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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนาต่อยอดธุรกิจร้านค้า รุ่ง
เจริญพร ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ได้ทําการศึกษาวิจัยการตลาดด้วยวิธีการแจกแบบสอบถามกับผู้ซื้อ 
โดยมีการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมถึง จัดทําแผนกลยุทธ์ที่ใช้ใน
การดําเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยส่วนผสมทางการตลาด  พบว่า ทางปัจจัยการผลิตภัณฑ์ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญมากที่สุด คือ ช่ือเสียงของบริษัท ทางด้านราคา คือ มีการกําหนดมีการ
กําหนดราคาสินค้าอย่างชัดเจน ทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย คือ การเดินทางไปที่หน้าร้านมีความ
สะดวกสบาย ทางด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มอบส่วนลดสําหรับลูกค้าในการใช้บรกิารคร้ังต่อไป
(คูปองส่วนลด) เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือต่อยอดธุรกิจร้านค้า รุ่งเจริญพร พบว่ามี
อัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน ประมาณ 
364,000 บาท มูลค่ําปัจจุบันสุทธิ (NPV) เทา่กับ 544,226 บาท โดยมีอัตรา ผลตอบแทนภายใน 
(IRR) อยู่ที่ 71% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 1 ปี 2 เดือน 

 
คําสําคัญ : การค้าปลีก, การตลาด, อุปกรณ์ครุภัณฑ์ 
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ABSTRACT 

 
The purpose of this business plan is to study the possibility of the expansion 

of “Rung Jaroen” Shop. A survey was given to the customers in order to analyze the 
market, figure out the Strength, Weakness, Opportunities and Threats (SWOT analysis) 
and come up with the business strategy. The result of the findings can be indicated 
in terms of 4P(Product, Price, Place and Promotion) as follows: 1) For product, 
reputation of a company is the most important factor. 2) For pricing, clearly specify 
the price of the product is what consumer expect the most. 3) For distribution 
channel, customers prefer going to the stores that is easily and convenience to 
travel. 4) For marketing promotion, the most satisfactory promotion is to give coupon 
discount to the buyers. It was also found out that the rate of return of this expansion 
is favorable, and should invest on. The cost of capital is approximately 364,000 Baht, 
with the Net Present Value (NPV) of 544,226 Baht, the Internal Rate of Return (IRR) of 
71%, and the payback period is within one year and two months. 
 
Keywords: Promotion, Marketing, Modern Trades 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงไปด้วยดี ด้วยคําแนะนํา คําปรึกษาและ ความ
กรุณาจากบุคคลหลายท่านไม่ว่าจะเป็นอาจารย์ บุคคลในครอบครัว และเพ่ือนทั้งหลาย ผู้เขียนต้อง
ขอขอบพระคุณอาจารย์ ดร.สุเมธี วงศ์ศักด์ิ อาจารย์ที่ปรึกษาในการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีที่
อาจารย์กรุณาสละเวลาให้คําปรึกษาในการศึกษาค้นคว้าอิสระนี้เป็นอย่างดี ไม่ว่าจะข้อแนะนําในการ
หาข้อมูลรวมถงึการแก้ไขปรับปรุงรูปเล่มให้มีความสมบูรณ์ย่ิงขึ้น  

ทั้งน้ีผู้เขียนขอขอบพระคุณอาจารย์ประจํา และอาจารย์พิเศษ คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพทุกท่านที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ทาง
วิชาการให้แก่ผู้เขียน ขอขอบพระคุณพ่ีๆบัณฑิตวิทยาลัยที่ท่านที่ได้ให้ความช่วยเหลือในการ
ประสานงานต่าง ๆ เป็นอย่างดีมาเสมอ และขอขอบพระคุณเจ้าหน้าที่และบรรณารักษ์สาํนัก
หอสมุดกลางมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่ช่วยเหลือในการค้นหาหนังสือที่เก่ียวข้องกับเร่ืองที่ผู้เขียน
ทําการศึกษาค้นคว้า และผู้เขยีนเองขอขอบคุณอาจารย์ พ่ีๆ และเพ่ือนๆ ปริญญาโทคณะบริหารธุรกิจ 
สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพที่ให้คําปรึกษาและช่วยเหลือให้
คําแนะนําในสว่นที่เป็นข้อบกพร่องในทําการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีเป็นอย่างดีมาตลอด  

และสุดท้ายนี้ผูเ้ขียนขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา รวมถึงครอบครัวชัยอนงค์ทุกคนที่
คอยให้ความช่วยเหลือและเป็นกําลังใจกับผู้เขียนตลอดมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ประวัติความเป็นมาและการแนะนําธรุกิจ 
 บริษัท รุ่งเจริญพรศึกษาภัณฑ์ จํากัด ก่อต้ังและดําเนินธุรกิจในปี พ.ศ.2545 โดยธุรกิจน้ันเป็น
การประกอบธุรกิจการค้าขายอุปกรณ์ครุภัณฑ์ทางการศึกษาให้กับโรงเรียนต้ังแต่ระดับประถมศึกษา
ถึงระดับมัธยมศึกษาทั่วประเทศ โดยบริษัทต้ังอยู่ที่ อําเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี โดยบริษัทน้ันไมม่ี
หน้าร้านให้สําหรับลูกค้าทั่วไปในการเข้าชมสินค้า แต่บริษทัจะดําเนินธุรกิจโดยการประชาสัมพันธ์
บริษัทด้วยการออกโชว์สินค้าตามทางประชุมหรือสัมมนาที่เป็นรวมตัวประจําปีของผู้อํานวยการ
โรงเรียนทั่วประเทศ 
 ดังน้ัน ผู้ค้นคว้าอิสระ จึงเห็นถึงโอกาสการขยายธุรกิจให้กว้างขวางหรือเจริญเติบโตให้มากข้ึน 
จึงทําการสร้างสายธุรกิจใหมม่ีความน่าสนใจในการลงทุน ซึ่งจะมีความแตกต่างจากการดําเนินธุรกิจ
เดิมคือ จะมีเปิดหน้าร้านที่สามารถให้เข้ามาชมสินค้าได้ โดยเปิดบริษัทใหม่แยกออกมาเป็นบริษัทลูก 
ซึ่งในช่วงเร่ิมแรกก็จะใช้ทําเลที่ต้ังเป็นอาคารพาณิชย์และยังเปิดโอกาสขายให้กับบุคคลทั่วไปได้อย่าง
อิสระและผลิตภัณฑ์ก็ยังคงเหมือนกับสํานักงานใหญ่ ส่วนช่องการจากจัดจําหน่ายจะเริ่มมีการโฆษณา
ทางอินเตอร์เน็ตโดยการใช้สังคมออนไลน์ในการโฆษณาและตต่อสื่อสารกับลูกค้า ซึ่งจะทําให้ลูกค้า
สามารถติดต่อและเห็นสินค้าได้สะดวกมากขึ้น โดยวิธีการเหล่าน้ีจะทําให้บริษัทเป็นทีรู่้จักเป็นวงกว้าง
มากข้ึนกว่าในอดีต  
 
1.2 ประเภทสนิค้าและตําแหน่งที่ต้ัง  
 
ภาพที่ 1.1 :  สถานที่ต้ังร้านค้ารุ่งเจริญพร 
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ที่อยู่ ตลาดบางใหญ่ ซิต้ี อําเภอบางใหญ่ ตําบลเสาธงหิน จังหวัดนนทบุรี เบอร์โทรศัพท ์ 
02-922-9920, 081-239-2160 
 
1.3 ช่องทางการนาํเสนอสินค้า 

1.3.1 จัดจําหน่ายผ่านพนักงานขาย ร้านค้าดําเนินการติดต่อลูกค้าโดยผ่านทางพนักงานขาย
ที่มีความเช่ียวชาญเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือไปพบลูกค้าลูกค้าและนําเสนอผลิตภัณฑ์รวมถึงข้อมูล
รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าและให้คําแนะนําการเลือกใช้สินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าแต่ละ
ราย 

1.3.2 จัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ จากการจัดทําสื่อโฆษณาหน้าเว็บออนไลน์หรือการ
ได้รับคําแนะนําจากลูกค้าเดิมของทางร้านค้า 

 
1.4 ประเภทสนิค้าและการบริการ 
 จัดจําหน่ายสินค้าเกี่ยวกับอุปกรณ์การศึกษา อาทิเช่น โต๊ะเก้าอ้ีนักเรียนมัธยมศึกษา, 
โต๊ะแล็คเชอร์, โต๊ะพับอเนกประสงค์ เป็นต้น และให้บริการทางออนไลน์ เพ่ือให้เกิดความสะดวกต่อ
ลูกค้า จัดส่งสนิค้าถึงที่ โดยให้บริการ การจัดส่งที่รวดเร็ว มีพาหนะส่วนตัวประจําร้านในการจัดส่งที่
สามารถเข้าถึงได้ในทุกพ้ืนที่ พร้อมส่งทั้งในพื้นที่ที่เข้าถึงง่าย และเข้าถึงยาก พร้อมทั้งคัดสรรสินค้าทีม่ี
คุณภาพก่อนส่งถึงมือลูกค้า เสาะหาสินค้าทีม่ีคุณภาพแข็งแรง สู่ตลาดมานําเสนอให้กับลูกค้าอย่าง
สม่ําเสมอ 

ด้านรูปลักษณ์ของสินค้า : คดัเลือกสินค้ามคีวามสวยตรงตามมาตรฐานของสินค้าน้ัน ๆ 
ด้านคุณภาพของสินค้า : คัดเลือกสินค้าจากโรงงานหรือสถานที่ผลิตที่ได้รบัมาตรฐาน มคีวาม

คงทนต่อการใช้งาน 
ด้านอรรถประโยชน์ : ตรวจสอบว่าสินค้าสามารถใช้ประโยชน์ได้จริงตรงตามคุณลักษณะของ

สินค้าน้ัน ๆ ด้านความปลอดภัย : ตรวจสอบว่าสินค้าสามารถใช้ได้จริง คงทน แข็งแรง ตามมาตรฐาน 
1.4.1 สินค้าร้านค้ารุ่งเจริญพร จําหน่าย 
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ภาพที่ 1.2 : โต๊ะเก้าอ้ีนักเรียนระดับมัธยมศึกษา 
 

 
 
ภาพที่ 1.3: โต๊ะแล็คเชอร์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.4 : โต๊ะพับเอนกประสงค์ 
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ภาพที่ 1.5 : เก้าอ้ีแถวยาว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จุดเด่น 
ระบบบริหารจัดการของบริษัทฯครอบคลุมต้ังแต่กระบวนการรับวัตถุดิบไปจนถึง 

กระบวนการตรวจเช็คและจัดส่งสินค้า รวมถึงกระบวนการสนับสนุนต่างๆ เช่น การบริหารทรัพยากร
มนุษย์ การจัดซื้อจัดจ้าง การขาย การโปรโมท การจัดเกบ็ 

 
1.5 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําด้านการจําหน่ายอุปกรณ์การศึกษา ทั้งด้านคุณภาพ และบริการของจังหวัดนนทบุรี 
 
1.6 พันธกิจ 

1.สร้างผลกําไร และยอดขายให้เพ่ิมขึ้นตามที่กําหนด 
 2.คัดสรรสินคา้ที่มีคุณภาพให้กับลูกค้า 
 3.สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า เพ่ือให้ลกูค้าจดจําและกลับมาซื้อใหม ่
 4.สร้างสรรค์รปูแบบสินค้าทีท่ันสมัย 
 5.ให้ลูกค้าเกิดการยอมรับต่อสินค้าหรือแบรนด์ของบริษัท 
 
1.7 เปา้หมาย 

เป้าหมายระยะสั้น 
 สร้างความน่าเช่ือถือ ทําให้เป็นรู้จัก เป้าหมายระยะกลาง 
  1. ทําใหลู้กค้าภักดีต่อแบรนด์ 
  2. คิดรูปร่างสนิค้าให้ดูทันสมยัมากย่ิงขึ้น 
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  3. มีการขยายตลาดให้ครอบคลุมมากขึ้น โดยการโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น 
สื่อออนไลน์ สือ่ทีวีและสื่อนิตยสาร เป็นต้น 
  4. ทําการขยายตลาดออกสู่กลุ่มลูกค้าอ่ืน ๆ เช่น มหาวิทยาลัย, ภาคธุรกิจและ
เอกชน 

เป้าหมายระยะยาว 
  1. ทําอุปกรณ์การศึกษาให้ใหญ่ที่สุดในจังหวัดนนทบุรี และในประเทศ 
  2. นําเทคโนโลยีมาใช้ให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 
 
