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บทคัดย่อ 

 

แผนธุรกิจนี้เป็นการจัดท าขึ้นเพ่ือเป็นการก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจ เพ่ือการวิเคราะห์จุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคทางธุรกิจ กรอบแนวคิดและแนวทางการด าเนินการจะช่วยให้การ
วิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน รวม
ไปถึงการคาดการประมาณการค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในกิจการ ระยะเวลาของจุดคุ้มทุน ผลตอบแทน 
และก าไรในกิจการ การเก็บข้อมูลจากการศึกษาครั้งนี้ได้จากการค้นคว้าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 

แผนธุรกิจฉบับนี้เสนอว่า กิจการมีการได้เปรียบทางธุรกิจ และมีโอกาสสูงกว่าคู่แข่งในตลาด
เดียวกัน เนื่องจากท าเลที่ตั้งของกิจการอยู่ใกล้กลุ่มลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นหมู่บ้าน คอนโดมิเนียม หอพัก 
ส านักงาน ฯลฯ  

ส าหรับด้านการตลาด กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดเป็นกลุ่มวัยท างาน และพนักงานบริษัทที่
ต้องการย้ายที่พักอาศัยใหม่หรือต้องการย้ายส านักงานที่มีความต้องการขนย้ายสิ่งของ  

ส าหรับโครงการนี้มีเงินทุนรวมอยู่ที่ 3,032,500 บาท โดยเป็นการลงทุนด้วยเงินทุนตนเองไม่

มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน โดยมีผลตอบแทน IRR อยู่ที่ ร้อยละ 39 

 

ค าส าคัญ แผนธุรกิจ ธุรกิจขนย้ายสัมภาระ 
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ABSTRACT 
 

This business plan was created to define business goals the analyze the 
strengths, weaknesses, opportunities and obstacles. The conceptual framework and 
implementation guidelines will help for analyzing the overall image of the business, 
business situation and competitive advantage, including expectation of expenses 
occurred in the business, break-even point period, return on investment, net profit of 
business. Data used for this study were selected from the related concepts and 
theories. 

This business plan presented that the business has the advantage and high 
chances more than competitors in the same marketplace. Due to the location of 
business which was locates near the village, condominium, dormitory, and office.  

According to marketing strategies there was a given target market as a group 
of working age and company employees who wanted to move luggage to a new 
house, or the new office.  

The total capital needed for this project was 3,032,500 Baht, which was 

invested by self-financed without borrowing from the financial institutions. The 

Internal Rate of Return was at 39% 

 

Key words: Business plan, Transportation service business. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

วิจัยฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี ด้วยความช่วยเหลือของ ดร.เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ 

อาจารย์ที่ปรึกษาวิจัย ซึ่งท่านได้ให้ค าแนะน าและข้อคิดเห็นต่าง ๆ อันเป็นประโยชน์อย่างยิ่งในการท า

วิจัย อีกท้ังยังช่วยแก้ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างการด าเนินงานอีกด้วย  ขอขอบพระคุณ ส าหรับ

ข้อแนะน าและความช่วยเหลือในทุก ๆ ด้านในการท าวิจัย นอกจากนี้ขอขอบคุณเพ่ือน ๆ ในห้องเรียน

ทุกคนที่เป็นก าลังใจ และให้ความช่วยเหลือในการท าวิจัยเรื่องนี้ 

สุดท้ายนี้ ผู้วิจัยขอขอบพระคุณบิดามารดา และครอบครัว ซึ่งเปิดโอกาสให้ได้รับการศึกษา

เล่าเรียน ตลอดจนคอยช่วยเหลือและให้ก าลังใจผู้วิจัยเสมอมาจนส าเร็จการศึกษา 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 

ประเภทของธุรกิจ / บริการ  
ธุรกิจให้บริการขนย้ายส่งของสัมภาระจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่งตามต้องการของผู้ใช้บริการ 

โดยจะเน้นการย้ายของจากท่ีพักอาศัย เช่น บ้านพักอาศัยทั่วไป คอนโดมิเนียม แฟลต รวมไปถึง
หอพักต่างๆ เป็นต้น และยังให้บริการค้นย้ายของจากส านักงาน ร้านค้าปลีก ร้านค้าส่ง ตลอดจน
บริการแพ็คก้ิงก่อนขนย้ายเพ่ือดูแลทรัพย์สินของลูกค้าอย่างมืออาชีพ 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ / โอกาสทางธุรกิจ 

ทางเราได้เล็งเห็นโอกาสจากกลุ่มเป้าหมายจ าแนกได้ดังต่อไปนี้ 
- การย้ายที่พักอาศัย เช่น บ้าน คอนโดมิเนียม หอพัก 
- การย้ายทรัพย์สินของส านักงาน 
- ร้านค้าปลีก ร้านค้าส่ง ที่ต้องการขนย้ายสินค้า 

1.2.1 เนื่องจากปัจจุบันมีการสร้างหมู่บ้าน คอนโดมิเนียม หอพักเพ่ิมมากข้ึน เราจึงเล็งเห็น
โอกาสจากผู้ที่ต้องการซื้อบ้าน ซื้อคอนโดมิเนียม และกลุ่มที่จะย้ายหอพัก เพราะต้องมีการขนย้าย
สัมภาระ ทางเราจึงคิดว่าบริษัทขนย้ายสัมภาระมีโอกาสมากส าหรับกลุ่มคนต่างๆเหล่านี้ ที่คิดจะ
เลือกใช้บริการมากกว่าการขนย้ายสัมภาระด้วยตนเอง กลุ่มลูกค้าประเภทนี้จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก
ของทางธุรกิจของเรา    

1.2.2 โอกาสของกลุ่มเป้าหมายส านักงานนั้น กลุ่มเป้าหมายประเภทนี้มีการขยายกิจการของ
ทางธุรกิจจึงจ าเป็นที่จะต้องหาส านักงานใหม่ที่ใหญ่กว่าที่เดิม จึงมีโอกาสที่จะต้องใช้บริการการค้น
ย้ายสัมภาระ เนื่องจากมีความสะดวกสบายในการค้นย้ายทรัพย์สิน และประหยัดเวลาในการจัดสรร
ส านักงานเพื่อที่จะด าเนินธุรกิจต้องไป กลุ่มเป้าหมายประเภทนี้จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายรองของทางธุรกิจ
ของเรา 

1.2.3 ร้านค้าปลีก ร้านค้าส่ง โอกาสที่ทางธุรกิจเราจะได้รับจากกลุ่มเป้านี้คือ ทางร้านค้าปลีก 
ร้านค้าส่ง อาจจะจัดจ าหน่ายสินค้าแต่ขาดบริการจัดส่ง หรืออาจมีการจัดส่งแต่ไม่เพียงพอส าหรับ
ลูกค้าหลายเจ้า จึงจ าเป็นที่จะต้องเลือกใช้บริการจัดส่งจากทางธุรกิจของเรา 

ซึ่งการขนย้ายสิ่งของต่างๆนั้น หากขาดซึ่งการวางแผน โอกาสที่สิ่งของจะสูญหายหรือ  
แตกหักและล่าช้าก็สามารถเกิดขึ้นได้มากกว่าการเลือกใช้บริการขนย้ายสัมภาระ  เพราะทางบริษัทมี
การวางแผนที่ดีจัดระบบต่างๆให้ลงตัวรวมไปถึงยังรับผิดชอบหากมีสิ่งของช ารุดหรือสูญหาย 
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1.3 วิสัยทัศน์ / พันธกิจ / เป้าหมาย / วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1.3.1 วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้น าทางด้านธุรกิจขนย้ายสัมภาระ จากธุรกิจเริ่มต้นที่เราเล็งเห็นเฉพาะพ้ืนที่แรกเริ่ม โดย

การพัฒนาขยายธุรกิจไปยังกลุ่มลูกค้าทั่วพ้ืนที่ กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ลูกค้าจะได้รับการ
รองรับการให้บริการทั่วถึงทุกพื้นที่จากทางธุรกิจการขนย้ายสัมภาระ เพื่อความสะดวกสบายเพิ่มมา
ขึ้น และเป็นธุรกิจขนย้ายสัมภาระอย่างมืออาชีพ 

1.3.2 พันธกิจ (ภารกิจหลัก) 
บริการขนย้ายสัมภาระ ส าหรับผู้ที่ต้องการ ย้ายที่พักอาศัย ส านักงาน และจัดส่งสินค้าให้กับ

ร้านค้าปลีก ร้านค้าส่ง รวมถึงสร้างความประทับใจในการให้บริการเพ่ือเป็นการท าให้ผู้ใช้บริการพึง
พอใจและบอกต่อไปยังลูกค้ากลุ่มอ่ืนๆ 

1.3.3 เป้าหมาย  
เป้าหมายระยะแรกเริ่ม เริ่มต้นจากการตั้งธุรกิจที่เดียว มีขนาดรถขนย้ายเพียงขนาดเดียวและ

ให้บริการในเส้นทางที่ก าหนดในปีแรกโดยค านึงถึงค่าใช้จ่ายและผลตอบรับจากการให้บริการ โดยจะมี
เส้นทางให้เลือกใช้บริการดังต่อไปนี้ 

