํากัดเปนตน ซึ่งตางก็มีจุดเดนในดานผลิตภัณฑ

แตกตางกัน ออกไป สามารถผลิตสินคาออกสูตลาดและรับจางผลิตสรางแบรนดปองตลาดได

ตลอดเวลา ทั้งน้ียังมีผลิตภัณฑกลองใสรองเทาที่นําเขามาจากตางประเทศ อีกหลายแบรนด ที่มีระดับ

ราคาที่แตกตางกันไปตามรูปแบบ ดีไซน วัสดุที่ใช และลักษณะการใชงาน 
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3.3  จุดเดน/ ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

3.3.1  ความแตกตาง (Differentation)  

ดวยแนวคิดในการสรางสรรคผลิตภัณฑ บริษัทฯ จะยึดหลักการดานการสรางความแตกตาง

ในผลิตภัณฑเปนสําคัญ โดยจะตองเนนในดานการออกแบบดีไซนที่สามารถชูจุดเดนในดานความ

แตกตางอยางชัดเจน และไมเคยมีอยูในตลาดผลิตภัณฑเดียวกัน เน่ืองจากบริษัทฯ มีความชํานาญใน

ดานการออกแบบ สามารถใสความคิดสรางสรรคเขาไปในผลิตภัณฑที่สามารถตอบโจทยในดานความ

ตองการที่สามารถเขาถึงใจผูบริโภคได ในทุกมิติ ไมวาจะเปนเรื่องของรูปลักษณดีไซน การออกแบบที่

ทันสมัย ดวยพลาสติกใส วัสดุที่ใชมคีวามคงทน แข็งแรง ดวยมาตรฐานเกรด A การนําไปใชงาน

สะดวก จัดเก็บไวไดทุกที่ สามารถจัดเรียงไดหลาหลายรูปแบบ คนหางาย สามารถถือกลองรองเทาติด

ตัวไปไดทุกที่ทุกเวลา เปรียบเสมือนการถือกระเปาที่ดูแลวแปลกตา สวยเก โดดเดนไมเหมือนใคร   

3.3.2 ดานตนทุน (Cost) 

บริษัทฯ มีความพยายามอยางสูงที่จะรักษาระดับตนทุนใหอยูในระดับตํ่าที่สุด เพื่อสรางความ

ไดเปรียบในดานการแขงขัน โดยเฉพาะการแขงขันในดานราคาผลิตภัณฑ ซึ่งทําใหบริษัทฯ สามารถ

รักษาระดับราคาตลาดที่สามารถแขงขันได ดวยการวางแผนกระบวนการผลิตต้ังแตเริ่มตน ดวยการ

คัดเลือกผูจําหนายปจจัยการผลิต ผูผลิตหรือโรงงานผลิตที่สามารถผลิตสินคาใหกับบริษัทฯ ไดในราคา

ที่ยอมรับได หรือมีระดับตนทุนที่ตํ่าที่สุด ในเงื่อนไขที่บริษัทฯ ไดประโยชนมากที่สุด การสั่งซื้อวัตถุดิบ

ในปริมาณที่ใหผลทางดานตนทุนที่ตํ่าที่สุด การวางแผนการผลิตใหสอดคลองกับทิศทางและเปาหมาย

การขาย การควบคุมสตอกสินคาใหอยูในปริมาณที่เหมาะสม สามารถบริหารจัดการสตอกสินคาได

อยางมีประสิทธิภาพ การรักษาระดับตนทุนผลิตใหตํ่าที่สุด ซึ่งทั้งหมดน้ีทําใหบริษัทฯ สามารถรักษา

ระดับตนทุนที่ตํ่ากวาคูแขงขันได   

3.3.3 ดานการบริการ (Service)  

ในสวนของดานการบริการ บริษัทฯ ยึดถือเปนนโยบายหลักของบริษัทฯ ที่พนักงานทุกคน 

ทุกตําแหนงหนาที่และความรับผิดชอบ จะตองมีความพรอมในดานการใหบริการอยูตลอดเวลา การ

ใหบริการที่รวดเร็ว ทันใจ มีการทํางานที่เปนทีม รวมแรงรวมใจกัน เปนอันหน่ึงเดียวกัน สามารถ

ใหบริการและตอบสนองความตองการไดทันทวงที สามารถแกปญหาเฉพาะจัดการปญหาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ สรางความพึงพอใจแกผูที่เขามาติดตอบริษัทฯ ทุกคน เปนไปอยางเทาเทียมกัน 

ใหบริการเปรียบเหมือนญาติมิตร มีไมตรีจิต ดวยใบหนาย้ิมแยมแจมใส บริการดวยหัวใจที่รักการ

บริการ  อีกทั้งบริษัทฯ ยังไดมีการจัดหลักสูตรการฝกอบรมใหแกพนักงานทุกคน เพื่อเตรียมความ

พรอมในดานความรู ความเช่ียวชาญเพื่อใหเกิดความชํานาญในการทําหนาที่ ใหทําหนาที่ไดอยางมือ

อาชีพ สามารถรับมือกับสถานการณที่จะเกิดข้ึนไดทุกเวลา 
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ภาพที่ 3.6 :  Market Growth Rate 

 

การวิเคราะหโดยใช BCG Matrix ประกอบไปดวย Star, Cash cow, Question mark, Dog  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Marketing Gcloud. (2015). Relative Market Share. Retrieved from  

        https://mymarketingcloud.wordpress.com/2015/01/25/portfolio-analysis.boston. 

     

จากการวิเคราะหหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธของ บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด จะเห็นไดวาบริษัทฯ เพิ่ง

เขาสูตลาดใหม ดวยผลิตภัณฑ กลองใสรองเทาบุรุษและสตรี ภายใตแบรนด “Visible” ซึ่งเปน

ผลิตภัณฑกลองใสรองเทาที่มีดีไซนล้ําสมัย ออกแบบมาเปนพิเศษดวยรูปลักษณแบบกลองพลาสติกใส 

มองเห็นรองเทาไดชัดเจน ใชงานงาย ที่มาพรอมกับหูหิ้ว สามารถพกพาไปไหนไดทุกที่ สะดวกสบาย 

พรอมดวยคุณสมบัติพิเศษสามารถวางเรียงซอนกันได 10 ช้ันแบบแนบสนิท สามารถหยิบรองเทาดวย

การเปดฝาหนา โดยไมตองยกลงจากช้ัน กลองใสรองเทาผลิตจากวัสดุช้ันเย่ียม มีความเหนียว ทนทาน 

แข็งแรง อีกทั้งยังมีชองระบายกลิ่นเพื่อลดการอับช้ืนหรือปองกันการเกิดเช้ือราไดเปนอยางดี ซึ่ง

ผลิตภัณฑกลองใสรองเทารูปลักษณใหมน้ี เกิดจากแนวคิดที่ตองการมีกลองใสรองเทาที่ตอบโจทยการ

ใชงาน ไมวาจะเปนการจัดวางที่สวยงาม เปนระเบียบเรียบรอย การเลือกรองเทาหรือการหยิบรองเทา

แบบงายดาย หรือแมกระทั่งการหิ้วกลองรองเทาไปในทุกหนทุกแหง โดยที่ไมตองคอยหาถุงหรือ
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กระเปาใสรองเทา ซึ่งทั้งหมดน้ีเกิดจากแนวคิดใหม ที่ตองการใหผลิตภัณฑกลองใสรองเทาที่เขา

กับไลฟสไตลของคนรุนใหม ที่ชอบซื้อรองเทา ชอบเก็บสะสมรองเทาคูโปรด หรือจะเปน ผูหญิงทํางาน 

หรือสภาพบุรุษที่มีกิจกรรมหลากหลาย ที่ตองการเปลี่ยนรองเทาหลายคูใน 1 วัน เปนตน ซึ่งทั้งหมดน้ี 

จากการวิเคราะหธุรกิจเชิงกลยุทธโดยใช BCG Matrix แลว สามารถแบงการวิเคราะหออกเปน 4 

กลุม ประกอบไปดวย  

1. STAR : กลุมดาวรุง 

เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโต (ยอดขายสูง) และสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

อยูในชวงกําลังเติบโต มีความตองการในตลาดมาก... ทํารายไดและกําไรใหกับบริษัทไดอยางโดดเดน 

2. CASH COW : กลุมวัวใหนม 

เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า แตสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

เขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มที่ แตยังสามารถทํากําไรไดเรื่อย  ๆ

3. QUESTION MARK : กลุมนาสงสัย 

เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แตสวนแบงการตลาดตํ่า... มักเกิด

ข้ึนกับผลิตภัณฑในชวงแนะนําหรือเพิ่งเริ่มเขาสูตลาด 

4. DOG : กลุมสุนัข 

เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่าและสวนแบงการตลาดตํ่า... เปน

ผลิตภัณฑที่ไมทํากําไรและมักจะขาดทุน บริษัทควรจะตัดผลิตภัณฑน้ีออกไป หรือทําการปรับปรุงครั้ง

ใหญกับผลิตภัณฑน้ี  

ทําใหวิเคราะหไดวา บริษัทฯ ตกอยูภายใต กลุม QUESTION MARK : กลุมนาสงสัยจึงทํา

ใหบริษัทฯ จะตองเรงรีบทําการประชาสัมพันธเพื่อสรางการรับรูในตราสินคาและตัวผลิตภัณฑใหเปน

