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บทคัดยอ 
 

 แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนเพื่อเปนการกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจน ซึ่งเปนการกําหนดกรอบแนวคิด

และแนวทางการดําเนินงาน โดยการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะหปจจัย

ภายในและภายนอก การวิเคราะหการแขงขันคูแขงขันท้ังทางตรงและทางออม วิเคราะหสภาพของ

ธุรกิจ วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน จุดเดนและจุดออนของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับ

วัตถุประสงคท่ีไดวางไว อีกท้ังมีการคาดการณประมาณการคาใชจาย รายได ระยะเวลาคืนทุน 

ผลตอบแทน และผลกําไร ซึ่งใหเห็นวาสภาพธุรกิจนี้มีความเปนไปได และนาลงทุน 

 แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจคาขายประเภท รานจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสง

ขนาดยอม ซึ่งจัดสงสินคาใหกับรานคาปลีกในภาคเหนือและจะขยายไปยังภาคตะวันออก เพื่อใหกลุม

ลูกคารานคาปลีกได สินคาท่ีราคาไมแพงและมีคุณภาพมากท่ีสุด โดยมอบสินคาท่ีเปนมาตรฐานและ

การจัดสงท่ีรวดเร็วใหกับรานคาปลีก เพื่อใหลูกคามีความพึงพอใจในการส่ังซื้อสินคาจากทางสหเลิศอี

เล็กทริ (SLE) 

 ผลการศึกษาพบวา สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) มีความไดเปรียบและมีโอกาสสูงจากตนทุนท่ีตํ่า

กวาคูแขง ประกอบกับเปดรานมานานวา 20 ป ทําใหลูกคามีความเช่ือถือ กลยุทธธุรกิจของ สหเลิศอี

เล็กทริ (SLE) มุงเนนในเรื่องของ สินคามีความหลากหลาย ดานการตลาด การเพิ่มชองทางการติดตอ

กับลูกคา ขยายฐานลูกคาไปยังภาคตะวันออก และ พัฒนาคลังสินคาใหมีคุณภาพ ซึ่งจะทําใหมีความ

ไดเปรียบคูแขง 

 ดานการตลาด สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) มีกลุมเปาหมายหลักคือ รานคาปลีก และคน

ตางจังหวัด ซึ่งรายไดสวนใหญเฉล่ียของรานคามียอดขายเฉล่ียตอเดือน 200,001-300,000 บาท มี

การส่ังซื้อสินคาอยูท่ี 31 – 40 ครั้ง/เดือน ชองทางการจัดจําหนายท่ี มี 2 ชองทาง 1.เขามาติดตอดวย

ตัวเอง 2.ผานทางโทรศัพท และเพิ่มอีก 2 ชองทาง คือ ผานทาง Facebook และ Line 

 โครงการนี้ใชเงินลงทุนรวม 4,550,000 บาท โดยเปนเงินลงทุนของตนเองไมมีการกูยืม คาด

วาธุรกิจจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ป 5 เดือน และมีผลตอบแทน IRR ของธุรกิจอยูท่ี 60% 

มูลคาของเงินสุทธิ NPV = 2,814,625.81บาท 

คําสําคัญ : ธุรกิจซื้อมาขายไป, อุปกรณไฟฟา, ธุรกิจคาสง 
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ABSTRACT 

 

 This business plan is made for  defining clear target  which  mention  about  frame of 

concept  and  guideline of management  by  analyzing  all detail of business  overview, 

inside  and  outside  factor, competition of the rival  direct and  indirect, status  of  business,  

advantage of competition, distinctive and no distinctive of  business  to  according with 

objective . Moreover, estimate of expense  and  income  payback  time, compensation  and  

earnings  showing  that  this  business is possible  and  be  worth  for  investment. 

 This  business  plan  is made for small  whole  sell  business  of electric  shop  which  

deliver  to  the  shops  in  the North and  expend  to  the  East.  The  retail  customers  can  

get  the  products  in  the cheapest  price  and  best quality  with  standard  product  and  

fast  delivery  to  the  customers  are  appreciated  in  Sahalert  Electric (SLE) 

 From the Study  found  that  Sahalert Electric (SLE)  has  advantage  and  high  

chance  from  the  lower  cost  than  the  competitors  and  also  with  long  business  more  

than  20 years  which  make  more reliability. Moreover, business  strategy  of  Sahalert 

Electric (SLE)  focus  on  variety  of  products  and  about  marketing  they  increase  contact  

channel  with  customers  that  expand customers  to  the  East  and  develop  store  to  be  

high quality  which  can  be  more  advantage  than  the  competitors. 

 Marketing, Sahalert  Electric (SLE)s  has  main  focus  on  retail  shops  and  up  

country  customers  and  most  income  about  200,001 – 300,000 Baht / month  for  31 – 



 
 
40 orders / month.  There  are  2  distribution  channels  1) walk  in  2) phone  call  and  

add 2 more  channels  are  facebook  and  Line. 

 This  project  invests  about  4,550,000 Baht  which  is  from  own  capital  not  

borrow  and estimate payback  time  about  1 year  and  5 months  and  compensation  IRR 

of  business  at  60%  total  NPV = 2,814,625.81 Baht          

 

Keywords : Trading Business, Electrical equipment, Wholesale business 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

1.1 ประเภทธุรกิจ เปนธุรกิจซื้อมาขายไป 

1.2 รายละเอียดของธุรกิจ/ประวัติความเปนมา  

 เปนธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอม ใหกับรานคาทางภาคเหนือ โดยเริ่มมา

จาก คุณ วุฒิพงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ เปนบิดา ไดทํางานเปนเซลลขายอุปกรณไฟฟาใหกับรานคาหนึง่มา

กอน ตอมาไดเล็งเห็นถึงโอกาส วาอุปกรณไฟฟาเปนส่ิงท่ีจําเปนตอการเปนอยู และมีผูท่ีตองการอีก

เปนจํานวนมาก จึงไดเริ่มตนทําธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอมดวยตนเอง โดยมี 

คุณ สุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ เปนมารดา คอยดูแลบริษัท สวนคุณวุฒิพงษเปนเซลลไปพบลูกคา          

 ในปจจุบันทางบริษัทเปดบริการมาแลวกวา 20 ป ไดมีกลุมลูกคาอยูทางภาคเหนือ โดย

คุณวุฒิพงษจะมีการข้ึนไปพบลูกคาตัวตนเอง เดือนละหนึ่งครั้ง เพื่อท่ีจะไปนําเสนอสินคาใหมๆ และ

เพื่อใหลูกคาเช่ือถือในบริษัท สวนคุณสุรียจะอยูท่ีบริษัทคอยจัดการเรื่องตางๆภายในบริษัท รวมถึง

การจัดสงสินคา และก็หาสินคาใหกับลูกคา  

1.3 ประเภทของสินคาและบริการ 

ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ 

ภาพท่ี 1.1: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ
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ภาพท่ี 1.2: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 

ภาพท่ี 1.3: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ

 

ภาพท่ี 1.4: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทหลอดไฟ
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ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ 

ภาพท่ี 1.5: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ

 

ภาพท่ี 1.6: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ

 

ภาพท่ี 1.7: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทไฟประดับ
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ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา 

ภาพท่ี 1.8: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา

 

ภาพท่ี 1.9: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุประกรไฟฟา

 

ภาพท่ี 1.10: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา
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ภาพท่ี 1.11: ตัวอยางสินคาของบริษัทประเภทอุปกรณไฟฟา

 

1.4 ช่ือธุรกิจ :  สหเลิศอีเล็กทริ (SLE) 

1.5 สถานท่ีต้ัง :  

ภาพท่ี 1.12: แผนท่ีแสดงท่ีต่ังของธุรกิจ 
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บริษัทต้ังอยูท่ี บานเลขท่ี 143/486  ถนนบรมราชชนนี แขวงอรุณอมรินทร เขตบางกอกนอย 

10700 กรุงเทพมหานคร โดยบริษัทจะอยูฝงเดียวกับเซ็นทรัลปนเกลา ซอยจะอยูกอนถึงสถานีขนสง

สายใต (เกา) กอนถึงซอยจะมีปมน้ํามัน ปตท พอเขาซอยไปตรงไปสุดแลวเล้ียวซาย บริษัทจะอยูดาน

ซายมือหัวมุม  

1.6 วิสัยทัศน :  

บริษัทมีความมุงมั่นท่ีจะเปนผูนําในธุรกิจคาสงขนาดยอม ในพื้นท่ีภาคตางๆ ของประเทศไทย 

1.7 พันธกิจ :  

 1.7.1 เพื่อความกาวสูความเปนผูนําในการคาสงอุปกรณไฟฟาขนาดยอม 

 1.7.2 เปนผูสรางสรรคและริเริ่มกลยุทธการตลาดใหมๆ ในธุรกิจคาสงอุปกรณไฟฟา 

 1.7.3 เปนผูมีสวนแบงการตลาดติดอันดับ 1 ใน 10 ในธุรกิจคาสงอุปกรณไฟฟาขนาดยอม 

1.7.4 สรางความมั่นคงใหกิจการเติบโตอยางยั่งยืน 

1.8 เปาหมาย :  

1.8.1 เปาหมายระยะส้ัน (1-2ป) 

1.8.1.1 ขยายพื้นท่ีการขายในภาคตะวันออกเฉียงใต และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

1.8.1.2 สรางฐานลูกคาใหมั่นคง  

1.8.2 เปาหมายระยะกลาง (3-5ป) 

