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บทคัดยอ 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดของการพัฒนาธุรกิจและตอยอด

ผลิตภัณฑโบวติดของขวัญโดยสรางการรับรู ( Brand Awareness ) และภาพลักษณ ( Image ) ผาน

ทางชองทางการจัดจําหนายดวยรูปแบบรานและบรรจุภัณฑที่ใหผูบริโภครูสึกถึงความคุมคาในการ

สั่งซื้อสินคาของทางราน และสามารถเพ่ิมยอดขายไดอยางนอย 5 %  

ตอป 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ไดทําการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการจดัทําแบบสํารวจ เป็น

คําถาม ปลายปิด เพ่ือศกึษาความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหนา่ย การทํา

การตลาด ทีใ่ชเครื่องเขียน และอุปกรณการเรียนในปจจบัุน มีการวิเคราะหปจจัยรอบดาน จุดแข็ง 

จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมทั้งการวิเคราะหความเสี่ยง ความไดเปรียบในการแขงขัน 

จากการวิเคราะห พบวาผูบริโภคสวนมากคํานึงถึงคุณภาพของสินคา เพราะลูกคาในปจจุบันหันมาใส

ใจในเรื่องคุณภาพของสินคา มากกวาราคาถูก คุณภาพจึงเปนสิ่งสําคัญพอๆกับราคาที่เหมาะสม จึงได

เลือกหาสินคาที่นํามาจําหนาย ตองมีคุณภาพและราคายอมเยา และในสวนของโบวติดของขวัญ ซึ่ง

เปนสินคาที่ผลติเอง และเปนเอกลักษณของทางราน เปนกลยุทธในการสรางกลุมลูกคา และดึงความ

สนใจของผูบริโภคใหเขามาจบัจายใชสอยมากย่ิงขึ้น อีกทั้งสถานที่เปดรานเปนแหลงชุมชนทําใหเปน

อีกหน่ึงรานทางเลือกของผูบริโภค 
เมื่อพิจารณาความเปนไดของการลงทุนเพ่ือตอยอดธุรกิจเครื่องเขียน พบวามีความคุมคาใน

การลงทุน โดยใชงบลงทุนประมาณ 500,000 บาท และมคีา NPV เทากับ 208,678 บาท IRR เทากับ 

20% และระยะเวลาในการคืนทุนเทากับ 2.8 ป  

 

คําสําคัญ : เครื่องเขียน, ของขวัญ, การบริการ 

 

 



 

จ 
 

Suksomkij, R. M.B.A., (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2017, Graduate 

School, Bangkok University 

Business Plan for The Rich Gift Shop (82 pp.) 

Advisor : Sumetee Wongsak, Ph.D. 

 

ABSTRACT 

 

This business plan is intended to study the feasibility of developing a 

business and increasing the value of gift-giving products by creating brand awareness 

and image through distribution channels. Give consumers a sense of value in ordering 

the store. And can increase sales by at least 5% per year. 

In making this business plan. Marketing research is conducted by surveying 

method as a closed-end questionnaire to study product reviews, pricing, distribution 

channels, marketing, and stationery. And current learning equipment Analysis of 

factors surrounding strengths, weaknesses, opportunities and obstacles of business. 

Including risk analysis. Competitive advantage From analysis It is found that most 

consumers consider the quality of the product. Because today's customers pay 

attention to the quality of the product. More cheap Quality is as important as the 

right price. We have selected products that are sold. Quality and reasonable price. 

And in the gift bow. This is the product itself. And is unique to the store. It is a 

strategy to create customer groups. And draw the attention of consumers to spend 

more. The place to open a shop is a community, making it one of the consumer 

choice stores. 

Considering the potential of investment to expand the stationery business. It 

is worthwhile to invest. The investment budget is about 500,000 baht and the NPV is 

208,678 baht. The IRR is 20% and the payback period is 2.8 years. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.แนะนาํธรุกิจ 

 1.1 ประวัติความเปนมา 

 กอนที่จะเริ่มเปดกิจการน้ี  เจาของรานเดอะ ริซไดเคยเปนพนักงานในรานจําหนายเครื่อง

เขียนแหงหน่ึงแถวสามแยกเกษตรในสมัยน้ัน  มีหนาทีใ่นการจัดเรียงสินคาภายในราน หลังจากน้ัน

ไมกี่ป ดวยความสามารถและความเช่ียวชาญ จึงไดเปนผูจดัการราน ทําหนาที่เช็คสตอคและสั่งสินคา 

ควบคุมและดูแลพนักงาน ทําแทนเจาของรานเกือบทุกอยาง และเน่ืองดวยเปนคนชอบประดิษฐสิ่ง

ตาง ๆ ออกขายในชวงเทศกาลดวยตนเอง เชน จัดชอดอกไม ทํากระทง ทําโบวสําหรับติดของขวัญ 

ซึ่งโบวสําหรับติดของขวัญน้ีจะเปนผูคิดและออกแบบเองทั้งหมด โดยเจาของรานเดอะ ริซ ทํางานที่

รานเครื่องเขียนแหงน้ีเปนเวลามากกวา 20 ป 

 หลังจากน้ัน เจาของรานเดอะ ริซไดลาออกจากรานที่เคยทําอยู และไดหาทําเลที่ดีเพ่ือเปด

รานเล็ก ๆในการขายเครื่องเขียน และกิ๊ฟชอป โดยเปนการคาขายแบบซือ้มาขายไป จากการเชาราน

เพียง 1 หอง เมื่อกิจการเริ่มดีขึ้นจึงไดขยายรานเปน 2 หอง โดยสินคาที่นํามาจําหนาย เปนสินคา

จําพวกของขวัญ ตุกตา กิ๊ฟชอป โดยจะรับมาจากรานประจําที่ซื้อขายกันมานาน และเจาของรานจะ

เปนผูไปเลือกซื้อสินคาดวยตนเองทุกช้ิน สินคาจําพวกเครื่องเขียน อุปกรณสํานักงาน สวนใหญจะซื้อ

โดยตรงกับบริษัทที่เปนผูผลติ ซึ่งจะมีพนักงานจากบริษัทน้ัน ๆ มารับการสั่งซื้อ 

ซึ่งตอนน้ีทางรานไดเพ่ิมสินคาที่ซื้อมาขายไป เปนเริ่มผลิตโบวติดของขวัญดวยตนเอง เมื่อคน

รูจักมากขึ้นจึงมีลูกคาสั่งโบวเขามามากมาย มีผูคนตามรานตาง ๆ สั่งเขามาจํานวนมาก จากที่ขาย

แบบปลีก ก็กลายเปนขายสง จนมีกลุมลูกคามากกวา 40 ราย จึงทําใหรายไดเพ่ิมมากขึ้น และเปน

รานเครื่องเขียนที่มีรายไดเพ่ิมมากขึ้นมาโดยตลอดจนถึงทุกวันน้ี  

โดยหลังจากที่ธุรกิจเริ่มคงที่แลว ทางรานจะมีการขยับขยายรานเพ่ิมจาก 2 หองเปน 3 หอง 

และจากที่ผลิตโบวสงเพียงรานคาภายในบริเวณจังหวัดนนทบุรี จะมีการขายสงโบวออนไลน และขาย

สงตางจังหวัด เพ่ือเพ่ิมกลุมลกูคา และเพ่ิมกําไรใหแกราน 
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1.2 ประเภทธรุกิจ 

รานเดอะริซ เปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป โดยจําหนายเครื่องเขียน และของขวัญเปนหลัก 

1.3 ชื่อราน 

 รานเดอะริซ  กิ๊ฟชอป (The Rich Giftshop)  

1.4. สถานที่ต้ังกิจการ 

 หองที่ 18-19 ตลาดประชานิเวศน 3  ต.ทาทราย อ.เมือง จ.นนทบุรี 

ภาพที่ 1: แผนที่ต้ังราน เดอะริซ กิ๊ฟชอป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : แหลงรวมซื้อขาย บาน คอนโด และที่ดิน. (2557). สืบคนจาก  

http:///www.one4home.com  

เดอะ ริซ 

ตลาดประชานิเวศน์ 3 
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1.5 ลักษณะทีต้ั่งกิจการ 

เปนหองจํานวน 2 หองติดกัน ในโซนรานคารอบตลาดประชานิเวศน 3 โดยในบริเวณน้ันเปน

พ้ืนที่ชุมชน และบริเวณที่ต้ังรานมีโรงเรียนหลายแหงอยูในบริเวณใกลเคียง จึงทําใหมกีลุมลูกคาที่

ชัดเจนและมีกาํลังซื้อคอนขางมาก 

1.6 ประเภทของสินคาและบริการ 

 สินคาของทางรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป จะจําหนายสินคา ดังน้ี 

1.6.1 อุปกรณเครื่องเขียน เชน ปากกา ดินสอ ยางลบ ไมบรรทัด ดินสอสี สมุด กระดาษสี  

1.6.3 อุปกรณสํานักงาน เชน คลิปดํา ลวดเย็บกระดาษ กระดาษA4 คัตเตอร ที่เจาะกระดาษ  

1.6.4 อุปกรณงานฝมือ เชน เข็มดาย ริบบ้ินฟาง ริบบ้ินผา ไหมพรม กระดุม ดินสอเขียนผา  

1.6.5 อุปกรณกีฬา เชน ลูกปงปอง ลูกแบต ผาพันไมแบต  

1.6.6 กิ๊ฟชอป ของขวัญตาง ๆ เชน นาฬิกาแขวนผนัง กระปุกออมสิน ตุกตา กรอบรูป  

1.6.7 โบวติดของขวัญ ซึ่งผลติเองและจําหนายโบวติดของขวัญทั้งปลีกและสง  

ดานของการบริการ ทางราน เดอะริซ ไดมบีริการหอของขวัญฟรี หากซือ้สินคาภายในราน 

เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากทีสุ่ด 

1.7 จุดเดน 

 โบวติดของขวัญที่ผลิตเอง ไมวาจะผลิตโดยริบบ้ินฟาง หรือริบบ้ินผา ทีม่ีเอกลักษณเปนของ

ตัวเอง และของขวัญทุกช้ินในรานจะใชโบวของทางรานเทาน้ัน 

1.8 วิสัยทศัน  

 “รานเครื่องเขียนคุณภาพใจกลางเมืองนนทบุรี สินคาครบครัน โบวของขวัญที่เปนเอกลักษณ

ครองใจลูกคา ” 

1.9 พันธกิจ 

 เรามุงมั่นพัฒนาคุณภาพของสินคาและบริการใหดียิ่ง ๆ ขึน้ โดย 

1.8.1 จําหนายสินคาที่ครบครันตอความตองการของลูกคา 

1.8.2 สรรหาวัสดุที่มคีุณภาพ รวมถึงมุงพัฒนาสินคาและบริการใหไดมาตรฐาน  

1.8.3 พัฒนาฝมือ สรางความชํานาญ ใหกับพนักงาน 
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1.8.4 ตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางรวดเร็ว และรับฟงคําติชมของลูกคาเพ่ือ

นํามาพัฒนาธุรกิจตอไป 

ภาพที่ 2: ลักษณะรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 
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ภาพที่ 3: ภายในรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4: ตัวอยางโบวติดของขวัญ ซึ่งเปนสนิคาที่ผลิตเอง (ลักษณะสินคาขายปลีก) 
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ภาพที่ 5: ตัวอยางโบวติดของขวัญ ซึ่งเปนสนิคาที่ผลิตเอง (ลักษณะสินคาขายสง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.9 เปาหมายของธุรกิจ 

1.9.1 เปาหมายระยะสั้น 1 ป 

1.9.1.1. เนนการเพ่ิมกลุมลูกคาเพ่ือใหเปนที่รูจักในวงกวาง 

1.9.1.2. มุงผลิตและจําหนายสินคาที่มีคุณภาพ และราคายอมเยา  

1.9.1.3. เนนการบริการเพ่ือใหลูกคาประทบัใจต้ังแตครั้งแรกที่เขาราน 

1.9.2 เปาหมายระยะกลาง 2-5 ป 

1.9.2.1. เปนมืออาชีพดานการผลิตสินคา และมีสินคาที่ครบครัน 

1.9.2.2. ไดรับการไววางใจจากลูกคา และนําไปบอกตอกันในวงกวางมากขึ้น 

1.9.2.3. มุงเนนการผลิต และพัฒนาสินคาตอไปเรื่อย ๆ  
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1.9.2.4. มุงสรางยอดขายและสรางผลกําไรใหธุรกิจเติบโตยิ่งขึ้นอยางนอย 5% ตอป 

1.9.3 เปาหมายระยะยาว 5 ปขึ้นไป 

1.9.3.1. เปนผูนําดานการผลิตโบวติดของขวัญที่ทันสมัย  

1.9.3.2. ผลิตและจําหนายสนิคาสงไปยังพ้ืนที่ตางจังหวัด  

1.9.3.3. มุงสรางยอดขายและเพ่ิมผลกําไรใหธุรกิจเติบโตย่ิงขึ้นอยางนอย 10% ตอป 

1.9.3.4. เปนรานเครื่องเขียนที่มีช่ือเสียง และมีแตผูคนกลาวถึง 

1.10 วัตถุประสงคของธรุกิจ 

1.10.1 เพ่ือเปนอีกหน่ึงรานคาทางเลือก ในการซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน และของขวัญ 

ในพ้ืนที่ใกลบาน ทั้งราคายอมเยา และประหยัดเวลาในการเดินทาง 

1.10.2 เพ่ือเพ่ิมกลุมเปาหมายใหเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้น 

1.10.3 เพ่ือผลิตสินคาที่ทันสมัย มีคณุภาพ ราคายอมเยา และตอบโจทยตอความตองการ

ของลูกคาใหไดมากที่สุด 

1.10.4 เพ่ือสรางสรรค พัฒนาสินคาในรูปแบบใหม และสบืทอดกิจการใหคนรุนหลังได

พัฒนาสินคา และธุรกิจตอไป 

1.11 โครงสรางผูบริหารธรุกิจ 

ภาพที่ 6: แสดงรายละเอียดกําลังคน 

 

 

 

 

 

 

  

 

เจาของกิจการ 

พนักงานขาย พนักงานขาย 
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รานเดอะริซ ก๊ิฟชอป มีพนักงานรวม 3 คน โดยมี 

- ตําแหนง เจาของกิจการ 1 คน 

- ตําแหนง พนักงานขาย 2 คน  

โดยแตละตําแหนงมีความรบัผิดชอบ ดังนี ้

- เจาของกิจการ มีหนาที่ดูแลพนักงานและบริหารกิจการทกุสวนภายในราน สั่งซื้อและผลิตสินคา 

ทําบัญชีรายได รายจาย และจายเงินเดือนใหแกพนักงาน  

- พนักงานขาย มีหนาที่เปด-ปดราน จัดเรียงสินคา และจําหนายสินคา รวมถึงชวยผูจัดการผลิต

และแพคสินคา  

1.12 ผลการดําเนนิงานทีผ่านมาของธุรกิจ (3 ปการดําเนินงาน) 

ในปจจุบัน รานเดอะ ริซ เปนรานที่ผูคนในบริเวณตลาดประชานิเวศน 3 เขามาซื้อสินคามากที่สุด 

เน่ืองจากมีสินคาที่ครบครัน และราคายอมเยา มีบริการหอของขวัญใหฟรีหากซื้อสินคาภายในราน 

ลูกคาและผูที่รวมคาขายดวยกันมานานบอกกลาวปากตอปาก ทําใหที่รานมีการสั่งซื้อโบวติดของขวัญ

เขามาจํานวนมาก อีกทั้งมีการพัฒนาการออกแบบโบวติดของขวัญใหทันสมัยอยูตลอดเวลา 

1.13 ที่มาของการจัดทําแผน 

เน่ืองดวยเปนรานจําหนายเครื่องเขียน อุปกรณการเรียน เครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน รวมถึง

ของขวัญที่ใหในเทศกาลตาง ๆ อุปกรณหอของขวัญ โบวติดของขวัญ ซึง่ทุกอยางที่กลาวมาน้ี

สอดคลองกับยุคสมัยในปจจุบัน โดยโอกาสตาง ๆ งานเลี้ยง และเทศกาลตาง ๆ เปนวันทีผู่คนใหความ

สนใจไมวาจะเปนในวัยเรียน พอคา แมคา หรือแมกระทั่งนักธุรกิจ มีความจําเปนตองหาของขวัญ เพ่ือ

