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บทคัดย่อ 
 

           ปัจจุบัน ดอกไม้ประดิษฐ์เป็นตลาดที่มีการแข่งขนัค่อนข้างสูง ทั้งตลาดในประเทศและตลาด
ต่างประเทศ และในประเทศไทยเองก็มีธุรกิจที่มีผู้จําหน่ายเป็นจํานวนมาก ทั้งท่ีจําหน่ายปลีกและส่ง 
อย่างไรก็ดีในตลาดประเทศไทยปัจจุบันมีการแข่งขันที่ค่อยข้างสูง การมองหาผู้ร่วมหุ้น ที่มี
คุณลักษณะคลา้ยคลึงกับเจ้าของธุรกิจ จึงเป็นสิ่งทางร้านต้องการ ร้านมาลี มายา จึงมีวิสัยทัศน์ในการ
ดําเนินธุรกิจ คือ “เป็นร้านตกแต่งบ้านและสวนที่มีสินค้าสร้างสรรค์จากวัสดุต่างๆ ผนวกเข้ากับ
ดอกไม้พลาสติกที่มีสสีันสวยงามได้อย่างลงตัว สมบูรณแ์บบและร่วมสมัยมากที่สุดในตลาดสมบัติบุรี” 
และทางร้านให้ความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่มีความแตกต่างอย่างมีเอกลักษณ์และสร้าง
มูลค่าเพ่ิมใหผ้ลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง และสร้างความตระหนักในตราสินค้าแก่ผู้บริโภค 
            ตลาดนัดสมบัติบุรี ตลาดขนาดใหญ่ของคนรักต้นไม้ แหล่งรวบรวมอุปกรณ์การจัดสวนไว้
อย่างมากมาย ร้านขายต้นไม้นานาพันธ์ุ ทั้งเป็นที่นิยมและหายาก ตลาดสมบัติบุรีมีพ้ืนที่กว่า 100 ไร่ 
แบ่งออกเป็น 5 โซน มีสินค้าร้านค้ากว่า 400 ร้านค้า ซึ่งสว่นใหญ่จะเป็นร้านค้าเกี่ยวกับการจัดสวน 
การตกแต่งบ้าน ต้นไม้ ไม้ประดับ ตุ๊กตา หินทางเดิน สนามหญ้า นํ้าพุ นํ้าตก และอุปกรณ์อีกมากมาย  
            จากการสํารวจด้วยแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดจากบุคคลทั่วไป โดยแบ่งการสํารวจ
ออกเป็นทั้งแบบออฟไลน์ และออนไลน์ รวมจํานวน 4 ช่องทาง ได้แก่ แบบออฟไลน์สํารวจบุคคล
ทั่วไปที่มาเลือกซื้อของที่ตลาดนัดสมบัติบุรี จํานวน 100 ชุด ,ตลาดสนามหลวง 2 จํานวน 100 ชุด
ตลาดนัดจัตุจักรจํานวน 100 ชุด และแบบออนไลน์ในกลุ่มคนรักต้นไม้ประดิษฐ์ผ่านช่องทางเว็ปไซต์
เฟสบุ๊คอีกจํานวน 100 ชุด พบว่ากลุ่มคนทีม่าเลือกซื้อต้นไม้ของตกแต่งบ้าน อยากให้มีช่องทางไลน์ไว้
บริการในเร่ืองการติดต่อสอบถามการใช้สินค้าต่างๆ และรวมถึงการบริการที่ดี เช่นการให้คําแนะนํา
ทั้งก่อนและหลังบริการ ทางร้านจึงเล็งเห็นว่าความต้องการของผู้บริโภคเหล่าน้ีมีความสําคัญอย่างมาก 
ที่จะทําร้านได้รับการเป็นที่ยอมรับในลําดับต่อไป 
            ปัจจยัของความสําเร็จของทางร้าน คือ  
            - แตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งแตกต่างทั้งวัสดุและรูปแบบ ซึ่งทาํให้ผู้บริโภครู้สึกแปลกใหม่
และต้องการทดลอง ผลิตภัณฑ์ใหม่น้ันว่ามีคณุภาพและมีคณุค่าทางจิตใจ 



            - แตกต่างด้านบุคลากร ที่มีความรู้ความสามารถ มีประสิทธิภาพในการทํางาน ซึ่งช่วยให้
ธุรกิจดําเนินไปอย่างราบร่ืน  
            - แตกต่างด้วยภาพลักษณ์ของทางร้าน ด้วยจรรยาบรรณ ความซื่อสัตย์ จริงใจ โปร่งใส ไม่
เอาเปรียบ รักษาคําสัญญาในข้อเสนอการขาย  
            - ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ผลิตสินคา้ที่มีคุณภาพ ทําให้การแข่งขันในเร่ืองของคุณภาพสินค้า
สามารถแข่งขันได้ในตลาดเดียวกัน  
            - ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้รับไปจําหน่ายต่อ ที่เป็นเครือข่ายการค้า เพ่ือช่องทางจําหน่ายที่
ราบรื่น และ ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภค เพ่ือสร้างความตระหนักในตราสินค้าและรักษาตําแหน่งใน
ตลาดและยอดสั่งซื้อ  
            ในการบริหารเงินทุนของทางร้านน้ัน ลงทุนทั้งสิน้ 490,000 บาท โดยเป็นเงินทุนของ
เจ้าของเอง 70% และเงินกู้จากทางธนาคารอีก 30% ทางร้านประมาณการไว้ว่าจะสามาราถคืนทุน
ภายในระยะเวลา 1 ปี 5 เดือน และมมีูลค่าปัจจุบันสุทธิ 1,055,666.10 บาท คาดว่าจะมีลูกค้าและ
ยอดขายเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆในทุกๆปี อย่างไรก็ตามถ้าไม่เป็นตามเป้าหมายที่ไว้วางไว้แล้ว ทางร้านได้เตรียม
กลยุทธ์เพ่ือรับมือกับปัญหาทีอ่าจจะเกิดขึ้นได้ เช่นยอดขายลดลง หรือไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ 
ทางร้านจะมีการเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ ส่งเสริมการขายหรือเพ่ิมสินค้าใหม่ เพ่ือเป็นการกระตุ้น
ผู้บริโภคอีกทางหน่ึง 
 
คําสําคัญ : ต้นไม้ประดิษฐ,์ สไตล์วินเทจ, ตกแต่งบ้าน 
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ABSTRACT 
 

           The artificial flower currently tends to become much more competitive in 
both the domestic and international market. In Thailand alone, a large number of 
retailers and wholesaler in this business sector has been counted amidst a fierce 
competition. Under the circumstance, business partnership has been an alternative 
for the owner who may need to find those whose business nature is alike.  Marie 
Maya, a well-known shop whose an adoption of business vision relies on 
“distribution shop for home and garden decoration in collective goods namely 
artificial flowers made from various kinds of friendly and creative materials of colorful 
plastic with perfect and contemporary design available in Sombat Buri Fresh Market 
when development design focusing on product identity and consistent product value 
along with brand image has been the policy priority.     
            Similarly, Sombat Buri Fresh Market, a big resourceful market is located on a 
land plot of 100 Rai (39.5 acre) in 5 allotted zones accommodating with mostly 400 
shops for plant lover, which distribute collections of garden and home supplies 
ranging from decorative hardware products; ornament plants, dolls, flagstones, 
garden grasses, decorative fountains and the like to different species of decorative 
trees, of which are trendy and rare.       
            The data collection was successfully collected from both 400 issues of off-
line and on-line questionnaires provided in 4 channels for general consumers, of 
which was 100 off-line issues for general customers visiting the market, 100 for 
customers at Sanam Luang Market 2, 100 for customers at Chatuchak Market while 
100 on-line issues via Facebook social network for ‘plant lover’ group of artificial 
plant were administered. It was found that LINE chat platform was in demand by 
customer group seeking for home and plant decorations so that service information 



regarding instruction prior to buy goods and after sale service would be provided as 
required. Hence, the plant shop would follow demands to achieve numbers of 
prospect customers and be acquired for its service in the next level.                 
            Key to success:  
            - Distinctive products is made from outstanding materials and forms in order 
to arouse clients with curiosity and trial on newly fabrication if it is of quality and of 
sentimental value available in the store.       
            - Qualified person who serves regularly in the shop is also most potential 
and efficient enabling him or her to perform business service effectively.   
            - Shop identity on sales offer includes ethics, honesty, sincerity, 
transparency, no exploitation and business commitment.      
            - Good relationship with its qualified supplier is always a major key to 
improve product quality in order to maintain competitive ability in the same market 
sector.     
            - Good relationship with sub-distributors as business networks is helpful 
since it will help create easy access and connections across clients for brand image 
in order to maintain its market share and order volume.   
            The cost of investment for the shop was totally 490,000 Baht, of which was 
split into 70% of the owner and 30% of a bank loan. The payback period is said to 
be within one year and five months when net value is presently 1,055,666.10 (one 
million and fifty-five thousand six hundred and sixty-six-point ten Baht). The increase 
of customer and sale volume has been predicted annually. However, the shop has 
strategy for business plan to keep it running if it shows decline from total sales drop 
or unsuccessful planning. To do this, the frequency of PR, sales promotion or 
increase of product-based alternatives will be implemented to stimulate demand of 
clients on the track.     
 
Keywords :  Artificial Plant, Vintage style, Home Decoration  
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แผนธุรกิจฉบับน้ีได้จัดทําเพ่ือประมวลความรู้ทั้งหมดจากท่ีผู้จัดทําได้ศึกษามาจากหลักสตูร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดย
ได้รับการอนุเคราะห์และความช่วยเหลือในการทําแผนธุรกิจฉบับน้ีให้ลลุว่งไปได้ด้วยดีจาก  
ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล ที่ให้คําปรึกษาและข้อเสนอแนะเพ่ือเป็นแนวทางในการแก้ไขข้อบกพร่องตลอด
ระยะเวลาในการทําธุรกิจนี้ ผูจ้ัดทํารู้สึกซาบซึ้งในความกรุณา และขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา 
ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่าน ที่มอบความรู้ 
ตลอดจนประสบการณ์ดีๆที่ให้แก่ผู้จัดทําแผนธุรกิจน้ี ขอขอบคุณครอบครัวและเพ่ือนๆ ที่ให้คําปรึกษา
และกําลังใจให้แก่ผู้จัดทํา 
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บทนํา 

 
ดอกไม้เป็นตัวแทนแสดงถึงความยินดีในโอกาสต่างๆ เช่นงานวันเกิด งานมงคลสมรส งาน

เฉลิมฉลองและรวมถึงเป็นตัวแทนแสดงความเสียใจในวาระต่างๆ อีกทั้งดอกไม้เป็นสิ่งที่สัมผสัได้ถึง
ความรู้สึกผ่อนคลาย สงบ โดยในปัจจุบันผู้คนนิยมให้ดอกไม้กันมากข้ึน ไม่ว่าจะเทศกาลใดๆ ดอกไม้ก็
ได้รับความนิยมอยู่ตลอด เรียกได้ว่าดอกไม้อยู่กับทุกเทศกาล อีกทั้งเร่ืองราคาของดอกไม้พลาสติกเป็น
ราคาคงที่ ไม่มเีพ่ิมหรือลดตามเทศกาล กลบัสามารถเพ่ิมมูลค่าของดอกไม้ได้ ถ้าทําเป็นผลิตภัณฑ์
ออกมา เช่นใสก่รอบแนวต้ังแขวนได้ ใส่กล่อง ใส่ขวดโหล ใส่แจกัน เป็นการสร้างจุดเด่นให้กับร้านอีก
ด้วย 

