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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทำแผนธุรกจิฉบบันี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อทีจ่ะวางแนวทางในการดำเนินธุรกจิ การ
วิเคราะหส์ภาพแวดล้อม การวิเคราะห์ความเสี่ยงเพื่อวางกลยุทธ์ต่าง ๆ โดยใช้เครื่องมอืที่ได้รบัการ
ยอมรบัและได้รบัความนิยม โดยจะสามารถสรุปหาความเปน็ไปได้ในการทำโครงการนี้ 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ จะเริ่มต้นการวิเคราะห์องค์กรภายใน ด้วยการสำรวจสิ่งที่ธุรกิจเป็น สินค้า
หรือบรกิารทีม่ี และวางรูปแบบในการทำธุรกจิ โดยใช้เครื่องมือ Business Model Canvas, การ
วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของธุรกจิด้วยการใช้ PEST Analysis ที่สามารถวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมได้
อย่างครอบคลุม ทำให้สามารถวางแผนในการรบัมือได้ การวิเคราะห์ความกดดันทัง้ 5 ด้านจาก
เครื่องมือ 5 Forces Model ทีจ่ะช่วยให้ธุรกจิรู้ถึงแรงกดดันที่จะเกิดข้ึน โดยสามารถหลีกเลี่ยงและ
วางกลยุทธ์ต่อไปได้ ทั้งนี้ในส่วนการตลาดก็เป็นสิง่ทีจ่ำเป็น ดังนั้น ธุรกิจได้ทำการวิเคราะห์คู่แข่งหลัก
และคู่แข่งรองเพือ่ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่ง 
 การแข่งขันในตลาดค่อนข้างสูง ด้วยสินค้าที่ไม่ได้มีความหลากหลายนกั ทำให้การบริการ
เป็นสิ่งสำคัญ จากการวิเคราะห์ช้ีใหเ้ห็นถึงการลงทุนที่จะตอ้งมีการวางแผนอย่างรอบคอบ โดยธุรกจิ 
จะมีการลงทุนเริม่ต้นโครงการ จำนวนเงิน 895,000 บาท ยอดขายในปีที่ 1 อยู่ที่ 5,400,000 บาท 
เป็นกำไรสุทธิคาดการณ์ 415,200 บาท มีอัตราผลตอบแทนที่ 0.7 และมีระยะเวลาคืนทุน ประมาณ 
1 ปี จากผลการวิเคราะหพ์บว่า โครงการนี้ เหมาะสมทีจ่ะลงทุน 
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ABSTRACT 
 

 Making this business plan the objective is to set guidelines for conducting 
business. Environmental analysis Risk analysis for strategic planning by using tools 
that are accepted and popular Which will be able to conclude the possibility of 
doing this project. 
 This business plan will begin internal organizational analysis by exploring 
what business is available products or services and lay the business model by using 
the business model Canvas tool, analyzing the business environment by using PEST 
Analysis which can analyze the environment thoroughly. Enables planning to cope, 
analyzing pressure in all 5 areas from the 5 Forces Model tools that help businesses 
know the pressures that will occur. By avoiding and strategizing, the marketing is 
necessary. Therefore, the business has analyzed the primary and secondary 
competitors in order to understand the strengths and weaknesses of the 
competitors. 
 The market competition is quite high, with products that are not diverse 
Make service important. The analysis shows that the investment must be carefully 
planned, with the business having the initial investment of 895,000 baht. Sales in the 
first year are 5,400,000 baht, which is a net profit of 415,200 baht, with a return of 0.7 
and a payback period of approximately 1 year. Based on the analysis, it is found that 
this project is suitable for investment 
 
Keywords: Business Plan, Pressures, Strategy 
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บทท่ี 1 
การแนะนำธุรกิจ 

 
1.1 แนะนำธุรกิจ 
 ธุรกิจ ซุปเปอร์แกส๊ (ประเทศไทย) เป็นธุรกจิทีจ่ัดอยู่ทั้งในประเภทสินค้าและบรกิาร โดยตัว
ธุรกิจมกีารจำหน่ายสินค้า คือก๊าซหงุต้มที่ใช้ในครัวเรือนและในภาคอุตสาหกรรม และมีการบริการ
จัดส่ง เติมก๊าซให้ ในธุรกิจเดียวกัน โดยทางบริษัท ซปุเปอรแ์ก๊ส เป็นบริษัทตัวแทนจำหน่ายของบริษัท
ก๊าซที่ได้รบัความนิยมจากคนไทยทั้งหมด 3 แบรนด์ด้วยกัน ได้แก่ ปตท. สยามก๊าซ เวิลด์ก๊าซ ซึง่ทัง้ 3 
แบรนด์เป็นแบรนด์ที่คนไทยให้ความไว้วางใจเป็นอันดับต้น ๆ   
 
ภาพที่ 1.1: ตราสัญลักษณ์ของบริษัท 

 
 
 ตราสัญลักษณ์ ตามภาพที่ 1.1 เป็นเครื่องหมายของบริษัท ซุปเปอร์แก๊สที่จะช่วยใหลู้กค้า
สามารถจดจำแบรนด์ได้ง่าย โทนสีที่ใช้ เป็นโทนสเีขียวที่แสดงให้เห็นถึงธรรมชาติ เนื่องจากทาง 
แบรนด์มีการจำหน่ายและให้บริการเกี่ยวกบัก๊าซธรรมชาติ ลักษณะลายเส้นของภาพ คล้ายเปลวไฟ 
สื่อถึงก๊าซที่ทางแบรนด์จำหน่ายและให้บริการเป็นประเภทกา๊ซหุงตม้ ความโค้งของลายเส้นสื่อให้เห็น
ถึงการบริการทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ในทุกรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นทางด้านซ้าย
หรือขวา โดยตัวลายเส้นมีความชัดเจน ไม่มเีส้นเล็กน้อยแทรก เพราะต้องการสื่อความหมายใหลู้กค้า
มั่นใจว่าทางแบรนด์ มีการบริการที่จริงใจ และซื่อสัตย์ รวมไปถึงคุณภาพที่เห็นอย่างชัดเจน และมี
ความสม่ำเสมอ 
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ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างสินค้าที่ทางแบรนด์จำหน่าย 
 

 

 
 
 ทางบริษัท ซุปเปอร์มกี๊าซ มีการจำหน่ายถังก๊าซหุงตม้ โดยมสีินค้าตามภาพที่ 1.2 อะไหล่
และอุปกรณ์ต่าง ๆ เกี่ยวกับก๊าซ บรกิารจัดส่งถังก๊าซ รบัซือ้ถังก๊าซหงุต้มมอื 2 ทางบริษัทมีการจัดการ
สินค้าของบริษัทอย่างดี ทำให้การมีสินค้าในสต็อคสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดี ทั้ง
ในรูปแบบครัวเรือนหรือภาคส่วนธุรกจิ ด้วยการบริการทีร่วดเร็ว ปลอดภัย ทำใหลู้กค้าเกิดความ
ประทับใจและมีความเช่ือมั่นกบับริษัท   
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1.2 ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ 
 บริษัท ซปุเปอร์แกส๊ หรือช่ือที่คุ้นหูลูกค้า เฉลียววัฒนา เดิมทีร้านเฉลียววัฒนา เป็นร้านค้าที่
มีการจำหน่าย สรุา บุหรี่ สินค้าอปุโภคบริโภคทั่วไป แต่สิง่ทีเ่กิดข้ึนจากภาวะเศรษฐกิจทำให้ยอดขาย
ของบริษัทลดน้อยลง ยกเว้นยอดขายของก๊าซ ทีม่ียอดขายและผลกำไรเพิม่ขึ้น ทำให้ทาง เฉลียว
วัฒนา ปรับเปลี่ยนมาจำหน่ายและในบริการเกี่ยวกับก๊าซหุงต้มแทน ซึ่งจากข้อมลูของทางบริษัท 
พบว่า ยอดขายมีความมั่นคงและมีแนวโนม้ที่จะสงูข้ึน จึงไดป้รับเปลี่ยนมาทำธุรกจิก๊าซเป็นหลกั โดยผู้
ที่ริเริ่มการเปลี่ยนแปลงมาขายก๊าซหุงตม้เป็นหลักนี้ คือ คุณพ่อ ผู้ที่เป็นเสาหลักของครอบครัว แต่ใน
ปัจจุบัน รุ่นลูก ได้มีการเข้ามาดูแลกิจการต่อ และมีการพัฒนาจากร้านขายก๊าซธรรมดา ให้มีระบบ
การบริหารที่ดีข้ึน การสร้างแบรนด์ใหลู้กค้าจดจำมากยิ่งขึ้น 
 
1.3 วัตถุประสงค ์
 1.3.1 วัตถุประสงค์ในการจัดทำแผนธุรกจิ 
  1) เพือ่วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการทำธุรกิจ 
  2) เพือ่วิเคราะห์ปจัจัยเสี่ยงต่าง ๆ ในการดำเนินธุรกจิ 
  3) เพือ่วางแผนการลงทุน 
  4) วางแนวทางในการดำเนินธุรกจิเกี่ยวกับก๊าซ 
 1.3.2 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพือ่ใหลู้กค้าสามารถจดจำแบรนด์ได้และรู้จักแบรนด์ มากกว่า ร้อยละ 50 ของ
จังหวัดสมุทรปราการ 
  2) มรีายได้เพิ่มข้ึนมากกว่าร้อยละ 5 ต่อเดือน 
 
1.4 รูปแบบของธุรกิจ 
 ธุรกิจเป็นทัง้รปูแบบสินค้าและบริการ สินค้า คือ ก๊าซหุงต้มเป็นหลัก มีเสรมิที่อปุกรณ์ต่าง ๆ
ที่ใช้งานร่วมในส่วนของบรกิาร คือ การใหบ้รกิารจัดสง่และรบัเปลี่ยนถังก๊าซเก่าได้ โดยการทำธุรกจินี้ 
จะมุ่งให้ความสำคัญกินผลิตภัณฑ์หรือบริการ อย่างใดอย่างหนึ่งไม่ได้ จำเป็นต้องมีการดำเนินการที่
ควบคู่กันไปอย่างสมดุล 
 