1.8.2.1 เพิ่มกําไรอีก 15% จากยอดกําไรเดิมปท่ีผานมา 

   1.8.2.2 ขยายพื้นท่ีการขายในภาคใต 

1.8.3 เปาหมายระยะยาว (5ปข้ึน) 

     1.8.3.1 เปนผูนําเขาสินคาจากประเทศจีน 
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1.9 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ :  

ภาพท่ี 1.13: โครงสรางการบริหารงานของธรุกิจ 

 

จํานวนพนักงานท้ังหมด 6 คน ประกอบไปดวย 

1.9.1 เจาของกิจการ  นายวุฒิพงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.2 ผูจัดการ นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.3 ฝายบริการลูกคา นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ / นายศุภวิทย บวรศักด์ิสิทธิ์ / เสมียน 

1.9.4 บัญชี นางสุรีย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.9.5 พนังงานรับ-สงของ 2 คน 

1.9.6 พนักงานขาย นายวุฒพิงษ บวรศักด์ิสิทธิ์ 

1.10 ภาระหนาท่ี 

 1.10.1 เจาของกิจการ 

มีหนากําหนดแนวทางของราน การบริหารบริษัทรวมถึงการวางแผนกลยุทธ 
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1.10.2 ผูจัดการ 

  มีหนาท่ีคอยดูแลภายในบริษัท ดูแลดานการเงินโดยรวมของบริษัท บริหารงานท่ัวไป 

ประสานงาน จัดหาพนักงาน และควบคุมกิจการตางๆ ภายในบริษัท 

1.10.3 ฝายการเงิน 

  ทําหนาท่ีดูการเคล่ือนไหวของเงิน และทํารายรับรายจายภายในบริษัท  

1.10.4 ฝายบริการลูกคา 

  ทําหนาท่ีรับโทรศัพทจากลูกคาท่ีจะส่ังสินคา และโทรส่ังของเขาบริษัท    

1.10.5 พนักงานรับ-สงของ 

  ทําหนาท่ีไปรับสินคาจากสถานท่ีท่ีส่ังซื้อ และสงสินคาใหกับสถานีขนสง เพื่อสง

ใหกับลูกคา 

1.10.6 พนักงานขาย 

  ทําหนาท่ีไปพบรานคา สอบถามความตองการของสินคากับรานคา ปละเปนหนาตา

ของบริษัท 

1.11 ทุนจดทะเบียน : 200,000 บาท 

1.12 ท่ีมาของการจัดทําแผน :  

 จัดทําแผนธุรกิจเพื่อตรวจสอบระบบการทํางานในปจจุบัน สามารถปรับปรุงแกไข และ

พัฒนาบริษัทเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ 

1.13 วัตถุประสงคของการทําแผน :  

 1.13.1 เพื่อตรวจสอบการดําเนินธุรกิจท่ีทําข้ึนอยางเปนระบบ 

1.13.2 เพื่อดําเนินธุรกิจใหมีความมั่นคง และสามารถขยายการเติบโตไดอยางตอเนื่อง 
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1.13.3 เพื่อลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 

1.14 วิธีการศึกษา : 

ภาพท่ี 1.14: SWOT Analysis 

 

ท่ีมา: Blogspost. (2555). SWOT Analysis ดาน Planning. สืบคนจาก 

http://promrucsa-dba04.blogspot.com/2012/10/swot-analysis-swot-swot-

humphrey-swot-2.html 

 การวิเคราะหสถานการณ ประกอบดวย จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT = 

Strength, Weakness, Opportunity และ Threat) คือ การสํารวจตรวจสอบสภาพภายในองคการ

และสภาพแวดลอมภายนอก เปนสวนหนึ่งของกระบวนการวางแผน เพื่อใหแผนนั้นไดใชประโยชน

จากส่ิงท่ีมีอยูและแกปญหาท่ีไมพึงประสงค โดยอาศัยท้ังปจจัยจากภายในและภายนอกมาเปนฐานคิด

สําหรับกาํหนดแผนงานโครงการ 

Strengths หมายถึง “จุดเดน และความไดเปรียบของบริษัทในทุกๆดาน ท้ังเรื่องของเงิน

ลงทุน การบริหารงาน รวมไปถึงกระบวนการในการทํางาน ซึ่งบริษัทจะตองนําความไดเปรียบมาใช

กําหนดกลยุทธการตลาดตอไป 
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Weaknesses หมายถึง จุดออน ของบริษัท ท่ีจะสามารถทําใหคูแขงสามารถไดเปรียบบริษัท

ได ซึ่งบริษัทจะตองหาวิธีแกไข ในความเสียเปรียบ ในสถานการณท่ีบริษัทกําลังเจออยู 

Opportunities หมายถึง โอกาสท่ี ธุรกิจจะสามารถสงเสริมการขายไดดียิ่งข้ึน ซึ่งอาจจะเกิด

จากสถานการณตางๆ เชน เหตุการเมือง การผันผวนของราคาน้ํามัน หรือวาจะเปน เหตุการณท่ีคูแขง

กําลังเจอปญหา ซึ่ง จะเปนโอกาสท่ีธุรกิจจะสามารถปรับเปล่ียนและพัฒนาธุรกิจตอไปได 

Threats หมายถึง ขอจําจัด หรือ ปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนระหวางการดําเนินธรุกิจ โดยอาจ

เกิดข้ึนไดจากการท่ีคาเงินมีความผันผวน หรือราคาน้ํามันสูงข้ึน ทําใหบริษัทตองเจอกับปญหาดาน

การปรับราคา ซึ่งบริษัทจะตองมีการวางแผนรับมือกับอุปสรรค และ ปรับใหเปนโอกาสท่ีจะทําให

ธุรกิจดําเนินไปไดอยางราบรื่น 

 

40ภาพท่ี 1.15 Five Forces Model 

ท่ีมา: ypadej.blogspot. (2555). กรณีศึกษาการเขียนบทความ Five Force Competitive           

Model. สืบคนจาก http://ypadej.blogspot.com/2012/09/3-five-forces-model-five-

forces.html 

 1.14.1 ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ ( Five Forces Model )  

 1.  อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 
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โอกาสในการเขามาแขงขันของผูแขงขันหนาใหม (Potential Entry of New 

Competitors)  ในสวนนี้ Porter ใหลองวิเคราะหเครื่องกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 

(Barrier  to Entry)  

1) บางอุตสาหกรรมผูเลนรายใหมตองมีขนาดท่ีใหญโตจึงจะแขงขันได (Economy 

of scale) หมายถึงอุตสาหกรรมท่ีตองผลิตสินคาครั้งละมาก ๆ เพื่อลงตนทุนและลูกคาไมได

สนใจในความแตกตางของสินคามากนัก ตนทุนเปนตัวผลักดันการตัดสินใจซื้อ 

  2) ความแตกตางของสินคาท่ีมีผูแขงขันรายเกาม ีแตผูเลนรายใหมไมมี 

  3) เงินลงทุนท่ีสูงก็เปนอีกปจจัยท่ีกีดขวางการเขามาของผูเลนรายใหม 

 4) Switch  cost  หมายถึงตนทุนท่ีลูกคาตองเสีย  ถาเปล่ียนไปซื้อของจากคูแขง

รายใหม 

5) การเขามาถึงชองทางจําหนายถาผูแขงขันรายใหมไมสามารถเขาถึงชองทางการ

 จัดจําหนายได  ถึงแมสินคาของเขาจะดีแตอาจจะไมชวยอะไร 

 2. แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงท่ีมีในอุตสาหกรรม 

สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกา (Rivalry Among 

Existing Firms)  การแขงขันท่ีรุนแรงภายในอุตสาหกรรมจะนําไปสูการใชการตอสูกันดวย

ราคาและสุดทายผูเลนทุกคนก็มีแตจะเสียประโยชน  เชนธุรกิจ  mobile  phone 

operator  ท่ีแขงกันลดราคากันในบานเรา 

 โดยปจจัยท่ีจะทําใหเกิดสงครามราคาก็มีมากมายเชน 

  1) อุตสาหกรรมเติบโตนอยชาลงทําใหการหาลูกคาใหมทําไดยากข้ึน 

 2) การท่ีมีคูแขงท่ีมีความแข็งแกรงพอกันอยูในอุตสาหกรรมเพราะถามีธุรกิจราย

ใหญเพียงรายเดียวในอุตสาหกรรม ธุรกิจรายเล็ก ท่ีมี Power  นอยกวาก็จะไมกลามาแขงขัน 

3) สินคาหรือบริการไมมีความแตกตางกันในสายตาลูกคา ทําใหการลดราคามีผลตอ

การตัดสิใจซื้อของลูกคามากนําไปสูสงครามแยงลูกคา 

  4) การถอยออกจากอุตสาหกรรมทําไดยากเชนมี fix cost กอนโตทําให 

 คูแขงยอมสูตายดีกวายอมแพ 

 3.    อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Consumers)   

  ส่ิงท่ีนาจะพิจารณาใน Force  นี้ก็คือ 

  - ลูกคาจะซื้อสินคาแตละครั้งในปริมานท่ีมาก หรือนอย 

  - สินคาท่ีลูกคาซื้อไปมีความสําคัญมากแคไหน 

  - สินคามีความแตกตางในสายตาลูกคา 

  - ถาลูกคาเปล่ียนไปซื้อของจากบริษัทคูแขงลูกคาจะสูญเสียอะไร 
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 4. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร  (Bargaining Power of Supplier) 

