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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนในกิจการจําหน่ายสินค้าใน
อุตสาหกรรมสิง่ทอในอนาคต และศึกษาความคุ้มค่าในการลงทุนของธุรกิจที่ต้องลงทุนเพ่ิมหลายส่วน 
และศึกษาช่องทางรวมถึงสินค้าชนิดใหม่ให้ตอบโจทย์ลูกค้าในประเทศไทย และลกูค้าจากประเทศ
เพ่ือนบ้านในกลุ่ม CLMV โดยการศึกษาได้ใช้แบบสอบถามจํานวน 100 ชุดจากบุคคลทั่วไป และการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่อยู่ในแวดวงอุตสาหกรรมสิ่งทอ อีกจํานวน 20 คน 

 พบว่าสิ่งสําคัญที่เป็นปัจจัยหลักจากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการคือการแข่งขันจากประเทศ
จีนและราคาวัตถุดิบต่างๆจากประเทศจีนทีม่ีราคาสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่ทําให้ธุรกิจ
ที่เก่ียวกับสิ่งทอมีการเติบโตช้าลงและอีกหน่ึงปัจจัยที่กระทบกับธุรกิจในการผลิตสิ่งทอของประเทศ
ไทยคือการไหลเข้าของผ้าผืนจากประเทศจีน โดยที่น่าจะกระทบเป็นวงกว้างในอุตสาหกรรมน้ีและ
สอดคล้องกับการตอบแบบสอบถามของบุคคลทั่วไปที่เน้นการจับจ่ายใช้สอยจากด้านราคาและดีไซน์
เป็นส่วนใหญ่ ซึ่งปัจจัยที่เป็นจุดสําคัญทีท่ําให้การผลิตภายในประเทศไทยเติบโตน้อยลงเพราะราคาใน
การผลิตผ้าสูงกว่าการนําเข้าผ้าผืนและเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากประเทศจีนเพราะมีราคาถูกกว่าในประเทศ
ไทย 
 และการบริหารจัดการก็จะนําระบบต่างๆเข้ามาปรับปรุงเพ่ือช่วยให้เกิดความสะดวกในการ
จัดการเพ่ือลดความผิดพลาดของการใช้คนและจะมีความเป็นระบบมากขึ้น เช่น การนํา KPI ต่างๆ มา
ใช้จัดการระบบการพยากรณ์การสั่งซื้อสินค้า, การบริหารสินค้าคงคลัง, การบริหารระบบโลจิสติกส์ 
เป็นต้น เพ่ือให้ทันต่อยุคสมัยที่เปลี่ยนไป และอํานวยความสะดวกให้แกพ่นักงานและลดข้อผิดพลาด
ในการทํางาน ทั้งเร่ิมต้นไปถึงกระทั่งลูกค้าได้รับสินค้า 
 โดยทางบริษัทได้มีแผนที่จะลงทุนการสร้างคลังสินค้าใหมเ่พ่ือที่เข้าใกล้แหล่งลูกค้ามากขึ้น
เพราะต้องการลดและประหยัดค่าขนส่งสินคา้ที่เป็นต้นทุนส่วนหน่ึงที่ค่อนข้างสูงและยังประหยัดเวลา
ในการส่งสินคา้เพราะสินค้าจะยังไปอยู่ในคลังสินค้าที่ใกลข้ึ้นอีกด้วย เพราะคําสั่งซื้อและวิธีการสั่ง
สินค้าของลูกค้ามีการเปลี่ยนไปจากเมื่อก่อนที่มีการสั่งสินคา้ทีละมากๆ แต่ในปัจจุบันลูกค้ามีการสั่ง
แบบเมื่อมีใบสัง่งานถึงค่อยสั่งสินค้าจึงทําใหค้ําสั่งซื้อจะถี่ขึน้แต่สินค้าในใบสั่งสินค้าจํานวนก็จะลดลง



 
 

 
 

ไป โดยจากที่คาดการณ์จากการลงทุนสร้างคลังสินค้าจะประหยัดได้ถึง 6-7 ล้านบาท ซึง่คิดเป็น
ประมาณ 7-8% 
 โดยการลงทุนทั้งหมดน้ีจะเป็นการลงทุนจากเงินบริษัทเองทั้งหมด โดยงบประมาณที่ต้องใช้
ในการสร้างคลงัสินค้า ต้ังงบไว้ที่ 10ล้านบาท ในการซื้อทีดิ่นและสร้างคลังสินค้า โดยระยะเวลาในการ
คืนทุนคือประมาณ 4 ปี และผลตอบแทนของโครงการคือ 11% และมีมลูค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) อยู่ที่ 
3,539,805.86 บาท 
 
คําสําคัญ : ความคุ้มคา่ในการลงทุน, สินค้าใหม่, การแข่งขันด้านราคา , สถานการณ์ตลาด 
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ABSTRACT 
 
 The objective of this study was to find out if the investment of the Textile 
products distribution business possibility in the future would be likely to establish 
the TH Dyestuff & Chemical Co., Ltd when assessing Cost Effectiveness on increasing 
funds for excessive parts in this operational business company was required and 
carry out if distributional channels from  surveys as many as newly kinds of products 
to suit the needs of Thailand-based and neighborhood countries called CLMV clients  
would really be a practical ways for the business services. 100 Questionnaires for 
general consumers and Interview for 20 interviewees from Textile industry 
entrepreneurs were used.  

Data collected from the interviewees was indicated that a competition factor 
from Chinese competitors was effectively an impact, especially challenges from an 
import of unchanging high-cost raw material from China has been regarded as the 
major factor which has caused the economic growth of textile industry to slow down 
when other factors like cloth material and cheaper and attractive-design garments of 
Chinese made goods imported were picked out by general Thai consumers as the 
respondents whose data collected from questionnaires also had identically been 
shown up.  This has influenced on deceleration of the growth of Thailand’s textile 
industry as a whole. 
 A use of management system which includes KPI would be helpful for 
involved employees in term of business performance so that request orders, 
inventory management and Logistics management system would currently be a key 
to success amid the globally rapid time changes.    
 



 
 

 
 

   According to the business investment plan, the new warehouse where also 
would be the best logistic management control by all means based on demand 
orders for reducing costs would be constructed. By doing this, the Cost Effectiveness 
would help to keep discount rate of 7-8% or equivalent to a reduced cost of 6-7 
million Baht.   
 The estimated 10 million Baht fund as a capital investment for warehouse 
construction which includes the cost of land purchase and the warehouse structure 
has been provided by the said company. The payback period would be around 4-
year time when the rate of return would be 11% and NPV would be as much as 
3,539,805.86 Baht. (Three million and five hundred thirty-nine eight hundred and five 
point eighty-six Baht) 
 
Keywords :  Cost Effectiveness, New products, Competitive price, Market situation  
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บทที่ 1 
แผนการขยายกิจการอย่างยัง่ยืน 

 
1.1 การแนะนาํธุรกิจ 

บริษัท TH Dyestuff & Chemical จํากัด ก่อต้ังข้ึนเมื่อ เดือนกันยายน พ.ศ. 2517 ธุรกิจ
ของเราคือธุรกิจนําเข้าและจําหน่ายสีย้อมผ้า ผงฟอกนวล สีพิมพ์ผ้าและเคมีภัณฑ์ สําหรับ
อุตสาหกรรมสิง่ทอ กระดาษ ฟอกหนัง พลาสติก ยาง และอุตสาหกรรมทัว่ไป ซึ่งเป็นธุรกิจที่สืบทอด
มาจากบรรพบุรุษ โดยที่มาของการดําเนินธุรกิจน้ันมาจากการรับจ้างย้อมผ้า และทางครอบครัวได้
เห็นโอกาสทางธุรกิจในด้านนี้ มีแนวโน้มว่าธุรกิจทางด้านสิ่งทอในประเทศไทยจะมีโอกาสเติบโต จึงทํา
ให้เร่ิมมีการแบ่งสีและเคมีขาย เพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้าทีต้่องการนําสีไปย้อมผ้าเอง และด้วยทางผู้
บุกเบิกธุรกิจรุ่นแรกมีความรู้ทางด้านภาษา จึงทําให้มีโอกาสนําเข้าสีจากประเทศต่างๆมาจัดจําหน่าย 
โดยขยายกิจการจากผู้ค้ารายย่อยเป็นผู้ค้ารายใหญ่ โดยธุรกิจตกทอดมาถึงรุ่นที่สาม ซึ่งในช่วงรุ่นแรก
ได้มีการดําเนินธุรกิจเป็นลักษณะภายในครอบครัว แต่ในรุ่นถัดมาได้มีการจัดต้ังเป็นรูปแบบบริษัท
เพ่ือให้มีความเป็นสัดส่วนและมีการบริหารจัดการที่ดีขึ้นโดยทางบริษัทมีพนักงานประมาณ100คน ซึ่ง
แบ่งออกเป็นฝ่ายต่างๆได้แก่ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย ฝ่ายบัญชี ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายบุคคล ฝ่ายพัฒนาและ
วิจัย พนักงานส่งเอกสาร และพนักงานส่งของ ซึ่งมีฝ่ายต่างๆในการจัดการเพ่ือให้ครอบคลุมในหลายๆ
หน่วยงานและสร้างบุคลากรให้มีหน้าที่รับผดิชอบเฉพาะเพ่ือให้เกิดความชํานาญในหน่วยงานน้ันๆ 
โดยการส่งต่อมาจากรุ่นสู่รุ่นจึงทําให้ต้องมีการจัดทําแผนพัฒนาให้ทันสมัยเพ่ือให้ทันยุคและการ
แข่งขันในตลาดสากลท่ีมีการเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา 
 
1.2 วิสัยทัศน ์พันธกิจ และเป้าหมายของธุรกิจ 

 ผู้บริหารของบริษัท TH Dyestuff & Chemical จํากัด ต้องการที่จะเป็นผู้นําทางด้านสีย้อม
ผ้า พิมพ์ผ้า และเคมีสิ่งทอสาํหรับอุตสาหกรรมทุกชนิด และทางบริษัทมพัีนธกิจดังน้ี 
  1. เน้นการเพ่ิมยอดขาย ด้วยการหมั่นเย่ียมเยียนลูกค้า ติดต่อลูกค้าตลอดเวลา ให้เกาะติด
ตลอดถึงงาน และ Order ที่เข้ามาของลูกค้า 
         2. เน้นการบริการที่มีคุณภาพ โดยเจ้าหน้าที่ที่รับผิดชอบต้องมีความรู้เรื่องสินค้าเป็นอย่างดี 
แนะนําแก้ไขปัญหา และเสริมความรู้ทางเทคนิคให้แก่ลูกค้าได้ถูกต้อง ด้วยการปิดการขายให้ได้ทุก ๆ 
วัน มียอดขายที่เพ่ิมขึ้นเข้าบริษัท 
         3. เน้นสินค้าที่ดีมีคุณภาพ เหมาะสมกับราคา ส่งถึงผู้ใช้ (ลูกค้า) ได้ทันททีี่ต้องการ ด้วย
ความรวดเร็ว 
         4. เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายใหม่ ๆ พัฒนาสินค้าและลกูค้าใหม่ ๆ มากข้ึน ๆ โดยให้มี
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ยอดขายเพ่ิมมากข้ึน 
         5. อบรมพนักงานทุกระดับให้สามารถรองรับ ภารกิจต่าง ๆ ที่กล่าวมาขา้งต้น ให้สําเร็จสม
ปรารถนา ในทนัทีทันใดโดยการอบรม ประเมิน ติดตาม ปรับปรุง  แก้ไขและพัฒนาอย่างต่อเน่ือง เข้า
กับมาตรฐานสากล เป็นที่ยอมรับของธุรกิจทั้งหมด 

เป้าหมายของธุรกิจ  
แผนระยะสั้นต้องการที่จะจัดการองค์กรให้มีประสิทธิภาพ  สร้างความพึงพอใจ สร้างความ