ที่รูจักในวงกวางและกระตุนตลาดดวยการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุม

ลูกคาเปาหมายไดอยางรวดเร็ว อีกทัง้เพื่อการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับผลิตภัณฑ วาผลิตภัณฑกลอง

ใสรองเทา ของบริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด ภายใต แบรนด “Visible” คือผลิตภัณฑกลองใสรองเทา สําหรับ

ทานสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี ที่สามารถตอบโจทยไดทุกไลฟสไตลของคนรุนใหมไดอยางสมบูรณ

แบบมากที่สุด ที่ใครไดเปนเจาของแลวจะตองไดรับความพึงพอใจสูงสุด ทําใหเกิดกระแสการบอกตอ

และซื้อซ้ํา ทําใหผลิตภัณฑกลองใสรองเทา “Visible” จะไดรับการตอบรับเปนอยางดีและสามารถ

เติบโตตอไปไดอยางมั่นคง  

โดยบริษัทฯ จะทําการกําหนดแผนงานในการทํากิจกรรมทางการตลาดดวยการแบงออกเปน 

3 ระยะ ดวยกัน ประกอบไปดวย ระยะสั่น ระยะกลาง และระยะยาว ซึ่งในระยะเริ่มตน บริษัทฯ เนน

สรางการรับรูในดาน แบรนดสินคา ใหเปนที่รูจัก จากน้ันก็จะเริ่มทําการสื่อสารทางการตลาดเพื่อให

เขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย สรางการยอมรับในตัวสินคา ทําใหเกิดกระแส บอกตอและทดลองใช เรง
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ทําประชาสัมพันธผานชองทางตางๆ จัดกิจกรรมรวมกับหางสรรพสินคา รานคา ตัวแทนจําหนาย จัด

โปรโมช่ันสงเสริมการขาย และเมื่อแบรนด เปนที่รูจักในตลาดแลว บริษัทฯ ก็จะทําการกระจาย

สินคาออกไปในวงกวาง เพื่อขยายฐานลูกคาตอไป ทั้งน้ีเพือ่ใหสามารถวิเคราะหประเมินผลตอบรับได

อยางมีประสิทธิภาพ หากแผนการสงเสริมการตลาดเปนไปในทิศทางที่ดี ไดรับการตอบรับเปนอยางดี 

บริษัทฯ จะตองคิดหากิจกรรมเพิ่มเติมเพื่อใหไดรับผลตอบรับที่ดีย่ิงๆ ข้ึนไป แตหากไมเปนไปตาม

แผนงานที่วางไว บริษัทฯ จะตองเรงรบีพิจารณาปรับปรุง แกไข เปลี่ยนแปลงใหมีแนวทางที่เหมาะสม

และสรางความคุมคามากที่สุดเพื่อใหเกิดผลตอบรับไปในทิศทางที่ดี และสามารถเติบโตตอไปไดอยาง

มั่นคง เพื่อกาวไปสู STAR: กลุมดาวรุง ตอไป เพื่อปองกันความผิดพลาดและปดโอกาสที่จะประสบ

ความลมเหลวไปสูกลุม DOG : กลุมสุนัข ไดในที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวคิดโดยเน้ือหา

ประกอบด้วยภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้างประเภทของกลยุทธ์แผนปฏิบัติ
การและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผลแผนงานด้านการเงินและงบประมาณและแผนรองรับ
การขยายธุรกิจในอนาคต 

 
4.1  กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์

ธุรกิจกล่องใส่รองเท้าได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการแข่งขันโดย
ใช้ข้อมูลSWOT Analysisคือจุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจและข้อมลูของคู่แข่งรวมถึง
ใช้สถานการณ์ทางธุรกิจที่เป็นปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ รวมท้ังภาพรวมของการแข่งขัน
ในธุรกิจ มาประกอบการคิดวิเคราะห์และเลอืกใช้กลยุทธ์ธุรกิจ เพ่ือให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของตลาดและสามารถสร้างความความพึงพอใจสูงสุดให้เกิดขึน้กับลูกค้าได้ ทําให้ลูกค้า
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์ของบริษัทฯ เกิดการบอกต่อและกับมาซื้อซ้ําอีก จนทําให้แบรนด์สินค้าของ
บริษัทฯ เป็นทีย่อมรับของตลาดและกลุ่มลูกค้าที่เมื่อถามถงึผลิตภัณฑ์กลอ่งใส่รองเท้าแฟช่ันที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุดต้องนึงถึงแบรนด์สินค้าของบริษัทฯ เป็นอันดับแรก 

 
ภาพที่ 4.1 : การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
 

 
จากการวิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องได้แก่ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยภายนอกและภายใน (SWOT Analysis) 
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix)หรอื (4 P’s) 

การวิเคราะห์ SWOT 

การวิเคราะห์ 4P’s 

แนวคิดและทฤษฎี 

ผลการวิเคราะห์  กลยทุธ์ธุรกิจ 
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3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness)  
4. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้าหรือความภักดีต่อแบรนด์ (Brand  

Loyalty)  
 
4.2  แนวคิด และทฤษฏีที่นาํมาใช ้

4.2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยภายนอกและภายใน (SWOT Analysis) 
จุดแข็ง(Strengths) เป็นการวิเคราะห์ถึงจุดแข็งของบริษัทฯ ว่ามีจุดแข็งด้านไหนบ้างที่จะทํา

ให้บริษัทฯ มีความได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่งขันในตลาด และมีการนําจุดแข็งของบริษัทฯ ไปต่อยอด
เพ่ือสร้างโอกาสให้กับธุรกิจ รวมท้ังมีการนําจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ไปพัฒนาให้ดีย่ิงขึ้นไปและเสริมจุด
แข็งให้กับผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้บริษัทฯ ก้าวล้ํานําหน้าเหนือกว่าคู่แข่งขัน ทาํให้คู่แข่งขันตามไม่ทัน 
 จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นการหาว่าการดําเนินธุรกิจในปัจจุบัน บริษทัฯ มีจุดอ่อนด้านไหน
บ้าง เพ่ือนําจุดอ่อนมาปรับปรุงแก้ไข และหาหนทางในการที่จะปรับแก้ไขจุดอ่อนให้หมดไปและ
สามารถพัฒนาให้กลายเป็นจุดแข็งให้กับผลติภัณฑ์ของบริษัทฯ ได้ เพ่ือไม่ให้เป็นเป้าหมายโจมตีของ
คู่แข่งขันได้อีก ทั้งน้ีจะต้องมีการวางแผนแก้ไขและป้องกันเพ่ือไม่ให้เกิดผลกระทบข้ึนได้อีก 
 โอกาส (Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ บริษัทฯ และผลิตภัณฑ์ โดย
การวิเคราะห์ถึงโอกาสที่บริษัทฯ จะได้รับ และมีโอกาสทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้เร็วขึ้น หรือมี
ความเป็นไปได้สูงที่จะประสบความสําเร็จตามที่คาดหวังเอาไว้ ด้วยการนําโอกาสที่รับ ไปสร้างให้เกิด
ประโยชน์ต่อธุรกิจ ทําให้เกิดผลดีต่อบริษัทฯ ทั้งในแง่ทางด้านการตลาดและด้านผลตอบแทน 
ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อบริษัทฯ องค์กร ให้ได้มากที่สุด  
 อุปสรรค (Threats) เป็นการวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อมที่เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจว่ามีปัจจัย
อะไรบ้างที่จะส่งผลต่อธุรกิจ และทําให้ธุรกจิไม่สามารถดําเนินกิจกรรมได้อย่างสะดวก เน่ืองจากมี
ข้อจํากัดหรือมีกฎเกณฑ์ที่จะส่งผลต่อธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยอ้อม ซึ่งบริษัทฯ จําเป็นจะต้องหา
หนทางและวิธีการแก้ไข อันจะนํามาซึ่งวิธีการเพ่ือให้สามารถดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจต่อไปได้อย่าง
ราบรื่น และหาวิธีการแก้ไข เปลี่ยนแปลง ทาํอุปสรรคให้กลายเป็นโอกาส รวมทั้งสร้างความแข่งแกร่ง
เสริมให้กับธุรกจิเพ่ือลดอุปสรรคที่เกิดขึ้นให้หมดไปได้ในทีสุ่ด 

