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บทคัดย่อ 

การจัดทำแผนธุรกจิฉบบันี้มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา โอกาส ปญัหา 
อุปสรรค ของการดำเนินกิจการ  แผนธุรกจิได้จัดทำข้ึนสำหรับธุรกจิประเภทสินค้าแฮนด์เมด คือ 
ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW และเพื่อความมั่นคงของกจิการเมื่อเริม่ดำเนินธุรกิจ 
สร้างแบรนด์ให้มีช่ือเสียงรวมถึงสามารถสร้างยอดขายให้มกีำไรเติบโตเพิ่มข้ึนในทกุ ๆ ปี โดยการ
วิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกจิภายใน ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก และกลยุทธ์ส่วนผสมทาง
การตลาด 

แผนธุรกิจนี้ได้ทำการศึกษาวิจัยการตลาดโดยการจัดทำแบบสำรวจที่ใช้แบบสอบถามกับ
ตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคล จำนวน 300 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่ายสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลเบื้องต้นคือ สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉลี่ย และใช้ การวิเคราะห์การถดถอยโลจิ
สติกส์ ผลการวิเคราะหจ์ากปจัจัยแวดล้อมภายใน พบว่าผู้ซือ้สินค้าเปน็เพศหญิงไมจ่ำกัดอายุ เป็นผู้
ตัดสินใจซือ้เองและเลอืกซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ เกิน 50% เพราะว่าอาจได้รบัความสะดวกสบาย
หรือมีโปรโมช่ันที่น่าสนใจมากกว่าจงึทำใหผู้้บริโภคสนใจสัง่ผ่านช่องทางออนไลนม์ากกว่าซื้อตาม
ร้านค้าทั่วไป ซึ่งหากลูกค้ารู้สกึพึงพอใจต่อการซือ้สินค้าลูกคา้จะกลับมาซื้อซ้ำและบอกต่อ และผลการ
วิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกจิแสดงใหเ้ห็นว่าการดำเนินธุรกิจ มีโอกาสประสบผลสำเรจ็เนื่องจาก
ธุรกิจมีความเป็นเอกลักษณ์ที่มีความคิดสร้างสรรค์ มีความแตกต่างและโดนเด่น รวมถึงมีขั้นตอนผลิต
ประณีตแบบแฮนด์เมด จากช่างฝมีือคุณภาพ และใช้วัตถุดิบคุณภาพดี จะยังคงสามารถทำใหลู้กค้า
สนใจในสินค้า 
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ABSTRACT 

The objective of this business plan preparation is to be a guideline, 
opportunities, obstacles of the business operation. The business plan has been made 
for the handmade products business which is handmade bags business. 
SUJIRARENEW and for the stability of the business, when starting business and 
building a brand with a reputation as well as be able to increase sales and profits 
every year by analyzing the internal business environment, external business 
environment factors and marketing mix strategy. 

This business plan conducts market research by making a survey using 
questionnaires and samples of 300 individuals using random sampling methods. The 
statistics used in the initial data analysis are descriptive statistics, including 
percentage and average, and using logistic regression analysis Analysis results from 
internal environmental factors found that the majority of female they considered to 
the shop online more than 50% because it is more convenient or have more 
attractive promotions which causing consumers to be interested to order through 
online channels rather than buying at general stores. If the customers feel satisfied 
with the purchase the product, they will come back and word of mouth.Moreover, 
the results of the business environment analysis show that business operations have 
a chance to succeed because the business is unique, creative with differences and



ช 

being dominant including the process of producing exquisite handmade from good 
quality craftsmen and good quality raw materials then it will still be attractive for the 
customers. 

Keywords: Bags, Handmade Products, Shop Online, SUJIRARENEW Brand
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กิตติกรรมประกาศ 

การจัดทำแผนธุรกจิแบบค้นคว้าด้วยตนเองฉบับนี้ เสร็จสมบรูณ์ได้อันเนื่องมาจากความ
อนุเคราะห์จาก ผศ.ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรสีวัสดิ์ ที่กรุณาเสียสละเวลาอันมีค่าใหก้ารปรึกษา ช้ีแนะ
แนวทางในการปรับปรงุแก้ไขรวมถึงตรวจสอบแผนธุรกจิฉบบันี้ให้สำเรจ็ลุล่วงไปด้วยดี ผูจ้ัดทำจึง
ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสนี ้

ขอขอบพระคุณคณะอาจารยผ์ู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านในมหาวิทยาลัยกรงุเทพ ที่ได้ถ่ายทอดวิชา
ความรู้ให้ตลอดระยะเวลาการศึกษา รวมถึงผู้ที่เกี่ยวข้องทุกท่าน 

ท้ายน้ีขอกราบขอบพระคุณบุคคลในครอบครัวที่ให้กำลังใจ และให้การสนบัสนุนการทำแผน
ธุรกิจฉบบันี้ใหส้ำเร็จโดยสมบูรณ์ และขอขอบคุณมิตรภาพจากทุก ๆ คนที่ได้มอบให้ตลอดระยะเวลา
การศึกษาในหลักสูตรนี ้

สุจริา พึ่งสุข 
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บทท่ี 1 
บทนำ 

 

แผนธุรกิจ (Business Plan) เปรียบเสมือนแนวทางในการวางแผนงานเพื่อดำเนินการ 
ก่อตั้งกจิการโดยข้อมูลที่ใช้ประกอบในแผนธุรกจินั้นเป็นการรวบรวมรายละเอียดข้อมลูต่างๆ ที่เกี่ยว 
ข้องกับทกุส่วนงานของกจิการและนำข้อมลูเหล่าน้ันมาทำการวิเคราะห์เพือ่ใหผู้้ประกอบการเกิด
ความสามารถในการพิจารณาวางแผนงานทำให้เกิดความพรอ้มต่อการดำเนินงานธุรกิจ ซึง่จะส่งผลต่อ
ความสามารถของการบริการจัดการรวมถึงการตัดสินใจที่แมน่ยำเพื่อสร้างโอกาสทางธุรกิจของกิจการ
ได้ดียิ่งขึ้นโดย แผนธุรกิจนีผู้้จัดทำมีแนวคิดที่จะทำแผนธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์  
“SUJIRARENEW” ผูบ้รโิภคส่วนใหญจ่ะถือว่ากระเป๋าคือสิ่งที่จำเป็นต่อการใช้ชีวิตประจำวันที่ต้องมีไว้
ในครอบครองแม้ว่าคนบางกลุ่มจะมองว่ากระเป๋าเป็นเพียงแค่สิ่งที่ใช้เพือ่บรรจุสิง่ของแต่กลุ่มคนส่วน
ใหญ่จะมองว่าเป็นสิ่งที่แสดงออกถึงเทรนด์แฟช่ันทีบ่่งบอกถึงตัวตนบอกถึงฐานะหรอืบอกถึงลกัษณะ
ของผู้ถือได้หลายอย่างจากความต้องการของผูบ้ริโภคในกลุม่นี้เองทำให้แบรนด์กระเป๋าแต่ละแบรนด์
ต่างก็พยายามทีจ่ะนำเสนอสินค้าทีห่ลากหลายออกสู่ตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่
หลากหลายด้วยดีไซน์และฟังก์ช่ันการใช้งานที่แตกต่างกันทำให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกจึงสามารถซื้อ
กระเป๋าที่ตรงตามความต้องการของตนเองได้กระเป๋าเป็นสินค้าที่ไม่ว่าใครๆ ก็ต้องมีไว้ใช้กันแทบทกุ
คน น้อยคนมากที่จะไม่มกีระเป๋าและคนที่ใช้กระเป๋าบางคนก็ใช้มากกว่าประเภทเดียวบางคนใช้หลาย
ประเภทและหลายใบเรียกได้ว่าเป็นสินค้าที่น่าสนใจไม่แพส้นิค้าแฟช่ันอื่นๆ  
  จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้จัดทำจึงเห็นช่องทางในการสร้างธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ 
“SUJIRARENEW” ทางแบรนด์ต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์เท่านั้น ยังไม่มีหน้าร้าน 
ช่องทางออนไลน์ที่ทางแบรนด์จำหน่ายคือ Facebook และ Instargram เนื่องจากสมัยน้ีคนส่วนมาก 
เลือกซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ อาจเป็นเพราะว่าสะดวกสบายหรือมีโปรโมช่ันที่น่าสนใจมากกว่าซึง่ก ็
อาจมีคู่แข่งมากกว่าตามท้องตลาดทั่วไปแต่ทางแบรนด์ของเราน้ัน มีความเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ 
ทั้งมีดีไซน์ไมเ่หมือนใครและมีการออกแบบที่แปลกใหม่ รวมทั้งมีแบบหลากหลาย ลูกค้าจึงนำไปปรับ
ใช้ให้เข้ากับไลฟส์ไตล์ความชอบส่วนตัวได้ ดังนั้นการออกแบบที่โดดเด่น จงึสร้างความแตกต่างให้กบั
แบรนด์รวมถงึมีขั้นตอนการผลิตทีป่ระณีตแบบแฮนด์เมด จากช่างฝีมือคุณภาพ และใช้วัตถุดิบ
คุณภาพดีก็สามารถตัดคู่แข่งออกไปได ้
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1.1 แนะนำธุรกิจ 

ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW 
ภาพที่ 1.1  Logo กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “SUJIRARENEW” 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
1.1.1 ทำเลที่ตัง้ 
ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW ไม่มหีน้ารา้น ขายเฉพาะช่องทางออนไลน์ 

2 ช่องทางเท่านั้นคือ Facebook และ Instargram  
 

ภาพที่ 1.2  Pages Facebook ของ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW 
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ภาพที่ 1.3  Instargram ของ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW 

 

1.2 รายละเอียดของสินคา้และบริการ 

ธุรกิจกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW กระเป๋าน้ัน ผลิตจากผ้าใบพลาสติก หรือ  
ผ้าริ้ว ผลิตจากโพลเีอททีลีน ชนิดที่มีความหนาแน่นสูง (HDPE) ออกมาในรูปแบบต่างๆทีห่ลากสีและ
สามารถเพิ่มตัวอักษร เพิ่มตัวการ์ตูน หรือตกแต่งอื่นๆ เพิ่มเติมได้ตามความต้องการของลูกค้า 

1.2.1  แบบกระเป๋า  
ตอนนี้ทางร้านมีกระเป๋า 2 ขนาด คือ ขนาด M , L รปูทรงเหมือนกันต่างกันที่ขนาด และมี

ทั้งหมด 3 สี แดง, เขียว, น้ำเงิน ส่วนสติ๊กเกอร์ต่างๆนั้นลูกคา้สามารถออกแบบเองได้  
ภาพที่ 1.4  ขนาดกระเป๋า 
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ภาพที่ 1.5  สีทั้งหมดของกระเป๋า 
 

 
 
1.2.2 อปุกรณ์และเครื่องมือ  
        1.2.2.1 ตัวอักษร นำมาตกแต่งลงบนกระเป๋า เช่น ช่ือของลูกค้า หรือ ข้อความอื่นๆ ที่
ลูกค้าต้องการ 
ภาพที่ 1.6  ตัวอักษร 
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1.2.2.2 ตัวรีด ลวดลายต่างๆ เป็นตัวรีดต่างๆ แต่ทางร้านนำมาเย็บหรอืใช้กาวร้อนติดกับ
กระเป๋า โดยทางร้านจะใหลู้กค้าเลือกได้เลยตามความชอบของแต่ละบุคคล เพื่อเพิ่มความเป็นตัวเอง
ลงบนกระเป๋าของลกูค้า 
ภาพที่ 1.7  ตัวรีดลวดลายต่างๆ
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 1.2.2.3 อุปกรณ์ตกแต่งเพิ่มเตมิ เช่น ขนนกหลากสี พูส่ีขาว เพื่อนำมาตกแต่งเพิ่มเติม 
อุปกรณ์ตกแต่งเพิม่เติมจะเปลี่ยนไปตามเทรนต่างๆ เพือ่ไม่ให้เกินความเบื่อหน่าย หรอืตามความ
ต้องการของลกูค้า 
ภาพที่ 1.8  อุปกรณ์ตกแต่งเพิ่มเตมิ 

 
 

   1.2.2.4 ด้ายหลากสี เข็มเย็บผ้า กรรไกร ปืนกาว กาวร้อน อุปกรณ์เหล่าน้ีใช้สำหรับการติด
ตัวอักษรและตัวรีดลงบนกระเป๋า 
ภาพที่ 1.9  ด้านหลากสี กรรไกร 
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ภาพที่ 1.10  เข็มเย็บผ้า 
 

 
ที่มา : taotuatoe.com 
 
ภาพที่ 1.11  กาวร้อน ปืนกาว 
 

 
 
   1.2.2.5 ถุงใส เมื่อตกแตง่กระเป๋าเสรจ็เรียบร้อย ก่อนส่งให้ลูกค้าจะใส่ถุงใสกอ่น เพื่อเพิ่มมลูค่า
ให้กับสินค้า 
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ภาพที่ 1.12  ถุงใส 

1.2.2.6 ถุงไปรษณีย์ ใส่สินค้าเพื่อนำสง่ใหก้ับลูกค้า 
ภาพที่ 1.13  ถุงไปรษณีย์ 

1.2.3 จุดเด่น 
1.2.3.1  ด้านการออกแบบ ลูกค้าสามารถสร้างสรรค์ใส่ไอเดยีอะไรลงไปบนสินค้าก็

ได้เพื่อให้ดูมเีอกลักษณ์ที่โดดเด่นตามในแบบที่ลกูค้าต้องการ 
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        1.2.3.2 ด้านคุณภาพ การตัดเยบ็ประณีตกว่าที่อื่นๆลักษณะรูปแบบการเยบ็เกบ็
รายละเอียดได้ดีกระเป๋ามีความแข็งแรงทนทาน ง่ายต่อการรักษา 

1.2.4 กระบวนการให้บริการ 

(1)  การต้อนรบัลูกค้า 
      เมื่อมีลูกค้าต้องการสัง่ซื้อกระเป๋า จะมเีจ้าหน้าที่ตอบลกูค้าและพิมพท์ักทายลูกค้าด้วยคำ

ว่า “ สวัสดี ” ก่อนทุกครั้งและพูดคุยสอบถามความต้องการเบื้องต้นของลูกค้า เช่น ลูกค้าต้องการ
กระเป๋าขนาดใด สีใด เพื่อเข้าสู่ขบวณการ ออกแบบโดยใช้คำที่สุภาพและลงท้ายด้วย ค่ะ ทุกครั้ง 
ภาพที่ 1.14  กระบวนการใหบ้ริการโดยมรีายละเอียดดงันี ้

(2)  การให้บริการลูกค้า 
 เมื่อทราบความต้องการของลูกค้าแล้วว่าต้องการกระเป๋าขนาดใดสีใด การทำงานข้ันต่อไป

มีดังนี ้
- ให้ลูกคา้เลือกลายปักและตัวอักษร 

- ออกแบบการวางของลายปักและตัวอักษรตามความต้องการของลูกค้า 
- เมื่อลูกค้าพอใจกับการวางของตกแต่งบนกระเป๋าแล้วให้ลกูค้าตรวจงานอีกรอบ 

(3)  รับชำระเงินจากลูกค้า 
    เมื่อลูกค้าตรวจงานจนเป็นที่พอใจแล้วทางแอดมินจะทำการสรุปยอดและส่งรายละเอียด

การโอนเงินใหก้ับลูกค้าการรบัชำระของลูกค้ามีช่องทางเดียว คือการโอนเงินเท่านั้น เมือ่ลกูค้าโอน
เงินและสง่หลักฐานการโอนเงินมาให้ทางร้านเรียบร้อยแล้ว ทางร้านจึงจะทำการลงมือเย็บของ
ตกแตง่ลงบนกระเป๋า เมื่อเย็บแล้วไม่สามารถแก้ไขได้อีก  
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(4) การสง่ของให้ลูกค้า 
เมื่อเยบ็เสร็จแล้วทางร้านจะส่งให้ลูกค้าตรวจอีกรอบ และทำการจัดส่งผ่านทางไปรษณีย์ 

1.3 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน ์

เป็นเจ้าแรกที่นำกระเป๋าสายรุ้งมาใหลู้กค้าออกแบบได้ตามใจชอบและเป็นผู้นำตลาดออนไลน์
ที่ให้บริการลูกค้าเปรียบเสมอืนมหีน้าร้านในการเลือกออกแบบกระเป๋าได้ตามใจชอบ 

1.3.2 พันธกิจ 
(1) มุ่งมั่นการใหบ้รกิารผ่านช่องทางออนไลนเ์ปรียบเสมือนมหีนา้ร้าน 
(2) สร้างความเช่ือมั่นในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน ์
(3) เป็นผู้นำในการให้บริการ การขายกระเป๋าออนไลนจ์นทำใหลู้กค้าไม่สนใจออกไป

เลือกซื้อตามร้านค้าต่างๆ 
1.4 เป้าหมายและวัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.4.1 เป้าหมาย 

(1) ระยะสั้น (กำหนด 1 ปี) 
- ต้องทำการตลาดออนไลน์ Facebook, Instagram ใหเ้ป็นทีรู่้จัก มลีูกค้าใหม่

เพิ่มข้ึนตลอดเวลา 
(2) เป้าหมายระยะกลาง (กำหนด 2-3 ปี) 
- เพิ่มแบบกระเป๋าให้ตามเทรนอยู่ตลอดเวลา เพื่อใหลู้กค้ามีตวัเลือกทำเพิม่ขึ้น 
- เพิ่มช่องทางการจำหน่าย ผ่าน Shopee, Kaidee, Zalora 

(3) เป้าหมายระยะยาว (กำหนด 4 ปี ข้ึนไป) 
- ขยายตลาดให้กว้างขึ้นโดยลงขายผ่าน Ebay, Alibaba เพือ่ขายส่งออก

ต่างประเทศ 
- สามารถผลิตสินค้าได้ด้วยต้นเอง ในทุกขบวนการผลิต 

1.4.2 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
(1) ต้องการศึกษาความเป็นไปได้และลดความเสี่ยงในการดำเนนิการธุรกจิทีจ่ะ 

เกิดข้ึนในการทำธุรกิจกระเป๋าภายใต้แบรนด์ SUJIRARENEW 
(2)  ต้องการศึกษาความพึงพอใจต่อความเช่ือมั่นลูกค้าซึง่ทำใหม้ีผลต่อความสำ 

เรจ็ในธุรกิจออนไลน์  
(3)  เพื่อให้ธุรกจิามารเตบิโตและสร้างผลกำไรเพิม่ขึ้นได้อย่างตอ่เนื่อง 

1.5 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ  
ภาพที่ 1.15  โครงสร้างการบริหารของธุรกิจ 
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 1.5.1 ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจำนวนพนักงาน 
ตารางที่ 1.1  ส่วนงานพร้อมจำนวนของพนักงาน 

ส่วนงาน (แผนก) จำนวนพนักงาน(คน) 

เจ้าของกิจการ 1 

ฝ่ายตอบลูกค้า 2 

พนักงานเช็คสตอ๊ก 1 

พนังงานเยบ็ 2 

พนักงานแพคของ/ส่งของ 1 

รวมจำนวนพนักงานทั้งหมด  7  

 
 
1.5.2 ส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที ่

(1) เจ้าของกิจการ 
 ภาระหน้าที่: ดูแลรับผิดชอบเกี่ยวกับงานบริหารทัง้หมด จัดระบบการทำงานของแตล่ะส่วน
วางแผนกลยทุธ์ การดำเนินงานการคิดโปรโมช่ันต่างๆ และดำเนินตามแบบแผนที่วางใว้ 

(2) ฝ่ายตอบลูกค้า 
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ภาระหน้าที่: มหีน้าที่ดูแลเพจโพสต์สง่เสรมิภาพลักษณ์เชิงบวกและรบัออเดอร์ โดยจะเน้นไป
ในการแก้ปญัหา ใหลู้กค้าและปิดยอดขายให้ได ้

(3) พนักงานเช็คสตอ๊ก 
ภาระหน้าที่: การนับสต๊อกการควบคุมรายงานสินค้าในสต๊อกให้อยู่ในระเบียบของบริษัทมี

สินค้าเข้าสต๊อกเท่าไหร่ สินค้าออกไปเท่าไหร ่
(4) พนักงานเยบ็ 

ภาระหน้าที่: เมื่อทราบความต้องการของลกูค้าแล้ว ว่าต้องการตกแต่งกระเป๋าแบบใด 
พนักงานเยบ็กส็ามารถลงมือ  