เช่ือมั่น  และการให้ลูกค้ารับรู้ถึงในตัวบริษัทว่ามีสินค้าประเภทใดบ้างและให้ความรู้ใหม่สู่ชุมชนหรอื
กลุ่มที่รวมตัวประกอบกิจการทอผ้าและย้อมผ้าในต่างจังหวัด ควบคู่ไปกับแผนระยะยาวคือการเพ่ิม
ยอดขายที่จะขยายขนาดของธุรกิจ โดยต้องการขยายตลาดออกไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน เพราะตลาด
ในประเทศค่อนข้างอ่ิมตัวกับอุตสาหกรรมน้ี โดยอุตสาหกรรมที่เก่ียวข้องน้ันเริ่มมีการย้ายฐานการผลิต
ไปยังประเทศโดยรอบประเทศไทย เช่น เมยีร์มาร์ และ เวียดนาม เป็นต้น โดยแผนระยะยาวและ
วัตถุประสงค์ของธุรกิจน้ันต้องการเพ่ิมยอดขายเพ่ิมขึ้นจาก 80 ล้านบาท เป็น 110 ล้านบาท ภายใน 
3 ปี หรือประมาณ 35% โดยการเพ่ิมยอดขายน้ีจะเป็นแผนระยะยาวที่จะกําหนดให้ประสบ
ความสําเร็จใน 3 ปี ซึ่งในแผนการน้ีเองต้องใช้เวลาในการศึกษาและเตรียมข้อมูลในการจัดทําข้อมูลใน
การลงทุนในประเทศท่ีกล่าวมาข้างต้นว่ามีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด 
 
1.3 ที่ต้ังของสถานประกอบการ  

ต้ังอยู่บนถนนพระรามท่ี 2 ซึง่มีจุดเด่น คือ อยู่ระหว่างลูกค้าในจังหวัดสมุทรปราการและ
สมุทรสาคร ซึง่ลูกค้าส่วนมากจะต้ังโรงงานอยู่สองจังหวัดน้ี บริษัท TH Dyestuff & Chemical จํากัด 
ต้ังอยู่ที่ ถนนพระรามท่ี 2 แขวงจอมทอง เขตจอมทอง กรุงเทพฯ10150 
 
1.4 สินค้า 

สีย้อมผ้า 
 สีประเภท Direct 
 สีประเภท Reactive 
 สีประเภท Sulphur 
 สีประเภท Acid 
 สีประเภท Disperse 
 สีประเภท Basic 
 สีประเภท Vat 



 

 
ภาพที่ 1.1: ลั
 

 
ภาพที่ 1.2: ลั
 

 
1.5 วัตถุประ
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บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงผสม (Mixed Method) โดยศึกษาจากเอกสารที่

เก่ียวข้องการสัมภาษณ์เจาะลึก เพ่ือศึกษาความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิต
จากต่างประเทศของผู้บริโภค 
 
2.1 วิธีการวิจัย 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ ประกอบด้วยวิธีการศึกษา 2 ส่วน 
  1) จากการสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คน เพ่ือศึกษา
เก่ียวกับความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค 
  2) การศึกษาคน้คว้าจากเอกสารที่เก่ียวข้อง 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 เชิงคุณภาพ 
 แบบสัมภาษณ ์ผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คน เพ่ือนํามาเทียบประกอบกับ
มุมมองของผู้ประกอบการทางด้านสิ่งทอกับผู้บริโภคสิ่งทอในมุมมองภาพใหญ ่
 
 เชิงปริมาณ 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศ 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศ ซึ่งไมท่ราบจํานวน

ประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การคํานวณตามสูตรไม่ทราบจํานวนประชากรของ ยามาเน่ ได้กลุ่มตัวอย่าง
จํานวน 200 คนโดยเลือกวิธีสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) 
และเก็บข้อมูลด้วยการเลือกตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี เลือกกลุ่มตัวอย่างโดยการเลือกตัวอย่างตามสะดวก 
(Convenience Sampling) คือผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศ เก็บจนครบตามจํานวน 200 ชุด 
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2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เชิงคุณภาพ 
 1) แบบสัมภาษณ์สําหรับผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คนในเรื่องมุมมองตลาดใน
ประเทศไทยและต่างประเทศว่าสถานการณ์ธุรกิจของเขาเป็นอย่างไรดีขึ้นหรือแย่ลง และการแข่งขัน
ของประเทศไทยมีศักยภาพจะแข่งขันกับประเทศอ่ืนได้หรือไม่ มีจุดแข็งจุดอ่อนด้านใด และโอกาสที่
จะแข่งขันกับต่างประเทศ 
 2) เก็บข้อมลูจากการค้นคว้าเอกสารทางวิชาการและข้อมลูจากเอกสาร 
 เชิงปริมาณ 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น โดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เคร่ืองมือแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คอื 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแบบเลือกตอบ จํานวน 6 ข้อ 

ส่วนที่ 2พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคแบบเลือกตอบ จํานวน 5 ข้อ 
ส่วนที่ 3 ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค จํานวน 10 ข้อ 
แบบสอบถามที่ใช้จะประเมินคําตอบเป็น 5 ระดับ (ratingscale) อ้างถึงใน พิชิตฤทธ์ิ 

จรูญ (2548) คือ 
  เห็นด้วยมากที่สุด ให้ค่านํ้าหนัก 5 คะแนน 
  เห็นด้วยมาก  ให้ค่านํ้าหนัก 4 คะแนน 
  เห็นด้วยปานกลาง ให้ค่านํ้าหนัก 3 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อย  ให้ค่านํ้าหนัก 2 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อยที่สุด ให้ค่านํ้าหนัก 1 คะแนน 

การแปลผลค่าคะแนนของตัวแปลความคิดเห็นเกี่ยวกับความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก 
ต่างประเทศของผู้บริโภค จะขึ้นกับความคิดเห็นของผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศแปลผลโดยถือตาม
เกณฑ์คะแนนเฉล่ีย โดยใช้สูตรอัตราภาคช้ัน 

5

15   = 0.80 

 
ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด หมายถึง ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก

ต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 เห็นด้วยน้อย หมายถึง ความรู้เกี่ยวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก

ต่างประเทศของผู้บริโภคอยู่ในระดับน้อย 
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ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 เห็นด้วยปานกลาง หมายถึง ความรู้เกี่ยวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก
ต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 เห็นด้วยมาก หมายถึง ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก
ต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับมาก 

ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 เห็นด้วยมากที่สุด หมายถึง ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจาก
ต่างประเทศของผู้บริโภคอยู่ในระดับมากทีสุ่ด 

 ส่วนที่ 4  ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของ
ผู้บริโภค จํานวน 10 ข้อ 

แบบสอบถามที่ใช้จะประเมินคําตอบเป็น 5 ระดับ (ratingscale) อ้างถึงใน พิชิตฤทธ์ิ 
จรูญ (2548) คือ 
  เห็นด้วยมากที่สุด ให้ค่านํ้าหนัก 5 คะแนน 
  เห็นด้วยมาก  ให้ค่านํ้าหนัก 4 คะแนน 
  เห็นด้วยปานกลาง ให้ค่านํ้าหนัก 3 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อย  ให้ค่านํ้าหนัก 2 คะแนน 
  เห็นด้วยน้อยที่สุด ให้ค่านํ้าหนัก 1 คะแนน 

การแปลผลค่าคะแนนของตัวแปลความคิดเห็นเกี่ยวกับความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อ
คุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค จะขึ้นกับความคิดเห็นของผู้บริโภค
เสื้อผ้าต่างประเทศแปลผลโดยถือตามเกณฑ์คะแนนเฉล่ีย โดยใช้สูตรอัตราภาคช้ัน 

 

5

15   = 0.80 

 
ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด หมายถึง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อ

คุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับ
น้อยที่สุด 

ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 เห็นด้วยน้อย หมายถึง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพ
ของสินค้าที่ผลติจากต่างประเทศของผู้บริโภคอยู่ในระดับน้อย 

ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 เห็นด้วยปานกลาง หมายถึง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อ
คุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับ
ปานกลาง 
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ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 เห็นด้วยมาก หมายถึง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพ
ของสินค้าที่ผลติจากต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับมาก 

ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 เห็นด้วยมากที่สุด หมายถึง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อ
คุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค อยู่ในระดับ
มากที่สุด 

 
2.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 เชิงคุณภาพ 
 1. การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data triangulation check) ใช้ตรวจสอบแหล่งที่มา
ข้อมูล โดยใช้เกณฑ์พิจารณาเรื่องเวลา สถานที่ และสถานการณ์ที่แตกต่างกัน เพ่ือตรวจสอบว่า
ตรงกันหรือไม่ จนกว่าจะได้ข้อสรุปที่ชัดเจน เป็นภาพรวม หลังจากน้ันนําข้อมูลมาร่วมวิเคราะห์ 
ตีความหมาย และอธิบายลักษณะความสัมพันธ์เช่ือมโยงในประเด็นต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ของการ
ศึกษาวิจัย 
  1.1 การตรวจสอบข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทีต่่างกัน ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์ เร่ืองราวที่
เก่ียวข้องกับความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค
โดยจะสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสําคัญจนกว่าข้อมูลที่ได้รับมาจะ “น่ิง” หรือมคีวามเปลี่ยนแปลงน้อย และ
นําข้อมูลมาประมวลเพ่ือหาความสอดคล้องเพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลที่ได้ น่าเช่ือถือมากน้อยเพียงใด 
  1.2 การตรวจสอบข้อมูลในสถานที่และเวลาที่ต่างกัน ผู้วิจัยสัมภาษณ์ผูใ้ห้ข้อมูล
สําคัญแต่ละทา่น อย่างน้อย 2 ครั้ง โดยจะใช้รูปแบบการสัมภาษณ์ ทั้งแบบเป็นทางการและไม่เป็น
ทางการ และจะสัมภาษณ์ สถานที่ และเวลาที่ต่างกัน เช่น ผู้วิจัยใช้การสมัภาษณ์ผู้ให้ขอ้มูลสําคญั  
ระหว่างที่ทํางานอยู่ หรือหลังทํางานแล้ว หลังจากน้ันผู้วิจัยก็ปล่อยเวลาให้ผ่านไป และกลับมา
สัมภาษณ์ผู้ใหข้้อมูลสําคญัทัง้ 80 คนอีกครัง้ หากพบว่าข้อมูลบางส่วนที่ได้สัมภาษณ์ในครั้งหลังน้ี มี
ความแตกต่างกันบ้างบางช่วง บางตอนจากการสัมภาษณ์ในคร้ังแรก ผู้วิจยัก็จะต้องนําข้อมูลที่ได้รับ
ทั้งในคร้ังแรกและครั้งที่สองไปตรวจสอบจากแหล่งข้อมูลอ่ืน ๆ หรือสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลท่านอ่ืน ๆ ซ้ํา
อีกครั้ง 
  1.3 การตรวจสอบข้อมูลกับเจ้าของข้อมูล เมื่อผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลมาจน
ครบถ้วน และทําตามหลักเกณฑ์ 2 ขั้นตอนแรก จนนําไปสู่การเขียนรายงานการวิจัยในเบ้ืองต้น และ
หลังจากที่เขียนเสร็จ ผู้วิจัยจะนํารายงานวิจัยไปให้ผู้ใหข้้อมูลสําคญัตรวจสอบ และแสดงความคิดเห็น 
เพ่ือเป็นการตรวจสอบข้อมูลที่เขียนในรายงานน้ัน ๆ ว่าตรงกับข้อเท็จจริงที่ผู้ให้ข้อมลูได้ให้ข้อมูลมา
หรือไม่ การตรวจสอบกับผู้ให้ข้อมูลอีกลักษณะที่ผู้วิจัยกระทํา คือ เมื่อเขียนรายงานการวิจัยเสร็จ 
ผู้วิจัยก็จะนําข้อมูลไปอ่านหรือนําไปบอกเล่ากับผู้ให้ข้อมูล เพ่ือให้ผู้ให้ข้อมูลตรวจสอบความถูกต้อง 
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 2. การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล (Methodological triangulation 
check) โดยใช้วิธีสัมภาษณ์ สงัเกตแบบมีส่วนร่วม และไมม่ีส่วนร่วม พรอ้มกับตรวจสอบแหล่งข้อมูล
จากเอกสารอ่ืน ๆ เพ่ือนําข้อมูลที่ได้ทั้งหมด มาตรวจสอบกับข้อมูลที่เกิดขึ้นจริงภายในกลุ่มสินค้าที่
ผลิตจากต่างประเทศ ที่กําหนดเป็นพ้ืนที่การศึกษาวิจัย เพ่ือที่จะทําให้ขอ้มูลที่ได้ ถูกต้อง ครบถ้วน 
สมบูรณ์ตามความเป็นจริงอย่างที่สุด 
 3. จากน้ันนําขอ้มูลที่เสร็จสิ้นกระบวนการตรวจสอบตามวิธีการ นําข้อมูลทั้งหมดมาเรยีบ
เรียงและเขียนเป็นรายงานวิจัย  
 4. หลังจากที่เขียนรายงานวิจัย ผู้วิจัยจะจดัให้ผู้ที่ได้รับการสัมภาษณ์มาร่วมสนทนากลุ่ม 
(Focus group) หรือจัดให้มกีารสัมภาษณก์ลุ่ม เพ่ือเปิดโอกาสให้กลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณแ์ละกลุ่มคนอ่ืน ๆ 
ได้มีส่วนร่วมในการแสดงความคิด ความเห็นต่อข้อมูลที่ปรากฏอยู่ในรายงานการวิจัย ทั้งน้ีเพ่ือเป็น 
การตรวจสอบความถูกต้องข้อมูลระหว่างผู้วิจัยกับผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คนและ
ทําให้ผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คนได้เรียนรู้ เก่ียวกับความเช่ือมั่นและความไว้วางใจ
ต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภคและนําเข้ามาประยุกต์ใช้ในประเทศเพ่ือเป็น
แนวทางในการพัฒนาคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศต่อไป 
 5. เขียนรายงานวิจัยฉบับสมบูรณ์ 
 เชิงปริมาณ 