1.5 รูปแบบการดำเนินธุรกิจ 
 ในการวิเคราะห์แนวทางในการดำเนินธุรกจิ ได้เลอืกใช้เครื่องมือทีม่ีประสทิธิภาพในการวาง
แนวทางการมองภาพรวมของธุรกจิ คือ เครื่องมือการวิเคราะห์ Business Model Canvas หรือ 
BMC คือ (“Business model Canvas คืออะไร”, 2562) ได้ให้ข้อมูลว่า เป็นแบบจำลองที่ใช้ในการ
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วิเคราะห์ธุรกิจสำหรับการวางแผน เพื่อนำมาต่อยอดในการวางกลยุทธ์และแนวทางแก้ไขต่าง ๆ ซึ่ง
เครื่องมือ BMC นี้แบ่งออกเป็น 9 ส่วน ได้แก่ 
 1.5.1 Customer Segments เป็นการวิเคราะห์ถึงกลุม่ลกูค้า การวางกลุม่ที่ค้าที่เป็นลกูค้า
ของธุรกิจ  
 1.5.2 Channels ช่องทางการจัดจำหน่าย อาจไม่ได้ตีความได้เพียงแค่หน้าร้านเสมอไป แต่
รวมไปถึงทกุช่องทางที่ทำให้เกิดการซือ้ขายได้ ทั้งหมด 
 1.5.3 Customer Relationships การสร้างความสมัพันธ์กบัลูกค้า การทำธุรกจิไม่เพียงแต่
จะขายสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่การสร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้าจะยิ่งส่งเสริมการเกิดการซื้อซ้ำหรอื
กลายมาเป็น ลกูค้าประจำได ้
 1.5.4 Revenue Streams รายได้จากการทำธุรกิจนี้คืออะไร 
 1.5.5 Value Propositions คุณค่าที่ทางแบรนด์นำเสนอใหก้ับลกูค้า หรือเรียกอีกอย่างว่า 
จุดขายของแบรนด์นั่นเอง 
 1.5.6 Key Activities กจิกรรมหลักของแบรนด์ คือ สิ่งที่แบรนด์ทำเป็นหลัก 
 1.5.7 Key Resource ทรัพยากรหลกัของแบรนด์ สิ่งที่จำเปน็ต้องมีเพื่อใช้ในการทำธุรกิจ 
 1.5.8 Key Partners พันธมิตรในการทำธุรกิจ อาจเป็นไปได้ยาก ถ้าจะทำธุรกจิหรือแบรนด์
ที่ไม่มีการร่วมมอืกับผู้อื่น จงึมีการสร้างพันธมิตร หรือผูท้ี่มสีว่นช่วยในการทำธุรกิจ 
 1.5.9 Cost Structure ต้นทุน หรอืโครงสร้างต้นทุนของแบรนด์คืออะไร 
 ซึ่งเครื่องมือนี้ได้มีการคิดค้นครั้งแรกในปี พ.ศ. 2553 โดย Alexander Osterwalder  
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ภาพที่ 1.3: Business Model Canvas หรือ BMC 
 

 
 
ที่มา: ไกรฤทธ์ิ บุณยเกียรติ. (2560). Business Model Canvas” เครื่องมือบริหารสำหรบั

ผู้ประกอบการยุคใหม่ (ตอนที่ 2). สืบค้นจาก http://www.thepowernetworknews.com 
/2017/03/06/business- model-canvas-เครื่องมือบริหารส/. 

  
 Business Model Canvas ของซปุเปอร์แกส๊ (ประเทศไทย) ได้แก่ 
  1) Customer Segments ผู้ทีพ่ักอาศัยหรือทำธุรกิจในบรเิวณสมุทรปราการ ทุกเพศ 
อายุมากกว่า 15 ปีข้ึนไป มีรายได้ มากกว่า 8,000 บาท 
  2) Channels ช่องทางการจัดจำหน่าย หน้าร้านในจงัหวัดสมุทรปราการ โทรศัพท์ 
และไลน์ โดยลกูค้าสามารรถมาซื้อทีร่้ายหรือใหท้ี่ร้านจัดสง่ให้ โดยมีบริการทั้ง 2 แบบ 
  3) Customer Relationships การสร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า นอกจากการขายสินค้า
ที่มีคุณภาพแล้ว จะมีการสอบถามลูกค้าในการบรกิาร ทั้งการจัดส่ง และระบบการจัดการ เนื่องจาก
สินค้ามีความเหมือนกันกับคู่แข่ง แต่ที่แตกต่าง คือ การบริการ การใหบ้รกิารลูกค้าโดยเปรียบเสมือน
การทำให้คนในครอบครัว จะยิง่ทำให้เกิดการบริการทีเ่อาใจใส่ และมีคุณภาพมากข้ึน 
  4) Revenue Streams รายได้จากการทำธุรกจินี้ คือ การขายก๊าซ 
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  5) Value Propositions คุณค่าที่นำเสนอให้กับลูกค้า คือ การบรกิารที่รวดเร็ว 
ปลอดภัย รวมไปถึงการมีใบอนุญาตที่เป็นสถานประกอบการที่ถูกต้อง โดยลูกค้าสามารถมั่นใจได้ว่า
ได้รับสินค้าทีม่ีคุณภาพ และปลอดภัยต่อการใช้งาน 
  6) Key Activities กจิกรรมหลักของแบรนด์ คือ การจำหนา่ยสินค้าและบริการลกูค้า
โดยตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากทีสุ่ด ทั้งทางด้านสินค้า การจัดส่ง การชำระเงิน 
  7) Key Resource ทรพัยากรหลักของแบรนด์สินค้า รถยนต์ที่ใช้ในการขนส่งสินค้า 
แรงงานในการขนสง่สินค้า 
  8) Key Partners พันธมิตรในการทำธุรกจิ ได้แก่ ปตท. สยามก๊าซ, เวิลดก์๊าซ, 
ปั๊มน้ำมัน, บริษัท ระบบการบรหิารงาน, สำนักงานบัญชี 
  9) Cost Structure ต้นทุน ค่าสินค้า ค่าก๊าซ ค่าบริหารจัดการ และค่าแรงพนักงาน 



บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
 ในการแข่งขันภายอุตสาหกรรมเดียวกันเป็นสิ่งสำคัญ แม้จะเป็นอุตสาหกรรมใกลเ้คียงก็
จำเป็นต้องมกีารวางแผนเพื่อรับมือการเรื่องต่าง ๆ ดังนั้น การวิเคราะห์ปจัจัยภายนอกเป็นสิ่งที่สำคัญ 
การประเมินสภาพแวดล้อมทัง้ทางด้านทีส่่งผลดี และทางด้านที่ส่งผลเสีย หากเป็นในด้านทีส่่งผลดีกบั
แบรนด์ ก็สามารถนำจุดน้ันมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดกบัแบรนด์ได้ แต่หากในทางกลบักัน สง่ผลเสีย
ต่อแบรนด์ ก็สามารถวางแนวทางป้องกันหรือลดความเสี่ยงจากสิง่ทีเ่กิดข้ึนได้ทันท่วงที 
 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน ในการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมในครั้งนี้ ใช้
เครื่องมือในการวิเคราะห์คือ PESTEL Analysis เป็นเครื่องมือที่ได้รบัการยอมรบักันอย่างแพรห่ลาย  
พนม เพชรจตุพร (2562) กล่าวว่า PESTEL Analysis เปรียบได้ว่าเป็นกรอบการทำงานที่นำมาใช้ใน
การวิเคราะห์ปจัจัยภายนอก ที่สง่ผลกระทบต่อองค์กรทัง้ในด้านบวกและด้านลบ เพื่อใช้ในการ
ช่วยเหลือการมองภาพรวมของธุรกจิทั้งในปัจจุบันและอนาคต PESTEL Analysis ประกอบไปด้วย 6 
ส่วนดังนี ้
 
ภาพที่ 2.1: ส่วนประกอบ PESTEL Analysis 
 

 
 
ที่มา: พนม เพชรจตุพร. (2562). PEST analysis. สบืค้นจาก http://msit.mut.ac.th/ 

index.php/blog/pest-analysis. 
 
  P (Political) ปัจจัยทีเ่กี่ยวข้องกบัการเมอืงเป็นได้ทั้งนโยบาย ข้อกำหนด หรือ
กฎระเบียบต่าง ๆ ทีส่่งผลต่อแบรนด์ 
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  E (Economical) เป็นปจัจัยที่เกี่ยวข้องกับด้านเศรษฐกจิ ซึ่งจะเป็นการคาดคะเนถึง
แนวโน้มของธุรกจิจากสถิติ การวิจัยต่าง ๆ 
  S (Social) ปจัจัยทางด้านสงัคม เป็นเรือ่งของทัศนคติ ค่านิยม ความเช่ือที่คนในสังคม
ให้ความนิยมมากในช่วงนั้น ๆ 
  T (Technological) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี/นวัตกรรมทีส่ามารถส่งผลกระทบกับองค์กร 
  L (Legal) ปจัจัยทางด้านกฎหมายต่าง ๆ 
  E (Environmental) ปจัจัยที่เกิดข้ึนจากธรรมชาติ เช่น ภัยแล้งหรือน้ำท่วม 
 โดย PESTEL Analysis ของซุปเปอร์แกส๊ ได้แก่ 
  P (Political) มีการดำเนินการทางด้านคมนาคม มกีารสร้างถนนที่เป็นจุดตัดของถนน
ทั้ง 3 สาย ได้แก่ ถนนสุขุมวิท ถนนบางนา-ตราด ถนนกาญจนาภิเษก ทำให้มผีู้คนเข้ามาอาศัยในพื้นที่
นี้มากข้ึน เป็นทัง้แหล่งชุมชนและแหลง่เศรษฐกิจ 
  E (Economical) ภาวะเศรษฐกิจไทย ได้มีการเปิดเผยข้อมลูทางด้านสถิติ ในหัวข้อ 
แนวโน้มเศรษฐกจิไทย ปี พ.ศ. 2562 กองยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกจิมหภาพได้เปิดเผยว่า 
แนวโน้มเศรษฐกจิไทยใน ปี พ.ศ. 2562 คาดว่าจะมีการขยายตัวร้อยละ 3.3-3.8 โดยได้รบัแรงกระตุ้น
จากอุปสงค์ภายในประเทศ ทั้งด้านการบริโภคและการลงทนุจากภาคเอกชน ทำให้คาดการณ์ได้ว่า 
แนวโน้มจะมีการขยายตัวเพิ่มข้ึน (กองยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2562) 
  S (Social) สำนักข่าว Post Today ได้เปิดเผยว่า ปัจจัย 4 ปัจจัยที่สง่ผลให้คนไทย
รับประทานข้าวนอกบ้าน คนไทยนิยมรบัประทานอาหารจากร้านสะดวกซื้อ คนไทยเน้นอาหารมื้อ
หลักมากขึ้น ร้านคาเฟเ่ป็นที่นิยมมาก อาหารพร้อมทานเป็นที่นิยมกับกลุม่คนในต่างจงัหวัด ซึ่งใน
ค่านิยมนี้ พบว่า คนส่วนใหญ่หันมารับประทานอาหารสำเรจ็รปูมากขึ้น สง่นั่นไม่สง่ผลดีกับแบรนด์เลย 
  T (Technological) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี การนำเทคโนโลยีมาช่วยในการจัดการ
บรหิาร และใช้ในการเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่าย จากเดมิทีจ่ำเป็นต้องมาสั่งสินค้าที่หน้าร้านเท่านั้น 
แต่การนำเทคโนโลยเีข้ามาช่วย จะทำใหส้ามารถสั่งสินค้าได้หลายช่องทางเช่น ทาง Line, 
Facebook, หรือโทรมาสั่งสินค้า ส่งผลให้เกิดรายได้เพิม่มากขึ้น 
  L (Legal) กฎหมายเกี่ยวกบัการทำธุรกจิก๊าซหุงตม้นั้น จำเปน็ต้องได้รับใบอนุญาต
ประกอบกจิการควบคุมประเภทที่ 3 โดยจำเป็นจะต้องมีการดำเนินการทางด้านเอกสารและข้ันตอน
ต่าง ๆ ซึ่งมีความซบัซ้อน รวมไปถึงผูท้ี่จะทำธุรกจิจำเป็นต้องมีผูท้ี่ได้รับบัตรประจำตัวผูป้ฏิบัติงานร้าน
จำหน่ายและโรงเก็บปโิตรเลียมเหลวอีกด้วย 
  E (Environmental) ภัยธรรมชาติถือเป็นสิ่งที่น่ากลัวอย่างมาก หากเกิดน้ำท่วมก็จะไม่
สามารถขนส่งก๊าซให้กบัผูบ้รโิภคหรือลูกค้าได้ แต่หากเกิดไฟไหม้จะทำใหเ้กิดความเสียหายมาก 



