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ABSTRACT 
 
 This business plan is intended to guide and specify clear goals. The study 
analyzed a detailed overview of the business, competitor analysis, and analysis  
direct and indirect of internal and external business factors. Analyze on business 
conditions and business competitive. Indicate strengths and weaknesses of the 
business. Including to estimated costs are projected earnings, margins, returns and 
payback. As mention above is a conceptual framework and guidelines. It show how 
the business is possible and worth to invest. 
 The business plan has been prepared for the Furniture business supplier in 
Rayong. This store provided all kinds of furniture and interior design by professional 
designers which focusing on quality, service and innovation to suit the customer in 
today's society. The store offers a delivery service and assembly service. The store 
also sells bedroom products, kitchen, dining sets, living room sets and office suite.  
Classify to wardrobe, dressing table, chair, sofa, bed sheets, pillow, shelves, etc.   
This store is concern about the product quality and customers satisfaction. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 นับต้ังแต่อดีตถึงปัจจุบันท่ีพักอาศัยเป็นปัจจัยที่ 4 ในการดํารงชีวิตของมนุษย์ เพราะมนุษย์
ทุกคนล้วนแต่ต้องการท่ีพักอาศัยท่ีมีความสะดวกสบาย ความอุ่นใจ และความสวยงามที่แตกต่างกัน
ไปทั้งสิ้น เฟอร์นิเจอร์จึงเป็นสถาปัตยกรรมอย่างหนึ่งที่ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ได้เป็น 
อย่างดี ทั้งน้ีเฟอร์นิเจอร์จึงมีความสัมพันธ์ที่เกี่ยวข้องกับชีวิตมนุษย์ทุก ๆ อิริยาบถนับต้ังแต่ต่ืนนอน 
รับประทานอาหาร ทํางาน พักผ่อน จนกระท่ังเข้านอน เฟอร์นิเจอร์จึงมีบทบาทท่ีสําคญัมาก ๆ กับ
ชีวิตประจําวันของมนุษย์ทุกคน ทั้งในสถานท่ีต่าง ๆ อาคาร บ้านเรือน ที่พักอาศัย และสถานท่ี
ประกอบธุรกิจต่าง ๆ เป็นต้น ประกอบกับสภาวะเศรษฐกจิท่ีมีการเปลี่ยนแปลง ประชากรเพ่ิมมากขึ้น
ทุกปีความต้องการของเฟอร์นิเจอร์จึงมากขึ้นตามลําดับ ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยองจึงมองเห็นโอกาส
ที่จะขยายธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ให้ครบวงจรและทันสมัยตามความต้องการของตลาดและเศรษฐกิจยุคน้ี 
เพ่ือตอบสนองความต้องการด้านท่ีอยู่อาศัยของมนุษย์ทั้งในปัจจุบันและในอนาคต 
 ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง เป็นธุรกิจท่ีจะพัฒนาให้เป็นแหล่งรวมการจัดจําหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ทุกรูปแบบที่ครบวงจร เน้นคุณภาพและความทันสมัยให้เหมาะสมกับฐานลูกค้าในสังคม
ปัจจุบัน โดยมีการต่อยอดจากทางร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง ซ่ึงก่อต้ังโดย นายนคร ศิริบงกช และ
นางสุรีย์พร ศิริบงกช เริ่มดําเนินงานต้ังแต่วันที่ 21 มีนาคม พ.ศ. 2540 จังหวัดระยอง ดําเนินกิจการ 
จําหน่าย บริการส่ง และประกอบเฟอร์นิเจอร์ให้ถึงที่จําพวก ชุดห้องนอน ชุดรับแขก ชุดครัวสําเร็จรูป 
ชุดรับประทานอาหาร ชุดห้องน่ังเล่น ชุดสํานักงาน เป็นต้น แยกประเภทเป็นตู้เสื้อผ้า โต๊ะเครื่องแปง้ 
เก้าอ้ี โต๊ะ โซฟา ที่นอน ผ้าปูที่นอน หมอน ช้ันเอนกประสงค์ ตู้อเนกประสงค์ ช้ันวางทีวี ฯลฯ เป็นต้น 
ทั้งน้ีร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยอง ต้ังอยู่ในเขต อ.เมือง จ.ระยอง ซ่ึงใกลก้ับย่านธุรกิจและสถานที่
ท่องเท่ียวต่าง ๆ เช่น คอนโด หมู่บ้าน อาคารพาณิชย์ ชายทะเล โรงแรม โรงเรียน โรงพยาบาล 
ห้างสรรพสินคา้ สถานบันเทิง ตลาดโต้รุ่ง สถานที่ราชกาล และสถานที่ประกอบธุรกิจต่าง ๆ มากมาย 
โดยจะอยู่ติดกับเส้นถนนสายหลัก คือ ถ.สุขมุวิท จึงเป็นที่สะดุดตาและเป็นท่ีรู้จักของผูค้นท่ีสัญจร 
ไปมา สามารถตอบสนองความต้องการของประชาชนในบริเวณพ้ืนท่ี จ.ระยอง และประชาชนท่ีสัญจร
ไปมาได้เป็นอย่างดี 
 ดังนั้น ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง ได้ดําเนินกิจการโดยมุ่งเน้นในด้านของราคา คุณภาพ 
การใช้งาน และความสวยงามของตัวสินค้าเป็นสําคัญ โดยจะจัดจําหน่ายสินค้าท่ีได้คณุภาพมาตาฐาน
ของเฟอร์นิเจอร์เท่าน้ัน เพ่ือให้ลูกค้าพ่ึงพอใจกับสินค้า จนกระท่ังไว้วางใจและกลับมาใช้บริการใน
ที่สุด ทั้งน้ี ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง เป็นผู้จัดจําหน่ายรายใหญ่ที่สุดในจังหวัดระยอง ซ่ึงในพื้นท่ี
บริเวณน้ีคือย่านธุรกิจและสถานท่ีท่องเท่ียวเป็นส่วนใหญ่ ฐานลูกค้าจึงมากขึ้นตามลําดับ และเป็นที่
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รู้จักไปทั่วจังหวัดระยอง โดยกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะมีรายได้ปานกลาง จนถึงรายได้สูง และในจงัหวัด
ระยองได้มีโรงงานอุตสาหกรรมเกิดข้ึนมากมายท่ีขึ้นช่ือของจังหวัดล้อมรอบไปทั่ว โดยมีโรงงานย่าน 
มาบตาพุด ปลวกแดง ซ่ึงใกลก้ับอําเภอเมืองระยอง ทําให้มีประชากรจํานวนพนังงานโรงงานมากเป็น
พิเศษ ทําให้เศรษฐกิจและความต้องการของท่ีพักอาศัย อสังหาริมทรัพย์ การท่องเท่ียว การเกษตร 
ประมง รวมถึงความต้องการของเฟอร์นิเจอร์ย่ิงมากขึ้นเรื่อยๆ ทําให้มีลูกค้ามาใช้บริการทุกวันทั้ง 
รายใหญ่และรายย่อย ซ่ึงร้านนครเฟอร์นิเจอร์ได้ให้บริการมาแล้วเกือบ 20 ปี 
 จากการเปิดเผยในท่ีประชุมคณะกรรมการร่วมภาครัฐเอกชนเพื่อพัฒนาและแก้ไขปัญหา
ทางเศรษฐกิจจังหวัดระยอง รายงานถึงภาพรวมเศรษฐกิจการคลังของจังหวัดระยอง แม้มีสัญญาณ 
หดตัว แต่รายได้ประชากรต่อหัวต่อปีน้ัน ยังครองแชมป์ภาคตะวันออกและในประเทศ โดยประชากร
มีรายได้ต่อหัวต่อปีอยู่ที่ 1,008,615 บาท  โครงสร้างทางเศรษฐกิจของจังหวัดระยอง มี 3 สาขาท่ี
สําคัญ คือ สาขาเหมืองแร่และเหมืองหิน รองลงมาเป็นสาขาอุตสาหกรรม และสาขาการขายส่ง  
การขายปลีก อย่างไรก็ตาม เศรษฐกิจของจังหวัดระยองจากข้อมูลเดือน มีนาคม 2559 บ่งช้ีเศรษฐกิจ
จังหวัดระยองมีสัญญาณหดตัวลงจากเดือนก่อน ซ่ึงเป็นผลมาจากเครื่องบ่งช้ีด้านอุปสงค์คือ การใช้
จ่ายจากการบริโภคภาคเอกชน การลงทุนภาคเอกชนและการใช้จ่ายภาครัฐ  ในขณะที่ด้านการผลิต 
มีการขยายตัวจากภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ ส่วนภาคเกษตรกรรมหดตัว สําหรับด้าน
เสถียรภาพเศรษฐกิจจังหวัดระยอง อัตราเงนิเฟ้อทั่วไปของจังหวัดระยอง ยังคงติดลบอยู่ในระดับตํ่า 
ตามราคานํ้ามันเป็นสําคัญและการจ้างงานขยายตัวเล็กน้อยจากเดือนก่อน โดยอัตราเงินเฟ้อท่ัวไป 
อยู่ที่ร้อยละ 1.4 สําหรับการจ้างงานขยายตัวอยู่ที่ร้อยละ 1.1 ทั้งน้ีประมาณการเศรษฐกิจจังหวัด
ระยอง ปี 2559 คาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 0.1 ฟ้ืนตัวมาเป็นบวกจากท่ีหดตัวร้อยละ 2.0 ในปี 2558 
ในขณะท่ีรายได้ของประชากรต่อหัวต่อปี จังหวัดระยองยงัครองแชมป์ประชากรมีรายได้ต่อหัวต่อปี 
สูงทีสุ่ดของภาคตะวันออกและของประเทศ โดยประชากรมีรายได้ต่อหัวต่อปีอยู่ที่ 1,008,615 บาท 
(“ระยอง ครองแชมป์รายได้เฉลี่ยต่อหัว”, 2560) 
 ต้ังแต่เริ่มก่อต้ังร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยองมา ด้วยแนวคิดของ นายนคร ศิริบงกช และ 
นางสุรีย์พร ศิริบงกช ที่ว่าการบริการคือปัจจัยสําคัญที่สุดของร้าน คือ เราไม่เน้นขายแต่เราเน้น 
การบริการด้วยใจ รักษาคุณภาพให้คู่กับร้านอยู่เสมอ จึงทําให้ได้ฐานลูกค้าท่ีแข็งแรงมีความม่ันคง 
และยังมีบริการหลังการขาย คือบริการจัดส่งฟรี และประกอบติดต้ังเฟอร์นิเจอร์ให้ถงึทีน่ั่นเอง  
หากสินค้าของทาร้านมีปัญหาภายใน 14 วัน สามารถเปลี่ยนหรือซ่อมให้ โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายใด ๆ  
ทั้งสิ้น แต่ด้วยยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาทําใหก้ารแข่งขันทางด้านราคา กําไรและสินค้า
สูงขึ้น ร้านเฟอร์นิเจอร์ร้านใหม่ ๆ เปิดตัวเพ่ิมมากข้ึนเป็นจํานวนมาก ทําให้ต้องหาอะไรที่แตกต่าง 
จากร้านอ่ืน ๆ เช่น สินค้าใหม่ เปิดตลาดใหม่ หากลุ่มลูกค้าใหม่ ราคาท่ีไม่สูงมากจนเกินไป และจัด
โปรโมช่ันลดราคา แถมสินค้า แจกของชําร่วยอยู่เสมอมาแข่งขันเพ่ือไม่ให้ฐานลูกค้าท้ังเก่าและใหม่ 
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เสียไป  
 ในส่วนของร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง น้ันยังใช้โครงสรา้งเดิมซ่ึงเป็นตึก 4 คูหา จํานวน 5 
ช้ัน ในส่วนโชว์สินค้าจะใช้เพียง 2 ช้ัน และ 3 ช้ันที่เหลือใช้เป็นท่ีพักอาศัย แล้วมาต่อเติมทางด้านข้าง
และทางด้านหลัง ปรับปรุงโครงสร้าง และสร้างภาพลักษณ์หน้าร้านให้ทันสมัยมากข้ึนเท่านั้น ทําให้ 
มีพ้ืนในการโชว์สินค้าไม่เพียงพอ และไม่สวยงามเท่าท่ีควร เพราะสามารถปรับปรุงได้แค่รูปลักษณ์
ภายนอกและการตกแต่งเพ่ิมเติมเท่านั้น ทําให้เป็นข้อด้อยกว่าร้านเฟอร์นิเจอร์อ่ืน ๆ ที่สร้างมาใหม่ใน
ยุคสมัยนี้ ที่ออกแบบให้เป็นโชว์รูมที่ไม่เกิน 2 ช้ัน มีขนาดที่กว้างขวางเพียงพอต่อการโชว์สินค้า ทําให้
จัดวางสินค้าได้ลงตัว จึงทําให้โชว์รูมสินค้าของร้านไม่มีประสทิธิภาพในการโชว์สินค้าให้ครบทุกอย่าง 
ทําให้ลูกคา้เลอืกซ้ือสินค้าได้น้อยกว่าร้านอ่ืน ๆ ฉะนั้นทางร้านจึงได้มองเห็นโอกาสที่จะพัฒนาหรือ
ขยายร้าน เพ่ือปรับปรุง แก้ไข ปรับเปลี่ยนสิ่งใหม่ ๆ ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ตลาด 
และเศรษฐกิจ ดังน้ัน การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นแนวทางท่ีจะพัฒนาธุรกิจในระยะ 
10 ปีข้างหน้า ทั้งการปรับปรงุสถานที่ การให้บริการ จัดหาสินค้าใหม่ ๆ เพ่ิมจํานวนรถขนส่งสินค้า 
อบรมพนักงาน และมีแนวโน้มที่จะเปิดอีกสาขาใหม่ในอนาคต เป็นต้น 
 ทั้งน้ี เพ่ือให้แผนธุรกิจครบถ้วนสมบูรณ์ได้มีการวิเคราะห์ในหลายด้านท้ังการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ที่เรียกว่า SWOT Analysis ประกอบการการดําเนินการวิจัย 
เก็บแบบสอบถามจากลูกค้าท่ีมาใช้บริการ เพ่ือยกระดับการบริการ คุณภาพสินค้า ราคาที่ไม่สูง
จนเกินไป มุ่งเน้นให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุด และการวิเคราะห์ส่วนประกอบทางการตลาดโดย 
จะสงัเคราะห์ความรู้ทั้งหมดนี้ นํามากําหนดกลยุทธ์ในด้านต่างๆ มาใช้เพ่ือให้เกิดผลสัมฤทธ์ิตามแผน
ธุรกิจ ดังน้ันกลยุทธ์ที่เหมาะสมคือ กลยุทธ์การขยายตัว (Growth Strategy) โดยเน้นการเจาะตลาด
มากขึ้น (Market Penetration) โดยการขยายธุรกิจเป็นสาขาที่ 2 เพ่ือเพ่ิมพ้ืนท่ีแสดงสินค้าเพ่ือให้
ลูกค้าเลือกชมและซ้ือสินค้าได้อย่างสะดวกมากข้ึน สําหรับกลยุทธ์การแข่งขันท่ีเหมาะสมคือ กลยุทธ์
ต้นทุนตํ่า (Cost Leadership) ซ่ึงการดําเนินงานให้กิจการมีต้นทุนตํ่าจําเป็นต้องให้ความสําคัญกับ
การจัดซ้ือสินค้าด้วยต้นทุนที่ตํ่ากว่าคู่แข่ง เนื่องจากต้นทุนค่าสินค้าเป็นต้นทุนที่มีความสําคัญที่สุด  
ซ่ึงทําได้โดยการซ้ือสินค้าครั้งละเป็นจํานวนมากและซ้ือสินค้าด้วยเงินสด 
 ซ่ึงผู้วิจัยคาดหวังว่า ในด้านผลตอบแทนของการลงทุนครัง้น้ีคาดว่าจะใช้เวลาในการคืนทุน
ภายใน 2 ปี และต้ังเป้าหมายว่า จะเป็น “ร้านเฟอร์นิเจอร์ที่ใสใ่จคุณภาพและลูกค้าเป็นอันดับหน่ึง” 
ในที่สุด 
 
 
 
 



โ

 

1.1 แนะนําธุ
 สถ
 ร้าน
โดยอยู่ติดกับ
ตามภาพที่ 1
  
ภาพที่ 1.1: ภ
 

 
 
 ทั้งน
อ.เมืองระยอง
สังเกตเห็นได้
จังหวัดระยอง
ของประชาชน
 

 
 
 

ธรุกิจ 
านที่ต้ัง 
นนครเฟอร์นิเ
ถนนสุขุมวิท 
.1 

ภาพหน้าร้านน

น้ี ทําเลที่ตั้งข
ง โดยที่ร้านจะ
้งา่ย และถัดไป
งมาใช้บริการม
นมากมาย จึง

เจอร์ ระยอง ต
ถนนเส้นหลกั

นครเฟอร์นิเจอ

ของร้านนครเฟ
ะอยู่ก่อนถึงห้
ปจะเป็นห้าง 
มากที่สุดเป็น
สามารถสังเก

ตั้งอยู่ที่ 578/
กทีใ่ช้เข้าตัวเมื

อร์ ระยอง 

ฟอร์นิเจอร์ ระ
้าง Home Pr
Laemthong
เวลานานมาก
ตเห็นได้ง่ายนั

/2 ถ.สุขุมวิท ต
องระยอง โดย

ะยอง อยู่ติดถ
ro ซ่ึงเป็นห้าง
g Rayong ซ่ึง
กกว่า 10 ปี บ ิ
น่ันเอง 

ต.เนินพระ อ.
ยมีหน้าร้านทีม่

นนสุขุมวิท เส้
งแรกที่เข้าสู้ตวั
เป็นห้างสรรพ
ริเวณถนนเสน้

เมือง จ.ระยอ
มองเห็นอย่าง

 

สน้ทางสําคัญท
วเมืองระยอง 
พสินค้าทีค่นใน
นน้ีจึงเปน็ที่พล

4 

อง  
งชัดเจน  

ที่เขา้สู่  
สามารถ
นพ้ืนที่
ลุกพล่าน



 

ภาพที่ 1.2: ภ
 

 
ภาพที่ 1.3: ภ
 

 
 
 
 
 

ภาพแผนที่ร้าน

ภาพเคาน์เตอร

นนครเฟอร์นิเ

ร์บริการลูกค้า

เจอร์ ระยอง

าหนา้ร้านนครรเฟอร์นิเจอร์ ระยอง 

5 

 

 



 

ภาพที่ 1.4: ภ
 

 
 
 
 
 

ภาพบริเวณช้ันน 1 ภายในรา้านนครเฟอรนิ์นเจอร์ ระยอง ในบางส่วน 

6 



 

ภาพที่ 1.5: ภ
 

 
ภาพที่ 1.6: ภ
 

ภาพบริเวณช้ัน

ภาพรถขนส่งสิ

 
 

น 2 ภายในรา้

สนิค้าของร้าน

านนครเฟอรนิ์

นครเฟอร์นิเจ

นเจอร์ ระยอง

จอร์ ระยอง 

ในบางส่วน 
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1.2 ประเภท
 สนิ
ชุดรับแขก ชุด
ช้ันเอนกประส
หมอน ฯลฯ พ

ภาพที่ 1.7: ภ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 1.1:
 

ผลิตภัณฑ

ตู้เสื้อผ้า 
เตียง 
โต๊ะเครื่องแป
พร้อมสตูล 

ของสินค้าแล
นค้าหลักของรา้
ดรับประทาน
สงค์ ตู้เอนกป
พร้อมประกอบ
 
ภาพตัวอย่างชุ

 ตัวอย่างรายล

ฑ์ รุ่น 

 
 
Iron ปง้  

ละรายละเอียด
านนครเฟอรนิ์
อาหาร ชุดสาํ

ประสงค์ ตู้รอง
บติดต้ังครบว

ชุดห้องนอน 

ละเอียดชุดหอ้

ชื่อบริษัทผู้

 
 
SKL. 
 

ดของสินค้า
นิเจอร์ระยอง 
านักงาน เป็นต้
งเท้า โต๊ะคอม
งจร  

องนอน 

ผูผ้ลติ จุดเด

- ขนา
  ขนา
- มี 2
- ดีไซ
  ทัน

จัดจําหน่ายสิ
ตน้ โดยมีรายล
มพิวเตอร์ ช้ันว

ด่นของผลติภั

าดพอเหมาะก
าดห้องทั่วไป
2 สีให้เลือก 
ซน์สวยงาม  
สมัย 

สนิค้า ประเภท
ละเอียดสินคา้
วางหนังสือ โซ

ภัณฑ์ 
ระดับ

เมื
กับ - มีคุ

  ทน
- กําห
  ถูก

ท ชุดห้องนอน
าคือ เตียง โต๊ะ
ซฟา เก้าอ้ี ที่น

บคุณภาพขอ
มื่อเทียบกับคู่
ณภาพที่แข็งแ

นทาน 
หนดราคาขาย
กว่าคู่แข่งราย

8 

น  
ะ ตู้  
นอน 

องสินค้า 
แข่ง 
แรง  

ยที่ 
ยอ่ืน 



 

ภาพที่ 1.8: ภ
 

 
 
ตารางท่ี 1.2:
 

ผลิตภัณฑ

ชุดอาหาร 
6 ที่น่ัง 

 
 
 
 

ภาพตัวอย่างชุ

 ตัวอย่างรายล

ฑ์ รุ่น 

Prof
ile 

ชุดอาหาร 

ละเอียดชุดอา

ช่ือบริษัทผู้

STP. 