ทันที หากเย็บออกมาไม่ตรงตามทีลู่กค้าต้องการ สามารถปรบัเปลี่ยนใหม่ได้จนกว่าลกูค้าจะถูกต้อง
ตามแบบทีลู่กค้าต้องการ  

(5) พนักงานแพคของ/ส่งของ 
ภาระหน้าที่: มหีน้าที่แพคสินค้าและทำการจัดสง่สินค้า ซึ่งไม่จำเป็นต้องเดินทางออกไปส่ง

เองเนื่องจากบริษัท รบัสง่พัศดุมีบริการเข้ามารับของถึงที่ จงึประหยัดในส่วนค่าเดินทางและกำลงัคน 
1.6 ท่ีมาความสำคัญและวัตถุประสงค์ของการทำแผน 

1.6.1 ที่มาของการจัดทำแผน 
        ในปัจจุบันสำหรบัผูห้ญงิส่วนใหญ่ กระเป๋าไม่ได้เป็นเครื่องประดบัตามแฟช่ัน แต่เป็น

สิ่งจำเป็น ในการดำรงชีวิต ซึ่งการมกีระเป๋า 3 - 4 ใบ ไม่เพยีงพอสำหรบัการใช้สอยผู้บริโภคส่วนใหญ่
จะถือว่ากระเป๋าเป็นสิ่งจำเป็นในชีวิตประจำวันที่ต้องมีไว้ในครอบครองแม้ว่าคนบางกลุม่จะมองว่า
กระเป๋าเป็นเพียงแค่สิง่ที่ใช้เพื่อใช้บรรจสุิ่งของแต่กลุ่มคนส่วนใหญ่จะมองว่าเป็นสิ่งที่แสดงออกถึงเท
รนด์แฟช่ันที่บ่งบอกถึงตัวตน บอกถึงฐานะ หรือ บอกถึงลกัษณะของผู้ถือได้หลายอย่างจากความ
ต้องการของผูบ้รโิภคในกลุ่มนีเ้อง ทำให้แบรนด์ กระเป๋าแตล่ะแบรนด์ต่างก็พยายามที่จะนำเสนอ
สินค้าที่หลากหลายออกสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลายด้วยดีไซน์และ
ฟังก์ช่ันการใช้งานที่แตกต่างกัน ทำใหผู้บ้ริโภคมี ตวัเลอืกมากมาย จึงสามารถเลอืกซื้อกระเป๋าที่ตรง
ตามความต้องการของตนเองได้ 

ดังนั้นผู้จัดทำจงึเห็นช่องทางในการสร้างธุรกิกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ซึง่มีเอกลกัษณ์
ที่ชัดเจน ลูกค้าสามารถใส่ความเป็นตัวตนของตัวเองลงไปได ้เพราะกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW 
ลูกค้าสามารถใส่ช่ือลงบนกระเป๋า ได้ตามที่ต้องการและมีสสีนั ลวดลาย ที่เด่นชัดแตกต่างออกไปจาก
กระเป๋าที่ขายตามท้องตลาด  

1.6.2 ความสำคัญของการจัดทำแผน 
(1) คือเครื่องมือที่ช่วยใหเ้ห็นภาพรวมของธุรกจิได้ชัดเจนมากขึน้ 
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(2) คือเครื่องมือที่ช่วยใหเ้กิดการประหยัดทั้งด้าน คน เวลา งบประมาณ 
(3) คือเครื่องมือที่ช่วยให้มกีารตรวจสอบ/ควบคุมงาน ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 
(4) เป็นเครื่องมือช่วยขยายงานและปรบัปรุงการดำเนินวิธีงานขององค์กรให้ดีข้ึน 

 1.6.3 วัตถุประสงค์ของการทำแผน 
(1) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดต้ังธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมด  
(2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกซื้อกระเป๋าแฟช่ันของผู้บริโภคผ่านช่องทาง 

ออนไลน ์
(3) เพื่อเป็นแนวทางในการเตรียมแผนการลงทุนในภายภาคหน้าได้อย่างมีประสทิธิภาพ

สูงสุด 
1.7 วิธีการศึกษา 
      การค้นคว้าจากแนวการคิด ทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

      1.7.1 แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสมของทางการตลาด (Marketing Mix) แลริด
และสไตเนอร์ (Laridge; Steiner. 1987: 38) กล่าวว่ากลยทุธ์ทางการตลาดหมายถึงกจิกรรมต่างๆใน
การเลือกเป้าหมายรวมถึงการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความพอใจในการแลกเปลื่ยน
กับตลาดเป้าหมาย คอทเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler; & Armstrong. 1996 ) แจ้งว่า ส่วนประสม
ทางการ ตลาดคือกลุม่เครือ่งมอืของการตลาดซึ่งสามารถทำงานด้วยกันทำให้มผีลตอ่ตลาดเป้าหมาย 
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ภาพที่ 1.16  แสดงส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps ซึง่ใช้กับตลาดเป้าหมาย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Kotler. 2003: 16. 

คอทเลอร์ (Kotler. 1997) ได้กล่าวใว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ ตัว
แปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ ซึ่งใช้ร่วมกันเพือ่สนองความพึงพอใจต่อกลุ่มเป้าหมาย หรือ
หมายถึง ความเกี่ยวข้องทั้ง 4 ส่วน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา จำหน่ายและส่งเสริมการตลาดซึ่งส่วน
ประสมทางการตลาดจะจัดเป็นสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุมได้ และจัดใหม่ขึ้นมาตาม
รายละเอียดดังนี ้
 (1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ที่นำเสนอต่อตลาดเพือ่เกิดความสนใจ ความอยากได้
ใช้หรือการบริโภค ซึ้งสามารถตอบสนองต่อความต้องการหรือความจำเป็นตอ่การตัดสินใจในลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์และบริการซึง่จะไดร้ับอทิธิพลจากพฤตกริรมของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการจะขาย
ซึ้งมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
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(1.1) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Variety) หมายถึงการแบง่ ประเภทตาม
แนวยาวเพื่อ เพิ่มช่องทาง การตลาดโดยปกตลิูกค้าต้องการแบ่งประเภทมากขึ้นเพราะมทีางเลือกมาก
ข้ึน เพิ่มโอกาสในการหาสิง่ที่พวกเขา ต้องการมากขึ้น (Kotler. 2003: 511) 

(1.2) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Quality) หมายถึง ความสามารถต่อ สินค้าในการทำหน้าที่ 
ของตนรวมถึง ความทนทาน (Durability) โดยรวมของสินค้า ความเช่ือถือได้ (Reliability) ความ
แม่นยำ (Precision) ความสะดวก ในการใช้งานและการซอ่มแซมและคุณสมบัติอื่น ๆ (Kotler; & 
Armstrong. 2007: 206) 

(1.3) การออกแบบ (Design) หมายถึง ลักษณะของสินค้า รปูแบบที่น่าต่ืนตาต่ืนใจในการ
ออกแบบซึ่งทำให้ดึงดูดความสนใจและสร้างความงดงามจนเป็นที่ช่ืนชอบ ซึง่การออกแบบถือเป็น
หัวใจของสินค้า (Kotler; & Armstrong. 2007) 

(1.4) ลักษณะ (Feature) โดยผลิตภัณฑ์ส่วนใหญส่ามารถนำเสนอคุณสมบัติ เพิม่เตมิเข้ามาที่
แตกต่างกับฟงัก์ชันพื้นฐานของผลิตภัณฑ์ (Kotler. 2003: 318) ในขณะที่การส่งมอบให้ผูบ้รโิภคเป็น
ปัจจัยการขับเคลือ่นหลักในการตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์โดยบริษัทจะต้องคงสมดุลของคุณสมบัติที่
ลูกค้าต้องการกบัสิง่ที่พวกเขาจะจ่ายในระดบัคุณภาพที่กำหนด (Marshall; & Johnston. 2010: 
280-281) 

(1.5) ตราสินค้า (Brand Name) หมายถึง คำ (Word) ตัวอักษร (Letter) ตัวเลข  
(Number)ทีส่ามารถอ่านออกเสยีงได้ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: 264) เครื่องหมายของ
สินค้า (Brand Mark) ความหมายคือ ส่วนหนึ่งของเครื่องหมายสินค้าที่ปรากฏในรปูของสัญลักษณ์ 
แบบ สี หรือตัวอักษรที่สามารถรบัรู้แต่ไมส่ามารถออกเสียงได้ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: 
264) 

(1.6) การบรรจหุีบห่อ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมในการออกแบบและการผลิตส่วนที่
บรรจหุรือสิ่งที่ห่อหุ้มบนผลิตภัณฑ์ (Kotler; & Armstrong. 2007) 

(1.7) ขนาด (Size) หมายถึงลักษณะของรปูที่กำหนดสงัเกตได้ว่าใหญ่เล็กสั้นยาว หนักหรือ
เบาเท่านี้เท่านั้น (พจนานุกรมฉบบัราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. ๒๕๔๒. 2546) 

(1.8) บริการ (Services) หมายถึงกจิกรรมใดๆ หรอื ผลประโยชน์ที่ฝ่ายหนึง่สามารถนำเสนอ
ให้อีกฝ่ายหนึ่งและเป็นสิ่งที่ไมม่ีตัวตนและไมส่่งผลในการเปน็เจ้าของ ของสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler & 
Armstrong. 2007) 

(1.9) การรับประกัน (Warranties) คือ สัญญาที่ชัดเจนหรือไม่ชัดเจนที่ออก โดยผู้ขายว่า
ผลิตภัณฑ์นั้นจะเป็นไปตามทีร่ะบุไว้หรือว่าผู้ขายจะแกป้ัญหาให้หรอืคืนเงินของลกูค้าให้ในช่วง
ระยะเวลาที่กำหนดไว้ (Kotler. 2003: 612) 
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(1.10) การรบัคืน (Returns)หมายถึงการคืนสินค้าเนื่องมาจากเหตผุลหลายประการ รวมถึง
การเน่าเสีย และการแตกหัก (Spoilage and Breakage) สนิค้าคงคลังส่วนเกิน (Excess Inventory) 
ความไม่พอใจของลูกค้า (Customer Dissatisfaction) และซื้อ เก็บไว้มากเกินไป (Overstocks) 
(Marshall; & Johnston. 2010) 

(2) ราคา (Price) หมายถึง สิง่ทีเ่ราจ่ายและได้มาซึง่แสดงถึงมูลค่าใน รูปแบบต่างๆ เช่น เงิน 
ตราหรอื อาจหมายถึง จำนวนเงิน หรอื สิ่งอื่น ทีจ่ำเป็นต้องใช้เพื่อให้ได้มาซึง่ เป็นต้น สินค้าและ
บริการ นักการตลาดต้องตัดสินใจการตั้งราคาและต้องทำการปรับปรุงราคาเพีอ่ให้มลูค่าในตัวสินค้าที่
ส่งมอบให้ ลูกค้ามากกว่าราคาของสินค้า ดังนั้นการกำหนดกลยุทธ์ด้านราคาน้ันจะต้องคำนึงถึงการ 
ยอมรบัของตัวลูกค้าในมลูค่าของผลิตภัณฑ์ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกันและการแข่งขัน 

(3) การจัดจำหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้าย สินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด การจัดจำหน่าย ประกอบด้วย 2 
ส่วน 

(3.1) ช่องทางการจำหน่าย หมายถึง เส้นทางทีส่ินค้าถูกเปลีย่นมือไปยังตลาด ในระบบช่อง
ทางการจัดจำหน่ายจงึประกอบด้วยผูผ้ลิตคนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ช่องทางอุตสาหกรรม 

(3.2) การกระจ่ายสินค้าจงึหมายถึงกจิกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลือ่นย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิต
ไปยังผูบ้ริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมประกอบด้วยการขนส่งการเกบ็รักษา การคลงัและการบรหิาร
สินค้าคงเหลือ 

(4) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอ่สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล ระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื่อเพื่อสร้างทัศนคติ และพฤตกริรมการซื้อโดยมีวัตถุประสงค์เพือ่แจ้งข่าวสารเพื่อจงูใจเพื่อ
เตือนความทรงจำเครื่องมือที่ใช้ในการสง่เสรมิ การตลาดที่สำคัญมีดังนี ้

- รูปแบบการโฆษณา (Advertising) 
- การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
- การแจ้งข่าวและประชาสม้พันธ์ (Publicity and Public Relation) 
- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1.7.2 แนวคิดและทฤษฎีของความภักดีต่อ ตราสินค้า 
ความภักดีต่อตราสินค้าน้ันหมายถึงความเกี่ยวข้องหรือความผูกพันที่มีต่อตราสินค้าร้านค้า 

ผู้ผลิต การบริการ อื่นๆ ที่อยูบ่นพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอหรือการสนองตอบด้วยพฤติกรรมอย่าง
การร่วมทำกิจกรรมทางการตลาดกบัตราสินค้าและการซื้อสนิค้าซ้ำๆ (ธีรพันธ์ โล่ทองคำ, 2547) ซึ่ง
สามารถอธิบายพฤตกิรรมการซื้อซ้ำๆ กันได้หลายกรณี เช่น ซื้อแบบผ่านการคิดไตร่ตรองไว้แล้ว 
(Cognitive Repurchase) เพราะมีความชอบในตราสินค้าและซื้อแบบเป็นพฤติกรรมการซื้อซ้ำๆ 
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(Behavior Repeat Purchase) เป็นการซื้อซ้ำที่ไม่ต้องการเปลี่ยนพฤติกรรม มากกว่ามีความชอบใน
ตราสินค้า 

แอสเซล (ศิรพิงษ์ จีนะบุญเรือง. 2542; อ้างอิง จาก Assael. 1995) ได้ให้ความหมาย 
เกี่ยวกับความภักดีต่อ ตราสินค้าอีกว่าเป็นความภักดีต่อตราสินค้าที่ลกูค้ามีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า 
นั้นซึ่งจะสง่ผลใหลูกค้าซื้อสินค้าตราสินค้าน้ันอีกหลายๆ ครัง้เนื่องจากลูกค้าได้เรียนรู้ว่าสินค้าตรา
สินค้าน้ันสนองความต้องการและทำใหลู้กค้าเกิดความพงึพอใจ 

ฮาวกินส์และคอทนีย์ (Hawkins; & Coney. 2001) ได้ให้ความหมายของคำว่า “ความภักดี
ต่อตราสินค้า” หมายถึง “การซื้อตราสินค้าหนึง่ตราสินค้าใดอย่างสม่ำเสมอเนื่องจากมีความรูส้ึกทาง
อารมณ์ต่อตราสินค้าร่วมอยู่ด้วย” 
ภาพที่ 17: ส่วนประกอบของผู้ซื้อตอ่ตราสินค้าหนึ่ง  

 
ที่มา: (Hawkins; & Coney. 2001) 

ภาพประกอบ แสดงถึง ส่วนประกอบของผู้ซื้อต่อตราสินค้าหนึ่งจำนวนผู้ซื้อทั้งหมด บางส่วน
จะมีความพึงพอใจ จากการซื้อนักการตลาดจะคำนึงถึงอย่างมากในการที่จะเพิ่มเปอร์เซ็นต์ลกูค้ากลุม่
นี้มากที่สุดเหตผุลคือ ถึงแม้ว่าลูกค้าทีม่ีความพึงพอใจจะเปลีย่นใจไปซื้อตราสินค้าอื่นแต่ก็ยงัคงมกีาร
ซื้อซ้ำมากกว่าลูกค้าทีม่ีความไม่พึ่งพอใจ (Hawkins; & Coney, 2001) 

ความภักดีต่อตราสินค้าสามารถนำไปสูก่ารบ่งช้ีความเป็นตัวเองของลูกค้าซึ่งลูกค้าเช่ือว่า 
ปฏิกิริยาโต้ตอบจากตราสินค้า และการเสริมแรงจากตราสินค้าบางส่วนเป็นลกัษณะของภาพลกัษณ์
เกี่ยวกับตนเองความภักดีต่อตราสินค้าที่พบได้ทั่วไปสำหรบัการเป็นสินค้าสัญลักษณ์ความภักดีต่อตรา
สินค้าวัดจากความถ่ีในการซื้อและราคาที่ลกูค้ายอมซื้อแพงข้ึนหากตราสินค้าใดมีความภักดีจะทำให้
เจ้าของตราสินค้าลดต้นทุนทางด้านการตลาดได้โดยเฉพาะการรักษาความสมัพันธ์กับกลุม่ลูกค้าเดิม
จะง่ายกว่าและมีต้นทุนถูกกว่าการสร้างลูกค้าใหม่รวมถงึความภักดีต่อตราสินค้ายังเป็นกำแพงป้องกัน 
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อย่างดีเยี่ยมจากการลกุล้ำของสินค้าคู่แข่ง Nancy Giddens (Giddens, 2002) เช่ือว่า ความภักดีต่อ
ตราสินค้าเกิดจาก ความชอบในตัวสินค้าเมื่อได้ซื้อสินค้ามาใช้และเกิดความพึ่งพอใจในตัวสินค้าซึง่
ต่อมาลูกค้ารายนั้นได้เกิดพฤติกรรมการซื้อสินค้าน้ันอย่างตอ่เนื่องโดยความภักดีนี้กอ่ให้เกิดผลสำคัญ 
3 ด้านคือ 

(1) ยอดขายเพิ่มข้ึนจากการที่ลูกค้ามพีฤติกรรมซื้อซ้ำสินค้าที่มีค่าความภักดีต่อตราสินค้าสูง 
(2) ตั้งราคาขายได้เพิ่มข้ึนจากการที่ลกูค้ามีพฤติกรรมต่อความไวของราคาสินค้า ลดลงในสินค้าที่

มีค่าความภักดีต่อตราสินค้าสงู 
(3) เป็นกำแพงป้องกันการแข่งขันจากตราสินค้าอื่นโดยลูกค้าทีม่ีค่าความภักดีต่อตราสินค้าสงูจะ

ให้ความสนใจต่อกิจกรรมการตลาดของตราสินค้าอื่นลดลง 
ลูกค้าที่มีความภักดีมกัจะไม่ค่อยหาข้อมลูเพิม่เตมิเพื่อใช้ในการพิจารณาในการซือ้สินค้า 

นอกจากนั้น ยังต่อต้านกลยุทธ์ทางการตลาดของคู่แข่งเช่น คูปองต่างๆ ถึงแม้ว่าลูกค้าที่มีความภักดี 
จะซื้อสินค้าในตราสินค้าอื่นเพื่อผลประโยชน์ที่ได้รบัจากการส่งเสริมการขายแต่ก็กลบัมาซื้อตราสินค้า
เดิมอีกครั้งในการซื้อครั้งต่อไป ลูกค้าที่มีความภักดีจะมีการยอมรบัการขยายไลน์ของสินค้าใหม่และจะ
ให้อภัยหากเกิดความบกพร่องในด้านสินค้า และบริการอีกดว้ย   

ลูกค้าที่มีความภักดีจะเป็นแหล่งที่ให้ข้อมลูแบบปากต่อปากต่อบุคคลอื่นซึง่ถือเป็นการ เพิ่มคุณค่า
ให้แก่องค์ การได้เป็นอย่างสูงการสื่อสารแบบปากต่อปากในเชิงบวกจากลกูค้าที่มีความภักดีจะเพิ่มทั้ง
จำนวนผู้ทีจ่ะกลายเป็น ลูกค้าในอนาคตและผู้ทีจ่ะบอกในเชิงบวกไปยังบุคคลอื่นต่อ ๆ ไปอกีจาก
เหตผุลเหล่าน้ีลกูค้าที่มีความภักดีสามารถสร้างผลกำไรใหก้บัองค์การได้มากกว่าลกูค้าที่มีการซื้อซ้ำ
เท่านั้น (Hawkins; & Coney. 2001) 

1.7.3 งานวิจัยที่เกี่ยข้อง 
 พรรณณิษา เมืองผุย (2551) พบว่า ปัจจัยด้านวัฒนธรรมและสงัคมมอีิทธิพลต่อการ 

ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์กระเป๋าย่ีห้อช้ันนำโดยภาพรวมในระดบัปานกลาง โดยผูบ้รโิภคให้ความสำคัญ 
เรื่องสิง่ที่แสดงถึงการบง่บอกถึงชนช้ันทางสงัคม รองลงมาคือจากการเห็นตัวอย่างของบุคคลใน 
ครอบครัวและสถานภาพทางสงัคม ตามลำดับ ปัจจัยด้านจติวิทยามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 
ผลิตภัณฑ์กระเป๋าย่ีหอ้ช้ันนำในระดับปานกลาง โดยคำนึงถึงด้านความเช่ือถือในมาตรฐานการผลิต 
มากที่สุด รองลงมาคือช่ืนชอบในย่ีห้อของผลิตภัณฑ์กระเป๋ายี่ห้อช้ันนำและบ่งบอกถึงความมรีสนิยม 
ของผู้เป็นเจ้าของ และปจัจัยด้านการตลาดในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กระเป๋า 
ยี่ห้อช้ันนำในระดับปานกลาง แต่เมื่อพิจารณาจะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญด้านผลิตภัณฑ์มาก 
ที่สุด ซึ่งให้ความสำคัญเกี่ยวกับความประณีตของผลิตภัณฑ์เป็นวัตถุดิบเหมาะกบัลักษณะการใช้งาน 
และรปูแบบมีความสวยงามตามลำดับ รองลงมาคือด้านราคา โดยส่วนใหญ่ให้ความสำคัญเกี่ยวกบั 
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ราคาเหมาะสมกับคุณลักษณะการใช้งานมากทีสุ่ด ส่วนด้านการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้ริโภคให้ 
ความสำคัญเกี่ยวกบัปจัจัยด้านการให้คำแนะนำกบักลุ่มลูกคา้โดย พนักงานขายและการโฆษณาผ่าน
สื่อต่างๆ   
1.8 การดำเนินการวิจัย 
ภาพที่ 1.18  แผนผังกรอบแนวความคิด 

 
1.8.1 สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1: ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลอืกซือ้กระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW 
สมมติฐานที่ 2: คุณภาพของสินค้าทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW 

1.8.2 การดำเนินการวิจัย 
วิธีดำเนินงาน    : แจกแบบสอบถาม 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  : แบบสอบถาม 
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา   : ประชากรเพศชายและเพศหญิง ไม่จำกัดอายุ ที่ใช้งาน 
      Facebook 
จำนวนตัวอย่าง   : จำนวน 300 ชุด 
วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง  : การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล  : ค่าร้อยละและค่าเฉลี่ย 



บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 

การนำเสนอเนือ้หาเกี่ยวกับการวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ ปัจจัย
แวดล้อมภายนอก ที่สง่ผลกระทบต่อธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” ภายใต้
แนวคิดและจากทฤษฎี SWOT Analysis จาก Albert Humphrey, 1960 เพื่อคาดการณ์แนวโน้ม
การเปลี่ยนแปลงทีส่ามารถเกิดข้ึนได้ในอนาคตซึ่ง อาจทำใหส้่งผลกระทบต่อธุรกิจนั้นๆ และสามารถ
กำหนดเป้าหมายหรอืทิศทางที่ถูกสร้างขึ้นบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาผลประโยชน์จากโอกาส
สภาพแวดล้อม กำหนดกลยทุ์เพื่อเอาชนะอปุสรรค ทางสภาพแวดล้อมหรือลดความเสี่ยงขององค์กร
ให้น้อยทีสุ่ด โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 แบบ ได้แก ่

1. การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายในได้แก่ จุดแข็งและจุดอ่อน 
2. การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายนอกได้แก่ โอกาสและอุปสรรค 

2.1 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
การวิเคราะห์ SWOT หรือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพเป็นเครื่องมือในการ

ประเมินสถานการณ์สำหรับการประกอบธุรกจิ ซึ่งช่วยใหผู้้บริหารนั้นรูจุ้ดแข็งและจุดอ่อนจาก
สภาพแวดล้อมภายใน สามารถมองเห็นโอกาสและอปุสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก อีกทัง้ทราบ
ผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจได้ทุกประเภท  

คําว่า SWOT ย่อมาจากประเด็นที่ตอ้งมกีารวิเคราะห์ได้แก่ S-Strength (จุดแข็ง), W-
Weakness (จุดอ่อน), O-Opportunity (โอกาส) และ T-Threat (อุปสรรค) ทฤษฎีนี้คิดค้นข้ึนโดย 
Albert Humphrey, 1960 ได้นําวิธีการนี้มาแสดงงานสมัมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด ในช่วง
ทศวรรษที่ 1960-1970 
ภาพที่ 2.1 แสดง SWOT Analysis 
 

 
 
 
 
 
 

 
รายละเอียดดังต่อไปนี ้
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(1) การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายใน 

o จุดแข็ง (Strength) หมายถึง จุดแข็งหรอืจุดเด่นที่เป็นปจัจัยภายในที่จะช่วยส่งเสริมให้ 
ธุรกิจประสบผลสำเรจ็ได้เร็วกว่าเดมิ 

o จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง จุดอ่อนหรือข้อด้อยที่เป็นปัจจัยภายในซึ่งจะทำการ 
ดำเนินเกิดปัญหากับธุรกิจจึงต้องวิเคราะห์ข้อด้อยของธุรกิจและทำการลบข้อด้อยเหล่าน้ันออกกอ่นที่
จะทำใหเ้กิดปัญหากับการดำเนินการต่างๆของภายในธุรกจิ 

(2) การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายนอก 

o โอกาส (Opportunities) หมายถึง โอกาสที่เป็นปจัจัยภายนอกซึ่งเป็นประโยชน์และช่วย 
ส่งเสริมใหก้ารดำเนินธุรกิจมีโอกาสทีจ่ะประสบความสำเร็จได้ดียิ่งขึ้น และเห็นถึงโอกาสเหล่านั้นและ
ใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบในการดำเนินการ 

o อุปสรรค (Threats) หมายถึง เป็นเหตกุารณ์หรือแรงกดดันที่อาจเกิดข้ึนได้ ซึ่งเกิดจาก 
สภาพแวดล้อมภายนอกอยูเ่หนอือำนาจการควบคุม องค์การหรือหน่วยธุรกิจจำเป็นต้องวางแผน
รับมอื หรือตัดสินใจดำเนินการอย่างหนึ่งอย่างใด เพื่อบรรเทาความรุนแรงทีอ่าจเกิดข้ึนกับองค์การ 
เช่น ค่าเงินบาท ความแข็งแกรง่ของคู่แข่ง ต้นทุนทางพลงังานที่สูงข้ึน เป็นต้น 
2.1.1 การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายใน  

เป็นวิธีการตรวจสอบและประเมินความสามารถขององค์การเพื่อทีจ่ะใช้เป็นแนวทางในการ
กำหนดอนาคตขององค์การตลอดจนส่งเสริมความเข้มแข็งและลดความออ่นแอของธุรกจิ 

(1) ด้านการตลาด เป็นการวิเคราะห์ตลาดเพื่อใหรู้้ว่าจะสามารถขายสินค้าได้หรือไม่โดยปัจจัยที ่
สำคัญในการวิเคราะห์ตลาด คือ การกำหนดการแบ่งส่วนตลาดและส่วนประสมทางการตลาด 
สถานการณ์ SUJIRARENEW ซึ่งเป็นแบรนด์กระเป๋าน้องใหม่ แต่มีเอกลักษณ์ที่แตกต่างไปจากแบรนด์
อื่นๆ และเพื่อใหเ้กิดความมั่นใจและเกิดความพึงพอใจต่อแบรนด์ SUJIRARENEW หากสินค้าชำรุด
หรือไม่ตรงตามที่ลกูค้าต้องการสามารถคืนสินค้าได ้
ผลกระทบ ไม่สามารถเลือกชมสินค้าจริงก่อนชำระเงิน เนื่องจากไม่มหีน้าร้าน 

(2) ด้านเทคนิค เป็นการวิเคราะห์ความสามารถในการผลิตสินค้าหรือบริการและเป็นการ 
วิเคราะห์ความสามารถในการจัดการองค์กรประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ ทำเลที่ตัง้ สิ่งปลูกสร้าง 
เครื่องจักร อุปกรณ์ กาลังการผลิต กรรมวิธีการผลิต ต้นทุน ค่าใช้จ่ายในการผลิต การจัดโครงสร้าง 
องค์กร และการจัดการทรพัยากรการบรหิารต่าง ๆ 
สถานการณ์ SUJIRARENEW จำหน่ายผ่านช่องทางออนไลนเ์ท่านั้นเรื่องทำเลที่ตั้งจึงไมป่ระสบปญัหา 
ส่วนอุปกรณ์ต่างๆ นั้นต้องทำการสั่งซื้อและมีค่าใช้จ่ายในการขนส่ง ในการสัง่ซื้อแต่ละครัง้จะซื้อใน
จำนวนมากเพือ่สต็อกเกบ็ใว้ เนื่องจากราคาต้นทุนจะถูกกว่าปกติและจำกัดในการสัง่ซื้อต่อครั้งของ
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เดือนเพื่อคุมค่าส่ง เพราะกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ขายราคาไม่แพงเพือ่ใหลู้กค้าทุกกลุ่ม ทกุ
วัยเข้าถึงได ้
ผลกระทบ ถ้าหากดึงลูกค้าใหม่ๆ มาซื้อสินค้าได้อย่างสม่ำเสมอก็สามารถเพิ่มยอดขายได้มากข้ึน  

(3) ด้านการขาย เป็นการวิเคราะห์การขายว่าจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้ 
หรือไม ่
สถานการณ์ ผูบ้รหิาร/เจ้าของกิจการเป็นผู้ที่มีความสามารถและชำนาญเกี่ยวกบัการออกแบบกระเป๋า

และสามารถให้คำแนะนำกบัลกูค้าได้เป็นอย่างดี 
ผลกระทบ แอดมินอาจมีความรู้ไมเ่ทียบเท่าเจ้าของกจิการ จึงให้คำแนะนำแกลู่กค้าได้ไม่เต็มศักยภาพ 
จึงต้องมีการฝึกอบรมพนักงานอยูเ่สมอ 

(4) ด้านการเงนิ เป็นข้ันตอนทีส่ำคัญที่ตอ้งคำนึงถึงก่อนการตัดสนิใจดำเนินงานต่าง ๆ ทางธุรกจิ 
เป็นการวิเคราะห์ถึงต้นทุนว่าสิ่งทีจ่่ายออกไปนั้น คุ้มค่ากับสิ่งที่จะได้ตอบแทนกลับมาหรือไม ่
สถานการณ์ เนื่องจากกิจการเป็นกจิการใหมจ่ึงมกีารลงทุนสต็อกสินค้าใว้จำนวนเยอะเพื่อลดต้นทุน 
รวมถึงจะตอ้งมเีงินทุนสำรองในการซือ้วัตถุดิบต่าง ๆ หรอืแม้กระทั้งในกรณีเผื่อเงินทุนหมุนเวียนไม่
เพียงพอ 

ผลกระทบ กิจการจำเป็นต้องดำเนินไปอย่างรอบครอบค่อยเป็นค่อยไป เพื่อให้เกิดผลกระทบ 
ทางด้านการเงินน้อยที่สุด 
ตารางที่ 2.1 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย จุดแข็ง จุดอ่อน 
ปัจจัยด้านบรหิาร
จัดการ 

- ผู้ประกอบการมีความรู้ความสามารถ
เพียงพอตอ่การควบคุมคุณภาพฝมีือ 
-มาตรฐานในการผลิตดีมาก ลูกค้าได้สินค้า
ตรงต่อความต้องการ 

- 

ปัจจัยด้านการผลิต -วัตถุดิบหาง่าย 
-แรงงานมฝีีมือ เนือ่งจากเป็นกระเป๋าแฮน
เมดการตกแต่งจงึต้องใช้ฝีมือ 
-ลูกค้าสามารถออกแบบการตกแต่ง
กระเป๋าเองได ้

วัตถุดิบบางตัวยังไม่สามารถ
สั่งผลิตเองได ้

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ปจัจัยแวดลอ้มภายใน 

ปัจจัยด้านการตลาด -หากสินค้าไม่ตรงต่อตามความต้องการของ
ลูกค้า สามารถคืนสินค้าได้เพื่อให้เกิดความ
พึ่งพอใจตอ่การบรกิารและสร้างความ
ประทับให้แก่ลูกค้า 
-กระเป๋าราคาไม่แพงแต่มีความแข็งแรง 
คงทน 
-มีการจัดส่งเสริมการขาย เช่น 
โปรโมช่ัน ฟรีค่าสง่ หนึ่งแถมหนึ่ง ส่วนลด 

-เนื่องจากสินค้ายัง 
ไม่เป็นทีรู่้จกัอาจทำ 
ให้ลูกค้ามีความเช่ือถือ 
ในสินค้าน้อย 

ปัจจัยด้านการเงิน -ต้นทุนวัตถุดิบและแรงงานมีราคาไมสู่ง
มากสง่ผลให้ด้านการเงินในการใช้
หมุนเวียนในธุรกจิไมสู่งมากแต่สามารสร้าง
ผลกำไรได้เพิ่มข้ึน 

-เนื่องจากเริม่ทำธุรกิจ 
ใหม่จงึทำให้ตอ้งใช้งบ 
ที่มีอยู่อย่างจำกัด 

 

2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
เป็นการนำโอกาสและอุปสรรคของกจิการมาวิเคราะห์ได้ดังนี้ 

2.2.1  ด้านผู้ขาย การผลิต หรือวัตถุดิบ คือการวิเคราะห์คนหรือองค์กรที่เป็นผู้จัดหาสินค้า
ให้กับบริษัทอื่น 
สถานการณ์ วัตถุดิบที่ทางเราใช้ในธุรกจิจะรับซื้อผ่านพ่อค้าคนกลางแต่ต้นทุนกม็ีราคาไมสู่งเนื่องจาก
เป็นวัตถุดิบทีห่าง่ายและมีตัวเลือกให้ซื้อเยอะ จงึทำให้ได้สินค้าที่มีราคาถูกในการนำออกมาจัด
จำหน่าย    
ผลกระทบ วัตถุดิบที่เราสัง่มาจากพ่อค้าคนกลาง เช่น ตัวรีดตกแต่งกระเป๋า แบบอาจเห็นได้ตาม
ท้องตลาดเนื่องจากเราไม่ได้ออกแบบและสั่งผลิตเองโดยตรง แต่เราก็นำมาตกแต่งกระเป๋าในแบบ 
ที่ลูกค้าต้องการและไม่เหมอืนใคร 

2.2.2 ด้านการเมืองและกฎหมายเป็นปัจจัยทีส่ำคัญต่อการดำเนินธุรกิจเป็นอย่างยิ่งเพราะ
นโยบายของรัฐบาล รวมถึงการแข่งขันทางการเมืองต่าง ๆ อาจมผีลต่อการเข้ามาลงทุนของ
ชาวต่างชาติและการลงทุนของคนไทยเอง 
สถานการณ์ ปจัจบุันธุรกจิแฮนด์เมดเป็นธุรกิจที่ใช้ไอเดียหรอือาจพลิกแพลงเป็นช้ินงานได้หลากหลาย
และการลงทุนทีเ่ริ่มต้นได้แบบไม่ต้องมีเงินทุนจำนวนมากอาศัยฝีมือและไอเดียเป็นสำคัญ เนื่องจาก
ธุรกิจแฮนด์เมดสามารถสร้างอาชีพ สร้างคุณภาพชีวิต สร้างโอกาส เพือ่ให้มรีายได้เพิม่ขึ้นลดความ
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เลื่อมล้าทางสงัคม ยกระดับคุณภาพชีวิตของคนไทย หน่วยงานภาครัฐจึงส่งเสริมให้ธุรกิจแฮนด์เมด
เป็นสินค้าส่งออก ที่มกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่องสามารถเตบิโตก้าวหน้าไปอย่างมปีระสทิธิภาพ 
ผลกระทบ ธุรกจิแฮนด์เมดที่ทางภาครฐัพร้อมสนบัสนุนในด้านการลงทุน เพือ่ให้เป็น SME ทีเ่ติบโต
อย่างต่อเนื่อง 

2.2.3  ด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยทางด้านนีม้ีผลต่อการดำเนินธุรกิจ โดยมีหลายสิ่งที่ต้องคำนึงถึง 
เช่น ค่าเงินบาท ราคาน้ำมัน ราคาสินค้าต่าง ๆ เป็นต้น 
สถานการณ์ หากค่าสาธารณูปโภคเพิม่ขึ้น วัตถุดิบอาจมีราคาสูงข้ึน 
ผลกระทบ สง่ผลให้ต้นทุนในการผลิตสินค้าเพิม่ขึ้นตาม 

2.2.4 ด้านสังคม เป็นปัจจัยอีกอย่างหนึง่ทีส่ำคัญต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็น
อย่างมาก โดยในสงัคมกจ็ะประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน และประเทศ ซึง่แต่ละสังคมก็จะมีความ
แตกต่างกันออกไปทั้งทางด้าน ทัศนคติ ความเช่ือ ค่านิยม วัฒนธรรม ซึ่งกจ็ะส่งผลต่อการเลือกซื้อ
สินค้าทั้งสิ้น  
สถานการณ์ เนื่องจากกระเป๋าเป็นเหมือนปจัจัยที่ห้า ทีผู่้บริโภคขาดไม่ได้ 
ผลกระทบ กระเป๋าเป็นสิ่งที่ต้องใช้ในชีวิตประจำวันผู้บริโภคจึงขาดไม่ได้ทำให้ธุรกิจมโีอกาสในการ
ขายสินค้าเพิ่มข้ึน 

2.2.5 ด้านเทคโนโลยปีัจจุบันมเีกิดข้ึนใหม่ๆ มากมาย เทคโนโลยีเหล่าน้ีสามารถนำเข้ามาเป็น
ตัวช่วยในการดำเนินธุรกิจใหเ้ป็นไปโดยง่ายและทันสมัย ซึ่งทำให้ตรงกับความต้องการของผูบ้รโิภค
มากขึ้น 
สถานการณ์ ปจัจบุันโปรแกรมคอมพิวเตอร์นั้นสามารถทำอะไรได้อย่างไรและเข้ามามสี่วนร่วมใน
ธุรกิจทำให้ง่ายและสะดวกต่อธุรกจิเป็นอย่างมาก อีกทั้งยงันำเอาโปรแกรมคอมพิวเตอร์มาใช้ในการ
ออกแบบกระเป๋าได้อกีด้วย 
ผลกระทบ ลกูค้าสามารถเห็นแบบที่ต้องการก่อนได้และสามารถแก้ไขได้จนกว่าจะพอใจ และ
โปรแกรมคอมพิวเตอร์อื่น ๆ เข้ามาช่วยจัดการในการนบัสตอ๊คสินค้าเพื่อเก็บข้อมูลสินค้าต่าง ๆ และ
ง่ายต่อการตรวจสอบ 
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ตารางที่ 2.2  การวิเคราะห์ปจัจัยแวดลอ้มภายนอก 

ประเภทของปัจจัย โอกาศ อุปสรรค 
 
ตลาดและกลุ่ม 
ลูกค้าเป้าหมาย 

-ผู้บริโภคยังมีความจำในการเลือกซือ้
กระเป๋า ทั้งซื้อใช้เองหรือซื้อเป็นของที่
ระลกึตามโอกาสต่างๆ 
-เมื่อเปิด ACE ทำใหม้ีลูกค้าจาก
ต่างประเทศหรือ 
การขยายตัวไปต่างประเทศมีโอกาสเพิ่ม
มากขึ้น 

 
-ต้องรอในการจัดส่งสินค้า
เนื่องจากไม่มหีน้าร้าน 

สถานการณ์การ 
แข่งขัน 

-กระเป๋าแฮนด์เมดในปัจจุบันกม็ีใหเ้ลือก
ซื้อหลากหลายเช่นกัน แต่แบบกระเป๋าแบ
รนด์ของเราน้ันยังไม่ค่อยมีคู่แข่งในตลาด 
การแข่งขันจงึเกิดข้ึนได้น้อย 

-เมื่อกระเป๋าเป็นแบบใหม่
จึงต้องเน้นทำการตลาดและ
เจอะกลุม่ลกูค้าให้ได้ 

สังคม พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นมกีารเปลี่ยนแปลง
ตามกระแสสงัคม ตามวัฒนธรรมต่างชาติ
เป็นต้น 

- 

สภาพเศรษฐกจิ -สำนักงานสภาพฒันาการเศรษฐกจิและ
สังคมแห่งชาติ (สศช.) ได้ประกาศอย่าง
เป็นทางการถึงตัวเลขมวลรวมในประเทศ 
(จีดีพี) ปี 2562 ที่จะเติบโตเพียง 2.6% 
ลดลงจากที่เคยคาดการณ์ไว้ว่าจะเตบิโตใน
ระดับ 3% หากเทียบกับการเตบิโตของจีดี
พีในช่วงที่ผ่านมาก็พบว่าต่ำสุดในรอบ 5 ปี 
แตไ่ด้มีการคาดการณ์ว่าจีดีพปีี 2563 
เฉลี่ยจะอยู่ที่ 3.2% เมื่อเทียบกับปี 2562 
ซึ่งในปี 2563 เศรษฐกิจไทยจะปรบัตัวดี
ข้ึน ทำให้ผู้บริโภคมีกำลังซือ้เพิม่ขึ้นมาก 

