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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจทําเสาเข็ม
คอนกรีต ในการจัดทําแผนดังกล่าว ได้มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์คู่แข่ง 
และการวิจัยตลาดโดยวิธีการสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง  ได้แก่ บุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือ
เสาเข็มคอนกรีต,  ผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต,บุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้า
แต่มีความสนใจซื้อเสาเข็มคอนกรตี, ผู้รับเหมาท่ัวไปที่ไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
จํานวนรวมท้ังสิ้น 12 รายและใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูลและใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหาในการ
วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์  
 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจพบว่า จุดแข็งของธุรกิจ คือความน่าเช่ือถือของห้าง
หุ้นส่วนจํากัด ศรีพระจันทร์คอนกรีตจุดอ่อน คือระบบการบริหารจัดการยังไม่มีประสิทธิภาพ  โอกาส 
คือ พ้ืนท่ีในการทําธุรกิจเป็นพ้ืนท่ีเศรษฐกิจมีการขยายตัวของชุมชน  อุปสรรค คือ มีการแข่งขันสูง 
สําหรับ การวิเคราะห์คู่แข่งขัน พบว่า คู่แข่งรายสําคัญ มีจุดแข็ง คือ เปิดกิจการมานานกว่า และร้าน
ต้ังอยู่ใจกลางจังหวัด และ จุดอ่อน คือยังไม่มีการทําการตลาดตัวสินค้าเสาเข็ม  เม่ือพิจารณา
ผลการวิจัยตลาด พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการสินค้าท่ีได้มาตรฐาน ราคาย่อมเยาและมีสินค้า
เพียงพอต่อความต้องการ 
 สําหรับโครงการต่อยอดธุรกิจน้ีต้องใช้ลงทุนเร่ิมแรกเท่ากับ 14,370,000 บาท โดยมีค่ามูลค่า
ปัจจุบันสุทธิของโครงการ(NPV) เท่ากับ 5,365,137 บาท อัตราผลตอบแทนของโครงการเท่ากับ 
21.25 เปอร์เซ็นต์ และ ระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 2.48 ปี 
  
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, การต่อยอดธุรกิจ, เสาเข็มคอนกรีต 
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ABSTRACT 
 

This business plan is intended to study the feasibility of the concrete pile 
business. In making such a plan. Has analyzed the business environment, competitive 
analysis. Investors interested in buying concrete piles, contractors who are already 
interested in purchasing concrete piles, non-customer but interested in purchasing 
concrete piles, recipients. The general contractor is not a customer, but is interested 
in purchasing concrete piles. A total of 12 interviewees collected data and analyzed 
the data from the interview. 

The results of the business environment analysis. Business Strengths Is the 
reliability of the partnership. Sripachan Concrete weakness is the management 
system is not effective, the opportunity is the area to do business as an economic 
area, the expansion of the community, the obstacle is highly competitive, for the 
analysis of competitors, Longer than And the shop is located in the heart of the 
province and weaknesses are not marketed pile products. When considering market 
research results, it was found that  

Most customers need standard products. The price is reasonable and there 
are enough products to meet the demand. 

For this project, the initial investment cost is 14,370,000 Baht. The net present 
value of the project (NPV) is 5,365,137 Baht. The project yield is 21.25 percent and 
the payback period is 2.48 years. 
 
Keywords: Business Plan, Business Expansion, Concrete Pile 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

  
 บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการแนะนําธุรกิจ ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ วิสัยทัศน์     
พันธกิจ เป้หมาย ท่ีต้ัง และวัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน โดยมีรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปน้ี 
 
1.1 การแนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ 

ธุรกิจเสาเข็มได้เข้ามามีบทบาทสําคัญต่อความเป็นอยู่ของมนุษย์มากข้ึน ทั้งทางด้านท่ีอยู่ 
อาศัย ด้านการขนส่ง และอุตสาหกรรมต่าง ๆ ด้วยเหตุท่ีมีคุณลักษณะเด่นทางด้านความ แข็งแรง 
ทนทาน มีความยืดหยุ่นสูง นอกจากนี้เหล็กยังสามารถนํากลับมาหลอมใช้ใหม่ได้อีก ดังน้ันการใช้
เสาเข็มจึงเป็นท่ีนิยมและมีแนวโน้มการใช้ไปในทิศทางเดียวกับการเจริญเติบโตทาง เศรษฐกิจท่ีเพ่ิม
สูงข้ึน 

โอกาสทางธุรกิจของธุรกิจเสาเข็มคอนกรีตในนาม ห้างหุ้นส่วนจํากัด ศรีพระจันทร์คอนกรีต
สามารถเติบโตได้อีกมาก เน่ืองจากมีทําเลท่ีต้ังอยู่ในเขตพ้ืนที่อุตสาหกรรม ทําให้ได้เปรียบผู้แทน
จําหน่ายใน กรุงเทพฯและปริมณฑล ในด้านต้นทุนค่าขนส่งท่ีต่ํากว่า สามารถให้บริการได้สะดวก 
รวดเรว็ ทัน ต่อการใช้งานของลูกค้า นอกจากน้ีจากการท่ีธุรกิจเสาเข็มคอนกรีตในนาม ห้างหุ้นส่วน
จํากัด ศรีพระจันทร์คอนกรีตได้ดําเนินธุรกิจมาเป็นเวลาหลายปีทําให้ รู้จักลูกค้าเป็นอย่างดีและลูกค้า
มีความเช่ือถือในสินค้าและบริการของบริษัท 

ปัจจุบันการแข่งขันทางการตลาดมีความรุนแรงมากข้ึน องค์กรจึงต้องปรับตัวเพ่ือ รองรับการ
แข่งขันและอยู่รอดในธุรกิจ ในปี 2561 ธุรกิจเสาเข็มคอนกรีตในนาม ห้างหุ้นส่วนจํากัด ศรีพระจันทร์
คอนกรีตได้ปรับเปลี่ยนการบริหารแบบครอบครัวมาเป็นการบริหารเชิงกลยุทธ์ องค์กรมีความเช่ือว่า
พนักงานเป็นสินทรัพย์ที่มีคุณค่า จึง ได้ปรับโครงสร้างองค์กรโดยเพ่ิมจํานวนพนักงานในหลายด้าน
และจัดหาสวัสดิการท่ีดีให้กับ พนักงาน มีการนําระบบสารสนเทศมาใช้ในการบริหารจัดการเพ่ือความ
สะดวกรวดเร็วและลดข้ันตอนการทํางาน กลยุทธ์ทางด้านการตลาดท่ีนํามาใช้ คือการพยายามสร้าง 
แบรนด์ให้เกิดข้ึนในใจของลูกค้า องค์กรมีเป้าหมายในการทําให้ลูกค้ารับรู้ถึงความเป็นผู้นําตลาดธุรกิจ
เสาเข็มโดยการจําหน่ายมีคุณภาพ ในราคาท่ีเป็นธรรม ส่งของถูกต้องและทันต่อความต้องการใช้ของ
ลูกค้าองค์กรได้ดําเนินการจัดทําป้ายขนาดใหญ่ไว้หน้าร้าน, ดําเนินการจัดทํา Web page, ดําเนินการ
จัดทําแผ่นป้าย โบชัวร์ และการสร้างบุคคลกรฝ่ายขายท่ีมีความรู้ความสามารถ 
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ภาพท่ี 1.1 : ตราสินค้า (ภาพจากตราห้างหุ้นส่วนจริง) 
 

 
 

ธุรกิจเสาเข็มคอนกรีตในนาม ห้างหุ้นส่วนจํากัด ศรีพระจันทร์คอนกรีต เป็นธุรกิจผลิตและ
จําหน่ายเสาเข็มคอนกรีต “เสาเข็ม” คือส่วนของโครงสร้างท่ีทําหน้าท่ีรับนํ้าหนักทั้งหมดขอโครงสร้าง 
และทําหน้าท่ีถ่ายนํ้าหนักลงสู่ช้ันดินเพ่ือให้โครงสร้างดํารงอยู่ได้ ไม่ทรุดลงไปเรื่อยๆเสาเข็ม โครงสร้าง
ของฐานราก ฐานรากของบ้านเป็นสิ่งท่ีให้ความม่ังคงและแข็งแรงให้แก่ตัวบ้านเป็นอันดับ แรก  
 
1.2  ท่ีมาของธุรกิจ 

ท่ีมาธุรกิจข้างต้นเกิดจากท่ีทางครอบครัวได้ทําธุรกิจเก่ียวกับคอนกรีตผสมเสร็จในอําเภอ
ตะพานหิน จังหวัดพิจิตร และการดําเนินการผลิตได้ใช้ปูนผงของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จํากัด 
(มหาชน) หรือเป็นท่ีรู้จักกันในนามปูนตรา “อินทรี” ซ่ึงดําเนินกิจการมาในระยะเวลาหน่ึง โดยใช้
ส่วนผสมท่ีได้มาตรฐาน เช่น เถ้าลอยลิกไนต์ (Fly Ash) เน่ืองจากสถานท่ีต้ังของร้านอยู่ภาคเหนือ ทาง
ร้านจึงสั่งเถ้าลอยลิกไนต์มาจากอําเภอแม่เมาะ จังหวัดลําปาง ซ่ึงถือว่าเป็นแหล่งที่มีเถ้าลอยจํานวน
มากท่ีสุดของประเทศและเป็นเถ้าลอยท่ีมีคุณภาพดี มีการคัดเลือกหินและทรายจากแหล่งท่ีมีคุณภาพ
และได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคในละแวกน้ันเป็นอย่างดี ดิฉันจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจเสาเข็มเป็นธุรกิจท่ี
มีน้อยรายในจังหวัดพิจิตรท่ีจะมีการผลิตและจําหน่ายเอง และเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจในการต่อยอดจาก
ธุรกิจเดิม คอนกรีตสามารถทําประโยชน์กับอุตสาหกรรมก่อสร้างได้มากมาย ดิฉันจึงมีความคิดท่ีจะ
ต่อยอดจากธุรกิจเดิมท่ีเป็นคอนกรีตผสมเสร็จมาทําให้ผ่านกระบวนการเพื่อให้ได้เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่
ข้ึนมามาเป็น เสาเข็มคอนกรีต ซ่ึงมีความแข็งแกร่งสูง และรับนํ้าหนักได้มาก และสินค้าท่ีทางเราผลิต
จะต้องมีคุณภาพตามมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม(มอก.)เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ในปัจจุบันที่ให้ความสําคัญกับการเลือกสรรส่ิงท่ีดีและมีคุณภาพ 
 
 
 



3 

1.3  แนะนําสินค้า/บริการ 
 เสาเข็ม เป็นสินค้าท่ีมีขนาดใหญ่  แบบเหลี่ยมตัน โดยจําหน่ายทั้งหมด 5 ขนาดและราคา 
ดังน้ี 

1. 0.18 x 0.18 เมตร   ราคา   190 บาท /เมตร 
2. 0.22 x 0.22 เมตร   ราคา   230 บาท /เมตร 
3. 0.26 x 0.26 เมตร   ราคา   250 บาท /เมตร 
4. 0.30 x 0.30 เมตร   ราคา   270 บาท /เมตร 
5. 0.35 x 0.35 เมตร   ราคา   290 บาท /เมตร 

 
ภาพท่ี 1.2 : เสาเข็มท่ีทางร้านจะผลติเพ่ือจําหน่าย 
 

 
 

1.3.1 จุดเด่น 
 1. มีที่ต้ังท่ีเหมาะสม มีต้นทุนในการ ขนส่งสินค้าจากโรงงานไปยังบริษัทมีต้นทุนท่ีต่ํา 
 2. มีเสาเข็มหลายประเภท หลายขนาดให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือได้ตามความต้องการ 
 3. มีการขนส่งสินค้าให้กับลูกค้าท่ีซ้ือสินค้า เพ่ือเพ่ิมความสะดวกให้กับลูกค้าเน่ืองจาก

สินค้ามีขนาดใหญ่ต้องใช้รถบรรทุกในการขนย้าย 
 4. เสาเข็มแบบสี่เหลี่ยมท่ีจําหน่าย สามารถรับนํ้าหนักได้มากกว่าเสาเข็มแบบกลม โดย

ผ่านการทดสอบแล้วว่า สามารถรับนํ้าหนักได้มากกว่า เครื่องมือท่ีใช้เจาะมีขนาดเล็กกว่า  ประหยัด
พ้ืนท่ีในการก่อสร้าง 
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1.4 วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้นําด้านการผลิตและจําหน่ายเสาเข็ม ในจังหวัดพิจิตร 
 

1.5 พันธกิจ 
1.5.1  บริการส่งสินค้าไปถึงมือลูกค้าให้ตรงเวลา 
1.5.2  พัฒนาเรื่องการจัดการการผลิตให้มีประสิทธิภาพท่ีดี และผลิตสินค้าให้เพียงพอต่อ

ความต้องการของลูกค้า 
1.5.3  มีการพัฒนาบุคลการให้ความสามารถและความรู้ท่ีทันสมัยอยู่เสมอ 
 

1.6 เป้าหมาย 
 เป้าหมายการดําเนินงานในระยะส้ัน 
 1. เพ่ือเป็นผู้นําทางด้านการผลิตเสาเข็มคอนกรีตในจังหวัดพิจิตร 
 เป้าหมายการดําเนินงานในระยะกลาง 
 1. พัฒนาผลิตภัณฑ์ และกระบวนการดําเนินการต่างๆ 
 2. ขยายฐานลูกค้า 
 3. มีอัตราการเพ่ิมของรายได้ 15% ต่อปี 
 4. จะต้องมีเงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมข้ึน 
 5. ติดตามความพึงพอใจในการใช้งานของลูกค้าเพ่ือให้เกิดความประทับใจและมีการซ้ือซํ้า 

เป้าหมายการดําเนินงานในระยะยาว 
 1.  เพ่ือขยายตลาดผลิตภัณฑ์ไปยังจังหวัดใกล้เคียง 
 2.  รักษาคุณภาพของสินค้าท่ีมีมาตรฐานไว้ 
 
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.7.1 เพ่ือขยายธุรกิจให้มีความหลากหลายของสินค้า 
 1.7.2 เพ่ือเพ่ิมกําไรให้กับธุรกิจโดยมีอัตราการเพ่ิมของรายได้ 10% ต่อปี 
 
1.8 สถานท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

สถานที่ต้ัง :  145/1 ตําบลห้วยเกตุ อําเภอตะพานหิน จังหวัดพิจิตร 66110 
สถานที่ต้ังมีจุดเด่น คือ ติดกับถนนสายตะพานหิน-พิจิตร ถนนเส้นน้ีเป็นถนนท่ีเข้าตัวเมือง

จังหวัดพิจิตร สามารถเดินทางได้สะดวกและเป็นจุดท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นได้ง่าย ไม่เสียเวลาในการ
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ตามหาร้านเสาเข็ม มีป้ายขนาดใหญ่หน้าร้านที่สามารถระบุสินค้าไว้อย่างชัดเจน มีท่ีจอดรถ สะดวก
ต่อการมาใช้บริการของลูกค้า 
 
ภาพที่ 1.3 : แสดงสถานที่ต้ังของกิจการ 
 
 
 

 
 
1.9 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนในคร้ังนี้ 
 1.9.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการต่อยอดธุรกิจจากธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จมาเป็นธุรกิจเสาเข็ม
คอนกรีต 
 1.9.2 เพ่ือที่จะวางแผนกับความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในอนาคต 
 

ร้านศรีพระจนัทร์ คอนกรีต 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
  การศึกษาแผนธุรกิจเสาเข็มคอนกรีตในคร้ังน้ีผู้วิจัยได้กําหนดวิธีการดําเนินการในการจัดทํา
แผนธุรกิจตามหัวข้อดังต่อไปน้ี 
 
2.1 ประเภทของข้อมูล 

2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 1) แนวคิด และทฤษฎี 
  ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีการใช้แนวคิด และทฤษฎีดังน้ี 
  (1) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
   ส่วนประสมทางการตลาด คือ องค์ประกอบทางด้านการดําเนินการทาง

การตลาดหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้ในการวิเคราะห์การจัดการและวางแผนในการดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ โดยทุกธุรกิจจะประกอบไปด้วยส่วนประสม
ทางการตลาด  4 องค์ประกอบที่เหมือนกัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด
จําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือท่ีเราเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภรเสรีรัตน์, 2552 หน้า 205) โดยองค์ประกอบทั้ง 4 
ประการ จะมีความเก่ียวข้องและเช่ือมโยงกัน และมีความสําคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับเจ้าของ
ธุรกิจหรือนักการตลาดจะให้นํ้าหนักหรือความสําคัญกับองค์ประกอบใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถ
ตอบตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ผู้บริโภคคนสุดท้าย น่ันเอง 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  
สินค้าและบริการท่ีธุรกิจมีไว้เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยสินค้า

และบริการท่ีดีจะต้ององค์ประกอบที่สําคัญ 5 ประการ ได้แก่ 
   1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product)  
   1.2 รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Formal Product) 
   1.3 ผลิตภัณฑ์คาดหวัง (Expected Product) 
   1.4 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augment Product) 
   1.5 ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ (Potential Product) 
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 โดยองค์ประกอบที่สําคัญ 5 ประการ เป็นสิ่งท่ีผู้บริโภคจะทําการพิจารณาเป็นอันดับ
แรก นอกจากน้ีปัจจัยเพ่ิมเติมท่ีผู้บริโภคจะนํามาพิจารณาเพ่ิมเติม ได้แก่ 

   1. สินค้าและบริการมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 
   2. สินค้าและบริการมีจุดเด่น (มีความแตกต่างจากคู่แข่ง) 
   3. สินค้าและบริการมีรูปลักษณ์ รูปแบบน่าสนใจ 
   4. สินค้าและบริการมีความปลอดภัย 

ดังน้ันนักการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคล้อง
กับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคและสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคเป็นสําคัญในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหาต่าง ๆ ท่ี
ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์ หรือ สายผลิตภัณฑ์ของสินค้าและบริการ การเพ่ิมหรือลดชนิด
ของสินค้าในสายผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการ ลักษณะของผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการ ในเรื่องคุณภาพ
ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ โดยสินค้าและ
บริการท่ีผลิตออกมาหรือนําเสนอจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์
ของสินค้าและบริการมีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจรผลิตภัณฑ์น้ัน นักบริหาร
การตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือต้องการท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่
กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดได้
อย่างไร 
  2. ราคา (Price)  
  การต้ังราคาขายของสินค้าและบริการถือเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคัญ ซ่ึงนอกจากราคาจะ
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้แล้ว การต้ังราคาขายยังเป็นเทคนิคอย่างหน่ึงที่ทําให้ต่อสู้กับ
คู่แข่งขันได้ในธุรกิจประเภทเดียวกันได้ เช่น กําหนดให้มีส่วนลดเม่ือซ้ือตามจํานวน กําหนดราคาตาม
ขนาดและปริมาณของสินค้าธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะต้ังราคาเพ่ือต้องการกําไร หรือเพ่ือขยายส่วน
ถือครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีนักการตลาด
มักนํามาใช้และใช้ได้ผลรวดเร็วกว่าองค์ประกอบทางการตลาดด้านอ่ืน ๆ  เช่น การลดราคา หรืออาจ
ต้ังราคาสินค้าให้สูงสําหรับสินค้าท่ีมีลักษณะพิเศษในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้ผล
ทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการต้ังราคา การต้ังราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการ
ให้ส่วนลดเงินสดส่วนลดการค้า หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน ผู้กําหนดกลยุทธ์
การตลาดด้านราคาจะต้องพิจารณาองค์ประกอบท่ีเกี่ยวข้อง (พลกฤษณ์  ไพรสานฑ์วณิชกุล, 2556)
ดังน้ี 
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  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกค้า  
  2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้อง 
  2.3 การแข่งขัน 
  2.4 ราคาและความหายากของวัตถุดิบ หรือต้นทุนการดําเนินงาน 
  2.5 อุปสงค์และอุปทานของตลาด  
  2.6 ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันและในอนาคต 

ดังน้ัน การพิจารณาด้านราคาน้ันจะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ ค่า
นายหน้า และเงื่อนไขการชําระเงิน สินเช่ือการค้า เน่ืองจากราคามีส่วนในการให้บริการต่าง ๆ มีความ
แตกต่าง และมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากการบริการโดยเทียบระหว่างราคาและ
คุณภาพของบริการ 
 3. การจัดจําหน่าย (Place or Distribution)  
 สินค้าและบริการ ถึงแม้จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือ
และไม่สามารถท่ีจะหาซ้ือมาได้ สินค้าและบริการน้ันก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ ทําให้ธุรกิจไม่สามารถจําหน่ายสินค้าหรือบริการได้ ทําให้ธุรกิจไม่มียอดขาย และเกิด
ต้นทุนจม ดังน้ัน นักการตลาดจึงจําเป็นต้องพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และใครท่ีจะเสนอขายสินค้าไป
ยังผู้บริโภคคนสุดท้ายได้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดังน้ัน การจัดจําหน่ายจึงเป็นเรื่องท่ีซับซ้อน แต่ก็
เป็นสิ่งจําเป็นท่ีต้องศึกษาการจัดจําหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550 ก, 
หน้า 51-55) คือ ช่องทางจําหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่อง
ทางการจําหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคน
กลางต่าง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก 
(Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัด
จําหน่ายสินค้า คือ การขนส่งสินค้า น่ันคือ การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมใน
การช่วยแจกจ่ายสินค้า ส่ือการขนส่งได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และ
ทางท่อ นักการตลาดท่ีดีจะต้องคํานึงว่าจะเลือกใช้วิธีการขนส่งอย่างใดถึงจะดีที่สุด โดยเสียค่าใช้จ่าย
ตํ่าและสินค้าน้ันไปถึงลูกค้าทันเวลา และท่ีสําคัญจะต้องมีข้ันตอนของการจัดเก็บรักษาสินค้า 
(Storage) เพ่ือรอการจําหน่ายให้ทันเวลาท่ีผู้บริโภคต้องการด้วย 
  ดังน้ันการจัดจําหน่ายคือ การนําสินค้าไปให้ถึงมือของลูกค้า โดยยึดหลักความมี
ประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินค้าท่ีสามารถทํา
ให้เกิดผลกําไรมากท่ีสุด ต้องกระจายสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 
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  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  เป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญในการสื่อสารองค์ประกอบทั้ง 3 องค์ประกอบข้างต้น เพ่ือ
แจ้งข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือของตลาด ส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด ประกอบด้วย 4 ประการคือ  
   4.1 การโฆษณา 
   4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย  
   4.3 การส่งเสริมการขาย 
   4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 

