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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกจิน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการกําหนดเปาหมายที่ชัดเจน มีการกําหนด

กรอบแนวความคิดและแนวทางการดําเนินปฏิบัติงาน  แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนสําหรบัธุรกจิซื้อขาย 

ประเภทสินคางานฝมอื โดยเปนการขยายขนาดของธุรกจิเดิม เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกจิการวิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจที่ใชแบบสอบถามกบั

ตัวอยางซึ่งเปนบุคคล จํานวน 100 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโดยใชวิธีการสุมจากลูกคา สถิติที่

ใชในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน  

  โดยจากการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะหปจจัยภายใน การ

วิเคราะหปจจัยภายนอก การวิเคราะหการแขงขัน การวิเคราะหคูแขงขันทั้งทางตรงและทางออม 

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน จุดเดนจุดดอยของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค

ที่วางไว อีกทั้งมีการคาดการณประมาณการรายได คาใชจาย ผลกําไร ระยะเวลาคืนทุนและ

ผลตอบแทน ซึ่งใหเห็นวาธุรกิจน้ีมีความเปนไปไดและนาลงทุน 

 

คําสําคัญ: อุปกรณงานฝมือ, ความพึงพอใจ, สินคางานฝมือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Jarungphan, T.  M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), April 2015,  

Graduate School, Bangkok University. 

Trading business in handicraft industry (57 pp.) 

Advisor : Asst. Prof. Prachuab  Phermsuwan. 

 

ABSTRACT 

 

 This business plan is created to identify the accurate direction by arranging 

the scope and operation platform. The plan is suitable for trading business in 

handicraft industry, especially for the situation that aims to expand the business. The 

methods will employ business factor analysis, competitive analysis and questionnaire 

survey from 100 samples of customers. The data is analyzed by descriptive statistics 

in percentage, average, and standard deviation. 

 With analysis of internal factors, external factors, competitive analysis in both 

direct and indirect competitors, competitive advantages, strengths and weaknesses of 

the business, it helps create the business plan that is consistent with the objective 

and finally come up with the possible and practical solutions. 

 

Keywords:  Equipment in handicraft, Complacence, Handicraft Products. 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาทีเ่กี่ยวกบัการแนะนําธุรกิจ ความสําคัญและทีม่าของการจัดทําแผน 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน และวิธีการศึกษาที่นํามาใชสําหรับการจัดทําแผน โดยมรีายละเอียด

เปนรายขอดังตอไปน้ี 

ดาวเรือง เทรดด้ิง เปนกจิการที่มีความคลอบคลมุในเรื่องของการขาย และบริการ สินคา

ประเภทหัตถกรรม โดยมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคาไดครบถวน บวกกับการบริการ

ดวยความเต็มใจและความรูแบบ 100% ซึ่งในปจจบุัน ตลาดเกี่ยวกับงานฝมอื ในปจจุบันมกีารเติบโต

ข้ึน เน่ืองจากผูคนหันมาสนใจงาน Handmade มากข้ึน อาจจะเปนเพราะความสวยงาม หรือความ

ภาคภูมิใจในการที่ไดทําผลิตภัณฑเพือ่ใชเอง หรือเพื่อใชในการประกอบอาชีพ จึงทําใหตลาดน้ีมีการ

เจริญเติบโตมากข้ึน ทางกิจการจึงเลง็เห็นโอกาสน้ี จึงต้ังเปาที่จะขยายธุรกจิ ใหมีศักยภาพในการ

รับมอืกับกลุมผูบริโภคที่มีขนาดใหญข้ึน ความตองการที่มากและหลากหลายข้ึน เพื่อใหดาวเรอืง     

เทรดด้ิง เปนผูนําในธุรกจิดานงานฝมือ แตเน่ืองจากตลาดมขีนาดใหญข้ึน ความตองการ หรือปริมาณ

ก็จําเปนทีจ่ะตองมีมากข้ึน และการแขงขันในอุตสาหกรรมประเภทน้ีก็ถือวาไมรุนแรงเทาใดนัก เพราะ

ผูที่ดําเนินธุรกิจในรูปแบบน้ี ตองอาศัยความชํานาญ ความรู ทักษะอยางละเอียด เพือ่จะนํามาเสนอ

ตอผูบริโภคได ในจุดน้ีเราจึงมีความไดเปรียบ เพราะเรา มีผูบรหิาร และบุคลากร ที่มีความรู ความ

เขาใจ และความสามารถที่ดีในการดําเนินธุรกิจ และทางกจิการก็ไดมีกลยุทธในการที่จะขยาย พัฒนา

กิจการ ใหมีความเจรญิเติบโต เพื่อกาวสูการเปนผูนําในอนาคตในอนาคตอันใกลน้ี 

จนปจจบุันรานดาวเรือง เทรดด้ิง ไดพัฒนาธุรกิจมาเปนทีจ่ําหนายสินคางานฝมือที่ครบวงจร 

เพื่อตอบสนองความตองการผูบรโิภค โดยเนนรูปแบบการดําเนินงานทีส่รางความพึงพอใจสงูสุดตอ

ลูกคา ซึ่งเปนแผนในเชิงกลยุทธใหเหนือกวาคูแขงขันในธุรกิจ 
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ภาพที่ 1.3 : ลักษณะภายในราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.4 : ลักษณะภายนอกราน 
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ภาพที่ 1.5 : ลักษณะภายนอกราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แตเน่ืองจากรปูแบบรานด้ังเดิม เปนรานจําหนายสินคาอุปกรณงานฝมือทีเ่ปนรูปแบบเกา ไม

ทันสมัย มกีารจัดวางสินคาที่ไมเปนระเบียบ ไมมกีารติดปายราคาสินคา ไมมีการบรหิารสตอคสินคา

เทาที่ควร และมีพื้นทีท่ี่ใหบริการลกูคานอย อีกทั้งยังมทีี่น่ังไมสะดวกสบาย     ดังน้ัน จึงตองมีการ

ปรับปรงุและพัฒนารูปแบบรานใหมีความทันสมัย เปนที่นิยม เพื่อมุงหวังที่จะสามารถแขงขันในตลาด

ได โดยการบรหิารงานมีการนําความรูมาใชในการพฒันาราน ทั้งเรือ่งการจัดเรียงสินคา การ

จัดการสตอคสินคา และการอบรมพนักงานใหมีความรูความสามารถมากข้ึน 

 เริ่มจากการพัฒนาราน แตเดิมภายในรานคาไมไดแบงโซนสาํหรับลูกคาทีเ่รียนงานฝมือ  

ภายใน รานคาไมมีกระจกกั้นหองทําใหเกิดฝุน ดังน้ันจงึเริ่มปรับปรงุภายในรานคา ใหมีความทันสมัย 

โดยการทําช้ันแบบ Built in เพื่อจัดวางสินคาเปนหมวดหมูทําใหลกูคารูสกึวาสินคานาซื้อ รวมถึง

ความเปนระเบียบภายในราน ทําใหรานดูโลง สะอาดตา  มกีารแบงแยกสินคาชัดเจนเชน ไหมพรม

ชนิดตางๆ โซนอุปกรณ โซนของที่ขายผลิตภัณฑสําเร็จแลว  มีการปรับเปลี่ยนสถานที่น่ังใหมีความ

สะดวกสบายเหมาะแกการทีลู่กคาเขามาใชบริการ ใชเกาอี้แบบทีม่ีผนักพิง โดยได ทําการ renovate 

ใหมทั้งหมด เพื่อใหเหมาะสมเปนสถานทีส่ําหรับรับสอนลูกคา และเปนทีร่องรับลูกคากลุมคนรักงาน

ฝมือมาพบปะกัน ดังรูป 
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ภาพที่ 1.6 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง 

 
 

ภาพที่ 1.7 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง” 
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ภาพที่ 1.8 : โมเดลที่ตองการปรบัปรุง 
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ประเภทของธุรกิจ : เปนธุรกจิซื้อขาย (ซือ้มา-ขายไป) 

สถานท่ีต้ัง : รานดาวเรือง เทรดด้ิง ต้ังอยูเลขที่ 271/6-7 หมู 6 ถนนบางกรวย-ไทรนอย 

ตําบลโสนลอย อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบรุี 11110 โดยเปดกจิการอยูใกลตลาดบางบัวทอง 

ใกลโรงพยาบาล ใกลโรงเรียน ซึ่งเปนแหลงชุมชนและมหีมูบานจัดสรรอยูเปนจํานวนมาก 

 

ภาพที่ 1.9 : แผนทีส่ถานที่ต้ังราน 

 

 

ประเภทของสินคา/บริการ : รานขายสินคาที่เกี่ยวกบังานฝมือครบวงจร 

รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 รายละเอียดธุรกจิ  

  ช่ือธุรกิจ : DR TRADING 

  ประเภทธุรกจิ : ธุรกิจซื้อขาย (ซื้อมา-ขายไป) 