มอบใหกันในเทศกาลตาง ๆ ซึ่งในบางพ้ืนที่ บุคคลในกลุมดังกลาว ไมสามารถหาซื้อของขวัญ ตามราน

ทั่วไปได ตองเสียเวลาไป หางสรรพสินคา ซึ่งมีราคาคอนขางสูง และบางครั้งก็ไมถูกใจ จึงทําใหเกิด

โอกาสที่เจาของธุรกิจจะขยับขยายกิจการ เพ่ือใหตรงตอความตองการของผูคนในกลุมพ้ืนที่น้ัน ๆ ให

มากที่สุด 

1.14  ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

จัดทําแผนน้ีไวเพ่ือกําหนดแนวทางในการทําธุรกิจ ทั้งดานการบริหาร การลงทุน การจดัการงบ

ทุน การสรางความประทับใจใหกับลูกคา เน่ืองจากปจจุบันเศรษฐกิจไทย มีธุรกิจที่เปดขึ้นมาอยาง

มากมาย เจาของกิจการจึงไดคิดขายสินคาทีผู่คนจําเปนตองใชอยางเปนประจํา และตองครอบคลุมถึง
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ผูคนทุกกลุม ไมวาจะเปนผูคนวัยเรียน หรือวัยทํางาน รวมทั้งผูสูงอายุ ทีจ่ําเปนตองใชเครื่องเขียน 

และอุปกรณสาํนักงาน งานฝมือ รวมถึงสินคาที่ใชในงานเทศกาล วันเกดิ งานเกษียณผูสูงอายุ งาน

สังสรรคตาง ๆ ผูคนจําเปนตองมีของขวัญสําหรับวันเกิดและงานเหลาน้ี หรืออุปกรณตกแตงสําหรับ

งานเลี้ยง 

ถึงแมวารานจําหนายเครื่องเขียนและของขวัญ จะมีการเปดรานขายอยูทั่วประเทศ และมีคูแขง

ขันมากมาย แตเราก็สามารถสรางความเปนเอกลักษณได ไมวาจะเปนการผลิตโบวที่ใชกําลังคนแทน

การใชเครื่องจักร ซึ่งจะเปนโบวที่มีความโดดเดน และไมมรีานไหนที่ทําเหมือนแนนอน รวมถึงการ

จําหนายสินคาที่ทันตอยุคปจจุบัน และการบริการที่ประทับใจ 

จึงไดจัดทําแผนน้ีขึ้นเพ่ือนํามาปรับใชกับธุรกิจ ทําใหธุรกิจเติบโตไปไดอยางสมบูรณแบบที่สุด 

และทําใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ไดวางแผนไว  

1.15 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.15.1 เพ่ือใหเห็นรูปแบบการทําธุรกิจ และกําหนดเปาหมายไดอยางชัดเจนขึ้น 

 1.15.2 เพ่ือวางแผนการขยายกิจการตอไปในอนาคต  

1.15.3 เพ่ือวิเคราะหวากิจการน้ีจะมีอุปสรรคใดบาง และจะหาทางแกไขอยางไรเพ่ือให

กิจการดําเนินไปอยางราบรื่น  

 1.15.4 เพ่ือวิเคราะหเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ 

2. แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวของ 

 1) ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคถือเปนหัวใจหลักของการตลาด เพราะหากเราสามารถเขาใจ

ถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดอยางชัดเจน ก็จะสามารถรับรูถึงความตองการของผูบริโภค และสามารถ

หาสินคาและผลิตสินคาไดอยางตรงตามความตองการของผูบริโภค ดวยเหตุน้ีจึงไดหาแนวทางในการ

วิเคราะหถึงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันออกไป ดังน้ี 

  ศิริวรรณ เสรรีัตนและคณะ (2552)ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบรโิภค (Consumer 

behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคล ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาเพ่ือใหไดมาซึ่งสินคาและ

การบริการ โดยรวมถึงการตัดสินใจ  และการกระทําที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชบริการ  
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อางอิงจาก แองเจลิ คอลแลต และแบลคเวลล (Engel Kollat, 1990) ไดใหความหมายวา

การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา การจับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ 

รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังกระทําดวย  

อางอิงจาก ชิฟแมน และคะนุด (Schiffman and Kanuk, 1994) ไดใหความหมายวา 

พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช  การประเมินผล และการใชจาย ในผลติภัณฑและ

บริการ โดยคาดวาจะตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

จากที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการที่บุคคลจะทํา

การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาและบริการอะไร ถาซื้อจะซื้อทีไ่หน เมื่อไร มีวิธีการซื้อ การใชสินคาและ

บริการน้ันอยางไร โดยมีลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบรโิภคดังน้ี  

1. พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เน่ืองจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับอิทธิพล

จากสิ่งที่ไมมีความคงที่ ไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิดความรูความ

เขาใจของผูบริโภคเอง ดังน้ัน กลยุทธการตลาดควรตองมีการปรับเปลี่ยน เพ่ือใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคดวย 

2. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการกระทํา

ของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิดจากปจจัย

ดานตัวผูบริโภคเพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภคดวย ดังน้ัน 

ควรพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคได 

3. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน คือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มีคาระหวาง

มนุษยดวยกัน ซึ่งอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอ่ืน ๆ เพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑบริการ 

ความคิด หรือประสบการณตาง ๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย 

4. พฤติกรรมผูบริโภคมีความเกี่ยวของกับกระบวนการ การไดมา การบริโภค และการกาํจัด

ทิ้ง ซึ่งผลิตภัณฑ บริการ ความคิด และประสบการณตาง ๆ จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 

3 ชวงเวลาใหญ ๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อเพ่ือใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค 

และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง  

2) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) จากแนวคิดของ 

Philip Kotler เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมการ ซื้อและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึง

ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซือ้และการใชของ ผูบริโภค คาํถามที่ใชคนหาลักษณะ

พฤติกรรมผูบรโิภค คือ 6Ws และ 1H เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 1: แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการ (7Os) 

1. Who constitutes the market? 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

Occupants ลักษณะของผูบริโภคทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา  4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 

ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 

Objects สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

Objective เพ่ือตอบสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

4. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มีอิทธิพล 

1. ผูริเริ่ม  2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจซือ้  4. ผูซื้อ  5. ผูใช 

5. Why dose the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

Objective เพ่ือตอบสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

6. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มีอิทธิพล 

1. ผูริเริ่ม  2. ผูมีอิทธิพล  

3. ผูตัดสินใจซือ้  4. ผูซื้อ  5. ผูใช 

7. When dose the market buy? 

ผูบริโภคซื้อเมือ่ไหร 

Occasion โอกาสในการซื้อ เชน ชวงใดของเดือน 

ชวงใดของวัน โอกาสพิเศษ ชวงเทศกาลตาง ๆ 

8. Where dose the consumer buy? 

ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

9. How dose the market buy? 

ผูบริโภคซื้ออยางไร 

Operations ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

1. การรับรูปญหา 2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจซื้อ 

5. ความรูสึกหลังการซื้อ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2552). กลยุทธตลาดและการบริหารตลาด. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา.  
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3) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

เปนระบบที่เกิดขึ้นจากสิ่งเรา หรือสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

มีผลทําใหเกิดการตอบสนอง หรือการตัดสินใจของผูซื้อ โดยสามารถเรียกวาโมเดลที่ใชอธิบายระบบน้ี

ไดอีกลักษณะวา  S-R Theory ประกอบดวย 3 สวนสําคญั ไดแก 

3.1  สิ่งกระตุน 

สิ่งกระตุนภายนอก หรือสิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งที่ผูประกอบการสรางขึ้นเพ่ือดึงดูด

ผูบริโภค ใหตองการซื้อสินคา และใชบริการ โดยสวนประกอบที่ใช มีดังน้ี 

- ผลิตภัณฑ ไดแก การนําสนิคาที่มีคุณภาพ ทันสมัย หลากหลายรูปแบบ อีกทั้งมีสินคาที่ครบ

ครัน ซื้อหาไดครบในรานเดียว ไมเสียเวลาในการหาสินคาจากรานอ่ืน ๆ 

-ราคา ไดแก การต้ังราคาจะเนนที่ราคายอมเยา มีคุณภาพ จําเปนตอการดํารงชีวิต และ

สามารถซื้อไดในราคาที่ผูบริโภคทุกกลุมเอ้ือมถึง 

- สถานที่ ไดแก อยูในแหลงชุมชน เดินทางไดสะดวก มีสถานที่จอดรถเพียงพอ จัดตกแตง

รานใหสวยงาม ทันตอยุคสมัย และทันเทศกาลตาง ๆ 

 - การสงเสริมการตลาด ไดแก การบริการทีเ่หนือความคาดหมาย มีโปรโมช่ันตาง ๆ เพ่ือ

ดึงดูดลูกคาใหเขาใชบริการมากขึ้น 

สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค ที่ผูประกอบธุรกิจไมสามารถ

ควบคุมได ซึ่งอาจเปนไปในทางบวกหรือทางลบ ไดแก  

- เศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจที่ไมคงที่ มกีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซึ่งมีผลตอคาครอง

ชีพและรายไดของผูบริโภค  

- เทคโนโลยี เชน การนําเทคโนโลยีมาเปนสวนชวยการจําหนายสินคา ซึง่เปนการใหบริการที่

สะดวกสบายมากขึ้น 

- การเมือง และกฎหมาย เชน อัตราการเพ่ิม หรือลดลงของภาษี 

- วัฒนธรรม เชน ธรรมเนียมประเพณี หรือเทศกาลตาง ๆ เชน วันแมแหงชาติ วันปใหม ซึ่ง

จะสงผลตอยอดขาย และกระตุนการซื้อสินคาของผูบริโภคในเทศกาลน้ัน ๆ ได 

3.2  ความรูสกึนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box)  หรือกลองดํา เปนสวนที่ไดรับ

อิทธิพลมาจากลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristic) ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจาก ปจจัยดาน

วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา และยังไดรับอิทธิพลมาจาก

กระบวนการตัดสินใจของผูซือ้ (Buyer Decision Process) ที่ประกอบไดดวยขั้นตอนตาง ๆ 5 

ขั้นตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

หลังการซื้อ 
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3.3  การตอบสนองของผูซือ้ (Buyer’s Response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดังน้ี การเลือกผลติภัณฑ (Product Choice) ที่จะมา

ตอบสนองความตองการ เชน การเลือกด่ืมนมสดเปนอาหารเชา การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

เชน หากตองการด่ืมนมเปนอาหารเชา แลวจะด่ืมนมยี่หออะไร การเลือกผูขาย (Dealer 

Choice)  การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase Time)  และการเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase 

Amount)  

 

ภาพที่ 7: ภาพแสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : กลยุทธทางการตลาด. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค. สืบคนจาก  

https://phimonwand.wordpress.com/2014/11/16/ 
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3.6 กระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภค 

3.6.1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการของตนเอง เชน การซื้อเครื่องปรับอากาศ 1 เครื่อง ตองรับรูถึงปญหาวา หากใช

เครื่องปรับอากาศไปเรื่อยๆ นํ้ายาทําความเย็นจะลดลง เมือ่ถึงเวลาก็ตองเติมนํ้ายาความเย็น เพ่ือให

เครื่องปรับอากาศสามารถใชงานตอไปได 

3.6.2 การคนหาขอมูล ในขัน้น้ีผูบริโภคจะหาขอมูลที่เกี่ยวกับสินคาเพ่ือเปรียบเทียบขอมูล 

และตัดสินใจ เชน การซื้อเครือ่งปรับอากาศ 1 เครื่อง จะมกีารเปรียบเทียบในขนาดและราคาที่

ใกลเคียงกัน  หลายย่ีหอ โดยอาจจะหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต หนังสือ หรือพนักงานขายในแตละยี่หอ 

3.6.3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่คนหามาได มารวบรวมไวเปน

หมวดหมูและพิจารณาถึงคุณคา ขอดี ขอเสีย โดยจะมีการเปรียบเทียบ เพ่ือหาความคุมคาที่มากทีส่ดุ 

3.6.4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมินผลทางเลือก ผูประเมินจะทราบ

ถึงคุณคา ขอดี ขอเสีย และเรยีงลําดับทางเลือกที่ดีที่สุด หลงัจากน้ันผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก

ทางเลือกที่ดีที่สุด ตามที่ผูบรโิภคไดเรียงลําดับไว  

3.6.5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนําสินคาที่ซื้อ

มาใชงาน และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินสินคาน้ันไปดวย วาสามารถสรางความพึงพอใจได

มากนอยเพียงใด หากผูบริโภคพึงพอใจ ก็อาจจะเกิดความภักดีในสินคายี่หอน้ัน และใชสินคาที่ยี่หอ

น้ันไปตลอด 

ภาพที่ 8: ภาพแสดงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 

 

 

 

 

 

ที่มา : ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ. (ป 2557). กระบวนการการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของ 

ผูบริโภค. สืบคนจาก 

http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html 
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3.7 การดําเนนิการวิจัย 

 3.7.1 วิธีการดําเนินการ 

 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

ประชากร และกลุมตัวอยางประชากร หรือ กลุมตัวอยางในการวิจัยน้ี คือ 

1. ผูบริโภคทั่วไป ไมจํากัด เพศ อายุ รายไดเฉลี่ย ที่อาศยัอยูในจังหวัดนนทบุรี 

3.7.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

การวิจัยน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

การสรางเครื่องมือในการวิจัยมีลําดับขั้นตอนดังน้ี 

 1. ศึกษาขอมลูจากทฤษฎีที่เกีย่วของกับพฤติกรรมการซื้อสนิคาของผูบริโภค รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจ เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการออกแบสอบถามใหคลองจองกับวิจัย 

 2. นําเสนอแบบสอบถามที่สรางตออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตอง รับ

คําแนะนํา และปรับปรุงเพ่ิมเติม โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน คือ 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อเครื่องเขียน 

และของขวัญ 

สวนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซือ้เครื่องเขียน และของขวัญ 

 1. นําแบบสอบถามฉบับรางที่ไดไปขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษามาตรวจสอบ

รายละเอียด และความถูกตองทางดานขอมูล และนําแบบสอบถามที่ผานการปรับปรุงแกไขแลวไป

ทดสอบความนาเช่ือถือโดยทดลองใช (Try Out) กับกลุมที่ไมใชตัวอยางจํานวน 50 ชุด 

 2.นําแบบสอบถามที่ไดมีการปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษามา

ตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง เพ่ือใหเกิดความชัดเจน และการอานที่เขาใจงาย และดําเนินการ

ทดลองเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 50 ชุด 

 3. ปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ และนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจก

แบบสอบถามฉบับจริงจํานวน 150 ชุด 
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สวนประกอบของแบบสอบถาม 

 การสํารวจน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีแบบสอบถาม 1 

ชุด สําหรับบุคคลทั่วไป  (ภาคผนวก ก) 

 แบบสอบถามประกอบดวย 4 ตอน ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนจํานวน 5 ขอไดแก 

เพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตอนที่ 2 ขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

เปนจํานวน 6 ขอไดแก ทานซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียนบอยแคไหน ทานซื้อสินคาประเภทของขวัญ

บอยแคไหน เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทไหน เมื่อเขารานเครื่อง

เขียน กิ๊ฟชอป ถาซื้อของขวัญ จะซื้อของขวัญประเภทใด สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

และของขวัญจากที่ใด และเหตุผลที่เลือกซื้อสินคาจากสถานที่น้ัน ซึ่งเปนลักษณะคําถามปลายเปด 

ตอนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชมาตรวัดแบบ Likert 

scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด จนถึงระดับ5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด 

ตอนที ่4 เปนคําถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ โดยใช

มาตรวัดแบบ Likert scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด จนถึงระดับ 5 หมายถึง 

เห็นดวยมากที่สุด 

การทดสอบเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย โดยนําแบบสอบถามที่ได

เรียบเรียงแลวไปดําเนินการตามขั้นตอนดังตอไปน้ี 

1. การทดสอบหาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่

สรางไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจเพ่ือดูความเที่ยงตรง แมนยํา และความครอบคลุมของเน้ือหา 