ดังน้ันการส่งเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ ทําอย่างไรให้สามารถขายสินค้าหรือบริการให้ได้มาก
ท่ีสุด การส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทสําคัญและมีอยู่หลายวิธี เช่น การโฆษณาผ่านสื่อในรูปแบบ
ต่างๆ การทํากิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการขาย การบริการ หรือขายตรงโดยการนําเสนอของพนักงานเป็น
ต้น 
 (2)  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
  1.ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ปัจจุบันแนวความคิดทางการตลาดมุ่งเน้นไปท่ีความต้องการของผู้บริโภค
เป็นสําคัญทําให้ ธุรกิจต่าง ๆ จําเป็นต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมากข้ึน เพ่ือให้ผู้บริโภคซ้ือผลิตภัณฑ์
ของตน และเกิด การยอมรับผลิตภัณฑ์ในท่ีสุด เป็นการรักษาลูกค้า รวมท้ังสามารถขยายฐานลูกค้าให้
เพ่ิมมากข้ึนด้วย ดังน้ัน ในการวางแผนการสื่อสารการตลาดจึงต้องให้ความสําคัญกับการศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภค ท้ังน้ี ได้มีผู้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behaviors) ไว้
หลายท่าน ดังน้ี 

 สมจิตร ล้วนจําเริญ (2532, หน้า 5-6) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึงการ กระทําของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าหรือ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตัวกําหนดให้เกิดการ
กระทําต่าง ๆ ข้ึน 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2539, หน้า 29 อ้างใน สิริลักษณ์ ปานศริ, 2553)  ได้ให้
ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า "พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงซ่ึงเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาก่อนอยู่แล้ว และซ่ึงมีส่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว" 

 Lamb, Hair & McDaniel (2000, p.142 อ้างใน ปฏิญญา ลาพเจริญวงศ์, 
2550) กล่าวว่าพฤติกรรม ผู้บริโภคจะอธิบายได้ถึงผู้บริโภคมีการตัดสินใจซ้ือและมีการใช้สินค้าน้ัน
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อย่างไร ในการศึกษา พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการรวมถึงการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจซ้ือและใช้ สินค้า  

 Belch & Belch (2001, p. 107 อ้างใน สิริลักษณ์ ปานศริ, 2553) ได้ให้
ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า "พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ 
ของคนโดยเริ่ม ต้ังแต่การค้นหา การเลือก การซ้ือ การใช้ การประเมินค่า และเกิดการซ้ือสินค้าหรือ
บริการน้ัน ๆ เพ่ือสนองต่อความต้องการและความปรารถนา"  

 ดังน้ัน จึงพอสรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคได้ว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค คือการ กระทําใด ๆ ก็ตามของคนท่ีเกิดข้ึนอย่างเป็นกระบวนการหลายข้ันตอน ซ่ึง
ประกอบด้วยการแสวงหา ข้อมูลข่าวสาร การเลือกซ้ือ การประเมินคุณค่า เพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าและ
บริการต่าง ๆ ท่ีผู้บริโภค สนใจ 
  2. ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือและใช้สินค้าของผู้บริโภคน้ัน มีข้ันตอนซับซ้อนยากแก่
การ เข้าใจ มีรูปแบบและทฤษฎีมากมายท่ีพยายามอธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค ซ่ํงส่วนใหญ่จะเป็น
ทฤษฎี  
  ทางจิตวิทยา สังคมวิทยา และมนุษยวิทยา โดยนํามาประยุกต์ใช้กับทฤษฎีทางการ
ตลาด เพ่ือให้เข้าใจ พ้ืนฐานของพฤติกรรมผู้บริโภคมากข้ึน อันจะนําไปสู่ความสําเร็จในการวางแผน
การตลาดและ เป้าหมายสูงสุดของธุรกิจ 
  ธีรพันธ์ โล่ห์ทองคํา (2550) ได้กล่าวไว้ว่า นักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาถึง
พฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือจะได้ทราบถึงความต้องการและลักษณะของ
ผู้บริโภค สําหรับใช้  
  ในการวางแผนทางการตลาดจะได้ทําได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมกับผู้บริโภค
เป้าหมาย โดย พฤติกรรมของผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ ดังน้ี 
  2.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรมวัฒนธรรมเป็นมูลเหตุพ้ืนฐานท่ีสุดของพฤติกรรมความ
ต้องการของ บุคคล โดยพฤติกรรมของมนุษย์เกิดจากการเรยีนรู้ การรับรู้ ความต้องการ และ
พฤติกรรมพ้ืนฐานจาก ครอบครัว และสถาบันทางสังคม คนทุกกลุ่มและทุกสังคมมีวัฒนธรรม ซ่ึง
วัฒนธรรมมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือค่อนข้างมากจากประเทศหน่ํงสู่ประเทศหน่ํง ดังน้ัน นักการ
ตลาดจึงพยายามให้ ความสนใจต่อการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม เพ่ือค้นหาผลิตภัณฑ์ใหม่ ท่ีอาจจะ
เป็นท่ีต้องการ เช่น วัฒนธรรมของการด่ืมชาของชาวจีนและชาวญ่ีปุน ท่ีแพร่หลายเข้ามาในประเทศ
ไทย โดยเฉพาะชาเขียวกําลังเป็นที่นิยมมากในปัจจุบัน จึงเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ออกมาทั้ง
ในรูปของเครื่องด่ืม ขนมปัง ไอศกรม เป็นต้น  (Culture Factors) (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2540) 
   2.2  ปัจจัยทางสังคม (Social Factors)   ได้แบ่งปัจจัยทางสังคม ดังน้ี 
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2.2.1 กลุ่ม (Group) หมายถึง บุคคลต้ังแต่ 2 คนข้ึนไปที่สัมพันธ์กันเพ่ือให้ 
บรรลุเป้าหมายของแต่ละคนหรือหมายร่วม พฤติกรรมของบุคคลได้รับอิทธิพลจากกลุ่มย่อยหลาย กลุ่ม 
กลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อคนท่ีอยู่ในกลุ่ม คือ กลุ่มสมาชิก (Membership Groups)ในทางตรง ข้าม 
กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีใช้เปรียบเทียบท้ังทางตรงและทางอ้อมหรือใช้อ้างอิง 
เพ่ือสร้างทัศนคติหรือพฤติกรรมของคน บุคคลมักจะได้รับอิทธิพลจากกลุ่มอ้างอิงท่ีตนไม่ได้อยู่ใน 
กลุ่ม เช่น ปัจจุบันชาเขียวเป็นท่ีนิยมในหมู่วัยรุ่นซ่ํงบริโภคแล้วมีประโยชน์กว่าการบริโภคกาแฟ ทํา ให้
ร้านค้าประเภทเคร่ืองด่ืมต่างเพ่ิผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีมีส่วนผสมของชาเขียว ซ้ืงกําลังเป็นที่นิยมใน ขณะน้ี 
และผู้ท่ีบริโภคจะถือว่าเป็นคนตามกระแสนิยม เป็นด้น 

2.2.2 ครอบครัว (Family) จะมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
นักการ ตลาดสนใจในบทบาทและอิทธิพลของบุคคลในครอบครัว ซ่ํงทําหน้าท่ีเป็นกลุ่มอ้างอิงท่ี
สมาชิกใน ครอบครัวอยากเอาอย่าง โดยเฉพาะบิดามารดาเป็นผู้ซ้ือสินค้าส่วนใหญ่ให้สมาชิกใน
ครอบครัว นอกจากน้ี สมาชิกเด็กก็มีความสําคัญเพราะจะเป็นแรงกระตุ้นให้บิดามารดาซื้อด้วย และ
ครอบครัว จัดเป็นสถาบันท่ีก่อให้เกิดการซ้ือขายมากท่ีสุดด้วย 

2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Status) แต่ละคนอาจจะอยู่ใน
หลายกลุ่ม เช่น เม่ืออยู่ในครอบครัวมีบทบาทเป็นลูก อยู่ในโรงเรียนมีบทบาทเป็นนักเรียน เป็นต้น 
บทบาท ประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลถูกคาดหวังว่าจะกระทําออกมา โดยสื่งท่ีกระทําจะ
ข้ึนอยู่กับ บุคคลท่ีห้อมล้อม แต่ละบทบาทจะปฏิบัติตามสถานะ (Status)ซ้ืงสะท้อนถึงการให้การ
ยอมรับจาก สังคม บุคคลมักจะเลือกผลิตภัณฑ์ที่แสดงถึงสถานะทางสังคม  (Kotler, 1997 อ้างใน 
คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2540, หน้า 48-50) 

2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors)  ได้จําแนกแนกปัจจัยส่วนบุคคลไว้ ดังน้ี 
2.3.1 อายุ (Age) พฤติกรรมการซ้ือหรือการตัดสินใจบริโภคของบุคคลย่อม 

เปลี่ยนไปตามกาลเวลาที่ดํารงอยู่ เช่น เด็กทารกต้องการนม พอโตเป็นวัยรุ่นชอบด่ืมน้ําอัดลมเม่ือเข้าสู่ 
วัยผู้ใหญ่นิยมด่ืมชา เป็นต้น 

2.3.2 วัฏจักรชีวิต (Family Life Cycle) เป็นลําดับข้ันของครอบครัวท่ี
สมบูรณ์ท่ี จะมีข้ึนตลอดเวลา โดยแบ่งเป็น 4 ข้ันตอนใหญ่ คือ การเข้าสู่ชีวิตครอบครัว การกําเนิด
บุตรและการเล้ียงดูบุตรบุตรแต่งงานและแยกไปต้ังครอบครัวใหม่ และการสี้นสุดของวัฏจักรชีวิต
ครอบครัว ซ่ึงจะ มีอิทธิพลเหนือความต้องการของผู้บริโภค 

2.3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะส่งผลต่อสินค้าและบริการ
ท่ีซ้ือ โดยผู้ประกอบอาชีพท่ีต่างกันจะมีความต้องการบริโภคสินค้าแตกต่างกันไป เช่น พนักงาน 
บริษัทเอกชนจแต่งตัวทันสมัยตามแฟช่ัน ในขณะที่ข้าราชการต้องแต่งตัวให้สุภาพเริยบร้อยเป็นต้น 
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2.3.4 สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Situation) ก็คือรายได้ของ
ผู้บริโภค สถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลจะส่งผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ เช่น ผู้มีสถานะทางเศรษฐกิจ
ท่ีดีกว่า สามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาแพงได้มากกว่าผู้ที่มีสถานะทางเศรษฐกิจไม่ดี เป็นด้น 

2.3.5 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyles) คือ แบบแผนการใช่ชีวิตของ
บุคคล จะวัดจากกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) เม่ือ
บุคคลหน่ํง เป็นคนรัสุขภาพจะนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีให้ประโยชน์ต่อร่างกาย เช่น นม ชาเขียว เป็นต้น
ส่วนคน ทันสมัยท่ีชอบสังสรรค์จะนิยมด่ืมไวน์ น้ัาอัดลม เป็นต้น 

2.3.6 บุคลิกภาพและแนวความคิดเกี่ยวกับตัวเอง (Personality and 
Self-concept) คําว่า บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกต่างกันในแต่ละ
บุคคล ซ้ังนําไปสู่การ ตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมของบุคคลใ4นอย่างม่ันคงและถาวร (Kotler, 1997 
อ้างใน คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2540, หน้า 48-50) 

2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors ) ปัจจัยทางจิตวิทยาท่ีสําคัญ  
4 ปัจจัย ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเริยนรู้และทัศนคติ ซ่ํงมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคโดยตรง 
เม่ือ บุคคลได้รับแรงจูงใจท้ังภายในและภายนอกมากระตุ้น จะทําให้เกิดการรับรู้ต่อความต้องการน้ัน 
เม่ือ รับรู้แล้วจึงเกิดการเริยนรู้ในสิ่งน้ัน ๆ โดยการรับรู้จะเป็นกระบวนการในการกลั่นกรองสิ่งกระตุ้น
ท่ี ได้รับ ส่วนการเริยนรู้จะทําให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการสะสมความรู้และ
ประสบการณ์ ท่ีผ่านมา ซ่ึงข้อมูลข่าวสารและประสบการณ์ท่ีได้รับน้ัน จะส่งผลให้เกิดความชอบและ
ไม่ชอบในสิ่ง น้ัน ๆ ด้วย สิ่งน้ีเองท่ีทําให้บุคคลเกิดทัศนคติข้ึนมา และส่งผลให้เกิดพฤติกรรมต่อไป ซ่ึง 
สุดาดวง เรือง รุจิระ ได้กล่าวถึงรายละเอียดดังน้ี 

2.4.1 ความต้องการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ได้กล่าวถึง
สาเหตุ เบ้ืองต้นในการซ้ือผลิตภัณฑ์ว่า ผู้บริโภคจะต้องเกิดความต้องการเป็นแรงจูงใจให้กระทําการ
ซ้ือไป บําบัดความต้องการและความต้องการของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกัน เม่ือทราบว่าผู้ซ้ือมี
แรงจูงใจ หรือความต้องการระดับใด นักการตลาดจะเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมมาใช้กระตุ้นความ
ต้องการได้ ถูกต้อง ซ่ึงจะนําไปสู่การซ้ือได้ 

2.4.2 การรับรู้ (Perception) มีระดับความเร็ว-ช้าแตกต่างกัน บางคน
เข้าใจ เรื่องราวท่ีผ่านเข้ามาในการรับรู้ได้รวดเร็ว แต่บางคนต้องการการบอกเล่าซ้ํา ๆ หลาย ๆ ครั้งจึง
จะรับรู้ เข้าใจได้ การเสนอข้อมูลเพ่ือสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ จึงต้องศึกษาลักษณะการรับรู้ของ
กลุ่ม ตลาดเป้าหมาย และเลือกข้อมูลข่าวสารท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ได้ง่าย พฤติกรรมการรับรู้
โดยไม่ ต้ังใจ เป็นสิ่งท่ีไม่ควรมองข้าม 

2.4.3 ทัศนคติ (Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหน่ํงในทางบวก
หรือ ลบ ซ่ํงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ เช่น ผู้บริโภคมีทัศนคติไม่ดีต่ออาหารสําเร็จรูปว่าเป็นอาหารที่ไม่
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ถูก หลักโภชนาการ ไม่สด เป็นของค้างมานาน ดังใน ผู้บริโภครายในย่อมจะไม่ซ้ืออาหารสําเร็จรูป 
บริโภค เป็นด้น ดังในผู้ผลิตสินค้าใหม่ใด ๆ ออกสู่ตลาดจะประสบความสําเร็จได้จะต้องพยายาม 
เปลี่ยนทัศนคติของผู้บริโภคให้ได้โดยการทําให้เกิดการยอมรับได้ อาจมาจากการให้ข้อมูลมาก ๆ 
พร้อมตัวอย่าง หรือการสาธิตทดลองซ้ํา ๆ จะช่วยเปลี่ยนแปลงทัศนคติได้ 

  2.4.4 การเริยนรู้ (Learning) นักจิตวิทยากล่าวถึงพฤติกรรมของคนเราว่า 
สามารถเปลี่ยนแปลงได้ จากการเริยนรู้ในเรื่องต่าง ๆ ด้วยการกระทําซ้ํา ๆ เพ่ือให้ได้ผลตอบสนองท่ี 
พอใจ เม่ือเกิดความต้องการใด ๆ จะพยายามทดลองหาวิธีบําบัดความต้องการหากได้ผลเป็นท่ีพอใจ  
จะทดลองทําซ้ําหลาย ๆ ครั้งจนแน่ใจว่าเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด ในทฤษฎีการเริยนรู้จะกล่าวถึงองค์ประกอบท่ี 
เป็นเหตุเป็นผล คือ การถูกกระตุ้น (Stimulus) และการตอบสนอง (Response) ซ้ืงนักการตลาดได้
นํา ทฤษฎีน้ีไปใช้ทําการส่งเสริมการตลาด กระตุ้นซ้ํา ๆ ด้วยโฆษณา การสาธิต เป็นต้น เป็นการ
กระตุ้น ให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนองด้วยการซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีพบเห็น (สุดาดวง เรือง รุจิระ, 2541,  
หน้า 85-86)  
 ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

1.  ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
2.  ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ 

ผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ มากย่ิงข้ึน 
3. ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถทําได้ดีขึ้น 
4.  เพ่ือประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพ่ือการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

ให้ตรงกับชนิดของสินค้าท่ีต้องการ 
5.  ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพ่ือความได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
1. พฤติกกรมเกิดข้ึนได้ต้องมีสาเหตุทําให้เกิด 
2. พฤติกรรมเกิดข้ึนได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย 

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
            1.  ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยข้ันพ้ืนฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดย เฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ช้ันท่ี 1 Upper-upper Class ประกอบด้วยผู้ท่ีมีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
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ช้ันท่ี 2 Lower-upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้
ย่ิงใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู้ท่ีมีรายได้สูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐี 

ช้ันท่ี 3 Upper-middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชา
อ่ืน ๆ สมาชิกช้ันน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 

ช้ันท่ี 4 Lower-middle Class เป็นพวกท่ีเรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า 

ช้ันท่ี 5 Upper-lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย์ ได้แก่ชนช้ันทํางานเป็นช้ันท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในช้ันทางสังคม 

ช้ันท่ี 6 Lower-lower Class ประกอบด้วยคนงานท่ีไม่มีความชํานาญกลุ่มชาวนาท่ี
ไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง  
            2.  ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซ้ือ 
 2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดับ 
              -  กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีข้อจํากัดในเรื่อง
อาชีพ ระดับช้ันทางสังคม และช่วงอายุ 
                -  กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว 
แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
          2.2  ครอบครัว เป็นสถาบันที่ทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญที่สุด นักการ
ตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
                2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอ้างอิง ทําให้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
 3.  ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซ้ือมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง 
ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
           4.  ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง
จัดปัจจัยในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลกิภาพและแนวความคิดของตนเอง 
           นักจิตวิทยามาสโลว์ได้กําหนดทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความต้องการซ่ึงกําหนดความ 
ต้องการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซ่ึงจัดลําดับจากความต้องการระดับตํ่าไปยังระดับสูงคือ 

1. ความสําเร็จส่วนตัว  
2. ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)  
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3. ความต้องการด้านสังคม  
4. ความปลอดภัยและม่ันคง  
5. ความต้องการของร่ายกาย 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Kotler, 2000, p. 176-178) เป็นการนําหลักเกณฑ์หรือ

เครื่องมือต่าง ๆ เข้ามา ช่วยในการการตัดสินใจเพ่ือทําให้ ผู้ตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือการ
ตัดสินใจได้ถูกต้อง มากข้ึน การตัดสินใจที่จะมีข้ึนภายใต้สถานการณ์ต่าง ๆ ที่สามารถทําการประเมิน
ไต้ และใช้ กฎเกณฑ์หรือเครื่องมือดังกล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีที่สุดในการตัดสินใจอย่างไรก็ตาม 
การทํา การตัดสินใจได้นําเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเข้ามาเก่ียวข้องเสมอ ทั้งน้ีเพราะ 
บุคคลต่างมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจของตนย่อมต้องการเลือกผลลัพธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด แต่
ถ้ามีทางเลอืกเพียงทางเดียว ปัญหาการตัดสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอย่างไรก็ต้องเลือกตาม วิถีทาง
เดียวท่ีมีอยู่น้ัน ซ่ํงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลัพธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามี วิธีให้
ผลตอบแทนมากกว่าหน่ํงทางแล้ว ก็จะต้องมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธีท่ีจะทําให้ได้ ผลตอบแทน
มากท่ีสุด ซ่ํงการตัดสินใจเลือกดังกล่าวน้ีเป็นเรื่องท่ียุ่งยากและสลับซับซ้อนย่ิงข้ึน ดังน้ันจึงได้พยายาม
หาสิ่งท่ีจะช่วยในการตัดสินใจเพ่ือให้ได้รับผลตอบแทนสูงสุด 

Walters (1978, p.115) ได้อธิบายความหมายของคําว่า การตัดสินใจ (Decision) ไว้ว่า 
หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทําการสิ่งใดสิ่งหน่ํงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือก ต่าง ๆ ท่ีมีอยู่   

Kotler (2000, pp.176-178) กล่าวว่า วิธีการท่ีผู้บริโภคทําการตัดสินใจ ประกอบด้วยปัจจัย
ภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติของผู้บริโภค ซ่ํงจะสะท้อนถึงความ
ต้องการ ความตระหนักในการท่ีมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมี ผู้บริโภคเข้ามาเก่ียวข้อง
สัมพันธ์กับข้อมูลท่ีมีอยู่ หรือข้อมูลท่ีฝ่ายผู้ผลิตให้มา และสูดท้ัายคือการ ประเมินค่าของทางเลือก
เหล่าน้ัน  

ปัจจัยภายในของผู้บริโภคยังแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
1.ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเม่ือผู้บริโภค ต้องเผชิญ

กับสิ่งท่ีไม่สามารถคาดการณ์ไต้เม่ือตัดสินใจซ้ือไปแล้ว โดยมีประเภทของความเสี่ยงดังน้ี 
1.1 ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้า 
1.2 ความเสี่ยงในด้านกายภาพของสินค้าเอง และการใช้สินค้าน้ัน 
1.3 ความเสี่ยงในด้านความคุ้มค่ากับเงินท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายเป็นราคาสินค้า 
1.4 ความเสี่ยงในด้านสังคม 
1.5 ความเสี่ยงในด้านจิตใจ 
1.6 ความเสี่ยงในด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า 



16 

ความเสี่ยงเหล่าน้ี จะมีมากน้อยข้ึนอยู่กับประเภทของสินค้าละบริการ รวมถึง วิธีการซ้ือ
ด้วย อย่างไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือลดความเสี่ยงเหล่าน้ี ได้แก่ 

1.6.1 การเสาะหาข้อมูล ทําได้โดยการพูดคุยกับเพ่ือน ครอบครัว หรือผู้ท่ี สามารถ
แนะนําได้ พนักงานขาย หรือจากสื่อต่างๆ เพราะย่ิงผู้บริโภคมีข้อมูลเก่ียวกับสินค้า หรือ บริการมาก
เพียงใด การคาดการณ์เกี่ยวกับตัวสินค้าก็จะทําได้ดีย่ิงขึ้น ความเสี่ยวก็จะลดลง 

1.6.2 การใช้สินค้าเดิมท่ีเคยใช้แล้วพอใจ 
1.6.3 เม่ือผู้บริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กับตัวสินค้า ก็มักจะไว้ใจสินค้าท่ีตน รู้จัก 

และมีช่ือเสียง เพราะฉะน้ันนักการตลาดจึงให้ความสําคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับตรา สินค้า
ของตน 

1.6.4 ถ้าผู้บริโภคไม่มีข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้าเลย เขาก็มักจะไว้ใจกับการ คัดเลือก
สินค้าจากร้านค้าท่ีมีช่ือเสียง ภาพลักษณ์ของร้านค้าปลีกจึงมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อ เช่นกัน 

1.6.5 เม่ืออยู่ในสถาณการณ์ท่ีต้องซ้ือ ผู้บริโภคมักเช่ือว่าต้องซ้ือสินค้าย่ีห้อท่ีมี ราคา
สูงเพราะความคาดหวังท่ีว่าสินค้าท่ีมีราคาแพงน่าจะมีคุณภาพดีกว่า 