9 

เนื่องจากก๊าซมีความไวต่อไฟเป็นอย่างมาก จงึจำเป็นต้องมีการตั้งระบบความปลอดภัยอย่างแน่นหนา
เพื่อใหเ้กิดความปลอดภัยสงูสุดต่อตัวสินค้า สถานประกอบการ และผู้ที่ทำงานในพื้นที่ 
 2.1.2 การวิเคราะห์ปจัจัยกดดันต่อธุรกิจหรอืการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
โดยใช้เครื่องมอื 5 Forces Model ในการวิเคราะห ์
 
ภาพที่ 2.2: 5 Forces Model 

 

 
 
  1) อำนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  
  ผู้ซื้อมีอำนาจการต่อรองอยูพ่อสมควรเนื่องจากมีร้านที่จำหน่ายก๊าซในบรเิวณเดียวกัน
อีก 1-2 ร้าน แต่ไม่มีบรกิารส่งสินค้า ทำให้แยกลกูค้าออกเปน็ 2 กลุ่มคือกลุม่ที่มาซื้อสินค้าและมารับ
สินค้าเอง จะมีอำนาจการตอ่รองมาก แต่ผูท้ี่สัง่แล้วให้ไปส่งสินค้าให้ จะมอีำนาจการต่อรองที่นอ้ยกว่า 
  2) อำนาจการต่อรองของผูผ้ลิต   
  มีอยู่มากเนื่องจากผู้ที่สามารถผลิตก๊าซหงุต้มได้ในประเทศไทยน้อยราย รวมไปถงึการ
เป็นเพียงตัวแทนจำหน่ายทำใหม้ีอำนาจการต่อรองไม่มากนกั 
  3) อุปสรรคจากคู่แข่ง   
  มีอยู่บ้างจากร้านค้าใกลเ้คียงเนื่องจากตัวสินค้ามีลกัษณะที่เหมือนกัน ทำให้ต้องแข่งขัน
กันด้วยการใหบ้ริการ 
  4) อุปสรรคจากสินค้าทดแทน   
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  สินค้าทดแทนทีส่ามารถเข้ามาทดแทนก๊าซหงุต้มได้น้ัน คือ กระทะไฟฟ้า ที่ได้รับความ
นิยมอยู่มากในปจัจุบันเนือ่งการลกัษณะที่อยู่อาศัยในปจัจบุนัเป็นลักษณะของคอนโด ซึง่จะมีข้อจำกัด
ในการปรุงอาหาร การใช้กระทะไฟฟ้าจงึมีความสะดวกและใช้พื้นที่น้อยกว่าการใช้ก๊าซหุงต้มปกติ 
  5) อุปสรรคจากผู้ขายรายใหม่  
  เป็นไปได้ยากเนื่องจากมีข้อจำกัดในการเปิดธุรกิจนีท้ั้งทางดา้นกฎหมาย และการลงทุน  
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 2.2.1 คู่แข่งทางตรง 
  1) ร้าน รวยแกส๊    
  เป็นร้านขายก๊าซหงุต้มทีม่ีบริการส่งก๊าซไปยงัจุดทีลู่กค้าต้องการ มีการเปิดกิจการ
มาแล้ว 3 ปี แต่มีระยะห่างจากธุรกิจ 1 กิโลเมตร โดยร้านนี ้ไม่มีช่องทางการติดต่อผ่านทางออนไลน์ 
ในรูปแบบของบริษัท แต่จะมีการติดตอ่ในลักษณะตัวบุคคล   
 
ภาพที่ 2.3: ผลการค้นหาร้านค้าใน Facebook 
 

 
 
   จุดแข็ง 
    - มีจำนวนพนักงานมากทำให้มีการใหบ้รกิารทีร่วดเร็ว 
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    - มีความใกล้ชิดกับลูกค้าเนือ่งจากเวลาซื้อ-ขาย มีการสื่อสารในลักษณะ ส่วนตัว 
เข้าถึงได้ง่าย 
   จุดอ่อน 
    - ไมม่ีการทำการตลาดออนไลน์ทำให้ช่องทางการติดต่อน้อย 
    - ใช้บุคคลในการติดต่อซือ้-ขาย ทำใหม้ีการจัดการได้ยากในอนาคต 
    - ลูกค้าไม่ได้จดจำแบรนด์แตจ่ดจำบุคคล 
  2) โรจน์ศิร ิ
  ร้านขายก๊าซในบริเวณใกลเ้คียง มีช่องทางการจำหน่ายคือหน้าร้านเพียงอย่างเดียว ยัง
ไม่มีการทำแบรนด์ มบีริการส่งในบางครั้ง เนือ่งจากไม่มบีุคลากรในการขนสง่ ลูกค้าส่วนใหญเ่ป็น
รูปแบบบริษัท มีการดำเนินกจิการมาแล้ว 14 ปี 
   จุดแข็ง 
    - มีระยะเวลาในการดำเนินกจิการค่อนข้างนาน 
    - มีฐานลูกค้าที่มั่นคง 
   จุดอ่อน 
    - ติดต่อสื่อสารได้ยาก 
    - ไมส่ามารถจัดส่งสินค้าให้ลกูค้าบางรายได้ตามที่ลกูค้าต้องการ 
  3) แกส๊เซ็นเตอร ์
  ก่อตั้งในปี ค.ศ. 2001 มีสินค้าทั้งก๊าซหุงตม้ ก๊าซทางการแพทย์ และสินค้าอื่น ๆ มีแผน
ที่จะขยายสาขาไปในจังหวัดอุตรดิตถ์และน่าน 
 
ภาพที่ 2.4: เว็บไซต์ร้านแก๊สเซ็นเตอร์ 
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   จุดแข็ง 
    - มีการใช้สือ่ออนไลน์ไดเ้ป็นอย่างด ี
    - มีสินค้าทีห่ลากหลาย 
   จุดอ่อน 
    - สื่อออนไลน์ที่ใช้ยังไมเ่รียบร้อย 
    - ก๊าซที่ใช้เป็นของทางร้านเอง ทำให้ลูกค้าอาจไม่เกิดความเช่ือมั่น 
  2.2.2 คู่แข่งทางออ้ม 
  ร้านเจห๊มวย เป็นร้านขายสินค้าเบ็ดเตล็ดทีม่ีก๊าซหุงต้มเป็นสนิค้าหนึ่งทีจ่ำหน่ายภายใน
ร้าน ไม่มีบริการส่ง ไม่มบีรกิารเตมิก๊าซ 
   จุดแข็ง 
    - มีสินค้าใหลู้กค้าเลือก 
    - มีรายได้ในส่วนอื่นมาช่วยเหลือในกรณีเกิดความเสี่ยง 
   จุดอ่อน 
    - ไมม่ีลักษณะของจัดการสินค้าที่เป็นไปตามทีก่รมพลงังานกำหนด 
    - ไมม่ีบริการส่งก๊าซใหลู้กค้า 
 
ภาพที่ 2.5: ตำแหน่งทางการตลาด 
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 จากภาพข้างต้น แสดงใหเ้ห็นถึงตำแหน่งทางการตลาดของแบรนด์และคู่แข่ง ในส่วนของ
ราคาและคุณภาพจะไม่แตกต่างกันมากนกั แต่สิ่งที่ต่างกันคือการบริการของแตล่ะแบรนด์ 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 ในการประเมินศักยภาพธุรกจินั้น เปรียบเสมือนการสำรวจ พิจารณาสภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจ โดยเครื่องมือทีจ่ะใช้ ได้แก่ SWOT Analysis เป็นเครือ่งมือในการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทัง้
ภายในและภายนอก โดยแบ่งออกเป็น 4 หัวข้อใหญ่  
  S: Strengths จุดแข็ง เป็นการพิจาณาถึงสิ่งที่โดดเด่นขององค์กร เป็นสิง่ที่ได้เปรียบกว่า
คู่แข่ง 
  W: Weaknesses จุดอ่อน จุดทีบ่ริษัทเสียเปรียบคู่แข่ง 
  O: Opportunities โอกาส สิ่งที่เปิดจากแวดล้อมภายนอกแต่ส่งผลดี สง่เสรมิบริษัท 
  T: Threats อปุสรรค สิง่ที่ทำให้เกิดปัจจัยเสี่ยงในรูปแบบบรษัิท 
 SWOT Analysis ของซปุเปอร์แก๊ส 
  S: Strengths จุดแข็ง เป็นร้านที่ดำเนินกจิการมานานทีสุ่ดในพื้นที่ และมีใบอนุญาต
จากกรมธุรกจิพลังงาน  
  W: Weaknesses จุดอ่อน ในส่วนของเงินทุนหมุนเวียนที่ต้องใช้ลงทุน เนื่องจากมกีาร
ปล่อยเครดิตใหก้ับลูกค้า 
  O: Opportunities โอกาส ในพื้นที่ตั้งเป็นบรเิวณที่เศรษฐกจิกำลงัเตบิโต ค่าเช่าที่ดินใน
พื้นที่เพิม่ขึ้น 15%-20% นิคมฯ โรงงาน กว่า 870 ผู้ประกอบการ   
  T: Threats อปุสรรค บุคลากรที่ใช้แรงงานหาได้ยาก เนื่องจากปัจจุบัน แรงงานหาได้
ยาก 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นำด้านการบริการแกส๊หงุต้มครบวงจร ที่ได้มาตรฐาน การบริการที่มีคุณภาพอันดับ 1 
ของจังหวัดสมทุรปราการ 
 3.2.2 พันธกิจ 
  1) ขยายฐานลกูค้าให้มจีำนวนเพิ่มข้ึนอยูเ่สมอ 
  2) สร้างความเช่ือมั่นและมั่นใจให้กับลูกค้าในด้านคุณภาพของสินค้า 
  3) สร้างความประทับใจในบรกิารที่ดี และสม่ำเสมอ 
  4) พฒันาธุรกจิใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้อย่างครบถ้วน 
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  5) มรีะบบองค์กร การบรหิารงานที่มีคุณภาพ 
 3.2.3 เป้าหมาย 
  1) เป้าหมายระยะสั้น (ภายใน 1 ปี) สร้างการจดจำและการรับรู้ให้กบัลกูค้าโดยมีผู้
ถูกใจเพจมากกว่า 20,000 คน 
  2) เป้าหมายระยะกลาง (1-5 ปี) มรีายได้เพิ่มข้ึนร้อยละ 5-2 ต่อเดือน 
  3) เป้าหมายระยะยาว (มากกว่า 5 ปี) มีลูกค้าประจำในรูปแบบบริษัท ไม่ต่ำกว่า 10 
บริษัท มรีายได้เพิ่มข้ึน ร้อยละ 10 ต่อป ี
 3.2.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพือ่ใหลู้กค้าสามารถจดจำแบรนด์ได้และรู้จักแบรนด์ มากกว่า ร้อยละ 50 ของ
จังหวัดสมุทรปราการ 
  2) มรีายได้เพิ่มข้ึนมากกว่าร้อยละ 5 ต่อเดือน 
 3.2.5 วัตถุประสงค์ในการจัดทำแผนธุรกจิ 
  1) เพือ่วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการทำธุรกิจ 
  2) เพือ่วิเคราะห์ปจัจัยเสี่ยงต่างๆในการดำเนินธุรกจิ 
  3) เพือ่วางแผนการลงทุน 
  4) วางแนวทางในการดำเนินธุรกจิเกี่ยวกับก๊าซ  
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3.3 การวิเคราะห์ผู้บรโิภค 
 