กรุงเทพมหานคร – รังสิต 
กรุงเทพมหานคร – นนทบุรี 
กรุงเทพมหานคร – พุทธมณฑล 

 เป้าหมายระยะสั้น ระยะเวลา 2 - 5 ปี ขยายสาขาธุรกิจให้ทั่วถึงทุกพื้นที่กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พร้อมทั้งมีขนาดรถขนย้ายให้เลือกตามความต้องการในการขนย้ายที่พอเพียงกับ
สิ่งของของลูกค้า เพ่ือการตัดสินใจของกลุ่มลูกค้าจะได้เลือกใช้บริการในเขตนั้นๆที่ลูกค้าต้องการใช้
บริการและยังเพ่ิมโอกาสให้กับธุรกิจของเราอีกด้วย 

เป้าหมายระยะยาว ระยะเวลา 5 – 10 ปี ขยายสาขาธุรกิจไปยังทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ
ไทย 

1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
เพ่ือสร้างความมั่นคงและความยั่งยืนให้กับธุรกิจในส่วนต่อไปนี้ 

 ผลตอบแทนจากยอดขายโดยคิดเป็นอัตราส่วนเพ่ิมเป็นอัตราก้าวหน้า 
 ในช่วง 1-3 ปีแรก   มีอัตราเพ่ิมร้อยละ 15-20 
 ช่วง    5-7  ปี       มีอัตราเพิ่มร้อยละ 20-30 
 ช่วง    8-10 ปี       มีอัตราเพิ่มร้อยละ 30-40 
 ตั้งแต่ 10    ปีขึ้นไป มีอัตราเพ่ิมร้อยละ 40-45 ขึ้นไป 

ผลตอบแทนจากก าไรเพิ่มข้ึนไม่ต่ ากว่าปีละร้อยละ 15-20 
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เพ่ือสร้างความประทับใจและความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า  
เพ่ือให้สังคมจดจ าตราสินค้าและภาพลักษณ์บวกของบริษัทต่อไป 

1.4 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
111 ซอย วิภาวดี 62 แยก 4 – 7 ถนน วิภาวดีรังสิต แขวง ตลาดบางเขต เขต หลักสี่ กทม.10210  
ภาพที่ 1.4 : แสดงที่ตั้งของสถานประกอบการ 

 
 
 จุดเด่นของสถานที่ตั้งธุรกิจ 

- ใกล้บริเวณเส้นทางการขนย้ายที่ก าหนด 
- อยู่ใกล้ทางด่วนเพ่ิมความสะดวกสบายในการขนย้ายรวดเร็วยิ่งขึ้น 
- อยู่ใกล้กลุ่มลูกค้า ไม่ว่าจะเป็น คอนโดมิเนียม หอพัก ส านักงาน ฯลฯ 
- สามารถเลือกใช้ได้หลากหลายเส้นทาง 
- สามารถเดินทางมาติดต่อได้ง่ายเพราะอยู่ใกล้สถานที่หลักจดจ าได้ง่าย 

1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
เพ่ือน าไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนินการเรื่องต่างๆของธุรกิจขนย้ายสัมภาระได้ดังต่อไปนี้ 
- เพ่ือเตรียมพร้อมในการด าเนินงานด้านต่างๆของธุรกิจขนย้ายสัมภาระ 
- เพ่ือให้ได้รู้และเข้าใจภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจ 
- เพ่ือให้ทราบถึงภาพรวมโดยย่อของธุรกิจ ทั้งโครงการ วิสัยทัศน์ ภารกิจ และ

วัตถุประสงค์ของโครงการ 
- เป็นการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจอย่างละเอียด ทั้งปัจจัยภายนอก ปัจจัยภายใน 

ของผู้ใช้บริการหรือผลตอบแทนล่วงหน้า 
- เพ่ือเป็นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเกี่ยวกับการบริการ 
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- เป็นการวางแผนการพัฒนาการให้บริการในอนาคต 
- เป็นการก าหนดการด าเนินงานเกี่ยวกับสถานที่ตั้งรวมถึงแผนการด าเนินงาน 
- เป็นการวิเคราะห์ทางการเงินเกี่ยวกับก าไร ขาดทุน และผลตอบแทนต่างๆ 
- สามารถก าหนดทิศทางการเติบโตของธุรกิจเป็นไปตามที่ก าหนด 
- มีแผนฉุกเฉินเป็นแนวทางการรับมือหรือวิธีการแก้ไขปัญหาถ้าหากการด าเนินงานไม่

เป็นไปตามแผนการที่ก าหนด 
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  บทที่ 2 
ข้อมูลที่ได้มาจากการรวบรวบแนวคิดและทฤษฎี 

 
2.1 ตารางข้อมูลที่ได้มาจากการรวบรวบแนวคิดและทฤษฎี 
ตารางที่ 2.1 : แสดงรายละเอียดข้อมูลที่ได้มาจากการรวบรวบแนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดและทฤษฎี อ้างอิง 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก https://www.gotoknow.org/posts/43042

3 

การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและภัยคุกคาม https://www.manufacturingterms.com/
Thai/Strengths,-Weaknesses,-
Opportunities,-Threats-(SWOT)-
Analysis.html 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย http://www.pacificsmc.com/print.php?i
d=109&type=article  

แนวทางการแข่งขัน http://digi.library.tu.ac.th/thesis/ec/128
5/03CHAPTER2.pdf  

พันธมิตรและการสร้างสัมพันธ์ http://www.ais.co.th/sustainability/SD-
Report/sub_report_2559/our%20partne
rs.pdf  

แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้  
( SERVICE MARKETING MIX ) 

http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/s
ervice-marketing-mix/. 

แนวคิดทฤษฎีก าหนดยุทธศาสตร์และกลยุทธ์ 
 ( TOWS Matrix )  
 

http://haiharvardwu-
onlinemarketing.blogspot.com/2015/10
/swot-tows-analysis.html  

ประเภทของแผนกลยุทธ์และการปฏิบัติงาน http://library.senate.go.th/document/E
xt2552/2552590_0002.PDF 

แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน http://www.vru.ac.th/link-
information/strategy-M60.pdf 

 
 

 

https://www.gotoknow.org/posts/430423
https://www.gotoknow.org/posts/430423
https://www.manufacturingterms.com/Thai/Strengths,-Weaknesses,-Opportunities,-Threats-(SWOT)-Analysis.html
https://www.manufacturingterms.com/Thai/Strengths,-Weaknesses,-Opportunities,-Threats-(SWOT)-Analysis.html
https://www.manufacturingterms.com/Thai/Strengths,-Weaknesses,-Opportunities,-Threats-(SWOT)-Analysis.html
https://www.manufacturingterms.com/Thai/Strengths,-Weaknesses,-Opportunities,-Threats-(SWOT)-Analysis.html
http://www.pacificsmc.com/print.php?id=109&type=article
http://www.pacificsmc.com/print.php?id=109&type=article
http://digi.library.tu.ac.th/thesis/ec/1285/03CHAPTER2.pdf
http://digi.library.tu.ac.th/thesis/ec/1285/03CHAPTER2.pdf
http://www.ais.co.th/sustainability/SD-Report/sub_report_2559/our%20partners.pdf
http://www.ais.co.th/sustainability/SD-Report/sub_report_2559/our%20partners.pdf
http://www.ais.co.th/sustainability/SD-Report/sub_report_2559/our%20partners.pdf
http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/
http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/
http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-analysis.html
http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-analysis.html
http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-analysis.html
http://library.senate.go.th/document/Ext2552/2552590_0002.PDF
http://library.senate.go.th/document/Ext2552/2552590_0002.PDF
http://www.vru.ac.th/link-information/strategy-M60.pdf
http://www.vru.ac.th/link-information/strategy-M60.pdf
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

หลักการส าคัญของ SWOT  ก็คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT  จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง รู้จัก
สภาพแวดล้อมชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ ทั้งภายนอกและ
ภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดข้ึนภายนอก
องค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดข้ึนแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต  
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
ตารางที่ 3.2 : แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  

สภาพแวดล้อมภายใน ผลกระทบต่อธุรกิจ 

1. เงินทุน 
- เงินทุนหลัก 

        
 
 
 
 

- ทุนส ารอง 
          
 
 
 

- สถานที่ประกอบธุรกิจ 
 
 
 
 

 

 
- ใช้ทุนส่วนตัวทั้งหมดจึงท าให้ไม่มีผลกระทบ

ต่อการประกอบธุรกิจในส่วนเรื่องของการจัดซื้อ
ยานพาหนะ อุปกรณ์ส านักงานต่างๆ รวมถึงการใช้
เช่าอาคารประกอบธุรกิจ ซึ่งเป็นผลดีที่ไม่ต้องไปกู้ยืม
จากแหล่งเงินทุนท าให้เราไม่ต้องเสียดอกเบี้ยแต่ยัง
ขาดเงินทุนส ารองในการใช้ด้านอื่นๆ 
- ได้รับการสนับสนุนจากคนในครอบครัวใน

กรณีฉุกเฉินด้านการเงินในส่วน ค่าแรงบุคลากร ค่า
เชื่อเพลิง ในกรณีเริ่มต้นธุรกิจที่ยังไม่มีรายรับจึง
จ าเป็นต้องมีเงินทุนส ารองไว้เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินการ
ได้อย่างสะดวก 
- สถานที่ประกอบธุรกิจเราเช่าเป็นตึกแถวสอง

คูหาเพ่ือเป็นส านักงานติดต่อรวมถึงที่จัดเก็บพาหนะ
เราจึงต้องมีรายได้เพ่ือเพียงพอต่อการน ามาจ่ายค่า
เช่าหรืออาจต้องใช้เงินทุนส ารองเข้ามาเก่ียวข้องใน
ระยะเริ่มต้นธุรกิจ 
 

