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บทคัดย่อ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจบริการรับท าความสะอาด ซ่อมแซม กระเป๋าและรองเท้าDODOYA bag 
& shoes Spa มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาและจัดท าแผนการด าเนินงาน แผนการตลาด แผนการเงิน 
และการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลในองค์กร แผนธุรกิจฉบับนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ
สภาพแวดล้อมธุรกิจโมเดลในการด าเนินธุรกิจแผนกลยุทธ์การผลิตการจัดซื้อและการปฏิบัติงานแผน
กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจ DODOYA bag & shoes Spaบริการรับท าความสะอาด ซ่อมแซม 
กระเป๋าและรองเท้า พบว่า ในอุตสาหกรรมการให้บริการท าความสะอาดและซ่อมแซมกระเป๋าและ
รองเท้า มีคู่แข่งที่เป็นธุรกิจประเภทเดียวกันค่อนข้างเยอะ รวมไปถึงยังคงมีจุดอ่อนในเรื่องของการ
เป็นที่รู้จักส าหรับธุรกิจนี้ ผู้ประกอบธุรกิจดังกล่าวต้องมีการเตรียมความพร้อมในการประชาสัมพันธ์ 
การส่งเสริมการขายให้เป็นที่รู้จักให้มากข้ึน เพื่อกระตุ้นยอดขายและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ผู้บริโภคให้มากขึ้น  
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจ, ธุรกิจท ำควำมสะอำดกระเป๋ำและรองเท้ำ, แผนกำรลงทุน 
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ABSTRACT 
 
 This business plan was conducted in order to define scope of a business, 
study about bag & shoes spa cleaning and fixing service, DODOYA, and to be a 
guideline before decision to run a business. This business plan includes information 
about business environment analysis, production and operations strategy, financial 
and investment strategy and marketing research  
 According to a business plan, bag & shoes spa cleaning and fixing service, 
DODOYA, has high competition. There are both existing competitors and most of 
people didn’t know about this business. Therefore, entrepreneurs should plan about 
well-prepared the project by about an organization, products, and brand through 
online channels and so on in order to increase brand awareness, hopefully drive 
sales and satisfy target. 
 
Keywords: Business Plan, Bags and Shoes Cleaning and Fixing Business, Investment 
Strategy 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
1.1 แนะน ำธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: โลโก้ DODOYA 
 

 
 
 
 DODOYA Bag & Shoes Spa เป็นร้านให้บริการท าความสะอาดและซอ่มแซม กระเป๋า
รองเท้า แบรนด์เนมด์ทีผ่่านการใช้งานมาหรือไม่ว่าจะเป็นรอ่งรอยต าหนิทีเ่กิดข้ึนอย่างไม่คาดฝันกับ
กระเป๋าใบโปรดของคุณการันตีโดยช่างฝีมือที่มปีระสบการณ์เช่ียวชาญในการท าสีและซ่อมแซมเพราะ
กระเป๋าแต่ละใบมีคุณค่าทางจิตใจส าหรับลูกค้าทุกคน ดังนัน้เราจงึการดูแลทกุขั้นตอนด้วยความ
เช่ียวชาญ เพื่อให้สภาพของกระเป๋าหรือรองเท้ากลบัมาสวยและใกลเ้คียงสภาพเดิมมากทีสุ่ด และเรา
ก็ยังเน้นด้านการบริการให้ค าปรึกษาในการดูแลกระเป๋าและการเกบ็รกัษาหลังจากใช้บรกิารจากทาง
เราอย่างใกล้ชิดเพื่อให้กระเป๋าของคุณกลับมาสมบรูณ์ที่สุด 
 