4.2.2 ทฤษฏีเก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix) หรือ (4 P’s) 
 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (4PCs)  
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้าบริษัทรู้จักสินค้าของบริษัทเองมากน้อยเพียง
ไหนรู้จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ของเราเป็นอย่างไรแล้วถ่ายทอดให้ลูกค้าได้สัมผสัประสบการณ์ร่วมกับ
สินค้าได้มากน้อยเพียงไหนให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในผลิตภัณฑ์และตัวสินค้าเพ่ือให้ลูกค้าได้เห็น
คุณภาพและประโยชน์และคุณค่าแล้วเกิดการซื้อซ้ําและบอกต่อกับผู้อ่ืน 
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  2. ด้านราคา (Price) หมายถึงต้องแสดงให้เห็นว่าราคามีความเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ต้องต้ังคาถามว่าความเหมาะสมมีลักษณะอย่างไรต้องทาให้ลูกค้าเห็นว่าสินค้าของบริษัทมี
การตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้การต้ังราคาให้สูงต้องสร้างคุณค่าให้ลูกค้าเห็นว่าของที่
ลูกค้าจ่ายไปน้ันมีมูลค่าและคณุค่าพอที่เขาจะยอมจ่ายซื้อสนิค้าน้ัน 
  3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ต้องต้ังคําถามว่ากลุ่มเป้าหมายนั้นคือใคร
สินค้าควรจําหน่ายผ่านช่องทางไหนเช่นกลุ่มลูกค้าเป็นนักศึกษาพนักงานออฟฟิศ บุคคลทั่วไปซึ่ง
สามารถหาซื้อทาง INTERNET ได้ก็เปิดช่องทาง INTERNET, INSTAGRAM เป็นต้นเพ่ือความสะดวก
และรับรู้สินค้าได้ง่ายขึ้นกว่าทําให้มีความรวดเร็วในการสั่งซื้อเพ่ิมเติมจากตัวแทนจําหน่ายและ
ห้างสรรพสินคา้ 
  4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองคือในการส่งเสริมการขายมีการ
ประชาสัมพันธ์ลดแลกแจกแถมซื้อ 1 แถมหน่ึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญที่จะช่วยกระตุ้นลูกค้า
ให้มาใช้บริการของทางบริษัทและตอบสนองความพึงพอใจให้ลูกค้าลกูค้าอาจจะมีการซือ้เพ่ิมหรือรู้จัก
สินค้าจากการลดแลกแจกแถมซึ่งอาจจะทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจและซื้อสินค้าของทางบริษัท
เพ่ิมขึ้น 

4.2.3 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness)  
คือการทําให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตระหนักและรับรู้ต่อคณุค่าของ Brand โดยเน้ือหาที่

ต้องการสื่อสารจะต้องเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากทีสุ่ดและมักจะใช้กระบวนการสื่อสารที่สร้างความ
สนใจ (Impact) และสร้างให้เกิดการมีส่วนร่วมของกลุ่มเป้าหมาย 

4.2.4 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้าหรือความภักดีต่อแบรนด์ (Brand 
Loyalty)   

การทําให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความจงรักภักดีต่อ Brand ด้วยการสร้างมิตรภาพความไว้วางใจ
สร้างความสัมพันธ์ที่ย่ังยืนและการตอกยํ้าคุณค่า Brand ในจิตใจของผูบ้ริโภคถือว่าสําคัญไม่น้อยไป
กว่าข้ออ่ืนและการสื่อสารตรงโดยใช้การสื่อสารผ่านพนักงานเว็บไซท์หรือการใช้กิจกรรมฯลฯจะสร้าง
ให้เกิดความใกล้ชิดระหว่างลูกค้ากับองค์กรย่ิงขึ้น 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

4.3.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
  1.กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) ทางบริษัทได้มีการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้มคีวามแตกต่างจากกลุ่มผลิตภัณฑ์กล่องใส่รองเท้าที่มีอยู่ในตลาด ด้วยการดีไซน์
รูปลักษณ์ใหม่ ออกแบบเป็นกล่องพลาสติกใส สวยงาม ทีม่ใีห้เลือกหลากสีสัน ใช้พลาสติกที่มีคุณภาพ
เกรด A แข็งแรง ทนทาน ไมแ่ตกเปาะง่าย ถูกออกแบบมาหลายเฉดสี และมีหลายขนาด (Size) ให้
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เลือกสามารถเลือกขนาด (Size) ให้เหมาะสมกับรองเท้าแต่ละประเภท รวมท้ังการออกแบบช่องใส่
ซองน้ําหอมดับกลิ่นเพ่ือเพ่ิมกลิ่นหอมและลดกลิ่นอับช้ืนให้กับรองเท้า อีกทั้งยังได้มีการออกแบบฝา
เปิดด้านข้าง ให้สามารถหยิบจับรองเท้าออกมาได้เลย โดยไม่ต้องยกล่องรองเท้าที่เรียงเป็นช้ันลงมา
เพ่ือเลือกกล่องรองเท้าที่ต้องการให้เสียเวลา ซึ่งทั้งหมดน้ีจึงทําให้บริษัทฯ มั่นใจได้ว่าผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทฯ จะสามารถครองใจและสร้างความประทับใจให้กบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบริษัทฯ ได้เป็น
อย่างดี 

2. กลยุทธ์มุ่งที่ต้นทุน (Cost) ทางบริษัทมุ่งเน้นด้านต้นทุนในด้านการวางแผนการ 
ผลิตเพ่ือให้สอดคล้องกับตลาดและความต้องการให้มีความเหมาะสม การดูแลรักษาระดับคลังสินค้า 
กระกระตุ้นยอดขาย รวมท้ังการลดความสูญเสียที่เกิดจากกระบวนการผลิต ลดค่าใช้จ่ายที่เก่ียวกับ
ต้นทุนทุกประเภท เพ่ือรักษาระดับต้นทุนให้ตํ่าที่สุด สามารถเพ่ิมโอกาสในการทํากําไรให้กับบริษัทฯ 
ได้มากข้ึน  

4.3.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
การขยายตัวแบบแนวต้ังเพ่ือให้กิจการมีความคล่องตัวสูงมุ่งเน้นการผลติและการให้บริการ

สามารถบริหารจัดการได้อย่างเป็นระบบ มีคุณภาพและได้มาตรฐาน จึงต้องมีการควบคุมต้ังแต่การคัด
สรรแหล่งวัตถุดิบ ผู้ผลิต สายการผลิต รวมทั้งมาตรฐานการผลิต ไปจนถึงการจัดจําหน่าย ตรงตาม
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

4.3.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 
บริษัทฯ มุ่งเน้นในการพัฒนาด้านการจัดการและการผลิตการบริหาร เพ่ือให้สามารถตอบ

โจทย์ความต้องการของตลาด และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับกลุม่ลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพโดยบริษัทฯ ได้กําหนดแนวทางการดําเนินการไว้ดังต่อไปนี้  
 
กลยุทธ์ทีใ่ช้ในการดําเนินงาน : 

1. กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ (Brand) 
วัตถุประสงค์ 

- เพ่ือสร้างการรับรู้ให้แบรนด์ (Brand) ของบริษัทฯ 
- เพ่ือให้เป็นที่จดจําในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและผู้สนใจทั่วไป  

งบประมาณที่ใช้  100,000 บาท 
การดําเนินกลยุทธ์ : 
 บริษัทเป็นธุรกิจSMEs ที่พ่ึงเข้าสู่ตลาด จําเป็นจะต้องสร้างการรับรู้ในเรื่องตราสินค้า เพ่ือทํา
ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด โดยบริษัทฯ ได้กําหนดวิธีการสร้างการรับรู้ในเรื่องตรา
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สินค้า (Brand) โดยได้เลือกวิธีการที่สามารถให้ผลตอบรับได้กว้างขวาง รวดเร็วและให้ผลคุ้มค่ามาก
ที่สุด ด้วยช่องทางดังต่อไปนี้ 

1. การจัดทําเว็บไซต์บริษัทฯ  
เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าไปดูรูปผลิตภัณฑ์และรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ ของ 

บริษัทฯ ตอกยํ้าด้วยการแสดงตราผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ ได้อย่างชัดเจน สามารถเข้าไปเลือกชม
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ แหล่งจําหน่าย ตัวแทนจําหน่าย รวมท้ังข้อมูลผลติ คุณสมบัติ การใช้งาน ความ
โดดเด่นของผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างความมั่นใจในผลิตภัณฑ์ พร้อมระบุมาตรฐานการผลิต การรับประกัน
คุณภาพพร้อมระบุที่อยู่ เบอร์โทรติดต่อ แผนที่บริษัทฯ สามารถติดต่อสอบถามได้ตลอดเวลา เพ่ือ
สร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคและสร้างน่าเช่ือถือให้กับตราสินค้า (Brand) และผลิตภัณฑ์ของบริษัท
ได้เป็นอย่างดี 

2. การสร้างความเข้าใจแก่ตัวแทนจําหน่าย  
การสื่อสารโดยใช้พนักงานขายโดยการเข้าไปแนะนําตัวหรือสร้างความสัมพันธ์อันดี 