แบบสอบถามฉบับน้ี ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเอง มีขั้นตอนในการสร้าง ดังน้ี 
 1. ศึกษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องในเรื่อง ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อ
คุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค กําหนดกรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย และใช้
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. สร้างแบบสอบถาม และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า ครอบคลุมวัตถุประสงค์ 
จากการนําแบบสอบถามไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบจํานวน 3 ท่าน และนํามาปรบัปรุงตาม
คําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษา 
 3. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาให้ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ทา่น เพ่ือ
ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (contentvalidity) จากน้ันปรับปรุงแก้ไขตามคําแนะนําของ
ผู้เช่ียวชาญ 
 4. นําแบบสอบถามท่ีได้ไปทดลองใช้ (Try–out) กับ ผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศ จํานวน 30 
ชุด เพ่ือหาคุณภาพเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความเที่ยงหรือความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม 
(Reliability) โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใช้โปรแกรม
สําเร็จรูปสําหรบัการวิจัยทางสังคมศาสตร์ ได้ค่าความเที่ยงหรือความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม
มากกว่า 0.80 ซึ่งถือว่าแบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือได้สามารถนําไปเก็บข้อมูลได้จริง 
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2.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เชิงคุณภาพ 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยคร้ังน้ีจะใช้วิธีการต่างๆดังน้ี 
 2.4.1 การวิจัยเอกสาร เอกสารที่จะใช้ในการวิจัยน้ีแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

 ก.เอกสารช้ันต้น (Primary Data) เป็นข้อมลูที่ยังไม่ได้ผ่านการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลโดยตรงโดยการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และการสมัภาษณ์
ผู้ประกอบการเสื้อผ้าและสิ่งทอจํานวน30คน 

ข. เอกสารช้ันรอง (Secondary Data) เป็นเอกสารที่มีการรวิเคราะห์ข้อมูลใน 
รูปแบบต่างๆ คือ การศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลที่มกีารรวบรวมไว้ก่อนแล้ว อาทิเช่น
รายงานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้อมูลจากเอกสารในกลุ่มผู้ประกอบการ เป็นต้น  ซึ่งสามารถนํามาใช้เพ่ือ
เช่ือมโยงและก่อเกิดประโยชน์รวมถึงบรรลวัุตถุประสงค์ของการศึกษาได้ 

2.4.2 การสัมภาษณ์วิธีการสัมภาษณ์ที่จะใช้ในการวิจัยน้ีมีลักษณะเป็นการสัมภาษณแ์บบกึ่ง
โครงสร้าง (Semi - Structured or Guided Interview) โดยอาศัยแนวการสัมภาษณ์ (Interview 
Guide) เป็นเคร่ืองมือในรูปแบบต่างๆ คือการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) เป็นการใช้
แนวสัมภาษณ์เจาะลึก โดยกําหนดผู้ให้ข้อมลูในการสัมภาษณ์ (Key-Informants) 
 เชิงปริมาณ 

ผู้วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถามท่ีผู้วิจัยสร้างขึ้น โดยใช้วิธีสุ่มแจก
กลุ่มตัวอย่างแบบมีระบบ (systematic sampling) คือ ผูบ้ริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศ  เม่ือผู้วิจัยเก็บ
แบบสอบถามครบตามจํานวน พร้อมตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของแบบสอบถาม และรวบรวม
แบบสอบถามมาดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลในข้ันตอนต่อไป 
 
2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

เชิงคุณภาพ 
การวิจัยเชิงคุณภาพ  (แบบสัมภาษณ์) เน้นการบรรยายเป็นหลัก และการสังเกตโดยตรง 

(Direct Observation) โดยเก็บข้อมูลจากบุคคลที่ได้เลือกสรรมาอย่างดีแล้ว นําข้อมลูที่ได้มา
วิเคราะห์เพ่ือช่วยเสริมงานวิจัยเพราะเป็นคําตอบที่ค่อนข้างชัดเจนและหนักแน่น 
 การสังเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย ดําเนินการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) มีขัน้ตอน 
ดังน้ี 
 1. การจัดแฟ้ม แยกแยะ และจัดหมวดหมู่ข้อมูลที่ได้ 
 2. การนําข้อมูลที่ได้มาจัดหมวดหมู่ของข้อมูล 
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 3. นําข้อมูลที่ได้จากการถอดเทป และการบันทึกภาคสนาม มาอ่านหลาย ๆ ครั้ง เพ่ือให้เกิด
ความเข้าใจในภาพรวมของข้อมูลที่ได้ และพิจารณาประเด็นที่สําคัญ 

4. นําข้อมูลกลบัมาอ่านอีกครั้ง โดยละเอียดทุกบรรทัด และจึงตีความ พร้อมทําการดึง
ข้อความหรือประโยคท่ีสําคัญที่เก่ียวข้องกับความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่
ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภคท่ีมีหลักการสําคัญที่ต้องพิจารณา 
 5. นําข้อความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกันหรือใกล้เคียงกันมาไว้กลุ่มเดียวกัน 
โดยมีรหัสข้อมลูกํากับทุกข้อความหรือทุกประโยค แล้วจึงต้ังช่ือคําสําคัญ ซึ่งจะจัดเป็นทั้งกลุ่มใหญ่ 
(Themes) และกลุ่มย่อย (Sub - Theme) ที่อยู่ภายใต้ความหมายของกลุ่มใหญ่ ซึ่งกระบวนการ
ดังกล่าว คือ การสร้างหัวข้อสรุป และกลุ่มหัวข้อสรุปแนวคิดในตัวข้อมูล ดังที่ องอาจ นัยพัฒน์ 
อธิบายว่า กระทําโดยอ่านทบทวนข้อมูลปฐมภูมิที่อยู่ในรูปข้อความทางภาษา (Textual Primary 
Data) ซึ่งเก็บรวบรวมได้จากแหล่งต่าง ๆ ในภาคสนาม เสร็จแล้วจึงแบ่งแยกข้อมูลดังกล่าวออกเป็น
ส่วนย่อย (Breaking Down) ตามหน่วยความหมาย (Meaing Unit) หรอืหน่วยวิเคราะห์ (Analysis 
Unit) ในระดับเบ้ืองต้น จากน้ันทําการกําหนดข้อความส้ัน ๆ เพ่ือใช้เป็นมโนทัศน์หรือหัวข้อสรุป
แนวคิดที่สะทอ้นความหมายสําคัญ ทั้งท่ีปรากฏชัดแจ้ง และแฝงอยู่ในขอ้มูลส่วนย่อยน้ัน แล้วจึงนําหัว
ข้อสรุปแนวคิดที่มีความหมายคล้ายคลึงหรือแตกต่างกัน มาจัดเป็นกลุ่มหัวข้อสรุปแนวคิด 
(Conceptual Categories) ต่าง ๆ กลายเป็นหน่วยความหมายของข้อมูลที่มขีนาดใหญ่และมีระดับ
ความเป็นธรรมมากข้ึน 

 6. ใช้การเขียนบรรยายสิ่งที่ค้นพบอย่างละเอียดและชัดเจน โดยจะไม่มีการนําทฤษฏี
ไปควบคุมปรากฎการณ์ที่เกิดขึ้น พร้อมทั้งยกตัวอย่างคําพูดประกอบคําหลักสําคัญที่ได้ เพ่ือแสดง
ความชัดเจนของปรากฎการณ์ที่เกิดขึ้น 

เชิงปริมาณ 
ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลติจากต่างประเทศของผู้บริโภค

วิเคราะห์และอธิบายโดยใช้สถิติ ดังน้ี 
 1. เชิงพรรณนา (descriptivestatistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (inferentialstatistic) ประกอบด้วย t –test, One–wayANOVA, 
Correlation 
  2.1 t –test ใช้วิเคราะห์ตัวแปร 2 ตัว ได้แก่ผู้บริโภคเสื้อผ้าต่างประเทศท่ีมีเพศ
แตกต่างกันมีผลต่อความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศ 

2.2 One way ANOVA ใช้วิเคราะห์ตัวแปรมากกว่า 2 ตัวขึ้นไป ได้แก่ ผูบ้ริโภค 
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เสื้อผ้าต่างประเทศที่มีอายุระดับการศึกษา สถานภาพ รายได้ต่อเดือน ที่ส่งผลต่อความเช่ือมั่นและ
ความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศแตกต่างกัน  

2.2 Correlation ใช้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ ได้แก่  
ความรู้เกี่ยวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภคมีความเช่ือมั่นและความ 

ไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศแตกต่างกัน 
 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 

1. Value Propositions 
บริษัทมีสีหลากหลายประเภท เพ่ือให้เหมาะสมกับการนําไปใช้กับผ้าหลากหลายชนิด ซึ่ง

สามารถช่วยลดการสต๊อกสินค้าของลูกค้าได้และมีสินค้าควบคู่ได้แก่เคมีภัณฑ์ต่างๆท่ีต้องนําไปใช้
ควบคู่กัน ซึ่งเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้า 

บริษัทมีบริการพิเศษสําหรับลกูค้าเพ่ือใช้ในทดลองเทียบเฉดสีให้แก่ลูกค้าตามที่ต้องการโดย
ลูกค้าสามารถนําผ้าตัวอย่างจริงหรือนําผ้าของทางเราทดลองได้ เพ่ือความสะดวกของลูกค้าและ
ใกล้เคียงกับสทีี่ลูกค้าต้องการ 

2. Customer Segments 
- ลูกค้ากลุ่มโรงงานพิมพ์ผ้าและย้อมผ้า 
- ลูกค้ากลุ่มพ่อค้าคนกลางในการซื้อไปขายต่ออีกทอดหน่ึง 
- ลูกค้ากลุ่มวิสาหกิจชุมชนในต่างจังหวัด 
- ลูกค้ารายย่อยที่ซื้อนําไปใช้ย้อมด้วยตนเอง เช่น ป๋องแป๋ง 

3. Channels 
ทางบริษัทมีการติดต่อกับลูกค้าหรือผู้สนใจสินค้าทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยส่วนมากจะ

ติดต่อกับลูกค้าทางออฟไลน์มากกว่าเพราะมีหลายช่องทาง  
- สํานักงาน โดยมีหน้าร้านเป็นของตนเองเพ่ือความสะดวกรวดเร็วของลูกค้าใน 

กรณีที่ลูกค้าผา่นมาที่บริษัทหรือลูกค้าต้องการใช้สินค้าด่วนมากก็สามารถเข้ามารับสนิค้าได้ทันที 
- ฝ่ายการตลาดและขาย เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซื้อหรือสอบถามข้อมูล 

ของตัวสินค้าหรือบริการช่วยเหลือและให้คําปรึกษาในกรณีที่ลูกค้าติดขัดปัญหาต่างๆท้ังในหน้างาน
หรือหลังจากสาํเร็จจากงานไปแล้ว 

- เซลลแ์มน ในบริการน้ีลูกค้าจะได้พบฝ่ายขายของบริษัทได้โดยตรงซึ่งจะเป็นผู้ 
เช่ือมระหว่างบริษัทกับทางลูกค้าเข้าด้วยกัน ซึ่งเซลล์แมนน้ีสามารถช่วยในการบริหารสินค้าคงคลัง
ของทั้งบริษัทและทราบปริมาณการใช้ของลูกค้าได้อย่างค่อนข้างแม่นยํา และยังรู้สภาพตลาด
ภายนอกว่าลูกค้าต้องการสีหรือแฟช่ันใดมาในช่วงฤดูกาลน้ันๆ 
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- ทางออนไลน์ บริษัทมีการส่ง Direct Mail ไปให้แก่ลูกค้าทั้งใบเสนอราคาหรือ 
ใบสเป็คสินค้าเพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อสื่อสารกันและยังลดเวลาในการทํางานของทั้งสอง
ฝ่ายและยังมีการส่งข้อมูลหรอืแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้อย่างทันท่วงทีเพราะว่าลูกค้าสามารถถ่าย
รายละเอียดงานหรือสิ่งที่ต้องการที่จะให้บรษิัทเราช่วยแก้ปัญหาได้ 