(ตารางมีตอ่) 
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สภาพแวดล้อมภายใน ผลกระทบต่อธุรกิจ 

2. บุคคลากร 
- ปริมาณบุคลากร 

          
 
 
 

- ศักยภาพ 
 
 
 
3. ยานพาหนะ 

- ปริมาณยานพาหนะ 
 
 
 
4. การบริหารจัดการ  

- การติดต่อสื่อสาร 
            
 
 
 

- การให้บริการ         

 
- มีบุคลากรเพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจใน

ระยะเริ่มต้นจึงท าให้ไม่มีผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น พนักงานขับรถ พนักงานขนย้าย 
พนักงานติดต่อสื่อสาร รวมถึงผู้บริหารจัดการการ
ท างาน 
- มีผลกระทบเนื่องจากพนักงานยังขาดความรู้

ความช านาญ เทคนิคต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการ
ขนย้าย เรื่องของเส้นทาง ประสบการณ์การแก้ไข
ปัญหาต่างๆ 

 
- มีผลกระทบเนื่องจากจ านวนพาหนะในการ

ขนส่งยังไม่เพียงพอต่อการให้บริการ อาจจะมีปัญหา
ในเรื่องของเวลาในการจัดส่ง หากมีลูกค้าติดต่อมา
เป็นจ านวนมาก  
 
- การติดต่อสื่อสารกับทางบริษัทเรา สามารถ

ติดต่อได้หลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็น ติดต่อกับทาง
บริษัทโดยตรง, โทรศัพท์, Line, Facebook และทาง
บริษัทยังได้จัดท าเว็บไซต์ เพื่อให้ข้อมูลกับลูกค้าอีก
ด้วยจึงไม่ส่งผลกระทบแต่อย่างใด 
- สร้างความประทับใจให้กับผู้ใช้บริการ มี

ความซื่อสัตย์ ความตรงต่อเวลา ความนอบน้อมถ่อม
ตน สุภาพ ปลูกฝังการให้มีใจรักการบริการ ให้แก่
บุคลากร รวมไปถึงมีการอบรมปรึกษาแก้ปัญหาใน
ด้านต่างๆที่เกิดข้ึนของธุรกิจ 
 

  
  
 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
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3.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่ 3.3 : แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลกระทบต่อธุรกิจ 

1. เศรษฐกิจ  
 
 
2. สังคม 
 
 
3. เทคโนโลย ี
 
4. การแข่งขัน 

- ผู้คนในปัจจุบันมีก าลังที่จะซื้อบ้านซื้อคอนโดเพ่ิม
มากขึ้น จึงเป็นผลดีต่อธุรกิจเราที่จะเป็นทางเลือกให้กลุ่ม
ลูกค้าหันมาเลือกใช้บริการขนย้ายสัมภาระของธุรกิจเรา 
- สังคมในปัจจุบันเลือกความสะดวกสบายมากกว่า

การที่จะขนย้ายด้วยตนเอง รวมถึงไม่มีเวลา จึงหันมาใช้
บริการขนของเป็นจ านวนมาก 
- เทคโนโลยีสมัยนี้ทันสมัย เข้าถึงได้ง่าย อาจส่งผล

กระทบต่อธุรกิจเพราะมีช่องทางให้เลือกเพ่ิมมากขึ้น 
- เนื่องจากมีธุรกิจประเภทนี้เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก 

ท าให้มีการแข่งขันที่สูงขึ้น จึงท าให้มีผลกระทบต่อการ
เลือกใช้บริการ  

 
3.4 จุดแข็งที่จะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

มีสภาพคล่องทางการเงิน ทรัพยากรบุคคล การบริหารจัดการ ที่ตั้งของธุรกิจที่อยู่จุด
ศูนย์กลางกลุ่มลูกค้า และเทคโนโลยีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทางเพ่ือการเข้าถึงได้ง่าย ที่จะน าไปใช้
ในการด าเนินธุรกิจเพ่ือเป็นทางเลือกของกลุ่มผู้ใช้บริการ 
3.5 จุดแข็งที่จะน าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

บุคลากร จัดอบรมเพ่ือเป็นการพัฒนาทรัพยากรบุคคล เพ่ือให้มีศักยภาพ เพิ่มพูนความรู้
ความสามารถ ทักษะ และพัฒนาบุคลิกภาพอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ทันโลกเทคโนโลยีในปัจจุบันละ
อนาคต และยังเป็นประโยชน์ต่อตัวพนักงานเองแล้ว ยังเป็นประโยชน์ต่อองค์กรด้วย เพราะการ
ฝึกอบรมจะช่วยลดค่าใช้จ่ายด้านแรงงาน และประหยัดค่าใช้จ่ายจาการท างานผิดพลาด ลดความ
สูญเสียด้านวัสดุอุปกรณ์และค่าใช่จ่ายต่างๆ   

ยานพาหนะ มีการจัดสรรเวลาที่แน่นอนของการให้บริการในแต่ละครั้ง เพ่ือให้เป็นไป
ตามล าดับการให้บริการ และต้องหายานพาหนะเพ่ิม มีให้เลือกหลายขนาดตามปริมาณการขนย้ายที่
ลูกค้าต้องการ 

เทคโนโลยี จัดท าช่องทางที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย เพ่ือความสะดวกสบายของผู้ใช้บริการ 
การแข่งขนั สร้างจุดเด่นให้กับธุรกิจในด้านต่างๆ จัดท าสื่อโฆษณาที่น่าสนใจที่ท าให้กลุ่มคน

จดจ าธุรกิจของเรา รวมถึงการจัดโปรโมชั่น มีส่วนลดค่าบรกิาร  และการบริการที่ดี 
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บทที่ 4 
รายละเอียดในโมเดลธุรกิจ 

 
4.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกิจได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยพิจารณาใช้เกณฑ์ดังแสดงในตาราง 
ตารางที่ 4.1 : แสดงรายละเอียดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
1. เกณฑ์ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ที่แบ่งโดยใช้
คุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 
รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพการสมรส 
ขนาดของครอบครัว ประสบการณ์ 

1. เพศชายและหญิง เนื่องจากเป็นบริการ 
ที่ใช้ได้ทุกเพศ 
2. อายุของกลุ่มลูกค้า ตั้งแต่ 25-50 ปี 
เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่ใช้บริการ ประเภท
นี้ 
3. รายได้ ตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป 
เนื่องจากราคาการให้บริการ เหมาะสมกับ
ความสามารถในการซื้อของประชาชนที่มี
อยู่ในระดับดังกล่าว 
4. สถานภาพขนาดของครอบครัว มีส่วนที่
จ าเป็นในการขยับขยายที่อยู่ จึงมีความ
จ าเป็นที่จะเลือกใช้บริการ 

2. เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งพฤติกรรม
ดังกล่าว ได้แก่ การเลือกใช้ตราสินค้า สถานที่
ให้บริการ วิธีการให้บริการและความจ าเป็นต้องการ
ที่จะเลือกใช้บริการ เป็นต้น 

1. พฤติกรรมความต้องการขยายที่อยู่
อาศัยหรือต้องการมีที่อยู่อาศัยเป็นของ
ตนเอง จึงมีความจ าเป็นที่จะต้องขนย้าย
สิ่งของจึงจ าเป็นที่จะต้องใช้รถใช้บริการ
การขนย้ายสัมภาระ 
2. พฤติกรรมการเปลี่ยนย้ายงานหรือมี
ความจ าเป็นที่จะต้องไปรับต าแหน่งที่อ่ืน
หรือย้ายส านักงาน จึงต้องย้ายที่อยู่อาศัย
ย้ายของส านักงานต่างๆและย้ายสถาน
ประกอบการ จึงต้องเลือกใช้บริการเพราะ
มีความสะดวกสบายกว่าที่จะขนย้าย
สิ่งของเอง 

 
(ตารางมีตอ่) 
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3. เกณฑ์ทางสังคม ได้แก่ ความสัมพันธ์กับบุคคลใน
ครอบครัว บุคคลอ่ืน การเป็นที่ยอมรับของสังคม 
ชุมชน และที่ท างาน เป็นต้น 

1. ความสัมพันธ์ต่อครอบครัว ต้องการที่
จะมีบ้านเพ่ือความมั่นคงในครอบครัว จึงมี
การซื้อบ้านเพิ่มมากข้ึน จึงมีสิ่งของที่
จะต้องขนย้ายเพ่ือเข้าอยู่อาศัยจึง
จ าเป็นต้องเลือกใช้บริการขอนย้าย
สัมภาระ 
2. กลุ่มคนในสังคมปัจจุบันมีการแข่งขันใน
หน้าที่การงานมีความต้องการที่จะขยับ
ขยายให้มีงานที่ดีข้ึนจึงมีการเปลี่ยนงาน
เปลี่ยนที่พักอาศัยกันเพ่ิมมากขึ้นรวมไปถึง
ส านักงานที่ตั้งการขยายจึงต้องเปลี่ยนที่ตั้ง
ส านักงานจึงมีการขนย้ายสิ่งของและมี
ความจ าเป็นที่ต้องใช้บริการขนย้าย
สัมภาระ 

4. เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งตามพ้ืนที่ที่
กลุ่มเป้าหมายอาศัยอยู่ หรือประกอบอาชีพในพ้ืนที่
เหล่านั้นและมีความต้องการที่จะเลือกใช้บริการ 