  ประเภทสินคา/บริการ : จําหนายอปุกรณงานฝมือ 

จุดเดน : เปนธุรกจิที่ขายสินคาประเภทงานฝมือที่ครบวงจร เชน การถักดวยเข็มโครเชต  

การถักดวยไมนิตต้ิง  หรือการใชอุปกรณตางๆในงานฝมือ เปนตน ไมวาจะเปน กระเปา , หมวก , 

ดอกไม, รองเทา และมีบุคลากรที่มีความรูความสามารถเช่ียวชาญเรื่องงานฝมือเปนอยางดี ซึง่จะมี
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บริการหลังการขาย คือ สอนวิธีทําใหลกูคาจนสําเร็จเปนช้ินงานกอนนําไปใชงานไดจริง และลูกคา

สามารถนําความรูไปประกอบอาชีพได 

วิสัยทัศน : เปนผูนําในดานงานฝมอืที่ใหบรกิารลูกคาอยางครบวงจร  

พันธกิจ : 

1. เปนรานงานฝมือที่ครบวงจร  

2. เปนผูนําธุรกจิคาสง ของสินคางานฝมือ 

3. บริการอบอุนเปนกันเอง คุณภาพประทับใจ 

4. ชวยสงเสริมดานการสรางอาชีพใหกบัลูกคา โดยมีโครงการสอนถักฟรีใหกับบุคคลที่

ตองการนําความรู ไปสรางรายไดและสามารถนําไปประกอบอาชีพใหกบัตนเอง 

 เปาหมาย : เพื่อขยายและเพิม่ฐานลกูคา ใหเปนที่รูจักมากข้ึน 

1. ปรับปรงุรานคาใหมเพื่อความสะดวกสบายแกลูกคาทีเ่ขามาซื้อสินคาและใชบริการ

น่ังทําทีร่าน 

2. เพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหมจากการปรับปรงุรานใหมีความทันสมยัมากข้ึน 

3. เพื่อเพิ่มผลกําไรใหกบักจิการ 

4. เพื่อสรางความนาเช่ือถือใหกบัลูกคาที่มาเขาใชบริการและซือ้สินคาที่ราน 

5. ตองมี Shop ไวจัดจําหนายสินคาเกี่ยวกบัสินคางานฝมอืของราน 

 วัตถุประสงคของธุรกิจ : แผนธุรกจิน้ี เปนการทําข้ึนเพื่อเตรียมความพรอมในการทําธุรกจิ 

เปนการทําโมเดลธุรกจิเพื่อการเริม่ตนใหธุรกจิไดมีการวางแผนที่ดีและการเตรียมการเพื่อรับมือกบั

ปญหาตางๆอกีทั้งเปนการวัดความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรบั คือ 

ยอดขายจะเพิม่ข้ึน 10% ทุกปและมีกําไรสุทธิเพิม่ข้ึนตามลาํดับ 
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โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ : แผนผัง 

 

ภาพที่ 1.10 : โครงสรางการบรหิารงาน 

 
 

จํานวนพนักงาน 5 คน ประกอบไปดวย 

1. ผูบริหาร 1 คน 

2. ฝายจัดซือ้และบัญชี 1 คน 

3. ฝายบริการลูกคา 1 คน 

4. ฝายขาย 1 คน 

5. พนักงาน 1 คน 

สวนงาน/ ภาระหนาที ่

• ผูบริหาร มีหนาทีก่ําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ และการบริหารรวมถึงการวางแผนกล

ยุทธ 

• ฝายจัดซือ้และบัญชี มีหนาที่จัดซือ้สินคาในแตละเดือน และควบคุมดูแลในดาน

การเงินและบัญชี เชน สรปุรายรับรายจายในแตละวัน ทํางบกําไรขาดทุนในแตละ

เดือน ใหแกผูบรหิารไดรับทราบ 

• ฝายบริการลูกคา มีหนาที่บริการสอนงานฝมือลกูคา เปนบรกิารหลังการขาย 

• ฝายขาย มีหนาที่ขายสินคา และแนะนําลูกคาวาตองการงานฝมือประเภทไหน ตอง

ใชอุปกรณอยางไร ซึ่งฝายขายและฝายบริการลูกคาจะทํางานรวมกัน  

• พนักงาน มีหนาที่เติมสินคา จัดหนาราน เช็คสตอกสินคา และทําความสะอาดราน 
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ท่ีมาของการจัดทําแผน 

  การผลิตงานฝมือถือเปนเอกลกัษณและวัฒนธรรมการดําเนินชีวิตที่โดดเดนมากของ

สังคมไทย สวนหน่ึงกเ็ปนเพราะไดรับการปลูกฝงในเรื่องน้ีต้ังแตยังเด็ก บวกกบัวัฒนธรรมวิถีการ

ดําเนินชีวิตของคนไทยทองถ่ินที่มกัผลิตเสื้อผาและเครื่องมือใชเอง จึงทําใหคนไทยสวนใหญมีความ

เช่ียวชาญในการทํางานฝมือมากเปนพิเศษ ซึ่งงานฝมือที่วาน้ีจัดอยูในประเภทของการทําธุรกจิที่

สามารถสรางรายไดอยูพอสมควรถึงแมมันจะไมไดเงินมากขนาดเปนกอบเปนกํา แตก็มากพอที่เลี้ยงดู

ตนเองและคนในครอบครัวไดอยางไมยากลําบาก จงึจัดเปนหน่ึงในธุรกจิทีม่ีความนาสนใจมาก สําหรับ

ผูประกอบการที่เล็งเห็นโอกาสจากงานฝมือ อีกทัง้ในปจจบุนัสินคาประเภทงานฝมอืเปนที่ตองการของ

ตลาดมากข้ึน จึงนาจะเติบโตและมีชองทางในการดําเนินธุรกิจได 

 

ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

 แผนธุรกิจจัดทําข้ึนเพื่อเปนแนวทางใหการดําเนินกิจการธุรกิจงานฝมือ และเปนแนวทางใน

การดําเนินงานของธุรกจิ เชน ดานการตลาด กลยุทธ การเงนิ และการบรหิารจัดการเปนตน เพือ่เปน

ประโยชนในการดําเนินการทํางานใหเปนไปตามเปาหมายทีต้ั่งไวและดูแลควบคุมทกุอยางไดอยางมี

ประสิทธิภาพและมีประสทิธิผล 

 

วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. เพื่อสรางทิศทางและแนวทางในการดําเนินธุรกจิ 

2. เพื่อวางแผนกลยุทธตางๆในการดําเนินธุรกจิ เพื่อใหไปถึงเปาหมาย 

3. ชวยใหเตรียมทรัพยากร ใหเหมาะสมกบัการดําเนินงาน 
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วิธีการศึกษา 

1.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix)  

ภาพแผนภูมิ 7 P’s Marketing Mix 

 

ภาพที่ 1.11 : แผนภูมิ 7 P’s Marketing Mix 

 
 

สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรอื 7 Ps ตามแนวคิดของ Philip 

Kotler  (อางใน ศิริวรรณ  เสรรีัตน และคณะ 2546) ประกอบดวย 1. ผลิตภัณฑ (Product) 2. ราคา 

(Price) 3. การจัดจําหนาย (Place) 4. การสงเสรมิการตลาด (Promotion) และนอกจากน้ันยังตอง

อาศัยเครื่องมือๆ เพิ่มเติมประกอบดวย 5. บุคคล (People) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลอืก การฝกอบรม 

การจงูใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเพื่อใหแตกตางเหนือคูแขงขัน มีความสามารถ 

มีทัศนคติที่ดี และสามารถตอบสนองความตองการตอลูกคา มีความสามารถในการแกปญหาและ

สามารถสรางคานิยมใหกบับริษัท 6. การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) และ 7. กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได

คือ สิ่งทีผู่ขายตองมอบใหแกลูกคาและลกูคาจะไดรบัผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน 

ๆ โดยทั่วไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑที่จบั

ตองไมได 
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2. ดานราคา (Price) หมายถึง ตนทุนทีลู่กคาตองจายในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ 

รวมถึงความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซึ่งตองจายพรอมราคาของสินคาทีเ่ปน

ตัวเงิน ไดแก อัตราคาบริการ คาบริการเสรมิตางๆ 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กจิกรรมที่เกีย่วของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) สถานที่ในการ

บริการใหแกลูกคา ชองทางในการนําเสนอการใหบรกิารแกลูกคาทีส่ามารถเขาถึงลูกคาไดงาย โดยไม

ตองใชความยากลําบากในการมาขอรับบริการ รวมทัง้มีคาใชจายนอยที่สุด ซึง่ในปจจบุันมีรปูแบบใน

การนําเสนอบริการ มีการใชไปรษณียการสื่อสารโดยจดหมายอิเลก็ทรอนิกสหรือโทรศัพท ทําให

สามารถใหบริการแกลูกคาไดมากข้ึน 

4. ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ

ติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อกับผูขาย โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจงูใหเกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อ  การใชบรกิารและเปนกญุแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ ซึ่งการสงเสริม

การตลาดเพื่อใหกลุมเปาหมายเขาใจและเห็นคุณคาของสิ่งทีเ่สนอขาย 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง องคประกอบทีส่ําคัญทีสุ่ดของ

การดําเนินธุรกิจ ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจงูใจ เพื่อใหสามารถสรางความพงึพอใจ

ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบรกิาร

ตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มี

ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึง การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวมทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะ

เปนลักษณะการแตงกายสะอาดเรียบรอย วัสดุอุปกรณหรือสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในสถาน

ประกอบการ การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบรกิารที่รวดเร็ว หรอืผลประโยชนอื่น ๆ ที่

ลูกคาควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง การอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงบรกิาร

ใหกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทบัใจลูกคาประกอบดวย ความรวดเร็วในการใหบริการ การตอบ

รับจากพนักงานในการแกไขปญหาเมื่อเกิดขอผิดพลาด ทัง้น้ีจะสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลกูคาซึ่ง

มาใชบริการทั้งสิ้น การกระบวนบรกิารจึงถูกยอมรบัวามีความสําคัญตอธุรกิจบรกิารสามารถสราง

ความพึงพอใจสูงสุดแกผูใชบริการได 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (7 P’s Marketing Mix) กับ ธุรกิจ DR TRADING 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนผูใหบริการและจัดจําหนายสนิคาจําพวกเย็บปกถักรอย และ

งานฝมือ อยางเต็มรูปแบบ โดยมผีูเช่ียวชาญ ผูชํานาญงาน เปนบุคลากรในการดูแลการดําเนินการ จงึ

สามารถทําใหผูบรโิภคมั่นใจไดวา ทางรานสามารถทีจ่ะตอบสนองความตองการของทางรานไดแบบ 

100 % 

2. ดานราคา  (Price) สินคางานฝมือหรอืสินคาแฮนดเมดน้ัน มคีวามแตกตางจากสินคาที่

จําหนายทั่วไป ในเรื่องของข้ันตอนการผลิตที่ทําหรือประดิษฐดวยมือ ซึ่งถือไดวาเปนเอกลกัษณเฉพาะ

ของสินคา โดยในการผลิตสินคาแฮนดเมดจะมีข้ันตอนที่ตองใชความละเอียดออน และความประณีต

เปนอยางมาก ซึ่งไมสามารถผลิตไดจากกรรมวิธีที่ใชเครื่องจกัร การกําหนดราคาจึงใหเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา โดยสวนมากจะเปนราคาตามคุณภาพของสินคาหรือราคาตามทองตลาดทั่วไป 

เพราะทางธุรกิจไมมีนโยบายการต้ังราคาในลักษณะผูนําดานตนทุน (Cost Leader) แตมีจุดเดนตรง

การบริการหลังการขายที่ผูบรโิภคสามารถที่จะไววางใจในบริการของทางเราได 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) สถานที่ต้ังของกจิการอยูในแหลงชุมชน อยูติดถนน 

ทําใหสามารถพบเห็นไดชัดเจน ซึ่งจะมกีารขายหนาราน และมีชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน

หรือโทรศัพทมาสั่งสินคา เพื่อใหสามารถเขาถึงลกูคาไดมากที่สุด และสามารถสรางความสะดวกสบาย 

ใหกับลูกคาที่ไมสะดวกทีจ่ะมาเลอืกดูสินคาไดดวยตนเอง โดยเงื่อนไขตางๆ ไมตางจากผูที่มาซื้อหนา

รานเลย 

 

ภาพที่ 1.12 : ภาพเว็บไซตของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 
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ภาพที่ 1.13 : ภาพ Fanpage Facebook ของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 

 
 

 

1. ดานสงเสรมิการตลาด ( Promotion ) มีการประชาสัมพันธรานตามชองทางตางๆ เพื่อสราง

การรบัรูแกผูบริโภค เชน การโฆษณาลงในนิตยสาร, เว็บไซต, และมีการใชพนักงานขายที่มี

ความสามารถทีผ่านการอบรม ทั้งเรือ่งความรูของตัวสินคา และเรื่องมารยาทในการบริการ เพื่อให

ลูกคาเกิดความพงึพอใจสูงสุด และกลบัมาใชบรกิารเราอกี อีกทั้งยังมีบัตรสมาชิกของทางรานใหกับ

ลูกคาทีส่มัครเปนสมาชิกทัง้น้ีผูถือบัตรจะมสีวนลด 10% สําหรบัซื้อสินคาหรืออุปกรณภายในราน และ

จะลด 20% ตลอดเดือนเกิดของลกูคา  
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ภาพที่ 1.14 : บัตรสมาชิกของรานดาวเรือง เทรดด้ิง 

 
 

 

ภาพที่ 1.15 : โฆษณาลงหนังสือระเบียบศิลป 
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ภาพที่ 1.16 : โฆษณาลงหนังสือเพชรการเรือน 

 
1. ดานบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) บุคลากรของ 

รานมีความรูความสามารถเรื่องงานฝมือเปนอยางดี สามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา หรือ 

ขอซักถามไดอยางละเอียดและชัดเจน และมกีารบริการทีเ่ปนกันเอง สุภาพตอลูกคา  

2. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) กิจการไดมกีารสรางคุณภาพโดยรวมทัง้ทางดายกายภาพและรปูแบบการใหบริการ

เพื่อสรางคุณคาใหกบัลกูคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย  การเจรจาตองสุภาพ

ออนโยน  

3. ดานกระบวนการ ( Process ) กิจการมีโครงสรางองคกรที่ไมซับซอน มีการดําเนินงานที่เปน

ข้ันตอน จึงทําใหบรหิารงานไดอยางรวดเร็ว และมีกระบวนการทํางานที่เปนระบบ ซึง่ทําใหลูกคาไดรบั

การบริการที่รวดเร็วทันใจและประทับใจในคุณภาพบริการ 

 

1.2 การดําเนนิการวิจัย 

1.2.1 วิธีการดําเนินการ  ใชวิธีการแจกแบบสอบถาม 

1.2.2 เครื่องมอืที่ใชในการวิจัย  แบบสอบถาม 

1.2.3 ตัวอยางที่ใชศึกษา  ลูกคาที่มาใชบริการที่ราน 

1.2.4 ตัวอยางที่ใชศึกษา  จํานวน 100 ชุด 

1.2.5 วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง  การสุมตัวอยางแบบงาย 

1.2.6 สถิติที่ใชวิเคราะหขอมลู  ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย คามัธยฐาน และคาฐานนิยม



 

บทท่ี 2 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกทีส่งผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ DR 

TRADING เพื่อนํามาสรปุเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกจิโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน 

และปจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 2.1 : แผนภูมิ SWOT Analysis 

 
 

Swot Analysis ตามแนวคิดของ อัลเบริต ฮัมฟร ี(Albert Humphrey) ไดช่ือวาเปนผูเริ่ม

แนวคิดน้ีโดยนํา เทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนาที ่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

 SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรม เพื่อใหทราบถึงจุดแข็ง จุดออน 

โอกาสและ อุปสรรค ที่อาจสงผลตอการดําเนินงาน คําวา SWOT ยอมาจาก S-Strength (จุดแข็ง), 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
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W-Weakness (จุดออน), O-Opportunity (โอกาส) และ T-Threat (อุปสรรค) ทฤษฎีน้ีคิดคนข้ึน

โดยอัลเบิรต ฮัมฟร ีในชวงทศวรรษที่ 1960 – 1970 

 หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ         

2 ดาน คือ สภาพการณภายใน และสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจักตนเองและรูจักสภาพแวดลอม 

ในการทําธุรกจิ การวิเคราะหน้ีจะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรมน้ันๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ 

ทั้งทีเ่กิดข้ึนแลวและมีแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงที่มี

ตอธุรกิจของตน ขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากในการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ กลยุทธและ

แผนการดําเนินการตางๆทีเ่หมาะสมตอไป สําหรบัความหมายและคําจํากัดความของการวิเคราะหใน

แตละประเด็นมีดังตอไปน้ี 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน  

 จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางดนบวกทีเ่กิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัทหรือ

เปนขอไดเปรียบในการดําเนินธุรกจิ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่สามารถกระทํา 

ไดดี โดยทั่วไปแลวธุรกิจทุกประเภทตองทราบถึงความสามารถที่เปนจุดเดนของตนเอง ซึ่งตองมกีาร

พิจารณาในทุกๆ องคประกอบ เชน การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิต การวิจัยและพัฒนา เปน

ตน เพื่อวิเคราะหหาจุดแข็งนํามากําหนดเปนกลยุทธหรอืแนวทางในการดําเนินงานตางๆ ใหตนเอง มี

ความโดดเดนหรอืสรางภาพลกัษณที่แตกตางไปจากคูแขงขันทางธุรกจิ ตัวอยางของจุดแข็ง ไดแก 

คุณภาพผลิตภัณฑของบริษัท วิสัยทัศนของผูบริหาร ฐานะทางการเงินทีม่ั่นคงและแข็งแกรงของธุรกิจ 

เปนตน  

 จุดออน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดานลบที่เกิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือขอเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถ

กระทําไดดี และสงผลใหบริษัทเกิดความเสียเปรียบในการ ดําเนินธุรกิจได ตัวอยางของจุดออน ไดแก 

ตนทุนการผลิตที่สงูกวาคูแขงขัน ปญหาดานบุคลากร ภาพลกัษณของบริษัท เปนตน 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

  โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการดําเนินงาน

ของบริษัท หรือผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอกของธุรกิจที่สงผลทางดานบวกของการดําเนิน

ธุรกิจ ผูบรหิารจะตองมีการตรวจสอบ สิ่งแวดลอมภายนอกอยูเสมอเพือ่ปรับปรงุกลยุทธตางๆ ให

บรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว รวมถึงตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของ สภาพแวดลอมภายนอก เชน 

ภาวะเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแขงขัน เพื่อแสวงหาประโยชนจากการ

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกเหลาน้ี  

 อุปสรรค (Threat) หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกที่คุกคามหรอืมีผลเสียตอการดําเนินงาน

ของบริษัท หรืออาจหมายถึง ผลกระทบดานลบของสภาพแวดลอมภายนอกทีท่ีตอการดําเนินธุรกจิ 
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ซึ่งผูบรหิารจําเปนตองระมัดระวังในสิ่งทีเ่ปนขอจํากัดของการดําเนินธุรกจิ เน่ืองจากเปนสิ่งที่กอใหเกิด

ผลเสียหายได เราไมสามารถเปลี่ยนแปลงหรือแกไขขอจํากัดหรืออปุสรรคเพื่อไมให เกิดข้ึนไดแตถา

เรามกีารวิเคราะหและคาดการณลวงหนาถึงอุปสรรคที่อาจจะเกิดข้ึนได เรากจ็ะสามารถหาทางปอง

กันผลเสียที่อาจ เกิดข้ึนใหนอยลงไปได ตัวอยางของอุปสรรคจากภายนอก ไดแก ภัยธรรมชาติตางๆ 

ความแข็งแกรงของคูแขง ตนทุนทางพลังงานที่สงูข้ึน การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย เปนตน 

 

SWOT Analysis กับ ธุรกิจ DR TRADING 

จุดแข็ง (Strengths) : S 

1. ทําเลที่ต้ังติดถนน อยูใกลแหลงชุมชน จงึทําใหลูกคาสังเกตไดงาย 

2. ผูบรหิารและพนักงานมีความรู ความชํานาญ ดานงานฝมอืเปนอยางดี จึงทําใหแนะนํา

ลูกคาไดอยางถูกตองครบถวน 

3. มีสินคาดานงานฝมือที่ครบวงจร ลกูคาสามารถใหซื้อสินคาที่เกี่ยวของกบังานฝมือไดเพียง

ในรานเดียว จึงทําใหลกูคามีความสะดวกสบายมากย่ิงข้ึน 

4. โครงสรางองคกรไมซับซอน ทําใหมีความคลองตัวในการบรหิารงาน 

จุดออน(Weakness) : W 

1. บริเวณหนารานไมมีการติดกระจกกั้น จึงทําใหมฝีุนละอองเขามาภายในราน 

2. มีพนักงานไมเพียงพอตอการใหบริการในแตละจุด 

3. มีเงินทุนอยางจํากัด 

โอกาส (Opportunities) : O 

 1. ปจจบุันมีความนิยมในงานฝมอืเพิม่มากข้ึนและมีแนวโนมวาจะเติบโตข้ึนเรื่อยๆ 

 2. มีนวัตกรรมใหมๆ เขามาชวยลดข้ันตอนในการถัก 

 3. คูแขงขันในธุรกิจงานฝมือยังมีไมมาก ทําใหยังมสีวนแบงในตลาดเปนจํานวนมาก 

 4. รัฐบาลใหการสนับสนุนในธุรกิจ SMEs จึงสามารถขอการสนับสนุนจากภาครฐัไดงาย 

5. ในปพ.ศ.2558 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) จะถือกําเนิดข้ึน ทําใหเกิดโอกาสใน

การขยายตลาดและฐานลกูคา ไปสูประเทศอื่นๆ  

อุปสรรค (Treats) : T 

 1. มีคาใชจายในการสงสินคาคอนขางสูง 

 2. ผลกระทบจากเศรษฐกจิและการเมือง 

 3. งานฝมือจําเปนตองใชเวลาในการเรียนรู 
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การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1. ปจจัยดานบุคลากร บุคลากรมีประสบการณ มีความรูความสามารถและเช่ียวชาญเรือ่ง

งานฝมือเปนอยางดี ทําใหสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา และขอ

ซักถามไดดี อีกทั้งยังจัดฝกอบรมบุคลากรในดานตางๆเพื่อใหเกิด

ความชํานาญมากข้ึน และทําใหองคกรพฒันาบุคลากรและธุรกิจไป

ไดอยางรวดเร็ว 

2.ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจุบันธุรกิจไดนําเทคโนโลยีเขามามบีทบาทในธุรกจิ โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใหเปนประโยชนตอการ

ดําเนินงาน ไมเพียงเพื่อเพิ่มผลผลิตภาพรวมขององคการ เชน การ

ลดคาใชจายและ ระยะเวลาในการดําเนินงานใหสั้นลงเทาน้ัน แต

เทคโนโลยี ไดกลายเปนเครือ่งมอืทีส่ําคัญเชิงกลยุทธ ซึง่ชวยสราง

ความไดเปรียบในการแขงขันแกธุรกิจ นอกจากน้ีการเปนผูนําดาน

เทคโนโลยี ของธุรกจิยังชวย สรางภาพลักษณที่ดีในความรูสกึของ

ผูบริโภค 

3.ปจจัยดานการบรกิาร ธุรกิจไดมบีริการหลังการขาย เพื่อใหลกูคาสามารถฝกฝนทกัษะ

และไดแลกเปลี่ยนประสบการณกับผูสอนไดโดยตรง ซึง่ถือเปนการ

สรางฐานหรือเครือขายลูกคา อีกทั้งยังเปนวิธีสรางความเช่ือมั่น

และความพึงพอใจใหแกลูกคา ซึ่งนําไปสูความพอใจและการซื้อซ้ํา

ของลูกคาในครัง้ตอไป และเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ 

4.ปจจัยดานราคา ราคาและคุณภาพสินคาเปนที่ยอมรบัของลูกคา จึงทําใหสามารถสู

กับคูแขงขันได เน่ืองจากทางธุรกิจไมตองแบกรับในเรือ่งคาเชาของ

สถานที่ต้ัง ทําใหมีตนทุนที่ตํ่ากวา ราคาจงึสามารถสูกับคูแขงขันได 
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การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที ่2.2 : การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1.ปจจัยดานคูแขงขัน จากการที่มีคูแขงรายใหมเกิดข้ึนมาเปนจํานวนมาก ทําใหทาง

กิจการตองมกีารสรางความแตกตางในการบรกิาร และการ

ขายสินคาที่แตกตางจากทองตลาด โดยไดมีการออกแบบ

รูปแบบของผลิตภัณฑอยูเสมอ จึงทําใหลูกคาไมเบื่อหนาย 

และมีความตองการทีจ่ะฝกฝนอยูสม่ําเสมอ 

2.ปจจัยดานเทศกาลตางๆ ในชวงเทศกาลตางๆ อาทิเชน วันปใหม วันเกิด ลูกคามีความ

ตองการสินคาเพิม่ข้ึนเน่ืองจากสินคาเปนงานฝมือจึงทําใหเปน

ของขวัญที่ไมซ้ํากบัสินคาในทองตลาดและทําใหผูใหเกิดความ

พึงพอใจ ความภูมิใจ ผูรับก็รูสึกยินดีกบัของขวัญช้ินน้ัน สงผล

ใหธุรกิจมีโอกาสในการทํากําไรมากข้ึน 

3.ปจจัยดานเทคโนโลยี เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตทําใหสามารถติดตอสื่อสารกันไดงาย 

ลูกคาจงึสามารถเขาถึงและมีความสะดวกสบายในการเลอืก

ชมสินคาตางๆไดอยางรวดเร็วข้ึน สงผลใหธุรกิจเปนทีรู่จัก

และเปดกวางสามารถเขาสูตลาดแตละประเทศไดงาย เพื่อ

ตอบสนองความตองการสินคางานฝมือ อีกทัง้ทางกจิการ

ยังใหความสําคัญกับสื่อ Social Media ตางๆเพราะสื่อ

เหลาน้ีทําใหธุรกิจสามารถติดตอสื่อสารกับลูกคาไดโดยตรง 

และมีตนทุนที่ตํ่าอีกดวย 

4.ปจจัยดานสงัคมและวัฒนธรรม สินคางานฝมือ เปนสินคาทีล่ะเอียดออนและมีความประณีต 

จึงทําใหเปนที่ช่ืนชอบของลูกคาตางชาติ ธุรกิจจึงมีโอกาสที่

จะขยายฐานลูกคาในตางประเทศได 
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ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.3 : ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

  
 Copyright © 2009 

SIRIWAN'S 
HOMEPAGE  

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานเงินทุน    ธุรกิจดําเนินการโดยเจาของเพียงคน