4. Customer Relationships 
- การให้ความช่วยเหลือลูกค้าในกรณีที่ลูกค้าต้องการสินค้าหรือความรู้ใหม่ๆ โดย 

เป็นการบริการทั้งก่อนการขายและหลังการขายของบริษัทเพ่ือให้ลูกค้านั้นมีความไว้ใจโดยทางบริษัท
จะมีการทดลองให้ในบางกรณีที่เคร่ืองมือบริษัทสามารถทดลองให้ ซึ่งเป็นการอํานวยความสะดวก
ให้แก่ลูกค้า 

- กลยุทธ์ทางด้านราคา บริษัทจะมีการให้ราคากับลูกค้าประจําในราคาที่ 
เหมาะสมและตํ่ากว่าลูกค้ารายย่อย และยังมีการจัดทําโปรโมช่ันในทุกๆเดือนเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
สนใจในตัวสินค้าใหม่ๆ  

- การเย่ียมเยียนลูกค้าในช่วงเทศกาลสําคัญต่างๆเช่น วันขึ้นปีใหม่หรือวัน 
สงกรานต์เพ่ือให้ลูกค้ากับทางบริษัทเกิดและเช่ือมความสัมพันธ์ที่ดีของบริษัทและลูกค้าด้วย 

- ทางบริษัทมีการจัดอบรมให้แก่ลูกค้าที่สนใจในการใช้สีหรือเคมีต่างๆเพ่ือให้เกิด 
ความชํานาญเพ่ือนําความรู้กลับไปพัฒนาสินค้าและนําสินค้าใหม่ของบรษิัทไปใช้เพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของตัวลูกค้าเอง ซึ่งสินค้าบางตัวมีคุณสมบัติพิเศษที่ลูกค้าก็ไม่ทราบว่า
สามารถนําไปใช้และจะทําใหม้ีประโยชน์เพ่ิมเติม เพราะขนาดในการทดลองของลูกค้าค่อนข้างใหญ่ 
ซึ่งเมื่อลูกค้าได้มาทําการทดลองในห้องทดลองเองแล้วและผลการทดลองไม่เปลี่ยนแปลง ลูกค้าก็มี
ความมั่นใจในการจะนําสินค้าไปทดลองกับหน้างานของลูกค้าได้จริง ซึ่งส่งผลดีกับทางลูกค้าเองด้วย
เพราะลูกค้าก็สามารถนําสินค้าที่ได้ก็จะมีขอ้ดีที่ต่างจากสินค้าตามท้องตลาดทั่วไปด้วย 

5. Key Resources 
- บุคลากร เจ้าหน้าที่ทุกฝ่ายของบริษัทต้ังแต่ผู้จัดการ, หัวหน้าฝ่ายต่างๆ,  

พนักงานออฟฟิศและพนักงานโกดัง 
- เงินทุน สิ่งที่ขาดไม่ได้คือเงินทุนในการใช้หมนุเวียนซื้อสินคา้ของบริษัท เพราะ 

การนําเข้าสินค้าส่วนใหญ่ต้องนําเข้าจํานวนครั้งละมากๆเพ่ือเป็นการประหยัดต้นทุนในการซื้อสินค้า
เพราะต้องมีค่าขนส่งต่างๆและค่าเสียเวลาในการส่งสินค้าจากต่างประเทศเพ่ือเข้ามายังบริษัทอีกด้วย 

- สินทรัพย์ สินทรัพย์ในที่น้ีมีทั้งสินทรัพย์หมุนเวียนและไม่หมนุเวียน โดยจะ 
เน้นหนักไปที่สนิทรัพย์ไม่หมนุเวียน เช่นที่ดินและสํานักงาน เป็นต้นเพราะต้องใช้พ้ืนที่ในการลงทุน
สร้างโกดังหรือคลังสินค้าเพราะสินค้ามีจํานวนหลากหลายประเภท ซึ่งต้องใช้พ้ืนที่จํานวนมากในการ
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เก็บรักษาและบางสินค้าก็ต้องมีการเก็บรักษาที่เฉพาะต่างกันเพ่ือยืดอายุในการใช้งานมากขึ้นและรวม
ไปถึงเคร่ืองมือที่ใช้ในการทดลองสีและเคมทีี่ต้องมีการลงทุนมากเพ่ือใหม้ีการทันต่อยุคที่เปลี่ยนไปละ
ตอบสนองลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและยังเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่บริษัทเพ่ือตรวจสอบสินค้า
ก่อนที่จะส่งตรงไปถึงมือลูกค้า และสินทรัพย์หมุนเวียนก็ได้แก่เคร่ืองใช้สํานักงาน อุปกรณ์สํานักงาน 
เป็นต้น 

6. Key Activities 
- การซื้อขายสีย้อมผ้าและสผีง 
- การซื้อขายเคมีอุตสาหกรรม 
- การตลาด 
- การสั่งซื้อภายในประเทศและภายนอกประเทศ 
- การจัดส่งสินค้า 
- การจัดการสินค้าคงคลัง 

7. Key Partners 
- ธนาคารต่างๆ เพราะบริษัทต้องมีการใช้ในเรื่องการโอนเงิน การชําระเงินใน 

ธุรกรรมต่างๆ 
- บริษัทผลิตสีภายในและภายนอกประเทศ เพ่ือให้มีการแลกเปลี่ยนความรู้ต่างๆ  

รวมถึงเทคโนโลยีต่างๆด้วย 
- บริษัทเคมีภายในและภายนอกประเทศเพ่ือให้มีการส่งของและสั่งของได้อย่าง 

ต่อเน่ืองไม่ขาดช่วงในกรณีที่เกิดเหตุสุดวิสัย 
8. Cost Structure 

- ต้นทุนคงที่ ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการซื้อที่ดิน, ค่าใช้จ่ายในการสร้างอาคาร 
สํานักงาน, ค่าใช้จ่ายในการสร้างคลังเก็บสินค้า, เงินเดือนพนักงาน, ค่าเสื่อมราคาเคร่ืองจักร, ค่าเสื่อม
ราคาอาคารและสํานักงาน, ค่าประกันภัย 

- ต้นทุนผันแปริ ได้แก่ ค่าไฟฟ้า, ค่านํ้า, ค่าสาธารณูปโภค, คา่คอมมิชช่ัน, ค่า 
พาหนะ, ค่าใช้จ่ายการตลาด 

9. Revenue Streams 
- รายได้ที่ได้จากการขายสีย้อมผ้า ซึ่งเป็นกิจกรรมหลักของบริษัท 
- รายได้ที่ได้จากการขายเคมีอุตสาหกรรม โดยเคมีอุตสาหกรรมน้ีไม่ใช่เพียงแต่ 

เคมีที่ใช้เฉพาะในอุตสาหกรรมสิ่งทอเท่าน้ัน ยังรวมถึงอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น กระดาษ กาวและ
พลาสติก เป็นต้น 



18 
 

- รายได้จากค่าเช่าอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท เน่ืองจากบริษัทมีผลดําเนินการที่ 
น่าพอใจจึงได้เล็งเห็นถึงการเปลี่ยนมูลค่าในการลงทุนไปในทางด้านอสังหาริมทรัพย์และประกอบกับ
การที่บริษัทต้องการที่จะสร้างโรงงานเพ่ิมแต่ยังดูสถนการณ์ตลาดอยู่ ทาํให้มีพ้ืนที่ที่ยังไม่ได้ใช้งานจึง
ทําการปล่อยเช่าช่ัวคราวในขณะที่กําลังดูสถานการณ์ 
 
4.2  Five  Force Model 

4.2.1 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม ่
- การเข้ามาของคู่แข่งรายใหมค่่อนข้างยากเพราะต้องใช้เงินทุนสูงเพ่ือใช้ในการ 

สต๊อกสินค้าและรวมไปถึงนโยบายของทางภาครัฐที่ค่อนข้างเข้มงวดขึ้นในการออกกฎหมายการนําเข้า
สินค้าที่ต้องได้รับใบอนุญาตในการนําเข้าสีจากแต่ละแหล่งผลิตโดยจะต้องใช้เวลาในการทดสอบและ
รับใบอนุญาตในการนําเข้าและขายภายในประเทศ เพราะมีการควบคุมสารเคมีที่มีในสแีต่ละประเภท
แตกต่างกัน ซึ่งทําให้คู่แข่งบางรายเลิกทําการนําเข้าสีเพราะไม่คุ้มค่าต่อการทดสอบและมีข้อบังคับ
ค่อนข้างมาก  

4.2.2 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
- อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมค่อนข้างตํ่าเพราะลูกค้าบางรายมีการย้ายฐาน 

การผลิตไปยังประเทศเพ่ือนบ้านเพราะเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น โรงงานเย็บผ้าต้องใช้
แรงงานคนในการเย็บ ซึ่งเมือ่เทียบค่าแรงกับประเทศเพ่ือนบ้านแล้ว ประเทศไทยมีคา่แรงค่อนข้างสูง
ทําให้โรงงานย้อมผ้าหลายรายมีการย้ายไปเปิดโรงงานแทนในประเทศเพื่อนบ้านและบางรายได้ปิด
กิจการไป แต่กยั็งมีการแข่งขันในตลาดสิ่งทอในระดับสูงเพ่ิมมากขึ้นเพราะประเทศไทยมีช่ือเสียงด้าน
การผลิตและคุณภาพมากกว่าประเทศเพ่ือนบ้าน ในด้านคุณภาพสินค้า การตัดเย็บ รวมไปถึง
รายละเอียดเล็กๆที่สามารถพัฒนาโดยนําเทคโนโลยีเข้ามาช่วย 

4.2.3 อํานาจการต่อรองของผู้ขาย 
- ผู้ขายในประเทศมีค่อนข้างน้อยราย ซึ่งก็มอํีานาจต่อรองได้พอสมควร ถา้ซื้อใน 

ปริมาณมากและผู้ขายในต่างประเทศมีจํานวนมากเพราะมีผู้ขายหลากหลายประเทศและแต่ละ
ประเทศน้ันก็มผีู้ขายอีกหลายราย ซึ่งสามารถเลือกได้หลากหลายแต่ด้วยนโยบายรัฐบาลทําให้ต้อง
เลือกผู้ขายที่มกีารรับรองคุณภาพ 

4.2.4 อํานาจการต่อรองของลูกค้า 
- ลูกค้ามีอํานาจการต่อรองในระดับปานกลางเพราะสามารถเลือกได้ว่าผู้ขายราย 

ใดให้ราคาได้ดีกว่าซึ่งทางบริษัทได้ทีการทําให้ลูกค้าไม่เปลีย่นไปซื้อของคู่แข่งได้โดยการนําเอากลยุทธ์
ต่างๆเข้าไปช่วยสนับสนุนและการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าจึงทําใหลู้กค้ามีการซื้อในระยะยาวที่ดี
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และส่วนมากลกูค้าจะไม่ค่อยรวมตัวกันซื้อสินค้าเพราะลูกค้าแต่ละรายใช้สีแต่ละประเภทและเฉดสี
แตกต่างกันไป ซึ่งยากที่จะรวมตัวกันซื้อทีละมาก และสใีนบางประเภทลูกค้าต้องใช้ต้นทุนในการ
เปลี่ยนหรือทดลองสินค้าเพราะการทดลองสินค้าใหม่ๆ  ต้องใช้จํานวนและปริมาณมาก ซึ่งอาจจะทํา
ให้เสียเวลาการทํางานและสนิค้าเสียหายในกรณีที่ทดลองแล้วไม่ได้ผลที่ดี ซึ่งการจะให้ลูกค้าทดลอง
สินค้าใหม่ๆ  ต้องสร้างความเช่ือมั่นอย่างมาก 

4.2.5 แรงผลักดันที่เกิดจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้ 
- ในกรณีสีย้อมผา้และเคมีเองมีสินค้าทดแทนอยู่เกือบทุกชนิดสีเพราะจะ 

มาตรฐานเฉดสีอยู่เป็นเกณฑ์อยู่แล้วนอกจากสีเฉพาะที่คิดค้นและเป็นสูตรลับ ซึ่งลกูค้าก็จะใช้ใน
ปริมาณน้อยแต่ในกรณีสินค้าที่จะทดแทนและเข้าแทรกแซงตลาดได้มากกว่าคือผ้าม้วนหรือผ้าหลาที่
นําเข้ามาจากจีนเพราะมีราคาถูกกว่าผ้าที่ผลติภายในประเทศไทย ซึ่งส่งผลกระทบให้การผลิตผ้าของ
ลูกค้าบริษัทมจีํานวนลดลงไปด้วยและทําให้ส่งผลกระทบไปยังลูกค้าและยอดขายของบริษัทด้วย 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
- การวิเคราะห์ปัจจัยภายในของธุรกิจ 