1. พ้ืนที่ที่ตั้งของธุรกิจอยู่ในบริเวณการ
จัดท าโครงการหมู่บ้านหลายโครงการ
รวมถึงคอนโดมิเนียมจึงมีผลการการ
เลือกใช้ของกลุ่มลูกค้าที่จะเลือกใช้บริการ
เพราะกลุ่มคนที่มาซื้อบ้านต้องมีการขน
ย้ายสิ่งของต่างๆ 
2. อยู่ใกล้ส านักงานมีการขนย้ายเปลี่ยน
ที่ตั้งส านักงานจึงเป็นทางเลือกของกลุ่มผู้
จัดตั้งส านักงานที่จะเลือกใช้ขนย้าย
ส านักงานอีกด้วย 

 
 
 

 
 

ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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4.2 คู่แข่งขัน  เม่ือพิจารณาถึงธุรกิจที่ให้บริการสินค้า ในขณะนี้พบว่าแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 
 กลุ่ม 1 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดบน คือ มุ่งเน้นที่มีรายได้สูง โดยมักจะเปิดด าเนินการในบริเวณ 
ห้างสรรพสินค้า และแหล่งใจกลางเมือง เนื่องจาก ลูกค้าเป้าหมายมักจะเลือกไปใช้บริการในพื้นที่นั้น 
 กลุ่ม 2 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้ระดับกลางถึงระดับต่ า ซึ่งเป็นสัดส่วนที่กว้างกว่าผู้มี
รายได้สูงและมักให้ความส าคัญกับระดับราคาท่ีสนับสนุนได้ ธุรกิจนี้มักจะด าเนินธุรกิจบริเวณ แหล่ง
ชุมชน หมู่บ้าน หรือใกล้กับส านักงานสถานศึกษา เนื่องจาก มีกลุ่มลูกค้าท่ีมากและมีเปอร์เซ็นต์ที่จะมี
ผู้มาใช้บริการมากกว่า 
 เมื่อพิจารณาในด้านกลยุทธ์ที่แต่ละกลุ่มน ามาใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับคุณลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายจะมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 4.2 : แสดงรายละเอียดคู่แข่งขัน   

กลยุทธ์ที่น ามาใช้ กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 

จุดเด่นของบริการ เป็นบริการที่มีมาตรฐานสูง มีการแพ็ค
สินค้าอย่างดีเพ่ือความปลอดภัยของสินค้า 
และมีการรับผิดชอบในกรณีสิ่งของเสียหาย 

เป็นบริการแบบเรียบง่าย ขน
ย้ายธรรมดา ไม่มีการซัพ
พอร์ตตัวสินค้า ไม่มีที่พัก
สินค้า 

ราคาการให้บริการ อยู่ในระดับสูง อยู่ระดับกลางถึงต่ า 
ช่องทางการจ าหน่าย ติดต่อที่บริษัทและช่องทางออนไลน์ต่างๆ ติดต่อที่บริษัท 

ท าเลที่ตั้ง ใจกลางเมืองแหล่งผู้มีฐานะรวมถึง
ห้างสรรพสินค้า เช่น หมู่บ้านในย่านผู้มี
ฐานะ ทองหล่อ เอกมัย สุขุมวิท เป็นต้น 

ชานเมืองแหล่งชุมชน 

การบริการ การบริการที่ประทับใจมีมาตรฐานท าให้
ลูกค้าไว้วางใจ 

เป็นบริการที่ขนย้ายธรรมดา
ทั่วๆไป  

การจูงใจลูกค้า มีการโฆษณาในสื่อต่างๆท าให้เป็นที่จดจ า
ต่อกลุ่มคน 

การพูดคุยที่เข้าใจง่ายเน้น
การตรงต่อเวลาและราคาถูก 

การสร้าง
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

มีการติดต่อประสานงานล่วงหน้า มีพ้ืนที่
รองรับในการน าสิ่งของมาพักในสโตร์เก็บ
ของ ให้ความส าคัญกับลูกค้าประจ ามี
ส่วนลดในการใช้บริการครั้งต่อไป ติดต่อ
สอบถามผลการด าเนินงานความพ่ึงพอใจ
ของลูกค้า เพ่ือความประทับใจของลูกค้า 

การบริการประทับใจเพ่ือการ
โฆษณาปากต่อปาก 
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4.3 แนวทางการแข่งขัน 
 ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ได้เลือกคู่แข่งกลุ่มท่ี 1 เป็นกลุ่มคู่แข่งหลัก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มี
มาตรฐาน จึงได้มีการวางแนวทางจัดท ากลยุทธ์ไว้ดังนี้ 

1. เน้นคุณลักษณะของบริการ ให้มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ของการบริการที่ท า
ให้ลูกค้าจดจ าและเข้ามาใช้บริการต่อไปเรื่อยๆ 

2. เน้นคุณภาพการบริการ โดยด าเนินการที่เน้นกระบวนการที่รวดเร็วและสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้า รวมทั้งขยายช่องทางในการบริการให้ลูกคาเข้าถึงได้ง่าย 

3. เน้นคุณค่าที่เกิดจากความคุ้มค่าท่ีลูกค้าได้รับจากเงินที่จ่ายไปในการใช้บริการ 
4. เน้นช่องทางการจ าหน่ายที่ลูกค้าเข้าถึงได้ตามเวลาและและสถานที่ที่ต้องการและ

เกิดความพึงพอใจ 
5. เน้นผลประโยชน์ของลูกค้าที่เชื่อมโยงกับความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า

ด้วยความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบที่การันตีความพึงพอใจสูงสุด เช่น มีการ
ติดต่อประสานงานล่วงหน้า มีพ้ืนที่รองรับในการน าสิ่งของมาพักในสโตร์เก็บของ ให้
ความส าคัญกับลูกค้าประจ ามีส่วนลดในการใช้บริการครั้งต่อไป มีการติดต่อ
สอบถามผลการด าเนินงานความพ่ึงพอใจของลูกค้า เพ่ือความประทับใจของลูกค้า
เหล่านั้น 

4.4 พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจ และการสร้างความสัมพันธ์ 
ประเภทของธุรกิจที่จะส่งเสริมให้การท าธุรกิจก้าวไกลได้อย่างมั่นคง 

1. ธุรกิจด้านที่พัก โรงแรม เพื่อเป็นที่พักอาศัยให้พนักงานในกรณีที่บริการลูกค้าใน
ต่างจังหวัด 

2. ธุรกิจเชื้อเพลิง ปั้มน้ ามัน ปั้มแก๊ส เพ่ือท าให้ทางธุรกิจเราได้มีเชื้อเพลิงในราคาต้นทุน
หรือถูกกว่าท้องตลาดทั่วไป 

แนวทางในการเป็นพันธมิตร 
1. ติดต่อกับทางเจ้าของโรงแรมที่พักว่าทางบริษัทเรามีความต้องการเรื่องของราคาท่ี

พักในราคาถูกเม่ือมีพนักงานของทางบริษัทมาพักทางเราจะเลือกใช้โรงแรมเพียง
โรงแรมเดียวและจะแนวน าลูกค้าให้ 

2. จัดท าบัตร ฟลีทการ์ด ปั้มน้ ามัน ปั้มแก๊ส ติดต่อกับทางบริษัทท าสัญญาเป็นรายปี 
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วิธีที่จะท าให้เกิดความสัมพันธ์และรักษาความสัมพันธ์ 
1. เจรจาเหตุผลที่จะได้รับผลประโยชน์ร่วมกัน คือ ทางคุณได้ลูกค้าประจ า ทางเราได้

ลดต้นทุนการบริการ 
2. จัดท าสัญญาเป็นรายปีเพ่ือความเชื่อม่ันว่าทางบริษัทเราจะเลือกใช้บริษัทคุณเป็น

ความเชื่อมั่นต่อกัน 
3. แนะน าลูกค้าให้กันและกันเพ่ือผลประโยชน์ที่มากขึ้น 
4. ลงทุนร่วมกันเมื่อมีการขยายธุรกิจให้เรามาร่วมลงทุนด้วย 

ธุรกิจมีวัตถุประสงค์ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ และนโยบายที่สนับสนุนให้การสร้าง
ความสัมพันธ์บรรลุวัตถุประสงค์ 

1. แลกเปลี่ยนประสบการณ์ของธุรกิจเพ่ือน าจุดแข็งมาใช้ในการด าเนินธุรกิจให้ประสบ
ผลส าเร็จ 

2. ชักชวนร่วมลงทุนในกรณีขยายกิจการโดยจะมีผลประโยชน์ร่วมกัน 
3. สร้างความเชื่อม่ันต่อพันธมิตรธุรกิจให้ดีด้วยการกระท าที่ดีของธุรกิจเราต่อธุรกิจ

พันธมิตร 
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บทที่ 5 
การจัดท ากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏี เรื่อง 

SWOT Analysis โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง 
ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน
และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต  
5.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์  

ได้มีการจัดท ากลยุทธ์ทางธุรกิจบนพ้ืนฐานของการแข่งขันทางธุรกิจ มีการน าข้อมูล SWOT 
Analysis ส าหรับการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคของกิจการ และการวิเคราะห์ข้อมูล
จากคู่แข่งขันในตลาด ไปจนถึงการใช้ผลการวิจัยในตลาด ส าหรับการวิเคราะห์เพ่ือจัดท าแนวทาง
ส าหรับกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ได้แก่  

1. แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ( Marketing Mix '7Ps )  
2. แนวคิดทฤษฎีก าหนดยุทธศาสตร์และกลยุทธ์ (TOWS Matrix )  
3. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์ระดับความรุนแรงในตลาด ( 5 FORCES MODEL)  

ภาพที่ 5.1 : กรอบแนวคิดที่นาไปสู่กลยุทธ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

SWOT

ผลการวิจยั 
การวิเคราะห์

การได้เปรียบ

ทางการ
แนวคิดและ

ทฤษฎีท่ี

กลยทุธ์กิจการ 
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5.2 แนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้  
แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ( Marketing Mix '7Ps )  

Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี 
เพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการ 
จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติม
ขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดที่ส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งกับธุรกิจ ทางด้านการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หน้า. 29) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
คือองค์ประกอบหรือปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินงานทางด้านการตลาด เนื่องจากเป็นสิ่งที่กิจการ
สามารถท าการควบคุมได้ โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 
ปัจจัย คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) เพ่ิมเข้ามาอีก 3 ปัจจัย คือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) 
รวมเรียกได้ว่าเป็น 7Ps  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หน้า. 434) ได้กล่าวไว้ว่า การใช้ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ส าหรับธุรกิจด้านบริการ ประกอบด้วยปัจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ 1.) 
ผลิตภัณฑ์ และบริการ 2.) ราคา 3.) การจัดจ าหน่าย 4.) การส่งเสริมการตลาด 5.) บุคคลและ
พนักงาน 6.)การสร้างและ การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 7.) กระบวนการ 

องค์ประกอบของ 7Ps ถือได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดด้วยการน าแนวความคิดของ 
MARKETING MIX และ SERVICE MIX เพ่ือก าหนดแนวทางและการจัดวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจ ด้าน
การบริการโดยเฉพาะ SERVICE MARKETING MIX โดยประกอบด้วย 
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ภาพที่ 5.2 : SERVICE MARKETING MIX 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

โดยถือองค์ประกอบ 4P เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่ทุกคนคุ้นเคยเป็นอย่างดี ที่
ผู้ประกอบการหรือเจ้าของกิจการจะน าข้อมูลในองค์ประกอบ 4P มาท าการวิจัยเพื่อน าไปใช้ในการ
ขับเคลื่อนสินค้าก่อนที่จะออกสู่ตลาด โดยองค์ประกอบของ 4P มีดังนี้  

Product เป็นปัจจัยอันดับแรกท่ีเป็นตัวชี้ให้เห็นว่ากิจการพร้อมในการเริ่มธุรกิจ โดยที่
ผู้ประกอบการต้องมีสิ่งที่จะน าออกสู่ตลาดไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของบริการ เพ่ือเป็นการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอยู่ โดยที่บริการที่มีต้องผสมกับความพอใจและผลประโยชน์อื่นที่ลูกค้า
จะได้รับจากบริการนั้นๆ โดยหน้าที่ของผู้ประกอบการคือการพัฒนาบริการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
เพ่ือเป็นการสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเป็นอันดับแรก  

Price เมื่อผู้ประกอบการมีการวางแผนการให้บริการออกสู่ตลาดแล้ว สิ่งที่ส าคัญ คือ การ
ก าหนดราคาแก่บริการที่มีให้เหมาะสมกับสิ่งที่ผู้ประกอบการได้น าเสนอขายออกสู่ตลาด ก่อนการ
ก าหนดราคาแก่บริการผู้ประกอบการต้องทราบว่าผู้ประกอบการต้องรู้ถึงเป้าหมายในการท าราคา 
เช่น ผู้ประกอบการต้องทราบว่า การตั้งราคาในครั้งนี้ผู้ประกอบการต้องการเป้าหมายที่เป็นก าไรหรือ
ต้องการเพิ่มส่วนครองตลาดของผู้บริโภค รวมไปจนถึงผู้ประกอบการต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้ง
ราคาอีกด้วย  

Place บริการที่ผู้ประกอบการน ามาเสนอออกสู่ตลาดนั้นถึงจะมีคุณสมบัติที่ดีอย่างไรก็ตาม 
ถ้าหากผู้บริโภคไม่สามารถหาแหล่งซื้อบริการเหล่านี้ได้ก็จะท าให้ไม่ได้บริการนั้นๆกลับมาตามความ
ต้องการ บริการนั้นๆก็จะกลายเป็นบริการที่ไม่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ดังนั้น นักการ
ตลาดควรทราบถึงสถานที่จัดจ าหน่ายและวันเวลาที่เหมาะสมในการจ าหน่ายอีกด้วย 
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Promotion การส่งเสริมการตลาดเป็นการศึกษาแนวทางเพ่ือการติดต่อสื่อสารไปยัง
เป้าหมาย โดยการส่งเสริมการตลาดมีวัตถุประสงค์เพ่ือ เป็นการสื่อสารให้ลูกค้าทราบว่าบริการที่
ออกจ าหน่ายนั้นพยายามชักชวนให้ลูกค้าเลือกใช้บริการและเพ่ือเตือนความทรงจ ากับบริโภค โดยใน
การสื่อสารเพ่ือความเข้าใจส าหรับผู้รับและผู้ส่งนั้น  

People ทางด้านบุคลากรเป็นการอาศัยการคัดเลือกบุคลากรหรือการพัฒนาอบรม เพ่ือเป็น
การสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้บริการที่น าเสนอออกสู่ตลาดโดยเป็นการท าให้สินค้าที่มีอยู่แตกต่างจาก
คู่แข่ง โดยบุคลากรในองค์กรต้องมีความสามารถในการตอบสนองต่อผู้บริโภคได้  

Physical Evidence เป็นการน าเสนอในด้านกายภาพ ที่แสดงให้รับรู้ถึงลักษณะทางกายภาพ
ให้กับผู้บริโภคให้เห็นเป็นธรรม โดยเป็นการสร้างภาพรวมขององค์กรทั้งในด้ายของกายภาพและ
รูปแบบการบริการเพื่อสร้างคุณค่าแก่ผู้รับ  

Process ส าหรับด้านกระบวนการเป็นกิจกรรมที่มีความเกี่ยวข้องกับระเบียบข้อบังคับและ
การปฏิบัติงานในด้านการบริการ ที่เป็นการเสนอให้ ผู้ใช้บริการอย่างรวดเร็ว และท าให้ผู้บริโภค เกิด
ความพึงพอใจ  
สืบค้นจาก http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/ 
 
แนวคิดทฤษฎีก าหนดยุทธศาสตร์และกลยุทธ์ (TOWS Matrix )  

เทคนิคส าหรับ TOWS Matrix เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมในการมองถึง จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส อุปสรรคของกิจการ และน าข้อมูลเหล่านี้มาวิเคราะห์ในรูปแบบของ TOWS Matrix เพ่ือ
ออกเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ต่างๆ โดยประกอบด้วย 2 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้  

การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมของกิจการเพ่ือ
ระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ในกิจการ กล่าวได้ว่ากลยุทธ์ของการวิเคราะห์ TOW 
MATRIX นั้นจะขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้วิเคราะห์ว่าสามารถวิเคราะห์ได้มากน้อยเพียงใด ซึ่งก า
รวิเคราะห์จะน าไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ หากการวิเคราะห์ที่ได้มีความละเอียดไม่เพียงพอจะน าไปสู่
กลยุทธ์ที่ขาดความหลักแหลมและอาจมีข้อผิดพลาดได้  

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด จุดอ่อนกับโอกาส 
และจุดอ่อนกับข้อจ ากัด เป็นผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในด้านกลยุทธ์โดยแบ่งออกเป็น 4 
ประเภท ดังนี้  

1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) เป็นการใช้ข้อมูลในการวิเคราะห์เรื่อง จุดแข็ง และโอกาส
น ามาพิจารณาควบคู่กัน เพื่อน าไปก าหนดยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก  

2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) เกิดจากการน าข้อมูลการวิเคราะห์ในด้านจุดแข็งและ
ข้อจ ากัดมาวิเคราะห์ร่วมกัน เพ่ือน าไปก าหนดกลยุทธ์เชิงป้องกัน  

http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/


   18 

 

3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) เป็นการน าข้อมูลของการวิเคราะห์ในด้านจุดอ่อนและ
โอกาสมาวิเคราะห์ร่วมกัน เพ่ือเป็นการก าหนดกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข  

4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) เป็นการน าการวิเคราะห์ทางด้านจุดอ่อนและข้อจ ากัดมา
พิจารณาร่วมกัน เพื่อน าไปพิจารณาไปเป็นกลยุทธ์เชิงรับ  

สืบค้นจาก http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-
analysis.html 
 
แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด (5 FORCES MODEL)   

อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค (BARGAINING POWER OF CUSTOMER) การก าหนดราคา
ในตลาดบางครั้งเกิดจากผู้ซื้อที่มีอ านาจในการก าหนดราคาสินค้าให้เพิ่มข้ึนหรือลดลง หรืออาจเป็น
การก าหนดคุณภาพของสินค้าหรือการบริการให้มีคุณภาพที่สูงขึ้นได้ตามที่ต้องการ ในด้านของ
ผู้ประกอบการหมายถึง การลดราคาให้ต่ าลงหรือการเพ่ิมต้นทุนในการผลิตให้มีคุณภาพที่สูงขึ้น นั่น
หมายความว่า ก าไรของการจ าหน่ายจะลดลงในเชิงของผู้ประกอบการนั่นเอง เพราะผู้บริโภคสามารถ
มีสิทธิในการเสนอซื้อสินค้าหรือบริการจากผู้ค้ารายอ่ืนที่มีความพึงพอใจได้  