-สถานการณ์เศรฐกิจโลกม ี
ความผันผวนทำใหส้่งผลต่อ
ราคาต้นทุนของเม็ดเงิน
บรสิุทธ์ิทีผ่ันผวนตาม 
 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) การวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายนอก  
กฏหมาย / 
ระเบียบ / 
ข้อบังคับ 

-เมื่อได้ทำการประดิษฐ์คิดค้นหรือ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ข้ึนมาต้องนำไปจด
ลิขสิทธ์ิทันท ี

-การประกาศข้ึนค่าจ้าง 
แรงงานของพนักงานจาก 
ทางภาครัฐสง่ผลทำให้ม ี
ค่าใช้จ่ายในธุรกิจเพิม่ขึ้น 

2.3 สรุปปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่ 2.3  แสดงความหมายของระดับค่าความเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง ความหมายระดบัความเสี่ยง 
1 ระดับค่าความเสี่ยงต่ำ 
2 ระดับค่าความเสี่ยงค่อนข้างต่ำ 
3 ระดับค่าความเสี่ยงปานกลาง 
4 ระดับค่าความเสี่ยงค่อนข้างสูง 
5 ระดับค่าความเสี่ยงสูง 

 
ตารางที่ 2.4  สรุปปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดลอ้มภายนอก 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับค่าความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดำเนินกำรเพือ่ลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
1.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ   

 

  เนื่องจากด้านเศรษฐกิจในปัจจุบัน
มีแนวโน้มลดลงทำให้การซื้อ
สินค้าลดน้อยลงจึงทำให้ต้องมี
การวางแผนเพื่อเพิ่มช่องทางใน
การจัดจำหน่ายให้แก่ลกูค้า 

2.ปัจจัยด้านสงัคม   
 

  กระเป๋าเป็นเครื่องวัดความมั่งมี 
วัดความดีงาม ความน่าเคารพ 
สรรเสรญิของคนในสงัคม จึงยึด
ติดกับการใช้กระเป๋าแบรนด์เนม
แบบไฮเอนด์ ทีม่ีราคาสงู 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ)  สรปุปจัจัยเสีย่งทีเ่กิดจากปจัจัยแวดลอ้มภายนอก 
3.ปัจจัยด้านคู่แข่ง  

 

   สินค้าแฮนด์เมด ส่วนใหญ่มี
เอกลักษณ์ และความโดดเด่น 
เพราะเป็นผลงานทีท่รงคุณค่า 
ผลิตจากความสามารถของตัวเอง 
คู่แข่งจึงมีไมม่ากนัก 

4.ปัจจัยด้านลูกค้า  
 

   ลูกค้าอาจเลอืกซื้อสินค้าทดแทน
ได้ แต่หากธุรกิจมีความเป็น
เอกลักษณ์ที่มีความคิดสร้างสรรค์ 
มีความแตกต่างและโดนเด่น 
จะยังคงสามารถทำใหลู้กค้าสนใจ
ในสินค้า 



บทท่ี 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 

เป็นการนำเสนอเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง Five 
Forces Model คือ เครือ่งมอืที่ใช้วิเคราะห์สภาวะการแข่งขันทางการตลาดของ Michael E. Potter, 
1979 ซึ่งเป็นที่นิยมใช้อย่างแพรห่ลายทั่วโลก โดยเครื่องมือนี้ถูกนำมาวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของ
ตลาดที่เราได้ทำการเริม่ธุรกจิ หรอืพึ่งจะเริ่มธุรกิจเพื่อเตรียมพร้อมรบัมือกบัสภาพตลาดทีเ่ราอยู่ Five 
Forces Model โดย Michael E. Porter, 1979 ซึ่งประกอบด้วยการแข่งขันที่มาของการแข่งขัน คู่
แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกจิ การวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้า และการ
วิเคราะห์ถึงความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ช่วยในการวิเคราะห์เพื่อลดความเสี่ยงในการ
ดำเนินธุรกิจ ดังรายละเอียดที่นำเสนอเป็นรายข้อต่อไปนี ้
ปัจจัยที่สำคัญ 5 ประการ หรอืที่เรียกว่า Five-Forces Model ประกอบด้วย 

(1) ข้อจากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม ่
(2) ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
(3) ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน 
(4) อานาจต่อรองของผู้ซือ้ 
(5) อานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร ์

3.1 โมเดลวิเคราะห์องค์ประกอบในธุรกิจ (Business Model Canvas) 
โมเดลธุรกจิคือแบบจำลองธุรกิจว่า ธุรกิจนั้นจะสามารถให้บริการหรอืขายอะไรได้ ขายให้ใคร 

ขายอย่างไร และขายที่ไหน ผลิตจากอะไร ใครผลิต และมรีายได้ ค่าใช้จ่ายอย่างไรบ้าง รวมถึงมกีำไร
จากสินค้าตัวไหนบ้าง ดังนั้นโมเดลธุรกิจควรคิดกอ่นการเริม่ธุรกิจ องค์ประกอบของธุรกจินั้นมี 9 ส่วน 
เป็นแบบทีเ่รียบง่ายบนหน้ากระดาษเพียงแผ่นเดียว ทำให้สือ่สารกันง่ายต่อทกุคนทั้งภายในและ
ภายนอกองค์กรและตรงประเด็น เข้าใจง่ายสามารถนำไปใช้งานได้ทันที ดังตัวอย่าง 
 ภาพที่ 20: Business Model Canvas ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” 
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ภาพที่ 3.1 Business Model Canvas ธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” 

 
3.2 สภาพของการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน 

3.2.1 ระดบัของการแข่งขัน 
สินค้าแฮนด์เมด มีความแตกต่างจากสินค้าที่จำหน่ายทั่วไป เนื่องจากข้ันตอนการผลิตต้องทำ

การผลิตช้ินงานต่าง ๆ ให้แตกต่างกันออกไป และผลิตข้ึนมาด้วยมือ งานเหล่าน้ีไม่สามารถผลิตจาก
การใช้เครื่องจกัรได้ ดังนั้น สินค้าแต่ละช้ินถึงแมจ้ะมรีูปแบบ ดีไซน์เหมือนกัน ก็มีความแตกต่างในตัว
ของสินค้าแต่ละช้ิน ซึ่งจะเป็นจุดสงัเกต ทำให้ลูกค้าเกิดการเปรียบเทียบ เลอืกซือ้ ช้ินงานทำมือว่าช้ิน
ไหนสวยถูกใจ ทำใหร้ะดับความรุนแรงของการแข่งขันไม่สงูตาม 

3.2.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นำมาแข่งขัน 
ความเป็นเอกลกัษณ์ของกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW ทั้งมีดีไซน์ไมเ่หมือนใคร 

และมีการออกแบบที่แปลกใหม่ รวมทั้งลูกค้าได้มสี่วนรวมในการออกแบบ จงึนำไปปรับใช้ใหเ้ข้า
กับไลฟส์ไตล์ความชอบส่วนตัวได้ เปรียบเสมือนกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW ทำให้
ลูกค้าเลือกในแบบที่ชอบเหมือนได้เจอเนือ้คู่ของตัวเอง ดังนัน้การออกแบบที่โดดเด่น จงึสร้างความ
แตกต่างให้กบัแบรนด์ รวมถงึมีขั้นตอนการเยบ็ที่ประณีตแบบแฮนด์เมดและใช้วัตถุดิบคุณภาพดี 

3.2.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด 
ผู้ครองส่วนครองตลาดอบัดับหนึ่งคือ ร้าน Fruity_season ซึ่งเป็นร้านที่ลูกค้ารู้จกัเป็นอย่าง

ดีและเปิดมานาน เป็นร้านขายกระเป๋าสรีุ้งแฮนด์เมด ลูกค้าสามารถเพิ่มช่ือลงบนกระเป๋าได้ และ
รองลงมาคือ ร้าน Rainbow bag shop เป็นร้านขายปลีกและรบัผลิตด้วยเช่นกัน แบบจึงมีใหเ้ลือก
เยอะ แต่ยังไม่สามารถเพิ่มช่ือลกูค้าลงบนกระเป๋าได้และร้านพึ่งเปิดได้ไม่นานนัก ลูกค้าทีส่นใจกระเป๋า
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แฮนด์เมทส่วนใหญ่ต้องการใส่ความเป็นตัวเองลงไปเช่นใส่ ช่ือ หรือสามารถตกแตง่เพิม่เติมได้ ซงึร้าน 
Fruity_season เป็นตัวเลือกที่ดีกว่า 

3.2.4 ที่มาของการแข่งขัน 
กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW เป็นธุรกิจแฮนด์เมด สินค้าที่มีความแปลกใหม่ 

สร้างสรรค์และไม่เหมือนใคร ทำให้งานแฮนด์เมด ตอบโจทยล์ูกค้ายุคนี้ได้ดีที่สุดและนับได้ว่าธุรกิจ
แฮนด์เมดมีการแข่งขันทีสู่งข้ึนด้วยเช่นกันไม่ว่าใครกเ็ริ่ม เข้ามาลงทุนในตลาดนี้ จึงทำใหเ้กิดการ
แข่งขันของธุรกิจนี้และไมส่ามารถหลกีเหลี่ยงได้ ถึงแม้ว่าการแข่งขันน้ัน ไม่รุนแรงก็ตาม แต่ก็มีอัตรา
ความเสี่ยงค่อนข้างมาก 
3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 3.3.1 คู่แข่งขันหลกั (ทางตรง) 
 คู่แข่งขันหลักของกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW คือ ร้าน Fruity_season 
เนื่องจากเป็นกจิการที่เป็นลักษณะเดียวกันและมีจำหน่ายออนไลน์เพียงช่องทางเดียวเช่นกัน 
ภาพที่ 3.2 ร้าน Fruity_season 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ร้าน Fruity_season เป็นร้านขายกระเป๋าสรีุ้ง สามารถใส่ช่ือลูกค้าและตกแต่งเพิ่มเตมิได้ มีทั้งขายสง่
และขายปลีก แต่ไม่ได้มีการผลิตสินค้าเองโดยเป็นการรับมาจากพ่อค้าคนกลาง 
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 3.3.2 คู่แข่งขันรอง 
        คู่แข่งขันรองของกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW คือ ร้าน Rainbow bag 
shop เป็นร้านที่ไม่ไดเ้ป็นทีรู่้จกัมากนกัไม่ได้มีการโฆษณา ไม่มีหน้าร้านขายออนไลนเ์พียงช่องทาง
เดียว เป็นร้านพึง่เปิดใหม่ ดังนั้น ร้าน Rainbow bag shop จงึถือว่าเป็นคู่แข่งขันรองของธุรกิจ 
ภาพที่  3.3  ร้าน Rainbow bag shop  
 

 
 ร้าน Rainbow bag shop มีโรงงานผลิตเป็นของตัวเอง จึงมีหลากหลายแบบ เน้นขายสินค้า
ไม่เน้นขายความเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ ลูกค้าไมส่ามารถตกแต่งเพิ่มเติมได ้
 

3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
ภาพที่ 3.4  BCG Matrix Model ของกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW 
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ที่มา: ดัดแปลงมาจาก How to use the BCG Matrix model ของ Annmarie Hanlon 
  3.4.1 คำอธิบายสถานภาพทางธุรกจิ  

       จากการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกจิตาม BCG Matrix Model หรือ BCG Growth-
Share Matrix Model (ดังภาพที่ 3.3 BCG Matrix Model กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ 
“SUJIRARENEW”) ของธุรกจิกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW จำหน่ายกระเป๋าแฮนด์เมน 
ได้วางอยู่ในตำแหน่งของส่วนของ Question Mark เนือ่งจากเป็นธุรกิจที่เปิดใหม่ ซึง่มีอัตราการ
เจริญเตบิโตของยอดขายสูง แต่ส่วนแบง่การตลาดต่ำเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ได้กำไรสงู มีจุดเด่นในด้าน
ความเป็นเอกลกัษณ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า เป็นธุรกจิที่ต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์ที่
แปลกใหม่อยู่ตลอดเวลา ซึ่งในส่วนของส่วนแบง่ทางการตลาดต่ำเป็นเพราะแบรนด์ทีเ่กิดข้ึนใหม่ทำให้
ผู้บริโภคยังไม่รูจ้ักมากนัก 

 3.4.1.1 การวิเคราะห์ Five Force Model 
            (1) Rivalry Among Current Competitors (การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม) 
การแข่งขันของธุรกิจยังถือว่าอยู่ในระดับปานกลางเนือ่งจากมีคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมไม่มากนกัราย
คู่แข่งที่ขายสินค้าใกลเ้คียงกันแต่ละรายนั้น จะมีกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกันและมลีูกค้า 
ประจำอยู่แล้วซึง่กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW นั้นมีเอกลกัษณ์การออกแบบที่ไมเ่หมอืน
คู่แข่งและมีความคิดสร้างสรรค์แบบใหม่ๆ เพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ 
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  (2) Bargaining Power of Suppliers (อำนาจการต่อรองของซัพพลายเออร)์ 
 เนื่องจากวัตถุดิบที่นำมาใช้ในการตกแต่งเพิม่เตมินั้นมีขายตามท้องตลาดค่อนข้างเยอะจงึทำ
ให้มีตัวเลอืกเยอะ พ่อค้าคนกลางจงึไม่มีอำนาจในการต่อรอง 
  (3) Bargaining Power of Customer (อำนาจการตอ่รองของลูกค้า) 
 ในส่วนของอำนาจการต่อรองของลกูค้าเนื่องจากมผีู้ประกอบการหลายรายทำใหผู้บ้ริโภค
สามารถเลือกซื้อ และต่อรองได้ตามต้องการ ดังนั้น หากสินค้ามีราคาที่ถูกว่า การออกแบบทีโ่ดดเด่น 
บริการดีกว่า ก็จะสามารถดึงดูดใจลูกค้าได้ และหากลูกค้าซือ้สินค้าปริมาณมากลูกค้าจะได้สินค้าใน
ราคาส่งในทางกลับกันแตห่ากลูกค้าซื้อสินค้าในปรมิาณที่น้อยลูกค้าจะไดส้ินค้าในราคาปลีก เป็นต้น 
  (4) Threat of Substitute Products or Services (ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน) 
 สำหรับธุรกิจกระเป๋าแฮนด์เมดนั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์สูง มีการออกแบบใบต่อใบแล้วแต่
ความคิดสร้างสรรค์ที่ใสล่งบนกระเป๋า สินค้าที่ทดแทนได้ก็ไม่สามารถเหมือนได้ 100% แน่นอน 
เพราะแตล่ะร้านก็มีความคิดสร้างสรรค์ที่แตกต่างกันออกไป สินค้าที่มีความแปลกใหม่ สร้างสรรค์และ
ไม่เหมอืนใคร ทำใหง้านแฮนด์เมดต่าง ๆ จึงตอบโจทย์ลกูค้ายุคนี้ได้ดีที่สุด 
  (5) Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหนา้ใหม่) 
  ธุรกิจแฮนด์เมดเป็นสินค้าทีม่ีความแปลกใหม่ สร้างสรรค์และไม่เหมือนใคร ทำใหง้านแฮนด์
เมด ตอบความต้องการลูกค้ายุคนี้ดีที่สุด และนับว่าธุรกจิแฮนด์เมดมีการแข่งขันทีสู่งข้ึนด้วยเช่นกัน ไม่
ว่าใครก็เริ่มเข้ามาลงทุนเข้าในตลาดนี้ สิ่งที่ตามมาน่ันก็คือ คู่แข่งขันทางธุรกจินี้ แต่ถ้าแบรนด์มีความ
เป็นเอกลกัษณ์ มีดีไซน์ไม่เหมือนใครและมกีารออกแบบที่แปลกใหม่ รวมทั้งมีแบบหลากหลาย ลูกค้า
จึงนำไปปรบัใช้ให้เข้ากับไลฟส์ไตล์ความชอบส่วนตัวได้ คู่แข่งขันใหม่เข้ามาก็ไม่อาจจะสามารถแทนที่
ได ้
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 3.4.1.2 การวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้า 
ตารางที่ 3.1  การวิเคราะห์ตำแหน่งของสินค้า 

 
3.5 การวิเคราะห์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
 3.5.1 ปัจจัยด้านทำเลที่ตั้ง 
 ร้านกระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW ไม่มหีน้าร้าน ขายออนไลน์เพียงช่องทางเดียว
เท่านั้น แต่ก็มีข้อได้เปรียบก็คือสินค้าของเราเป็นสินค้าแฮนด์เมดซึ่งไม่เหมือนตามท้องตลาดทั่วไปจงึ
ทำให้เป็นทางเลอืกที่ดีในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

3.5.2 ปจัจัยด้านต้นทุนของสินค้า 
   ทางด้านปัจจัยต้นทุนของสินค้า เนื่องจากวัตถุดิบที่นำมาใช้ในการตกแต่งเพิ่มเติมนั้นรบัมา
จากพ่อค้าคนกลางทีม่ีขายตามท้องตลาดค่อนข้างเยอะจึงทำให้มีตัวเลอืกเยอะเมื่อเราซื้อจำนวนมากๆ 
ก็จะได้ราคาต้นทุนที่ต่ำ 
 
 
 

ปัจจัยท่ีนำมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ความหลากหลายของสินค้า กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ 

SUJIRARENEW มกีาร
ออกแบบที่แปลกใหม่ รวมทัง้
มีแบบหลากหลาย ลูกค้าจงึ
นำไปปรบัใช้ให้เข้ากบัไลฟ์
สไตล์ความชอบส่วนตัวได้ 

 
สินค้ามีใหเ้ลือกไม่
หลากหลายการตกแตง่ก็
แบบเดมิ 

ราคา สินค้ามีราคาเท่ากับคู่แข่ง แต่
การตกแต่งของกระเป๋าจะ
เยอะกว่าและทันสมัยมากกว่า 

มีราคาเท่ากัน แต่การ
ตกแต่งน้อย และแบบเดิม ๆ 
ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 

หีบห่อผลิตภัณฑ ์ ทางร้านมกีารใส่ถุงแก้วใส 
และห่อด้วยบับเบิล้ ก่อนใส่ถุง
ไปรษณีย์ทุกครัง้เพือ่เพิม่
มูลค่าให้กบัสินค้า 

ไม่มีถุงห่อหุ้ม ใส่แค่ถุง
ไปรษณีย์แค่นั้น 
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3.5.3 ปจัจัยด้านการลงทุน 
ทางด้านการเงินคือมีต้นทุนของเงินทุนต่ำกว่าคู่แข่ง เนื่องจากยังรบัสินค้ามาจากพ่อค้าคน

กลาง ไม่ได้ลงทุนจ้างโรงงานผลิตเองต้นทุนจงึไม่มากนกั  
3.5.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี
ด้านเทคโนโลยีน้ัน ทางร้านนำมาออกแบบใหลู้กค้าสามารถเห็นแบบที่ต้องการก่อนจะลงมือ

เย็บและสามารถแก้ไขได้จนกว่าจะพอใจ โปรแกรมคอมพิวเตอร์อื่น ๆ เข้ามาช่วยจัดการในการ
นับสต๊อคสินค้าเพื่อเก็บข้อมูลสินค้าต่าง ๆ และง่ายต่อการตรวจสอบ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 4 
การจัดทำกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 

 การวางแผนกลยุทธ์เป็นการวางแผนธุรกจิมหีลากหลายกลยุทธ์ ซึ่งเป็นปัจจัยทีบ่อกถึง
อนาคตของธุรกิจ  และการกำหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต  
4.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีนำมาใช้  