าหาร 

ผู้ผลิต จุดเด

- ใช้วั
- แข็ง
- ทน
- ดีไซ

ด่นของผลติภั

วสัดุไม้จริง 
งแรง ทนทาน
ต่อรอยขีดข่ว
ซน์สวยงาม 

ภัณฑ์ 
ระดับ

เมื

น 
น 

- มีคุ
  ทน
- กําห
  ถูก
 

บคุณภาพขอ
มื่อเทียบกับคู่
ณภาพที่แข็งแ

นทาน 
หนดราคาขาย
กว่าคู่แข่งราย
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องสินค้า 
แข่ง 
แรง  

ยที่ 
ยอื่น 



 

ภาพที่ 1.9: ภ
 

 
 
ตารางท่ี 1.3:
 

ผลิตภัณฑ์

โซฟารูป 
ตัวแอล 

โต๊ะกลาง 

 
 

ภาพตัวอย่างชุ

 ตัวอย่างรายล

ฑ์ ชื่อบริษั

Tipmon

Inhome

ชุดรับแขก 

ละเอียดชุดรับ

ษัทผู้ผลิต 

ngkol -
-
-
-

e -
-
-

บแขก 

จุดเด่นของ

- มีหลายหลาย
- มีผ้าหลากหล
- ดีไซน์ทันสมั
- เน้นความสบ
- สีโซลิดโอ๊คเป็
- ดีไซด์ทันสมั
- แบ่งแยกสัดส
 สิ่งของได้มา

งผลิตภัณฑ์ 

ยสี/ ลวดลาย
ลายชนิด 
ัย สวยงาม 
บายเป็นหลัก
ป็นที่นิยม 
ัย สวยงาม 
สว่นให้เก็บ 
กขึ้น 

ระดับคุ
เมื่อ

- ภายในเบ
  Spring ท
  ขณะน่ัง
- สินค้าไม่ซ
- กําหนดร
  คู่แข่งราย
- แข็งแรง 

คณุภาพของสิ
เทียบกับคู่แข
บาะทําจาก Po
ทําให้ไม่ยุบเสีย

ซํ้ากับร้านของ
ราคาขายที่ถูก
ยอื่น 
ทนทาน 
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สนิค้า 
ข่ง 
ocket  
ยทรง 

งคู่แขง่ 
กว่า 



 

ภาพที่ 1.10: 
 

 
 
ตารางท่ี 1.4:
 

ผลิตภัณฑ์

โต๊ะทํางาน
ผู้บริหาร 

เก้าอ้ีทํางาน
ผู้บริหาร 

 
 
 
 

ภาพตัวอย่าง

 ตัวอย่างรายล

ฑ์ ชื่อบริษั

 
 
Dimond

น

งชุดสํานักงาน

ละเอียดชุดสาํ

ษัทผู้ผลิต 

d 

-
-

-
-

 

านักงาน 

จุดเด่นของ

- ใช้วัสดุไม้จรงิ
- ดีไซน์หรูหรา

- เน้นความสบ
- เบาะหนังนํา

งผลิตภัณฑ์ 

ง 
า 

บายเป็นหลัก
าเข้า 

ระดับคุ
เมื่อ

- กําหนดร
  คู่แข่งราย
- แข็งแรง 
- รับนํ้าหนั
- แข็งแรง 

คณุภาพของสิ
เทียบกับคู่แข
ราคาขายที่ถูก
ยอื่น 
ทนทาน 

นักได้มาก 
ทนทาน 
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สนิค้า 
ข่ง 
กว่า 



 

ภาพที่ 1.11: 
 

 
 
ตารางท่ี 1.5:
 

ผลิตภัณฑ์

ชุดโต๊ะอาหา
Outdoor 
หวาย 4 ที่นั

 
 
 
 

ภาพตัวอย่าง

 ตัวอย่างเฟอ

ฑ ์ ชื่อบริษั

าร

น่ัง 

Bingo 

เฟอร์นิเจอร์ O

ร์นิเจอร์ Out

ษัทผู้ผลิต 

-

-

Outdoor 

door 

จุดเด่นของ

- ดีไซน์สวยงา
 ความต้องกา
 ตลาดสูง 
- เป็นที่นิยมข
 และบ้านพัก

 

งผลิตภัณฑ์ 

ามตาม 
ารของ 

องคอนโด  
ตากอากาศ 

ระดับคุ
เมื่อ

- มีคุณภาพ
  สามารถโ
  ได้  
- กําหนดร
  คู่แข่งราย

คณุภาพของสิ
เทียบกับคู่แข
พที่แข็งแรง ท
โดนแดดและโ

ราคาขายที่ถูก
ยอื่น 

12 

 

สนิค้า 
ข่ง 
ทนทาน  
โดนนํ้า 

กว่า 
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1.3 วิสัยทัศน ์
 มุ่งม่ันพัฒนาธุรกิจให้เป็นศูนย์รวมการจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ครบวงจรด้วยราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง 
มุ่งเน้นเรื่องบริการและคุณภาพที่เป็นเลิศ เพ่ือบริการประชาชนในจังหวัดระยองหรือบริเวณพ้ืนที่
ใกล้เคียง  
 
1.4 พันธกิจ 
 1.4.1 มุ่งม่ันพัฒนากิจการให้เป็นศูนย์รวมการจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ด้วยราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง 
 1.4.2 เน้นสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีมาตรฐาน แข็งแรง ทนทาน คุ้มค่า 
 1.4.3 บริการทีเ่ป็นมิตร ใส่ใจรายละเอียดของลูกค้า  
 1.4.4 เพ่ิมศักยภาพของคนในบุคลากร  
 
1.5 เป้าหมาย 
 เป้าหมายหลัก คือ “จัดหาสินค้าท่ีมีความแตกต่างท้ังด้านการออกแบบ คุณภาพมาตรฐาน 
และราคาที่เหมาะสม ตามที่ตลาดต้องการ” โดยแบ่งเป็นเป้าหมายระยะส้ัน ระยะกลาง และระยะยาว 
ดังน้ี 

 
ตารางท่ี 1.6: เป้าหมายของกิจการ 
 

ระยะ เป้าหมาย 
ระยะสั้น (1–2 ปี) ปรับปรุง ตกแต่ง สถานท่ีแสดงสินค้าให้สวยงาม และจัดพ้ืนที่โชว์สินค้า 

ให้ได้มากย่ิงขึ้น หาสินค้าใหม่ ๆ ที่ต่างจากร้านอ่ืนมาลงท่ีร้าน อบรบ
พนักงานเก่าให้รู้จักใช้เทคโนโลยี เช่น รู้จักการใช้โซเชียลมีเดียต่าง ๆ  
เพ่ือกระตุ้นยอดขายของกิจการ และเป็นที่รูจ้ักอย่างท่ัวถึง 

ระยะกลาง (3–5 ปี) เพ่ิมรายได้ โดยหาลูกค้าเพ่ิมเติมในพ้ืนที่ใกล้เคียง เช่น ขายส่งให้คอนโด 
หมู่บ้านจัดสรร หน่วยงานราชกาล เป็นต้น ทยอยหาสินค้ามาลงใหม่ ๆ  
อยู่เสมอ เพ่ิมจํานวนรถท่ีใช้ขนส่งสินค้าให้เพียงพอ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 1.6 (ต่อ): เป้าหมายของกิจการ 
 
ระยะยาว (5–10 ปี) หาพ้ืนท่ีในอําเภอนิคมพัฒนา จ.ระยอง ที่ใกล้กับมหาลัยและรถไฟฟ้า  

เพ่ือเปิดกิจการสาขาที่ 2 ให้ครบวงจร เป็น Shopping Furniture Center 
ที่ใหญ่ที่สุดในภาคตะวันออกท้ังด้านเฟอร์นิเจอร์ทุก ๆ รูปแบบ เช่น 
เฟอร์นิเจอร์ไม้จริงทุกรูปแบบ เฟอร์นิเจอร์น็อคดาวน์ เฟอร์นิเจอร์หนังแท้
และหนังเทียม เฟอร์นิเจอร์ผ้านําเข้า เฟอร์นิเจอร์นําเข้าจากต่างประเทศ 
ของตกแต่งบ้านทั่วไป และรบัออกแบบตกแต่งภายในใหค้รบวงจร 

 
1.6 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.6.1 เพ่ือจําหน่ายสินค้าและให้บริการอย่างมีคุณภาพสูงสดุ เป็นท่ีพึงพอใจของลูกค้า  
และใช้บริการลูกค้าต่อไป 
 1.6.2 เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า โดยบริการประกอบ/ ติดต้ัง บริการส่งภายใน
พ้ืนที่จังหวัดระยอง และบริเวณใกล้เคียง โดยไม่คิดค่าบริการ 
 1.6.3 เพ่ือใส่ใจทุกรายละเอียดความต้องการของลูกค้า อยากให้ทุก ๆ คนมีที่พักอาศัย 
ที่สวยงาม ลงตัว และน่าอยู่ เหตุผลคือ ที่พักอาศัยคือปัจจัยที่ 4 นั่นเอง 
 
1.7 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.12: โครงสร้างการบริหารงานของรา้นนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายดูแล
สต็อกสินค้า

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายจัดซ้ือ/ ฝา่ยบุคคล 

ฝ่ายขาย ฝ่ายประกอบ
สินค้า/ ฝ่ายจัดส่ง

แม่บ้าน ฝ่ายบัญช ี
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 ในส่วนของเจ้าของกิจการและฝ่ายต่าง ๆ ในกิจการ ประกอบด้วย 
 1) นายนคร ศิริบงกช และนางสุรีย์พร ศิริบงกช ดํารงตําแหน่งเจ้าของกิจการ เป็นผู้ที่มี
อํานาจในการตัดสินใจสงูสุด 
 2) นายณัฐดนัย ศิริบงกช ดํารงตําแหน่งฝ่ายการตลาด  
 3) นางสาวณัฐศิชล ศิริบงกช ดํารงตําแหน่งฝ่ายจัดซ้ือและฝ่ายบุคคล 
 ในส่วนของพนงังานมีด้วยกันทั้งหมด 5 ฝ่าย ดังน้ี 
 1) ฝ่ายขาย 
 2) ฝ่ายประกอบสินค้า/ ฝ่ายจัดส่งสินค้า 
 3) ฝ่ายบัญชี 
 4) ฝ่ายจัดการสต็อกสินค้า 
 5) แม่บ้าน 
 
1.8 เงินลงทุนเริ่มแรก 
 ในส่วนของกิจการร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง ได้ใช้เงินลงทุนเริ่มแรกในปี พ.ศ. 2540  
เป็นจํานวน 200,000 บาท ในการก่อต้ังกิจการข้ึนมา    
 
1.9 จํานวนพนักงาน 
 พนักงานอัตราจ้างรายวัน มีจํานวนทั้งสิ้น 24 คน แบ่งเป็นระดับหัวหน้างาน พนักงานท่ัวไป 
และพนักงานช่ัวคราว โดยในแต่ละตําแหน่งมีจํานวนพนักงาน และระดับเงินเดือน ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 1.7: จํานวนพนักงานและอัตราเงนิเดือน 
 

ระดับ ระดับเงินเดือนเฉล่ีย (บาท/ วัน) จํานวนพนักงาน 
ฝ่ายจัดซ้ือ/ ฝ่ายบุคคล/  
ฝ่ายการตลาด 

1,500 2 

หัวหน้างาน 400 3 
พนักงานทั่วไป 350 13 
พนักงานช่ัวคราว 300 6 
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1.10 ส่วนงานแต่ละแผนกและภาระหน้าท่ี 
 1.10.1 ประธานกรรมการ/ เจ้าของกิจการ 
   - จัดการดูแล บริหารทุกส่วนและควบคุมภาพรวมของกิจการให้ไปด้วยดี 
   - อํานาจทุกอย่างขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของประธานกรรมการ/ เจ้าของกิจการ 
   - กําหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ เพ่ือหวังผลกําไรและการเติบโตของรายได้ 
 1.10.2 ฝ่ายการตลาด  
   - จัดหาสินค้าและบริการให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
   - กําหนดรายละเอียดสินค้าและบริการ 
   - ศึกษาและหากลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจ เพ่ือให้แตกต่างจากคู่แข่ง 
 1.10.3 ฝ่ายจัดซ้ือ/ ฝ่ายบุคคล 
   ฝ่ายจัดซ้ือ 
   - ดูแลจัดการคําสั่งซ้ือและประสานงานระหว่างซัพพลายเออร์กับหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้อง 
   - ตรวจสอบและประสานงานส่งมอบสินค้า 
   - ตรวจสอบความเคลื่อนไหวของสินค้าคงคลังและการถ่ายโอนสินค้าคงคลังที่
สมบูรณ์แบบ เพ่ือจุดประสงคใ์นการทําบัญชี 
   - ดูแลและตรวจสอบสต็อกสนิค้า 
   ฝ่ายบุคคล  
   - จัดการ ดูแลงานด้านการบริหารงานบุคคลท้ังหมด    
   - งานวางแผนกําลังคน/ กลยทุธ์/ การบริหารบุคคล (HR Planning) 
   - งานสรรหาและคัดสรรบุคลากร (Recruitment, Selection & Introduction) 
   - งานเอกสาร/ ระบบข้อมูลเก่ียวกับบุคลากร เช่น HRIS / Payroll (Personnel 
Administration) 
   - งานพัฒนาบุคลากร (Training & Development) 
   - งานประเมินผลงาน/ ให้รางวัล (Performance & Reward Management) 
   - งานบริหารจัดการผู้มีความสามารถโดดเด่น (Talent Management) 
   - งานวางแผนสืบทอด/ ความก้าวหน้าทางอาชีพ (Succession & Career 
Planning) 
   - งานแรงงานสัมพันธ์/ ความปลอดภัย (Labour Relations) 
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 1.10.4 ฝ่ายดูแลสต็อกสินค้า 
   - ดูแลและตรวจสอบสต็อกสนิค้า 
   - ดูแลและเฝ้าระวังความปลอดภัยของโกดังสินค้า 
 1.10.5 ฝ่ายประกอบสินค้า/ ฝ่ายจัดส่งสินค้า 
   - ส่งสินค้าให้ถงึบ้านลูกค้าตลอดจนประกอบและติดต้ังสินค้าให้เสร็จสมบูรณ์ 
   - ย้ายสินค้าจากโกดังสินค้า เพ่ือมาประกอบ ติดต้ัง และจัดวางสินค้า ให้ได้ตําแหน่ง
ที่ลงตัวภายในพ้ืนที่แสดงสินค้าภายในร้าน 
 1.10.6 ฝ่ายขาย 
   - บริการต้อนรับลูกค้า 
   - แนะนําสินค้าและบริการต่างๆ ให้แก่ลูกค้าทุก ๆ ช่องทาง 
   - รับออเดอร์สินค้าจนกระทัง่จบกระบวนการขาย 
 1.10.7 ฝ่ายบัญชี 
   - ตรวจสอบบัญชีทุกแผนกภายในร้าน 
   - สรุปยอดขายแต่ละวัน เพ่ือส่งเข้าฝ่ายจัดซ้ือ/ ฝ่ายการตลาด 
   - บันทึกบัญชีของสมุดรายวันช้ันต้นตรวจสอบ Statement 

    - จัดทํารายการทางการเงินประจําเดือน ใบเรียกเก็บเงิน บัญชีค่าใช้จ่าย 
  1.10.8 แม่บ้าน 
    - ดูแลความสะอาดเรียบร้อยท้ังภายใน และภายนอกร้านให้สะอาดอยู่เสมอ 

 
1.11 สรุปผลการดําเนินงานที่ผ่านมา 
 ผลการดําเนินการของร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยอง มีผลการดําเนินงานเบื้องต้น รายละเอียด
ดังตารางท่ี 1.8 
 
ตารางท่ี 1.8: สรุปผลการดําเนินงานย้อนหลัง 4 ปี 
 

ระดับ ปี 2555 ปี 2556 ปี 2557 ปี 2558 
ยอดขาย 61,750,000 62,300,000 66,820,000 52,800,000 
กําไรสุทธิ 12,350,000 12,460,000 13,364,000 10,560,000 
สินทรัพย์รวม 10,500,000 12,000,000 14,500,000 16,000,000 
หนี้สินรวม 3,550,000 3,700,000 3,950,000 4,500,000 
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1.12 ความสําคัญและท่ีมาของกาจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนธุรกิจทําให้ธุรกิจมีทิศทางและมีเป้าหมายที่ชัดเจน ซ่ึงนําไปสู่การต่อยอด
ธุรกิจ เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้เกิดการบริหารงานที่เป็นระบบ ลงตัวมากย่ิงขึ้น  
สามารถมองเห็นมุมท่ีกว้างขวางในการทําธุรกิจ สามารถนําเทคโนโลยีต่าง ๆ มาประยุกต์ใช้กับธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ได้ ดึงจุดเด่นท่ีเป็นเอกลักษณ์ของธุรกิจออกมาเป็นเครื่องมือเพ่ือแสวงหาเงนิทุนที่จะ 
ต่อยอดในการทําธุรกิจให้เจรญิเติบโตมากย่ิงขึ้น ประมาณการทางการเงนิให้มีความเหมาะสมและ
สมดุล เกิดสภาพคล่องทางการเงินของธุรกจิ ส่วนแผนธุรกิจช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถนํากลยุทธ์
แบบต่าง ๆ มาประกอบการตัดสินใจเพ่ือให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จท้ังด้านการจัดจําหน่าย จัดซ้ือ 
การเงิน การตลาด การบริการ และก้าวทันต่อคู่แข่งในตลาดเดียวกันอย่างมีประสิทธิภาพ และยังรู้วิธี
เจาะกลุ่มตลาด เจาะกลุ่มลูกค้า ตามเป้าหมายที่ต้องการได้อย่างชัดเจน จึงก่อให้เกิดประสทิธิภาพ  
และประสิทธิผล ส่งผลให้ธุรกจิม่ันคง ก้าวหน้า ย่ังยืน และมีฐานลูกค้าที่ม่ันคง ดังน้ันผู้ประกอบการ 
จึงทําตามแผนธุรกิจที่วางไว้ เหตุเพราะแผนธุรกิจจะทําให้กิจการดําเนินไปอย่างคล่องตัวราบรื่นตรง
ตามเป้าหมายท่ีคาดการณ์ไว้นั่นเอง  
 
1.13 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2538  
และธีรกิติ ณ อยุธยา, 2547)    
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product)  
 หมายถึง สิง่ที่นําเสนอให้แก่ผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท้ังด้าน 
ความพึงพอใจและด้านราคา ที่เหมาะสมต่อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ผู้ซ้ือจึงเกิดการคิด การตัดสินใจ  
ต่อเม่ือยอมรับในตัวของสินคา้น้ันจริง ๆ  
 2) ราคา (Price)  
 หมายถึง สิง่ที่กําหนดราคามูลค่าของสินค้าในรูปแบบของเงิน ผู้บริโภคจึงประเมินคุณคา่ 
คุณภาพและราคาของสินค้าน้ัน ๆ ในการตัดสินใจการกําหนดราคาที่เหมาะสมกับสินค้านั้นเป็น 
ส่วนหน่ึงในการจูงใจ การตัดสินใจอย่างหนึง่ต่อการซ้ือ ในบางคร้ังการต้ังราคาที่สูงจนเกนิไปอาจ 
ทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือได้ช้าลง หรือในอีกกรณีคือ ตัดสินใจซ้ือสินค้าราคาที่สูงเพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภค เช่น ซ้ือความภูมิใจ เป็นต้น ดังนั้น ราคาจึงเป็นปัจจัยสําคัญที่ทําให้
ผู้บริโภคใช้เป็นเกณฑ์หลักในการตัดสินใจ   
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 3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Placement–Channel of Distribution)  
 หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง การคลงัสนิค้า 
และการเก็บรกัษาคลังสินค้าหรือเคลื่อนย้ายสินค้าจากธุรกิจไปยังตลาด ซ่ึงเป็นตัวกลางท่ีช่วยเสริม  
ช่วยขาย และจําหน่ายสินค้าไปยังคนกลางต่าง ๆ หรือสถาบันการตลาดต่าง ๆ เป็นต้น 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion–Marketing Communication)  
 หมายถึง กระบวนการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลทางการตลาด ระหว่างผู้ขาย ผู้ซ้ือ และ
ผู้เกี่ยวข้องในการบวนการซ้ือ เพ่ือให้ข้อมูลต่าง ๆ จะได้มีการชักจูงใจผู้ซ้ือ การติดต่อสื่อสารท่ีใช้คน 
คือการให้พนักงานขายขายสนิค้า ส่วนการขายสินค้าโดยไม่ใช่คนคือ การโฆษณาตามช่องทางของ 
ส่ือต่าง ๆ เช่น ใบปลิว หนังสอืพิมพ์ นิตยสาร และโซเชียลมีเดีย เป็นต้น รวมทั้งให้เกิดอิทธิพลต่อ 
การเปลี่ยนแปลงความเช่ือ ความรู้สึก ทัศนคติ และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
 5) บุคลากร (People)  
 หมายถึง พนักงานในด้านต่าง ๆ ทุกสาขาวิชาชีพ ซ่ึงได้คัดเลือกจากหน่วยงานน้ัน ๆ และ
ฝึกอบรมเพ่ือให้พนังงานมีแรงจูงใจในการทาํงาน ดังน้ันพนักงานควรท่ีจะบริการเพ่ือให้ผู้ใช้บริการ 
ได้มีความพึงพอใจ ประทับใจ ในการบริการของตน รวมถึงมีทัศนคติที่ดี มีความน่าเช่ือถือสามารถ
ตอบสนอง และแก้ไขปัญหาต่างๆได้ เพ่ือให้สมารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าทุกๆท่าน 
 6) กระบวนการ (Process)  
 หมายถึง กระบวนการให้บริการแก่ลูกค้า ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เริ่มจากการบริการ 
ด้านการต้อนรับ การขาย การขนส่ง การประกอบติดต้ัง และการบริการหลังการขายต่าง ๆ ดังนั้น
กระบวนการท่ีสําคัญที่สุดคือ การส่งมอบคุณภาพในการให้บริการแก่ลูกค้าเพ่ือให้ลูกคา้เกิด 
ความประทับใจ 
 7) การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence)  
 หมายถึง การพัฒนารูปแบบการให้บริการในด้านต่าง ๆ โดยการสร้างคณุค่าให้แก่ลูกค้าคือ 
การตกแต่งร้าน การแบ่งสัดส่วนในการใช้สอยพ้ืนท่ีต่างๆ ให้น่าสนใจ ดูแลสภาพแวดล้อมของสถานที่ 
เพ่ือสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้า ดูแลเอาใจใสท่รัพย์สินของลกูค้าให้มีความปลอดภัยเพ่ือลูกค้า
จะได้ไว้วางใจ และทําให้มองเห็นภาพลักษณ์ที่ดีของการบริการ สินค้าและคุณภาพได้อย่างชัดเจน 
 8) เฟอร์นิเจอร์ (Furniture)  
 หมายถึง เครื่องเรือน ซ่ึงเป็นวัตถุ สิ่งของทีม่นุษย์คิดค้นประดิษฐ์ขึ้น เพ่ือรองรับกิจกรรม 
และอํานวยความสะดวกสบายภายในบ้าน สถานท่ีทํางาน หรือสถานที่สาธารณะ เช่น ออกแบบ 
มาเพ่ือการน่ัง การนอน การทํางาน การรับประทานอาหาร การเก็บสิ่งของเครื่องใช้ให้เป็นระเบียบ
เรียบร้อย ฯลฯ ซ่ึงเฟอร์นิเจอร์ต่างๆท่ีกล่าวมา บางครั้งออกแบบมาเพ่ือใช้กับคน ๆ เดียว หรือ
ออกแบบมาเพ่ือใช้กับกลุ่มคน เฟอร์นิเจอร์ทํามาจากวัสดุที่หลายหลากชนิด เช่น ไม้ พลาสติก  
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โลหะ ผ้า หนัง ฯลฯ จึงถือได้ว่าเฟอร์นิเจอร์นั้น เป็นสิ่งที่เช่ือมโยงระหว่างตัวบ้านกับผู้อยู่อาศัย หรือ
ระหว่างสถาปัตยกรรมกับผู้อาศัยน่ันเอง นอกจากนี้เฟอร์นิเจอร์ยังแบ่งได้เป็น 2 ส่วน คือ 1) ภายใน
อาคาร (Indoor Furniture) และ 2)ภายนอกอาคาร (Outdoor Furniture) เป็นต้น  