อ านาจการต่อรองของซัพพายเออร์ (THE BARGAINING POWER OF SUPPLIERS) การ
เผชิญหน้ากับ Supplier เป็นการลดอ านาจในการต่อรองกับผู้บริโภคเพ่ือเป็นการค้าสินค้าที่มีราคาที่
สูงขึ้นหรือมีคุณภาพสูงขึ้นที่ผู้ผลิตไม่มีสิทธิเลือกเนื่องจากการก าหนดจากผู้บริโภค หากผู้ประกอบการ
ต้องมีการเผชิญหน้ากับซัพพายเออร์ที่มีจ านวนน้อยยิ่งท าให้มีอ านาจในการต่อรองน้อยลงด้วย 
เนื่องจากทางเลือกท่ีน้อยลง จึงส่งผลให้การผลิตของเราจะมีต้นทุนที่สูงขึ้น ในท างกลับกันหาก
ผู้ประกอบการมีการรวมตัวเพื่อต่อรองกับซัพพายเออร์หรือซัพพายเออร์มีล้นตลาดก็จะท าให้ผู้ผลิตมี
อ านาจในการต่อรอง เป็นการส่งผลให้การผลิตมีต้นทุนที่ต่ าลงท าให้มีก าไรที่สูงขึ้น  

การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ (THREAT OF NEW ENTRANTS) ส าหรับหัวข้อนี้
เป็นการพิจารณาถึงอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดใหม่ของสินค้า แน่นอนว่าธุรกิจที่ก่อให้เกิดก าไรนั้น 
และมีอุปสรรคต่ านั้นก็จะส่งผลให้คู่แข่งขันหน้าใหม่มีมากข้ึนในตลาดเดียวกัน ส่วนแบ่งทางการตลาดที่
เคยมีหรือก าไรที่เคยได้รับก็จะลดลง ส าหรับธุรกิจรายใหญ่อาจได้รับผลกระทบเพียงเล็กน้อย แต่
ส าหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะได้รับผลกระทบอย่างมาก การสร้างแบรนด์ที่มีความ
แข็งแกร่งจะเป็นการลดอุปสรรคที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ได้อีกดด้วย 
 
 

 

http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-analysis.html
http://haiharvardwu-onlinemarketing.blogspot.com/2015/10/swot-tows-analysis.html
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การคุกคามของสินค้าทดแทน (THREAT OF SUBSTITUTES) การคุกคามของสินค้าทดแทน
นั้นมักเกิดจากลูกค้าท่ีมีการหาสินค้าทดแทนสินค้าในตลาดของเราได้ โดยสินค้าทดแทนจะมีคุณสมบัติ
ที่คล้ายกันและอาจมีราคาที่ต่ ากว่าสินค้าท่ีเคยใช้ จึงท าให้เกิดการตัดสินใจเลิกใช้สินค้านั้นๆและ
เปลี่ยนเป็นสินค้าทดแทน เราจึงต้องสร้างจุดเด่นแก่สินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคไม่สามารถหาสินค้าทดแทน
ได้นั่นเอง  

การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งที่มีอยู่ (RIVALRY AMONG EXISTING COMPETITORS) ความ
รุนแรงของการแข่งขันประกอบด้วยปัจจัยใน 4 หัวข้อข้างต้น อ านาจผู้บริโภค อ านาจซัพพายเออร์ 
การคุกคามของสินค้าทดแทน เป็นปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดการแข่งขันทั้งสิ้น หากตลาดไหนที่มีการแข่งขัน
ที่รุนแรงก็จะส่งผลให้ธุรกิจนั้นๆมีความเสี่ยงอย่างมาก ดังนั้นการตัดสินใจลงแข่งขันในตลาดผู้ประกอบ
กิจการต้องมีการเตรียมพร้อมในการรับมือเพ่ือความอยู่รอดในตลาดให้ได้  
สืบค้นจาก http://www.kaideeshopping.com/2017/01/11/biz2-12-01-17/ 
 
5.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนการปฏิบัติงาน 
ตารางที่ 5.3 : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

1. กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์อันดีกับพนักงาน 
เพ่ือเป็นการเข้าใจพนักงานและความต้องการของ
พนักงานท าให้พนักงานมีแรงจูงใจในการท างาน
กับผลประโยชน์ที่จะได้รับท าให้บริษัทมียอดขาย
ที่เพ่ิมขึ้น 
 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือสร้างก าลังใจให้พนักงานต่อการ

ปฏิบัติงาน 
2. เพ่ือสร้างความจงรักภักดีต่อธุรกิจ

และปฏิบัติหน้าที่ด้วยความชอบ
ธรรม 

งบประมาณ : 100,000 บาท/ปี 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. ให้รางวัลเป็นเบี้ยขยันกับพนักงานที่
ท างานดี คือมาท างานตรงเวลาทุกวัน 
ไม่ขาดงานบ่อย เป็นพนักงานดีเด่น 

2. ถ้าสรุปยอดปลายปีแล้วกิจการได้รับ
ก าไรตามเป้าหมายหรือมากข้ึนจะให้
โบนัสกับพนักงานเพ่ือเป็นขวัญและ
ก าลังใจ 

  

(ตารางมีตอ่) 

http://www.kaideeshopping.com/2017/01/11/biz2-12-01-17/
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ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

2. กลยุทธ์พัฒนาความรู้ให้กับพนักงาน 
เพ่ือท าให้พนักงานมีความรู้ที่จะแนะน าและ
อธิบายเมื่อลูกค้าต้องการท าให้บริษัทดูน่าเชื่อถือ
ต่อการให้บริการ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือให้พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับการ

ให้บริการอย่างถ่องแท้ 
2. เพ่ือที่จะสามารถให้ค าปรึกษาต่อ

ลูกค้าท่ีมาใช้บริการได้ 

งบประมาณ : 10,000 บาท/ปี 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. ส่งพนักงานไปอบรมกับรัฐบาลหรือ
ภาคส่วนที่สนับสนุนในการบริการ
ร่วมถึงการจราจรทางบก 

3. กลยุทธ์การพัฒนาศักยภาพของผู้บริหาร 
เพ่ือน าองค์กรไปสู่ความส าเร็จในรูปแบบต่างๆ
หรือรูปแบบใหม่ที่จะท าให้ยอดขายของบริษัท
เพ่ิมข้ึนและเติบโตไปข้างหน้าอย่างรวดเร็ว 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือให้สามารถบริหารจัดการธุรกิจ

ให้ด าเนินไปได้ด้วยดี 
2. เพ่ือที่จะบริหารรวมถึงให้ค าแนะน า

บุคลากรในองค์กรได้อย่างดี 

งบประมาณ : 30,000 บาท/ปี 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. เข้าอบรมและสัมมนาเก่ียวกับการ
ประกอบธุรกิจ SME ทั้งของภาครัฐ
และเอกชน 

4. กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางการตลาด 
เพ่ือยอดขายที่เพ่ิมมากข้ึนและยังเป็นที่ยอมรับ
ของกลุ่มลูกค้าท าให้ธุรกิจรู้จักได้อย่างรวดเร็วใน
กลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือที่ธุรกิจเป็นที่ยอมรับมากที่สุด 
2. เพ่ือให้ธุรกิจอยู่ได้อย่างมั่นคง 

งบประมาณ : อบรมพนักงานเอง ไม่มี
ค่าใช้จ่าย 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. บริการอย่างมีมาตรฐานเพ่ือความ

ปลอดภัยในตัวสิ่งของของลูกค้าและ
ตรงต่อเวลา 

(ตารางมีตอ่) 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 

2. พัฒนาการบริการของพนักงานให้มี
ความอ่อนน้อมถ่อมตน สุภาพ ยิ้ม
แย้มแจ่มใส ให้ความใส่ใจกับลูกค้า
ทุกคนที่มาใช้บริการ 

3. มีการส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง 
เช่น โปรโมชั่น ลดราคา มีบริการพัก
สิ่งของเพ่ิม 

5. กลยุทธ์การออกแบบร้านและยานพาหนะ
ขนส่งรวมถึงระบบการติดต่อใช้บริการ 
เพ่ือเป็นที่จดจ าของกลุ่มลูกค้าใหม่ มีเอกลักษณ์
ในแบรนด์สินค้า การให้บริการเข้าถึงได้ง่าย 
สะดุดตาท าให้นึกถึงเวลาอยากใช้บริการ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือท าให้ร้านดูดีมีมาตรฐาน ทั้งเรื่อง

ของระบบการติดต่อสื่อสาร
หลากหลายช่องทางเพ่ือความ
สะดวกสบายของลูกค้า 

2. เพ่ือความปลอดภัยในตัวสิ่งของของ
ลูกค้าในการขนส่ง 

3. เพ่ือให้ธุรกิจมีความหน้าสนใจในการ
เข้ามาเลือกใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 

งบประมาณ : 500,000 บาท 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. ออกแบบร้านให้ทันสมัยดูดีสะดุดตา
ต่อลูกค้า มีระบบออนไลน์เพ่ือการ
เข้าถึงได้ง่ายต่อการเข้ามาใช้บริการ 

2. จัดท าตกแต่งตัวรถขนส่งให้มี
มาตรฐานในการขนส่งอย่างปลอดภัย
ต่อทรัพย์สินของลูกค้า ถูกต้องตาม
กฎหมายกรมการขนส่งทางบกและ
ให้มีความสวยงาม 