แนวคิดและทฤษฎีที่มาใช้ คือ แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix 4Ps) องค์ประกอบทีส่ำคัญในการดำเนินงานการตลาดเป็นปัจจัยที่กจิการสามารถ
ควบคุมได้ กิจการธุรกจิจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจำหน่าย  (Place) การกำหนด
ราคา (Price) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เพื่อใหส้ามารถตอบสนอง ความต้องการของ
เป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 
4.2 กรอบแนวคิดท่ีนำไปสู่กลยุทธ ์
 ผู้บริโภคส่วนใหญจ่ะถือว่ากระเป๋าคือสิง่ทีจ่ำเป็นต่อการใช้ชีวิตของทุก ๆ วัน ซึงต้องมีใว้ใน
ครอบครอง กระเป๋าน้ันคือสินค้าทีทุ่ก ๆ คน ก็ต้องใช้และใช้กันแทบทกุคน ซึ่งน้อยคน ที่การใช้
ชีวิตประจำวันไม่ต้องการกระเป๋า และบางคนก็ใช้มากกว่าประเภทเดียวบางคนใช้หลายประเภทและ
หลายใบ หรือเรียกได้ว่า สินค้าที่น่าสนใจ ไม่แพ้สินค้าแฟช่ันอื่น ๆ  ซึ่งเป็นอกีหนึง่ธุรกจิที่หน้าสนใจ 
อย่างไรก็ตาม ธุรกจินั้นจะก้าวต่อไปได้ในอนาคต ไม่เพียงแตก่ระแสความนิยมของผู้บริโภคต่าง ๆ แต่
จำเป็นที่ผูบ้รหิารตอ้งใส่ใจในการวางแผนกลยุทธ์ที่ดี เหมาะสมกบัธุรกจิ และสถานการณ์ ณ ขณะนั้น
ด้วย ดังนั้นการวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ควรเริ่มจากการวางกรอบแนวคิดที่นำไปสู่กลยทุธ์อย่างมี
ข้ันตอนก่อน จึงมกีารกำหนดหรือจัดทำกลยุทธ์ (Strategic Formulation) ไว้ทั้งหมด 3 ระดบั ดัง
รายละเอียดต่อไปนี ้

4.2.1 กลยทุธ์ ระดับองค์กร 
 คือกลยุทธ์ทีส่ามารถครอบคลุมและบอกได้ถึงกลยุทธ์โดยรวมและแนวทางในตลาดการ
แข่งขันของ ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” นั้นมกีารดำเนินไปสู่ในทิศทางใด
และจะดำเนินงานแบบใด เนื่องจากเป็นธุรกิจทีเ่พิ่มกิจการกลยุทธ์ระดบัองค์กรที่ใช้จงึเป็น กลยทุธ์การ
เจริญเตบิโต (Growth Strategies) ทีเ่ป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ไปในทิศทางของการมุ่งความ
เช่ียวชาญเฉพาะด้าน (Concentration Growth Strategies) ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ 
 “ SUJIRARENEW ” มุ่งเน้นการพัฒนาแบรนด์และการตลาด เพื่อยอดขายเพิ่มข้ึนและมผีลทำให้
ธุรกิจเจริญเตบิโตอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ยังมุง่เน้นในด้านการพัฒนาการออกแบบกระเป๋าให้
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หลากหลายเป็นที่ต้องการของลูกค้าทกุกลุ่ม ทุกวัย และทกุสไตล์ เพื่อเป็นการดึงดูดในการขยายฐาน
ลูกค้ารายใหม่และเกิดการใช้บรกิารซ้ำของลูกค้ารายเก่า ที่จะส่งผลให้ธุรกจิดำเนินต่อไปอย่างยัง่ยืน 

4.2.2 กลยทุธ์ระดบัธุรกจิ 
 เป็นกลยทุธ์ที่บริษัทใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบหรือเป็นต่อในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาด

หรืออุตสาหกรรมที่หน่วยธุรกจิของบริษัทดำเนินธุรกจิอยู่โดยตรง จากการนำทรัพยากรและ
ความสามารถพเิศษของบริษัทมาทำให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพื่อให้ธุรกจิประสบ
ความสำเรจ็ ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” เลือกใช้กลยุทธ์ ระดับธุรกิจ 
(Business Level Strategy) ในรูปแบบของการสร้างความแตกต่าง เป็นการทำใหเ้กิดความแตกต่าง
ของสินค้าเพือ่ทำใหเ้กิดเป็นกลยุทธ์ของการแข่งขัน โดยทำหน้าที่ตอบสนองของความต้องการต่อ
ผู้บริโภคได้ในรูปแบบที่คู่แข่งไมส่ามารถทำได้ ทำให้ไม่ตอ้งกงัวล การแข่งทางต้นทุนมากนัก 

4.2.3 กลยทุธ์ระดบัปฏิบัติการ 
คือการกำหนดกลยทุธ์ที่มีวิธีการครอบคลุมการแข่งขันต่อผูเ้กี่ยวข้อง ในหน่วยงาน  

(Function) ต่าง ๆ และมุ่งเน้นต่อแผนกงานใหเ้ป็นไปตามหน้าที่พัฒนากลยุทธ์นี้ข้ึนมา โดยอยู่ภายใต้
กรอบกลยทุธ์ระดบัองค์การและกลยทุธ์ระดับธุรกิจ เช่น  แผนการผลิต  แผนการตลาด  แผนการ
ดำเนินงานทั่วไป แผนการด้านทรพัยากรบุคคล แผนการเงิน เป็นต้นดังนั้น กลยทุธ์ระดับปฏิบัติการ 
(Functional Level Strategy) ที่ครอบคลมุการดำเนินงานในองค์กรของธุรกจิ กระเป๋าแฮนด์เมด 
แบรนด์ “ SUJIRARENEW ” ที่มุง่เน้นการใช้ทรัพยากรในกจิกรรมดำเนินงานของหน่วยงานต่าง ๆ ให้
เกิดประสทิธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด ซึ่งมรีายละเอียดดงัต่อไปนี ้

4.2.3.1 กลยุทธ์ด้านการบรหิารการดำเนินงาน (Operating Strategy) 
(1) การดำเนินงานภายในองค์กรเป็นระบบ โดยจัดหน้าที่การทำงานของแต่ละบุคคลใว้

อย่างชัดเจน 
(2) การจัดทรัพยากรบุคคลใหเ้กิดประสิทธิภาพต่อการดำเนนิงานและสามารถ 

สร้างคุณค่าให้แกอ่งค์กรได้อย่างสงูสุด 
         (3) มีการประสานงานในตำแหนง่ต่าง ๆ อย่างต่อเนื่องและมกีารจัดการประชุม 
เพื่อแลกเปลี่ยนความรู้ และการดำเนินงาน ใหเ้กิดประสิทธิภาพ ทั้งยังสามารถแก้ไขข้อบกพร่องใน
การดำเนินงานได้อย่างทันท่วงท ี

 
4.2.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 
(1) ทำโฆษณาออนไลน์เพื่อประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าหรือบุคคลทัว่ไปเกิดการรู้จกั 

และเกิดการรับรู้ถึงตราสินค้า (Band Awareness) ภายใต้ช่ือ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์  



38 

 

“ SUJIRARENEW ” ซึง่การทำให้ตราสินค้าเป็นทีรู่้จกัและเกิดการยอมรบันั้นเป็นสิ่งสำคัญต่อการ
ดำเนินธุรกิจที่เพิง่เปิดใหมเ่ป็นอย่างมาก 

(2) การสร้างความสัมพันธ์ที่ดบีริการที่ดีให้แก่ลกูค้าเพื่อเกิดความประทับใจ 
และสร้างฐานลูกค้ารายใหม่ทีเ่พิ่มข้ึนจากการบอกต่อและรักษาฐานลูกค้ารายเก่าให้เกิดการใช้บริการ
ซ้ำ 

(3) กำหนดและวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีเ่ป็นเครื่องมือในการ 
ต่อสู้กับคู่แข่งขันในตลาดที่เหมาะสมและมปีระสิทธิภาพอย่างสูงสุด เพื่อสนองความต้องการของตลาด
เป้าหมาย และเพื่อการดำเนินธุรกจิอย่างยั่งยืน 

4.2.3.3 กลยุทธ์ด้านทรพัยากรมนุษย์ (Human Resources Management) 
(1) ทำการแสวงหา การสรรหา การคัดเลือก และการบรรจุในตำแหน่งของบุคลากร 

หรือพนกังานทีม่ีคุณสมบัติเหมาะสมอย่างสงูสุดในการดำเนนิงาน 
(2) มีการพฒันาศักยภาพบุคลากรหรอืพนักงาน โดยการสนบัสนุนและฝกึฝน 

วิชาชีพในการทำงานให้เกิดประสทิธิภาพอย่างสงูสุด 
(3) ผู้บริหารให้ความสำคัญกับการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ ทุกกิจกรรมที่ 

เกี่ยวข้องกบับุคลากรหรือพนักงานในองค์กรทุกคน เพื่อสร้างแรงจูงใจให้กบับุคลากรและพนกังาน 
เกิดความจงรักภักดีต่อองค์กร   

4.2.3.4 กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy) 
(1) ทำการแสวงหาแหล่งเงินทุนที่มีต้นทุนต่ำ หรือแสวงหาผูร้่วมลงทุน เพื่อสร้าง 

ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
(2) จัดทำแผนการเงินและระบบบัญชีทางการเงินอย่างมีระบบชัดเจน และสามารถ 

ตรวจสอบได ้
(3) บรหิารสภาพคล่องของธุรกจิ เพื่อไม่ให้ประสบปัญหาการขาดสภาพคล่องทาง 

การเงิน 
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4.3 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 4.3.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ตารางที่ 4.1  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ  

เพศหญงิ มีจำนวน 223 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 75% และ 
เพศชาย มีจำนวน 76 คน คิดเป็นเปอร์เซ็น เท่ากบั 25% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น พบว่า เพศหญิงมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
กระเป๋าเป็นส่วนใหญ่และสามารถนำมาสร้างกลยทุธ์และแผนปฏิบัติการได้ คือ กลยุทธดานการสง 
เสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กลยทุธดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
 
 
 
 
 

75%

25%

หญงิ

ชาย
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ตารางที่ 4.2 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ  

ช่วงอายุ 25 – 34 ปี มีจำนวน 143 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 48% ลำดับต่อมาคือ  
ช่วงอายุ 19 – 24 ปี มีจำนวน 87 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 29%  ลำดับต่อมาคือ 
ช่วงอายุ 35 ปีข้ึนไป มีจำนวน 68 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 22%  และลำดับสุดท้ายคือ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิารได้ คือ 
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กลยทุธ 
ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
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ตารางที่ 4.3  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามการศึกษา  

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ  

ระดับ การศึกษาปรญิญาตรี มีจำนวน 150 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 50% รองลงมาคือ  
ระดับ ปวส./ปวช. มีจำนวน 106 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 35% ลำดับต่อมาคือ  
ระดับ การศึกษาปรญิญาโท จำนวน 32 คน เคิดเป็นเปอร์เซน็เท่ากับ 11% และลำดับสุดท้ายคือ  
อื่น ๆ มีจำนวน 12 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 4% ตามลำดับ  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
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ตารางที่ 4.4  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอาชีพ  

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตาราง 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ  

อาชีพพนักงานเอกชนมีจำนวน 151 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเทา่กับ 51% ลำดับต่อมาคือ  
อาชีพนิสิต/นักศึกษามจีำนวน 46 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 15% ลำดับต่อมาคือ 
อาชีพธุรกิจส่วนตัวมีจำนวน 46 คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 15% ลำดับต่อมาคือ  
อาชีพพนักงานรฐัวิสาหกิจ/ข้าราชการมจีำนวน 37 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 12% และลำดับ
สุดท้ายคือ อาชีพอื่นๆ มจีำนวน 20 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเทา่กับ 7% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
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อื่นๆ
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ตารางที่ 4.5  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ  

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจำนวน 130 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 43% 
รองลงมาคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีจำนวน 68 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
23% ลำดับต่อมาคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 10,000 บาท มจีำนวน 47 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็น
เท่ากับ 16% ลำดับตอ่มาคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 30,001 บาท มีจำนวน 52 คน คิดเป็น
เปอร์เซ็นเท่ากับ 17% ลำดับต่อมาคือ รายได้อื่น ๆ มีจำนวน 3 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 1% 
ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategy) หน้า 67) 

 
 

 
 

16%
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อื่นๆ
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4.3.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกระเป๋าสำหรับผู้หญิง 
ตารางที่ 4.6 จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามการเคยเห็นกระเป๋าสายรุง้ที่ทำ
จากผ้าใบพลาสติกหรือผ้าริ้วหรือไม่ 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ 

เคยเห็นกระเป๋าสายรุ้งที่ทำจากผ้าใบพลาสติกหรือผ้าริ้ว จำนวน 207 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
69% รองลงมาคือ ไม่เคยเห็นกระเป๋าสายรุ้งที่ทำจากผ้าใบพลาสติกหรือผ้าริ้วมีจำนวน 93 คน คิด
เป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 31% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
 
 

 

 

69%
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45 

 

ตารางที่ 4.7  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามคุณสมบัตทิี่ใช้พิจารณาในการ
ตัดสินใจซือ้  
 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ  

คุณสมบัติ สสีัน ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า มจีำนวน 221 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
74% ลำดับต่อมาคือ  
คุณสมบัติ รปูทรง ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า มจีำนวน 207 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 
69% รองลงมาคือ  
คุณสมบัติ ราคา ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า จำนวน 199 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
66% ลำดับต่อมาคือ  
คุณสมบัติ ขนาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้กระเป๋า มีจำนวน 177 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
59% ลำดับต่อมาคือ  
คุณสมบัติ วัสดุ ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า มจีำนวน 153 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 
51%  ลำดับต่อมาคือ  
คุณสมบัติ ยี่ห้อ/แบรนด์ ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้กระเป๋า มีจำนวน 113 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็น
เท่ากับ 38% ลำดับตอ่มาคือ 
 คุณสมบัติ ลวดลาย ที่มผีลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า มีจำนวน 89 คน  คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 
30% ลำดับต่อมาคือ  
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59%
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สสีนั

วสัดุ
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การตดัเยบ็

อื่น ๆ
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คุณสมบัติ การตัดเย็บ ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซือ้กระเปา๋ มีจำนวน 85 คน คิดเป็นเปอร์เซ็น
เท่ากับ 28% ลำดับสุดท้ายคือ 
คุณสมบัติ อื่นๆ มจีำนวน 2 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 1% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
ตารางที่ 4.8  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามโทนสทีี่ชอบ 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ 

โทนสี กลาง เช่น เทา น้ำตาล มจีำนวน 113 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 37% รองลงมาคือ 
โทรสี ร้อน เช่น แดง ส้ม เหลอืง มีจำนวน 81 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 27% ลำดับต่อมาคือ  
โทนสี เย็น เช่น น้ำเงิน ฟ้า เขียว มีจำนวน 69 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 23% ลำดับต่อมาคือ 
โทนสีวัสดุ มจีำนวน 23 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 7% ลำดับสุดท้ายคือ 
โทนสีอื่น ๆ มจีำนวน 14 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 6% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4  
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
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อื่นๆ
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ตารางที่ 4.9  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามประเภทกระเป๋าทีม่ักจะซื้อซ้ำ 

 
  

ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจำนวนมากที่สุดคือ 
ประเภทกระเป๋าสะพายคล้องไหลพ่อดี มีจำนวน 70 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 23% รองลงมาคือ  
ประเภทกระเป๋าถือหหูิ้ว มีจำนวน 51 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 17% ลำดับต่อมาคือ  
ประเภทกระเป๋าสะพายใบใหญ่ มีจำนวน 52 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 17% ลำดับต่อมาคือ  
ประเภทกระเป๋าสายยาว มีจำนวน 48 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 16% ลำดับต่อมาคือ  
ประเภทกระเป๋าสตางค์ มจีำนวน 47 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 16% ลำดับต่อมาคือ  
ประเภทกระเป๋าถือใบเล็กไมม่ีสายจับ มจีำนวน 24 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 8% ลำดับสุดท้ายคือ 
ประเภทอื่น ๆ มีจำนวน 8 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 3% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4  
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
ตารางที่ 4.10  จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรปูทรงที่ช่ืนชอบ 
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กระเป๋าสะพายสายคลอ้งไหล่
พอดี
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ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ 
รูปทรงสีเหลี่ยมจัตรุัส 115 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 38% รองลงมาคือ  
รูปทรงสีเหลี่ยมผืนผ้า 96 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 32%  ลำดับต่อมาคือ  
รูปทรงวงกลม 78 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 26% ลำดับสุดท้ายคือ 
รูปทรงอื่น ๆ 11 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 4% ตามลำดับ  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4  
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
 
 
 
 
 

32%

38%

26%

4%

สีเ่หลีย่มผนืผา้

สีเ่หลีย่มจตัุรสั

วงกลม
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ตารางที่ 4.11 จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามการตัดสินใจ ถ้าท่านเห็น
กระเป๋าสายรุ้งแบรนด์ SUJIRA RENEW ออกจำหน่าย ท่านจะตัดสินใจ จะซือ้ หรือ ไมซ่ื้อ 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ  

มีความสนใจทีจ่ะซื้อ มีจำนวน 279 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 93%  
จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 

คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4  
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68) 
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ตารางที่ 4.12  จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามจุดเด่นของกระเป๋าสายรุง้ที่
เห็นครัง้แรก 

 
 

 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ 

จุดเดน่ สสีวย สดใส มีจำวน 195 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 65% รองลงมาคือ  
จุดเด่น สามารถใส่ช่ือได้ มีจำนวน 44 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 15% ลำดับต่อมาคือ  
จุดเด่น ดูแข็งแรง มจีำนวน 52 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 17% ลำดับสุดท้ายคือ 
จุดเด่นอื่น ๆ มจีำนวน 9 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 3% ตามลำดับ  

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
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ตารางที ่4.13 จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเหตผุลที่เลือกซื้อกระเป๋าสายรุ้ง 

 
 

ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ  
เหตผุลทีเ่ลือกซือ้คือ แปลก ไมเ่หมือนใคร มีจำนวน 105 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับเท่ากบั 35%
รองลงมาคือ รูปทรงกำลงัพอดี มีจำนวน 59 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 20% ลำดับต่อมาคือ 
สีสันสวยงาม มจีำนวน 52 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับเท่ากบั 17% ลำดับต่อมาคือ  
เหตผุลทีเ่ลือกซือ้คือ ผลิตภัณฑ์มีความคงทน มีจำนวน 38 คน  แข็งแรง คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ
เท่ากับ 13% ลำดับตอ่มาคือ ชอบทีส่ามาปกัช่ือและสามารถตกแต่งเพิ่มเติมได้ มีจำนวน 35 คน คิด
เป็นเปอร์เซ็นเท่ากับเท่ากับ 12% ลำดับสุดท้ายคือ ไม่เคยซือ้กระเป๋าสายรุง้ มีจำนวน 1 คน คิดเป็น
เปอร์เซ็นเท่ากับเท่ากบั 1% ตามลำดับ 
อื่น ๆ มีจำนวน 10 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับเท่ากบั 3% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 กล
ยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) หนา้ 68) 
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ตารางที่ 4.14  จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามสถานที่เลือกซือ้กระเป๋า 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.14  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ  

สั่งออนไลน์ มีจำนวน 188 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 63% รองลงมาคือ  
ห้างสรรพสินค้า มจีำนวน 94 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 31% ลำดับสุดท้ายคือ 
อื่น ๆ มีจำนวน 18 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 6% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place Strategy หรือ Distribution Strategy) (ตามรายละเอียดใน
หัวข้อ 4.4.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place Strategyหรือ Distribution Strategy) หน้า 68) 
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ตารางที่ 4.15  จำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามความคิดเห็นของราคากระเป๋า  

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่  4.15  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ  
ราคากระเป๋ากำลังพอดี มีจำนวน 167 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 55% รองลงมาคือ  
ราคากระเป๋าแพง มีจำนวน 86 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 29% ลำดับต่อมาคือ  
กระเป๋าราคาถูก มจีำนวน 44 คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 15% ลำดับสุดท้ายคือ 
อื่นๆ มีจำนวน 3 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 1% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.2 กลยทุธ์ด้านราคา (Price 
Strategy) หน้า 67)  
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ตารางที่ 4.16 จำนวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามการจัดโปรโมช่ัน 

 
 
ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่  4.16  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจีำนวนมากทีสุ่ดคือ 

โปรโมช่ัน จัดสง่ฟรี มีจำนวน 226 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 75% รองลงมาคือ  
โปรโมช่ัน จัดของสมนาคุณตามเทศกาล มจีำนวน 46 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากบั 15% ลำดับต่อมา
คือ โปรโมช่ัน จัดของสมนาคุณจากยอดการซื้อ มจีำนวน 27 คน คิดเป็นเปอรเ์ซ็นเท่ากบั 9% ลำดับ
สุดท้ายคือ อื่นๆ มจีำนวน 1 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นเท่ากับ 1% ตามลำดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.4 
 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68)  
 