  
1.14 ผลวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 วรา แสงเจริญ (2545) ศึกษาแผนธุรกิจร้านแสงเจริญเฟอร์นิเจอร์เกี่ยวกับข้อมูลบุคคล 
สถานที่ และข้อมูลด้านการเงิน  โดยเป็นกิจการการจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ซ่ึงเจ้าของกิจการช่ือ  
คุณวรา แสงเจริญ ที่ต้ังของรา้นอยู่ที่ตลาดสดเทศบาล 1 ตําบลหนองนํ้า อําเภอบึงบัว จังหวัดสุโขทัย 
ต่อมาได้ขยายกิจการเป็นสาขาที่ 2 ในปี พ.ศ. 2545 ซ่ึงกับตลาดเทศบาล 2 ตําบล หนองนํ้า อําเภอ 
บึงบัว จังหวัดสุโขทัย โดยแบ่งการควบคุมดูแลกิจการให้ คุณอรัญญา ดูแลกิจการสาขาที่ 1 ส่วน  
คุณวรา เป็นผู้ดูแลกิจการสาขาที่ 2 โดยศึกษาโครงการท่ีจะพัฒนาและขยายกิจการให้สามารถแข่งขนั
กับคู่แข่งท่ีเพ่ิมข้ึนได้ โดยปรับปรุงร้านสาขาที่ 2 รวมถึงพัฒนาระบบการจัดการคลังสินค้า โดยขอ
สนับสนุนสินเช่ือจากธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทยจํานวน 
1,000,000 บาทเพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะปรับปรุงร้านแสงเจรญิเฟอร์นิเจอร์
สาขา 2 ให้แล้วเสร็จภายในเดือนกันยายน พ.ศ. 2546  และเพ่ิมยอดขายของกิจการจาก 4 ล้านบาท 
ในปี พ.ศ. 2545 ให้เป็น 5 ล้านบาท  5.5 ล้านบาท และ 6 ล้านบาท ในปี พ.ศ. 2546–2548 
ตามลําดับ   
 วัลลภา ว่องไวพาณิชย์ (2558) ศึกษาแผนธุรกิจ ร้านว่องวัฒนาเฟอร์นิเจอร์ ได้วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมท่ัวไป คู่แข่ง พฤติกรรมผู้บริโภค สภาพแวดล้อมภายในกิจการ รวมถึงศึกษาข้อมูลท่ี
เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์จากแหลง่ข้อมูลต่าง ๆ  กิจการร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์  
เป็นกิจการท่ีจัดจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไม้อัดสักต่าง ๆ เช่น เตียง ตู้เสื้อผ้า ตู้วางทีวี และตู้โชว์ โดยมี
บริการส่งถงึบา้น และ สถานที่ต้ังอยู่ในแหลง่ชุมชน ตลอดจนมีแหล่งเข้าออกของทางหลวงหมายเลข 
321 ร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ จึงเป็นธุรกจิท่ีจะพัฒนาให้เป็นแหล่งรวมการจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
ที่ครบวงจรมีคุณภาพและทันสมัยเหมาะกับลูกค้าในสงัคมปัจจุบัน โดยมีการต่อยอดจากการทํา 
ร้านว่องวัฒนาเฟอร์นิเจอร์ โดยคุณ วัลลภา ว่องไวพาณิชย์ ได้เริ่มเข้ามาดูและกิจการต้ังแต่วันท่ี 1 
มกราคม 2558 ต้ังอยู่เลขที ่2–4 ตําบลอู่ทอง อําเภออู่ทอง จังหวัดสุพรรณบุรี ใช้อาคารพาณิชย์ 3 
คูหา มีพ้ืนที่ 105 ตารางเมตร และโกดังเกบ็ของมีพ้ืนที่ประมาณ 10 ตารางเมตร ได้เปิดดาเนินการ 
มาต้ังแต่ปี พ.ศ. 2510  
 ทัดศรัณยา กลิ่นพินิจ (2546) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ย่ีห้อ Index ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ ศึกษาปัจจัยด้านสังคม ศึกษาปัจจัย 
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ด้านบุคลิกภาพ ศึกษาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจการซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
การวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเข้าไปซ้ือสินค้าหรือชมสินค้าท่ี 
Show room Index จํานวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ 
ความแตกต่างใช้การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความสัมพันธ์
ใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
เดียว และการวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นราย ใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) ผลจาก
การวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31–40 ปี รองลงมาคือ ตํ่ากว่า 31 ปี และอายุ 41–50 ปี ตามลําดับ 
ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีสถานภาพโสด รองลงมาคือ สมรส/ อยู่ด้วยกัน และหม้าย/ 
หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ ตามลําดับ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
รองลงมาคือ ปริญญาโท และตํ่ากว่าปริญญาตรี ตามลําดับ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีรายได้ 10,001–20,000 บาท รองลงมาคือ มากกว่า 30,001 บาท และ 20,001–30,000 บาท 
ตามลําดับ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนักงานบริษัท รองลงมาคือ รับราชการ  
และประกอบธุรกิจส่วนตัวตามลําดับ 
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1.15 การดําเนินการวิจัย 
 

ภาพที่ 1.13: แผนผงักรอบความคิด 
 

 
ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables)               ตัวแปรตาม  (Dependent Variables)
  
                                                                   
  (Dependent    
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของคนจังหวัดระยอง 

    ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจําหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5. อาชีพ 
6. ขนาดครอบครัว 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
เฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภค 
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 การดําเนินการวิจัย 
 วิธีการดําเนินการ: การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาธุรกิจจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ระยอง  
“ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยอง” โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้คือประชากรในจังหวัด
ระยอง โดยการศึกษาครั้งน้ีจะใช้ตัวอย่างจํานวนทั้งหมด 400 คน จากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่ม
แบบสะดวก                     
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย: เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี้ใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจัยเป็นแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด การศึกษาจาก
เอกสาร ตํารา งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ทฤษฎี แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็บไซต์อ่ืน ๆ ที่ใช้เป็นแนวทาง 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 คํานวณขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมด้วยการใช้สูตรของ Yamane (1973) 
 
     n   =    

 
   โดยที่  n  =  จํานวนขนาดตัวอย่างประชากรท่ีต้องการ 
                        N  =  จํานวนประชากรท้ังหมด 
                        e  =  ความคาดเคล่ือนของการสุ่มตัวอย่าง (0.05) 
 
 จํานวนตัวอย่าง:  400 ชุด 
 วิธีการสุ่ม/ เลือกตัวอย่าง:  ผู้วิจัยดําเนินการเก็บข้อมูลสําหรับการวิจัยครั้งน้ีตามขั้นตอน 
ดังน้ี 
 1) ผู้วิจัยดําเนินการแจกแบบสอบถามด้วยตนเองโดยการแจกแบบอบถามแก่กลุ่มตัวอย่าง 
ที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้าครั้งน้ีคือ ประชากรในจังหวัดระยองท่ีเข้ามาใช้บริการท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างน้ัน 
จะใช้การสุ่ม คือ สุ่มแบบตามสะดวก (การสุม่แบบตามความสะดวก คือ การสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้
ความน่าจะเป็น คัดเลือกหน่วยตัวอย่างโดยยึดหลักความสะดวกเป็นสําคัญ)  
 2) การเก็บรวบรวมข้อมูล จะจัดเก็บข้อมูลจากทฤษฎแีละแนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง เอกสาร
งานวิจัยต่าง ๆ เพ่ือใช้ประกอบกับการทํางานวิจัยในครั้งนี ้
 3) การประมวลผลข้อมูลจะใช้โปรแกรมประมวลผลสําเร็จรูปทางสถิติ 
 4) การเก็บข้อมูลเชิงคณุภาพ เพ่ือใช้ในการอธิบายถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรต่าง ๆ 
ของข้อมูลเชิงปริมาณ 
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 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล: เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบแล้ว ผู้วิจัยนําข้อมูลท่ีได้ทั้งหมด 
มาตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของคําตอบ เพ่ือนําไปลงรหัสและทําการวิเคราะห์ข้อมูล
โดยใช้โปรแกรมประมวลผลสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือตอบวัตถุประสงค์และพิสูจน์สมมติฐานท่ีต้ังไว้  
และนําเสนอโดยใช้สถิติดังน้ี 
 1) วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดอัตราร้อยละ 
(Percentage)  
 2) หาค่าเฉลี่ย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของคะแนน 
เพ่ือใช้บรรยายระดับ 
 



บทที่ 2 
วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 การนําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในทางธุรกิจและปัจจัยภายนอก
ทางธุรกิจท่ีสง่ผลต่อธุรกิจ “ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง” โดยการใช้ SWOT Analysis ที่อยู่ภายใต้
แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยนํามาสรุปเพ่ือเป็นแนวคิด 
ปัจจัยเสี่ยงทีส่ง่ผลต่อการดําเนินงานของธุรกิจ โดยการวิเคราะห์มีดังนี ้
 
2.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจ  
 จะเป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับความสามารถภายในด้านธุรกิจทุก ๆ ด้านเพ่ือหาปัจจัยระบุ 
จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ เพ่ือการบรรลุเป้าหมายท่ีชัดเจน และข้อมูล รวมถึงแหล่งที่มาเบ้ืองต้น
ของธุรกิจมาประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือ ระบบการบริหารภายในองค์กรที่คลอบคลุมทุกด้าน 
เช่น ข้อมูล ระบบ โครงสร้าง วิธีปฏิบัติงานในแต่ละฝ่าย กฎระเบียบ บรรยากาศในการทํางาน 
ทรัพยากรในการบริหาร และสุดท้ายเป็นการพิจารณาผลการดําเนินงานท่ีผ่านมาของธุรกิจ  
ซ่ึงประกอบด้วย 
   – จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เพ่ือให้รู้ผลว่าปัจจัยใด
ภายในธุรกิจท่ีเป็นข้อได้เปรียบในการดําเนินธุรกิจ อาจหมายถึงการดําเนินงานในธุรกจิท่ีกระทําได้ดี
จนเกิดจุดแข็งของตนเองซ่ึงจะต้องพิจารณาจากองค์ประกอบหลายๆอย่าง เช่น การบริหาร  
การบริการ การเงิน การตลาด การวิจัย และการพัฒนา เป็นต้น เพ่ือวิเคราะห์จุดแข็งต่าง ๆ ซ่ึงนําไปสู่
การนํากลยุทธ์หรือแนวทางทีส่ามารถมาพัฒนาธุรกิจให้มีความโดดเด่น ความแตกต่าง การมี
ภาพลักษณ์ และดํารงไว้เพ่ือความแข็งแกรง่ของธุรกิจน่ันเอง 

   – จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เพ่ือให้รู้ผลว่า
ปัจจัยใดภายในธุรกิจท่ีเป็นข้อเสียเปรียบหรือผลกระทบในทางลบท่ีเกิดขึ้นจากภายในองค์กร จนเรียก
ได้ว่าจุดด้อยภายในองค์กรที่ไม่สามารถกระทําได้ดี ซ่ึงเกิดข้ึนได้หลาย ๆ ปัจจัยซ่ึงส่งผลให้ธุรกิจเกิด 
ข้อเสียเปรียบได้ 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก  
 คือ การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคการดําเนินงานของธุรกิจท่ีมีผลกระทบจากสภาพ
เศรษฐกิจและสภาพแวดล้อมท่ัวไปของคู่แข่งที่เกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ เช่น สภาพแวดล้อมทางสังคม 
คู่แข่งการค้า คู่แข่งด้านราคา อัตราขยายตัวทางเศรษฐกิจ เป็นต้น  
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   – โอกาส (Opportunity) หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก ที่เป็นประโยชน์
ต่อการดํางานในธุรกิจ อาจหมายถึงด้านบวกของการดําเนินธุรกิจซ่ึงเกิดจากส่ิงแวดล้อมภายนอก 
ของธุรกิจท้ังทางตรงและทางอ้อม บุคลากรภายในหรือผู้บริหารสูงสุดต้องมีการตรวจสอบสิ่งแวดล้อม
ภายนอกอยู่เสมอเพ่ือปรับปรุง แก้ไขกลยุทธ์ต่างๆให้บรรลุเป้าหมายที่ต้ังไว้ อีกทั้งยังรวมถึง 
การคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น สังคม การเมือง กฎหมาย เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี และการแข่งขัน เพ่ือหาประโยชน์สูงสุดจากการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้  
   – อุปสรรค (Threat) หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของสภาพแวดล้อม 
ที่มีผลเสีย จนเกิดผลกระทบด้านลบต่อการดําเนินงานของธุรกิจน้ันๆ ซ่ึงข้อจํากัดในการดําเนินธุรกิจ
เป็นสิ่งที่ต้องระมัดระวังเป็นพิเศษ เนื่องจากเราไม่สามารถเปลี่ยนแปลงอุปสรรคหรือข้อจํากัดท่ี
ก่อให้เกิดความเสียหายได้ แต่มีอีกวิธีหนึ่งที่สามารถหลีกเลี่ยงอุปสรรคหรือข้อจํากัดได้บ้างคือ  
การวิเคราะห์และการคาดการณ์อุปสรรคล่วงหน้าท่ีอาจเกิดข้ึนได้ ซ่ึงจะสามารถหาวิธีป้องกันผลเสีย 
ผลกระทบได้ไม่มากก็น้อย ยกตัวอย่างอุปสรรคภายนอก เช่น ภัยธรรมชาติ ต้นทุนด้านพลังงาน 
และวัตถุดิบที่สูงขึ้น และความแข็งแกรง่ของคู่แข่ง เป็นต้น (เอกชัย บุญยาทิษฐาน, 2553)   
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
 การวิเคราะห์จุดแข็งของธรุกิจ มีดังต่อไปนี้ 
 1) เฟอร์นิเจอร์ มีคุณภาพที่แข็งแรง ทนทาน คุ้มค่าต่อราคา มีดีไซด์ที่ตอบโจทย์กับ 
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าในจังหวัดระยองได้เป็นอย่างดี มีผลิตภัณฑท์ี่หลากหลายไม่จํากัดประเภท
ซ่ึงมีความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน เน่ืองจากไม่มีแบรนผูกมัดจากบริษัทเหมือนคู่แข่งรายอ่ืน 
 2) ต้นทุนและราคา จัดหาโรงงานผลิตสินคา้ในประเทศไทยและซัพพลายเออร์ซ่ึงเป็น 
ผู้นําเข้าสินค้ารายใหญ่ทําให้สามารถสั่งซ้ือสินค้าราคาส่งท่ีต้นทุนตํ่าได้ ในการสั่งซ้ือสนิค้าแต่ละ
ประเภทจะนําเข้าเป็นล็อตใหญ่ซ่ึงมีจํานวนมาก ทําให้สินค้าต่อหน่วยมีราคาท่ีถูกลงมากทําให ้
ขายสินค้าตํ่ากว่าคู่แข่งรายอ่ืนได้ 
 3) บริการ ทางร้านเน้นบริการด้านการขายและหลงัการขายที่เป็นเลิศ มีบริการส่ง ประกอบ 
ติดต้ังสินค้าในตัวจังหวัดระยองและพ้ืนทีใ่กล้เคียง โดยไม่เสียค่าบริการใด ๆ และใส่ใจลูกค้าสมํ่าเสมอ
เกือบ 20 ปี ทางองค์กรได้จัดอบรมพนักงานทุกสิ้นเดือนเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นต่าง ๆ เพ่ือแก้ไข
ปัญหาด้านบริการให้ตรงจุด 
 4) ทําเลท่ีต้ัง รา้นนครเฟอร์นิเจอร์ต้ังอยู่ใจกลางเมืองระยอง ซ่ึงอยู่ติดถนนสุขุมวิททางขาเข้า 
จังหวัดระยอง เป็นที่สังเกตเหน็ได้ชัดเจน บริเวณโดยรอบมีห้างสรรพสินค้า หมู่บ้าน โรงแรม อาคาร
พานิชย์ พ้ืนที่ประกอบธุรกิจ ซ่ึงนับได้ว่าเป็นย่านชุมชนใจกลางเมืองเลยทีเดียว 
 5) ลูกค้าประจํา จากการดําเนินงานมาเกือบ 20 ปี ทางร้านได้สร้างฐานลูกค้าไว้หลายกลุ่ม 
เช่น กลุ่มเจ้าของธุรกิจ กลุ่มคนทํางานประจํา กลุ่มคนทํางานบริษัท กลุม่คนทํางานโรงงาน
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อุตสาหกรรม กลุ่มหน่วยงานราชกาล เป็นต้น สืบเน่ืองกันมานานทําให้รู้กันปากต่อปาก ทําให้เกิด
ความเช่ือม่ันทั้งด้านคุณภาพ ด้านราคา ด้านบริการ ทําให้มีฐานลูกค้าขนาดใหญ่มายาวนาน 
 6) ช่างประกอบ ติดต้ังสินค้า ได้คัดสรรค์ผู้ที่มีประสบการณ์ด้านทํางานและก่อนท่ีจะรับเข้า
ทํางานประจําจะมีการฝึกงานให้กับช่างประกอบ ติดต้ังสินค้าว่าผ่านเกณฑ์ที่องค์กรได้ต้ังเป้าหมายไว้ 
เพ่ือคุณภาพของสินค้าท่ีทําให้ลูกค้าประทับใจ 
 7) พนักงานขาย พนักงานขายทั้งหมดที่ทํางานต้ังแต่เปิดธุรกิจแต่แรกเริม่มีจํานวน 6 คน 
พนักงานจึงมีประสบการณท์ํางานสูง สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าและเข้าใจลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 การวิเคราะห์จุดอ่อนของธรุกิจ มีดังต่อไปน้ี 
 1) ราคา สินค้าบางชนิดที่สั่งซ้ือจากโรงงานมีต้นทุนการผลิตท่ีค่อนข้างสงูจึงเป็นปัญหา 
ในการต้ังราคาขายที่ได้กําไรไม่สูงนัก นอกจากน้ียังมีคู่แข่งรายอ่ืนที่มีสินค้าในรูปแบบท่ีใกล้เคียงกัน
ที่ต้ังราคาถูกกว่า ทําให้ขาดโอกาสในการขายมากขึ้น 
 2) ภายในและภายนอกโชว์รูมสินค้า เน่ืองจากก่อต้ังร้านมาเกือบ 20 ปี จากที่เป็นร้านเล็ก ๆ
จึงต้องขยายต่อเติมในบางส่วนให้มีพ้ืนที่ ขนาดที่ใหญ่ขึ้น ทําให้รูปแบบภายในร้านไม่สวยงามเท่าท่ีควร 
พ้ืนที่การโชว์สินค้าจํากัด ซ่ึงไม่เพียงพอต่อสินค้าท่ีต้องการโชว์ ทําให้รู้สึกคับแคบบ้างในบางจุด และ 
ที่จอดรถจะต้องจอดริมถนนติดฟุตบาท ไม่เพียงพอต่อลูกค้าที่มาใช้บริการ ที่ต่างคู่แข่งรายอ่ืนที่ 
พ่ึงก่อต้ังในยุคสมัยน้ีที่มีพ้ืนที่จอดรถเป็นของตัวเอง 
 3) โกดังเก็บสนิค้า มีจํานวน 2 แห่ง เน่ืองจากทางร้านสั่งสินค้าจากโรงงานและ 
ซัพพลายเออร์มาเป็นจํานวนมากเพื่อให้ได้ต้นทุนที่ตํ่า ทําให้ไม่เพียงพอต่อการเก็บสินค้า   
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

ด้านผลิตภัณฑ ์ X       ด้านสินค้ามีสินค้าทดแทนมากมายที่รูปแบบ ลักษณะ 
สี และวัสดุที่ใกล้เคียงหรือคล้ายกันเป็นจํานวนมาก ทํา
ให้มีผลกระทบค่อนข้างสงู เนื่องจากมีแบบที่จํากัดแต่ละ
โรงงาน ซ่ึงทางร้านไม่ได้เป็นผู้ออกแบบสินคา้เอง ทําให้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

    ไม่สามารถได้สินค้าตามแบบท่ีลูกค้าต้องการได้พอสมควร 
ทําได้แค่เพียงเลือกสี ผ้า หนัง และวัสดุบางอย่าง 
ได้เท่านั้น แต่ยังอยู่ในเกณฑ์ทีลู่กค้าพ่ึงพอใจ 

ด้านราคา  X      ด้านต้นทุนสินค้า ทางร้านติดต่อทางโรงงานโดยตรง
และส่ังซ้ือในราคาส่งในจํานวนมาก ทําให้ได้ราคาทุนที ่
ตํ่าตามต้องการ แต่มีบางโรงงานท่ีต้นทุนการผลิตสงู
เนื่องจากหลาย ๆ สาเหตุ เช่น ไม้จริง หนังแท้นําเข้าจาก
ต่างประเทศมีราคาสูงกว่าทกุล็อต เป็นต้น ทําให้ได้ราคา
ต้นทุนที่สูงขึ้นไปด้วย แต่ก็ไม่เป็นผลกระทบที่สูงมากนัก 

ด้านบริการ   X     มีบริการขนส่ง ประกอบ และติดต้ัง โดยมีช่าง
ผู้ชํานาญการเป็นผู้ดูแล ทําให้ลูกค้าได้รับสนิค้าท่ีมี
คุณภาพ และรับประกันหลงัการซ้ือ ทําให้ลูกค้าไว้วางใจ
ในการตัดสินใจเลือกซ้ือกว่าคู่แข่งรายอ่ืน 

ด้านกลยุทธ์ 
ขององค์กร 

 X      1) มีการให้ความสําคัญและมุ่งเน้นการประชาสัมพันธ์
มุ่งเน้นการโฆษณาให้เป็นที่รูจั้กมากขึ้น โดยเริ่มจาก 
การบริการ ให้มีคุณภาพ สร้างความประทับใจให้ลูกค้า
นับต้ังแต่เข้ามาท่ีร้าน จนกระทัง่ออกจากร้าน แล้วนําไป
บอกต่อ อีกทั้งยังมีการโฆษณาลงโซเชียลเน็ตเวิร์คต่าง ๆ 
เช่น Facebook, Instragram, Line, หนังสอื นิตยสาร 
ต่าง ๆ, สื่อวิทยุ เป็นต้น ตลอดจนแจกใบปลิว จัดทํา
โปรโมช่ันประจําเดือน/ ปี/ ฤดูกาล แจกรางวัล ส่วนลด 
ของแถมต่าง ๆ ให้ลูกค้าสนใจ 
    2) เข้าหา/ ติดต่อ เสนอราคาที่ตํ่ากว่าคู่ค้ารายอ่ืน 
เช่น หน่วยงานราชกาล หมู่บ้าน คอนโด รีสอร์ท บ้านพัก
ตากอากาศ ร้านอาหาร โรงแรม โรงเรียน โรงพยาบาล 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา

  X  อาคารพาณิชย์ โรงงานอุตสาหกรรม สํานักงานต่าง ๆ 
พ้ืนที่ทําธุรกิจต่าง ๆ และผู้รับเหมาออกแบบภายใน  
เป็นต้น เพ่ือให้ได้ฐานลูกค้าใหญ่อีกหลาย ๆ กลุ่ม 

ด้านบุคลากร   X     1) มีการตรวจสอบและประเมินคุณภาพการทํางาน
ของพนักงานทกุฝ่ายอยู่เสมอ  
    2) พัฒนาทักษะความสามารถการทํางานของ 
เด็กฝึกงาน เพ่ือท่ีจะเข้าทํางานอย่างมีประสทิธิภาพ  
ตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ 
    3) ดูแลพนังงานทุกฝ่ายให้เท่าเทียมกัน เนื่องจาก 
งานแต่ละประเภทต้องอาศัยประสบการณ์และคุณภาพ
การทํางาน โดยมีสวัสดิการต่าง ๆ ให้ มีห้องพักให้ครบ
ทุกคน โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ เพ่ิมท้ังสิ้น 

ด้านระบบ 
การปฏิบัติงาน 

  X     มีการประชุมทุกสิ้นเดือน จัดทําเอกสารภาระหน้าที่
ความรับผิดชอบหลักของแต่ละบุคคล สร้างกฎระเบียบ 
ข้อห้าม ข้อบังคับ และบทลงโทษอย่างชัดเจน เพ่ือให้
พนังงานรับทราบ เข้าใจตรงกัน ป้องกันการมีปัญหา
ภายใน  

ด้านเทคโนโลยี  X      เน่ืองจากพนักงานขายและพนักงานบัญชีทํางาน 
มาเกือบ 20 ปี ซ่ึงไม่ได้รับพนังงานใหม่มาเพ่ิม ทําให้ 
การใช้เทคโนโลยีในยุคสมัยนี้มีความไม่คล่องตัว  
มีความล่าช้าในการทํางาน ทําให้ผู้ประกอบการได้อบรม
พนักงานเพ่ือเพ่ิมศักยภาพอยู่บ่อยคร้ัง ซ่ึงในอนาคต 
จึงต้องรับพนักงานเพ่ิมท่ีจบตรงตามสายงานท่ีวางระบบ
ไว้ เพ่ือความคล่องตัวของกิจการ 
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 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 การวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจ มีดังต่อไปน้ี 
 1) ในปี พ.ศ. 2558 ประเทศไทยและประเทศสมาชิกอาเซียนท้ัง 10 ประเทศ ได้ก้าวเข้าสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือ ASEAN Economic Community (AEC) อย่างสมบูรณ์ ส่งผลให้
สภาพเศรษฐกจิในประเทศไทย รวมไปถึงจังหวัดระยอง มีนักท่องเท่ียวเพิ่มมากข้ึน โดยที่จังหวัด
ระยองได้มีโรงงานอุตสาหกรรม ธุรกิจต่างๆ และอสงัหารมิทรัพย์เกิดขึ้นมากมาย ส่งผลให้มีประชากร
เพ่ิมมากข้ึนและเกิดความต้องการสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์เพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ จึงเล็งเห็นโอกาสที่จะ
ขยายธุรกิจในอนาคต 
 2) ประเทศไทยในส่วนของรฐับาลให้การสนับสนุน SME ส่งผลให้มีโครงการต่าง ๆ ที่ 
ยกระดับและพัฒนาความสามารถของผู้ประกอบการ ประกอบกับสถาบันการเงินได้ขยายสินเช่ือเพ่ือ 
ที่อยู่อาศัยโดยให้กู้ในอัตราดอกเบ้ียตํ่า ได้สร้างแรงจูงใจให้ประชากรได้มีการซ้ือหรือสร้างที่อยู่อาศัย
ใหม่เพ่ิมมากข้ึนตามลําดับทําให้ความต้องการสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ขยายตัวตามไปด้วย 
 การวิเคราะหอ์ุปสรรคของธุรกิจ มีดังต่อไปนี้ 
 1) คู่แขง่ขันรายใหม่เกิดข้ึนได้ง่าย เน่ืองจากเฟอร์นิเจอร์ไม้อัดปิดผิว เฟอร์นิเจอร์น็อกดาวน์ 
และโซฟาสําเร็จรูป ฯลฯ มีราคาที่ไม่สูงมาก จึงใช้เงินลงทุนกิจการไม่มากนัก นอกจากน้ียังมีสินค้า
ทดแทนอื่น ๆ ที่สามารถใช้ผลิตเฟอร์นิเจอร์ได้ 
 2) พฤติกรรมลูกค้าเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย เช่น ห้างสรรพสินค้าเป็นปัจจัยสําคัญที่
ก่อให้เกิดอุปสรรค สาเหตุเนื่องมากจากผู้คนต้องการความสะดวกสบาย หาซ้ือสินค้าทดแทนได้ง่าย  
จึงไม่จําเป็นต้องเข้าร้านเฟอร์นิเจอร์โดยตรง 
 3) ราคาวัตถุดิบจากทางโรงงานมีการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะราคาไม้ หนัง และผ้า ส่งผล
มาจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีเปลีย่นแปลงไปตามตลาดโลก ทําให้ราคาการผลิตเฟอร์นิเจอร์มีราคาท่ี 
ผันผวน จึงเกิดความเสี่ยงจากการบริหารค่าใช้จ่าย ถือว่ามีผลกระทบต่อกิจการเล็กน้อย 
 4) ด้านสินค้าทดแทน มีสินค้าหลากหลายประเภทท่ีมีลักษณะการใช้งาน วัสดุ และรูปแบบ
ที่คล้ายคลงึกันจากคู่แข่งรายอ่ืน ทําให้ลูกคา้มีตัวเลือกท่ีมากพอสมควร 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทปัจจัย 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา

ด้านเศรษฐกิจ X       สภาวะเศรษฐกิจขณะนี้ไม่ได้อยู่ในสภาพคล่อง 
ประชากรจึงหลีกเล่ียงการบรโิภคในสิ่งท่ีไม่จําเป็น 
ผู้ประกอบการจึงต้องดําเนินธุรกิจไปตามแบบแผนธุรกิจ
ที่กําหนดไว้ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายท่ีกําหนด ศึกษาคู่แข่ง
ภายในจังหวัด และจังหวัดใกล้เคียง เพ่ือหาข้อได้เปรียบ
คู่แข่งทางการค้าในสภาพเศรษฐกิจปัจจุบันอยู่เสมอ 

ด้านการเมือง   X     เหตุการณ์ต่าง ๆ ทางด้านการเมือง ส่งผลให้เศรษฐกิจ
ซบเซาลงไปบ้าง การขายสินคา้มีการชะลอตัวลงไป 
อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการควรติดตามข่าวสาร 
เพ่ือเตรียมกลยุทธ์ที่จะรับมือกับทุกสถานการณ์ 

ด้านคู่แข่งขัน  X      1) คู่แข่งภายในจังหวัดระยองเพ่ิมมากขึ้นเร่ือย ๆ 
ส่วนใหญ่จะแข่งขันด้านราคาและผลิตภัณฑเ์ป็นส่วนใหญ่ 
ผู้ประกอบการแต่ละร้านจึงต้องหากลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือมา
แก้ไขปัญหา โดยดึงจุดเด่นของกิจการมาแข่งขันกัน 
    2) หาลูกค้ารายใหม่จากสถานท่ีแห่งใหม่ เช่น ติดต่อ
ค้าขายกับประเทศเพ่ือนบ้านหรือจังหวัดใกล้เคียง  และ
หาลูกค้าช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เช่น 
Facebook, Instragram, Line, Website โดยไม่ให้ 
มีผลกระทบต่อการขนส่งสินค้ามากท่ีสุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทปัจจัย ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเส่ียง 
ด้านราคาสินค้า   X     การบริหารคลังสินค้าทางกิจการได้วางแผนสั่งซ้ือ

สินค้าล่วงหน้า 3-6 เดือน จึงคํานวณสต็อกสินค้าให้
เหมาะสม แล้วจึงสัง่สินค้าเข้ามาเป็นจํานวนมาก        
ต่อมาถึงจะสามารถกําหนดราคาขายให้เหมาะสมตาม
สภาพเศรษฐกิจ และสภาพการตลาดให้เหมาะสมกับ
ต้นทุนที่ได้รับสินค้ามา 

 
 การวิจัยการศึกษาธุรกิจจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ระยอง “ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยอง”  
เป็นการศึกษาถึงซ่ึงผู้วิจัยได้ศกึษาแนวคิด และทฤษฎี เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องและได้นําเสนอ 
ตามหัวข้อดังต่อไปนี้ 
 1) แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Factors) 
 2) แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 
 3) แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Services Marketing Mix) 
 4) แนวความคิดด้านกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 
 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic Factors) 
 แนวคิดด้านประชากรศาสตรน้ี์เป็นแนวความคิดที่มีหลักการของความเป็นเหตุเป็นผล
กล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษย์เกิดข้ึนตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้นเป็นความเช่ือว่า
มนุษย์จะดําเนินชีวิตตามแบบฉบับท่ีสังคมได้วางไว้วางเป็นแม่บทไว้ให้พฤติกรรมของคนท่ีมีอายุใน 
วัยเดียวกันจะเป็นเช่นเดียวกันส่วนคนท่ีมีคุณสมบัติประชากรที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กันไปด้วยคุณสมบัติของประชากรศาสตร์ได้ผลักดันให้คนที่มีคุณสมบัติเช่นเดียวกันต้องมีกิจวัตรใน
ทํานองเดียวกันและพฤติกรรมต่าง ๆ ก็จะคล้ายกันหรือเหมือนกันโดยตัวแปรทางด้าน
ประชากรศาสตร์ (ปกภณ จันทศาสตร,์ 2557) 
 อายุ เป็นคุณลักษณะทางประชากรอีกลักษณะหนึง่ที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลา
ของการมีชีวิตอยู่หรือตามวัยของบุคคลเป็นลักษณะประจําตัวบุคคลท่ีสําคัญมากในการศึกษาและ
วิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ โดยอายุจะแสดงถงึวัยวุฒิของบุคคล และเป็นเครื่องบ่งช้ีถึง
ความสามารถในการทําความเข้าใจในเน้ือหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่างๆ ได้มากน้อยต่างกัน  
การมีประสบการณ์ในชีวิตที่ผ่านมาแตกต่างกัน หรืออีกประการหน่ึงคืออายุจะเป็นเคร่ืองบ่งชี้ถงึ 
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ความสนใจในประเด็นต่าง ๆ เช่น เรื่องการเมืองความสนุกสนาน การเตรียมตัวสร้างอนาคตเป็นต้น 
นอกจากน้ันก็จะช้ีให้เห็นอารมณ์ที่แตกต่างกันออกไปในกลุ่มคนที่มีวัยต่างกันอันเน่ืองจากกระบวนการ
คิดและตัดสินใจที่ผ่านการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวัยท่ีจะสง่ผลต่อกระบวนการคิดและ
การควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงอายุของบุคคล 
 จากการศึกษาของ Tarrance (1962 อ้างใน ก่ิงแก้ว ทรัพย์พระวงศ์, 2546) เรื่อง ความคิด
ละเอียดละออ ซ่ึงเป็นองค์ประกอบหน่ึงของความคิดสร้างสรรค ์พบว่า อายุที่เพ่ิมข้ึนของเด็กจะทําให้
มีความคิดท่ีรอบคอบเพ่ิมมากขึ้น อายุหรือวัยเป็นปัจจัยที่ทาํให้คนมีความแตกต่างในเร่ืองความคิด 
และพฤติกรรม บุคคลท่ีมีอายุมากจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการติดต่อสื่อสารต่างจากบุคคลท่ีมี
อายุน้อยและบุคคลท่ีมีอายุน้อยจะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการติดต่อสื่อสารเปลี่ยนไปเม่ือตนเอง
มีอายุมากข้ึน (Myer, 1999, p. 5 อ้างใน สชุา จันทร์เอม, 2544) 
 ลักษณะทางเพศ เป็นลักษณะทางประชากรที่บุคคลได้รบัมาแต่กําเนิด ในประชากร 
กลุ่มใด ๆ ก็ตาม จะประกอบด้วยประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญิง (Female)  
ซ่ึงโดยปกติแล้วจะมีจํานวนท่ีใกล้เคียงกันเพราะธรรมชาติได้สร้างความสมดุลทางเพศมาให้กับ
ประชากรทุกกลุ่มเพศ เป็นปัจจัยพ้ืนฐานด้านร่ายกายท่ีแตกต่างกันของบคุคล เป็นสถานภาพท่ีมีมา 
แต่กําเนิดของบุคคล เม่ือเป็นสมาชิกของกลุ่ม เพศจะเป็นตัวกําหนดบทบาทหน้าท่ีของบุคคล  
ตลอดจนพัฒนาการต่าง ๆ ในแต่ละช่วงวัยกมี็ความแตกต่างกันด้วย ความแตกต่างทางเพศทําให้
บุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อสื่อสารที่แตกต่างกัน กล่าวคือ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการ 
ที่จะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายไม่ได้มีความต้องการที่จะสง่และรับข่าวสาร
แต่เพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่มีความต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดจากการรับข่าวสาร 
น้ันด้วย (Goidhaborsadore & Yates, 2002, p. 114 อ้างใน ก่ิงแก้ว ทรัพย์พระวงศ์, 2546) 
 McKee (1962 อ้างใน กิ่งแก้ว ทรัพย์พระวงศ์, 2546) ศกึษาพบว่า ผู้ชายมีความสามารถ
ทางการจํารูปทรงสิง่ของได้ แม้ว่าจะต้ังพลกิแพลงในท่าต่างๆ หรือสามารถที่จะเห็นความสัมพันธ์ของ 
Space–form ในจินตนาการได้ ส่วน Patel & Gordon (1960 อ้างใน กิ่งแก้ว ทรัพย์พระวงศ,์ 2546) 
ศึกษาพบว่า เด็กหญิงมีแนวโน้มท่ีจะสามารถคล้อยตามผู้อ่ืนหรือถูกชักจูงใจได้ง่ายกว่าเด็กชาย 
สอดคล้องกับการวิจัยของ Kimber (1974 อ้างใน สุชา จันทร์เอม, 2544) ที่ศึกษาพบว่า เด็กหญิง
สามารถรับสารและเลียนแบบพฤติกรรมบุคลิกภาพของผู้อ่ืนได้ง่ายกว่าเด็กชาย ผลการศึกษาและวิจยั
ของ Bennett & Cohen (1959 อ้างใน สุรางค์ โค้วตระกูล, 2541) ที่ศึกษาเกี่ยวกับธรรมชาติของ
ความแตกต่างกันระหว่างเพศชายกับเพศหญิง ยังพบว่า เพศชายมีความคิดหนักแน่นมากกว่าความคิด
ของเพศหญิง แต่เพศหญิงจะมีความละเอียดอ่อนและรอบคอบในด้านความคิดมากกว่าเพศชายซ่ึงจะ
ส่งผลต่อกระบวนการรับรู้ข่าวสารและการวิเคราะห์ข้อมูลและนํามาประยุกต์ใช้ในการดําเนินชีวิตใน
ขั้นต่อไปอีกด้วย 
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 การศึกษาในทีน่ี้หมายถึง ระดับการศึกษาที่ได้รับจากสถาบันการศึกษาและที่ได้รับจาก
ประสบการณข์องชีวิต การศึกษาบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร และอัตราการรู้
หนังสือ ระดับการศึกษาจะทําให้คนมีความรู้ ความคิด ตลอดจนความเข้าใจในสิง่ต่าง ๆ กว้างขวาง
ลึกซ้ึงแตกต่างกันออกไป ทําให้ผู้พูดสามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหาและตัวอย่างท่ีจะยกมา
กล่าวได้ 
 การศึกษานอกจากจะทําให้บุคคลมีศักยภาพเพิ่มข้ึนแล้วการศึกษายังทําให้เกิด 
ความแตกต่างทางทัศนคติ คา่นิยม และคณุธรรมความคิดอีกเช่นกัน นอกจากนี้ ปรมะ สตะเวทิน 
(2546, หน้า 116) ยังได้กล่าวว่า การศึกษาเป็นลักษณะสาํคัญอีกประการหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อผู้รับ
สาร ดังนั้นคนที่ได้รับการศึกษาในระดับที่ต่างกัน ยุคสมัยท่ีต่างกัน ระบบการศึกษาแตกต่างกัน 
สาขาวิชาที่แตกต่างกัน จึงมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการท่ีแตกต่างกันไปอีกด้วย 
 สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม จะเป็นเครื่องช้ีถึงเรื่องที่กลุม่จะสนใจรับรูข้่าวสารบุคคล 
ที่มีสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมที่แตกต่างกันทัง้การประกอบอาชีพ รายได้ ศาสนา รวมไปถึง
สถานภาพสมรสย่อมส่งผลต่อการรับสารที่แตกต่างกันด้วย (ธีระภัทร์ เอกผาชัยสวัสด์ิ, 2551)  
 ความม่ันคงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายได้ของบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจซ่ึง
เป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญแสดงถึงการมีศักยภาพในการดูแลตนเองบ่งบอกถึงอํานาจการใช้จ่ายใน 
การบริโภคข่าวสารผู้ที่มีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกว่าในการแสวงหาสิ่งที่เป็น
ประโยชน์ต่อการดูแลตนเองผู้ที่มีสถานภาพทางเศรษฐกจิตํ่าจะมีการศึกษาน้อย ทําให้มีข้อจํากัด 
ในการรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง 
 อาชีพและลักษณะการรวมกลุ่มของผู้ฟัง ลกัษณะอาชีพหรือลักษณะแหง่การรวมกลุ่มจะ 
บ่งบอกลักษณะเฉพาะของบคุคล ช่วงเวลาที่เปิดรับข่าวสาร เรื่องท่ีกลุ่มผู้ฟังสนใจเช่น กลุ่มชาวนา 
ก็จะสนใจเก่ียวกับเรื่องข้าว ราคาข้าว ปุ๋ย เป็นต้น ในบางกรณีคนท่ีมีอาชีพอย่างหน่ึงแต่อาจจะไป
รวมกลุ่มกับคนท่ีมีอาชีพหน่ึงก็ได้ ซ่ึงก็จะทําให้ความสนใจของเขาขยายวงกว้างออกไป 
 ศาสนาหรือกลุม่ความเช่ือในศาสนา  เช่น ศาสนาพุทธ อิสลาม หรือศาสนาคริสต์ หรืออ่ืน ๆ 
ย่อมมีแนวคิด วัฒนธรรม ประเพณี และหลกัการในการคดิตัดสินใจต่อการรับสารแตกต่างกันตาม
รายละเอียดปลีกย่อยของศาสนา ดังน้ันการสื่อสารหรือถา่ยทอดข้อมูลโดยการพิจารณาความแตกต่าง
ทางศาสนาย่อมเป็นผลดีในการสามารถสงสารให้แก่ผูร้ับสารได้อย่างถูกต้องและตรงกับความต้องการ
ของผู้รับสารมากท่ีสุด 
 สถานภาพสมรส  หมายถึง การครองเรือนซ่ึงอาจแบ่งออกได้เป็น คนโสด สมรส หม้าย หย่า 
หรือแยกกันอยู่ ลักษณะความแตกต่างด้านขนบธรรมเนียมประเพณีความเช่ือถือทางด้านศาสนา  
ย่อมมีอิทธิพลต่อสถานภาพการสมรส ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ข่าวสาร  สถานภาพสมรสของบุคคล
จะบ่งบอกถงึความมีอิสระในการตัดสินใจและอิทธิพลต่อกระบวนการคดิการวิเคราะห์ข้อมูลข่าวสาร  
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สตรีที่สมรสแลว้และสตรีที่ยังโสดย่อมมีกระบวนการรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างกันอันเน่ืองมาจากสภาพ
ครอบครัวและอิทธิพลของจํานวนบุคคลรอบข้าง  
 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Theory) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2541)  
ได้กล่าวถึงการตัดสินใจซ้ือเป็นสิ่งที่มีผลต่อความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการโดยตรง 
ดังน้ันผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จรงิ ซ่ึงมีนักทฤษฎีหลายท่านได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ดังน้ี  
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผู้บริโภคทาการค้นหา
การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการ 
ของเขา การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ  
 พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการ
ที่ผู้บริโภคใช้เลอืกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด 
เพ่ือสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหลา่น้ีมีต่อผู้บริโภคและสงัคมพฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพ่ือพยายาม
ทําความเข้าใจกระบวนการการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  
 ในการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคน้ันเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการในการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือการใช้บริการน้ัน ๆ นําไปสู่การทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ฉะน้ันการศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคจึงเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจในการใช้
บริการ และปจัจัยด้านต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจดังกลา่วที่ผู้ผลิตหรือผู้ประกอบการ
ไม่สามารถทราบได   
 ผู้วิจัยจึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดภายใต้ด้านปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ  
 Kotler (1997) ได้คิดตัวแบบขึ้นเพ่ืออธิบายพฤติกรรมในการซ้ือของผู้บริโภคโดยอาศัย
ทฤษฎีพ้ืนฐาน เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ว่า เหตุจูงใจท่ีทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โดย 
มีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulis) ที่ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้บรโิภค (Buyer’s 
Black Box) ที่เปรียบเสมือนกล่องดําท่ีผูผ้ลติ หรือนักการตลาดไม่สามารถคาดคะเนได้เม่ือผู้บริโภค
รับรู้ต่อสิ่งกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วจึงจะเกิดการซ้ือหรือการตอบสนองข้ึนโดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปน้ี 
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 1) สิ่งกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimuli) เป็นสิ่งที่กระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 
อาจเกิดจากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของผู้บริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็น 
ส่ิงกระตุ้นที่อยู่ภายนอกซ่ึงได้แก่สิง่กระตุ้นทางการตลาด และสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆส่วนมากนักการตลาด 
จะให้ความสําคัญกับสิ่งกระตุ้นภายนอก โดยพยายามจัดส่ิงกระตุ้นภายนอก โดยเฉพาะสิง่กระตุ้น
ทางการตลาดให้สามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซ้ือสินค้าขึ้น 
   1.1) สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) สิ่งกระตุ้นทางการตลาดเป็น 
ส่ิงกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุมและจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสม 
ทางการตลาดบริการ ทั้ง 7 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคล ด้านกายภาพและการนําเสนอ ด้านกระบวนการ ที่เป็นสิ่งกระตุ้นใน 
ความต้องการของผู้บริโภค สิ่งต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนักการตลาดสามารถเข้าใจถึงความต้องการของ
ผู้บริโภค และสามารถจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุม่ลูกค้าแล้ว
ย่อมจะเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุ้นผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการได้จะนําไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ
และการใช้บรกิารของผู้บริโภคในที่สุด 
   1.2) สิง่กระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ จะเป็นสิง่กระตุ้นที่อยู่
ภายนอกองค์การและนักการตลาดไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหลา่นี้ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทาง
เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภคจะมีผลต่อความต้องการซ้ือของผู้บริโภค  
ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการสื่อสารท่ีทันสมัยและรวดเร็ว ทําให้ผู้บริโภคต้องการใช้
โทรศัพท์มือถือกันมากข้ึน สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่นกฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้า
ชนิดใดชนิดหนึ่งจะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดน้ัน และส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ จะเป็นตัวกระตุ้นทําให้เกิดความต้องการท่ีจะซ้ือสินค้า
บางอย่างในเทศกาลน้ัน ๆ เป็นต้น 
 2) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
เป็นส่วนท่ีได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristic) ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก 
ด้านวัฒนธรรม ด้านส่วนบุคคล และด้านทางจิตวิทยาหรือกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer Decision Process) ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา  
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 3) การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses) การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตัดสินใจ
ซ้ือของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
ที่จะมาตอบสนองความต้องการ เช่น เลือกข้าวต้มกุ้งเป็นอาหารเช้าหรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า 
การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น หากต้องการด่ืมนมเป็นอาหารเช้าแล้วจะด่ืมนมสดตรา
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อะไร การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) การเลือก
ปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เป็นต้น 
 ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค Buyer’s Black Box ที่กล่าวในข้างต้นเป็นตัวแปรสําคัญที่มีผล 
ต่อความรู้สึกนึกคิดหรือการจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผู้ประกอบการจึงต้องทราบถึง
องค์ประกอบในด้านความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ที่ได้รับอิทธิพลมาจาก ด้าน ด้านสังคม ทั้งนี้ในงานวิจัย
ดังกล่าวเก่ียวข้องกับการผ่าตัดเสริมความงามอาจจะไม่เกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านวัฒนธรรม และปัจจัย
ทางจิตวิทยาหรือกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 
 2.6 แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix หรือ 7Ps) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ได้กล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 7Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย 
 ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคและ
บริโภคท่ัวไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ และผลิตภณัฑ์ที่จับต้องไม่ได้ เป็นสินค้าและบริการ 
ที่นําเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์การตลาดที่นํามาใช้กับธุรกิจการบริการจําเป็นที่จะต้องจัดให้มี
ส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่างย่ิงในการทาํธุรกิจที่มี 
การต้อนรับ  
 Kotler (1997) กูรูด้านการตลาดช้ันนําของโลกได้ให้แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด
สําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการ 
ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภคและบรโิภคทั่วไป จําเป็นจะต้องใช้สว่นประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบด้วย 
 1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิ่งซ่ึงสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคณุค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 
โดยท่ัวไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible Products) 
และผลิตภัณฑท์ี่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 
 2) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ ลูกค้าจะเปรยีบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับ ราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และ 
ง่ายต่อการจําแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 
 3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ



38 
 

ที่นําเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ 
(Channels) 
 4) ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดต่อสื่อสาร 
ให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการ
และเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
 5) ด้านบุคคล (People) พนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์
ระหว่างเจ้าหนา้ท่ีผู้ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ  
มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างคา่นิยมให้กับองค์กร 
 6) ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/ Environment and 
Presentation) เป็นการแสดงให้เห็นถงึลกัษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
 7) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏบัิติ 
ในด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางด้าน
การตลาดของธุรกิจท่ีจะต้องมีการจัดส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นส่ิงกระตุ้นต่อพฤติกรรม 
ความต้องการของผู้บริโภค และเนื่องจากในงานวิจัยช้ินน้ีเป็นงานวิจัยเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
ในด้านการบริการตามทฤษฎีหลักการตลาดจึงต้องใช้ 7P’s ซ่ึงครอบคลมุไปถึงการบริการซ่ึงไม่ได้
กล่าวถึงแต่ตัวผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียว  

 
2.7 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 ความหมายของการตัดสินใจ โดยมีผู้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ดังน้ี 
 การตัดสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือกสิ่งใด 
ส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกทีมี่อยู่เพ่ือให้ได้ทางเลือกท่ีดีทีสุ่ด และตอบสนองความต้องการของตนเอง
ให้มากท่ีสุด (ลฎาภา พูลเกษม, 2550, หน้า 8)    
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรตัน์, ปณิศา มีจินดา, อรทัย เลิศวรรณวิทย,์ ปริญ ลักษิตานนท์, 
องอาจ ปทะวานิช และจิระวัฒน์ อนุชชานนท์ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือข้ันตอน 
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การตัดสินใจซ้ือ (Buyer’ s Decision Process) เป็นลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ประกอบไปด้วย การรับรู้ ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ  
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2554, หน้า 154) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ
ของผู้บริโภคประกอบด้วย 6 ขั้นตอน เริ่มต้ังแต่การรับรู้ความต้องการและค้นหาข้อมูลท่ีต้องการสินค้า 
ที่ต้องการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้าไหนท่ีได้ตรงตาม 
ความต้องการจึงตัดสินใจซ้ือ  
 Schiffman & Kanuk (1994, p. 659 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หน้า 23) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากสอง 10 ทางเลือกขึ้นไป 
ซ่ึงพฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเกี่ยวข้อง กับกระบวนการตัดใจท้ังด้าน จิตใจ (ความรู้สึก
นึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนใน 
ช่วงระยะเวลาหนึ่งกิจกรรมเหล่านี้ทําให้เกดิการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543, หน้า 160–166)  
ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอนอันจะน่าไปสู่ 
การตัดสินใจซ้ือ 
 