ภาพที่ 3.1: ศักยภาพในทำเล เทพารักษ์ 
 

 
 
ที่มา: ศักยภาพทำเล “เทพารักษ์” ส่วนต่อขยายในพื้นที่ EBD. (2560). สืบค้นจาก 

http://www.realist.co.th/blog/ศักยภาพทำเล-เทพารักษ์/. 
 
 ประชากรในปจัจบุันเริ่มมีการขยับขยายออกจากใจกลางเมอืงไปสูท่ำเลอื่น เพื่อหลีกหนี
ความหนาแน่น ทั้งการจราจร การพักอาศัย เป็นต้น โดยทำเลที่เป็นที่นิยม ก็คือทำเล เทพารักษ์ หรือ
อีกช่ือหนึ่ง คือ EBD เป็นส่วนขยายย่านธุรกจิ มีการกระจายความเจรญิสูพ่ื้นที่นี้ ทั้งทางด้านการ
คมนาคมต่าง ๆ จนในปจัจบุันเริ่มมีนกัลงทุน เข้ามาลงทุนในพื้นที่นี้มากขึ้น มีการสร้างออฟฟิศขนาด
กว่า 270,000 ตารางเมตร ในพื้นที่ยังมีศูนย์การค้าที่เป็นที่นยิมอย่าง เซ็นทรลับางนา บางกอกมอลล์ 
และมีศูนย์ประชุมและศูนย์แสดงสินค้า BITEC ที่มีพื้นทีก่ว่า 50,400 ตารางเมตร โดยพื้นที่นีม้ีราคา
เพิ่มข้ึนถึง 15-20% เริม่มีการก่อสร้างโรงงาน นิคมอุตสาหกรรมกว่า 870 ผู้ประกอบการ ทั้งนี้ข้อมลู
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ดังกล่าวช้ีให้เห็นถึงความเจรญิ ทั้งทางด้านธุรกจิและผู้คนทีเ่ข้ามาอยู่อาศัยในพื้นที่ ทำให้มีแนวโน้มใน
การใช้ก๊าซมากขึ้น 
 
ภาพที่ 3.2: การเติบโตของส่วนขยาย บางนา-เทพารักษ์ 
 

 
 
ที่มา: ศักยภาพทำเล “เทพารักษ์” ส่วนต่อขยายในพื้นที่ EBD. (2560). สืบค้นจาก 

http://www.realist.co.th/blog/ศักยภาพทำเล-เทพารักษ์/. 
 
 ภาพข้างต้น แสดงให้เห็นถึงพื้นทีส่่วนขยาย ที่มีการลงทุนมากขึ้น ทั้งเป็นแหลง่เศรษฐกิจ มี
การคมนาคมทีส่ะดวกขึ้น และมพีื้นที่ทีเ่ป็นแหลง่ชุมชนเพิ่มข้ึน ก๊าซที่ธุรกิจจำหน่ายสามารถใช้ได้ทั้ง
ในรูปแบบครัวเรือน และในรูปแบบธุรกจิ ทำใหม้องเห็นถึงแนวโน้มความเป็นไปได้ของโครงการ 
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ภาพที่ 3.3: แสดงตำแหน่งของอุตสาหกรรม 
 

 
 
ที่มา: ศักยภาพทำเล “เทพารักษ์” ส่วนต่อขยายในพื้นที่ EBD. (2560). สืบค้นจาก 

http://www.realist.co.th/blog/ศักยภาพทำเล-เทพารักษ์/. 
 
 ภาพน้ีแสดงใหเ้ห็นถึงตำแหน่งของอุตสาหกรรมต่าง ๆ ในพื้นที่ มีทั้งนิคมฯ บางปู  นิคมฯ
บางพลี ไทยซัมมทิ นิคมฯ อัญธานี  และปู่เจ้าสมงิพราน ซึ่งในแต่ล่ะพื้นที่ ถือเป็นนิคมอุตสาหกรรม 
หรือกลุ่มโรงงานทีม่ีขนาดใหญ่ ข้อมลูนี้เป็นโอกาสทีจ่ะทำใหก้ลุ่มลูกค้าของธุรกิจเพิ่มมากขึ้น ทั้งลูกค้า
ที่เป็นธุรกิจ ที่ใช้ก๊าซในการทำธุรกิจ เช่น ผลิตสินค้า หรือใช้ในกระบวนการอุตสาหกรรม รวมไปถึง 
การที่มโีรงงานอุตสาหกรรมมาก ย่อมมีประชากรเพิ่มข้ึน การใช้ก๊าซในครัวเรือนกเ็พิ่มข้ึนตามไปด้วย 
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ภาพที่ 3.4: ประโยชน์ของ LPG 
 

 
 
 LPG สามารถนำมาใช้ประโยชน์ได้อย่างมากมาย ทั้งใช้เป็นเช้ือเพลงิให้กบัครัวเรือนในการ
ทำอาหาร ในภาพอุตสาหกรรม และเป็นเช้ือเพลงิใหก้ับรถยนต์ต่าง ๆ ยังสามารถใช้เป็นวัตถุดิบ ปิโตร
เคมีได้อีกด้วย ทั้งการผลิตบรรจุภัณฑ์สำหรบัอาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยูอ่าศัย และยารักษาโรค เป็นต้น 
ทำให้ธุรกจิสามารถนำข้อมลูเหล่าน้ีมาใช้ในการทำการตลาด เพื่อขยายฐานลูกค้าใหห้ลากหลายมาก
ข้ึน ธุรกิจก็จะเกิดความมั่นคงมากขึ้น 
 ผลที่ได้จากการเกบ็ข้อมลูข้างต้น พบว่า ในปัจจุบัน พื้นที่ที่มกีารทำธุรกิจนั้น กำลงัเข้าสู่ส่วน
ขยายที่ต่อการในเมือง มทีั้งการสร้างอุตสาหกรรม การมีประชากร ที่อยู่อาศัยทีเ่พิ่มข้ึน ซึ่งก๊าซทีท่าง
ธุรกิจจำหน่าย ไม่เพียงแต่จะจำกัดเพียงแค่ใช้ในการประกอบอาหาร แต่ยังใช้ได้ในหลากหลายภาค
ส่วน ทำให้ธุรกจิมีแนวทางในการขยายฐานลูกค้า การสร้างจดุยืนที่มั่นคง และการวางกลยุทธ์ทีจ่ะทำ
ให้มีรายได้ตามเป้าหมายสงูสุด รวมไปถึงการวางแผนรับมือการการคมนาคมทีจ่ะมีการเปลี่ยนแปลง 
ส่งผลให้การขนส่งเป็นไปได้อย่างราบรื่นมากยิ่งข้ึน การบริการจะสามารถทำได้อย่างที่ตัง้มาตรฐานไว้ 



บทท่ี 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย 
 4.1.1 ส่วนแบง่ทางการตลาด 
 ในการแบ่งส่วนแบ่งการตลาด จะแบง่ออกเป็น 4 ส่วน โดยเริ่มจากเกณฑ์ด้าน
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์ ตามลำดับ 
  1) ประชากรศาสตร ์
  อายุ 20 ปีข้ึนไป ทุกเพศ รายได้ 15,000 บาทข้ึนไป การศึกษา ไม่ต่ำกว่า ม. 6 หรือ
เทียบเท่า ทุกศาสนา ขนาดครอบครัว 1 คนเป็นต้นไป ทุกอาชีพ 
  2) ด้านภูมิศาสตร ์
  อาศัยหรือมีธุรกจิอยู่ในบริเวณที่ตั้งองค์กร ดังภาพ 4.1 ที่แสดงขอบเขตของพื้นที่
ให้บรกิาร   
 
ภาพที่ 4.1: ขอบเขตการใหบ้รกิาร 
 

 
 