1.6.6 การหาหลักประกันอ่ืนๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใช้สินค้าแล้วไม่พอใจ ผล การ
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าจากหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนท่ีเช่ือถือไต้รับประกันคุณภาพ และ การให้
ผู้บริโภคสามารถทดลองใช้สินค้าหรือบริการน้ันก่อน 

2. ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ย่ีห้อ ในแต่ละประเภทเท่าน้ันโดยการพิจารณา 
เพ่ือซ้ือสินค้าน้ันมักจะเป็นสินค้าท่ีคุ้นเคย จําไต้ และยอมรับได้ นอกจากน้ัน กระบวนการตัดสินใจ 
ของผู้บริโภคยังแบ่งออกเป็น 3 ระดับของการตัดสินใจซ้ือ (Level of consumer decision making) 
คือ 

2.1ระดับการตัดสินใจซ้ือสูงอยุ่ในกรณีท่ีผู้บริโภคต้องการข้อมูลจํานวนมากเพ่ือนํามา 
ประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือสินค้า 

2.2 ระดับการตัดสินใจท่ีผู้บริโภครู้จักสินค้าและย่ีห้อต่างๆ อยู่บ้าง แต่ก็ยังต้องการข้อมูล
เพ่ิมเติม 

2.3 ระดับการตัดสินใจในกรณีท่ีผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินค้าหรือ บริการ
ประเภทน้ันอยู่แล้ว แต่ต้องการข้อมูลเพ่ือทบทวนสิ่งท่ีตนรู้ และยาการตัดสินใจว่าไม่ ผิดพลาด  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550) ได้อธิบายปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ 
ผู้บริโภคว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค (Determinants of Consumer 
Behavior) ได้แก่ ประการแรกคือ ปัจจัยท่ีอยู่ภายในของบุคคล (Internal Variables) และประการท่ี 
สอง คือ ปัจจัยท่ีอยู่ภายนอกของบุคคล (External Variables) โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

1. ปัจจัยภายในของบุคคล ประกอบด้วย 
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 ความต้องการ (Needs) หมายถึง "สิ่งท่ีจําเป็นใด ๆ สําหรับร่างกายทางกายภาพหรือ
จิตใจ" หรือกล่าวอีกนัยไต้ว่าความต้องการเป็นเงื่อนไขท่ีจําเป็นต้องได้รับการบําบัด 

 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง "สิ่งกระตุ้นหรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทําให้บุคคลกระทํา 
หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน" แรงจูงใจทําให้รู้ถึงความต้องการและเป็นการให้เหตุผล สําหรับ
การกระทําท่ีแสดงออกอันเน่ืองมาจากความต้องการ 

 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะอุปนิสัยท่ีได้ 
สร้างข้ึนในตัวของบุคคลท่ีทําให้คนแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอื่นๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทํา ให้บุคคล
มีการกระทําตามความต้องการ แต่บุคลิกภาพเป็นสิ่งท่ีทําให้บุคคลกระทําในลักษณะ เฉพาะตัวของ
บุคคล 

 การรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางสิ่งบางอย่างได้โดยผ่านประสาทท้ังห้า 
ซ่ึงการรู้จะเป็นส่วนท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคล ที่มีต่อสิ่งแวดล้อมภายนอกในขณะท่ี 
บุคลิกภาพเป็นเรื่องของการมองถึงสิ่งท่ีมีอยู่ภายในตัวของบุคคล และการรู้ของผู้บริโภค 
(Awareness) เป็นการมองถึงสิ่งท่ีอยู่ภายนอกของผู้บริโภคท่ีต้องมีการตีความหมายสําหรับสิ่งที่ 
ผู้บริโภคได้เห็นได้ยิน ได้รู้สึก 

 การรับรู้ การสัมผัสรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งของ
หรือ ความคิดท่ีสังเกตเห็นได้หรืออะไรก็ตามที่ถูกนําเข้ามาสู่ความสนใจของผู้บริโภคโดยผ่านทาง
ประสาททั้ง 5 

การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผู้บริโภค การ 
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติ ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของ 
สัญชาตญาณ 

ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกว้าง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตัวของมนุษย์
หรือ ความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

2. ปัจจัยภายนอกของบุคคล หรืออิทธิพลของสิ่งแวดล้อม ประกอบด้วย 
2.1 อิทธิพลของครอบครัว (Family  Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายใน

ครัวเรือน 
2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลัพธ์จากการติดต่อกันของบุคคล ทุก

คนกับคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 
2.3 อิทธิพลของธุรกิจ(Business Influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อ ธุรกิจ 

ร้านค้าหรือโดยผ่านทางการขายโดยใช้บุคคล และการโฆษณา 
2.4 อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) เป็นเรื่องของความเช่ือท่ีมีอยู่ใน ตัว

ของบุคคลและการลงโทษในสังคมที่พัฒนาขึ้นอยู่ตลอดเวลาด้วยระบบของสังคมน้ัน 
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2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได้ (Economic or Income Influences) 
เป็นข้อจํากัดหรือตัวกําหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในรูปของตัวเงินและปัจจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องด้วย 

อดุลย์ จาตุรงกุล (2550, หน้า 170) ได้ให้ความหมาย การตัดสินใจซ้ือว่าเป็นกระบวนการ 
ตัดสินใจขององค์กรโดยกําหนดความต้องการของสินค้าและบริการท่ีต้องซ้ือแล้วระบุ ประเมินและ 
เลอืกตราย่ีห้อและผู้ขายรายต่างๆ 

ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ (2546, หน้า 110) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกมา เป็น
แนวทางในการแก้ปัญหา ซ้ืงต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดข้ึนก่อน แล้วนํามาเปรียบเทียบ กัน
จนได้ทางเลือกท่ีเหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป 

1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน (Complex Decision Making) มักเกิดในสินค้าท่ี 
ผู้บริโภคมีความเก่ียวพันสูง และต้องใช้กระบวนการตัดสินใจท่ีสลับซับซ้อน เช่น การตัดสินใจซ้ือ 
สินค้าประเภทรถยนต์ผู้บริโภคต้องใช้การตัดสินใจอย่างรอบคอบ มีการแสวงหาข้อมูลข่าวสารเพ่ือ ใช้
ในการประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะมีการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

2. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือท่ีผู้บริโภค
มี ความภักดีต่อตราสินค้า จะเกิดเม่ือผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันกับสินค้า แต่การซ้ือสินค้าดังกล่าวน้ัน 
เป็นการซ้ือซ้ําท่ีผู้บริโภคได้เรียนรู้จากประสบการณ์เดิมท่ีมีอยู่แล้ว จึงใช้ช่วงเวลาในการตัดสินใจ 
ค่อนข้างน้อย แม้ว่าสินค้าท่ีซ้ือจะมีความเก่ียวพันกับผู้บริโภคสูง แต่ผู้บริโภคมีความสามารถในการ 
ตัดสินในซ้ือสินค้าน้ันอย่างรวดเร็วโดยใช้ ความพึงพอใจจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา หรือใช้ความ ภักดี
ในตราสินค้าน้ันเป็นการตัดสินใจ 

3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited Decision Making) เป็นการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าท่ี ผู้บริโภคมีความเก่ียวพันตา แต่จําเป็นต้องใช้ความพยายามในการตัดสนิใจอย่างรอบคอบ 
เพราะสินค้าน้ันเป็นสินค้าใหม่ที่ผู้บริโภคไม่คุ้นเคย จึงจําเป็นต้องใช้เวลา และกระบวนการในการ 
เปรียบเทียบเพ่ือตัดสินใจทดลองใช้สินค้าดังกล่าว 

4. การตัดสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผู้บริโภคมีความ 
เกี่ยวพันกับสินค้าตํ่า และไม่มีความแตกต่างอย่างสําคัญระหว่างตราสินค้า เช่น ในการเลือกซ้ือเกลือ 
ถ้าผู้บริโภคซ้ือเกลือตราเดิม พฤติกรรมดังกล่าวไม่ไต้เป็นผลมาจากความภักดีต่อตราสินค้าแต่จะ เลือก
ซ้ือสินค้าเพราะความใกล้ชิด และหลังจากท่ีการซ้ือผ่านไปก็ไม่มีการประเมินสินค้า ดังน้ัน สําหรับ
สินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันตํ่า กระบวนการตัดสินใจเร่ิมจากความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า ซ่ึง มาจาก
การเรียนรู้ที่เฉ่ือย ตามด้วยการตัดสินใจซ้ือ และอาจมีการประเมินสินค้าหรือไม่มีก็ได้  (อดุลย์ 
จาตุรงคกุล, 2543, หน้า123) 
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  2) งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  ชัยวัฒน์ ขันตี (2555) ทําการศึกษาผลกระทบทางธุรกิจของร้านวัสดุก่อสร้าง
สมัยใหม่ต่อร้านวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีการวิจัยครั้งน้ีมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการดําเนินงานและผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกับร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม ในการ
เข้ามาของร้านวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
และปัจจัยท่ีมีความสําคัญต่อการเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้าง รวมถึงเพ่ือเสนอแนะแนวทางในการปรับตัว
และพัฒนาของธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม การศึกษาครั้งน้ีทําการเก็บรวมรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามประกอบกับการสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการ กับผู้ประกอบการ ท่ีเปิดดําเนินการ
มาแล้วไม่ตํ่ากว่า 10 ปีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 46 ราย และกลุ่มผู้บริโภค 
จํานวน 400 ราย จากประชากรท้ังหมด 397,291 คน คํานวณโดยใช้สูตร (Yamane, 1967) 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม SPSS for Windows เวอร์ช่ัน 17 เพ่ือหาความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไค-สแควร์ (Pearson Chi-square Test) ผลการศึกษาพบว่าการ
เข้ามาของร้านวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ ส่งผลกระทบต่อยอดขายของร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม
เปลี่ยนแปลงไป เน่ืองจากร้านวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่มีการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ืองมีอํานาจ
ต่อรองกับผู้ผลิต มีการนําเทคโนโลยีเข้ามาใช้ มีทําเลท่ีต้ังเหมาะสมมีการบริหารท่ีเป็นระบบ มีการจัด
สินค้าท่ีเป็นหมวดหมู่ ทําให้เป็นท่ีน่าสนใจและดึงดูดใจแก่ผู้บริโภค ส่งผลทําให้เกิดการเปล่ียนแปลง
ทัศนคติของผู้บริโภค ซ่ึงจากการวิจัยยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้างจากร้าน
วัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ เน่ืองจากเห็นว่าสินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐานและมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ 
มากกว่าร้านวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิม ดังน้ันเพ่ือความอยู่รอดร้านวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิม ควรมีการ
รวมตัวกัน เพ่ือสร้างอํานาจการต่อรองกับผู้ผลิต เพ่ือแก้ปัญหาด้านต้นทุนสินค้าให้สามารถแข่งขันได้ 
โดยควรมีการปรับตัวด้านการดําเนินงาน ด้านการส่งเสริมการตลาด และเน้นการติดตามพฤติกรรม
ผู้บริโภค เน่ืองจากผลกระทบท่ีเกิดข้ึนส่วนใหญ่ มีสาเหตุมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนสําคัญ 
 ขวัญข้าว อภินันทร์ (2557) ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จ
ของร้านวันพัฒน์ซีเมนต์ในเขตอําเภอพรหมบุรีจังหวัดสิงห์บุรี  โดยแผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนเพ่ือกําหนด
เป้าหมายท่ีชัดเจนโดยช่วยกําหนดกรอบความคิดและเป็นแนวทางในการดําเนินงานโดยการวิเคราะห์
รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและปัจจัยแวดลอ้มภายนอกอีกท้ังการ
วิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพและท่ีมาของการแข่งขันคู่แข่งขันทางธุรกิจวิเคราะห์สภาพ
ธุรกิจและวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันสุดท้ายคือการจัดทํากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์ดึงจุดเด่น
ของร้านและแก้ไขจุดอ่อนซ่ึงมีความสอดคล้องกับจุดประสงค์ท่ีวางไว้แผนธุรกิจจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจ
จําหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้คอนกรีต
ผสมเสร็จของร้านวันพัฒน์ซีเมนต์ในเขตอําเภอพรหมบุรีจังหวัดสิงห์บุรีโดยเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ
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ในการสํารวจลูกค้าของร้านวันพัฒน์ซีเมนต์จํานวน 103 รายพบว่าปัจจัยการบริหารทางการตลาดโดย
รวมอยู่ในระดับปานกลางซ่ึงมีรายละเอียดแต่ละด้านดังน้ีปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้าน
ราคามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในระดับมากส่วนปัจจัยทางด้านสถานท่ีจัดจําหน่ายและปัจจัย
ทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในระดับปานกลางนอกจากน้ียังพบว่า
มูลค่าปัจจุบัน (NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีค่าเป็นลบเน่ืองจากกิจการเพ่ิมเริ่ม
ดําเนินการได้เพียง 5 เดือนทําให้ยังไม่สามารถคืนทุนได้ 
 ธนภูมิ จงเจริญ (2559) ทําการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้
คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี 2) ศึกษาพฤติกรรม
การใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี 3) เพ่ือเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรีจําแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
และ 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้ากับส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี กลุ่มตัวอย่าง คือ
ลูกค้าท่ีมาใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา เป็น
แบบสอบถามมาตรส่วนประมาณค่า Rating Scale สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานด้วยค่า T-test และ ANOVA และค่าทดสอบไคส
แควร์ ผลการศึกษาพบว่า 1) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จ
ของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรี ท้ัง 7 ด้าน อยู่ในระดับมากเม่ือพิจารณารายด้าน ด้านท่ีมากท่ีสุด คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านช่องทางการจัดจําหน่ายตามลําดับ 2) พฤติกรรมการใช้
คอนกรีตผสมเสรจ็ของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรีพบว่า วัตถุประสงค์ในการซ้ือ ส่วนใหญ่นําไปใช้ในงาน
รับเหมาก่อสร้างสิ่งปลูกสร้าง คิดเป็นร้อยละ 41.75 ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือคนในครอบครัว 
คิดเป็นร้อยละ 40.00 ปริมาณท่ีสั่งซ้ือแต่ละครั้งสั่งในปริมาณ จํานวน 1 คิว – 2 คิว คิดเป็นร้อยละ 
43.00 ประเภทคอนกรีตที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จงานอาคารขนาดเล็ก บ้าน อาคารพาณิชย์ ทาวน์เฮาส์ 
ถนน คิดเป็นร้อยละ 35.00 ช่วงวันท่ีสั่งซ้ือส่วนใหญ่ ส่ังซ้ือวันหยุด คิดเป็นร้อยละ 43.00 เหตุผลใน
การซ้ือ ส่วนใหญ่สะดวกใกล้กับพ้ืนท่ีจะใช้คอนกรีตผสม คิดเป็นร้อยละ 57.25 ซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ
จากช่องทางไหนส่วนใหญ่ซ้ือท่ีท่ีโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จ คิดเป็นร้อยละ 49.25 3) การเปรียบเทียบ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี จําแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ลูกค้าท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรี
โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนท่ีมีอายุ อาชีพ ต่างกัน มีความคิดเห็น
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ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จในจังหวัดเพชรบุรีโดยรวมไม่
แตกต่างกัน 4) ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้า ประกอบด้วย 
วัตถุประสงค์ในการซ้ือ ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ ประเภทคอนกรีตท่ีใช้ ช่วงวันท่ีมาซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือ และซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จจากช่องทางไหน มีความสัมพันธ์กับกับส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จของลูกค้าในจังหวัดเพชรบุรีอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
2.2  การดําเนินการวิจัย 

ในงานวิจัยน้ี ใช้รูปแบบของการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยมีรายละเอียด
ดังน้ี 

2.2.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
2.2.2  ผู้ให้ข้อมูลสําหรับการวิจัยน้ีได้แก่ 
 กลุ่มท่ี 1 บุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีตจํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 2 ผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 3 บุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 4 ผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 

ราย 
2.2.3  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยน้ีใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยได้ใช้แบบสัมภาษณ์ 4 ชุด

สําหรับกลุ่มให้สัมภาษณ์ท่ีต่างกัน (ภาคผนวก ข)  ดังน้ี 
  แบบสอบถามชุดท่ี 1 สําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
ดังน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ ได้แก่  
  1.ช่ือ – นามสกุล 
  2.เพศ 
  3.อายุ  
  4.อาชีพ 
  5.รายได้/เดือน 
  6.ระดับการศึกษา 
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  7. เป็นลูกค้าท่ีร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมา 
  8.วัตถุประสงค์ในการนําสินค้า/วัตถุดิบท่ีซ้ือจากร้านไปใช้ 
  ส่วนท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการของทางร้าน 
 1. จากการท่ีท่านได้เคยซ้ือสินค้าของทางร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมาแล้วท่านมีความ
พึงพอใจต่อสินค้าของทางร้านมากน้อยแค่ไหน เพราะเหตุใด? 
 2. ท่านมีความพึงพอใจมากแค่ไหนต่อกระบวนการจัดส่งสินค้าของทางร้าน? 
 3. ช่องทางการชําระเงินของทางร้านมีความสะดวกมากน้อยแค่ไหน ? 
  ส่วนท่ี 3 การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 

1.  ท่านคิดว่าเสาเข็มคอนกรีตมีความสําคัญอย่างไรต่อการก่อสร้าง? 
2. ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
3. ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไร

บ้าง? (ในกรณีท่ีลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
4. จากการท่ีท่านเคยเป็นลูกค้าของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตอยู่แล้ว ท่านจะแนะนํา

ให้คนรู้จักมาเลือกซ้ือเสาเข็มของทางเราหรือไม่ เพราะเหตุใด? 
5. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจใน

การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
  แบบสอบถามชุดท่ี 2 สําหรับผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
ดังน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ ได้แก่  

1. ช่ือ – นามสกุล  
2. อายุ  
3. รายได้/เดือน  
4. ระดับการศึกษา 
5. ประสบการณ์ทํางาน 
6. เป็นลูกค้าท่ีร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมา 
7. ปัจจุบัน ท่านมีลูกค้าก่ีรายต่อปี 

  ส่วนท่ี 2: ความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีต 
1. จากการท่ีท่านได้เคยซ้ือสินค้าของทางร้านมาแล้วท่านมีความพึงพอใจต่อสินค้าของ

ทางร้านมากน้อยแค่ไหน เพราะเหตุใด? 
2. ท่านมีความพึงพอใจมากแค่ไหนต่อกระบวนการจัดส่งสินค้าของทางร้าน? 
3. ช่องทางการชําระเงินของทางร้านมีความสะดวกมากน้อยแค่ไหน ?  
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  ส่วนท่ี 3 :  การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1. ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณก่ีต้นต่อครั้งวัตถุประสงค์ของการนําเสาเสาเข็ม

คอนกรีตไปใช้? 
2. ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
3. ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไร

บ้าง? (ในกรณีท่ีลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
4. จากการท่ีท่านเคยเป็นลูกค้าของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตอยู่แล้ว ท่านจะแนะนําให้

คนรู้จักมาเลือกซ้ือเสาเข็มของทางเราหรือไม่ เพราะเหตุใด ? 
5. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจใน

การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
  แบบสอบถามชุดท่ี 3 สําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
ดังน้ี 
  ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 

1. ช่ือ – นามสกุล  
2. เพศ  
3. อายุ  
4. อาชีพ  
5. รายได้/เดือน 
6. ระดับการศึกษา 
7. วัตถุประสงค์ในการนําสินค้า/วัตถุประสงค์การนําไปใช้ 

  ส่วนท่ี 2 :  การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1. ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณก่ีต้นต่อครั้งวัตถุประสงค์ของการนําเสาเสาเข็ม

คอนกรีตไปใช้ 
2. ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
3. ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไร

บ้าง? (ในกรณีท่ีลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
4. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจใน

การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
5. ท่านรู้จักร้านของเรามาจากแหล่งข้อมูลใด? (เช่น มาจากการบอกต่อเป็นต้น) 
6. ให้ท่านพูดถึงสิ่งท่ีชอบ/ สิ่งที่ไม่ชอบของร้านอ่ืน ท่ีท่านเคยซื้อสินค้า 
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  แบบสอบถามชุดท่ี 4 สําหรับผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซื้อเสาเข็ม
คอนกรีต ดังนี้ 
  ส่วนท่ี 1 :ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 

1. ช่ือ – นามสกุล  
2. อายุ 
3. รายได้/เดือน  
4. ระดับการศึกษา 
5. ประสบการณ์ทํางาน 
6. ปกติท่านซ้ือเสาเข็มจากร้านใด 

  ส่วนท่ี 2:การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1. ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณก่ีต้นต่อครั้งวัตถุประสงค์ของการนําเสาเสาเข็ม

คอนกรีตไปใช้ 
2. ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
3. ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไร

บ้าง? (ในกรณีท่ีลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
4. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจใน

การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
5. ท่านรู้จักร้านของเรามาจากแหล่งข้อมูลใด? (เช่น มาจากการบอกต่อเป็นต้น) 
6. ให้ท่านพูดถึงสิ่งท่ีชอบ/ สิ่งท่ีไม่ชอบของร้านอ่ืน ท่ีท่านเคยซื้อสินค้า ? 