เดียว จึงทําใหมีเงินทุนที่คอนขางจํากัด 

จึงควรคํานวณถึงรายรบั-รายจาย 

รวมถึงคาใชจายในการดําเนินงานตางๆ

และสตอคสินคาอยูสม่ําเสมอ เพื่อที่ไม

ตองแบกรับในเรื่องสตอคสินคามาก

เกินไป 

2.ปจจัยดานบุคลากร    เมื่อมกีารลาหยุดเกินวันที่กําหนดไว

นอกจากการวากลาวตักเตือนใน

ข้ันตอนแรกแลว จะมกีารหักคาจางจาก

จํานวนวันที่หยุดเพิม่ในข้ันตอนที่สอง 

และหากยังลาหยุดเพิ่มในครั้งตอไป 

ตองพิจารณาจากลูกจางรายเดือนเปน

ลูกจางรายวัน 

3.ปจจัยดานสินคาคงคลงั    มีการตรวจสอบคลงัสินคาอยูสม่ําเสมอ 

เพื่อทีจ่ะใหเพียงพอตอความตองการ

ของลูกคา และเตรียมพรอมในการสัง่

สินคาใหเพียงพอในแตละเดือน 

4.ปจจัยดานพื้นที่การใชงาน    ตองทําการขยายพื้นที่ใหกวางข้ึน หรือ

จัดวางตําแหนงของสินคาใหเปน

หมวดหมู เพื่องายตอการมองเห็นและ

เลือกชมสินคา และยังเปนการเพิ่มพื้นที่

ใชสอยใหงานเพิ่มข้ึน 
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ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที่ 2.4 : ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก

ประเภทของปจจัยเสีย่ง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานผูแขงขันราย

ใหม 

   จากการที่มีคูแขงรายใหมเกิดข้ึนมาเปน

จํานวนมาก ทําใหทางกิจการตองมีการสราง

ความแตกตางในการบริการ และการขาย

สินคาที่แตกตางจากทองตลาด  

2.ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

และการเมือง 

   ในชวงเศรษฐกิจซบเซา ลูกคามกีําลงัในการ

ซื้อลดลง อีกทั้งตองมีการติดตามขาวสารดาน

การเมืองเสมอ และเตรียมความพรอมการ

รับมอืไดทุกเมื่อ  

3.ปจจัยดานการผันแปร

ของราคาวัตถุดิบ 

   ในชวงฤดูหนาว ถือวาเปนชวง High Season 

ของสินคางานฝมือ เพราะเปนชวงทีลู่กคามี

ความตองการซือ้สินคาสูง จงึทําใหสินคาขาด

ตลาดและมรีาคาวัตถุดิบสูงตามไปดวย โดย

จากประสบการณทีผ่านมาทางรานจะสตอ

คสินคาไวต้ังแตฤดูฝนหรือในชวงกลางป ซึ่ง

ในตอนน้ันสินคามีราคาทีป่กติและยังมสีินคา

ใหเลอืกหลากหลายจากโรงงานผูผลิต ดังน้ัน

จึงควรสตอคสินคาไวที่ไมใหเกิดปญหาสินคา

ขาดตลาดและมรีาคาสูงกวาความเปนจริง 

4.ปจจัยดานเทคโนโลยี 

เรื่อง การลงรูปสินคาผาน

ทาง Social Media ซึ่งทํา

ใหเกิดการคัดลอกแบบ

สินคา 

   ดําเนินการโดยสรางลายนํ้าหรือรปูโลโกของ

ทางราน เพือ่เปนแสดงความเปนเจาของของ

รูปภาพน้ันๆ ในการขายสินคาผานทาง 

Social Media 



 

บทท่ี 3 

 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฏีเกี่ยวกับ 

กลยุทธการแขงขัน (Michael Porter’s Strategic Thinking) ของ DR TRADING ประกอบดวย

สภาพการแขงขัน และที่มาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ  

การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  

ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

 

สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

ตารางที่ 3.1 : สภาพของการแขงขัน ที่มาของการแขงขัน 

(ตารางมีตอ) 

 

 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน คูแขงหลัก คือ รานอปุกรณงานฝมือที่อยูใน

หางสรรพสินคา , รานที่ขายสินคางานฝมือในเว็บไซต 

, รานขายสินคางานฝมือแบบคาสง(สําเพ็ง) 

- จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามา

แขงขัน 

- คูแขงขันนําความไดเปรียบเรื่องของ สถานที่จัด

จําหนายมาแขงขัน เน่ืองจากอยูบนหางสรรพสินคา ทํา

ใหสามารถเขาไปเลือกชมสินคาไดงาย 

- คูแขงขันนําความไดเปรียบทางดานความสะดวกสบาย

ของกลุมเปาหมายที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาผานทาง

ออนไลน ที่สามารถเลือกชมสินคาโดยผานทางเว็บไซต 

- คูแขงขันแบบคาสง ไดมุงเนนการแขงขันกันดานราคา 

โดยแขงขันแบบตัดราคาแตจะเนนทีจ่ํานวนของสินคา  

- คูแขงขันไดนํากลยุทธการสงเสริมการขาย(ลด แลก 

แจก แถม) มาสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : สภาพของการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแขงขัน 

 

 

คูแขงขันของธุรกิจ 

ตารางที่ 3.3 : คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงขันหลัก คูแขงขันรอง 

1. รานงานฝมอืที่อยูในหางสรรพสินคา  

2. รานงานฝมอืในจังหวัดเดียวกัน  

3. รานงานฝมอืที่ขายสินคาผานทางออนไลน  

4. รานงานฝมอืที่คาสง   

1. รานตุกตาผา  

2. รานเครื่องสาน  

3. รานขายสินคา Hand made 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ผูครองสวนครองตลาด (ผูทีเ่ปนที่

รูจักในตลาด) 

- ราน PINN Shop 

- รานงานฝมือ 

- รานหวงเสง็ 

- รานคลังไหม 

- รานเพญ็วัฒนา 

ท่ีมาของการแขงขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม - ในเรื่องของการรีวิวสินคาโดยใชบุคคลตางๆทีเ่ปนลูกคา

ทางรานโฆษณาผานทาง Social media 

- รานคาที่อยูในหางสรรพสินคา จะทําใหมีความ

นาเช่ือถือมากข้ึน และจะไดรับการไววางใจจากลกูคา 

- ความประทับใจของลกูคาที่มาซือ้สินคาเกิดการบอกตอ

แบบปากตอปาก (Word of Mouth Marketing)  

- การสงเสริมการขาย เชน ซื้อสินคาครบ 2,000 บาท 

จะไดสวนลด 10% สําหรับการซือ้สินคาในครัง้ตอไป 

-ปจจัยอื่นๆ (ระบ)ุ - รานที่ขายในหางสรรพสินคา จะเปนทีรู่จกัและสามารถ

เขาถึงกลุมลกูคาใหมไดงาย 
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การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

1. เขียนภาพวิเคราะห 

ภาพที่ 3.1 : The BCG Matrix 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. คําอธิบายสถานภาพของธุรกจิตามภาพ  

จากตาราง BCG จะเห็นวาธุรกจิ DR TRADING อยูในตําแหนง CASH COW เพราะวาธุรกจิงาน

ฝมือน้ัน เปนธุรกจิที่อยูคูกบัครอบครัวไทยมาต้ังแตในอดีต และปจจบุันสินคางานฝมอืก็ยังเปนที่

ตองการของตลาด มีโอกาสที่จะเติบโตไดในอนาคต อีกทัง้ยังตองออกแบบพฒันาสินคาอยูเสมอเพื่อให

เขากับยุคสมัยในปจจบุันและสามารถแขงขันในตลาดได จึงตองใชกลยุทธ การออกแบบกลุยุทธของ

การแขงขัน (Designing Dompetitors Strategies) 

สําหรับการกําหนดกลยุทธเพื่อการแขงขันน้ัน คงไมมสีูตรสําเรจ็แตข้ึนอยูกับการเปลี่ยนแปลงให

ทันเหตุการณของผูบริหาร และการแกไขสถานการณใหทันตอการรบัรูของผูบรโิภค การกําหนด     

กลยุทธเพื่อการแขงขันน้ัน แบงไดดังน้ี กลยุทธการแขงขันพืน้ฐาน (Generic Competitive 

Strategy) Porter (1980, อางถึงใน Greg& Mark, 2010) ไดเสนอ กลยุทธทั่วไปที่ใชในการแขงขัน

เปน 3 กลยุทธไดแก 
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1. การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost leadership) ธุรกจิที่ใชกลยุทธน้ีจะดําเนินการทกุอยาง

เพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุดประโยชนคือสามารถนําเสนอราคาที่ตํ่ากวา คูแขงใน

ทองตลาดไดอกีทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาด

ไดเน่ืองจากมีความ ไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า ทุกวันน้ีการแขงขันไมเพียงแตแพรหลาย แตเพิ่มความ

รุนแรงข้ึนทุกๆ ปบริษัทในอเมริกา ยุโรป และญี่ปุน ยังยายฐานการผลิตไปยังประเทศที่มีตนทุนการ

ผลิตตํ่า และนํา สินคาราคาถูกออกสูทองตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546) 

2. การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที ่ใชกลยุทธน้ี จะตองคิดหาความแตกตางใน

ตัวสินคา (Product) ไมใหซ้ํากบัสินคาอื่นในตลาด หรือตองมีนวัตกรรมใหมๆ  มานําเสนอทําใหสินคาดู

โดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาดสําหรับแหลง ที่มาของความแตกตางน้ัน เกิดจากความเร็ว (Speed) 

ความนาเช่ือถือ (Reliability) การบรกิาร (Service) การออกแบบ (Design) ลักษณะของสินคาและ

บริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพขององคกร (Corporatepersonality) 

และความสัมพันธ กับลูกคา (Relationships with customer) ความเปนเลิศทางดาน คุณภาพ 

(Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation) และการตอบสนองลกูคา (Response 

to customer) (Hill&Jones, 2004, อางถึงใน พิพัฒนนนทนาธรณ, 2553) 

3. การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปน เหมือนกับการกําหนดกลุมเปาหมาย 

(Target Group) ใหเล็กลง เพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของลูกคา การที ่บริษัท

เขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเน ความตองการในอนาคตของลกูคาได

ยอมทําใหทานสามารถขาย สินคาไดอยางตอเน่ือง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไปเรื่อยๆ จนเกิดความ ภักดีใน

ที่สุดหากบริษัทประสบความสําเรจ็กบักลุมเปาหมายที่แคบ ลงมา ทําใหบริษัทสามารถขาย

กลุมเปาหมายตอไดในอนาคต ตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน เชน สินคาสําหรับคนทอง สินคา

สําหรับคนอวน ฯลฯ (Porter, 1980) 

ดังน้ันราน DR TRADING จึงใชการออกแบบกลุยุทธของการแขงขัน (Designing Dompetitors 

Strategies) โดยเลือกใชกลยุทธ Differentiation 

กลยุทธ Differentiation 

สินคางานฝมือจะขายไดขายไดสิ่งสําคัญอันดับแรกๆ ที่ตองคํานึงถึงก็คือเรื่องของเอกลกัษณ

และความสวยงาม ซึง่สองสิ่งน้ีตองถือเปนเปนตัวนําอบัดับหน่ึงเลยถาคิดจะทําธุรกจิประเภทน้ีให

ประสบความสําเร็จ เพราะสินคางานฝมือคุณคา ในตัวมันเองหลักๆจะอยูในความสวยงามไมใชเรือ่ง

ของการนําไปใชงานจรงิ ผูบริโภคจะคํานึงถึงในขอน้ีมากทีส่ดุหากตองการจะซื้อสินคาที่เปนงานฝมือ 

ผูประกอบการจึงตองมปีระยุกตในเรื่องของการออกแบบและสรางสสีันลวดลายใหมากเขาไวกอน 

       โดยกลยุทธการสรางความแตกตางของราน นอกจากจะเนนเรื่องการออกแบบและความปราณีต

ของสินคาแลว ยังเนนเรือ่งสามารถนําไปใชงานไดจริง ไมใชแคต้ังโชวในตู ซึ่งเปนจุดขายอยางหน่ึงที่
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สําคัญเปนอยางมาก ทําใหรานเรามีขอไดเปรียบมากกวารานของคูแขง และเปนจุดขายทีส่ําคัญในการ

ดึงดูดลูกคาหรือผูบริโภคในทองตลาด เพราะสินคาภายในจะมีสินคาทีห่ลากหลาย เชน กระเปา หมวก 

รองเทา ผาพันคอ เปนตน ซึ่งทําใหลกูคาที่ตัวเลอืกอื่นๆ อีกทั้งยังมีนวัตกรรมใหมมาชวยในการถัก จึง

ทําใหสินคาสามารถสําเร็จไดเร็วกวาปกติ ซึง่จะทําใหลูกคาไมรูสกึเบื่อหนายกับการทํางานฝมอื 

 อีกทั้งกจิการไมมีนโยบายการต้ังราคาในลักษณะผูนําดานตนทุนที่ตํ่า (Cost Leader) 

เน่ืองจากกจิการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและบรกิาร ซึ่งเปนไปไดยากที่การกําหนดราคา 

ในลักษณะดังกลาวจะสอดคลองกบัคุณภาพสินคาที่ดี แตโดยสวนมากในธุรกจิงานฝมือน้ีไมนิยม

แขงขันกันในดานราคา เน่ืองจากเปนผลิตภัณฑที่ใชไอเดีย ใชความคิดสรางสรรค ความละเอียดออน 

และความปราณีต  

 

การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ มีคุณภาพสินคาและราคาทีเ่หมาะสม

กัน มีสินคาใหเลือกหลากหลายแบบ 

หลายเกรด อีกทั้งยังมีการสอนทุก

ข้ันตอน เพื่อใหสามารถกลับไปฝกฝน

ดวยตนเองได 

มีคุณภาพที่ไมแตกตางกันมาก

นัก แตมีสินคาใหเลือกนอย

กวา 

 

ราคาผลิตภัณฑ สินคามีราคาตํ่ากวาคูแขง เน่ืองจาก

ไดเปรียบในดานทําเลสถานที่ต้ัง จึง

ทําใหมีตนทุนที่ตํ่ากวา 

คูแขงจะมรีาคาที่สงูกวา 

เพราะต้ังอยูใน

หางสรรพสินคา จงึทําให

ตนทุนที่สงูตามไปดวย 

การสงเสรมิการตลาด ไดทําการสงเสรมิการตลาด ไดแก 

การทําการโฆษณาประชาสัมพันธ

รานผานชองทางตางๆ เพื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายโดยตรง โดยการจัดทํา 

Promotion สําหรับสมาชิกของทาง

ราน โดยจะมสีวนลด 10 % ในการ

ต้ังสินคา และตลอดเดือนเกิดของ

ลูกคาจะลด 20 % 

คูแขงจะทําการโฆษณาโดย

ผานทางหนังสือและเว็บไซค

เทาน้ัน 
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การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขนั 

ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1.คุณสมบัติของผลิตภัณฑ สินคาของทาง DR TRADING เปนสินคาทีม่ีคุณภาพและ

มาตรฐาน มีสินคาใหเลือกชมหลากหลายแบบ อีกทั้งยังมี

บริการหลังการขายทีเ่ปนกันเองและใสใจในรายละเอียดทุก

ข้ันตอน 

2.ราคา ราคาของทาง DR TRADING เปนราคาทีเ่หมาะสมกับ

คุณภาพ 

3.การสงเสรมิการตลาด DR TRADING ไดทําการสงเสริมการตลาด ไดแก การทํา

การโฆษณาประชาสัมพันธรานผานชองทางตางๆ เพื่อให

เขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรง โดยการจัดทํา Promotion 

สําหรับสมาชิกของทางราน โดยจะมสีวนลด 10 % ในการ

ต้ังสินคา และตลอดเดือนเกิดของลูกคาจะลด 20 % อีกทั้ง

ยังมีของขวัญสงใหกับสมาชิกของทางในวันเกิดอีกดวย 

4.ดานตนทุน เน่ืองจากทาง DR TRADING ไดเปดธุรกิจในพื้นที่ของตนเอง 

จึงทําใหไมมีตนทุนดานเชา และความเสี่ยงในเรื่องการ

สัญญาเชาอีกดวย 



 

บทท่ี 4 

 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่องกล

ยุทธการเขาถึงลูกคา โดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธทีจ่ะตองสราง 

ประเภทกลยุทธแผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงิน และ

งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต 

 

กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 จะทําอยางไรใหแบรนดเปนทีรู่จกัของกลุมผูบริโภค และมีความโดดเดนมากกวาคูแขง การ

สรางความสัมพันธกบักลุมเปาหมายทีจ่ะมาเปนลูกคาและจะทําอยางไรใหลกูคาเกิดความพึงพอใจ

สูงสุดตอสินคาและบริการ รวมถึงการรักษาความสมัพันธกับลูกคาจนเปนลูกคาประจําของทางธุรกจิ 

 

แนวคิดและทฤษฏีท่ีนําไปใช 

1. กลยุทธการเขาถึงลูกคา 

2. กลยุทธการสรางความพึงพอใจ 

 

ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

1.) กลยุทธการเขาถึงลูกคา 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อทีลู่กคาจะไดรับรูถึงขอมลู และรายละเอียดของสินคาตางๆ 

2. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคางานฝมือ 

3. เพื่อเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อของลกูคา 

4. เพื่อสรางการจดจําตราสินคา 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

1. เพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภคที่สรางความแตกตางและเปนที่ยอมรับ 

2. พัฒนารูปแบบของสินคาอยูสม่ําเสมอ เพื่อใหสินคาที่แตกตางจากทองตลาด 
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3. รวบรวมขอมลูความตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา อีกทัง้ยังสามารถ

จัดหาสินคาที่ลกูคาตองการไดอยางครบถวน 

 4. เพื่อใหสื่อทาง Social media เขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากที่สุด 

 

แผนการปฏิบัติ 

1. เริ่มจากการสราง Fanpage Facebook ในการทําโฆษณา เน่ืองจากทาง Facebook ได

ออกแบบเครือ่งมือทางการตลาด โดยสามารถเลือกงบประมาณกําหนดแบบรายเดือน และเลือก

เงื่อนไขตามจํานวนคลกิ 

2. ในการสินคาทางเว็บไซค จะตองพยายามใหมผีูบริโภคคลิกดูรายละเอียดใหมากทีสุ่ด ควร

เลือกใชรูปภาพที่ชัดเจนโดดเดน สะดุดตา จะทําใหสื่อสารกบัผูบริโภคไดมากทีสุ่ด การถายภาพเปนสิง่

ที่สําคัญมาก มีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา มองเห็นตัวสนิคาครบทุกมุมภาพสวางคมชัด เลือก 

Background พื้นหลงัใหเหมาะสมกับตัวสินคา และใชประโยคที่กะทัดรัดเหมาะสมเพือ่ทีจ่ะสามารถ

อธิบายใหไดใจความที่สุด ควรระบรุายละเอียดของสินคาใหชัดเจน จึงจะทําใหเว็บไซคเปนทีส่นใจของ

