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บทคัดยอ 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดของการพัฒนาธุรกิจและตอยอด

ผลิตภัณฑโบวติดของขวัญโดยสรางการรับรู ( Brand Awareness ) และภาพลักษณ ( Image ) ผาน

ทางชองทางการจัดจําหนายดวยรูปแบบรานและบรรจุภัณฑที่ใหผูบริโภครูสึกถึงความคุมคาในการ

สั่งซื้อสินคาของทางราน และสามารถเพ่ิมยอดขายไดอยางนอย 5 %  

ตอป 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ไดทําการศึกษาวิจัยการตลาดดวยวิธีการจดัทําแบบสํารวจ เป็น

คําถาม ปลายปิด เพ่ือศกึษาความคดิเห็นด้านผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหนา่ย การทํา

การตลาด ทีใ่ชเครื่องเขียน และอุปกรณการเรียนในปจจบัุน มีการวิเคราะหปจจัยรอบดาน จุดแข็ง 

จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมทั้งการวิเคราะหความเสี่ยง ความไดเปรียบในการแขงขัน 

จากการวิเคราะห พบวาผูบริโภคสวนมากคํานึงถึงคุณภาพของสินคา เพราะลูกคาในปจจุบันหันมาใส

ใจในเรื่องคุณภาพของสินคา มากกวาราคาถูก คุณภาพจึงเปนสิ่งสําคัญพอๆกับราคาที่เหมาะสม จึงได

เลือกหาสินคาที่นํามาจําหนาย ตองมีคุณภาพและราคายอมเยา และในสวนของโบวติดของขวัญ ซึ่ง

เปนสินคาที่ผลติเอง และเปนเอกลักษณของทางราน เปนกลยุทธในการสรางกลุมลูกคา และดึงความ

สนใจของผูบริโภคใหเขามาจบัจายใชสอยมากย่ิงขึ้น อีกทั้งสถานที่เปดรานเปนแหลงชุมชนทําใหเปน

อีกหน่ึงรานทางเลือกของผูบริโภค 
เมื่อพิจารณาความเปนไดของการลงทุนเพ่ือตอยอดธุรกิจเครื่องเขียน พบวามีความคุมคาใน

การลงทุน โดยใชงบลงทุนประมาณ 500,000 บาท และมคีา NPV เทากับ 208,678 บาท IRR เทากับ 

20% และระยะเวลาในการคืนทุนเทากับ 2.8 ป  
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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 ประวัติความเปนมา 

 กอนที่จะเริ่มเปดกิจการน้ี  เจาของรานเดอะ ริซไดเคยเปนพนักงานในรานจําหนายเครื่อง

เขียนแหงหน่ึงแถวสามแยกเกษตรในสมัยน้ัน  มีหนาทีใ่นการจัดเรียงสินคาภายในราน หลังจากน้ัน

ไมกี่ป ดวยความสามารถและความเช่ียวชาญ จึงไดเปนผูจดัการราน ทําหนาที่เช็คสตอคและสั่งสินคา 

ควบคุมและดูแลพนักงาน ทําแทนเจาของรานเกือบทุกอยาง และเน่ืองดวยเปนคนชอบประดิษฐสิ่ง

ตาง ๆ ออกขายในชวงเทศกาลดวยตนเอง เชน จัดชอดอกไม ทํากระทง ทําโบวสําหรับติดของขวัญ 

ซึ่งโบวสําหรับติดของขวัญน้ีจะเปนผูคิดและออกแบบเองทั้งหมด โดยเจาของรานเดอะ ริซ ทํางานที่

รานเครื่องเขียนแหงน้ีเปนเวลามากกวา 20 ป 

 หลังจากน้ัน เจาของรานเดอะ ริซไดลาออกจากรานที่เคยทําอยู และไดหาทําเลที่ดีเพ่ือเปด

รานเล็ก ๆในการขายเครื่องเขียน และกิ๊ฟชอป โดยเปนการคาขายแบบซือ้มาขายไป จากการเชาราน

เพียง 1 หอง เมื่อกิจการเริ่มดีขึ้นจึงไดขยายรานเปน 2 หอง โดยสินคาที่นํามาจําหนาย เปนสินคา

จําพวกของขวัญ ตุกตา กิ๊ฟชอป โดยจะรับมาจากรานประจําที่ซื้อขายกันมานาน และเจาของรานจะ

เปนผูไปเลือกซื้อสินคาดวยตนเองทุกช้ิน สินคาจําพวกเครื่องเขียน อุปกรณสํานักงาน สวนใหญจะซื้อ

โดยตรงกับบริษัทที่เปนผูผลติ ซึ่งจะมีพนักงานจากบริษัทน้ัน ๆ มารับการสั่งซื้อ 

ซึ่งตอนน้ีทางรานไดเพ่ิมสินคาที่ซื้อมาขายไป เปนเริ่มผลิตโบวติดของขวัญดวยตนเอง เมื่อคน

รูจักมากขึ้นจึงมีลูกคาสั่งโบวเขามามากมาย มีผูคนตามรานตาง ๆ สั่งเขามาจํานวนมาก จากที่ขาย

แบบปลีก ก็กลายเปนขายสง จนมีกลุมลูกคามากกวา 40 ราย จึงทําใหรายไดเพ่ิมมากขึ้น และเปน

รานเครื่องเขียนที่มีรายไดเพ่ิมมากขึ้นมาโดยตลอดจนถึงทุกวันน้ี  

โดยหลังจากที่ธุรกิจเริ่มคงที่แลว ทางรานจะมีการขยับขยายรานเพ่ิมจาก 2 หองเปน 3 หอง 

และจากที่ผลิตโบวสงเพียงรานคาภายในบริเวณจังหวัดนนทบุรี จะมีการขายสงโบวออนไลน และขาย

สงตางจังหวัด เพ่ือเพ่ิมกลุมลกูคา และเพ่ิมกําไรใหแกราน 
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1.2 ประเภทธรุกิจ 

รานเดอะริซ เปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป โดยจําหนายเครื่องเขียน และของขวัญเปนหลัก 

1.3 ชื่อราน 

 รานเดอะริซ  กิ๊ฟชอป (The Rich Giftshop)  

1.4. สถานที่ต้ังกิจการ 

 หองที่ 18-19 ตลาดประชานิเวศน 3  ต.ทาทราย อ.เมือง จ.นนทบุรี 

ภาพที่ 1: แผนที่ต้ังราน เดอะริซ กิ๊ฟชอป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : แหลงรวมซื้อขาย บาน คอนโด และที่ดิน. (2557). สืบคนจาก  

http:///www.one4home.com  

เดอะ ริซ 

ตลาดประชานิเวศน์ 3 
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1.5 ลักษณะทีต้ั่งกิจการ 

เปนหองจํานวน 2 หองติดกัน ในโซนรานคารอบตลาดประชานิเวศน 3 โดยในบริเวณน้ันเปน

พ้ืนที่ชุมชน และบริเวณที่ต้ังรานมีโรงเรียนหลายแหงอยูในบริเวณใกลเคียง จึงทําใหมกีลุมลูกคาที่

ชัดเจนและมีกาํลังซื้อคอนขางมาก 

1.6 ประเภทของสินคาและบริการ 

 สินคาของทางรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป จะจําหนายสินคา ดังน้ี 

1.6.1 อุปกรณเครื่องเขียน เชน ปากกา ดินสอ ยางลบ ไมบรรทัด ดินสอสี สมุด กระดาษสี  

1.6.3 อุปกรณสํานักงาน เชน คลิปดํา ลวดเย็บกระดาษ กระดาษA4 คัตเตอร ที่เจาะกระดาษ  

1.6.4 อุปกรณงานฝมือ เชน เข็มดาย ริบบ้ินฟาง ริบบ้ินผา ไหมพรม กระดุม ดินสอเขียนผา  

1.6.5 อุปกรณกีฬา เชน ลูกปงปอง ลูกแบต ผาพันไมแบต  

1.6.6 กิ๊ฟชอป ของขวัญตาง ๆ เชน นาฬิกาแขวนผนัง กระปุกออมสิน ตุกตา กรอบรูป  

1.6.7 โบวติดของขวัญ ซึ่งผลติเองและจําหนายโบวติดของขวัญทั้งปลีกและสง  

ดานของการบริการ ทางราน เดอะริซ ไดมบีริการหอของขวัญฟรี หากซือ้สินคาภายในราน 

เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากทีสุ่ด 

1.7 จุดเดน 

 โบวติดของขวัญที่ผลิตเอง ไมวาจะผลิตโดยริบบ้ินฟาง หรือริบบ้ินผา ทีม่ีเอกลักษณเปนของ

ตัวเอง และของขวัญทุกช้ินในรานจะใชโบวของทางรานเทาน้ัน 

1.8 วิสัยทศัน  

 “รานเครื่องเขียนคุณภาพใจกลางเมืองนนทบุรี สินคาครบครัน โบวของขวัญที่เปนเอกลักษณ

ครองใจลูกคา ” 

1.9 พันธกิจ 

 เรามุงมั่นพัฒนาคุณภาพของสินคาและบริการใหดียิ่ง ๆ ขึน้ โดย 

1.8.1 จําหนายสินคาที่ครบครันตอความตองการของลูกคา 

1.8.2 สรรหาวัสดุที่มคีุณภาพ รวมถึงมุงพัฒนาสินคาและบริการใหไดมาตรฐาน  

1.8.3 พัฒนาฝมือ สรางความชํานาญ ใหกับพนักงาน 
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1.8.4 ตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางรวดเร็ว และรับฟงคําติชมของลูกคาเพ่ือ

นํามาพัฒนาธุรกิจตอไป 

ภาพที่ 2: ลักษณะรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 
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ภาพที่ 3: ภายในรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4: ตัวอยางโบวติดของขวัญ ซึ่งเปนสนิคาที่ผลิตเอง (ลักษณะสินคาขายปลีก) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



6 

 

ภาพที่ 5: ตัวอยางโบวติดของขวัญ ซึ่งเปนสนิคาที่ผลิตเอง (ลักษณะสินคาขายสง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.9 เปาหมายของธุรกิจ 

1.9.1 เปาหมายระยะสั้น 1 ป 

1.9.1.1. เนนการเพ่ิมกลุมลูกคาเพ่ือใหเปนที่รูจักในวงกวาง 

1.9.1.2. มุงผลิตและจําหนายสินคาที่มีคุณภาพ และราคายอมเยา  

1.9.1.3. เนนการบริการเพ่ือใหลูกคาประทบัใจต้ังแตครั้งแรกที่เขาราน 

1.9.2 เปาหมายระยะกลาง 2-5 ป 

1.9.2.1. เปนมืออาชีพดานการผลิตสินคา และมีสินคาที่ครบครัน 

1.9.2.2. ไดรับการไววางใจจากลูกคา และนําไปบอกตอกันในวงกวางมากขึ้น 

1.9.2.3. มุงเนนการผลิต และพัฒนาสินคาตอไปเรื่อย ๆ  
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1.9.2.4. มุงสรางยอดขายและสรางผลกําไรใหธุรกิจเติบโตยิ่งขึ้นอยางนอย 5% ตอป 

1.9.3 เปาหมายระยะยาว 5 ปขึ้นไป 

1.9.3.1. เปนผูนําดานการผลิตโบวติดของขวัญที่ทันสมัย  

1.9.3.2. ผลิตและจําหนายสนิคาสงไปยังพ้ืนที่ตางจังหวัด  

1.9.3.3. มุงสรางยอดขายและเพ่ิมผลกําไรใหธุรกิจเติบโตย่ิงขึ้นอยางนอย 10% ตอป 

1.9.3.4. เปนรานเครื่องเขียนที่มีช่ือเสียง และมีแตผูคนกลาวถึง 

1.10 วัตถุประสงคของธรุกิจ 

1.10.1 เพ่ือเปนอีกหน่ึงรานคาทางเลือก ในการซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน และของขวัญ 

ในพ้ืนที่ใกลบาน ทั้งราคายอมเยา และประหยัดเวลาในการเดินทาง 

1.10.2 เพ่ือเพ่ิมกลุมเปาหมายใหเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้น 

1.10.3 เพ่ือผลิตสินคาที่ทันสมัย มีคณุภาพ ราคายอมเยา และตอบโจทยตอความตองการ

ของลูกคาใหไดมากที่สุด 

1.10.4 เพ่ือสรางสรรค พัฒนาสินคาในรูปแบบใหม และสบืทอดกิจการใหคนรุนหลังได

พัฒนาสินคา และธุรกิจตอไป 

1.11 โครงสรางผูบริหารธรุกิจ 

ภาพที่ 6: แสดงรายละเอียดกําลังคน 

 

 

 

 

 

 

  

 

เจาของกิจการ 

พนักงานขาย พนักงานขาย 
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รานเดอะริซ ก๊ิฟชอป มีพนักงานรวม 3 คน โดยมี 

- ตําแหนง เจาของกิจการ 1 คน 

- ตําแหนง พนักงานขาย 2 คน  

โดยแตละตําแหนงมีความรบัผิดชอบ ดังนี ้

- เจาของกิจการ มีหนาที่ดูแลพนักงานและบริหารกิจการทกุสวนภายในราน สั่งซื้อและผลิตสินคา 

ทําบัญชีรายได รายจาย และจายเงินเดือนใหแกพนักงาน  

- พนักงานขาย มีหนาที่เปด-ปดราน จัดเรียงสินคา และจําหนายสินคา รวมถึงชวยผูจัดการผลิต

และแพคสินคา  

1.12 ผลการดําเนนิงานทีผ่านมาของธุรกิจ (3 ปการดําเนินงาน) 

ในปจจุบัน รานเดอะ ริซ เปนรานที่ผูคนในบริเวณตลาดประชานิเวศน 3 เขามาซื้อสินคามากที่สุด 

เน่ืองจากมีสินคาที่ครบครัน และราคายอมเยา มีบริการหอของขวัญใหฟรีหากซื้อสินคาภายในราน 

ลูกคาและผูที่รวมคาขายดวยกันมานานบอกกลาวปากตอปาก ทําใหที่รานมีการสั่งซื้อโบวติดของขวัญ

เขามาจํานวนมาก อีกทั้งมีการพัฒนาการออกแบบโบวติดของขวัญใหทันสมัยอยูตลอดเวลา 

1.13 ที่มาของการจัดทําแผน 

เน่ืองดวยเปนรานจําหนายเครื่องเขียน อุปกรณการเรียน เครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน รวมถึง

ของขวัญที่ใหในเทศกาลตาง ๆ อุปกรณหอของขวัญ โบวติดของขวัญ ซึง่ทุกอยางที่กลาวมาน้ี

สอดคลองกับยุคสมัยในปจจุบัน โดยโอกาสตาง ๆ งานเลี้ยง และเทศกาลตาง ๆ เปนวันทีผู่คนใหความ

สนใจไมวาจะเปนในวัยเรียน พอคา แมคา หรือแมกระทั่งนักธุรกิจ มีความจําเปนตองหาของขวัญ เพ่ือ

มอบใหกันในเทศกาลตาง ๆ ซึ่งในบางพ้ืนที่ บุคคลในกลุมดังกลาว ไมสามารถหาซื้อของขวัญ ตามราน