1.8 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1.8.1 สร้างความเช่ือถือให้กับลูกค้าทั่วประเทศ  
 1.8.2 ขยายฐานลูกค้าใหม ่

1.8.3 สร้างการรับรู้และภาพลักษณ ์
 

1.9 วัตถุประสงคข์องการจัดแผนธรุกิจ 
 1.9.1 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการเปิดหน้าร้านขายสินค้าเพ่ือต่อยอดธุรกิจจากเดิมที่เป็น
ค้าส่งเป็นค้าปลีก เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้าใหม ่
 1.9.2 เพ่ือสร้างช่องทางการรับรู้และประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆของร้านค้า 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 ทฤษฎีเก่ียวกับ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) 
  ปัจจุบันร้านค้าปลีกสมัยใหมท่ี่เกิดขึ้นในประเทศไทยแต่ละแบบมีลักษณะเฉพาะแตกต่างกัน
ไป ต้ังแต่แนวคิดหลัก เงินลงทุน ที่ต้ัง ลักษณะขนาดโครงสร้างของอาคารรวมไปถึงการตกแต่ง ขนาด
พ้ืนที่ใช้สอยหรือ พ้ืนที่ต้ังวางสินค้า ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทีแ่ตกต่างกันไป สินค้าที่วางจําหน่าย (ปกติ
สินค้าแบ่งเป็น 4 กลุ่มหลัก คอื กลุ่มเอ กลุ่มบีกลุ่มซ ีและ กลุ่มดี กลุม่สินค้าเอ และ บีหมายถึงกลุ่ม
สินค้าแบรนด์เนม สินค้าทีม่ีราคาแพง คุณภาพค่อนข้างดีกลุ่มสินค้าซีและดี (เป็นสินค้าระดับรองลงมา
คุณภาพปานกลาง ราคาค่อนข้างถูก) ปริมาณสินค้า และประเภทสินค้าทีว่างจําหน่ายตลอดจนบริการ
ต่าง ๆ ที่จัดให้มีภายในสถานประกอบการ สําหรับประเทศไทยในปัจจุบันพอจะจัดแบ่งประเภทของ
ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ได้เป็น 7 ประเภท คือซปุเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter, Hyper Mart, 
Discount Store) เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ มุ่งกลุม่ลูกค้ารายได้ตํ่าถึงปานกลาง มีขนาดพ้ืนที่ต้ังแต่ 
10,000-15,000 ตารางเมตร สินค้าที่จําหน่ายเป็นกลุ่มสินค้าซีและดีเน้นราคาถูกลักษณะพิเศษของ 
Discount Store หรือ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์น้ี คือ พ้ืนที่วางสินค้ากว้างขวาง เรียงสินค้าได้มากรายการ 
ประการสําคัญมีจุดบริการชําระเงินจุดเดียว (หลายช่อง) สร้างความสะดวกให้กับลูกค้ามาก เพราะ
สามารถเลือกซื้อสินค้าได้ทั่วร้าน แล้วค่อยชําระเงินทีเดียว มีรถเข็นสินค้าบริการ ร้านค้าประเภทน้ีมัก
ต้ังอยู่กลางเมืองหรือชานเมืองมีที่จอดรถบริการ ปัจจุบันจะมีโรงภาพยนตร์อยู่ในห้างด้วย เช่น บ๊ิกซี 
โลตัสคาร์ฟูร์ ปัจจุบัน Discount Store ในประเทศไทยมีนักลงทุนต่างชาติถือหุ้นใหญ่ทัง้หมด เช่น 
(Big C) กลุ่มเทสโก้ (Lotus) และกลุ่มคารฟู์ร์ (Carfoul) ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ขาย
สินค้าหลากหลาย มักต้ังอยู่กลางใจเมือง เน้นสินค้ากลุ่ม เอและ บีมีทั้งแบรนด์เนมนําเข้าจาก
ต่างประเทศและที่ผลิตในประเทศ สินค้าจะมีราคาค่อนข้างสูงกว่า Discount Store การตกแต่งร้าน
เน้นความสวยงามและดึงดูดความสนใจของลูกค้ามีพนักงาน คอยบริการและให้ค้าแนะนําใกล้ชิด เช่น 
ห้างเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล์ ในอดีตห้างสรรพสินคา้ต้ังอยู่ย่านใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ 
 
2.2  ปัจจุบันกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกสมัยใหม่  
 ผ่านหลักการทางการตลาด 7Ps ง่ายๆ เช่น 
 1. Product คอื ในที่น้ีขอเน้นไปที่เร่ืองของความหลากหลายของสินค้าเป็นหลัก เช่น ความ
หลากหลายของสินค้าที่ทางห้างค้าปลีกสมัยใหม่เสนอให้กบัลูกค้าจุดแข็งในการดึงดูดลูกค้าเข้าร้าน 
ความหลากหลายของสินค้าเกี่ยวกับประเภทของกลุ่มสินค้า โดยทั่วไปแบ่งออกไปในลักษณะกว้างๆ
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เป็นกลุ่มสินค้าบริโภค และกลุ่มสินค้าอุปโภค โดยความหลากหลายของสินค้า โดยทั่วไปในธุรกิจค้า
ปลีก การกําหนดความหลากหลายของสินคา้ จะต้องสอดคล้องไปตามแนวคิด หรือภาพพจน์ของห้าง 
 2. Place สถานที่ หรือ Location ทําเลทีต้ั่ง เพราะการหาทําเลท่ีต้ังถือเป็นสิ่งที่สําคัญเป็น
อย่างย่ิง ในการที่ท้าธุรกิจที่จะประสบความสําเร็จ ย่ิงทําเลที่ต้ังอยู่แหล่งชุมชน แหล่งทีผู่ค้นอาศัยอยู่
มาก หรือแมแ้ต่ใกล้สถานศึกษา ปัจจัยเหล่าน้ีล้วนเป็นแม่เหล็กดึงดูดห้างค้าปลีกสมัยใหม่ให้เข้าไปจับ
จองพ้ืนที่ยกตัวอย่างเช่น Big C ในจังหวัดมหาสารคาม 
 3. Price ราคา จริง ๆ แล้วการต้ังราคา ถือเป็นเรื่องที่สําคัญเป็นอย่างมาก เพ่ือกําไร 
 4. Promotion คือ การจัดรายการส่งเสริมการขายที่มีประสิทธิภาพจะต้องมีการกําหนด
วัตถุประสงค์ให้ชัดเจน สามารถวัดผลของการจัดรายการส่งเสริมการขายในร้านค้าปลีก 
 
2.3 การดําเนนิการวิจัย 
 2.3.1 วิธีการดําเนินการ 
 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
ประชากร และกลุ่มตัวอย่างประชากร หรือ กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยน้ี คือ 

1. ผู้บริโภคท่ัวไป ไม่จํากัดรายได้ เพศ อายุ ที่อยู่ในจังหวัดนนทบุรี ที่เลือก
กลุ่มเป้าหมายดังกล่าวมาทําแบบสอบถาม เพราะ สินค้าที่ขายในร้านเป็นสินค้าที่หาซือ้ได้ทั่วไป 
เหมาะกับคนทุกเพศ ทุกวัย 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

2.3.2 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
การสร้างเครื่องมือในการวิจัยมีลําดับข้ันตอนดังน้ี 

1. ศึกษาข้อมูลจากทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการซื้อสินคา้ของผู้บริโภค รวมถึง
กระบวนการตัดสินใจ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการออกแบสอบถามให้คล้องจองกับวิจัย 

2. นําเสนอแบบสอบถามท่ีสร้างต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง รับ
คําแนะนํา และปรับปรุงเพ่ิมเติม โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การเลือกใช้อุปกรณ์

การศึกษา 
ส่วนที่ 3 ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางทางการตลาดและบริการ

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้อุปกรณ์การศึกษา 
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ส่วนที่ 4 ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใช้อุปกรณ์
การศึกษา 

3.  นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ไปขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรึกษามาตรวจสอบ
รายละเอียด และความถูกต้องทางด้านข้อมูล และนําแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้วไป
ทดสอบความน่าเช่ือถือโดยทดลองใช้ (Try Out) กับกลุม่ที่ไม่ใช่ตัวอย่างจํานวน 50 ชุด 

4.  นําแบบสอบถามท่ีได้มีการปรับปรุงแก้ไขตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษามา
ตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง เพ่ือให้เกิดความชัดเจน และการอ่านที่เข้าใจง่าย และดําเนินการ
ทดลองเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 50 ชุด 

5.  ปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ และนาํเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อน
แจกแบบสอบถามฉบับจริงจํานวน 150 ชุด 

2.3.3 ส่วนประกอบของแบบสอบถาม 
 การสํารวจนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีแบบสอบถาม 1 
ชุด สําหรับบุคคลทั่วไป ไม่จํากัด เพศ อายุ รายได้ แต่ต้องอยู่ในจังหวัดนนทบุรี (ภาคผนวก ก) 
แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ตอน ดังน้ี 
 ตอนท่ี 1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นจํานวน 7 ข้อได้แก่ 
เพศ อายุ สถานะ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กิจกรรมยามว่างหรืองานอดิเรกของ
ท่าน เป็นลักษณะคําถามปลายปิด และมใีห้เลือกหลายคําตอบ 
 ตอนท่ี 2 เป็นคําถามเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรมและประสบการณ์ เป็นจํานวน 10 ขอ้ได้แก่ 
จุดประสงค์ในการเดินทางเลือกซื้อหน้าร้าน ส่วนใหญ่การเดินทางมาเลือกซื้อสินค้า การเดินทางมา
เลือกซื้อแต่ละครั้งเดินทางมาพร้อมใคร นิยมเดินทางเลือกซื้อสินค้าในช่วงใด พาหนะที่ท่านใช้ในการ
เดินทาง ระยะเวลาในการเดินทางมาเลือกซื้อสินค้า เลือกซื้อสินค้าใดเป็นหลัก ราคาสินค้าโดยเฉลีย่ต่อ 
1 ช้ิน ส่วนใหญ่ท่านจองสินค้าผ่านช่องใด เลือกแหล่งสินค้าของบริษัทในช่องทางใด   

ตอนท่ี 3 เป็นคําถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการ ประกอบไปด้วย 5 
ขั้นตอน โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด จนถึง
ระดับ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด 

ตอนท่ี 4 เป็นคําถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจในการซื้ออุปกรณ์
การศึกษา โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด จนถึง
ระดับ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด 

2.1.4 การทดสอบเคร่ืองมือ 
 ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามท่ีมกีารเรียบเรียงแล้วไปตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือดังน้ี 
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1. การทดสอบหาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) ผู้วิจัยได้นํา
แบบสอบถามที่สร้างไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจเพ่ือดูความเที่ยงตรง แม่นยํา และความครอบคลุม
ของเน้ือหา รวมถึงตรวจความถูกต้องเหมาะสมของภาษาที่ใช้ เพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง และ
นําแบบสอบถามไปทดลองเก็บข้อมูลต่อไป 

2. การหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม (Reliability) เมื่อผู้วิจับปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถามเรียบร้อยแล้วก็ได้มีการนําแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่าง
จํานวน 50 ชุด เพ่ือนําผลมาวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha 
Coefficient) ผลของการทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค เท่ากับ 0.836 โดยการใช้
โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถิติ โดยมีเกณฑ์การแปลความเช่ือมั่นดังตารางที่ 1.1  

 
2.4 งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

2.4.1 การศึกษา “ปัจจัยทีม่อิีทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้า ปลกีแบบด้ังเดิม (ร้านโช
ห่วย) กรณีศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่” 

กาญจนา ซือมอื (2556) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในร้านคา้ ปลีก
แบบด้ังเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึง 
ข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการโชห่วยและเพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การเลือกซื้อสนิค้าในร้านโชห่วย โดยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามด้วยการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากรอย่างง่าย จํานวน 100 คน ซึ่งผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์เพ่ือ 
คํานวณหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยส่วนใหญ่จะเป็น นักเรียน
นักศึกษาซึ่งเหตุที่เลือกเข้าใช้บริการร้านโชห่วยเพราะใกล้บ้านและมีราคาสมเหตุสมผลและ สินค้าส่วน
ใหญท่ี่ลูกค้าเลอืกซื้อในร้านโชห่วยจะเป็นพวกอาหารสําเร็จรูป เคร่ืองด่ืมย่ีห้อต่าง ๆ และ ขนมขบ
เค้ียว ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในร้านโชห่วย ในระดับมาก คือ ด้านการมีป้ายราคา
กํากับ การตกแต่งนอกร้าน และในส่วนสุดท้ายที่ลูกค้าเสนอความคิดเห็นให้ร้านโชห่วย คือ ด้านความ
สะอาดของร้าน การจัดวางสินค้าในร้านให้เป็นหมวดหมู่ และรวมถึงการบริการของเจ้าของร้าน 