2.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ได้ใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis) เพ่ือสรุปประเด็นและค้นหาข้อเท็จจริงในการซ้ือสินค้า เสาเข็ม 

2.2.5  สรุปผลการวิจัย 
1) ผลการสัมภาษณ์บุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต มี

รายละเอียดดังน้ีลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ 
จากจํานวนผู้ให้สัมภาษณ์ ท้ังหมด 3 ราย  ประกอบด้วย. 
1. นายขวัญชัย เอ้ียวเจริญลาภ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 พฤศจิกายน 2560)  

เพศชาย อายุ 54 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว (ทําธุรกิจรีไซเคิล) รายได้ 50,000 – 80,000 บาทต่อเดือน 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตลูกค้ามาแล้วประมาณ 2-3 ปี มี
วัตถุประสงค์การนําสินค้าไปใช้ คือ จะขยายกิจการสร้างอาคารพาณิชย์ให้สําหรับเช่า 
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2. นายสมหมาย ทองดี เพศชาย (การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 พฤศจิกายน 2560) 
อายุ 48 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว (ขายอะไหล่รถยนต์ เปลี่ยนยางรถยนต์) รายได้ 50,000 บาทต่อเดือน 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นลูกค้ามาประมาณ 4 มีวัตถุประสงค์การนําสินค้าไปใช้เพ่ือสร้างโกดัง 

3. นายนาวิน ตันสุริยวงศ์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤศจิกายน 2560) เพศชาย 
อายุ 29 ปี อาชีพพนักงานบริษัท เงินเดือน 25,000 บาทต่อเดือนระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็น
ลูกค้ามาประมาณ 2 ปี มีวัตถุประสงค์การนําไปใช้ คือ จะสร้างบ้านใหม่ให้ครอบครัว  

 ความพึงพอใจต่อการให้บริการ 
1. จากการท่ีเคยซ้ือสินค้าเกิดความพึงพอใจมากเน่ืองจากปูนมีคุณภาพ โทรมาสั่งแล้ว

รีบมาส่งตามเวลาท่ีนัดหมาย มีการสอบถามก่อนว่าเราจะเอาปูนไปเทส่วนไหน แลว้แนะนําให้เราก่อน
และมีการส่งท่ีรวดเร็ว ซ่ึงตรงน้ีทําให้เกิดการประทับใจ ที่ร้านมีหลายช่องทางให้เลือกหลายทาง แต่
ปกติการชําระเงินจะไม่มีปัญหาอะไรเพราะส่วนตัวจะจ่ายเงินสด 

2. จากการท่ีเคยสั่งทางร้านให้มาเทพ้ืนท่ีร้านตนเองมีความพึงพอใจมากเพราะทางร้าน
บริการรวดเร็ว ก่อนจะไปเททางร้านจะโทรมาคอนเฟิร์มกับเราก่อนว่าจะไปเทแล้ว ส่วนเรื่องช่องทาง
การชําระเงินมีหลายช่องทาง แต่ส่วนมากการจ่ายเงินจะเป็นการโอนเป็นบางคร้ังหรือมีการฝากกับ
พนักงานขับรถท่ีมาส่งของที่เขานําบิลมาให้ 

3. จากการท่ีเคยซ้ือสินค้าเกิดความพึงพอใจมากกับคุณภาพของทางร้าน เพราะเคยให้
ไปเทพ้ืนที่บ้านแล้วราคาเป็นกันเอง การขนส่งรวดเร็วไม่ให้รอนาน การชําระเงินท่ีร้านมีให้หลายทาง 
ส่วนมากการจ่ายเงินจะสะดวกจ่ายเป็นเงินสด 

 การเลือกซ้ือเสาคอนกรีต 
1. คิดว่าเสาเข็มมีความสําคัญมากสําหรับผมเพราะรับนํ้าหนักทุกอย่างของโครงสร้าง 

แล้วทําให้โครงสร้างไม่ทรุดตัว ปัจจัยท่ีทําให้เลือกซ้ือเสาเข็ม คือ คุณภาพ ราคา เคยประสบปัญหาเคย
ซ้ือเสาเข็มมาจะเป็นเรื่องของแตกง่าย ขนส่งล่าช้า จากการท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วจะแนะนําบอกต่อ
แน่นอน เพราะเป็นลูกค้าของทางร้านมานานเคยใช้ปูนที่น่ีแล้วมีคุณภาพ หากท่ีร้านทําเสาเข็มมาก็จะ
ใช้บริการอย่างแน่นอนในการตัดสินใจซ้ือจะเป็นผมกับผู้รับเหมาช่วยกันตัดสินใจ 

2. เสาเข็มจะรับนํ้าหนักทุกอย่างได้ดี ไม่มีการทรุด เป็น 10 ปียังดีอยู่เลย ปัจจัยการ
เลือกซ้ือเสาเข็ม คือ ต้องซ้ือจากร้านท่ีน่าเช่ือถือ ต้องมีคุณภาพ เคยประสบปัญหาคือเคยซ้ือเสาเข็ม
มาแล้วเวลาตอกไปแล้วแตกง่ายจากการเคยซื้อคอนกรีตผสมเสร็จไปรู้สึกประทับใจมีการบอกต่อ
แน่นอนส่วนมากการตัดสินใจผมจะตัดสินใจเองและมีการปรึกษากับช่าง 

3. เสาเข็มมีความสําคัญมาก บ้านผมจะติดกับชายแม่นํ้าเวลานานไปน้ําจะกัดเซาะทํา
ให้บ้านทรุด หากจะทําบ้านใหม่ก็จะตอกเสาเข็มก่อนเพราะป้องกันการทรุดตัวของดิน หากจะมีการ
ซ้ือเสาเข็มก็จะต้องดูเรื่องของคุณภาพ ราคาการขนส่ง ยังไม่เคยประสบปัญหาเรื่องเสาเข็มเพราะยังไม่
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เคยมีการซ้ือเลย เคยสั่งปูนไปแล้วปูนมีคุณภาพดี หากมีโอกาสก็จะบอกต่อ ส่วนมากการตัดสินใจจะ
เป็นผมกับช่าง 

2) ผลการสัมภาษณ์  ผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจในซ้ือเสาเข็มคอนกรีต
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ 

จากจํานวนผู้ให้สัมภาษณ์ ท้ังหมด 3 ราย ประกอบด้วย. 
1. นายสมศักด์ิ สิงหนาท (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 ธันวาคม 2560) อายุ 56 ปี 

รายได้ 15,000-20,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ป.4 ประสบการณ์ทํางานมาประมาณ 30 ปี 
เป็นลูกค้าศรีพระจันทร์คอนกรีตมา 4 ปี ปัจจุบันมีลูกค้า 6 รายต่อปี 

2. นายมานพ อินทร์ย้ิม (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 ธันวาคม 2560) อายุ 45 ปี 
รายได้ประมาณ 20,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ป.4 ประสบการณ์ทํางานประมาณ 20 กว่าปี 
เป็นลูกค้าของศรีพระจันทร์คอนกรีตมาประมาณ 1-2 ปี ปัจจุบันมีลูกค้าประมาณ 4-5 รายต่อปีหรือ
มากกว่าน้ันตามเศรษฐกิจ 

3. นายมนัส เกตุอุดม (การสื่อสารส่วนบุคคล, 13 ธันวาคม 2560) อายุ58 ปี 
รายได้ต่อเดือน 20,000 บาท ระดับการศึกษา ป.7 ประสบการณ์ทํางานประมาณ 30 กว่าปี เป็น
ลูกค้าของศรีพระจันทร์คอนกรีตมาประมาณ 3 ปี ปัจจุบันมีลูกค้าประมาณ 7 รายต่อปี  

 ความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้าน  
 1. จากการท่ีเคยสั่งปูนไปเทบ้านให้ลูกค้ามีความประทับใจมากเพราะปูนมีความข้น

พอดี ทางร้านจะมีการเช็คสลัม(ค่ายุบตัวของคอนกรีต) เราตลอดทําให้เราเช่ือม่ันว่ามันดี กระบวนการ
จัดส่งรวดเร็วถ้ามาช้าหรือติดอะไรก็จะโทรแจ้งก่อน ช่องทางการชําระเงินของทางร้านมีหลายช่องทาง
ส่วนมากจะจ่ายเงินสด แต่อาจจะมีการขอเครดิตจากทางร้านประมาณ 15 วัน 

 2. รู้สึกประทับใจในเรื่องของสินค้าและราคา ในเร่ืองการจัดส่งมีความรวดเร็ว ใน
การชําระเงินมีหลายช่องทาง ส่วนมากจะขอเครดิตจากทางร้าน 

 3. รู้สึกพึงพอใจกับสินค้ามากเพราะปูนมีความข้น พนักงานท่ีรับโทรศัพท์ท่ีจัดคิวส่ง
ของพูดจาดี ราคาเป็นกันเอง การจัดส่งจะเป็นไปตามคิวท่ีทางร้านแจ้งถ้ามาช้าทางร้านจะแจ้งให้ทราบ
เพ่ือให้เตรียมหน้างาน การชําระเงินมีหลายช่องทางจะมีการจ่ายเงินสดเลยและมีเครดิตบ้างตาม
ระยะเวลาของทางร้านท่ีให้ 

 การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 1. เคยซ้ือเสาเข็มมากสุดต่อครั้งประมาณ 40-50 ต้นต่อครั้ง นําไปใช้ในการรับสร้าง

อาคารพาณิชย์ ปัจจัยในการเลือกซ้ือ คือ ราคา สเปกและคุณภาพ เครดิตเงินเช่ือ เคยประสบปัญหา
คือแตกร้าวง่าย ขนส่งล่าช้า จากการท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วจะบอกต่อให้คนท่ีรู้จักมาใช้บริการ ในการ
ตัดสินใจซ้ือของในแต่ละคร้ังเจ้าของบ้านจะต้องตัดสินในเรื่องราคา 
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 2. เคยซ้ือเสาเข็มมากสุดต่อครั้งประมาณ 50 ต้นข้ึนไป นําไปใช้ในการสร้างโกดังเก็บ
สินค้า ปัจจัยในการเลือกซ้ือคือ ราคา คุณภาพ ความสะดวกในการสั่งซ้ือ การขนส่ง เคยประสบปัญหา
คือเวลาตอกเสาเข็มแตกง่าย และเรื่องของการชําระเงินในบางร้านไม่สามารถให้เครดิตกับเราได้ จาก
การเป็นลูกค้าร้านน้ีอยู่แล้วแล้วรู้สึกประทับใจก็จะบอกต่อหรือแนะนําให้คนอ่ืนมาซื้อ ในการตัดสินใจ
ซ้ือก็จะเป็นตนเองกับลูกค้าเรา 

 3. เคยซ้ือเสาเข็มมากสุดต่อครั้งประมาณ 20 ต้น นําไปใช้การสร้างบ้าน ปัจจัยการ
ตัดสินใจซ้ือ คือ คุณภาพ และราคา เคยประสบปัญหา คือ สินค้าไม่ได้มาตรฐาน สเปกไม่ได้ จากการ
เป็นลูกค้าทางร้านก็จะมีการบอกต่อแน่นอน ในการตัดสินใจเจ้าของบ้านจะเป็นคนตัดสินใจเรื่องราคา 

3) ผลการสัมภาษณ์บุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่ที่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ 

จากจํานวนผู้ให้สัมภาษณ์ ท้ังหมด 3 รายประกอบด้วย 
1. นายมานิตย์ เสวียงชัย เพศชาย (การสื่อสารส่วนบุคคล, 15 กุมภาพันธ์ 2561) 

อายุ 46 ปี อาชีพธุรกิจส่วนตัว รายได้ 50,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี วัตถุประสงค์การ
นําไปใช้ คือ มีแผนจะสร้างบ้านให้ครอบครัว 

2.นายสมพงษ์ หมวกเมือง (การสื่อสารส่วนบุคคล, 16 กุมภาพันธ์ 2561) เพศชาย 
อายุ 32 ปี อาชีพธุรกิจส่วนตัวและช่วยพ่อทํางานที่องค์การบริหารส่วนตําบล รายได้ 30,000-50,000
บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี วัตถุประสงค์การนําไปใช้คือมีแผนจะนําไปใช้สร้างอาคารของ
องค์การบริหารส่วนตําบล 

3.นายนพณัฎฐ์ชัย บุญเลิศ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 กุมภาพันธ์ 2561) เพศชาย 
อายุ 40 ปี อาชีพทําสวน ทําไร่ รายได้ประมาณ 20,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ป.6 
วัตถุประสงค์การนําไปใช้ คือ จะเอาไปล้อมรั้วบ้าน 

 การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 1. ประสบการณ์ซ้ือยังไม่มีมาก่อน มีการหาข้อมูลเพ่ือการตัดสินใจ หากจะมีการซ้ือก็

จะเน้นเร่ืองคุณภาพและราคาเป็นหลักผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ คือ ตนเองและช่าง รู้จักร้านศรี
พระจันทร์เพราะว่าเน่ืองจากเวลากลับบ้านจะผ่านร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตทุกวัน 

 2. ประสบการณ์เคยซ้ือเสาเข็มมาตอกท่ีบ้านประมาณ 20 ต้น ปัจจัยหลักในการ
เลือกซ้ือคือ มีความน่าเช่ือถือ คุณภาพ ราคา เคยประสบปัญหาคือ ขนส่งล่าช้า มีราคาสูง สินค้าไม่
เพียงพอกับความต้องการ ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ คือ ช่างรับเหมา รู้จักร้านศรีพระจันทร์มาจาก
เพ่ือน สิ่งที่ชอบท่ีร้านท่ีเคยซ้ือ คือ น่าเช่ือถือเป็นร้านท่ีเปิดมานาน สิ่งที่ไม่ชอบ คือ ร้านไม่มีสต๊อคพอ
กับความต้องการ บางท่ีสเปกท่ีเราต้องการทางร้านไม่มี 
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 3. ยังไม่เคยซ้ือเสาเข็มมาก่อน แต่มีความต้องการเอาไปล้อมรั้วประมาณ 20-30 ต้น 
ปัจจัยในการเลือกซ้ือ คือ ราคา การขนส่ง ผู้มีส่วนตัดสินใจซ้ือ คือครอบครัว รู้จักร้านเพราะเคยเห็น
รถปูนของที่ร้านไปส่งแถวบ้านบ่อย สิ่งที่ชอบท่ีร้านท่ีเคยซ้ือ คือ น่าเช่ือถือ มีช่ือเสียง สิ่งท่ีไม่ชอบ คือ 
ขนส่งล่าช้าราคาแพง 

4) ผลการสัมภาษณ์ ผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ 

จากจํานวนผู้ให้สัมภาษณ์ ท้ังหมด 3 ราย  ประกอบด้วย. 
1. นายองอาจ อินตัน (การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2561) อายุ 46 ปี

รายได้ 20,000-30,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ป.7 ประสบการณ์ทํางานมาประมาณ 20 กว่า
ปี ปัจจุบันมีลูกค้าประมาณ 5 รายต่อปี ปกติจะไม่มีการผูกมัดกับการซ้ือสินค้ากับร้านไหนเป็นประจํา 

2. นายเอกวัสส์ วงศานนท์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2561) อายุ 50 
ปี รายได้ 30,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ป.4 ประสบการณ์ทํางานประมาณ 30 ปี ปัจจุบันมี
ลุกค้าประมาณ 7 รายต่อปี ส่วนมากจะซ้ือจากร้าน ส.ประดิษฐ์ 

3. นายธนาพร ภมรพล (การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2561) อายุ 39 
รายได้ 15,000 บาทต่อเดือน ระดับการศึกษา ปวช. ประสบการณ์ทํางาน 15 ปี ปัจจุบันมีลุกค้าในมือ 
4 รายต่อปี ปกติจะซ้ือของจากร้าน ที.เอช.ซี เอ็นจิเนียริ่ง เพราะกิจการเปิดมานาน มีช่ือเสียงเก่ียวกับ
เสาปูน แผ่นพ้ืน 

การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1. เคยซ้ือเสาเข็มประมาณ 30-40 ต้น วัตถุประสงค์ในการนําไปใช้ คือ ทําออฟฟิศ 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือคือ ราคากับคุณภาพ เคยประสบปัญหาคือ ส่งล่าช้า ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
คือคนที่จ้าง รู้จักมาจากการบอกปากต่อปาก สิ่งท่ีชอบจากการซ้ือร้านอ่ืน คือ มีความน่าเช่ือถือ และ
ส่ิงท่ีไม่ชอบ คือขอใบเสนอราคาแล้วล่าช้า 
 2. เคยซ้ือเสาเข็มประมาณ 20 กว่าต้น วัตถุประสงค์ในการนําไปใช้ คือ สร้าง
อาคารพาณิชย์ ปัจจัยในการเลือกซ้ือคือ ราคากับคุณภาพ เคยประสบปัญหาคือ ต้องมีการรอสินค้า
นาน ไม่พร้อมส่งทันที ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจคือคนท่ีจ้าง รู้จักร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมาจาก
การบอกปากต่อปาก สิ่งที่ชอบจากการซื้อท่ีร้านอ่ืน คือ มีความน่าเช่ือถือ และสิ่งท่ีไม่ชอบจากการซ้ือ
ของจากท่ีร้านอ่ืน คือการล่าช้าเพราะอาจทําให้งานสะดุด 

 3. เคยซ้ือเสาเข็มประมาณ 20 -30 ต้นต่อครั้ง (การซ้ือเสาเข็มในแต่ละคร้ังบางเจ้า
จะเป็นคนกําหนดจํานวนมาให้เราเลย) วัตถุประสงค์ในการนําไปใช้ คือ บ้านเด่ียว 2 ช้ันติดแม่นํ้า 
ปัจจัยในการเลือกซ้ือ คือ คุณภาพ ราคา สเปกตามท่ีลูกค้าเราต้องการ ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ คือ 



29 

ลูกค้าเรากับเรา รู้จักร้านมาจากเพ่ือนเพราะเพ่ือนเคยส่ังปูนร้านน้ีประจํา สิ่งท่ีชอบจากการซ้ือร้านอ่ืน
คือ มีความน่าเช่ือถือ ร้านเปิดมานาน และสิ่งท่ีไม่ชอบจากการซ้ือของจากท่ีร้านอ่ืน คือการขนส่งล่าช้า 
 สรุปผลจากการสัมภาษณ์ 
 กลุ่มท่ี 1 บุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 ผลจากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่า ทุกท่านท่ีเคยซ้ือสินค้ามีความพึงพอใจเป็นอย่างย่ิง ท้ังจาก
การบริการท่ีรวดเร็วของทางร้าน มีการแนะนําการให้บริการเป็นอย่างดี ส่งของได้ทันตามนัดหมาย 
และสินค้าท่ีมาตรฐาน มีราคาเป็นกันเอง การชําระเงินท่ีสะดวก ถูกต้อง นอกจากน้ีแล้วทุกท่านยังมี
ความคิดเห็นว่า เสาเข็มมีความสําคัญเป็นอย่างย่ิง เพราะเสาเข็มเป็นสิ่งรับนําหนักทุกสิ่งอย่างของ
โครงสร้างต่าง ๆ ที่จะเกิดข้ึนในอนาคต โดยปัจจัยการเลือกซ้ือเสาเข็ม คือ ต้องซ้ือจากร้านท่ีน่าเช่ือถือ 
มีคุณภาพท่ีดี ภายใต้ราคาสามารถยอมรับได้ ซ่ึงถ้ามีโอกาสยินดีจะบอกต่อแนะนําให้บุคคลอ่ืนมาซ้ือ
เสาเข็มอย่างแน่นอน  
 กลุ่มท่ี 2 ผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 ผลจากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่า ผู้รับเหมาทุกท่านมีความพึงพอใจจากการสั่งสินค้า ท้ังในเรื่อง
ของราคา การจัดส่งที่รวดเร็ว และการชําระเงินท่ีหลากหลายช่องทาง มีการให้เครดิตในการชําระเงิน 
นอกจากน้ีทุกท่ายยังเคยเลือกซ้ือเสาเข็มเพ่ือนําไปใช้ในการสร้างอาคาร สถานท่ีต่าง ๆ โดยปัจจัยใน
การเลือกซ้ือเสาเข็มจะพิจารณาจากคุณภาพเป็นหลัก และตามด้วยราคา ซ่ึงส่วนใหญ่เคยประสบ
ปัญหาสินค้าไม่ตรงสเปก ไม่ได้มาตรฐาน โดยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเจ้าของบ้านหรือผู้ว่าจ้างจะเป็น
คนตัดสินใจเรื่องราคาเอง 
 กลุ่มท่ี 3 บุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 ผลจากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่า สว่นใหญ่เคยมีประสบการณ์ซ้ือเสาเข็มมาก่อน โดยปัจจัยหลัก
ในการเลือกซ้ือคือคุณภาพของสินค้า ราคา การขนส่ง โดยประสบปัญหาคือ ขนส่งล่าช้า มีราคาสูง 
สินค้าไม่เพียงพอกับความต้องการซ่ึงผู้ท่ีมีส่วนในการร่วมตัดสินใจคือ ช่างรับเหมา ซ่ึงรู้จักร้านศรี
พระจันทร์เพราะขับรถผ่าน หรือเห็นรถส่งของของร้านศรีพระจันทร์ 
 กลุ่มท่ี 4 ผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 ผลจากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่า ทุกท่านเคยซ้ือเสาเข็มมาก่อนโดยมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือเพ่ือ
การสร้างบ้านหรือออฟฟิศตามการว่าจ้าง ปัจจัยในการเลือกซ้ือให้ความสําคัญกับคุณภาพเป็นปัจจัย
แรก รองรงมาคือราคาของสินค้า  ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีเจอคือการส่งของที่ล่าช้า ผู้ท่ีมีส่วนช่วยในการ
ตัดสินใจซ้ือเสาเข็มคือผู้ว่าจ้าง โดยรู้จักร้านศรีพระจันทร์จากคําบอกต่อของเพื่อนผู้รับเหมา 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม และปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อม 

ในทุก ๆ ธุรกิจจะต้องเผชิญกับสภาวะแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมของธุรกิจ  จะช่วยให้ธุรกิจมีแนวทางและมองเห็นภาพรวมอย่างชัดเจน โดยเครื่องมือท่ี
สามารถนํามาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมได้ คือเครื่องมือ SWOT เป็นเครื่องมือการวิเคราะห์ที่มีการใช้
กันอย่างแพร่หลาย  
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 เป็นส่วนท่ีเกี่ยวข้องภายในองค์กร  องค์กรสามารถควบคุม ปรับปรุง แก้ไขได้   

1. ปัจจัยด้านสินค้า  เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้า เพ่ือให้รู้สึก
ถึงความคุ้มค่าโดยสินค้าท่ีดีจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี  และเหมาะสมกับ
ราคา 

สถานการณ์ : วัตถุดิบท่ีองค์กรหาได้น้ัน มากจากแหล่งท่ีดี มีวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ กระบวนการ
ในการผลิตมีมาตรฐาน อุปกรณ์ท่ีใช้เป็นสิ่งท่ีองค์กรและลูกค้าม่ันใจได้ว่ามีคุณภาพ 

ผลกระทบ : สินค้าท่ีผลิตออกมามีคุณภาพท่ีได้มาตรฐาน มีคุณสมบัติตามท่ีลูกค้าต้องการ 
2. ปัจจัยด้านการขาย  การขายสินค้า  เป็นการนําสินค้าไปสู่ผู้บริโภค โดยการขายสินค้า

อาจมีหลายรูปแบบและหลายกลยุทธ์ จึงต้องเลือกตามความเหมาะสมของสินค้า โดยองค์กรจะ
สามารถอยู่รอดน้ันข้ึนอยู่กับว่า  สามารถขายสินค้าได้มากเพียงใด 

สถานการณ์ : ธุรกิจเสาเข็มน้ี เป็นธุรกิจท่ีมีการต่อยอดจากธุรกิจเดิมเพ่ือให้สามารถขายสินค้า
ได้ง่ายกว่าท่ัวไปเน่ืองจากธุรกิจท่ีดําเนินมาก่อนสร้างความเช่ือม่ันให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจในคุณภาพ
ของสินค้า แลได้มีการเพ่ิมสินเค้าเสาเข็มโดยได้มีการผลิตและจัดจําหน่ายแบบครบระบบ 

ผลกระทบ : สามารถกระจายข้อมูลให้ถึงลูกค้าได้ง่ายจากการท่ีมีฐานลูกค้าอยู่แล้วจากธุรกิจ
เดิมท่ีมีการขายสินค้าเกี่ยวกับการก่อสร้าง 

3. ปัจจัยด้านการเงิน  เรื่องของการเงินการลงทุน  เป็นเรื่องท่ีมีความละเอียด และไม่
สามารถผิดพลาดได้  ปัจจัยส่วนใหญ่ท่ีทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือ โดยส่วนมากจะมีเรื่องของราคาและ
การเงินเข้ามาเก่ียวข้อง 