ต่อลูกค้าตัวแทนจําหน่ายเพ่ือสร้างความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ รวมท้ังแนะนําวิธีการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์ต่อกลุ่มผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความม่ันใจในผลิตภัณฑ์ รวมท้ังเนน้ยํ้าในด้านตราผลิตภัณฑ์ 
(Brand) ของบริษัทฯ เพ่ือตอกยํ้าตราผลิตภัณฑ์ (Brand) ให้เกิดการจดจําอยู่ตลอดเวลา การกําหนด
เง่ือนไขการเชียร์ผลิตภัณฑ์ ของบริษัทฯ ด้วยการมอบของรางวัลให้กับตัวแทนจําหน่ายที่สามารถขาย
ได้ยอดที่กําหนด อาจจะคืนกําไรในรูปของส่วนลดและเป็นของแถม หรือ จัดทําเป็นของรางวัลพิเศษ 
เพ่ือตอบแทนที่ได้เชียร์ผลิตภัณฑ์และสร้างการรับรู้ในตราสินค้า (Brand) ของบริษัทฯ  
  3. การจัดทําแผ่นพับ โบว์ชัวร์  
  สําหรับแจกตามร้านค้า ตัวแทนจําหน่าย รวมท้ังแจกตามแหล่งที่มีกลุ่มเป้าหมาย
อาศัยอยู่หนาแน่น เพ่ือเป็นการแนะนําผลิตภัณฑ์และตอกยํ้าด้านตราสินค้าของบริษัทฯ ให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายและเป็นที่จดจาํได้ง่าย ซึ่งอาจจะทํากิจกรรมเสริมลงในแผน่พับ โบว์ชัวร์ ที่แจกไปแล้ว 
สามารถนํามาเป็นส่วนลดในการแลกซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ ได้อีกด้วย    

4. Social Media  
บริษัทมีการสร้าง Page ออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, Google +   

Instragram รวมทั้ง Pinterest ซึ่งปัจจุบันถือเป็นช่องทางการประชาสัมพันธ์ที่ทรงพลังมากที่สุด  
เสียค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด แต่สามารถสร้างผลรับได้อย่างคุ้มค่า อีกทั้งยังสามารถรับส่งข้อมูล การ
ติดต่อสื่อสารผ่านช่องทาง Page ต่างๆ ได้อย่างสมบูรณ์แบบ มีระบบเตือนเพ่ือให้รู้รับว่าเรามีใครบ้าง
กําลังติดต่อเราหรือส่งข้อมูลถงึเรา มีระบบรับส่งข้อมูลที่สมบูรณ์แบบมากที่สุด ซึ่งทั้งหมดน้ี สามารถ
ทําได้ภายใต้ Page ออนไลน์ต่างๆ ที่สามารถสมัครใช้บริการได้ ฟรี!  
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2. กลยุทธ์การรักษาระดับสินค้าคงคลัง 
วัตถุประสงค์  

- เพ่ือจัดระบบสินค้าคงคลังให้เป็นเพียงพอต่อสินค้าที่จะออกจาหน่ายในแต่ละสัปดาห์ 
- เพ่ือนับสต็อกสินค้าให้ตรงกับความเป็นจริงไม่มีความผิดพลาดเกิดขึ้น 
- เพ่ือป้องกันสินค้าขาดตลาดหรือหายออกไปจากสต็อกสินคา้โดยไม่มีเอกสาร 

งบประมาณที่ใช้  50,000 บาท 
การดําเนินกลยุทธ์ : 

การบริหารสินค้าคงคลังบริษัทฯ จะใช้วิธีการบริหารโดยให้มีการจัดแบ่งกลุ่มจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลการเคลื่อนไหวของสินค้าคงคลัง โดยการจัดลําดับสินค้าขายดี ไปจนถึงสินค้าขายช้า
หรือที่มีการเคลื่อนไหวน้อย ซึ่งสินค้าที่ขายดีที่สุดหรือมีการเคลื่อนไหวมากที่สุด ก็จะได้มีการบริการ
จัดการ Stock สินค้าใหม้ีปริมาณท่ีเพียงพอต่อการจัดจําหน่าย และจะมีการสั่งผลิตมาไว้เป็นStock 
สินค้าให้เพียงพอต่อการจัดจําหน่ายในแต่ละเดือน โดยมีการเผื่อ Stock สินค้าล่วงหน้า 1 เดือน เพ่ือ
รักษาระดับต้นทุนไม่ให้มี Stock คงค้างมากจนเกินไปจนส่งผลต่อสภาพคล่องของกิจการ ส่วน Stock 
สินค้าที่มีการเคล่ือนไหวช้า ก็จะได้มีการจัดการบริการให้มีปริมาณท่ีพอเหมาะเพ่ือรักษาภาพลักษณ์ที่
ดีในด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์   
 ส่วนในด้านของการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ บริษัทฯ ได้กําหนดให้มีการควบคุมการทาํงาน
ให้เป็นไปตามระบบงานที่ได้วางเอาไว้ โดยมีผู้รับผิดชอบในทุกข้ันตอน มีเอกสารรองรับและมีการลง
ลายมือช่ือในเอกสารตรวจรับทุกครั้ง เพ่ือให้สามารถตรวจสอบได้ตลอดเวลา การรับเข้า จ่ายออก
จะต้องมีการตรวจสอบร่วมกัน 2 ฝ่ายทั้งฝ่ายคลังสินค้าและผู้เบิกสินค้า เป็นต้น จากน้ัน กําหนดให้
พนักงานคลังสินค้าจะต้องทํารายงานสรุปการเคลื่อนไหว Stock สินค้าจดัส่งให้ฝายบรหิาร เพ่ือนํามา
วิเคราะห์ ประเมินผล และทาํการสรุปผลเพ่ือนํามาใช้ในการวางแผน Stock สินค้า และการวาง
แผนการขายต่อไป 
 ในส่วนของการบริหารจัดการข้อมูล Stock สินค้า ทางบริษัทจะใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางการ
บัญชีในการบันทึกข้อมูลที่พนักงานคลังสินค้าเช็คสต็อกไว้ในสมุดบัญชีสต็อกสินค้าเพ่ือควบคุมความ
ถูกต้องในเช็คสินค้าในแต่ละคร้ังให้ตรงเพ่ือป้องกันการสูญเสียอันเกิดจาก Stock สินค้าผิดพลาด หรือ
จัดส่งสินค้าใหลู้กค้าในจํานวนที่ไม่ถูกต้อง 

3. กลยุทธ์ด้านแหล่งเงินทุน 
วัตถุประสงค์ 

- เพ่ือให้บริษัทฯ สามารถรักษาระดับสภาพคล่องของกิจการ ให้สามารถดําเนินธุรกจิ 
ต่อไปได้อย่างไม่มีอุปสรรค 
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- เพ่ือให้บริษัทฯ มีทุนสํารองไว้เพ่ือรองรับการขยายการเติบโตของธุรกิจต่อไปได้ใน 
อนาคต 
งบประมาณที่ใช้  ยังไม่สามารถคาดการณ์ได้ 
การดําเนินกลยุทธ์ : 
แหล่งเงินทุนภายนอก : 

ในช่วงเร่ิมต้นกิจการ บริษัทฯ มีนโยบายในการใช้เงินทุนจากหุ้นส่วนกรรมการเองในการ
เร่ิมต้นกิจการ โดยยังไม่มีความจําเป็นท่ีจะต้องกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินเพ่ือมาเร่ิมต้นกิจการ ทั้งน้ี
เพ่ือไม่ต้องการเป็นภาระอันเกิดจากดอกเบ้ียในอนาคต แต่บริษัทฯ ได้มีการเตรียมการไว้รองรับใน
อนาคต หากมีการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ที่มีความจําเป็นจะต้องใช้เงินทุนที่สูงข้ึน บรษิัทฯ ก็อาจจะ
ขอกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินเพ่ือนํามาใช้ในการประกอบกิจการของบริษัทฯ ต่อไปในอนาคตได้ 
แหล่งเงินทุนภายใน : 

เงินส่วนของกําไรจากการดําเนินงานที่สะสมในรูปของกําไรสะสมที่เก็บมาตั้งแต่กิจการเริ่มมี
ผลกําไร มาจนถึงปัจจุบันก็จะมีการบริหารจัดการผลกําไรดังกล่าวมาสร้างผลตอบแทนเพ่ิมขึ้น ด้วย
การกันเงินส่วนหน่ึงที่เป็นเงินสํารองฉุกเฉนิมาลงทุนเพ่ือสร้างผลกําไรเพ่ิม เช่น นําไปลงทุนในกองทนุ
ความเสี่ยงตํ่า การซื้อพันธบัตรรัฐบาล และฝากประจําเพ่ือรับผลตอบแทนในรูปของดอกเบ้ียเงินฝาก 
ส่วนที่เหลือจากการจ่ายปันผลก็จะนํามาจัดสรรแบ่งให้กับผู้ถือหุ้นภายในบริษัทในรูปของโบนัสพิเศษ
เพ่ือเป็นกําลังใจให้กับผู้บริหารและหุ่นส่วนบริษัทฯ  

5. กลยุทธ์ผู้นํา 
วัตถุประสงค์ 

- เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์กล่องใส่รองเท้าของบริษัทฯจะเป็นแบรนด์ที่ได้รับการยอมรับจาก 
ผู้บริโภคและได้รับความนิยมไปทั่วประเทศ 

- เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์กล่องใส่รองเท้าฯ ของบริษัทฯ สามารถครองความเป็นแบรนด์ 
อันดับ 1 ที่อยู่ในใจผู้บริโภคทุกครั้งเมื่อนึกถึงผลิตภัณฑ์กล่องใส่รองเท้าแฟช่ัน ที่ได้รับความนิยมสูงสดุ 
งบประมาณที่ใช้  200,000 บาท 
การดําเนินกลยุทธ์ : 