 
ตารางที่ 3.1 : ตารางแสดงจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 
ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

ด้านการบริหารจัดการ 
มีหน่วยงานครบถ้วน เป็นของตนเอง
โดยสามารถควบคุมและสั่งงานง่ายขึ้น

ผู้บริหารยังขาดความเข้าใจ
ในระบบการทํางาน 

ด้านการตลาด 
มีฐานลูกค้าทีม่าก, มีการทดสอบ
คุณลักษณะและเฉดสีให้กับลกูค้า 

ไม่มีการทําการตลาด
ภายนอกท่ีชัดเจน  

ด้านการบริการ 
มีบริการขนส่งเป็นของตัวเอง  
ซึ่งสะดวกรวดเร็ว และสามารถ
ควบคุมต้นทุนการขนส่งได้ง่าย 

- 

ด้านการเงิน 
มีการลงทุนด้วยเงินตนเอง ซึ่งจะ
ได้เปรียบเพราะไม่เสียดอกเบ้ียในการ
กู้ยืมเงิน 

- 

 
- การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของธุรกิจ 

 
ตารางที่ 3.2 : ตารางแสดงโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ 

 
ปัจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

ลูกค้าภายในประเทศยังมีอีกหลาย
บริษัทที่ยังไม่ได้ใช้สินค้าของเรา
และประเทศเพ่ือนบ้านยังมีตลาดที่
น่าสนใจอีกมาก 

ลูกค้าบางรายไม่ยอมเปลี่ยน
การใช้สินค้าใหม่ๆ 

                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 



13 
 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : ตารางแสดงโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ 
 

ปัจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

สถานการณ์การแข่งขัน 

มีโอกาสมากเพราะคู่แข่งบางราย
ตัดปัญหาเร่ืองการนําเข้าสีเพราะ
ทางรัฐบาลออกกฎหมายมาทําให้
ยุ่งยากต่อการจัดทําเอกสารการ
นําเข้า 

มีคู่แข่งรายย่อยเกิดขึ้น
ค่อนข้างมาก 

สังคม 
สังคมต้องการสีที่ไม่มสี่วนผสมของ
สารพิษ 

- 

เทคโนโลยี 
ลูกค้ามีการใช้เทคโนโลยีในการ
ติดต่อมากขึ้น ทําให้สะดวกในการ
สั่งสินค้า 

- 

สภาพเศรษฐกิจ 
ตลาดภายนอกประเทศยังมีการ
เคลื่อนไหวค่อนข้างดี ทําให้มคีวาม
น่าสนใจในการไปลงทุน 

สภาพเศรษฐกิจไม่ค่อยดี ทํา
ให้ไม่มีนักลงทนุรายใหม่เข้า
มาในตลาดน้ีมากนัก 

กฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคับ 

การออกกฎหมายทําให้รายย่อยที่
ซื้อสินค้าจากภายนอกประเทศ 
เกิดได้ยากขึ้นเพราะมีขั้นตอนที่
ซับซ้อน 

มีการออกกฎหมายการ
นําเข้าและควบคุมมากขึ้น 

กลุ่มผู้จําหน่าย, เครือข่าย 
มีโอกาสมากในการหาผู้จําหน่าย
ในต่างจังหวัด 

สภาพการเงินของผู้เป็น 
ดีลเลอร์ 

 
3.2 การสรปุจุดแขง็ที่จะนาํไปใชภ้ายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

- ในด้านบริการจัดการ บริษัทมีการจัดการที่หน่วยงานเป็นของตนเองทั้งฝ่ายขายและ 
ฝ่ายจัดส่งสินคา้ทําให้มีการขายและส่งสินคา้ได้อย่างรวดเร็วเพราะลูกค้ามีวิธีการซื้อสินค้าที่เปลี่ยนไป
จากการสั่งสินค้าทีละมากๆมาเป็นการสั่งสินค้าเท่าที่พอใช้ในการผลิต และยังมีฝ่ายวิจัยที่ทดลองและ
ตรวจสอบคุณภาพของสินค้าที่นําเข้ามาขายและสินค้าทีม่ขีายอยู่ ซึ่งสามารถตรวจสอบได้ว่าสินค้า
เป็นไปตามที่ต้องการและสินค้าตรงไปตามกฎเกณฑ์ที่ออกจากรัฐบาลในการนําเข้าและขายสินค้าที่ไม่
มีสารพิษหรือมีสารที่ต้องควบคุมตามปริมาณท่ีไม่เกินกําหนดตามกฎหมายกําหนด ทําให้บริษัท
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สามารถควบคมุทุกหน่วยงานและตัดสินใจในการสั่งงานต่างๆได้ง่ายและรวดเร็วในการประสานงาน
ภายในองค์กร 

- ด้านการบริการ บริษัทมกีารสั่งซื้อและนําเข้าเทคโนโลยีใหม่ๆจากต่างประเทศ เพ่ือ 
นํามาใช้ในห้องทดลองเพ่ือความสะดวก รวดเร็วและทันสมัย เพ่ือให้ก้าวทันคู่แข่งและทาํงานได้เร็วขึ้น
ในการนําตัวอย่างลูกค้ามาทดลองและส่งคืน ซึ่งบางคร้ังต้องใช้เวลาในการทดลอง และรวมไปถึง
เคร่ืองมือที่นําไปใช้ในขั้นตอนการผลิตอ่ืนๆเพื่อความรวดเร็วในการผลิต 

- ด้านการตลาด ทางบริษัทมีสนิค้าจํานวนมากและหลายหลาย ซึ่งพนักงานขายต้อง 
เรียนรู้ในการนําไปเสนอขายเพราะยังมีโอกาสอีกมากในการนําเสนอขายสินค้า โดยยังมีลูกค้าจํานวน
มากที่ยังไม่ได้มีการติดต่อโดยจะต้องให้พนักงานขายเข้าไปแนะนําตัวและนําเสนอสินค้าของบริษัท 
เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น และบริษัทมีความชํานาญด้านสิ่งทอและเคมีพ้ืนฐาน อาจจะมกีารออก
ผลิตภัณฑ์ใหมท่ี่เก่ียวกับผ้า เช่น ผงซักฟอกหรือนํ้ายาปรับผ้านุ่ม เพ่ือขยายตลาดและเพ่ิมไลน์สินค้า
ใหม่ๆ  โดยกลุม่เป้าหมายต้องการที่จะขายไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพ่ือไปหากลุ่มเป้าหมายใหม่ ซึ่งทาง
บริษัทก็มีเคมีชนิดต่างๆในการทดลองอยู่แลว้ ซึ่งอาจจะเป็นการเพ่ิมรายได้อีกช่องทางหน่ึงของบริษัท 

- ด้านการเงิน บริษัทมีการดําเนินธุรกิจโดยใช้เงินลงทุนหมุนเวียนของตัวเอง ซึ่งมี 
โอกาสอีกมากในการลงทุนในกิจการอ่ืนๆเพ่ือเป็นการต่อยอดเงินของบริษัท 
 
3.3 การสรุปจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสรา้งโอกาสธุรกิจ 

- ด้านตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย บริษัทจะต้องนําเทคโนโลยีมาใช้เพ่ืออํานวย 
ความสะดวกแก่ลูกค้า โดยบริษัทจะนําการบริการต่างๆเพ่ืออํานวยความสะดวกแก่ลูกค้าเพราะลูกค้า
บางรายใช้สินค้าของคู่แข่งและไม่ยอมเปลีย่นสินค้ามาใช้ของบริษัทเราเพราะไม่อยากเปลี่ยนขั้นตอน
ในการใช้ บริษทัอาจจะนําผู้มีความเช่ียวชาญออกให้คําปรกึษาและปรับเปลี่ยนกระบวนการในการ
ทํางานของลูกค้าเพ่ือเช่ือมความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้าและบริษัท 

- ด้านบุคลากร บริษัทจะมีการเพ่ิมจํานวนพนักงานขายที่มีความชํานาญเฉพาะด้าน 
มากข้ึนโดยอาจจะมีการติดต่อกับมหาวิทยาลัยต่างๆท่ีมีการเรียนการสอนด้านสิ่งทอโดยเฉพาะ เพ่ือให้
มีความชํานาญโดยตรง และติดต่อกับทางมหาวิทยาลัยในการร่วมมือหรอืนํานักศึกษามาฝึกงานเพ่ือ
สนับสนุนให้เกิดการเรียนรู้จริงแก่นักศึกษาทัง้ด้านทฤษฎีและทางด้านปฏิบัติจริง ซึ่งอาจมีความ
แตกต่างจากการเรียนแค่ในห้องเรียนเท่าน้ัน 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ด้านการบรหิารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ 

ทางบริษัทมีแนวความคิดที่จะใช้แผนกลยุทธ์ 3Rs ในการจัดการแผนทรพัยากรมนุษย์ โดย R 
ทั้ง 3 ตัวได้แก ่1. Recruitment 2. Retention และ 3.Retirement โดยการจัดการวางแผนน้ันจะมี
การวิเคราะห์จาก SWOT Analysis จากปัจจัยต่างๆเพ่ือวางแผนกําลังคนที่จะต้องใช้ในการขับเคลื่อน
และสอดคล้องตามแผนนโยบายของบริษัทและจะจัดทํา KPI ในแต่ละหน่วยงานเพ่ือวิเคราะห์
ความสามารถและกําลังคนของแต่ละแผนกว่ามีเพียงพอและประเมินประสิทธิภาพในหน่วยงานน้ันๆ 
ซึ่งจะทําเพ่ือสร้างมาตรฐานให้แก่บริษัทและเป็นบรรทัดฐานให้แก่บริษัทในการจัดการและประเมิน
พนักงานในทุกส่วนงาน 

โดยR ตัวแรกจะเป็นการว่าจ้างพนักงาน (Recruitment) ซึ่งหลังจากวิเคราะห์ปริมาณคน
และงานเข้าด้วยกัน จะสามารถเห็นภาพกว้างว่าพนักงานในส่วนใดที่ไม่ยังไม่สอดคล้องกับนโยบาย
ของบริษัทหรือยังมีไม่เพียงพอในการดําเนินงาน ก็จะมีการประกาศสรรหาและคัดเลือกบุคคลที่สนใจ
โดยทํางานให้สอดคล้องกับสายงานที่เก่ียวข้องโดยจะมีรายละเอียดของงาน (Job Description) มา
แจกแจงรายละเอียดของงานในสายงานน้ันๆเพ่ือให้ตรงกับความสามารถของผู้สมัคร 

R ตัวที่สองคือ การดูแลรักษาพนักงานหรือ Retention ซึ่งการดูแลรักษาพนักงานน้ีเองเป็น
เร่ืองที่ทําค่อนข้างยากเพราะพนักงานแต่ละคนก็จะมีแรงกดดันจากภายในและภายนอกท่ีแตกต่างกัน 
เช่น เร่ืองครอบครัวหรือสภาพแวดล้อมต่างๆ ซึ่งทางบริษัทเล็งเห็นว่าฝ่ายบุคคลหรือฝ่าย HR น้ีควรมี
จิตวิทยาในด้านต่างๆเพ่ือให้มีความสามารถในการต่อรอง เจรจา และแก้ไขปัญหาต่างๆได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

และ R ตัวสุดท้ายได้แก่ Retirement หรือการสิ้นสุดการเป็นพนักงาน ซึ่งปกติทางบริษัทมี
นโยบายที่จะให้มีการเกษียณในวัย 60 ปี ซึง่ทางคณะผู้บริหารได้มีการตกลงต่อระยะเวลาในการ
ทํางานเพ่ิมหลังจากน้ันโดยการตัดสินต่อระยะเวลาการทํางานในทุกๆปี ซึ่งทางบริษัทเองยังเล็งเห็นว่า
บุคลากรที่มีอายุเกิน 60 ปี ยังมีกําลังแรงและมีความสามารถมากพอที่จะทํางานจึงอาจจะมีการเพ่ิม
มติในการเปลีย่นอายุการเกษียณงานเป็น 65 ปี เพ่ือสอดคล้องกับจํานวนประชากรในประเทศไทยที่
เข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ 