สถานการณ์ :  จากท่ีได้กล่าวไปข้างต้น ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีต่อยอด ดังน้ันในเรื่องของการ
บริหารจัดการ จึงไม่มีการลงทุนเพ่ิมหน้าร้านท่ีใช้ในการจัดจําหน่ายจะเป็นหน้าร้านเดียวกับธุรกิจเดิม 
โกดังหรือคลังในการเก็บสินค้า เป็นท่ีเดียวกับธุรกิจเดิม 
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ผลกระทบ : ค่าใช้จ่ายในส่วนของการขายและการบริหารไม่เพ่ิมข้ึน ต้นทุนท่ีใช้ในการผลิต 
การบริหารจัดการ จึงมีต้นทุนที่ตํ่า ทําให้สามารถต้ังราคาได้ตํ่ากว่าคู่แข่งแต่ยังมีกําไร 

4. ปัจจัยด้านการตลาด  การตลาดเป็นการทําเพ่ือให้มียอดขายท่ีสูงข้ึน  หรือให้มียอดขาย
เป็นไปตามท่ีต้ังๆไว้ การตลาดก็เป็นอีกสิ่งท่ีสําคัญ  ถือเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าหรือผู้บริโภคซ้ือสินค้า 

สถานการณ์ :  ในหน้าร้านเดิมท่ีจําหน่ายสินค้าและอุปกรณ์เกี่ยวกับการก่อสร้าง มีสินค้าอยู่
มากมายหลายอย่าง สินค้าท่ีจําเป็นต่อการก่อสร้าง สินค้าท่ีใช้ในการตกแต่งบ้าน เป็นต้น 

ผลกระทบ : ลูกค้าท่ีมาซ้ือเสาเข็ม สามารถเลือกซ้ือสินค้าต่าง ๆ ท่ีต้องการได้ท้ังหมดจากท่ี
ร้าน ทําให้ลูกค้าตัดสินใจได้ง่ายว่าจะซ้ือสินค้าจากองค์กรเน่ืองจากสะดวก และได้สินค้าท่ีมีคุณภาพ 

5. ปัจจัยด้านการผลิตปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตเสาเข็มจะพิจารณาทางด้าน
กระบวนการผลิตและเทคโนโลยีซ่ึงมีปัจจัยต่าง ๆ ท่ีสําคัญ ได้แก่ โรงงาน เครื่องจักร และวัสดุ 
อุปกรณ์ 

สถานการณ์ : เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีต่อยอด ซ่ึงกิจการมีความคํานาญในเรื่องของอุปกรณ์
ก่อสร้าง การผลิตเสาเข็ม โดยมีการเรียนรู้เพ่ิมเติมและนําความรู้เหล่าน้ันมาประยุกต์ใช้ในการผลิต
ของตนเองมากข้ึน และต้องสร้างโรงงานสําหรับรองรับสายการผลิต มีบริเวณพ้ืนท่ีสําหรับการเก็บ
ช้ินงานท่ีหล่อคอนกรีตเสร็จเรียบร้อยแล้ว 

ผลกระทบ :ได้เสาเข็มท่ีมีคุณภาพ และตรงตามความต้องการของลูกค้า 
6. ปัจจัยด้านบุคลากรพนักงานต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับช้ินส่วนเสาเข็มสําเร็จรูป 

ทางองค์กรต้องมีการพัฒนาองค์ความรู้เกี่ยวกับเครื่องมืออุปกรณ์ที่ใช้ให้แก่แรงงาน เน่ืองมาจาก
อุปกรณ์บางชนิดมีราคาสูงจึงต้องใช้งานให้ถูกต้อง 

สถานการณ์ : พนักงานท่ีปฏิบัติงานส่วนใหญ่เป็นพนักงานฝีมือท่ีมีความรู้ความชํานาญในการ
ผลิตวัสดุก่อสรา้ง การผลิตเสาเข็มจึงไม่ใช่สิ่งแปลกใหม่ แต่เป็นการเพ่ิมเติมความรู้ใหม่ และการทําสิ่ง
ใหม่ท่ีไม่เคยทํามาก่อน 

ผลกระทบ :พนักงานมีทักษะความรู้เพ่ิมข้ึน สามารถผลิตเสาเข็มได้ตามความต้องการและใช้
ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างคุ้มค่า 

 
3.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

1. ปัจจัยด้านสังคม  เป็นสิ่งที่คนในสังคมให้การยอมรับ หรือเป็นค่านิยมของคนในสังคม เป็น
ส่ิงท่ีคนส่วนใหญ่นิยมทําหรือช่ืนชอบตามๆกัน 

สถานการณ์ : มีการขยายตัวของสังคมเมือง ออกมารอบ ๆ ตัวเมืองหลวงและจังหวัดท่ีสําคัญ 
และท่ีอยู่อาศัยเพ่ิมมากข้ึนรวมไปถึงประชากรท่ีเพ่ิมมากข้ึนเป็นจังหวัดท่ีต้ังอยู่ทางภาคกลางตอนบน
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ระหว่างจังหวัดนครสวรรค์กับจังหวัดพิษณุโลก หรือภาคเหนือตอนล่าง  มีพ้ืนท่ีประมาณ 4,531 
ตารางกิโลเมตร มีประชากรในปี พ.ศ. 2560 จํานวน 541,868 คน 

ผลกระทบ : เป็นท่ีราบลุ่มตอนกลางและค่อยสูงข้ึนทางทิศตะวันออกและตะวันตกมีแม่นํ้ายม
และแม่นํ้าน่านไหลผ่านจากเหนือจรดใต้ มีบึงสีไฟ และบึง หนอง คลอง อีกจํานวนมาก เป็นจังหวัดท่ีมี
พ้ืนท่ีทางเศรษฐกิจท่ีเหมาะสม จึงทําให้มีการสร้างบ้าน อาคาร ท่ีอยู่อาศัย หรือสถานท่ีต่างๆมากข้ึน 

2. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบได้ท้ังด้านดีและไม่ดีต่อธุรกิจ การวิเคราะห์
ปัจจัยทางเศรษฐกิจจะทําให้วางแนวทางในการรับมือกับอุปสรรคหรือการใช้โอกาสจากสิ่งท่ีเกิดข้ึนได้ 

สถานการณ์ : การขยายตัวของตลาดอสังหาริมทรัพย์ ท่ีมีมูลค่าตลาดเพ่ิมมากข้ึน การ
ท่องเท่ียวขยายตัว ภาคอุตสาหกรรมจังหวัดพิจิตรจะได้รับปัจจัยสนับสนุนในปี 2561 - 2564 จากแรง
ขับเคลื่อนของมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจภาครัฐ รวมถึงการทยอยฟื้นตัวอย่างช้า ๆ ของเศรษฐกิจโลก
และราคาสินค้าส่งออก ส่งผลให้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์จะเติบโตอย่างมากในไตรมาส 3 ของปี 2561 
ส่วนอุตสาหกรรมอาหารจะขยายตัวจากมาตรการภาครัฐ  การท่องเท่ียว และอุตสาหกรรมเซรามักจะ
ฟ้ืนตัวจากการขยายตัวของภาคอสังหาริมทรัพย์เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10  

ผลกระทบ : ต้องใช้สินค้าของธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน  รวมไปถึงเกิดธุรกิจโรงแรม และสถานท่ี
ท่องเท่ียวจํานวนมาก ทําให้เกิดการก่อสร้าง และพัฒนาสถานที่ต่าง ๆ เพ่ือรองรับนักท่องเท่ียว ทําให้
เกดิการขยายตัวของธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน 

3. ปัจจัยด้านกฎหมายและนโยบายปัจจัยน้ีเป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับรัฐบาล โดยรัฐบาลจะมี
การออก ปรับเปลี่ยน กฎหมายหรือนโยบาย  อาจมีบางสิ่งท่ีส่งผลกระทบต่อองค์กร 

สถานการณ์ : รัฐบาลมีการเพ่ิมงบประมาณให้กับการก่อสร้าง และเงินอุดหนุนให้กับ
อุตสาหกรรมก่อสร้าง  โดยเน้นนโยบายในเรื่องของการขนส่ง  การทําถนน ทางหลวงแผ่นดินสายหลัก
ท่ีเช่ือมการขนส่งจราจรระหว่างจังหวัดนครสวรรค์ จังหวัดพิจิตร และ จังหวัดพิษณุโลก และเป็นทาง
หลวงสายรองในช่วงจังหวัดพิษณุโลกถึงจังหวัดอุตรดิตถ์ ในช่วงนครสวรรค์ถึงพิษณุโลก  โดยมี
ระยะทางรวมท้ังสิ้น 131 กิโลเมตร แต่เดิมเป็นเส้นทางลาดยางขนาด 2 ช่องจราจร และได้รับการ
ขยายเป็น 4 ช่องจราจร ทิศทางละ 2 ช่องจราจรตลอดเส้นทาง โดยมีบางช่วงในจังหวัดพิษณุโลกมี
การขยายการจราจรถึง 12 ช่องจราจร  

ผลกระทบ : อุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวข้องสามารถขยายตัว และได้รับการสนับสนุนไปด้วย 
4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  เทคโนโลยี ก้าวหน้าข้ึนกว่ายุคก่อนมาก  มีเทคโนโลยีมากมายท่ีเข้า

มีส่วนช่วยให้เกิดความสะดวก สบายมากย่ิงข้ึน  เทคโนโลยีมีการก้าวหน้าข้ึน นําไปสู่สินค้าท่ีดีข้ึน  
การทํางานที่ง่ายข้ึน  และเป็นระบบมากข้ึน 

สถานการณ์ : เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนาและก้าวหน้าข้ึน  เทคโนโลยีของการผลิต
วัตถุดิบก่อนจะนํามาผลิตก็มีการพัฒนาทั้งปูน หรือวัตถุดิบต่าง ๆ  องค์กรจึงมีการนําเทคโนโลยี
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บางอย่างเข้ามาช่วยในการผลิต ซ่ึงการใช้เทคโนโลยีช่วยในการโฆษณาสินค้าและการให้บริการ เช่น 
การใช้คอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในการขายสินค้าและสั่งซ้ือสินค้าต่าง ๆ โดยผ่านทางเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต การโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ต่าง ๆ ทําให้ผู้บริโภคสามารถศึกษารายละเอียด
ของสินค้าได้มากข้ึนหรือสามารถสั่งซ้ือสินค้าได้สะดวกรวดเร็ว 

ผลกระทบ : สินค้ามีคุณภาพท่ีสูงข้ึน  กระบวนการผลิตเป็นระบบ และต้นทุนตํ่าลง  วัตถุดิบ
ท่ีได้ก็มีคุณภาพมากกว่าเดิม 

5. ด้านคู่แข่ง  คู่แข่งเป็นสิ่งที่องค์กรจะต้องคอยสํารวจและวิเคราะห์อย่างสมํ่าเสมอ เพราะ
การแข่งขันมีอยู่ตลอดเวลา  การท่ีองค์กรมีประสิทธิภาพ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
มากกว่าคู่แข่ง น่ันเป็นการส่งผลดีต่อองค์กร 

สถานการณ์ : คู่แข่งในจังหวัดพิจิตร  มีอยู่เพียงน้อยราย โดยส่วนใหญ่จะเพียงแค่ขายอุปกรณ์
เกี่ยวกับการก่อสร้างเท่าน้ัน  หรือมีการผลิตในส่วนของเมทัลชีท หรือส่วนอ่ืน ๆ คู่แข่งท่ีมีอยู่ ยังไม่มี
การทําการตลาดในส่วนของเสาเข็มท่ีจําหน่าย และในการลงทนุการผลิตเสาเข็มจําเป็นต้องใช้เงิน
ลงทุนจํานวนมาก 

ผลกระทบ : สามารถทําการตลาดให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ได้มากกว่าคู่แข่ง  คู่แข่งใหม่ที่เข้ามา 
จะเข้ามาได้จากและมีช่องว่างทางการตลาดอยู่มาก 

 

3.4 TOWS Matrix 
 

ตารางท่ี 3.1 :  แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

 
ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Strengths 
S1 สินค้ามีคุณภาพและมีจุดขายใน
ตัวเองไม่ซํ้ากับบริษัทอ่ืน ๆ ในตลาด
S2 ท่ีต้ังของกิจการอยู่ในเมืองใกล้
แหล่งชุมชนสามารถกระจายสินค้า
ไปยังแหล่งต่าง ๆ ได้สะดวก 
ข้ันตอนการผลิตไม่ซับซ้อน ทําให้มี
ต้นทุนการผลิตตํ่า 
S3 รูปแบบธุรกิจประเภทเดียวกันมี
น้อย อาจมีคู่แข่งเกิดข้ึนภายหลังได้ 
จึงต้องคิดให้แตกต่างอยู่เสมอ 

Weakness 
W1 ไม่มีวิธีการบริหารงานท่ี
ชัดเจนเน่ืองจากเป็นการ
ดําเนินกิจการขนาดเล็ก 
รูปแบบของการดําเนินกิจการ
แบบครอบครัว 
W2 ลักษณะของสินค้าท่ีขาย
ภายในร้าน โดยส่วนใหญ่จะ
เหมือนๆกัน ทําให้เกิดการ
แข่งขันกันที่ราคาและบริการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

S4 เจ้าของธุรกิจ/ผู้ประกอบการ
มีความรู้ความสามารถ 

W3 ช่ือเสียงของกิจการยังไม่เป็น
ท่ีรู้จักแพร่หลายในกลุ่มลูกค้ามาก
นัก 
W4 ไม่มีการนําเทคโนโลยีท่ี
ทันสมัยมาใช้ในการติดต่อส่ือสาร
กับลูกค้า เนื่องจากการลงทุนมี
มูลค่าการลงทุนสูง 

Opportunities 
O1 เนื่องจากตัวสินค้าสามารถจัด
จําหน่ายได้กับทุกธุรกิจ ทําให้มีโอกาส
เติบโตได้ในหลายกลุ่ม 
O2 ระดับราคา มีการนําสินค้าคุณภาพดี
และราคาสินค้าเหมาะสม เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าและทําให้ลูกค้า
เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 
O3 สามารถต่อยอดกิจการได้ ด้วยการ
เปิดเป็นสาขาย่อยในแห่งเดียวกัน

SO Strategies 
(S1O1) กระตุ้นลูกค้าเดิมให้เพ่ิม
ปริมาณการซ้ือหรือใช้บริการ 
โดยหาบริการใหม่ๆเข้ามาเสริม 
 (S2O2) เน้นสร้างความ
แตกต่างของสินค้าและบริการ 
(S4O3) นําประสบการณ์ท่ีมีมา
ใช้ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้แก่
กิจการเพ่ิมมากขึ้น 

WO Strategies 
(W1O3) สร้างพันธมิตรกับลูกค้า 
เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ 
(W3O3) เพ่ิมระบบการจัดการท่ีมี
ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 
(W4O3) ใช้เทคโนโลยีมาเป็นส่วน
ในการเสริมทักษะความสามารถ
ให้กับพนักงาน 

Threats 
T1 ราคาสินค้าโดยส่วนใหญ่จะถูกกําหนด
โดยคู่แข่งเดิมท่ีอยู่ในตลาด ซ่ึงเป็นผู้ถือ
ครองในตลาดอยู่ 
T2 สภาวะการแข่งขันสูง มีท้ังคู่แข่งเดิม
และคู่แข่งขันรายใหม่ ท่ีอาจเข้ามาสู่ใน
ตลาดได้ทุกเม่ือ 
T3 ขาดแคลนแรงงานท่ีมีฝีมือในการผลิต
สินค้าให้มีความแตกต่างคู่แข่ง 
T4 อุปสรรคท่ีเกิดจากสภาพเศรษฐกิจทํา
ให้การค้าขายในปจัจุบันยากขึ้น

ST Strategies 
(S1T1) พัฒนาผลิตภัณฑ์และ
รูปแบบการบริการ ให้เกิดความ
หลากหลาย 
(S4T2) มีการจัดระบบการขาย
ให้มีประสิทธิภาพ ทันต่อคู่แข่ง 
(S4T4) จัดทําโปรโมช่ันของแต่
ละช่วงเพ่ือเป็นการกระตุ้น
ยอดขาย 

WT Strategies 
(W1T2) ประชาสัมพันธ์ให้ตลาด
ได้รับรู้ถึงคุณภาพที่มีต่อสินค้าเพ่ือ
สร้างความน่าเช่ือถือ 
(W2T1) ลดต้นทุนการผลิต  
(W3T4) สร้างตราสินค้าให้
แข็งแกร่งเพ่ือเตรียมพร้อมกับ
สภาพการแข่งขันท่ีรุนแรง 

 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

  
เป็นการวางแผนในการดําเนินธุรกิจ  เพ่ือให้เกิดการมองภาพรวมท่ีชัดเจน และวางแนวทาง

ได้อย่างครอบคลุมการทํางานเพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปในทิศทางท่ีสอดคล้องกัน 
 

4.1 Business Model Canvas  
เป็นเคร่ืองมือท่ีผู้ประกอบการมักใช้สําหรับการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ หรือนํามาใช้พัฒนา ปรับปรุง

ธุรกิจเดิม  เช่น การเพ่ิมตัวสินค้า การลงทุนเพ่ิม เป็นการวางแผน หรือการวิเคราะห์ธุรกิจน้ันๆในรอบ
ด้าน เพ่ือลดความเสี่ยงในการลงทุนได้มองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้มากข้ึนในความเป็นจริงแล้ว 
BUSINESS MODELไม่สามารถทําให้เห็นภาพรวมท่ีครบถ้วนและชัดเจนเท่ากับ BUSINESS MODEL 
CANVAS โดยเคร่ืองมือน้ี จะมีการกําหนดหัวข้อมาอย่างชัดเจน และสามารถนํามาประยุกต์ใช้ได้ใน
หลากหลายสถานการณ์ เครื่องมือน้ีประกอบได้ด้วย 9 หัวข้อ (Osterwalder, Pigneur, In Clark & 
Smith, 2010) ได้แก่ 
 1.  Value Propositions คุณค่าของสินค้าหรือบริการ 
 เป็นการระบุคุณค่าของสินค้าหรือบริการ ว่าดีอย่างไร  มีประโยชน์ หรือแก้ปัญหาอะไร  ให้
อะไรกับลูกค้า  เพราะน่ีเป็นปัจจัยสําคัญท่ีจะทําให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ 
 2. Customer Segments กลุ่มลูกค้า 
 เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีธุรกิจหรือองค์กรคาดว่าจะเป็นลูกค้าหลัก  จะต้องระบุให้ชัดเจน โดยในส่วน
น้ีสามารถนํามาพัฒนาสินค้าหรือบริการ  ใช้เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ในส่วนต่างๆ เพ่ือให้สื่อสารกับลูกค้าได้
อย่างตรงจุด  กลุ่มลูกค้าคือผู้ท่ีทําให้ธุรกิจอยู่รอด  เพราะหากผลิตสินค้าหรือบริการออกมาแล้ว  แต่
ไม่เป็นท่ีสนใจหรือไม่เป็นท่ีต้องการของลูกค้า สินค้าและบริการน้ันก็ไม่สามารถดําเนินต่อไปได้ 
 3. Channels ช่องทาง 
 เป็นช่องทางท่ีจะทําให้ลูกค้าและธุรกิจสามารถพบกัน หรือแลกเปลี่ยนข่าวสาร สินค้าและ
บริการ  โดยมีความสําคัญมากในการส่ือสารให้ถึงตัวลูกค้าอย่างชัดเจนและท่ัวถึ 
 4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ธุรกิจจะต้องสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้าใหม่และรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเดิมท่ีมีอยู่  จึง
จําเป็นต้องมีวิธีการเพ่ิมจัดการกับความสัมพันธ์ของลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และซ้ือ
สินค้าหรือมีการกลับมาซ้ือซํ้าซ่ึงลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มก็จะต้องมีการรักษาความสัมพันธ์
ท่ีแตกต่างกันไป 
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 5. Key Resources ทรัพยากรหลัก   
 เป็นทรัพยากรที่สําคัญของธุรกิจ สิ่งที่จําเป็นต้องใช้ มีความสําคัญต่อการทําธุรกิจให้สําเร็จ ซ่ึง
อาจเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่แล้ว  หรือเป็นทรัพยากรท่ีต้องหามาเพ่ิมเช่นเครื่องจักร  อุปกรณ์  เทคโนโลยี
ต่างๆ 
 6. Key Activities กิจกรรมหลัก 
 เป็นส่ิงท่ีธุรกิจต้องทํา เป็นงานหลักหรอืงานสําคัญของธุรกิจ อาจเป็นได้ท้ังการผลิต การ
บริการ หรือการจําหน่าย 
 7. Key Partnerships พันธมิตร 
 เป็นองค์กรหรือบุคคลท่ีช่วยให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้  เน่ืองจากในงานบางส่วนหรือ
วัตถุดิบบางอย่าง องค์กรไม่สามารถผลิตได้เอง  ก็จําเป็นต้องมีองค์กรหรือบุคคลเข้ามาช่วยเหลือ  
หรืออาจเป็นบางงานท่ีมีผู้ที่ทําได้ประสิทธิภาพมากกว่า และคุ้มค่ากว่าทําเอง 
 8.  Cost Structures โครงสร้างต้นทุน 
 ในแต่ละธุรกิจจะต้องมีต้นทุนในการทําธุรกิจกิจ ท้ังวัตถุดิบ การผลิต การบริหาร เป็น
ค่าใช้จ่ายต่างๆ  ซ่ึงต้นทุนจะมีทั้งต้นทุนท่ีคงท่ีและต้นทุนท่ีไม่คงท่ี 
 9.  Revenue Streams รายได้หลัก 
 เป็นการระบุแหล่งรายได้หลักของธุรกิจเพ่ือวางแผนในด้านการเงินและการลงทุน  ซ่ึงจะต้อง
มองว่าเราสามารถหารายได้หลักได้จากส่วนไหนและด้วยวิธีการอย่างไร   
 

ภาพท่ี 4.1 : Business Model Canvas 
 

 
 

ท่ีมา : The Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from https://fivewhys.wordpress. 
com/2012/02/24/the-business-model-canvas/. 