ลูกคา เกิดความรูสึกอยากเขาไปชมในเว็บไซคของกจิการ 

 

2.) กลยุทธการสรางความพึงพอใจ 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อพฒันาคุณภาพในการบริการ 

2. เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 

การดําเนนิงานของกลยุทธ 

1. พัฒนาศักยภาพในการใหบริการลูกคา 

 

แผนการปฏิบัติ 

1. ศึกษาขอมูลของลูกคา และพฤติกรรมวาตองการสินคาประเภทใด แบบใด เพื่อตอบสนอง

ความตองการของลูกคาใหมากทีสุ่ด 

2. การติดตอสือ่สารกับลูกคา โดยการสื่อสารกับลูกคาอยางสม่าํเสมอ และมีความรวดเร็วในการ

ตอบคําถามหรือขอซักถามของลกูคา เพื่อสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา ในกรณีที่มีการซื้อสินคาผาน

ทางเว็บไซค ควรแจงลกุคาเมื่อมีการไดรับเงินที่โอนแลวหรือระบหุมายเลข Tracking Number แก

ลูกคา จะทําใหลกูคาเกิดความมั่นใจและความพึงพอใจในการใชบริการ 
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3. ในสวนงานบริการ ควรมีพนักงานใหเพียงพอตอการบริการลูกคาในแตละจุด และใหขอมลู 

คําปรึกษา คําแนะนําแกลูกคา จะทําใหลูกคารูสึกไดรบัความสนใจ และประทบัใจในการบริการ 

4. มีการนําเสนอ สินคาทีเ่ขามาใหมหรือคอลเล็คช่ันใหมๆ เพื่อใหสินคามีความหลากหลายดึงดูด

ลูกคา อีกทั้งจะทําใหลกูคาไมเกิดความเบื่อหนาย ความจําเจอีกดวย 

5.  ควรทําการสํารวจและติดตามผลอยูสม่ําเสมอ เพราะลูกคาจะสามารถบงบอกถึงการ

ดําเนินงานของกจิการไดเปนอยางดี ทําใหกจิการสามารถนําขอมูลมาปรบักลยุทธและพฒันาไดตอไป 

 

แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน 

ตารางที่ 4.1 : การวิเคราะหแหลงลงทุน 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี-ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี คือ กิจการจะไมมีความเสี่ยงเรื่องหน้ีสิน เน่ืองจากใช

เงินภายในกิจการ 

ขอเสีย คือ จะทําใหกจิการเสียโอกาสในเรือ่งดอกเบี้ยจาย 

เพราะสามารถชวยลดภาษีได และถาหากกิจการมผีล

ประกอบการไมดี เมือ่นําเงินมาลงทุนแลว อาจทําใหกจิการ

ขาดสภาพคลองได 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก ขอดี คือ กิจการจะไมมีความเสี่ยงเรื่องขาดเงินทุนหมนุเวียน 

ขอเสีย คือ จะทําใหกจิการเสียคาใชจายเพิ่มข้ึนในดอกเบี้ย

จาย และมีความเสี่ยงเพิ่มข้ึนจากหน้ีสิน 

 

 

การวิเคราะหผลตอบแทน 

ตารางที่ 4.2 : การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (Net Present Value) ฿912,840.91z 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 76 %    
 

  

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.296 
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งบประมาณ 

งบประมาณการกระแสเงินสด 

ตารางที่ 4.3 : งบประมาณการกระแสเงินสด 

 

                                                                                   (ตารางมีตอ) 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 198,338 368,941 492,544 661,182 828,764 

บวก คาเสื่อมราคา 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

บวก ดอกเบี้ยจาย 125,100 116,760 108,420 100,080 91,740 

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
85,002 73,115 52,973 72,273 71,821 

บวก เจาหน้ีที่เพิ่มข้ึน 285,120 57,024 42,768 57,024 57,024 

บวก เงินปนผลคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
- 18,447 6,180 8,432 8,379 

หัก สินคาคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน -            

95,040 

-            

19,008 

-            

14,256 

-            

19,008 

-            

19,008 

หัก ลูกหน้ีการคาที่เพิม่ข้ึน - - - - - 

เงินสดจากกจิกรรมการ

ดําเนินงาน 

748,520 765,279 838,629 1,029,984 1,188,720 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) : งบประมาณการกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 
      

รวมสินทรัพยถาวร -         

630,000 

- - - - 

รวมสินทรัพยถาวร -         

630,000 

- - - - 

คามัดจําสถานที ่ - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -         

750,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กูจากสถาบันการเงิน 695,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู -            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

-            

46,333 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู -         

125,100 

-         

116,760 

-         

108,420 

-         

100,080 

-            

91,740 

หัก เงินปนผลจาย - -            

18,447 

-            

24,627 

-            

33,059 

-            

41,438 

ทุนหุนสามัญ 155,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 

678,567 -         

181,540 

-         

179,381 

-         

179,472 

-         

179,512 

เงินสดสุทธิ 677,087 583,739 659,249 850,511 1,009,209 

บวก เงินสดตนงวด - 677,087 1,260,825 1,920,074 2,770,585 

เงินสดปลายงวด 677,087 1,260,825 1,920,074 2,770,585 3,779,794 
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งบประมาณการขาย 

ตารางที่ 4.4 : งบประมาณการขาย 

 

 

 

 

 

 

รายการ 
ปที ่1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกคา 16 18 21 25 80 

ราคาเฉลี่ยตอคน 420 420 420 420 420 

รวมยอดขายตอวัน 6,720 7,560 8,820 10,500 33,600 

รวมยอดขายตอ

เดือน 
201,600 226,800 264,600 315,000 1,008,000 

รวมยอดขายตอ

ไตรมาส 
604,800 680,400 793,800 945,000 3,024,000 

รายการ ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

จํานวนลูกคาตอวัน 24 27 31 35 

ราคาเฉลี่ยตอคน 420 420 420 420 

รวมยอดขายตอวัน 10,080 11,340 13,020 14,700 

รวมยอดขายตอเดือน 302,400 340,200 390,600 441,000 

รวมยอดขายตอไตรมาส 907,200 1,020,600 1,171,800 1,323,000 

รวมยอดขายตอป 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 

สรปุยอดขายตอป  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขายรวม 3,024,000 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 
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งบประมาณกําไรขาดทุน 

ตารางที่ 4.5 : งบประมาณกําไรขาดทุน 

  
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย 3,024,000 3,628,800 4,082,400 4,687,200 5,292,000 

หัก ตนทุนผันแปร 1,708,560 2,050,272 2,306,556 2,648,268 2,989,980 

กําไรสวนเกิน 1,315,440 1,578,528 1,775,844 2,038,932 2,302,020 

หัก ตนทุนคงที ่ 907,000 934,710 963,789 994,306 1,026,331 

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 

408,440 643,818 812,055 1,044,626 1,275,689 

หัก ดอกเบี้ยจาย  125,100 116,760 108,420 100,080 91,740 

กําไรกอนหักภาษี 283,340 527,058 703,635 944,546 1,183,949 

หัก ภาษี 30% 85,002 158,117 211,090 283,364 355,185 

กําไรสุทธิ 198,338 368,941 492,544 661,182 828,764 
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ภาคผนวก 

 

แบบสอบถามเพ่ือสํารวจ 

“ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อสินคาจากราน DR TRADING” 

 แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของวิชาการศึกษาคนควาดวยตัวเองของนักศึกษาปรญิญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาปจจัยในการ

ตัดสินใจของผูบริโภคที่มีตอราน DR TRADING 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

1) ชาย     2) หญิง    

 

2. อายุ 

1) ตํ่ากวา 25 ป    2) 25-30 ป    3) 31-35 ป 

4) 35-40 ป    5) 41-50 ป    6) 50 ปข้ึนไป 

 

3. ระดับการศึกษา 

1) ตํ่ากวามัธยมศึกษา   2) มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 

3) ปริญญาตรหีรือเทียบเทา   4) ปริญญาโทข้ึนไป 

 

4. อาชีพ 

1) นักเรียน / นักศึกษา   2) รับราชการ 

3) พนักงานรัฐวิสาหกจิ / เอกชน   4) ธุรกิจสวนตัว 

5) แมบาน    6) อื่น ๆ โปรดระบ…ุ………………………………….. 