  - สินคาท่ี Supplier  ขายใหมีความสําคัญมากนอยแคไหน 

  - เปนลูกคาคนสําคัญ 

  - มี Switch cost  มากนอยแคไหนถาจะเปล่ียน Suppliers 

  - มีโอกาสท่ี Suppliers จะลงมาทําธุรกิจแขงกับบริษัท 

 5.  การโจมตีของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products)   

มองหาวาสินคาท่ีสามารถสนองความตองการของลูกคาเราไดแตไมใชรูปแบบ

เดียวกับท่ีธุรกิจเราทําอยูคืออะไรสินคาพวกนั้นในอนาคตสามารถเพิ่มคุณภาพหรือลดตนทุน

ไดดีกวาสินคาหรอืบริการของเราหรือเปลาบริษัทท่ีผลิตสินคาทดแทนเหลานั้นมีฐานะทาง

การเงินดีหรือเปลา 

  

 1.14.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  

4P เปนการตลาดท่ีองคกรหรือเจาของธุรกิจนั้นจะนําขอมูลการวิจัยมาใชในการ

ขับเคล่ือนผลิตภัณฑกอนวางตลาด โดยมีองคประกอบ 4 อยางนั่นคือ 

 Product : รูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ 

 Price : ตําแหนงราคาท่ีเหมาะสม 

 Place : สถานท่ีในการวางจํา หนาย 

 Promotion : การสงเสริมการขายตางๆ 

แตสําหรับธุรกิจดานการบริการแลว 4P ท่ีวานี้ ยังถือวาไมเพียงพอตอการบริการให

ประสบผลสําเร็จได เพราะในธุรกิจบรกิารนั้น “ผูใหบริการ” จะตองมีปฏิสัมพันธกับ 

 “ผูรับบริการ” (ผูบริโภค) ในระดับท่ีลึกซึ้งกวาท้ังทางตรงและทางออม ดังนั้นธุรกิจ

ประเภทนี ้จึงตองการอีกกลยุทธ 3P เขาไปเสริมใหธุรกิจบริการนั้นประจําใจผูบริโภคไดมาก

ยิ่งข้ึน นั่นคือ 

 People : การสรางความเช่ือมั่นผานตัวบุคคล 

 Process : การสรางระบบเพื่อใหผูบริโภคใชบริการไดสะดวก 

 Physical Evidence : การออกแบบสถานท่ีใหบริการใหมีความนาประทับใจในทุก

 รายละเอียด 

  การออกแบบบริการ จึงเปนเรื่องท่ีตองพัฒนาโครงสรางของธุรกิจ และออกแบบ

 บริการใหสอดคลองกับเปาหมายขององคกรและธุรกิจ 
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พัฒนาการของการออกแบบบริการ เริ่มข้ึนจากมุมมองท่ีนักการตลาดตองการ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค แตนั่นก็ไมใชคําตอบท้ังหมด เพราะงานบริการในวันนี้

ตองเดินควบคูไปกับทิศทางการพัฒนาองคกร และเขาไปเปนสวนสําคัญในการกําหนดกล

ยุทธของธุรกิจดวย 

 

1.15 การดําเนินงานวิจัย 

 1.15.1 วิธีการดําเนินการ   การแจกแบบสอบถาม 

 1.15.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  แบบสอบถาม หัวขอท่ีถามคือ ปจจัยท่ีมีผลตอ

      การตัดสินใจส่ังซื้อสินคาของบริษัท  

 1.15.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา   รานคา 

 1.15.4 จํานวนตัวอยาง   15 รานคา   

 1.15.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง รานคาท่ีเปนลูกคาเกา  

1.15.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คามัธยฐาน และคา               

ฐานนิยม 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

2.1 จุดแข็งของธุรกิจ 

- บริษัทเปดทําการมาเปนเวลากวา 20 ป 

- ฝายบริหารมีความรู และประสบการณทางดานการคาสงขนาดยอมมานาน 

- มีสินคาใหเลือกซื้อหลากหลายจึงสะดวกตอการส่ังสินคาในบริษัทเดียว  

- มีฐานลูกคาจากการท่ี คุณวุฒิพงษ เคยเปนเซลลใหกับรานคามากอน 

2.2 จุดออนของธุรกิจ 

- ระบบการบริหารจัดการตางๆ ยังเปนแบบด่ังเดิม คือยังใชจดลงสมุด ยังไมมีโปรแกรมบัญชี

และโปรแกรมฝายขาย 

- ยังไมมีระบบคลังสินคา ทําใหจัดสงสินคาใหลูก เกิดการลาชาเพราะตองเสียเวลาในการส่ัง

สินคา และไปเอาสินคา 

- ชองทางการส่ังซื้อคามีอยูชองทางเดียว คือ โทรศัพท 

- รูปแบบการนําเสนอสินคายังเปนแบบสมุดภาพแคตตาล็อก 

2.3 โอกาสของธุรกิจ 

- อุปกรณไฟฟายังมีความจําเปนในการใชในชีวิตประจําวันอีกมาก 

- นโยบายภาครัฐ ใหการสนับสนุนการประกอบการของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมใน

ดานตางๆ  

- จํานวนประชากรเพิ่มข้ึนทําใหมีการใชงานท่ีเพิ่มมากข้ึน 

- มีการสรางท่ีอยูมากข้ึนทําใหมีการใชอุปกรณไฟฟามากข้ึน 

2.4 อุปสรรคของธุรกิจ 

- สินคาจําพวกอุปกรณไฟฟาเปนสินคามีการพัฒนาเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว สงผลใหสินคาตก

รุนเร็ว 
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- มีคูแขงขันเขามาใหมท่ีเคยเปนเซลลใหตามรานคา แลวออกมาเปดบริษัทเอง 

- ไมสามารถควบคุมความเสียหายท่ีเกิดจากการสงสินคาใหกับลูกคา 

- สินคาบางประเภทนั้นมีราคาท่ีไมแนนอน และราคามีการปรับเปล่ียนอยูตลอดเวลา 

2.5 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

(เส่ียงตํ่า = 1 คอนขางตํ่า = 2 ปานกลาง = 3 คอนขางสูง = 4 เส่ียงสูง = 5) 

ตารางท่ี 2.1 : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 

ระบบการบริหาร

จัดการตางๆ ยังเปน

แบบด่ังเดิม คือยังใช

จดลงสมุด ยังไมมี

โปรแกรมบัญชีและ

โปรแกรมฝายขาย 

     

บริษัทจะมีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามา

จัดการในดานบัญชี และการขายเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพใหกับบริษัท 

ยังไมมีระบบ

คลังสินคา ทําใหจัดสง

สินคาใหลูก เกิดการ

ลาชาเพราะตอง

เสียเวลาในการส่ัง

สินคา และไปเอา

สินคา 

     

บริษัทจะจัดสรางคลังสินคาข้ึนมาเพื่อท่ีสามารถ

เก็บสต็อกสินคาได ทําใหสะดวกในการจัดสง และ

สามารถลดตนทุนลง 

ชองทางการส่ังซื้อคามี

อยูชองทางเดียว คือ 

โทรศัพท 

     

บริษัทจะเพิ่มชองทางการสงซื้อ ทางไลน ทาง

เฟสบุค  เพื่อเปนทางเลือก และเพิ่มความ

สะดวกสบายใหกับลูกคา 

รูปแบบการนําเสนอ

สินคายังเปนแบบสมุด

ภาพ 

แคตตาล็อก 

     

บริษัทจะจัดซื้อ แท็บเล็ตเพื่อใชในการนําเสนอ

สินคาใหสะดวกมากข้ึน 
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2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

(เส่ียงตํ่า = 1 คอนขางตํ่า = 2 ปานกลาง = 3 คอนขางสูง = 4 เส่ียงสูง = 5) 

ตารางท่ี 2.2 : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 
 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 

สินคาจําพวกอุปกรณ

ไฟฟาเปนสินคามีการ

พัฒนาเทคโนโลยี

อยางรวดเร็ว สงผล

ใหสินคาตกรุนเร็ว 

     

บริษัทจะมีการหาสินคาใหมๆ  

และคอยติดตามเทคโนโลยีอยูตลอดเวลาเพื่อท่ี

สามารถหาสินคามาตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดอยูตลอดเวลา 

มีคูแขงขันเขามาใหม

ท่ีเคยเปนเซลลให

ตามรานคา แลว

ออกมาเปดบริษัทเอง 

     

บริษัทไดสงเซลลไปหารานคาตางๆ เพื่อแสดงใหเห็น

ถึงความเอาใจใสของทางบริษัท 

ไมสามารถควบคุม

ความเสียหายท่ีเกิด

จากการสงสินคา

ใหกับลูกคา 

     

บริษัทมีการพูดคุยกับขนสงในการรับผิดชอบถาเกิด

สินคาเกดิการเสียหาย และทางบริษัทจะมีการสง

สินคาใหใหม บริษัทยังมีการเซฟความเสียดวยการ

หอสินคาอยางดี และเหมาะสมกับสินคาแตละ

ประเภท  

สินคาบางประเภท

นั้นมีราคาท่ีไม

แนนอน และราคามี

การปรับเปล่ียนอยู

ตลอดเวลา 

 

    

บริษัทจะมีการผูคุยกับโรงงานท่ีผลิต หรือผูนําเขา

สินคา วาใหแจงการปรับเปล่ียนราคากอนภายใน 

30 วัน เพื่อท่ีจะใหทางบริษัทสามารถแจงทาง

รานคาวาสินคาตัวนี้มีการข้ึนราคา 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพของการแขงขัน 