1. พัฒนาสินค้าและบริการอย่างต่อเน่ือง 
 โดยต้องเป็นผู้นําในตลาดผลติภัณฑ์กล่องใส่รองเท้าแฟช่ัน ที่ทันสมัย สามารถตอบสนองไลฟ์
สไตล์ของคนยุคปัจจุบันได้อย่างลงตัว ในราคาที่สมเหตุสมผลและให้ความคุ้มค่าสมราคา ผลิตภัณฑ์ฯ 
มีให้เลือกหลากหลายขนาดและสีสัน สามารถผลิตสินค้าออกมาได้ตรงใจผู้บริโภคทําใหลู้กค้าเห็นถึง
ความแตกต่างทั้งคุณภาพที่เหนือกว่าและทําให้เกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์(Brand Loyalty) และ
กลับมาซื้อซ้ําสว่นในเรื่องของการแข่งขัน บรษิัทฯ ต้องติดตามความเคลื่อนไหวของคู่แข่งขันในตลาด
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ทั้งทางตรงและทางอ้อม หาข้อมูลการตลาดของคู่แข่งหลักอย่างใกล้ชิดเพ่ือมาประเมินและวิเคราะห์ 
หาจุดเด่น จุดด้อยของผลิตภัณฑ์ นํามาพัฒนาต่อยอดผลิตภัณฑ์ฯ ให้เหนือกว่าและนําหน้าคู่แข่งขันใน
ตลาด สามารถแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดและมียอดขายเพ่ิมข้ึนตลอดเวลา 

2. การจัดโปรโมช่ันเพ่ือกระตุ้นยอดขาย 
 การประเมินจากยอดขายและผลประกอบการที่ผ่านมา นํามาสรุปวิเคราะห์ ประชุมหารือ
ร่วมกัน เพ่ือหาแนวทางการส่งเสริมการขาย และการจัดทําโปรโมช่ัน เพ่ือให้สอดคล้องกับสถานการณ์ 
และสามารถตอบโจทย์กระแสความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละช่วงเวลาได้อย่างตรงจุด และตรงใจ
กลุ่มเป้าหมาย 

3. การเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านทางOnline ให้มากข้ึน 
 ไม่ว่าจะเป็นช่องทางเว็บไซต์ และ โซเชียล มีเดีย ต่างๆ เพ่ือเป็นการเพ่ิมตัวแทนจําหน่ายและ
ทําให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนจากการส่ังซื้อผ่านช่องทาง Onlineได้มากข้ึน ประกอบกับปัจจุบัน กระแสความ
นิยมในธุรกิจออนไลน์ ทําใหค้นทั่วโลกและคนไทยหันมา Shopping ทางออนไลน์กันมากขึ้น 

4. การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายตลอดเวลา 
 เพ่ือที่จะสามารถพัฒนาสินคา้ให้ได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคและมีความทันสมัย 
ก้าวล้ํานําหน้าด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ ให้สามารถเข้าได้กับทุกยุคทกุสมัยและสามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคท้ังในด้านภาพลักษณ์ การใช้งาน ความแข็งแรงทนทาน ความสวยงาม การ
ใช้งานที่สะดวก และที่สําคัญ ผลิตภัณฑ์ทุกช้ินผ่านมาตรฐานการผลิตที่ได้มาตรฐานและคุณภาพ 
คุ้มค่ากับเงินที่เสียไป  

5. การออกสํารวจผลิตภัณฑ์ฯ ตามแหล่งจําหน่ายต่างๆ อยู่ตลอดเวลา  
 บริษัทฯ จะทําการออกไปทําการสํารวจตลาด โดยเร่ิมต่ังแต่ โรงงานผลิต ตรวจดูความ
เรียบร้อย เพ่ือป้องกันปัญหาที่จะเกิดขึ้นได้ในภายหลัง การเข้าไปเยี่ยมเยียนตัวแทนจําหน่าย แหล่ง
จําหน่ายต่างๆ ที่มีสินค้าของบริษัทฯ ไปจําหน่าย ตรวจเช็คความเรียบร้อยของผลิตภัณฑ์ การจัดเรียง 
จัดวางโชว์ การจัด Display การแนะนําผลติภัณฑ์ โดยกําหนดให้จัดทีมเพ่ือไปเช็คสต็อกหน้าร้าน ทุก
เดือน  

6. การออก Event เพ่ือแนะนําผลิตภัณฑ์และจําหน่าย 
 บริษัทฯ จะจัดให้มีทมีออกงาน Event ในทีต่่างๆ งานประจําปี งานมหกรรมสินค้าลดราคา 
งานแฟร์ ฯเพ่ือเป็นการแนะนําผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ และจําหน่ายผลิตภัณฑ์ กระตุ้นให้เกิดการซื้อ
และบอกต่อ การออกงานแต่ละครั้ง บริษัทฯ จะมีการว่าจ้างออกแบบจัดทําบูธ ตกแต่งบูธให้ดูดี โดด
เด่น น่าสนใจ เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาแวะชมและซื้อผลติภัณฑ์ของบริษัทฯ  
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4.4  แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 
ตารางที่ 4.1 :  แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี - ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี : ไม่มีภาระหน้ีสิน 

ข้อเสีย : สูญเสยีโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อ่ืน 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ข้อดี : ระดมเงินทุนได้ไม่จํากัด 

ข้อเสีย : มีภาระที่ต้องจ่ายดอกเบ้ียและต้องชําระเงินต้น
ภายในเวลาที่กําหนดถ้าชําระไม่ทันก็ถูกเบ้ียปรับหรือถ้าไม่
สามารถชําระได้ ก็จะถูกยึดขายทอดตลาด ฯ 

 
4.4.1 แหล่งเงินทุนและต้นทนุเงินทุน 
บริษัทฯ ใช้เงินลงทุน 1 ล้านบาท เป็นเงินต้ังต้นของการดําเนินธุรกิจ ซึ่งเป็นเงินลงทุนของ

ตัวเอง โดยไม่ได้ขอรับการสนับสนุนสินเช่ือจากธนาคาร  
4.4.2 อัตราผลตอบแทน (Discount Rate)  
อัตราผลตอบแทนที่ผู้ถือหุ้นต้องการ คือ 20%เน่ืองจากเปรียบเทียบกับอัตราดอกเบ้ียในกรณี

ที่มีการก่อหน้ี ซึ่งปัจจุบัน SMEs มีต้นทุนในการกู้ยืมประมาณ 12.25% (MLR 7.25% + 5%) 
เน่ืองจาก บริษัทฯเป็นธุรกิจเปิดใหม่ จึงจําเป็นต้องรวมความเสี่ยง Risk Premium 7.75% ดังน้ันจึงได้
พิจารณาอัตราท่ีเหมาะสมทีผู่ถ้ือหุ้นยอมรับ เท่ากับ 20% 

4.4.3 นโยบายทางการเงินและบัญชี 
• นโยบายการเช่าอาคาร  

บริษัทฯ มีนโยบายที่จะไม่ลงทุนในที่ดินหรือสิ่งปลูกสร้างอาคาร 
ขนาดใหญ่ในการประกอบกิจการในช่วง 3 ปีข้างหน้าน้ี เน่ืองจากต้องใช้เงินลงทุนที่สูง ไม่เหมาะสมกับ
สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน บริษัทฯ จึงเลอืกการเช่าอาคารแทน ซึ่งจะมีความยืดหยุ่นมากกว่า ทั้งน้ี
การเช่าจะทําให้บริษัทฯ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างทันท่วงทีและสามารถ
สามารถเปลี่ยนที่ทําการสํานักงานได้ในกรณีที่ต้องการขยายธุรกิจหรือประสบปัญหาต่างๆ โดยไม่
ส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ  
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• การรับรู้รายได้คํานวณตามเกณฑ์คงค้าง (Accrual basic) 
• กําไร(ขาดทุน)ต่อหุ้น ขั้นพ้ืนฐาน คํานวณโดยการหารกําไร (ขาด) ทุนด้วยหุ้นที่ 

ออกและเรียกชําระแล้ว 
• ค่าเสื่อมราคาและรายการตัดบัญชี 

 บริษัทฯ ใช้วิธีการตัดค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวรโดยวิธีเส้นตรงตามอายุการใช้งานของ
ทรัพย์สินดังต่อไปน้ี 

 ค่าตกแต่งสํานักงาน   อายุการใช้งาน 5 ปี 
 ค่าอุปกรณ์ เครื่องใช้สํานักงาน  อายุการใช้งาน 5 ปี  
 ยานพาหนะ    อายุการใช้งาน 5 ปี  

 โดยจะบันทึกในราคาทุนและหักด้วยค่าเสื่อมราคาสะสมของสินทรัพย์ในแต่ละประเภท 
• ค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงานกําหนดให้ตัดจ่ายเป็นระยะเวลา 5 ปี 
• เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 

 เงินสดในมือเป็นเงินสดที่บริษัทฯ ต้องมีไว้เพ่ือวัตถุประสงค์ทั่วไปเพ่ือให้เกิดสภาพคล่องใน
การดําเนินธุรกิจ โดยจะอยู่ในรูปของเงินสดฝากธนาคารที่มีสภาพคล่องสูงและมีมูลค่าคอ่นข้าง
แน่นอนและมคีวามเสี่ยงตํ่า หรืออาจจะอยู่ในรูปของเงินลงทุนที่มีสภาพคล่องสูงที่พร้อมจะเป็นเงินสด
ได้ในระยะเวลาไม่เกิน 3 เดือน  