  3) ด้านจิตวิทยา 
  สำหรับกลุ่มลูกค้าครัวเรือน อาจเป็นได้ทัง้ในแบบครอบครัวหรืออยู่คนเดียว แต่มีการ
ประกอบอาหารเองที่ ที่พักอาศัย เป็นผูท้ี่รักสุขภาพ ต้องการรบัประทานอาหารที่มีข้ันตอนตามความ
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ต้องการ หรือแมบ่้านทีป่ระกอบอาหารให้กบัครอบครัว และลูกค้าในระดบัธุรกจิคือต้องการใช้เพื่อ
ประกอบธุรกิจ ต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบาย รวมไปถึงเอกสารที่ต้องใช้ในรปูแบบนิติบุคคล 
  4) ด้านพฤติกรรมศาสตร ์
  ผู้ที่ประกอบธุรกิจ กจ็ะมีการสัง่ซื้อที่ค่อนข้างแน่นอนทัง้จำนวนและระยะเวลา ทำให้
สามารถวางแผนระบบการทำงานได้ง่าย โดยในลูกค้าธุรกจินั้น จะมีการใช้งานที่ค่อนข้างสม่ำเสมอ 
หรืออาจมจีำนวนมากข้ึนในความถ่ีที่สม่ำเสมอ เช่น ธุรกิจร้านอาหาร จะสัง่วันเว้นวันในช่วงวันจันทร์
ถึงวันศุกร์ และจะสัง่ทุกวันในวันเสาร์ อาทิตย์และวันหยุดนกัขัตฤกษ์ หรือในบางรายจะสัง่ในจำนวนที่
สามารถใช้ได้ 2-3 วัน เพื่อลดความเสี่ยงทีจ่ะเกิดก๊าซหมดกะทันหัน สำหรบัลกูค้าแบบครัวเรือน คือ
ช่ืนชอบในการทำอาหาร หรือต้องการที่จะควบคุมปรมิาณวัตถุดิบในทุกข้ันตอนการประกอบอาหาร     
 4.1.2 การเลอืกตลาดเป้าหมาย 
 ตลาดเป้าหมาย คือ กลุม่ลูกค้าทีท่างแบรนด์วางไว้ให้เป็นผูท้ีจ่ะเป็นลกูค้า ที่เป็นรายได้ของ
แบรนด์ โดยกลุม่เป้าหมายจำเป็นต้องมีการวิเคราะห์เจาะจง เพื่อที่จะสามารถวางกลยุทธ์ในการขาย 
การตลาดได้อย่างชัดเจน และสามารถลดความเสี่ยงที่อาจเกดิข้ึนกับแบรนด์ได้ 
  1) กลุ่มเป้าหมายลกัษณะครัวเรอืน เป็นกลุ่มเป้าหมายทีม่ีการใช้ก๊าซเฉพาะลักษณะการ
ใช้ในครัวเรือน อาทิเช่น การปรงุอาหารเพือ่รบัประทานในครอบครัว เป็นต้น อายุ 20 ปีข้ึนไป ทุกเพศ 
รายได้ 15,000 บาทข้ึนไป ขนาดครอบครัว 1 คนเป็นต้นไป   
  2) กลุ่มเป้าหมายลกัษณะธุรกิจ เป็นการใช้ก๊าซหงุต้มในการทำธุรกิจ เช่น ร้านอาหาร  
โรงแรม โรงกลึง ร้านขายเหลก็ เป็นต้น เป็นร้านทีม่ีรายได้มากกว่า 10,000 บาทต่อวัน อยู่ในพื้นที่ที่
ทางร้านสามารถจัดสง่ได้ 
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 4.1.3 การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ ์
 
ภาพที่ 4.2: ตำแหน่งผลิตภัณฑ ์
 

 
 
 มีการจัดสง่ที่ตรงต่อเวลา และราคาค่าบริการที่ย่อมเยา เหมาะสมกบัการให้บริการ 
 
4.2 การกำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555, หน้า 19) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจำหน่าย การสง่เสรมิการตลาด หรอืในช่ือ 4P’s ดังที่แสดงในภาพที่ 4.2 ใน
การใช้ส่วนผสมทางการตลาด เพื่อเป็นการวิเคราะหก์ารสร้างคุณค่า และการสร้างรายได้ให้กบัธุรกจิ  
ดังนั้น ส่วนผสมทางการตลาดจงึเป็นส่วนสำคัญในการปฏิบตัิงานของธุรกจิ และเป็นเครื่องมือทีม่ี
ประสิทธิภาพ ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก มีการนำเครื่องมือส่วนผสมทางการตลาดมาใช้ในการ
วิเคราะห์อย่างแพรห่ลาย  
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ภาพที่ 4.3: ส่วนผสมทางการตลาด 
 

 
 
ที่มา: ส่วนประสมทางการตลาด. (2560). สบืค้นจาก 

http://passakorn2326.blogspot.com/2017/02/marketing-mix_20.html. 
 
 P = Product ผลิตภัณฑ์ ในที่นี้ คำว่า ผลิตภัณฑ์ ไม่เพียงแต่เป็นคำที่ใช้เรียกสินค้าเท่านั้น 
แต่ยังรวมไปถึงการบริการด้วย ซึ่งทุกธุรกิจจะต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์อยูเ่สมอ เนื่องจากผลิตภัณฑ์
จะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อยู่เสมอ เพราะในส่วนน้ีคือส่วนทีส่ำคัญในการ
สร้างรายได้ให้กบัธุรกจิ การสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ก็ถือเป็นสิ่งทีส่ำคัญและจำเป็นมาก เนื่องจาก
ลูกค้า จะนำคุณค่าที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์นี้ มาใช้ในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ ์
 P = Price ราคา การกำหนดราคาของผลิตภัณฑ์เป็นการบ่งบอกถึงคุณค่าคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ด้วยราคา คือ จำนวนเงินเงินทีลู่กค้าชำระให้กับธุรกิจ หรอืร้านค้าต่าง ๆ โดยในตลาด
ปัจจุบัน ราคาเป็นสิง่ที่คู่แข่งในทกุอุตสาหกรรมใช้ในการแข่งขันกัน 
 P = Place การจัดจำหน่าย ไม่เพียงแต่จะเจาะจงเพียงแค่หน้าร้านเสมอไป แต่รวมไปถงึทุก
สถานที่ ที่ทำใหเ้กิดการซื้อขาย การจัดจำหน่ายถือเป็นสิง่ที่ไม่อาจมองข้ามได้ เพราะความสะดวกใน
การซื้อสินค้า ก็เป็นแรงดงึดูดในการตัดสินใจซือ้ของลูกค้า    
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 P = Promotion การส่งเสริมการขาย เป็นการกระตุ้นใหเ้กดิการขาย หรือเป็นการกระตุ้น
เพื่อเพิ่มรายได้ โดยโปรโมช่ัน ไม่เพียงแต่เพือ่ใหเ้กิดรายได้ทีเ่พิ่มข้ึนเท่านั้น แต่สามารถเป็นการทำตาม
จุดประสงค์ต่าง ๆ ตามที่ธุรกจิต้องการได้ เช่น การโปรโมทเพื่อให้เกิดการจดจำและรบัรู้ เป็นต้น 
 โดยส่วนผสมทางการตลาดของบริษัท ซปุเปอร์แก๊ส จำกัด มดีังนี้ 
  1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  
  ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมีทั้งในส่วนของสินค้าและบริการ สินค้าคือก๊าซหงุต้ม โดยมีทัง้หมด 
3 บริษัทด้วยกัน ปตท. สยามแก๊ส เวิล์ดแก๊ส โดยลูกค้าสามารถเลอืกรบัสินค้าตามแบรนด์ที่ต้องการได้
เลย อุปกรณ์ต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวข้องกบัก๊าซหุงตม้ โดยจะมสีินค้าให้ครบถ้วนตามทีลู่กค้าต้องการมากทีสุ่ด  
ในส่วนของบริการ มกีารบริการที่มีความจรงิใจ รวดเร็วและปลอดภัย การบรกิารที่ดกี็ถือว่าเป็นการ
ส่งเสริมการขายให้เกิดการซื้อซ้ำ การบริการและการบริหาร จะไม่มีระบบที่ซบัซ้อน เพื่อใหส้ามารถส่ง
สินค้าให้ลกูค้าได้รวดเร็วมากขึ้น 
  2) กลยุทธ์ด้านราคา   
  ราคาของสินค้าจะมรีาคาที่เท่ากัน เนื่องจากรัฐบาลเป็นผูก้ำหนดราคาก๊าซ ซึง่ไม่
สามารถใช้ในการแข่งขันกบัคู่แข่งได้ แต่ในส่วนของราคาค่าบริการ ซึ่งราคาก็เป็นสิง่ที่เป็นปจัจัยส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบรกิาร หากมีระบบการจัดการที่ไม่ซับซ้อน และใช้แรงงานได้น้อยลง ก็
สามารถกำหนดราคาค่าบริการที่ราคาต่ำกว่าเจ้าอื่น ๆ ได้   
  3) กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่าย   
  ในยุค 4.0 การใช้เครื่องมือดจิิทลัเข้ามามสี่วนช่วยทั้งในด้านธุรกิจและแต่ละบุคคล 
ดังนั้น การมีช่องทางการจัดจำหน่ายที่เกี่ยวของกับเครื่องมือดิจิทัลก็สามารถทำให้ลูกค้าได้รบัความ
สะดวกมากข้ึน ด้วยการสามารถสั่งสินค้าหรือสัง่การต้องการรับบริการ ก็สามารถสัง่ได้จาก Line และ 
Facebook ซึ่งเป็น Application ที่ได้รบัความนิยมมากในปจัจบุัน 
  4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย  
  เริ่มต้นด้วยการวางกลยุทธ์เพื่อที่จะทำใหลู้กค้ารูจ้ัก เป็นการใช้การโฆษณาผ่านทางสื่อ
ออนไลน์ โดยมีการระบุพื้นทีผู่้ทีจ่ะได้รบัโปรโมทใหเ้ป็นพื้นทีท่ี่ทางร้านให้บริการอยู่ เพื่อที่จะโปรโมท
ให้ตรงตามกลุม่เป้าหมาย รวมไปถึงการทำป้ายเพื่อไปประกาศให้กลุ่มลูกค้าได้จดจำ ในส่วนของทาง
ด้านหลังการขายนั้น จะเป็นการบริการให้ยืมถัง โดยลูกค้าทีท่ำการสั่งซือ้ครั้งแรก จะตอ้งมกีารมัดจำ
ถังในราคาเต็ม แต่หากมีการสั่งสินค้าในครั้งต่อไป จะมีค่ามดัจำเพียงครึ่งเดียว และมีการบันทึกข้อมลู
ของลูกค้าเพื่อใหก้ารส่งสินค้าครั้งต่อไป เกิดความรวดเร็วข้ึน 
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4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด 
 กิจกรรมหรือแผนงานในการสื่อสารการตลาด เป็นการสง่ข่าวสาร ข้อมูลต่าง ๆ ให้ถึงลกูค้า  
ซึ่งวิธีการจะถูกแบ่งออกเป็น 2 วิธีการ คือ ทาง Online และ Office ซึง่จะมีความแตกต่างทัง้วิธีการ 
และการรับรู้ของกลุม่เป้าหมายทาง Online จะเป็นการส่งข้อมูลผ่านสือ่ดิจิทลัของทางแบรนด์ ทั้ง
ข้อมูลของร้าน ข้อมูลของสินค้า และโปรโมช่ันต่าง ๆ โดยกลุม่ลูกค้าจะสามารถรบัรู้ไดเ้มื่อมกีารใช้สือ่
ออนไลน์ที่ทางแบรนด์ทำการโปรโมทไว้ ข้อดีคือได้รับข้อมูลที่ครบถ้วน และสามารถสั่งสินค้าและ
บริการได้ในทันที ทาง Offline คือการติดป้าประกาศในบริเวณต่าง ๆ โดยจะได้รับการโปรโมทก็
ต่อเมื่อมกีารผ่านเส้นทางนั้น ๆ ที่มีการติดประกาศไว้ โดยทั่วไปจะเป็นกลุม่ลกูค้าในครัวเรือนที่ได้รบั
ข้อมูลทาง Offline 
 การจงูใจลูกค้า เป็นการวางแผนที่จะทำใหลู้กค้าสามารถตัดสินใจซือ้ได้ง่ายข้ึน โดยการใช้
ส่วนลดสำหรบัช่วงเทศกาล หรือมกีิจกรรมต่าง ๆ เพือ่ใหลู้กค้าได้ร่วมกิจกรรม โดยเป็นกจิกรรม คืน
กำไรให้กบัลกูค้า ทั้งการลดราคา การมอบของทีร่ะลึกต่าง ๆ 
 Online จะเป็นการโปรโมทผ่านช่องทางของทางธุรกจิ โดยธุรกิจได้มกีารสร้าง เพจ
Facebook ดงัภาพที่ 4.3 ซึ่งจะเป็นเพจที่มีข้อมูลต่าง ๆ ของธุรกิจ ทัง้ตัวสินค้าการบรกิารต่าง ๆ โดย
วัตถุประสงค์อันดับแรกที่โปรโมท คือ เพื่อสร้างการจดจำใหลู้กค้า โดยจะมกีารโปรโมททั้งหมด 1 
เดือน เพื่อให้ลูกค้าจดจำ 
 Office  การทำใหเ้ป็นที่รูจ้ักด้วยการส่งจดหมายไปตามบ้านเรือนหรอืร้านค้าที่อยู่ในบริเวณ
ที่ให้บริการในรูปแบบของใบปลิว ที่มีข้อมลูการบริการ สินค้าต่าง ๆ รวมไปถึงช่องทางที่ใช้ในการ
ติดต่อสั่งซือ้ เพื่อเป็นการสร้างการจดจำและการกระตุ้นความต้องการและช่วยในการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า โดยให้บ้านเรือนละ 2 ครั้งต่อเดือน เป็นช่วงเวลาทีห่่างกันประมาณ 15 วัน เพื่อไม่ให้เกิดความ
ไม่สะดวก 
 หลงัจากมีการสั่งซื้อแล้ว การบรกิารหลงัการขาย ทางธุรกจิได้ให้ความสำคัญมากโดยมี
บริการให้ยมืถังก๊าซ เครดิตในการชำระเงินของลกูค้ากลุม่ธุรกิจ และมกีารจัดสง่ที่ตรงเวลาและรวดเร็ว 
 