ทั่วไปได ตองเสียเวลาไป หางสรรพสินคา ซึ่งมีราคาคอนขางสูง และบางครั้งก็ไมถูกใจ จึงทําใหเกิด

โอกาสที่เจาของธุรกิจจะขยับขยายกิจการ เพ่ือใหตรงตอความตองการของผูคนในกลุมพ้ืนที่น้ัน ๆ ให

มากที่สุด 

1.14  ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

จัดทําแผนน้ีไวเพ่ือกําหนดแนวทางในการทําธุรกิจ ทั้งดานการบริหาร การลงทุน การจดัการงบ

ทุน การสรางความประทับใจใหกับลูกคา เน่ืองจากปจจุบันเศรษฐกิจไทย มีธุรกิจที่เปดขึ้นมาอยาง

มากมาย เจาของกิจการจึงไดคิดขายสินคาทีผู่คนจําเปนตองใชอยางเปนประจํา และตองครอบคลุมถึง
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ผูคนทุกกลุม ไมวาจะเปนผูคนวัยเรียน หรือวัยทํางาน รวมทั้งผูสูงอายุ ทีจ่ําเปนตองใชเครื่องเขียน 

และอุปกรณสาํนักงาน งานฝมือ รวมถึงสินคาที่ใชในงานเทศกาล วันเกดิ งานเกษียณผูสูงอายุ งาน

สังสรรคตาง ๆ ผูคนจําเปนตองมีของขวัญสําหรับวันเกิดและงานเหลาน้ี หรืออุปกรณตกแตงสําหรับ

งานเลี้ยง 

ถึงแมวารานจําหนายเครื่องเขียนและของขวัญ จะมีการเปดรานขายอยูทั่วประเทศ และมีคูแขง

ขันมากมาย แตเราก็สามารถสรางความเปนเอกลักษณได ไมวาจะเปนการผลิตโบวที่ใชกําลังคนแทน

การใชเครื่องจักร ซึ่งจะเปนโบวที่มีความโดดเดน และไมมรีานไหนที่ทําเหมือนแนนอน รวมถึงการ

จําหนายสินคาที่ทันตอยุคปจจุบัน และการบริการที่ประทับใจ 

จึงไดจัดทําแผนน้ีขึ้นเพ่ือนํามาปรับใชกับธุรกิจ ทําใหธุรกิจเติบโตไปไดอยางสมบูรณแบบที่สุด 

และทําใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ไดวางแผนไว  

1.15 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.15.1 เพ่ือใหเห็นรูปแบบการทําธุรกิจ และกําหนดเปาหมายไดอยางชัดเจนขึ้น 

 1.15.2 เพ่ือวางแผนการขยายกิจการตอไปในอนาคต  

1.15.3 เพ่ือวิเคราะหวากิจการน้ีจะมีอุปสรรคใดบาง และจะหาทางแกไขอยางไรเพ่ือให

กิจการดําเนินไปอยางราบรื่น  

 1.15.4 เพ่ือวิเคราะหเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ 

2. แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวของ 

 1) ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคถือเปนหัวใจหลักของการตลาด เพราะหากเราสามารถเขาใจ

ถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดอยางชัดเจน ก็จะสามารถรับรูถึงความตองการของผูบริโภค และสามารถ

หาสินคาและผลิตสินคาไดอยางตรงตามความตองการของผูบริโภค ดวยเหตุน้ีจึงไดหาแนวทางในการ

วิเคราะหถึงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันออกไป ดังน้ี 

  ศิริวรรณ เสรรีัตนและคณะ (2552)ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบรโิภค (Consumer 

behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคล ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาเพ่ือใหไดมาซึ่งสินคาและ

การบริการ โดยรวมถึงการตัดสินใจ  และการกระทําที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชบริการ  
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อางอิงจาก แองเจลิ คอลแลต และแบลคเวลล (Engel Kollat, 1990) ไดใหความหมายวา

การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา การจับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ 

รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังกระทําดวย  

อางอิงจาก ชิฟแมน และคะนุด (Schiffman and Kanuk, 1994) ไดใหความหมายวา 

พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช  การประเมินผล และการใชจาย ในผลติภัณฑและ

บริการ โดยคาดวาจะตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

จากที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการที่บุคคลจะทํา

การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาและบริการอะไร ถาซื้อจะซื้อทีไ่หน เมื่อไร มีวิธีการซื้อ การใชสินคาและ

บริการน้ันอยางไร โดยมีลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบรโิภคดังน้ี  

1. พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เน่ืองจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับอิทธิพล

จากสิ่งที่ไมมีความคงที่ ไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิดความรูความ

เขาใจของผูบริโภคเอง ดังน้ัน กลยุทธการตลาดควรตองมีการปรับเปลี่ยน เพ่ือใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคดวย 

2. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการกระทํา

ของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิดจากปจจัย

ดานตัวผูบริโภคเพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภคดวย ดังน้ัน 

ควรพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคได 

3. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน คือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มีคาระหวาง

มนุษยดวยกัน ซึ่งอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอ่ืน ๆ เพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑบริการ 

ความคิด หรือประสบการณตาง ๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย 

4. พฤติกรรมผูบริโภคมีความเกี่ยวของกับกระบวนการ การไดมา การบริโภค และการกาํจัด

ทิ้ง ซึ่งผลิตภัณฑ บริการ ความคิด และประสบการณตาง ๆ จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 

3 ชวงเวลาใหญ ๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อเพ่ือใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค 

และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง  

2) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) จากแนวคิดของ 

Philip Kotler เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมการ ซื้อและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึง

ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซือ้และการใชของ ผูบริโภค คาํถามที่ใชคนหาลักษณะ

พฤติกรรมผูบรโิภค คือ 6Ws และ 1H เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 1: แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการ (7Os) 

1. Who constitutes the market? 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

Occupants ลักษณะของผูบริโภคทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา  4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 

ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 

Objects สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

Objective เพ่ือตอบสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

4. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มีอิทธิพล 

1. ผูริเริ่ม  2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจซือ้  4. ผูซื้อ  5. ผูใช 

5. Why dose the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

Objective เพ่ือตอบสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

6. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มีอิทธิพล 

1. ผูริเริ่ม  2. ผูมีอิทธิพล  

3. ผูตัดสินใจซือ้  4. ผูซื้อ  5. ผูใช 

7. When dose the market buy? 

ผูบริโภคซื้อเมือ่ไหร 

Occasion โอกาสในการซื้อ เชน ชวงใดของเดือน 

ชวงใดของวัน โอกาสพิเศษ ชวงเทศกาลตาง ๆ 

8. Where dose the consumer buy? 

ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

9. How dose the market buy? 

ผูบริโภคซื้ออยางไร 

Operations ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

1. การรับรูปญหา 2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจซื้อ 

5. ความรูสึกหลังการซื้อ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2552). กลยุทธตลาดและการบริหารตลาด. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา.  
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3) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

เปนระบบที่เกิดขึ้นจากสิ่งเรา หรือสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

มีผลทําใหเกิดการตอบสนอง หรือการตัดสินใจของผูซื้อ โดยสามารถเรียกวาโมเดลที่ใชอธิบายระบบน้ี

ไดอีกลักษณะวา  S-R Theory ประกอบดวย 3 สวนสําคญั ไดแก 

3.1  สิ่งกระตุน 

สิ่งกระตุนภายนอก หรือสิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งที่ผูประกอบการสรางขึ้นเพ่ือดึงดูด

ผูบริโภค ใหตองการซื้อสินคา และใชบริการ โดยสวนประกอบที่ใช มีดังน้ี 

- ผลิตภัณฑ ไดแก การนําสนิคาที่มีคุณภาพ ทันสมัย หลากหลายรูปแบบ อีกทั้งมีสินคาที่ครบ

ครัน ซื้อหาไดครบในรานเดียว ไมเสียเวลาในการหาสินคาจากรานอ่ืน ๆ 

-ราคา ไดแก การต้ังราคาจะเนนที่ราคายอมเยา มีคุณภาพ จําเปนตอการดํารงชีวิต และ

สามารถซื้อไดในราคาที่ผูบริโภคทุกกลุมเอ้ือมถึง 

- สถานที่ ไดแก อยูในแหลงชุมชน เดินทางไดสะดวก มีสถานที่จอดรถเพียงพอ จัดตกแตง

รานใหสวยงาม ทันตอยุคสมัย และทันเทศกาลตาง ๆ 

 - การสงเสริมการตลาด ไดแก การบริการทีเ่หนือความคาดหมาย มีโปรโมช่ันตาง ๆ เพ่ือ

ดึงดูดลูกคาใหเขาใชบริการมากขึ้น 

สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค ที่ผูประกอบธุรกิจไมสามารถ

ควบคุมได ซึ่งอาจเปนไปในทางบวกหรือทางลบ ไดแก  

- เศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจที่ไมคงที่ มกีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซึ่งมีผลตอคาครอง

ชีพและรายไดของผูบริโภค  

- เทคโนโลยี เชน การนําเทคโนโลยีมาเปนสวนชวยการจําหนายสินคา ซึง่เปนการใหบริการที่

สะดวกสบายมากขึ้น 

- การเมือง และกฎหมาย เชน อัตราการเพ่ิม หรือลดลงของภาษี 

- วัฒนธรรม เชน ธรรมเนียมประเพณี หรือเทศกาลตาง ๆ เชน วันแมแหงชาติ วันปใหม ซึ่ง

จะสงผลตอยอดขาย และกระตุนการซื้อสินคาของผูบริโภคในเทศกาลน้ัน ๆ ได 

3.2  ความรูสกึนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box)  หรือกลองดํา เปนสวนที่ไดรับ

อิทธิพลมาจากลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristic) ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจาก ปจจัยดาน

วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา และยังไดรับอิทธิพลมาจาก

กระบวนการตัดสินใจของผูซือ้ (Buyer Decision Process) ที่ประกอบไดดวยขั้นตอนตาง ๆ 5 

ขั้นตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

หลังการซื้อ 
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3.3  การตอบสนองของผูซือ้ (Buyer’s Response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดังน้ี การเลือกผลติภัณฑ (Product Choice) ที่จะมา

ตอบสนองความตองการ เชน การเลือกด่ืมนมสดเปนอาหารเชา การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

เชน หากตองการด่ืมนมเปนอาหารเชา แลวจะด่ืมนมยี่หออะไร การเลือกผูขาย (Dealer 

Choice)  การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase Time)  และการเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase 

Amount)  

 

ภาพที่ 7: ภาพแสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : กลยุทธทางการตลาด. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค. สืบคนจาก  

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

 

 
 

 

https://phimonwand.wordpress.com/2014/11/16/
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3.6 กระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภค 

3.6.1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการของตนเอง เชน การซื้อเครื่องปรับอากาศ 1 เครื่อง ตองรับรูถึงปญหาวา หากใช

เครื่องปรับอากาศไปเรื่อยๆ นํ้ายาทําความเย็นจะลดลง เมือ่ถึงเวลาก็ตองเติมนํ้ายาความเย็น เพ่ือให

เครื่องปรับอากาศสามารถใชงานตอไปได 

3.6.2 การคนหาขอมูล ในขัน้น้ีผูบริโภคจะหาขอมูลที่เกี่ยวกับสินคาเพ่ือเปรียบเทียบขอมูล 

และตัดสินใจ เชน การซื้อเครือ่งปรับอากาศ 1 เครื่อง จะมกีารเปรียบเทียบในขนาดและราคาที่

ใกลเคียงกัน  หลายย่ีหอ โดยอาจจะหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต หนังสือ หรือพนักงานขายในแตละยี่หอ 

3.6.3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่คนหามาได มารวบรวมไวเปน

หมวดหมูและพิจารณาถึงคุณคา ขอดี ขอเสีย โดยจะมีการเปรียบเทียบ เพ่ือหาความคุมคาที่มากทีส่ดุ 

3.6.4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมินผลทางเลือก ผูประเมินจะทราบ

ถึงคุณคา ขอดี ขอเสีย และเรยีงลําดับทางเลือกที่ดีที่สุด หลงัจากน้ันผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก

ทางเลือกที่ดีที่สุด ตามที่ผูบรโิภคไดเรียงลําดับไว  

3.6.5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนําสินคาที่ซื้อ

มาใชงาน และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินสินคาน้ันไปดวย วาสามารถสรางความพึงพอใจได

มากนอยเพียงใด หากผูบริโภคพึงพอใจ ก็อาจจะเกิดความภักดีในสินคายี่หอน้ัน และใชสินคาที่ยี่หอ

น้ันไปตลอด 

ภาพที่ 8: ภาพแสดงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 

 

 

 

 

 

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

ผูบริโภค. สืบคนจาก 

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

 
 

 

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

 3.7.1 วิธีการดําเนินการ 

 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

ประชากร และกลุมตัวอยางประชากร หรือ กลุมตัวอยางในการวิจัยน้ี คือ 

1. ผูบริโภคทั่วไป ไมจํากัด เพศ อายุ รายไดเฉลี่ย ที่อาศยัอยูในจังหวัดนนทบุรี 

3.7.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

การวิจัยน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

การสรางเครื่องมือในการวิจัยมีลําดับขั้นตอนดังน้ี 

 1. ศึกษาขอมลูจากทฤษฎีที่เกีย่วของกับพฤติกรรมการซื้อสนิคาของผูบริโภค รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจ เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการออกแบสอบถามใหคลองจองกับวิจัย 

 2. นําเสนอแบบสอบถามที่สรางตออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตอง รับ

คําแนะนํา และปรับปรุงเพ่ิมเติม โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน คือ 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อเครื่องเขียน 

และของขวัญ 

สวนที่ 4 การตัดสินใจเลือกซือ้เครื่องเขียน และของขวัญ 

 1. นําแบบสอบถามฉบับรางที่ไดไปขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษามาตรวจสอบ

รายละเอียด และความถูกตองทางดานขอมูล และนําแบบสอบถามที่ผานการปรับปรุงแกไขแลวไป

ทดสอบความนาเช่ือถือโดยทดลองใช (Try Out) กับกลุมที่ไมใชตัวอยางจํานวน 50 ชุด 

 2.นําแบบสอบถามที่ไดมีการปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษามา

ตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง เพ่ือใหเกิดความชัดเจน และการอานที่เขาใจงาย และดําเนินการ

ทดลองเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 50 ชุด 

 3. ปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ และนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจก

แบบสอบถามฉบับจริงจํานวน 150 ชุด 
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สวนประกอบของแบบสอบถาม 

 การสํารวจน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีแบบสอบถาม 1 

ชุด สําหรับบุคคลทั่วไป  (ภาคผนวก ก) 

 แบบสอบถามประกอบดวย 4 ตอน ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนจํานวน 5 ขอไดแก 

เพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตอนที่ 2 ขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

เปนจํานวน 6 ขอไดแก ทานซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียนบอยแคไหน ทานซื้อสินคาประเภทของขวัญ

บอยแคไหน เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทไหน เมื่อเขารานเครื่อง

เขียน กิ๊ฟชอป ถาซื้อของขวัญ จะซื้อของขวัญประเภทใด สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

และของขวัญจากที่ใด และเหตุผลที่เลือกซื้อสินคาจากสถานที่น้ัน ซึ่งเปนลักษณะคําถามปลายเปด 

ตอนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชมาตรวัดแบบ Likert 

scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด จนถึงระดับ5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด 

ตอนที ่4 เปนคําถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ โดยใช

มาตรวัดแบบ Likert scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด จนถึงระดับ 5 หมายถึง 

เห็นดวยมากที่สุด 

การทดสอบเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย โดยนําแบบสอบถามที่ได

เรียบเรียงแลวไปดําเนินการตามขั้นตอนดังตอไปน้ี 

1. การทดสอบหาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่

สรางไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจเพ่ือดูความเที่ยงตรง แมนยํา และความครอบคลุมของเน้ือหา 

รวมถึงตรวจความถูกตองเหมาะสมของภาษาที่ใช เพ่ือนํามาปรับปรุงแกไขใหถูกตอง และนํา

แบบสอบถามไปทดลองเก็บขอมูลตอไป 

2. การหาความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม (Reliability) เมื่อผูวิจัยปรับปรุงแกไข

แบบสอบถามเรียบรอยแลวก็ไดมีการนําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 

50 ชุด เพ่ือนําผลมาวิเคราะหหาคาสัมประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha 
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Coefficient) ผลของการทดสอบหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค เทากับ 0.865 โดยการใช

โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถิติ โดยมีเกณฑการแปลความเช่ือมั่นดังตารางที่ 1.1  

 

ตารางที ่2: ตารางแสดงการแปลผลความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 

คาความเชื่อม่ัน ระดับความเชือ่ม่ัน 

0.80 – 1.00 สูงมาก 

0.70 – 0.79 สูง 

0.50 – 0.69 ปานกลาง 

0.30 – 0.49 ตํ่า 

ตํ่ากวา 0.30 ตํ่ามาก 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บขอมูลน้ันไดใหบุคคลทั่วไปเปนผูตอบแบบสอบถาม โดยเก็บขอมูลเปนจํานวน 150 

ชุดโดยเก็บกลุมตัวอยางไดแก ถนนงามวงศวาน ตลาดประชานิเวศน 2 ตลาดประชานิเวศน 3   

การวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยน้ีใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายคุณลกัษณะ และสวนอ่ืน 

ๆ ของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยไดใชโปรแกรมสําเร็จรูปมาชวยในการวิเคราะหขอมูล โดยการนํา

ขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดเก็บรวบรวมมาแปลงเปนรหัสตัวเลขแลวบันทึกลงในโปรแกรม เพ่ือ

วิเคราะหขอมูลทางสถิติ ซึ่งผลการวิเคราะหมีดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยใชวิธีการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่ 

และรอยละ สาํหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไปของแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ  

ผูวิจัยใชวิธีการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่ และรอยละ สําหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไปของ

แบบสอบถาม 

 สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

ผูวิจัยใชวิธีหาคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาด โดยมีการแปลผลดังน้ี 
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ตารางที่ 3: ตารางแสดงชวงช้ันคาของคะแนน 

 

ชวงชั้นของคาคะแนน คําอธบิายสําหรับการแปลผล 

1.00 - 1.80 ระดับนอยที่สุด 

1.81 - 2.61 ระดับนอย 

2.62 - 3.42 ระดับปานกลาง 

3.43 - 4.23 ระดับมาก 

4.24 - 5.00 ระดับมากที่สุด 

  

สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับแนวโนมในการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ ผูวิจัยใชวิธีหาคาเฉลี่ย 

และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการแปลผลในสวนน้ี โดยใชคะแนนเฉลีย่ในแตระดับช้ัน โดยใชสถิติพ้ืนฐาน 

คือการหาคาพิสัย (คามากสุด – คานอยสุด) และใชสูตรคํานวณหาความกวางของอันตรภาคช้ัน และ

คําอธิบายของแตละชวงช้ัน ดังน้ี 

 ความกวางอันตรภาคช้ัน  = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด / จํานวนช้ัน 

     = 5 -1 / 5 

     = 0.80 

 ดังน้ัน กําหนดเกณฑเฉลี่ยของระดับความคาดหวังไวดังน้ี 
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ตารางที่ 4: ตารางแสดงเกณฑเฉลี่ยของระดับความคาดหวัง 

 

ชวงชั้นของคาคะแนน คําอธบิายสําหรับการแปลผล 

1.00 - 1.80 ระดับนอยที่สุด 

1.81 - 2.60 ระดับนอย 

2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง 

3.41 - 4.20 ระดับมาก 

4.21 - 5.00 ระดับมากที่สุด 

 

1.13.3 สรุปผลการวิจยั 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลขอมลู การวิจัยครั้งน้ีไดมีการวิเคราะห 

และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวขอเปน 4 ตอน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับแนวโนมในการซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ 

ประเภทลูกคาของทางราน 

สวนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 5: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 50 33.3 

หญิง 100 66.7 

รวม 150 100.0 
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 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 ของ

ผูตอบแบบสอบถามในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 33.3 

 

ตารางที่ 6: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 9 6.0 

21-29 ป 30 20.0 

30-39 ป 41 27.3 

40-49 ป 45 30.0 

50 ปขึ้นไป 25 16.7 

รวม 150 100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชวงอายุ 40-49 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ตาม

ชวงอายุ 30-39 ป จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ชวงอายุ 21-29 ป จํานวน 30 คน คิดเปน

รอยละ 20.0 ชวงอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป 9 คน 

คิดเปนรอยละ 6.0 

 

ตารางที่ 7: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับ 

การศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

มัธยมตน 30 20.0 

มัธยมปลาย , ปวส. 59 39.3 

ปริญญาตร ี 52 34.7 

สูงกวาปริญญาตร ี 9 6.0 

รวม 150 100.0 

 
 

 



21 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษามัธยมปลาย , ปวส.  จํานวน 59 คน 

คิดเปนรอยละ 39.3 ตามดวยปริญญาตรีจาํนวน 52 คน คิดเปนรอยละ 34.7  มัธยมตน จํานวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 20.0 และสูงกวาปริญญาตรี 9 คน คดิเปนรอยละ 6.0 

 

ตารางที่ 8: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 16 10.7 

พนักงานบริษัทเอกชน 52 34.7 

เจาของธุรกิจ 21 14.0 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 7 4.7 

อาชีพอิสระ 48 32.0 

อ่ืน ๆ 6 4.0 

รวม 150 100.0 

 

 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 52 คน คิด

เปนรอยละ 34.7  ตามดวยอาชีพอิสระ 48 คน คิดเปนรอยละ 32.0 เจาของธุรกิจ จํานวน 21 คน คิด

เปนรอยละ14.0 นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.7 และอาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

 

ตารางที่ 9: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได 

 

รายได จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 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 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 9 (ตอ): ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได 

 

รายได จํานวน รอยละ 

40,001 - 50,000 บาท 8 5.3 

มากกวา 50,000 บาท 14 9.3 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001 - 25,000 บาท จาํนวน 80 คน คิด

เปนรอยละ 53.3 มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาทบาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 มีรายได

มากกวา 50,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.3  มีรายได 25,001 - 30,000 บาท จํานวน 

13 คน คิดเปนรอยละ 8.7 มรีายได 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และมี

รายได 40,001 - 50,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 5.3  

 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

 

ตารางที่ 10: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามความถี่ใน   

การซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน  

 

ความถ่ีในการซื้อ จํานวน รอยละ 

บอยครั้ง 15 10.0 

บอย 33 22.0 

นอย 33 22.0 

นาน ๆ ครั้ง 67 44.7 

ไมเคย 2 1.3 

รวม 150 100.0 
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สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามความถี่ในการซื้อเครื่องเขียน นาน ๆ ครั้ง จาํนวน 67 คน คิด

เปนรอยละ 44.7  บอย จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 22.0 นอย จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 

22.0 บอยครั้ง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และไมเคย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

ตารางที่ 11: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไปจําแนกตามความถี่ใน 

การซื้อสินคาประเภทของขวัญ 

 

ความถ่ีในการซื้อ จํานวน รอยละ 

บอยครั้ง 2 1.3 

บอย 16 10.7 

นอย 37 24.7 

นาน ๆ ครั้ง 85 56.7 

ไมเคย 10 6.7 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามความถี่ในการซื้อของขวัญ นาน ๆ ครั้ง จํานวน 85 คน คดิเปน

รอยละ 56.7  นอย จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 24.7 บอย จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7 ไม

เคย จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และบอยครั้ง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 12: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามความถี่  

เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทใด 

 

ประเภทสนิคา จํานวน รอยละ 

เครื่องเขียน 114 76.0 

เครื่องใชสํานักงาน 18 12.0 

อุปกรณงานฝมือ 9 6.0 

อุปกรณกีฬา 7 4.7 

อ่ืน ๆ 2 1.3 

รวม 150 100.0 
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สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป จะซื้อสินคาประเภท

เครื่องเขียน จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 76.0 เครื่องใชสํานักงาน จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 

12.0 อุปกรณงานฝมือ จํานวน 9 คน อุปกรณกีฬา จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.7 อ่ืน ๆ จํานวน 2 

คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 13: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามประเภท 

ของขวัญ หากเขารานเครื่องเขียนกิ๊ฟชอป จะซื้อของขวัญประเภทใด 

 

ประเภทของขวัญ จํานวน รอยละ 

ตุกตา 51 34.0 

โคมไฟ 24 16.0 

นาฬิกา 26 17.3 

กระปุกออมสิน 6 4.0 

กรอบรูป 13 8.7 

กลองดนตร ี 6 4.0 

ชุดแกวนํ้า 14 9.3 

อ่ืน ๆ 10 6.7 

รวม 150 100.0 

 

 สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อของขวัญประเภท ตุกตา จํานวน 51 คน คิดเปนรอย

ละ คน คิดเปนรอยละ 34.0 นาฬิกา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 17.3 โคมไฟ จํานวน 24 คน คน 

คิดเปนรอยละ 16.0 ชุดแกวนํ้า จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.3 กรอบรูป จํานวน 13 คน คิดเปน

รอยละ 8.7  อ่ืน ๆ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.7 กระปุกออมสิน จาํนวน 6 คน คดิเปนรอยละ 

4.0 
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ตารางที่ 14: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามสถานทีใ่น  

                การเลือกซื้อเครื่องเขียน และของขวัญ  

 

สถานทีซ่ื้อสนิคา จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา 75 50.0 

รานเครื่องเขียนทั่วไป 58 38.7 

ตลาดนัด 12 8.0 

ซื้อออนไลน 3 2.0 

อ่ืน ๆ 2 1.3 

รวม 150 100.0 

 

สรุปผล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเครื่องเขียนและของขวัญจากหางสรรพสินคา 

จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 50.0 รานเครื่องเขียนทั่วไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 38.7     

ตลาดนัด จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 8.0 ซื้อออนไลน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.0 จาก

ชองทางอ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางที่ 15: ตารางแสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถามบุคคลทัว่ไป จําแนกตามเหตุผลที ่  

                   เลือกซื้อจากสถานที่น้ัน ๆ  

 

เหตุผลที่ซื้อสนิคาจาก 

สถานทีน่ัน้ ๆ 

จํานวน รอยละ 

คุณภาพของสินคา 31 20.7 

ราคาที่เหมาะสม 54 36.0 

ความทันสมัยของสินคา 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 ผูตอบแบบสอบถามเหตุผลทีซ่ื้อเครือ่งเขียนและของขวัญจากสถานที่น้ัน ๆ สวนใหญ

ซื้อเพราะ ราคาที่เหมาะสม จาํนวน 54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 ความสะดวกสบาย จํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 26.7 คุณภาของสินคา จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 20.7 ความทันสมยัของสินคา 

จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 12.0 การบรกิารที่ดี จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 26.7 และเหตุผลอ่ืน 

ๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.7 

 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจตอการซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ

ของบุคคลทั่วไป เปนการประเมินความพึงพอใจในดาน ผลติภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ

การสงเสริมการตลาด โดยทําการแจกแจงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานดังน้ี 

 

ตารางที่ 16: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ผลิตภัณฑ 

1.ความทันสมยัของสินคา  3.80 .803 มาก 

2. ความหลากหลายของสินคา 3.92 .855 มาก 

3.คุณภาพของสินคา 4.07 .841 มาก 

4.ความครบครนัของสินคา 3.67 .946 มาก 

5.ช่ือเสียงของตราสินคา 3.87 .902 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียน และของขวัญ ดานผลิตภัณฑใน ระดับมากที่สุด คือ คุณภาพของสินคา ทีส่ามารถใชได

นาน คงทน  (x̄ = 4.07 , S.D. = .803) รองลงมาตามลําดับ คือ ความหลากหลายของสินคา 
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(x̄ = 3.92 , S.D. = .855)  ช่ือเสียงของตราสินคา  (x̄ = 3.87 , S.D. = .902) ความทันสมัยของสินคา 

(x̄ = 3.80 , S.D. = .803) และนอยที่สุด คอื ความครบครันสินคา  (x̄ = 3.67 , S.D. = .946) 

 

ตารางที่ 17: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน  

                    ราคาของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ราคา 

1.ราคามีความเหมาะสมกับสนิคา  4.11 .815 มาก 

2.ราคาสินคายอมเยา 3.91 .843 มาก 

3.ราคาชัดเจน ไมทําใหเกิดความสับสน  4.04 .911 มาก 

5.ราคาสินคาทีถู่กกวารานอ่ืน ๆ  3.86 .898 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานราคาใน ระดับมากที่สุด คือ ราคาที่มีความเหมาะสมกับสนิคา (x̄ = 

4.11 , S.D. = .815) รองลงมาตามลําดับ คือ ราคาชัดเจน ไมทําใหเกิดความสับสน (x̄ = 4.04 , S.D. 