• การตีราคาสนิค้าคงเหลือ บริษัทฯ จะตีราคาสินค้าคงเหลือโดยคํานวณราคาทุน  
(วิธีถัวเฉลี่ย) หรือมูลค่าสุทธิทีค่าดว่าจะได้รับแล้วแต่ราคาใดจะตํ่ากว่า และใช้วิธีการบันทึกสินค้า
คงเหลือแบบเข้าก่อนออกก่อน (FIFO) 

• การจ่ายเงินปันผล จะจ่ายเท่ากับ 35% ของกําไรสะสม เมื่อบริษัทฯ มกีําไรและ 
เงินสดเพียงพอ 

• อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล บริษัทฯ ใช้เกณฑ์คํานวณภาษีเฉลี่ยที ่ 25%   
• การต้ังสํารองภาษีเงินได้จะต้ังไว้เท่ากับจํานวนเงินที่จะต้องจ่ายตามประมวล 

กฎหมายรัษฎากร 
4.4.4  ข้อสมมติฐานทางการเงินที่เกี่ยวข้อง  

• บริษัทฯ จะใช้การประมาณการงบการเงินแบบ Conservative เพ่ือคาดหวังความ 
เป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจ 

• การประมาณการยอดขายผลิตภัณฑ์ฯ จะประมาณการรายรับจากการพยากรณ์  
(Sale Forecast โดยวิธีการกําหนดยอดขายข้ันตํ่าต่อเดือน และให้มีอัตราการเติบโตของยอดขาย
เป็นไปตามเกณฑ์ถั่วเฉลี่ยขัน้ตํ่า 10% 

• การประมาณการรายจ่าย บริษัทฯ จะประมาณการค่าใช้จ่ายอย่างมีเหตุผล โดยให้ 
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ต้นทุนค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึนทุกปีและมีได้สํารองค่าใช้จ่ายไว้เป็นค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ (Other Expense) ซึ่งจะ
เพ่ิมขึ้นทุกปีเช่นเดียวกัน ถึงแม้ว่าต้นทุนค่าใช้จ่ายจะลดลงตามความสามารถและการทําตลาดก็ตาม 
ทั้งน้ีเพ่ือป้องกันความเสี่ยงและเป็นการสํารองไว้สําหรับกรณีเกิดเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด ที่อาจจะ
เกิดขึ้นได้ในอนาคต 

• สินค้าคงเหลือบริษัทฯ กําหนดให้ระดับสินค้าคงเหลือเพียงพอสําหรับการขาย  
เท่ากับ 30 วัน 

• ลูกหน้ีการค้า กําหนดให้ลูกหน้ีการค้ากําหนดให้มีเครดิต  7 วัน เพ่ือรอการส่งมอบ  
พร้อมติดต้ัง  เน่ืองจากกิจการดําเนินธุรกิจในลักษณะการขายแบบเงินสด แบบชําระหมดในคร้ังเดียว 
ณ วันส่งมอบสนิค้า 

• เจ้าหน้ีการค้าบริษัทฯ กําหนดระยะเวลาการชําระหน้ีให้แก่เจ้าหน้ี โดยกําหนด 
เง่ือนไขการได้รับเครดิตจากเจ้าหน้ีการค้า โดยเฉล่ีย เท่ากับ 30 วัน กําหนดให้เท่ากันทกุปี 

• สินทรัพย์หมนุเวียนอ่ืน กําหนดให้เท่ากับ 0.2% ของยอดขาย และหน้ีสิน 
หมุนเวียนอ่ืนๆ กําหนดให้เท่ากับ 0.2% ของยอดสั่งซื้อสินคา้ 

• งบประมาณในการโฆษณาและส่งเสริมการขาย เท่ากับ 3% ของยอด 
• เงินเดือนพนักงานและเงินเดือนฝ่ายบริหาร กําหนดให้มกีารปรับเพ่ิมอัตรา 

เงินเดือนข้ึนปีละ 5% 
• เงินสมทบกองทุนประกันสังคม เท่ากับ 5% ของเงินเดือน 
• คา่สวัสดิการพนักงาน ได้กําหนดเป็น 15% ของเงินเดือน  
• ค่าคอมมิชช่ัน/ส่วนลดการค้า คิดเป็น 5%ของยอดขาย 
• ค่าทําบัญชี/สอบบัญชีมีค่าธรรมเนียมบรกิารเท่ากับ 20,000 บาท/ปี 
• ค่าใช้จ่ายด้าน R&D เท่ากับ 1%ของยอดขายในปีแรก จากน้ันให้คงไว้ที่ 0.5% ของ 

ปีถัดไป 
• ค่าใช้จ่ายด้านการฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร ต้ังงบประมาณไว้ที่ 36,000 บาท 
• ค่าน้ํา ค่าไฟฟา้ เท่ากับ 6,000 บาทต่อเดือน หรือ 72,000 บาท/ปี กาํหนดให้ 

เพ่ิมขึ้นทุกปี ๆ ละ 5% 
• ค่าอินเตอร์เน็ตและค่าโทรศัพท์ เท่ากับ 5,000 บาทต่อเดือน หรือ 60,000 บาท/ปี  
• ค่าธรรมเนียมเว็บไซต์ 5,000 บาทต่อปี กําหนดให้มีอัตราคงที่ 
• ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ค่าเบ้ียเลี้ยงและค่าที่พัก กําหนดให้เป็น 15,000 บาทต่อ 

เดือน หรือ 180,000 บาทต่อปี  
• ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดและของใช้สิ้นเปลืองต่าง เท่ากับ 10,000 บาทต่อเดือน หรือ  

120,000 บาทต่อปี 
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4.5  การประมาณการค่าใชจ่้าย 
4.5.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงาน ประกอบไปด้วย 
- ค่าโมล แม่แบบ     300,000  บาท 
- ค่าจดทะเบียนจัดต้ัง     25,000    บาท 
  รวม     325,000  บาท 
 

4.5.2 ค่าใช้จ่ายลงทุนในทรัพย์สิน สํานักงาน  
ค่าตกแต่งและเคร่ืองใช้สํานักงาน 
- ค่าตกแต่งสํานักงาน    50,000   บาท 
- ค่าอุปกรณ์ เครื่องใช้สํานักงาน    100,000  บาท 
- ค่ายานพาหนะ     550,000  บาท 
- ค่าเช่าสํานักงาน     8,000      บาท  
   รวม    708,000   บาท 

 
4.5.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

o เงินเดือนและค่าจ้าง 
 ตารางที่ 4.2 :  แสดงค่าใช้จ่าย เงินเดือนและค่าจ้าง 
 

ค่าใช้จ่ายเงินเดือน และคา่จ้าง ตําแหน่ง ต่อเดือน รวม ต่อปี 
ฝ่ายบริหาร/ ปฏิบัติการ         
กรรมการผู้จัดการ 1 35,000 35,000 420,000 
ฝ่ายการตลาด 2 15,000 30,000 360,000 
ผู้บัญชีการเงิน 1 15,000 20,000 180,000 
ฝ่ายจัดซื้อ 2 15,000 30,000 360,000 

รวม 6 110,000 98,000 1,320,000 
 
4.6  การวิเคราะห์ผลการดําเนนิงาน 

4.6.1 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) และมลูค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) 
 โครงการน้ีตามประมาณการดําเนินงาน 5 ปี มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 
83.97% โดยมมีูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 2.73 ล้านบาท 
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4.6.2 ระยะเวลาคืนทุน  
ในแง่ของการลงทุน จากการประมาณการยอดขาย ทําให้เกิดกระแสเงินสดหมุนเวียนเข้ามา

ในสัดส่วนที่ค่อนข้างดี จึงทําให้มีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1.21 ปี 
 
สรุปการวิเคราะห์ 
 

ตารางที่ 4.3 : แสดงระยะเวลาการคืนทุนของโครงการ 
 

โดยสรุปภาพรวมของโครงการ ถือได้ว่าเป็นโครงการที่น่าลงทุนและมีโอกาสประสบ
ความสําเร็จสูง ผลการวิเคราะห์ NPV และ IRR มีค่าเป็นบวกและให้ผลตอบแทนที่ดีมาก จึงทําให้
โครงการธุรกิจจําหน่ายกล่องใส่รองเท้าฯ ภายใต้ช่ือ “วิซิเบ้ิล” มีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จสูง  
 สรุปได้ว่าโครงการน้ีมีความน่าสนใจในการลงทุนมากที่สุด  
 
4.7  งบการเงิน และรายละเอียดประกอบงบการเงิน 

4.7.1  งบกําไรขาดทุน 
 
 
 
 
 
 
 

NPV 2,726,917 
IRR 83.97% 
ระยะเวลาคนืทุนของโครงการ 1 2 3 4 5 
กระแสเงินสดเข้าสุทธิ 833,145 784,954 950,104 1,134,471 1,340,113