ภาพที ่2.1: กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: อดุลย์ จาตุรงคกุล.  (2543).  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ:  
       มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ การตัดสินใจซ้ือ 

การตระหนักถงึ 

ความต้องการ 
การเสาะแสวงหา

ข่าวสาร 
การประเมินทางเลือก 
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 1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการซ้ือ
ซ่ึงผู้ซ้ือตระหนักถึงปัญหาหรอืความต้องการ ผู้ซ้ือมีความรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะที่ผู้ซ้ือ
เป็นอยู่จริงกับสภาวะท่ีเขาปรารถนา ความต้องการอาจถกกระตุ้น โดยตัวกระตุ้นจากภายใน 
(Internal Stimuli) กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกติ เช่น ความหิวกระหายเพศ เป็นต้น ในระดับ 
สูงพอที่จะกลายเป็นแรงขับดัน (Drive) นอกจากน้ัน ความต้องการอาจถูกกระตุ้นจากตัวกระตุ้น
ภายนอก (External Stimuli) 
 2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคที่ถกูกระตุ้นเร้าอาจจะ 
หรืออาจจะไม่เสาะแสวงหาขา่วสารมากขึ้น ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกรง่และสนิค้าท่ีจะ 
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอ้ือม ผู้บริโภคมักจะทําการซ้ือมัน มิฉะนั้นแล้วผู้บรโิภคอาจจะเก็บความต้องการ
น้ันไว้ในความทรงจําหรือไม่ก็ทําการเสาะแสวงหาข่าวสารท่ีเกี่ยวข้องกับต้องการดังกลา่ว ผู้บริโภค 
อาจหาข่าวสารได้จากหลายแห่ง เช่น 
   2.1) แหล่งข่าวสารบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน ผู้คุ้นเคย  
   2.2) แหล่งพาณิชย์ ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหน่าย หีบห่อการต้ัง 
แสดงสินค้า  
   2.3) แหล่งสาธารณะ ได้แก่ สื่อมวลชน องค์การเพ่ือผู้บริโภค  
   2.4) แหล่งท่ีเกดิจากความชํานาญ ได้แก่ การจับถือการตรวจสินค้าและการใช้
บริการ 
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เราได้เห็นวิธีการที่ผู้บริโภคใช้ 
ข่าวสารเพ่ือให้ได้มาซ่ึงชุดของตราที่เลือกไว้เพ่ือการพิจารณาตัดสินใจเป็นขั้นสุดท้าย ผู้บริโภค  
เลือกตราด้วยวิธีใด นักการตลาดจะต้องรู้เกี่ยวกับการประเมินค่าทางเลือก นั่นก็คือวิธีการที่ผู้บริโภค 
ใช้ข่าวสารเลือกตรายี่ห้อในการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดต้องก่ออิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจของผู้ช้ือ 
 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผู้บริโภคจะจัดลําดับ 
ความชอบตราย่ีห้อต่าง ๆ ในแต่ละตัวเลือกและก็จะสร้างความต้ังใจซ้ือข้ึน โดยท่ัวไปการตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภคมักจะทํา การซ้ือตราที่ชอบมากที่สุด แต่ทว่ามีปัจจัย 2 ประการอาจเข้ามา “ขวาง” 
ระหว่างความต้ังใจกับการตัดสินใจซ้ือ 
 5) พฤติกรรมหลังซ้ือ (Postpurchase Behavior) งานของนักการตลาดมิได้จบสิ้นลงเม่ือ 
มีการซ้ือสินค้า ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและจะก่อพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน ปัญหา 
อยู่ที่ว่าอะไรเป็นตัวกําหนดว่าผู้ซ้ือพอใจหรือไม่พอใจในการซ้ือ คําตอบก็คือมันขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์
ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภค (Consumer’s Expectation) กับการ ปฏิบัติการของสินค้า 
(Products’ Perceived Performance) ถ้าสินค้าน้อยกว่าความคาดหวัง ผู้บริโภคจะผดิหวังถ้าตรง 



41 
 

กับความหมาย ผู้บริโภคจะพอใจถ้าดีเกินความคาดหมายผู้บริโภคจะปลื้มปีติยินดีมาก ผู้บริโภคอิง 
ความคาดหมายไว้กับข่าวสารที่เขาได้รับจากผู้ขายเพ่ือน ๆ และแหล่งอ่ืน ๆ ถ้าผู้ขายอ้างการ
ปฏิบัติงานของสินค้าของเขา “เกินความเป็นจริง” ผลก็คอื ผู้บริโภคจะไม่พอใจดังน้ันผู้ขายจะต้อง 
ซ่ือสัตย์ในการเสนอข้ออ้างของสินค้าของเขา 
 สรุป กระบวนการตัดสินใจจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซ่ึงจะทําการตัดสินใจซ้ือ
แบบมีขั้นมีตอน กล่าวคือ ผู้บริโภคต้องมีความต้องการและทําการเสาะหาข้อมูลมาประกอบการ
พิจารณาเพ่ือกําหนดแนวทาง และประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือ บริการน้ันและ
นักการตลาดต้องให้ความสําคัญอย่างมากกับพฤติกรรมหลังการซ้ือ หรือใช้บริการ ของผู้บริโภคให ้
เกิดความพึงพอใจมากที่สุด และถ้าผู้บริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิดจากปัญหาอะไร 
แล้วทําการแก้ไข เพ่ือให้ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภคตรงกับการปฏิบัติการ 
ของสินค้า 
 ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค  
 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค (Kotler, 1997, pp. 172–188) สรุปได้ดังน้ี 
 1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ประกอบด้วย  
   1.1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคมและเป็น 
ตัวกําหนดความต้องการและพฤติกรรมพ้ืนฐาน โดยส่วนใหญ่ของบุคคลเป็นสิ่งที่ปลูกฝงัโดยเริ่มต้น 
จากครอบครัว โรงเรียน และสังคม ดังน้ันจึงควรให้ความสนใจศึกษารายละเอียดของวัฒนธรรม 
เพ่ือท่ีจะปรับปรุงสินค้าและบริการ หรือเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเพ่ือให้เป็นที่ 
ยอมรับในสังคม 
   1.2) วัฒนธรรมย่อยหรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากวัฒนธรรม
ของ บุคคลบางกลุ่ม ซ่ึงเป็นวัฒนธรรมที่ได้รับการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม สําหรับสินค้าและบริการ 
บางอย่างที่เจาะจงกลุ่มเป้าหมายที่มีวัฒนธรรมย่อยเป็นของกลุ่มน้ัน จําเป็นต้องศึกษาและทํา 
ความเข้าใจในวัฒนธรรมย่อยน้ันด้วย 
   1.3) ระดับช้ันสังคม เช่น ฐานะการศึกษาหรืออาชีพ เป็นตัวกําหนดพฤติกรรม 
การบริโภคของคนในแต่ละกลุ่มเพ่ือสร้างการยอมรับจากระดับช้ันในสังคมน้ัน ๆ 
 2) ปัจจัยด้านสังคม ประกอบด้วย  
   2.1) กลุ่มอ้างอิง ได้แก่ กลุ่มบุคคลท่ีมีผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล 
ทั้งทางตรงและทางอ้อม กลุ่มที่มีผลโดยตรงเรียกว่า สมาชิกในกลุ่ม (Membership Group)  
ซ่ึงประกอบด้วย กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) เช่น ครอบครัว เพ่ือนบ้าน หรือเพ่ือนร่วมงาน  
ซ่ึงเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่ออย่างใกล้ชิดและไม่เป็นทางการ และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary 
Group) เช่น ศาสนา อาชีพ หรือสหภาพ เป็นกลุ่มอ้างอิงของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหรือการสร้างผู้นํา
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ความคิด (Opinion Leader) หรือบุคคลที่เป็นตัวแทนของสินค้าและบรกิารซ่ึงเป็นกลุ่มที่สังคม 
ยอมรับเพ่ือเป็นตัวแทนของสนิค้าและบริการ 
   2.2) ครอบครัวเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
จึงจะต้องศึกษาถึงบทบาทและความสัมพันธ์ของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริการของบุคคล 
ในครอบครัว บุคคลท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการในครอบครัว 
   2.3) บทบาทและสถานะ บุคคลท่ีเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
 3) ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย  
   3.1) อายุ การที่มีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการสินค้าและบริการท่ี 
แตกต่างกัน การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามอายุ เช่น กลุ่มวัยรุ่นมักชอบใช้จ่ายเงินไปกับสิ่งแปลกใหม่ 
สินค้าและบริการท่ีเป็นแฟช่ันมากกว่าการเก็บเงินหรือนําเงนิไปฝากธนาคาร 
   3.2) ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวเป็นขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน 
ลักษณะของการมีครอบครัวการดดํารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ
ทางด้านทัศนคติและค่านิยมของบุคคล ทําให้เกิดความต้องการในตัวสินค้าและบริการ และพฤติกรรม
ซ้ือสินค้าหรือใช้บริการท่ีแตกต่างกัน แต่ละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคทีแ่ตกต่างกนั เช่น ผู้ที่เป็น 
โสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว หรือคู่สมรส หรือบุคคลท่ีอยู่คนเดียว เนื่องจากหย่าร้างก็จะมีพฤติกรรม 
การบริโภคท่ีแตกต่างกัน 
   3.3) อาชีพ ซ่ึงอาชีพของบุคคลแต่ละคนจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการ 
สินค้าและบริการท่ีแตกต่างกนั จะต้องศึกษาว่ากลุ่มบุคคลในอาชีพใดให้ความสนใจกับสินค้าและ 
บริการใดมากที่สุด เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดให้ตอบสนองความต้องการให้เหมาะสม  
   3.4) รายได้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจองแต่ละบุคคลจะทบ 
ต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจบริโภค โอกาสเหล่านี้จะแระกอบด้วยรายได้การออมทรัพย์อํานาจ 
การซ้ือและทศันคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน จึงจําเป็นต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลการออม 
และอัตราดอกเบ้ียถ้าภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าส่งผลให้คนมีรายได้ตํ่า ในส่วนของกิจการต้องปรังปรงุ 
สินค้าและบริการการจัดจําหน่ายการต้ังราคา ลดการผลิตและสินค้าคงคลังลง รวมไปถึงวิธีการต่าง ๆ
เพ่ือป้องกันการขาดแคลนเงนิทุนหมุนเวียน 
   3.5) การศึกษา ผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคสินค้าและบริโภคที่มีคุณภาพ
ดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ํา 
   3.6) รูปแบบการดํารงชีวิต โดยการแสดงออกในรูปแบบของ AIOs คือ กิจกรรม 
(Activity) ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions) รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม 
ช้ันของสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล ในทางการตลาดเช่ือว่าการเลือกบริโภคสนิค้าของ  
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บุคคลข้ึนอยู่กบัรูปแบบการดํารงชีวิต 
 4) ปัจจัยด้านจิตวิทยา การเลือกบริโภคของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ถือว่าเป็นปัจจัยภายในของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและใช้บริการ ปัจจัย
ภายในประกอบด้วย 
   4.1) การจูงใจ เป็นสิ่งที่เกิดภายในตัวบุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก 
เช่น สิ่งกระตุ้นที่ทางการตลาดใช้เครื่องมือทางการตลาด เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการ  
   4.2) การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น 
ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการ และอารมณ์ ส่วนปัจจัยภายนอกคอื สิ่งกระตุ้นการรับรู้ 
ของประสาทสัมผัสท้ังห้า 
   4.3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือความโน้มเอียงของ 
พฤติกรรมจากประสบการณท์ี่ผ่านมา ทางการตลาดจึงได้มีการประยุกต์แนวความคิดนี้ด้วยการ 
โฆษณาซํ้าแล้วซํ้าอีกหรือจัดการส่งเสริมการขาย เพ่ือทําให้การตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการ 
เป็นประจํา สิ่งกระตุ้นที่จะมีอิทธิพลที่ทําให้เกิดการเรียนรู้ได้ต้องมีคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค  
   4.4) ความเช่ือและทัศนคติ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิง่หน่ึงซ่ึงเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงบางความเช่ือเป็นความเช่ือในด้านลบจึงต้องมีการรณรงค์เพ่ือแก้ไข
ความเช่ือที่ผิดพลาดนั้น 
   4.5) บุคลิกภาพ เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิง่หน่ึง เป็นสิ่งที่มี 
อิทธิพลต่อความเช่ือ ซ่ึงมีทางเลือกคือการสร้างทัศนคติของผู้บริโภคใหส้อดคล้องกับสนิค้าและ 
บริการของกิจการ หรือพิจารณาว่าทัศนคติของผู้บริโภคเป็นอย่างไรแลว้จึงพัฒนาสินค้าและบริการ 
ให้สอดคล้องกบัทัศนคติของผู้บริโภค ซ่ึงวิธีหลังน้ีจะทําได้ง่ายกว่าสําหรับการสร้างทัศนคติน้ันต้อง 
ยึดหลักองค์ประกอบของการเกิดทัศนคติซ่ึงมี 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนของความเข้าใจ ส่วนของความรู้สึก  
และสว่นของพฤติกรรม  
   4.6) แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ 
ความคิดที่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตน 
 สรุปได้ว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคนั้น ได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยาซ่ึงผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัย
ดังกล่าวทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือในผลิตภณัฑ์ที่ผู้จําหน่ายพยายามช้ีช่องทางให้เกิดการซ้ือ 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขัน ประกอบด้วย สภาพการแข่งขัน
และท่ีมาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกจิ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่ง
ของสินค้า และการวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแขง่ขนัของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
3.1 สภาพของการแข่งขัน  
 เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจท่ีผันผวนทําให้คิดได้ว่ามนุษย์เงินเดือนหลายคน มีความไม่แน่นอน
หรือความเสี่ยงสูงมาก เกี่ยวกับความม่ันคงของชีวิตการทํางานในบริษัทเอกชน ถึงแม้ว่าเราซ่ึงเป็น
กลไกหน่ึงในองค์กรน้ันจะมีความพยายามและความทุ่มเทอย่างเต็มที่ให้กับองค์กรแล้วก็ตาม บางครั้ง
องค์กรก็ยังไม่สามารถดํารงอยู่ได้ซ่ึงปัญหาในลักษณะนี้ก็เป็นเช่นเดียวกับที่เกิดข้ึนในหลายประเทศ 
ที่พัฒนาแล้ว จนเป็นจุดกําเนิดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อย (Small and Medium 
Enterprises) อย่างมากมาย 
 เพ่ือเป็นการสร้างความม่ันคงให้กับชีวิตการทํางานของตนเองในกิจการของตนเอง  
ความพยายามและความทุ่มเทที่มีอยู่อย่างเต็มเป่ียมน้ันจะได้ถูกนํามาใช้เพ่ือให้ม่ันใจว่าความพยายาม 
และความทุ่มเทที่ลงทุนลงแรงไปนั้น สักวันหน่ึงจะไม่สูญหายไปเช่นเดียวกับบริษัทเอกชนต่าง ๆ ใน
ประเทศไทย การริเริ่มทําธุรกิจของคณะทํางานที่มีการกําหนดแผนธุรกิจท่ีชัดเจน การกําหนดกลยุทธ์
ขององค์กร กลยุทธ์ทางด้านการตลาด กลยุทธ์ทางด้านการผลิต กลยุทธ์ทางด้านการเงนิ และกลยุทธ์
ของการจัดองค์กรและการจัดการ จะเป็นเคร่ืองมือหน่ึงทีจ่ะเป็นการกํากับหรือควบคุมดูแลเส้นทาง
เดินของธุรกิจก็จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อความสามารถในการทํากําไรในระยะสั้น ความสามารถ
ในการดํารงอยู่ต่อไป ความสามารถในการเติบโตในระยะยาว และความสามารถในการเพ่ิมความม่ังคั่ง
ให้กับตนเองในอนาคต 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขันของอุตสาหกรรม 
 อุตสาหกรรมไม้และเครื่องเรอืนของไทยเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีโอกาสก้าวไกลในตลาดโลก 
พิจารณาได้จากตลอดช่วงภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจต้ังแต่กลางปี 2540 เป็นต้นมา อุตสาหกรรมน้ี
สามารถสร้างรายได้ให้ประเทศปีละไม่ตํ่ากว่า 1,000 ล้านเหรียญสหรัฐ โดยมีมูลค่าการส่งออกใน 
ปี 2543 อยู่ในอันดับที่ 3 ของมูลค่าการส่งออกสินค้าอุตสาหกรรมเกษตรของไทย  
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 1) การผลิต 
 สืบเน่ืองจากปริมาณการผลิตเครื่องเรือนไม้ยางพารามีค่าเพ่ิมขึ้นร้อยละ 27.47 ในช่วง 
ไตรมาสท่ีสองของปี 2544 ส่งผลต่อเนื่องให้ปริมาณการผลิตสินค้าของอุตสาหกรรมไม้และเคร่ืองเรือน
ในช่วงไตรมาสที่สามเพ่ิมข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น Order ของประเทศญ่ีปุ่น ที่เริ่มเข้ามาต้ังแต่เดือน
พฤษภาคมเป็นต้นมา โดยผู้ผลิตขนาดใหญ่ที่ค้าขายประจํากับญ่ีปุ่นจะได้รับ Order เพ่ิมข้ึน สําหรับ
ผู้ผลิตรายเล็กท่ีไม่ได้ค้าขายประจําจะมี Order ลดลง ทั้งน้ีรูปแบบผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิต ได้แก่ เครื่องเรือน
จากไม้ยางพาราและไม้บอร์ด เครื่องใช้ทําด้วยไม้ กรอบรูปไม้ และรูปแกะสลักและเครื่องประดับ 
ทําด้วยไม้ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
 2) การจําหน่ายในประเทศ 
 ในช่วงไตรมาสที่สามของปี 2544 ตลาดภายในยังอยู่ในภาวะทรงตัวจากภาค
อสังหาริมทรัพย์ที่ยังไม่ฟ้ืนตัวเต็มท่ีตามแผนกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาล ผู้ประกอบการจึงต้อง
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยการลดราคาสินค้า และเน้นหนักในด้านการประชาสัมพันธ์
เนื่องจากตลาดมีการแข่งขันสูง ทําใหภ้าพรวมของตลาดภายในประเทศไม่ขยายตัวเท่าท่ีควร 
 3) การส่งออกและนําเข้า 
   3.1) ตลาดส่งออก ประเภทผลิตภัณฑ์จากไม้ที่ผลิตและสง่ออก แบ่งได้ 3 กลุ่ม 
(ตารางท่ี 3.1) คือ 
     3.1.1) เครื่องเรือนและช้ินส่วน ประกอบด้วย เครื่องเรือนไม้ เครื่องเรือน 
อ่ืน ๆ และช้ินส่วนเครื่องเรือน โดยมีมูลค่าการส่งออกในช่วงไตรมาสท่ีสามของปี 2544 จํานวน 195.6 
ล้านเหรียญสหรัฐ เพ่ิมข้ึนจากช่วงไตรมาสท่ีสองร้อยละ 17 และหากเปรียบเทียบในช่วงไตรมาส
เดียวกันของปี 2543 ลดลงร้อยละ 1.6   
     3.1.2) ผลิตภณัฑ์ไม้ ประกอบด้วย กรอบรูป อุปกรณ์ก่อสร้าง เครื่องใช้  
รูปแกะสลัก และเครื่องประดับต่าง ๆ โดยมีมูลค่าการส่งออกในช่วงไตรมาสที่สามของปี 2544 จํานวน 
92 ล้านเหรียญสหรัฐ เพ่ิมข้ึนจากช่วงไตรมาสท่ีสองร้อยละ 18.9 และหากเปรียบเทียบในช่วงไตรมาส
เดียวกันของปี 2543 ลดลงร้อยละ 10.7  
     3.1.3) ไม้แปรรูปและผลิตภณัฑ์ไม้แผ่น ในช่วงไตรมาสท่ีสามของปี 2544  
มีมูลคา่การส่งออกจํานวน 59.8 ล้านเหรียญสหรัฐ เพ่ิมข้ึนจากช่วงไตรมาสท่ีสองร้อยละ 10.5 และ
หากเปรียบเทียบในช่วงไตรมาสเดียวกันของปี 2543 ลดลงร้อยละ 5.8 
   3.2) ตลาดนําเข้า ประเภทผลติภัณฑ์ที่นําเขา้หลัก ได้แก่ ไม้ซุง และไม้แปรรูป  
โดยในช่วงไตรมาสที่สามของปี 2544 มีมูลค่าการนําเข้าจํานวน 83.9 ลา้นเหรียญสหรัฐ ลดลงจาก 
ช่วงไตรมาสที่สองร้อยละ 4.7 และหากเปรียบเทียบในช่วงไตรมาสเดียวกันของปี 2543 เพ่ิมข้ึน 
ร้อยละ 0.7 (ตารางท่ี 3.2) 
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ตารางท่ี 3.1: มูลค่าการส่งออกของอุตสาหกรรมไม้และเคร่ืองเรือน 
 

 
รายการ 

ปี 2543 ปี 2544 
อัตราขยาย
ตัว (%) 

อัตราขยาย
ตัว (%) 

 Q2 Q3 Q2 Q3 
Q2(44) & 
Q3(44) 

Q3(43) & 
Q3(44) 

1.เครื่องเรือนและ
ชิ้นส่วน 

171.0 198.7 167.3 195.6 17.0 -1.6 

1.1 เครื่องเรือนไม้ 146.3 168.4 141.2 168.8 19.5 0.2 
1.2 เครื่องเรือนอ่ืน ๆ 10.1 12.1 11.7 10.6 - 9.4 - 12.4 
1.3 ช้ินส่วนเคร่ืองเรือน 14.6 18.2 14.4 16.2 12.5 -11.0 
2.ผลิตภณัฑ์ไม ้ 85.9 103 77.4 92 18.9 -10.7 
2.1 เครื่องใช้ทําด้วยไม้ 27.1 34.8 23.9 28.9 20.9 -17.0 
2.2 อุปกรณ์ก่อสร้างไม้ 31.3 29.7 27.5 28.2 2.5 -5.1 
2.3 กรอบรูปไม้ 22.2 31.8 20.4 26.5 29.9 -16.7 
2.4 รูปแกะสลกัและ 
     เครื่องประดับ 
     ทําด้วยไม้ 

5.3 6.7 5.6 8.4 50 25.4 

3.ไม้และผลิตภัณฑ์ 
ไม้แผ่น 

60.7 63.5 54.1 59.8 10.5 -5.8 

รวม 317.6 365.2 298.8 347.4 16.3 - 4.9 
หน่วย: ล้านเหรียญสหรัฐฯ   
 
ที่มา: กรมส่งเสริมการส่งออก ศูนย์สารสนเทศเศรษฐกิจการค้า โดยความร่วมมือของกรมศุลกากร.   
       (2544).  อุตสาหกรรมไม้และเครื่องเรอืน.  สืบค้นจาก  
       http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:vQ8wftZiIIEJ: 
       www.oie.go.th/sites/default/files/attachments/industry_overview_quarter/ 
       JulSep44_74.doc+&cd=1&hl=en&ct=clnk&gl=th. 
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ตารางท่ี 3.2: มูลค่าการนําเข้าไม้ซุงและไม้แปรรูป 
 

รายการ ปี 2543 ปี 2544 
อัตราขยายตัว 

(%) 
อัตราขยายตัว 

(%) 

 Q2 Q3 Q2 Q3 
Q2(44) & 
Q3(44) 

Q3(43) & 
Q3(44) 

ไม้ซุงและไม้แปรรูป 108.5 83.3 88 83.9 - 4.7 0.7 
หน่วย: ล้านเหรียญสหรัฐ 
 
ที่มา: กรมส่งเสริมการส่งออก ศูนย์สารสนเทศเศรษฐกิจการค้า โดยความร่วมมือของกรมศุลกากร.   
       (2544).  อุตสาหกรรมไม้และเครื่องเรอืน.  สืบค้นจาก  
       http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:vQ8wftZiIIEJ: 
       www.oie.go.th/sites/default/files/attachments/industry_overview_quarter/ 
       JulSep44_74.doc+&cd=1&hl=en&ct=clnk&gl=th.  
 