3.1.1.1 ระดับของการแขงขัน  

 สินคาประเภทอุปกรณไฟฟานั้นเปนสินคาท่ีมีความตองการสูง เพราะเปน

สินคาท่ีทุกบานเรือนจําเปนตองใช จึงทําใหสินคาประเภทนี้มีการพัฒนาเทคโนโลยีอยูตลอดเวลา

เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองการใชงานของผูบริโภค การแขงขันในธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบ

สงขนาดยอม นั้นจะแขงขันกันไมสูงมาก เนื่องมาจากสวนใหญจะมีการติดตอคาขายกันมาเปน

เวลานาน ถาแขงขันกันจะแขงขันกนัในดานราคา  การนําเสนอสินคาท่ีแปลกใหม และเนนจํานวนใน

การซื้อตอครั้ง เพื่อท่ีจะไดในราคาท่ีถูกลง 

 รัฐบาลไมสามารถประครองราคาเช้ือเพลิง ทําใหตนทุนในการขนสงสินคา

เพิ่มมากข้ึน ผูประกอบบางรายมีความจําเปนท่ีจะตองปรับราคาคาขนสงเพิ่มข้ึน สงผลใหรานคาจะมี

การปรับเพิ่มราคาสินคา ดวยรูปแบบของธุรกิจคาสงจะสูกันในราคาสินคา และจํานวนในการสงซื้อ 

เพราะฉะนั้นบริษัทท่ีสามารถลดตนทุนไดตํ่ากวา และมีสินคาท่ีมากกวา จะสามารถอยูเหนือคูแขงขัน

ได 

 นายธนวรรธน พลวิชัย ผูอํานวยการศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยหอการคาไทย กลาววา กลุมธุรกิจคาปลีกและคาสงเปนธุรกิจท่ีมีความสําคัญตอประเทศ

และมีการเปล่ียนแปลงคอนขางมาก ปจจุบันสถานการณการเมืองนิ่งข้ึน สงผลใหความเช่ือมั่นมี

แนวโนมดีข้ึน และคาดการณวาป 2558 จะดีข้ึน โดยมองไปถึงทิศทางธุรกิจคาปลีกคาสงอีก 5 ป

ขางหนาวาจะมีมูลคาตลาดรวม 1.6 ลานลานบาท จากปจจุบันมีมูลคาอยูท่ี 1.5 ลานลานบาท หรือคิด

เปนการขยายตัวเฉล่ียอยูท่ี 7-8% ตอป (2558-2562) เพิ่มข้ึนจากอัตราการขยายตัวเฉล่ียตอปในชวง 

ป 2553-2557 อยูท่ี 5% ตอป แนวโนมสถานการณคาปลีกอีก 5 ปธุรกิจคาปลีกเติบโตสูงข้ึนในทุก

ฟอรแมต ท้ังไฮเปอรมารเก็ต ซูเปอรมารเก็ต และรานสะดวกซื้อ โดยจะเห็นวาตลอด 10 ป ท่ีผานมา

โมเดลรานสะดวกซื้อมีแนวโนมเติบโต 10% ตอเนื่อง เพราะการขยายตัวของสังคมเมือง  รวมถึงการ

เปดเออีซีเปนโอกาสสําคัญในการรองรับนักทองเท่ียวท่ีจะเขามา และรูปแบบของการขายออนไลน   

หรืออีคอมเมิรซจะขยายตัวมากข้ึน ทําใหคาปลีกตองปรับตัวใหทันกับตลาดโดยตัวแปรและปจจัยท่ี

ตองพิจารณาตอการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกก็คือ การเขาสูสังคมผูสูงอายุ มีผลตอการเตรียมสินคา

และบริการ, การขยายตัวของเมือง ซึ่งแมวาจะยังกระจุกตัวอยูในกรุงเทพฯ  
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 จากบทความขางตนสรุปไดวาเมื่อสถานการณของการเมืองอยูในความสงบ 

ทําธุรกิจคาส่ังมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีสูงข้ึน รานคามีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึน เพราะจาก

สถานการณท่ีเกิดข้ึนภายในประเทศทําใหผูบริโภคมีการปรับตัวในการสงซื้อสินคาจากรานคา ปกติท่ี

ผูบริโภคจะมาเลือกซื้อสินคาท่ีรานเอง เปล่ียนเปนการคาแบบอีคอมเมิรซ ซึ้งทําใหมีความ

สะดวกสบายมากยิ่งข้ึน 

 3.1.2 จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

บริษัทเราเปดกิจการการมานานกวา 20 ป ทําใหเรารูจักกับโรงงานท่ีผลิต 

และผูนําเขาสินคามาเปนเวลาท่ีนาน บริษัทสามารถท่ีจะส่ังซื้อสินคาในราคาท่ีถูก และมีการใหเครดิต

ในการส่ังซื้อสินคา ทําใหบริษัทสามารถขายสินคาใหรานคาในราคาท่ีถูกกวาคูแขง และจากท่ีกลาวไป

ขางตนวาบริษัทเปดกิจการมานานกวา 20 ป รานคาสวนใหญจึงเช่ือถือในตัวของบริษัท 

 3.1.3 ท่ีมาของการแขงขัน / กระแสความนิยม 

สินคาจําพวกอุปกรณไฟฟาเปนสินคาท่ีมีความจําเปนอยูในการใช

ชีวิตประจําวันประกอบกับประชากรในประเทศเพิ่มข้ึนทําใหมีการสรางบาน และคอนโดเพิ่มมากข้ึน 

สินคาจําพวกนี้จึงมีความตองการการอยูตลอดเวลา  

 

3.2 คูแขงขันของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.1 : คูแขงขันของธุรกิจ 

 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. กิจไฟโรจนการไฟฟา 

2. ไพฑูรยการไฟฟา 

1. ไทวัสดุ 

2. แม็คโคร 
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3.3 การวิเคราะหตําแหนงของธุรกิจ 

ตารางท่ี 3.2 : การวิเคราะหตําแหนงของธุรกิจ 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห บริษัท คูแขงหลัก คูแขงรอง 

ราคา ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา 

จะมีสินคาราคาท่ีสูง

กวาและตํ่ากวาบริษัท

จากทางคูแขงมีการ

ขายตัดราคาบริษัท  

จะมีราคาท่ีสูงกวา

บริษัท แตถาซื้อใน

จํานวนท่ีสูงจะมีราคาท่ี

เทากับบริษัท 

การบริการ บริษัทมีบริการรับคือ 

เปล่ียนสินคาทําให

รานคาเลือกท่ีจะซื้อ

ของกับบริษัท 

ไมมีบริการรับเปล่ียน 

รับคือสินคาทําให

รานคาเลือกท่ีจะซื้อ

ของกับทางบริษัท 

มีบริการรับเปล่ียนคืน

สินคาภายในระยะเวลา

ท่ีกําหนดเทานั้น 

การตลาด บริษัทมีการใหพนักงาน

ขายเขาไปพบลูกคาทุก

เดือนคอยสอบถามวา

ตองการสินคาอะไรเพิ่ม 

และมีการนําเสนอ

สินคาใหม มีการจัด

โปรโมช่ันตามสินคาท่ีมี

โปรโมช่ัน 

มีการสงพนักงานขาย

ไปหารานคาในบาง

เดือนไมคอยมีมีการจัด

โปรโมช่ัน 

ไมมีการเขาไปหา

รานคาเพราะสวนใหญ

เนนขายหนาราน 

สินคา มีสินคาท่ีหลากหลาย 

ใหรานคาเลือก 

สินคาท่ีมีสวนใหญจะ

เหมือนกับทางบริษัท 

มีสินคาท่ีนอยการทาง

บริษัท 

ชองทางการติดตอ มีชองทางการติดตอ

ทางเดียว คือโทรศัพท 

มีชองทางเดียว

เหมือนกับทางบริษัท 

มีหลายชองทางในการ

ติดตอ เว็บไซต 

เครดิต มีการใหเครดิตกับ

รานคา 30 วัน 

มีการการใหเครดิตกับ

รานคาเหมือนกับ

บริษัท 

ไมมีการใหเครดิตกับ

รานคา 

 

 



20 
 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ โดยใช BCG Matrix 

 BCG Matrix คือ เครื่องมือท่ีผมมักใชประจําในการวิเคราะห (BCG ยอมาจาก Boston 

Consulting Group) 

ลักษณะของ BCG Matrix คือ การแบงกลุมผลิตภัณฑ โดยใชอัตราการเจริญเติบโตและสวนแบง

การตลาด พิจารณาควบคูกันซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 

STAR: กลุมดาวรุง 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโต (ยอดขายสูง) และสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

อยูในชวงกําลังเติบโต มีความตองการในตลาดมาก... ทํารายไดและกําไรใหกับบริษัทไดอยางโดด

เดน… สวนใหญเปนผลิตภัณฑใหม 

CASH COW: กลุมวัวใหนม 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า แตสวนแบงการตลาดสูง... ผลิตภัณฑ

เขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี แตยังสามารถทํากําไรไดเรื่อยๆ… สวนใหญเปนผลิตภัณฑท่ีคงตัวมานาน

ของบริษัท 

QUESTION MARK: กลุมนาสงสัย 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แตสวนแบงการตลาดตํ่า... มักเกิด

ข้ึนกับผลิตภัณฑในชวงแนะนําหรือเพิ่งเริ่มเขาสูตลาด… บริษัทตองกําหนดระยะเวลาการทําตลาดของ