 

 

 

(ตารางมีตอ่) 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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6. กลยุทธ์การให้บริการ 
เพ่ือความประทับใจของลูกค้าเพ่ือที่จะบอกต่อ
ลูกค้าอ่ืนและยังกลับมาเลือกใช้บริการกับทาง
บริษัทเรา เช่น มีการประสานงานล่วงหน้า ติดต่อ
ให้ลูกค้าทราบรายละเอียดต่างๆ สามารถ
ประสานไปยังหน่วยงานอ่ืนที่ลูกค้าต้องการ มีการ
ติดต่อสอบถามความพ่ึงพอใจเมื่อให้บริการเสร็จ
สิ้นรวมถึงให้ความส าคัญกับลูกค้าประจ าในวัน
ส าคัญมีการส่งสิ่งของหรือการ์ดอวยพรต่างๆ
เพ่ือให้ลูกค้าคิดเสมอว่าเป็นคนส าคัญ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือความประทับใจของลูกค้า 
2. สร้างฐานลูกค้าให้เพ่ิมมากข้ึนจาก

ฐานลูกค้าเดมิ 
3. ท าให้เป็นที่รู้จักในเรื่องของการ

บริการที่ดีมีคุณภาพ 
4. ถ้ามีบริการที่ดีและประทับใจก็ท าให้

ธุรกิจยั่งยืนและเติบโตได้อย่าง
รวดเร็วจากลูกค้าที่ไว้ใจในธุรกิจของ
เรา 

งบประมาณ : 100,000 บาท/ปี 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. ทุกครั้งที่มีการตกลงใช้บริการทางเรา

ต้องท างานเป็นระบบทุกครั้ง มีการ
นัดหมายวันเวลาที่แน่นอน  

2. ติดต่อประสานงานไปยังลูกค้าก่อน
ถึงวันนัดหมายเพ่ือยืนยันกับลูกค้าอีก
ครั้ง 

3. อธิบายขั้นตอนการท างานอย่าง
ละเอียดให้ลูกค้าได้รับทราบ 

4. ติดตามความพึงพอใจของลูกค้าหลัง
ให้บริการเสร็จสิ้น 

5. สอบถามขอแก้ไขปรับปรุงจากลูกค้า
เพ่ือน ามาแก้ไขข้อผิดพลาดให้ดีขึ้น
และไม่เกิดขึ้นอีก 
 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ่) 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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7. กลยุทธ์การตลาด 
เพ่ือสร้างความรู้จักของตราสินค้าของทางบริษัท 
จูงใจลูกค้าในด้านต่างๆ และเพ่ิมยอดลูกค้าให้
มากยิ่งขึ้น 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือเป็นที่รู้จักและจดจ าได้ง่ายจาก

ตราสินค้าที่เด่นชัดเพ่ือลูกค้าอยากใช้
บริการการขนย้ายสินค้าก็จะนึกถึง
เรา 

2. เพ่ือจูงใจลูกค้าให้เข้ามาเลือกใช้
บริการให้มากข้ึนและตัดสินใจง่าย 

3. เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้มากข้ึนจากเดิม 
4. เพ่ือเป็นที่รู้จักจากกลุ่มลูกค้าหน้า

ใหม่ 
 

งบประมาณ : 300,000 บาท/ปี 
การด าเนินงานของกลยุทธ์ 

1. จัดท าออกแบบโลโก้ของธุรกิจ 
2. มีการจัดโปรโมชั่นในเรื่องของราคา

รวมถึงขนาดของรถขนย้ายแต่ละ
ชนิด 

3. มีการจัดท าโฆษณาที่จดจ าง่ายพูดถึง
กันเยอะเพ่ือเป็นทางเลือกท่ีดีแก่กลุ่ม
ลูกค้า 

4. จัดออกบูทเพ่ือเป็นอีกทางเลือกท่ี
กลุ่มลูกค้าจะเข้าถึงแลยังเป็นการ
เพ่ิมยอดขายกับกลุ่มลูกค้าใหม่ 

 

 
 
 
 
 

 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : แสดงประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
ตารางที่ 5.4 : แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

ประเภทของแหล่งเงินทุน ก ารวิเคราะห์ข้อดี –ข้อเสีย 

1. กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน  
 

ข้อดี  
1.) การใช้เงินทุนภายในจะไม่มีการเสีย
ดอกเบี้ยในการกู้ยืมเงิน  
2.) ไม่มีการใช้หลักประกันในการค้ าประกัน
การกู้ยืมเงิน  
 

2. กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก  ผู้ประกอบการไม่มีการกู้ยืมเงินจากภายนอก  

 
5.5 งบประมาณการลงทุน 

 รายละเอียดต่างๆในด้านต้นทุนในแต่ละส่วนนั้นทางบริษัทได้รวมค่าใช้จ่ายเป็นเงิน 
3,032,500 บาท โดยสัดส่วนทั้งหมดเป็นเงินลงทุนของเจ้าของกิจการ 100% มีการแจกแจงค่าใช้จ่าย
ไว้ในตารางด้านล่าง จ าแนกเป็น 
สินทรัพย์ถาวร  

1. อุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการขนย้ายประจ ารถขนย้ายและประจ าที่ส านักงาน ไม่ว่า
จะเป็น รถเข็น เชือก ผ้าคุม และอ่ืนๆ 

2. อุปกรณ์ส านักงานต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โต๊ะส านักงาน เครื่องมือสื่อสาร เป็นต้น 
3. รถยนต์เพื่อใช้ขนย้าย ทางบริษัทเราใช้รถยนต์จ านวน 3 คันในการเริ่มต้นกิจการ ในส่วน

นี้แต่ละคันได้ติดตั้งหลังคาท้ายรถ และลิฟท์ท้ายรถเพ่ือสะดวกในการขนย้ายของ ราคา
แต่ละคันอยู่ที่คันละ 700,000 บาท 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการ 
 ในส่วนนี้จะเป็นค่าเตรียมการเริ่มต้นในส่วนตั้งๆเพ่ือพร้อมให้ธุรกิจเริ่มกิจการได้ ไม่ว่าจะเป็น 
ค่าจดทะเบียนการค้า ค่าตกแต่งส านักงาน ค่าชุดพนักงาน ค่าอบรมพนักงาน เป็นต้น 
เงินทุนหมุนเวียน 
 ในส่วนนี้ทางกิจการได้เตรียมไว้ส ารองในการใช้จ่ายในส่วนต่างๆของกิจการ และยังรวมไปถึง
ค่ามัดจ าสถานที่ประกอบกิจการอีกด้วย 
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ตารางที่ 5.5 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
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5.6 ค่าเสื่อมและตัดจ่าย 
 จากข้อมูลในตาราง คือการตัดจ าหน่ายสินทรัพย์ของกิจการ เนื่องจากสินทรัพย์ดังกล่าวจะมี
อายุการใช้งานตามการประเมินของสินทรัพย์ในแต่ละชนิด ซึ่งเป็นการคิดตามวิธีเส้นตรง โดยมีการตัด
ค่าเสื่อมราคาอยู่ที่ 5 ปี ตลอดระยะเวลา 5 ปี ค่าเสื่อมราคาจะลดลงเรื่อยๆ ซึ่งการตัดค่าเสื่อมราคาใน
แต่ละปีจะได้ราคาของสินทรัพย์คงเหลือในแต่ละปีอีกด้วย โดยจะเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ถือเป็นตัวเงิน โดย
ค่าเสื่อมราคาจะมีมูลค่าเท่ากับสินทรัพย์ถาวร/อายุการใช้งานของสินทรัพย์ 
ตารางที่ 5.6 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมและตัดจ่าย 
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5.7 การประมาณรายได้ 
การประมาณการรายได้ของกิจการเรานั้นจะแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

1. กลุ่มลูกค้าบ้าน คอนโด และส านักงาน ทางบริษัทของเราจะเน้นกลุ่มลูกค้านี้
เป็นหลัก โดยคิดค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งประมาณ 3,000 บาท ในการขนย้าย 

2. กลุ่มลูกค้าทั่วไป เช่น ร้านค้าขายส่งที่มีรถขนย้ายเองอยู่แล้วแต่อาจจะไม่พอใน
การบริการลูกค้าจึงมาเลือกใช้ทางธุรกิจของเราแทน โดยลูกค้ากลุ่มนี้จะเป็น
ลูกค้าเสริมที่ขนย้ายและส่งในบริเวณใกล้เคียง โดยจะคิดค่าบริการอยู่ที่ 2,000 
บาท ในการขนย้าย 

หมายเหตุ : ราคาในการขนย้ายอาจมีการปรับเปลี่ยนตามระยะทางในการขนย้ายอีกด้วย 
 

ตารางที่ 5.7 : แสดงรายละเอียดการประมาณรายได้ 
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5.8 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ประมาณการค่าใช้จ่ายต่างๆในแต่ละปีจะเห็นได้ว่ามีการเพ่ิมข้ึน ซึ่งสืบเนื่องมาจากการประมาณ

รายได้ของแต่ละปีมีการเพ่ิมข้ึนจึงมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึน คิดเป็นเปอร์เซ็นตามตารางดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 5.8 : แสดงรายละเอียดประมาณการค่าใช้จ่าย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.9 ต้นทุนผันแปร 