รวมถึงตรวจความถูกตองเหมาะสมของภาษาที่ใช เพ่ือนํามาปรับปรุงแกไขใหถูกตอง และนํา

แบบสอบถามไปทดลองเก็บขอมูลตอไป 

2. การหาความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม (Reliability) เมื่อผูวิจัยปรับปรุงแกไข

แบบสอบถามเรียบรอยแลวก็ไดมีการนําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 

50 ชุด เพ่ือนําผลมาวิเคราะหหาคาสัมประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha 
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Coefficient) ผลของการทดสอบหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค เทากับ 0.865 โดยการใช

โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถิติ โดยมีเกณฑการแปลความเช่ือมั่นดังตารางที่ 1.1  

 

ตารางที ่2: ตารางแสดงการแปลผลความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 

คาความเชื่อม่ัน ระดับความเชือ่ม่ัน 

0.80 – 1.00 สูงมาก 

0.70 – 0.79 สูง 

0.50 – 0.69 ปานกลาง 

0.30 – 0.49 ตํ่า 

ตํ่ากวา 0.30 ตํ่ามาก 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บขอมูลน้ันไดใหบุคคลทั่วไปเปนผูตอบแบบสอบถาม โดยเก็บขอมูลเปนจํานวน 150 

ชุดโดยเก็บกลุมตัวอยางไดแก ถนนงามวงศวาน ตลาดประชานิเวศน 2 ตลาดประชานิเวศน 3   

การวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยน้ีใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายคุณลกัษณะ และสวนอ่ืน 

ๆ ของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยไดใชโปรแกรมสําเร็จรูปมาชวยในการวิเคราะหขอมูล โดยการนํา

ขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดเก็บรวบรวมมาแปลงเปนรหัสตัวเลขแลวบันทึกลงในโปรแกรม เพ่ือ

วิเคราะหขอมูลทางสถิติ ซึ่งผลการวิเคราะหมีดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยใชวิธีการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่ 

และรอยละ สาํหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไปของแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ  

ผูวิจัยใชวิธีการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่ และรอยละ สําหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไปของ

แบบสอบถาม 

 สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

ผูวิจัยใชวิธีหาคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาด โดยมีการแปลผลดังน้ี 
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ตารางที่ 3: ตารางแสดงชวงช้ันคาของคะแนน 

 

ชวงชั้นของคาคะแนน คําอธบิายสําหรับการแปลผล 

1.00 - 1.80 ระดับนอยที่สุด 

1.81 - 2.61 ระดับนอย 

2.62 - 3.42 ระดับปานกลาง 

3.43 - 4.23 ระดับมาก 

4.24 - 5.00 ระดับมากที่สุด 

  

สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับแนวโนมในการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ ผูวิจัยใชวิธีหาคาเฉลี่ย 

และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการแปลผลในสวนน้ี โดยใชคะแนนเฉลีย่ในแตระดับช้ัน โดยใชสถิติพ้ืนฐาน 

คือการหาคาพิสัย (คามากสุด – คานอยสุด) และใชสูตรคํานวณหาความกวางของอันตรภาคช้ัน และ

คําอธิบายของแตละชวงช้ัน ดังน้ี 

 ความกวางอันตรภาคช้ัน  = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด / จํานวนช้ัน 

     = 5 -1 / 5 

     = 0.80 

 ดังน้ัน กําหนดเกณฑเฉลี่ยของระดับความคาดหวังไวดังน้ี 
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ตารางที่ 4: ตารางแสดงเกณฑเฉลี่ยของระดับความคาดหวัง 

 

ชวงชั้นของคาคะแนน คําอธบิายสําหรับการแปลผล 

1.00 - 1.80 ระดับนอยที่สุด 

1.81 - 2.60 ระดับนอย 

2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง 

3.41 - 4.20 ระดับมาก 

4.21 - 5.00 ระดับมากที่สุด 

 

1.13.3 สรุปผลการวิจยั 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลขอมลู การวิจัยครั้งน้ีไดมีการวิเคราะห 

และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวขอเปน 4 ตอน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับแนวโนมในการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

ประเภทลูกคาของทางราน 

สวนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 5: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 50 33.3 

หญิง 100 66.7 

รวม 150 100.0 
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 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 ของ

ผูตอบแบบสอบถามในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 33.3 

 

ตารางที่ 6: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 9 6.0 

21-29 ป 30 20.0 

30-39 ป 41 27.3 

40-49 ป 45 30.0 

50 ปขึ้นไป 25 16.7 

รวม 150 100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชวงอายุ 40-49 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ตาม

ชวงอายุ 30-39 ป จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ชวงอายุ 21-29 ป จํานวน 30 คน คิดเปน

รอยละ 20.0 ชวงอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป 9 คน 

คิดเปนรอยละ 6.0 

 

ตารางที่ 7: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับ 

การศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

มัธยมตน 30 20.0 

มัธยมปลาย , ปวส. 59 39.3 

ปริญญาตร ี 52 34.7 

สูงกวาปริญญาตร ี 9 6.0 

รวม 150 100.0 
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สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษามัธยมปลาย , ปวส.  จํานวน 59 คน 

คิดเปนรอยละ 39.3 ตามดวยปริญญาตรีจาํนวน 52 คน คิดเปนรอยละ 34.7  มัธยมตน จํานวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 20.0 และสูงกวาปริญญาตรี 9 คน คดิเปนรอยละ 6.0 

 

ตารางที่ 8: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 16 10.7 

พนักงานบริษัทเอกชน 52 34.7 

เจาของธุรกิจ 21 14.0 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 7 4.7 

อาชีพอิสระ 48 32.0 

อ่ืน ๆ 6 4.0 

รวม 150 100.0 

 

 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 52 คน คิด

เปนรอยละ 34.7  ตามดวยอาชีพอิสระ 48 คน คิดเปนรอยละ 32.0 เจาของธุรกิจ จํานวน 21 คน คิด

เปนรอยละ14.0 นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.7 และอาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

 

ตารางที่ 9: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได 

 

รายได จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 25 16.7 

10,001 - 25,000 บาท 80 53.3 

25,001 - 30,000 บาท 13 8.7 

30,001 - 40,000 บาท 10 6.7 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 9 (ตอ): ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได 

 

รายได จํานวน รอยละ 

40,001 - 50,000 บาท 8 5.3 

มากกวา 50,000 บาท 14 9.3 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001 - 25,000 บาท จาํนวน 80 คน คิด

เปนรอยละ 53.3 มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทบาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 มีรายได

มากกวา 50,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.3  มีรายได 25,001 - 30,000 บาท จํานวน 

13 คน คิดเปนรอยละ 8.7 มรีายได 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และมี

รายได 40,001 - 50,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 5.3  

 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

 

ตารางที่ 10: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามความถี่ใน   

การซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน  

 

ความถ่ีในการซื้อ จํานวน รอยละ 

บอยครั้ง 15 10.0 

บอย 33 22.0 

นอย 33 22.0 

นาน ๆ ครั้ง 67 44.7 

ไมเคย 2 1.3 

รวม 150 100.0 
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สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามความถี่ในการซื้อเครื่องเขียน นาน ๆ ครั้ง จาํนวน 67 คน คิด

เปนรอยละ 44.7  บอย จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 22.0 นอย จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 

22.0 บอยครั้ง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และไมเคย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

ตารางที่ 11: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไปจําแนกตามความถี่ใน 

การซื้อสินคาประเภทของขวัญ 

 

ความถ่ีในการซื้อ จํานวน รอยละ 

บอยครั้ง 2 1.3 

บอย 16 10.7 

นอย 37 24.7 

นาน ๆ ครั้ง 85 56.7 

ไมเคย 10 6.7 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามความถี่ในการซื้อของขวัญ นาน ๆ ครั้ง จํานวน 85 คน คดิเปน

รอยละ 56.7  นอย จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 24.7 บอย จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7 ไม

เคย จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และบอยครั้ง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 12: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามความถี่  

เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทใด 

 

ประเภทสนิคา จํานวน รอยละ 

เครื่องเขียน 114 76.0 

เครื่องใชสํานักงาน 18 12.0 

อุปกรณงานฝมือ 9 6.0 

อุปกรณกีฬา 7 4.7 

อ่ืน ๆ 2 1.3 

รวม 150 100.0 
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สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป จะซื้อสินคาประเภท

เครื่องเขียน จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 76.0 เครื่องใชสํานักงาน จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 

12.0 อุปกรณงานฝมือ จํานวน 9 คน อุปกรณกีฬา จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.7 อ่ืน ๆ จํานวน 2 

คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 13: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามประเภท 

ของขวัญ หากเขารานเครื่องเขียนกิ๊ฟชอป จะซื้อของขวัญประเภทใด 

 

ประเภทของขวัญ จํานวน รอยละ 

ตุกตา 51 34.0 

โคมไฟ 24 16.0 

นาฬิกา 26 17.3 

กระปุกออมสิน 6 4.0 

กรอบรูป 13 8.7 

กลองดนตร ี 6 4.0 

ชุดแกวนํ้า 14 9.3 

อ่ืน ๆ 10 6.7 

รวม 150 100.0 

 

 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อของขวัญประเภท ตุกตา จํานวน 51 คน คิดเปนรอย

ละ คน คิดเปนรอยละ 34.0 นาฬิกา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 17.3 โคมไฟ จํานวน 24 คน คน 

คิดเปนรอยละ 16.0 ชุดแกวนํ้า จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.3 กรอบรูป จํานวน 13 คน คิดเปน

รอยละ 8.7  อ่ืน ๆ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 กระปุกออมสิน จาํนวน 6 คน คดิเปนรอยละ 

4.0 
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ตารางที่ 14: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามสถานทีใ่น  

                การเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ  

 

สถานทีซ่ื้อสนิคา จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา 75 50.0 

รานเครื่องเขียนทั่วไป 58 38.7 

ตลาดนัด 12 8.0 

ซื้อออนไลน 3 2.0 

อ่ืน ๆ 2 1.3 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเครื่องเขียนและของขวัญจากหางสรรพสินคา 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 50.0 รานเครื่องเขียนทั่วไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 38.7     

ตลาดนัด จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 8.0 ซื้อออนไลน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.0 จาก

ชองทางอ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 15: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามเหตุผลที ่  

                   เลือกซื้อจากสถานที่น้ัน ๆ  

 

เหตุผลที่ซื้อสนิคาจาก 

สถานทีน่ัน้ ๆ 

จํานวน รอยละ 

คุณภาพของสินคา 31 20.7 

ราคาที่เหมาะสม 54 36.0 

ความทันสมัยของสินคา 18 12.0 

การบริการที่ดี 6 4.0 

ความสะดวกสบาย 40 26.7 

อ่ืน ๆ 1 0.7 

รวม 150 100.0 
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 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามเหตุผลทีซ่ื้อเครือ่งเขียนและของขวัญจากสถานที่น้ัน ๆ สวนใหญ

ซื้อเพราะ ราคาที่เหมาะสม จาํนวน 54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 ความสะดวกสบาย จํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 26.7 คุณภาของสินคา จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 20.7 ความทันสมยัของสินคา 

จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 12.0 การบรกิารที่ดี จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 26.7 และเหตุผลอ่ืน 

ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.7 

 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ

ของบุคคลทั่วไป เปนการประเมินความพึงพอใจในดาน ผลติภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ

การสงเสริมการตลาด โดยทําการแจกแจงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานดังน้ี 

 

ตารางที่ 16: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ผลิตภัณฑ 

1.ความทันสมยัของสินคา  3.80 .803 มาก 

2. ความหลากหลายของสินคา 3.92 .855 มาก 

3.คุณภาพของสินคา 4.07 .841 มาก 

4.ความครบครนัของสินคา 3.67 .946 มาก 

5.ช่ือเสียงของตราสินคา 3.87 .902 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียน และของขวัญ ดานผลิตภัณฑใน ระดับมากที่สุด คือ คุณภาพของสินคา ทีส่ามารถใชได

นาน คงทน  (x̄ = 4.07 , S.D. = .803) รองลงมาตามลําดับ คือ ความหลากหลายของสินคา 
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(x̄ = 3.92 , S.D. = .855)  ช่ือเสียงของตราสินคา  (x̄ = 3.87 , S.D. = .902) ความทันสมัยของสินคา 

(x̄ = 3.80 , S.D. = .803) และนอยที่สุด คอื ความครบครันสินคา  (x̄ = 3.67 , S.D. = .946) 

 

ตารางที่ 17: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน  

                    ราคาของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ราคา 

1.ราคามีความเหมาะสมกับสนิคา  4.11 .815 มาก 

2.ราคาสินคายอมเยา 3.91 .843 มาก 

3.ราคาชัดเจน ไมทําใหเกิดความสับสน  4.04 .911 มาก 

5.ราคาสินคาทีถู่กกวารานอ่ืน ๆ  3.86 .898 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานราคาใน ระดับมากที่สุด คือ ราคาที่มีความเหมาะสมกับสนิคา (x̄ = 

4.11 , S.D. = .815) รองลงมาตามลําดับ คือ ราคาชัดเจน ไมทําใหเกิดความสับสน (x̄ = 4.04 , S.D. 

= .911)  ราคาสินคายอมเยา (x̄ = 3.91 , S.D. = .843) และราคาสินคาที่ถูกวารานอ่ืน ๆ    (x̄ = 

3.86 , S.D. = .898)  

 

ตารางที่ 18: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ชองทางการจําหนายของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ชองทางการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จําหนายใกลแหลงชุมชน 4.14 .811 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 18 (ตอ): ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ชองทางการจําหนายของบุคคลทั่วไป 

  

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

2. ที่จอดรถเพียงพอ 4.01 .955 มาก 

3. สถานทีจ่ําหนายมีความนาเช่ือถือ 3.99 .843 มาก 

4. การจัดเรียงสวยงาม งายตอการเลือกซื้อ 4.08 .773 มาก 

5. การเปด-ปดรานตรงเวลา 3.89 .916 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานชองทางการจัดจําหนายใน ระดับมากที่สดุ คือ สถานทีจ่ําหนายใกล

แหลงชุมชน (x̄ = 4.14 , S.D. = .811) รองลงมาตามลําดับ คือ การจัดเรียงสวยงาม งายตอการเลือก

ซื้อ (x̄ = 4.08 , S.D. = .773)  ที่จอดรถเพียงพอ (x̄ = 4.01 , S.D. = .955 สถานที่จําหนายนาเช่ือถือ 

(x̄ = 3.99 , S.D. = .843) และการเปด-ปดรานตรงเวลา (x̄ = 3.89 , S.D. = .916)  

 

ตารางที่ 19: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

การสงเสริมการตลาดของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

การสงเสริมการตลาด 

1. การบริการที่ดี 4.03 .874 มาก 

2. การลดราคาสินคา 3.63 .937 มาก 

3. สินคาทีท่ันสมัยตอเทศกาลตาง ๆ 3.99 .912 มาก 

4.พนักงานชวยจัดงบในการซื้อของลูกคาได 3.53 1.054 มาก 

5. ซื้อออนไลนได 3.14 1.301 ปานกลาง 

6. มีโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ 3.41 1.238 มาก 
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สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานการสงเสริมการตลาดใน ระดับมากที่สุด คอื การบริการที่ดี (x̄ = 4.03 

, S.D. = .874) รองลงมาตามลําดับ คือ สินคาที่ทันสมัยตอเทศกาลตาง ๆ  (x̄ = 3.99 , S.D. = .912)  

การลดราคาสินคา (x̄ = 3.63 , S.D. = .937 พนักงานชวยจัดงบในการซื้อของลูกคาได (x̄ = 3.53 , 

S.D. = 1.054)  มีโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ (x̄ = 3.41 , S.D. = 1.238) และสามารถซือ้ออนไลนได 

(x̄ = 3.14 , S.D. = 1.301)  
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและปจจัยภายนอกของธุรกิจที่อาจสงผลกระทบตอ

ธุรกิจ ภายใตแนวคิดทฤษฎีเรื่อง “SWOT Analysis” (Strength , Weakness, Opportunity, 

Threats) เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจ ทําใหวิเคราะหถึงความเสี่ยงตาง 

ๆ ที่อาจเกิดขึน้ และพรอมรบัมือกับปญหาที่อาจเกิดระหวางการดําเนินธุรกิจ เพ่ือการพัฒนาและ