37 

4.2 วิเคราะห์ Business Model Canvas 
1.  Value Propositions คุณค่าของสินค้าหรือบริการ 
สิ่งที่ลูกค้าจะได้รับ คือสินค้าท่ีได้มาตรฐานและมีคุณภาพท่ีดี โดยจะมีการรับรองจาก

ผู้เช่ียวชาญเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจ  ราคาของสินค้าคุณค่ากับคุณภาพของสินค้า  ลูกค้าจะได้รับ
ราคาที่เหมาะสม ไม่แพงเกินกว่าความเหมาะสม  ได้รับความสะดวกสบาย  ท้ังทางด้านสถานท่ีในการ
จัดจําหน่าย ความสะดวกในด้านของการขนส่งสินค้า 

2.  Customer Segments กลุม่ลูกค้า 
 กลุ่มท่ี 1 บุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีตจํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 2 ผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 3 บุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 ราย 
 กลุ่มท่ี 4 ผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต จํานวน 3 ราย 
3.  Key Partnerships พันธมิตร 
พันธมิตรทางการค้าของธุรกิจเสาเข็มคือ ผู้ที่จําหน่ายวัตถุดิบเพ่ือใช้ในการผลิต น่ันคือ ผู้ขาย

ปูน  ขายหิน  ขายเหล็ก   
4.  Key Activities กิจกรรมหลัก 
กิจกรรมหลักของธุรกิจ คือการผลิตและจัดจําหน่าย  การผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพและการจัด

จําหน่ายท่ีดี เป็นกิจกรรมหลักของธุรกิจท่ีจะต้องใส่ใจและทําให้มีประสิทธิภาพอย่างดีที่สุด 
5.  Key Resources ทรัพยากรหลัก   
สิ่งทีธุรกิจจําเป็นต้องมี ได้แก่ แรงงานในการผลิต ผู้ท่ีมีความสามารถในการผลิตเสาเข็มให้ได้

มาตรฐานและคุณภาพดี  เครื่องจักรและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิต  เสาเข็มเป็นสินค้าท่ีมีขนาดใหญ่
อย่างท่ีได้กล่าวไป ดังน้ันจะต้องมีพ้ืนท่ีในการผลิตให้เพียงพอ  สถานท่ีในการเก็บสินค้าท่ีผลิตแล้ว  

6.  Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือความสัมพันธ์กับลูกค้าใหม่ และความสมพันธ์กับลูกค้า

เก่า  สําหรับความสัมพันธ์กับลกูค้าใหม่  จะมีการแนะนําท้ังวิธีการผลิตเบ้ืองต้น ประโยชน์ คุณภาพ 
ของสินค้าอย่างละเอียด  เพ่ือให้เป็นข้อมูลกับลูกค้าในการตัดสินใจ  ลูกค้าเก่า  จะมีการเก็บข้อมูล
เบ้ืองต้นของลูกค้า  เพ่ือให้เกิดความรวดเร็ว และสามารถแนะนําสินค้าท่ีเหมาะสมให้กับลูกค้า  และ
กับบริษัทก่อสร้างจะมีส่วนลดในการซ้ือ 5% 

7.  Channels ช่องทาง 
ธุรกิจเป็นการต่อยอดจากธุรกิจเดิม  โดยท่ีธุรกิจเดิมมีหน้าร้านอยู่แล้ว  ช่องทางในการจัด

จําหน่าย จึงเป็นหน้าร้านเดิมนอกจากน้ียังมีการใช้เทคโนโลยีช่วยในการขนส่ง เพ่ือให้กระบวนการ
ขนส่งวัตถุดิบในการผลิตรวดเร็วข้ึน หรือขนส่งสินค้าและบริการไปถึงผู้บริโภคได้สะดวกรวดเร็วข้ึน 
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8.  Cost Structures โครงสร้างต้นทุน 
ต้นทุนของธุรกิจจะมาจากวัตถุดิบเป็นหลัก  คือต้นทุนค่าทราย ค่าหิน ค่าปูน ค่าเหล็ก   

ค่าแรงในการผลิต  ค่าสถานท่ีในการผลิตและเก็บสินค้า  
9.  Revenue Streams รายได้หลัก 
รายได้หลักของธุรกิจจะมาจากการจําหน่ายเสาเข็ม 
 

4.3 ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย 
 เป็นช่างรายเล็ก เน้นรับงานรับเหมา ต่อเติม ผู้รับเหมารายกลาง รับสร้างและต่อเติมบ้าน 
อาคาร โรงงาน ผู้รับเหมารายใหญ่ รับสร้าง ต่อเติม รีโนเวทบ้าน อาคาร โรงงาน ผู้รับเหมาสร้าง
หมู่บ้านท้ังโครงการ เป็นผู้มีอํานาจในการเลือกซ้ือสินค้า นอกจากน้ี ใช้กลยุทธ์เชิงรุกในการขยายสาขา
ออกสู่หัวเมือง ท่ีธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีการเติบโตสูง  
 

4.4 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 การแข่งขันของการทําธุรกิจในปัจจุบันมีการแข่งขันท่ีสูง ดังน้ันทุกธุรกิจ ควรศึกษา และ
วิเคราะห์คู่แข่งเพ่ือท่ีจะแข่งขันในตลาดได้ 
  1) ส. ประดิษฐ์  ร้านขายวัสดุก่อสร้างในจังหวัดพิจิตรก่อต้ังและเปิดธุรกิจมาเป็นเวลานาน  
มีฐานลูกค้าประจํา  ขายสินค้าและวัตถุในการก่อสร้างแบบครบวงจร  อาทิเช่น  ป๊ัมนํ้า  หน้าต่าง  ท่อ
ปูน สี เสาเข็ม  เป็นต้น  โดยร้าน ส. ประดิษฐ์มีการทําการตลาดแบบสมัยใหม่  ร้าน ส. ประดิษฐ์ต้ังอยู่
ในพ้ืนที่ อ.เมืองพิจิตร เป็นศูนย์กลางของจังหวัด 
 

ภาพท่ี 4.2 : หน้าร้าน ส. ประดิษฐ์ 
 

 
 

ท่ีมา : หน้าร้าน ส. ประดิษฐ์. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  https://www.facebook.com /sorpradit. 
factory/photos/a.317325608697182.1073741826.317324765363933/31732559869
7183/?type=1&theater. 
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ภาพท่ี 4.3 : เพจของ ส. ประดิษฐ์ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
ท่ีมา: เพจของ ส. ประดิษฐ์. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/sorpradit. 

factory/. 
 

จุดแข็ง 
1. มีการเปิดกิจการมานานกว่า 
2. มีการทําการตลาดแบบร่วมสมัย 
3. พ้ืนท่ีหน้าร้านอยู่ใจกลางจังหวัด 

จุดอ่อน 
1. ยังไม่การสร้างการรับรู้ของแบรนด์อย่างชัดเจน 
2. ไม่เน้นตัวสินค้าใดสินค้าหน่ึง ทําให้ผู้บริโภคยังไม่สามารถหาจุดท่ีจะจดจําได้ 

2) ร้านที.เอช.ซี.  สุขวัฒน์  เอ็นจิเนียริ่ง  ต้ังอยู่ในจังหวัดพิจิตร  มีการขายเสาเข็ม  แผ่นพ้ืน
สําเร็จรูป  คอนกรีต  มีการเปิดกิจการมานาน  เป็นท่ีรู้จักทั่วไปของคนในพ้ืนท่ีจังหวัดพิจิตร   
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ภาพท่ี 4.4 : แผนท่ีร้าน ที.เอช.ซี. สุขวัฒน์ เอ็นจิเนียร่ิง 
 

 
 
ท่ีมา : แผนท่ีร้าน ที.เอช.ซี. สุขวัฒน์ เอ็นจิเนียริ่ง. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://smelink.net/ 

company/t-h-c--sukhawat-engineering-co-ltd.html. 
 

จุดแข็ง 
1. เปิดกิจการมานานกว่า 
2. เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มแล้วค้า 

 จุดอ่อน 
1. เสาเข็มท่ีจําหน่าย เป็นการซ้ือมาจําหน่าย ไม่ได้ผลิตเอง 

3) ร้าน กิจเจริญ  ร้านขายวัสดุก่อสร้าง ต้ังอยู่ในจังหวัดพิจิตร  จําหน่ายวัสดุก่อสร้างทุกชนิด 
มีการผลิตสินค้าในบางชนิดเอง  มีระบบการจัดการในร้านท่ีรวดเร็ว  ร้านมีพ้ืนที่กว้าง  ลูกค้าสามารถ
เลือกซ้ือสินค้าได้อย่างสะดวก 
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ภาพท่ี 4.5 : ป้ายร้านกิจเจริญ 
 

 
 

ท่ีมา : ป้ายร้านกิจเจริญ.  (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก ttps://www.facebook.com/701286016667086 
/photos/a.701290809999940.1073741825.701286016667086/701290816666606/?
type=3&theater. 

 
ภาพท่ี 4.6 : เพจของ กิจเจริญ 
 

 
 
ท่ีมา: เพจของ กิจเจริญ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.facebook.com. 
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 จุดแข็ง 
1. กิจการมีขนาดใหญ่ และมีการผลิตเองทําให้มีต้นทุนท่ีตํ่ากว่า 
2. มีการลงทุนในด้านการผลิตสินค้า 

 จุดอ่อน 
1. ยังไม่มีสินค้าประเภทเสาปูน  

 
4.5  วิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
 ผู้จําหน่ายวัตถุดิบ จะมีการส่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพมาให้กับทางบริษัท  แต่การรักษา
ความสัมพันธ์ที่ดี  คือการยึดถือหลักที่ว่า ถ้าเขาอยู่ได้ เราก็อยู่ได้  จะไม่กดราคาวัตถุจนตํ่าเกินกว่า
ราคาตลาด  เพ่ือให้ผู้จําหน่ายมีกําไรในการทําธุรกิจต่อไป 
 



บทท่ี 5 
กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 การต้ังกลยุทธ์ระดับองค์กร 
“Corporate Strategy” หรือ “กลยุทธ์ระดับองค์กร” น้ัน เป็นการมองแบบดึงตัวออกมา

จากการดําเนินงานธุรกิจในแต่ละวัน แล้วพยายามมองตัวบริษัทในภาพรวม โดยหันมามองเรื่องการ
วิเคราะห์อุตสาหกรรม ภาพรวมคู่แข่ง และผลการดําเนินงานมากข้ึน เพ่ือท่ีจะกําหนดแนวทางการ
ดําเนินงานให้ชัด 

กลยุทธ์ระดับ Corporate Strategy น้ี หากทําความเข้าใจตามหลักการการวางแผนกลยุทธ์
แล้วจะไม่ใช่กลยุทธ์ท่ีเรามักจะนึกถึงนัก เน่ืองจากเป็นภาพท่ีดูเหมือนจะเป็นอะไรท่ีกว้างมาก 
เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์ที่พูดถึง “แนวทางการดําเนินงาน” โดย มักจะแบ่งออกเป็นสามแนวทางคือ 
Growth Strategies, Stability Strategies และ Retrenchment Strategies Growth Strategies 
– กลยุทธ์แบบ Growth น้ันก็คอื “กลยุทธ์การเติบโต” เป็นการเลือกดําเนินธุรกิจไปในแนวทางของ
การทําให้ธุรกิจเติบโต ขยายตัว หรือพูดง่ายๆก็คือ เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดหรือเพ่ิมผลประกอบการ 
ซ่ึงครอบคลุมถึงการหาตลาดใหม่ หรือกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ ไปด้วย Stability Strategies – Stability 
Strategy น้ัน แปลเป็นไทยคือ “กลยุทธ์การคงตัว” ซ่ึงเป็นแนวทางการดําเนินธุรกิจในตลาดท่ีมองว่า
เป็นตลาดท่ีไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงแล้ว หรือทรัพยากรของบริษัทน้ันคงตัวโดยไม่สามารถนําไปใช้
ในทางอ่ืนได้ อาจเป็นการดําเนินธุรกิจในตลาดท่ีอ่ิมตัวแล้ว ลงทุนเพ่ิมเติมไปก็อาจได้ผลตอบแทนน้อย 
และโครงสร้างการริหารก็ไม่ได้มีความจําเป็นต้องเปลี่ยน Retrenchment Strategies – คําว่า 
Retrenchment น้ัน แปลว่าการหดตัว ซ่ึงหากจะถามว่าใครเขาจะใช้กลยุทธ์การหดตัวกัน คําตอบก็
คือบริษัทท่ีเริ่มมองเห็นทิศทางของตลาดท่ีหดตัวลง โดยเฉพาะเม่ือถูกเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ๆ
มาทดแทนสินค้าหรือธุรกิจของตนเอง ซ่ึงอาจจะต้องทําการตัดหรือลดแผนกหรือจํานวนพนักงาน เพ่ือ
ปรับเปลี่ยนโครงสร้างองค์กร หรือพิจารณาว่าควรดําเนินงานต่อไปได้หรือไม่ในเวลาต่อไป 

จากกลยุทธ์ Corporate Strategy สามประเภทท่ีกล่าวมา ผู้อ่านหลายท่านคงจะต้องคิดใน
ฐานะผู้ประกอบการว่าให้ตายยังไงก็คงต้องสู้ดําเนินธุรกิจเพ่ือให้เติบโตต่อไป  แต่หากคุณไม่ได้เป็น
ผู้ประกอบการบริษัทหน่ึงบริษัท แต่มีธุรกิจหลากหลายบริษัท หรือทํางานในลักษณะบริษัท Holding 
ท่ีมีบริษัทลูกหลายบริษัท อาจจะพอทําให้เข้าใจได้ว่า ท่านจะต้องทําการจัดสรรทรัพยากร และทําการ
กําหนดนโยบายเพ่ือรักษาผลประโยชน์ในภาพท่ีใหญ่กว่ามากย่ิงข้ึนครับ 
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5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 ประเภทขององค์การ (Types of Organization) 
 การจําแนกองค์กรโดยยึดโครงสร้าง (สมคิด บางโม, 2538) แบ่งออกเป็น 2 แบบ ดังน้ี 
 1. องค์การแบบเป็นทางการ (Formal Organization) เป็นองค์การที่มีการจัด

โครงสร้างอย่างเป็นระเบียบแบบแผนแน่นอน การจัดต้ังมีกฎหมายรองรับ บางแห่งเรียกว่า องค์การ
รูปนัย ได้แก่ บริษัท มูลนิธิ หน่วยราชการ กรม โรงพยาบาล โรงเรียน ฯลฯ ซ่ึงการศึกษาเร่ืององค์การ
และการจัดการจะเป็นการศึกษาในเรื่องขององค์การประเภทน้ีทั้งสิ้น  

 2. องค์การแบบไม่เป็นทางการ (Informal Organization) เป็นองค์การท่ีรวมกันหรือ
จัดต้ังข้ึนด้วยความพึงพอใจและมีความสัมพันธ์กันเป็นส่วนตัว ไม่มีการจัดระเบียบโครงสร้างภายใน มี
การรวมตัวกันอย่างง่ายๆ และเลิกล้มได้ง่าย องค์การแบบน้ีเรียกว่า องค์การอรูปนัย หรือ องค์การ
นอกแบบ เช่น ชมรมต่าง ๆ หรือกลุ่มต่าง ๆ อาจเป็นการรวมกลุ่มกันตามความสมัครใจของสมาชิก
กลุ่ม ซ่ึงเน่ืองมาจากรายได้ อาชีพ รสนิยม ศาสนา ประเพณี ตําแหน่งงาน ฯลฯ 

 โครงสร้างองค์การ แบบสูง และแบบกว้าง 
 การออกแบบโครงสร้างองค์การ (สมคิด บางโม, 2538) มีสิ่งหน่ึงท่ีควรคํานึง คือ ความ

สูง และความกว้างของโครงสร้าง ถ้าโครงสร้างขององค์การมีการบังคับบัญชากันหลายช้ันหลายระดับ 
กระบวนการทํางานย่อมช้า แต่ถ้าโครงสร้างองค์การมีระดับการสั่งการน้อยกระบวนการทํางานย่อม
รวดเร็วกว่า ช่วงของการควบคุม (Span of Control) หมายถึง จํานวนผู้อยู่ใต้บังคับบัญชาท่ีถูก
ควบคุมหรือสั่งการจากผู้บังคับบัญชาคนหน่ึง ตัวอย่างเช่น คุณวิสนี เป็นประธานบริษัท และมีคุณกํา
ชัยเป็นรองประธานบริษัทเพียงคนเดียว แสดงว่าช่วงของการควบคุมของประธานคือมีเพียง 1 แต่ถ้า
บริษัทน้ีมีรองประธาน 3 คน แสดงว่าช่วงของการควบคุมของประธานมีเท่ากับ 3 เป็นต้น 
 
ภาพท่ี 5.1 : แสดง โครงสร้างแบบสูง 
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ข้อดีของโครงสร้างแบบสูง  
 1. การบริหารงานใกล้ชิด  
 2. การควบคุมใกล้ชิด  
 3. การติดต่อสื่อสารรวดเร็วระหว่างหัวหน้าและลูกน้อง  
 4. งานมีคุณภาพเพราะอยู่ภายใต้การควบคุมของผู้ชํานาญการเฉพาะ 
ข้อจํากัดของโครงสร้างแบบสูง  
 1. ค่าใช้สูงสําหรับหัวหน้าแต่ละระดับ  
 2. มีระดับการจัดการมาก  
 3. ระยะทางระหว่างระดับสูงถึงระดับตํ่าห่างเกินไป  
 4. หัวหน้ามีแนวโน้มท่ีจะเกี่ยวข้องกับการทํางาน ของลูกน้องมากเกินไป 

 
ภาพท่ี 5.2 : แสดงโครงสร้างแบบกว้าง 

 

 
 

 
ข้อดีของโครงสร้างแบบกว้าง  
1. ลดค่าใช้จ่ายในการบริหาร  
2. ลูกน้องมีอิสระสูงในการทํางาน เน่ืองจากหัวหน้ามีผู้ใต้บังคับบัญชาจํานวนมากจึงมีการ

ควบคุมน้อย  
ข้อจํากัดของโครงสร้างแบบกว้าง  
1. ต้องการผู้บังคับบัญชาท่ีมีความสามารถมาก  
2. ผู้บังคับบัญชาอาจจะควบคุมงานทุกอย่างได้ไม่ท่ัวถึง 
จากรูปแบบการจัดต้ังโครงสร้างองค์กร ดังกล่าว ทําให้สามารถสรุปได้ว่า บริษัทจะเลือกการ

จัดต้ังองค์กรแบบเป็นทางการ (Formal Organization) เป็นองค์การท่ีมีการจัดโครงสร้างอย่างเป็น
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ระเบียบแบบแผนแน่นอน การจัดต้ังมีกฎหมายรองรับ โดยจัดต้ังองค์กรในลักษณะแบบกว้าง เพ่ือให้
อิสระในการทํางานแก่พนักงาน ได้ทํางานแบไม่บังคับ สามารถเสนอความเห็นได้อย่างเต็มท่ี ควบคุม
และดูแลกันเหมือนคนในครอบครัวมากกว่าการมองว่าเป็นเจ้านายหรือลูกน้อง โดยมีการบังคับบัญชา
ท่ีง่าย  และสามารถประหยัดต้นทุนได้ โดยมีการแบ่งแผนก ดังน้ี 

 
ภาพท่ี 5.3 : แสดงแผนผังองค์กร 

 

 
 

5.1.3  เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
นโยบายการจ้างงานและคัดเลือกบุคลากร บริษัทมุ่งเน้นการดูแล “บุคลากร” เริ่มต้ังแต่การ

สรรหาพนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถ โดยมีการจัดทํานโยบายการจ้างงานและการคัดเลือก
พนักงานท่ีเหมาะสม มีแนวปฏิบัติท่ีชัดเจน มีความสอดคล้องกับ “การเคารพด้านสิทธิมนุษยชน” 
และ “การปฏิบัติต่อแรงงานอย่างเป็นธรรม” ดังน้ี 

- การสรรหาและคัดเลือกจะต้องดําเนินการโดยยึดถือประโยชน์ ผลสําเร็จ หลัก
คุณธรรม หลักความเสมอภาค หลักความสามารถ และความจําเป็นในการประกอบธุรกิจของบริษัท 

- การสรรหาและคัดเลือกจะดําเนินการต่อเม่ือมีตําแหน่งว่างลง ตามท่ีได้รับอนุมัติ
อัตรากําลังแล้วเท่าน้ัน 

- การคัดเลือกให้ดําเนินการโดยการจัดต้ังคณะกรรมการพิจารณาคัดเลือก เพ่ือให้ได้
บุคลากรที่มีความเหมาะสม โดยไม่คํานึงถึงความสัมพันธ์ส่วนบุคคล สิทธิพิเศษ หรืออามิสสินจ้างใด ๆ 

- บริษัทมีนโยบายหลีกเลี่ยงการรับสมัครญาติ พ่ีน้อง หรือสามีภรรยาของพนักงาน ไม่
ว่าจะเป็นนามสกุลเดียวกันกับพนักงานหรือไม่ ท้ังน้ี เพ่ือความโปร่งใสในการบริหารงาน และการ
ป้องกันการเล่นพรรคเล่นพวก ซ่ึงจะส่งผลต่อการบริหารงานระบบคุณธรรมตามหลักการของบริษัท 
ภิบาล 

 

ประธานบริษัท

ผู้จดัการฝ่ายการเงิน
และบญัชี

พนกังาน

ผู้จดัการฝ่ายการขาย
และการตลาด

พนกังาน

ผู้จดัการฝ่ายผลิต

พนกังาน

ผู้จดัการฝ่ายบคุคล

พนกังาน

ผู้จดัการฝ่าย
เทคโนโลยีสารสนเทศ

พนกังาน



47 

5.1.4  วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
เน่ืองจากบริษัทของเราเป็นบริษัทเล็กท่ีมีการต่อยอดทางธุรกิจใหม่เข้ามากับธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่

แล้ว ท้ังยังมีการทําโครงสร้างองค์เป็นแบบแนวกว้างท่ีมีความซับซ้อนน้อย เป็นการบริหารจัดการใน
ลักษณะแบบครอบครัว ทําให้การจูงใจขององค์กรจะเป็นในลักษณะจูงใจให้อยู่และช่วยเหลือกัน 
ตลอดจนรักษาให้คนในองค์กรจงรักภักดีในลกัษณะของการเป็นเหมือนบ้านให้มากท่ีสุด ดังน้ี 

 1. ทําการสรรหาและพัฒนาผู้จัดการให้เป็นผู้จัดการท่ีมีความสามารถในการบริหาร
คน เน่ืองจากสาเหตุท่ีพนักงานลาออก และไม่อยากอยู่ทํางานกับบริษัทฯน้ัน สาเหตุหลักมาจาก
หัวหน้างานเป็นอันดับหน่ึง หากต้องการแก้ไขเพ่ือรักษาคนเก่งไว้ จึงต้องไปแก้ท่ีตัวหัวหน้างานและ
ผู้จัดการทุกระดับภายในองค์กร โดยการเพ่ิมและพัฒนาหัวหน้างานให้มีทักษะในการสร้างแรงจูงใจ ให้
การยอมรับในตัวพนักงาน การสื่อสารระหว่างหัวหน้างานผู้จัดการที่มีความเข้าใจตรงกัน และเน้นการ
ทํางานร่วมกันเป็นทีม เป็นหมู่คณะ 

 2.  สร้างระบบความก้าวหน้าในสายอาชีพอย่างชัดเจน (Career Path) การท่ีองค์กรจะ
รักษาคนเก่งไว้ในองค์กรได้อย่างต่อเน่ือง ต้องแสดงให้พนักงานเห็นว่า องค์กรน้ันๆ สามารถเติบโตไป
ทางสายอาชีพใดบ้าง และมีเครื่องมืออะไรท่ีจะสามารถให้คนเก่งเจริญก้าวหน้าบ้าง ท้ังน้ีองค์กรต้องมี
การพัฒนาคนเก่งอย่างต่อเน่ือง มีการวางแผนร่วมกันระหว่างหน่วยงานการบุคคลเพ่ือกําหนด
ตําแหน่งงานท่ีเหมาะสมกับพนักงานเก่งๆ เหล่าน้ัน 