ในการให้บริการทุกครั้งทางกิจการจะต้องมีต้นทุนในการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็น ค่าเชื้อเพลิง ค่า
หีบห่อบรรจุภัณฑ์ต่างๆ ทางกิจการจึงคิดต้นทุนการให้บริการจากรายได้ประมาณ 30% ในการ
ให้บริการและยังมีค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดหรือค่าใช้จ่ายในกรณีท าสินค้าเสียหายแล้วจ าเป็นต้องชดใช้ คิด
เป็น 5% จากรายได้ ตามตารางดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 5.9 : แสดงรายละเอียดต้นทุนผันแปร 
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5.10 จุดคุ้มทุน 
 ก าไรส่วนเกินข้างต้นเกิดจาก รายได้รวมหักต้นทุนผันแปร จึงท าให้เกิดก าไรส่วนเกินเบื้องต้นที่

ได้รับ โดยการหาอัตราส่วนเกินเกิดจาก ก าไรส่วนเกิน/รายได้รวม โดยมีสัดส่วนของก าไรเบื้องต้นที่
ได้รับ คือ 0.7 โดยจุดคุ้มทุนจะแสดงความสามารถของการด าเนินกิจการด้านต้นทุนและก าไรว่า
กิจการสามารถด าเนินงานต่อไปได้หรือไม่ โดยข้อสมมุติฐานพบว่ามีการเพ่ิมขึ้นประมาณ 5% ในช่วง 
5 ปี แรก เนื่องจากสภาวะทางเศรษฐกิจที่มีการเติบโตในด้านขนย้ายสัมภาระจึงส่งผลดีกับกิจการของ
เราอีกด้วย  
ตารางที่ 5.10 : แสดงรายละเอียดจุดคุ้มทุน 

 
 
 
 
 
 
5.11 งบก าไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 จากประมาณการกิจการในระยะ 5 ปีแรกจะเห็นได้ว่ามีก าไรเพิ่มขึ้นในทุกๆปี ตั้งแต่ปีแรกจนถึง
ปีที่ 5 แสดงให้เห็นได้ว่ากิจการด าเนินการไปได้ด้วยดี ตามตารางดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 5.11 : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
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5.12 งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 ตารางแสดงฐานะการเงิน จากการประมาณการสถานการณ์ปกติระยะเวลา 5 ปี ของกิจการ 

พบว่า กิจการมีมูลค่าเพ่ิมขึ้นในทุกๆปี ตั้งแต่ปีที่ 1 มีเงินสดปลายงวดจ านวน 1.36 ล้านบาท ปีที่ 2 
จ านวน 2.49 ล้านบาท ปี่ที่ 3 จ านวน 3.84 ล้านบาท ปีที่ 4 จ านวน 5.69 ล้านบาท และปีที่ 5 
จ านวน 7.76 ล้านบาท 
ตารางที่ 5.12 : แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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5.13 งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 งบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติในระยะเวลา 5 ปีพบว่า กิจการมีมูลค่า

ของสินทรัพย์เพ่ิมข้ึนในแต่ละปี โดยปีที่ 1 มีมูลค่าของสินทรัพย์จ านวน 3.55 ล้านบาท ในปีที่ 2 มี
มูลค่า 4.15 ล้านบาท ในปีที่ 3 มีมูลค่ า 4.96 ล้านบาท ปีที่ 4 มีมูลค่ า 6.27 ล้านบาท และในปีที่ 5 มี
มูลค่ า 7.80 ล้านบาท 
ตารางที่ 5.13 : แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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5.14 กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 NPV : เป็นการค านวณมาจาก กระแสเงินสดในกิจการแต่ละปีตามตารางดังกล่าวข้างล่าง ซึ่ง

กระแสเงินสดที่ได้จะเป็นส่วนหนึ่งของงบกระแสเงินสดสุทธิของกิจการ (จ านวนเงินดังกล่าวเป็น
จ านวนเงินที่เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆแล้วในแต่ละปี) ซึ่งถ้าผลดังกล่าวออกมาเป็นบวก แสดง
ถึงการน่าลงทุนในกิจการ  

 IRR : เป็นตัวชี้วัดทางการเงินของกิจการ ว่าโครงการดังกล่าวมีความเหมาะสมในการลงทุน
หรือไม่ โดยการน าเปอร์เซ็นขั้นต่ าที่เรายอมรับได้ คือต้นทุนทั้งหมดท่ีเราได้ลงทุนเป็นตัวตั้งด้วยอัตรา 
20% ถ้าหากค่ า IRR>% ขั้นต่ าที่เราสามารถยอมรับได้ หมายความว่าเราจะลงทุนในโครงการ ซึ่ง
ส าหรับกรณีที่มีค่า IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง มีก าไรดี จึงส่งผลให้ IRR 
สูง เหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR ส าหรับโครงการนี้ได้ =39% นั่นหมายถึงผลตอบแทนที่หน้า
ลงทุนส าหรับธุรกิจขนย้ายสัมภาระ  
หมายเหตุ : จ านวนตัวเลขดังกล่าวเกิดจากการอ้างอิง ต้นทุนเริ่มแรก รายได้ และค่าใช้จ่าย 
ตารางที่ 5.14 : แสดงรายละเอียดกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
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5.15 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 IRR : เป็นตัวชี้วัดการเงิน ส าหรับโครงการดังกล่าวว่าเหมาะสมแก่การลงทุนหรือไม่ โดยเทียบ 

% ขั้นต่ าที่เราสามารถยอมรับได้ คือต้นทุนทั้งหมดที่เราได้ลงทุนเป็นตัวตั้งด้วยอัตรา 20% ถ้ าหากค่า 
IRR>% ขั้นต่ าที่เราสามารถยอมรับได้ หมายความว่าเราจะลงทุนในโครงการ ซึ่งส าหรับกรณีที่มีค่า 
IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง มีก าไรดี จึงส่งผลให้ IRR สูง เหมาะแก่การ
ลงทุน จะเห็นว่า IRR ส าหรับโครงการนี้ได้ =39% นั่นหมายถึงผลตอบแทนที่หน้าลงทุนส าหรับธุรกิจ
ขนย้ายสัมภาระ  

หมายเหตุ : ตัวเลขดังกล่าว คือการน าตัวเลขในส่วนของ ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่ายและรายได้ 
NPV ค านวณมาจาก กระแสเงินสดของแต่ละปีตามตารางด้านล่าง ซึ่งกระแสเงินสดดังกล่าวเกิดจาก
ส่วนของงบกระแสเงินสดสุทธิ น ามาใช้ในการค านวณถ้าหากว่ามีค่าเป็นบวกหมายความว่าโครงการ
ดังกล่าวเหมาะแก่การลงทุน 
ตารางที่ 5.15 : แสดงรายละเอียดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจขนย้ายสัมภาระ โดยมีการศึกษาแนวทางส าหรับการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดและแนวโน้มของธุรกิจขนย้ายสัมภาระ รวมถึงสภาพคล่องทางการแข่งขันและปัจจัย
สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกิจ จากนั้นจึงได้มีการทดลองวางแผนการจัดตั้งธุรกิจขนย้าย
สัมภาระ ขึ้นโดยศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัยภายในองค์กร วิเคราะห์คู่แข่งขัน สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก และแนวโน้มของธุรกิจขนย้ายสัมภาระ โดยมุ่งเน้นธุรกิจไปที่การวางแผนการบริหารกิจการ
ขนย้ายสัมภาระให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขันรายอื่นๆ และตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค โดยเป็นการศึกษาวิจัยข้อมูลแนวคิดและทฤษฎีที่น ามาใช้ 

ผู้วิจัยได้จัดท าแผนการจัดตั้งธุรกิจขนย้ายสัมภาระไว้ในระยะเวลา 5 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 
3,032,500 บาท จากนั้นผู้วิจัยได้ผลสรุปการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินได้ดังนี้ 

 IRR : เป็นตัวชี้วัดการเงิน ส าหรับโครงการดังกล่าวว่าเหมาะสมแก่การลงทุนหรือไม่ โดยเทียบ 
% ขั้นต่ าที่เราสามารถยอมรับได้ คือต้นทุนทั้งหมดที่เราได้ลงทุนเป็นตัวตั้งด้วยอัตรา 20% ถ้ าหากค่า 
IRR>% ขั้นต่ าที่เราสามารถยอมรับได้ หมายความว่าเราจะลงทุนในโครงการ ซึ่งส าหรับกรณีที่มีค่า 
IRR สูง เนื่องจาก Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง มีก าไรดี จึงส่งผลให้ IRR สูง เหมาะแก่การ
ลงทุน จะเห็นว่า IRR ส าหรับโครงการนี้ได้ =39% นั่นหมายถึงผลตอบแทนที่หน้าลงทุนส าหรับธุรกิจ
ขนย้ายสัมภาระ  

หมายเหตุ : ตัวเลขดังกล่าว คือการน าตัวเลขในส่วนของ ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่ายและรายได้ 
NPV ค านวณมาจาก กระแสเงินสดของแต่ละปี ซึ่งกระแสเงินสดดังกล่าวเกิดจากส่วนของงบกระแส
เงินสดสุทธิ น ามาใช้ในการค านวณถ้าหากว่ามีค่าเป็นบวกหมายความว่าโครงการดังกล่าวเหมาะแก่
การลงทุน จะเห็นได้ว่าธุรกิจขนย้ายสัมภาระมีแนวโน้มไปในทิศทางที่ดีข้ึนในแต่ละปีจึงเป็นธุรกิจที่น่า
ลงทุน 
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