กระแสเงินสดสะสม 
-      

166,855 618,099 1,568,203 2,702,674 4,042,787

ระยะเวลาในการคนืทุน 1.21 ปี 
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ตารางที่ 4.3 :  แสดงงบกําไรขาดทุนของบริษัท วิซิเบ้ิล จํากัด 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
ประมาณการงบกําไรขาดทุน สําหรบังวดรายปี ต้ังแต่ปีที ่1 – ปีที่ 5 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้จากการขาย 12,528,000 13,780,800  15,158,880  16,674,768  18,342,245 
หัก ต้นทุนขาย 7,739,901  9,543,590  10,497,949  11,547,744  12,702,518 
กําไรข้ันต้น 4,788,099  4,237,210  4,660,931  5,127,024  5,639,726  
หัก ค่าใช้จ่ายการขาย
และบริหาร 3,153,320  3,334,712  3,530,811  3,742,917  3,972,449  
กําไรจากการ
ดําเนินงาน 1,634,779  902,498  1,130,120  1,384,107  1,667,277  
กําไรก่อนดอกเบ้ีย
จ่ายและภาษี (EBIT) 1,634,779  902,498  1,130,120  1,384,107  1,667,277  
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 0  0  0  0  0  
หัก ค่าใช้จ่ายบัญชีตัด
จ่าย 15,000  15,000  15,000  15,000  15,000  
กําไรก่อนหักภาษี 
(EBT) 1,619,779  887,498  1,115,120  1,369,107  1,652,277  
หัก ภาษีเงินได้นิติ
บุคคล (25%) (404,945) (221,874) (278,780) (342,277) (413,069) 
กําไรสุทธิ 1,214,834  665,623  836,340  1,026,830  1,239,208  

 

4.7.2  งบดุล 
 
 
 
 
 
 



 
ตารางที่ 4.4 : แสดงงบดุลของบริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
 
 

ประมาณการงบดุล 

สําหรับงวดรายปี ตั้งแต่ ปีที่ 1- ปีที่ 5    12,528,000  
   
13,780,800 

     
15,158,880  

     
16,674,768  

     
18,342,245  

งบดุล   ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  
              
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 958,145 
     
1,743,099  

       
2,693,203  

       
3,827,674  

       
5,167,787  

ลูกหนี้การค้า 240,263.01 
   
264,289.32 

     
290,718.25  

     
319,790.07  

     
351,769.08  

สินค้าคงเหลือ 1,029,699 
     
1,132,668  

       
1,245,935  

       
1,370,529  

       
1,507,582  

สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น 25,056 
         
27,562  

           
30,318  

           
33,350  

           
36,684  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,253,162 
     
3,167,618  

       
4,260,174  

       
5,551,342  

       
7,063,822  
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : แสดงงบดุลของบริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์ 
        800,000  

       
800,000  

          
800,000  

          
800,000  

          
800,000  

หักค่าเสื่อมราคาสะสม 
        160,000  

       
320,000  

          
480,000  

          
640,000  

          
800,000  

ที่ดินอาคารและอุปกรณ์-สุทธิ         640,000  
       
480,000  

          
320,000  

          
160,000  

                  
-    

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานตัดจ่าย 
         75,000  

         
75,000  

           
75,000  

           
75,000  

           
75,000  

หักค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสะสม 
         15,000  

         
30,000  

           
45,000  

           
60,000  

           
75,000  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสุทธิ          60,000  
         
45,000  

           
30,000  

           
15,000  

                  
-    

รวมสินทรัพย์      2,953,162  
     
3,692,618  

       
4,610,174  

       
5,726,342  

       
7,063,822  
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) :  แสดงงบดุลของบริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หนี้สนิและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สินหมุนเวียน 

เจ้าหนี้การค้า        720,789 
      

792,868  
          
872,155 

         
959,370 

     
1,055,307 

ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย                -   
               

-   
                  
-   

                 
-   

                 
-   

เงินเบิกเกินบัญชีและเงินกู้ยืมระยะ
สั้น                -   

               
-   

                  
-   

                
-   

                 
-   

หนี้สินหมุนเวียนอื่น         17,539 
        

19,293 
           
21,222 

          
23,345 

          
25,679 

รวมหนี้สินหมนุเวียน        738,328 
      

812,161  
          
893,377 

         
982,715 

      
1,080,986 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 

เงินกู้ยืมระยะยาว(ใหม่)                -   
               

-   
                  
-   

                 
-   

                 
-   

รวมหนี้สิน         738,328  
       
812,161  

          
893,377  

          
982,715  

       
1,080,986  
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) : แสดงงบดุลของบริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนเรือนหุ้น 
ทุนจดทะเบียนออกจําหน่าย 

และเรียกชําระเต็มมูลค่า      1,000,000  
     
1,000,000  

       
1,000,000  

       
1,000,000  

       
1,000,000  

กําไร(ขาดทุน)สะสม      1,214,834  
     
1,880,457  

       
2,716,797  

       
3,743,628  

       
4,982,836  

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น      2,214,834  
     
2,880,457  

       
3,716,797  

       
4,743,628  

       
5,982,836  

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น      2,953,162  
     
3,692,618  

       
4,610,174  

       
5,726,342  

       
7,063,822  
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4.7.3  งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 4.5 : แสดงงบกระแสเงินสด 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
งบกระแสเงินสด 
สําหรับงวดรายปี ตั้งแต่ปีที่ 1 - ปีที่ 5 
      ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 
กระแสเงินสดได้มาจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรม
ดําเนนิงาน 1,214,834  665,623  836,340  1,026,830  1,239,208  
กําไร(ขาดทุน)สุทธิ 
ปรับกระทบกําไร(ขาดทุน)สทุธิเป็นเงินสดรับ
(จ่าย) 

ค่าเสื่อมราคา 160,000  160,000  160,000  160,000  160,000  
ค่าเผื่อหนี้สงสยัจะสูญ 0 0 0 0 0 
ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 0 0 

   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 
 

      ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
  

ค่าใช้จ่ายตัดบัญชี 15,000  15,000  15,000  15,000  15,000  
1,389,834  840,623  1,011,340  1,201,830  1,414,208  

สินทรัพย์ดําเนินงานลดลง(เพิ่มขึ้น) :- 
ลูกหนี้การค้า (240,263) (24,026) (26,429) (29,072) (31,979) 
เงินให้กู้ยืมแกบุ่คคลที่เกี่ยวขอ้ง 0  0  0  0  0  
สินค้าคงเหลือ (1,029,699) (102,970) (113,267) (124,594) (137,053) 
สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น (25,056) (2,506) (2,756) (3,032) (3,335) 

หนิ้สินดําเนินงานเพิ่มขึ้น(ลดลง) :- 
เจ้าหนี้การค้า 720,789  72,079  79,287  87,215  95,937  
ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย 0  0  0  0  0  
หนี้สินหมุนเวียนอื่น 17,539.2  1,753.9  1,929.3  2,122.2  2,334.5  

เงินสดสุทธิได้มา(ใช้ไป)ก่อน
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน (556,689) (55,669) (61,236) (67,359) (74,095) 

   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 
 

      ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

  
 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน :- 
ดอกเบี้ยจ่าย 0  0  0  0  0  

ค่าใช้จ่ายทางการเงินสุทธิ 0  0  0  0  0  
เงินสดสุทธิได้มา(ใช้ไปใน)
กิจกรรมดําเนินงาน 833,145  784,954  950,104  1,134,471  1,340,113  

กระแสเงินสดจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรม
ลงทุน 

การลงทุนเพิ่มในเครื่องจักร 0  0  0  0  0  
สินทรัพย์ถาวร (เพิ่มขึน้)ลดลง (800,000) 0  0  0  0  
สินทรัพย์ไม่มีตัวตน 0  0  0  0  0  

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน (800,000) 0  0  0  0  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด 
 

           ปีที่ 1      ปีที่ 2      ปีที่ 3      ปีที่ 4      ปีที่ 5 
  

 

กระแสเงินสดจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรมจัดหาเงิน 
เงินเบิกเกินบัญชีและเงินให้กู้ยืมจากธนาคาร 0  0  0  0  0  
เงินกู้ยืมระยะยาว(ใหม่) 0  0  0  0  0  
เงินกู้ยืมระยะยาวที่ถึงกําหนดชําระภายใน 
 1 ปี 0  0  0  0  0  
เงินกู้ยืมระยะยาว (ระยะเวลาไม่เกิน  
10 ปี) 0.0  0.0  0.0  0.0  0.0  
ทุนในส่วนของผู้ถือหุ้น 0  0  0  0  0  

เงินสดสุทธิได้มาจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรม
จัดหาเงิน 0  0  0  0  0  

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดสุทธิ 33,145  784,954  950,104  1,134,471  1,340,113  
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดต้นปี 925,000  958,145  1,743,099  2,693,203  3,827,674  
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดปลายปี 958,145  1,743,099  2,693,203  3,827,674  5,167,787  
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4.7.4  งบต้นทุนขาย 
 

ตารางที่ 4.6 :  แสดงประมาณการต้นทุนขาย 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
ประมาณการต้นทุนขาย 