2.4.2 การศึกษา “พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี” 

สงบ สิงสันจิตร (2552) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานี” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจ ของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานี และเพ่ือเปรียบเทียบความ พึง
พอใจของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานี จําแนกตามปัจจัย 
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ส่วนบุคคล โดยมีสมมติฐานของการวิจัยคือ ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วยบุคคลที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจ 
ของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานีแตกต่างกัน เก็บข้อมูลโดย 
ใช้แบบสอบถามได้โดยใช้แบบสอบโดยวิธีการสุ่มแบบหลายช้ัน จากประชากรในจังหวัดสุราษฎร์ธานีที่ 
มีอายุต้ังแต่ 18 ขึ้นไป 

ผลการศึกษาพบว่า มีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อายุระหว่าง 30-39 ปี ม ี
สถานะสมรสแล้ว การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ประกอบอาชีพเกษตรกรรายได้ต่อ 
เดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท มีขนาดของครอบครัว 3-5 คน ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้บริการ 
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานี จะซื้อสินคา้จากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านโชว์ห่วย) 
ประเภทของสินค้าที่ซื้อคือ ของใช้ในครัวเรือน เหตุผลทีซ่ือ้สินค้าหรือบริการเพราะสะดวกในการ 
เดินทาง มีการทราบข้อมูลข่าวสารการให้บรกิารจากเพ่ือน/ญาติ การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการมี 
การตัดสินใจเอง ส่วนใหญใ่ช้บริการในช่วงเวลา 16.01-18.00 น. โดยปกติวันที่จะไปใช้บริการไม่ 
แน่นอน และในการซื้อสินค้าหรือบริการจํานวนเงิน 51-100 บาท ความพึงพอใจในการใช้บริการ 
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดสุราษฎร์ธานีโดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เรียงตามลําดับจาก 
มากไปหาน้อย คือ ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัด 
จําหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ ด้านราคา ด้านกระบวนการ ตามลําดับ ส่วน 
ด้านการส่งเสริมการขายมีความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย 
 2.4.3 การศึกษา “ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธ์ิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ร้านขายของชําแบบด้ังเดิมหรือ ร้านสะดวกซื้อ (เซเว่น อีเลฟเว่น) 
ของประชากรในเขตราษฏร์บูรณะ กรุงเทพมหานคร ” 

โสภิดา เกสรบัง (2553) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค และส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธ์ิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทีร่้านขายของชําแบบด้ังเดิมหรือ ร้าน
สะดวกซื้อ (เซเว่น อีเลฟเว่น) ของประชากรในเขตราษฏร์บูรณะ กรุงเทพมหานคร ” มี วัตถุประสงค์
เพ่ือประเมินความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ
และรายได้ กับลักษณะของกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการซื้อสินค้า และเพ่ือประเมินส่วนประสมทาง
การตลาด 6 ปัจจัย ซึ่งได้แก่ คุณภาพและความหลากหลายของสินค้า ทาํเลท่ีต้ังของ ร้านค้า รายการ
ส่งเสริมการขาย ราคาและวิธีการชําระเงินค่าสินค้า พนักงานร้านค้า การจัดร้านและ บรรยากาศ
ภายในร้านค้า โดยใช้แบบสอบถามจํานวน 80 ชุด ในการเก็บข้อมูลจากผูบ้ริโภคท่ีใช้ บรกิารซื้อสินค้า
จากร้านขายของชําแบบด้ังเดิม 2 แห่ง และร้านสะดวกซื้อ 2 แห่งในเขตราษฏร์บูรณะ 
กรุงเทพมหานคร 
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ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ทั้ง 5 ปัจจยั มีความสัมพันธ์กับลักษณะ ของ
กลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการซื้อสนิค้า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 6 ปัจจัย มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ส่วน
ใหญใ่นการเลอืกใช้บริการซือ้สินค้าจากร้านสะดวกซื้อ (เซเว่น อีเลฟเว่น) ในขณะที่สว่นประสม ทาง
การตลาดเพียง 4 ปัจจัย มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการซือ้สินค้าจากร้านขายของชําแบบด้ังเดิม จาก
การศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้อง สรุปได้ว่า เหตุผลการซื้อสินค้าร้านโชห่วยประกอบไป ด้วย สถานที่ 
สินค้า คุณค่าของสินค้า การสือ่สารกับลูกค้า และบุคคลหรอืพนักงาน ล้วนแต่ส่งผลต่อ พฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าร้านโชห่วยทั้งสิ้น แม้ว่านับวันร้านสะดวกซื้อจะย่ิงเพ่ิมจํานวนมากข้ึน แต่ก็ยังมี ร้านโชห่วย
หลายๆ ร้านทียั่งคงยืนหยัดอยู่ได้ จากพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของผู้ใช้บริการร้านโชห่วย ผู้วิจัยได้นํา
แนวทางมาสร้างกรอบแนวคิด แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลให้มีความสอดคล้องกับ การวิจัยคร้ัง
น้ี 
 
2.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บข้อมูลน้ันได้ให้ลกูค้าที่มาซื้อสินคา้กับทางร้านซึ่งเป็นสถานที่จําหน่ายจริงเป็นผู้ตอบ
แบบสอบถาม โดยเก็บข้อมูลเป็นจํานวน 150 ชุด 
 
2.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยน้ีใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะ และสว่น 
อ่ืน ๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรมสําเร็จรูปมาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการนํา
ข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้เก็บรวบรวมมาแปลงเป็นรหัสตัวเลขแล้วบันทึกลงในโปรแกรม เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ซึ่งผลการวิเคราะห์มีดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์โดยการหาค่าความถ่ี 
และร้อยละ สาํหรับวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ความถี่ในการซื้อวัสดุก่อสร้าง 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรมและประสบการณ์ ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์โดย
การหาค่าความถี่ และร้อยละ สําหรับวิเคราะห์ 
 
2.7 สรปุผลการวิจัย 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลข้อมลู การวิจัยคร้ังน้ีได้มีการวิเคราะห์ 
และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวข้อเป็น 4 ตอน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรมและประสบการณ์ 
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ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการ 
ส่วนที่ 4 ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจในการซื้ออุปกรณ์การศึกษา 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
สภาพแวดล้อมของบริษัท (Corporate Environment) เป็นปัจจัยทั้งภายในและภายนอก

องค์กรที่มีผลต่อความก้าวหน้าและความสามารถในการทาํให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม หมายถึง การตรวจสอบและติดตาม พยากรณ์หรือคาดการณ์ประเมินความเป็นไปได้
ในสภาพแวดล้อมขององค์กรเพ่ือกําหนดปัจจัยที่เป็นอุปสรรคและโอกาสที่มีผลต่อการดําเนินงานของ
องค์กรในปัจจุบันและอนาคต  

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หมายถึง ปัจจัยที่มีอิทธิพลส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ 
สภาพแวดล้อมที่ก่อให้เกิดผลในเชิงบวกและเชิงลบต่อการดําเนินงานในปัจจุบัน ก่อใหเ้กิดจุดแข็ง 
(Strength) จดุอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค ์(Threat) ต่อองค์กร SWOT 
ถือว่าเป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการพัฒนาธุรกิจและเป็นช่วยในการกําหนดกลยุทธ์สําหรับองค์กร 
สภาพแวดล้อมที่มีผลต่อธุรกิจถูกแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร (Internal Environment) และผลกระทบที่
เกิดขึ้น 

3.2  สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร( External Environment) และผลกระทบที่เกิดขึ้น 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร (Internal Environment) และผลกระทบท่ี
เกิดขึ้น 

3.1.1 ปัจจัยด้านโครงสร้างองค์กร  
สถานการณ์ รา้นรุ่งเจริญพร เป็นบริษัทที่ทาํธุรกิจจําหน่ายครุภัณฑ์หรืออุปกรณ์การศึกษา ซึ่ง

ในร้านรุ่งเจริญพรจะต้องมีพนักงานอยู่พอสมควรแม้ไม่มาก แต่ต้องมีกฎและระเบียบเพ่ือที่สามารถ
ควบคุมการบริหารงานได้เพ่ือประสิทธิภาพในการทํางาน ซึ่งร้านรุ่งเจริญพรที่มีขนาดเล็กมักจะเป็น
เจ้าของกิจการเพียงคนเดียว หรือเป็นลักษณะธุรกิจค้าปลีก และมลีูกจ้างเพียงไม่กี่คน จึงทําให้วิธีการ
ทํางานองค์กรไม่ซับซ้อน สามารถควบคุมดูแลโดยเจ้าของกิจการได้ทั่วถึงผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากธุรกิจ
จําหน่ายอุปกรณ์การศึกษาเรามีโครงสร้างการบริหารงานที่ไม่ซับซ้อน เข้าของกิจการสามารถเข้าถึง
ส่วนงานต่าง ๆ ได้ทั่วถึง มีกฎระเบียบข้อบังคับทั่วไปที่ทําให้กิจการมีระบบในการบริหารจัดการที่
สะดวกต่อการบริหารกิจการ เน่ืองจากจํานวนพนักงานมีไม่มาก 
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3.1.2 ปัจจัยด้านบุคลากร  
สถานการณ์ ธุรกิจจําหน่ายอุปกรณ์การศึกษาน้ัน ซึ่งส่วนใหญ่น้ันเป็นการขายอุปกรณ์

การศึกษาให้กบับุคคลทั่วไปเป็นหลัก จึงทําให้บุลากรน้ัน จะต้องมีความเช่ียวชาญด้านภาษาอังกฤษ
รวมถึงการสื่อสารในภาษาอ่ืน ๆ บ้าง  

ผลต่อธุรกิจ ปัญหาด้านการคัดเลือกบุคลากรที่มีความรู้ด้านภาษาอังกฤษและภาษาอ่ืนๆ
เล็กน้อย เน่ืองจาก บุคคลทั่วไปในประเทศไม่ค่อยมีความรู้ในด้านภาษามากที่ควร จึงทําให้การ
คัดเลือกบุคลากรยากย่ิงข้ึนซึ่งถ้าไม่มีบุคลากรที่มีความรู้ด้านภาษาก็จะทําให้ขาดโอกาสในการเข้า
เจรจาธุรกิจกับโรงเรียนเอกชนที่เป็นระดับอินเตอร์รวมท้ังสถาบันการศึกษาของประเทศเพ่ือนบ้าน ซึ่ง
ถ้าหากธุรกิจมีบุคลากรที่มีความสามารถน้ันอาจจะทําให้ธุรกิจสามารถขยายออกไปยัง
สถาบันการศึกษาอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เฉพาะแต่โรงเรียนในประเทศไทย 

3.1.3 ปัจจัยด้านการตลาด 
สถานการณ์ รา้นรุ่งเจริญพร ทําการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักให้กว้างขวางมากข้ึน 

และจัดโปรโมช่ันเพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าทั้งเก่าและใหม่ให้มาซื้อสินค้ารวมถึงยังต้องรักษาคุณภาพของ
สินค้า และการบริการให้คงที่ หรือดีมากขึน้กว่าเดิม เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเช่ือมั่นในร้านและกลับมา
ซื้อสินค้ากับร้านอีกครั้ง           

ผลต่อธุรกิจ ลกูค้าบางคนก็อาจจะจดจําในช่วงแค่โปรโมช่ัน จึงเข้ามาซื้อสินค้าเราในช่วงน้ี
เท่าน้ัน 

3.1.4 ปัจจัยด้านการเงิน 
สถานการณ์ ปัจจัยด้านเงินทุนเป็นเงินที่มาจากหมุนเวียนในบริษัทเอง ไม่มีการกู้ยืม เป็นเงิน

หมุนเวียนจากในสํานักงานใหญ ่
ผลต่อธุรกิจ ถา้จะขยายบริษัทให้ใหญ่จะต้องใช้เงินจํานวนที่มาก และต้องมีการกู้ยืมจาก

ธนาคาร หรืออาจมีความจําเป็นในการหาผูร้่วมทุนใหมใ่นการลงทุนของบริษัท 
3.1.5  ปัจจัยด้านการบริหาร  
สถานการณ์  รา้นรุ่งเจริญพรศึกษามีการบริหารกิจการในลักษณะร้านคา้ปลีก จึงทําให้