 ในไตรมาสท่ีสามของปี 2544 มูลค่าการส่งออกสินค้าของอุตสาหกรรมไม้และเครื่องเรอืน 
มีอัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึนเกือบทุกผลิตภณัฑ์ ยกเว้นเคร่ืองเรือนอ่ืน ๆ แต่หากเปรียบเทียบกับ 
ปี 2543 แล้ว มูลค่าการส่งออกยังลดลงเนือ่งจากภาวะเศรษฐกิจของโลกท่ีชะลอตัวลงต้ังแต่ช่วง 
ไตรมาสแรกเป็นต้นมา อย่างไรก็ตามตลาดส่งออกหลักในช่วงนี้ ได้แก่ ญ่ีปุ่น ที่แม้ว่าเศรษฐกิจจะ 
ชะลอตัวลงอย่างต่อเน่ืองมาเกือบ 10 ปีแล้วแต่ยังมีความต้องการเครื่องเรือนและช้ินสว่นจากไม้
ยางพารา และไม้บอร์ดของไทยจํานวนมาก เพราะคุณภาพของสินค้าไทยเหนือกว่าประเทศอ่ืน  
การส่งมอบตรงเวลา มีความรับผิดชอบกรณีเกิดการผิดพลาดหรือเสียหายในการผลิต ประกอบกับ
โรงงานผลิตเครื่องเรือนของญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เลิกกิจการจึงทาํให้มูลค่าการส่งออกในภาพรวมของ
อุตสาหกรรมไม้และเครื่องเรอืนในช่วงไตรมาสนี้เพ่ิมข้ึนประมาณร้อยละ 16 สําหรับแนวโน้มใน 
ไตรมาสท่ีสี่ จํานวน Order ในช่วงเดือนพฤศจิกายนและธันวาคมจะเป็นตัวบ่งช้ีปริมาณการผลิต 
และการสง่ออกในปี 2545 ได้เป็นอย่างดี ซ่ึงคาดว่าจะมีทิศทางลดลงจากสภาวะการชะลอตัวของ
เศรษฐกิจสหรฐัอเมริกาที่จะส่งผลต่อความต้องการบริโภคสินค้าเครื่องเรือนซ่ึงเป็นสิ่งไม่จําเป็นลดลง 
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3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 3.3: คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
1) Index Living Mall 
2) SB Furniture (ผู้แทนจําหน่าย) 

1) ร้านระยองนิยมภัณฑ์ 
2) ร้านระยองเฟอร์นิเจอร์ 
3) นุชเฟอร์นิเจอร์ 
4) ดรีมเฟอร์นิเจอร์ 

 
 คู่แข่งขันหลักของธุรกิจ 
 1) Index Living Mall 
 ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนสายบายพาส 36 ขาออกชลบุรี อ.เมือง จ.ระยอง  
 ระดับธุรกิจ: ระดับกลาง–ระดับสูง เป็นท่ีติดตลาด 
 กลุ่มเป้าหมาย: รายได้ปานกลาง–รายได้สูง 
 จุดเด่น: 
 - ภาพลักษณ์ทีดี่และความมีช่ือเสียงของตราสินค้า รวมถึงขั้นตอนและวิธีการทํางานท่ีเป็น
มาตรฐาน  
 - สินค้ามีดีไซน์และเอกลักษณ์เฉพาะตัว  
 - เป็นเจ้าของกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ที่มีประสบการณ์ทั้งในภาคการผลิต  
การส่งออกและค้าปลีกมานานกว่า 30 ปี  
 - มีแผนการพัฒนาเครือข่ายทางธุรกิจและขั้นตอนการทํางานท่ีชัดเจนสาํหรับระบบผู้แทน
จําหน่าย     
 - แนวความคิดของการออกแบบร้านท่ีสร้างแรงบันดาลใจให้ผู้ซ้ือสินค้าและสร้างผลกําไรคืน
แก่ผู้ลงทุน  
 2) SB Furniture (ผู้แทนจําหน่าย) 
 ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนสุขุมวิท อ.เมือง จ.ระยอง (ถนนสายหลักเข้าตัวเมืองระยอง) 
 ระดับธุรกิจ: ระดับกลาง–ระดับสูง เป็นท่ีติดตลาด 
 กลุ่มเป้าหมาย: รายได้ปานกลาง–รายได้สูง 
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 จุดเด่น: ถึงแม้จะเป็นผูแ้ทนจําหน่ายแต่ภาพลักษณ์ที่ดีและช่ือเสียงของตราสินค้าทําให ้
เป็นที่ไว้วางใจและเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง 
 คู่แข่งขันรองของธุรกิจ 
 1) ร้านระยองนิยมภณัฑ์เฟอร์นิเจอร์ 
 ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนสุขุมวิท อ.เมือง จ.ระยอง (ถนนสายหลักเข้าตัวเมืองระยอง) 
 ระดับธุรกิจ: ระดับกลาง–ระดับสูง  
 กลุ่มเป้าหมาย: รายได้ปานกลาง–รายได้สูง 
 จุดเด่น:  
 - มีสินค้าและยีห้่อสินค้าให้เลอืกหลายหลาย   
 - ภาพลักษณ์ของร้านทันสมัย สวยงาม น่าสนใจ  
 2) ร้านระยองเฟอร์นิเจอร์ 
 - ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนสุขุมวิท อ.เมือง จ.ระยอง (ถนนสายหลักเข้าตัวเมืองระยอง) 
 - ระดับธุรกิจ: ระดับล่าง–ระดับกลาง  
 - กลุ่มเป้าหมาย: รายได้น้อย – รายได้ปานกลาง 
 - จุดเด่น: มีสินค้าจากโรงงานราคาถูก คุณภาพตามราคา  
 3) ร้านนุชเฟอร์นิเจอร์ 
 - ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนนครระยอง 3 อ.เมือง จ.ระยอง  
 - ระดับธุรกิจ: ระดับล่าง–ระดับกลาง  
 - กลุ่มเป้าหมาย: รายได้น้อย–รายได้ปานกลาง 
 - จุดเด่น: มีสินค้าจากโรงงานราคาถูก คุณภาพตามราคา  
 4) ร้านดรมีเฟอร์นิเจอร์ 
 - ทําเลท่ีต้ัง: ต้ังอยู่ถนนนครระยอง 3 อ.เมือง จ.ระยอง  
 - ระดับธุรกิจ: ระดับปานกลาง–ระดับสูง  
 - กลุ่มเป้าหมาย: รายได้ปานกลาง–รายได้สูง 
 - จุดเด่น: ขายเฉพาะโซฟาทุกชนิด มีโรงงานผลิตเอง สามารถเลือกแบบได้หลากหลาย  
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3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.4.1 จุดอ่อน (Weekness) 
   3.4.1.1 โฆษณาประชาสัมพันธ์ไม่ทั่วถึง จึงทําให้ลูกค้าไม่รู้จักร้านมากนัก 
   3.4.1.2 อุปกรณ์บางอย่างอาจมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้ซ้ือ  
   3.4.1.3 สินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ มีระยะเวลารับประกันสินค้าน้อยเม่ือ
เปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ๆ 
 3.4.2 โอกาส (Opportunity) 
   3.4.2.1 จํานวนผู้ใช้เฟอร์นิเจอร์แต่งบ้านเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง จึงทําให้เฟอร์นิเจอร์
แต่งบ้านเป็นทีต้่องการเพ่ิมมากข้ึน 
   3.4.2.2 การขยายตลาดไปยังต่างประเทศในกลุ่มประเทศอาเซียน เป็นอีกช่องทาง
การค้าอีกช่องทางหน่ึงที่มีความสําคัญกับร้านทําให้มีการกระจายสินค้าออกไปได้กว้างขึ้น และทําให้
เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคมากขึ้น 
 3.4.3 อุปสรรค (Threat) 
   3.4.3.1 เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็ ทําให้ต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อ 
การเปลี่ยนแปลง ซ่ึงต้องอาศยัเงินทุนพอสมควร โดยเฉพาะ Know How  ใหม่ ๆ ที่ต้องการอบรม 
ให้พนักงานมีความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้องและทันสมัยตลอดเวลาในการที่จะโฆษณา 
   3.4.3.2 ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ทําให้กําลังซ้ือลดลง 
   3.4.3.3 ลูกค้ามีทางเลือกมากอาจจะไปซ้ือสินค้ามือสองจาก เว็บไซต์อ่ืน ๆ หรือ
บริษัทอ่ืน ๆ 
 การกําหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation)  
 หลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยรวบรวมข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการวิเคราะห ์ 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แล้วนําข้อมูลท้ังหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์โดย 
ใช้ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ ที่นําขอ้มูลที่ได้จาก
การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัด มาเพ่ือกําหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์
ต่าง ๆ การนําทรัพยากรและทักษะขององคก์รมาสร้างประโยชน์จากโอกาส และลดภยัคุกตามจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก กลยุทธ์อาจจะเกิดจากการระดมความคิดเห็นของ ผู้บริหาร พนักงาน 
กําหนดทางเลอืกกลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 46 จะมีขั้นตอนการดําเนินการท่ีสําคญั 2 ขั้นตอน 
ดังน้ี (พิบูล ทีปะปาล, 2547) 
 1) หลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถงึจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค ก็จะนาํข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบเมตริกซ์โดย 
ใช้ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix  
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ส่วนแบ่งการตลาดอยู่ในระดับคงที่ หรือเติบโตขึ้นไปอีกให้แซงหน้าคู่แข่ง  ซ่ึงถ้าการลงทุนเพ่ือรักษา 
ระดับของธุรกจิให้มีความคงที่ในตําแหนง่ทีพ่อใจให้ประสบความสําเร็จได้แล้วล่ะก็ ผลท่ีได้ต่อมาก็คือ
ธุรกิจนั้น ๆ จะเปล่ียนจากตําแหน่ง Stars ไปเป็น Cash Cows 
 2) Cash Cows 
 สําหรับ Cash Cows น้ันก็เปรียบเสมือนวัวนมท่ีให้นมกับเราได้อย่างสมํ่าเสมอโดยที่ไม่ต้อง 
ลงทุนอะไรเพ่ิมมากแล้ว โดยธุรกิจในช่องน้ีนั้นก็คือธุรกิจที่มีได้รับส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงมากในตลาด 
ที่มีการเติบโตอย่างเช่ืองช้า หรือไม่มีการเติบโตแล้ว น่ันหมายความว่าเม่ือตลาดอยู่ในจุดอ่ิมตัวเราก็
สามารถอยู่ได้ด้วยผลประโยชน์ที่ได้รับจากส่วนแบ่งการตลาดในปริมาณมาก โดยท่ีแทบไม่ต้องลงทุน
อะไรเพ่ิมเติม และยังสามารถนําเงินทุนที่ได้มานั้นไปลงทุนกับส่วนอ่ืน ๆ แทนได้อีกด้วย 
 3) Question Marks 
 ธุรกิจในตําแหน่ง Question Marks น้ันคือธุรกิจท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีน้อย ทั้ง ๆ ที่ตลาด
กําลังมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ซ่ึงถ้าหากจุดมุ่งหมายของตําแหน่ง Stars คือการเข้าไปอยู่ใน Cash 
Cows แล้ว จุดมุ่งหมายของ Question Marks ก็คือการเป็น Stars นั่นเอง ซ่ึงสิ่งหน่ึงทีธุ่รกิจใน
ตําแหน่งนี้ต้องการเป็นอย่างมากก็คือทรัพยากรอย่างเงินเพ่ือนําไปลงทุนเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด
จากเจ้าอ่ืนๆ แต่ด้วยเงินทุนอย่างเดียวก็ไม่สามารถรับประกันได้ว่าสิ่งทําไปจะประสบความสําเร็จได้ 
เพราะในตําแหน่ง Question Marks นี้จะต้องคิดวิเคราะหใ์ห้ดี และนําเงนิทุนท่ีมีอยู่ไปลงทุนให้เกิด
ประโยชน์และสร้างความคุ้มค่าให้ได้มากท่ีสุด ไม่เช่นน้ันแล้วจาก Question Marks ก็อาจตกไปอยู่ใน
สถานะของ Dogs ได้เช่นกัน 
 4) Dogs 
 สิ่งที่ไม่มีใครอยากให้เกิดคือการที่ธุรกิจของตัวเองตกลงไปอยู่ในส่วนของ Dogs เพราะ 
Dogs น้ันเป็นตําแหน่งที่ธุรกิจมีส่วนแบ่งการตลาดน้อย อีกทั้งในตลาดยังมีการเติบโตน้อยด้วยย่ิงทํา
ให้ผลกําไรเราก็น้อยตาม ซ่ึงธุรกิจส่วนใหญ่ที่ตกอยู่ในตําแหน่งน้ีมีโอกาสยากที่จะขึ้นไปสู่ตําแหน่งอ่ืน ๆ 
นอกจากต้องรอตลาดให้เติบโตขึ้นแล้วค่อยคว้าโอกาสนั้นเอาไว้ 
 สรุป ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง อยู่ในประเภทท่ี 1 คือ Stars เป็นจุดท่ีมีโอกาสเติบโต
ทางการตลาดสูง และมี Market Share สูง เน่ืองจากมีผลกําไรจากการขายสินค้าและรบัออกแบบ
ภายใน จึงมีโอกาสที่จะขยายตลาดเพ่ิมได้อีกในอนาคต แต่ต้องระวังในสว่นของ Market Growth ตํ่า 
แต่ Market Share ยังสงูอยู่ ดังนั้นถ้าหากธุรกิจอยู่ในช่วงน้ีจะกลายมาอยู่ในประเภทท่ี 2 คือ Cash 
Cows  
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3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 เป้าหมาย (Goal) 
 สรรหาสินค้าท่ีมีคุณภาพและราคาที่เหมาะสม เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
โดยยึดหลักความซ่ือสัตย์ ความสามารถในการดําเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพและความเต็มใจใน 
การปรับปรุง พัฒนาร้านอยู่ตลอดเวลา  
 ปัจจัยสู่ความสําเร็จ 
 เน่ืองจากทางบริษัทได้ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน ทําให้ร้านนคร
เฟอร์นิเจอร์ ระยอง สามารถขัดขวางผู้ที่จะเข้ามาเป็นคู่แข่งในอนาคตได้ และทําให้สามารถต้ังราคา
ขายได้ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน ซ่ึงสามารถจูงใจผู้ซ้ือท่ีอ่อนไหวต่อราคาและเกิดการซ้ือเพ่ิมข้ึน ซ่ึงจะนําไปสู่
การเพ่ิมกําไรสูงกว่าคู่แข่ง ส่วนกลยุทธ์ระดับบริษัท ได้แก่ กลยุทธ์การรวมธุรกิจแนวนอน สามารถ 
ทําให้ลดต้นทนุลงได้อีก โดยประหยัดจากขนาดและการใช้ทรัพยากรร่วมกัน อีกทั้งยังสามารถเพ่ิม
คุณค่าได้อีก ถ้ามีผลิตภัณฑ์ทีร่วมกันได้ ทําให้สามารถเสนอลูกค้าได้ภายในครั้งเดียว จากกลยุทธ์ 
ที่กล่าวมาทําให้บริษัทมีจุดแข็งทีส่ามารถแข่งขันกับคูแ่ข่งขันได้ จึงเป็นปัจจัยที่ทําให้ธุรกิจสามารถ
ประสบความสําเร็จได้ 
 ยุทธศาสตร์ 
 บริษัทที่สามารถทําองค์กรให้โดดเด่นจากคู่แข่งและชนะใจลูกค้าได้เท่าน้ัน จึงจะประสบ
ความสําเร็จ แต่การจะทําเช่นน้ันได้ต้องอาศัยความรู้และทักษะความสามารถ ผู้ประกอบการจึงต้อง
มุ่งม่ันพัฒนาตนสู่ความเป็นเลิศอยู่เสมอด้วยยุทธศาสตร์ 4 ประการ ต่อไปนี้  
 1) สํารวจรอบด้าน  
 การสํารวจเป็นหนึ่งในกุญแจสูค่วามสําเร็จ เม่ือท่านได้สํารวจรอบด้านแล้ว ก็เท่ากับว่าท่าน
ได้เริ่มต้นด้วยความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้องเหมาะสม และยังสามารถทราบข้อมูลของบริษัทคู่แข่งอีก 
เรียกว่า รู้เขารู้เรา รบร้อยครั้งชนะร้อยคร้ัง 
 2) ชูความแปลกใหม่  
 ต้องรู้จักคิดอย่างสร้างสรรค์ในการขายผลิตภัณฑ์ ที่สําคัญคือต้องรู้วิธีเพ่ิมมูลค่าแก่สินค้าและ
บริการ การรู้จักคิดหากลเม็ดท่ีแปลกใหม่ในการประกอบธุรกิจ ย่อมช่วยเสริมเพ่ิมคุณค่าแก่สินค้าและ
บริการ ผลก็คือลูกค้าจะติดใจในคุณภาพที่โดดเด่น  
 3) ใช้เครื่องทุ่นแรง  
 ต้องขวนขวายหาความรู้และรู้จักใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีใหม่ ๆ เพ่ือจะได้ขยายกิจการ 
ให้เจริญเติบโตข้ึน ให้สอดคลอ้งกับยุคเศรษฐกิจใหม่ การนําเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาผสานเข้ากับร้านนคร
เฟอร์นิเจอร์ ระยอง เป็นเรื่องจําเป็นอย่างยิ่ง เพราะจะทําให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากข้ึน เช่น การขาย
สินค้าออนไลน์ในเว็บไซต์ ซ่ึงต้องมีการอับเดตข้อมูลต่าง ๆ ในเว็บไซต์อยู่ตลอดและมีรปูแบบ 
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การนําเสนอที่โดดเด่น 
 4) แข็งแกร่งด้วยพันธมิตร  
 การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจมีความสําคัญย่ิงต่อความเจริญก้าวหน้าของร้านนครเฟอร์นิเจอร์ 
ระยอง ต้องกระชับความสัมพันธ์กับลูกค้าและพันธมิตรเดิมให้แน่นแฟ้นย่ิงขึ้น พร้อม ๆ กับการขยาย
ฐานลูกค้า และเครือข่ายพันธมิตรให้กว้างขวางย่ิงขึ้น ซ่ึงจะทําให้บริษัทนาํหน้าอยู่เสมอท่ามกลาง 
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ต้องแขง่ขนัอยู่ตลอดเวลา 
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ตารางท่ี 3.4: แผนกลยุทธ์ภาพรวม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เป็นผู้นําการขายสินค้าเฟอร์นิเจอร์ 
ที่ทันสมัย ตรงความต้องการ  
เเละเป็นผู้นําตลาดอาเซียน  

ภายใต้ความพึงพอใจของลูกค้า 

ความพึงพอใจของลูกค้าคือหวัใจแห่งความสําเร็จ ทางร้านจึงมีพันธกิจคือ  
1) จัดหาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพคุ้มค่ากับราคา  
2) พัฒนาการบริการท่ีดีต่อลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจสงูสุด 
3) พัฒนาศักยภาพของบุคลากรในองค์กรเพ่ือให้มีคุณภาพอยู่เสมอ 

สรรหาสินค้าท่ีมีคุณภาพและราคาเหมาะสม เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าโดยยึดหลักความ ความซ่ือสัตย์ ความสามารถในการดําเนินงานอย่างมี
ประสทิธิภาพและความเต็มใจในการปรับปรง พัฒนาร้านอย่ตลอดเวลา 

ระดับองคก์ร/ระดับร้าน 
(Corporate-Level 

Strategy) 
ใช้กลยุทธ์การทําธุรกิจแบบ
การรวมธุรกิจแนวนอน 
(Horizontal Integration) 
คือ ส่วนใหญ่เป็นการซื้อ 
หรือ การรวมบริษัท หรอื 
รวมธุรกิจที่เหมือนกัน  
ทําให้บริษัทมีขนาดใหญ่ข้ึน 

 

ระดับธุรกิจ (Business–
Level Strategy) 

กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุนต่ํา
คือ ความได้เปรียบด้าน
ต้นทุน (Cost Advantage) 
ซ่ึงทําให้องค์กรสามารถ 
ตั้งราคาผลติภัณฑ์ต่าํกว่า
คู่แข่งได้ 
 

ระดับหน้าท่ี  
(Functional Level Strategy) 
กําหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการ
ให้มีความสอดคล้องกับกลยุทธ์
ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ 
เพ่ือให้ร้านดําเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ดังน้ี 
- กลยุทธ์ด้านการตลาด  
- กลยุทธ์ด้านการดาํเนินงาน 
- กลยุทธ์ด้านการเงินกลยุทธ์ 
- ด้านการบริหารทรัพยากร 
  บุคคล 

Vision 

Mission 

Goal 

Strategies 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ 
 ในงานวิจัยน้ีได้นําแนวคิดปัจจยัพฤติกรรม มาใช้ในงานวิจัย และปัจจยัส่วนผสมทาง 
การตลาดสําหรบัธุรกิจ 4P’s ได้แก่ ด้านบริการ/ ผลิภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการใหบ้ริการ  
ด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นตัวแปรสําคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคเพ่ือให้ได้แนวทาง
สนับสนุนการกําหนดกลยุทธ์ที่มุ่งนําหลักการสําคัญจากแนวคิดและทฤษฏีตามรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช ้
 4.2.1 ทฤษฎีปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค คิดค้นโดย Kotler (1997) เป็นตัวแปรสําคัญ 
ที่มีผลต่อความรู้สึกนึกคิดหรือการจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผู้ประกอบการจึงต้องทราบถึง
องค์ประกอบในด้านความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ที่ได้รับอิทธิพลมาจากด้านสังคม ทั้งน้ีในงานวิจัย
ดังกล่าวเก่ียวข้องกับการผ่าตัดเสริมความงามอาจจะไม่เกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านวัฒนธรรมและปัจจัย
ทางจิตวิทยาหรือกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 4.2.2 ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps ) คิดค้นโดย Kotler (1997) 
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งสําคัญต่อการกําหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่จะต้องมีการจัด
ส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นส่ิงกระตุ้นต่อพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภค  
 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการดําเนินงานสํารวจ วิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 การวิจัยเรื่อง “แผนธุรกิจร้านจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ (ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง)” โดยใช้
แบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด เป็นเครื่องมือการวิจัย และนํามาประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป
ทางสถิติ ผู้วิจัยได้นําเสนอผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยแบ่งการนําเสนอออกเป็น 4 ส่วน 
ตามลําดับดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์เกี่ยวกบัข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้
ค่าความถี่และร้อยละ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์เกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภค 
โดยใช้ค่าความถ่ีและร้อยละ 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์เกี่ยวกบัระดับการตัดสินใจปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภคโดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 



57 
 

 ผลการศึกษามีรายละเอียดดังนี ้
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ โดยวิธีคํานวณหาค่าความถี่และร้อยละ ผลการวิเคราะห์ปรากฏดังตารางท่ี 4.1  
 
ตารางท่ี 4.1: จํานวนและค่าร้อยละข้อมูลสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
          ชาย 171 36.8 
          หญิง 229 49.2 

รวม 400 100 
2. อายุ   
          ตํ่ากว่า 20 ปี 11 2.4 
          20–29 ปี 129 27.7 
          30–39 ปี 112 24.1 
          40–59 ปี 
          60 ปีขึ้นไป 

114 
34 

24.5 
7.3 

รวม 400 100 
3. ระดับการศึกษา       
          ตํ่ากว่าปริญญาตรี 43 9.2 
          ปริญญาตรี 250 53.8 
          ปริญญาโท 79 17.0 
          ปริญญาเอก 28 6.0 

รวม 400 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ): จํานวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
         ตํ่ากว่า 10,000 บาท      11 2.4 
         10,001–30,000 บาท 163 35.1 
         30,001–50,000 บาท   106 22.8 
         30,001–50,000 บาท 2 0.4 