= .911)  ราคาสินคายอมเยา (x̄ = 3.91 , S.D. = .843) และราคาสินคาที่ถูกวารานอ่ืน ๆ    (x̄ = 

3.86 , S.D. = .898)  

 

ตารางที่ 18: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ชองทางการจําหนายของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

ชองทางการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จําหนายใกลแหลงชุมชน 4.14 .811 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 18 (ตอ): ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

ชองทางการจําหนายของบุคคลทั่วไป 

  

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

2. ที่จอดรถเพียงพอ 4.01 .955 มาก 

3. สถานทีจ่ําหนายมีความนาเช่ือถือ 3.99 .843 มาก 

4. การจัดเรียงสวยงาม งายตอการเลือกซื้อ 4.08 .773 มาก 

5. การเปด-ปดรานตรงเวลา 3.89 .916 มาก 

 

สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานชองทางการจัดจําหนายใน ระดับมากที่สดุ คือ สถานทีจ่ําหนายใกล

แหลงชุมชน (x̄ = 4.14 , S.D. = .811) รองลงมาตามลําดับ คือ การจัดเรียงสวยงาม งายตอการเลือก

ซื้อ (x̄ = 4.08 , S.D. = .773)  ที่จอดรถเพียงพอ (x̄ = 4.01 , S.D. = .955 สถานที่จําหนายนาเช่ือถือ 

(x̄ = 3.99 , S.D. = .843) และการเปด-ปดรานตรงเวลา (x̄ = 3.89 , S.D. = .916)  

 

ตารางที่ 19: ตารางแสดงคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจดาน 

การสงเสริมการตลาดของบุคคลทั่วไป 

 

หัวขอ x̄ S.D. แปลผล 

การสงเสริมการตลาด 

1. การบริการที่ดี 4.03 .874 มาก 

2. การลดราคาสินคา 3.63 .937 มาก 

3. สินคาทีท่ันสมัยตอเทศกาลตาง ๆ 3.99 .912 มาก 

4.พนักงานชวยจัดงบในการซื้อของลูกคาได 3.53 1.054 มาก 

5. ซื้อออนไลนได 3.14 1.301 ปานกลาง 

6. มีโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ 3.41 1.238 มาก 
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สรุปผล ผลการวิเคราะหการประเมินความพึงพอใจดานผลิตภัณฑของบุคคลทั่วไป สรปุไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจของผูซื้อ

เครื่องเขียนและของขวัญ ดานการสงเสริมการตลาดใน ระดับมากที่สุด คอื การบริการที่ดี (x̄ = 4.03 

, S.D. = .874) รองลงมาตามลําดับ คือ สินคาที่ทันสมัยตอเทศกาลตาง ๆ  (x̄ = 3.99 , S.D. = .912)  

การลดราคาสินคา (x̄ = 3.63 , S.D. = .937 พนักงานชวยจัดงบในการซื้อของลูกคาได (x̄ = 3.53 , 

S.D. = 1.054)  มีโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ (x̄ = 3.41 , S.D. = 1.238) และสามารถซือ้ออนไลนได 

(x̄ = 3.14 , S.D. = 1.301)  
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและปจจัยภายนอกของธุรกิจที่อาจสงผลกระทบตอ

ธุรกิจ ภายใตแนวคิดทฤษฎีเรื่อง “SWOT Analysis” (Strength , Weakness, Opportunity, 

Threats) เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจ ทําใหวิเคราะหถึงความเสี่ยงตาง 

ๆ ที่อาจเกิดขึน้ และพรอมรบัมือกับปญหาที่อาจเกิดระหวางการดําเนินธุรกิจ เพ่ือการพัฒนาและ

ดําเนินธุรกิจใหมีประสิทธิภาพตอไป 

โดยหลักการสาํคัญของ SWOT คือการวิเคราะหถึงสภาพการณขององคกร ทั้งภายในและ

ภายนอก เพ่ือใหองคกรรูถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ที่เกิดขึ้นกับองคกร วาสิ่งที่เกิดขึ้นจะมีการ

เปลี่ยนแปลงและเกิดผลกระทบตอองคกรอยางไร  และจดุแข็ง จุดออน ที่องคกรมีอยูจะเปน

ประโยชนตอวิสัยทัศน และกลยุทธขององคกร 

ซึ่งประโยชนของการวิเคราะห SWOT จะเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมในดานตาง ๆ โดย

จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถที่นําไปใชประโยชนเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย สวนจุดออนของ

องคกรของมีผลกระทบในการทําลายผลการดําเนินงาน ดานโอกาสจะเปนสถานการณที่ใหโอกาส

เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย ในสวนของอุปสรรคจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการบรรลุเปาหมายของ

องคกร โดยจะใชผลการวิเคราะห SWOT น้ีเพ่ือเปนประโยชนในการกําหนดวิสัยทัศน และกลยุทธ 

เพ่ือนําองคกรไปสูทิศทางที่เหมาะสม 
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ภาพที่ 9: ภาพการวิเคราะห SWOT Analysis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : SWOT Analysis. (ม.ป.ป). สืบคนจาก 

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

 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผูที่อยูภายในองคกรน้ันเอง วาปจจัยใดภายใน

องคกรที่เปนขอไดเปรียบหรือจุดเดน ที่ควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพ่ือการ

เสริมสรางความเข็มแข็งขององคกร 

1) ปจจัยดานบุคลากร เปนการวิเคราะหความสามารถของบุคลากรที่อยูในองคกร วามี

ความทักษะและมีความแข็งแกรงในการรับมอืกับปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้น และสามารถพัฒนาตัวเอง

เพ่ือนําองคกรใหกาวหนาตอไปไดหรือไม 

 สถานการณ เน่ืองจากเจาของกิจการมีประสบการณในการขาย มีความเช่ียวชาญในการผลิต

สินคา และพัฒนารูปแบบของสินคาอยูตลอดเวลา อีกทั้งเปนกิจการที่รวมลงทุนกันภายในครอบครัว 

มีพนักงานที่เปนบุคคลในครอบครัว จึงทําใหสามารถชวยเหลือกันไดมากกวาการจางบุคคลภายนอก

เขามาเปนพนักงานภายในราน และดวยเจาของกิจการที่อายุมากขึ้น จึงไดฝกพนักงานซึ่งเปนลูกหลาน

ที่จะทํากิจการตอ ใหสามารถผลิตสินคา และสั่งซื้อสินคาทีจ่ะนํามาจําหนายภายในรานเอง เพ่ือการ

พัฒนาธุรกิจตอไปอยางไมรูจบ อีกทั้งพนักงานภายในรานคอนขางนอย จึงทําใหบริหารจัดการ

พนักงานไดคอนขางราบรื่น  
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ผลตอธุรกิจ ถึงแมเจาของกิจการจะมีความเช่ียวชาญในการผลิต แตมีเพียงเจาของกิจการ

เพียงคนเดียวทั้งน้ันที่มีทักษะดานขายและผลิตสินคา จึงทําใหในชวงแรกของการเปดกิจการอาจไม

สามารถรับมือกับปญหาในบางปญหาได 

 2) ปจจัยดานการผลิตสนิคาและการบริการ เปนการวิเคราะหถึงความสามารถในการผลิต

สินคา หรือบรกิาร ประกอบดวยการวิเคราะห อุปกรณทีต่องใชในการผลิตสินคา รวมถึงกําลังการผลิต 

ตนทุน และคาใชจายในการผลิต  

สถานการณ ดานการผลิตสินคา ทางเจาของกิจการเปนผูผลิตและออกแบบสินคาเองทุก

ขั้นตอน ดังน้ี สินคาที่ผลิตจึงเปนความโดดเดนของทางราน และสามารถจําหนายทั้งปลีก-สง ไดใน

ราคาที่ยอมเยากวาราน 

อ่ืน ๆ และเน่ืองจากทางรานเปนรานขายของขวัญควบคูไปดวย การบริการยอมมีความสาํคัญ ซึ่งทาง

รานไดมีบริการหอของขวัญฟรีหากลูกคาซือ้สินคาภายในราน และใหลูกคามีสวนรวมในการออกแบบ

กลองของขวัญไดดวยตัวเอง แตเน่ืองดวยทางรานผลิตสินคาโดยใชมือทําทุกขั้นตอน ทาํใหการผลิต

เปนไปไดชา  

ผลตอธุรกิจ ลกูคาใหความสนใจมากกวารานอ่ืน แตดวยกําลังการผลิตทีค่อนขางนอย จึงทํา

ใหบางครั้งสินคาไมเพียงพอตอความตองการของลูกคา ในอนาคตอาจมีการสอนและรบัพนักงานเพ่ิม 

เพ่ือจะไดผลิตสินคาไดมากยิ่งขึ้นและเพียงพอตอความตองการ 

3) ปจจัยดานสภาพแวดลอม และทําเลทีต้ั่ง เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมในกิจการที่ทําอยู 

วาสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อและใชบริการ รวมถึงตําแหนงที่ต้ังที่เปดกิจการน้ัน การสัญจรไปมา

สะดวกในการไปซื้อสินคาเพ่ือนํามาผลิตและจําหนายหรือไม 

สถานการณ เน่ืองจากสถานที่ต้ังกิจการมีตลาดขายกับขาว มีตลาดสดเปนศูนยกลาง สวน

รานคาจะต้ังอยูบริเวณรอบตลาด ทําใหมีรถขนสงอาหารสด เขา-ออก อีกทั้งมีรถสาธารณูปโภคเขา-

ออก ทุกวัน เชา เย็น ทางเดินรถคอนขางแคบ ที่จอดรถยนตมีคอนขางนอย แตอยางไรก็ตามกิจการที่

เปดอยูน้ันถือเปนใจกลางของเมืองนนทบุรีและเปนแหลงพ้ืนที่ชุมชน ทีม่ีคนสญัจรไปมาตลอดทั้งวัน 

อีกทั้งเปนแหลงที่สามารถเดินทางไปซื้อของมาจําหนายไดงายและสะดวก 

ผลตอธุรกิจ ลกูคาในพ้ืนที่รูจกัรานเปนอยางดี แตบางครั้งในการไปซื้อสนิคาเพ่ือมาจําหนาย 

เจาของกิจการตองไปเลือกสินคาดวยตนเอง จึงทําใหเกิดคาใชจายที่มากขึ้น 
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4) ปจจัยดานการเงนิ เปนการวิเคราะหปญหาทางดานการเงิน กอนตัดสินใจลงทุน โดย

พิจารณาถึงตนทุนวามีความคุมคากับผลตอบแทนที่จะไดรบัหรือไมหรือไม  

สถานการณ ในชวงแรกของการเปดกิจการ คาใชจายในดานตาง ๆ เชน คาเชา คานํ้า คาไฟ 

คาบํารุง ซึ่งเปนคาใชจายที่คอนขางสูงสําหรับกิจการที่เริม่เปดใหม อีกทั้งเจาของกิจการไมเคยมี

ประสบการณบริหารดานการเงิน ทําใหมีความเสี่ยงในการหมุนเวียนเงินทุนภายในกิจการ

คอนขางมาก 

ผลตอธุรกิจ ทางเจาของธุรกิจตองพิจารณาอยางถี่ถวนกอนจะลงทุนอะไรบางอยาง แตก็ไดมี

วางแผนเรื่องการเงินไวอยางรอบคอบ และมเีงินสวนหน่ึงไวใชในยามฉุกฉนิ 

5) ปจจัยดานการตลาด เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมทางการตลาด เพ่ือจัดทําและวางแผน

ในการซื้อสินคามาจําหนายวาความตองการของตลาดเปนอยางไร  

สถานการณ ในชวงแรกเน่ืองจากเปนธุรกิจที่เปดใหม ยังไมเปนที่รูจัก ลกูคายังไมเขามาใช

บริการมากนัก และพนักงานภายในรานประสบการณในการขายคอนขางนอย การที่ลกูคาจะเขามา

ซื้อสินคาและใชบริการจึงตองใชความพยายามเปนอยางสูง  อีกทั้งตอมามีคูแขงมาเปดขายสินคา

ประเภทเดียวกันคอนขางมาก อยางไรก็ตามกิจการที่เปดน้ันรานแรกและรานเดียวที่เปดจําหนายโบว

ติดของขวัญปลีก-สง ในพ้ืนทีน้ั่น ๆ อีกทั้งผูคนทุกวัยใหความสนใจ และมีสินคาจําหนายที่ครบครัน

และคอนขางตรงตอความตองการของลูกคา ทั้งลักษณะของสินคา ความหลากหลายของสินคา 

รวมถึงราคาที่ยอมเยา ซึ่งความโดดเดนในสวนน้ีจึงทําใหกิจการไดเปรียบกวาคูแขงขัน 

ผลตอธุรกิจ ลกูคาในพ้ืนที่รูจกัและใหความสนใจมากกวารานอ่ืน แตการขยายฐานลูกคายังไม

สามารถขยายออกไปไดในวงกวาง เน่ืองจากกําลังคนในการผลิตสินคายังไมเพียงพอ 
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ภาพที่ 10: ลักษณะตลาดประชานิเวศน 3  
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2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอกองคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบประโยชน ทั้ง

ทางตรงและทางออมตอการดําเนินการ และองคกรสามารถนําขอดีเหลาน้ีมาเสริมสรางใหหนวยงาน

เข็มแข็งขึ้นได 

1) ปจจัยดานคูคา ผูขาย (Supplier)  

เปนปจจัยสําคัญในการประกอบธุรกิจ คือ เปนการเช่ือมโยงระหวางกิจการกับผูขาย ในการ

หาทรัพยากรที่จําเปนตอธุรกิจ เพ่ือนํามาจําหนายและผลิตสินคา 

สถานการณ เน่ืองจากมีการซื้อขายกันมาอยางยาวนานต้ังแตเริ่มกิจการ และมีการติดตอกับ

โรงงานที่ผลิตสินคาโดยตรง โดยทางกิจการก็เปนคูคาที่ดี จึงทําใหไดรับการไววางใจจากคูคา สามารถ

สั่งซื้อสินคาและทรัพยากรการผลิตไดกอนรานไหน อีกทั้งไดรับในตราคาเกือบเทาตนทุน และมสีินคา

บางอยางที่ทางบริษัทจะมีผูขายมาสงใหถึงที่ราน อีกทั้งทาํใหชวยลดปญหาคาใชจายในการผลิต การ

ขนสง ลดปญหาสินคาและทรพัยากรการผลติขาดตลาด 

ผลตอธุรกิจ ไดรับความไววางใจจากผูขาย มสีินคาและทรัพยากรการผลิตที่เพียงพอ ลด

คาใชจายในการผลิตและขนสง ไดกําไรที่เพ่ิมมากขึ้น 

2) ปจจัยดานสถานการณและการเติบโตของเศรษฐกิจ  

เปนการวิเคราะหถึงแนวโนมของเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากการเติบโตของตลาดเครื่องเขียน

และตลาดสินคาของขวัญ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่ตองนํามาวิเคราะห เพ่ือรับมือกับแนวโนมเศรษฐกจิที่

เปลี่ยนไป 

สถานการณ เน่ืองจากแนวโนมตลาดเครื่องเขียนและของขวัญ มีการเติบโตขึ้น 2-10% ในทุก 

ๆ ป ถึงวาแมปจจัยดานเศรษฐกิจ จะไมเปนปญหามากนักกับธุรกิจที่ดําเนินอยู แตการที่เศรษฐกจิไทย

มีการฟนตัวอยางตอเน่ือง อาจทําใหคูแขงรายใหม ๆ ที่เขามาแขงขันในกิจการมากขึ้น แตถึงกระน้ัน

ในกรณีที่เศรษฐกิจเริ่มถดถอย ลูกคาก็จะจบัจายใชสอยอยางประหยัด บวกกับลูกคามีทางเลือกที่มาก

ขึ้น อาจจะทําใหยอดขายของธุรกิจลดลงเชนกัน 

ผลตอธุรกิจ การที่แนวโนมตลาดเครื่องเขียนเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ในทุก ๆ ป สงผลใหมีคูแขงเขา

มาทําธุรกิจเดียวกันมากย่ิงขึ้น 
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3)ปจจัยดานเทคโนโลย ี

ในปจจุบันเปนยุคของการเติบโตทางเทคโนโลยีซึ่งปจจัยดานน้ีจะสงผลตอความกาวหนาของ

ธุรกิจ เชน การใชเครื่องจักทําโบวแทนการใชมือ การสตารดเครื่องยนตโดยไมตองใชกุญแจ  

 สถานการณ เน่ืองจากทางรานทําโบวหอของขวัญโดยการใชมือ และไมมีการใชเครื่องจักร 

แตการบรรจุหบีหอ จากเดิมที่ใชลวดเย็บกระดาษในการทําบรรจุภัณฑ ปจจุบันก็ใชเครื่องซีลพลาสติก 