การบริหารเงินเดือนก็จะยังคงเดิมตามนโยบายบริษัทและมีการปรับเปลี่ยนในบางส่วน เช่น 
แผนกการขาย จะมีการพิจารณาเงินเดือนใหม่เพราะมีการให้เงินเดือนที่ค่อนข้างสูง โดยจะมีการปรับ
เป็นส่วนแบ่งเปอร์เซ็นต์จากการขายแทนเพ่ือให้เกิดแรงจูงใจในการขายและช่วยแบ่งเบาภาระเร่ือง
เดือนที่จะเป็นค่าใช้จ่ายที่คงที่ในแต่ละปีด้วย ซึ่งถือเป็นการประเมินผลงานให้แก่บริษทัตัวของ



21 
 

พนักงานขายเองด้วยว่าจะทําอย่างไรเพ่ือให้มีการขายเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งเป็นความท้าทายใหม่ๆ ให้แก่ตัว
พนักงานขายเอง 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
 ทางบริษัทมีการดําเนินธุรกิจแบบธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) ซึ่งมีความสําคัญมากในการสร้าง
ความเช่ือมั่นให้แก่ลูกค้า โดยทางบริษัทเองได้มีความสัมพันธ์กับลูกค้าจํานวนมากมายและเป็นที่รู้จกั
ในวงการน้ี ซึ่งบริษัทยังตระหนักถึงลูกค้าหลายๆรายที่มีการใช้สินค้าคู่แขง่ โดยผู้จัดการฝ่ายการตลาด
เองต้องการท่ีจะใช้กลยุทธ์ในการดึงลูกค้า(Pull Strategy) มาซื้อสินค้าเพ่ิมมากขึ้นจากบริษัทโดยการ
ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วย่ิงข้ึน 
 โดยแผนแรกคอืการจัดสินค้าที่ใช้ควบคู่กันขายในราคาพิเศษ เช่นสีชนิดหน่ึงต้องควบคู่กับเคมี
อีก 2 ชนิดก็จะมีการลดราคาเพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจในการตัดสินใจสั่งซื้อในทีเดียวเพ่ือง่ายต่อการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าและยังช่วยลดค่าใช้จ่ายในการขนสง่หลายๆเที่ยว ซึ่งเป็นต้นทุนที่เสียเปล่าใน
บางคร้ังเพราะว่าในบางคร้ังรถส่งของต้องว่ิงเพ่ือไปส่งเจ้าเดียวโดยที่รถไม่เต็มคัน ซึ่งอาจจะไม่คุ้มค่า
กับการไปส่งในแต่ละครั้ง  
 แผนทีส่องคือการลดราคาสินค้าในทุกๆ 2 ปี ซึ่งระยะเวลาในการลดราคาจะเป็นช่วงเดือน
ตุลาคมหรือพฤศจิกายน โดยเลือกสองเดือนน้ีเพราะว่าช่วงเดือนธันวาคมจะเป็นช่วงที่ลูกค้าสั่งสี
จํานวนมากเพ่ือเตรียมความพร้อมในการผลิตผ้าที่จะใช้ในงานปีใหม่และเป็นการระบายสินค้าภายใน 
คลังสินค้าของโรงงานด้วยเพราะสีจะมีระยะเวลาในการเก็บรักษาที่แตกต่างกันและมีการเสื่อม
คุณภาพของตัวสินค้าเองด้วย ซึ่งการลดราคาเพ่ือให้ลูกค้าได้เปิดใจใช้สินคา้ของบริษัทด้วยในอีกทาง
หน่ึงเพราะลูกค้าบางรายไม่ยอมเปลี่ยนสินคา้มาใช้ทั้งท่ีสินค้าของเรามีคุณภาพดีกว่าและราคาก็เท่ากัน
หลังจากที่เทียบกันจากผลการทดลองแล้วด้วย 
 
5.3 แผนกลยทุธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

การผลิต 
 ทางบริษัทจะยังคงใช้การผลิตสินค้าแบบตามสั่งเพราะยังสามารถควบคุมและคุ้มค่าต่อการ
ผลิตทุกครั้ง ซึง่ยังเป็นการผลิตที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อการบริหารจัดการ 

การจัดซื้อ 
 บริษัทมีนโยบายที่จะนําหลัก 6R’s มาใช้ในกระบวนการจัดซื้อ โดยมี6สิ่งที่ต้องคํานึงคือ 

1. คุณภาพถูกต้อง (Right Quality) 
2. จํานวนที่พอเหมาะ (Right Quantity) 
3. แหล่งขายที่ถูกต้อง (Right Source) 
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4. ราคาที่เหมาะสม (Right Price) 
5. ทันเวลา (Right Time) 
6. ส่งของถูกที่ (Right Place) 

ซึ่งจะนํามากําหนดKPI ให้แก่หน่วยงานการจัดซื้อเพ่ือเพ่ิมประสิทธิผลในการทํางาน 
1. คุณภาพถูกต้อง (Right Quality) 

จะมีการตรวจสอบก่อนการส่งซื้อโดยตรวจสอบทุกครั้งก่อนการสั่งสินค้าและหลังจากได้สินค้ามาแล้ว
โดยก่อนสั่งสินค้าฝ่ายจัดซื้อจาํเป็นที่จะขอตัวอย่างสินค้าเพ่ือนํามาตรวจสอบว่าตรงตามคุณลักษณะ
ของสินค้าที่ควรจะเป็นในรูปแบบน้ันหรือไม่ และนําไปส่งตรวจห้องทดลองของบริษัทว่าผ่านการ
ตรวจสอบหรือไม่ เพ่ือให้ตรงตามความต้องการและคุณภาพของบริษัทในการตรวจสอบสินค้า 

2. จํานวนที่พอเหมาะ (Right Quantity) 
การสั่งซื้อสินคา้แต่ละครั้งควรมีการสั่งซื้อทีไ่ม่มากหรือไมน้่อยจนเกินไปเพราะจะกลายเป็น

ต้นทุนจมหรือค่าเสียโอกาสไปโดยจะมีการคํานวณการขายโดยจะมีการคํานวณย้อนหลังไปไม่เกิน3ปี
ในช่วงเวลาเดียวกันและ3เดือนก่อนหน้าเพ่ือไม่ให้มีการคาดเคลื่อนในการสั่งซื้อมากนัก โดยจะมีการ
ประเมิน KPI ไม่ให้มีการสั่งซือ้ขาดหรือเกิน10-20% 

3. แหล่งขายที่ถูกต้อง (Right Source) 
ฝ่ายจัดซื้อจะมกีารสั่งซื้อสินคา้โดยมีการโทรและอีเมล์ตรวจสอบกับคู่ค้าหลายรายในการ

ตรวจสอบราคาตลาดโดยเฉพาะเคมีอุตสาหกรรมเพราะมีการสะดุ้งของราคามาก โดยฝ่ายจัดซื้อจะมีคู่
ค้าของเคมีจํานวนมากเพราะป้องกันการโก่งราคาจากผู้ค้ารายเดียวโดยจะมีการกระจายซื้อสินค้า
หลายๆตัวกับผูค้้าหลายเจ้าเพ่ือผูกมิตรกับคูค่้าในทุกๆเจ้าเพ่ือเป็นการพ่ึงพาอาศัยและช่วยเหลือกันใน
ธุรกิจ 

4. ราคาที่เหมาะสม (Right Price) 
ฝ่ายจัดซื้อจะมรีาคาในการซื้อย้อนหลังเพ่ือพิจารณาในการตัดสินใจซื้อและจะถามหัวหน้า

ฝ่ายจัดซื้อในการอนุมัติการสั่งซื้อเพ่ือเป็นการตรวจสอบว่าสามารถนําไปขายได้เพ่ือไม่ให้สั่งซื้อสูงกว่า
ราคาขายและจะมีการเปรียบเทียบราคาในการสั่งซื้อย้อนหลัง12เดือนเพ่ือตรวจสอบตลาดว่ามีความ
เคลื่อนไหวของสินค้าไปในทศิทางใดและมแีนวโน้มของสินค้าอย่างไรเพ่ือให้ทันต่อตลาด 

5. ทันเวลา (Right Time) 
การสั่งสินค้าจะมีเคร่ืองวัดว่าสินค้าใกล้จะหมดสต็อกในระยะเวลาเท่ไหร่โดยจะมีระบบ

ตรวจสอบสินค้าโดยที่จะมีการสต็อกไว้เพ่ือขาด2-3เดือนและจะเตือนเมื่อถึงระยะเวลาน้ันเพ่ือไม่ให้
สินค้ามีการขาดช่วงเพราะจะเป็นค่าเสียโอกาสในการทําธุรกิจ 
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6. ส่งของถูกที่ (Right Place) 
หลังจากวางแผนดําเนินกลยุทธ์โดยที่จะมีการเพ่ิมคลังสินค้าในการบริหารจัดการเพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการขนส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าแต่ก็จะมองข้ามการจัดการสนิค้าคงคลังไม่ได้เพราะมีการ
เพ่ิมคลังสินค้าอีกหน่ึงแห่งโดยฝ่ายจัดซื้อจะต้องดูความเคลื่อนไหวและจดัการสินค้าใหล้งถูกคลังสินคา้
เพ่ือให้สอดคลอ้งกับนโยบายของบริษัท 
 
5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงินและการลงทนุ 
 การลงทุนที่จะเกิดขึ้นจะมีการลงทุนสร้างโกดังสินค้าเพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิมแหล่งกระจายสินค้าให้มี
ความรวดเร็วและง่ายต่อการส่งของตามท่ีลูกค้าต้องการและลดต้นทุนคา่ขนส่ง งบประมาณที่คาดว่า
จะต้องใช้คือ 10ล้านบาทเพ่ือใช้ซื้อที่ดินและสร้างโกดังสินค้า โดยเงินลงทุนน้ีจะนํามาจากการลงทุน
เองของบริษัทเพ่ือไม่ต้องเสียดอกเบ้ียให้แก่ธนาคาร เพราะนโยบายของบริษัทจะไม่มีการลงทุนกู้ยืม
จากสถาบันการเงินในการลงทุนอสังหาริมทรัพย์ขนาดใหญโ่ดยโครงการที่จะลงทุนคาดว่าจะมีการคืน
ทุนในระยะเวลาไม่เกิน5ปีเพราะเป็นการลดต้นทุนค่าขนส่งที่อาจจะเป็นต้นทุนหลักไปเกือบ30-40% 
 
 งบกําไรขาดทุน(เดิม) 
  ขาย       90 ล้านบาท 
  ต้นทุนสินค้า       54 ล้านบาท 
  ต้นทุนค่าขนสง่ ( คิดที ่20%)     18 ล้านบาท 
  ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   10.8 ล้านบาท 
  กําไรก่อนหักภาษี     7.2 ล้านบาท 
 งบกําไรขาดทุน(ใหม)่ 
  ขาย       90 ล้านบาท 
  ต้นทุนสินค้า       54 ล้านบาท 
  ต้นทุนค่าขนสง่ ( คิดที่ 13%)     11.7 ล้านบาท 
  ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   10.8 ล้านบาท 
  กําไรก่อนหักภาษี     13.5 ลา้นบาท 
 

จะเห็นได้ว่าการคาดการหลังจากการลงทุนในโกดังสินค้าจะทําให้กําไรก่อนหักภาษีเพ่ิมขึ้น
โดยประมาณ6-8% จาก8%เป็น14-16% ซึง่ถือเป็นการลดต้นทุนในระยะยาวที่ค่อนข้างน่าสนใจใน
การลงทุนน้ี 
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งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื)

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
อุปกรณ์สํานักงาน 2,000,000.00 2,000,000.00 - 
ที่ดิน อาคาร สาํนักงาน 50,000,000.00 50,000,000.00 - 
รถยนต์ 8,000,000.00 8,000,000.00 - 
สินค้าคงคลัง 12,000,000.00 12,000,000.00 - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 72,000,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
เงินทนุหมุนเวียน 12,500,000.00 12,500,000.00 0 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 84,500,000.00 84,500,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
ค่าเสื่อมราคา 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 72,000,000 - - - - 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000
ค่าเสื่อมราคาสะสม 14,400,000 28,800,000 43,200,000 57,600,000 72,000,000
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 72,000,000 72,000,000 72,000,000 72,000,000 72,000,000
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 14,400,000 28,800,000 43,200,000 57,600,000 72,000,000
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
สุทธิ 

57,600,000 43,200,000 28,800,000 14,400,000 - 
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ตารางแสดงยอดขายของปีที่1 ถึงปีที่5 
 
ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงยอดขาย 
 

สินค้าหลัก 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 
รวมยอดขายต่อเดือน 6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
รวมยอดขายต่อปี 72,000,000 75,600,000 79,380,000 83,349,000 87,516,450
อัตราการเพ่ิมขึ้น 5.00% 
 