อํานาจในการตัดสินใจในการบริหารงานอยู่ที่บุคคลคนเดียว 
ผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากอํานาจในการบริหารงานอยู่ที่บุคคลคนเดียว ทําใหใ้นการตัดสินใจใน

การบริหารงานในเรื่องสําคัญๆอยู่ที่บุคคลคนเดียว ทําใหร้้านอํานาจในการถ่วงดุลในการตัดสินใจของ
ร้านและในการกําหนดทิศทางในการบริหารงานของร้าน 
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3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) และผลกระทบท่ีเกิดขึน้ 
3.2.1  ปัจจัยด้านการเมืองการปกครอง    
สถานการณ์ นโยบายทางด้านค่าแรง มีการปรับตัวสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ต้ังแต่ปี 2560 จนถึงปี 

2561 ที่มีการปรับค่าแรงเพ่ิมทั่วประเทศ 5 – 22 บาท และมีแนวโน้มปรับตัวเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ 
ผลต่อธุรกิจ การท่ีนโยบายสูงข้ึน จึงทําให้ต้นทุนในร้านสูงขึ้นไม่ว่าจะ ค่าแรงพนักงาน เป็นต้น 
3.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
สถานการณ์ เน่ืองจากเศรษฐกิจเป็นตัวแปรสําคัญในการดําเนินธุรกิจต้ังแต่ปี 2559 ภาวะ

เศรษฐกิจไทยก็ชะลอตัวลงอย่างต่อเน่ือง ซึ่งเกิดจาก ภาวะเงินฝืด จึงส่งผลใหผู้้คนเก็บอ้อมมากขึ้นและ
ใช้จ่ายน้อยลง 

ผลต่อธุรกิจ ภาวะเงินฝืดทําให้ผู้ผลิตขาดทนุ การค้าซบเซา การผลิตเลิกกิจการ ลูกจ้าง
แรงงานตกงาน จึงควรจัดโปรโมช่ันลดราคาและเข้าร่วมโครงการของรัฐ เช่น ช็อปช่วยชาติ เป็นต้น 
เพ่ือลดภาระการใช้จ่ายของลูกค้า 

3.2.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  
สถานการณ์  ปัจจุบันทางร้านรุ่งเจริญพรใช้เทคโนโลยีที่ทนัสมัยเข้ามาเป็นตัวช่วยในการ

ดําเนินธุรกิจ และดิจิทัลทําให้พฤติกรรมการในการซื้อง่ายขึ้นและสะดวก ทําให้ลูกค้าอยากซื้อสินค้า
สินค้ามากขึ้น เพราะ ความสะดวกสบาย ค่านิยมการสื่อสารอินเตอร์เน็ต กลายเป็นส่วนหน่ึงใน
ชีวิตประจําวัน ส่งผลอย่างรวดเร็วในการสื่อสารในยุคปัจจบัุน เพ่ือให้ทันสมัยต่อยุคและเหตุการณ์
ตลอดเวลา ค่านิยมในการใช้ Social Facebook Twitter Line เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายให้กับ
ลูกค้า เช่น ช่องทางการจองสินค้าทางออนไลน์ การชําระเงินออนไลน์ การจองผ่านแพลตฟอร์ม 

ผลต่อธุรกิจ ทาํให้พฤติกรรมการสั่งซื้อเปลีย่นไป ทําให้ธุรกิจต้องเร่งพัฒนาคุณภาพการใช้
เทคโนโลยี เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถใช้เทคโนโลยีในการวางแผนการสั่งซือ้ได้ล่วงหน้า และใช้สื่ออิเล็ก
ทรอนิคเข้ามามีส่วนร่วมในงานบริหารมากย่ิงขึ้นเพ่ือให้ลูกค้าสัมผสัถึงความทันสมัย แต่ต้องมีความ
ต่อเน่ืองในการโปรโมทสินค้าในออนไลน์ ถ้าขาดความต่อเน่ืองเมื่อไร อาจจะทําให้สินค้าขายไม่ออกได้ 

3.2.4 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม   
สถานการณ์ เน่ืองจากปัจจุบันในสังคมและวัฒนธรรมของไทยเน้นการปลูกฝังให้เด็กมี

การศึกษาสูงๆ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการได้หน้าที่การงานที่ดี ดังน้ันมีเด็กรุ่นใหม่ๆ มีการศึกษาที่เพ่ิมสูง
มากข้ึน จึงทําให้ในประเทศมจีํานวนโรงเรียนเพิ่มมากขึ้นตามไปอีก  

ผลต่อธุรกิจ ทาํให้ร้านรุ่งเจริญพรน้ัน ต้องมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือเป็นการดึงลูกค้าให้มาซื้อ
สินค้าที่ร้านรุ่งเจริญพรตามแนวโน้มของเด็กรุ่นใหมม่ีการศึกษาที่เพ่ิมสูงขึ้น จึงส่งผลใหโ้รงเรียนหรือ
สถาบันการศึกษาต้องมีอุปกรณ์ไว้รองรับกับปริมาณศึกษาที่เพ่ิมสูงขึ้น 
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3.2.5  ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
 สถานการณ์ คูแ่ข่งในปัจจุบันไม่ค่อยมีมากมายนัก ที่เห็นได้ชัดก็มีอยู่ 2 ราย ที่ค้าขาย
ผลิตภัณฑ์ที่ใกล้เคียงกันอยู่ในระแวกใกล้รา้นรุ่งเจริญ เน่ืองจากทําเลท่ีต้ังใกล้รถไฟฟ้าสายสีม่วงจึง
ส่งผลใหท้ี่ดินหรือค่าเช่าที่บริเวณน้ันมีราคาสูงทําให้ต้นทุนในการดําเนินการสูงข้ึน เป็นเหตุให้คู่แข่ง
บริเวณดังกล่าวมีจํานวนน้อย   

ผลต่อธุรกิจ ต้องสร้างกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้าใหม่ๆ  และรักษาลูกค้าเก่าๆ ไว้ 
 
3.3 การวิเคราะห์ทางธรุกิจด้วย SWOT Analysis 
 
ตารางที่ 3.1 : SWOT Analysis 
 

จุดแข็ง 
(Strength) 

จุดอ่อน 
(Weakness) 

โอกาส 
(Opportunity) 

อุปสรรค 
(Threat) 

1. .บรษิัทที่ผลิตมี
บุคลากรที่มีความ
ชํานาญสูง เนื่องจากมี
การเปิดกิจการเป็น
เวลานาน 

1.เน่ืองจากเป็นการเปิด
ร้านค้าใหม่ ซึง่ไม่เป็นที่
รู้จักอย่างแพร่หลายของ
ผู้บริโภคบริเวณใกล้เคียง
หรือโดยทั่วไป 

1.ทําเลที่ตัง้ติดกับถนนใหญ่
และติดกับรถไฟฟ้าสายสีม่วง 
สถานีตลาดบางใหญ่ 
ระยะห่างประมาณ 50 เมตร 

1.บริษทัพึ่งเริ่มขยาย
การตลาดจากการค้า
ส่งเป็นค้าปลีก 

2.บริษทัมีการขายผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพื่อ
เพิ่มกลุ่มลูกค้า 

2.มีต้นทุนในการสต็อก
สินค้าสูง เนื่องจากเปิด
เป็นร้านค้าปลีก 

2.บริเวณร้านใกล้กับตลาด
บางใหญ่และห้างสรรพสินค้า 
ทําให้มีประชากรหนาแน่ใน
บริเวณนั้นเพิ่มโอกาสในการ
ขายสินค้ามากขึน้ 

2.ในการซ้ือสินค้า
สามารถผ่อนชําระ
สินค้าได้ ทําให้เงินทุน
หมุนเวียนในระบบ
อาจจะไม่เพียงพอใน
การดําเนินธุรกจิ 

3.มกีารใช้แรงงานคน
ในการผลิตน้อย 
เพราะมีการใช้แรงงาน
การเครื่องจักรแทน 

3.ค่าขนส่งมีราคาค่อนข้าง
สูง เนื่องจากสินค้าถูกส่ง
ชิ้นไม่ได้ขนส่งเป็นล็อต
ใหญ่ๆ 

3.ช่องทางการชําระเงิน
สามารถชําระผา่นเงินสด
หรือบัตรเครดิตที่สามารถ
ผ่อนชําระได้ 0 เปอร์เซ็นต์ 
นาน 3 เดือน ผ่านธนาคารที่
ร่วมรายการ 

3.ในอุตสาหกรรมน้ีมี
การแขง่ขันทางด้าน
ราคามากกว่า
คุณภาพ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : SWOT Analysis 
 

จุดแข็ง 
(Strength) 

จุดอ่อน 
(Weakness) 

โอกาส 
(Opportunity) 

อุปสรรค 
(Threat) 

4.บริษทัมีกําลังการ
ผลิตสูง เนื่องจาก
โรงงานมขีนาดใหญ่
และมีเครื่องมือที่
ทันสมัย 

4.สินค้ามีราคา
ค่อนข้างสูง เนื่องจาก
ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 

4.โรงเรียนและสถาบันกวด
วิชา มีการประกอบกจิการ
เพิ่มขึ้น จงึส่งผลให้เพิ่ม
โอกาสในการขายสินค้า
เพิ่มขึ้น 

 

 
3.4 การวิเคราะห์ทางธรุกิจด้วย TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 3.2 : TOWS Matrix 
 
ปัจจัยภายนอก / ปัจจัย
ภายใน 

S - จุดแข็ง 
S1.บริษัททีผ่ลติมีบุคลากรทีม่ี
ความชํานาญสูง เน่ืองจากมีการ
เปิดกิจการเป็นเวลานาน 
S2.บริษัทมีการขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกค้า 
S3.มีการใช้แรงงานคนในการ
ผลิตน้อย เพราะมีการใช้แรงงาน
การเคร่ืองจักรแทน 
S4.บริษัทมีกําลังการผลิตสูง 
เน่ืองจากโรงงานมีขนาดใหญ่
และมีเคร่ืองมอืที่ทันสมัย 

W - จุดอ่อน  
W1.เน่ืองจากเป็นการเปิดร้านค้า
ใหม่ ซึ่งไม่เป็นที่รู้จักอย่าง
แพร่หลายของผู้บริโภคบริเวณ
ใกล้เคียงหรือโดยทั่วไป 
W2.มีต้นทุนในการสต็อกสินคา้
สูง เน่ืองจากเปิดเป็นร้านค้าปลีก 
W3.ค่าขนส่งมรีาคาค่อนข้างสูง 
เน่ืองจากสินค้าถูกส่งช้ินไม่ได้
ขนส่งเป็นล็อตใหญ่ๆ  
W4.สินค้ามีราคาค่อนข้างสูง 
เน่ืองจากใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : TOWS Matrix 
 
O -โอกาส  
O1.ทําเลท่ีต้ังติดกับถนนใหญ่และ
ติดกับรถไฟฟ้าสายสีม่วง สถานี
ตลาดบางใหญ่ ระยะห่าง
ประมาณ 50 เมตร 
O2.บริเวณร้านใกล้กับตลาดบาง
ใหญแ่ละห้างสรรพสินค้า ทําให้มี
ประชากรหนาแน่ในบริเวณน้ัน
เพ่ิมโอกาสในการขายสินค้ามาก
ขึ้น 
O3.ช่องทางการชําระเงินสามารถ
ชําระผ่านเงินสดหรือบัตรเครดิตที่
สามารถผ่อนชําระได้ 0 
เปอร์เซ็นต์ นาน 3 เดือน ผ่าน
ธนาคารที่ร่วมรายการ 
O4.โรงเรียนและสถาบันกวดวิชา 
มีการประกอบกิจการเพ่ิมขึ้น จึง
ส่งผลให้เพ่ิมโอกาสในการขาย
สินค้าเพ่ิมขึ้น 

กลยุทธ์ SO  
S2O2  จัดกิจกรรม กดไลน์ 
กดแชร์เพจของทางร้าน จะ
ได้รับส่วนลดในการซื้อสินค้า   
S4O4 มีการวางแผนและ
วิเคราะห์การผลิตเพ่ือให้
สอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้าที่เพ่ิมสูงขึ้น 

กลยุทธ์ WO  
W1O1 มีการแจกใบปลิว
ประชาสัมพันธ์สินค้าและให้
ส่วนลดในการนําใบปลิวมา
เป็นส่วนลดสินค้า 
W4O3 เพ่ิมช่องทางการ
ชําระเงินให้หลากหลาย เพ่ือ
เพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงสินค้า
 