ซึ่งสามารถลดตนทุนในดานบรรจุภัณฑ และเพ่ิมความสวยงามของบรรจุภัณฑได 

ผลตอธุรกิจ ดานบรรจุภัณฑ การนําเทคโนโลยีเขามาชวยเปนผลดีตอธุรกิจ เน่ืองจากสามารถ

ทําบรรจุภัณฑของสินคาไดรวดเร็วและสวยงามมากยิ่งขึ้น 

4)ปจจัยดานคูแขง  

การวิเคราะหคูแขงขันถือเปนปจจัยสําคัญอีกอยางหน่ึงในการทําธุรกิจ ซงึปจจัยทางดานน้ีจะ

เปนการวิเคราะหศักยภาพของธุรกิจตนเองวามีแนวโนมเปนอยางไร และมีความแข็งแกรงในการ

แขงขันเพียงใด โดยคูแขงในทีน้ี่จะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 1.คูแขงหลัก (คูแขงทางตรง) คือ 

กิจการที่ขายสนิคาหรือบริการแบบเดียวกับเราและมีลูกคากลุมเดียวกันกับเรา 2.คูแขงรอง (คูแขง

ทางออม) คือ กิจการที่ขายสนิคาหรือบริการตางชนิดกับเรา แตมีลูกคากลุมเดียวกันกับเรา ซึ่งอาจ

เปนตัวเลือกใหลูกคาของเรา และอาจทําใหลูกคาซื้อสินคาดังกลาวแทนที่ลูกคาจะซื้อสินคาของเรา 

สถานการณ สวนใหญคูแขงก็มักจะมีกิจการที่เล็กเหมือนกนั และดวยการเติบโตของตลาด

เครื่องเขียนที่เติบโตอยางตอเน่ือง ทําใหยิ่งมีคูแขงขันเขามาทําธุรกิจแบบเดียวกันมากย่ิงขึ้น แตดวย

การทําธุรกิจของคูแขงที่เหมอืนกันในทุก ๆ ราน และไมมคีวามโดดเดนทางดานไหนเลย ทําใหบาง

ธุรกิจตองถอนธุรกิจออกจากตลาดไป ดวยเหตุน้ีจะทําใหความรุนแรงในการแขงขันธุรกิจประเภท

เดียวกันลดลงไป 

ผลตอธุรกิจ เจาของกิจการมีความไดเปรียบที่มีความสัมพันธการซื้อขายกันมายาวนานกับคู

คาอุปกรณสํานักงาน และเครื่องเขียน สามารถซื้อไดในราคาที่ถูกกวา ซึ่งทําใหจําหนายสินคาไดราคา

ยอมเยากวาคูแขง และโบวสําหรับหอของขวัญ ทางเจาของกิจการเปนผูผลิตเอง จึงทําใหมีตนทุนการ

จําหนายสินคาที่ผลิตเองตํ่ากวาของคูแขง 
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5) ปจจัยดานกฎหมาย ระเบียบและขอบงัคับ 

 เปนปจจัยที่สงผลตอการประกอบธุรกิจที่ถูกตองตามกฎหมาย ไมวาจะเปนการจําหนาย

สินคาหรือการทําธุรกิจที่ถูกตอง 

สถานการณ เน่ืองจากทางธุรกิจ สินคาบางอยางที่จําหนายเปนสินคาสินคาที่มีลิขสิทธ์ิ หาก

รัฐบาลมีการออกกฎหมาย ควบคุมสินคามาเปนมาตรฐานบังคับ อยางที่เห็นไดชัดเจนมากที่สุดคงไม

พนสินคาที่มีลขิสิทธ์ิ เชน สินคาจําพวกการตูนมิกกี้เมาส โดราเอมอน คิตต้ี เปนตน  

ผลกระทบ สินคาลิขสิทธ์ิดังกลางการที่จะนํามาจําหนายคอนขางลําบาก และตนทุนสูง เสี่ยง

ตอการละเมิดลิขสิทธ์ิ และอาจทําใหสินคาดังกลาวมีราคาสูงขึ้น อีกทั้งนํามาสูราคาจําหนายที่เพ่ิมมาก

ขึ้น 

ภาพที่ 11 :  ตัวอยางสินคามีลิขสิทธ์ิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : เพจ Beloved Doraemon. (2559). สืบคนจาก  

 https://www.facebook.com/Beloved.Doraemon/ 
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2.2 ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายในดังน้ี 

ตารางที่ 20: ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานบุคลากร 

  

 

  

ฝกและสอนพนักงาน ใหสามารถ

ผลิตสินคาไดทกุคน เพ่ือการผลิต

สินคาที่รวดเร็วและเพ่ือสราง

ยอดขายใหเพ่ิมขึ้น ในดานของการ

แกปญหา การที่เจาของมี

ประสบการณในการทําธุรกิจมากขึ้น 

ทําใหมีทักษะในการแกปญหาตาง ๆ 

ไดมากขึ้น 

2.ปจจัยดานการผลิต

สินคา 

และการบริการ 

 

    

เพ่ิมพนักงานภายในรานฝกและสอน

ใหสามารถผลติสินคาได โดยให

พนักงานเดิมเปนผูฝก เพ่ือพนักงาน

เดิมจะไดมีการพัฒนาฝมือ และ

พนักงานใหมก็สามารถเรียนรูงานไป

ดวยได ซึ่งจะชวยใหการผลิตสินคา

ไดรวดเร็วกวาเดิม และเพียงพอตอ

การสั่งซื้อของลูกคา ในดานของการ

บริการ ฝกตนเองใหพนักงานใหเปน

คนชางสังเกต ความชอบ หรือ

ลักษณะของลกูคาประจําวาชอบ

แบบไหน จะทาํใหเรารูใจลูกคา ซึ่ง

การสังเกตและจดจําสิ่ง 

เล็ก ๆ นอย ๆ น้ีสามารถสรางความ

ประทับใจใหแกลูกคาได 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

3.ปจจัยดาน

สภาพแวดลอม และทําเล

ที่ต้ัง 

  

  เน่ืองจากกิจการที่เปดน้ัน เปน

แหลงชุมชน มทีั้งตลาดสด และ

รานคาหลากหลายโดยรอบ ถึงแม

จะมีรถขนสงของสด และรถ

สาธารณูปโภค เขา-ออก แตก็ไม

ถึงกับบอยครั้ง อีกทั้งการขนสงตาง 

ๆ น้ันเปนความเคยชินตอผูอยูใน

ละแวกน้ันอยูแลว เพียงแตทางราน

ตองจัดการหนารานใหสะอาด มี

ปายรานที่ชัดเจน จัดเรียงสินคาให

ดูนาซื้อ เพ่ือดึงดูดลูกคา สวนใน

กรณีที่จอดรถ จากการสังเกตผูคน

สวนมากมักเดินทางโดยจักรยาน 

หรือรถจักรยานยนต มาจับจายซื้อ

ของกันมากกวาที่จะนํารถยนตสวน

บุคคลมา ซึ่งหากเปนรถจักรยาน

หรือรถจักรยานยนต สําหรับที่จอด

รถน้ันมีเพียงพอตอลูกคา ลูกคา

สามารถจอดไดอยางสะดวก ใน

กรณีน้ีจึงไมเปนปญหาสําหรบั

กิจการที่เปดอยูเทาไหรนัก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

4.ปจจัยดานการเงิน   

  

หากเปนที่ยอมรับของผูคน และ

ผูคนใหความสนใจ ซึ่งเจาของ

กิจการจะมีแพลนขยายธุรกิจ ก็

จะหยิบยืมหรอืกระดมทุนจาก

ญาติพ่ีนอง เพ่ือนําเงินมาขยาย

กิจการ อีกทั้งเปนการลดปญหา

ดอกเบ้ีย และลดคาใชจายใน

กิจการ มีการวางแผน จดบันทึก

การใชจาย และคาดการณงบที่มี

อยูใหเพียงพอ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 20 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

5.ปจจัยดานการตลาด 

  

  พยายามหาสินคาและพัฒนา

สินคาที่ผลิตเองใหทันสมัย และ

ทันตอเทศกาลมากย่ิงขึ้น เชน 

เทศกาลวันแมอาจใชริบบ้ินสีขาว

ในการจัดแตงของขวัญเปนหลัก 

หรือมีสินคาที่เกี่ยวกับวันแม หรือ

วันคริสตมาส โดยสวนใหญ

นักเรียนจะซื้อของไปชวยกัน

ประดับตนสน หรือซื้อของขวัญไป

แลกเปลี่ยนกันตามราคาที่

โรงเรียนกําหนด ทางรานก็จะมี

สินคาในราคาที่เหมาะสม

หลากหลายรูปแบบใหลูกคาได

เลือกตามความพอใจ และหาก

ลูกคาพึงพอใจ ในสินคาและการ

บริการ ลูกคามักจะบอกกลาวกัน

ปากตอปากในกลุมลูกคาวงกวาง

มากขึ้น เพราะจากการสังเกต

ลูกคาโดยสวนใหญ ลูกคามักจะ

ชอบการบริการที่ดีมากกวาสินคา

ราคาถูก ดวยเหตุน้ีจึงเปนโอกาส

สําคัญในการสรางความภักดีของ

ลูกคาที่มีตอรานได  
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2.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

โดยมีประเภทของปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอกดังน้ี 

ตารางที่ 21: ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานผูขาย    สรางความสัมพันธที่ดีกับผูขาย เปน

ลูกคาที่ดี เพ่ือที่จะไดรับความไววางใจ

กับผูขาย ซึ่งการมีพันธมิตรทางธุรกิจที่ดี

ก็สามารถชวยใหธุรกิจของเราขยายตัว

ไปในตลาดใหมได 

2.ปจจัยดาน

สถานการณและ

เติบโตของเศรษฐกิจ 

  

 

  

หากในชวงที่เศรษฐกิจฟนตัว และมี

คูแขงเขามาทําการคาแบบเดียวกันมาก

ขึ้น สิ่งที่ตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกัน

ความเสี่ยง คือ การหานําสินคาที่เปน

เอกลักษณของทางราน มาเปนจุดเดน

ของราน เพ่ือสรางความแตกตางและลด

การเปรียบเทียบระหวางรานเราและ

รานอ่ืน ๆ มีการบริการที่เหนือความ

คาดหมาย เพ่ือเปนการซื้อใจลูกคา หาก

เปนชวงที่เศรษฐกิจถดถอย ผูคนใชจาย

กันอยางประหยัดมากขึ้น ทางรานก็จะ

พยายามหาสินคาที่มีคุณภาพและราคา

ยอมเยา ถึงแมจะไดกําไรนอยลง แตก็

สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใชจายใน

รานเรามากขึ้น 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ): ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

3.ปจจัยดานเทคโนโลยี    คนหาเครื่องจักรใหม ๆ ในการทําบรรจุ

ภัณฑที่รวดเร็วขึ้น โดยสาเหตุที่ไมนํา

เครื่องจักรมาทําสินคา เน่ืองจากอยาก

รักษาความเปนเอกลักษณของรานไว 

วาโบวทุกช้ินจะผลิตโดยกําลังคน และ

ในสวนของการผลิตโดยเครื่องจักรและ

กําลังคนมีความแตกตางกันอยูมาก

พอสมควร จึงจะนําเครื่องจักรที่เปน

เทคโนโลยีมาใชเฉพาะในการทําบรรจุ

ภัณฑเทาน้ัน 

4.ปจจัยดานคูแขง    เน่ืองดวยธุรกิจของเรามีโบวติด

ของขวัญที่เปนเอกลักษณ และไมมี

คูแขงรานไหนสามารถลอกเลียนแบบ

ได แตถึงแมปจจัยดานเอกลักษณจะไม

เปนปญหามากนัก แตการที่ตลาด

เครื่องเขียนและตลาดของขวัญเติบโต

ขึ้นทุกป การเติบโตน้ียอมดึงดูดให

คูแขงเขามาทําการตลาดมากขึ้น แต

ดวยประสบการณในการทําธุรกิจที่

มากกวา และมีเอกลักษณที่โดดเดน ใน

ดานน้ีจึงทําใหธุรกิจของเราแข็งแกรง

และไดเปรียบกวาคูแขงคนอ่ืน ๆ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ) : ตารางแสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะตองดําเนนิการเพื่อลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

5.ปจจัยดานกฎหมาย ระเบียบ 

และขอบังคับ 

  

 

  

ปจจัยดานน้ียอมเปนปญหาสําหรับ

รานคามาก เพราะการจะจําหนาย

สินคาจําพวกการตูน เชน มิกกี้เมาส 

คิตต้ี หมีพูห เปนตน จะเปนความ

เสี่ยงที่จะละเมดิตอลิขสิทธ์ิของตัว

การตูนน้ัน ๆ สิ่งที่ตองดําเนินการ

ปองกันความเสี่ยง คือ ตรวจสอบ

สินคาที่จะนํามาจําหนายใหรอบคอบ 

วาเปนสินคาที่ละเมิดลิขสทิธ์ิหรือไม 

เพ่ือจะไดนํามาจําหนายได โดยไม

ละเมิดตอกฎหมาย ระเบียบ และ

ขอบังคับตาง ๆ และเพ่ือความสบาย

ใจทั้งผูจําหนายและผูซื้อ  
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บทที่ 3 

การวิเคราะหการแขงขนั 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่อง Five Forces 

Model ของ Michael Porter โดยเน้ือหาประกอบดวย สภาพการแขงขัน ที่มาของการแขงขัน  คู

แขงขันของธุรกิจ   การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ รวมถึงการวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการ

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดดังตอไปน้ี 

3.1 สภาพของการแขงขนั และที่มาของการแขงขนั 

 ระดับการแขงขัน 

 โดยภาพรวมของธุรกิจประเภทเครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน ของขวัญ กิ๊ฟชอป เชน 

ปากกา ดินสอ  นํ้ายาลบคําผดิ ปากกาเนนคํา ไมบรรทัด เปนตน ลวนเปนอุปกรณที่จําเปนสําหรับ

หนวยงานราชการตาง ๆ ไมวาจะเปน โรงเรียน สํานักงาน หรือตามหนวยงานตาง ๆ หากเปนประเภท

ของขวัญ เชน โคมไฟ ตุกตา กรอบรูป ซึ่งของขวัญเหลาน้ีเปนสิ่งจําเปนสําหรับงานเทศกาลตาง ๆ ไม

วาจะเปน วันเกิด เทศกาลปใหม หรือในโอกาสแสดงความยินดีตาง ๆ ซึง่สินคาเหลาน้ีดวยคุณสมบัติ

ของตัวสินคาเอง เปนสินคาสิ้นเปลืองที่ใชแลวหมดไป  

 ซึ่งปจจัยเหลาน้ีเปนสวนสําคัญในการทําใหตลาดเครื่องเขียนไทยเติบโตไดอยางตอเน่ือง 

รวมถึงการออกแบบผลิตภัณฑที่หลากหลายของบริษัทเจาของย่ีหอสินคาตาง ๆ ทั้งดานชนิดของสินคา 