รวม 400 100 
5. อาชีพ 
          นักเรียน/ นักศึกษา      39    8.4 

พนักงานบริษัทเอกชน     151    32.5 
ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว     116    24.9 
รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ     87    18.7 
อ่ืน ๆ                                                                  1.5                      7                             

                                      รวม    400     100 
6. จํานวนสมาชิกในครอบครวั 
 1–3 คน        114  24.5  
 2–3 คน        148  31.8 
 4–6 คน        106  22.8 
 7–10 คน        27   5.8 
 มากกว่า 10 คน       5  1.1 

                           รวม                                        400                 100 
 
 สรุปผลวิเคราะห์ 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลจากกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 ตัวอย่าง 
จําแนกได้ตามตัวแปร ได้ผลดังน้ี 
 เพศ พบว่า มีเพศชายจํานวน 171 คน และมีเพศหญิงถึง 229 คน คิดเป็นร้อยละ คิดเป็น
ร้อยละ 36.8 และร้อยละ 49.2  
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 อายุ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20–29 ปี คิดเป็น 27.7 รองลงมาคือ อายุ 
40–59 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 อายุ 30–39 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.1 อายุ 60 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 
7.3 และตํ่าสุดคืออายุตํ่ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากถึง 
ร้อยละ 53.8 รองลงมาคือ ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตํ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 9.2  
และตํ่าสุดคือปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลําดับ 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001– 
30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 35.1 รองลงมาคือ 30,001–50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.8, ตํ่ากว่า 
10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.4 และตํ่าสดุคือ 30,001–50,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 0.4 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนคิดเป็นร้อยละ 32.5 
รองลงมาคือ ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 24.9 รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
18.7 นักเรียน/ นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 8.4 และตํ่าสุดคือ อ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลําดับ 
 จํานวนสมาชกิในครอบครัว พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีมีสมาชิก 2–3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.8 รองลงมาคือ 1–3 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5  4–6คน คิดเป็นร้อยละ 22.8  7–10 คิดเป็น
ร้อยละ 5.8 และตํ่าสุดคือ มากกว่า 10 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1 ตามลําดับ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล เราจะสามารถท่ีจะกําหนดกลยุทธ์และพัฒนาแผน 
การดําเนินงานของธุรกิจซ่ึงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีลักษณะสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าคาดหวังหลักที ่
อยู่ในช่วงอายุ 20–29 ปี และให้สอดคล้องกบักลุ่มลูกค้าคาดหวังรองที่อยู่ในช่วงอายุ อายุ 40–59 ปี 
โดยโดยโฟกัสกลุ่มตลาดหลักระดับกลางทีมี่รายได้เฉลี่ย 10,001–30,000 บาท ต่อเดือนท่ีมีกําลังซ้ือ 
สูงต่อครัง้ 
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคโดยวิธี
คํานวณหาค่าความถี่และร้อยละ ผลการวิเคราะห์ปรากฏดังตารางท่ี 4.2–4.10 
 
ตารางท่ี 4.2: จํานวนและค่าร้อยละของการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภค 
 

เหตุผลการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือโดยไม่ต้ังใจ (เห็นแล้วชอบ)     29 6.2 
เปลี่ยนแปลงจาํนวนสมาชิกในครอบครัว    
ย้ายที่อยู่อาศัยใหม่ 
ตกแต่งบ้านหรอืห้องใหม่ 
ห้องว่าง 
ต้องการเฟอร์นิเจอร์ใหม่หรือเปลี่ยนเฟอร์นิเจอร์ใหม่   
เฟอร์นิเจอร์เก่าชํารุด 
วางแผน/ สนใจท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์สไตล์ใหม่ ๆ   

57 
48 
103 
20 
48 
57 
38 

12.3 
10.3 
22.2 
4.3 
10.3 
12.3 
8.2 

 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์คือ
เพ่ือตกแต่งบ้านหรือห้องใหม่ คิดเป็นร้อยละ 22.2  
 
ตารางท่ี 4.3: จํานวนและค่าร้อยละของการคํานึงถงึในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
 

การคํานึงถึงในการตัดสินใจเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ราคา     119 25.6 
ดีไซน์ 96 20.6 
ฟังก์ช่ันการใช้งาน 41 8.8 
วัสดุ 
คุณภาพ 
ย่ีห้อสินค้า 

50 
83 
11 

10.8 
17.8 
2.4 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 4.3 พบว่า การคํานึงถึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ กลุ่มตัวอย่าง 
มักคํานึงถึงในเร่ืองของ ราคามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 25.6 

 
ตารางท่ี 4.4: จํานวนและค่าร้อยละของความสนใจเฟอร์นิเจอร์ 
 

ความสนใจเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
Modern Style (ทันสมัย–เรียบง่าย)     212 45.6 
Country Style (ย้อนยุค–ชนบท)  70 15.1 
Rococo Style–Louis (หลยุส์ อลังการ)  45 9.7 
Vintage Style (หรูหราแบบคลาสสิก) 
อ่ืน ๆ  

71 
2 

15.3 
0.4 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ความสนใจเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เหน็ว่า สนใจใน Modern Style 
(ทันสมัย–เรียบง่าย) มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.6 
 
ตารางท่ี 4.5: จํานวนและค่าร้อยละของความถี่ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

ความถี่ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
1–2 ครั้งต่อป ี    99 21.3 
3–4 ครั้งต่อป ี 199 42.8 
5–7 ครั้งต่อป ี 64 13.8 
8–10 ครั้งต่อปี 
11–15 ครั้งต่อปี 
มากกว่า 15 ครั้งต่อปี  

26 
10 
2 

5.6 
2.2 
0.4 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ความถ่ีในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่า 3–4 ครั้งต่อปี 
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 42.8 
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ตารางท่ี 4.6: จํานวนและค่าร้อยละของการพิจารณาเลือกดูเฟอร์นิเจอร์ 
 

การพิจารณาเลือกดูเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
1 ร้าน     30 6.5 
2 ร้าน 117 25.2 
3 ร้าน  124 26.7 
4 ร้าน 
5 ร้าน 
6 ร้าน 
มากกว่า 6 ร้าน  

76 
30 
21 
2 

16.3 
6.5 
4.5 
0.4 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ความถ่ีในการพิจารณาเลือกดูเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่า 3 ร้าน
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 26.7 
 
ตารางท่ี 4.7: จํานวนและค่าร้อยละของเวลาพิจารณาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

เวลาพิจารณาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตัดสินใจซ้ือทันที หรือภายใน 1 วัน     56 12.0 
1–2 สัปดาห์ 184 39.6 
3–4 สัปดาห์   95 20.4 
2–4 เดือน 
5–6 เดือน 
มากกว่า 6 เดือน 

42 
19 
4 

9.0 
4.1 
0.9 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 4.7 พบว่า เวลาพิจารณาเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่า 1–2 สัปดาห์ 
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39.6 
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ตารางท่ี 4.8: จํานวนและค่าร้อยละของอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
บิดา/ มารดา     42 9.0 
ญาติพ่ีน้อง 66 14.2 
เพ่ือน   35 7.5 
สามี/ ภรรยา 
ตัวเอง 
อ่ืน ๆ 

92 
161 
4 

19.8 
34.6 
0.9 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่าอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่า ตัวเองมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 34.6 
 
ตารางท่ี 4.9: จํานวนและค่าร้อยละของการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับร้านเฟอร์นิเจอร ์
 

การค้นหาข้อมูลเก่ียวกับร้านเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
เย่ียมชมร้าน     146 31.4 
เพ่ือน ครอบครัว หรือญาติพ่ีน้อง 51 11.0 
ใบปลิว  58 12.5 
Free Magazine  
วิทยุ  
อินเทอร์เน็ต/ เว็บไซต์/ Facebook 
ป้ายโฆษณา 
รถแห่โฆษณา 
แคตตาล็อกสินค้า 

17 
0 
65 
27 
19 
17 

3.7 
0 

14.0 
5.8 
4.1 
37 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า อิทธิพลต่อการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับร้านเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่า 
เย่ียมชมร้านมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 31.4 
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ตารางท่ี 4.10: จํานวนและค่าร้อยละของการพบปัญหาในการใช้งาน 
 

การพบปัญหาในการใช้งาน จํานวน (คน) ร้อยละ 
ไม่พบปัญหาใด ๆ     167 35.9 
เฟอร์นิเจอร์ไม่แข็งแรง เสียหายหรือชํารุดง่าย 69 14.8 
ความไม่สบายในการใช้งาน  28 6.0 
ไม่คุ้มค่ากับราคาที่เสียไป  
ไม่สวยงามตามรูปแบบที่ต้องการ  
มีฟังก์ช่ันไม่เพียงพอต่อการใช้งาน  
อ่ืน ๆ 

18 
48 
66 
4 

3.9 
10.3 
14.2 
0.9 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า อิทธิพลต่อการพบปัญหาในการใช้งานแสดงให้เห็นว่าไม่พบปัญหา
ใด ๆ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.9 
 
ตารางท่ี 4.11: จํานวนและคา่ร้อยละของสถานท่ีในการเลอืกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ 
 

สถานท่ีในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ร้านเฟอร์นิเจอร์     284 61.1 
ห้างสรรพสินคา้ 68 14.6 
ตามงานนิทรรศการต่าง ๆ  46 9.9 
อ่ืน ๆ 2 0.4 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 4.11 พบว่า สถานท่ีในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แสดงให้เห็นว่าร้านเฟอร์นิเจอร์
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 61.1 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจะพบกันข้อได้เปรียบของธุรกิจคือกลุ่มลูกค้าคาดหวังนิยมเลือก
ซ้ือเพ่ือตกแต่งบ้างโดยมีอิทธิพลมาจากตนเองในการตัดสนิใจโดยเย่ียมชมร้านด้วยตนเอง ดังน้ันเม่ือ
ลูกค้ามีความสนใจในสนิค้าเพ่ือการตกแต่งแล้วเราจึงต้องใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับสไตล์
ของการเลือกซ้ือคือ Modern Style (ทันสมัย–เรียบง่าย)     
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 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อ 
การตัดสินใจการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 
 โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลผล
ค่าเฉลี่ยทัศนคติไว้ดังนี้ 
 4.21–5.00  = มีทัศนคติระดับดีมากที่สุด 
 3.41–4.20  = มีทัศนคติระดับมาก 
 2.61–3.40  = มีทัศนคติระดับปานกลาง 
 1.81–2.60  = มีทัศนคติระดับน้อย 
 1.00–1.80  = มีทัศนคติระดับน้อยท่ีสุด 
 ซ่ึงปรากฏผลดังตารางท่ี 4.12 
 
ตารางท่ี 4.12: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. มีผลิตภัณฑ์ที่จําเป็นต่อการใช้สอยภายในบ้าน 
   และตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ได้    

3.90 .87 มาก 

2. มีผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐาน และมีคุณภาพเช่ือถือได้ 3.94 .78 มาก 
3. มีผลิตภัณฑ์ที่หลายหลาย น่าสนใจ 4.08 .77 มาก 
4. มีผลิตภัณฑ์ที่ทันสมัยอยู่เสมอ 4.05 .78 มาก 

รวม 3.99 .59 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์อยู่ในระดับมาก (Mean = 3.99) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  
มีผลิตภัณฑ์ทีห่ลายหลายน่าสนใจสงูทีสุ่ด อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.08)  
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ตารางท่ี 4.13: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านราคา 
 

ด้านราคา Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. ทางร้านกําหนดราคาสินค้าไว้อย่างเหมาะสม 
   กับคุณภาพของสินค้า     

4.01 .85 มาก 

2. ทางร้านมีการกําหนดราคาไว้อย่างเป็นมาตรฐาน 
   กว่าร้านอ่ืน 

4.06 .85 มาก 

3. ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าชนิดเดียวกันได้ใน 
   หลายราคาท่ีหลากหลายระดับ 

3.99 .79 มาก 

รวม 4.02 .64 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคา อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.02) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ทางร้าน 
มีการกําหนดราคาไว้อย่างเป็นมาตรฐานกว่าร้านอ่ืนสูงที่สดุ อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.02)  

 
ตารางท่ี 4.14: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านการจัดจําหน่าย 
 

ด้านการจัดจําหน่าย Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. ทําเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง     4.04 .78 มาก 
2. มีสถานที่จอดรถท่ีสะดวก 4.06 .82 มาก 
3. มีหน้าร้าน ป้ายช่ือร้านที่เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย 
4. สามารถติดต่อได้สะดวก หลายช่องทาง 
5. ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านชัดเจน 

4.20 
4.16 
4.06 

.74 

.78 
8.1 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.10 .55 มาก 
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 จากตารางที่ 4.14 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  
มีหน้าร้าน ป้ายช่ือร้านที่เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่ายสูงทีสุ่ด อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.20)  
 
ตารางท่ี 4.15: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. มีการจัดโปรโมช่ันท่ีน่าสนใจ เพ่ือให้ลูกคา้มีโอกาส 
   รับส่วนลด ของแถม และของสมนาคุณ     

4.26 .78 มากท่ีสุด 

2. มีบริการจัดส่งสินค้า ที่สร้างความม่ันใจให้แก่ลูกค้า 
3. มีการประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 
   ที่น่าสนใจ เช่น ใบปลิว รถแห่ ป้ายโฆษณา เว็บไซต์  
   Facebook 
4. มีความสะดวกในการชําระสินค้า/ สามารถชําระ 
   ได้ทั้งบัตรเครดิต เงินสด ผ่อนชําระ หรือเก็บเงิน 
   ปลายทาง 
5. มีพนักงานคอยให้คําแนะนําและให้ความรู้เกี่ยวกับ 
   สนิค้าอย่างชัดเจน   

4.25 
4.21 

 
4.15 

 
4.19 

.76 

.76 
 

.78 
 

.77 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มาก 

 
มาก 

รวม 4.21 .51 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.21) เม่ือพิจารณาเป็น 
รายข้อพบว่า มีการจัดโปรโมช่ันที่น่าสนใจ เพ่ือให้ลูกค้ามีโอกาสรับส่วนลด ของแถม และ 
ของสมนาคุณ สูงทีสุ่ด อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.26)  
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ตารางท่ี 4.16: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพ เรียบร้อย     4.11 .77 มาก 
2. พนักงานพูดจาดี ไพเราะ ย้ิมแย้ม 
3. พนักงานให้คําแนะนําเกี่ยวกับสินค้าและบริการ 
   เป็นอย่างดี 
4. พนักงานส่งของและทีมช่างประกอบสินคา้ 
   มีความคล่องแคล่ว ชํานาญงาน 

4.15 
4.19 

 
4.15 

.81 

.77 
 

.69 

มาก 
มาก 

 
มาก 

รวม 4.15 .59 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.15) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า พนักงาน
ให้คําแนะนําเกี่ยวกับสินค้าและบริการเป็นอย่างดีสูงท่ีสุด อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.19)  

 
ตารางท่ี 4.17: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านการให้บริการ 
 

ด้านกระบวนการให้บริการ Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. พนักงานขายใส่ใจให้คําแนะนําและตอบคาํถาม 
   ลูกค้าอยู่เสมอเม่ือลูกค้าต้องการ     

4.10 .82 มาก 

2. เช่ือม่ันในการให้บริการประกอบติดต้ังและบริการ 
   ส่งสินค้า 

4.12 
 

.79 
 

มาก 

รวม 4.11 .68 มาก 
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 จากตารางที่ 4.17 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.11) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า มีเช่ือม่ันในการให้บริการประกอบติดต้ัง และบริการส่งสินค้า สูงที่สุด อยู่ในระดับมาก  
(Mean = 4.11)  

 
ตารางท่ี 4.18: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับการตัดสินใจ 
   ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ Mean S.D. 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. ความสะอาดของสถานทีภ่ายในร้านและ 
   ภายนอกร้าน     

4.26 .69 มากท่ีสุด 

2. ความสะอาดของสินค้าตัวอย่าง 
3. บรรยากาศภายในร้านสวยงาม น่าเดินชมสินค้า 
4. จัดห้องตัวอย่างเพ่ือง่ายต่อการเลือกสินค้า เช่น  
   ชุดห้องนอน 

4.24 
4.28 
4.27 

.77 

.72 

.73 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.26 .55 มากท่ีสุด 
 

 จากตารางที่ 4.18 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากทีสุ่ด (Mean = 4.26) เม่ือพิจารณาเป็น 
รายข้อพบว่า บรรยากาศภายในร้านสวยงาม น่าเดินชมสินค้า อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.28)  
 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบแนวทางแก้ไขปัญหาโดยการนําเสนอกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การขายที่จะช่วยวางแผนกลยุทธ์ในด้านการจัดโปรโมช่ันท่ีน่าสนใจ เพ่ือให้ลูกค้ามีโอกาสรับส่วนลด 
ของแถมและของสมนาคุณ มีผลิตภัณฑ์ที่หลายหลายน่าสนใจ เพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้าง 
ความพึงพอใจสูงสุดแก่กลุ่มลกูค้าท่ีคาดหวังให้ได้ 
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4.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางท่ี 4.19: ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
ที่มาของแผนพัฒนา 

กลยุทธ์ 
ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการตามกลยุทธ์ 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ: 
    1) เพ่ือจําหน่ายสินค้า
และให้บริการอย่างมี
คุณภาพสงูสุด เป็นที่ 
พึงพอใจของลกูค้า และ
ใช้บริการลูกคา้ต่อไป 
 

กลยุทธ์: 
    1) กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง เพ่ือนําเสนอ
ตําแหน่งของตราสินค้าให้
เข้าถึงและสอดคล้องกับ
กลุ่มลูกค้าคาดหวัง (อ้างอิง
ตลาดคาดหวังจากตารางที่ 
4.2–4.4) 

การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
    1) ข้อได้เปรียบของธุรกิจคือ 
กลุ่มลูกค้าคาดหวังนิยมเลือกซ้ือเพ่ือ
ตกแต่งบ้างโดยมีอิทธิพลมาจากตนเอง
ในการตัดสินใจโดยเยี่ยมชมร้านด้วย
ตนเอง ดังน้ันเม่ือลูกค้ามีความสนใจใน
สินค้าเพ่ือการตกแต่งแล้ว เราจึงต้อง 
ใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑใ์ห้เข้ากับ
สไตล์ของการเลือกซ้ือคือ Modern 
Style (ทันสมัย–เรียบง่าย) 

    2) เพ่ืออํานวย 
ความสะดวกให้กับลูกค้า 
โดยบริการประกอบ/
ติดต้ัง บริการส่งภายใน
พ้ืนที่จังหวัดระยองและ
บริเวณใกล้เคียงโดย 
ไม่คิดค่าบริการ 

    2) กลยุทธ์การเจริญ 
เติบโต (Growth Strategy) 
ต่อยอดพัฒนาธุรกิจจาก 
การขยายผลกําไรและขยาย
ธุรกิจ (อ้างอิงตารางท่ี 4.5, 
4.9, 4.11) 

    2) กิจการได้กําหนดทางเลือก 
การให้ทางลูกค้าพิจารณาสินค้าท่ี
กลุ่มเป้าหมายมีการตัดสินใจใน 
การเข้ามาดูเองท่ีหน้าร้าน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.19 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  
 
ที่มาของแผนพัฒนา 

กลยุทธ์ 
ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการตามกลยุทธ ์

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ: 
    3) เพ่ือใส่ใจทุก
รายละเอียดความ
ต้องการของลกูค้า อยาก
ให้ทุก ๆ คนมีที่พักอาศัย
ที่สวยงาม ลงตัว และ 
น่าอยู่ เหตุผลคือ ที่พัก
อาศัยคือปัจจัยที่ 4 
นั่นเอง 
 

กลยุทธ์: 
    3) กลยุทธ์ด้านทางเลือก
ความต้องการในผลิตภัณฑ์
และดึงดูดใจต่อลูกค้า
คาดหวังในปัจจุบันและ
ตลาดกลุ่มเป้าหมายใน
อนาคตให้เกิดความต้องการ
ซ้ือท่ีมีการวางแผน
การตลาดที่โดดเด่นกว่า 
คู่แข่งขัน (อ้างตารางที่ 
4.12–4.17) 

การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
    3) นําเสนอกลยุทธ์ด้าน 
การส่งเสริมการขายท่ีจะช่วยวางแผน 
กลยุทธ์ในด้านการจัดโปรโมช่ันท่ี
น่าสนใจ เพ่ือให้ลูกค้ามีโอกาสรับส่วนลด 
ของแถม และของสมนาคุณ มีผลิตภัณฑ์
ที่หลายหลายน่าสนใจ เพ่ือสร้าง 
ความแตกต่างและสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดแก่กลุ่มลกูค้าท่ีคาดหวังให้ได้ 
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4.5 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 
ธุรกิจจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์  
“ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง“ 
 
ตารางท่ี 4.20: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย ์
ไม่หมุนเวียน 
เครื่องคิดเงิน 20,000.00 20,000.00 -
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 
ในร้าน 6,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00
รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 6,020,000.00
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ดําเนินงาน    
ค่าจดทะเบียน
และค่าตกแต่ง 4,000,000.00 3,000,000.00 1,000,000.00
ค่ามัดจําสถานที่ 500,000.00 500,000.00 -
เงินทุนหมนุเวียน 8,000,000.00 8,000,000.00 0
รวมเงินลงทุน
เริ่มต้น 18,520,000.00 14,520,000.00 4,000,000.00
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ตารางท่ี 4.21: แสดงค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การคํานวณ 
ค่าเส่ือมราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียน 6,020,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 1,204,000 2,408,000 3,612,000 4,816,000 6,020,000 

 

สินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียน 6,020,000 6,020,000 6,020,000 6,020,000 6,020,000 
หัก ค่าเสื่อมราคา
สะสม 1,204,000 2,408,000 3,612,000 4,816,000 6,020,000 
สินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียนสุทธิ 4,816,000 3,612,000 2,408,000 1,204,000 

 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียน 
และตกแต่ง 4,000,000 
ค่าจดทะเบียน 
และตกแต่งตัดจ่าย 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
ตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 

 

ค่าจดทะเบียน 
และตกแต่ง 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
หักตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 
ค่าจดทะเบียน 
และตกแต่งสุทธิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 
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ตารางท่ี 4.22: แสดงยอดขายของปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 
 

รายการ 
ปีที ่1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 
จํานวนลูกค้า 18 11 14 17 60 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
รวมยอดขาย 
ต่อวัน 

144,000 88,000 112,000 136,000 480,000 

รวมยอดขาย 
ต่อเดือน 

4,320,000 2,640,000 3,360,000 4,080,000 14,400,000 

รวมยอดขาย 
ต่อไตรมาส 

12,960,000 7,920,000 10,080,000 12,240,000 43,200,000 

 
 

สรุปยอดขายต่อปี  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขายรวม 43,200,000 54,720,000 60,480,000 66,240,000 72,000,000 

 
 
 
 
 
 

รายการ  ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
จํานวนลูกค้าต่อวัน 19 21 23 25 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 8,000 8,000 8,000 8,000 
รวมยอดขายต่อวัน 152,000 168,000 184,000 200,000 
รวมยอดขายต่อเดือน 4,560,000 5,040,000 5,520,000 6,000,000 
รวมยอดขายต่อไตรมาส 13,680,000 15,120,000 16,560,000 18,000,000 
รวมยอดขายต่อปี 54,720,000 60,480,000 66,240,000 72,000,000 
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ตารางท่ี 4.23: แสดงสินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 

นโยบายการขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ 
ระยะเวลาท่ีใหเ้ครดิตแก่
ลูกค้า 

                      
30   วัน  

 

การคํานวณ 
หาลูกหนี้ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 43,200,000 54,720,000 60,480,000 66,240,000 72,000,000 

ยอดขายต่อวัน 123,429 156,343 172,800 189,257 205,714 
ลูกหน้ีปลายงวด 3,702,857 4,690,286 5,184,000 5,677,714 6,171,429 
 

ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหน้ีการค้า 3,702,857 4,690,286 5,184,000 5,677,714 6,171,429 
ลูกหน้ีที่เพ่ิมข้ึน 3,702,857 987,429 493,714 493,714 493,714 
 