ดําเนินธุรกิจใหมีประสิทธิภาพตอไป 

โดยหลักการสาํคัญของ SWOT คือการวิเคราะหถึงสภาพการณขององคกร ทั้งภายในและ

ภายนอก เพ่ือใหองคกรรูถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ที่เกิดขึ้นกับองคกร วาสิ่งที่เกิดขึ้นจะมีการ

เปลี่ยนแปลงและเกิดผลกระทบตอองคกรอยางไร  และจดุแข็ง จุดออน ที่องคกรมีอยูจะเปน

ประโยชนตอวิสัยทัศน และกลยุทธขององคกร 

ซึ่งประโยชนของการวิเคราะห SWOT จะเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมในดานตาง ๆ โดย

จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถที่นําไปใชประโยชนเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย สวนจุดออนของ

องคกรของมีผลกระทบในการทําลายผลการดําเนินงาน ดานโอกาสจะเปนสถานการณที่ใหโอกาส

เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย ในสวนของอุปสรรคจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการบรรลุเปาหมายของ

องคกร โดยจะใชผลการวิเคราะห SWOT น้ีเพ่ือเปนประโยชนในการกําหนดวิสัยทัศน และกลยุทธ 

เพ่ือนําองคกรไปสูทิศทางที่เหมาะสม 
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ภาพที่ 9: ภาพการวิเคราะห SWOT Analysis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : SWOT Analysis. (ม.ป.ป). สืบคนจาก 

http://gotoknow.org/file/usathailand/view/311520 

 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่อยูภายในองคกรน้ันเอง วาปจจัยใดภายใน

องคกรที่เปนขอไดเปรียบหรือจุดเดน ที่ควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพ่ือการ

เสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร 

1) ปจจัยดานบุคลากร เปนการวิเคราะหความสามารถของบุคลากรที่อยูในองคกร วามี

ความทักษะและมีความแข็งแกรงในการรับมอืกับปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้น และสามารถพัฒนาตัวเอง

เพ่ือนําองคกรใหกาวหนาตอไปไดหรือไม 

 สถานการณ เน่ืองจากเจาของกิจการมีประสบการณในการขาย มีความเช่ียวชาญในการผลิต

สินคา และพัฒนารูปแบบของสินคาอยูตลอดเวลา อีกทั้งเปนกิจการที่รวมลงทุนกันภายในครอบครัว 

มีพนักงานที่เปนบุคคลในครอบครัว จึงทําใหสามารถชวยเหลือกันไดมากกวาการจางบุคคลภายนอก

เขามาเปนพนักงานภายในราน และดวยเจาของกิจการที่อายุมากขึ้น จึงไดฝกพนักงานซึ่งเปนลูกหลาน

ที่จะทํากิจการตอ ใหสามารถผลิตสินคา และสั่งซื้อสินคาทีจ่ะนํามาจําหนายภายในรานเอง เพ่ือการ

พัฒนาธุรกิจตอไปอยางไมรูจบ อีกทั้งพนักงานภายในรานคอนขางนอย จึงทําใหบริหารจัดการ

พนักงานไดคอนขางราบรื่น  
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ผลตอธุรกิจ ถึงแมเจาของกิจการจะมีความเช่ียวชาญในการผลิต แตมีเพียงเจาของกิจการ

เพียงคนเดียวทั้งน้ันที่มีทักษะดานขายและผลิตสินคา จึงทําใหในชวงแรกของการเปดกิจการอาจไม

สามารถรับมือกับปญหาในบางปญหาได 

 2) ปจจัยดานการผลิตสนิคาและการบริการ เปนการวิเคราะหถึงความสามารถในการผลิต

สินคา หรือบรกิาร ประกอบดวยการวิเคราะห อุปกรณทีต่องใชในการผลิตสินคา รวมถึงกําลังการผลิต 

ตนทุน และคาใชจายในการผลิต  

สถานการณ ดานการผลิตสินคา ทางเจาของกิจการเปนผูผลิตและออกแบบสินคาเองทุก

ขั้นตอน ดังน้ี สินคาที่ผลิตจึงเปนความโดดเดนของทางราน และสามารถจําหนายทั้งปลีก-สง ไดใน

ราคาที่ยอมเยากวาราน 

อ่ืน ๆ และเน่ืองจากทางรานเปนรานขายของขวัญควบคูไปดวย การบริการยอมมีความสาํคัญ ซึ่งทาง

รานไดมีบริการหอของขวัญฟรีหากลูกคาซือ้สินคาภายในราน และใหลูกคามีสวนรวมในการออกแบบ

กลองของขวัญไดดวยตัวเอง แตเน่ืองดวยทางรานผลิตสินคาโดยใชมือทําทุกขั้นตอน ทาํใหการผลิต

เปนไปไดชา  

ผลตอธุรกิจ ลกูคาใหความสนใจมากกวารานอ่ืน แตดวยกําลังการผลิตทีค่อนขางนอย จึงทํา

ใหบางครั้งสินคาไมเพียงพอตอความตองการของลูกคา ในอนาคตอาจมีการสอนและรบัพนักงานเพ่ิม 

เพ่ือจะไดผลิตสินคาไดมากยิ่งขึ้นและเพียงพอตอความตองการ 

3) ปจจัยดานสภาพแวดลอม และทําเลทีต้ั่ง เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมในกิจการที่ทําอยู 

วาสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อและใชบริการ รวมถึงตําแหนงที่ต้ังที่เปดกิจการน้ัน การสัญจรไปมา

สะดวกในการไปซื้อสินคาเพ่ือนํามาผลิตและจําหนายหรือไม 

สถานการณ เน่ืองจากสถานที่ต้ังกิจการมีตลาดขายกับขาว มีตลาดสดเปนศูนยกลาง สวน

รานคาจะต้ังอยูบริเวณรอบตลาด ทําใหมีรถขนสงอาหารสด เขา-ออก อีกทั้งมีรถสาธารณูปโภคเขา-

ออก ทุกวัน เชา เย็น ทางเดินรถคอนขางแคบ ที่จอดรถยนตมีคอนขางนอย แตอยางไรก็ตามกิจการที่

เปดอยูน้ันถือเปนใจกลางของเมืองนนทบุรีและเปนแหลงพ้ืนที่ชุมชน ทีม่ีคนสญัจรไปมาตลอดทั้งวัน 

อีกทั้งเปนแหลงที่สามารถเดินทางไปซื้อของมาจําหนายไดงายและสะดวก 

ผลตอธุรกิจ ลกูคาในพ้ืนที่รูจกัรานเปนอยางดี แตบางครั้งในการไปซื้อสนิคาเพ่ือมาจําหนาย 

เจาของกิจการตองไปเลือกสินคาดวยตนเอง จึงทําใหเกิดคาใชจายที่มากขึ้น 
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4) ปจจัยดานการเงนิ เปนการวิเคราะหปญหาทางดานการเงิน กอนตัดสินใจลงทุน โดย

พิจารณาถึงตนทุนวามีความคุมคากับผลตอบแทนที่จะไดรบัหรือไมหรือไม  

สถานการณ ในชวงแรกของการเปดกิจการ คาใชจายในดานตาง ๆ เชน คาเชา คานํ้า คาไฟ 

คาบํารุง ซึ่งเปนคาใชจายที่คอนขางสูงสําหรับกิจการที่เริม่เปดใหม อีกทั้งเจาของกิจการไมเคยมี

ประสบการณบริหารดานการเงิน ทําใหมีความเสี่ยงในการหมุนเวียนเงินทุนภายในกิจการ

คอนขางมาก 

ผลตอธุรกิจ ทางเจาของธุรกิจตองพิจารณาอยางถี่ถวนกอนจะลงทุนอะไรบางอยาง แตก็ไดมี

วางแผนเรื่องการเงินไวอยางรอบคอบ และมเีงินสวนหน่ึงไวใชในยามฉุกฉนิ 

5) ปจจัยดานการตลาด เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมทางการตลาด เพ่ือจัดทําและวางแผน

ในการซื้อสินคามาจําหนายวาความตองการของตลาดเปนอยางไร  

สถานการณ ในชวงแรกเน่ืองจากเปนธุรกิจที่เปดใหม ยังไมเปนที่รูจัก ลกูคายังไมเขามาใช

บริการมากนัก และพนักงานภายในรานประสบการณในการขายคอนขางนอย การที่ลกูคาจะเขามา

ซื้อสินคาและใชบริการจึงตองใชความพยายามเปนอยางสูง  อีกทั้งตอมามีคูแขงมาเปดขายสินคา

ประเภทเดียวกันคอนขางมาก อยางไรก็ตามกิจการที่เปดน้ันรานแรกและรานเดียวที่เปดจําหนายโบว

ติดของขวัญปลีก-สง ในพ้ืนทีน้ั่น ๆ อีกทั้งผูคนทุกวัยใหความสนใจ และมีสินคาจําหนายที่ครบครัน

และคอนขางตรงตอความตองการของลูกคา ทั้งลักษณะของสินคา ความหลากหลายของสินคา 

รวมถึงราคาที่ยอมเยา ซึ่งความโดดเดนในสวนน้ีจึงทําใหกิจการไดเปรียบกวาคูแขงขัน 

ผลตอธุรกิจ ลกูคาในพ้ืนที่รูจกัและใหความสนใจมากกวารานอ่ืน แตการขยายฐานลูกคายังไม

สามารถขยายออกไปไดในวงกวาง เน่ืองจากกําลังคนในการผลิตสินคายังไมเพียงพอ 
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ภาพที่ 10: ลักษณะตลาดประชานิเวศน 3  
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2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบประโยชน ทั้ง

ทางตรงและทางออมตอการดําเนินการ และองคกรสามารถนําขอดีเหลาน้ีมาเสริมสรางใหหนวยงาน

เข็มแข็งขึ้นได 

1) ปจจัยดานคูคา ผูขาย (Supplier)  

เปนปจจัยสําคัญในการประกอบธุรกิจ คือ เปนการเช่ือมโยงระหวางกิจการกับผูขาย ในการ

หาทรัพยากรที่จําเปนตอธุรกิจ เพ่ือนํามาจําหนายและผลิตสินคา 

สถานการณ เน่ืองจากมีการซื้อขายกันมาอยางยาวนานต้ังแตเริ่มกิจการ และมีการติดตอกับ

โรงงานที่ผลิตสินคาโดยตรง โดยทางกิจการก็เปนคูคาที่ดี จึงทําใหไดรับการไววางใจจากคูคา สามารถ

สั่งซื้อสินคาและทรัพยากรการผลิตไดกอนรานไหน อีกทั้งไดรับในตราคาเกือบเทาตนทุน และมสีินคา

บางอยางที่ทางบริษัทจะมีผูขายมาสงใหถึงที่ราน อีกทั้งทาํใหชวยลดปญหาคาใชจายในการผลิต การ

ขนสง ลดปญหาสินคาและทรพัยากรการผลติขาดตลาด 

ผลตอธุรกิจ ไดรับความไววางใจจากผูขาย มสีินคาและทรัพยากรการผลิตที่เพียงพอ ลด

คาใชจายในการผลิตและขนสง ไดกําไรที่เพ่ิมมากขึ้น 

2) ปจจัยดานสถานการณและการเติบโตของเศรษฐกิจ  

เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมของเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากการเติบโตของตลาดเครื่องเขียน

และตลาดสินคาของขวัญ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่ตองนํามาวิเคราะห เพ่ือรับมือกับแนวโนมเศรษฐกจิที่

เปลี่ยนไป 

สถานการณ เน่ืองจากแนวโนมตลาดเครื่องเขียนและของขวัญ มีการเติบโตขึ้น 2-10% ในทุก 

ๆ ป ถึงวาแมปจจัยดานเศรษฐกิจ จะไมเปนปญหามากนักกับธุรกิจที่ดําเนินอยู แตการที่เศรษฐกจิไทย

มีการฟนตัวอยางตอเน่ือง อาจทําใหคูแขงรายใหม ๆ ที่เขามาแขงขันในกิจการมากขึ้น แตถึงกระน้ัน

ในกรณีที่เศรษฐกิจเริ่มถดถอย ลูกคาก็จะจบัจายใชสอยอยางประหยัด บวกกับลูกคามีทางเลือกที่มาก

ขึ้น อาจจะทําใหยอดขายของธุรกิจลดลงเชนกัน 

ผลตอธุรกิจ การที่แนวโนมตลาดเครื่องเขียนเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ในทุก ๆ ป สงผลใหมีคูแขงเขา

มาทําธุรกิจเดียวกันมากย่ิงขึ้น 
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3)ปจจัยดานเทคโนโลย ี

ในปจจุบันเปนยุคของการเติบโตทางเทคโนโลยีซึ่งปจจัยดานน้ีจะสงผลตอความกาวหนาของ

ธุรกิจ เชน การใชเครื่องจักทําโบวแทนการใชมือ การสตารดเครื่องยนตโดยไมตองใชกุญแจ  

 สถานการณ เน่ืองจากทางรานทําโบวหอของขวัญโดยการใชมือ และไมมีการใชเครื่องจักร 

แตการบรรจุหบีหอ จากเดิมที่ใชลวดเย็บกระดาษในการทําบรรจุภัณฑ ปจจุบันก็ใชเครื่องซีลพลาสติก 

ซึ่งสามารถลดตนทุนในดานบรรจุภัณฑ และเพ่ิมความสวยงามของบรรจุภัณฑได 

ผลตอธุรกิจ ดานบรรจุภัณฑ การนําเทคโนโลยีเขามาชวยเปนผลดีตอธุรกิจ เน่ืองจากสามารถ

ทําบรรจุภัณฑของสินคาไดรวดเร็วและสวยงามมากยิ่งขึ้น 

4)ปจจัยดานคูแขง  

การวิเคราะหคูแขงขันถือเปนปจจัยสําคัญอีกอยางหน่ึงในการทําธุรกิจ ซงึปจจัยทางดานน้ีจะ

เปนการวิเคราะหศักยภาพของธุรกิจตนเองวามีแนวโนมเปนอยางไร และมีความแข็งแกรงในการ

แขงขันเพียงใด โดยคูแขงในทีน้ี่จะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 1.คูแขงหลัก (คูแขงทางตรง) คือ 

กิจการที่ขายสนิคาหรือบริการแบบเดียวกับเราและมีลูกคากลุมเดียวกันกับเรา 2.คูแขงรอง (คูแขง

ทางออม) คือ กิจการที่ขายสนิคาหรือบริการตางชนิดกับเรา แตมีลูกคากลุมเดียวกันกับเรา ซึ่งอาจ

เปนตัวเลือกใหลูกคาของเรา และอาจทําใหลูกคาซื้อสินคาดังกลาวแทนที่ลูกคาจะซื้อสินคาของเรา 

สถานการณ สวนใหญคูแขงก็มักจะมีกิจการที่เล็กเหมือนกนั และดวยการเติบโตของตลาด

เครื่องเขียนที่เติบโตอยางตอเน่ือง ทําใหยิ่งมีคูแขงขันเขามาทําธุรกิจแบบเดียวกันมากย่ิงขึ้น แตดวย

การทําธุรกิจของคูแขงที่เหมอืนกันในทุก ๆ ราน และไมมคีวามโดดเดนทางดานไหนเลย ทําใหบาง

ธุรกิจตองถอนธุรกิจออกจากตลาดไป ดวยเหตุน้ีจะทําใหความรุนแรงในการแขงขันธุรกิจประเภท

เดียวกันลดลงไป 

ผลตอธุรกิจ เจาของกิจการมีความไดเปรียบที่มีความสัมพันธการซื้อขายกันมายาวนานกับคู

คาอุปกรณสํานักงาน และเครื่องเขียน สามารถซื้อไดในราคาที่ถูกกวา ซึ่งทําใหจําหนายสินคาไดราคา

ยอมเยากวาคูแขง และโบวสําหรับหอของขวัญ ทางเจาของกิจการเปนผูผลิตเอง จึงทําใหมีตนทุนการ

จําหนายสินคาที่ผลิตเองตํ่ากวาของคูแขง 
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5) ปจจัยดานกฎหมาย ระเบียบและขอบงัคับ 