ร้านมาลี มายา เป็นร้านอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน โดยวัสดุหลักคือ ดอกไม้พลาสติกและ
ป้ายสังกะสีสไตล์วินเทจ ไม่เพียงแต่มีดอกไม้ที่ใส่แจกัน แต่เราออกแบบผลิตภัณฑ์จากดอกไม้พลาสติก
ที่มีเอกลักษณฉ์พาะ รูปแบบผลิตภัณฑ์ที่นําเสนอท่ีเน้นคุณค่าในเชิงประโยชน์ใช้สอยและคุณค่าด้าน
ความรู้สึก และบรรจุภัณฑ์ที่ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ียังมี
คุณสมบัติใกล้เคียงธรรมชาติ มีสีสันและมีความสวยงามมีความคงทนและมีอายุการใช้งานหลายปี 
นํ้าหนักเบา ดูแลทําความสะอาดได้ง่าย และมีให้เลือกหลายแบบ หลายราคา และหลายรูปแบบ ตาม
โอกาสและการใช้งานที่หลากหลาย  ออกมาให้เป็นผลิตภัณฑ์ๆ หน่ึงตามสมัยนิยมโดยจัดตกแต่ง
ดอกไม้เสมือนเป็นดอกไม้จริง และป้ายสังกะสีสไตล์วินเทจนั้นมีรูปแบบหลากหลาย และขนาดของ
แผ่นป้ายแต่ละแบบไม่เหมือนกัน   

แนวทางการประกอบธุรกิจร้านอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน มาลี มายาในช่วงเปิดร้านใหม่ๆ
น้ัน คงขายปลีกและขายส่ง ขายเป็นช้ิน ประเภทซื้อมาขายไป โดยเน้นวิธีสั่งออนไลน์ รับออร์เดอร์ทํา
ที่ร้านได้ และสามารถจัดส่งให้ลูกค้าได้ทั่วประเทศได้ โดยไม่มีข้อจํากัดในเรื่องความสด เหมือนจัด
ดอกไม้สด และจําหน่ายให้กลับลูกค้าที่เป็นกลุ่มลูกค้าร้านค้า กิจการเหมอืนกัน เช่นร้านกาแฟ 
ร้านอาหาร ที่เน้นการตกแต่งร้านสไตล์วินเทจ เป็นต้น  

ที่กล่าวมาในอดีตร้านจัดดอกไม้ถูกมองว่าน่าจะเติบโตได้ยาก เพราะดอกไม้ยังจัดเป็นประเภท
ไม่ก่อ ประโยชน์ในด้านอุปโภคบริโภค แต่ปัจจุบันความนิยมในการส่งดอกไม้เพ่ิมมากขึน้ ส่งผลให้
ธุรกิจร้านดอกไม้ขยายตัวเพ่ิม ธุรกิจร้านจัดดอกไม้เป็นอีกธุรกิจหน่ึงที่มผีู้สนใจเป็นจํานวนมาก เพราะ
ร้านจัดดอกไม้ในปัจจุบันมี การแข่งขันค่อนข้างสูง ดังน้ันจึงเป็นแนวทางในการคิดริเร่ิมในการจัดทํา
ร้านรับจัดดอกไม้ประดิษฐ์ ดอกไม้ตกแต่งบ้าน เพ่ือพัฒนาทักษะความสามารถต่างๆ ในการจัดทํา
ผลงานหรือสินค้า ให้ตรงกับ ความต้องการของลูกค้า อีกทั้งสามารถนํามาประกอบเป็นอาชีพใน
อนาคตได้อย่างย่ังยืน 
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กและขายส่ง 
et) 

ฑต์กแต่งบ้านม
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หมดแล้ว ลูกค
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ๆตามที่ลูกค้าต

ขายส่งให้ 
ร้าน 
สินค้าแต่ละชนิ
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มากมาย เพ่ือใ
องการ โดยง่าย
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นดิ เช่น ทิวลปิ
ต้องการ  
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เป็นส

ใช้ตกแต่งโต๊ะ
เน่ืองจากมีลัก
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เป็นพ

ห้องน้ํา ริมรั้ว
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สินค้าที่มีลกัษ
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: ดอกไม้ประดิ
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พืชไม้เลื้อยต่า
วบ้าน เป็นต้น 

: ดอกไม้ประดิ

ษณะจัดใส่กระ
รับประทานอา

ดิษฐ์ประเภทบ

 
าง ๆ มีลักษณ
 

ดิษฐ์ประเภทไ

ะถางหรือแจกั
าหาร ห้องรับแ

บูเก้ 

ณะเป็นพุ่มห้อย

ไม้เลือ้ย 

ันช่อเล็ก ๆ ช
แขก หรือห้อง

ยลงมา เหมาะ

นดิเดียวกัน อ
งน้ํา เป็นต้น ง่

ะสําหรับใสใ่นก

อยู่ในภาชนะเ
ง่ายต่อการเคลื

กระถางแขวน

8 

ดียวกัน 
ลื่อนย้าย 

นใน
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ลักษ

สําหรับต้ังโต๊ะ
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5 สวนแนวตั้
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ขก หอ้งน้ํา เป็
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เป็นล

ตกแต่งภายใน
 
ภาพที่ 1.18 
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: ดอกไม้ประดิ
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ลักษณะดอกไ
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: ดอกไม้ประดิ
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ม้สําหรับห้อย
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ดิษฐ์แบบกรอ
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ยหรือแขวนดอ

้วยพุ่มไม้เล็ก

  
ป โดยดอกไม้จั
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ต้ังในสวน เป็น
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บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ํามาใช้  

หัวข้อแผนธุรกจิเร่ือง ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน “Marie Maya” ได้จัดทํา
แผนสํารวจหรือแบบสอบถาม เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซือ้ของตกแต่งบ้าน ที่ไม่ใช่ตราสินค้าช้ฎนนํา
ของตลาด เป็นรูปแบบการสํารวจ (Survey Research) วัดผลเพียงคร้ังเดียว โดยนําข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์ในเชิงปริมาณ เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยสําคัญทีม่ีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและ
สวน โดยมีวิธีการสํารวจออกเป็นข้ันต่าง ๆ โดยมีกรอบระเบียบวิธีสํารวจ (Methodology) เพ่ือให้
การสํารวจมีประสิทธิภาพตรงตามวัตถุประสงค์ของผู้สํารวจมากที่สุด ซึง่ประกอบด้วยขั้นตอน
ดังต่อไปนี้  

2.1.1 การค้นหาและกําหนดปัญหา  
เมื่อได้ศึกษาที่มาของอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวนจากหลากหลายร้านค้าและหลากหลาย

ช่องทางจําหน่าย ร่วมกับทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับงานวิจัยแล้ว จึงนํามาสู่การกําหนดปัญหาและขอบเขต
ของการสํารวจคร้ังน้ี  

2.1.2 การออกแบบเคร่ืองมือสํารวจ  
หลังจากได้กําหนดวัตถุประสงค์ในการสํารวจแล้วน้ัน จึงกําหนดกลุ่มตัวอย่างและวิธีการสุ่ม

สํารวจ แล้วทําการศึกษางานวิจัย และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง เพ่ือที่จะได้สรุปปัจจัยที่คาดว่ามีส่วนในการ
ก่อให้เกิดการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน แล้วนําปัจจัยเหล่าน้ันมาดําเนินการ
ออกแบบสอบถามต่อไป 

2.1.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
ข้อมูลที่ได้จะมาจากข้อมูลทุติยภูมิและข้อมลูปฐมภูมิโดยข้อมูลทุติยภูมิ ประกอบด้วย ข้อมูล

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ข้อมูลจากสิ่งพิมพ์ อินเตอร์เน็ต บทความวิชาการ รวมไปถึงข้อมูลจาก
เอกสารสถิติต่าง ๆ ส่วนข้อมลูปฐมภูมิจะได้จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่าง เก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการ
เลือกซื้ออุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน  

2.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล  
การวิเคราะห์ข้อมูลจะอยู่ในรปูแบบของกราฟวงกลม ซึ่งสามารถมองเห็นภาพได้ชัดเจนถึง

ความสําคัญของปัจจัยต่าง ๆที่มีผลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน เพ่ือนํามาสู่การ
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ  
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2.1.5 สรุปผลการวิจัย  
ผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูล จะนําไปสรุปและจัดเตรียมทํารายงานการศึกษาเพ่ือการ

ดําเนินธุรกิจร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน “Marie Maya” ต่อไป  
 

2.2 วิธีการเก็บข้อมูล  
2.2.1 การใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire)  
เป็นเคร่ืองมือการสํารวจประเภทเขียนตอบ ที่กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบจะอ่านและเขียนตอบด้วย

ตนเอง โดยได้ทําการออกแบบสอบถาม เพ่ือสอบถามกลุม่ลูกค้าทีส่นใจในการตกแต่งบ้านตาม
สถานที่ช็อปป้ิงหลักๆ เพ่ือใหต้อบแบบสอบถามจํานวนทังสิ้น 400 ชุด โดยแบ่งรายละเอียดการแจก
แบบสอบถามดังน้ี  

1.สถานที่ตลาดนัดจตุจักร โซนต้นไม้ แจกแบบสอบถามทั้งสิ้น 100 ชุด  
2.สถานที่ตลาดนัดสนามหลวง 2 แจกแบบสอบถามท้ังสิ้น 100 ชุด  
3.สถานที่ตลาดนัดสมบัติบุรี แจกแบบสอบถามท้ังสิ้น 100 ชุด  
4.แบบสอบถามออนไลน์ Google Doc ในกลุ่มเฉพาะเจาะจงทางเฟสบุ๊ค  

4.1 กลุ่มคนรักของตกแต่งบ้าน ส่งแบบสอบถามออนไลน์ จํานวน 50 ชุด  
4.2 กลุ่ม D.I.Y. ของแต่งบ้าน ส่งแบบสอบถามออนไลน์ จาํนวน 50 ชุด  

แบบสอบถามปลายปิด (Closed Questionnaire)  
เป็นการให้กลุม่ตัวอย่างผู้ตอบใช้วิธีการเลือกตอบตามผู้วิจัยที่กําหนดไว้ เช่น ข้อมูลทั่วไป เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้  เป็นต้น และข้อมูลความคิดเห็นต่อตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยเลือกตอบว่า
เห็นด้วยมากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย หรอืน้อยที่สุด 

แบบสอบถามปลายเปิด (Open Questionnaire)  
เป็นการให้กลุม่ตัวอย่างผู้ตอบได้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม เช่น ให้แสดงความคิดเห็น

เพ่ิมเติมเก่ียวกับปัญหาอุปสรรค และข้อเสนอแนะ โดยส่วนน้ีจะอยู่ในตอนท้ายของแบบสอบถาม 
2.2.2 การสังเกตการณ์ (Observation)  
เป็นวิธีเก็บข้อมูลโดยการสังเกตโดยตรงจากปฏิกิริยา ท่าทาง หรือเหตุการณ์หรือ

ปรากฏการณ์ ที่เกิดขึ้นในขณะใดขณะหน่ึง และจดบันทึกไว้โดยไม่มีการสัมภาษณ์ วิธีน้ีใช้กันอย่าง
กว้างขวางในการวิจัย เช่น จะศึกษาดูปฏิกิริยาของผู้ที่เดินเลือกซื้อสินคา้ในตลาดนัดของตกแต่งบ้าน
และสวน 
 
 



 

2.3 เครื่องมือ
ผู้สํา

ขั้นตอนในกา
 

พิจารณาอีกค

 
2.4 ผู้ใหข้้อมู

กลุ่ม
2.4.
จาก

ที่ได้จัดพิมพ์ฉ
สถา
โครง

กําแพงเพชร 
 

ภาพที่ 2.1 : 
 