ผลิตภัณฑกลุมนี้ใหชัดเจน… ถาทําตลาดสําเร็จจะกลายเปน STAR แตถาลมเหลวจะกลายเปน DOG 

DOG: กลุมสุนัข 

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่าและสวนแบงการตลาดตํ่า เปน

ผลิตภัณฑท่ีไมทํากําไรและมักจะขาดทุน บริษัทควรจะตัดผลิตภัณฑนี้ออกไป หรือทําการปรับปรุงครั้ง

ใหญกับผลิตภัณฑนี้ 

 

3.5 การเขียนภาพวิเคราะห 

ภาพท่ี 3.1 : BCG Matrix ของธุรกิจ 
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คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

 จากการวิเคราะหธุรกิจตาม BCG Matrix ธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอม

นั้น อยูในสวนของ CASH COW เพราะเปนธุรกิจท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตทีตํ่า มีสวนแบงทาง

การตลาดท่ีสูง ธุรกิจไดกําไรสูง ทําใหมีเงินสดเหลืออยูมาก บริษัทจึงควรนําเงินไปขยาดตลาด หรือ

ลงทุนในธุรกิจอื่นเพิ่ม  

 

3.6 การวิเคราะหสวนตลาด กลุมเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ (STP Segmentation / Target 

/ Position) 

 หลังจากท่ีไดทําการวิเคราะหขอมูลตางๆ ของคูแขงทางการตลาดทาง บริษัทจึงนําขอมูลมา

กําหนดตําแหนงทางธุรกิจของคูแขงทางธุรกิจท่ีเปนคูแขงทางตรง โดยพิจารณาจาก ความแปลกใหม

ของสินคา-ความหลากหลายสินคา ราคาสินคา-คุณภาพสินคา 

 

QUESTION MARK STAR 

DOG CASH COW 

SLE 

Cash out flow 

Cash in flow 
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ภาพท่ี 3.2 : แสดงการวางตําแหนงสินคาพิจารณาจากความแปลกใหมของสินคาเปรียบเทียบกับความ 

     หลากหลายสินคา 

 

 จากการวิเคราะหตําแหนงสินคาของคูแขงทางตรง พบวาสินคาของบริษัทมีความแปลกใหม 

และความหลากหลายของสินคาใกลเคียงกัน เพราะวาบริษัทคูแขงทางตรงมีรูปแบบบริษัทท่ีใกลเคียง

กันกับบริษัท สวนคูแขงทางออมจะอยูในระดับท่ีตํ่ากวาบริษัทเพราะรูปแบบรานเปนใหญ 

  

 

 

 

 

ความแปลกใหม่ของสนิค้ามาก 

ความหลากหลายของสนิค้ามาก 

      SLE กิจไฟโรจน์การไฟฟา้ ไพฑรูย์การไฟฟ้า 

ไทวสัด ุ แมค็โคร 

ความหลากหลายของสนิค้าน้อย 

ความแปลกใหม่ของสนิค้ามาก 
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ภาพท่ี 3.3 : แสดงการวางตําแหนงสินคาพิจารณาจากราคาสินคาเปรียบเทียบคุณภาพสินคา 

 

 จากการวิเคราะหตําแหนงสินคาของคูแขงทางตรง พบวาสินคาของบริษัทมีราคาท่ีสูงกวา

เล็กนอย และคุณภาพของสินคาใกลเคียงกัน เพราะวาบริษัทคูแขงทางตรงมีการขายสินคาตัดราคา

บริษัท สวนคูแขงทางออมจะมีราคาสินคาท่ีแพงกวา เพราะเนนการขายสงมากกวา    

3.7 การวิเคราะหโดยใช Five Forces Analysis  

อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม 

การเขามาในธุรกิจจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสงขนาดยอมนั้นสวนใหญผูท่ีจะเขามาใน

ธุรกิจจะตองมีความคุนเคยกับตลาดนี้มาเปนระยะเวลาหนึ่ง เนื่องมาจากธุรกิจนี้ตองใชความคุนเคย

หรือมีความนาเช่ือถือกับรานคาในระดับหนึ่ง ซึ่งถาไมมีความคุนเคยกับตลาด หรือรานคาจะตองมี

 

ราคาสนิค้ามาก 

คณุภาพสนิค้าสงู 

      SLE กิจไฟโรจน์การไฟฟา้ ไพฑรูย์การไฟฟ้า 

ไทวสัด ุ แมค็โคร 

ราคาสนิค้าน้อย 

คณุภาพสนิค้าตํ�า 
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ราคาสินคาท่ีถูกกวาบริษัทอื่น และตองมีการรับประกันสินคามาถาสินคามีปญหาสามารถท่ีจะเปล่ียน

คืนสินคา หรือรับคืนสินคาได  

แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงท่ีมีในอุตสาหกรรม 

 จํานวนคูแขงมีไมเยอะมาก สวนใหญจะแขงขันทางดานตนทุนราคาขาย ซึ้งยิ่งหาแหลงสินคา

ท่ีมีราคาท่ีถูกก็จะทําใหไดเปล่ียนคูแขงขันขัน การใหบริการถือมีความสําคัญกับธุรกิจนี้พอสมควร 

เพราะรานคาตองการการบริการท่ีดี โดยการรับเปล่ียนคืนสินคาเมื่อสินคาเกิดการเสียหาย และการสง

ของท่ีรวดเร็ว 

อํานาจตอรองของผูขาย (ซัพพลายเออร) 

 สินคาประเภทอุปกรณไฟฟานั้นมีหลายแหลงท่ีนําเขา และผลิตทําใหบริษัทมีอํานาจตอรอง

กับซัพพลายเออร แตในบางครั้งรานคาเจาะจงสินคามาตองเปนแบบนี้ ทําใหบริษัทไมมีทางเรื่องตอง

ยอมซัพพลายเออร 

อํานาจการตอรองของกลุมผูซื้อหรือลูกคา 

 รานคามีอํานาจตอรองมาก เนื่องจากรานคามีการคาขาย หรือติดตอธุรกิจอยูกับหลายบริษัท

ทําใหทางบริษัทสวนใหญตองเปนฝายยอมรานคาเพื่อท่ีจะสามรถขายสินคาใหกับรานคาได  

แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินคาอื่นๆซึ่งสามารถใชทดแทนได 

 ยังไมมีสินคาท่ีสามารถทดแทนได เพราะสินคาประเภทอุปกรณไฟฟานี้เปนสินคาท่ีมีความ

จําเปนในชีวิตประจําวัน ทําใหสินคาประเภทนี้มีการพัฒนาอยูตลอดเวลาทําใหบริษัทตองมีการติดตาม

เทคโนโลยีอยูตลอด 

 สรุป จากการวิเคราะห Five Force Analysis พบวาธุรกจิจัดจําหนายอุปกรณไฟฟาแบบสง

ขนาดยอมนั้นเปนธุรกิจท่ีตองมีความคุนเคย หรือคุกคล่ีกับกับตลาดประเภทอุปกรณไฟฟามา

พอสมควร เพราะรานคาสวนใหญจะมีการสงซื้อสินคากับรานคาท่ีติดตอกันเปนเวลานาน และยังตองรู

ถึงแหลงท่ีมาของสินคาท่ีนํามาขายยิ่งหาสินคาไดมีราคาถูกตนทุนก็จะยิ่งถูก ธุรกิจนี้ยังเปนธุรกิจท่ียัง
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ไมมีสินคาทดแทนไดมีแตมีการพัฒนาเทคโนโลยีอยูตลอดเวลา จึงยังมีโอกาสในการท่ีจะทํากําไรอีก

มาก    
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บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

4.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

 4.1.1 สวนประสมทางการตลาด 7 Ps 

  Product 

   สินคาท่ีมีในบริษัทนั้นจะมีหลากหลาย เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความ

ตองการของรานคาได และทางบริษัทยังไดมองหาสินคาใหมๆไปนําเสนอเพื่อเพิ่มตัวเลือกใหกับรานคา 

อีกท้ังยังคอยติดตามเทคโนโลยีใหมๆเพื่อท่ีทันการเปล่ียนแปลง และทันยุคสมัย 

  Price 

   ดานราคานั้นเราจะเนนการขายในจํานวนท่ีเยอะ ยิ่งซื้อเยอะก็ยิง่ถูก

เนื่องจากเราไดมีการคาขายกับซัพพลายเออรมานานทําใหมีการลดราคาพิเศษในสินคาบางตัว 

  Place 

   ชองทางการติดตอนั้นสามารถติดตอไดทางโทรศัพทของทางบริษัท และ

ทางโทรศัพทมือถือของเซลล หรือสามารถท่ีสงสินคากับเซลลไดโดยตรงในวันท่ีเซลลเขาไปพบ ในดาน

สถานท่ีต้ังของบริษัทอยูใกลกับแหลงซื้อสินคา กับขนสงทําให สะดวกในการเดินทางไปมา 

  Promotion 

   ทางบริษัทจะมีการจัดโปรโมช่ันตามซัพพลายเออร และบางครั้งมีการลด

ราคาพิเศษใหกับลูกคาท่ีซื้อของกับบริษัทมานานในสินคาบางตัว ตัวอยาง เชน ซื้อ 20 แถม 3 

  People 

   ดานบุคคลนั้น พนังงานทุกคนตองมีความกระตือรอืรน มีความรับผิดชอบ

ตอหนาท่ีของตนเอง และมีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาตางๆได 

   