T - อุปสรรค  
T1.บริษัทพ่ึงเร่ิมขยายการตลาด
จากการค้าส่งเป็นค้าปลีก 
T2.ในการซื้อสนิค้าสามารถผอ่น
ชําระสินค้าได้ ทําให้เงินทุน
หมุนเวียนในระบบอาจจะไม่
เพียงพอในการดําเนินธุรกิจ 
T3.ในอุตสาหกรรมน้ีมีการแข่งขัน
ทางด้านราคามากกว่าคุณภาพ  

กลยุทธ์ ST  
S4T3 พัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บริการให้มีคุณภาพเหนือกว่า
คู่แข่งเพ่ือ ใช้เป็นจุดดึงดูด
ผู้บริโภค แทนการลดราคา 

กลยุทธ์ WT  
W1T1 ใช้กลยุทธ์สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกคํ้า โดย 
รักษาลูกคํ้าเกา่และขยาย
ลูกค้าใหมสู่่แนวโน้มเพ่ิม 
ยอดขายและการสั่งซื้อ 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas  

เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจให้มองเห็นภาพได้ในทุกมุมมองในการกําหนดกลยุทธ์ 
และก่อให้เกิดประสิทธิภาพ ก่อนการลงทุนในการดําเนินธุรกิจ จึงจําเป็นต้องอาศัยเคร่ืองมือเป็นตัว
ช่วยในการวิเคราะห์ การนําเสนอคุณค่าใหก้ับลูกค้า 
 โครงสร้าง Business Model Canvas มีองคป์ระกอบหลัก ดังน้ี 

- ลูกค้า (Customer Segments )  
- คุณค่า (Value Propositions)   
- ช่องทาง (Channels)  
- ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships)  
- กระแสรายได้ (Revenue Streams)  
- ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  
- กิจกรรมหลกั (Key Activities)  
- พันธมิตรหลัก (Key Partners)  
- โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure)  

 

ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : แผนผังโมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas). (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก 

http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-canvas/. 
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ภาพที่ 4.2 : วิเคราะห์ Business Model Canvas 
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4.2 เปรยีบเทยีบระหว่างธรุกิจกับคู่แข่งขนั 
 

ตารางที่ 4.1 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจกับคู่แข่งขัน 
 

ปัจจัย ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ผลิตภัณฑ์ 

บริษทัรองรับลูกค้าทุกขนาดธรุกิจ 
สามารถผลิต ได้ตามขนาดและรูปแบบ
ของลูกค้า 

คู่แข่งมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและมี
เทคโนโลยี การผลิตและมีกําลังการผลิต
ที่สูงกว่า แต่เนน้ ผลิตสินค้าในจํานวน
มาก เน้นลูกค้าองค์กรใหญ ่

ราคา 
ขึ้นอยูก่ับวัตถุดบิและรูปแบบของสินค้า 
ตามที่ลูกค้าระบุและจํานวนการส่ังซื้อ 

กรณีส่ังในจํานวนน้อยจะมีราคาที่สูงมาก 
หรือ เลือกรับงานเฉพาะลูกค้ารายใหญ ่

บริการ 

มีบริการส่งสินค้าด่วนตั้งแต่ 1 ชิน้ขึ้นไป 
เพื่อรองรับ กรณีที่ลูกค้าต้องการสินค้า
ด่วน 

การส่งต่อรอบตอ้งส่ังในปริมาณที่มากถึง
จะมี บริการส่งถึงที่ โดยจะเลือก 
Support ลูกค้ารายใหญ่กอ่น สําหรับ
ลูกค้ารายเล็กทีส่ั่งในจํานวนที่นอ้ย ให้มา
รับสินค้าเองที่โรงงาน 

การเข้าถึง 

บริษทัมีการจัดทําช่องการจัดจาํหน่ายโดย 
- การจดัตั้งทีมงานฝ่าขายและการตลาด 
- มีหน้าร้าน 
-ลูกค้าเข้ามาติดต่อกับบริษทัโดยตรง ช่อง
ทางการเข้าถงึ 
- Website / Line@  / Facebook 
Fanpage 
โดยมีทีมประสานงานขายคอยดแูลด้าน
การส่ือสารออนไลน์และคอยอัพเดท
ข่าวสาร ข้อมูล ที่เป็นปัจจุบันอย่าง
ต่อเนื่อง รวมถึงนําเสนอ ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ
ให้ลูกค้ารับทราบ 

คู่แข่งจัดจําหน่ายสินค้าโดย – การที่
ลูกค้าเข้ามาติดต่อโดยตรง 
- พนักงานขาย แต่จะจัดจําหน่ายเฉพาะ
ลูกค้า รายใหญท่ี่มีกําลังซ้ือสูง  ด้าน
ช่องทางออนไลน์เพื่อให้ลูกค้าเข้าถงึนั้น 
คู่แข่งไม่มีการอพัเดทข้อมูลทีเ่ปน็
ปัจจุบัน หรอืไมม่ีการจดัทําเว็บไซต์ 

 



 

 

บทที่ 5 
แผลกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

ในบทน้ีจะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ทํางานธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากร 
บุคคล แผนกลยุทธ์ทํางานการตลาด แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ รวมถึงแผนกลยุทธ์ทาง
การเงิน และการลงทุน เพ่ือเป็นแผนการขยายธุรกิจในอนาคตของร้านค้า รุ่งเจริญพร  กรอบแนวคิดที่
นําไปสู่กลยุทธ์   

ร้านค้า รุ่งเจริญพร ได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบ ทางการแข่งขัน โดย
ใช้ข้อมูล SWOT จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ และ ขอ้มูลของ คู่แขง่ รวมถึงใช้ 
ผลการวิจัยตลาด ใน การวิเคราะห์แนวทํางานในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และ ทฤษฎีที่
เก่ียวข้อง ได้แก่   

1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ (Satisfaction)  
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty)   
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการจัดการ 

 
5.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้ํา (Brand Loyalty) กิตติ สิริพัลลภ 
(2542, หน้า 81) ได้กล่าว ความจงรักภักดีในตราสินค้ํา คอื การที่ผู้บริโภคมี ทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า
หน่ึง ซึ่งเกิดจากความเช่ือมั่น (Confidence) การเข้าไปอยู่กลางใจผู้บริโภค (Centrality) และความ
ง่ายในการเข้าถึง (Accessibility) และมีการส่ือสารกับผู้บริโภคอยู่เสมอ ก่อให้เกิดการเช่ือมั่นและซื้อ
ซ้ําต่อเน่ือง นอกจากจะเป็นฐานลูกค้าที่มั่นคง อาจจะแนะนําหรือเพ่ิม ลูกค้าให้มากขึน้โดยการบอกต่อ
อีกด้วย ซึ่งอาจจะสรุปว่าความภักดีในตราสินค้ํามีความสําคัญ 3 ประการดังน้ี  

1. สร้างปริมาณการขายให้สงูข้ึน (High Sale Volume)  
2. เพ่ิมราคาใหส้ินค้าสูงข้ึน (Premium Pricing Ability)  
3. การรักษาลกูค้าให้คงอยู่ (Customer Retention)  

5.2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ (Satisfaction)   
Millet (1954, pp.397 - 400) ได้กล่าวเก่ียวกับความพึงพอใจใน กํารบรกิาร (Satisfactory 

Service) หรือความสามารถที่จะพิจารณาว่าบริการน้ันเป็นที่พึงพอใจ หรือไม่ โดยวัดจาก
องค์ประกอบด้านต่าง ๆ ดังต่อไปนี้  
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1. การให้บริการอย่างเท่าเทียม (Equitable Service) คอืการบริการที่มีความ
ยุติธรรม  

2. การให้บริการรวดเร็ว ทันต่อเวลา (Timely Service) คือการให้บริการตาม
ลักษณะความ จําเป็นที่เร่งรีบในการใช้งานด่วน  

3. การให้บริการอย่างเพียงพอ (Ample Service)  คือความต้องการเพียงพอในด้าน
สถานที่ บุคลากร วัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ  

4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Service) จนกว่าจะบรรลุผล  
5. การให้บริการท่ีมีความก้าวหน้า (Progressive Service) คือการพัฒนางาน

บริการ ทางด้านปริมาณ และคุณภาพให้มีความเจริญก้าวหน้าอย่างต่อเนื่อง  
5.2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องเก่ียวกับการจัดการ  Harold (1980, p.6) ใหค้วามหมาย

ของการจัดการ หมายถึง ดําเนินงานให้ บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้โดยอาศัยปัจจัยทั้งหลาย ได้แก่ คน 
เงิน วัสดุสิ่งของ เป็นอุปกรณ์ในการ จัดการให้องค์กรน้ัน ธงชัย สันติวงษ์ (2543, หน้า 21) กล่าวถึง
ลักษณะของงานบริหารจัดการไว้ 3 ด้าน   

1. ผู้นําหรือหัวหน้างาน หมายถึง หน้าที่ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่ปฏิบัติตนเป็นผู้นํา
ในองค์การ  

2. ภารกิจหรือสิ่งที่ต้องทํา หมายถึง การจัดระเบียบทรัพยากร และการประสานงาน 
กิจกรรมต่าง ๆ ในองค์กรเข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบ  

3. ความรับผิดชอบ หมายถึง การต้องปฏิบัติงานต่าง ๆ ใหส้ําเร็จลุล่วงไปด้วยดี ด้วย
การ อาศัยทุกหน่วยงานเข้าด้วยกัน 
 
5.3 การจัดโครงสรา้งองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1 : ภาพผังองค์กรร้านค้ารุ่งเจริญพร 
 

 



24 

 

5.4 หน้าท่ีความรับผิดชอบและคณุสมบัติของบุคลากรในองค์กร 
 
ตารางที่ 5.1 : การจัดโครงสร้างองค์กรร้านค้า รุ่งเจริญพร 
 

หน้าท่ีความ
รับผิดชอบ 

เจ้าของ ผู้จัดการ 
พนักงานหน้า

ร้าน 
พนักงานบญัช ี

เกณฑ์ในการ
รับบุคลากร 

- จบการศึกษา
ปริญญาตรีขึ้น
ไป 

จบการศึกษาวุฒิ 
ม.6หรือ ปวช. 
ขึ้นไป และเป็น
บุคคลทีใ่ช้
ภาษาอังกฤษ
สื่อสารได้
พอสมควร 

จบวุฒิ ปวส. หรือ 
ปริญญาตรีขึ้นไป 

เกณฑ์ในการ
ประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน 

ผลประกอบการ
และภาพลักษณ์
ขององค์กร 

Feedback 
จากลูกค้าและ
อัตราการเข้า-
ออกของ
พนักงานหน้า
ร้าน 

Feedback จาก
ลูกค้าและ
ยอดขายสินค้า 

ความถูกต้อง แม่นยํา
และระยะเวลาในการ
ทํา 

วิธีจูงใจและ
รักษาบุคลากร 

- มีการจัดงาน
เลี้ยงประจําปี
และพาไปเที่ยว
อบรมสัมมนา
อย่างน้อยปีละ1
ครั้ง 

มีการจัดงาน
เลี้ยงประจําปี
และพาไปเที่ยว
อบรมสัมมนา
อย่างน้อยปีละ1
ครั้ง 

มีการจัดงานเลี้ยง
ประจําปีและพาไป
เที่ยวอบรมสัมมนา
อย่างน้อยปีละ1ครั้ง 

การบริหาร
เงินเดือนและ
สวัสดิการ 

- เพ่ิมเงินเดือน
ตามผลงานและ
ให้สวัสดิการ
ทุนการศึกษา
บุตร 

เพ่ิมเงินเดือน
ตามผลงานและ
ให้เงินพิเศษตาม
ยอดขาย 

เพ่ิมเงินเดือนตาม
ผลงานและให้
สวัสดิการ
ทุนการศึกษาบุตร 
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การจ้าง
บุคลากร (จ้าง
รายเดือน/
รายวัน) 

- รายเดือน รายวัน รายเดือน 

5.5 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  
 
ตารางที่ 5.2 : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
1.กลยุทธ์ซื้อใจและสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับ
พนักงานและฝ่าย
การตลาด 