 เปนปจจัยที่สงผลตอการประกอบธุรกิจที่ถูกตองตามกฎหมาย ไมวาจะเปนการจําหนาย

สินคาหรือการทําธุรกิจที่ถูกตอง 

สถานการณ เน่ืองจากทางธุรกิจ สินคาบางอยางที่จําหนายเปนสินคาสินคาที่มีลิขสิทธ์ิ หาก

รัฐบาลมีการออกกฎหมาย ควบคุมสินคามาเปนมาตรฐานบังคับ อยางที่เห็นไดชัดเจนมากที่สุดคงไม

พนสินคาที่มีลขิสิทธ์ิ เชน สินคาจําพวกการตูนมิกกี้เมาส โดราเอมอน คิตต้ี เปนตน  

ผลกระทบ สินคาลิขสิทธ์ิดังกลางการที่จะนํามาจําหนายคอนขางลําบาก และตนทุนสูง เสี่ยง

ตอการละเมิดลิขสิทธ์ิ และอาจทําใหสินคาดังกลาวมีราคาสูงขึ้น อีกทั้งนํามาสูราคาจําหนายที่เพ่ิมมาก

ขึ้น 

ภาพที่ 11 :  ตัวอยางสินคามีลิขสิทธ์ิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : เพจ Beloved Doraemon. (2559). สืบคนจาก  

 https://www.facebook.com/Beloved.Doraemon/ 
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2.2 ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายในดังน้ี 

ตารางที่ 20: ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานบุคลากร 

  

 

  

ฝกและสอนพนักงาน ใหสามารถ

ผลิตสินคาไดทกุคน เพ่ือการผลิต

สินคาที่รวดเร็วและเพ่ือสราง

ยอดขายใหเพ่ิมขึ้น ในดานของการ

แกปญหา การที่เจาของมี

ประสบการณในการทําธุรกิจมากขึ้น 

ทําใหมีทักษะในการแกปญหาตาง ๆ 

ไดมากขึ้น 

2.ปจจัยดานการผลิต

สินคา 

และการบริการ 

 

    

เพ่ิมพนักงานภายในรานฝกและสอน

ใหสามารถผลติสินคาได โดยให

พนักงานเดิมเปนผูฝก เพ่ือพนักงาน

เดิมจะไดมีการพัฒนาฝมือ และ

พนักงานใหมก็สามารถเรียนรูงานไป

ดวยได ซึ่งจะชวยใหการผลิตสินคา

ไดรวดเร็วกวาเดิม และเพียงพอตอ

การสั่งซื้อของลูกคา ในดานของการ

บริการ ฝกตนเองใหพนักงานใหเปน

คนชางสังเกต ความชอบ หรือ

ลักษณะของลกูคาประจําวาชอบ

แบบไหน จะทาํใหเรารูใจลูกคา ซึ่ง

การสังเกตและจดจําสิ่ง 

เล็ก ๆ นอย ๆ น้ีสามารถสรางความ

ประทับใจใหแกลูกคาได 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

3.ปจจัยดาน

สภาพแวดลอม และทําเล

ที่ต้ัง 

  

  เน่ืองจากกิจการที่เปดน้ัน เปน

แหลงชุมชน มทีั้งตลาดสด และ

รานคาหลากหลายโดยรอบ ถึงแม

จะมีรถขนสงของสด และรถ

สาธารณูปโภค เขา-ออก แตก็ไม

ถึงกับบอยครั้ง อีกทั้งการขนสงตาง 

ๆ น้ันเปนความเคยชินตอผูอยูใน

ละแวกน้ันอยูแลว เพียงแตทางราน

ตองจัดการหนารานใหสะอาด มี

ปายรานที่ชัดเจน จัดเรียงสินคาให

ดูนาซื้อ เพ่ือดึงดูดลูกคา สวนใน

กรณีที่จอดรถ จากการสังเกตผูคน

สวนมากมักเดินทางโดยจักรยาน 

หรือรถจักรยานยนต มาจับจายซื้อ

ของกันมากกวาที่จะนํารถยนตสวน

บุคคลมา ซึ่งหากเปนรถจักรยาน

หรือรถจักรยานยนต สําหรับที่จอด

รถน้ันมีเพียงพอตอลูกคา ลูกคา

สามารถจอดไดอยางสะดวก ใน

กรณีน้ีจึงไมเปนปญหาสําหรบั

กิจการที่เปดอยูเทาไหรนัก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

4.ปจจัยดานการเงิน   

  

หากเปนที่ยอมรับของผูคน และ

ผูคนใหความสนใจ ซึ่งเจาของ

กิจการจะมีแพลนขยายธุรกิจ ก็

จะหยิบยืมหรอืกระดมทุนจาก

ญาติพ่ีนอง เพ่ือนําเงินมาขยาย

กิจการ อีกทั้งเปนการลดปญหา

ดอกเบ้ีย และลดคาใชจายใน

กิจการ มีการวางแผน จดบันทึก

การใชจาย และคาดการณงบที่มี

อยูใหเพียงพอ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

5.ปจจัยดานการตลาด 

  

  พยายามหาสินคาและพัฒนา

สินคาที่ผลิตเองใหทันสมัย และ

ทันตอเทศกาลมากย่ิงขึ้น เชน 

เทศกาลวันแมอาจใชริบบ้ินสีขาว

ในการจัดแตงของขวัญเปนหลัก 

หรือมีสินคาที่เกี่ยวกับวันแม หรือ

วันคริสตมาส โดยสวนใหญ

นักเรียนจะซื้อของไปชวยกัน

ประดับตนสน หรือซื้อของขวัญไป

แลกเปลี่ยนกันตามราคาที่

โรงเรียนกําหนด ทางรานก็จะมี

สินคาในราคาที่เหมาะสม

หลากหลายรูปแบบใหลูกคาได

เลือกตามความพอใจ และหาก

ลูกคาพึงพอใจ ในสินคาและการ

บริการ ลูกคามักจะบอกกลาวกัน

ปากตอปากในกลุมลูกคาวงกวาง

มากขึ้น เพราะจากการสังเกต

ลูกคาโดยสวนใหญ ลูกคามักจะ

ชอบการบริการที่ดีมากกวาสินคา

ราคาถูก ดวยเหตุน้ีจึงเปนโอกาส

สําคัญในการสรางความภักดีของ

ลูกคาที่มีตอรานได  
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2.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอกดังน้ี 

ตารางที่ 21: ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานผูขาย    สรางความสัมพันธที่ดีกับผูขาย เปน

ลูกคาที่ดี เพ่ือที่จะไดรับความไววางใจ

กับผูขาย ซึ่งการมีพันธมิตรทางธุรกิจที่ดี

ก็สามารถชวยใหธุรกิจของเราขยายตัว

ไปในตลาดใหมได 

2.ปจจัยดาน

สถานการณและ

เติบโตของเศรษฐกิจ 

  

 

  

หากในชวงที่เศรษฐกิจฟนตัว และมี

คูแขงเขามาทําการคาแบบเดียวกันมาก

ขึ้น สิ่งที่ตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกัน

ความเสี่ยง คือ การหานําสินคาที่เปน

เอกลักษณของทางราน มาเปนจุดเดน

ของราน เพ่ือสรางความแตกตางและลด

การเปรียบเทียบระหวางรานเราและ

รานอ่ืน ๆ มีการบริการที่เหนือความ

คาดหมาย เพ่ือเปนการซื้อใจลูกคา หาก

เปนชวงที่เศรษฐกิจถดถอย ผูคนใชจาย

กันอยางประหยัดมากขึ้น ทางรานก็จะ

พยายามหาสินคาที่มีคุณภาพและราคา

ยอมเยา ถึงแมจะไดกําไรนอยลง แตก็

สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใชจายใน

รานเรามากขึ้น 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

3.ปจจัยดานเทคโนโลยี    คนหาเครื่องจักรใหม ๆ ในการทําบรรจุ

ภัณฑที่รวดเร็วขึ้น โดยสาเหตุที่ไมนํา

เครื่องจักรมาทําสินคา เน่ืองจากอยาก

รักษาความเปนเอกลักษณของรานไว 

วาโบวทุกช้ินจะผลิตโดยกําลังคน และ

ในสวนของการผลิตโดยเครื่องจักรและ

กําลังคนมีความแตกตางกันอยูมาก

พอสมควร จึงจะนําเครื่องจักรที่เปน

เทคโนโลยีมาใชเฉพาะในการทําบรรจุ

ภัณฑเทาน้ัน 

4.ปจจัยดานคูแขง    เน่ืองดวยธุรกิจของเรามีโบวติด

ของขวัญที่เปนเอกลักษณ และไมมี

คูแขงรานไหนสามารถลอกเลียนแบบ

ได แตถึงแมปจจัยดานเอกลักษณจะไม

เปนปญหามากนัก แตการที่ตลาด

เครื่องเขียนและตลาดของขวัญเติบโต

ขึ้นทุกป การเติบโตน้ียอมดึงดูดให

คูแขงเขามาทําการตลาดมากขึ้น แต

ดวยประสบการณในการทําธุรกิจที่

มากกวา และมีเอกลักษณที่โดดเดน ใน

ดานน้ีจึงทําใหธุรกิจของเราแข็งแกรง

และไดเปรียบกวาคูแขงคนอ่ืน ๆ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ) : ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

5.ปจจัยดานกฎหมาย ระเบียบ 

และขอบังคับ 

  

 

  

ปจจัยดานน้ียอมเปนปญหาสําหรับ

รานคามาก เพราะการจะจําหนาย

สินคาจําพวกการตูน เชน มิกกี้เมาส 

คิตต้ี หมีพูห เปนตน จะเปนความ

เสี่ยงที่จะละเมดิตอลิขสิทธ์ิของตัว

การตูนน้ัน ๆ สิ่งที่ตองดําเนินการ

ปองกันความเสี่ยง คือ ตรวจสอบ

สินคาที่จะนํามาจําหนายใหรอบคอบ 

วาเปนสินคาที่ละเมิดลิขสทิธ์ิหรือไม 

เพ่ือจะไดนํามาจําหนายได โดยไม

ละเมิดตอกฎหมาย ระเบียบ และ

ขอบังคับตาง ๆ และเพ่ือความสบาย

ใจทั้งผูจําหนายและผูซื้อ  
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บทที่ 3 

การวิเคราะหการแขงขนั 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่อง Five Forces 

Model ของ Michael Porter โดยเน้ือหาประกอบดวย สภาพการแขงขัน ที่มาของการแขงขัน  คู

แขงขันของธุรกิจ   การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ รวมถึงการวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการ

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดดังตอไปน้ี 

3.1 สภาพของการแขงขนั และที่มาของการแขงขนั 

 ระดับการแขงขัน 

 โดยภาพรวมของธุรกิจประเภทเครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน ของขวัญ กิ๊ฟชอป เชน 

ปากกา ดินสอ  นํ้ายาลบคําผดิ ปากกาเนนคํา ไมบรรทัด เปนตน ลวนเปนอุปกรณที่จําเปนสําหรับ

หนวยงานราชการตาง ๆ ไมวาจะเปน โรงเรียน สํานักงาน หรือตามหนวยงานตาง ๆ หากเปนประเภท

ของขวัญ เชน โคมไฟ ตุกตา กรอบรูป ซึ่งของขวัญเหลาน้ีเปนสิ่งจําเปนสําหรับงานเทศกาลตาง ๆ ไม

วาจะเปน วันเกิด เทศกาลปใหม หรือในโอกาสแสดงความยินดีตาง ๆ ซึง่สินคาเหลาน้ีดวยคุณสมบัติ

ของตัวสินคาเอง เปนสินคาสิ้นเปลืองที่ใชแลวหมดไป  

 ซึ่งปจจัยเหลาน้ีเปนสวนสําคัญในการทําใหตลาดเครื่องเขียนไทยเติบโตไดอยางตอเน่ือง 

รวมถึงการออกแบบผลิตภัณฑที่หลากหลายของบริษัทเจาของย่ีหอสินคาตาง ๆ ทั้งดานชนิดของสินคา 

รูปแบบ สีสัน ความคมชัดของเสนปากกาหรือดินสอ สีของนํ้าหมึกที่หลากหลายสี หรือในกรณีทีส่ินคา

เปนจําพวกของขวัญ ก็จะมีความแตกตางทางดาน สี ลักษณะของสินคา รูปแบบ และสนิคาที่สําหรับ

ใชเฉพาะงาน รวมถึงบรรจุภัณฑที่สวยงาม ซึ่งจากที่กลาวมาน้ีเปนการผลิตเพ่ือตอบทุกความตองการ

ของผูบริโภค ในการใชสินคาตามวัตถุประสงคที่แตกตางกันสําหรับทุกกลุมผูบริโภค 

 ในสวนของสินคาที่ผลิตเองจําพวกโบวติดของขวัญ ซึ่งทางรานจะผลิตโดยการทํามือทั้งหมด 

สินคาที่ผลิตจึงมีเอกลักษณเฉพาะของทางราน และเปนสนิคาที่มีความทนัสมัย คูคาและผูบริโภคให

ความสนใจ สนิคาที่ผลิตเองจึงเปนสินคาที่ถูกกลาวถึงและไดรับความสนใจเปนจํานานมาก 

 อยางไรก็ตาม เมื่อมีผูผลิต ผูนําเขา หรือผูจดัจําหนายในตลาดเครื่องเขียนมากขึ้น การแขงขัน

ของ  ธุรกิจยอมเปลี่ยนแปลงและมีผลกระทบตอมากขึ้น เน่ืองจากลักษณะของสินคาของแตละย่ีหอ

สามารถนํามาทดแทนกันได ผูบริโภคจึงมีทางเลือกที่หลากหลาย ผูผลิตจึงตองปรับเปลี่ยนตัวสินคาให
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มีความแตกตาง และมีเอกลักษณในสินคาของแตละยี่หอ  อีกทั้งมีการสรางสรรคสินคาตาง ๆ ให

เหมาะแกการใชเปนของขวัญ ควบคูกับสินคาอ่ืนที่จําหนายอยูภายในราน รวมถึงการบริการที่ดีแก

ลูกคา 

 ดังน้ี ตลาดเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ในปจจุบันมมีูลคารวม 150,000 ลานบาท 

และเติบโตตอเน่ืองโดยเฉลี่ยรอยละ 10  ตอป แบงเปนสัดสวนตลาดในประเทศประมาณรอยละ 80 

และตลาดสงออกรอยละ 20 สวนในตลาดของขวัญ และโบวติดของขวัญ ในปจจุบันมมีลูคารวม 

100,000 ลานบาท และเติบโตโดยเฉลี่ยตอเน่ืองรอยละ 4 ตอป แบงเปนสัดสวนในประเทศประมาณ

รอยละ 50 และตลาดสงออกรอยละ 50 

 โดยที่กลาวมาน้ี ทําใหรูวาตลาดของเครื่องเขียนและของขวัญ มีการเติบโตอยางตอเน่ือง การ

สรางสรรคสินคาจากผูผลิต รวมถึงการจัดจําหนายสินคาของทางรานที่ทันสมัยรวมถึงการบริการที่ดี 

จึงทําใหธุรกิจของทางรานครองใจลูกคา และทําใหมียอดขายที่เติบโตเพ่ิมขึ้น 

3.2 จุดเดน / ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

รานเดอะริซ กิ๊ฟชอป เปนรานขายอุปกรณเครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน ของขวัญ ครบ

วงจร และสินคาบางอยางที่นํามาจําหนายจะเปนสินคานําเขา เปนสินคาที่มีลิขสทิธ์ิที่ไมสามารถหาซือ้

จากรานอ่ืนได อีกทั้งมีการผลติและจําหนายโบวติดของขวัญ โดยมีการจาํหนายทั้งปลีก-สง ซึ่งเปน

สินคาที่เปนสินคาเฉพาะของทางราน อีกทั้งมีทําเลที่ต้ังที่เหมาะสม เปนแหลงชุมชนของครอบครัวที่

ทุกครัวเรือนมทีั้งนักเรียน นักศึกษา และวัยทํางาน รวมถึงเปนที่ต้ังของโรงเรียนหลายแหงซึ่งอยูใน

บริเวณน้ัน อีกทั้งเปนรานจําหนายเครื่องเขียน ของขวัญ ที่เปดจําหนายเปนรานแรกในแหลงชุมชนน้ัน 