 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท) 

1) ตํ่ากวา 15,000   2) 15,001-20,000  3) 20,001-25,000 

4) 25,001-30,000  5) 30,001 บาทข้ึนไป 
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6. ทานรูจักราน DR TRADING ไดอยางไร  

1) หนังสอืระเบียงศิลป   2) หนังสือเพชรการเรือน   3) Web site ขอราน 

4) เพื่อนแนะนํา    5) ดวยตัวเอง 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซื้อสนิคาที่ราน DR TRADING  

7. คุณเลือกซื้อสินคาประเภทใด  

1) ไหมพรม    2) เชือกรม   3) งานปกครอสติช 

4) ไหม SUMMER   5) อื่น ๆ 

 

8. ความถ่ีในการซื้อสินคาทีร่าน DR TRADING 

1) มากกวา 1 ครั้ง / สัปดาห    2) 1 สัปดาห / ครั้ง   3) 2 สัปดาห / ครั้ง 

4) 1 เดือน / ครั้ง      5) 2 เดือน / ครั้ง   6) 3 เดือน / ครั้ง 

 

9.จํานวนเงินตอการซือ้สินคาในแตละครั้ง  

1) ตํ่ากวา 200      2) 201-500      3) 501-1,000 

4) 1,001-2,000      5) 2,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 3 ปจจัยทีม่ีอิทธิพลของผูบริโภคตอการซื้อสินคาที่ราน DR TRADING  

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการซื้อสินคาทีร่าน DR TRADING (โปรดเรียงลําดับจากความพึงพอใจ มากที่สุด

(5) ,มาก(4) , ปานกลาง(3) , นอย(2)  และนอยที่สุด(1)) 

รายการ 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

10. สินคาของทางรานมีคุณภาพดี      

11. มีสินคางานฝมือครบครัน ตามที่ทาน

ตองการ 

     

12. สินคาจัดตามหมวดหมู ทําใหทานสามารถ

เลือก ไดงาย 

     

13. ราคาสินคา อยูในระดับทีท่านพึงพอใจ      

14. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา      

15. มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน      

16. ทําเลที่ต้ังสะดวกใกลบาน      

17.  มีที่จอดรถไวบรกิารอยางเพียงพอ      

18.  มีรถประจําทางผาน ทําใหสะดวกตอการ

เดินทาง 

     

19. พนักงานมีความกระตือรือรนเอาใจใสใน

การใหบริการ 

     

20. พนักงานพูดจาสุภาพ ย้ิมแยมแจมใส มี

ความเปนกันเอง 

     

21. พนักงานใหคําแนะนํา คําปรึกษา ตอบขอ

ซักถาม ไดเปนอยางดี 

     

ขอบคุณทุกทานที่ตอบแบบสอบถามคะ 
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ผลจากการวิเคราะหแบบสอบถามดวยการใชโปรแกรม SPSS 
 
เพศ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 2 2.0 2.0 2.0 

หญิง 98 98.0 98.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

อาย ุ

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 25 

ป 
10 10.0 10.0 10.0 

26 - 30 ป 20 20.0 20.0 30.0 

31 - 35 ป 23 23.0 23.0 53.0 

36 - 40 ป 12 12.0 12.0 65.0 

41 - 50 ป 22 22.0 22.0 87.0 

51 ปข้ึนไป 13 13.0 13.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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ระดับการศึกษา 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวามัธยมศึกษา 11 11.0 11.0 11.0 

มัธยมศึกษาหรือ

เทียบเทา 
41 41.0 41.0 52.0 

ปริญญาตรหีรอื

เทียบเทา 
44 44.0 44.0 96.0 

ปริญญาโทข้ึนไป 4 4.0 4.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

อาชีพ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นักเรียน / นักศึกษา 8 8.0 8.0 8.0 

รับราชการ 15 15.0 15.0 23.0 

พนักงานรฐัวิสาหกิจ / 

เอกชน 
30 30.0 30.0 53.0 

ธุรกิจสวนตัว 8 8.0 8.0 61.0 

แมบาน 37 37.0 37.0 98.0 

อื่นๆ 2 2.0 2.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 15,000 39 39.0 39.0 39.0 

15,001 - 

20,000 
24 24.0 24.0 63.0 

20.001 - 

25,000 
20 20.0 20.0 83.0 

25,001 - 

30,000 
10 10.0 10.0 93.0 

30,001 บาทข้ึน

ไป 
7 7.0 7.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

 

คุณเลือกซื้อสนิคาประเภทใด 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ไหมพรม 28 28.0 28.0 28.0 

เชือกรม 29 29.0 29.0 57.0 

งานปกครอ

สติช 
17 17.0 17.0 74.0 

ไหม 

SUMMER 
16 16.0 16.0 90.0 

อื่นๆ 9 9.0 9.0 99.0 

6 1 1.0 1.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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ทานรูจักราน DR TRADING ไดอยางไร 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid หนังสือระเบียง

ศิลป 
11 11.0 11.0 11.0 

หนังสือเพชรการ

เรือน 
7 7.0 7.0 18.0 

Website ของราน 16 16.0 16.0 34.0 

เพื่อนแนะนํา 33 33.0 33.0 67.0 

ดวยตนเอง 33 33.0 33.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ความถ่ีในการซื้อสินคาท่ีราน DR TRADING 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid มากกวา 1 ครั้ง/

สัปดาห 
6 6.0 6.0 6.0 

1 สปัดาห/ครั้ง 9 9.0 9.0 15.0 

2 สปัดาห/ครั้ง 26 26.0 26.0 41.0 

1 เดือน/ครั้ง 18 18.0 18.0 59.0 

2 เดือน/ครั้ง 33 33.0 33.0 92.0 

3 เดือน/ครั้ง 8 8.0 8.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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จํานวนเงินตอการซื้อสนิคาในแตละคร้ัง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตํ่ากวา 200 9 9.0 9.0 9.0 

201 - 500 50 50.0 50.0 59.0 

501 -1,000 32 32.0 32.0 91.0 

1,001 - 2,000 6 6.0 6.0 97.0 

2,001 บาทข้ึน

ไป 
3 3.0 3.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

สินคาของทางรานมคีุณภาพดี 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 2 2.0 2.0 2.0 

ปาน

กลาง 
34 34.0 34.0 36.0 

มาก 55 55.0 55.0 91.0 

มากที่สุด 9 9.0 9.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

มีสินคางานฝมือครบครันตามท่ีทานตองการ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
16 16.0 16.0 16.0 

มาก 68 68.0 68.0 84.0 

มากที่สุด 15 15.0 15.0 99.0 

33 1 1.0 1.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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สินคาจัดตามหมวดหมู ทําใหทานสามารถเลือกไดงาย 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 29.0 

มาก 58 58.0 58.0 87.0 

มากที่สุด 13 13.0 13.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ราคาสินคาอยูในระดับท่ีทานพึงพอใจ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
24 24.0 24.0 24.0 

มาก 67 67.0 67.0 91.0 

มากที่สุด 9 9.0 9.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
22 22.0 22.0 23.0 

มาก 65 65.0 65.0 88.0 

มากที่สุด 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 5 5.0 5.0 5.0 

ปาน

กลาง 
48 48.0 48.0 53.0 

มาก 35 35.0 35.0 88.0 

มากที่สุด 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

ทําเลท่ีต้ังสะดวกใกลบาน 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 3 3.0 3.0 3.0 

ปาน

กลาง 
10 10.0 10.0 13.0 

มาก 65 65.0 65.0 78.0 

มากที่สุด 22 22.0 22.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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มีท่ีจอดรถไวบริการอยางเพียงพอ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอยที่สุด 5 5.0 5.0 5.0 

นอย 17 17.0 17.0 22.0 

ปาน

กลาง 
43 43.0 43.0 65.0 

มาก 27 27.0 27.0 92.0 

มากที่สุด 8 8.0 8.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

      

 

 

มีรถประจําทางผาน ทําใหสะดวกตอการเดินทาง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 4 4.0 4.0 4.0 

ปาน

กลาง 
25 25.0 25.0 29.0 

มาก 65 65.0 65.0 94.0 

มากที่สุด 6 6.0 6.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสในการใหบริการ 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 28.0 

มาก 51 51.0 51.0 79.0 

มากที่สุด 21 21.0 21.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

พนักงานพูดจาสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส มีความเปนกันเอง 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ปาน

กลาง 
21 21.0 21.0 21.0 

มาก 53 53.0 53.0 74.0 

มากที่สุด 26 26.0 26.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 

พนักงานใหคําแนะนาํ คําปรึกษา ตอบขอซักถามไดเปนอยางดี 

  

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอย 1 1.0 1.0 1.0 

ปาน

กลาง 
28 28.0 28.0 29.0 

มาก 53 53.0 53.0 82.0 

มากที่สุด 18 18.0 18.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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Descriptive Statistics 

  N 

Minimu

m 

Maximu

m Mean 

Std. 

Deviation 

สินคาของทางรานมีคุณภาพดี 100 2 5 3.71 .656 

มีสินคางานฝมือครบครันตามที่

ทานตองการ 
100 3 33 4.28 2.954 

สินคาจัดตามหมวดหมู ทําให

ทานสามารถเลือกไดงาย 
100 2 5 3.83 .652 

ราคาสินคาอยูในระดับที่ทานพึง

พอใจ 
100 3 5 3.85 .557 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

สินคา 
100 2 5 3.88 .608 

มีปายราคาติดไวอยางชัดเจน 100 2 5 3.54 .771 

ทําเลที่ต้ังสะดวกใกลบาน 100 2 5 4.06 .664 

มีที่จอดรถไวบริการอยาง

เพียงพอ 
100 1 5 3.16 .972 

มีรถประจําทางผาน ทําให

สะดวกตอการเดินทาง 
100 2 5 3.73 .633 

พนักงานมีความกระตือรือรน 

เอาใจใสในการใหบริการ 
100 3 5 3.93 .700 

พนักงานพูดจาสุภาพ ย้ิมแยม

แจมใส มีความเปนกันเอง 
100 3 5 4.05 .687 

พนักงานใหคําแนะนํา 

คําปรึกษา ตอบขอซกัถามได

เปนอยางดี 

100 2 5 3.88 .700 

Valid N (listwise) 100         
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