บทท่ี 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสรา้งองค์กร กำหนดแผนก ฝา่ย หน่วยงาน 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 

 
 จากภาพที่ 5.1 แสดงใหเ้ห็นถึงแผนผังองค์กรโดยแบ่งโครงสร้างตามหน้าที่การงานและ
ความรับผิดชอบ โดยผู้ทีม่ีอำนาจในการตัดสินใจสงูสุดคือเจา้ของกิจการ แต่มีฝ่ายที่แบ่งออกเป็น 3 
ฝ่าย ได้แก่ 1) ฝ่ายขาย/การตลาด  2) ฝ่ายขนส่ง  3) ฝ่ายบญัชี โดยแต่ละฝ่ายจะรบัผิดชอบในส่วน
ของฝ่ายตนเองและสามารถตัดสินใจในบางเรือ่งได้โดยไม่ต้องรอเจ้าของกิจการ 
 
5.2 การกำหนดตำแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรท่ีต้อง
สรรหา 
 5.2.1 ฝ่ายขาย/การตลาด  
 หน้าที่ คือ ทำการตลาดและขายสินค้าให้สร้างรายได้ให้กับธุรกิจ โดยจะมุง่เน้นไปที่การสร้าง
ยอดขายและทำใหเ้กิดการซื้อซ้ำ โดยจะต้องมีการตั้งเป้าหมายในทุก ๆ 3 เดือน เพื่อเป็นตัวกระตุ้นให้
พนักงานเกิดความกระตือรือร้น ความรับผิดชอบต่อหน้าที่ คือ จะต้องทำให้รายได้เป็นไปตาม
เป้าหมายทีเ่จ้าของกิจการกำหนด คุณสมบัติของพนักงานฝ่ายขาย/การตลาด สามารถใช้งาน
คอมพิวเตอร์ข้ันพื้นฐานได้ สามารถใช้ภาษาไทยได้อย่างถูกต้อง ร่าเริง แจ่มใส พูดจาสุภาพ สามารถ
ควบคุมอารมณ์ได้ดี อายุมากกว่า 23 ปีข้ึนไป การศึกษาไม่ต่ำกว่า ม.6 หรือเทียบเท่า 
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 5.2.2 ฝ่ายขนส่ง  
 หน้าที่ ทำการขนส่งสินค้าไปยังลูกค้าให้ตรงตามเวลา ตามทีไ่ด้รับคำสั่งจากฝ่ายขาย  โดย
ความรับผิดชอบคือการนำสินค้าสง่ให้ถึงมือลกูค้าอย่างปลอดภัย โดยจะต้องมีการบริการที่ดี เพราะ
ฝ่ายนี้ เป็นฝ่ายที่พบกับลูกค้าโดยตรง จงึสำคัญที่จะตอ้งสร้างความประทับใจใหลู้กค้าเกิดความ
ต้องการซื้อซ้ำ คุณสมบัติของพนกังานฝ่ายขนส่ง เพศชาย อายุมากกว่า 23 ปี มีใบขับข่ี สามารถขับรถ
มอเตอร์ไซต์และรถยนต์ได้ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีความสามารถในการยกสินค้าเนื่องจากสินค้ามีน้ำหนกั
พอสมควร มีความรับผิดชอบในหน้าที่ 
 5.2.3 ฝ่ายบัญชี หน้าที่ ดูแลในส่วนของบญัชี ซื้อ-ขาย การทำบิลซือ้-ขายสินค้าให้กับลูกค้า
อย่างถูกต้อง ควบคุมการวางแผนทางการเงิน ทัง้การชำระเงนิและการรับชำระจากลูกค้า คุณสมบัติ
ของพนักงานตำแหน่งนี้ สามารถใช้คอมพิวเตอร์ในโปรแกรมพื้นฐานได้ มีความรอบคอบ มีความ
รับผิดชอบ และมีความซื่อสัตย์ 
 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 5.3.1 ในการคัดเลือกการว่าจ้าง จะใช้เกณฑก์ารคัดเลือกพนกังานเข้าทำงานตามเกณฑท์ี่
กล่าวไปในหัวข้อ 5.2 โดยจะต้องมีการทดสอบการทำงานตัง้แต่สมัครงาน และทดลองงานเป็นเวลา  
3-6 เดือน จึงจะสามารถรับเป็นพนักงานประจำได้ โดยสิ่งทีจ่ะใช้เป็นเกณฑ์ในอันดับแรก คือ การมี
บุคลิกที่ดี ทีส่ามารถให้บริการลกูค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.3.2 การประเมินผลการปฏิบัติงาน ในทุกๆฝ่ายจะต้องปฏิบัติงานตามหน้าที่ที่ได้
รับผิดชอบอย่างครบถ้วน โดยงานของแตล่ะคนจะเป็น ร้อยละ 70 ของความสามารถในการทำงาน 
เนื่องจากต้องการให้งานออกมามปีระสิทธิภาพมากที่สุด จงึได้วางการทำงานให้ไม่ตรงึมือของพนักงาน
มากเกินไป แต่จะต้องไม่ได้รบัคำร้องเรียนจากลูกค้าในด้านบริการโดยเด็ดขาด หากมีพนักงานคนใดที่
ถูกร้องเรียนในด้านการบริการ จะถูกตักเตือนและหากยงัเกดิเหตุการณ์ซ้ำอีก จะต้องถูกพจิารณาใน
ลำดับถัดไป 
 5.3.3 การบรหิารค่าตอบแทน พนักงานที่เริ่มงานตัง้แต่ช่วงทดลองงาน จะได้ค่าจ้างเป็น
รายวัน วันละ 310 บาท จนกว่าจะผ่านการทดสอบงาน เมื่อผ่านการทดสอบงานแล้วจะได้รบัเป็น
เงินเดือน โดยเริม่ต้นเดือนละ 12,000 บาทข้ึนไป เป็นไปตามความสามารถและอายุงาน และจะมีการ
พิจารณาข้ึนเงินเดือน รอ้ยละ 3 ต่อปี หากมีการทำงานล่วงเวลา จะมีการคิดค่าตอบแทนให้ช่ัวโมงละ 
30 บาท ซึ่งจะมีเฉพาะในกรณีพิเศษเท่านั้น 
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5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 เนื่องจากสินค้า จะต้องมกีารป้องกันด้านความปลอดภัย จงึจะมีการอบรมโดยให้พนักงานไป
อบรมกับกรมพลงังานเพื่อให้ได้รบัความรูท้ี่ถูกต้อง ซึง่จะจัดพนักงานไปอบรมอย่างสม่ำเสมอ เพื่อให้
พนักงานทุกคนปฏิบัติงานอย่างปลอดภัยและมีประสทิธิภาพ รวมไปถึงการให้พนักงานบัญชีเข้าอบรม
กับกรมสรรพากร ที่จะอปัเดทข้อมลูเกี่ยวการนโยบายทางภาษีอย่างสม่ำเสมอ ในส่วนของพนักงานที่
สามารถอบรมและทำงานได้เป็นอย่างดี จะไดร้ับการพจิารณาการข้ึนเงินเดือน และจะมกีารจัด
รับประทานอาหาร จัดงานเลี้ยงในวันปีใหมทุ่ก ๆ ปี เพือ่ใหพ้นักงานมีการประสานงานกัน ทำงานเป็น
ทีม มีความสามัคคีกัน