อที่ใช้ในการเ
รวจได้ใช้แบบ
รสร้างแบบสอ

2.3.1 รว
2.3.2 สร้
2.3.3 ตร
2.3.4 ทด
2.3.5 ทํา

ครั้ง  
2.3.6 ทํา

มูล  
มตัวอย่างเพ่ือก
1 ผู้บริโภคท่ีม
แหล่งซื้อชายอ
ฉบับสมบูรณ์ 
านทีท่ี่ 1 ตลา
งการ 4 โซนต้
2 แขวงลาดย

ตลาดนัดจตุจั

ก็บข้อมูล  
บสอบถาม (Q
อบถามดังน้ี 
วบรวมข้อมูล
รา้งแบบสอบ
รวจสอบโดยผ
ดลองใช้แบบ
าการปรับปรุง

าการจัดพิมพ์

การสํารวจในก
มาเลือกซื้อสนิ
อุปกรณ์ตกแต
แบ่งเป็น 3 สถ
ดนัดจตุจักร 
้นไม้และอุปก

ยาว เขตจตุจกั

ักร โครงการ 

uestionnaire

ลที่ได้จากการ
บถาม  
ผู้ทรงคณุวุฒิ

บสอบถาม  
งแบบสอบถา

พ์แบบสอบถา

การศึกษาครัง้
นค้าอุปกรณต์
ต่งบ้านและสว
ถานที่ จํานวน

กรณ์สวน เฟอ
กร กทม 1090
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e) เป็นเคร่ือง

ศึกษาขอ้มูลเ

และอาจารยท์

ามอีกครั้งและ

ามฉบบัสมบูร

งนี้ คือ  
ตกแต่งบ้านแ
วน โดยได้ทําก
น ดังต่อไปนี้ 

ร์นิเจอร์และข
00 

 

มอืที่ใช้ในการ

เบื้องต้น  
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บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกด้วย PESTLE Analysis 

ปัจจัยนโยบายทางการเมือง (Political)  
Political (P) วิเคราะห์ผลกระทบจากการเมือง การปกครอง สภาวะปัญหาทางการเมืองของ

กลุ่มผู้ค้า การควบคุมภาษีนําเข้าสินค้าในไทย และรัฐบาลได้ส่งเสริมให้มีการดําเนินงานธุรกิจ SMEs 
ซึ่งในอดีตน้ัน ร้านดอกไม้ ต้นไม้ประดิษฐ์ถกูมองว่าเติบโตได้ยาก เพราะของประดิษฐ์คือสินค้าฟุ่ม
เฟ่ือย แต่ในปัจจุบันความนิยมของดอกไม้และต้นไม้ประดิษฐ์ถือเป็นตัวแทนของการแสดงความยินดี
ในโอกาสต่าง ๆ อีกทั้งเป็นอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน เพ่ิมมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจดอกไม้ ต้นไม้ประดิษฐ์
สําหรับตกแต่งบ้านและสวนขยายตัวมากข้ึน 

จากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยนโยบายทางการเมือง (Political) ไมส่่งผลกระทบต่อร้านมาลี 
มายา เท่าไรนัก เน่ืองมาจากสินค้าที่จําหน่ายคือต้นไม้ในกระถางที่จัดเรียบร้อยแล้ว เป็นรายได้หลัก
จากทางร้าน ซึง่วัตถุประสงค์ของสินค้าของร้านมาลี มายา น้ันเพ่ือให้ผู้บริโภคนําไปตกแต่งบ้าน 
ตกแต่งสวน ซึง่วัตถุประสงค์น้ีไม่ได้ขัดต่อนโยบายทางการเมืองมากเท่าที่ควร  

ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) 
Economic (E) เศรษฐกิจวิเคราะห์ผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจและปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ปัจจุบันกับการจับจ่ายใช้สอยของประชาชนในปัจจุบัน ดอกไม้ประดิษฐ์ เป็นสินค้าส่งออกที่สําคัญชนิด
หน่ึงของไทยมีมูลค่าการส่งออกปีละประมาณ 3,000 - 4,000 ล้านบาท สามารถนํารายได้จาก
ต่างประเทศเข้ามาเป็นจํานวนมาก อย่างไรก็ตามในปี 2532 สหรฐัอเมริกาได้ตัด GSP ซึ่งเป็นช่ือย่อ
ของ Generalized System of Preferences หมายถึง ระบบการให้สิทธิ พิเศษทางภาษีศุลกากรเป็น
การทั่วไปที่ประเทศที่พัฒนาแล้วให้แก่สินคา้ที่มีแหล่งกําเนิดใน ประเทศที่กําลังพัฒนา โดยลดหย่อน
หรือยกเว้นอากรขาเข้าแก่สนิค้าที่มีอยู่ในขา่ยได้รับสิทธิ พิเศษทางการค้าทั้งน้ีประเทศผู้ให้สิทธิพิเศษฯ 
จะเป็นผู้ให้แต่เพียงฝ่ายเดียวไม่หวังผลตอบ แทนใดๆทั้งสิ้น  

 สําหรับ ดอกไม้ผ้าประดิษฐ์ด้วยมือจากประเทศไทย การตัด GSP ดังกล่าวเป็นเหตุให้เกิดผล
กระทบอย่างมากต่อการส่งออกดอกไม้ประดิษฐ์ของไทย เน่ืองจาก ภาษีนําเข้าจากไทยสูงข้ึนราคา
สินค้ากลุ่มน้ีได้สูงขึ้นในด้านผูซ้ื้อ แม้ว่าในปี 2540 สหรฐัอเมริกาได้คืน GSP มาให้ไทยแล้วก็ตาม
ภาครัฐและผู้ประกอบการได้มีการปรับตัวโดยพยายามหาตลาดใหม่ๆ ทดแทนตลาดสหรัฐอเมริก
ปัจจุบันมีการขยายตลาดไปยังประเทศอังกฤษ ญี่ปุ่น สิงค์โปร์ สเปน เยอรมนี อิตาลี ฝร่ังเศส 
ออสเตรเลีย ไอร์แลนด์ โปรตุเกส เม็กซิโก ไต้หวัน อินเดีย เนเธอร์แลนด์ ฮ่องกง สหรัฐอาหรับเอมิเรต 
เกาหลี แคนาดา เป็นต้น นอกจากน้ัน ยังได้มีการคิดค้นวัสดุใหม่ๆ  เพ่ือนํามาทําดอกไม้ประดิษฐ์เพ่ือ
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สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันและมีการ คิดค้นการประดิษฐ์รูปแบบสินค้าที่ลอกเลยีนแบบได้ยาก
ย่ิงขึ้น   

ค่าจ้างแรงงานของไทยเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศคู่แข่งขันคือ จีนยังทําให้ดอกไม้ประดิษฐ์
ของไทยเสียเปรียบเชิงเปรียบเทียบ จีนได้เร่ิมเข้ามามีบทบาทในการส่งออกดอกไม้ประดิษฐ์ในตลาด
ต่าง ประเทศรายสําคัญ เช่น สหรัฐอเมริกา แคนาดา และเยอมัน ตะวันตก เน่ืองจากมีราคาขายตํ่า
และค่าจ้างแรงงานตํ่า ดังน้ันธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ของไทยในช่วงปี 2533 จึงประสบปัญหาเรื่อยมา 

ปัจจัยทางสังคม (Sociological) 
Social (S) วิเคราะห์ผลกระทบจากสังคม การตลาดของตกแต่งบ้านและสวนประเภทดอกไม้

ประดิษฐ์ภายในประเทศ ช่องทางจําหน่ายในร้านดอกไม้สําหรับ ผู้ประกอบการ SMEs เป็นธุรกิจที่
น่าสนใจ ร้านคา้ส่วนใหญ่จึงมกีารปรับกลยุทธ์ สร้างมูลค่าโดยเน้นการออกแบบและนําเทคนิคการจัด
ใหม่ๆ  มาใช้เพ่ือให้สินค้ามีคณุค่าและเพ่ิมบริการจัดส่งฟรี รวมท้ังบริการสั่งซื้อ ทางอินเทอร์เน็ต 
บริการรับออกแบบอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน หรือรับสั่งทําสินคา้ตกแต่งบ้านประเภทดอกไม้ประดิษฐ์ด้วย 
เช่นกัน จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยทางสังคมของร้านมาลี มายา น้ัน การสั่งซื้อจะซื้อต่อเมื่อใช้ใน
โอกาสต่าง ๆ ยกตัวอย่างเช่นในกรณีทีม่ีการตกแต่งบ้านใหม่ มอบเป็นของขวัญ หรือแม้กระทั่งงาน
สําคัญต่าง ๆ  

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological) 
Technology (T) เน่ืองจากสนิค้าจากทางร้านเป็นงานประดิษฐ์ซึ่งต้องใช้ฝีมือและ 

ประสบการณ์ในการทํา จึงทําให้ไม่สามารถใช้เคร่ืองจักรในการดําเนินการแทนได้ แต่ทางร้านได้มีการ
ใช้สีทางเคมีลักษณะเป็นผง ผสมกับนํ้าร้อน ในการย้อมสีดอกไม้บางประเภทเพ่ือให้ดอกไม้มีสีสันที่ 
สวยงามขึ้นและเข้ากับผลิตภัณฑ์ของทางร้านได้เป็นอย่างดี 

ปัจจัยด้านกฏหมาย (Legal) 
Legal (L) กฎหมายและข้อกําหนดเรื่องสําหรับผู้ประกอบการที่เป็นวิสาหกิจชุมชน หรือ 

SMEs จะได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษีเป็นกรณีพิเศษ เพ่ือช่วยกระตุ้นและส่งเสริมการดําเนินธุรกิจ
รายย่อยในอีกทางหน่ึง 

ปัจจัยสิ่งแวดล้อม (Environmental)  
Environmental (E) สภาพอากาศ ในที่น่ีหมายถึงสภาพอากาศ ลักษณะภูมิอากาศใน

ปัจจุบันของจังหวัดนนทบุรี จากการวิเคราะห์พบว่า สภาพอากาศในจังหวัดนนทบุรีมีอากาศร้อน และ
ในส่วนของดอกไม้ที่รับมานั้นเป็นพลาสติกหมด จึงไม่มีผลกระทบกับธุรกิจในเรื่องของสภาพอากาศใน
การขนส่งสินคา้ต่าง ๆ ทําใหต้้นทุนไม่เพ่ิมอีกด้วย  
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การวิเคราะห์สถานการณ์ของกิจการ เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์สําหรับองค์กร 
หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารกําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและ
อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหลา่น้ีต่อการทํางาน 
ขององค์กร จะช่วยให้เจ้าของธุรกิจรับรู้จุดแข็งที่มีอยู่ รับรู้จุดอ่อนที่ควรต้องปรับปรุงแก้ไข รับรู้โอกาส 
ที่ส่งผลดีต่อธุรกิจและรับรู้อุปสรรคที่ขัดขวางธุรกิจ  
 

จุดแข็ง (Strengths)  
1. ผู้บริหารกิจการ และหุ้นสว่นที่ร่วมทีมในการดําเนินธุรกิจ ล้วนเป็นผู้มคีวามรู้ความชํานาญ 

และประสบการณ์ด้านต่างๆ รวมถึงมีเครือขา่ยที่มีประสิทธิภาพ ทีมงานมีการทํางานด้วยการมีส่วนร่วม
ซึ่งกันและกัน ซึ่งเป็นส่วนที่เอ้ือในการดําเนินธุรกิจที่มีประสิทธิภาพและย่ังยืน   

2. ผู้ทีท่ําหน้าที่ติดต่อประสานงานกับผู้จัดจําหน่ายที่ประเทศจีนมีความรู้ ความเข้าใจใน
ภาษาและวัฒนธรรมจีนเป็นอย่างดี 

3. มีทมีออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ที่เข้าใจธุรกิจและมีความคิดสร้างสรรค์ ที่เป็น
เอกลักษณ์ และสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลิตภัณฑ์ได้อย่างเหมาะสมและลงตัว  

4. ดอกไม้ประดิษฐ์ที่ทางร้านออกแบบ มีความแตกต่างจากตลาด เน้นใหคุ้ณค่าทางจิตใจ มี
ความสวยงามใกล้เคียงธรรมชาติ สามารถผลติได้หลากหลายรูปแบบตาม ประโยชน์การใช้งานใน
โอกาสต่าง ๆ นอกจากน้ี ยังมีความคงทน สามารถทําความสะอาดได้ ดูแลรักษาง่าย เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม   

5.ทางร้าน ให้ความสําคัญกับผู้จัดจําหน่ายและผู้ผลิต รวมถึงผู้บริโภค ด้วยความจริงใจ และ
ติดตามผลการตอบรับของตลาด และศึกษาแนวโน้มตลาดอย่างต่อเน่ือง 
 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. ผู้ประกอบการทํางานคนเดียวทั้งหมด ต้องผ่านการวิเคราะห์และตรวจสอบงานเสียก่อน 

ก่อนมีการตัดสินใจในสิ่งน้ัน ๆ อาจะทําให้เกิดความล่าช้าในธุรกิจ  
2. หากลูกค้ามาสั่งสินค้าเป็นจํานวนมาก อาจจะทํางานไม่ทัน เพราะมีผูป้ระกอบการเพียงผู้

เดียวที่สามารถทําได้ 
3. ร้านมาลี มายาดําเนินการขายสินค้าในตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี เป็นร้านใหม่ ยังไม่มลีูกค้า

ประจํา หรือเป็นที่จดจําของผู้เดินเลือกซื้อสนิค้าภายในตลาดมากนัก  
4. เน่ืองจากอยู่ในระยะเริ่มต้นธุรกิจ อาจยังไม่ได้รับความไว้วางใจจากผู้จัดจําหน่ายเท่าที่ควร  
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โอกาส (Opportunities)  
1. ทางร้านจัดจําหน่ายสินค้าเพ่ือตกแต่งบ้านและสวน ในตลาดสําหรับบ้านและสวน

โดยเฉพาะ ทําให้มีโอกาสในการเป็นตัวเลือกในการบริโภคของลูกค้าที่มาเลือกซื้อสินค้าในตลาดนัด
ต้นไม้สมบัติบุรีแห่งน้ี  

2. ความนิยมใช้ดอกไม้ประดิษฐ์หรือต้นไม้ประดิษฐ์ในบ้านหรือสํานักงานเพ่ิมมากขึ้น เน่ือง
ด้วยมีอายุการใช้งานที่ยาวนานกว่าดอกไม้สด  

3. การรับวัฒนธรรมตะวันตกในการส่งมอบดอกไม้แสดงถึงความเคารพ ความยินดี ปัจจุบัน
ในสังคมไทยได้นํามาถือเป็นประเพณีปฏิบัติเช่นเดียวกันกับอารยะธรรมต่างประเทศ  

4. ลูกค้าสมัยใหม่ นิยมความแตกต่างแปลกตา ตามความนิยมของผู้คนทั่วไป  
 
อุปสรรค (Threats)  
1. ในปัจจุบันมคีู่แข่งประเภทสินค้าทดแทนกันเกิดขึ้นมามาก ภายในพ้ืนที่ใกล้เคียง จึงทําให้

เกิดการแข่งขันค่อนข้างสูงข้ึนและรุนแรงขึน้ เน่ืองมาจากอยู่ในโครงการจําหน่ายสินค้าเดียวกัน คือ 
ตลาดต้นไม้สมบัติบุรี 

2. ทางหน้าร้านที่ตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี ยังไม่มีลูกค้าประจํา  
3. การนิยมใช้ดอกไม้สดในการประดับสถานที่ และมอบให้กันในเทศกาลและตามโอกาสต่าง 

ๆ ยังมีอยู่มาก  
4. ปัญหาเศรษฐกิจโลกทําใหค้่าเงินสกุลต่าง ๆ ผันผวน และขณะน้ีเกิดปัญหาค่าเงินบาทแข็ง   
5.นํ้ามันเช้ือเพลิงมีราคาสูงข้ึน ส่งผลให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น เป็นอุปสรรคต่อการแข่งขันใน

ตลาด  
6. ประเทศไทยมีค่าแรงที่สูงขึ้น   
7. ถ้าเกิดวิกฤตเศรษฐกิจจะมีผลกระทบกับยอดขาย  
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3.4 วิเคราะห์ TOWS Matrix  
 
ตารางที่ 3.1 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
        ปัจจัยภายใน   
                        
ปัจจัยภายนอก 

 
     จุดแข็ง(S) 

 
  จุดอ่อน(W) 

 
 
 
 
 

โอกาส (O) 

ผู้ประกอบการมีความคิดริเร่ิม 
สร้างสรรค์ในการจัดดอกไม้ 
ตลอดเวลา และลูกค้านิยมความ 
แตกต่างในการจัดดอกไม้ เปลี่ยน 
รูปแบบเพ่ือสร้างความแปลกใหม่ 

ทางร้านไม่มีจํานวนพนักงานที่ เพียงพอ 
จึงทําให้มีโอกาสท่ีผู้ประกอบการราย
ย่อยรายอ่ืนเข้า มาแทรกแซงได้แต่ใน
ขณะเดียวกัน ทางร้านได้ดําเนินธุรกิจมา
ไม่นาน ทําให้ยังไม่เป็นที่ยอมรับอย่าง
กว้างขวาง จึงทําให้ผู้ประกอบการราย
ย่อย รายอ่ืน มโีอกาสพอสมควรที่จะ
ประสบ ความสําเร็จของธุรกิจร้าน
อุปกรณ์ตกแต่งบ้านในบริเวณบางบัว
ทอง 

 
 

 
 

อุปสรรค (T) 

ร้านถือกําเนิดเกิดขึ้นเพียงไม่นาน 
ยังไม่มีช่ือเสียงมากเท่าที่ควร จึงทํา
ให้ผู้ประกอบการรายอ่ืนเล็งเห็น 
ถึงผลประกอบการของธุรกิจน้ี 
และพยายามจะเข้ามาแทรกแซงได้ 
เน่ืองจากธุรกิจของร้านมาลี มายา
น้ัน เป็นร้านเดียวที่จําหน่าย
อุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน 
สไตล์ไม่เหมือนใคร 

ทางร้านจะต้องพัฒนาแนวคิดหรือสรร
หารูปแบบการจัดดอกไม้ใน ลกัษณะ
ต่าง ๆ เพ่ิมขึ้นมาเร่ือย ๆ เพ่ือเป็นการ
ป้องกันการเข้ามา แทรกแซงของคู่แข่ง
รายอ่ืน และ สร้างเอกลักษณ์ พร้อมทั้ง
กับเป็น การดึงดูดลูกค้ารายใหม่ไปในตัว
อีก ด้วย 
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4.2  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
4.2.1 คุณคา่ท่ีนําเสนอ ( Value Propositions ) 
- ลูกค้าจะได้รับสินค้าที่มีคุณภาพตามราคาที่คาดหวัง 
- ได้รับบริการที่ดีทั้งก่อนการขายและหลังการขาย  
- บริการช่วยเหลือด้านลักษณะสินค้าแต่ละชนิด เพ่ือให้เหมาะสมกับการใช้งานของลูกค้า 
- ให้คําแนะนําสาํหรับรูปแบบการแต่งบ้านและสวน ตามลักษณะบ้านและสวนของลูกค้า 
- จัดส่งสินค้าด้วยบริการขนส่งเอกชนที่รวดเร็วและบริการดีเย่ียม 
4.2.2 กลุ่มเป้าหมาย ( Customer Segments ) 
- กลุ่มลูกค้าครอบครัวที่มีรายได้ต้ังแต่ 10,000 บาท หรือ ระดับ C ขึ้นไป  
- กลุ่มลูกค้าเจ้าของธุรกิจ หรือ กิจการต่างๆท่ีกําลังดําเนินการตกแต่งร้านหรือประโยชน์ใช้ 

สอย 
- กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่มองหาสินค้าตกแต่งบ้านและสวน ที่มีรายได้ต้ังแต่ 10,000 บาท หรือ 

ระดับ C ขึ้นไป  
- กลุ่มลกูค้าออนไลน์ เราได้โฆษณาร้านผ่านเฟซบุ๊ค เพ่ือมุ่งหวังกลุ่มลูกค้าทางออนไลน์มาก 

ขึ้น มีรายได้ต้ังแต่ 10,000 บาท หรือระดับ C ขึ้นไป  
- กลุ่มลูกค้าเพ่ือนําไปจําหน่ายต่อ 
4.2.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า ( Channels ) 
- หน้าร้านที่ต้ัง คือ ตลาดนัดสินค้าตกแต่งบ้านและสวนสมบัติบุรี โซนริมนํ้า ล๊อคที่ 2  
- ช่องทางออนไลน์ เฟซบุ๊คหลกัของทางร้าน 
4.2.4 การเชื่อมความสัมพันธ์กับกลุ่มเปา้หมาย ( Customer Relationships ) 
- บทความเกี่ยวกับการตกแต่งบ้านหรือร้านค้าในรูปแบบต่างๆ ผ่านช่องทางออนไลน์  

เฟซบุ๊ค  
- กิจกรรมร่วมสนุกต่างๆ ในเพจร้านค้าหลักทีเ่ฟซบุ๊ค  
4.2.5 ทรัพยากรหลกัที่สําคญั ( Key Resources ) 
- หน้าร้านที่ตลาดนัดสินค้าตกแต่งบ้านและสวนสมบัติบุรี โซนริมนํ้า ล๊อคที่ 2 
- ความรู้ทางด้านศิลปะในมุมมองต่างๆ ของเจ้าของร้าน  
- ความชํานาญในการเลือกร้านพันธมิตรในประเทศจีน ผ่านระบบสั่งซื้อในประเทศไทย  
4.2.6 กิจกรรมหลักขององค์กร ( Key Activities ) 
- ออกแบบสินคา้ประเภทต้นไม้ประดิษฐ์ต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมสินค้าให้มากข้ึน  
- โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ คือ เฟซบุ๊ค  
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- ตกแต่งร้านค้าให้สวยงามอยู่สม่ําเสมอ 
- จัดส่งสินค้าผ่านบริการขนส่งเอกชน 
4.2.7 เครือข่ายพันธมิตรหลัก ( Key Partners ) 
- ร้านค้าส่งเก่ียวกับอุปกรณ์ด้านจัดสวน ตกแต่งบ้านต่าง ๆ ที่ตลาดนัดบ๊ิกการ์เด้นท์  
- เว็ปไซต์บริการสั่งซื้อสินค้าจากประเทศจีน www.chinathaicargo.com  
- ร้านขวัญเรือน ที่ให้บริการรับออกแบบและจัดสวน โดยทางร้านเลือกซื้อสินค้ากับทาง 

ร้านเราและแนะนําลูกค้าให ้
- บริษัทขนส่งเอกชน เช่น Kerry Express 
4.2.8 โครงสร้างต้นทุน ( Cost Structure ) 
เงินลงทุนในธุรกิจทั้งหมด 250,000 บาท แบ่งเป็น  
- โครงสร้างและเงินลงทุนเริ่มต้น 150,000  บาท  
- เงินสุดหมุนเวียนในธุรกิจ 100,000 บาท  
4.2.9 กระแสรายได้ ( Revenue Streams ) 
ประมาณการค่าใช้จ่ายรายเดือน 25,000 บาท / เดือน  
- ค่าเช่าพ้ืนที่และค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 7,000 บาท  
- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 3,000 บาท 
- เงินเดือนเจ้าของร้าน 15,000 บาท  
ประมาณการรายรับ 2 เดือนแรก 1,000 บาท / วัน * 30 วัน = 30,000 บาท / เดือน  