1.2 ท่ีมำของธุรกิจ 
 ธุรกิจร้านขายกระเป๋าแบรนด์เนมด์มือสอง ดังนั้นผู้เขียนจึงเล็งเห็นทัง้ปญัหาในมมุแม่ค้าและ
ลูกค้า ในส่วนของลกูค้าสภาพของกระเป๋าจะมผีลตอ่ราคาเวลาขายให้ร้านรับซื้อ บางครั้งราคาอาจตก
ลงกว่าครึง่หนึง่ หรือในส่วนของแม่ค้านั้นจะเป็นแนวคิดที่ว่าจะท าอย่างไรใหก้ระเป๋าทีร่้านดูสวย ดูใหม่ 
เพราะถึงจะเป็นสินค้ามือสองก็จริง แต่อย่างไรก็ตามลกูค้าจะนิยมที่สภาพดีเป็นหลกั จากการทีผู่้เขียน
อยู่ในวงการแบรนเนมด์มามากกว่าสิบปี และ ณ ปัจจุบัน กระแสการใช้กระเป๋า นาฬิกา รองเท้า     
แบรนด์เนมมือสอง มาแรงมากในสงัคมประเทศไทย แต่ว่าก็ไม่ใช่ทุกคนที่จะมกีระเป๋าหลายใบ หรอื
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ผู้หญิงทกุคนย่อมมกีระเป๋าใบโปรด แน่นอนว่าพอมีการใช้กระเป๋า ก็ต้องมีรอ่งรอยการใช้ หรือเกิด
ต าหนิข้ึนตามมาเป็นธรรมดา ดังนั้นเราควรจะท ายังไงให้กระเป๋าดูสวยใหม่อยู่ตลอดเวลา หรือแก้ไข
ต าหนิของกระเป๋าใบโปรดที่แทบจะหาซื้อไม่ได้อีก บริการรบัท าสปากระเป๋าก็ถือเป็นอีกทางเลือกหนึง่
ที่ตอบโจทยส์าวๆสาวกแบรนด์เนมด์อีกหลายคนได้เช่นกัน เพราะนอกจากทางร้านจะมบีรกิาร
ซ่อมแซมและท าความสะอาดกระเป๋าแล้วทาง DODOYA ยังมีนวัตกรรมในการปกปอ้งและเคลือบนา
โนกันน้ าที่ถือว่าเป็นการสร้างความมั่นใจใหก้ระเป๋าใบโปรดของลูกค้าได้ และพร้อมให้ลกูค้ากล้าใช้
งานกระเป๋าใบโปรดได้ในทุกสถานการณ์ผูเ้ขียนจงึมองเห็นโอกาสรวมถึงการที่ผูเ้ขียนอยากจะให้
ร้านค้าของธุรกจิครอบครัวมีความครบวงจรทีสุ่ดในด้านแบรนด์เนมด์ เรียกได้ว่าถ้าลูกค้าเข้ามาในร้าน 
ก็จะมทีุกอย่างที่ลกูค้าต้องการแน่นอน 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
 เพื่อศึกษาและจัดท าแผนการด าเนินงาน แผนการตลาด แผนการเงิน และการบริหารจัดการ
ทรัพยากรบุคคลในองค์กรและสามารถท าใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ให้ได้มากทีสุ่ด และ
นอกจากนั้นยงัเน้นด้านการวิเคราะห์และหาทางแก้ไขปัจจัยเสี่ยงต่างๆ เพื่อรองรับปัญหาทีจ่ะต้อง
เกิดข้ึนในอนาคต 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.2: รูปแบบการด าเนินธุรกิจของ DODOYA ตาม Business Model Canvas  
 

 
 