สําหรับงวดรายปีตั้งแต่ปีที่ 1 - ปที่ 5 
            
12,528,000  

            
13,780,800  

            
15,158,880  

            
16,674,768  

            
18,342,245  

ต้นทุนขาย   2552 2553 2554 2555 2556 

สินค้าคงเหลือต้นงวด 
                

-   
     

1,029,699 
     

1,132,668 
     

1,245,935 
     

1,370,529 

ซื้อสินค้า 70%
     

8,769,600 
     

9,646,560 
   

10,611,216 
   

11,672,338 
   

12,839,571 

สินค้ามีเพื่อขาย  8,769,600  
    
10,676,259  

    
11,743,884  

    
12,918,273  

    
14,210,100  

สินค้าคงเหลือปลายงวด 
      
1,029,699  

      
1,132,668  

      
1,245,935  

      
1,370,529  

      
1,507,582  

ต้นทุนขาย   
     

7,739,901 
     

9,543,590 
   

10,497,949 
   

11,547,744 
   

12,702,518 
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4.7.5  งบค่าใช้จ่ายขายและบริหาร 
 

ตารางที่ 4.7 :  แสดงประมาณการค่าใช้จ่ายขายบริหาร 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
ประมาณการค่าใช้จ่ายขายบริหาร 
สําหรับงวดรายปี ตั้งแต่ปีที่ 1 - ปีที่ 5 
        
      ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
      2552 2553 2554 2555 2556 

เงินเดือนและค่าจ้าง 
     
1,320,000  

     
1,386,000  

     
1,455,300  

     
1,528,065  

     
1,604,468  

ค่าการตลาด 5.0% 626,400 689,040 757,944 833,738 917112 
ค่าโฆษณาและส่งเสริมการขาย 3.0% 375,840 413,424 454,766 500,243 550,267 

ค่าประกันสังคม 4.0% 
         
52,800  

         
55,440  

         
58,212  

         
61,123  

         
64,179  

ค่าทําบัญชี/สอบบัญชี 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

(ตารางมีต่อ)     87



 
 

ตารางที่ 4.7 (ต่อ) :  แสดงประมาณการค่าใช้จ่ายขายบริหาร 

      ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
      2552 2553 2554 2555 2556 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ค่า R&D  1.0%
       
125,280  

       
137,808  

       
151,589  

       
166,748  

       
183,422  

ค่าอบรมและพัฒนาบุคลากร 0.0% 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าธรรมเนียมเว็บไซต์ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
ค่าโทรศัพท์+Internet 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าใช้จ่ายเดินทาง+เบี้ยเลี้ยง+ที่พัก 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าน้ํา ค่ําไฟ 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 0.0% 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าเสื่อมราคาทรัพย์สินถาวร 
       
160,000  

       
160,000  

       
160,000  

       
160,000  

       
160,000  

  รวม   
     
3,153,320  

     
3,334,712  

     
3,530,811  

     
3,742,917  

     
3,972,449  
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4.7.6  งบแสดงการคิดค่าเสื่อมราคา 
 

ตารางที่ 4.8 :  แสดงประมาณการค่าเสื่อมราคา 
 

บริษัท วิซิเบิ้ล จํากัด 
การประมาณการค่าเสื่อมราคา 
      อายุ       ปีที่ 1       ปีที่ 2      ปีที ่3      ปีที ่4     ปีที่ 5 
ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์ 
ประกอบด้วย      
1 ค่าตกแต่งสํานักงาน 5 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
2 ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 5     100,000     100,000     100,000     100,000     100,000 
3 ยานพาหนะ 5     650,000     650,000     650,000     650,000     650,000 

ค่าเสื่อมราคา     800,000     800,000     800,000     800,000     800,000
1 ค่าตกแต่งสํานักงาน 5      10,000      10,000      10,000      10,000      10,000 
2 ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 5      20,000      20,000      20,000      20,000      20,000 
3 ยานพาหนะ 5     130,000     130,000     130,000     130,000     130,000 

    160,000     160,000     160,000     160,000     160,000 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ) :  แสดงประมาณการค่าเสื่อมราคา 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 
1 ค่าตกแต่งสํานักงาน 5 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 
2 ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 5 20,000 40,000 60,000 80,000     100,000 
3 ยานพาหนะ 5     130,000     260,000      390,000     520,000     650,000

    160,000     320,000      480,000     640,000     800,000 
ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์สุทธิ 
1 ค่าตกแต่งสํานักงาน 5      40,000 30,000 20,000 10,000 - 
2 ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงาน 5 80,000 60,000 40,000 20,000 - 
3 ยานพาหนะ 5     520,000     390,000      260,000     130,000 - 

    640,000     480,000      320,000     160,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานตัดจ่าย 5 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 
1 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสะสม 15,000 30,000 45,000 60,000 75,000 

      อายุ       ปีที่ 1       ปีที่ 2      ปีที ่3      ปีที ่4     ปีที่ 5 
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แบบสอบถามการวิเคราะห์: ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือกล่องรองเท้า 
แบบสอบถามนี้ เปน็การสอบถามเพ่ือเปน็ข้อมูลไปประกอบการทําการศึกษาอิสระโดยข้อมูลที่ได้
จากการสอบถาม จะนําไปใช้ในการประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต SMEs มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 

แบบประเมินน้ีใช้เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล่องรองเท้า 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลเก่ียวกับการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

โดยขอความกรุณาผู้ตอบแบบสอบถามให้ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง โดยกรอกข้อความและ
เขียนเคร่ืองหมาย ลงในแต่ละช่องของการประเมิน 
*Required 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม * 
 ชาย 

 หญิง 
สถานภาพ * 

 โสด 

 สมรส 
อายุ * 

 ตํ่ากว่า 20 ปี 

 21 - 29 ปี 

 30 - 39 ปี 

 40 - 49 ปี 

 ต้ังแต่ 50 ปีขึ้นไป 
ระดับการศึกษา * 

 ตํ่ากว่าปริญญาตรี 

 ปริญญาตรี 
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 ปริญญาโท หรือ สูงกว่า 
 

อาชีพ * 
 นักเรียน / นักศึกษา / นิสิต 

 พ่อบ้าน / แมบ้่าน 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ / รับราชการ 

 ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน * 

 น้อยกว่า 10,000 บาท / เดือน 

 10,000 - 20,000 บาท / เดือน 

 20,001 - 30,000 บาท / เดือน 

 30,001 - 40,000 บาท / เดือน 

 40,001 - 50,000 บาท / เดือน 

 มากกว่า 50,001 บาท / เดือน 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้ใช้ * 

ท่านมีรองเท้า ในครอบครอง ทั้งหมดเท่าใด * 

 1-3 คู ่

 4-7 คู ่

 8-10 คู ่

 10 คู่ขึ้นไป 
ท่านเคยซื้อกลอ่งรองเท้าหรือช้ันวางเพ่ือจัดเก็บรองเท้าหรือไม่* 

 เคย 

 ไม่เคย 
ท่านดูแลรักษารองเท้าของท่าน บ่อยแค่ไหน * 

 1-2สัปดาห์ / ครั้ง 
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 1เดือน / ครั้ง 

 2เดือน / ครั้ง 

 3 เดือน / ครัง้ 

 มากกว่า 3 เดือน / ครั้ง 
ราคารองเท้าของท่านเฉลี่ยอยู่ที่ราคาเท่าใด * 

 ตํ่ากว่า 200 บาท 

 201 - 400 บาท 

 401 - 600 บาท 

 601 - 800 บาท 

 ต้ังแต่ 1,001 บาทข้ึนไป 
ท่านซื้อรองเท้า บ่อยแค่ไหน * 

 สัปดาห์ / ครัง้ 

 2 สัปดาห์ / ครั้ง 

 1 เดือน / ครัง้  

 2 เดือน / ครัง้ 
ท่านนิยมซื้อสนิค้าผ่านช่องทางใด ต่อไปนี้ * (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ห้างสรรพสินค้า 

 เวปไซด์ สื่อออนไลน์ต่างๆ 

 ตลาดนัดตามสถานที่ต่างๆ 

 ซื้อสินค้าจากต่างประเทศ 

ฝากเพ่ือนหรือคนรู้จักซื้อ 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีส่งผลเก่ียวกับการเลือกซ้ือกล่องเก็บรองเท้า * 

คุณภาพของวัสดุที่ใช้* 
1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด
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รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์* 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
 
ราคา * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
ความสะดวกสบายในการหยิบใช้งาน * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
การจัดส่งสินค้า * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
โปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถมต่างๆ * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
ย่ีห้อสินค้า * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด
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การบริการของพนักงานขาย * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
 
สินค้าได้รับมาตรฐาน มอก. * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
บุคคลทีใ่ช้จริงแนะนําโดยตรง เช่น เพ่ือนหรือคนรู้จัก * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

 
สามารถเช็ดทําความสะอาดและดูแลรักษาง่าย * 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด

อายุการใช้งาน * 
1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด   มากที่สุด
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ประวัติย่อผู้เขยีน 
 
ช่ือ – ช่ือสกุล (ภาษาไทย)  นางสาวพรพัชรนันท์ อัครธัญถาวร 
 
วัน เดือน ปีเกิด   7 ธันวาคม 2528 
 
สถานที่อยู่ปัจจุบัน   19/455 ถนนริมคลองบางค้อ แขวงบางค้อ เขตจอมทอง 

กรุงเทพฯ 10150 
 
ตําแหน่งหน้าที่การงานปัจจุบัน  - 
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