Physical Evidence and Presentation 

   บริษัทไดมีการใหเซลลเขาไปพบปะพูดคุยกับลูกคา และมีการจัดสงสินคาท่ี

รวดเร็ว 

  Process 

   ข้ันตอนการบริการเริ่มต้ังแตมีรานคาโทรมาส่ังสินคากับบริษัท ก็จะมีพนัง

งานบริการลูกคารับสายพูดคุยถึงรายละเอียด พอรานคาตัดสินใจซื้อของกับทาง บริษัท พนังงาน

บริการก็จะติดตอกับซัพพลายเออร  ซัพพลายเออรบางรายมีบริการจัดสง แตถาไมมีก็จะใหพนังงาน

รับ-สงไปรับสินคา แพคใสกลองอยางดี เสร็จแลวก็จะจัดสงใหทางขนสงท่ีรานคาระบุไว 
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4.2 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

 4.2.1 กลยุทธดานการบริหารการจัดการ 

  การใชระบบคอมพิวเตอรมาชวยในกระบวนการทํางาน 

  วัตถุประสงค 

   เพื่อใหระบบการทํางานมีความรวดเร็วมากข้ึน 

   เพื่อใหระบบการทํางานเปนระเบียบมากข้ึน 

  งบประมาณ 25,000 บาท 

  การดําเนินงานของกลยุทธ 

   บริษัทจะมีการใชระบบคอมพิวเตอรเขามาจัดการในการทําบัญชีเพื่อใหการ

ทํางานมีความสะดวกรวดเร็วมากข้ึน 

 

4.2.2 กลยุทธดานการตลาด 

สรางชองทางติดตอส่ือสารกับลูกคา 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเพิ่มชองทางในการสงซื้อสินใหกับทางรานคามากข้ึน 

2. เพื่อเพิ่มภาพลักษณวาบริษัทเรามีความทันสมัย 

งบประมาณ – บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

   เนื่องจากในปจจุบัน Social เขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันมากข้ึน ทําให

ทางบริษัทตองปรับตัว พัฒนาปรับปรงุ เปล่ียนแปลง ซึ่งจากเดิมเคยมีชองทางเดียวคือทางโทรศัพท 

และไมเคยติดตอกับรานคาผานทางระบบ Social ทําใหทางบริษัทตองหันมาใหความสําคัญกับสวนนี้ 

แผนปฏิบัติการ 

1. สมัคร Email Account ,Line และ Facebook เพื่อรองรับการส่ัง

สินคาจากรานคา 

2. จะมีการลงรูปสินคาท่ีมีขายในบริษัทบางชนิด 

 

4.2.3 กลยุทธดานการเติบโต 

เพิ่มฐานลูกคาไปในภาคตะวันออก 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเพิ่มยอดขายใหมากข้ึน 15% 

งบประมาณ ใหเงินพนักงานขายเปนคาคอม หรือสวนตางราคา  
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การดําเนินงานของกลยุทธ 

    สินคาประเภทอุปกรณไฟฟาเปนสินคาท่ีมีความตองการอยูตลอดเวลาทําให

ในภาคตางยังมีชองในการท่ีบริษัทสามรถท่ีจะเขาไปยังตลาดได 

   แผนปฏิบัติการ 

มีการจางพนักงานงานขายท่ีคุยเคยกับภาคตะวันออกเพิ่มข้ึนอีกหนึ่งคน

เพื่อท่ีสามารถเขาไปพบลูกคาเพื่อเขาไปพบพูดคุย และนําสินคาไปเสนอกับรานคา 

 

 

ภาพท่ี 4.1: แผนท่ีประเทศไทยแสดงพื้นท่ีท่ีจะขยายฐานลูกคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2.4 สรางคลังเก็บสินคา 

  วัตถุประสงค 

1. เพื่อท่ีจะสามารถลดตนทุนของสินคา 

2. เพื่อขยายบริษัทใหใหญข้ึน 
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งบประมาณ 4,100,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

  ธุรกิจคาส่ังจะแขงขันกันในดานราคาขายกับเปนสวนใหญทําใหบริษัทมีตนทุนท่ีตํ่า

กวาจะไดเปรียบในการแขงขัน การสรางคลังเก็บสินคาทําใหเราสามารถท่ีจะส่ังของไดในจํานวนท่ีมาก

ข้ึน และราคาถูกลง 

แผนปฏิบัติการ 

1. ซื้ออาคารเพิ่มอีกตึกหนึ่งท่ีอยูใกลเคียงบริษัท 

2. ตกแตงอาคารใหเปนคลังเก็บสินคาเพื่อใหสะดวกในการจัดเก็บ

สินคา 

 

ภาพท่ี 4.2: แผนท่ีท่ีจะสรางคลังเก็บสินคา 
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4.3  แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 4.3.1งบประมาณการลงทุน 

ตารางท่ี 4.1 : แสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร 
   

อุปกรณเครื่องใชในราน 
 

200,000.00 - 

อาคารพาณิชย 4,000,000.00 4,000,000.00 - 

รวมสินทรัพยถาวร 4,000,000.00 
  

คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน 
   

คาจดทะเบียนและคาตกแตง 250,000.00 250000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 - 

    
รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 4,550,000.00 4,550,000.00 - 

 

4..3.2 ประมาณการจากยอดขายธุรกิจเดิมหลังจากทํากลยุทธ 

ตารางท่ี 4.2 : แสดงการประมาณจากยอดขาย 

รายการ 
ปท่ี 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกคา 3 5 5 4 17 

ราคาเฉล่ียตอราน 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

รวมยอดขายตอวัน 45,000 75,000 75,000 60,000 255,000 

รวมยอดขายตอเดือน 1,350,000 2,250,000 2,250,000 1,800,000 7,650,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 4,050,000 6,750,000 6,750,000 5,400,000 22,950,000 
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ตารางท่ี 4.3 : แสดงประมาณการยอดขายลวงหนา 5 ป 

รายการ ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

จํานวนลูกคาตอวัน 3 4 4 4 

ราคาเฉล่ียตอราน 20,000 20,000 17,000 18,000 

รวมยอดขายตอวัน 60,000 80,000 68,000 72,000 

รวมยอดขายตอเดือน 1,800,000 2,400,000 2,040,000 2,160,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 5,400,000 7,200,000 6,120,000 6,480,000 

รวมยอดขายตอป 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

 

4.3.3 สินคาและสงเสริมการขาย 

ตารางท่ี 4.4 : สรุปการประมาณการยอดขาย 

สรุปการประมาณการ

ยอดขาย 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

นโยบายการขายสินคาเปนเงินเช่ือ 
    

ระยะเวลาท่ีใหเครดิตแก

ลูกคา 
30 วัน 

   

การคํานวณหาลูกหนี้ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายรวม 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

ยอดขายตอวัน 65,571 61,714 82,286 69,943 74,057 

ลูกหนี้ปลายงวด 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ลูกหนี้การคา 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

ลูกหนี้ท่ีเพิ่มข้ึน 1,967,143 - 115,714 617,143 - 370,286 123,429 
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4.3.4 การประมาณการสินคาคงเหลือ 

ตารางท่ี 4.5 : การประมาณการสินคาคงเหลือ 

นโยบายคิดตนทุน

ขาย 
40% 

    

นโยบายสํารองสินคา 7 วัน 
   

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายรวม 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

ตนทุนขาย 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

สินคาตอคงเหลือตอ

วัน 
26,229 24,686 32,914 27,977 29,623 

สินคาคงเหลือปลาย

งวด 
183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

      
นโยบายการซื้อสินคา

เปนเงินเช่ือ      

ระยะเวลาท่ีไดรับ

เครดิต 
60 วัน 

   

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการซื้อสินคา 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

ยอดซื้อเฉล่ียตอวัน 26,228.57 24,685.71 32,914.29 27,977.14 29,622.86 

เจาหนี้การคา 
1,573,714.2

9 

1,481,142.8

6 

1,974,857.1

4 

1,678,628.5

7 

1,777,371.4

3 

      
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เจาหนี้การคา 1,573,714 1,481,143 1,974,857 1,678,629 1,777,371 

เจาหนี้การคาท่ี

เพิ่มข้ึน 
1,573,714 -92,571 493,714 -296,229 98,743 
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4.3.5 การประมาณการคาใชจาย 

ตารางท่ี 4.6 : การประมาณการคาใชจาย 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาสินคา 9,000,000 8,000,000 12,000,000 9,000,000 9,500,000 

คาโทรศัพท (เพิ่มข้ึน 

3%) 
36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 

คาขนสง (เพิ่มข้ึน 

5%) 
72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 

คาไฟฟา (เพิ่มข้ึน 

5%) 
43,200 45,360 47,628 50,009 52,510 

คาเส่ือมราคา 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

คาใชจายตัดจาย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

เงินเดือน  (เพิ่มข้ึน 

5%) 
500,000 525,000 551,250 578,813 607,753 

รวมตนทุนคงท่ี 10,501,200 9,533,040 13,566,450 10,601,509 11,138,298 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

นโยบายคิดตนทุน

ขาย 
40% ของยอดขาย 

   

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 9,180,000 8,640,000 11,520,000 9,792,000 10,368,000 

คาบรรจุภัณฑ 0.5% 114,750 108,000 144,000 122,400 129,600 

สงเสริมการขาย 367,200 345,600 460,800 391,680 414,720 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1% 
229,500 216,000 288,000 244,800 259,200 

รวมตนทุนผันแปร 9,891,450 9,309,600 12,412,800 10,550,880 11,171,520 
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4.3.6 คํานวณจุดคุมทุน 