ต้ังแต่เดือนที่ 3 เป็นต้นไป คาดการณ์รายรับเพ่ิมขึ้น 10% ต่อวัน 
คาดการณ์กําไร 286,000 บาท/ปี หรือ ROI ประมาณ 15% ในปีแรก 
ธุรกิจน้ีจะคืนทนุในเดือนที่ 16 
 
4.3  สัดส่วนการขาย  

ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวนมาลี มายา จําหน่ายหน้าร้านร้อยละ 50 ขายผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เฟซบุ๊คร้อยละ 40 และขายส่งร้อยละ 10 ของลูกค้าที่มาใช้บริการ  
 
4.4  ตลาดเป้าหมาย  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ภายในท้องถิ่นจังหวัดนนทบุรี โดยกลุ่มลูกค้าไม่ระบุ
อายุและบริเวณใกล้เคียง เป็นกลุ่มลูกค้าทีต้่องการตกแต่งบ้านหรือต้องการตกแต่งสถานที่ที่อยู่อาศัย
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ภาพที่ 4.5 : 
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          บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน มาลี มายา ใช้หลักการขายแบบบูรณาการ ลองผิด

ลองถูกจากประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจเอง โดยใช้การหลักการของการดําเนินธุรกิจสมัยใหม่ 
อย่างเช่นการศึกษาตลาดโดยการสํารวจหรือเก็บข้อมูลทางสถิติ หรือการนําหลักการพ้ืนฐาน ด้าน กล
ยุทธ์ทั้งด้านการตลาด การจัดการผลิตภัณฑ์ หรือการจัดการองค์กรมาจัดการและควบคุมการดําเนิน
ธุรกิจในอนาคตต่อไปนั่นเอง 

5.1.2 การจัดโครงสร้างองคก์ร และ การแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 
การจัดการโครงสร้างองค์กรของ ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวนมาลี มายา เป็น

การจัดการโดยเจ้าของธุรกิจคนเดียว เป็นศูนย์กลางในการตัดสินใจทั้งหมด จึงทําให้ลําดับการสั่งการ
จะรวดเร็ว ช่วยลดขั้นตอนในการส่ังงานและเพ่ิมความรวดเร็ว อีกทั้งช่วยในการลดต้นทุนการบริหาร
ได้อีกด้วย  

5.1.3 เกณฑ์ในการรบับุคลากร 
ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวนมาลี มายาประกอบไปด้วยบุคลากร 3 คน คือ 

เจ้าของร้าน หุ้นส่วน และพนักงานหน้าร้าน 
ในส่วนของเจ้าของร้านนั้น จะเป็นตัวของข้าพเจ้าเอง ทําให้หน้าที่ความรับผิดชอบทั้งหมด อยู่

ที่เจ้าของร้านเพียงผู้เดียว จะเน้นปฏิบัติในสิ่งที่เหมาะสมและสอดคล้องกับลูกค้ามากที่สดุ ในส่วนของ
หุ้นส่วนน้ัน เป็นมารดาของเจ้าของร้าน มีหน้าที่ช่วยเหลือกิจร้านของร้าน เช่นการเงิน การจัดส่งสินค้า 
เป็นต้น และพนักงานหน้าร้าน เป็นพนักงานที่เราคัดสรรแล้วในการใหบ้ริการลูกค้าทัง้ด้านบริการ 
และขนส่ง เป็นพนักงานที่สามารถพูดคุย สือ่สาร มีทัศนคติที่ดีต่อการบริการ 

และสําหรับอนาคตที่กําลังจะเกิดขึ้น การรับบุคลากรเพ่ิมน้ัน อาจจะยังไม่มีเหตุเพราะว่า การ
จัดสรรดําเนินการในธุรกิจน้ัน เน้นการจัดการโดยบุคคลในครอบครัว การเพ่ิมบุคลากรน้ัน อาจจะไม่มี
การเปลี่ยนแปลง นอกเสียจากจะมีการขยายธุรกิจ  

5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
หลักการประเมินผลการทํางานน้ันจะเป็นรูปแบบโดยภาพรวม จากการสังเกตุถึงการทํางาน

ของพนักงานหน้าร้านรวมถึงเรื่องการบริการ สื่อสารกับลูกค้าที่มาใช้บริการท้ังหน้าร้านและหลังร้าน 
เมื่อสิ้นเดือนก็จะมีการประเมินจากเจ้าของร้านอย่างสมํ่าเสมอ 
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ทางร้านให้ความสําคัญอย่างย่ิงเก่ียวกับงานบริการภายในร้าน ทั้งหน้าร้านและหลังร้าน 
ดังน้ันการประเมินการทํางานจึงเป็นสิ่งสําคัญ เพราะให้ความสําคัญอย่างย่ิง เพราะพนักงานหน้าร้าน
น้ันถือเป็นตัวแทนร้านที่มีความใกล้ชิดกับลูกค้าที่สุดน่ันเอง การประเมินน้ันเมื่อทําการประเมินแล้วจะ
ทําการแจ้งให้พนักงานทราบ ถ้าพนักงานคนไหนทําผิด บริษัทจะทําการตักเตือนเป็นอันดับแรก แต่ถา้
ยังผิดในเรื่องเดิมซ้ํา จะให้ออกจากการเป็นพนักงานทันทีตามข้อตกลงที่ได้ทําก่อนเริ่มทํางาน 

5.1.5 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
ทางร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน มาลี มายา จะมีพนักงานหน้าร้านเพียงคน

เดียว ทําให้เราให้ความสําคญักับพนักงานค่อนข้างมาก ซึ่งทางร้านของเรามีการบริหารจัดการ
บุคลากรที่สะดวก เน่ืองจากมีพนักงานหน้าร้านเพียงท่านเดียว อํานาจการปกครองอยู่ที่หุ้นส่วนและ
เจ้าของร้านเท่าน้ัน ทําให้มสีภาพแวดล้อมในการทํางานค่อนข้างราบร่ืน ถ้าพนักงานมีชีวิตการทํางาน
ที่ดี ย่อมทํางานได้เกิดประสิทธิภาพมากเช่นกัน  

5.1.6 การบรหิารเงินเดือน และสวัสดิการ 
ร้านของเรามีการบริการจัดการเรื่องเงินเดือนที่กําหนดเป็นมาตรฐาน เช่นกําหนดเป็นแรงงาน

ขั้นตํ่า คูณกับจํานวนวันที่ปฏิบัติงาน สัปดาห์ละ 6 วัน โดยเป็นไปตามแรงงานขั้นตํ่าและตามอายุงาน 
โดยทางร้านมีการจัดทํา สวัสดิการต่าง ๆให้ สวัสดิการอาหารกลางวัน เบ้ียขยัน เป็นต้น เพ่ือเป็นเพียง
กําลังใจเล็กๆน้อยๆในการทํางานให้กับทางร้าน  

5.1.7 การจ้างบุคลากร 
การจัดจ้างบุคคลกรในการทาํงาน จะทําการต่อก็เมื่อพนักงานหน้าร้านลาออก หรือ

จําเป็นต้องมีพนักงานมากกว่าหน่ึงคนขึ้นไป โดยเกณฑ์การพิจารณาบุคคลต่างๆน้ัน จะดูตามความ
เหมาะสม ทศันคติต่างๆในการทํางาน และจะทําเกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ทางร้านของเราใช้หลักการ 4C เป็นหลัก โดยเป็นหลักการล่าสุดที่วิเคราะห์ออกมาได้พร้อม

กับการเริ่มประกอบธุรกิจ ผสานด้วยหลักการของ Business Model Canvas เพ่ือครอบคลุมกลุ่ม
ลูกค้า การมองกลุ่มลูกค้า การติตต่อสื่อสารกับลูกค้าให้ครอบคลุมมากทีสุ่ด โดยสิ่งสําคัญของทางเรา
คือตัวสินค้าที่มีความไม่ซ้ําใครในตลาดสมบัติบุรีแห่งน้ี และเป็นสินค้าที่ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด   

5.2.2 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์ / บริการ 
สินค้าที่ทางร้านจัดจําหน่ายนั้นเป็นสินค้าที่มาจากประเทศจีน เป็นต้นสายของธุรกิจน้ี โดย

ผ่านคนกลางในการนําเข้าสินค้าเหล่าน้ี โดยการสั่งสินค้าแต่ละครั้งต้องคํานึงถึงการจําหน่ายสินค้าน้ัน 
ๆด้วยว่า เมื่อนําเข้ามาขายที่ร้านนั้นสามารถขายได้หรือไม่ เช่น  
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5.2.5 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/ บรกิาร 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์น้ัน ทางร้านเราเน้นสินค้าที่เป็นที่ต้องการ ตรงกลุ่มเป้าหมายของร้าน

มากที่สุด และการบริการรวดเร็วในการนําเสนอสินค้าใหม่ๆ ผ่านช่องทางไลน์ทางร้าน ทําให้การ
อัพเดทสินค้าใหม่สามารถเข้าถึงลูกค้ารายเก่าได้โดยท่ัวถึง ทั้งน้ีทางร้านดําเนินการพัฒนาสินค้าจะ
รักษามาตรฐานของการนําเสนอสินค้าใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลา เพ่ือการรับรู้ที่ดีของลูกค้าต่อตัวร้าน  

5.2.6 การต้ังราคา 
หลักการต้ังราคาสินค้าภายในร้านนั้น ใช้หลักการต้ังราคาจากราคากลางของสินค้าชนิดน้ันๆ 

แต่เน่ืองด้วยต้นทุนที่รับมาคอ่นข้างที่จะตํ่ากว่าผู้ประกอบการรายอ่ืน ๆ ทําให้ทางร้านเน้นปริมาณขาย
ส่ง จํานวนมาก เพ่ือการระบายสินค้าและกระจายสินค้าทัว่ถึง  

กําไรของสินค้าส่วนใหญม่ากกว่าสินค้าที่มีการนําเข้าจากประเทศจีน เน่ืองด้วยต้นทุนจะตํ่า
มากกว่ารับสินค้ามาจากพ่อค้าคนกลาง ทําให้กลยุทธ์การต้ังราคา สามารถปรับลดลงได้มากกว่าราคา
ตลอดกลางได้ค่อนข้างยืดหยุ่นเลยทีเดียว  

5.2.7 การบรหิารช่องทางการจําหน่าย 
การจัดหน่ายของทางร้านนั้นคือ ทางหน้าร้านที่ตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี และออนไลน์ผา่นเฟ

ชบุ๊ค และไลน์ มีการจัดส่งสินค้าออนไลน์ผ่านศูนย์บริการจัดส่งสินค้าเอกชน  
5.2.8 การสร้างตราสนิค้าใหเ้ป็นที่รู้จัก 
ร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน ภายใต้ช่ือ มาลี มายา โลโก้เป็นดอกไม้สไตล์วิน

เทจ สร้างการจดจําได้ต้ังแต่ช่ือร้าน โดยใช้คําพ้องเสียงเล่นคํา เพ่ือการจดจําได้ง่ายขึ้น ทําให้ผู้บริโภค
สร้างการจดจําต้ังแต่ครั้งแรกที่ได้ยินหรือเห็นตราสินค้าธุรกิจน้ี  

5.2.9 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
ทางร้านสร้างแรงจูงใจในการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคด้วยการบริการ การกดติดตาม กดไลค์