 
 1.Key Partners ร้านท าความสะอาดกระเป๋า MOMOKO , ศูนย์การค้า K-village พระราม
4,โรงงานจ าหน่ายสีท ากระเป๋า และผู้แทนจ าหน่ายน้ ายาท าความสะอาด Colonils 
 2.Key Activities การประชาสมัพันธ์ , โปรโมช่ัน, ออกบูธและออกอีเว้นท ์
 3.Key Resources ช่างฝีมือที่มีประสบการณ์ , พนักงานที่มศัีกยภาพ , โปรแกรมเพื่อรองรบั
ระบบจัดเก็บและด าเนินการภายในร้าน , ผู้บรหิารและหุ้นสว่นที่ดี 
 4.Value Propositions บริการซ่อมแซมและท าความสะอาดพร้อมนวัตกรรมปกป้องเคลือบ
นาโนเพื่อสร้างความมั่นใจใหก้ระเป๋าใบโปรดของลูกค้า พร้อมให้ลกูค้ากล้าใช้กระเป๋าทุกสถานการณ์ 
 5.Customer Relationships ดูแลและให้ค าปรึกษาลูกค้าหลังเข้ารับบรกิารไปจากทีร่้าน
ตลอดผ่านทางไลน์ หรือแจก Gift Set ของสมนาคุณในวาระต่างๆ 
 6.Channelsหน้าร้านที่ศูนย์การค้าเควิลเลจ และช่องทางออนไลน์ (บรกิารแมสเซนเจอร์ไป
รับของ) 
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 7.Customer Segments กลุ่มผู้หญิงอายุตั้งแต่ 20-60 ปี ที่ใช้กระเป๋าแบรนด์เนมด์และมี
ความเอาใจใส่ในการดูแลกระเป๋ารายได้มากกว่า 50,000บาทต่อเดือน อาชีพ เจ้าของกิจการ ผูบ้รหิาร 
ดารา นักร้อง เป็นต้น 
 8.Cost Structure เงินเดือนพนักงาน เงินเดือนช่างฝีมอื ค่าเช่า office ค่าเช่าหน้าร้าน ค่า  
โปรโมทและการท าการตลาดประชาสมัพันธ์ต่างๆค่าวัสดุอปุกรณ์ในการท าความสะอาดและซ่อมแซม 
 9.Revenue Streams รายได้จากการบริการหน้าร้านและจากร้านค้ากระเป๋าแบรนด์เนมด์
มือสอง 
  
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

 
2.1 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันของตลำด (สภำพอุตสำหกรรม) 
 
ภาพที่ 2.1: โมเดลโครงสร้างของ Five Forces Model 
 

 
 
ที่มา: Five Forces Model. (2007). Five Forces Model.Retrieved. สืบค้นจาก 
       https://www.กลยุทธ์การตลาดออนไลน์.com/11/swot-analysis/ 
 
        จากภาพที่ 2.1 แสดงถึงโมเดลโครงสร้างของ Five Forces Model ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัย 5 
ด้าน ได้แก่ Rivalry Among Current Competitors การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน , 
Bargaining Power of Suppliers อ านาจต่อรองของ Supplier , Bargaining Power of Buyers 
อ านาจต่อรองของลูกค้า , Threat of Substitute ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนและ Threat of New 
Entranceภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม ่
 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยสภำพแวดล้อมภำยนอก 
 1. การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ปัจจุบันการแข่งขันในวงการ
ธุรกิจสปากระเป๋ามีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ใช้เงินทุนไมม่าก หรอืบุคคลทั่วไปก็
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สามารถเข้าคอรส์เรียนการท าสปาได้ แตท่ั้งนี ้DODOYA ยังถือว่าได้เปรียบกว่าร้านอื่นมาก เพราะ 
DODOYA มีฐานลกูค้าและมีช่ือเสียงจากธุรกิจเดิมมาก่อนแล้ว ดังนั้นการประชาสมัพันธ์ถือเป็นเรื่อง
ไม่ยากและรวมถึงการที่มีช่างฝีมือที่มีประสบการณ์เช่ียวชาญพิเศษ  
 2. อ านาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ 
 เนื่องจาก DODOYA ยังถือเป็นเจ้าใหม่ในวงการ อ านาจการต่อรองอาจจะมีน้อยมาก ผู้เขียน
จึงต้องใช้คอนเนคชันท์ที่มีอยูจ่ากเดมิต่อรองธุรกจิก่อน 
 3. อ านาจต่อรองของลูกค้า 
 กรณีลูกค้าส่งของมาเข้ารับบริการหลายช้ิน ทางร้านอาจจะลดค่าบรกิารใหเ้ป็น % หรือให้
สิทธิประโยชน์อื่นกบัลกูค้าที่มีความ Royalty ต่อแบรนด์ 
 4.ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 ปัจจุบันมกีารใช้สินค้าทดแทนได้โดยที่ไม่จ าเป็นต้องสง่เข้าร้านสปา เช่น ครีมหรือสเปรย์ที่
สามารถเช็ดท าความสะอาด สเปรย์นาโนกันน้ า สินค้าเหล่านี้ท าให้ลกูค้าสามารถซื้อสินค้าน้ีและท าเอง
ได้ที่บ้าน ทั้งประหยัดเวลาและประหยัดเงิน 
 5. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม ่
 เนื่องจากมีธุรกิจสปากระเป๋าแบบร้านเราเพิ่มมากขึ้นในปจัจบุันและร้านอื่นมรีาคาที่ถูกกว่า 
หลายคนจงึอาจเลือกใช้บริการร้านอื่นโดยบางครัง้อาจจะไมไ่ด้ค านึงถึงคุณภาพหรือความปลอดภัย
ของทรัพยส์ินลูกค้าที่ได้รบั 
 