บทท่ี 6 
แผนการดำเนินงาน 

 
 ในธุรกิจทกุธุรกจิ จะต้องมีขั้นตอนในการดำเนินธุรกจิ ในส่วนต่าง ๆ โดยที่เจ้าของธุรกจิจะ
ทำการวางแผนดำเนินการไว้อย่างรอบ ทั้งนี้ เพือ่ใหล้ดระยะเวลาในการดำเนินการ และทำใหทุ้ก
ข้ันตอนสามารถดำเนินการได้อย่างครบถ้วนแบะถูกต้อง ซึ่งนอกจากความคิดที่ต้องการจะทำธุรกิจ
แล้ว ยังต้องมีการดำเนินการอีกหลายข้ันตอนเพื่อให้สามารถจัดต้ังธุรกจิจนเรียบรอ้ย 
 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขัน้ตอนการจัดตั้ง 
 ธุรกิจ ซุปเปอร์แกส๊ ดังที่กล่าวไปในหัวข้อทีม่าของการทำธุรกิจ คือ คุณพ่อผู้ก่อตั้ง ได้รเิริม่
การเปิดร้านแกส๊อยู่แล้ว ดังนั้นในส่วนของทำเล จงึไม่ต้องดำเนินการอย่างใด ในส่วนต่อไป ได้มีการ
ดำเนินการ ดังนี ้
 6.1.1 ทำการจองช่ือบริษัทกบัทางกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ทัง้ช่ือภาษาไทยและ
ภาษาอังกฤษ เมื่อทำการจองช่ือเรียบร้อยแล้ว และทางกรมพัฒนาธุรกจิการค้ายืนยันว่าสามารถจอง
ช่ือได้ ก็ดำเนินการเตรียมเอกสารเพื่อไปจดทะเบียนนิติบุคคล หรือทำการจัดต้ังบริษัท  
 6.1.2 จดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิม่ กับทางกรมศุลกากร ในการทำธุรกจิจะต้องมกีารจด
ทะเบียนภาษีมลูค่าเพิม่ แต่มีบางธุรกิจที่ได้รับการยกเว้น 
 6.1.3 เตรียมเอกสารและอุปกรณืทีร่้านจำหน่ายแก๊สตอ้งมี ดังนี้ ใบประกอบกิจการและ
อุปกรณ์ ทีร่้านแก๊สตอ้งมี  
  6.1.3.1 ใบประกอบกจิการ และใบอนุญาต (ตามกฎหมาย) 
   1) ใบการค้า (ทะเบียนพาณิชย์) 
   2) ใบตัวแทนจำหน่าย (ใบค้าต่าง) 
   3) ใบอบรม ตัวแทนจำหน่าย/กระทรวงพลังงาน 
   4) ใบอนุญาต กรมธุรกิจพลงังาน (ธพ.ก. 2) 
   5) ใบอนุญาต เก็บวัตถุทีเ่ป็นอัตรายต่อสุขภาพ 
   6) ใบประกันอัคคีภัย ร้านจำหน่ายประเภท 3 
  6.1.3.2 ป้ายสัญญาลักษณ์ (ตามกฎหมาย) 
   1) ป้าย ปฏิบัติขณะเกิดแกส๊รั่ว 
   2) ป้าย ปลอดภัยไว้ก่อน 
   3) ป้าย วัตถุไวไฟ 
   4) ป้าย ห้ามจุดไฟ 
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   5) ป้าย ห้ามสบูบหุรี ่
   6) ป้าย ถังดับเพลิง 
   7) ป้ายแสดงราคา เปลี่ยนถังหน้าร้าน 
  6.1.3.3 อุปกรณ์เครื่องมือ (ตามกฎหมาย) 
   1) เครื่องตรวจจบัแกส๊รั่ว 
   2) ถังดับเพลิง 
   3) กรอบตำแหน่งวางถังแกส๊ 
   4) ถังขยะใส่ซีน 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ 
 ธุรกิจนี้ เป็นการสั่งซื้อสินค้าแล้วจัดจำหน่ายและให้บริการ ในการคัดเลือกผู้ผลิตน้ัน ไม่ได้มี
ตัวเลือกเหมือนกับสินค้าอื่น ๆ เนื่องจากมีผูผ้ลิตน้อยรายและผู้บริโภคมีแบรนด์ที่ต้องการอยู่แล้ว ทำ
ให้สามารถเลือกผู้ผลิตตามทีลู่กค้าต้องการได้เลย 
 สำหรับการสัง่ซื้อสินค้าจากผูผ้ลิตน้ัน ตัวธุรกจิอยู่ห่างจากโรงงานบรรจุก๊าซเพียง 800 เมตร 
จึงมกีารนำถังไปบรรจกุ๊าซเอง เนื่องจากหากให้ทางผูผ้ลิตมารับ-สง่สินค้าให้ จะมีค่าใช้จ่ายเพิม่ ซึ่ง
ผู้ผลิตจะมีการนับยอดซื้อรวมต่อเดือน เพือ่มอบโปรโมช่ันใหก้ับผูจ้ำหน่าย 
 
6.3 การจัดการคลังสินคา้และการควบคมุสินคา้คงเหลือ 
 สินค้าคงเหลืออยู่ในร้านไม่มากกว่าแบรนด์ละ 80 ถัง และไมต่่ำกว่าแบรนด์ละ 10 ถัง 
เนื่องจากธุรกจิอยู่ใกล้กบัโรงบรรจุก๊าซ ทำให้ไม่มีการสตอ็คสินค้ามากกว่า 80 ถัง  
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6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสนิค้าหรือให้บริการ 
 
ภาพที่ 6.1: กระบวนการให้บริการ 
 

 
 
 ภาพข้างต้น เป็นข้ันตอนให้บริการของทางธุรกจิ โดยกระบวนการจะเริม่จาก ลูกค้ามีความ
ต้องการใช้สินค้า และทำการสั่งสินค้าเข้ามาที่บริษัท โดยฝ่ายขายจะมีหน้าที่รบัคำสั่งซื้อจากลกูค้า  
และประสานงานใหฝ้่ายขนสง่เตรยีมสินค้า และประเมินเวลาเพื่อแจง้กับทางลูกค้าในระยะเวลาที่ใช้ใน
การเดินทาง และเวลาทีจ่ะถึงทีห่มายของลกูค้า หลังจากแจง้เวลากบัลกูค้าแล้วก็ดำเนินการส่งสินค้า
ตามเวลาทีป่ระเมินและแจง้ลกูค้าไว้ เมื่อมีการส่งสินค้า ลูกคา้ได้รับสินค้าแล้ว กร็ับชำระเงินค่าสินค้า  
สำหรับกรณี นิติบุคคล การชำระค่าสินค้า จะเป็นไปตามข้อตกลงที่ได้มีการตกลงกันไว้ อาจมิได้ชำระ
ค่าสินค้าในวันที่ส่งสินค้า



บทท่ี 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งท่ีมาของเงินทุน  และโครงสร้างของเงินลงทุน 
 ความต้องการเงินทุน: มีความต้องการเงินลงทุน เพื่อการสรา้งมาตรฐานต่างๆใหก้ับร้านค้า 
ทั้งการจัดหน้าร้าน และการทำสำนักงาน 
 แหล่งที่มาของเงินทุน: มาจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด เพือ่หลีกเลี่ยงภาระของต้นทุนทาง
การเงิน 
 โครงสร้างของเงินทุน 
 
ตารางที่ 7.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรพัย์ถาวร    

อุปสำนักงาน 10,000.00 10,000.00 - 
อุปกรณ์เครื่องใช้ในร้าน 30,000.00 30,000.00 - 
ค่ารถยนต ์ 350,000.00 350,000.00 - 
ค่ารถสามล้อ 10,000.00 10,000.00 - 
รวมสินทรัพย์ถาวร 400,000.00   

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ดำเนินงาน    

ค่าจดทะเบียน 10,000.00 10000 - 
ค่าระบบในการบรหิาร 25,000.00 25,000.00 - 
ค่าใช้จ่ายในการดำเนินการขอ
ใบอนุญาต 

60,000.00 60,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 400,000.00 400,000.00 - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 895,000.00 895,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
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 ในส่วนของการลงทุน สินทรัพย์ถาวร คือ สินทรัพย์ที่มอีายุมากกว่า 1 ปี ธุรกิจจำเป็นต้อง
ลงทุนในส่วนของอปุกรณ์สำนักงาน เมื่อจดทะเบียนนิติบุคคลแล้ว จำเป็นต้องจัดทำเอกสารอย่าง
ถูกต้อง ใช้เงินลงทุน 10,000 บาท อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในร้าน เพื่อเพิ่มความสะดวกและปลอดภัยใน
การทำงาน เช่น รถเข็น ทางลาดเพื่อนำสินค้าข้ึนรถยนต์ 30,000 บาท รถยนต์ที่ใช้ในการส่งสินค้า 
350,000 บาท รถเล็ก เป็นรถจกัรยานยนต์ที่มีบริเวณด้านข้างเพิ่มข้ึน 10,000 บาท รวมทัง้สิ้น 
สินทรพัย์ถาวร 400,000 บาท ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดำเนินการ จะต้องมกีารจดทะเบียน 10,000 บาท 
ค่าระบบที่ใช้ในการบริหารธุรกจิ 25,000 บาท ค่าใช้จ่ายในการดำเนินการขอใบอนญุาตต่าง ๆ 
60,000 บาท รวมค่าใช้จ่ายก่อนการดำเนินการ 95,000 บาท เงินทุนที่ใช้หมุนเวียน 400,000 บาท 
เงินลงทุนรวมทัง้สิน 895,000 บาท 
 

7.2 สมมุติฐานทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.2: ประมาณการยอดขาย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รวมยอดขายต่อวัน 15,000 16,500 18,150 

รวมยอดขายต่อเดือน 450,000 495,000 544,500 

รวมยอดขายต่อป ี 5,400,000 5,940,000 6,534,000 

 
 ยอดขายในปีที่ รวมทั้งปี 5,400,000 บาท ในปีที่ 2 จำนวนเงิน 5,940,000 บาท และปีที่ 3 
จำนวนเงิน 6,534,000 บาท มีอัตราการเตบิโตคงที่ รอ้ยละ 10 ต่อปี 
 
ตารางที่ 7.3: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนขาย  3,240,000 3,564,000 3,920,400 

ค่าน้ำมัน 108,000 118,800 130,680 

ส่งเสริมการขาย - - - 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด  54,000 59,400 65,340 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.3 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รวมต้นทุนผันแปร 3,402,000 3,742,200 4,116,420 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าระบบ 72,000 72,000 72,000 

ค่าโทรศัพท ์ 24,000 26,400 29,040 

ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับรถ
ขนส่ง 

270,000 297,000 326,700 

ค่าไฟฟ้า  48,000 50,400 52,920 

ค่าเสื่อมราคา 133,333 133,333 133,333 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 31,667 31,667 31,667 

เงินเดือน  900,000 945,000 992,250 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,450,667 1,527,467 1,609,577 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 3,333 3,333 3,333 

เงินเดือน  900,000 945,000 992,250 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,479,000 1,555,800 1,637,910 