รูปแบบ สีสัน ความคมชัดของเสนปากกาหรือดินสอ สีของนํ้าหมึกที่หลากหลายสี หรือในกรณีทีส่ินคา

เปนจําพวกของขวัญ ก็จะมีความแตกตางทางดาน สี ลักษณะของสินคา รูปแบบ และสนิคาที่สําหรับ

ใชเฉพาะงาน รวมถึงบรรจุภัณฑที่สวยงาม ซึ่งจากที่กลาวมาน้ีเปนการผลิตเพ่ือตอบทุกความตองการ

ของผูบริโภค ในการใชสินคาตามวัตถุประสงคที่แตกตางกันสําหรับทุกกลุมผูบริโภค 

 ในสวนของสินคาที่ผลิตเองจําพวกโบวติดของขวัญ ซึ่งทางรานจะผลิตโดยการทํามือทั้งหมด 

สินคาที่ผลิตจึงมีเอกลักษณเฉพาะของทางราน และเปนสนิคาที่มีความทนัสมัย คูคาและผูบริโภคให

ความสนใจ สนิคาที่ผลิตเองจึงเปนสินคาที่ถูกกลาวถึงและไดรับความสนใจเปนจํานานมาก 

 อยางไรก็ตาม เมื่อมีผูผลิต ผูนําเขา หรือผูจดัจําหนายในตลาดเครื่องเขียนมากขึ้น การแขงขัน

ของ  ธุรกิจยอมเปลี่ยนแปลงและมีผลกระทบตอมากขึ้น เน่ืองจากลักษณะของสินคาของแตละย่ีหอ

สามารถนํามาทดแทนกันได ผูบริโภคจึงมีทางเลือกที่หลากหลาย ผูผลิตจึงตองปรับเปลี่ยนตัวสินคาให
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มีความแตกตาง และมีเอกลักษณในสินคาของแตละยี่หอ  อีกทั้งมีการสรางสรรคสินคาตาง ๆ ให

เหมาะแกการใชเปนของขวัญ ควบคูกับสินคาอ่ืนที่จําหนายอยูภายในราน รวมถึงการบริการที่ดีแก

ลูกคา 

 ดังน้ี ตลาดเครื่องเขียนและอุปกรณสํานักงาน ในปจจุบันมมีูลคารวม 150,000 ลานบาท 

และเติบโตตอเน่ืองโดยเฉลี่ยรอยละ 10  ตอป แบงเปนสัดสวนตลาดในประเทศประมาณรอยละ 80 

และตลาดสงออกรอยละ 20 สวนในตลาดของขวัญ และโบวติดของขวัญ ในปจจุบันมมีลูคารวม 

100,000 ลานบาท และเติบโตโดยเฉลี่ยตอเน่ืองรอยละ 4 ตอป แบงเปนสัดสวนในประเทศประมาณ

รอยละ 50 และตลาดสงออกรอยละ 50 

 โดยที่กลาวมาน้ี ทําใหรูวาตลาดของเครื่องเขียนและของขวัญ มีการเติบโตอยางตอเน่ือง การ

สรางสรรคสินคาจากผูผลิต รวมถึงการจัดจําหนายสินคาของทางรานที่ทันสมัยรวมถึงการบริการที่ดี 

จึงทําใหธุรกิจของทางรานครองใจลูกคา และทําใหมียอดขายที่เติบโตเพ่ิมขึ้น 

3.2 จุดเดน / ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

รานเดอะริซ กิ๊ฟชอป เปนรานขายอุปกรณเครื่องเขียน เครื่องใชสํานักงาน ของขวัญ ครบ

วงจร และสินคาบางอยางที่นํามาจําหนายจะเปนสินคานําเขา เปนสินคาที่มีลิขสทิธ์ิที่ไมสามารถหาซือ้

จากรานอ่ืนได อีกทั้งมีการผลติและจําหนายโบวติดของขวัญ โดยมีการจาํหนายทั้งปลีก-สง ซึ่งเปน

สินคาที่เปนสินคาเฉพาะของทางราน อีกทั้งมีทําเลที่ต้ังที่เหมาะสม เปนแหลงชุมชนของครอบครัวที่

ทุกครัวเรือนมทีั้งนักเรียน นักศึกษา และวัยทํางาน รวมถึงเปนที่ต้ังของโรงเรียนหลายแหงซึ่งอยูใน

บริเวณน้ัน อีกทั้งเปนรานจําหนายเครื่องเขียน ของขวัญ ที่เปดจําหนายเปนรานแรกในแหลงชุมชนน้ัน 

จึงสงผลใหทางรานมีความไดเปรียบในการแขงขัน 

และเปนรานจําหนายโบวติดของขวัญที่คูคาตางใหความไววางใจ มีการสรางความสัมพันธกัน

ระหวางคูคาและลูกคากันมาอยางยาวนาน 

3.3 ผูครองสวนตลาด 

 ประเภทอุปกรณการเรียน และอุปกรณแตงกาย อุปกรณกีฬา รานคาประเภทน้ีจะจําหนาย

สินคาเกี่ยวกับอุปกรณการเรียนทุกชนิด เชน อุปกรณเครือ่งเขียน อุปกรณแตงบอรด อุปกรณจัดงาน

กีฬา ธง สีนํ้า สีโปสเตอร รวมถึงอุปกรณแตงกายของนักเรียน เชน ผาพันคอ -เข็มขัด เข็มกลัด เชือก 

สําหรับชุดลูกเสือ เนตรนารี ยุวกาชาด อุปกรณกีฬา เชน ลูกบอล ลูกบาส  และเปนรานคาที่อยูใกล

บริเวณโรงเรียนมากที่สุด โดยผูครองตลาดในสวนน้ี ไดแก รานโทมัส เครื่องเขียน 
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3.4 ที่มาของการแขงขนั 

 ในปจจุบันในกลุมลูกคาทุกกลุม ตามโรงเรยีน ตามหนวยงานราชการ หรือตามบริษัทเอกชน

อ่ืน ๆ มีความจําเปนในการเลือกซื้อของใชประเภทเครื่องเขียนและเครื่องใชสํานักงานอยูแลว อีกทั้ง

ยังใหความสนใจในเทศกาลตาง ๆ กันมากขึน้ ดังน้ันทางรานจึงมองเห็นโอกาสที่จะจําหนายสินคาที่

ครบครัน มคีวามทันสมัย เหมาะสมกับทุกเทศกาล และตรงตอความตองการของผูบริโภค 

 

3.5 การวิเคราะหการแขงขนัดวย Five Forces Model  

 รานเดอะ ริซ กิ๊ฟชอป จะวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model โดยวิเคราะหตาม

หลักการแขงขนัดังน้ี การแขงขันภายในอุตสาหกรรม อํานาจการตอรองของคูคา อํานาจการตอรอง

ของลูกคา ภัยคุกตามจากสินคาทดแทน และภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม ซึ่งสามารถนํามา

วิเคราะหดังน้ี 

 

ตารางที่ 22: การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model  

 

Five Forces Model  

1. การแขงขนัภายใน

อุตสาหกรรม  

(Rivalry Among Current 

Competitors) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรมน้ันถือวาอยูในระดับปานกลาง 

เน่ืองจากธุรกิจประเภทเดียวกันที่ต้ังอยูในละแวกใกลเคียงกัน 

จะมีรานประเภทเดียวกันน้ีอยูประมาณ 2 ราน แตจากการ

วิเคราะหคูแขงในบริเวณตลาดประชานิเวศน 3 ทําใหทางราน

ทราบถึงจุดบกพรองของคูแขง ไมวาจะเปนทําเลที่ต้ัง ความนา

เขาซื้อของทางราน การจัดเรียงสินคาใหมีความสวยงาม 

สินคาที่ทันสมยั รวมถึงสินคาที่มีความจําเปนที่หลากหลาย

ครบครัน ตรงตอความตองการของลูกคา อีกทั้งดานคุณภาพ 

และราคาของสินคา ซึ่งทุกอยางที่กลาวมาขางตนน้ี ทางราน

เดอะ ริซ กิ๊ฟชอป มีจุดเดนที่มากกวาในเกือบทุก ๆ ดาน ซึ่ง

ผูบริโภคใหความสนใจมากกวาและเปนทางเลือกแรกในการ

เขาซื้อสินคา 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 22 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model  

2. อํานาจการตอรองของผูขาย 

(Bargaining Power of 

Suppliers) 

อํานาจในการตอรองของผูขายอยูในระดับนอย ธุรกิจของ

เราสามารถตอรองไดมากกวา เน่ืองจากสินคาที่จําหนาย

เปนสินคาเกี่ยวกับเครื่องเขียน มีสินคาใหเลอืกซื้อหลาย

ชนิด หลายย่ีหอ หลายคุณภาพ จึงทําใหแตละผูขาย

คอนขางที่จะแขงขันกัน เพ่ือใหสินคาย่ีหอของตนเอง 

ไดมาจําหนายในราน และเน่ืองดวยรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป 

เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลาคอนขางนาน จึงทําให

ไดรับความไววางใจจากผูขาย อีกทั้งทางรานก็สามารถ

ตอรองใหผูขาย กักสินคา หรอืนําสินคาที่เขามาใหมน้ัน 

นํามาจําหนายใหกับทางรานกอนได 

3. อํานาจการตอรองของลูกคา  

(Bargaining Power of 

Customer) 

คอนขางสูง เน่ืองจากผูบริโภคมักนึกถึงหางสรรพสินคา

เปนอันดับตน ๆ ในการซื้อสนิคา และหากลูกคาไมพอใจ

ในสินคาของเราก็สามารถเลือกซื้อจากรานอ่ืนในละแวก

เดียวกันได อีกทั้งสวนใหญหากเลือกเขาซื้อสนิคาในรานใด

รานหน่ึง ก็มักจะเลือกเขารานที่มีสินคาทีค่รบครันและตรง

จุดมากกวา เชน รานที่จําหนายแบบเรียน เครื่องแบบ 

และเครื่องเขียนรวมอยูในรานเดียวกัน แตจุดเดนของทาง

รานคือมีสินคาที่นาซื้อมากกวา รานศึกษาภัณฑอ่ืน ๆ ที่

มักจําหนายเครื่องเขียนแบบเดิม ๆ ไมคอยมคีวามทันสมัย

มากนัก 

 

(ตางรางมีตอ) 
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ตารางที่ 22 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model  

4. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  

(Threat of Substitute 

Products or Services) 

ในดานของสินคาที่นํามาจําหนายภายในราน ภัยคุกคาม

จากสินคาทดแทนคอนขางสูง เน่ืองจากในปจจุบันหาก

ไมใชผูบริโภคที่เปนนักเรียน นักศึกษา สินคาประเภท

เครื่องเขียนมีความจําเปนตอการดํารงชีวิตคอนขางนอย 

เพราะในปจจุบันเทคโนโลยี และอุปกรณอิเล็คทรอนิคส 

เขามาเปนสวนหน่ึงในชีวิตประจําวัน เชน โทรศัพท มือถือ 

ที่เปนทั้งโทรศพัทและสมุดบันทึกไดในเครื่องเดียว สามารถ

จดบันทึกและพกพาไดสะดวก   มีความทันสมัยที่มากกวา 

แตหากกลาวถึงสินคาที่ผลิตเอง จําพวกโบวติดของขวัญ 

ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนจะอยูในระดับปานกลาง 

เพราะในปจจุบันมีเครื่องจักรที่สามารถใชแทนกําลังคนใน

การผลิตสินคาได ซึ่งสินคาน้ันอาจจะมีราคาที่ถูกกวา หรอื

เมื่อสั่งสินคาจะไดรับสินคาที่รวดเร็วกวา แตอยางไรก็ตาม

ดวยความทันสมัยของสินคาและรูปแบบที่คดิขึ้นเอง จึงทํา

ใหลูกคาใหความสนใจกับสินคาที่ผลิตขึ้นเอง มากกวา

สินคาที่ผลิตดวยเครื่องจักร ภัยคุกคามทางดานน้ีจึงมี

ผลกระทบเพียงเล็กนอย 

5. ภัยคุกคามจากผูแขงขนัหนาใหม  

(Threat of New Entrants) 

ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหมจะอยูในระดับสูง 

เน่ืองจากรานเครื่องเขียนและกิ๊ฟชอป เปนรานที่สามารถ

เปดแขงขันไดไมยากหากเทียบกับธุรกิจอ่ืน ๆ แตทางรานมี

โบวที่เปนสินคาที่ผลิตเอง ซึ่งเปนเอกลักษณของทางราน ผู

แขงขันอ่ืน เลียนแบบไดยาก  
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ภาพที่ 12: แผนผัง Five Forces Model 

 

 
 

ที่มา : แผนผัง Five Forces Model. (ม.ป.ป). สืบคนจาก http://nanosoft.co.th/maktip88.htm 
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3.5 การวิเคราะหคูแขงขนั 

คูแขงขันทางตรง 

1. รานโทมัส เครื่องเขียน 

รานโทมัส เครือ่งเขียน เปนรานที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณเสริมเกี่ยวกับการแตงกาย

ของนักเรียน เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลือกหลากหลาย 

จุดแข็ง 

- สถานที่อยูใกลโรงเรียน เปน 1 ใน 2 รานทีนั่กเรียนซื้อมากที่สุด 

- เปดมาเปนระยะเวลานาน ผูคนละแวกน้ันใหความสนใจมากกวารานอ่ืน 

- มีสินคามากมาย ซึ่งรานในละแวกน้ันมีคูแขงเพียงรายเดียว  

จุดออน 

-บริเวณหนารานไมนาเขาซื้อ  

- รานติดริมถนน บริเวณหนารานคับแคบ ไมสะดวกตอการจอดรถ 

- ภายในรานจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ยากตอการเลือกซื้อ 

- สินคาที่นํามาจําหนายเปนสินคาเดิม ๆ ไมมีความทันสมยั 

 

ภาพที่ 13: ลักษณะรานโทมสั เครื่องเขียน 
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2. รานโชคพฒันา เครื่องเขยีน 

รานโทมัส เครือ่งเขียน เปนรานที่จําหนายเครื่องเขียนและอุปกรณเสริมเกี่ยวกับการแตงกาย

ของนักเรียน รวมถึงอุปกรณกีฬา เปนรานที่เปดขายมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลอืก

หลากหลาย 

จุดแข็ง 

- สถานที่อยูใกลโรงเรียน เปน 1 ใน 2 รานทีนั่กเรียนซื้อมากที่สุด 

- เปดมาเปนระยะเวลานาน ผูคนละแวกน้ันใหความสนใจคอนขางมาก 

- มีสินคาที่หลากหลาย ซึ่งรานในละแวกน้ันมีคูแขงเพียงรายเดียว 

จุดออน 

-บริเวณหนารานไมนาเขาซื้อ  

- รานติดริมถนน บริเวณหนารานคับแคบ ไมสะดวกตอการจอดรถ 

- ภายในรานจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ยากตอการเลือกซื้อ 

- สินคาที่นํามาจําหนายเปนสินคาเดิม ๆ ไมมีความทันสมยั  

 

ภาพที่ 14: ลักษณะรานโชคพัฒนา เครื่องเขียน 
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ภาพที่ 15: ภาพแสดงบริเวณหนารานของรานโทมัส เครื่องเขียนและโชคพัฒนาเครื่องเขียน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