ตารางท่ี 4.7 : คํานวณจุดคุมทุน 

การคํานวณ

จุดคุมทุน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสวนเกิน 13,058,550 12,290,400 16,387,200 13,929,120 14,748,480 

อัตรากําไร

สวนเกิน 
57% 57% 57% 57% 57% 

จุดคุมทุนตอป 18,455,536 16,754,025 23,842,619 18,631,826 19,575,216 

จุดคุมทุนตอเดือน 1,537,961 1,396,169 1,986,885 1,552,652 1,631,268 

จุดคุมทุนตอวัน 51,265 46,539 66,229 51,755 54,376 

 

4.3.7 งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.8 : งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 22,950,000 21,600,000 28,800,000 24,480,000 25,920,000 

หัก ตนทุนผัน

แปร 
9,891,450 9,309,600 12,412,800 10,550,880 11,171,520 

กําไรสวนเกิน 13,058,550 12,290,400 16,387,200 13,929,120 14,748,480 

หัก ตนทุนคงท่ี 10,501,200 9,533,040 13,566,450 10,601,509 11,138,298 

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 
2,557,350 2,757,360 2,820,750 3,327,611 3,610,182 

หัก ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 2,557,350 2,757,360 2,820,750 3,327,611 3,610,182 

หัก ภาษี 30% 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 
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4.3.7 กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ  

 ตารางท่ี 4.9 : กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ 

 

 

ยกยอดไปงบดุล ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 

บวก กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 

หัก เงินปนผล - 96,508 98,726 116,466 126,356 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 10,113,220 

      
ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ภาษีเงินได 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

ภาษีเงินไดคางจาย

ท่ีเพิ่มข้ึน 
767,205 60,003 19,017 152,058 84,771 

      
ยอยอดไปงบ

กระแสเงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินคาคงเหลือ 183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

สินคาคงเหลือท่ี

เพิ่มข้ึน 
183,600 -10,800 57,600 - 34,560 11,520 

      
ยอยอดไปงบ

กระแสเงินสด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินปนผลจาย - 96,508 98,726 116,466 126,356 

เงินปนผลจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
- 96,508 2,219 17,740 9,890 
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4.3.8 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.10 : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การดําเนินงาน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธิ 1,790,145 1,930,152 1,974,525 2,329,328 2,527,128 

บวก คาเสื่อมราคา 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

บวก ภาษีเงินไดคางจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
767,205 60,003 19,017 152,058 84,771 

บวก เจาหนี้ท่ีเพิ่มข้ึน 1,573,714 -  92,571 493,714 -  296,229 98,743 

บวก เงินปนผลคางจายท่ี

เพิ่มข้ึน 
- 96,508 2,219 17,740 9,890 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพิ่มข้ึน - 183,600 10,800 -  57,600 34,560 - 11,520 

หัก ลูกหนี้การคาท่ีเพิ่มข้ึน - 1,967,143 115,714 - 617,143 370,286 -  123,429 

เงินสดจากกจิกรรมการ

ดําเนินงาน 
2,830,321 2,970,605 2,664,732 3,457,743 3,435,583 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การลงทุน      

รวมสินทรัพยถาวร - 4,000,000 - - - - 

คาจดทะเบียนและคาตกแตง - 250,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 4,250,000 - - - - 

หัก เงินปนผลจาย - -  96,508 - 98,726 -116,466 - 126,356 

ทุนหุนสามญั 4,550,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรม

การจัดหา 
4,550,000 -  96,508 -  98,726 - 116,466 - 126,356 

เงินสดสุทธิ 3,130,321 2,874,098 2,566,005 3,341,277 3,309,227 

บวก เงินสดตนงวด - 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 

เงินสดปลายงวด 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 15,220,929 
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4.3.9 งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ 

ตารางท่ี 4.11 : งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 3,130,321 6,004,419 8,570,425 11,911,702 15,220,929 

ลูกหนี้การคา 1,967,143 1,851,429 2,468,571 2,098,286 2,221,714 

สินคาคงเหลือ 183,600 172,800 230,400 195,840 207,360 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,281,064 8,028,648 11,269,396 14,205,827 17,650,003 

สินทรัพยถาวรสุทธิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธิ 
200,000 150,000 100,000 50,000 - 

รวมสินทรัพยถาวร 3,400,000 2,550,000 1,700,000 850,000 - 

รวมสินทรัพย 8,681,064 10,578,648 12,969,396 15,055,827 17,650,003 

หนี้สินและสวนของเจาของ 
     

เจาหนี้การคา 1,573,714 1,481,143 1,974,857 1,678,629 1,777,371 

ภาษีเงินไดคางจาย 767,205 827,208 846,225 998,283 1,083,055 

เงินปนผลคางจาย - 96,508 98,726 116,466 126,356 

หนี้สินระยะสัน้ 2,340,919 2,404,858 2,919,808 2,793,378 2,986,782 

รวมหนี้สิน 2,340,919 2,404,858 2,919,808 2,793,378 2,986,782 

ทุนเรือนหุนสามัญ 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 

กําไรสะสม 1,790,145 3,623,789 5,499,588 7,712,449 10,113,220 

สวนของผูถือหุน 6,340,145 8,173,789 10,049,588 12,262,449 14,663,220 

รวมหนี้สินและสวนของ

เจาของ 
8,681,064 10,578,648 12,969,396 15,055,827 17,650,003 
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4.3.10 กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ตารางท่ี 4.12 : กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปท่ี 
 

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 4,550,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 3,130,321.43 

2  กระแสเงินสดรับ 2,874,097.86 

3  กระแสเงินสดรับ 2,566,005.43 

4  กระแสเงินสดรับ 3,341,276.95 

5  กระแสเงินสดรับ* 3,409,226.86 

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿7,364,625.81 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 
-                        

4,550,000.00 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿2,814,625.81 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60% 

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.494  
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แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาประเภทอุปกรณไฟฟา 

ของบริษัท สหเลิศอีเล็กทริ 

 

 แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึน เพื่อศึกษาวิจัยเกี่ยวปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาประเภท

อุปกรณไฟฟาของของบรษัิท สหเลิศอีเล็กทรซิึ่งการวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาบริหารธรกิจมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 จึงใครของความอนุเคราะหใหทานชวยตอบแบบสอบถามทุกขอ ดวยตัวทานเองโดยใหตรง

กับความเปนจริง ความรูสึกหรือความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด เพื่อประกอบการศึกษาและขอมูลท่ี

ไดรับเพื่อประโยชนทางวิชาการเทานั้น การแปลผลจะทําในภาพรวม ซึ่งไมมีผลกระทบหรือกอใหเกิด

ความเสียหายตอตัวทานแตประการใด ซึ่งการวิจัยครั้งนี้แบงแบบสอบถามออกเปน 2 สวน คือ 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

สวนท่ี 2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาของบริษัท 

 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณอยางสูงในความรวมมือดวยดีของทานมา ณ โอกาสนี้ 

 

ของแสดงความนับถือ  

        นาย ศุภวิทย บวรศักด์ิสิทธิ์ 

   ผูจัดทํางานวิจัย 

 



42 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

1.  ความถ่ีในการส่ังซื้อสินคาภายใน 1 เดือน  

 (  ) 1. 10-20 ครั้ง (  ) 2. 20-30 ครั้ง     

(  ) 3. 30-40 ครั้ง (  ) 4. มากกวา 40            

2.  ทานเปดกิจการมาแลวกี่ป    

(  ) 1. ตํ่ากวา 5 ป (  ) 2. 5-10 ป  

(  ) 3. 11-15 ป  (  ) 4. 16-20 ป  (  ) 5. มากกวา 20 ป 

3.  สถานทีต้ังของรานคา 

(  )  1.อําเภอตัวเมือง  (  )  2.นอกตัวเมือง 

4.  ระดับการศึกษาของทาน 

(  ) 1.ตํ่ากวาปริญญาตรี  (  ) 2.ปริญญาตร ี 

(  ) 3.ปริญญาโท   (  ) 4.ปริญญาเอก 

5.  ยอดขายเฉล่ียตอเดือน 

(  ) 1. ตํ่ากวา 100,000 บาท  (  ) 2. 100,001-200,000 บาท  

(  ) 3. 200,001-300,000 บาท.    (  ) 4. 300,001- 400,000 บาท 

(  ) 5. 400,001 บาทข้ึนไป  
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สวนท่ี 2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจสั่งซ้ือสินคาของบริษัท 

 

ปจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยท่ีสุด 

1 

สินคา 

(6)สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน      

(7)สินคามีความหลากหลาย      

(8)สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย      

ราคา 

(9)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

(10)สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซื้อ      

(11)ราคาถูกกวารานอื่น      

(12)มีการใหเครดิตในการชําระเงิน      

ชองทางการจําหนาย 

(13)มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง      

(14)สะดวกตอการติดตอ      

(15)ความนาเช่ือถือของบริษัท      

โปรโมช่ัน 

(16)กิจกรรมสงเสริมการขาย      

(17)มีการประชาสัมพันธ      
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(18)มีภาพลักษณท่ีดี      

พนักงาน 

(19)กริยา มารยาท ของพนักงานขาย      

(20)พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคา      

(21)พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑเปนอยางดี 

     

(22)พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี      

บริการ 

(23)มีบริการหลังการขาย 
     

(24)การใหบรกิาร ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว      

(25)การจัดสงสินคาตรงเวลา      

ดานกายภาพ 

(26)แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสินคาท่ี

ชัดเจน 

     