2.2 กำรวิเครำะห์คู่แข่งขัน 
 
ตารางที่ 2.1:  การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรง 
 
 
 

คู่แข่งในตลำด       
คุณภำพ ดีมาก ดี ดี ดีมาก ดี ดี 
รำคำ 1500-20000 

บาท 
2500-35000 
บาท 

2500-30000 
บาท 

3000-35000 
บาท 

1000-10000 
บาท 

1500-20000 
บาท 

ช่องทำงกำรขำย หน้าร้าน/
ออนไลน ์

หน้าร้าน/
ออนไลน ์

หน้าร้าน/
ออนไลน ์

หน้าร้าน หน้าร้าน/
ออนไลน ์

หน้าร้าน/
ออนไลน ์

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ):  การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรง  
 
 
 

คู่แข่งในตลำด       
กำรบริกำร ดีมาก ปานกลาง ดี ดี ปานกลาง ดี 
ควำมมั่นใจของ
ลูกค้ำ 

มากที่สุด มากที่สุด มาก มากที่สุด ปานกลาง มาก 

 

 1. MOMOKO BAG&SHOES SPAถือเป็นคู่แข่งหลักทีส่ าคัญ เพราะ MOMOKO ถือเป็น
ร้านสปากระเป๋าและรองเท้าอันดับหนึง่ในประเทศไทย โดยราคาของบริการจะเริ่มต้นที่ 2,500-
35,000 บาท ช่องทางการขายถือว่าค่อนข้างได้เปรียบกว่าทกุแบรนด์เพราะมีสาขามากทีสุ่ดและเปิด
ให้บรกิารมานานที่สุดพร้อมทั้งยงัมบีริการครบวงจรและการรับรู้แบรนด์ทั้งในวงการแบรนด์เนมด์และ
นอกวงการมีค่อนข้างมาก ท าให้หลายคนนึกถึงที่นีเ่ป็นที่แรก ถ้าพูดถึงการท าสปากระเป๋าท าให้โมโม
โกะได้รับความไว้วางใจจากลกูค้าในวงกว้าง แต่ด้วยความที่โมโมโกะเปน็เฟรนไชส์ด้วยแล้ว ท าให้การ
ควบคุมคุณภาพในการให้บริการไม่ดเีท่าช่วงทีเ่ปิดใหบ้รกิารในช่วงแรก 
 2. LUXX LUXURY BAGS SPA เป็นอีกหนึ่งร้านสปาที่เน้นการท าความสะอาดและท าสี
กระเป๋า และยงัเน้นขายผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดของ LUXX เองอีกด้วย มีสาขาเดียว การรบัรู้แบ
รนด์เน้นไปที่เป็นแบรนด์ผลิตภัณฑท์ าความสะอาดชนิดโฟม 
 3. LETHER SOLUTE ร้านสปากระเป๋าครบวงจร เจาะกลุ่มลูกค้า hi-end โดยจะมสีาขาตาม
ศูนย์การค้าในเมืองหรือห้างที่กลุ่มลูกค้ามกี าลังซื้อสูง ค่าบรกิารเริ่มต้นที่ 3,000-35,000 บาท  
 4. COCO BAG & SHOES SPA ร้านสปากระเป๋าที่มหีน้าร้านต้ังอยู่ละแวกวัชรพล มีสาขา
เดียว ราคาเริ่มต้น 1,000-10,000 บาท ราคาค่อนข้างถูกที่สดุในคู่แข่งที่กล่าวถึงในข้างต้น แต่การ
บริการและความมั่นใจของลูกค้าอยู่ในระดับปานกลาง 
 5. BAG RENEW & SPA เป็นร้านที่ขึ้นช่ือด้านท าสีกระเป๋าอกีหนึ่งร้าน ราคาเริ่มต้น 1,500-
20,000 บาท รับประกันความพึงพอใจโดยการทีลู่กค้าสามารถเข้าเคลมสีได้ตลอดอายุการใช้งาน
กระเป๋า 
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คู่แข่งทำงอ้อม 
 ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดกระเป๋าทีลู่กค้าสามารถเลือกซื้อและท าความสะอาดกระเป๋าได้เอง
ในเบื้องต้น โดยทีจ่ะมีลักษณะหลากหลายประเภท เช่น แบบครีม โฟม สเปรย์ หรือกระดาษเปียก
พร้อมใช้งาน ทัง้นี้การเช็ดท าความสะอาดดูแลของแต่ละหนงัจะมีวิธีใช้ไม่เหมือนกันดังนั้นลูกค้าควร
ศึกษาก่อนซื้อมาท าความสะอาดเอง  
 