 

ร้านโทมัส เคร่ืองเขียน 

ร้านโชคพฒันา เคร่ืองเขียน 
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ภาพที่ 16: แผนที่คูแขงทางตรง ที่ใกลกับกลุมเปาหมายมากที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

3. รานเจริญทรัพย  

รานเจริญทรัพยเปนรานที่เปดขายไดไมนาน ฐานลูกคาไมเยอะมาก โดยรานเจริญทรัพยเปด

ใกลกับ 

ซึ่งรานเดอะริซ กิ๊ฟชอป สินคามีใหเลือกคอนขางหลากหลายมากกวา 

จุดแข็ง 

 - รานเปดอยูในตลาดประชานิเวศน 3 สะดวกตอการเขาซื้อ 

 - หากเขามาภายในตลาดประชานิเวศน 3 จะเจอรานเจริญทรัพยเปนรานแรก ทําใหเปน

ทางเลือกแรกสําหรับลูกคา 

 - ขายสินคาประเภทเดียวกัน ลูกคามีทางเลอืกมากกวาหน่ึง 
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จุดออน 

 - นําสินคามาวางจําหนายบริเวณหนารานมากจนเกินไป จนทําใหช้ันวางสินคาภายในรานโลง

ไมนาเลือกซื้อ 

 - สินคาไมคอยมีความทันสมยั ผูขายยังไมมคีวามชํานาญในการเลือกซื้อสินคา 

 - การบริการที่ไมคอยมีความประทับใจ 

 - สินคาคอนขางนอย ไมตรงตามความตองการของลูกคา 

 

ภาพที่ 17: ลักษณะรานเจริญทรัพย 
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คูแขงขนัทางออม 

1. หางสรรพสนิคา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 

 เปนหางสรรพสินคาขนาดใหญ มสีินคาและใหเลือกมากมาย ทั้งยังเปนสถานที่หลักในการขึ้น

รถสัญจรไปมา และเปนสถานที่หลักในการจับจายซื้อสินคาของผูคนในวันหยุด 

จุดแข็ง 

- เปนศูนยรวมสินคาครบวงจรขนาดใหญ 

- เปนสถานที่หลักในการจับจายซื้อสินคา 

- รวมทุกความสะดวกสบาย ไมวาจะเปนสถานที่ ที่โลง โปรง เดินสบาย 

- มีสินคาทุกอยางใหเลือกครบครัน 

จุดออน 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- หางสรรพสินคาอยูไกลจากกลุมเปาหมาย 

- ผูคนมักเลือกซื้อสินคาอยางอ่ืนมากกวาซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

 

ภาพที่ 18: หางสรรพสินคา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 
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2. รานหนังสอื B2S สาขาเดอะ มอลล งามวงศวาน 

เปนรานหนังสือและจําหนายเครื่องเขียนขนาดใหญที่เปดในหางสรรพสินคาช้ันนํา เกือบทุกที่ 

เปนที่นิยมในการเลือกซื้อสินคาของบรรดานักเรียนและนักศึกษา   

จุดแข็ง 

- เปนรานจําหนายหนังสือและอุปกรณเครื่องเขียนครบวงจร 

- เปนรานหนังสือที่มีช่ือเสียงมากที่สุดในขณะน้ี 

- สะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา  

จุดออน 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- หางสรรพสินคาที่ราน B2S ต้ังน้ัน อยูไกลจากกลุมเปาหมาย 

- สวนใหญมกัจะซื้อหนังสือมากกวาซื้ออุปกรณการเรียน 

 

ภาพที่ 19: ลักษณะราน B2S สาขา เดอะ มอลล สาขางามวงศวาน 
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ภาพที่ 20: แผนที่ระหวางกลุมเปาหมาย กบัคูแขงทางออม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Google Map. (ม.ป.ป). สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps 
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3. รานสะดวกซื้อ 7-Eleven 

เปนรานคาสะดวกซื้อที่เปดตลอด 24 ช่ัวโมง มีสินคา อาหาร เครื่องใชอุปโภค บริโภค รวมถึง

อุปกรณเครื่องเขียน ที่สะดวกซื้อในทุกเวลา 

จุดแข็ง 

- เปนรานจําสะดวกซื้อที่เปดตลอด 24 ช่ัวโมง 

- สําหรับนักศึกษา หรือผูคนวัยทํางานที่กลับบานดึก สามารถหาซื้ออุปกรณตาง ๆ ได 

- รานสะดวกซื้อติดเครื่องปรับอากาศ สะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา  

จุดออน 

- อุปกรณเครื่องเขียนมีใหเลือกซื้อคอนขางนอย 

- ราคาสินคาคอนขางแพงกวารานเครื่องเขียนทั่วไป 

- เปนทางเลือกสุดทายในการซื้ออุปกรณเครื่องเขียน  

- สวนใหญมกัจะซื้อของใชอุปโภค บริโภค มากกวาซื้ออุปกรณการเรียน 

 

ภาพที ่21: ลักษณะรานสะดวกซื้อ 7-Eleven บรเิวณตลาดประชานิเวศน 3 
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3.6 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ (BCG Model) 

ภาพที่ 22: ภาพวิเคราะห BCG Model 

 
  

การวิเคราะห BCG Model ของทางราน เดอะ ริซ กิ๊ฟชอป ไดจัดอยูในกลุมของ Question 

Marks เน่ืองจากทางรานถึงแมจะเปดขายมาหลายป ผูคนใหความสนใจคอนขางมาก แตก็เปนรานที่มี

สวนแบงทางการตลาดตํ่ากวารานโทมัส เครื่องเขียน แตดวยธุรกิจเครื่องเขียนและของขวัญ มีอัตรา

การเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง บวกกับเงินทุนของทางรานที่มีมากพอ และการวิเคราะหวางแผนทาง

การตลาดที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากทีสุ่ด ทางรานจึงจะอาศัยอัตราการ

เจริญเติบโตของธุรกิจน้ี นําเงินทุนที่มีอยูรวมถึงการวางแผนตาง ๆ น้ันมาสรางรายได สรางความ

คุมคา และทําใหเกิดประโยชนสูงสุด เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง และเพ่ือกาวเขาไป

อยูในกลุมของ 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 การวิเคราะหการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 ภาพที่ 23: การวิเคราะหการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 เดอะริซ ก๊ิฟช๊อป 
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ตารางที่ 23: ตารางการวิเคราะหตําแหนงสินคา 

 

ปจจัยที่นาํมาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

1. ความหลากหลายของ

สินคาประเภทเครื่อง

เขียน-ของขวัญ 

สินคาที่นํามาจาํหนายมีความ

หลากหลายครบถวน และอัพเดท

สินคาใหทันตอยุคปจจุบันอยู

เสมอ และมีโบวติดของขวัญที่

เปนเอกลักษณของทางรานดวย

เหตุน้ี สินคาของทางรานจึง

ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางครบถวน 

สินคาไมมีความ

หลากหลาย ไมม ี

เอกลักษณเฉพาะ ไมคอยมี

ความนาสนใจ 

2. ราคาของสนิคาภายใน

รานและสนิคาที่ผลิตเอง 

สินคาของทางรานทั้งสินคาที่

รับมาและสินคาที่ผลิตเองจะมี

ราคาที่ยอมเยา เหมาะสมกับตัว

สินคา ไมวาจะเปนการจําหนาย

แบบปลีกหรือสงก็ตาม  

ดวยคุณภาพของสินคาบาง

ย่ีหอไมเหมาะสมกับราคา 

สินคาบางอยางราคาสูง

เกินไป เน่ืองจากทางราน

คูแขงก็ซื้อมาดวยราคา

ตนทุนที่สูงกวา 

3.ลักษณะบรรจุภัณฑ จะมีซองบรรจภัุณฑ  ใสสินคา

เกือบทุกอยางภายในราน ไมวา

จะเปนปากกา ของขวัญ หรือ

ตุกตา แลวซีลใหเรียบรอย เพ่ือ

กันฝุนไมใหถูกกับตัวสินคา

โดยตรงและเพ่ือรักษาความใหม

และสีสันของสนิคา  

สินคาวางโดนไมมีซอง

บรรจุภัณฑ กนัไมใหฝุน

โดนตัวสินคา สินคาก็จะดู

เกา ไมสดใส ซึง่หากเปน

สินคาพวกตุกตา หากไมใส

ถุงแกวจะฝุนจะเขาไปใน

ตัวตุกตาไดงาย ปากกา

บางย่ีหอ ปอกปากกาเปน

หัวเปด หากไมใสถุงแกว

กันไว โอกาสที่หมึกปากกา

จะแหงมีคอนขางสูง 
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บทที่ 4 

การจัดทํากลยทุธ และแผนการปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธและแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฎีสวน

ประสมทางการตลาด 4Ps 

4.1 กรอบแนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช 

 4.1.1 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4Ps 

ศิริวรรณ เสรีรตัน และคณะไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  สินคา ถูกมองวาเปนสิ่งที่ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

โดยจําแนกเปน 2 ประเภท คือ  

1.1 GOODS : ผลิตภัณฑสินคา (สินคาที่จบัตองได) เชน โบวติดของขวัญที่เปนเอกลักษณ 

1.2 SERVICES : บริการ (สินคาที่จับตองไมได) เชน บริการหอของขวัญฟรี หากซื้อสินคาภายในราน 

ผลิตภัณฑสินคาทุก ๆ อยางจะมีวงจรชีวิตของมันเอง เรียกวา (วงจรชีวิตผลิตภัณฑ Product 

life-cycle ) วงจรชีวิตของผลิตภัณฑมี 4 ชวง คือ 1)ชวงแนะนํา 2)ชวงเจริญเติบโต 3)ชวงอ่ิมตัว  

4)ชวงถดถอย ซึ่งในการทํา การตลาดแตละชวงจําเปนที่จะตองใชกลยุทธที่มีความแตกตางกันออกไป 

2. ราคา (Price)  หมายถึง จาํนวนเงินที่ลูกคาจายสําหรับคาสินคา การกําหนดราคาเปนสิ่ง

สําคัญอยางมากเพราะผลกําไร น้ันจะสงผลตอการอยูรอดของบริษัท การต้ังราคาจะตองตระหนักและ

คํานึงถึงการรับรูคุณคาผลิตภัณฑของลูกคา อุปสงคอุปทานของตลาด สภาวะการทางเศรษฐกิจในชวง

น้ัน ๆ การเปรียบเทียบราคากับคูแขงในตลาดเดียวกัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การใหบริการสินคาซึ่งมีความ

สะดวกตอผูบริโภคในการที่จะพบเห็นและเขาถึงสินคา เปนสถานที่ที่นําเสนอสินคาเปนชองทางในการ

จัดจําหนายสินคา อีกทั้งยังเปนพ้ืนที่ที่ทําการกระตุนใหเกิดความตองการผานขอมูลในการทํา

โปรโมช่ันตาง ๆ การเลือกทําเล หรือชองทางการจัดจําหนายควรพิจารณาจากกลุมลูกคาเปาหมาย

ของสินคาวาคือใครเพ่ือทําการกระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด เชน 

ชองทางการจัดจําหนายผานผูคาสง, ผูคาปลีก หรือตัวแทนขายสินคา 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หรือการสงเสริมการขาย  คือ กิจกรรมทาง

การตลาด สําหรับสื่อสารขอมูลของผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสารและจูงใจตลาด 

เพ่ือใหตลาดหรือผูบริโภคน้ันมีทัศนคติที่ดีชักจูงใจและกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสนิคา โปรโมช่ัน

มีเครื่องมือที่เรียกวา “Promotional Mix” สวนประสมทางการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Adnertising) 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personnel Selling) 

4.3 การสงเสรมิการขาย (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)  

มีผลิตภัณฑทีห่ลากหลาย ทนัสมัย 

และมีคุณภาพ สินคาทีผ่ลิตเองเปน

เอกลักษณ แตกตางจากรานอ่ืน 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือใหลูกคารายเดิมกลับมาซื้อซ้ํา  

- เพ่ือดึงดูดลูกคารายใหมใหเขามาซื้อสินคามากขึ้น 

- เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม ๆ ใหแกลูกคารายเดิม และ

ลูกคารายใหม ไดเขามาเลือกซื้อสินคาใหม ๆ 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.จําหนายสินคาที่ทันสมัย และเปนที่ตองการตรงตอ

เทศกาลตาง ๆ เชนเทศกาลปใหม จําหนายสินคาสําหรับ

ประดับบาน ปายสวัสดีปใหม หรือ เทศกาลวันแม 

จําหนายสินคาจําพวกดอกมะลิ  

2. จําหนายสินคาที่มีคุณภาพ หากคุณภาพของสินคาตรง

ตอความตองการของลูกคารายเดิมและลูกคารายใหม จะ

ทําใหรานมีความนาเช่ือถือ ลูกคาจะบอกตอในวงกวาง

และกลับมาซื้อซ้ํา 

3. จําหนายสินคาที่มีความหลากหลาย ไมวาจะเปนดาน

ตราสินคา สี บรรจุภัณฑ เชน ปากกาที่มีคุณสมบัติ

เหมือนกันทุกอยาง แตแตกตางกันที่ สี ตราสินคา และ

บรรจุภัณฑ 

4. ผลิตสินคาไดตรงเวลา และตรงตอความตองการของ

ลูกคา คงคุณภาพของสินคาที่ผลิต 

2. P2 Price (ราคา) 

ความเหมาะสมของราคาและ

คุณภาพของสนิคา รวมถึงราคาที่

ยอมเยากวาของคูแขงรายอ่ืน ๆ 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือใหลูกคารูสึกวา ไดสินคาที่คุณภาพดี แตราคา

ยอมเยา 

- เพ่ือเพ่ิมจํานวน และการกลับมาซื้อซ้ําของลูกคา 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps  

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

2. P2 Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคา

และคณุภาพของสินคา 

รวมถึงราคาทีย่อมเยากวา

ของคูแขงรายอ่ืน ๆ 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

กระตุนยอดขายดวย 7 กลยุทธดานราคา 

1.กลยุทธการใหสวนลด (Discount Pricing) การใหสวนลดถือ

เปนการกระตุนยอดขายไดดี เพราะนอกจากจะเปนแรงจูงใจให

ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการในปริมาณมากกวาปกติในชวงเวลาที่

ไมนาจะเปนไปไดแลว ยังเปนตัวชวยระบายสินคาคางสต็อกไดอีก

ดวย หรือแมแตลดราคาใหเพียง 5-10 บาท ก็สามารถทําใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจได 

2.กลยุทธแนวระดับราคา (Price Lining) จากแนวคิดที่วา "ราคาที่

ดีคือราคาที่ผูบริโภคพอใจ" ผูบริโภคตางมีความตองการจะใช

สินคาที่แตกตางกันออกไป บางคนตองการสินคาที่ไมตองมี

คุณสมบัติพิเศษมากมายแตอยูในราคาที่เขาสามารถสูได ดังน้ันจึง

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยการผลิตสินคาและ

บริการที่มีหลายระดับราคา ซึ่งกระตุนยอดขายไดดีกวาการขาย

สินคาในระดับราคาเดียว เชน ปากกาคุณภาพดีสําหรับกลุมลูกคา

วัยทํางาน และปากกาคุณภาพรองลงมาสําหรับกลุมลูกคานักเรียน 

นักศึกษา 

3.กลยุทธราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) คือจัดรายการลด

ราคาสินคาใดสินคาหน่ึงใหถกูกวาราคาจริงเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภค

มาซื้อสินคา เชน โคมไฟเรือยอรช ปกติ 599 ลดเหลือ 450 บาท 

4.กลยุทธราคาเลขคี่ (Old Pricing) การต้ังราคาลงทายดวยเลขคี่ 

โดยเฉพาะเลข 9 ยกตัวอยาง คนสวนใหญมกัรูสึกวาสินคาที่มีราคา 

99 บาท ราคาถูกกวาสินคาที่ราคา 100 บาท ทั้งที่จริง ๆ แลว

ตางกันแค 1 เทาน้ัน แต 99 ทําใหรูสึกวาสนิคาดังกลาวเปนหลัก

สิบมากกวาหลักรอย 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps  

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

2. P2 Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคา

และคณุภาพของสินคา  

รวมถึงราคาทีย่อมเยากวา

ของคูแขงรายอ่ืน ๆ(ตอ) 

5.กลยุทธการต้ังราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing ) กลยุทธ

การต้ังราคาน้ีจะใชกระตุนยอดขายในเวลาที่ลูกคาตองการสินคา

ดังกลาวนอย เชนชวงกลางเดือน โดยใชราคาที่ถูกลงเปน

แรงจูงใจ ซึ่งกลยุทธน้ีจะหมายรวมถึงการเพ่ิมราคาในชวงเวลาที่

มีลูกคาคับคั่งอีกดวย เชน การจําหนายสินคาในเทศกาลวันแม 

6.กลยุทธราคาแยกตามกลุมลกูคา (Pricing by Type of 

Customer) วิธีน้ีจะใชความแตกตางของผูบริโภคดานกายภาพ 

สถานภาพ และกําลังซื้อเปนเกณฑในการตัดสินราคา เชน หาก

เปน]นักเรียน จะลดให 5% สําหรับการซื้ออุปกรณการเรียน หาก

เปนวัยทํางาน จะลด 3% สําหรับลูกคาประจํา 

7.กลยุทธราคาชุด (Product Pricing Set) กลยุทธราคาชุดคือนํา

สินคาชนิดเดียวกันหรือตางชนิดกันจํานวนมากกวาหน่ึงช้ินมา

จัดเชตขายเปนชุดในราคาที่ถูกกวาการซื้อสินคาเหลาน้ันแยกช้ิน 

เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาในปริมาณมาก เชน การจัดเซต

อุปกรณการเรียนครบชุด ไมวาจะเปน สมุด ปากกา ดินสอ 

ยางลบ ไมบรรทัด เปนตน 

3. P3 Place หรือ 

Distribution (การจัด

จําหนาย)สะดวกสบายใน

การซื้อสนิคา มีที่จอดรถ 

เปนแหลงชุมชน  

วัตถุประสงค 

- เพ่ือความสะดวกสบายของลูกคาในการซือ้สินคา 

- เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาใหมากขึ้น 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.ออกแบบรานใหม จัดรานใหดูนาเขาซื้อ โดยดูตามหลักความ

เหมาะสมและนําหลักฮวงจุยมาเกี่ยวของ 

2.มีที่ใหลูกคาจอดรถบริเวณหนาราน 

3.ตกแตงรานใหทันสมัย และทันตอเทศกาล 

(ตางรางมีตอ) 
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ตารางที่ 25 (ตอ): แผนกลยุทธ 4Ps 

  

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดและแผนการดําเนนิงานของกลยุทธ 

4. P4 Promotion (การ

สงเสริมการตลาด)  

จัดโปรโมชั่นตาง ๆ มี

โฆษณาทางโชเชียลมีเดีย 

เชน Facebook , 

Instagram 

วัตถุประสงค 

- เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหกับทางราน 

- เพ่ือรักษากลุมลูกคารายเดิม และเพ่ิมกลุมลูกคารายใหม 

แผนการดําเนินงานของกลยุทธ 

1.มีโปรโมช่ันซือ้สินคาของทางรานที่มีราคา 50 บาทขึ้นไป บริการ

หอของขวัญฟรี 

2.การแถมสินคาตาง ๆ  

3.จัดโปรโมช่ันในเทศกาลตาง ๆ เชน วันแม หากพาแมมาซือ้สินคา

ที่รานในราคา 300 บาทขึ้นไป ถายรูปลง Facebook ของทางราน 

หรือ ลง Instragram แลว Tag ช่ือราน แถมฟรีเสื้อรักแมมูลคา 

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 ทุนเจาของ 
เงินรวม

ลงทุน 
เงินกู รวมมูลคา 

1 
เงินลงทุนของเจาของ

กิจการ 
500,000 - - 500,000 

รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 500,000 

 

ตารางที่ 27: ทรัพยสินที่ใชในการประกอบกิจการในปจจุบัน 

 

ลําดับที ่ รายการ มูลคาประมาณ ภาระผูกพัน 

1 เงินฝากธนาคาร 260,580 ไมม ี

2 วัสดุอุปกรณ/เครื่องใช 74,830 ไมม ี

3 สินคาสําเร็จรปูคงเหลือ 290,740 ไมม ี

รวมมูลคาทรัพยสินที่ใชในการประกอบกิจการในปจจุบัน 626,150   
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ตารางที่ 28: ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

 

รายการ

ประจําเดือน 

ปที่ 1 

(บาท) 

ปที่ 2 

(บาท) 

ปที่ 3 

(บาท) 

ปที่ 4 

(บาท) 

ปที่ 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: ประมาณการตนทุนจากการขายสินคา 

 

รายการ

ประจําเดือน 

ปที่ 1  

(บาท) 

ปที่ 2  

(บาท) 

ปที่ 3 

 (บาท) 

ปที่ 4  

(บาท) 

ปที่ 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: ประมาณการคาใชจายในการขายและบริการ 

 

รายการคาใชจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

1.เงินเดือนเจาของกิจการและ

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

2.คาไฟฟา 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

3.คานํ้าประปา 3,600 3,780 3,969 4,167 4,375 

4.คาสวัสดิการพนักงาน 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

5.คาขนสง 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

6.คาโทรศัพท 12,000 12,600 13,230 13,892 14,587 

7.คาใชจายเบ็ดเตล็ด 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

8.คาเชาสถานที่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมคาใชจายในการขายและ

การบริการ 
489,600 508,080 527,484 547,859 569,251 
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ตารางที ่31: คาเสื่อมราคาสวนการบริการและการขาย 

 

รายการคาใชจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาเสื่อมราคาอุปกรณ/

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

รวมคาเสื่อมราคา 14,966 14,966 14,966 14,966 14,966 

รวมคาใชจายในการขายและ

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

 

ตารางที่ 32:  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

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

รายไดจากการขายสินคา 2,232,200 2,343,810 2,461,002 2,584,052 2,713,253 

หัก ตนทุนขายสินคา 1,562,540 1,640,668 1,722,702 1,808,834 1,899,276 

กําไรขั้นตน 669,660 703,142 738,300 775,218 813,977 

หัก คาใชจายในการขาย

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

สินทรัพย 
  

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสด

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

ลูกคาการคา 21,200 22,260 23,373 24,542 25,769 

สินคาคงเหลือ 290,740 305,277 320,541 336,568 353,396 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 736,014 909,107 1,097,734 1,302,723 1,524,938 

สินทรัพยไมหมุนเวียน   

อุปกรณเครื่องใชใน

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

รวมสินทรัพยไม

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 

เจาหน้ีการคา 212,000 222,600 233,730 245,417 257,687 

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

หน้ีสินไมหมุนเวียน   

เงินกูระยะยาว - - - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - - - 

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

 

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

กระแสเงินสดจาก

การดําเนินการ 
  

เงินสดรับจากการ

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

เงินสดจายคาใชจาย

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

เงินสดจายคาใชจาย

ในการขายและ

บริการ 

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

เงินสดจายภาษีเงิน

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 
  

เงินสดจายเงินโบนัส -20,000 -21,000 -22,000 -23,000 -24,000 

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

บวก กระแสเงินสด

ตนป 
280,580 424,074 581,570 753,820 941,613 

กระแสเงินสดสุทธิ

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

มูลคาปจจุบันสุทธิ 

(NPV) 
 ฿208,678.11 

อัตราผลตอบแทน

ภายใน (IRR) 
20% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 2.8 
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หมายเหตุ : ตัวเลขจะนํามาจากเงินทุนเริ่มแรก คาใชจาย และรายได  

 

NPV : คํานวณมาจาก กระแสเงินสดในแตละปตามตารางขางตน ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในสวนของ

งบกระแสเงินสดสุทธิ (เงินทีเ่หลือจากการหักคาใชจายตาง ๆ แลวในแตละป) นํามาคาํนวณ ซึ่งถาเปน

บวก แสดงวาเหมาะสมในการลงทุน  

IRR : เปนตัวช้ีวัดทางการเงินวาโครงการดังกลาวเหมาะจะลงทุนหรือไม  โดยเปรียบเทียบกับ % ขั้น

ตํ่าที่เราตองการไดรับ คือตนทุนทั้งหมดที่เราลงทุนไป ถาหาก IRR>% ขั้นตํ่าที่เราอยากไดรับ เราจะ

ลงทุน ซึ่งในการขยายรานน้ี IRR คอยขางสูง เน่ืองจาก Margin ในการดําเนินงานคอนขางสูง กําไรดี

จึงทําให IRR เหมาะแกการลงทุน จะเห็นวาการขยายรานน้ีได =20% น่ันหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่

จะไดรับของโครงการ ที่คอนขางดี ใชเวลาในการคืนทุน 2-3 ป 
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บริษัท อุดมพานิช คอรเปอรเรช่ัน จํากัด. (ม.ป.ป). ตัวอยางธุรกิจรานเครื่องเขียนอุดมพานิช  

กรณีศึกษาสําหรับ SMEs. สืบคนจาก http://www.smesplannet.com. 

หลักสูตรอบรมการใช TOWS Matrix. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก  

 https://eiamsri.wordpress.com/.  

กลยุทธการตลาด SWOT Analysis  IM2 Market. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก 

https://www.im2market.com/2015/05/08/403. 

คูมือธุรกิจ ทฤษฎี Five Force Model. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก  

http://inc.karmins.com/. 

ตลาดเครื่องเขียน ป 2556-2557. (2557). สืบคนจาก 

http://marketeer.co.th/archives/8002. 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยทีมี่ผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน 

แบบสอบถามน้ี เปนสวนหน่ึงของการศึกษา ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะ

บริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดยอม เพ่ือประเมินเกี่ยวกับการซื้อสินคาประเภท

เครื่องเขียน และกิ๊ฟชอป และเพ่ือเปนประโยชนในการศึกษารวมถึงเพ่ือใชเปนแนวทางในการพัฒนา

และประกอบธุรกิจ 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย Pลงใน (  ) ที่ตรงกับขอมูลของทาน 

ขอมูลทั่วไป 

1. เพศ 

(  )ชาย  (  )หญิง 

2. อายุ 

(  ) ตํ่ากวา 20 ป  (  ) 21-29 ป 

(  ) 30-39 ป  (  ) 40-49 ป 

(  ) 50 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

(  ) มัธยมตน   (  ) มัธยมปลาย 

(  ) ปรญิญาตรี  (  ) สูงกวาปริญญาตร ี

5.อาชีพ 

(  ) นักเรียน/นักศึกษา  (  ) พนักงานบริษัทเอกชน  (  ) เจาของธุรกิจ 

(  ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ (  ) อาชีพอิสระ    (  ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……… 

6. รายไดตอเดือน 

(  ) ตํ่ากวา 10,000 บาท  (  ) 10,000-25,000 บาท 

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

(  ) 40,001-50,000 บาท  (  ) มากกวา 50,000 บาท 
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การสํารวจพฤติกรรมการซื้อสินคา 

1. ทานซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียนบอยแคไหน? 

(  ) บอยครั้ง  (  ) บอย  (  )นอย  (  ) นานๆครั้ง  (  )ไมเคย 

2. ทานซื้อสินคาประเภทของขวัญบอยแคไหน? 

(  ) บอยครั้ง  (  ) บอย  (  )นอย  (  ) นานๆครั้ง  (  )ไมเคย 

3. เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทไหน? 

(  ) เครื่องเขียน เชน ปากกา ดินสอ ยางลบ  

(  ) เครื่องใชสํานักงาน เชน ลวดเย็บกระดาษ คลิปหนีบกระดาษ 

(  ) อุปกรณงานฝมือ เชน ไหมพรม ริบบ้ิน กรรไกร 

(  ) อุปกรณกฬีา เชน ลูกปงปอง ลูกแบต ผาพันไมแบต (  ) อ่ืนๆ………………………….…… 

4. เมื่อเขารานเครื่องเขียน กิ๊ฟชอป ถาซื้อของขวัญ จะซื้อของขวัญประเภทใด?(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(  ) ตุกตา (  ) โคมไฟ (  ) นาฬิกา (  ) กระปุกออมสิน 

(  ) กรอบรูป (  ) กลองดนตรี (  ) ชุดแกวนํ้า (  ) อ่ืนๆ……………………………...… 

5. สวนใหญจะซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน และของขวัญจากที่ใด? 

(  ) รานเครื่องเขียนทั่วไป  (  ) หางสรรพสินคา (  ) ตลาดนัด 

(  ) ซื้อออนไลน เชน Facebook ,Instagram  (  ) อ่ืนๆ……………………………………… 

6. จากขอ 5 เหตุผลที่เลือกซือ้สินคาจากสถานที่น้ัน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   )คุณภาพของสินคา  (  ) ราคาที่เหมาะสม  (  )ปริมาณของสินคา 

(  )ความทันสมัยของสินคา (  ) การบริการที่ดี  ( ) ความสะดวกสบาย  

(  )อ่ืนๆ………………………………….. 
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สวนที่ 2 สวนประสมทางการตลาด 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน (  ) ทีแ่สดงถึงระดับความคิดเห็นของทานที่เปนปจจัยหลัก

ในการเลือกซื้อสินคา 

5 = มากที่สุด , 4 = มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอย , 1 = นอยที่สุด 

 

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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สวนที่ 3 การตัดสินใจซื้อเครื่องเขียนและของขวัญ 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย Pลงใน (  ) ที่แสดงถึงระดับความคิดเห็นของทานตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภทเครื่องเขียนและของขวัญ 

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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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  : รศิกานต สุขสมกิจ 

การศึกษา  :  ระดับปริญญาตรี คณะนิติศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ระดับช้ันมัธยมศึกษาปที่ 6 โรงเรียนบางปะอิน  

“ราชานุเคราะห ๑” 

ระดับช้ันมัธยมศึกษาปที่ 3 โรงเรียนเบญจมราชานุสรณ 

ระดับช้ันประถมศึกษาปที่ 6 โรงเรียนจิระศาสตรวิทยา 

ประวัติการทํางาน : ป 2557 - ปจจุบัน พนักงานฝายบุคคล  

บริษัท เอก-ชัย ดีสทริบิวช่ัน ซิสเทม จํากัด 
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