จึงสงผลใหทางรานมีความไดเปรียบในการแขงขัน 

และเปนรานจําหนายโบวติดของขวัญที่คูคาตางใหความไววางใจ มีการสรางความสัมพันธกัน

ระหวางคูคาและลูกคากันมาอยางยาวนาน 

3.3 ผูครองสวนตลาด 

 ประเภทอุปกรณการเรียน และอุปกรณแตงกาย อุปกรณกีฬา รานคาประเภทน้ีจะจําหนาย

สินคาเกี่ยวกับอุปกรณการเรียนทุกชนิด เชน อุปกรณเครือ่งเขียน อุปกรณแตงบอรด อุปกรณจัดงาน

กีฬา ธง สีนํ้า สีโปสเตอร รวมถึงอุปกรณแตงกายของนักเรียน เชน ผาพันคอ -เข็มขัด เข็มกลัด เชือก 

สําหรับชุดลูกเสือ เนตรนารี ยุวกาชาด อุปกรณกีฬา เชน ลูกบอล ลูกบาส  และเปนรานคาที่อยูใกล

บริเวณโรงเรียนมากที่สุด โดยผูครองตลาดในสวนน้ี ไดแก รานโทมัส เครื่องเขียน 
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3.4 ที่มาของการแขงขนั 

 ในปจจุบันในกลุมลูกคาทุกกลุม ตามโรงเรยีน ตามหนวยงานราชการ หรือตามบริษัทเอกชน

อ่ืน ๆ มีความจําเปนในการเลือกซื้อของใชประเภทเครื่องเขียนและเครื่องใชสํานักงานอยูแลว อีกทั้ง

ยังใหความสนใจในเทศกาลตาง ๆ กันมากขึน้ ดังน้ันทางรานจึงมองเห็นโอกาสที่จะจําหนายสินคาที่

ครบครัน มคีวามทันสมัย เหมาะสมกับทุกเทศกาล และตรงตอความตองการของผูบริโภค 

 

3.5 การวิเคราะหการแขงขนัดวย Five Forces Model  

 รานเดอะ ริซ กิ๊ฟชอป จะวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model โดยวิเคราะหตาม

หลักการแขงขนัดังน้ี การแขงขันภายในอุตสาหกรรม อํานาจการตอรองของคูคา อํานาจการตอรอง

ของลูกคา ภัยคุกตามจากสินคาทดแทน และภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม ซึ่งสามารถนํามา

วิเคราะหดังน้ี 

 

ตารางที่ 22: การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model  

 

Five Forces Model  

1. การแขงขนัภายใน

อุตสาหกรรม  

(Rivalry Among Current 

Competitors) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมน้ันถือวาอยูในระดับปานกลาง 

เน่ืองจากธุรกิจประเภทเดียวกันที่ต้ังอยูในละแวกใกลเคียงกัน 

จะมีรานประเภทเดียวกันน้ีอยูประมาณ 2 ราน แตจากการ

วิเคราะหคูแขงในบริเวณตลาดประชานิเวศน 3 ทําใหทางราน

ทราบถึงจุดบกพรองของคูแขง ไมวาจะเปนทําเลที่ต้ัง ความนา

เขาซื้อของทางราน การจัดเรียงสินคาใหมีความสวยงาม 

สินคาที่ทันสมยั รวมถึงสินคาที่มีความจําเปนที่หลากหลาย

ครบครัน ตรงตอความตองการของลูกคา อีกทั้งดานคุณภาพ 

และราคาของสินคา ซึ่งทุกอยางที่กลาวมาขางตนน้ี ทางราน

เดอะ ริซ กิ๊ฟชอป มีจุดเดนที่มากกวาในเกือบทุก ๆ ดาน ซึ่ง

ผูบริโภคใหความสนใจมากกวาและเปนทางเลือกแรกในการ

เขาซื้อสินคา 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 22 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model  

2. อํานาจการตอรองของผูขาย 

(Bargaining Power of 

Suppliers) 

อํานาจในการตอรองของผูขายอยูในระดับนอย ธุรกิจของ

เราสามารถตอรองไดมากกวา เน่ืองจากสินคาที่จําหนาย

เปนสินคาเกี่ยวกับเครื่องเขียน มีสินคาใหเลอืกซื้อหลาย

ชนิด หลายย่ีหอ หลายคุณภาพ จึงทําใหแตละผูขาย

คอนขางที่จะแขงขันกัน เพ่ือใหสินคาย่ีหอของตนเอง 

ไดมาจําหนายในราน และเน่ืองดวยรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 

เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลาคอนขางนาน จึงทําให

ไดรับความไววางใจจากผูขาย อีกทั้งทางรานก็สามารถ

ตอรองใหผูขาย กักสินคา หรอืนําสินคาที่เขามาใหมน้ัน 

นํามาจําหนายใหกับทางรานกอนได 

3. อํานาจการตอรองของลูกคา  

(Bargaining Power of 

Customer) 

คอนขางสูง เน่ืองจากผูบริโภคมักนึกถึงหางสรรพสินคา

เปนอันดับตน ๆ ในการซื้อสนิคา และหากลูกคาไมพอใจ

ในสินคาของเราก็สามารถเลือกซื้อจากรานอ่ืนในละแวก

เดียวกันได อีกทั้งสวนใหญหากเลือกเขาซื้อสนิคาในรานใด

รานหน่ึง ก็มักจะเลือกเขารานที่มีสินคาทีค่รบครันและตรง

จุดมากกวา เชน รานที่จําหนายแบบเรียน เครื่องแบบ 

และเครื่องเขียนรวมอยูในรานเดียวกัน แตจุดเดนของทาง

รานคือมีสินคาที่นาซื้อมากกวา รานศึกษาภัณฑอ่ืน ๆ ที่

มักจําหนายเครื่องเขียนแบบเดิม ๆ ไมคอยมคีวามทันสมัย

มากนัก 

 

(ตางรางมีตอ) 
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ตารางที่ 22 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model  

4. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  

(Threat of Substitute 

Products or Services) 

ในดานของสินคาที่นํามาจําหนายภายในราน ภัยคุกคาม

จากสินคาทดแทนคอนขางสูง เน่ืองจากในปจจุบันหาก

ไมใชผูบริโภคที่เปนนักเรียน นักศึกษา สินคาประเภท

เครื่องเขียนมีความจําเปนตอการดํารงชีวิตคอนขางนอย 

เพราะในปจจุบันเทคโนโลยี และอุปกรณอิเล็คทรอนิคส 

เขามาเปนสวนหน่ึงในชีวิตประจําวัน เชน โทรศัพท มือถือ 

ที่เปนทั้งโทรศพัทและสมุดบันทึกไดในเครื่องเดียว สามารถ

จดบันทึกและพกพาไดสะดวก   มีความทันสมัยที่มากกวา 

แตหากกลาวถึงสินคาที่ผลิตเอง จําพวกโบวติดของขวัญ 

ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนจะอยูในระดับปานกลาง 

เพราะในปจจุบันมีเครื่องจักรที่สามารถใชแทนกําลังคนใน

การผลิตสินคาได ซึ่งสินคาน้ันอาจจะมีราคาที่ถูกกวา หรอื

เมื่อสั่งสินคาจะไดรับสินคาที่รวดเร็วกวา แตอยางไรก็ตาม

ดวยความทันสมัยของสินคาและรูปแบบที่คดิขึ้นเอง จึงทํา

ใหลูกคาใหความสนใจกับสินคาที่ผลิตขึ้นเอง มากกวา

สินคาที่ผลิตดวยเครื่องจักร ภัยคุกคามทางดานน้ีจึงมี

ผลกระทบเพียงเล็กนอย 

5. ภัยคุกคามจากผูแขงขนัหนาใหม  

(Threat of New Entrants) 

ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหมจะอยูในระดับสูง 

เน่ืองจากรานเครื่องเขียนและกิ๊ฟชอป เปนรานที่สามารถ

เปดแขงขันไดไมยากหากเทียบกับธุรกิจอ่ืน ๆ แตทางรานมี

โบวที่เปนสินคาที่ผลิตเอง ซึ่งเปนเอกลักษณของทางราน ผู

แขงขันอ่ืน เลียนแบบไดยาก  
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ภาพที่ 12: แผนผัง Five Forces Model 

 

 
 

ที่มา : แผนผัง Five Forces Model. (ม.ป.ป). สืบคนจาก http://nanosoft.co.th/maktip88.htm 
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3.5 การวิเคราะหคูแขงขนั 

คูแขงขันทางตรง 

1. รานโทมัส เครื่องเขียน 

รานโทมัส เครือ่งเขียน เปนรานที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณเสริมเกี่ยวกับการแตงกาย

ของนักเรียน เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลือกหลากหลาย 

จุดแข็ง 

- สถานที่อยูใกลโรงเรียน เปน 1 ใน 2 รานทีนั่กเรียนซื้อมากที่สุด 

- เปดมาเปนระยะเวลานาน ผูคนละแวกน้ันใหความสนใจมากกวารานอ่ืน 

- มีสินคามากมาย ซึ่งรานในละแวกน้ันมีคูแขงเพียงรายเดียว  

จุดออน 

-บริเวณหนารานไมนาเขาซื้อ  

- รานติดริมถนน บริเวณหนารานคับแคบ ไมสะดวกตอการจอดรถ 

- ภายในรานจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ยากตอการเลือกซื้อ 

- สินคาที่นํามาจําหนายเปนสินคาเดิม ๆ ไมมีความทันสมยั 

 

ภาพที่ 13: ลักษณะรานโทมสั เครื่องเขียน 
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2. รานโชคพฒันา เครื่องเขยีน 

รานโทมัส เครือ่งเขียน เปนรานที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณเสริมเกี่ยวกับการแตงกาย

ของนักเรียน รวมถึงอุปกรณกีฬา เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลอืก

หลากหลาย 

จุดแข็ง 

- สถานที่อยูใกลโรงเรียน เปน 1 ใน 2 รานทีนั่กเรียนซื้อมากที่สุด 

- เปดมาเปนระยะเวลานาน ผูคนละแวกน้ันใหความสนใจคอนขางมาก 

- มีสินคาที่หลากหลาย ซึ่งรานในละแวกน้ันมีคูแขงเพียงรายเดียว 

จุดออน 

-บริเวณหนารานไมนาเขาซื้อ  

- รานติดริมถนน บริเวณหนารานคับแคบ ไมสะดวกตอการจอดรถ 

- ภายในรานจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ยากตอการเลือกซื้อ 

- สินคาที่นํามาจําหนายเปนสินคาเดิม ๆ ไมมีความทันสมยั  

 

ภาพที่ 14: ลักษณะรานโชคพัฒนา เครื่องเขียน 
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ภาพที่ 15: ภาพแสดงบริเวณหนารานของรานโทมัส เครื่องเขียนและโชคพัฒนาเครื่องเขียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Google Map. (ม.ป.ป) สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps 

 

 

ร้านโทมัส เคร่ืองเขียน 

ร้านโชคพฒันา เคร่ืองเขียน 

 
 

 

https://www.google.co.th/maps
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ภาพที่ 16: แผนที่คูแขงทางตรง ที่ใกลกับกลุมเปาหมายมากที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Google Map. (ม.ป.ป) สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps 

 

3. รานเจริญทรัพย  

รานเจริญทรัพยเปนรานที่เปดขายไดไมนาน ฐานลูกคาไมเยอะมาก โดยรานเจริญทรัพยเปด

ใกลกับ 

ซึ่งรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป สินคามีใหเลือกคอนขางหลากหลายมากกวา 

จุดแข็ง 

 - รานเปดอยูในตลาดประชานิเวศน 3 สะดวกตอการเขาซื้อ 

 - หากเขามาภายในตลาดประชานิเวศน 3 จะเจอรานเจริญทรัพยเปนรานแรก ทําใหเปน

ทางเลือกแรกสําหรับลูกคา 

 - ขายสินคาประเภทเดียวกัน ลูกคามีทางเลอืกมากกวาหน่ึง 

  

 

 

 
 
 

 

https://www.google.co.th/maps
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จุดออน 

 - นําสินคามาวางจําหนายบริเวณหนารานมากจนเกินไป จนทําใหช้ันวางสินคาภายในรานโลง

ไมนาเลือกซื้อ 

 - สินคาไมคอยมีความทันสมยั ผูขายยังไมมคีวามชํานาญในการเลือกซื้อสินคา 

 - การบริการที่ไมคอยมีความประทับใจ 

 - สินคาคอนขางนอย ไมตรงตามความตองการของลูกคา 

 

ภาพที่ 17: ลักษณะรานเจริญทรัพย 
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คูแขงขนัทางออม 

1. หางสรรพสนิคา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 

 เปนหางสรรพสินคาขนาดใหญ มสีินคาและใหเลือกมากมาย ทั้งยังเปนสถานที่หลักในการขึ้น

รถสัญจรไปมา และเปนสถานที่หลักในการจับจายซื้อสินคาของผูคนในวันหยุด 

จุดแข็ง 

- เปนศูนยรวมสินคาครบวงจรขนาดใหญ 

- เปนสถานที่หลักในการจับจายซื้อสินคา 

- รวมทุกความสะดวกสบาย ไมวาจะเปนสถานที่ ที่โลง โปรง เดินสบาย 

- มีสินคาทุกอยางใหเลือกครบครัน 

จุดออน 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- หางสรรพสินคาอยูไกลจากกลุมเปาหมาย 

- ผูคนมักเลือกซื้อสินคาอยางอ่ืนมากกวาซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

 

ภาพที่ 18: หางสรรพสินคา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 
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2. รานหนังสอื B2S สาขาเดอะ มอลล งามวงศวาน 

เปนรานหนังสือและจําหนายเครื่องเขียนขนาดใหญที่เปดในหางสรรพสินคาช้ันนํา เกือบทุกที่ 

เปนที่นิยมในการเลือกซื้อสินคาของบรรดานักเรียนและนักศึกษา   

จุดแข็ง 

- เปนรานจําหนายหนังสือและอุปกรณเครื่องเขียนครบวงจร 

- เปนรานหนังสือที่มีช่ือเสียงมากที่สุดในขณะน้ี 

- สะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา  

จุดออน 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- หางสรรพสินคาที่ราน B2S ต้ังน้ัน อยูไกลจากกลุมเปาหมาย 

- สวนใหญมกัจะซื้อหนังสือมากกวาซื้ออุปกรณการเรียน 

 

ภาพที่ 19: ลักษณะราน B2S สาขา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 
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ภาพที่ 20: แผนที่ระหวางกลุมเปาหมาย กบัคูแขงทางออม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Google Map. (ม.ป.ป). สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

https://www.google.co.th/maps


59 

 

3. รานสะดวกซื้อ 7-Eleven 

เปนรานคาสะดวกซื้อที่เปดตลอด 24 ช่ัวโมง มีสินคา อาหาร เครื่องใชอุปโภค บริโภค รวมถึง

อุปกรณเครื่องเขียน ที่สะดวกซื้อในทุกเวลา 

จุดแข็ง 

- เปนรานจําสะดวกซื้อที่เปดตลอด 24 ช่ัวโมง 

- สําหรับนักศึกษา หรือผูคนวัยทํางานที่กลับบานดึก สามารถหาซื้ออุปกรณตาง ๆ ได 

- รานสะดวกซื้อติดเครื่องปรับอากาศ สะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา  

จุดออน 

- อุปกรณเครื่องเขียนมีใหเลือกซื้อคอนขางนอย 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- เปนทางเลือกสุดทายในการซื้ออุปกรณเครื่องเขียน  

- สวนใหญมกัจะซื้อของใชอุปโภค บริโภค มากกวาซื้ออุปกรณการเรียน 

 

ภาพที ่21: ลักษณะรานสะดวกซื้อ 7-Eleven บรเิวณตลาดประชานิเวศน 3 
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3.6 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ (BCG Model) 

ภาพที่ 22: ภาพวิเคราะห BCG Model 

 
  

การวิเคราะห BCG Model ของทางราน เดอะ ริซ กิ๊ฟชอป ไดจัดอยูในกลุมของ Question 

Marks เน่ืองจากทางรานถึงแมจะเปดขายมาหลายป ผูคนใหความสนใจคอนขางมาก แตก็เปนรานที่มี

สวนแบงทางการตลาดตํ่ากวารานโทมัส เครื่องเขียน แตดวยธุรกิจเครื่องเขียนและของขวัญ มีอัตรา

การเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง บวกกับเงินทุนของทางรานที่มีมากพอ และการวิเคราะหวางแผนทาง