ภาพที่ 2.2:  ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดกระเป๋า 
 

 
ที่มา: Collonil. (2015). Collonil Product. สบืค้นจาก https://bit.ly/2S4TZVm 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 3 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 

 
3.1 วิเครำะห์ภำยใน SWOT analysis 
 
ภาพที่ 3.1:  การวิเคราะหS์WOT Analysis 
 

 
ที่มา: Waranyu Suradech. (2017). SWOT ANALYSIS. สบืค้นจาก https://bit.ly/38Rszsc 
 
 ภาพที่ 3.1จากภาพข้างต้นแสดงภาพ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะหส์ภาพองค์กรใน
ปัจจุบัน 2ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก เพื่อค้นหา Strengths คือ จุดแข็ง
หรือข้อได้เปรียบ , Weaknesses คือ จุดอ่อนหรือข้อเสีย , Opportunities คือ โอกาสทีจ่ะสามารถ
ดาเนิน การได้ และ Threats คือ ความเสี่ยง, ภัยคุกคาม, อุปสรรคต่างๆ 
 จุดแข็ง 
 การที่มฐีานลูกค้าอยู่ในมือต่อเนือ่งมาจากธุรกจิหลัก ซึง่ท าให้ลูกค้ามีความมั่นใจในคุณภาพ
และความซื่อสัตย์และยงัมีช่างฝีมือที่มีประสบการณ์และความเช่ียวชาญในทุกด้านเพื่อรองรบัทุก
บริการพรอ้มให้ค าปรึกษาวิธีการดูแลกระเป๋าหลังจากรบับรกิารจากทางร้านไปแล้ว 
 จุดอ่อน 
 เป็นธุรกจิเปิดใหม่ ยังไม่มีช่ือเสียงในวงการสปามาก่อนและยงัมีสาขาน้อยเมื่อเทียบกับคู่แข่ง
เจ้าใหญ่ โดยที่บางกรณีทางร้านอาจจะไมส่ามารถซอ่มแซมให้ลูกค้าได้ ในตอนน้ีอาจจะต้องส่งท าร้าน
อื่นไปก่อน และปัญหาภายในที่ส าคัญตอนนี้คือมีการลงทุนจากการด าเนินงานที่มากเกินไป 
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 อุปสรรค 
 การแข่งขันของธุรกิจค่อนข้างมีมาก ทั้งคู่แข่งรายใหญ่และรายย่อยและยังเกิดสินค้าทดแทน
ข้ึนเยอะ เช่น กระดาษเปียกท าความสะอาดโฟมท าความสะอาด ต่างๆ เป็นต้น 
 โอกำส 
 ปัจจุบันกระแสนิยมการใช้หรือขายกระเป๋ามอืสองก าลังมาแรง ดังนั้นเมื่อมกีารใช้ ก็ต้องมี
ร่องรอยหรือต าหนิการใช้เกิดข้ึนตามมาอย่างแน่นอนและการมีฐานลูกค้าเดิมที่เป็นบุคคลที่มีช่ือเรื่อง 