แฟนเพจเฟสบุ๊ค เพ่ือรับส่วนลดในคร้ังน้ันๆที่ซื้อสินค้า อีกทั้งสร้างการพูดคุย นําเสนอสินค้าใหม่ๆ อยู่
ตลอด โดยทางร้านมีนโยบายว่า ให้เปรียบเสมือนเราเป็นผู้แนะนํามากกว่าผู้ขาย เพ่ือเพ่ิมสัมพันธ์ให้
การขายมากกว่าขายอย่างเดียว เป็นส่วนที่สามารถเพ่ิมแรงจูงใจให้กับลกูค้าได้ในระดับน้ี   

5.2.10 การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า 
ร้านเรามีการดูแลโดยตรงจากเจ้าของร้านที่มีความรู้และความสามารถในการขาย ความชอบ

ในสินค้า การพูดคุยกับลูกค้าได้ดี อีกทั้งพนักงานหน้าร้านของเรา เสมือนตัวแทนของร้าน มีความรู้
ความสามารถในการแนะนําสินค้าได้ดี ฉะน้ันร้านเรามุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้าอันดับแรก 
และสินค้าของทางร้านจําเป็นต้องอาศัยการแนะนําในเบ้ืองต้น เช่นการอธิบายลักษณะ การสนับสนุน
การตกแต่ง การบอกเล่าถึงประสบการณ์ต่าง ๆ เพ่ือเป็นการแนะนําลูกค้ามากกว่าการขายของเพียง
อย่างเดียว มีการขอรีวิวสินค้า การแนะนําการใช้งานผ่านทางออนไลน์เช่น ไลน์ของทางร้าน ลูกค้า
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ในการซื้อสินคา้ของร้านนั้น  ได้คํานวณจากปริมาณความต้องการในแต่ละช่วงของสินค้าน้ัน 
และ นํามาทําสถิติในแต่ละปี แต่ละฤดูการเพ่ือทําการเตรียมสินค้าและวัตถุดิบต่างๆให้พอสําหรับ
ความต้องการของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลาเช่นกัน โดยที่สินค้าบางชนิดที่สามารถสั่งมาเพ่ือจําหน่ายใน
ปริมาณท่ีมากได้ เช่นสินค้าขายดี ช้ินลักษณะเล็ก นํ้าหนักเบา ประหยัดพ้ืนที่จัดเก็บ ค่าชนส่งน้อยลง
เมื่อซื้อเยอะ สนิค้าเหล่าน้ีสั่งซื้อตามสินค้าทีข่ายไปทุกช่องทาง 

5.3.2 วิธีการผลิต 
การผลิตสินค้าของทางร้านเรา จะมีเพียงการทําสินค้าในสิง่ที่มีอยู่ให้เป็นสินค้าใหม ่หรอื

สินค้าแฮนด์เมด ออกแบบสินค้าเอง เป็นต้น ซึ่งต้นทุนก็ยังอยู่ในสินค้าที่สัง่มาแต่ละครั้ง โดยการนํา
สินค้ารวมกันเพ่ือทําสินค้าใหม่ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าสินน้ัน ๆ ให้มีความแปลกใหม่มากย่ิงขึน้ โดยสินค้า
เหล่าน้ีทั้งเจ้าของร้าน และพนักงานหน้าร้านสามารถทําได้เช่นกัน  

5.3.3 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
ทางร้านได้มีการสั่งซื้อสินค้าทีป่ระเทศจีน โดยสั่งซื้อแบบ ส ีรุ่น ลักษณะ จํานวน ผ่านคน

กลางในประเทศไทยเป็นผู้นําเข้าและจัดส่งสนิค้าให้  
5.3.4 กระบวนการผลิต 
สําหรับร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน มาลี มายา น้ันเป็นธุรกิจด้านขายเป็นหลัก 

โดยมีสินค้าบางชนิดที่ต้องทําการออกแบบให้เกิดเป็นสินค้าใหม่ขึ้นมา โดยส่วนใหญซ่ื้อมาขายไปได้
เลย แทบจะไมม่ีการผลิตสินคา้เกิดขึ้นเมื่อเทียบกับสัดส่วนสินค้าชนิดอ่ืน ๆ โดยต้นทุนก็จะอยู่ที่ตัว
ราคาสินค้า ค่าขนส่ง เป็นหลกั รวมถึงการให้คําแนะนําหรือให้บริการปรึกษาออกแบบและตกแต่งบ้าน
และสวน 

5.3.5 การจัดการคลังสนิคา้ และระบบควบคุมสนิคา้คงเหลือ 
การเช็คสต๊อกสินค้า ถ้าเป็นทางหน้าร้านจะเช็คสินค้าด้วยยอดที่ขายบวกกับสินค้าที่ยังต้ังโชว์

อยู่ที่หน้าร้าน และจดบันทึกสินค้าคงเหลือในแต่ละวันลงในสมุดบันทึกของทางร้าน เพ่ือลดความ
ผิดพลาดในการนับสต๊อกสินค้าคงเหลือ  

โดยสต๊อกสินค้าทั้งหมดจะอยู่หน้าร้านที่ตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี เพราะการจัดส่งสําหรับ
สินค้าที่สั่งผ่านช่องทางออนไลน์ ก็จะจัดส่งโดยใช้สินค้าที่อยู่สต๊อกที่หน้าร้านด้วยเช่นกัน  

5.3.6 การขนส่งสนิคา้ 
ที่ร้านมีบริการจัดส่งด้วยบริษัทขนส่งเอกชน โดยลูกค้าเป็นผู้ชําระค่าจัดส่งเองตามระยะทางที่

จัดส่งในรอบการสั่งซื้อน้ันๆ ซึ่งทางร้านมีการแพ็คสินค้าให้อย่างดี กันกระแทกอย่างดี เพ่ือลดความ
เสียหายระหว่างจัดส่ง  
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5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน 
5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
สินทรัพย์ของทางร้านจําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวน มาลี มายา แบ่งเป็น 2 สว่นคือ  

ส่วนแรก คือ เงินทุนของเจ้าของร้านและหุ้นส่วน เป็นเงินสดที่นํามาลงทนุในกิจการคร้ังน้ี  
ส่วนที่สอง คือ เงินกู้จากธนาคาร โดยเป็นเงินกู้ระยะสั้น นํามาลงทุนตกแต่งร้าน  

5.4.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ 
มีแหล่งเงินทุนอยู่ 2 ส่วนคือ 

1. เงินทุนส่วนเจ้าของกิจการและหุ้นส่วน  
เจ้าของและหุ้นส่วนได้นําสินทรัพย์เป็นเงินสดมาลงทุน ทัง้ในส่วนของการจดทะเบียนร้าน สัญญาเช่า 
ค่ามัดจํา ค่าสนิค้า ค่าตกแต่งร้าน ค่าเซ็งร้าน ทําใหส้ามารถดําเนินธุรกิจได้ต้ังแต่เร่ิมแรกเลย โดยเงิน
เหล่าน้ีเป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจให้เกิดขึ้นจริง เช่น การซื้อของมาเพ่ือจําหน่าย เพ่ือจัดหาเงินทุนในลําดับ
ต่อไป  

2. เงินจากการกู้ธนาคาร 
เพ่ิมเงินกู้เพ่ือทําให้บริษัทมสีภาพคล่อง ในการสั่งซื้อสินค้า และ และโครงสร้างพ้ืนฐานของ

บริษัท ระยะเวลากู้และวงเงินขึ้นอยู่กับนโยบายของธนาคารเป็นผู้จัดแจง  
5.4.3 การประมาณจุดคุ้มทนุ 
จุดคุ้มทุน ในการลงทุนทุกการลงทุนน้ัน เมือ่ลงทุนแล้วจะต้องมีการประเมินจุดคุ้มทุนเป็นสิ่ง

แรกเสมอ ว่ากิจกรรมที่จะทําน้ันจะมีจุดคุ้มทุนในระยะสั้นหรือยาว และความเหมาะสมของระยะใน
การลงทุนน้ันเหมาะสมกับเราหรือไม่น่ันเอง  

โดยการประเมินได้ใช้ข้อมูลการลงทุนมาประเมิน ควบคู่กับยอดขายที่ประมาณการ โดยจะ
สามารถคืนทุนได้ ภายใน 5 ปี ถ้ามียอดขาย 150,000 บาททุกวัน (ข้อมูลอยู่ในตารางแนบท้าย) 

5.4.4 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
ผลตอบแทนจากการลงทุนบริษัทคิดจากผลกําไรที่ได้จากการขายสินค้าแต่ละชนิด ซึ่งกําไร

ของสินค้าแต่ละชนิดน้ันไม่เท่ากัน แต่สามารถวัดได้จากยอดขายรวมในแต่ละเดือน แล้วหักลบกําไรข้ัน
ตํ่าคือ 10 เปอร์เซ็นต์ จากต้นทุนขาย ดังน้ันจะได้กําไร แลว้จึงนําไปหักลบค้าใช้จ่าย แลว้นํามาหักเป็น
เปอร์เซ็นต์ จึงจะได้ผลตอบแทนในการลงทนุ 

ซึ่งผลตอบแทนที่ทางผู้บริหารประเมินไว้คือ ยอดขาย 5 ลา้นบาทต่อเดือน กําไร 1 ล้าน ซึ่ง
เมื่อดูจากตารางจะเป็นการประเมินผลตอบแทนจากสภาวะปกติเท่าน้ัน 
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5.4.5 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
ระยะเวลาการคืนทุนน้ัน คํานวณจากรายได้และกําไรของบริษัทเป็นหลกั โดยการลงทุนหลัก

ของทางร้านคือสินค้าวัตถุดิบต่างๆ ดังน้ันจึงใช้ระยะเวลาจํานวน 1 ปี 5 เดือน จึงจะได้ทุนคืน โดยเรา
เช่ือว่าสามารถคืนทุนได้ตามระยะเวลาที่คํานวณไว้ในตาราง 

การคํานวณระยะเวลาคืนทุนน้ัน ทางร้านได้คํานวณจากสภาวะปกติที่ยอดขายทางได้ต่อวัน 
4,000 บาททุก ๆวัน ถ้าเกิดไม่ได้อยู่ในสภาวะปกติ ที่อาจเกิดการเปลี่ยนแปลงจากเศรษฐกิจ นโยบาย
ภาครัฐ อาจทําให้รายได้ของทางเราไม่สม่ําเสมอ ซึ่งจะส่งผลให้การคืนทุนน้ีมีระยะเวลาที่ล่าช้าไปจาก
ที่คํานวณไว้ 

5.4.6 งบประมาณกําไรขาดทุน และหนี้สนิ  
งบประมาณกําไรและขาดทุนใช้หลักการการคํานวณของรายได้หักกับรายจ่ายของบริษัท จะ

ได้กําไรของบริษัท หักหน้ีสิน และ ส่วนของเจ้าของ จะได้กําไรสุทธิของบริษัท ซึ่งกําไรของบริษัท
สามารถดูได้จากตารางงบประมาณเงินสด 

บริษัทมีนโยบายในการสํารองเงินสดไว้ใช้ในเวลาฉุกเฉิน ซึ่งสามารถสํารองจ่ายค่าสินค้า 
ค่าแรง และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ภายในบริษัทได้ประมาณ 3 เดือน เงินสดน้ีสํารองมาจากผลกําไรของ
บริษัทที่หักออกมาทุกเดือนสํารองเพ่ือกรณีฉุกเฉิน ภัยธรรมชาติ เป็นต้น 

 
ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 
รายการ รวม แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี ้
(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่คิดค่าเสื่อม    
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 30,000.00 30,000.00 - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 30,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
ค่าจดทะเบียนร้าน 70,000.00 70,000.00 - 
ค่าตกแต่ง 30,000.00 30,000.00  