 3.  สร้างระบบการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการท่ีสามารถแข่งขันได้ ท้ังน้ี ไม่ได้
หมายถึงต้องจ่ายค่าตอบแทนท่ีสูงท่ีสุด แต่เป็นค่าตอบแทนท่ีแข่งขันกับตลาดค่าจ้างแรงงานได้ และท่ี
สําคัญไปกว่าน้ันคือการกําหนดอัตราค่าจ้างต้องมีความเป็นธรรมเช่ือมโยงกับความสารถและผลงาน
กับคนเก่ง และเช่ือมโยงกับตําแหน่งท่ีสูงข้ึนอย่างเหมาะสมด้วย 

 4.  การสร้างบรรยากาศท่ีดีในการทํางาน เกิดจากความรัก ความผูกพัน ความนับถือ 
ความร่วมมือร่วมใจ ความจงรักภัคดี ความสําเร็จขององค์กร ความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างหัวหน้างาน 
ผู้จัดการ พนักงานทุกระดับ รวมถึงการลดช่องว่างระหว่างผู้บริหารสูงสุด รวมถึงการสร้างวัฒนธรรม
ขององค์กร ที่มีระบบเกื้อกูล สนับสนุนซ่ึงกันและกัน เคารพให้เกียรติซ่ึงกันและกัน ฯลฯ 

 5.  การสร้างบรรยากาศท่ีดีในการทํางาน เกิดจากความรัก ความผูกพัน ความนับถือ 
ความร่วมมือร่วมใจ ความจงรักภัคดี ความสําเร็จขององค์กร ความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างหัวหน้างาน 
ผู้จัดการ พนักงานทุกระดับ รวมถึงการลดช่องว่างระหว่างผู้บริหารสูงสุด รวมถึงการสร้างวัฒนธรรม
ขององค์กร ที่มีระบบเกื้อกูล สนับสนุนซ่ึงกันและกัน เคารพให้เกียรติซ่ึงกันและกัน ฯลฯ 

 6.  ให้พนักงานมีส่วนร่วมในการบริหารจัดการ  หากพนักงานในการวางแผน
ดําเนินงาน และสามารถกําหนดวิธีการทํางานได้ด้วยตัวเอง รวมท้ังการประเมินผลงาน จะทําให้
พนักงานเกิดความเช่ือม่ัน เช่ือใจและมองเห็นความสําคัญของตัวเองในด้านความสามารถและความ
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เป็นเจ้าของ จะส่งผลเกิดความร่วมมือร่วมใจในการทํางานและสร้างบรรยากาศท่ีดีในการทํางาน ท้ังน้ี
ผู้บริหารต้องมีนโยบายในการกระจายอํานาจในการบริหาร การตัดสินใจในบางเรื่อง และการกระจาย
ข้อมูลข่าวสารอย่างเปิดเผยและจริงใจ เพ่ือให้พนักงานสามารถนําไปใช้ในการศึกษา วางแผนและ
ตัดสินใจในงานท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องได้ 

 7.  ให้อํานาจและความอิสระในการตัดสินใจ เม่ือมีการมอบหมายงานและให้พนักงานมี
ส่วนร่วมในการบริหารงาน เพ่ือให้การดําเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ จําเป็นต้องมอบอํานาจ
ในการตัดสินใจให้กับพนักงานให้มากท่ีสุดเท่าท่ีเขาและหัวหน้างานยอมรับได้ ที่สําคัญท่ีสุดในกรณีเป็น
งานด้านบริการลูกค้า ทําให้พนักงาน หัวหน้างานสามารถทําการแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้อย่างทันท่วงที 
และเป็นความพึงพอใจของลูกค้าสูงสุดตามมา 

 8.  การสร้างความสมดุลระหว่างงานกับชีวิตส่วนตัว ส่วนครอบครัวของพนักงาน ควรมี
ระบบโครงสร้างและเงื่อนไขในการทํางานแบบยืดหยุ่น เช่นการจัดตารางการเข้าทํางาน การ
เปลี่ยนแปลงหรือการออกแบบงานใหม่ เพ่ือให้เหมาะสมกับสรีระและตัวบุคคล หรือการเน้นที่ผลงาน 
กับการเน้นท่ีกระบวนการทํางาน ต้องมีแนวทางท่ีชัดเจนและมีความเข้าใจยอมรับได้ 

 9.  เสริมแรงและให้รางวัลกับพฤติกรรมท่ีดี พนักงานจะได้รับแรงจูงใจจากความสําเร็จ 
ไม่ใช่เงิน เพราะเงินไม่อาจสร้างความผูกพันได้หากเขารู้สึกว่าไม่ได้รับความยุติธรรม 

5.1.5  การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 แนวทางในการกําหนดนโยบายค่าตอบแทน 
 1.  กําหนดแผนงานเก่ียวกับการจ่ายค่าตอบแทนกับงานต่าง ๆ ให้แน่นอนไว้

ล่วงหน้า ซ่ึงแผนงานแต่ ละแผนน้ันจะต้องระบุปัจจัยท่ีจะใช้กําหนดอัตราค่าตอบแทนอย่างชัดเจน 
เช่น ความชํานาญ ความรับผิดชอบ สภาพการทํางาน ความพยายาม เป็นต้น 

 2.  การกําหนดระดับของค่าตอบแทน ควรจะมีเหตุผลและสัมพันธ์กับอัตราใน
ตลาดแรงงาน ไม่ว่าระดับของค่าตอบแทนจะกําหนดไว้สูงกว่า ตํ่ากว่า หรือเท่าเทียมกับท่ีอ่ืนก็ตาม 

 3.  แผนงานเก่ียวกับค่าตอบแทน ควรแยกงานออกจากการปฏิบัติงาน หมายความ
ว่า ไม่ว่าผู้ปฏิบัติงานเป็นใคร หากทํางานในตําแหน่งงานน้ันก็จะได้รับค่าตอบแทนเหมือนกัน ยกเว้น 
ตําแหน่งในระดับสูง การบริหารงานวิชาชีพ ซ่ึงผู้อยู่ในตําแหน่งน้ันจะทํางานได้แตกต่างกัน ตาม
ความสามารถของแต่ละคน ซ่ึงทําให้ได้ผลงานท่ีแตกต่างกันด้วย 

 4.  ควรยึดถือหลักท่ีว่างานเท่ากันค่าตอบแทนเท่ากัน โดยไม่คํานึงว่าผู้ปฏิบัติงาน
เป็นใคร แต่ไม่ได้หมายความว่า อัตราค่าตอบแทนในทุกระดับงาน ทุกระดับข้ันของโครงสร้าง
ค่าตอบแทนจะต้องเท่ากันด้วย 

 5. หลักความยุติธรรมในการกําหนดค่าตอบแทน เพ่ือแยกให้เห็นว่าผู้ปฏิบัติงานมี
ความแตกต่างกัน ท้ังในด้านความรู้ ความสามารถ และการอุทิศตนเองให้กับงาน ซ่ึงหลักการน้ีจะทํา
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ให้บุคลากรมีความรู้สึก ว่าเขาได้รับความเป็นธรรม ทั้งในแง่ของกฎหมายและสิทธิ หรือกล่าวอีกนัย
หน่ึงก็คือ สิ่งท่ีเขาทุ่มเทให้กับองค์กรเท่าเทียมกับสิ่งท่ีเขาได้รับตอบแทนจากองค์กร ผลของหลักการน้ี
จะทําให้ประเภทของค่าตอบแทนแตกต่างกัน เช่น ค่าจ้างปกติ ค่าจ้างแบบจูงใจ และค่าจ้างสําหรับ
บุคลากรบางประเภท 

สวัสดิการพนักงาน 
1. เงินโบนัสและค่าทํางานล่วงเวลา 
บริษัทมีการจัดการเงินโบนัว และค่าล่วงเวลาให้กับพนักงานอย่างเหมาะสม โดยมี

การจัดทําโบนัสให้กับพนักงานทุกคนในอัตราส่วนท่ีเท่ากันตามข้ึนเงินเดือน และมีการจัดค่าล่วงเวลา
ให้กับพนักงานตามช่ัวโมงการทํางาน และวันท่ีมาทํางานล่วงเวลาตามกฎหมายกําหนด 

2.  กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ 
บริษัทมีการจัดทํากองทุนสํารองเลี้ยงชีพให้กับพนักงาน เพ่ือให้เป็นเงินเลี้ยงดูตัวเอง

ของพนักงานเมือลาออก หรือเกษียณอายุ เพ่ือเป็นหลักประกันและเป็นการตอบแทนและดูแล
พนักงานท่ีเคยทํางานกับบริษัท 

3. ค่ารักษาพยาบาลของพนักงานและครอบครัว 
การตรวจรักษาสุขภาพมีความจําเป็นอย่างมากสําหรับพนักงานทุกคน เพราะ

ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังเม่ือเกิดเจ็บป่วยไม่สบายข้ึนมา จะมีราคาท่ีสูงมากจนยากจะคาดเดา และบางครั้ง
อาจจะสวนทางกับค่าครองชีพ หรือเงินเดือนท่ีได้รับในแต่ละเดือนด้วยซํ้า ทําให้บริษัทจึงเข้ามาดูแล
พนักงานในด้านน้ี โดยมีการเข้ามาช่วยเหลือค่ารักษาพยาบาลบางส่วนในการรักษาพยาบาลของตัว
พนักงานเอง และมีวงเงินคุ้มครองตลอดปีให้กับครอบครัวของพนักงาน  

4. สนับสนุนการฝึกอบรม 
การให้การสนับสนุนด้านการศึกษาแก่พนักงานเป็นสิ่งสําคัญ ไม่ว่าจะเป็น การ

ฝึกอบรม และการศึกษา จะเป็นการช่วยเพ่ิมพูนความรู้ความสามารถของพนักงานให้มีมากข้ึน หาก
บริษัทไม่ให้การสนับสนุนด้านน้ี พนักงานอาจจะต้องเป็นผู้ท่ีรับผิดชอบค่าใช้จ่ายเอง อาจทําให้
พนักงานเสียโอกาสในการเรียนรู้ทําให้พนักงานทํางานทํางานอย่างไม่มีประสิทธิภาพ ในการทํางาน
เท่าท่ีควร ทําให้อาจจะเกิดความเสียหายต่อการทํางานของบริษัทโดยรวม และส่งผลต่อค่าใช้จ่ายของ
บริษัทท่ีจะเกิดข้ึนด้วย 
 
5.2  แผนและกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1  แน วความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม (Social Marketing Concept) 
เป็นการศึกษาเรื่องความต้องการและการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค โดย

คํานึงถึงสวัสดิภาพของสังคมส่วนรวม โดยหวังผลการตอบสนองเป็นเป้าหมายขององค์การท่ีต้องการ
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ในระยะยาวเพ่ือให้องค์การบรรลุเปาหมาย กิจการต้องคํานึงถึงความรับผิดชอบต่อปัญหาต่าง ๆ ของ
สังคมท่ีเกิดข้ึนอันเน่ืองจาการดําเนินงานทางธุรกิจ ได้แก่ ความเสื่อมโทรมของสภาพสิ่งแวดล้อม การ
เกิดภาวะเงินเฟ้ออันเน่ืองมาจากราคาสินค้าเพ่ิมข้ึน การขาดแคลนทรัพยากรบางประเภท ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนองค์การควรจะมีความรับผิดชอบต่อสังคม และผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ ไม่ผลิตสินค้าท่ี
ด้อยคุณภาพไม่ผลิตสินค้าท่ีเป็นพิษเป็นภัยต่อประชาชน ไม่ค้ากําไรเกินควร ไม่โฆษณาชวนเช่ือมาก
เกินไป 

 แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม มีลักษณะดังน้ี 
     1.  มีลักษณะเหมือนแนวความคิดท่ีมุ่งการตลาด คือ ต้องพิจารณาถึงความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมาย และพยายามสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้ผู้บริโภค 
     2.  ให้ความสําคัญกับผลกระทบในทางท่ีดีต่อสังคมส่วนรวม และสภาพแวดล้อม ซ่ึงมี

ผลไปถึงตัวผู้บริโภคด้วย 
     ข้อแตกต่างระหว่างแนวความคิดด้านการขายและแนวความคิดด้านการตลาด 

แนวความคิดด้านการขาย (Selling Concept) หมายถึง "การเสนอผลิตภัณฑ์ แล้วใช้วิธีการขายแบบ
ต่าง ๆ เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าซ้ือผลิตภัณฑ์" แนวความคิดน้ี บริษัทเสนอผลิตภัณฑ์แล้วจึงหาทางจูงใจลูกค้า
ด้วยวีการขายให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ส่วนแนวความคิดทางการตลาดน้ัน บริษัทจะต้องศึกษา
ความต้องการของลูกค้าก่อนแล้วจึงค้นหาผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถสนองความต้องการของลูกค้าต่อไป 

5.2.2  นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
ทางบริษัท ได้นํานวัตกรรมทางการผลิตมาใช้กับการผลิตสินค้าและบริการในเรื่องในส่วนของ

การผลิต โดยทําการเลือกสรรนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีทันสมัยและคุ้มค่าในการผลิตท่ีสดุ โดยเลือก
ต้ังแต่การใช้วัตถุดิบและวิธีการผลิต โดยจัดการวิธีการในการตัดเลือกวัตถุดิบให้ทันสมัยและมี
ประสิทธิภาพ รวมท้ังนํานวัตกรรมใหม่ๆเข้ามาในการผลิต บวกกับเครื่องมือเครื่องจักรท่ีเหมาะกับงาน
แต่ละข้ันตอนการผลิตเพ่ือให้เกิดการผลิตแบบ Economy to Scale มากท่ีสุดแก่ธุรกิจ 

5.2.3  การเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
การเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ บริษัทจะทําด้วยการเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต 

และการคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิต เพ่ือให้สินค้ามีคุณภาพ และเป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ไป
ในตัว รวมท้ังการขยายจุดการให้บริการ และช่องทางการจัดจําหน่าย เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มาก
ข้ึน เพ่ือเป็นการเพ่ิมมูลค่าการให้บริการท่ีทําให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าและเกิดความประทับใจให้กับการใช้
บริการมากข้ึน รวมทั้งการบริการท่ีทําการบริการลูกค้าอย่างดีท่ีสุด เพ่ือให้เป็นการเพ่ิมความประทับใจ
และมูลค่าการบริการแก่ธุรกิจ 
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5.2.4  แนวทางพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ 
จากการบริหารงานบุคคลท่ีบริษัทมีการจัดให้มีการอบรมความรู้ความสามารถต่าง ๆ ตาม

ทักษะของแต่ละบุคคลน้ัน บริษัทก็ได้มีการจัดอบรมในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้กับบุคคลท่ี
เกี่ยวข้อง รวมทั้งมีการทําการศึกษา และวิจัยการผลิตในแต่ละข้ันตอน เพ่ือให้สามารถทราบถึง
ผลลัพธ์ และปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละข้ันตอนได้ รวมท้ังสามารถวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่อไป 
นอกจากผลิตภัณฑ์แล้ว การบริการน้ันก็เป็นอีกเรื่องหน่ึงท่ีบริษัทต้องทําการพัฒนาสืบต่อไปเช่นกัน 
โดยบริษัทเองก็ได้มีส่วนของลูกค้าสัมพันธ์ และช่องทางในการแจ้งข้อติชมจากลูกค้าเพ่ือนํามาพัฒนา
และปรับปรุงการบริการต่อไป 

5.2.5  การต้ังราคา 
การต้ังราคาสินค้า ทางบริษัท จะทําการต้ังราคาสินค้าไว้ในหลายระดับราคา โดยมีการต้ัง

ราคาปลีก และราคาท่ีต่างกัน เพ่ือให้ได้ลูกค้า ท้ังในกลุ่มลูกค้ารายย่อย และกลุ่มผู้ประกอบการ เพ่ือ
เป็นการครอบคลุมกลุ่มลูกค้ามากข้ึนอีก บริษัทก็จะทําการต้ังราคาให้กับผู้ที่จ่ายเงินสดและเงินเช่ือใน
ระดับราคาท่ีต่างกัน และมีส่วนลดให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีจ่ายเงินสด เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าเข้ามา
จ่ายเงินสดมากข้ึน ทําให้บริษัทสามารถมีสภาพคล่องในการบริหารจัดการเงินสดและคลังสินค้ามาก
ข้ึน 

5.2.6  การบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย 
จากเดิมท่ีบริษัทน้ันมีช่องทางการจัดจําหน่ายเพียงหน้าร้านอย่างเดียว ในปีต่อไปบริษัทน้ันได้

มีการวางแผนในการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายให้มากข้ึน เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงและสามารถใช้
บริการได้สะดวกมากย่ิงขึ้น โดยทางบริษัทจะมีการเพ่ิมหน้าร้านในจุดท่ีเหมาะสม เพ่ือเป็นศูนย์กลาง
การจัดแสดงสินค้าและการขนส่งสินค้าให้กับเขตพื้นท่ีของจุดจําหน่ายน้ัน ๆ ได้ทันตามความต้องการ
และอย่างท่ีทราบว่ากระแส Social Network เป็นกระแสท่ีมาแรงในยุคน้ี การค้าออนไลน์เป็นท่ีท่ีนิยม
มากในยุคปัจจุบัน ทําให้การเปิดหน้าร้านและการค้าออนไลน์น้ัน ก็ถือว่าเป็นสิ่งสําคัญเช่นกัน เพราะ
นอกจากจะเป็นช่องทางท่ีลงทุนน้อยแล้ว ยังสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ง่ายอีกด้วย ซ่ึงบริษัทเองก็
มีแผนการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายผ่าน Facebook Website หรือ Line ของบริษัท เพ่ิมเติม 
รวมท้ังมีการพัฒนาและปรับปรุงสื่อเดิมให้มีความน่าสนใจและเข้าถึงง่ายมากข้ึนเช่นกัน 

5.2.7 การสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จัก 
การสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักน้ัน ถือว่าไม่ได้ยากซะทีเดียวเน่ืองจากตราสินค้าเดิมก็เป็นท่ี

รู้จักอยู่แล้ว เพียงแต่เป็นการต่อยอดของการแตกไลน์การผลิตสินค้าเพ่ิมเข้ามาให้ครบวงจรมากย่ิงข้ึน 
ดังน้ันการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักน้ัน บริษัทจึงมีความเห็นว่า เป็นการเพ่ิมการตอกยํ้าใน
ผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้ามากข้ึนมากกว่า โดยบริษัทเองก็จะทําผ่านช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ จาก
การใช้สื่อโฆษณาท่ีทันสมัยและดึงดูดผู้ชมมากข้ึน 
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5.2.8  การสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้า 
ลูกค้าของบริษัทในระยะแรกๆนั้นมักจะเป็นลูกค้าเดิมท่ีมีฐานลูกค้าเดิมอยู่แล้ว ทําให้การจูง

ใจลูกค้ามักจะเป็นไปในทางของการสร้างความจงรักภักดีเพ่ิมเดิม และจูงใจให้ลูกค้ายังคงอยู่กับบริษัท
ต่อไป ผ่านการจัดกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น Rally การลดราคา หรือแม้กระท่ังการ
แถมสินค้า เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้าเป็นสินค้าท่ีมีราคาไม่แพง และมีมูลค่าเหมาะสมกับสินค้าท่ีจัด
จําหน่าย 

5.2.9  การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
บริษัทได้มีการจัดต้ังหน่วยลูกค้าสัมพันธ์ของฝ่ายบุคคลตามโครงสร้างของบริษัทน้ัน เพ่ือทํา

การสร้างความสัมพันธ์ให้กับลูกค้า โยทําการบริการและดูแลตลอดจนสินค้าขนส่งไปยังพ้ืนท่ีหรือ
บริษัทคู่ค้า และหลังจากน้ันแล้วก็จะทําการตรวจสอบความม่ันคงของสินค้าอย่างสมํ่าเสมอ ทุก ๆ 6 
เดือน เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกว่าบริษัทไม่ได้ทอดท้ิง แต่ยังคงดูแลและคอยช่วยเหลือ ตลอดจนอายุการใช้งาน  

 
5.3 แผนการผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1  วิธีการผลิต   
บริษัทมีการผลิตสินค้าเอง  เพ่ือให้เกิดต้นทุนท่ีตํ่าท่ีสุด และคุณภาพยังอยู่ในมาตรฐาน  

ข้ันตอนในการผลิตเสาเข็ม 
1. ติดต้ังเหล็กปลอกและลวดอัดแรง 

 
ภาพท่ี 5.4 : ติดต้ังเหล็กปลอกและลวดอัดแรง 
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 2. ดึงลวดอัดแรง 
 

ภาพท่ี 5.5 : ดึงลวดอัดแรง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 3. จัดระยะเหล็ก ปลอกและผูกเหล็ก 
 
ภาพท่ี 5.6 : จัดระยะเหล็ก ปลอกและผูกเหล็ก 
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4. ประกอบแบบ 
 

ภาพท่ี 5.7 : ประกอบแบบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5. ตรวจสอบแบบก่อนเทคอนกรีต 
 
ภาพท่ี 5.8 : ตรวจสอบแบบก่อนเทคอนกรีต 
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6. ผสมคอนกรีต 
 
ภาพท่ี 5.9 : ผสมคอนกรีต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

7. ตรวจสอบคุณภาพคอนกรีต 
 
ภาพท่ี 5.10 : ตรวจสอบคุณภาพคอนกรีต 
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8. เทคอนกรีต 
 
ภาพท่ี 5.11 : เทคอนกรีต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

9. ช้ีบ่งผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป 
 
ภาพท่ี 5.12 : บ่งผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป 
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10. ถอดแบบ 
 
ภาพท่ี 5.13 : ถอดแบบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

11. ตัดลวดอัดแรง 
 
ภาพท่ี 5.14 : ตัดลวดอัดแรง 
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12. บ่มคอนกรีต 
 
ภาพท่ี 5.15 : บ่มคอนกรีต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.16 : ลวด PC Wire ท่ีนํามาใช้ในกระบวนการผลิต 
 

 
 
ท่ีมา : ลวด PC Wire ท่ีนํามาใช้ในกระบวนการผลิต. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.free.sodazaa.com. 
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ภาพท่ี 5.17 : แบบหล่อเสาเข็ม 
 

 
 
ท่ีมา : แบบหล่อเสาเข็ม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.cmadong.com. 
 