การตลาดที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากทีสุ่ด ทางรานจึงจะอาศัยอัตราการ

เจริญเติบโตของธุรกิจน้ี นําเงินทุนที่มีอยูรวมถึงการวางแผนตาง ๆ น้ันมาสรางรายได สรางความ

คุมคา และทําใหเกิดประโยชนสูงสุด เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง และเพ่ือกาวเขาไป

อยูในกลุมของ Star ในอนาคต 

 

 

 

 

เดอะ ริซ กิฟ๊ช๊อป ร้านโทมสั เคร่ืองเขียน 
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สูง 

(ความหลากหลาย,คุณภาพสูง) 

ตํ่า 

(ความหลากหลาย,คุณภาพตํ่า) 

ราคาสูง ราคาตํ่า 

 ร้านโทมสั เคร่ืองเขียน 

 ร้านโชคพฒันา เคร่ืองเขียน 

3.7 การวิเคราะหการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 ภาพที่ 23: การวิเคราะหการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 เดอะริซ ก๊ิฟช๊อป 
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ตารางที่ 23: ตารางการวิเคราะหตําแหนงสินคา 

 

ปจจัยที่นาํมาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

1. ความหลากหลายของ

สินคาประเภทเครื่อง

เขียน-ของขวัญ 

สินคาที่นํามาจาํหนายมีความ

หลากหลายครบถวน และอัพเดท

สินคาใหทันตอยุคปจจุบันอยู

เสมอ และมีโบวติดของขวัญที่

เปนเอกลักษณของทางรานดวย

เหตุน้ี สินคาของทางรานจึง

ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางครบถวน 

สินคาไมมีความ

หลากหลาย ไมม ี

เอกลักษณเฉพาะ ไมคอยมี

ความนาสนใจ 

2. ราคาของสนิคาภายใน

รานและสนิคาที่ผลิตเอง 

สินคาของทางรานทั้งสินคาที่

รับมาและสินคาที่ผลิตเองจะมี

ราคาที่ยอมเยา เหมาะสมกับตัว

สินคา ไมวาจะเปนการจําหนาย

แบบปลีกหรือสงก็ตาม  

ดวยคุณภาพของสินคาบาง

ย่ีหอไมเหมาะสมกับราคา 

สินคาบางอยางราคาสูง

เกินไป เน่ืองจากทางราน

คูแขงก็ซื้อมาดวยราคา

ตนทุนที่สูงกวา 

3.ลักษณะบรรจุภัณฑ จะมีซองบรรจภัุณฑ  ใสสินคา

เกือบทุกอยางภายในราน ไมวา

จะเปนปากกา ของขวัญ หรือ

ตุกตา แลวซีลใหเรียบรอย เพ่ือ

กันฝุนไมใหถูกกับตัวสินคา

โดยตรงและเพ่ือรักษาความใหม

และสีสันของสนิคา  

สินคาวางโดนไมมีซอง

บรรจุภัณฑ กนัไมใหฝุน

โดนตัวสินคา สินคาก็จะดู

เกา ไมสดใส ซึง่หากเปน

สินคาพวกตุกตา หากไมใส

ถุงแกวจะฝุนจะเขาไปใน

ตัวตุกตาไดงาย ปากกา

บางย่ีหอ ปอกปากกาเปน

หัวเปด หากไมใสถุงแกว

กันไว โอกาสที่หมึกปากกา

จะแหงมีคอนขางสูง 
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บทที่ 4 

การจัดทํากลยทุธ และแผนการปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธและแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฎีสวน

ประสมทางการตลาด 4Ps 

4.1 กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช 

 4.1.1 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4Ps 

ศิริวรรณ เสรีรตัน และคณะไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  สินคา ถูกมองวาเปนสิ่งที่ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

โดยจําแนกเปน 2 ประเภท คือ  

1.1 GOODS : ผลิตภัณฑสินคา (สินคาที่จบัตองได) เชน โบวติดของขวัญที่เปนเอกลักษณ 

1.2 SERVICES : บริการ (สินคาที่จับตองไมได) เชน บริการหอของขวัญฟรี หากซื้อสินคาภายในราน 

ผลิตภัณฑสินคาทุก ๆ อยางจะมีวงจรชีวิตของมันเอง เรียกวา (วงจรชีวิตผลิตภัณฑ Product 

life-cycle ) วงจรชีวิตของผลิตภัณฑมี 4 ชวง คือ 1)ชวงแนะนํา 2)ชวงเจริญเติบโต 3)ชวงอ่ิมตัว  

4)ชวงถดถอย ซึ่งในการทํา การตลาดแตละชวงจําเปนที่จะตองใชกลยุทธที่มีความแตกตางกันออกไป 

2. ราคา (Price)  หมายถึง จาํนวนเงินที่ลูกคาจายสําหรับคาสินคา การกําหนดราคาเปนสิ่ง

สําคัญอยางมากเพราะผลกําไร น้ันจะสงผลตอการอยูรอดของบริษัท การต้ังราคาจะตองตระหนักและ

คํานึงถึงการรับรูคุณคาผลิตภัณฑของลูกคา อุปสงคอุปทานของตลาด สภาวะการทางเศรษฐกิจในชวง

น้ัน ๆ การเปรียบเทียบราคากับคูแขงในตลาดเดียวกัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การใหบริการสินคาซึ่งมีความ

สะดวกตอผูบริโภคในการที่จะพบเห็นและเขาถึงสินคา เปนสถานที่ที่นําเสนอสินคาเปนชองทางในการ

จัดจําหนายสินคา อีกทั้งยังเปนพ้ืนที่ที่ทําการกระตุนใหเกิดความตองการผานขอมูลในการทํา

โปรโมช่ันตาง ๆ การเลือกทําเล หรือชองทางการจัดจําหนายควรพิจารณาจากกลุมลูกคาเปาหมาย

ของสินคาวาคือใครเพ่ือทําการกระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด เชน 

ชองทางการจัดจําหนายผานผูคาสง, ผูคาปลีก หรือตัวแทนขายสินคา 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หรือการสงเสริมการขาย  คือ กิจกรรมทาง

การตลาด สําหรับสื่อสารขอมูลของผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสารและจูงใจตลาด 

เพ่ือใหตลาดหรือผูบริโภคน้ันมีทัศนคติที่ดีชักจูงใจและกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสนิคา โปรโมช่ัน

มีเครื่องมือที่เรียกวา “Promotional Mix” สวนประสมทางการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Adnertising) 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personnel Selling) 

4.3 การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) 

4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relation) 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
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ตารางที่ 24: ตารางแสดงการวิเคราะห TOWS Matrix 
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4.2 ประเภทของกลยุทธ และแผนการปฏิบัติการ 4Ps 

ตารางที่ 25: แผนกลยุทธ 4Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

1. P1 Product (ผลิตภัณฑ)  

มีผลิตภัณฑทีห่ลากหลาย ทนัสมัย 

และมีคุณภาพ สินคาทีผ่ลิตเองเปน

เอกลักษณ แตกตางจากรานอ่ืน 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือใหลูกคารายเดิมกลับมาซื้อซ้ํา  

- เพ่ือดึงดูดลูกคารายใหมใหเขามาซื้อสินคามากขึ้น 

- เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม ๆ ใหแกลูกคารายเดิม และ

ลูกคารายใหม ไดเขามาเลือกซื้อสินคาใหม ๆ 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.จําหนายสินคาที่ทันสมัย และเปนที่ตองการตรงตอ

เทศกาลตาง ๆ เชนเทศกาลปใหม จําหนายสินคาสําหรับ

ประดับบาน ปายสวัสดีปใหม หรือ เทศกาลวันแม 

จําหนายสินคาจําพวกดอกมะลิ  

2. จําหนายสินคาที่มีคุณภาพ หากคุณภาพของสินคาตรง

ตอความตองการของลูกคารายเดิมและลูกคารายใหม จะ

ทําใหรานมีความนาเช่ือถือ ลูกคาจะบอกตอในวงกวาง

และกลับมาซื้อซ้ํา 

3. จําหนายสินคาที่มีความหลากหลาย ไมวาจะเปนดาน

ตราสินคา สี บรรจุภัณฑ เชน ปากกาที่มีคุณสมบัติ

เหมือนกันทุกอยาง แตแตกตางกันที่ สี ตราสินคา และ

บรรจุภัณฑ 

4. ผลิตสินคาไดตรงเวลา และตรงตอความตองการของ

ลูกคา คงคุณภาพของสินคาที่ผลิต 

2. P2 Price (ราคา) 

ความเหมาะสมของราคาและ

คุณภาพของสนิคา รวมถึงราคาที่

ยอมเยากวาของคูแขงรายอ่ืน ๆ 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือใหลูกคารูสึกวา ไดสินคาที่คุณภาพดี แตราคา

ยอมเยา 

- เพ่ือเพ่ิมจํานวน และการกลับมาซื้อซ้ําของลูกคา 

(ตารางมีตอ) 

 
 

 



67 

 

ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps  

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

2. P2 Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคา

และคณุภาพของสินคา 

รวมถึงราคาทีย่อมเยากวา

ของคูแขงรายอ่ืน ๆ 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

กระตุนยอดขายดวย 7 กลยุทธดานราคา 

1.กลยุทธการใหสวนลด (Discount Pricing) การใหสวนลดถือ

เปนการกระตุนยอดขายไดดี เพราะนอกจากจะเปนแรงจูงใจให

ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการในปริมาณมากกวาปกติในชวงเวลาที่

ไมนาจะเปนไปไดแลว ยังเปนตัวชวยระบายสินคาคางสต็อกไดอีก

ดวย หรือแมแตลดราคาใหเพียง 5-10 บาท ก็สามารถทําใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจได 

2.กลยุทธแนวระดับราคา (Price Lining) จากแนวคิดที่วา "ราคาที่

ดีคือราคาที่ผูบริโภคพอใจ" ผูบริโภคตางมีความตองการจะใช

สินคาที่แตกตางกันออกไป บางคนตองการสินคาที่ไมตองมี

คุณสมบัติพิเศษมากมายแตอยูในราคาที่เขาสามารถสูได ดังน้ันจึง

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยการผลิตสินคาและ

บริการที่มีหลายระดับราคา ซึ่งกระตุนยอดขายไดดีกวาการขาย

สินคาในระดับราคาเดียว เชน ปากกาคุณภาพดีสําหรับกลุมลูกคา

วัยทํางาน และปากกาคุณภาพรองลงมาสําหรับกลุมลูกคานักเรียน 

นักศึกษา 

3.กลยุทธราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) คือจัดรายการลด

ราคาสินคาใดสินคาหน่ึงใหถกูกวาราคาจริงเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภค

มาซื้อสินคา เชน โคมไฟเรือยอรช ปกติ 599 ลดเหลือ 450 บาท 

4.กลยุทธราคาเลขคี่ (Old Pricing) การต้ังราคาลงทายดวยเลขคี่ 

โดยเฉพาะเลข 9 ยกตัวอยาง คนสวนใหญมกัรูสึกวาสินคาที่มีราคา 

99 บาท ราคาถูกกวาสินคาที่ราคา 100 บาท ทั้งที่จริง ๆ แลว

ตางกันแค 1 เทาน้ัน แต 99 ทําใหรูสึกวาสนิคาดังกลาวเปนหลัก

สิบมากกวาหลักรอย 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps  

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

2. P2 Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคา

และคณุภาพของสินคา  

รวมถึงราคาทีย่อมเยากวา

ของคูแขงรายอ่ืน ๆ(ตอ) 

5.กลยุทธการต้ังราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing ) กลยุทธ

การต้ังราคาน้ีจะใชกระตุนยอดขายในเวลาที่ลูกคาตองการสินคา

ดังกลาวนอย เชนชวงกลางเดือน โดยใชราคาที่ถูกลงเปน

แรงจูงใจ ซึ่งกลยุทธน้ีจะหมายรวมถึงการเพ่ิมราคาในชวงเวลาที่

มีลูกคาคับคั่งอีกดวย เชน การจําหนายสินคาในเทศกาลวันแม 

6.กลยุทธราคาแยกตามกลุมลกูคา (Pricing by Type of 

Customer) วิธีน้ีจะใชความแตกตางของผูบริโภคดานกายภาพ 

สถานภาพ และกําลังซื้อเปนเกณฑในการตัดสินราคา เชน หาก

เปน]นักเรียน จะลดให 5% สําหรับการซื้ออุปกรณการเรียน หาก

เปนวัยทํางาน จะลด 3% สําหรับลูกคาประจํา 

7.กลยุทธราคาชุด (Product Pricing Set) กลยุทธราคาชุดคือนํา

สินคาชนิดเดียวกันหรือตางชนิดกันจํานวนมากกวาหน่ึงช้ินมา

จัดเชตขายเปนชุดในราคาที่ถูกกวาการซื้อสินคาเหลาน้ันแยกช้ิน 

เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาในปริมาณมาก เชน การจัดเซต

อุปกรณการเรียนครบชุด ไมวาจะเปน สมุด ปากกา ดินสอ 

ยางลบ ไมบรรทัด เปนตน 

3. P3 Place หรือ 

Distribution (การจัด

จําหนาย)สะดวกสบายใน

การซื้อสนิคา มีที่จอดรถ 

เปนแหลงชุมชน  

วัตถุประสงค 

- เพ่ือความสะดวกสบายของลูกคาในการซือ้สินคา 

- เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาใหมากขึ้น 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.ออกแบบรานใหม จัดรานใหดูนาเขาซื้อ โดยดูตามหลักความ

เหมาะสมและนําหลักฮวงจุยมาเกี่ยวของ 

2.มีที่ใหลูกคาจอดรถบริเวณหนาราน 

3.ตกแตงรานใหทันสมัย และทันตอเทศกาล 

(ตางรางมีตอ) 
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ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps 

  

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

4. P4 Promotion (การ

สงเสริมการตลาด)  

จัดโปรโมชั่นตาง ๆ มี

โฆษณาทางโชเชียลมีเดีย 

เชน Facebook , 

Instagram 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหกับทางราน 

- เพ่ือรักษากลุมลูกคารายเดิม และเพ่ิมกลุมลูกคารายใหม 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.มีโปรโมช่ันซือ้สินคาของทางรานที่มีราคา 50 บาทขึ้นไป บริการ

หอของขวัญฟรี 

2.การแถมสินคาตาง ๆ  

3.จัดโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ เชน วันแม หากพาแมมาซือ้สินคา

ที่รานในราคา 300 บาทขึ้นไป ถายรูปลง Facebook ของทางราน 

หรือ ลง Instragram แลว Tag ช่ือราน แถมฟรีเสื้อรักแมมูลคา 

159 บาท 

 

 

ภาพที่ 24: ภาพแสดงแผนกลยุทธ 4Ps 
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ภาพที่ 25: Strategy Map 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

ทักษะของพนักงานที่มีใจรักด้าน

การผลิตสินค้าและบริการ รวมถึงการ

ได้รับสวัสดิการและค่าตอบแทนที่เหมาะสม

สินค้ามีคุณภาพ มีความทันสมัยการบริการที่ดี ราคาสินค้าย่อมเยา

การสร้างความพึงพอใจ

ให้แก่ลูกค้า

การแสวงหาลูกค้าใหม่การรักษาลูกค้าเก่า

ลูกค้ากลับมาซื้อซํ้า รายได้จากลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้น

รายได้จากลูกค้าเก่าเพิ่มขึ้น

ร้านเครื่องเขียนที่ครบครัน 

โบว์ติดของขวัญที่ทันสมัย

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในทุกๆด้าน

กําไรสูงสุด และยอดขายที่เติบโตขึ้นทุกปี
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ประมาณการในการลงทนุ 

ตารางที่ 26: งบประมาณการในการลงทุน 

 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ 
เงินรวม

ลงทุน 
เงินกู รวมมูลคา 

1 
เงินลงทุนของเจาของ

กิจการ 
500,000 - - 500,000 

รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 500,000 

 

ตารางที่ 27: ทรัพยสินที่ใชในการประกอบกิจการในปจจุบัน 

 

ลําดับที ่ รายการ มูลคาประมาณ ภาระผูกพัน 

1 เงินฝากธนาคาร 260,580 ไมม ี

2 วัสดุอุปกรณ/เครื่องใช 74,830 ไมม ี

3 สินคาสําเร็จรปูคงเหลือ 290,740 ไมม ี

รวมมูลคาทรัพยสินที่ใชในการประกอบกิจการในปจจุบัน 626,150   
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ตารางที่ 28: ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