  4.3.3 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามการให้คะแนนจาก 1– 5 ที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลอืก
ซื้อ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” 
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ตารางที่ 4.17  ข้อมูลการให้คะแนนจาก 1- 5 ในส่วนของผลติภัณฑ์  

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.17 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูล ที่มสี่วนในการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้อ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” ส่วนของผลิตภัณฑ์ ดังนี ้
   5 = มากที่สุด คือ สสีันของกระเป๋า  
   4 = มาก คือ แบบกระเป๋า 
   3 = ปานกลาง คือ การตกแตง่กระเป๋า 
   2 = น้อย คือ รูปแบบตัวอักษร 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.1 กลยุทธดานผลิต
ภัณฑ (Product Strategy) หน้า 66)  
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ตารางที่ 4.18  ข้อมูลการให้คะแนนจาก 1- 5 ในส่วนของราคา 

 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.18 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูล ที่มสี่วนในการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้อ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” ราคา ดังนี ้
   5 = มากที่สุด คือ ความคุ้มค่าของราคากระเป๋า 
   4 = มาก คือ ราคากระเป๋า 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานราคา (Price Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 4.4.2 กลยทุธดานราคา (Price 
Strategy) หน้า 67)  
ตารางที่ 4.19  ข้อมูลการให้คะแนนจาก 1 - 5 ในส่วนของช่องทางการจัดจำหน่าย 
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ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.19 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูล ที่มสี่วนในการตัดสินใจใน
การเลือกซื้อ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” ช่องทางในการจัดจำหน่าย ดังนี ้
   5 = มากที่สุด คือ Facebook 
   4 = มาก คือ Instagram 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place Strategy หรือ Distribution Strategy) (ตามรายละเอียดใน
หัวข้อ 4.4.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place Strategy หรือ Distribution Strategy) หน้า 68) 
 

ตารางที่ 4.20  ข้อมูลการให้คะแนนจาก 1- 5 ในส่วนของการสง่เสริมการขาย 

 
 

ผลการศึกษาข้อมลูจากตารางที่ 4.20 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูล ที่มสี่วนในการตัดสินใจใน
การเลือกซื้อ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ “ SUJIRARENEW ” การสง่เสรมิการขาย ดังนี ้
   5 = มากที่สุด คือ โปรโมช่ันสง่ฟร ี
   4 = มาก คือ โปรโมช่ันจัดของสมนาคุณตามเทศกาล 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนำมาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ   
4.4.4 กลยทุธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หน้า 68)  
 4.3.4 การวิเคราะห์ปจัจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิาร 
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          การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic Regression Analysis) ซึ่งเป็นการ
วิเคราะหส์ถิติเชิงคุณภาพ (Qualitative Statistical Techniques) ทีม่ีเป้าหมายเพื่อทำนาย
เหตุการณ์ที่จะนำมาใช้เป็นการตัดสินใจ โดยผ่านการรวบรวมข้อมูล และการวิเคราะหผ์ลที่กำหนดข้ึน
อย่างเหมาะสม เพื่อให้ทราบถึงเปอรเ์ซ็นต์ หรือร้อยละของความถูกต้องทีสู่งสุด นอกจากนี้ยังเป็น
การศึกษาระดบัความสัมพันธ์ของตัวแปรแตล่ะตัวที่มผีลต่อการทำนานการเกิดเหตกุารณ์ หรือการไม่
เกิดเหตุการณ์ที่น่าสนใจนั้น (ยทุธ  ไกยวรรณ์, 2555) 
 การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิส์ (Logistic Regression Analysis) แบ่งเป็น 2 ประเภท 
คือ (1) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์  (Binary Logistic Regression Analysis) และ (2) การ
วิเคราะห์การถดถอยโลจสิติกสพ์หุกลุ่ม (Multinomial Logistic Regression Analysis) การ
วิเคราะห์ถดถอยโลจสิติกส์ ทั้ง 2 ประเภท แตกต่างกันในด้านตัวแปรตาม โดยที่การวิเคราะห์
ถดถอยโลจสิติกส์ ทวิใช้กับตัวแปรตามที่แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ย่อย (Dichotomous Variable) มี 2 
ค่า คือมีค่าเป็น 0 กับ 1 เช่น กลุ่มที่มีเหตุการณ์กับกลุ่มที่ไมม่ีเหตกุารณ์ ส่วนการวิเคราะห์การ
ถดถอยโลจสิติกส์แบบพหุกลุ่มใช้กบัตัวแปรตามที่มีหลายค่ามากกว่า 2 กลุ่ม (Polytomous 
Variable) โดยการวิเคราะห์การถดถอยโลจสิติกส์ (Logistic Regression Analysis) ต้องทำการ
วิเคราะหผ์่านการสร้างสมการถดถอยโลจิสตกิส์ ดังต่อไปนี้ 
 

𝑃(𝑦 = 1) =
1

1 + 𝑒−2
 

 
  โดยที่  P(y=1) หรือ P(y = เกิดเหตุการณ์ที่น่าสนใจ) ซึ่งทำนานยความน่าจะเป็นของการ
เกิดเหตุการณ์ที่น่าสนใจ สามารถกำหนดค่าของตัวแปรในการทำนายได้ คือ ถ้า P>0.05 จะมีค่า
เท่ากับ y = 1 หรือเกิดเหตุการณ์ที ่น่าสนใจ แต่ถ้า P  0.05 จะมีค่าเท่ากับ y = 0 หรือไม่เกิด
เหตุการณ์ที่น่าสนใจ 
  จากการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic Regression Analysis) ที่ได้กล่าวมาแล้ว
ข้างต้น ธุรกิจแบรนด์กระเป๋า SUJIRARENEW จึงได้ทำการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจสิติกส์ (Logistic 
Regression Analysis) ในรปูแบบของการวิเคราะห์การถดถอยโลจสิติกส์ทวิ (Binary Logistic 
Regression Analysis) มาทำการวิเคราะห์ เพื่อใหท้ราบถึงเหตุการณ์หรือปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการ แบรนด์กระเป๋า SUJIRARENEW ตามสมมติฐานทีไ่ด้ต้ังไว้ โดยมีการกำหนดตัวแปรออกเป็น 
6 ตัวแปร ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps และคุณภาพของการ
บริการ ผลการศึกษาได้ดังตารางที่ ผลการศึกษาได้ดังตารางที่  27 
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ตารางที่ 4.21  การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิส์ (Logistic Regression Analysis) ระหว่าง ส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW (Model Summary) 

 
 

ตารางที่ 4.22  การวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัการตัดสินใจซื้อ
กระเป๋าแบรนด์ “SUJIRARENEW”  

 
 
 จากตารางที่ 4.22 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW 

aa = ด้านผลิตภัณฑ์    
bb = ด้านราคา   
cc = ช่องทางการจัดจำหน่าย   
dd = การส่งเสริมการตลาด 

เพื่อทำนายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ตามสมมติฐานข้อ 1 ที่ตั้ง
ไว้ คือ  
  สมมติฐานข้อที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps             
ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จากการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic 
Regression Analysis) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และด้าน
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 

ตารางที่ 4.23 การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิส์ (Logistic Regression Analysis) ระหว่างคุณภาพ
ของสินค้ากบัการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW  (Model Summary) 

 
 

ตารางที่ 4.24  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพของสินค้ากบัการตัดสินใจซื้อกระเป๋า  
 

 
 
  จากตารางที่ 4.24 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพของสินค้ากบัการตัดสินใจซื้อ
กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW เพื่อทำนายการตัดสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ SUJIRA RENEW ตาม
สมมติฐานข้อ 2 ที่ตั้งไว้ คือ 
  สมมติฐานข้อที่ 2 คุณภาพของสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW จากผลการศึกษาพบว่า คุณภาพของสินค้า จากการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจสิติกส์ 
(Logistic Regression Analysis) คุณภาพของสินค้าไม่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW  
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ตารางที่ 4.25 Dependent Variable Encoding (Enter) 

 
ตารางที่ 4.26  Classification Table (a,b)   

 
   จากตารางที่ 4.26 แสดงถึง การตรวจความน่าเช่ือถือในการพยากรณ์ข้อมลูจากความเป็น
จริง คือ ถ้าสมการทีม่ีค่าเฉพาะคงที่จะสามารถพยากรณ์การตัดสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW ถูก 100 เช่นเดียวกับสมการทีม่ีค่าเฉพาะคงที่ของการตัดสินใจไม่ซื้อกระเป๋า            
แบรนด์ SUJIRARENEW 0 เพราะฉะนั้นจึงได้เปอเซนต์ของการพยากรณ์ที่ถูกโดยประมาณอยู่ที่ 
93.0  

ตารางที่ 4.27 แสดงค่า -2 Log likelihood (-2LL), Cox & Snell R2 และ Nagelkerke R2 

 

  จากตารางที่ 4.27  แสดงการทดสอบความเหมาะสมของโมเดล (Goodness of fit) และค่า 
Cox & Snell R Square (Pesudo R2) ที่อธิบายถึงความผนัแปรของตัวแปรที่มีตอ่การตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ใน Logistic Regression Model ซึ่งแสดงความสามารถในการอธิบายในโอกาสของการ
ตัดสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ของตัวแปรอสิระทุกตัวในโมเดลรวมกันได้ประมาณ 
3.8 

ตารางที่ 4.28 Omnibus Tests of Model Coefficients 
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  จากตารางที่ 4.28 แสดงถึงการทดสอบ Chi-Square Tests เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 H0 : โอกาสในการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ไม่ขึ้นอยู่กับตัวแปร 
               อิสระทั้ง 4 ตัว 
สมมติฐานที่ 2 H1 : โอกาสในการตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ข้ึนอยู่กับตัวแปร 
                อิสระอย่างน้อย 1 ตัว 
  

 จากผลการวิเคราะห์พบว่า Chi-Square = 11.737 และค่า Sig = 0.019 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
ดังนั ้น จ ึงเป ็นการปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 คือ โอกาสในการตัดสินใจซื ้อกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW ข้ึนอยู่กับตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัว 

ตารางที่ 4.29 Classification Table(a) 

 

  จากตารางที่ 4.29 เป็นการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของโมเดล โดยการเทียบค่าที่ไดจ้ากการ
พยากรณ์กบัค่าจรงิ และกำหนด Cut Value = 0.5 จึงพบว่า เปอรเ์ซ็นต์รวมของการพยากรณ์ถูกต้อง
เท่ากับ 93.0 และมีเปอร์เซ็นต์ของการพยากรณ์ที่ไม่ถูกตอ้งเท่ากับ 7.0 
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ตารางที่ 4.30 Variables in the Equation 

 
 จากตารางที่ 4.30 แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสตกิส์ (Logistic Regression 
Model) ด้วยวิธีการ Enter พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดไมส่ามารถ
พยากรณ์ปจัจัยการตัดสินใจซือ้กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ได ้

  จากผลการวิเคราะห์ข้างต้น จึงสามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรอิสระทีเ่ป็นปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ไม่มผีลตอ่ความน่าจะเป็นทีลู่กค้าจะตัดสินใจซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW  

  4.3.6  สรปุผลการวิเคราะห์ข้อมลู  
 จากผลการศึกษาจากแบบสอบถามที่ไดร้ับการตรวจสอบคำตอบที่ถูกต้องสมบรูณ์ 

จำนวน 300 ชุด เปอร์เซ็นต์ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามเท่ากับ 100.00 สามารถสรุปผลการ
วิเคราะห์ข้อมูล โดยภาพรวมทั้งหมด โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังต่อไปนี้ 
  ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซือ้กระเป๋า 
 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า 
รายละเอียดดังนี ้
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 75.00 มีอายุระหว่าง 25-34 ปี 
คิดดเป็นร้อยละ 48.00 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.00 ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 51.00 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท  คิดเป็น
ร้อยละ 43.00 
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ส่วนที่ 2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซือ้กระเป๋า 
  พฤติกรรมการเลอืกซือ้กระเป๋าของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบว่า เคยเห็นกระเป๋า
สายรุ้งที่ทำจากผ้าใบพลาสติกหรอืผ้าข้ีริ้ว คิดเป็นร้อยละ 69.00 คุณสมบัติที่ใช้พิจารณาในการเลือก
ซื้อกระเป๋าอันดับแรก คือ สีสัน คิดเป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาได้แก่ รูปทรง คิดเป็นร้อยละ 69.00 
และราคา คิดเป็นร้อยละ 66.00 มีโทนสีที่ชอบ คือ สีโทนกลาง เช่น เทา น้ำตาล คิดเป็นร้อยละ 
37.00 ประเภทของกระเป๋าที่ซื้อบ่อย คือ กระเป๋าสายคล้องไหล่พอดี คิดเป็นร้อยละ 23.00 รูปทรง
กระเป๋าที่ช่ืนชอบ คือ สีเ่หลี่ยมจัตุรสั คิดเป็นรอ้ยละ 38.00 ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจที่จะซื้อกระเป๋า
สายรุ้ง แบรนด์ SUJIRA RENEW คิดเป็นรอ้ยละ 93.00 ซึ่งจดุเด่นของกระเป๋าสายรุ้งทีเ่ห็นครั้งแรกคือ 
สีสวย สดใส  คิดเป็นร้อยละ 65.00 มีเหตผุลที่เลือกซื้อกระเป๋าสายรุง้เพราะแปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร 
คิดเป็นร้อยละ 35.00 สถานที่เลือกซื้อกระเป๋าจะมาจากการสั่งออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 63.00 ส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกบัราคากระเป๋าว่ามีราคาพอดี คิดเป็นร้อยละ 55.00 และต้องการใหม้ีการจัด
โปรโมรช่ันด้วยการจัดสง่ฟรีมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 75.00  
 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า 
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า สามารถอธิบายเป็น
รายด้านได้ดังต่อไปนี ้
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 และเมื่อพจิารณารายข้อ
พบว่า สีสันของกระเป๋า มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.18 ส่วนรปูแบบตัวอักษร มีค่าเฉลี่ยต่ำสุด เท่ากบั 
3.81   
 2. ด้านราคา (Price) 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาสง่ผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 และเมื่อพจิารณารายข้อพบว่า 
ความคุ้มค่าของราคากระเป๋า มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 4.04 ส่วนราคาของกระเป๋า มีค่าเฉลี่ยต่ำสุด 
เท่ากับ 3.92   
 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัด
จำหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า อยู่ในระดบัมากที่สุด ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 และเมือ่
พิจารณารายข้อพบว่า ช่องทางการจัดจำหน่ายทาง Facebook ค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.43               
ส่วนช่องทางการจัดจำหน่ายทาง Instagram มีค่าเฉลี่ยต่ำสดุ เท่ากับ 4.07   
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 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาดส่งผลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อกระเป๋า อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 และเมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า การมโีปรโมรช่ันส่งฟรี ค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.28 ส่วนการมีโปรโมรช่ันจัดของ
สมนาคุณตามเทศกาล มีค่าเฉลี่ยต่ำสุด เท่ากับ 4.08   
  จากการสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามข้างต้นทั้ง 3 ส่วน สามารถนำผล
จากการศึกษาดังกล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการปรับ กำหนด และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ 
เพื่อความได้เปรียบเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งรายเก่า และยังสามารถเพิ่มจำนวนลูกค้ารายใหม่ และ
ยังคงรักษาลูกค้ารายเดิม อีกทัง้ยังเป็นการตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้ตรงตามความต้องการ 
และเกิดความประทับใจ และเกิดความจงรักภักดีต่อ กระเปา๋แบรนด์ SUJIRARENEW 
4.4  ประเภทของกลยุทธ์ และแผนการปฏิบัตงิาน 

  จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) สามารถนำมาเป
นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ และแผนปฏิบัติการตาง ๆ เพื่อเปนสวนหนึ่งในการกระตนุใหลูกค
าเกิดการตัดใจเลือกซื้อกระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ทางผบูรหิารก็ยงัสามารถนําแผนกลยทุธและ
แผนปฏิบัติการตาง ๆ ทำให้เกิดการประสบความสําเรจ็ได้อยางยั่งยืนอีกดวย ซึ่งรายละเอียดประเภท
ของกลยทุธและแผนปฏิบัติการของแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) มีดังตอไปนี ้
  4.4.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
          กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW เป็นกระเป๋าทีอ่อกแบบมาโดยการเน้นสสีันทีส่ดใส 
สวยงาม และมีรปูแบบที่แตกต่าง แปลกใหม่ และไม่เหมอืนใคร ดังนั้นผู้ประกอบการจงึต้องมีการ
พัฒนารปูแบบของกระเป๋า ให้มีความแปลกใหม่ และทนัสมยัอยู่เสมอ เนื่องจากแฟช่ัน หรือรปูแบบ
ของกระเป๋ามีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ซึง่จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยทีส่่งผลตอ่การเลอืกซื้อกระเป๋ามากที่สุด คือ สสีันของกระเป๋า ดังนั้น  
ผู้ประกอบการ กระเป๋าแบรนด์ “SUJIRARENEW” จึงนําผลการศึกษาขอมลูดังกลาวมาสรางกลยุทธ 
และแผนปฎิบัติการ โดยใหผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกบักระบวนการผลิต ติดตามขาวสารติดตามกระแส
ความนิยมของผูบ้ริโภคที่มกีารเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา และในทุก ๆ เดือนจะมีการจัดการประชุมโดย
ใหผู้ทีม่ีส่วนเกี่ยวข้องในกระบวนการผลิตเกิดการแลกเปลี่ยนหรือแบงปนความรู เพื่อปรบัรปูแบบของ 
กระเป๋าแบรนด์ “SUJIRARENEW” ให้มีความทันสมัย และเกิดความหลากหลายให้ผูซ้ื้อตัดสนิใจเลือก
ซื้อ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW และสามารถทำตามความตองการของลูกคาได้อยางสูงสุด 
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นอกจากนีท้างผู้ประกอบการ กระเป๋าแบรนด์ “SUJIRARENEW” ยังเลอืกวัสดุทีม่ีคุณภาพมาใช้ เพื่อ
ใหผู้บริโภคเกิดความรสูึกความคุมคากับสิ่งที่ไดรับ (Customer Value) เมื่อเทียบเงินทีจ่ายไป 
  4.4.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 

ในการตั้งราคาคาของผลิตภัณฑ์ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW นั้น กอนอื่น
ผู้ประกอบการจะพจิารณาถึงอิทธิพลของปจจัยหลัก 3 ประการ ที่มสีวนสัมพันธกับการตั้งราคาและ 
สภาพแวดลอมของธุรกิจกระเป๋าเปนเชนไร ซึ่งปจจัยหลักทีม่ีอิทธิพลตอการพจิารณาการตั้งราคา มี
รายละเอียดดังตอไปนี ้

  4.4.2.1  ดานตนทุน (Cost) ในการดําเนินธุรกิจ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW 
นั้น ตนทุนหลักของการดำเนินธุรกจิมาจากคาวัสดุ อุปกรณ์ และค่าแรงงานในการตัดเย็บกระเป๋า มี 
ตนทุนที่มีคาใชจายรองลงมา คือ คาสาธารณูปโภค อาทิเชน คาน้ำ และคาไฟฟา เปนตน เนื่องจาก
ธุรกิจกระเป๋า SUJIRARENEW ตองมีการใชไฟฟ้าในการตัดเย็บกระเป๋า และยังมีตนทุนในวัตถุดิบหลัก
ในการทำกระเป๋า เช่น ผ้า เป็นต้น จากตนทุนที่กลาวมาในขางตนแลวนั้น ทางผู้ประกอบการกระเป๋า
แบรนด์ SUJIRARENEW ยังมีตนทุนเบ็ดเตล็ดอีกมากมาย และมีการวางแผนจัดการกับทรัพยากรตาง 
ๆ ในการบริหารจัดการใหเกิดประสิทธิภาพสงูสุด    

  4.4.2.2 ดานความตองการ (Demand) ในการตั้งราคาของ กระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW จะคำนึงความต้องการของลูกคาในตลาดตามหลกัการของอปุสงคและอปุทาน 
(Demain and Supply) เพื่อราคาที่ตัง้ไวนั้นจะเปนราคาที่งายตอการเลือกซื้อ กระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW  