สินค้ารอง 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 50,000 55,000 60,500 66,550 73,205 
รวมยอดขายต่อเดือน 1,500,000 1,650,000 1,815,000 1,996,500 2,196,150 
รวมยอดขายต่อปี 18,000,000 19,800,000 21,780,000 23,958,000 26,353,800
อัตราการเพ่ิมขึ้น 10.00% 
 
สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 90,000,000 95,400,000 101,160,000 107,307,000 113,870,250
                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงยอดขาย 
 
สินค้าและสง่เสริมการขาย 

นโยบายการขายสนิคา้เปน็เงินเชื่อ 
ระยะเวลาท่ีให้เครดิตแก่ลูกค้า 90 วัน 

การคํานวณหาลูกหนี ้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 90,000,000 95,400,000 101,160,000 107,307,000 113,870,250
ยอดขายต่อวัน 257,143 272,571 289,029 306,591 325,344 
ลูกหน้ีปลายงวด 23,142,857 24,531,429 26,012,571 27,593,229 29,280,921 
 
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหน้ีการค้า 23,142,857 24,531,429 26,012,571 27,593,229 29,280,921 
ลูกหน้ีที่เพ่ิมขึน้ 23,142,857 1,388,571 1,481,143 1,580,657 1,687,693 
 
การส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลด 
ประมาณการผู้ได้รับ
คูปอง 20% ของยอดขาย 
ประมาณการผู้นํา
คูปองมาใช้ 

100%  ของผู้ได้รับคูปอง 

ส่วนลด 1.5% 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 90,000,000 95,400,000 101,160,000 107,307,000 113,870,250
ยอดขายจะได้คูปอง 18,000,000 19,080,000 20,232,000 21,461,400 22,774,050 
ผู้ได้คูปองจะใช้สิทธ์ิ
เป็นสมาชิก 

18,000,000 19,080,000 20,232,000 21,461,400 22,774,050 

ส่วนลด 270,000 286,200 303,480 321,921 341,611 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ตารางแสดงยอดขาย 
 
การประมาณการสนิคา้คงเหลือ 
นโยบายคิดต้นทุน

ขาย 
60% 

นโยบายสํารองสินค้า 180 วัน 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 90,000,000 95,400,000 101,160,000 107,307,000   113,870,250 
ต้นทุนขาย  54,000,000 57,240,000 60,696,000  64,384,200  68,322,150  
สินค้าต่อคงเหลือ 
ต่อวัน 

154,286  163,543  173,417  183,955  195,206  

สินค้าคงเหลือปลาย
งวด  

27,771,429 29,437,714 31,215,086  33,111,874  35,137,106  

 
นโยบายการซ้ือสินค้าเป็นเงนิเชื่อ 

ระยะเวลาที่ไดร้บั
เครดิต 

60 วัน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการซื้อ
สินค้า 

54,000,000  57,240,000  60,696,000  64,384,200  68,322,150  

ยอดซื้อเฉล่ียตอ่
วัน 

154,285.71  163,542.86  173,417.14  183,954.86  195,206.14  

เจ้าหนี้การค้า 9,257,142.86  9,812,571.43 10,405,028.57 11,037,291.43  11,712,368.57 
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การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงงบประมาณค่าใช้จ่าย, ต้นทุนขาย, จุดคุ้มทุน 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าโทรศัพท ์
(เพิ่มขึ้น 3%) 

70,000  72,100  74,263  76,491  78,786  

ค่าขนส่ง  700,000  700,000  700,000  700,000  700,000  

ค่าไฟฟ้า (เพิ่มขึน้ 
5%) 

100,000  105,000  110,250  115,763  121,551  

ค่าเส่ือมราคา 14,400,000  14,400,000  14,400,000  14,400,000  14,400,000  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย - - - - - 

เงินเดอืน  
(เพิ่มขึ้น 3%) 

1,500,000  1,545,000  1,591,350  1,639,091  1,688,263  

รวมต้นทุนคงที ่ 16,770,000  16,822,100  16,875,863  16,931,344  16,988,599  

 

ยอดขาย 90,000,000  95,400,000  101,160,000  107,307,000  113,870,250  

 
นโยบายคิดต้นทุนขาย  60% ของยอดขาย 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  54,000,000 57,240,000 60,696,000 64,384,200  68,322,150  
ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.1% 90,000  95,400  101,160  107,307  113,870  
ส่งเสริมการขาย 270,000  286,200  303,480  321,921  341,611  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 3% 2,700,000  2,862,000  3,034,800  3,219,210  3,416,108  
รวมต้นทุนผันแปร 57,060,000 60,483,600 64,135,440 68,032,638  72,193,739  

           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณค่าใช้จ่าย, ต้นทุนขาย, จุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 32,940,000 34,916,400 37,024,560 39,274,362  41,676,512  
อัตรากําไรส่วนเกิน 37% 37% 37% 37% 37% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 45,819,672 45,962,022 46,108,915 46,260,502  46,416,938  
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 3,818,306  3,830,168  3,842,410  3,855,042  3,868,078  
จุดคุ้มทุนต่อวัน 127,277  127,672  128,080  128,501  128,936  

 
งบกําไรขาดทุน (ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ) 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 90,000,000 95,400,000 101,160,000 107,307,000  113,870,250 
หัก ต้นทุนผันแปร 57,060,000 60,483,600 64,135,440  68,032,638  72,193,739  
กําไรส่วนเกิน 32,940,000 34,916,400 37,024,560  39,274,362  41,676,512  
หัก ต้นทุนคงที่ 16,770,000 16,822,100 16,875,863  16,931,344  16,988,599  
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

16,170,000 18,094,300 20,148,697  22,343,018  24,687,912  

หัก ดอกเบ้ียจ่าย   -    -     -    -    -    
กําไรก่อนหักภาษี 16,170,000 18,094,300 20,148,697  22,343,018  24,687,912  
หัก ภาษีเงินได้ 
20% 

3,234,000  3,618,860  4,029,739  4,468,604  4,937,582  

กําไรสุทธิ 12,936,000 14,475,440 16,118,958  17,874,414  19,750,330  
*อัตราภาษีเงินได้ 20% 
*อัตราเงินปันผล 10% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 
งบกระแสเงินสด (ประมาณการกรณีสถานการณป์กติ) 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธ ิ 12,936,000 14,475,440 16,118,958 17,874,414 19,750,330 

บวก ค่าเส่ือมราคา 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 

3,234,000 384,860 410,879 438,864 468,979 

บวก เจ้าหนี้ที่เพิ่มขึ้น 9,257,143 555,429 592,457 632,263 675,077 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 

1,293,600 153,944 164,352 175,546 187,592 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มขึ้น 

-27,771,429 - 1,666,286 - 1,777,371 - 1,896,789 - 2,025,231 

หัก ลูกหน้ีการค้าที่เพิ่มขึ้น -  
23,142,857 

- 1,388,571 - 1,481,143 - 1,580,657 - 1,687,693 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

- 9,793,543 26,914,815 28,428,132 30,043,642 31,769,053 

รวมสินทรัพยถ์าวร - 72,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

- 72,000,000 - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - 1,293,600 - 1,447,544 - 1,611,896 - 1,787,441 - 1,975,033 

ทุนหุ้นสามัญ 84,500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

83,206,400 - 1,447,544 - 1,611,896 - 1,787,441 - 1,975,033 

เงินสดสุทธ ิ 1,412,857 25,467,271 26,816,236 28,256,200 29,794,020 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,412,857 26,880,129 53,696,364 81,952,565 

เงินสดปลายงวด 1,412,857 26,880,129 53,696,364 81,952,565 111,746,584 

           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 
งบแสดงฐานะทางการเงิน 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพยห์มุนเวียน 
เงินสดและเงิน
ฝากธนาคาร 

1,412,857  26,880,129  53,696,364  81,952,565  111,746,584 

ลูกหนี้การค้า 23,142,857  24,531,429  26,012,571  27,593,229  29,280,921  

สินค้าคงเหลือ 27,771,429  29,437,714  31,215,086  33,111,874  35,137,106  

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

52,327,143  80,849,271  110,924,022 142,657,667  176,164,611 

สินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนสุทธ ิ

57,600,000  43,200,000  28,800,000  14,400,000  - 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

57,600,000  43,200,000  28,800,000  14,400,000  - 

รวมสินทรัพย ์ 109,927,143  124,049,271 139,724,022 157,057,667  176,164,611 

 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้การค้า 9,257,143  9,812,571  10,405,029  11,037,291  11,712,369  

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 3,234,000  3,618,860  4,029,739  4,468,604  4,937,582  

เงินปันผลค้างจา่ย 1,293,600  1,447,544  1,611,896  1,787,441  1,975,033  

หนี้สินระยะสั้น 13,784,743  14,878,975  16,046,664  17,293,336  18,624,984  

รวมหน้ีสิน 13,784,743  14,878,975  16,046,664  17,293,336  18,624,984  

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 84,500,000  84,500,000  84,500,000  84,500,000  84,500,000  

กําไรสะสม 11,642,400  24,670,296  39,177,358  55,264,331  73,039,628  

ส่วนของผู้ถอืหุน้ 96,142,400  109,170,296 123,677,358 139,764,331  157,539,628 

รวมหน้ีสินและ
ส่วนของเจ้าของ 

109,927,143 124,049,271 139,724,022 157,057,667  176,164,611 
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กระแสเงินรบัตลอดทั้งโครงการ 
 
ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงกระแสเงินสดรับ 
 

ปีที ่
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 84,500,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 1,412,857.14 
2  กระแสเงินสดรับ 25,467,271.43 
3  กระแสเงินสดรับ 26,816,235.86 
4  กระแสเงินสดรับ 28,256,200.09 
5  กระแสเงินสดรับ* 42,294,019.83 

 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 10% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿ 88,039,805.86 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -  84,500,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿ 3,539,805.86 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 11% 
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แบบสอบถามการวิจัย 
เรื่องความเชื่อม่ันและความไว้วางใจต่อคณุภาพของสนิค้าท่ีผลิตจากต่างประเทศของ

ผู้บริโภค 
คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค 

ส่วนที่ 3 ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค 
 ส่วนที่ 4 ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของ
 ผู้บริโภค 
ส่วนที่ 1ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความจริงของท่าน 

1. เพศ 
(    ) 1. ชาย     (    ) 2. หญิง 

2. อายุ 
(    ) 1. ตํ่ากว่า 20 ปี    (    ) 2. 20-29 ปี    
(    ) 3. 30-39 ปี    (    ) 4. 40-49 ปี   
(    ) 5. 50 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 
(    ) 1. โสด      (     ) 2. สมรส 
(    ) 3. หย่าร้าง/ หม้าย/ แยกกันอยู่    

4. ระดับการศึกษา 
(    ) 1. ตํ่ากว่าปริญญาตร ี    (    ) 2. ปรญิญาตรี หรือเทยีบเท่า 
(    ) 3. ปริญญาโท    (    ) 4. สูงกว่าปริญญาโทขึน้ไป  

5. อาชีพ 
(     ) 1. ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานของรัฐวิสาหกิจ 
(     ) 2. พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง 
(     ) 3. ธุรกิจ/กิจการส่วนตัว    
(     ) 4. ค้าขาย/อิสระ 
(     ) 5. เกษตรกรรม/ปศุสัตว์/ประมง 

 (     ) 6. นิสิต/นักศึกษา 
 (     ) 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
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6. รายได้ต่อเดือน 
(    ) 1. ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท  (    ) 2. 10,001 – 20,000 บาท  
(    ) 3. 20,001– 30,000 บาท   (    ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
(    ) 5.  40,000 บาทขึ้นไป 

 
ส่วนที่ 2พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค 
คําชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความจริงของท่าน 

1. เหตุผลในการซื้อเสื้อผ้าต่างประเทศ 
(    ) 1. เพ่ือประโยชน์ใช้สอย   (    ) 2. เพราะราคา 
(    ) 3. มีรูปแบบสวยงาม    (    ) 4. สินค้าจัดโปรโมช่ัน  
(    ) 5. ร้านค้าอยู่ใกล้ ซื้อง่าย   (    ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 

2. ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือเสื้อผา้ต่างประเทศ 
(    ) 1. สามี แฟน    (    ) 2. ตนเอง   
(    ) 3. พนักงานขาย    (    ) 4. นางแบบ, นักร้อง, นักแสดง 
(    ) 5. เพ่ือน     (    ) 6. บิดา มารดา 
(    ) 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 

3. ความถ่ีในการซื้อเสื้อผ้าต่างประเทศ 
(    ) 1. สัปดาห์ละชุด    (     ) 2. เดือนละชุด 
(    ) 3. 3 เดือน 1 ชุด    (    ) 4. 6 เดือน 1 ชุด 
(    ) 5. ปีละชุด     (    ) 6. ซื้อเมือ่ชํารุด 