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 
รายการ รวม แหล่งที่มา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี ้
(เงินกู้ยืม) 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
วัตถุดิบ และ สินค้า 120,000.00 100,000.00 20,000.00 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 220,000.00   
ค่ามัดจําสถานที่ 10,000.00 10,000.00 - 
เงินทนุหมุนเวียน 230,000.00 100,000.00 130,000 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 490,000.00 340,000.00 150,000.00 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 69.39 30.61 

การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 20% 
                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
 

 
 

 
ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงยอดขาย 
 
การประมาณการยอดขาย 
สินค้าหลัก 
การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 3,000 3,600 4,320 5,184 6,221 
ยอดขายต่อเดือน 90,000 108,000 129,600 155,520 186,624 
ยอดขายต่อปี 1,080,000 1,296,000 1,555,200 1,866,240 2,239,488 
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ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงงบประมาณค่าใช้จ่าย, ต้นทุนขาย, จุดคุ้มทุน 

 
การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่า 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
เงินเดือน  
(เพ่ิมขึ้น 5%) 

660,000 693,000 727,650 764,033 802,234 

ค่าไฟฟ้า  ค่าน้ํา   
(เพ่ิมขึ้น 5%) 

12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์  

12,000 18,000 18,900 19,845 20,837 

ค่าอินเตอร์เน็ต 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 

 

 

 

ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงยอดขาย 
 
สินค้ารอง 
การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 1,000 1,100 1,210 1,331 1,464 
ยอดขายต่อเดือน 30,000 33,000 36,300 39,930 43,923 
ยอดขายต่อปี 360,000 396,000 435,600 479,160 527,076 

 
การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 10% 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สรุปยอดขายรายปี 1,440,000 1,692,000 1,990,800 2,345,400 2,766,564
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณค่าใช้จ่าย, ต้นทุนขาย, จุดคุ้มทุน 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเสื่อมราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 44,000 44,000 44,000 44,000 44,000 
ค่าของใช้สิ้นเปลือง
ต่าง ๆ 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมต้นทุนคงที่ 812,000 851,600 887,780 925,769 965,657 
ยอดขาย 1,440,000 1,692,000 1,990,800 2,345,400 2,766,564 
 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  432,000 507,600 597,240 703,620 829,969 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 
รวมต้นทุนผันแปร 444,000 520,200 610,470 717,512 844,555 
การคํานวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน 
กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร 
อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 996,000 1,171,800 1,380,330 1,627,889 1,922,009 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.69 0.69 0.69 0.69 0.69 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,173,976 1,229,653 1,280,413 1,333,813 1,389,980 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 97,831.33 102,471.07 106,701.08 111,151.07 115,831.64
จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,261.04 3,415.70 3,556.70 3,705.04 3,861.05 
                                                                                                        (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณค่าใช้จ่าย, ต้นทุนขาย, จุดคุ้มทุน 
 

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 150,000.00     
ชําระเงินต้นเท่ากัน
ทุกปี 

75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 

เงินกู้สถาบันคงเหลือ 75,000.00 - -75,000.00 -150,000.00 -225,000.00 
ดอกเบ้ียจ่าย  6,000.00 3,000.00 - -  3,000.00 - 6,000.00 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 

 
งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,440,000 1,692,000 1,990,800 2,345,400 2,766,564 
หัก ต้นทุนผันแปร 444,000 520,200 610,470 717,512 844,555 
กําไรส่วนเกิน 996,000 1,171,800 1,380,330 1,627,889 1,922,009 
หัก ต้นทุนคงที ่ 812,000 851,600 887,780 925,769 965,657 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 184,000 320,200 492,550 702,120 956,351 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  6,000 3,000 - - 3,000 -  6,000 
กําไรก่อนหักภาษี 178,000 317,200 492,550 705,120 962,351 
หัก ภาษีเงินได้ 35,600 63,440 98,510 141,024 192,470 
กําไรสุทธิ 142,400 253,760 394,040 564,096 769,881 

 
นโยบายจ่ายเงินปันผล 
กิจการมีนโยบายจ่ายเงินปันผลในอัตราร้อยละ 10% ของกําไรสุทธิ 
อัตราภาษีเงินได้  20.00% 
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ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 7.68 7.04 7.28 7.83 8.48 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 7.45 6.88 7.16 7.73 8.40 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 38 37 37 37 37 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 9.60 9.62 9.65 9.67 9.69 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 60 94 166 391 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  2.43 2.15 1.79 1.46 1.20 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.27 0.13 0.06 0.03 0.02 

อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย 30.67 106.73 - - 234.04 -159.39 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.24 0.32 0.35 0.35 0.34 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.30 0.36 0.37 0.36 0.34 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 30.83 30.74 30.66 30.59 30.53 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 12.78 18.92 24.74 29.94 34.57 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 9.89 15.00 19.79 24.05 27.83 
 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿1,055,666.10 

73% 
1.495 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 
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5.5 สรปุผลการวิจัย 
5.1 บทสรุปทางการวิจัย  
ในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าตกแต่ง

บ้าน ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทัง้ปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิ โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัย ที่
เก่ียวข้อง นอกจากน้ีผู้วิจัยได้ทําการเก็บแบบสอบถามเพ่ือวิจัยเชิงปริมาณกับผู้บริโภคในพ้ืนที่ตลาด
ขายของตกแต่งบ้านและสวน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ  

1.1 สรุปผลวิจยั 
 ผลการศึกษาข้อมูลกับกลุม่ตัวอย่าง 400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ 

ชาย อายุระหว่าง 25-40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญม่ีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน
และอาชีพอิสระ และรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 25,001-40,000 บาท  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าตกแต่งที่พักอาศัย  
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยท่ีมากทีสุ่ด คือ ออกแบบเอง รองลงมาคือ มีต้นแบบจาก
อินเตอร์เน็ต/วารสาร/หนังสือแต่งบ้าน และข้อที่ได้ค่าเฉลีย่น้อยสุดคือ ออกแบบโดยมัณนากร/นัก
ออกแบบ 

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อเหตุผลในการเลือกซื้อสินค้าตกแต่งที่พักอาศัย 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยท่ีมากทีสุ่ด คือ ต้องการเปลี่ยนสไตลก์ารตกแต่งบ้าน/ห้อง รองลงมา
คือ ต้องการตกแต่งที่พักอาศัยเพ่ิมเติม และข้อที่ได้ค่าเฉลีย่น้อยสุดคือ ซือ้โดยไม่ได้ต้ังใจ (เห็นแล้ว
ชอบ)  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อพ้ืนที่ที่ชอบตกแต่งที่พักอาศัยเป็นพิเศษ พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยที่มากที่สุด คือ ห้องนอน รองลงมาคือ ห้องน่ังเล่น และข้อที่ได้ค่าเฉลี่ย
น้อยสุดคือ ห้องทํางาน 

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของตกแต่งบ้าน ที่
ไม่ใช่ตราสินค้าช้ันนําของตลาด อยู่ในระดับ ความเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาปัจจัยความสําคัญในการ
ตกแต่งบ้าน เป็นรายด้านแล้ว พบว่าผู้ตอบ แบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย 

เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยที่มากที่สุดคือ การออกแบบ ดีไซน์ที่สวยงาม รองลงมา วัสดุที่ใช้ทํา
สินค้าหรือพ้ืนผิวของสินค้า (Material)  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการเลือกซื้อสินค้า
ตกแต่งที่พักอาศัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยทีม่ากที่สุด คือ บ่งบอกสไตล์ชัดเจน รองลงมาคือ 
เน้นประโยชน์การใช้สอย และข้อที่ได้ค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม  
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ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของตกแต่งบ้าน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามค่าเฉลี่ยท่ีมากทีสุ่ด คือ ตัวเอง รองลงมาคือ พนักงานขาย และข้อที่ได้
ค่าเฉลี่ยน้อยสดุคือ ญาติ/เพ่ือนฝูง  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อระยะเวลาที่มีผลต่อการซื้อเฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งบ้านบ่อยแค่ไหน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย 
เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยที่มากที่สุดคือ เดือนละคร้ังหรือบ่อยมาก รองลงมาคือ ปีละ 2 ครั้ง  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อสถานที่ซื้อของตกแต่งบ้าน พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยที่มากทีสุ่ดคือ ตลาดนัด
จตุจักร รองลงมาคือ งานแสดงสินค้า เช่น งานบ้านและสวนแฟร์ ถัดมาคือ ตลาดนัดสนามหลวง 2 มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากันกับตลาดนัดบ้านและสวนสมบัติบุรี (นนทบุรี)  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัยต่อสถานที่ต้ังของร้านของตกแต่งบ้าน โดย
ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ อยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก  เมือ่พิจารณาปัจจัยเป็นรายด้านแล้ว พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยทีม่ากที่สุดคือ ถา้
คุณภาพสินค้าดีจริง ก็สามารถเดินทางไปได้ ปัจจัยรองลงมาคือ สามารถสัง่ซื้อ Online ได้ และปัจจัย
ที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ถ้าเป็นร้านที่ช่ืนชอบก็สามารถเดินทางไปซื้อได้  

ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการ 
รูปแบบการตกแต่งที่พักอาศัยที่ช่ืนชอบ โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย โดยรูปแบบการตกแต่งที่
ผู้ตอบแบบสอบถามช่ืนชอบมากที่สุดคือ สไตล์ Loft Style เน้นการโชว์พ้ืนผิวโครงสร้าง ปูนเปลือย
เหล็ก อิฐ จัดพ้ืนที่ให้ดูโล่ง ใช้เฟอร์นิเจอร์แบบลอยตัว และความช่ืนชอบในลําดับต่อมาคือ สไตล์ 
Vintage Style ที่ตกแต่งมีกลิ่นอายความเก่า ให้ความรู้สกึโบราณ เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งมีสีสัน 
โดยลําดับความช่ืนชอบน้อยที่สุด คือสไตล ์Modern Style ตกแต่งเน้นความเรียบง่าย และรูปทรง
เลขาคณิตเป็นหลัก จัดพ้ืนทีดู่โล่งสบาย  

 ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม 
การตลาดอยู่ในระดับความเห็นด้วยมาก  เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดเป็นรายด้านแล้ว พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย 
เรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยที่มากที่สุดคือ ของแถม/ของรางวัล , บัตรสมาชิกพร้อมส่วนลดทุกครั้งที่ซื้อ , 
โปรโมช่ันลดราคา เดือนละคร้ัง และปัจจัยสดุท้ายคือ จัดกิจกรรมที่น่าสนใจให้เข้าร่วม 

จากการสอบถามและสังเกตพฤติกรรมลูกค้าที่มาใช้บริการหน้าร้านที่ตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี
ว่า ลูกค้าทุก ๆ คนที่ได้มาที่หน้าร้านของเรา ได้มาดูสินค้าจริง จับต้อง เห็นสินค้าต่างๆ และรวมถึงการ
ออกแบบตกแต่งร้าน ทําให้ลกูค้าพึงพอใจในสิ่งที่คาดหวังและสินค้าก็มคีวามเก้ือกูลกันไปในตัว โดย
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ลูกค้ากล่าวถึงว่า ควรจัดแสดงสินค้าให้มากกว่าน้ี ในปริมาณท่ีมากขึ้น เพ่ือสร้างแรงจูงในให้ลูกค้าเข้า
มายังร้านของเรา 

5.2 การอภิปรายผล 
ด้านการบริการ ลูกค้าทีใ่ช้บริการสั่งจากหน้าร้านหรือทางออนไลน์ ต่างช่ืนชนในการบริการ