 
 ค่าใช้จ่ายแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
  1) ต้นทุนคงที่ เป็นต้นทุนที่จะต้องเกิดข้ึน แม้ว่ายอดขายจะมากหรือน้อยก็ตาม โดย
ต้นทุนคงที่เป็นต้นทุนทีห่ลีกเลี่ยงไม่ได ้
  2) ต้นทุนผันแปร จะมกีารขยับขึ้นลง ตามรายได้ หรือเรียกอีกอย่างว่า แปรผันตาม
รายได้ในเดือนหรือปีนั้น ๆ 
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7.3 ประมาณการงบการเงิน 
 
ตารางที่ 7.4: งบกำไรขาดทุน ประมาณการ 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ยอดขาย 5,400,000 5,940,000 6,534,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 3,402,000 3,742,200 4,116,420 

กำไรส่วนเกิน 1,998,000 2,197,800 2,417,580 

หัก ต้นทุนคงที่ 1,479,000 1,555,800 1,637,910 

กำไรก่อนหักภาษี 519,000 642,000 779,670 

หัก ภาษีเงินได้ 20% 103,800 128,400 155,934 

กำไรสุทธิ 415,200 513,600 623,736 
 
 จากตารางข้างต้น แสดงใหเ้ห็นถึงจำนวนยอดขายที่มกีารเพิม่ขึ้นอย่างคงที่ และต้นทุนผัน
แปรจะเพิม่ขึ้นตามยอดขาย ในการประมาณการณ์กำไรขาดทุนครั้งนี้ ได้มีการหักภาษีเงินได้ 20% จน
ได้กำไรสุทธิในแต่ละปี  
 
ตารางที่ 7.5: งบกระแสเงินสด ประมาณการ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดำเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กำไรสุทธิ 415,200 513,600 623,736 
บวก ค่าเสื่อมราคา 133,333 133,333 133,333 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 31,667 31,667 31,667 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 103,800 24,600 27,534 
หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน - 277,714 - 27,771 - 30,549 
เงินสดจากกจิกรรมการดำเนินงาน 406,286 675,429 180,100 
รวมสินทรัพย์ถาวร - 400,000 - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง - 10,000 - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดำเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าระบบในการบรหิาร - 25,000 - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน - 435,000 - - 
ทุนหุ้นสามัญ 895,000 - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 895,000 - - 
เงินสดสุทธิ 806,186 675,426 785,721 
บวก เงินสดต้นงวด - 806,286 1,481,714 
เงินสดปลายงวด 806,286 1,481,714 2,267,436 

 
 งบกระแสเงินสดข้างต้น ช้ีให้เห็นถึงกระแสเงินสดที่เพิ่มข้ึนเรือ่ย ๆ ตั้งแต่ปีที่ 1 จนถึงปีที่ 3 
 
ตารางที่ 7.6: งบดลุ งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการ 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

         สินทรัพยห์มุนเวียน    
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 806,286 1,481,714 2,267,436 

ลูกหนีก้ารค้า - - - 

สินค้าคงเหลือ 277,714 305,486 336,034 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,084,000 1,787,200 2,603,470 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 266,667 133,333 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสทุธิ 63,333 31,667 - 

ค่ามัดจำสถานที ่ - - - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 330,000 165,000 - 

รวมสินทรัพย ์ 1,414,000 1,952,200 2,603,470 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ    
เจ้าหนีก้ารค้า - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): งบดุล งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการ 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 103,800 128,400 155,934 

เงินปันผลค้างจ่าย - - - 

หนี้สินระยะสั้น 103,800 128,400 155,934 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 895,000 895,000 895,000 

กำไรสะสม 415,200 928,800 1,552,536 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,310,200 1,823,800 2,447,536 

รวมหนีส้ินและส่วนของเจ้าของ 1,414,000 1,952,200 2,603,470 
 
ตารางที่ 7.7: วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 10.4 13.9 16.7 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 7.8 11.5 14.5 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 12.3 12.3 12.3 
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 29.4 29.4 29.4 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 20.3 44.6 0 
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  3.8 3.0 2.5 
การวัดความสามารถในการชำระหนี้    

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.1 0.1 0.1 
การวัดความสามารถในการบริหาร    

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.3 0.3 0.2 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.3 0.3 0.3 
   อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน (%) 37.0 37.0 37.0 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
   อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน (%) 9.6 10.8 11.9 
   อัตราส่วนกำไรสุทธิ (%) 7.7 8.6 9.5 

 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.8: จุดคุ้มทุน 
 

การคำนวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กำไรส่วนเกิน 1,998,000 2,197,800 2,417,580 
อัตรากำไรส่วนเกิน 37% 37% 37% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,997,297 4,204,865 4,425,784 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 333,108 350,405 368,899 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 11,104 11,680 12,297 

 
 จุดคุ้มทุนที่แสดงในตารางที่ 6.7 เป็นการแสดงโดยแยกไปตามระยะเวลา ทั้งจุดคุ้มทุนต่อปี  
จุดคุ้มทุนต่อเดือน จุดคุ้มทุนต่อวัน โดยจุดคุ้มทุน คือ จุดที่ไม่ได้กำไรและไม่ขาดทุน อยู่ตรงกลางพอด ี
 
ตารางที่ 7.9: ระยะเวลาคืนทุนและผลตอบแทนจากการลงทุน  
 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

   มลูค่าปจัจบุันสุทธิ (Net Present Value) 948,257.2 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 0.7  

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.1  
 
 อัตราผลตอบแทนทั้งโครงการอยูท่ี่ 0.91 และใช้ระยะเวลาในการคืนทุน ประมาณ 1 ปี  
โดยช้ีให้เห็นว่า ผลตอบแทนเป็นที่น่าพอใจ เหมาะที่จะลงทนุในโครงการนี ้
 



บทท่ี 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
 ในการดำเนินธุรกจิจำเป็นต้องมกีารวางแผนในเรือ่งต่าง ๆ ทัง้ในด้านการเตบิโต และการ
ป้องกันความเสี่ยง ดังนั้นในบทนี้ จะเป็นการวางแผนในอนาคต วางแผนในการเติบโต และวางแผน
สำหรับกรณีฉุกเฉิน 
 
8.1 แผนฉุกเฉิน   
 เป็นแผนที่จะใช้ในการรบัมือกบัเหตุการณ์ต่าง ๆ  
 8.1.1 กรณียอดขายทีเ่กิดข้ึน ต่ำกว่าเป้าหมายที่วางไว้ หากมียอดขายลดลง จำเป็นต้องบุก
ทำการตลาดมากขึ้น เพื่อกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดความต้องการ ทั้งการติดตอ่ลูกค้าไปเอง การเข้าพบกับ
ลูกค้าธุรกจิ หรอืการโทรสอบถามตามประวัติลกูค้า เพื่อกระตุ้นยอดขาย ในขณะเดียวกันก็เป็นต้อง
ชะลอค่าใช้จ่ายที่ไม่จำเป็น เพื่อลดความเสี่ยงการขาดสภาพคล่องกระแสเงินสด 
 8.1.2 การเกิดคู่แข่งรายใหม่ ตรงจุดน้ีควรใช้กลยุทธ์ อย่าหยดุเดินควรก้าวนำหน้าผู้อื่น หนึ่ง
ก้าวเสมอ การที่ธุรกิจมีการนำหน้าคนอื่นอยู่เสมอ จะทำให้ลดแรงกดดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ รวมไป
ถึงการรกัษาฐานลูกค้าให้ได้ มากที่สุดและนานทีสุ่ด หากมีคู่แข่งขันรายใหมเ่กิดข้ึน ก็จะทำโปรโมช่ัน
สำหรับลูกค้าเก่า เพื่อใหลู้กค้าเก่ายังคงอยู่ และสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดลูกค้าใหม่ร่วมด้วย 
 8.1.3 การมีต้นทุนของสินค้าทีเ่พิ่มข้ึน อาจทำการลดค่าใช้จา่ยในส่วนของการตลาดลง และ
ใช้การทำการตลาดที่มปีระสทิธิภาพและแม่นยำโดยใช้งบประมาณต่ำ รวมไปถึงการสำรวจต้นทุนที่ไม่
จำเป็น และจัดการยกเลกิต้นทุนที่ไมเ่กี่ยวข้องกบัธุรกจิ รวมไปถึงการสต็อกสินค้า หากมีต้นทุนเพิม่ 
อาจลดจำนวนสินค้าคงคลงัลง 
 8.1.4 กรณีขาดบุคลากรในการทำงาน ในกรณีนี้ ธุรกิจได้วางแผนล่วงหน้าด้วยการมอบ
หน้าที่แต่ละฝ่าย โดยมีพนกังานอย่างต่ำ 2 คน เพื่อให้ทำงานร่วมกัน หากมีคนใดคนหนึ่งลาออก อีก
คนก็สามารถทำแทนเพือ่รอพนักงานคนใหม่ได้ และยังช่วยให้การกระจายงานเกิดความสมดุล มีการ
ทำงานในสัดส่วนที่เหมาะสมไม่มากและไม่นอ้ยเกินไป อีกทั้งยังช่วยในเรื่องของความผิดพลาดของงาน
ที่น้อยลง 
 
8.2 แผนอนาคต 
 แนวทางที่จะพัฒนาธุรกจิใหเ้ติบโตข้ึน แนวทางหรือเส้นทางในอนาคตที่ได้วางแผนไปจะเพิ่ม
ความสะดวกให้กบัลูกค้ามากขึ้น ในการทำแอปพลเิคชันที่จะมีประวัติของแต่ละบุคคล เพือ่ช่วยในการ
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รักษาฐานข้อมลูของลูกค้า และทำเซ็นเซอร์ตรวจวัดจำนวนก๊าซในถัง เป็นตัวเสรมิให้กบัลูกค้า ที่จะ
เช่ือมต่อกบัตัวแอปพลิเคชัน ตัวเซ็นเซอร์นีจ้ะช่วยวัดปริมาณก๊าซในถัง เมื่อก๊าซมปีรมิาณน้อยลง  
แอปพลเิคชันจะแจง้เตือน และสง่มายังธุรกิจ ธุรกิจกจ็ะทำการสอบถามลกูค้าว่าต้องการให้เข้าไป
เปลี่ยนก๊าซเลยหรอืไม่ ในส่วนน้ีจะช่วยลดปญัหาของการเกดิก๊าซหมดในขณะใช้งาน เนื่องจากลูกค้า
อาจประสบปญัหาก๊าซหมดในขณะที่ทำอาหาร แล้วร้านก๊าซปิดหมดแล้ว จึงทำให้เกิดความไมส่ะดวก 
ตัวแอปพลิเคชันนี ้จะครอบคลุมไปถึง การรบัชำระเงิน และแสดงตัวสินค้าที่ทางร้านมีอีกด้วย 
 
ภาพที่ 8.1: ตัวอย่าง Application 
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