4. สถานทีซ่ื้อเสื้อผ้าต่างประเทศ 
(    ) 1. ห้างสรรพสินค้า    (    ) 2. ร้านค้าบนอินเตอร์เน็ต 
(    ) 3. ร้านขายเสื้อผ้าทั่วไป   (    ) 4. ตลาดนัด 

5. วิธีการซ้ือเสื้อผ้าต่างประเทศ 
(     ) 1. ชําระเงินสด    (     ) 2. ชําระผ่านบัตรเครดิต/ผ่อน 
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ส่วนที่ 3ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค 
คําชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความจริงของท่าน 
ระดับความคดิเห็น 

 ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  หมายถึง  5 
 ระดับความคิดเห็นมาก   หมายถึง  4 
 ระดับความคิดเห็นปานกลาง  หมายถึง  3 
 ระดับความคิดเห็นน้อย   หมายถึง  2 
 ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด  หมายถึง  1 

ความรู้เก่ียวกับเสื้อผ้าท่ีผลติจากต่างประเทศ
ของผู้บริโภค 

ระดับความคดิเห็น 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. ท่านทราบว่าเสื้อผ้าที่ซื้อน้ันผลิตจาก
ประเทศใด 

     

2. ท่านทราบว่าเสื้อผ้าที่คุณใส่น้ันมีคุณภาพ      
3. ท่านทราบว่าประเทศใดผลิตเสื้อผ้าได้มี
คุณภาพและไม่มีคุณภาพ 

     

4. ท่านทราบว่าเสื้อผ้าต่างประเทศที่คุณใส่เป็น
ของจริงหรือของเก๊ 

     

5. ท่านทราบว่าเน้ือผ้าที่จะซื้อน้ันเป็นเน้ือผ้า
ประเภทใด 

     

6. ท่านทราบราคาของเส้ือผ้าน้ันก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ 

     

7. ท่านทราบทีม่าของเสื้อผ้าต่างประเทศที่คุณ
จะซื้อ 

     

8. สินค้ามรีาคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
เสื้อผ้าแล้ว 

     

9. ราคามีความเหมาะสมไมแ่พงจนเกินไป 
สามารถจับต้องได้ 

     

10. ท่านทราบที่มาของร้านที่คุณไปซื้อเสื้อผา้      
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ส่วนที่ 4 ความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค  
คําชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความจริงของท่าน 
ระดับความคดิเห็น 

 ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  หมายถึง  5 
 ระดับความคิดเห็นมาก   หมายถึง  4 
 ระดับความคิดเห็นปานกลาง  หมายถึง  3 
 ระดับความคิดเห็นน้อย   หมายถึง  2 
 ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด  หมายถึง  1 

   

ความเชื่อม่ันและความไว้วางใจต่อคุณภาพของ
สินค้าท่ีผลิตจากต่างประเทศของผู้บริโภค 

ผู้บริโภค 

ระดับความคดิเห็น 
มากที่สุด

(5) 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. คุณภาพของเสื้อผ้าที่ผลิตจากต่างประเทศ
สามารถเช่ือถือได้ 

     

2. ท่านมีความเช่ือมั่นในผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้า
ต่างประเทศ 

     

3. ท่านเช่ือถือข้อมูลในผู้ประกอบการท่ีทําธุรกิจ
ค้าขายเสื้อผ้าต่างประเทศ 

     

4. ผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าต่างประเทศเป็นที่รู้จัก
กันดีอย่างแพร่หลาย 

     

5. ร้านเสื้อผ้าต่างประเทศที่ท่านตัดสินใจซือ้มี
ช่ือเสียงมานาน 

     

6. บริษัทหรือผู้ประกอบการที่ทําธุรกิจร้านเสื้อผ้า
ต่างประเทศให้ข้อมูลที่ถูกต้องเก่ียวกับสินค้าที่ท่าน
ต้องการซื้อ 

     

7. ท่านคิดว่าบริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีทําธุรกิจ
ร้านเสื้อผ้าต่างประเทศให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 

     

8. ท่านคิดว่าบริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีทําธุรกิจ
ร้านเสื้อผ้าต่างประเทศให้ข้อมูลที่ชัดเจน 
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ความเชื่อม่ันและความไว้วางใจต่อคุณภาพของ
สินค้าท่ีผลิตจากต่างประเทศของ 

ผู้บริโภค ผู้บรโิภค 

ระดับความคดิเห็น 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

9. ท่านคิดว่าบริษัทหรือผู้ประกอบการท่ีทําธุรกิจ
ร้านเสื้อผ้าต่างประเทศสามารถให้ข้อมลูที่
เพียงพอ และละเอียดพอ 

     

10. ท่านคิดว่าบริษัทหรือผู้ประกอบการที่ทํา
ธุรกิจร้านเสื้อผ้าต่างประเทศมีมาตรการรักษา
ผลประโยชน์ให้แก่ผู้บริโภค 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แบบสัมภาษณ ์การวิจัยเรื่องความเช่ือมั่นและความไว้วางใจต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลติจาก
ต่างประเทศของผู้บริโภค 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ ์
วันที่.........................................................เดือน....................................................................พ.ศ.2560 
ช่ือ (นาย/นาว/นางสาว) ......................................................................................อายุ........................ปี 
หมายเลขโทรศัพท์ที่สามารถติดต่อได้................................................................................................ 
ที่อยู่ บ้านเลขที่......................................หมู่ที่.........................ตําบล....................................................  
อําเภอ............................................... จังหวัด....................................................................................... 
สถานะ......................................................................จํานวนสมาชิกในครอบครัว..........................คน 
ระดับการศึกษา.................................................................................................................................... 
อาชีพ.............................................................................ตําแหน่ง........................................................
ประสบการณ์ในการทํางาน...................ปี รายได้เฉลี่ยเดือนละ.................................................บาท 
 
ตอนท่ี 1 สอบถามข้อมูลและมุมมองตลาดในประเทศไทยและต่างประเทศว่าสถานการณ์ธุรกิจของ
เขาเป็นอย่างไรดีขึ้นหรือแย่ลง และการแข่งขันของประเทศไทยมีศักยภาพจะแข่งขันกับประเทศอ่ืนได้
หรือไม่ มีจุดแข็งจุดอ่อนด้านใด และโอกาสที่จะแข่งขันกับต่างประเทศ 
1. มุมมองเศรษฐกิจของประเทศไทยของทา่นเป็นอย่างไร 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
2. มุมมองของท่านต่อธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอในต่างประเทศ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
 



41 
 

3. มุมมองของท่านต่อธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอในประเทศไทยเป็นอย่างไรบ้าง 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
4. ธุรกิจของท่านมีความเคลือ่นไหวไปในทิศทางใดบ้าง 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
5. ธุรกิจของท่านมีแนวโน้มในการขยับขยายไปในทิศทางใด 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
6. มุมมองของท่านต่อประเทศเพ่ือนบ้านในธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
7. มุมมองของท่านต่อธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอในการแข่งขันกับต่างประเทศ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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8. จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอภายในประเทศไทย 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
9. โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจเสื้อผ้าและสิ่งทอของประเทศไทย 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 หลังจากได้มีการสัมภาษณ์ผูท้ี่มีส่วนเกี่ยวขอ้งกับอุตสาหกรรมสิ่งทอ ทั้งผู้บริหารโรงงานย้อม
ผ้า ผู้จัดการการตลาดของผู้ผลิตผ้าผืน ผู้ค้าปลีกขายผ้าผืนที่เป็นลักษณะม้วนและผู้จัดการการตลาด
ของโรงงานพิมพ์ผ้าว่ามีแนวโน้มตลาดอย่างไร ก็ได้ผลปรากฏว่าสถานการณ์ของอุตสาหกรรมสิ่งทอ
รายเล็กค่อนข้างชะลอตัว ซึ่งได้รับผลพวงมาจากวัตถุดิบและค่าใช้จ่ายในการผลิตสูงข้ึน ซึ่งรวมไปถึงสี
และเคมีทีม่ีการขยับตามเศรษฐกิจจีนแต่ในโรงงานใหญ่ที่มีอัตราการผลิตสูงยังคงดําเนินไปได้เร่ือยๆ 
แต่ไม่ถึงกับขยายตัวสูงเหมือนในอดีต โดยผู้ที่ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดลงความเห็นว่ามาจากเศรษฐกิจจนีที่
มีการขยายฐานการผลิตผ้าเองและวัตถุดิบที่มีการจํากัดและราคาสูงข้ึนทําให้ยากต่อการจะลดต้นทุน 
และหลังจากทีไ่ด้มีการพูดคุยสัมภาษณ์เก่ียวกับประเทศที่เป็นดาวรุ่งเก่ียวกับอุตสาหกรรมสิ่งทอน้ี ก็
ได้ผลอย่างเอกฉันท์ว่าเป็นประเทศเวียดนามท่ีมีความน่ากลวัในการแข่งขนัเพราะมีค่าแรงในการผลิต
ค่อนข้างถูก ซึง่ก็มีโรงงานในไทยหลายโรงงานได้ย้ายฐานการผลิตไปโดยเฉพาะอุตสาหกรรมการตัด
เย็บหรือการ์เม้นน่ันเอง โดยค่าแรงถูกกว่าประเทศไทยหลายเท่าตัว และมีผู้จัดการการตลาดบริษัท
หน่ึงได้ให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับตลาดที่น่าสนใจอีกประเทศหน่ึงคือประเทศบังคลาเทศ ซึ่งมีความ
คล้ายคลึงกับประเทศเวียดนามเพราะค่าแรงถูกเช่นเดียวกัน โดยผู้ที่ให้การสัมภาษณ์ให้ข้อมูลไป
ในทางเดียวกันว่า ประเทศไทยยังสามารถสูก้ับคู่แข่งได้เพราะมีเทคโนโลยีที่ดีและมีประสบการณ์ใน
การผลิตที่ดีกว่าประเทศคู่แขง่และในตลาดโลกก็ยังถือว่าสินค้าที่ผลิตจากประเทศไทยเองมีคุณภาพที่
ดีกว่าในหลายๆประเทศ 
 ในกรณีผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนมากจะเป็นผู้หญิงถึงร้อยละ70 ซึ่งมีการซื้อเสื้ออาทิตย์ละ
ครั้งโดยอัตราการซื้อจะเฉล่ียอยู่ที่ประมาณ ไม่เกิน 1,000บาท ต่อการซื้อหน่ึงครั้ง แต่ผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดส่วนใหญ่จะไม่ค่อยมีความรู้ด้านชนิดผ้ามากนัก จะตัดสินใจซื้อจากดีไซน์ 
ลักษณะผ้าและราคาโดยไม่ได้คํานึงถึงประเทศต้นทางที่ผลิต และไม่มีความชํานาญด้านผ้าแต่ละ
ประเภทซึ่งทําให้ขาดการดูแลรักษาผ้าเฉพาะทําให้ผ้ามีการเสื่อมคุณภาพได้ง่าย ซึ่งผลการสํารวจนี้เอง
ทําให้เป็นช่องว่างทําให้เกิดพ่อค้าคนกลางที่นําเสื้อผ้าจากประเทศจีนเข้ามาขายและสถานการณ์
อุตสาหกรรมสิง่ทอที่ผลิตในไทยไม่เกิดการขยายตัว 
 จากผลสํารวจทั้งสองส่วนผู้ผลิตและผู้บริโภคเองน้ันค่อนข้างจะสวนทางกันทั้งในด้านราคาที่
ผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าที่ถกูแต่ในขณะเดียวกันผู้ผลิตก็มคี่าใช้จ่ายในการผลิตที่สูงข้ึนกว่าแต่ก่อน ซึ่ง
ทําให้ทางบริษทัต้องนํามาปรับกลยุทธ์ในบางส่วนเพ่ือลดต้นทุนของบริษัทเองและยังช่วยลดต้นทุนใน
การผลิตให้แก่ผู้ผลิตเพ่ือเป็นการพ่ึงพาอาศัยกัน โดยกลยุทธ์ที่เราจะสร้างโรงงานใกล้โรงงานผู้ผลิตก็
เป็นกลยุทธ์หน่ึงที่น่าสนใจในการนําไปลงมือใช้จริง 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล :     ปรเมศวร์ เชิญวิริยะกุล 
 
อีเมล์ :    porramate.cher@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา :  หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต (การตลาด) จากมหาวิทยาลัย

กรุงเทพ 
 
ประสบการณ์ทํางาน :  เจ้าหน้าที่การตลาดบริษัทเอกชนในธุรกิจเก่ียวกับสิ่งทอ 
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