(27)การแตงกายของพนักงานขาย      

(28)เวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว 

กระชับ 

     

 



45 

วิเคราะหผลวิจัย 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูรานคา 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคาภายใน 1 เดือน 

 

 

 

 

 

 

 จากการสํารวจพบวาความถ่ีในการซื้อสินคาของรานคาท่ีทําการสํารวจนั้นอันดับ

หนึ่งส่ังซื้อจํานวน 31-40 ครั้ง จํานวน 8 ราน คิดเปน 28.6% อันดับสองจํานวน 21-30 ครั้ง 

จํานวน 5 ราน คิดเปน 17.9% และอันดับสุดทายมากกวา 40 ครั้งข้ึนไป จํานวน 2 ราน คิด

เปน 7.1% 

ทานเปดกิจการมาแลวก่ีป 

 

 

 

 

 

 

    Frequency Percent 

Valid 

21-30ครั้ง 5 17.9 

31-40ครั้ง 8 28.6 

มากกวา40ครั้งข้ึนไป 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100 

  Frequency Percent 

 

 

  Valid 

5-10ป 4 14.3 

11-15ป 3 10.7 

16-20ป 8 28.6 

Total 15 53.6 

 Missing System 13 46.4 

 Total 28 100.0 
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 จากการสํารวจระยะเวลาเปดกิจการพบวาอันดับหนึ่งรานคาเปดกิจการมาเปน

ระยะเวลา 16-20 ป จํานวน 8 ราน คิดเปน 28.6% อันดับสองเปดกิจการมาเปนระยะเวลา 

5-10 ป จํานวน 4 ราน คิดเปน 14.3% สุดทายรานคาท่ีสํารวจนั้นเปดกิจการมาเปน

ระยะเวลา 11-15ป จํานวน 3 ราน คิดเปน 10.75%  

สถานทีต้ังของรานคา 

  Frequency Percent 

Valid อําเภอตัวเมือง 9 32.1 

นอกตัวเมือง 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 จากการสํารวจสถานท่ีต้ังของรานคานั้นพบวา รานคาต้ังอยูในอําเภอเมืองมากท่ีสุด 

จํานวน 9 ราน คิดเปน 32.1% และรานคาท่ีต้ังอยูนอกตัวเมือง จํานวน 6 ราน คิดเปน 21.4 

% 

 

ระดับการศึกษาของทาน 

  Frequency Percent 

Valid ตํ่ากวาปริญญาตร ี 9 32.1 

ปริญญาตร ี 4 14.3 

ปริญญาโท 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 จากการสํารวจระดับการศึกษาของเจาของราน พบวา อันดับหนึ่ง คือ ตํ่ากวา

ปริญญาตรี จํานวน 9 ราน คิดเปน 32.1% อันดับสอง ระดับปริญญาตร ีจํานวน 4 ราน คิด

เปน 14.3% สุดทาย ระดับปริญญาโท จํานวน 2 ราน คิดเปน 7.1% 

ยอดขายเฉลี่ยตอเดือน 

  Frequency Percent 

Valid 100,001-200,000บาท 3 10.7 

200,001-300,000บาท 7 25.0 

300,001-400,000บาท 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

  

จากการสํารวจยอกขายเฉล่ียของรานคาตอเดือนนั้น พบวา อันดับหนึ่ง รานคาขาย

ไดเฉล่ียตอเดือน 200,001-300,000 บาท จํานวน 7 ราน คิดเปน 25% อันดับสอง รานคา

ขายไดเฉล่ียตอเดือน 300,001-400,000 บาท จํานวน 5 ราน คิดเปน 17.9% สุดทาย 

รานคาขายไดเฉล่ียตอเดือน 100,001-200,000 บาท จํานวน 3 ราน คิดเปน 10.7% 
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สวนท่ี2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของบริษัททาน 

สินคา 

สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

สินคามีความหลากหลาย 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 7 25.0 

มาก 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

สินคามีคุณภาพและมาตรฐาน 4.13 .640 15 

สินคามีความหลากหลาย 3.53 .516 15 

สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย 2.47 .516 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานสินคา ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากสินคามี

คุณภาพและมาตรฐาน มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสินคามีความหลากหลาย และ สุดทายเลือกจาก

สินคามีความแปลกใหมและทันสมัย  
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ราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 6 21.4 

มาก 9 32.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซ้ือ 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

ราคาถูกกวารานอื่น 

  Frequency Percent 

Valid นอย 5 17.9 

ปานกลาง 10 35.7 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 Mean Std. Deviation N 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.60 .507 15 

สินคามีระดับราคาหลากหลายใหเลือกซื้อ 2.47 .516 15 

ราคาถูกกวารานอื่น 2.67 .488 15 

มีการใหเครดิตในการชําระเงิน 3.73 .594 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานราคา ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากมีการให

เครดิตในการชําระเงินมากท่ีสุด ลองลงมาเลือกจากราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อันดับสามเลือกจาก   

ราคาถูกกวารานอื่น และสุดทายเลือกจากสินคามีความแปลกใหมและทันสมัย  

ชองทางการจัดจําหนาย 

มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 

  Frequency Percent 

Valid นอย 8 28.6 

ปานกลาง 7 25.0 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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สะดวกตอการติดตอ 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 10 35.7 

มาก 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

ความนาเช่ือถือของบริษัท 

  Frequency Percent 

Valid มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

มีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 2.47 .516 15 

สะดวกตอการติดตอ 3.33 .488 15 

ความนาเช่ือถือของบริษัท 4.40 .507 15 
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 จากการสํารวจปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น 

เลือกจากความนาเช่ือถือของบริษัท มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสะดวกตอการติดตอ และ สุดทาย

เลือกจากมีชองทางการจัดจําหนายหลายชองทาง  

โปรโมช่ัน 

กิจกรรมสงเสริมการขาย 

  Frequency Percent 

Valid นอย 5 17.9 

ปานกลาง 6 21.4 

มาก 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

มีการประชาสัมพันธ 

  Frequency Percent 

Valid นอย 7 25.0 

ปานกลาง 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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มีภาพลักษณท่ีดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

กิจกรรมสงเสริมการขาย 2.93 .799 15 

มีการประชาสัมพันธ 2.53 .516 15 

มีภาพลักษณท่ีดี 4.27 .458 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานโปรโมช่ัน ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากความ

นาเช่ือถือของบริษัท มากท่ีสุด ลองลงมา เลือกจากสะดวกตอการติดตอ และ สุดทายเลือกจากมีชอง

ทางการจัดจําหนายหลายชองทาง 

พนักงาน 

กริยา มารยาท ของพนักงานขาย 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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พนักงานขายเอาใจใสตอผูซ้ือสนิคา 

  Frequency Percent 

Valid มาก 7 25.0 

มากท่ีสุด 8 28.6 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 11 39.3 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี 

  Frequency Percent 

Valid มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 6 21.4 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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 Mean Std. Deviation N 

กริยา มารยาท ของพนักงานขาย 4.27 .458 15 

พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคา 4.53 .516 15 

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 4.27 .458 15 

พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธท่ีดี 4.40 .507 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานพนักงาน ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากมี

พนักงานขายเอาใจใสตอผูซื้อสินคามากท่ีสุด ลองลงมาเลือกจากกริยา มารยาท ของพนักงานขายกบั

พนักงานขายมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี และสุดทายเลือกจากพนักงานขายมี

มนุษยสัมพันธท่ีดี  

บริการ 

มีบริการหลังการขาย 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 9 32.1 

มากท่ีสุด 4 14.3 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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การใหบริการ ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 5 17.9 

มาก 8 28.6 

มากท่ีสุด 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

การจัดสงสินคาตรงเวลา 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 2 7.1 

มาก 8 28.6 

มากท่ีสุด 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

มีบริการหลังการขาย 4.13 .640 15 

การใหบรกิาร ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 3.80 .676 15 

การจัดสงสินคาตรงเวลา 4.20 .676 15 
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 จากการสํารวจปจจัยดานบริการ ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากการจัดสง

สินคาตรงเวลามากท่ีสุด รองลงมา เลือกจากมีบริการหลังการขาย และ สุดทายเลือกจากการ

ใหบริการ ถูกตอง สะดวก รวดเร็ว 

กายภาพ 

แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสนิคาท่ีชัดเจน 

  Frequency Percent 

Valid นอย 7 25.0 

ปานกลาง 6 21.4 

มาก 2 7.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

การแตงกายของพนักงานขาย 

  Frequency Percent 

Valid นอยท่ีสุด 10 35.7 

นอย 5 17.9 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 
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เวลาในการนําเสนอสนิคารวดเร็ว กระชับ 

  Frequency Percent 

Valid นอยท่ีสุด 6 21.4 

นอย 9 32.1 

Total 15 53.6 

Missing System 13 46.4 

Total 28 100.0 

 

 Mean Std. Deviation N 

แคตตาล็อกมีขอมูลนําเสนอสินคาท่ีชัดเจน 2.67 .724 15 

การแตงกายของพนักงานขาย 1.33 .488 15 

เวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว กระชับ 1.60 .507 15 

 จากการสํารวจปจจัยดานกายภาพ ปจจัยท่ีทําใหรานคาเลือกซื้อสินคานั้น เลือกจากการจัดสง

สินคาตรงเวลามากท่ีสุด รองลงมา เลือกจากเวลาในการนําเสนอสินคารวดเร็ว กระชับ และ สุดทาย

เลือกจากการแตงกายของพนักงานขาย 
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