วัตถุประสงค์: 1. เพ่ือเพ่ิมขวัญ และกําลังใจในการปฏิบัติงาน ของ
พนักงานทั้งหมด  
2. เพ่ือให้พนักงานทั้งหมดมีแรงผลักดันในการท้างานรวมไปถึง 
ความสุขในการทํางานร่วมกัน 
งบประมาณ: 20,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ : 
1.มีการจัดสัมมนาประจําปี เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง
พนักงานและเพ่ือเป็นการพักผ่อน 
2.เบ้ียขยัน : สาํหรับ พนักงาน และฝ่ายขายที่ประพฤติตนดี : -ไม่สาย 
ไม่ลา ไม่ขาด ดูแลสินค้าเป็นอย่างดี - เข้า-ออก ตามเวลา กิจการเปิด 
– ปิด -ไม่มกีารเปลี่ยนแปลงวันหยุด หลังได้รับตารางงานเรียบร้อย
แล้ว ถ้าพนักงานต้องการเปล่ียนแปลงวันหยุด ต้องแจ้งภายในวันที่ 
25 ของ เดือนที่แล้วของตารางการงาน 

2.กลยุทธ์พัฒนาศักยภาพ
ของผู้บริหาร 

จากเดิมบริษัทใช้ระบบบริหารงานแบบอุสาหกรรมค้าส่ง ซึ่งฐาน
ลูกค้ามีอัตราการเติบโตที่ไม่สูงนัก จึงส่งผลให้ทางบริษัทพัฒนา
ศักยภาพของผู้บริหารในด้านของการค้าปลีก   
วัตถุประสงค์ :  
1.เพ่ือพัฒนาศักยภาพของผู้บริหาร ในด้านการบริหารงานแบบครบ
วงจร 
2.เพ่ือขยายฐานลูกค้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
 งบประมาณ: 100,000 บาท 

การดําเนินงานกลยุทธ์:  
1.ทําแผนกลยุทธ์ในการเลือกทําเลในการเปิดร้านค้าปลีก เช่น สถานที่ที่
ประชากรหนาแน่น เดินทางสะดวก เป็นต้น 
2. มีความจําเป็นอย่างมากที่ผู้บริหารหลักต้องเข้าคอร์ส อบรม 
การสร้างและขยายธุรกิจให้ประสบความสําเร็จอย่างมั่นคง และเพ่ือเป็น
การสร้างผู้บริหารท่ีมีคุณภาพมาพัฒนาต่อยอดผลิตภัณฑ์ 
ขยาย กิจการให้ก้าวไปข้างหน้าอย่างประสบความสําเร็จ 

3.กลยุทธ์สร้างแบ
รนด์ 

ทางร้านค้ารุ่งเจริญพรไม่เคยสร้างแบรนด์มาก่อน เน่ืองจากปกติจะเป็น
ธุรกิจค้าส่ง เพราะฉะน้ันแบรนด์ของ รุ่งเจริญพร เลยไม่สามารถที่จะเติบโต
ได้เท่าที่ควร ทางกิจการ จึง ได้ศึกษาจากธุรกิจที่กําลังประสบกับปัญหาจริง 
รวมท้ังวิเคราะห์ และ ค้นคว้าจากทฤษฎีได้เรียนมาทั้งหมด ทั้งยังได้ดู
ตัวอย่างจาก แบรนด์ที่ ประสบความสําเร็จ 
วัตถุประสงค์: 
1. เพ่ือให้ตราสินค้ารุ่งเจริญพรเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคท่ัวประเทศไทย  
2. เพ่ือให้เกิดการจดจํา ตราสินค้ารุ่งเจริญพรทั้งประเทศไทย 
งบประมาณ: 20,000 บาท 
การดําเนินงานกลยุทธ์: 
1.ชุด Uniform ของพนักงาน : โดยทั้งชาย และ หญิง ต้องแต่งกายด้วย 
เสื้อผ้าที่ทางร้านจัดให้ มีโลโกข้องร้านรุ่งเจริญพร ประกอบด้วยเสื่อ 
กางเกงขายาว รองเท้าหุ้มส้น เพ่ือความสะอาด ปลอดภัย ของพนักงาน 
2.สร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์โดยหีบห่อที่เป็นเอกลักษณ์: หีบห่อที่บรรจุ
ต้องดูสะอาด ปลอดภัย และทันสมัย เพ่ือทีเ่วลา ผู้บริโภคใช้งานจะสร้าง
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ความรู้สึกดูดีและภูมิใจเมื่อได้ใช้ทั้งยังเป็นการโปรโมท โฆษณา ตราสินค้า 
ไปในตัว เวลาที่ ผู้บริโภคคนอ่ืนได้เห็นหีบห่ออีกด้วย และเวลา ผู้บริโภค
เห็น สถานที่ทีจ่ําหน่าย , ช่ือบริษัท , ที่อยู่ , เบอร์โทรศัพท,์ สัญลักษณ ์
รับรองมาตรฐาน, อีเมลล์, เฟสบุ๊คผู้บริโภคก็จะสามารถ ติดต่อ สื่อสารกับ
ทางกิจการได้โดยตรง 
3.สกรีนโลโก้ลงบนบรรจุภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและเป็น
ที่รู้จักมากขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
4.กลยุทธ์ผู้นํา ร้านค้ารุ่งเจริญพรเป็นธุรกิจ ไม่เคยสร้างระบบ และมาตรฐานในการ

ปฏิบัติงานของ พนักงาน และพนักงานขายในกิจการ รวมทั้งไม่เคยทํา 
แผนธุรกิจ , แผนการตลาด เพราะฉะน้ันกิจการต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบ
การบริหารงาน พร้อมทั้งจัดทําแผนธุรกิจ แผนการตลาด รวมท้ังต้องสร้าง
ระบบ และ มาตรฐาน ในการปฏิบัติงานของพนักงาน และฝ่ายขายให้
เทียบเท่าหรือ แบรนด์ที่ประสบความสําเร็จในปัจจุบัน 
วัตถุประสงค์: 
1.เพ่ือสินค้าของทางบริษัทจะเป็นแบรนด์ที่อยู่ในทุกโรงเรียน
สถาบันการศึกษา 
2.เพ่ือให้สินค้าของทางบริษัทสามารถแข่งขนัในตลาดอุสาหกรรมต่อไป 
งบประมาณ: ยังประเมินค่าไม่ได้ 
การดําเนินงานกลยุทธ์:  
1.บริษัทต้องเน้นช่องทางการจําหน่าย ทางอินเตอร์เน็ทให้มากข้ึน : เพ่ือ
เป็นการเพ่ิมยอดขาย เน่ืองจากคนทั่วโลก และคนไทยหันมา 
 Shopping ทางออนไลน์กันมากขึ้น 
2. บริษัทต้องศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายตลอดเวลา : 
เพ่ือที่จะสามารถพัฒนาสินคา้ ให้ได้ตรงตามความต้องการ และต้อง 
คอยตรวจตราควบคุมคุณภาพของสินค้าให้ดีที่สุดตลอดไป 
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3.บริษัทต้องปฏิบัติตามกฎของบริษัท อย่างเคร่งครัด และศักด์ิสิทธ์ิ โดย
เร่ิมที่ต้องออกตรวจที่ผลิตเพ่ือตรวจดูความเรียบร้อยของพนักงานเข้าไป
ตรวจความเรียบร้อยของหน้าร้าน 
 

5.กลยุทธ์โปรโมท
และโฆษณา 

วัตถุประสงค์:  
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ให้มากกว่าเดิม และเป็นการโฆษณาสินคา้ไปในตัว 
งบประมาณ: ยังประเมินไม่ได้ 
การดําเนินงานกลยุทธ์: 
1.มีการเสนอโปรโมช่ันสินค้าราคาพิเศษสุดๆในการจัดกิจกรรมใน
การศึกษา เช่น การสอบ O-net, Gat – Pat 

 
 
5.6 แผนกลยทุธ์การเงิน/การลงทุน 

ส่วนของเจ้าของทั้งหมดจํานวน 364,000 บาท  
 
ตารางที่ 5.3 : งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ ส่วนของเจ้าของ 
สินทรัพย์ถาวร  
อุปกรณ์และเครื่องมือ(รวมค่าติดต้ัง) 100,000 
ค่าคอมพิวเตอร์ 15,000 
ค่าเคร่ืองปริ้นเตอร์ 2,000 
ค่าเคร่ืองปริ้น Barcode 12,000 
เคร่ืองยิง Barcode 8,000 
โต๊ะเก้าอ้ีสํานักงาน 5,000 
สินทรัพย์ถาวรรวม 142,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน  
ค่าจดทะเบียนโลโก้กรมทรัพย์สินทางปัญญา 2,000 
ค่าตกแต่ง 20,000 
เงินทุนหมุนเวียน 200,000 
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ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงานรวม 222,000 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น (บาท) 364,000 

 
จากตารางที่ 5.3 มีการกําหนดงบประมาณการลงทุนต่าง ๆ โดยมีสินทรัพย์ถาวร  เช่น 

อุปกรณ์และเครื่องมือ(รวมค่าติดต้ัง) ค่าคอมพิวเตอร์,ค่าเครื่องปร้ินเตอร์, ค่าเคร่ืองปริ้น Barcode, 
เคร่ืองยิง Barcodeและโต๊ะเก้าอ้ีสํานักงาน คิดเป็นเงินรวมทั้งหมด 142,000  บาท รวมไปถึง 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน เช่น ค่าจดทะเบียนโลโก้กรมทรัพย์สินทางปัญญา, ค่าตกแต่งและเงินทุน
หมุนเวียน คิดเป็นเงินรวมทั้งหมด 222,000 บาท เมื่อทําการคิดงบประมาณการลงทุนโดยการรวมท้ัง
สินทรัพย์ถาวรและค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงานจะมีมูลคา่การลงทุนเท่ากับ 364,000 บาท 
 
 
 
ตารางที่ 5.4 : การประมาณการยอดขาย 
 

ผลิตภัณฑ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ขายปลีก  
ประมาณการขายต่อเดือน 40 45 51 58 65 
ราคาขายต่อหน่วยโดยเฉล่ีย 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 
ยอดขายต่อเดือน 100,000 113,000 127,690 144,290 163,047 
ยอดขายรวมต่อเดือน 100,000 113,000 127,690 144,290 163,047 
ยอดขายต่อไตรมาส 300,000 339,000 383,070 432,869 489,142 
ยอดขายต่อปี (บาท) 1,200,000 1,356,000 1,532,280 1,731,476 1,956,568

 
จากตารางที่ 5.4 ได้มีการประมาณการยอดขายของสินค้าเป็นโดยคิดเป็นยอดขายต่อเดือน

พร้อมทั้งกําหนดราคาขาย ซึ่งมีการคํานวณต้ังแต่ปีที่1จนถึงปีที่5 โดยมีการประมาณการยอดขายต่อปี
เฉลี่ยเพ่ิมขึ้น 12 เปอร์เซ็นต์ทกุปีและราคาขายสินค้าต่อหน่วยจะคงราคาอยู่ที่ 2,500 บาทต่อหน่วย 
เมื่อทําการคํานวณยอดขายเป็นรายปีต้ังแต่ปีที่1จนถึงปีที5่ จะมียอดขายต่อปีดังน้ี  ปีที่1 ยอดขาย
1,200,000 บาท   ปีที่2 ยอดขาย 1,356,000  บาท  ปีที3่ ยอดขาย 1,532,280 บาท   ปีที่4 
ยอดขาย 1,731,476 บาท  และปีที่5 ยอดขาย 1,956,568 บาท 
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ตารางที่ 5.5 : ต้นทุนคงที่ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่านํ้ามัน (เพ่ิม 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 
ค่าอินเตอร์เน็ต 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าส่งเสริมการตลาด  
เช่น พัฒนาเว็บไซต์ 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าเสื่อมราคา 28,400 28,400 28,400 28,400 28,400 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,400 4,400 4,400 4,400 4,400 
เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 
รวมต้นทุนคงที่ (บาท) 592,800 617,340 643,100 670,140 698,525 

จากตารางที่ 5.5 ต้นทุนคงที่ในการดําเนินธุรกิจหลักๆจะมดัีงน้ี ค่านํ้ามัน, ค่านํ้าประปา, ค่า
ไฟฟ้า, ค่าโทรศัพท์, ค่าอินเตอร์เน็ต, ค่าส่งเสริมการตลาด,  ค่าเสื่อมราคา, ค่าใช้จ่ายตัดจ่ายและ
เงินเดือน ซึ่งต้นทุนคงที่ในส่วนของค่านํ้ามัน, ค่านํ้าประปา, ค่าไฟฟ้า, ค่าโทรศัพท์และเงินเดือน มีการ
ประมาณการว่าต้นทุนจะเพ่ิมขึ้น 5 เปอร์เซน็ต์ทุกปี เมื่อคดิมูลค่ารวมต้นทุนคงที่ในแต่ละปีต้ังแต่ปีที่1
จนถึงปีที่5 มมีลูค่ารวมต้นทุนคงที่ตามลําดับดังน้ี 592,800   บาท, 617,340 บาท,  643,100  บาท, 
670,140 บาทและ 698,525 บาท 
 