ของทั้งสองช่องทางการจําหน่าย ในการใหค้ําแนะนําในตัวสินค้าหรือเสนอสินค้าในมุมมองต่าง ๆให้
ลูกค้าเกิดความประทับใจมากที่สุด โดยผลจากแบบสอบถามบอกว่าอยากให้การขายในช่องทางไลน์ 
สามารถโต้ตอบกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เพ่ือการตัดสินใจในการเลือกซื้อของสิ้นน้ัน ๆ คือสิ่งที่ลูกค้า
หวังมากที่สุด  

ช่องทางการติดต่อทางร้านมีช่องทางการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าอยู่ 3 ช่องทางคือ Line 
Facebook Fan page และ โทรศัพท์ของทางร้าน เพ่ือใช้ในการติดต่อ นําเสนอสินค้า สัง่ซื้อสินค้า 
ตอบคําถาม รวมถึงการพูดคุยเรื่องทั่วไป โดยส่วนใหญ่ ลกูค้าจะมาปรึกษาการแต่งบ้าน ว่าแต่งแนว
ไหน แต่งอย่างไร ให้คล้ายๆกับทางร้านที่ตลาดนัดต้นไม้สมบัติบุรี รวมถึงการรีวิวสินค้าต่าง ๆ เพ่ือ
ความเข้าถึงโดยง่ายและสําคัญที่สุด  
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ปี  
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1.4 อาชีพ   
 รับราชการ 

 พนักงานราชวิสาหกิจ  

 พนักงานบริษัทเอกสาร 

 อาชีพอิสระ 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………………………… 
 
1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

 ตํ่ากว่า 15,000 บาท 15,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 

 30,001-40,000 บาท 40,001-50,000 บาท มากกว่า 50,001 บาท 
 
1.6 ลักษณะทีพ่ักอาศัย  

 บ้านเด่ียว หอพัก  อพาร์ทเม้น 

 บ้านแฝด/ทาว์เฮ้าส์/ 
อาคารพานิชย์ 

คอนโดมิเนียม 
 

 อ่ืนๆ: (โปรดระบุ)  
 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา้ตกแต่งที่พักอาศยั 
 
2.1 พฤติกรรมการตกแต่งที่พักอาศัย 

 ออกแบบเอง ออกแบบโดยมัณนากร/นัก
ออกแบบ 

 มีต้นแบบจากอินเตอร์เน็ต/วรสาร/หนังสือ
แต่งบ้าน 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………… 

2.2 เหตุผลในการเลือกซ้ือสนิค้าตกแต่งทีพ่ักอาศัย 
 ซื้อโดยไม่ได้ต้ังใจ (เห็นแล้วชอบ)  

 สร้างบ้านใหม่/ต่อเติมบ้าน 

 ต้องการเปลี่ยนสไตล์การตกแต่งบ้าน/ห้อง 

 ต้องการตกแต่งที่พักอาศัยเพ่ิมเติม 

 ของแต่งบ้านช้ินเดิมเสียหาย/ชํารุด 
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 แต่งบ้านหรือห้องชุดเพ่ือการลงทุน เช่น แต่งเพ่ือให้เช่า หรือขายต่อ 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………………………………………… 
            
2.3 ท่านชอบตกแต่งส่วนใดของท่ีพักอาศยัเป็นพเิศษ 

ห้องนอน ห้องน่ังเล่น ห้องนํ้า  ห้องครัว 
ห้องทํางาน ระเบียง 

 
สวน   อ่ืนๆ (โปรด

ระบุ) 
…………………..  

 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของตกแต่งบ้าน ที่ไม่ใช่ตราสินค้าชัน้นําของตลาด                             
 
3.1 ปัจจัยท่ีท่านใหค้วามสําคัญในการของตกแต่งบ้าน 
 มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
การออกแบบ ดีไซน์ที่สวยงาม        
แบรนด์หรือยี่ห้อตราสินค้าที่คุ้นเคย/ช่ืน
ชอบ 

       

วัสดุที่ใช้ทําสินค้าหรือพ้ืนผิวของสินค้า 
(Material) 

       

คุณภาพ ความคงทน อายุการใช้งานที่
ยาวนาน 

       

ราคา         
 
 
3.2 แรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินค้าตกแต่งที่พักอาศัย 

 เน้นประโยชน์การใช้สอย 

 เน้นการออกแบบและมีดีไซน์โดดเด่น 

 บ่งบอกสไตล์ชัดเจน 

 เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
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 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………….. 
 
3.3 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของตกแต่งบ้าน  

  มัณฑณากร/ผูอ้อกแบบ ตัวท่านเอง  ผู้อยู่อาศัยในบ้านร่วมกับ
ท่าน 

  ญาติ/เพ่ือนฝูง พนักงานขาย  อ่ืนๆ (โปรด
ระบุ)................... 

 
3.4 ท่านซ้ือเฟอร์นเิจอร์และของตกแต่งบา้นบ่อยแค่ไหน 

 เดือนละคร้ัง หรือ บ่อย
มาก 

ปีละ 2 ครั้ง   ปีละ 1 ครั้ง 

 2-3 ปีต่อครั้ง 3-4 ปีต่อครั้ง   มากกว่า 4 ปีต่อครั้ง 
 
3.5 ท่านมักซ้ือของตกแต่งบ้าน จากแหลง่ใด  

 ห้างสรรพสินคา้ที่มีช้ันของตกแต่งบ้านโดยเฉพาะ 

 ร้าน Outstanding เช่น Index Livingmall , SB Design Square เป็นต้น 

 งานแสดงสินค้า เช่น งานบ้านละสวนแฟร์ เป็นต้น 

 ค้นหาในเว็บไซด์ เช่น www.pantip.com เป็นต้น 

 ตลาดนัดจตุจักร  

 ตลาดนัดสนามหลวง 2 (พุทธมณฑลสาย) 

 ตลาดนัดบ้านและสวนสมบัติบุรี (นนทบุรี)  

 อาศัยคําแนะนําจากผู้อ่ืน 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………………………………. 
 
3.6 เหตุผลทีท่่านคิดว่า สถานท่ีต้ังของรา้นของตกแต่งบ้าน ไม่มีผลต่อการตัดสนิใจ 

 ถ้าคุณภาพสินค้าดีจริง ก็สามารถเดินทางไปได้ 

 ถ้ามีส่วนลด/Promotion ทีน่่าสนใจก็สามารถเดินทางไปได้ 

 ถ้าเป็นร้านที่ช่ืนชอบก็สามารถเดินทางไปได้ 

 สามารถสั่งซื้อ Online ได้ 



 

 การ

 อ่ืน
 
ส่วนที่ 4 ข้อม
                
4.1 รูปแบบก
 

 
คําอธบิายภา
1. loft style
ลอยตัว  
2. vintage s
สีสัน 
3. modern 
คําตอบขอบค
…………………
4.2 ท่านชื่นช

  บั

  จดั

  โป

  ขอ

  อ่ืน
 

รบริการของร้า
ๆ (โปรดระบุ)

มูลเพื่อการออ
           
การตกแต่งที่พ

าพประกอบ  
e เน้นการโชว์พ

style ตกแต่งที

style ตกแต่ง
คุณ (เรียงจาก
…………………
ชอบการสง่เส
ัตรสมาชิกพร้อ
ดกิจกรรมที่น่
ปรโมช่ันลดรา
องแถม/ของร
นๆ (โปรดระบ

าน 
) …………………

อกแบบ       

พกัอาศัยท่ีทา่

พ้ืนผิวโครงสร้

ที่มกีลิ่นอายค

งเน้นความเรีย
กมากไปน้อย 
…………………
สรมิการขายแ
อมส่วนลดทกุ
าสนใจให้เข้าร
คา เดือนละค

รางวัล 
บุ) ………………

……………………

              

านชื่นชอบ เรี

ร้าง ปูนเปลือย

วามเก่า ให้คว

ยบง่าย และรูป
 เช่น 3-1-2 เ
…………. 
แบบใด (ตอบ
กครั้งที่ซื้อ 
รว่ม 
ครั้ง 

……………………

……………………

รยีงลําดับจาก

ย เหล็ก อิฐ จั

วามรู้สึกโบรา

ปทรงเรขาคณิ
เป็นต้น) 

บได้มากกว่า 1

…………….. 

…. 

ก มากไปน้อย

ัดพ้ืนที่ให้ดูโล่

ณ เฟอร์นิเจอ

ณิตเป็นหลัก จั

1 ข้อ) 

ย  

 

ง ใช้เฟอร์นิเจ

อร์และของตก

ัดพ้ืนที่ดูโล่ง ส
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จอร์แบบ

แต่งมี

สบาย 
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ข้อเสนอแนะ …..……………………………………………………………….…..……………………………………… 
…..……………………………………………………………….…..………………………………………....................... 
…..……………………………………………………………….…..………………………………………........................ 
 
บทสรุปผูบ้ริหาร 

จากการสํารวจตลาดในบริเวณตลาดนัดสมบัติบุรีดังกล่าวน้ัน ในตลาดยังไม่มีร้านค้าร้านใด
จําหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งบ้านและสวนในรูปแบบลักษณะเหมือนทางร้าน มาลี มายา ของเรา จึงทําให้
การทําการตลาดในสถานที่น้ีเต็มที่ที่สุด โดยจากสถานการณ์ปัจจุบันทางร้านได้มีลูกค้าเริ่มรู้จักมากขึน้
โดนการบอกปากต่อปาก อีกทั้งยังไม่มีร้านใด จําหน่ายสินค้าชนิดเดียวกัน ทําให้ธุรกิจน้ีเป็นที่น่าพอใจ
ของเจ้าของร้านอย่างย่ิง  

ในการลงทุนซือ้สินค้า หรือออกแบบสินค้าชนิดใหม่ๆน้ัน เราได้คํานึงถึงความต้องการของ
ลูกค้าเป็นหลัก จากการสอบถามลูกค้าในแต่ละครั้งว่า อยากได้สินค้าชนิดใด แบบใด เมื่อทางร้าน
รับทราบข้อดังกล่าว ทําให้ทางร้านตัดสินใจซื้อของมาเป็นวัตถุดิบมากย่ิงขึ้น จึงเป็นต้นทุนสําคัญใน
การดําเนินธุรกิจน้ีในลําดับต่อไป  

และทางร้านได้ปรับกลยุทธ์ใหม่ โดยมุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มร้านค้ามากขึ้น คือกลุ่มลูกค้าที่รับสินค้า
ทางร้านเราไปจําหน่ายต่อ โดยกลยุทธ์น้ีเริ่มมากจากการมีต้นทุนสินค้าที่ค่อนข้างที่จะทํา และทางร้าน
สามารถจําหน่ายสินค้าในลักษณะเดียวกันกับท้องตลาดในราคาที่ถูกกว่า เมื่อเป็นเช่นน้ีแล้ว ทางร้านก็
ได้ขยายฐานลูกค้าและกับสั่งซื้อสินค้าที่มากยิ่งข้ึนในลําดับต่อไป  
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช้ือ-นามสกุล     อธิปไตย ทรงวุฒิศีล 
 
อีเมล     athippatai.song@bumail.net 
 
ประวัติการศึกษา  - ระดับปริญญาตรี บริหารธุรกิจ สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศทาง

ธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ ้
 
ประสบการณ์ทํางาน  1. เจ้าหน้าที่การตลาดออนไลน์ บริษัทเมโทรโพลิเทน คลินิก  
    2. เจ้าหน้าที่บริการลูกค้าสัมพันธ์ บริษัท ธนาคารธนชาต จํากัด 
        (มหาชน)  
    3. หัวหน้าทีม UberBUDDY บริษัท อูเบอร์ ไทยแลนด์ จํากัด 
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