ประมาณการผู้ได้รับคูปอง 50%  ของยอดขาย  

ประมาณการผู้นําคูปองมาใช้ 50% 
 ของผู้ได้รับ
คูปอง  

ส่วนลด 15% 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.23 (ต่อ): แสดงสินค้าและการสง่เสริมการขาย 
 

 
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหน้ีการค้า 4,443,429 5,628,343 6,220,800 6,813,257 7,405,714 
เจ้าหน้ีการค้า 
ที่เพ่ิมข้ึน 4,443,429 1,184,914 592,457 592,457 592,457 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 43,200,000 54,720,000 60,480,000 66,240,000 72,000,000 
ต้นทุนขาย  25,920,000 32,832,000 36,288,000 39,744,000 43,200,000 
สินค้าต่อคงเหลือ
ต่อวัน 74,057 93,806 103,680 113,554 123,429 
สินค้าคงเหลือ
ปลายงวด  1,036,800 1,313,280 1,451,520 1,589,760 1,728,000 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
ค่าโทรศัพท ์
(เพ่ิมข้ึน 3%) 

50,000 51,500 53,045 54,636 56,275 

ค่าขนส่ง  
(เพ่ิมข้ึน 5%) 

1,200,000 1,260,000 1,323,000 1,389,150 1,458,608 

ค่าไฟฟ้า  
(เพ่ิมข้ึน 5%) 

360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 

ค่าเสื่อมราคา 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
เงินเดือน  
(เพ่ิมข้ึน 5%) 

3,038,400 3,190,320 3,349,836 3,517,328 3,693,194 

รวมต้นทุนคงท่ี 7,452,400 7,683,820 7,926,781 8,181,859 8,449,659 
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ตารางท่ี 4.24: แสดงการประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 25,920,000 32,832,000 36,288,000 39,744,000 43,200,000
ค่าบรรจุภัณฑ ์1% 432,000 547,200 604,800 662,400 720,000 
ส่งเสริมการขาย 1,620,000 2,052,000 2,268,000 2,484,000 2,700,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
3% 

1,296,000 1,641,600 1,814,400 1,987,200 2,160,000 

รวมต้นทุนผันแปร 29,268,000 37,072,800 40,975,200 44,877,600 48,780,000
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 13,932,000 17,647,200 19,504,800 21,362,400 23,220,000 
อัตรากําไรส่วนเกิน 32% 32% 32% 32% 32% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 23,108,217 23,825,798 24,579,166 25,370,106 26,200,494 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 1,925,685 1,985,483 2,048,264 2,114,175 2,183,375 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 64,189 66,183 68,275 70,473 72,779 

 

การคิดดอกเบ้ียเงินกู้ อัตราดอกเบ้ีย 15% ต่อปี 
ระยะเวลาชําระหน้ี 5 ปี 

 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินต้นที่คิด
ดอกเบ้ีย 

4,000,000 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 

ชําระเงินต้น 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
ดอกเบ้ีนจ่าย 600,000 480,000 360,000 240,000 120,000 
เงินกู้สุทธ ิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 
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ตารางท่ี 4.25: แสดงงบกําไรขาดทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 43,200,000 54,720,000 60,480,000 66,240,000 72,000,000
หัก ต้นทุนผันแปร 29,268,000 37,072,800 40,975,200 44,877,600 48,780,000
กําไรส่วนเกิน 13,932,000 17,647,200 19,504,800 21,362,400 23,220,000
หัก ต้นทุนคงที ่ 7,452,400 7,683,820 7,926,781 8,181,859 8,449,659 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

6,479,600 9,963,380 11,578,019 13,180,541 14,770,341

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 600,000 480,000 360,000 240,000 120,000 
กําไรก่อนหักภาษี 5,879,600 9,483,380 11,218,019 12,940,541 14,650,341
หัก ภาษี 30% 1,763,880 2,845,014 3,365,406 3,882,162 4,395,102 
กําไรสุทธิ 4,115,720 6,638,366 7,852,613 9,058,379 10,255,238

 

ยกยอดไปงบดลุ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 4,115,720 10,090,249 17,157,601 25,310,142 
บวก กําไรสุทธิ 4,115,720 6,638,366 7,852,613 9,058,379 10,255,238 
หัก เงินปันผล - 663,837 785,261 905,838 1,025,524 
กําไรสะสมปลาย
งวด 

4,115,720 10,090,249 17,157,601 25,310,142 34,539,857 

 

ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 1,763,880 2,845,014 3,365,406 3,882,162 4,395,102 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมข้ึน 

1,763,880 1,081,134 520,392 516,757 512,940 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ): แสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 

ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย - 663,837 785,261 905,838 1,025,524 
เงินปันผลจ่าย 
ที่เพ่ิมข้ึน 

- 663,837 121,425 120,577 119,686 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 1,036,800 1,313,280 1,451,520 1,589,760 1,728,000 
สินค้าคงเหลือ 
ที่เพ่ิมข้ึน 

1,036,800 276,480 138,240 138,240 138,240 
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ตารางท่ี 4.26: แสดงงบการแสเงินสด 
 
กระแสเงินสด 
จากกิจกรรม 
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 4,115,720 6,638,366 7,852,613 9,058,379 10,255,238
บวก ค่าเสื่อมราคา 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 1,204,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

บวก ดอกเบ้ียจ่าย 600,000 480,000 360,000 240,000 120,000 
บวก ภาษีเงินได้
ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 

1,763,880 1,081,134 520,392 516,757 512,940 

บวก เจ้าหน้ีที่
เพ่ิมข้ึน 

4,443,429 1,184,914 592,457 592,457 592,457 

บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพ่ิมข้ึน 

- 663,837 121,425 120,577 119,686 

หัก สินค้าคงเหลือ
ที่เพ่ิมข้ึน 

-1,036,800 - 276,480 -138,240 -138,240 -138,240 

หัก ลูกหน้ีการค้า 
ที่เพ่ิมข้ึน 

-3,702,857 - 987,429 -493,714 -493,714 -493,714 

เงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

8,187,371 10,788,342 10,818,933 11,900,215 12,972,367

รวมสินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียน 

-6,020,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียน 
และค่าตกแต่ง 

-4,000,000 - - - - 

ค่ามัดจําสถานท่ี -500,000 - - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ): แสดงงบการแสเงินสด 
 
กระแสเงินสด 
จากการลงทุน 

-10,520,000 - - - - 

กู้จากสถาบัน
การเงิน 

4,000,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู ้ -800,000 -800,000 -800,000 - 800,000 -800,000 
หัก ชําระดอกเบ้ีย
เงินกู ้

-600,000 -480,000 -360,000 -240,000 -120,000 

หัก เงินปันผลจ่าย - -663,837 -785,261 -905,838 -1,025,524
ทุนหุ้นสามัญ 14,520,000 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

17,120,000 1,943,837 1,945,261 1,945,838 1,945,524 

เงินสดสุทธิ 14,787,371 8,844,506 8,873,671 9,954,377 11,026,843
บวก เงินสดต้นงวด - 14,787,371 23,631,877 32,505,548 42,459,925
เงินสดปลายงวด 14,787,371 23,631,877 32,505,548 42,459,925 53,486,768
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ตารางท่ี 4.27: แสดงการเปลีย่นแปลงฐานะการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

14,787,371 23,631,877 32,505,548 42,459,925 53,486,768 

ลูกหน้ีการค้า 3,702,857 4,690,286 5,184,000 5,677,714 6,171,429 
สินค้าคงเหลือ 1,036,800 1,313,280 1,451,520 1,589,760 1,728,000 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 19,527,029 29,635,443 39,141,068 49,727,399 61,386,197 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
สุทธิ 

4,816,000 3,612,000 2,408,000 1,204,000 - 

ค่าจดทะเบียน 
และตกแต่งสุทธิ 

3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 

ค่ามัดจําสถานท่ี 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
รวมสินทรัพย์ 
ไม่หมุนเวียน 

8,516,000 6,512,000 4,508,000 2,504,000 500,000 

รวมสินทรัพย์ 28,043,029 36,147,443 43,649,068 52,231,399 61,886,197 
เจ้าหน้ีการค้า 4,443,429 5,628,343 6,220,800 6,813,257 7,405,714 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,763,880 2,845,014 3,365,406 3,882,162 4,395,102 
เงินปันผลค้างจ่าย - 663,837 785,261 905,838 1,025,524 
หน้ีสินระยะสัน้ 6,207,309 9,137,193 10,371,467 11,601,257 12,826,340 
เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 
รวมหนี้สิน 9,407,309 11,537,193 11,971,467 12,401,257 12,826,340 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 14,520,000 14,520,000 14,520,000 14,520,000 14,520,000 
กําไรสะสม 4,115,720 10,090,249 17,157,601 25,310,142 34,539,857 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 18,635,720 24,610,249 31,677,601 39,830,142 49,059,857 
รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

28,043,029 36,147,443 43,649,068 52,231,399 61,886,197 
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ตารางท่ี 4.28: แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
กระแสเงินรับตลอดโครงการ  
ปีที ่  
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน  -18,520,000.00
1  กระแสเงินสดรับ 14,787,371.43
2  กระแสเงินสดรับ 8,844,505.71
3  กระแสเงินสดรับ 8,873,671.26
4  กระแสเงินสดรับ 9,954,376.68
5  กระแสเงินสดรับ* 19,526,843.36

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 10%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿46,343,100.97
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -18,520,000.00
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿27,823,100.97
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 59%
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ตารางท่ี 4.29: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.15 3.24 3.77 4.29 4.79 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.98 3.34 3.93 4.50 5.06 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      
อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 11.67 11.67 11.67 11.67 11.67 
อัตราการหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ) 28.23 28.23 28.23 28.23 28.23 
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) 30.86 30.86 30.86 30.86 30.86 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 12.75 12.75 12.75 12.75 12.75 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
(รอบ) 

8.97 15.15 25.12 55.02  

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.54 1.51 1.39 1.27 1.16 
การวัดความสามารถในการชําระหนี้      
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

0.50 0.47 0.38 0.31 0.26 

อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบ้ีย (เท่า) 

10.80 20.76 32.16 54.92 123.09

การวัดความสามารถในการบริหาร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.15 0.18 0.18 0.17 0.17 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น 
(ROE) 

0.22 0.27 0.25 0.23 0.21 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 32.25 32.25 32.25 32.25 32.25 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 15.00 18.21 19.14 19.90 20.51 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 9.53 12.13 12.98 13.68 14.24 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.29 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value) 

฿27,823,100.97 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 59%    
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.422 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 กิจการร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง เป็นกิจการขนาดย่อม ก่อต้ังเม่ือปี พ.ศ. 2540  
โดยคุณนคร ศิริบงกช และคณุสุรีย์พร ศิริบงกช วิสัยทัศน์ของกิจการ คือ เป็นผู้นําการจําหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ที่ทันสมัยตรงความต้องการและเป็นผู้นําตลาดอาเซียนใต้ความพึงพอใจของลูกค้า  
 กิจการมีจุดแข็งและข้อได้เปรียบ เนื่องจากผู้ก่อต้ังกิจการมีประสบการณใ์นการทํางาน 
ด้านเฟอร์นิเจอร์มาก่อน ทําให้มีความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้าและบริการ อีกทั้งยังสามารถออกแบบ
ตกแต่งภายใน พร้อมให้คําปรึกษาด้านการจัดวางเฟอร์นิเจอร์ให้ลงตัวกับรูปแบบของหอ้งต่าง ๆ  
อย่างเหมาะสม นอกจากน้ีในด้านของราคาทางร้านจะมีข้อได้เปรียบในด้านของต้นทุนที่ตํ่ากว่า 
ร้านอ่ืน ๆ เน่ืองจากผู้บริหารกิจการได้สั่งสนิค้าในจํานวนท่ีตรงตามเป้าหมายของโรงงานผลิตมาโดย
ตลอด จึงสามารถสั่งสนิค้าทีร่าคาตํ่ากว่าร้านอ่ืนได้ ด้วยเหตุน้ีจึงเป็นปัจจัยสนับสนุนที่ทาํให้เกิดเป็น 
จุดแข็งและข้อได้เปรียบของกิจการ แต่ทั้งน้ีทั้งน้ันก็ยังคงมีจุดอ่อนบางประการน่ันคือ ทางร้านมีการ
บริหารแบบครอบครัว ยังไม่มีแนวทางในการบริหารแบบเป็นระบบเท่าท่ีควร ทําให้บางครั้งอาจเกิด
ความผิดพลาดในการบริหารได้ รวมไปถึงยังไม่มีการจัดการระบบสินค้าคงคลงั ทําให้เกดิปัญหาสินค้า
ล้นสต็อก และสินค้าขาดสต็อก ซ่ึงส่งผลให้สญูเสียโอกาสทางการค้า และสูญเสียรายได้จากการขาย
เป็นต้น  
 ผลการศึกษาพบว่า ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง มีความได้เปรียบจากการที่มีต้นทุนที่ 
ตํ่ากว่าคู่แข่งและสถานท่ีต้ังอยู่ติดถนนสุขุมวิท ซ่ึงเป็นถนนสายหลักในการเข้าตัวเมืองระยอง ซ่ึงจะ
สังเกตเห็นได้งา่ย สะดวกต่อการมาใช้บริการ ในด้านของกลยุทธ์ธุรกิจ ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง 
มุ่งเน้นในเรื่องของการสร้างความแตกต่างของธุรกิจ สินค้า ราคา พนักงาน และการบรกิารท่ีเป็นเลิศ 
ซ่ึงจะได้เปรียบกว่าคู่แข่ง 
 ด้านการตลาด ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง มีกลุ่มเป้าหมายหลักคือ พนักงานเอกชน บุคคล
ที่ประกอบธุรกจิส่วนตัว/ ค้าขาย และพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ รับราชการ ที่มีเป็นจํานวนมากภายใน
จังหวัดระยอง โดยมีรายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000–50,000 บาทข้ึนไป โดยมี
อายุระหว่าง 20–60 ปี ที่มีกําลังในการซ้ือสินค้าและจ้างออกแบบภายใน 
 โครงการนี้ใช้เงนิลงทุนเริ่มแรก 18,520,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 
14,520,000 บาท และเงินกูยื้ม 4,000,000 บาท คาดว่าธุรกิจจะมีการคืนทุนประมาณ 1.422 ปี และ
มีอัตราผลตอบแทนภายใน IRR ของธุรกิจอยู่ที่ 59% มูลค่าของเงินสดสุทธิ NPV = 10,871,781.71 
บาท 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง 

แผนธรุกิจร้านจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ (ร้านนครเฟอร์นิเจอร์ ระยอง) 
 
 แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพ่ือสํารวจพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือนําข้อมูลต่าง ๆ มาใช้
ประกอบการจัดต้ังธุรกิจต่อยอดร้านนครเฟอร์นิเจอร์ระยองและมาวิจัยในกระบวนวิชา: การค้นคว้า
อิสระ (IS) ของนักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (MBA–SMEs) 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ดังนั้นเพ่ือความสมบูรณ์ของงานวิจัย จึงขอความกรุณาให้ท่านตอบ
แบบสอบถามตามความจริง คําตอบของท่านจะเป็นความลับและจะไม่สง่ผลใด ๆ ต่อท่าน  
ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านมา ณ ที่น้ีด้วย  
 โดยส่วนคําถามจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภค 
 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



92 
 

ส่วนที่ 1: ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
คําช้ีแจง : กรุณาทําเครื่องหมาย √ ลงในช่อง □ หน้าข้อความที่เป็นจริงเกี่ยวกับตัวท่านและกรุณา
ตอบทุกคําถาม 
1. เพศ 
 □ ชาย      □ หญิง     
2.อายุ 
 □ ตํ่ากว่า 20 ปี     □ 20–29 ปี    
 □ 30–39 ปี     □ 40–59 ปี    
 □ 60 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
 □ ตํ่ากว่าปริญญาตรี     □ ปริญญาตรี    
 □ ปริญญาโท     □ ปริญญาเอก    
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………………………………) 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 □ ตํ่ากว่า 10,000 บาท     □ 10,001–30,000 บาท 
 □ 30,001–50,000 บาท    □ 50,001 บาทข้ึนไป 
5. อาชีพ 
 □ นักเรียน/ นักศึกษา     □ พนักงานบริษัทเอกชน   
 □ ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว    □ รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ   
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...............................................) 
6. จํานวนสมาชิกในครอบครวั (รวมทั้งผู้ให้ข้อมูล) 
 □ 1–3 คน     □ 2–3 คน    
 □ 4–6 คน     □ 7–10 คน    
 □ มากกว่า 10 คน 
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ส่วนที่ 2 ข้อมลูเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภค 
คําช้ีแจง: กรณุาทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง □ หน้าข้อความที่เป็นจริงเก่ียวกับตัวท่านและกรุณา
ตอบทุกคําถาม 
1. อะไรคือเหตุผลที่คุณตัดสนิใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
 □ ซ้ือโดยไม่ต้ังใจ (เห็นแล้วชอบ)     
 □ เปลี่ยนแปลงจํานวนสมาชิกในครอบครัว      
 □ ย้ายที่อยู่อาศัยใหม่     
 □ ตกแต่งบ้านหรือห้องใหม่ 
 □ ห้องว่าง       
 □ ต้องการเฟอร์นิเจอร์ใหม่หรือเปลี่ยนเฟอร์นิเจอร์ใหม่   
 □ เฟอร์นิเจอร์เก่าชํารุด     
 □ วางแผน/ สนใจท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์สไตล์ใหม่ ๆ 
2. คุณคํานึงถึงข้อใดมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์  
 □ ราคา      □ ดีไซด์   
 □ ฟังก์ช่ันการใช้งาน    □ วัสดุ 
 □ คุณภาพ     □ ย่ีห้อสินค้า 
3. คุณมีความสนใจเฟอร์นิเจอร์สไตล์ไหนมากท่ีสุด   
 □ Modern Style (ทันสมัย–เรียบง่าย)   
 □ Country Style (ย้อนยุค–ชนบท)  
 □ Rococo Style–Louis (หลุยส์ อลังการ)  
 □ Vintage Style (หรูหราแบบคลาสสิก)  
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………………………………....) 
4. คุณเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์บ่อยแค่ไหน 
 □ 1–2 ครั้งต่อปี    □ 3–4 ครั้งต่อปี  
 □ 5–7 ครั้งต่อปี     □ 8–10 ครั้งต่อปี 
 □ 11–15 ครั้งต่อปี     □ มากกว่า 15 ครั้งต่อปี 
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5. ก่อนที่คุณจะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ คุณเลือกดูเฟอร์นิเจอร์มาแล้วก่ีร้าน 
 □ 1 ร้าน     □ 2 ร้าน  
 □ 3 ร้าน     □ 4 ร้าน 
 □ 5 ร้าน     □ 6 ร้าน 
 □ มากกว่า 6 ร้าน     
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………………………….…….....) 
6. ก่อนที่คุณจะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์คุณใช้เวลาพิจารณาเลือกนานเท่าไร 
 □ ตัดสินใจซ้ือทันที หรอืภายใน 1 วัน  □ 1–2 สัปดาห์   
 □ 3–4 สัปดาห์     □ 2–4 เดือน 
 □ 5–6 เดือน     □ มากกว่า 6 เดือน 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………………………………....) 
7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของคุณ  
 □ บิดา/ มารดา    □ ญาติพ่ีน้อง   
 □ เพ่ือน     □ สามี/ ภรรยา 
 □ ตัวเอง      
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ……………………………….…………) 
8. คุณค้นหาข้อมูลเก่ียวกับร้านเฟอร์นิเจอร์หรือประเภทเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ มาจากแหล่งข้อมูลใด 
 □ เย่ียมชมร้าน     □ เพ่ือน ครอบครัว หรือญาติพ่ีน้อง
 □ ใบปลิว     □ Free Magazine 
 □ วิทยุ     □ อินเทอร์เน็ต/ เว็บไซต์/ Facebook 
 □ ป้ายโฆษณา     □ รถแห่โฆษณา 
 □ แคตตาล็อกสินค้า      
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………………………………....) 
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9. เม่ือคุณซ้ือเฟอร์นิเจอร์ของทางร้านคณุพบปัญหาอะไรบ้างในการใช้งาน  
 □ ไม่พบปัญหาใดๆ     
 □ เฟอร์นิเจอร์ไม่แข็งแรง เสยีหาย หรือชํารุดง่าย   
 □ ความไม่สบายในการใช้งาน   
 □ ไม่คุ้มค่ากับราคาที่เสียไป  
 □ ไม่สวยงามตามรูปแบบที่ต้องการ  
 □ มีฟังก์ช่ันไม่เพียงพอต่อการใช้งาน   
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ…………………………………………………..…....) 
10. คุณมีความชอบท่ีจะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ตามสถานที่ใดมากที่สุด 
 □ ร้านเฟอร์นิเจอร์    □ ห้างสรรพสินค้า   
 □ ตามงานนิทัศกาลต่าง ๆ    
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………..……………………….………....) 
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ส่วนที่ 3 ข้อมลูปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อการตัดสินใจการเลือกซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 
 

 
ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. มีผลิตภัณฑท์ี่จําเป็นต่อการใช้สอยภายในบ้าน 
   และตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ได้ 

     

2. มีผลิตภัณฑท์ี่มีมาตรฐานและมีคุณภาพเช่ือถือ 
   ได้ 

     

3. มีผลิตภัณฑท์ี่หลายหลาย น่าสนใจ      
4. มีผลิตภัณฑท์ี่ทันสมัยอยู่เสมอ      
ด้านราคา 
1. ทางร้านกําหนดราคาสินค้าไว้อย่างเหมาะสม 
   กับคุณภาพของสินค้า 

     

2. ทางร้านมีการกําหนดราคาไว้อย่างเป็นมาตรฐาน 
   กว่าร้านอ่ืน 

     

3. ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าชนิดเดียวกันได้ใน 
   หลายราคาที่หลากหลายระดับ 

     

ด้านการจัดจําหน่าย 
1. ทําเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง      
2. มีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวก      
3. มีหน้าร้าน ป้ายชื่อร้านท่ีเป็นจุดเด่น สังเกตได้ 
   ง่าย 

     

4. สามารถติดต่อได้สะดวกหลายช่องทาง      
5. ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านชัดเจน      
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการจัดโปรโมช่ันที่น่าสนใจ เพ่ือให้ลูกคา้ 
   มีโอกาสรับส่วนลด ของแถม และของสมนาคุณ 

     

2. มีบริการจัดส่งสินค้าท่ีสร้างความมั่นใจให้แก ่
   ลูกค้า 

     

3. มีการประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ 
   ที่น่าสนใจ เช่น ใบปลิว รถแห่ ป้ายโฆษณา 
   เว็บไซต์ Facebook   

     

4. มีความสะดวกในการชําระสินค้า/ สามารถชําระ 
   ได้ทั้งบัตรเครดิต เงินสด ผ่อนชําระ หรือเก็บเงิน 
   ปลายทาง 

     

5. มีพนักงานคอยให้คําแนะนาํและให้ความรู้ 
   เกี่ยวกับสินค้าอย่างชัดเจน 

     

ด้านบุคลากร 
1. พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพ เรียบร้อย      
2. พนักงานพูดจาดี ไพเราะ ย้ิมแย้ม      
3. พนักงานให้คําแนะนําเกี่ยวกับสินค้าและบริการ 
   เป็นอย่างดี 

     

4. พนักงานส่งของและทีมช่างประกอบสินคา้มี 
   ความคล่องแคล่ว ชํานาญงาน 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ 
1. พนังงานขายใส่ใจให้คําแนะนําและตอบคาํถาม 
   ลูกค้าอยู่เสมอเม่ือลูกค้าต้องการ 

     

2. เช่ือม่ันในการให้บริการประกอบติดต้ังและ 
   บริการส่งสนิค้า 
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ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ด้านลักษณะทางกายภาพ      
1. ความสะอาดของสถานท่ีภายในร้านและ 
   ภายนอกร้าน 

     

2. ความสะอาดของสินค้าตัวอย่าง      
3. บรรยากาศภายในร้านสวยงาม น่าเดินชมสินค้า      
4. จัดห้องตัวอย่าง เพ่ือง่ายต่อการเลือกสินค้า เช่น  
   ชุดห้องนอน  

     

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเตมิ 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

***ขอขอบพระคุณในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม*** 
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