4.4.2.3 ดานการแขงขัน (Competition) จากสภาพการแขงขันในตลาดปจัจบุัน ยังมี
การแขงขันในตลาดที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากมผีู้จำหน่ายสินค้าในรูปแบบเดียวกันเป็นจำนวนมาก จึงทำ
ให้เกิดส่วนแบ่งทางการตลาดที่ค่อนนอ้ย เนื่องจากมผีู้ประกอบการที่ค่อนข้างมาก จึงทำให้ กระเป๋า
แบรนด์ SUJIRARENEW สามารถตั้งราคาใหมีความหลากหลายไดในระดับหนึ่ง และ ราคาก็เหมาะสม
กับผูซ้ื้อทีม่ีรายได้ในระดบัต่ำถึงระดับกลาง 

  จากกลยุทธส่วนประสมทางการตลาดนั้น ด้านราคาที่กลาวมาขางตนน้ี เปนกลยุทธ
ที่ใชตั้งราคาสําหรบัการเริม่ธุรกจิใหมของ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW หากเมื่อเวลาผานไป ทาง 
ผปูระกอบการก็ควรทีจ่ะมีการเปลี่ยนแปลงการนํากลยทุธใหม่ ๆ เขามาปรบัใช้กับธุรกิจใหเหมาะสม
ต่อเวลาและสถานการณในขณะนั้น ๆ เนื่องจากกลยทุธทางด้านราคาเปนเครื่องมือสําคัญที่ชวยในการ
เพิ่มยอดขาย สกัดการแข่งขันของผปูระกอบการทัง้รายเกาและรายใหม รวมทั้งเพิ่มความพึงพอใจให
กับผูบ้รโิภค และชวยเพิ่มจํานวนผูบ้รโิภครายใหม่ ๆ ในการเขามาซื้อผลิตภัณฑ์กับ กระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW  
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  4.4.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place Strategyหรือ Distribution Strategy) 
กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ไดมีการวางแผนกลยุทธการจัดจําหนาย (Place Strategy 

หรือ Distribution Strategy) ไวทั้งหมด 2 ชองทางหลกัดวยกัน เพื่อใหกลมุผู้บริโภคสามารถเลือก
การติดตอสื่อสารไดสะดวกยิ่งข้ึนในการเลือกซื้อ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW และเพื่อใหทางผู
ประกอบการสามารถเขาถึงกลมุผูบ้รโิภคเป้าหมายไดอยางรวดเร็วอีกดวย ดังนี้ 

4.4.3.1 กลยุทธทางดานสถานที่ตั้ง หรือทําเลที่ตั้ง โดยสถานที่ตั้งของสถานที่
ผลิตภัณฑ์ กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW ที่มีการเดินทางที่สะดวกสบาย ทั้งทางรถสาธารณะ และ
รถยนต์สวนตัว มีสถานที่จอดรถ และสามารถรับรองผู้บริโภคที่เข้ามาซื้อสินค้า ณ แหล่งผลิตได้ จึง
สามารถทำให้ดึงดูดผู้บริโภคได้อีกจำนวนหนึง่ 

4.4.3.2  กลยทุธทางดานโซเชียลเน็ตเวิรค ผู้ประกอบการกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW ไดม้ีการเพิ่มชองทางการติดตอสื่อสาร และชองทางการเขาถึงกลมุลูกคาผ่าน 2 ชอง
ทาง ได้แก่ ด้วยวิธีการติดต่อสื่อสารผ่านทาง Facebook และ Instagram ของกระเป๋าแบรนด์ 
SUJIRARENEW ที่ได้จัดสร้างขึ้น เพื่อทําการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ขอมูลรายละเอียดตาง ๆ ของทาง 
กระเป๋าแบรนด์ SUJIRARENEW อาทิเชน ประวัติความเปนมา แผนที่การเดินทาง แนะนำผลิตภัณฑ์ 
ข่าวสารและ โปรโมรช่ันต่าง ๆ รวมทั้งกระทู้ต่าง ๆ เพื่อใหลกูคาเขามาสอบถาม ติชม หรือแนะนํา
เกี่ยวการบริการตาง ๆ รวมถึงการรีวิวกระเป๋า SUJIRARENEW 
 4.4.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

กระเป๋า SUJIRARENEW เปนธุรกิจที่เพิ่งเปดใหม ซึ่งยังไมเปนที่รจูักมากนกั ดังนั้นสิ่ง
สําคัญทีจ่ะชวยใหผอูื่นรับรถึูงการมีอยขูองธุรกจินั้น ก็คือการทํากลยุทธดานการสงเสรมิการตลาด 
(Promotion Strategy) แตเนื่องจากการจัดทํากลยทุธในดานน้ีมีคาใชจายคอนขางสูง ทางผบูรหิารจึง
จําเปนที่จะตองวางแผนการใหรัดกุมมีการคุมค่าใชจายในการทํากลยุทธในดานนี้ใหนอยที่สุด แตมี
ผลตอประสทิธิภาพการรบัรมูากทีสุ่ด ซึ่งในปจจุบันการทํากลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) มีหลากหลายวิธีที่ตรงกบัความตองการของผบูริหาร จากผลวิเคราะหและ
การวางกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) ของผูป้ระกอบการ ซึ่งจากผล
การศึกษาปจัจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อกระเป๋า พบวา ผูบริโภคมีค่าเฉลี่ย
ระดับความคิดเห็นมากที่สุดในเรื่องของ การมีโปรโมรช่ันบรกิารจัดส่งสินค้าฟรี ดังนั้น ผูป้ระกอบการ
จึงควรทําการสรางกลยทุธและแผนปฏิบัติการในการวางแผนทําการจัดโปรโมรช่ันการส่งเสริม
การตลาด ด้วยการจัดสง่สินค้าฟรี เพื่อเป็นการดึงดูดผู้บริโภค และให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทับใจจาก
การได้รับการบริการจากกระเป๋า SUJIRARENEW และก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ำได้อีกด้วย  



บทท่ี 5 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 

แผนกลยทุธ์ทางการเงิน จัดทำข้ึนมาเพื่อใช้เป็นแนวทางการบรหิารงบประมาณการเงินของธุรกิจ
เป็นแผนที่แสดงให้เห็นถึงแหลง่ที่มาและแหล่งการใช้เงนิที่ตอ้งนำมาดำเนินงานตามแผนกลยุทธ์ ช่วย
วิเคราะหท์ี่มาของรายได้ และ ค่าใช้จ่ายของการดำเนินงานรวมถึงงบประมาณและแหล่งที่มาของ
รายได้อื่น ๆ ที่ได้จากการดำเนินธุรกจิ การจัดสรรงบประมาณ และ มีระบบการตรวจสอบการใช้เงิน
อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อใหส้ามารถวิเคราะห์สถานะการทางการเงินและความมั่นคงต่อธุรกิจได้ 
5.1 วัตถุประสงค์กลยุทธ์ทางการเงิน 

การจัดการทางการเงินมักจะมีความกังวลโดยทั่วไปเกี่ยวกับการจัดหาแหล่งเงินทุน เช่น การกู้ยืม 
หรือ การควบคุมการใช้จ่ายของเงินทุน ซึง่สามารถแบ่งวัตถุประสงค์การจัดการทางการเงินออกเป็น 
ดังนี ้

(1) การบริหารเงินเพือ่ให้แน่ใจว่ามเีงินทุนเพียงพอทีจ่ะดำเนิน ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมด 
แบรนด์ SUJIRARENEW  ได้อย่างต่อเนื่องในระยะยาว 

(2) การบริหารเงินเพือ่ให้แน่ใจว่า ผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุนใน ธุรกิจ 
กระเป๋าแฮนด์เมด แบรนด์ SUJIRARENEW นั้นใหผ้ลตอบแทนด้านเงิน ทีเ่พียงพอและคุ้มค่ากบัการ
ลงทุนหรอืไม ่

(3) การบริหารเงินเพือ่ให้แน่ใจว่า การลงทุนใน ธุรกิจ กระเป๋าแฮนด์เมด แบรนด์  
SUJIRARENEW เป็นไปอย่างเหมาะสมและถูกต้องตามวัตถุประสงค์ของการเบิกจ่ายเงินไปใช้ 

(4) การบริหารเงินเพือ่ให้แน่ใจว่า เงินทุนที่มอียู่ถูกใช้อย่างเหมาะสมและถูกต้องตาม 
มาตรฐานการลงทุนทางการเงิน และได้ผลตอบแทนตามที่กำหนดไว้ล่วงหน้า 

(5) การบริหารเงินเพือ่ให้แน่ใจว่า แผนการลงทุนต่างๆ ที่ได้ทำการวิเคราะห ์
ได้ดำเนินการตามที่วางแผนไว้ และได้รับผลตอบแทนคุ้มกับการวางแผนไว้ล่วงหน้า มีความถูกต้อง
แม่นยำ หรือ มีความผิดพลาดในส่วนใด จะได้นำกลับมาแก้ไขปรับปรงุสำหรบัการวางแผนทางการเงิน
ในครั้งต่อๆ ไป 

5.2 เป้าหมายทางการเงิน 
เป้าหมายในการบรหิารการเงิน คือ มีกำไรมากสุดและมปีระสิทธิภาพ โดยคำนึงความเสี่ยงของ

ธุรกิจทีส่ามารถยอมรับได้ภายในระยะเวลาของการได้รบัผลตอบแทนทีเ่หมาะสมทีสุ่ดเพื่อให้ธุรกจิ
บรรลเุป้าหมายในการบรหิารการเงินน้ันต้องมีการจัดสรรในแต่ละสัดส่วนให้ดีทีสุ่ด ในทุกๆ ด้านที่
เกี่ยวข้อง ซึ่งก็เป็นหน้าที่ของการเงินน่ันเอง 
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5.3 แหล่งเงินทุน  
ธุรกิจกระเป๋าแฮนด์เมด แบรนด์ “ SUJIRARENEW ”เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งมีเจ้าของเพียง

คนเดียว (Single Proprietorships) ในการทำหน้าที่บริหารงานของธุรกจิทัง้หมด ทางเจ้าของจึงใช้กล
ยุทธ์แหล่งเงินทุนภายในเพียงประเภทเดียว โดยไม่มีแหลง่เงนิทุนจากภายนอก เนื่องจากธุรกจิ ธุรกิจ
กระเป๋าแฮนด์เมด แบรนด์ “ SUJIRARENEW ” นั้นเป็นธุรกิจขนาดเล็กเงินลงทุนจึงไม่มากนัก สง่ผล
ทำให้เจ้าของจึงมสีิทธิในทรัพย์สนิ และส่วนของกำไรขาดทุนทั้งหมด รวมทั้งรับผิดชอบในหนี้สินไม่
จำกัดจำนวน โดยสามารถวิเคราะห์ข้อด-ีข้อเสียของการใช้กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ดังรายละเอียด
ต่อไปนี ้

5.3.1  การวิเคราะห์ข้อดี  
(1) ไม่เสียค่าอัตราดอกเบี้ย เนื่องจากไม่ได้กู้ยมืมา 
(2) เหมาะกับธุรกิจขนาดเล็กที่ใช้เงินลงทุนไมม่ากนัก  
(3) เมื่อธุรกจิดำเนินการไปในระยะหนึ่ง และมีกำไรสะสม สามารถนำเงินในส่วน 

นั้นมาขยายการลงทุนเพิ่มได้เลย  
5.3.2 การวิเคราะห์ข้อเสีย  

     (1)  มีข้อจำกัดในปริมาณเงินลงทุน  
     (2) ทำให้เกิดความคาดหวังในส่วนของเจ้าของที่จะได้ผลตอบแทนในอัตราทีสู่ง  

              (3) เมื่อธุรกิจดำเนินการไปในระยะหนึ่งอาจมกีารขาดทุนสะสมจึงต้องคำนงึถึงการ
จัดการการบรหิารธุรกจิ รวมถึงการจัดเตรียมแหล่งเงินทุนจากแหลง่อื่นเพื่อนการรองรบั 

5.4 งบประมาณการลงทุน 
ตารางที่ 5.1 งบกระมาณการลงทุน (รายป)ี 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้  

(เงินกู้ยมื) 
สินทรพัยไ์ม่หมุนเวียน    

จักรเย็บผ้าอุตสาหกรรม 24,000 24,000 - 
ค่าเครื่องใช้สำนักงาน 34,100 34,100 - 

รวมสินทรัพยไ์มห่มุนเวียน 58,100 58,100 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนการดำเนินงาน    

ค่าเช่าสถานที ่ 60,000 60,000 - 
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ตารางที่ 5.1 งบกระมาณการลงทุน (รายปี ต่อ)  

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้  

(เงินกู้ยมื) 
ค่าสาธารณูปโภค เช่น การไฟฟ้า 
การประปา โทรศัพท ์

48,000 48,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน    
เงินสดสำรองในการดำเนินงาน 420,000 420,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 586,100 586,100 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุน 100 100 - 

 
จากตารางที่ 5.1 งบประมาณการลงทุน พบว่า เงินลงทุนเริม่ต้นของธุรกจิแบรนด์กระเป๋า 
SUJIRARENEW มีจำนวนเงินลงทุนทัง้สิ้น 586,100 บาท ซึง่เป็นสัดส่วนของโครงสร้างเงินลงทุนของ
ส่วนของเจ้าของทัง้หมด 100 ซึ่งมีเงินลงทุนมเีพียงแหล่งเดียว คือ มาจากส่วนของเต้าของ 
เนื่องจาก ธุรกิจแบรนด์กระเป๋า SUJIRARENEW เป็นธุรกจิขนาดเล็ก มจีำนวนเงินที่ใช้ในการลงทุนที่
ไม่มากนัก จึงส่งผลใหเ้จ้าของมีความสามารถในการลงทุนเพยีงผู้เดียว 
ตารางที่ 5.2  ค่าเสื่อมราคา  
การคำนวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัยพ์ไม่หมุนเวียน
รวม 

58,100     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี      11,620     11,620     11,620     11,620     11,620  
ค่าเสื่อมราคาสะสมต่อปี      11,620     23,240     34,860     46,480     58,100  

 

ตารางที่ 5.3  โอนไปงบแสดงฐานะทางการเงิน  
สินทรัยพ์ไม่หมุนเวียน
รวม      58,100     58,100     58,100     58,100     58,100  
หักค่าเสื่อมราคาสะสม      11,620     23,240     34,860     46,480     58,100  
สินทรัยพ์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ      46,480     34,860     23,240     11,620           -    
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  จากตารางที่ 5.2 -5.3 ค่าเสื่อมราคาของธุรกิจแบรนด์กระเปา๋ SUJIRARENEW พบว่า สิน
ทรัยพ์ไมห่มุนเวียนรวมทีป่ระกอบด้วย จักรเยบ็ผ้าอุตสาหกรรม และเครื่องใช้สำนักงาน (เฟอร์นิเจอร์ 
คอมพิวเตอร์ เครื่องปรินสส์ำนักงาน เครื่องปรบัอากาศ วัสดสุำนักงาน และระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ)  เมื่อระยะเวลาผ่านไป สินทรัยพ์ไม่หมุนเวียนเหล่าน้ี ย่อมจะถูกใช้งานไปเรื่อย ๆ ส่งผลให้
ประสิทธิภาพของการทำงานและมลูค่าของสินทรัพย์ย่อมลดลงตามไปด้วย จงึทำใหเ้กิดการหกั
ค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสือ่มราคา ข้ึน เพื่อใหเ้กิดมลูค่าของ สินทรัยพ์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิในแต่ละปี 
โดยอายุการใช้งานของสินทรัยพ์ไมห่มุนเวียนในข้างต้นได้มีการประมาณ ค่าเสื่อมราคาไว้ที่ 10 ปี 
ตารางที่ 5.4  ประมาณการรายได้ 

ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จากระบบ Instagram      
รายได้เฉลี่ยต่อคน (บาท)            99  99  99  99  99  
จำนวนลูกค้าต่อวัน (คน)            10  12  14  17  21  
รายได้ต่อเดือน (บาท)       29,700        35,640        42,768  51,322  61,586  
รายได้ต่อปี (บาท) 356,400  427,680  513,216  615,859  739,031  
จากระบบ Facebook           
รายได้เฉลี่ยต่อคน (บาท)            99  99  99  99  99  
จำนวนลูกค้าต่อวัน (คน)            35  42  50  60  73  
รายได้ต่อเดือน (บาท)     121,275  124,740  149,688  179,626  215,551  
รายได้ต่อปี (บาท) 1,455,300  1,496,880  1,796,256  2,155,507  2,586,609  
รวมรายได้ต่อปี  1,811,700   1,924,560   2,309,472  2,771,366  3,325,640  

 
  จากตารางที่ 5.4  ประมาณการรายได้ของธุรกิจแบรนด์กระเป๋า SUJIRARENEW พบว่า               
การประมาณการลกูค้าในแต่ละวัน รายได้ต่อเดือน และรายได้ต่อปี ทั้งจาก Instagram และจาก 
Facebook มีจำนวนลูกค้าที่ไม่เท่ากัน ซึ่งในสัดส่วนของการประมาณการรายได้รวมนั้น โดยแต่ละปี
จะมีอัตราการเติบโตของยอดขายไม่ต่ำกว่า 20 เมื่อเทียบกับปีกอ่นหน้าตามเป้าหมายของธุรกจิแบ
รนด์กระเป๋า SUJIRARENEW ที่ได้กำหนดไว้ 
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ตารางที่ 5.5  ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 60,000  60,000  60,000  60,000  60,000  
ค่าสาธารณูปโภค เช่น 
การไฟฟ้า การประปา 
โทรศัพท์ (เพิ่ม 5) 

     48,000       50,400       52,920  55,566  58,344  

ค่าเสื่อมราคา      11,620       11,620  11,620  11,620  11,620  
เงินเดือน 768,000  768,000  768,000  768,000  768,000  
รวมต้นทุนคงที ่ 887,620  890,020  892,540  895,186  897,964  

 
รายได้รวม 1,811,700   1,924,560   2,309,472  2,771,366  3,325,640  

 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการใหบ้รกิาร     486,000      583,200      699,840     839,808  1,007,770  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5      24,300       29,160       34,992  41,990  50,388  
การสง่เสรมิการขาย       10,000        11,000        12,100  13,310  14,641  
รวมต้นทุนผันแปร 520,300     623,360  746,932  895,108  1,072,799  

 
การคำนวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กำไรส่วนเกิน  1,291,400   1,301,200  1,562,540  1,876,258  2,252,841  
อัตรากำไรส่วนเกิน          0.71           0.68           0.68  0.68  0.68  
จุดคุ้มทุนต่อป ี     632,705      601,745      603,874  606,055  608,295  
จุดคุ้มทุนต่อเดือน       52,725        50,145  50,323  50,505  50,691  
จุดคุ้มทุนต่อวัน 1,758  1,672  1,677  1,683  1,690  
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ตารางที่ 5.6 งบกำไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกต ิ
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 1,811,700  1,924,560  2,309,472  2,771,366  3,325,640  
หัก ต้นทุนผันแปร 520,300 623,360 746,932 895,108 1,072,799 
กำไรส่วนเกิน 1,291,400  1,301,200  1,562,540  1,876,258  2,252,841  
หัก ต้นทุนคงที ่ 887,620 890,020 892,540 895,186 897,964 
กำไรก่อนการดำเนินงาน 403,780  411,180  670,000  981,072  1,354,877  
กำไรก่อนหักภาษี 403,780  411,180  670,000  981,072  1,354,877  
หัก ภาษี 40,378        41,118  100,500  196,214  338,719  
กำไรสุทธิ 363,402  370,062  569,500 784,858  1,016,158  

ตารางที่ 5.7 กำไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
ยกยอดไปงบแสดงฐานะ
ทางการเงิน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กำไรสะสมต้นป ี - 327,062  333,056  512,550  706,372  
บวก กำไรสุทธิ 363,402 370,062 569,500 784,858 1,016,158 
หัก เงินปันผล 36,340        37,006  56,950  78,486  101,616  
กำไรสะสมปลายงวด 327,062  333,056  512,550  706,372  914,542  

 
ยกยอดไปกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได ้ 40,378 41,118 100,500 196,214 338,719 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

40,378 740 59,382 95,714 142,505 

โบนสัค้างจ่าย 32,706        33,306  51,255  70,637  91,454  
โบนสัค้างจ่ายทีเ่พิ่มข้ึน -           599  17,949  19,382  20,817  