5.3.2 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
ในการจัดซ้ือวัตถุดิบน้ัน บริษัทได้เลือกซ้ือวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพท่ีดีท่ีสุดให้กับการผลิตของตน 

ไม่ว่าจะเป็นเถ้าลอยลิกไนต์ (Fly Ash) เน่ืองจากสถานท่ีต้ังของร้านอยู่ภาคเหนือ ทางร้านจึงสั่งเถ้า
ลอยลิกไนต์มาจากอําเภอแม่เมาะ จังหวัดลําปาง ซ่ึงถือว่าเป็นแหล่งท่ีมีเถ้าลอยจํานวนมากท่ีสุดของ
ประเทศและเป็นเถ้าลอยท่ีมีคุณภาพดี มีการคัดเลือกหินและทรายจากแหล่งท่ีมีคุณภาพและได้รับการ
ยอมรับจากผู้บริโภคในละแวกน้ันเป็นอย่างดี เพ่ือให้เกิดการผลิตท่ีดีและมีคุณภาพของสินค้า 

5.3.3  การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าสินค้าคงเหลือ 
จะใช้การจัดเก็บสินค้าแบบ ระบบการจัดเก็บสินค้าตามประเภทของสินค้า (Commodity 

System) เป็นรูปแบบการจัดเก็บสินค้าตามประเภทของสินค้าหรือประเภทสินค้า (Product Type) 
โดยมีการจัดตําแหน่งการวางคล้ายกับร้านค้าปลีกหรือตาม supermarket ท่ัวไปท่ีมีการจัดวางสินค้า
ในกลุ่มเดียวกันหรือประเภทเดียวกันไว้ ตําแหน่งท่ีใกล้กัน ซ่ึงรูปแบบในการจัดเก็บสินค้าแบบน้ีจัดอยู่
ในแบบ Combination System ซ่ึงจะช่วยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดเก็บสินค้าคือมีการเน้น
เรื่อง การใช้งานพ้ืนท่ีจัดเก็บ มากข้ึน และยังง่ายต่อพนักงาน Pick สินค้าในการทราบถึงตําแหน่งของ
สินค้าท่ีจะต้องไปหยิบ แต่มีข้อเสียเช่นกันเน่ืองจากพนักงานท่ีหยิบสินค้าจําเป็นต้องมีความรู้ใน เรื่อง
ของสินค้าแต่ละชิดหรือแต่ละย่ีห้อท่ีจัดอยู่ในประเภทเดียวกัน ไม่เช่นน้ันอาจเกิดการ Pick สินค้าผิด
ชนิดได้ จากตารางแสดงข้อดีและข้อเสียของการจัดเก็บในรูปแบบน้ี 
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ข้อดี 
 - สินค้าถูกแบบ่งตามประเภททําให้พนักงานผู้ปฏิบัติงานเข้าได้ได้ง่าย 
 - การหยิบสินค้าทําได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 - มีความยืดหยุ่นสูง 
ข้อเสีย 
 - ในกรณีท่ีสินค้าประเภทเดียวกันมีหลายรุ่น/ย่ีห้อ อาจทําให้หยิบสินค้าผิดรุ่น/

ย่ีห้อได้ 
 - จําเป็นต้องมีความรู้ในเร่ืองของสินค้าแต่ละชิดหรือแต่ละย่ีห้อท่ีจะหยิบ 
 - การใช้สอยพ้ืนที่จัดเก็บดีข้ึนแต่ยังไม่ดีท่ีสุด 
 - สินค้าบางอย่างอาจยุ่งยากในการจัดประเภทสินค้า 

5.3.4  การขนส่งสินค้า 
การจัดระบบการขนส่งสินค้าน้ัน เราจะส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้าให้ไวท่ีสุด ในการส่งสินค้าของ

เราเรามีการบริการในการยกเสาเข็มลงตามท่ีที่ลูกค้ากําหนด โดยท่ีลูกค้าไม่ต้องจากรถยกมายกอีกที
ให้เสียเวลา 

 
5.4 แผนทางการเงิน 

5.4.1  แหล่งท่ีมาของเงินทุน  
 แหล่งเงินทุนจากบริษัท  
 ข้อดี : ไม่มีการเสียค่าดอกเบ้ีย 
   ไม่มีหน้ีสิน 
 ข้อเสีย : เสียโอกาสในการใช้เงินส่วนน้ัน 
   มีจํานวนเงินจํากัดในการลงทุน 
5.4.2 งบการเงิน 
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ตารางท่ี 5.1 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ถาวร       
ค่าก่อสร้างฐานราก 250,000.00 250,000.00 -    
เครื่องจักร 3,000,000.00 3,000,000.00 -    
เครนสนาม 1,000,000.00 1,000,000.00 -    
เครื่องผสมคอนกรีต 5,000,000.00 5,000,000.00 -    
ลูกเขย่า 20,000.00 20,000.00 -    
สินทรัพย์ถาวรรวม 9,270,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน   
เดินไฟท้ังระบบ 100,000.00 100,000.00  -    
เงินทุนหมุนเวียน 5,000,000.00 5,000,000.00 -    
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 14,370,000.00 14,370,000.00 -    
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 -    

  
 ในการลงทุนการต่อยอดธุรกิจ  ทางด้านการผลิตเสาเข็ม  จําเป็นต้องมีแม่พิมพ์หรือโครงสร้าง
รากฐานท่ีเป็นแบบท่ีเทปูนลงไป  เครื่องจักร รถเครน เครื่องผสมคอนกรีต ลูกเขย่า โดยท้ังหมด ถือ
เป็นสินทรัพย์ถาวร  สําหรับค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินการ  จะมีค่าใช้จ่ายในการเดินระบบไฟฟ้า ก่อน
ทําการผลิต การทําธุรกิจจําเป็นต้องมีเงินหมุนเวียนเพ่ือให้เกิดสภาพคล่องทางการเงิน  โดยเงินลงทุน
เริ่มต้นท้ังหมด  14,370,000 บาท เป็นเงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของท้ังหมดซ่ึงเป็นสัดส่วนโครงสร้าง
เงินลงทุนท้ังหมด 100% มาจากแหล่งท่ีส่วนของเจ้าของเพียงส่วนเดียว ไม่มีค่าใช้จ่ายค่ามัดจําสถานท่ี 
และค่าใช้จ่ายที่ดินเน่ืองจากเป็นท่ีของผู้ลงทุนเอง 
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ตารางท่ี 5.2 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณค่าเส่ือมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 9,270,000         
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 463,500 463,500 463,500 463,500 463,500 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 463,500 927,000 1,390,500 1,854,000 2,317,500 
โอนไปงบดุล           

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 9,270,000 9,270,000 9,270,000 9,270,000 9,270,000 
หักค่าเสื่อมราคาสะสม 463,500 927,000 1,390,500 1,854,000 2,317,500 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม
สุทธิ 8,806,500 8,343,000 7,879,500 7,416,000 6,952,500
            
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีที่ 5  
ค่าเดินไฟระบบ 100,000   
ค่าเดินไฟระบบตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000
โอนไปงบดุล     
ค่าตกแต่ง 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
หักตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
ค่าตกแต่งสุทธิ 80,000 60,000 40,000 20,000 - 

 
 จากสินทรัพย์ถาวรในการเร่ิมต้นลงทุน อยู่ท่ี 9,270,000 บาท โดยนํามาคํานวณค่าเสื่อม
ราคา  กําหนดการเสื่อมของสินทรัพย์อยู่ท่ี 20 ปี  โดยเฉลี่ยแล้ว ค่าเสื่อมราคาอยู่ท่ี  463,500 บาท
ต่อปี 
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ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการ
ยอดขาย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

รายได้การจําหน่ายเสาเข็มต่อเมตรเพ่ิมข้ึนปีละ 10% 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์
(เมตร) 

700 770 847 931 1,025 

ยอดขายต่อเดือน(เมตร) 2,800 3,080 3,388 3727 4,099 
ยอดขายต่อปี(เมตร) 33,600 36,960 40,656 44,721 49,194 
ราคาขายเฉลี่ยต่อเมตร 250 250 250 250 250 
ยอดขายต่อปี (บาท) 8,400,000 9,240,000 10,164,000 11,180,400 12,298,440
 
 ยอดขายของเสาเข็มประมาณการในปีแรกอยู่ท่ีประมาณวันละ 117 เมตร สรุปยอดขายปีแรก
รวมจํานวน8,400,000บาท มีอัตราเพ่ิมสูงข้ึนปีละ 10% ในปีท่ี 5 มียอดขายประมาณ 12,298,440
บาท 
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

เงินเดือน 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 
ค่าไฟฟ้าค่านํ้า 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าโทร/ค่าอินเตอร์เน็ต 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 
ค่าเสื่อมราคา 463,500 463,500 463,500 463,500 463,500
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่าง ๆ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
รวมต้นทุนคงท่ี 1,311,500 1,348,700 1,387,760 1,428,773 1,471,837
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 ค่าใช้จ่ายที่ใช้ในธุรกิจต้นทุนคงท่ี ประกอบไปด้วยเงินเดือนค่าไฟฟ้าและค่านํ้า ค่าโทรศัพท์ 
ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าเสื่อมราคาจากตารางคํานวณค่าเสื่อมราคาค่าใช้จ่ายตัดจ่ายค่าโฆษณาค่าของใช้
ส้ินเปลือง โดยรวมต้นทุนคงท่ี  1,311,500 บาทในปีแรก 
 
ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ต้นทุนขาย 6,720,000 7,392,000 8,131,200 8,944,320 9,838,752 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ส่งเสริมการขาย - - - - - 
รวมต้นทุนผันแปร 6,744,000 7,416,000 8,155,200 8,968,320 9,862,752

 
 ต้นทุนผันแปร  ประกอบไปด้วยต้นทุนขาย ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด โดยในปีแรกอยู่ท่ี  
6,744,000บาท ปีท่ี 59,862,752 บาท 
 
ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรส่วนเกิน 10,056,000 11,064,000 12,172,800 13,392,480 14,734,128 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.60 0.60 0.60 0.60 0.60 
จุดคุ้มทุนต่อปี 2,191,050 2,252,709 2,317,494 2,385,556 2,457,057 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 182,587.51 187,725.78 193,124.46 198,796.31 204,754.73 
จุดคุ้มทุนต่อสัปดาห์ 6,086.25 6,257.53 6,437.48 6,626.54 6,825.16 

 
 จุดคุ้มทุนเป็นจุดท่ีธุรกิจไม่ขาดทุนแต่ยังไม่มีกําไร  โดยจุดคุ้มทุนต่อเดือนในปีแรกอยู่ท่ี 
182,587.51บาท 
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ตารางท่ี 5.7 :  แสดงงบกําไรขาดทุนประมาณการ กรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ยอดขาย 8,400,000 9,240,000 10,164,000 11,180,400 12,298,440
หักต้นทุนผันแปร 6,744,000 7,416,000 8,155,200 8,968,320 9,862,752 
กําไรส่วนเกิน 1,656,000 1,824,000 2,008,800 2,212,080 2,435,688
หักต้นทุนคงที่ 1,311,500 1,348,700 1,387,760 1,428,773 1,471,837 
กํ า ไ ร ก่ อ น ก า ร
ดําเนินงาน 344,500 475,300 621,404 783,307 2,287,851 
หักดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 344,500 475,300 621,404 783,307 2,287,851 
หักภาษีเงินได้ 51,675 71,295 93,156 117,496 343,177 
กําไรสุทธิ 298,825 404,005 524,248 665,811 1,944,674 

  
งบกําไรขาดทุน ในกรณีสถานการณ์ปกติ เป็นการนํายอดขาย มาหักค่าใช้จ่ายท้ังหมด จะ

เหลือกําไนสุทธิในปีแรก298,825 บาท และมีอัตราเพ่ิมสูงข้ึนตามยอดขาย ในปีที่ 5 กําไร 1,944,674 
บาท 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงกําไรสะสมประมาณการ จากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสะสมต้นปี - 702,830 1,227,078 1,892,889 3,837,563
บวกกําไรสุทธิ 298,825 404,005 524,248 665,811 1,944,674 
หักเงินปันผล - - - - - 
กําไรสะสมปลายงวด 702,830 1,227,078 1,892,889 3,837,563 5,782,237 
ภาษีเงินได้ 51,675 71,295 93,156 117,496 343,177 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 51,675 7,129 9,315 11,749 34,317 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินค้าคงเหลือ 19,200 21,120 23,232 25,555 28,111 
สิ น ค้ า ค ง เ ห ลื อ ท่ี
เพ่ิมข้ึน 19,200 1,920 2,112 2,323 2,556 

 
งบกําไรขาดทุนมีการหักค่าภาษีเงินได้ ท่ีเป็นค่าใช้จ่ายท่ีกิจการต้องจ่ายให้รัฐบาล โดย

คํานวณภาษีเงินได้ตามประมวลรัษฎากรตามบัญชีอัตราภาษีเงินได้ ของกรมสรรพากรและจากการ
คํานวณงบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติในส่วนของกําไรก่อนหักภาษีต้ังแต่ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 
สามารถกําหนดการใช้อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล ร้อยละ 20 
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบกระแสเงินสด จากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 298,825 404,005 524,248 665,811 1,944,674 
บวกค่าเสื่อมราคา 463,500 463,500 463,500 463,500 463,500 
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
บวกดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

51,675 7,129 9,315 11,749 34,317 

บวกเงินปันผลค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 

- - - - - 

หักสินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -19,200 -1,920 - 2,112 -  2,323 - 2,556 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

814,800 892,714 1,014,951 1,158,737 2,459,935 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     

สินทรัพย์ถาวรรวม 9,270,000 - - - - 
เดินไฟท้ังระบบ 100,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 9,370,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา  

ทุนหุ้นสามัญ 14,370,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

14,370,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 14,208,800 892,714 1,014,951 1,158,737 2,459,935 
บวกเงินสดต้นงวด - 14,208,800 21,310,314 22,325,265 23,484,002 
เงินสดปลายงวด 14,208,800 21,310,314 22,325,265 23,484,002 25,943,937 
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งบกระแสเงินสดประมาณการ จากสถานการณ์ปกติ  เป็นการคํานวณกระแสเงินสดท่ี
หมุนเวียนอยู่ในระบบ โดยในแต่ละปี จะมีเงินสดปลายงวด ไว้สําหรับใช้ในกิจการ ทําให้ธุรกิจน้ีเกิด
สภาพคล่องทางการเงิน 

 
ตารางท่ี 5.10 :  แสดงงบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

14,208,800 21,310,314 22,325,265 23,484,002 25,943,937

สินค้าคงเหลือ 19,200 21,120 23,232 25,555 28,111 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 14,228,000 21,331,434 22,348,497 23,509,557 25,972,048
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 8,806,500 8,343,000 7,879,500 7,416,000 6,952,500 
ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 

ค่ามัดจําสถานท่ี - - - - -
รวมสินทรัพย์ 23,114,500 29,734,434 30,267,997 30,945,557 32,924,548
หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 51,675 71,295 93,156 117,496 343,177 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - -
หน้ีสินระยะสั้น 51,675 71,295 93,156 117,496 343,177 
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 51,675 71,295 93,156 117,496 343,177 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 14,370,000 14,370,000 14,370,000 14,370,000 14,370,000
กําไรสะสมสุทธิ 702,830 1,227,078 1,892,889 3,837,563 5,782,237 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 15,072,830 15,597,078 16,262,889 18,207,563 20,152,237
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

15,124,505 15,668,373 16,356,045 18,325,059 20,495,414
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 งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติ  รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ  ปีที่ 1 จํานวน 15,124,505 บาท ปีที่ 2 จํานวน 15,668,373 บาท ปีที่ 3 จํานวน 
16,356,045 บาท ปีท่ี 4 จํานวน 18,325,059 บาท และปีท่ี 5 จํานวน 20,495,414 บาท 
 
ตารางท่ี 5.11 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณวันลงทุน -14,370,000 
1 กระแสเงินสดรับ 14,208,800 
2 กระแสเงินสดรับ 892,714 
3 กระแสเงินสดรับ 1,014,951 
4 กระแสเงินสดรับ 1,158,737  
5 กระแสเงินสดรับ* 2,459,935 
  
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 19,735,137 
หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -14,370,000 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 5,365,137 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 21.25% 

 
 ตารางท่ี 5.11 กระแสเงินสดรับตลอดท้ังโครงการ มีการคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้
อัตราคิดลด10% เพ่ือใช้ในการเทียบเป็นค่าอัตราคิดลด  
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 8.14 11.67 14.84 17.68 20.23 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 8.12 11.66 14.83 17.67 20.21
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 351 351 351 351 351 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 1.02 1.03 1.03 1.03 1.03 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2 2 3 3 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 0.73 0.59 0.51 0.45 0.41 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.08 0.07 0.06 0.05 0.05
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.30 0.25 0.22 0.19 0.18 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.33 0.27 0.23 0.20 0.18 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 40.14 40.13 40.12 40.11 40.10 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 52.05 52.57 53.06 53.50 53.92
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 41.64 42.06 42.44 42.80 43.13 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿245,365,137 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 21.25% 
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 2.48 

 
 จากการวิเคราะห์สัดส่วนทางการเงิน พบว่า ธุรกิจน้ี มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 245,365,137 บาท 
อัตราผลตอบแทนภายใน 21.25%ระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 2.48 ปี มีความเหมาะสมท่ีจะ
ลงทุนในธุรกิจน้ี 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจในระดับปริญญาโทหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีสําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต  
ส่วนท่ี 1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
1.ช่ือ – นามสกุล …………………………………………………………….. 
2.เพศ ……………………… 
3.อายุ …………….. ปี 
4.อาชีพ………………………. 
5.รายได้/เดือน………………………..บาท 
6.ระดับการศึกษา………………………………….. 
7. เป็นลูกค้าท่ีร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมา........................ ปี 
8.วัตถุประสงค์ในการนําสินค้า/วัตถุดิบท่ีซ้ือจากร้านไปใช้…………………………………………. 
....………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 2: ความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีต 
1.จากการที่ท่านได้เคยซ้ือสินค้าของทางร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมาแล้วท่านมีความพึงพอใจต่อ
สินค้าของทางร้านมากน้อยแค่ไหน เพราะเหตุใด? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ท่านมีความพึงพอใจมากแค่ไหนต่อกระบวนการจัดส่งสินค้าของทางร้าน? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 

ชุดท่ี 1 
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3.ช่องทางการชําระเงินของทางร้านมีความสะดวกมากน้อยแค่ไหน ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
ส่วนท่ี 3:การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1.ท่านคิดว่าเสาเข็มคอนกรีตมีความสําคัญอย่างไรต่อการก่อสร้าง ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3.ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไรบ้าง? (ในกรณีที่
ลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4.จากการที่ท่านเคยเป็นลูกค้าของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตอยู่แล้ว ท่านจะแนะนําให้คนรู้จักมา
เลือกซ้ือเสาเข็มของทางเราหรือไม่ เพราะเหตุใด ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
5. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
เสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจในระดับปริญญาโทหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีสําหรับผู้รับเหมาท่ีเป็นลูกค้าอยู่แล้วแต่สนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 
ส่วนท่ี 1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
1.ช่ือ – นามสกุล …………………………………………………………….. 
2.อายุ …………….. ปี 
3.รายได้/เดือน …………………………….บาท 
4.ระดับการศึกษา………………………………….. 
5.ประสบการณ์ทํางาน…………………………….ปี 
6. เป็นลูกค้าท่ีร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตมา........................ ปี 
7. ปัจจุบัน ท่านมีลูกค้ากี่รายต่อปี............ราย 
 
ส่วนท่ี 2: ความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีต 
1.จากการที่ท่านได้เคยซ้ือสินค้าของทางร้านมาแล้วท่านมีความพึงพอใจต่อสินค้าของทางร้านมาก
น้อยแค่ไหน เพราะเหตุใด? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ท่านมีความพึงพอใจมากแค่ไหนต่อกระบวนการจัดส่งสินค้าของทางร้าน? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3.ช่องทางการชําระเงินของทางร้านมีความสะดวกมากน้อยแค่ไหน ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนท่ี 3:  การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1.ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณกี่ต้นต่อครั้ง………………………….. วัตถุประสงค์ของการนําเสา
เสาเข็มคอนกรีตไปใช้? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3.ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไรบ้าง? (ในกรณีที่
ลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4.จากการที่ท่านเคยเป็นลูกค้าของร้านศรีพระจันทร์คอนกรีตอยู่แล้ว ท่านจะแนะนําให้คนรู้จักมา
เลือกซ้ือเสาเข็มของทางเราหรือไม่ เพราะเหตุใด ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
5.ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
เสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจในระดับปริญญาโทหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีสําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
 
ส่วนท่ี 1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
1.ช่ือ – นามสกุล …………………………………………………………….. 
2.เพศ ……………………… 
3.อายุ …………….. ปี 
4.อาชีพ …………………………… 
5.รายได้/เดือน…………………..บาท 
6.ระดับการศึกษา………………………………….. 
7.วัตถุประสงค์ในการนําสินค้า/วัตถุดิบท่ีซ้ือจากร้านไปใช้…………………………………………. 
 
ส่วนท่ี 2:  การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1.ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณกี่ต้นต่อครั้ง………………………….. วัตถุประสงค์ของการนําเสา
เสาเข็มคอนกรีตไปใช้ 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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3.ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไรบ้าง? (ในกรณีที่
ลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
เสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
5.ท่านรู้จักร้านของเรามาจากแหล่งข้อมูลใด? ( เช่น มาจากการบอกต่อเป็นต้น) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
6. ให้ท่านพูดถึงสิ่งท่ีชอบ/ สิ่งที่ไม่ชอบของร้านอ่ืน ท่ีท่านเคยซื้อสินค้า 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจในระดับปริญญาโทหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีสําหรับผู้รับเหมาท่ัวไปท่ีไม่ใช่ลูกค้าแต่มีความสนใจซ้ือเสาเข็ม
คอนกรีต 
 
ส่วนท่ี 1:ข้อมูลส่วนตัวของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
1.ช่ือ – นามสกุล …………………………………………………………….. 
2.อายุ …………….. ปี 
3.รายได้/เดือน …………………………….บาท 
4.ระดับการศึกษา………………………………….. 
5.ประสบการณ์ทํางาน…………………………….ปี 
6. ปัจจุบัน ท่านมีลูกค้ากี่รายต่อปี............ราย 
7.ปกติท่านซ้ือเสาเข็มจากร้านใด……………………………. 
 
ส่วนท่ี 2:  การเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีต 
1.ท่านเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีตประมาณกี่ต้นต่อครั้ง………………………….. วัตถุประสงค์ของการนําเสา
เสาเข็มคอนกรีตไปใช้ 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2.ปัจจัยหลักท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือเสาเข็มคอนกรีตมีปัจจัยอะไรบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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3.ท่านประสบปัญหาในการใช้เสาเข็มคอนกรีตหรือการบริการจากทางร้านอ่ืน อย่างไรบ้าง? (ในกรณีที่
ลูกค้าเคยซ้ือเสาเข็มคอนกรีต) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4. ถ้าท่านจะต้องซ้ือเสาเข็มคอนกรีต อยากทราบว่าผู้ใดจะส่วนร่วมในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
เสาเข็มคอนกรีตของท่านบ้าง? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
5.ท่านรู้จักร้านของเรามาจากแหล่งข้อมูลใด? ( เช่น มาจากการบอกต่อเป็นต้น) 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
6. ให้ท่านพูดถึงสิ่งท่ีชอบ/ สิ่งที่ไม่ชอบของร้านอ่ืน ท่ีท่านเคยซื้อสินค้า ? 
....…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ช่ือ – นามสกุล  พิมพ์สิริ อยู่จันทร์ 
อีเมล์   Pimsiri.bee@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ  
 คณะบริหารธุรกิจ สาขาธุรกิจจีน 
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