ตารางที่ 5.6 : ต้นทุนผันแปร 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  480,000 542,400 612,912 692,591 782,627 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 4,800 5,424 6,129 6,926 7,826 
ค่าขนส่งสินค้า 3% 10,000 10,300 10,609 10,927 11,255 
รวมต้นทุนผันแปร (บาท) 494,800 558,124 629,650 710,444 801,709 
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จากตารางที่ 5.6 ต้นทุนผันแปรแบ่งออกเป็นต้นทุนขาย, ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดและค่าขนส่ง
สินค้า โดยต้ังแต่ปีที่1 จนถึง ปีที่5 มียอดรวมต้นทุนผันแปรตามลําดับดังน้ี  494,800 บาท, 558,124 
บาท, 629,650 บาท, 710,444  บาทและ 801,709 บาท 

 
ตารางที่ 5.7 : งบกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,200,000 1,356,000 1,532,280 1,731,476 1,956,568
หัก ต้นทุนผันแปร 494,800 558,124 629,650 710,444 801,709 
กําไรส่วนเกิน 705,200 797,876 902,630 1,021,033 1,154,860
หัก ต้นทุนคงที ่ 592,800 617,340 643,100 670,140 698,525 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 112,400 180,536 259,530 350,892 456,334 
กําไรก่อนหักภาษี 112,400 180,536 259,530 350,892 456,334 
หัก ภาษี 20% 22,480 36,107 51,906 70,178 91,267 
กําไรสุทธิ (บาท) 89,920 144,429 207,624 280,714 365,068 

จากตารางที่ 5.7 งบกําไรขาดทุน เป็นการคํานวณกําไรสุทธิที่จะได้รับในแต่ละปีโดยหลังจาก
การหักลบค่าใช้จ่ายต่าง ๆ แล้ว เช่น ต้นทุนผันแปร, ต้นทนุคงที่และภาษี เมื่อคิดงบกําไรขาดทุนต้ังแต่
ปีที่1 จนถึง ปีที่5 จะมีกําไรสทุธิตามลําดับดังน้ี 89,920  บาท, 144,429  บาท,  207,624  บาท,  
280,714 บาทและ 365,068  บาท 
 
ตารางที่ 5.8 : งบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม การดําเนินงาน (บาท) 
กําไรสุทธิ 89,920 144,429 207,624 280,714 365,068 
บวก ค่าเสื่อมราคา 28,400 28,400 28,400 28,400 28,400 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,400 4,400 4,400 4,400 4,400 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 22,480 13,627 15,799 18,272 21,088 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 17,984 10,902 12,639 14,618 16,871 
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น (2,000) (260) (294) (332) (375) 
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กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนนิงาน  

161,184 201,498 268,568 346,072 435,451 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน (บาท) 
สินทรัพย์ถาวรรวม (142,000) 0 0 0 0 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ (22,000) 0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากการลงทุน (164,000) 0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากการจัดหา (บาท) 
หัก เงินปันผลจ่าย (17,984) (28,886) (41,525) (56,143) (73,014) 
ทุนหุ้นสามญั 364,000 0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

346,016 (28,886) (41,525) (56,143) (73,014) 

เงินสดสุทธิ 343,200 172,612 227,043 289,930 362,438 
บวก เงินสดต้นงวด 0 343,200 515,812 742,855 1,032,785
เงินสดปลายงวด (บาท) 343,200 515,812 742,855 1,032,785 1,395,223

 
จากตารางที่ 5.8 งบกระแสเงินสดจะคํานวณจาก 3 กิจกรรมหลักๆในทางด้านการเงิน เช่น 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน, กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนและกระแสเงินสดจาก
การจัดหา โดยทั้ง 3 กิจกรรมจะถูกนํามาคํานวณเงินสดปลายงวดในแต่ละปีต้ังแต่ปีที่1 จนถึง ปีที่5 มี
เงินสดปลายงวดตามลําดับดังน้ี 343,200 บาท, 515,812 บาท, 742,855 บาท, 1,032,785 บาทและ
1,395,223 บาท 
 
ตารางที่ 5.9 : งบดุล 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์  
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 343,200 515,812 742,855 1,032,785 1,395,223
สินค้าคงเหลือ 2,000 2,260 2,554 2,886 3,261 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 345,200 518,072 745,409 1,035,671 1,398,484
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 113,600 85,200 56,800 28,400 - 
สินทรัพย์อ่ืน ๆ 17,600 13,200 8,800 4,400 - 
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รวมสินทรัพย์ (บาท) 476,400 616,472 811,009 1,068,471 1,398,484
หนี้สนิและส่วนของเจ้าของ  
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 22,480 36,107 51,906 70,178 91,267 
เงินปันผลค้างจ่าย 17,984 28,886 41,525 56,143 73,014 
หน้ีสินระยะสัน้ 40,464 64,993 93,431 126,321 164,280 
รวมหนี้สนิ 40,464 64,993 93,431 126,321 164,280 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 364,000 364,000 364,000 364,000 364,000 
กําไรสะสมสทุธิ 71,936 187,479 353,578 578,149 870,203 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 435,936 551,479 717,578 942,149 1,234,203
รวมหนี้สนิและส่วนของเจ้าของ 
(บาท) 

476,400 616,472 811,009 1,068,471 1,398,484

 
จากตารางที่ 5.9 งบดุลจะคิดคํานวณจากสินทรัพย์ หน้ีสนิและส่วนของเจ้าของ โดยจะนํามา

คิดคํานวณหากําไรสะสมสทุธิต่อปี รวมส่วนของผู้ถือหุ้น รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ ซึ่งกําไร
สะสมสทุธิต่อปี ต้ังแต่ปีที่1 จนถึง ปีที่5 ตามลําดับดังน้ี  71,936 บาท,  187,479  บาท, 353,578 
บาท, 578,149 บาทและ 870,203 บาท ในส่วนของรวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของต้ังแต่ปีที่1 จนถงึ 
ปีที่5 คํานวณได้ตามลําดับดังน้ี  476,400 บาท, 616,472  บาท, 811,009 บาท, 1,068,471 บาท
และ1,398,484 บาท 
 
ตารางที่ 5.10 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน  
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 8.53 7.97 7.98 8.20 8.51 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 8.48 7.94 7.95 8.18 8.49 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ      
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 247 247 247 246 246 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 1.46 1.46 1.46 1.46 1.46 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 11 16 27 61 - 
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อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  2.52 2.20 1.89 1.62 1.40 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.09 0.12 0.13 0.13 0.13 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า) - - - - - 
การวัดความสามารถในการบริหาร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.19 0.23 0.26 0.26 0.26 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.21 0.26 0.29 0.30 0.30 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 41.23 41.16 41.09 41.03 40.98 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 9.37 13.31 16.94 20.27 23.32 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 7.49 10.65 13.55 16.21 18.66 

 
จากตารางที่ 5.10 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน หลักๆจะทําการวิเคราะห์ในส่วนต่าง 

ๆดังน้ี เช่น การวัดสภาพคล่องทางการเงิน การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน การวัดความสามารถ
ในการชําระหน้ีและการวัดความสามารถในการบริหาร ซึ่งโดยภาพรวมการวิเคราะห์น้ันหลัก ๆ จะดูที่
การคํานวณ   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน, อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว,  อัตราการหมุนเวียนของ
สินค้า,   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้นและอัตราส่วนกําไร
ส่วนเกิน  
 
ตารางที่ 5.11 : ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
ปีที ่ กระแสเงินสดรับ(บาท) 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -364,000
1 กระแสเงินสดรับ 343,200
2 กระแสเงินสดรับ 172,612
3 กระแสเงินสดรับ 227,043
4 กระแสเงินสดรับ 289,930
5 กระแสเงินสดรับ* 362,438
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด                                                10% 
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มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 924,226
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -380,000
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 544,226
อัตราผมตอบแทนของโครงการ (IRR) 71%

 
จากตารางที่ 5.11 แสดงผลประมาณการกระแสเงินสดรับ ณ ปีที่ 5 จํานวน 362,438 บาท 

คํานวณมูลค่าสุทธิโดยใช้อัตราการคิดลด 10% ทําให้มูลคา่ปัจจุบันของกระแสเงินสดรบั เท่ากับ 
924,226 บาท หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 380,000 บาท มลูค่าปัจจุบันสทุธิ(NPV) 
เท่ากับจํานวน 544,226 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนกําไรของโครงการท่ี 71% แสดงให้เห็นว่า
โครงการมีผลตอบแทนที่ค่อนข้างสูงเหมาะสมแก่การลงทุน 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 
         ร้านค้าปลีกครุภัณฑ์รุง่เจริญพร มีจํานวนสินค้าหลกัทั้งหมด 4 ช้ิน  สไตล์การตกแต่งร้านแบบ
เป็นที่มองเห็นสินค้าได้อย่างชัดเจนภายในร้านจะโล่งๆทาํให้รู้สึกสบายตา ก่อต้ังโดย นายพีรณัฐ ชัย
อนงค์ ได้มองเห็น ช่องทางและโอกาสในการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากสินทรัพย์ที่มีอยู่คืออาคารพาณิชย์ ใน
เขตอําเภอ เมือง จังหวัดนนทบุรี โดยปัจจุบันนนทบุรีได้มีการลงทุนจากภาคเอกชนมากมาย ทําให้
จังหวัดนนทบุรีมีความคล่องตัวมากขึ้น ทําให้มองเห็นช่องทางและโอกาสในการสร้างธุรกิจ คู่แข่งทาง
ธุรกิจที่สําคัญคู่แข่งหลักคือ บริษัท พีเอ็มวาย เฟอร์นิเจอร์ มีการดําเนินธุรกิจเป็นเวลานานและมี
บริษัทที่อยู่ในเครือเดียวกันหลายแห่ง รวมถึงมีสินค้า ที่หลากหลายประเภท และ บริษทั ศรีเจรญิ
ครุภัณฑ์ มีกําลังการผลิตสูง ต้นทุนการผลิตตํ่า ทําให้สามารถจัด จําหน่ายสินค้าได้ในราคาที่ถูกกว่า 
โรงงานผลิตรายย่อยทั่วไป และมีฐานลูกค้าที่แข็งแกร่ง คูแ่ข่งรองคือ บริษัท อินฟีนิต้ี เซอร์วิส พลสั จดั
จําหน่ายสินค้าหลากหลายประเภทด้วยลักษณะการใช้งานที่แตกต่างกัน 
         จุดแข็งและโอกาสท่ีเรานํามาแข่งขัน โครงสร้างทางร้านไม่ซับซ้อนทําให้การบริหารงานมี
ความคล่องตัวหน้าร้านต้ังอยู่ในทําเลท่ีดี การเดินทางสะดวกอยู่ใกล้ระแวกห้างสรรพสินค้าและตลาด
บางใหญ่ซิต้ี การออกแบบตกแต่งหน้าร้าน ที่สบายตาสามารถมองเห็นสินค้าและราคาได้อย่างชัดเจน 
เป็นจุดในการดึงดูดลูกค้าทั่วไปได้ดี   

วัตถุประสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจ คือ วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการเปิดหน้าร้านขาย
สินค้าเพ่ือต่อยอดธุรกิจจากเดิมที่เป็นค้าส่งเป็นค้าปลีก เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้าใหม่และเพ่ือสร้างช่อง
ทางการรับรู้และประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆของร้านค้าทําให้เกิดการรับรู้ในแบรนด์ของร้าน
นํามาซึ่งช่ือเสียงและการบอกต่อ เพ่ือให้ลกูค้าเกิดความประทับใจ พึงพอใจในการซือ้สินค้าและบรกิาร
ของร้าน และเกิดความภักดีในสินค้าและบรกิารของร้าน เพ่ือสร้างผลตอบแทนให้กับธุรกิจในอัตรา
กําไรที่เพ่ิมขึ้น 

ด้วยข้อมูลทางการเงินจากากรลงทุนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) เท่ากับ 544,226 บาท 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 71%  อัตราผลตอบแทนของโครงการท่ีได้รับค่อนข้าง สูง
เหมาะแก่การลงทุน ใช้ระยะเวลาในการคืนทุน 1.21 ปี   จากโครงการดังกล่าวเหมาะแก่การลงทุน 
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แบบสอบถาม 
เรื่องแผนธุรกิจ ร้านคา้รุ่งเจริญพร 

แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิตมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ โดยแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดทําแผนธุรกิจ ร้านรุ่งเจรญิ
พร โปรดกรอกแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริงซึ่งข้อมูลที่ได้น้ีจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงใน
การนําไปใช้ในการพัฒนาและประกอบธุรกิจ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น  5  ส่วนดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูก้รอกแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับทศันคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การเลือกใช้อุปกรณ์
การศึกษา  
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลต่อ
การตัดสนิใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การศึกษา 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจในการใช้อุปกรณ์การศึกษา 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูก้รอกแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมายลงในช่องว่าง  ให้ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 

1. เพศ 
 ชาย   หญิง 

2. อายุ 
 ตํ่ากว่า 20   21-30 ปี  31-40 ปี  41-50  51 ปีขึ้นไป 

3. สถานะ 
 โสด   สมรส  หย่าร้าง 

4. การศึกษา 
 ตํ่ากว่าปริญญาตร ี  ปรญิญาตร ี  สูงกว่าปรญิญาตร ี

5. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา    พนักงานบริษัทฯ/หน่วยงานเอกชน  
 ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย    ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/หน่วยงานภาครัฐ 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................................................... 
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6. รายได้ต่อเดือน 
 ตํ่ากว่า 10,000 บาท    10,001-20,000 บาท 
 20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 
 40,001-50,000 บาท    50,000 บาทขึ้นไป 

7. กิจกรรมยามว่างหรืองานอดิเรกของท่าน (เลือกตอบได้ 1 อย่าง) 
 ดูหนัง DVD/ดูโทรทัศน ์   เล่นฟิตเนต/ ออกกําลังกาย/เล่นกีฬา 
 เล่นอินเตอร์เน็ต/มือถือ/ โซเชียล  ช้อปป้ิง เดินห้างสรรพสินค้า 
 ติดตามแฟชั่นใหม่ๆ    อ่านหนังสอื,นิตยสาร 
 ฟังเพลง/ฟังวิทยุ    สังสรรค์กับเพ่ือน 
 เที่ยวกลางคืนตามผับ,บาร์   นวดแผนไทย/สปา 
 เล่นเกมส ์     เลี้ยงสัตว์ 
 ปลูกต้นไม้/ทําสวน   กิจกรรม ป่ันจักรยาน/ทําอาหาร/ทําขนม/ถ่ายรูป 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................................................................................... 

 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับทศันคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การเลือกใช้อุปกรณ์การศึกษา 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมายลงในช่องว่างให้ตรงต่อทัศนคติพฤติกรรมและประสบการณ์ของ
ท่านมากที่สุด 

1. จุดประสงค์ในการเดินทางเลือกซื้อหน้าร้านของท่าน 
 อยากเห็นสนิค้าตัวจริง   อยากสอบถามข้อมูลให้เยอะ   
 อยากสัมผสัสินค้าตัวจริง         อ่ืน ๆ โปรดระบุ..................................... 

2. ส่วนใหญ่การเดินทางมาเลือกซื้อสินค้าของท่านเป็นแบบใด 
 มาคนเดียว    มากันเป็นหมู่ 
 เดินทางทั้ง 2 แบบ 

3. ในการเดินทางมาเลือกซื้อแต่ละครั้งส่วนมากท่านเดินทางพร้อมใคร 
 ครอบครัว/ญาติ    เพ่ือนสนิท 
 คนรัก (สามี ภรรยา/แฟน)   ลกูน้อง/เลขา        
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................. 

4. ท่านนิยมเดินทางเลือกซื้อสินค้าในช่วงใด 
 วันธรรมดา   วันหยุดสุดสัปดาห์   วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

     วันงบออก               อ่ืน ๆ................................................................... 
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5. พาหนะที่ท่านใช้ในการเดินทาง 
 รถส่วนตัว   รถโดยสารประจําทาง   รถไฟ  เคร่ืองบิน 

6. ระยะเวลาในการเดินทางมาเลือกซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง 
 1 - 2 ช่ัวโมง   3 - 4 ช่ัวโมง    5 – 7 ช่ัวโมง   

7. ท่านมักจะเลือกซื้อสินค้าแบบใดเป็นหลัก 
 สินค้าแข็งแรง    สินค้าสะอาด 
 สินค้ารูปแบบสวยงาน           สินค้าสีสันสวยงาม 
 สินค้าราคาถูก 

8. ราคาสินค้าโดยเฉลี่ยต่อ 1 ช้ิน ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงราคา 
 ตํ่ากว่า 1,000 บาท   1,001-2,000 บาท  2,001-3,000 
 3,001-4,000 บาท   4,001-5,000 บาท  มากกว่า 5,000 บาท 

9. ส่วนใหญท่่านจองสินค้าผ่านช่องทางใด 
 จองตรงกับทางร้าน (โทรศัพท์/Website/Walk in)  
 ตัวแทนจากร้าน 
 ตัวแทนของร้านแบบออนไลน์  
 อ่ืน โปรดระบุ.......................................... 

10. ท่านเลือกแหลง่ข้อมูลสินค้าของบริษัทในช่องทางใด(เลือกตอบได้ 1 ข้อ) 
 นิตยสาร    งานการประชุมผู้อํานวยการ  
 เว็บไซต์ของบริษัท   Facebook/(รีวิวสินค้าบริษัท)  
 หนังสือพิมพ์              วิทยุ/โทรทศัน์ 
 คําแนะนําจากคนรู้จัก   อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................... 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
อุปกรณ์การศกึษา 
คําชี้แจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยมีความหมาย
ดังน้ี 
   5  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจมากทีสุ่ด 
   4  หมายความว่า    ระดับการตัดสินใจมาก 

3  หมายความว่า    ระดับการตัดสินใจปานกลาง 
2  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจน้อย 
1  หมายความว่า    ระดับการตัดสินใจน้อยที่สุด 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ระดับที่มีผลต่อการตัดสนิใจ
5 4 3 2 1 

1.ด้านผลิตภัณฑ์      
1.1  ช่ือเสียงของบริษัท      
1.2  ประเภทสินค้าให้เลือกหลากหลาย      
1.3  รูปแบบลกัษณะการออกแบบตกแต่งสินค้า      
1.4  ขนาดของสินค้าและความหนา      
1.5  สิ่งอํานวยความสะดวกภายในกล่องสินค้า เช่น ขาโต๊ะ

เหล็กสํารอง, ที่ขันน็อตอุปกรณ์, ล้อสํารองสําหรับอุปกรณ์ถังขยะ   
     

2. ด้านราคา      
2.1  มีการกําหนดมีการกําหนดราคาสินค้าอย่างชัดเจน      
2.2  สินค้ามีราคาให้เลือกหลายระดับ      
2.3  ราคามีความเหมาะสมกับสินค้าน้ัน      
2.4  ราคาสินค้ามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับสินค้า

บริษัทอ่ืน 
     

2.5  วิธีการชําระเงินค่าสินค้าสามารถชําระได้หลายช่องทาง      
3. ด้านการจัดจําหนา่ย      

3.1  การเดินทางไปที่หน้าร้านมีความสะดวกสบาย      
3.2  ทําเลท่ีต้ังของบริษัทอยู่ในตําแหน่งที่มองเห็นชัด      
3.3  ช่องทางในการจองสินค้ามีความหลากหลาย      
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ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ระดับที่มีผลต่อการตัดสนิใจ
5 4 3 2 1 

3.4  ความสะดวกรวดเร็วในการจองสินค้าของบริษัททาง
Internet 

     

3.5  บริษัทควรมีที่ต้ังใกล้กับโรงเรียน/ห้างสรรพสินค้า       
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.1  มอบส่วนลดสําหรับลูกค้าในการใช้บริการคร้ังต่อไป
(คูปองส่วนลด) 

     

4.2  จัดรายการส่งเสริมการขายตามเทศกาลสําคัญต่างๆ      
4.3  การสมัครเป็นสมาชิก เพ่ือรับสิทธิพิเศษในด้านต่างๆ       
4.4  จัดประชาสัมพันธ์ โฆษณา ในสื่อต่างๆ      

       4.5 จับคูส่ินค้าในราคาที่พิเศษ      
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ส่วนที่ 4  ข้อมูลความคิดเหน็เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจในการซือ้อุปกรณ์
การศึกษา 
คําชี้แจง  โปรดใส่เครื่องหมาย ในช่องที่ตรงกับความคิดเหน็ของท่านมากทีสุ่ด โดยมี
ความหมายดังนี ้
   5  หมายความว่า    ระดับการตัดสินใจเห็นด้วยอย่างย่ิง 
   4  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจเห็นด้วย 

3  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจเฉยๆ 
2  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจไม่เห็นด้วย 
1  หมายความว่า   ระดับการตัดสินใจไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อการตัดสนิใจ 
5 4 3 2 1 

1. การตระหนกัถึงปัญหาและความต้องการ      
1.1  การเดินทางมาซื้อสินค้าหน้าร้านโดยมีความลําบากใน

การค้นหา 
     

1.2  ท่านตัดสนิใจจองสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
เน่ืองจากมีความสะดวกและรวดเร็ว  

     

1.3  ท่านเลือกจองสินค้าล่วงหน้าเพราะช่วงปลายปี สินคา้
จะหมด และมรีาคาสูง 

     

1.4  เมื่อเปรียบเทียบสินค้าจากประสบการณ์ ท่านต้องการ
สินค้าที่มีความสะอาด ปลอดภัย และคุ้มค่า 

     

1.5 ท่านเลือกซื้อสินค้าจากความนิยมที่ผู้อ่ืนซื้อและมียอด
รีวิวสูง 

     

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล      
2.1  ก่อนท่านตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ์การศึกษา ท่านมกีาร

ค้นคว้าเปรียบเทียบหาข้อมูลมาก่อนแล้ว 
     

2.2  ก่อนท่านเลือกสินค้าท่านสอบถามจากผู้มีประสบการณ์ 
หรือคนใกล้ชิดเพ่ือเป็นข้อมูล หรือจากการบอกเล่าของผู้อ่ืน 

     

2.3  ก่อนท่านเลือกสินค้า ท่านสํารวจและสอบถามโดยตรง
จากบริษัท 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อการตัดสนิใจ 
5 4 3 2 1 

2.4  ท่านหาขอ้มูลสินค้า ก่อนการตัดสินใจเลือกสินค้าจาก
แหล่งนิตยสาร เว็บไซค์ เฟสบุ๊ค 

     

2.5  ก่อนท่านเลือกสินค้า ท่านคํานึงถึงข้อมูลการเดินทางไป
หน้าร้าน มีการเดินทางได้สะดวก 

     

3. การประเมินทางเลือก      
3.1  สภาพแวดล้อมโดยรวมและสถานที่ต้ัง มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกสินค้าตรงหน้าร้าน 
     

3.2  รูปแบบสนิค้า บริการ ราคา มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
สินค้า 

     

3.3  ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของบริษัทมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้า 

     

3.4  บริการส่งเสริมการขายคปูองส่วนลด/บัตรสมาชิกมีผลต่อ
การเลือกซื้อสนิค้า 

     

3.5  ท่านเลือกสินค้ากับบริษัทที่มีบริการที่ประทับใจ
มากกว่าบริษัทอ่ืน 

     

4 .การตัดสนิใจซ้ือ      
4.1  ท่านตัดสนิใจซื้อสินค้าจากบริษัทที่สามารถเดินทางได้

สะดวก 
     

4.2  ท่านตัดสนิใจซื้อสินค้าจากบริษัทที่มีช่องทางการชําระเงิน
ได้หลายวิธี เช่น ชําระผ่านบัตรเครดิต Mobile Bank 

     

4.3  ท่านเลือกซื้อสินค้าของบริษัทอย่างเต็มใจเพราะพึงพอใจ      
4.4  ท่านตัดสนิซื้อสินค้าจากบริษัท เพราะเคยซื้อมาก่อนแล้ว      
4.5  ท่านตัดสนิใจซื้อสินค้าของบริษัทเพราะรู้สึกว่า

สภาพแวดล้อมภายนอกบริษัทดูสวยงาม 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล       นายพีรณัฐ ชัยอนงค์ 
อีเมล์                         ohmthemanu@gmail.com 
ประวัติการศึกษา           ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
                               คณะนิเทศศาสตร์ สาขาโฆษณา 
ประวัติการทํางาน          บริษัท รุ่งเจริญพรศึกษาภัณฑ์ จํากัด (พ.ศ. 2558 – ปัจจุบัน) 
                                ตําแหน่ง กรรมการบริษัท 
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