 
จากตารางที่ 5.6 งบกำไรขาดทุนของธุรกจิแบรนด์กระเป๋า SUJIRARENEW มีการหักค่าภาษีเงินได้ ที่
เป็นค่าใช้จ่ายที่ธุรกิจต้องจ่ายใหร้ัฐบาล โดยคำนวณภาษีเงินได้ตามประมวงรัษฎากรตามบัญชีอัตรา
ภาษีเงินได้ ของกรมสรรพากร และจากการคำนวณงบกำไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ ใน
ส่วนกำไรก่อน หกัภาษี เริ่มปทีี่ 1–5 สามารถกำหนดการใช้อัตราภาษีเงินได้ ดังต่อไปนี ้
  ปีที่ 1 มีกำไรก่อนหักภาษีระหว่าง 300,001-500,000 บาท ใช้อัตราภาษีร้อยละ 10 
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 ปีที่ 2 มีกำไรก่อนหักภาษีระหว่าง 300,001-500,000 บาท ใช้อัตราภาษีร้อยละ 10 
 ปีที่ 3 มีกำไรก่อนหักภาษีระหว่าง 500,001-750,000 บาท ใช้อัตราภาษีร้อยละ 15 
 ปีที่ 4 มีกำไรก่อนหักภาษีระหว่าง 750,001-1,000,000 บาท ใช้อัตราภาษีร้อยละ 20 
 ปีที่ 5 มีกำไรก่อนหักภาษีระหว่าง 1,000,001-2,000,000 บาท ใช้อัตราภาษีร้อยละ 25 
ตารางที่ 5.8 งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากการดำเนินงาน 
กำไรสุทธิ 363,402 370,062 625,333 784,858 1,016,158 
บวก ค่าเสื่อมราคา 11,620 11,620 11,620 11,620 11,620 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
เพิ่มข้ึน 

40,378 740 59,382 95,714 142,505 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย
ที่เพิ่มข้ึน 

- 599 17,949 19,382 20,817 

เงินสดจากการ
ดำเนินงาน 

415,400 383,021 714,284 911,574 1,191,100 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
สินทรพัย์รวม       58,100  - - - - 
ค่าเช่าสถานที ่       60,000  - - - - 
ค่าสาธารณูปโภค       48,000  - - - - 
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

166,100  - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     

หัก โบนัส 32,706 33,306 51,255 70,637 91,454 
ทุนหุ้นสามัญ 586,100  - - - - 
กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

553,394  33,306 51,255 70,637 91,454 

เงินสดสุทธิ 1,134,894  416,327     765,539  982,211  1,282,554  
บวก เงินสดต้นงวด -  1,134,894   1,551,221  2,316,760  3,298,971  
เงินสดปลายงวด 1,134,894   1,551,221   2,316,760  3,298,971  4,581,525  
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ตารางที่ 5.9  งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรพัย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

1,134,894   1,551,221   2,316,760  3,298,971  4,581,525  

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,134,894   1,551,221   2,316,760  3,298,971  4,581,525  
สินทรพัยไ์ม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 

46,480 34,860 23,240 11,620          -    

ค่าเช่าสถานที ่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าสาธารณูปโภค เช่น 
การไฟฟ้า การประปา 
โทรศัพท ์

48,000 50,400 52,920 55,566 58,344 

รวมสินทรัพย ์ 1,289,374 1,696,481 2,452,920 3,426,157 4,699,869 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 40,378 41,118 100,500 196,214 338,719 
เงินปันผลค้างจ่าย 32,706 33,306 51,255 70,637 91,454 
เจ้าหนีก้ารค้า 303,128 702,901 1,202,515 1,866,834 2,769,054 
รวมหนีส้ิน 73,084 74,424 151,755 266,851 430,173 
ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 586,100  586,100     586,100     586,100     586,100  
กำไรสะสม 327,062 333,056 512,550 706,372 914,542 
รวมส่วนของเจ้าของ 913,162  919,156   1,098,650  1,292,472  1,500,642  
รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,289,374 1,696,481 2,452,920 3,426,157 4,699,869 
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ตารางที่ 5.10 กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 
ปีที ่  

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน  -586,100  
1 กระแสเงินสดรับ 1,134,897 
2 กระแสเงินสดรับ 1,551,221 
3 กระแสเงินสดรับ 2,316,760 
4 กระแสเงินสดรับ 3,298,971 
5 กระแสเงินสดรับ 4,581,525 

 

การคำนวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยใช้อัตรา
คิดลด 

16.375 6.375 1.375 

มูลค่าปจัจบุันกระแสเงินสดรบั 615,750 639,876 798,317 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -586,100 -586,100 -586,100 
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 29,650 53,776 212,217 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 231 

 
จากตารางที่ 5.10 กระแสเงินสดรบัตลอดทั้งโครงการของธุรกิจแบรนด์กระเป๋า 

SUJIRARENEW มีการคำนวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ซึ่งจะได้อตัราคิดลดแบ่งออกเป็น 3 กรณี คือ ร้อย
ละ 16.375, 6.375 และ 1.375 โดยค่าดังกล่าวมาจากการอา้งอิงตามอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ข้ันต่ำ
ประเภทเงินกู้ทีม่ีระยะเวลา (MLR) (Minimum Lending Rate) ของธนาคารออมสิน ณ วันที่ 10 
กุมภาพันธ์ 2563 (ธนาคารออมสิน, 2563) ที่กำหนดค่า MRR เท่ากบั 6.375 เพื่อใช้ในการ
เปรียบเทียบค่าอัตราคิดลด ซึ่งทางผู้ประกอบการได้มกีารคาดการณ์ความคลาดเคลือ่นเพิม่ 10 และ
ลดลง 5 จากค่าดังกล่าว 
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ตารางที่ 5.11 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3  ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 100 100 100 100 100 
อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว (เท่า) 100 100 100 100 100 
การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
อัตราส่วนการหมุนสินทรัพย์ไมห่มุนเวียน 
(รอบ) 31.18 33.12 39.75 47.70 57.24 
อัตราส่วนการหมุนสินทรัพยร์วม (รอบ) 3.43 3.65 4.37 5.25 6.30 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 20.06 19.23 27.08 28.32 30.56 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 62.00 63.14 106.69 133.91 173.38 
อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน () 98.68 98.68 98.68 98.68 98.68 
อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน () 24.92 21.15 29.08 35.39 40.04 
อัตราส่วนกำไรสุทธิ () 22.43 19.04 27.14 28.31 30.03 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 53,776 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  231 
ระยะเวลาคืนทุน (ป)ี 5 เดือน 

 

5.5 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
หากธุรกจิเกิดความเปลี่ยนแปลงในทางลบ และเกิดความไมแ่น่นอนในธุรกิจ เช่น ธุรกิจขาด เงิน

สภาพคล่อง ลูกค้าเปลี่ยนความต้องการในสินค้า ซึ่งถือว่าอาจเกิดข้ึนได้ในการดำเนินธุรกจิในโลก 
ปัจจุบัน ดังนั้นธุรกจิจึงต้องคิดหาแผนสำรองไว้รองรับธุรกิจหากเกิดเหตุไม่คาดคิด ธุรกิจ กระเป๋า
แฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW มีการวางแผนสำรองไว้คือ หากธุรกจิเกิดขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน จะมกีารดำเนินการโดย ระบายสินค้าที่อยู่ในสตอ๊ก เช่น เปิดขายส่งในจำนวนเยอะๆ ออกบทู
ไปโชว์สินค้าตามกิจกรรมของห้างต่าง ๆ รวมถึงหากลูกค้าเปลี่ยนความต้องการซื้อสินค้าจะมีการลด
ราคาสินค้าให้มรีาคาที่ถูกลง แต่ต้องไม่กระทบต่อต้นทุนที่เราได้ระบุไว้ และหากธุรกิจดำเนินไปอย่าง
ต่อเนื่องอย่างไม่มีความบกพรอ่ง ติดขัด เจ้าของกจิการจะมกีาร ดำเนินตามเป้าหมายที่ได้ต้ังเอาไว้ คือ 
ขยายตลาดให้กว้างขึ้น โดยลงขายผ่าน Ebay, Alibaba เพื่อขายส่งออกต่างประเทศสามารถผลิต
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สินค้าได้ด้วยต้นเองในทุกขบวนการผลิต  รวมถึงการเพิม่ยอดขายในแต่ละปีที่มกีารดำเนินตอ่ไป ที่สุด
แล้วอาจมีการปรับเปลี่ยน แผนธุรกิจตามความเหมาะสม ณ ช่วงเวลาน้ัน ๆ 
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แบบสอบถาม 

 

เรื่อง       :    การเลอืกซือ้กระเป๋าสำหรบัผูห้ญิง 
วตัถุประสงค ์         :    จัดทำข้ึนเพื่อเป็นข้อมูลในการศึกษาการค้นคว้าอิสระระดับปรญิญาโทคณะ 

บรหิารธุรกิจมหาวิทยาลัยกรงุเทพ ซึ่งข้อมลูในแบบสอบถามทั้งหมดจะถือ
เป็นความลบัและจะนำไปใช้เพื่อการศึกษาเพียงเท่านั้น 

ค าชี้แจง  :    (1) ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความอนเุคราะห์จากท่านในการทำ 
แบบสอบถามและขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความร่วมมอืของท่าน 
มา ณ โอกาสนี ้
(2) โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อกระเป๋าสำหรบั ผู้หญิง 
ส่วนที่ 3 คำถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น 

และข้อเสนอแนะ 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย    ลงในช่อง    หน้าที่ข้อความที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 

1.  เพศของท่าน 
o ชาย 
o หญิง   

  
2. ช่วงอายุของท่าน 

o ไม่เกิน 18 ป ี
o 19-24 ปี 
o 25-34 ปี 
o 35 ปีข้ึนไป 

 
3. การศึกษา 

o ปวส./ปวช. 
o ปริญญาตร ี
o ปริญญาโท 
o ปริญญาเอก 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
4. อาชีพของท่าน 

o นิสิต/นักศึกษา 
o ข้าราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
o พนักงานบริษัทเอกชน 
o ธุรกิจส่วนตัว 
o แม่บ้าน 
o อื่นๆ ระบุ __________ 
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5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน 
o น้อยกว่า 10,000 บาท 
o 10,001 - 20,000 บาท 
o 20,001 - 30,000 บาท 
o มากกว่า 30,001 บาท 
o  

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกระเป๋าสำหรับผู้หญิง 
คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย    ลงในช่อง    หน้าที่ข้อความที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 

1. ท่านเคยเห็นกระเป๋าสายรุ้งทีท่ำจากผ้าใบพลาสติกหรือผ้าริ้วหรือไม่ 
o เคย 
o ไม่เคย 

 
2. ถ้าท่านต้องการซื้อกระเป๋า คุณสมบัติใดบ้างทีท่่านใช้พิจารณาในการตัดสินใจซื้อ (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ)  
o รูปทรง 
o ขนาด 
o สีสัน 
o ลวดลาย 
o ราคา 
o ยี่ห้อ/แบรนด์ 
o วัสด ุ
o การตัดเยบ็ 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
3. โทนสีแบบใดที่ท่านชอบ ( เลอืก 1 ข้อ) 

o โทนร้อน เช่น แดง ส้ม เหลือง 
o โทนเย็น เช่น น้ำเงิน ฟ้า เขียว 
o โทนกลาง เช่น เทา น้ำตาล 
o โทนสีวัสดุ    
o อื่นๆ ระบุ __________ 
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4. กระเป๋าประเภทใดที่ท่านมกัจะซื้อบอ่ยๆ (เลือก 1 ข้อ) 
o กระเป๋าสตางค์ 
o กระเป๋าถือหหูิ้ว 
o กระเป๋าถือใบเลก็ไม่มสีายจบั 
o กระเป๋าสะพายใบใหญ ่
o กระเป๋าสะพายสายคล้องไหล่พอด ี
o กระเป๋าสายยาว 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
5.  รูปทรงใดที่ท่านช่ืนชอบ(เลือก 1 ข้อ)   

o สี่เหลี่ยมผืนผ้า   
 

o สี่เหลี่ยมจัตรุัส 
 

 
o วงกลม 

 
 

o อื่นๆ ระบุ __________ 
 

6. ถ้าท่านเห็นกระเป๋าสายรุ้งแบรนด์ SUJIRA RENEW ออกจำหน่าย ท่านจะตัดสินใจ จะซื้อ 
หรือ ไม่ซือ้  
o จะซื้อ 
o ไม่ซื้อ 
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7. จุดเด่นของกระเป๋าสายรุง้ที่ท่านเห็นครั้งแรกคืออะไร (เลอืก 1 ข้อ)  
 
 
 
 
 

o สามารถปักช่ือได้ 
o สีสวย สดใส 
o ดูแข็งแรง 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
8. เหตผุลทีท่่านเลือกซื้อกระเป๋าสายรุ้งเพราะอะไร (เลอืก 1 ข้อ)  

o รูปทรงกำลงัพอด ี
o ชอบที่สามารถปกัช่ือและสามารถตกแต่งเพิม่ได้ 
o ผลิตภัณฑ์มีความคงทน แข็งแรง 
o แปลก ไม่เหมือนใคร 
o สีสันสวยงาม 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
9. ส่วนใหญ่ท่านเลอืกซือ้กระเป๋าจากสถานที่ใด (เลือก 1 ข้อ)  

o ห้างสรรพสินค้า 
o สั่งออนไลน ์
o อื่นๆ ระบุ __________ 
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10.  ท่านคิดอย่างไรกับราคากระเป๋า  (เลือก 1 ข้อ)  
 

 
Size L 650 บาท     Size M 550 บาท 
 
o ถูก 
o แพง 
o ราคาพอดี 
o อื่นๆ ระบุ __________ 

 
11. ถ้าทางร้านจัดโปรโมช่ันท่านต้องการข้อใดมากทีสุ่ด (เลือก 1 ข้อ)  

o จัดของสมนาคุณตามเทศกาล 
o จัดส่งฟร ี
o จัดของสมนาคุณจากยอดการซือ้ 
o อื่นๆ ระบุ __________ 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็น ให้คะแนนจาก  1 – 5 
คำช้ีแจง: กรุณาใสเ่ครื่องหมาย  ลงในช่องคะแนน เพื่อแสดงระดับความสำคัญแต่ละปัจจัย 
คะแนน มากท่ีสุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, น้อย = 2, น้อยท่ีสุด = 1 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ผลิตภัณฑ์ (Product)      
แบบกระเป๋า      
รูปแบบตัวอักษร      
การตกแต่งกระเป๋า      
สีสันของกระเป๋า      
ราคา (Price)      
ราคากระเป๋า       
ความคุ้มค่าของราคากระเป๋า       
ช่องทางการจัดจำหนา่ย (Place)      
Facebook      
Instagram      
การส่งเสรมิการขาย (Promotion)      
โปรโมช่ันจัดของสมนาคุณตามเทศกาล      
โปรโมช่ันส่งฟร ี      
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ประวัติผเูขียน 

 
ช่ือ-นามสกุล   สุจริา พึ่งสุข 
อีเมล   sujira.phun@bumail.net  
ประวัติการศึกษา  ศึกษาปริญญาตรี จากคณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ี
   สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร์  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
   ศึกษาปริญญาโท จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาวิสาหกจิขนาดกลางและ 
   ขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

mailto:sujira.phun@bumail.net
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มหาวิทยาลยักรงุเทพ 
ข้อตกลงว่าดว้ยการอนุญาตให้ใช้สิทธิในวิทยานิพนธ์/สารนิพนธ์ 

 
วันที่ 26 เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2563 

 
ข้าพเจ้า (นาย/นาง/นางสาว)…….….สุจิรา พึ่งสขุ……….อยูบ่้านเลขที่….…40/21…...ซอย..…-….. ถนน..…-.….  
ตำบล/แขวง….…คคูต….....อำเภอ/เขต……ลำลูกกา…… จงัหวดั…..ปทุมธานี….. รหัสไปรษณีย์…..12130….… 
เป็นนักศึกษาของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ รหัสประจำตัว…………7610200078………………….. 
 
ระดับปริญญา   ตรี   โท    เอก 
หลักสูตร บริหารธุรกิจหาบัณฑติ สาขาวชิา วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คณะ บริหารธุรกิจ 
ซ่ึงต่อไปน้ีเรียกว่า “ผูอ้นุญาตให้ใช้สิทธิ” ฝ่ายหน่ึง และ 
 
มหาวทิยาลัยกรุงเทพ ตัง้อยูเ่ลขที ่9/1 หมู่ 5 ถนนพหลโยธิน ตำบลคลองหน่ึง อำเภอคลองหลวง จังหวดั
ปทุมธานี 12120 ซ่ึงต่อไปน้ีเรียกว่า “ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธ”ิ อีกฝ่ายหน่ึง 
 
ผู้อนุญาตให้ใชส้ิทธิ และ ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิ ตกลงทำสัญญากันโดยมีข้อความดงัต่อไปน้ี 
 
ข้อ 1. ผู ้อนุญาตให้ใช้สิทธิขอรับรองว่าเป็นผู ้สร้างสรรค์และมีสิทธิแต่เพียงผู้เดียว ในงานสารนิพนธ์/
วิทยานิพนธ ์
หัวข้อ แผนธุรกิจเพื่อสร้างธุรกิจใหม่ กระเป๋าแฮนด์เมดแบรนด์ SUJIRARENEW 
ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสตูร……บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต……ของมหาวิทยาลยักรุงเทพ 
(ต่อไปน้ีเรียกว่า “สารนิพนธ์/วิทยานิพนธ์”) 
 
ข้อ 2. ผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิตกลงยินยอมให้ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิ ใช้สิทธิโดยปราศจากค่าตอบแทนและไม่
มีกำหนดระยะเวลา ในการนำสารนิพนธ์/วิทยานิพนธ์ ซ่ึงรวมถึงแต่ไม่จำกัดเพียงการทำซ้ำ ดัดแปลง เผยแพร่
ต่อสาธารณชน ให้เช่าต้นฉบับหรือสำเนางาน ให้ประโยชน์ในสารนิพนธ์/วิทยานิพนธ์ แก่ผู้อื่น อนุญาตให้
ผู้อื่นใช้สิทธิโดยจะกำหนดเงื่อนไขอย่างหนึ่งอย่างใดหรือไม่ก็ได้ ไม่ว่าทั้งหมดหรือเพียงบางส่วน หรือการ
กระทำอ่ืนใดในลักษณะทำนองเดียวกัน 

ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิมีวัตถุประสงค์ในการเก็บรวบรวมใช้หรือเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลของผู้
อนุญาตให้ใช้สิทธิเพื่อให้เป็นไปตามข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สิทธิในวิทยานิพนธ์/สารนิพนธ์ ของผู้
อนุญาตให้ใช้สิทธิตลอดไปโดยข้าพเจ้าในฐานะผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิตกลงยินยอมให้ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิ
ทำการจัดเก็บรวบรวมใช้หรือเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลดังกล่าวของข้าพเจ้าได้ 
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ข้อ 3. หากกรณีมีข้อขัดแย้งในปัญหาลิขสิทธิ์ในสารนิพนธ์ / วิทยานิพนธ์ระหว่างผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิกับ
บุคคลภายนอกก็ดีหรือระหว่างผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิกับบุคคลภายนอกก็ดีหรือมีเหตุขัดข้องอ่ืนๆ เก่ียวกับ
ลิขสิทธิ์ อันเป็นเหตุให้ผู้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิไม่สามารถนำงานนั ้นออกทำซ้ำ เผยแพร่หรือโฆษณาได้ ผู้
อนุญาตให้ใช้สิทธิยินยอมรับผิดและชดใช้ค่าเสียหายแก่ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิในความเสียหายต่างๆ ที่
เกิดขึ้นแก่ผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิทั้งสิ้น 
 
สัญญาน้ีทำขึ้นสองฉบับ ข้อความถูกต้องตรงกัน คู่สัญญาได้อ่านและเข้าใจข้อความในสัญญาน้ีโดยตลอดแล้ว
จึงได้ลงลายมือชื่อไว้ต่อหน้าพยานเป็นสำคัญ และเก็บไว้ฝ่ายละฉบับ 

 
 
 

ลงช่ือ ……………………………………………. ผู้อนญุาตให้ใช้สทิธิ 
    (นางสาวสุจริา พึ่งสุข) 
 
 
 

ลงช่ือ            ผู้ได้อนุญาตให้ใช้สิทธิ 
          (ดร.อัฏฐิภา จุลพิสิฐ) 

ผู้อำนวยการสำนักหอสมุดและพื้นที่การเรียนรู ้
 
 
 

ลงช่ือ       พยาน 
(ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รวิพรรณ สุภาวรรณ์) 
 ผู้อำนวยการหลักสูตร/ผู้รบัผิดชอบหลักสูตร 
 
 
 
ลงช่ือ             พยาน 

    (อาจารย์วิรัตน์ รัตตากร) 
     คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 