 

รายการ

ประจําเดือน 

ปที่ 1 

(บาท) 

ปที่ 2 

(บาท) 

ปที่ 3 

(บาท) 

ปที่ 4 

(บาท) 

ปที่ 5 

(บาท) 

มกราคม 298,000 312,900 328,545 344,972 362,221 

กุมภาพันธ 256,000 268,800 282,240 296,352 311,170 

มีนาคม 98,500 103,425 108,596 114,026 119,727 

เมษายน 87,000 91,350 95,918 100,713 105,749 

พฤษภาคม 150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

มิถุนายน 105,000 110,250 115,763 121,551 127,628 

กรกฎาคม 78,000 81,900 85,995 90,295 94,809 

สิงหาคม 206,000 216,300 227,115 238,471 250,394 

กันยายน 196,800 206,640 216,972 227,821 239,212 

ตุลาคม 208,600 219,030 229,982 241,481 253,555 

พฤศจิกายน 243,800 255,990 268,790 282,229 296,340 

ธันวาคม 304,500 319,725 335,711 352,497 370,122 

รวม 2,232,200 2,343,810 2,461,002 2,584,052 2,713,253 
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ตารางที่ 29: ประมาณการตนทุนจากการขายสินคา 

 

รายการ

ประจําเดือน 

ปที่ 1  

(บาท) 

ปที่ 2  

(บาท) 

ปที่ 3 

 (บาท) 

ปที่ 4  

(บาท) 

ปที่ 5  

(บาท) 

มกราคม 208,600 219,030 229,982 241,481 253,554 

กุมภาพันธ 179,200 188,160 197,568 207,446 217,819 

มีนาคม 68,950 72,398 76,017 79,818 83,809 

เมษายน 60,900 63,945 67,142 70,499 74,024 

พฤษภาคม 105,000 110,250 115,763 121,551 127,628 

มิถุนายน 73,500 77,175 81,034 85,085 89,340 

กรกฎาคม 54,600 57,330 60,197 63,206 66,367 

สิงหาคม 144,200 151,410 158,981 166,930 175,276 

กันยายน 137,760 144,648 151,880 159,474 167,448 

ตุลาคม 146,020 153,321 160,987 169,036 177,488 

พฤศจิกายน 170,660 179,193 188,153 197,560 207,438 

ธันวาคม 213,150 223,808 234,998 246,748 259,085 

รวม 1,562,540 1,640,668 1,722,702 1,808,834 1,899,276 
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ตารางที่ 30: ประมาณการคาใชจายในการขายและบริการ 

 

รายการคาใชจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

1.เงินเดือนเจาของกิจการและ

พนักงาน 
252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 

2.คาไฟฟา 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

3.คานํ้าประปา 3,600 3,780 3,969 4,167 4,375 

4.คาสวัสดิการพนักงาน 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

5.คาขนสง 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

6.คาโทรศัพท 12,000 12,600 13,230 13,892 14,587 

7.คาใชจายเบ็ดเตล็ด 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

8.คาเชาสถานที่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมคาใชจายในการขายและ

การบริการ 
489,600 508,080 527,484 547,859 569,251 
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ตารางที ่31: คาเสื่อมราคาสวนการบริการและการขาย 

 

รายการคาใชจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาเสื่อมราคาอุปกรณ/

เครื่องใช 
14,966 14,966 14,966 14,966 14,966 

รวมคาเสื่อมราคา 14,966 14,966 14,966 14,966 14,966 

รวมคาใชจายในการขายและ

การบริการ 
504,566 523,046 542,450 562,825 584,217 

 

ตารางที่ 32:  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดจากการขายสินคา 2,232,200 2,343,810 2,461,002 2,584,052 2,713,253 

หัก ตนทุนขายสินคา 1,562,540 1,640,668 1,722,702 1,808,834 1,899,276 

กําไรขั้นตน 669,660 703,142 738,300 775,218 813,977 

หัก คาใชจายในการขาย

และบริการ 
504,566 523,046 542,450 562,825 584,217 

กําไรจากการดําเนินงาน 165,094 180,096 195,850 212,393 229,760 

หัก ภาษีเงินได 1,600 1,600 1,600 1,600 1,600 

กําไรสุทธิ 163,494 178,496 194,250 210,793 228,160 

หัก เงินโบนัส 20,000 21,000 22,000 23,000 24,000 

กําไรสุทธิ 143,494 157,496 172,250 187,793 204,160 
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ตารางที่ 33:  ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพย 
  

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสด

ในธนาคาร 
424,074 581,570 753,820 941,613 1,145,773 

ลูกคาการคา 21,200 22,260 23,373 24,542 25,769 

สินคาคงเหลือ 290,740 305,277 320,541 336,568 353,396 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 736,014 909,107 1,097,734 1,302,723 1,524,938 

สินทรัพยไมหมุนเวียน   

อุปกรณเครื่องใชใน

กิจการ 
74,830 76,701 78,618 80,584 82,598 

รวมสินทรัพยไม

หมุนเวียน 
74,830 76,701 78,618 80,584 82,598 

รวมสินทรัพย 810,844 985,808 1,176,352 1,383,307 1,607,536 

หน้ีสิน 
  

หน้ีสินหมุนเวียน 

เจาหน้ีการคา 212,000 222,600 233,730 245,417 257,687 

รวมหน้ีสินหมนุเวียน 212,000 222,600 233,730 245,417 257,687 

หน้ีสินไมหมุนเวียน   

เงินกูระยะยาว - - - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - - - 

รวมหน้ีสิน 212,000 222,600 233,730 245,417 257,687 
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ตารางที่ 34: ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กระแสเงินสดจาก

การดําเนินการ 
  

เงินสดรับจากการ

ขาย 
2,232,200 2,343,810 2,461,002 2,584,052 2,713,253 

เงินสดจายคาใชจาย

ในการขาย 
-1,562,540 -1,640,668 -1,722,702 -1,808,834 -1,899,276 

เงินสดจายคาใชจาย

ในการขายและ

บริการ 

-504,566 -523,046 -542,450 -562,825 -584,217 

เงินสดจายภาษีเงิน

ได 
-1,600 -1,600 -1,600 -1,600 -1,600 

กระแสเงินสดจาก

การดําเนินการรวม 
163,494 178,496 194,250 210,793 228,160 

กระแสเงินสดจาก

การจัดหาเงิน 
  

เงินสดจายเงินโบนัส -20,000 -21,000 -22,000 -23,000 -24,000 

กระแสเงินสดสุทธิ 143,494 157,496 172,250 187,793 204,160 

บวก กระแสเงินสด

ตนป 
280,580 424,074 581,570 753,820 941,613 

กระแสเงินสดสุทธิ

ปลายป 
424,074 581,570 753,820 941,613 1,145,773 

มูลคาปจจุบันสุทธิ 

(NPV) 
 ฿208,678.11 

อัตราผลตอบแทน

ภายใน (IRR) 
20% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 2.8 
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หมายเหตุ : ตัวเลขจะนํามาจากเงินทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได  

 

NPV : คํานวณมาจาก กระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของ

งบกระแสเงินสดสุทธิ (เงินทีเ่หลือจากการหักคาใชจายตาง ๆ แลวในแตละป) นํามาคาํนวณ ซึ่งถาเปน

บวก แสดงวาเหมาะสมในการลงทุน  

IRR : เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวาโครงการดังกลาวเหมาะจะลงทุนหรือไม  โดยเปรียบเทียบกับ % ขั้น

ตํ่าที่เราตองการไดรับ คือตนทุนทั้งหมดที่เราลงทุนไป ถาหาก IRR>% ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะ

ลงทุน ซึ่งในการขยายรานน้ี IRR คอยขางสูง เน่ืองจาก Margin ในการดําเนินงานคอนขางสูง กําไรดี

จึงทําให IRR เหมาะแกการลงทุน จะเห็นวาการขยายรานน้ีได =20% น่ันหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่

จะไดรับของโครงการ ที่คอนขางดี ใชเวลาในการคืนทุน 2-3 ป 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยทีมี่ผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

แบบสอบถามน้ี เปนสวนหน่ึงของการศึกษา ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะ

บริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดยอม เพ่ือประเมินเกี่ยวกับการซื้อสินคาประเภท

เครื่องเขียน และกิ๊ฟชอป และเพ่ือเปนประโยชนในการศึกษารวมถึงเพ่ือใชเปนแนวทางในการพัฒนา

และประกอบธุรกิจ 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย Pลงใน (  ) ที่ตรงกับขอมูลของทาน 

ขอมูลทั่วไป 

1. เพศ 

(  )ชาย  (  )หญิง 

2. อายุ 

(  ) ตํ่ากวา 20 ป  (  ) 21-29 ป 

(  ) 30-39 ป  (  ) 40-49 ป 

(  ) 50 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

(  ) มัธยมตน   (  ) มัธยมปลาย 

(  ) ปรญิญาตรี  (  ) สูงกวาปริญญาตร ี

5.อาชีพ 

(  ) นักเรียน/นักศึกษา  (  ) พนักงานบริษัทเอกชน  (  ) เจาของธุรกิจ 

(  ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ (  ) อาชีพอิสระ    (  ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……… 

6. รายไดตอเดือน 

(  ) ตํ่ากวา 10,000 บาท  (  ) 10,000-25,000 บาท 

(  ) 25,001-30,000 บาท  (  ) 30,001-40,000 บาท 

(  ) 40,001-50,000 บาท  (  ) มากกวา 50,000 บาท 
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การสํารวจพฤติกรรมการซื้อสินคา 

1. ทานซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียนบอยแคไหน? 

(  ) บอยครั้ง  (  ) บอย  (  )นอย  (  ) นานๆครั้ง  (  )ไมเคย 

2. ทานซื้อสินคาประเภทของขวัญบอยแคไหน? 

(  ) บอยครั้ง  (  ) บอย  (  )นอย  (  ) นานๆครั้ง  (  )ไมเคย 

3. เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทไหน? 

(  ) เครื่องเขียน เชน ปากกา ดินสอ ยางลบ  

(  ) เครื่องใชสํานักงาน เชน ลวดเย็บกระดาษ คลิปหนีบกระดาษ 

(  ) อุปกรณงานฝมือ เชน ไหมพรม ริบบ้ิน กรรไกร 

(  ) อุปกรณกฬีา เชน ลูกปงปอง ลูกแบต ผาพันไมแบต (  ) อ่ืนๆ………………………….…… 

4. เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป ถาซื้อของขวัญ จะซื้อของขวัญประเภทใด?(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(  ) ตุกตา (  ) โคมไฟ (  ) นาฬิกา (  ) กระปุกออมสิน 

(  ) กรอบรูป (  ) กลองดนตรี (  ) ชุดแกวนํ้า (  ) อ่ืนๆ……………………………...… 

5. สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน และของขวัญจากที่ใด? 

(  ) รานเครื่องเขียนทั่วไป  (  ) หางสรรพสินคา (  ) ตลาดนัด 

(  ) ซื้อออนไลน เชน Facebook ,Instagram  (  ) อ่ืนๆ……………………………………… 

6. จากขอ 5 เหตุผลที่เลือกซือ้สินคาจากสถานที่น้ัน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   )คุณภาพของสินคา  (  ) ราคาที่เหมาะสม  (  )ปริมาณของสินคา 

(  )ความทันสมัยของสินคา (  ) การบริการที่ดี  ( ) ความสะดวกสบาย  

(  )อ่ืนๆ………………………………….. 
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สวนที่ 2 สวนประสมทางการตลาด 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน (  ) ทีแ่สดงถึงระดับความคิดเห็นของทานที่เปนปจจัยหลัก

ในการเลือกซื้อสินคา 

5 = มากที่สุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอย , 1 = นอยที่สุด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.ความทนัสมยัของสินคา้           

2.ความหลากหลายของสินคา้ เช่น หลายยีห่อ้ หลายรูปแบบ 

หลายสี           

3.คุณภาพของสินคา้ เช่น สินคา้ท่ีสามารถใชไ้ดน้าน มีความ

ทนทาน           

4.ความครบครันของสินคา้ เช่น ปากกา 2 in 1 (ปากกาแดง

และนํ้าเงินในแท่งเดียวกนั)           

5.ช่ือเสียงของตราสินคา้ เช่น ปากกาตอ้ง ตรา มา้ ดินสอสีตอ้ง 

ตรา มาสเตอร์อาร์ต           

ด้านราคา 

1.ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้           

2.ราคาสินคา้ยอ่มเยา สามารถซ้ือไดใ้นทุกวยั           

3.ราคาของสินคา้ชดัเจน ไม่ทาํใหส้บัสน เช่น ติดราคาไวท่ี้ตวั

สินคา้           

4.ราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่ เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน           
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจําหน่าย 

1.สถานท่ีจาํหน่ายใกลแ้หล่งชุมชน           

2.มีท่ีจอดรถ สะดวกสบายต่อการเขา้ซ้ือ           

3.สถานท่ีจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ           

4.การจดัเรียงสินคา้สวยงาม ง่ายต่อการเลือกซ้ือ           

5.การเปิด-ปิดร้านตรงเวลา ง่ายต่อการมาซ้ือสินคา้           

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1.การบริการท่ีดีของพนกังานภายในร้าน           

2.การลดราคาสินคา้หรือใหข้องแถมต่างๆ           

3.สินคา้ทนัสมยัต่อเทศกาลต่างๆ           

4.พนกังานสามารถจดังบประมาณในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้

ได ้           

5.สามารถสัง่ซ้ือออนไลน์ได ้           

6.มีโปรโมชัน่ในเทศกาลต่างๆ เช่น ซ้ือครบ 500 บาทแถมฟรี

เส้ือวนัแม่           
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สวนที่ 3 การตัดสินใจซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย Pลงใน (  ) ที่แสดงถึงระดับความคิดเห็นของทานตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภทเครื่องเขียนและของขวัญ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

1.ท่านซ้ือเคร่ืองเขียนในเฉพาะเวลาเรียนหรือทาํงานเท่านั้น           

2.ท่านซ้ือของขวญัในเฉพาะเวลาเทศกาลเท่านั้น           

3.ท่านซ้ือเคร่ืองเขียนและของขวญัเพื่อตอ้งการไปจาํหน่ายต่อ           

ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 

1.ท่านเปรียบเทียบราคาในอินเตอร์เน็ตก่อนมาซ้ือตามร้าน

จาํหน่าย           

2.ท่านคน้หาเคร่ืองเขียนและของขวญัในแบบท่ีตอ้งการ ก่อน

การซ้ือ           

ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 

1.ทาํเลท่ีตั้ง และการจดัเรียงสินคา้ท่ีสะดวกต่อการเลือกซ้ือมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเขียนในร้านนั้นๆ           

2.สินคา้ท่ีไดคุ้ณภาพ และการบริการท่ีดีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของท่าน           

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

1.ท่านเลือกซ้ือร้านท่ีท่านสะดวกต่อการเดินทางไปซ้ือ           

2.ท่านเลือกซ้ือสินคา้ในร้านท่ีท่านเคยซ้ือเป็นประจาํ           

3.ท่านเลือกซ้ือสินคา้จากร้านท่ีคนใกลชิ้ดแนะนาํ           
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

1.หากท่านรู้สึกพอใจในสินคา้และบริการ ท่านจะกลบัมาซ้ือ

ซํ้าในร้านเดิม           

2.ท่านจะแนะนาํใหค้นใกลชิ้ดมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้าน

เดียวกบัท่าน           
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  : รศิกานต สุขสมกิจ 

การศึกษา  :  ระดับปริญญาตรี คณะนิติศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ระดับช้ันมัธยมศึกษาปที่ 6 โรงเรียนบางปะอิน  

“ราชานุเคราะห ๑” 

ระดับช้ันมัธยมศึกษาปที่ 3 โรงเรียนเบญจมราชานุสรณ 

ระดับช้ันประถมศึกษาปที่ 6 โรงเรียนจิระศาสตรวิทยา 

ประวัติการทํางาน : ป 2557 - ปจจุบัน พนักงานฝายบุคคล  

บริษัท เอก-ชัย ดีสทริบิวช่ัน ซิสเทม จํากัด 
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