ท าให้การประชาสัมพันธ์เป็นเรื่องง่ายข้ึน ถ้าแนวโน้มขององค์กรเป็นไปในทิศทางที่วางแผนไว้ ทางเรา
จะจัดงาน LUXURY & MUSIC FAIR โดยเป็นการจัดงานภายใต้ช่ือ DODOYA BAG & SHOES SPA 
และเชิญชวนร้านค้าและดารามาร่วมออกงานเป็นต้น 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 วิสัยทัศน ์พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจมีดังนี ้
 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้น าด้านการท าความสะอาด ซ่อมแซมกระเป๋าและรองเท้า Luxury Brand ในประเทศ 
ถ้าคิดจะท าความสะอาดกระเป๋าลูกค้าจะนกึถึง DODOYA  
 พันธกิจ 
 มุ่งมั่นในด้านการมอบบริการที่ดีทีสุ่ดและดูแลทุกข้ันตอนการบริการอย่างเช่ียวชาญ ด้วย
ประสบการณ์อันยาวนานของช่างฝีมือของบริษัท การันตีถึงคุณภาพและฝีมือในการท าสปาเพื่อให้
ลูกค้าพึงพอใจกบัผลงานที่ออกมาจากบริษัทเรามากทีสุ่ด 
 เป้ำหมำย 
 -สร้างแบรนด์หรือตราสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ักในแวดวงการกระเป๋าแบรนด์เนมด์ ภายใน 5 ปี 
 -จัดงาน Luxury & Music fairs ให้เกิดข้ึนครัง้แรกภายใน 3 ปี 
 -ตั้งเป้าท าก าไรในปีที่ 2 และ 3 จ านวน 10,000,000 บาท 
 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 ต้องการต่อยอดจากธุรกิจหลกัเพือ่ท าให้ธุรกิจหลกัของผู้เขียนและเครอืญาติมีความครบวงจร
มากขึ้นและลดต้นทุนในการท าสปากระเป๋า และต้องการท าให้ตราสินค้ามีช่ือเสียงในแวดวงสินค้าแบ
รนด์เนมด์และเพิ่มผลก าไรให้ธุรกิจครอบครัว 
 แนวทำงกลยุทธ์องค์กร 
 มุ่งเน้นในการประชาสมัพันธ์ให้ฐานลูกค้าเดิมของธุรกจิหลักรับรู้ตราสินค้าและสร้างความ
ดึงดูดสนใจให้กับลูกค้าในแวดวง ชักชวนให้ลูกค้าเข้าใจถึงประโยชน์ในการท าสปากระเป๋ารองเท้าแบ
รนด์เนมด ์
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3.3 กำรวิเครำะห์ผู้บรโิภค 
 จากการวิเคราะห์บทความ “มมุมองความส าเรจ็ของกระเป๋าแบรนด์เนมด์มือสอง” โดย
ผู้จัดการออนไลน์ จากภาพที่ 3.2 พบว่าแนวโน้มและทิศทางตลาดแบรนด์เนมด์มอืสองในประเทศไทย 
มูลค่าตลาดกระเป๋าแบรนด์เนมด์ทั้งมือหนึง่และมือสองในไทยมีประมาณ 2.18 แสนล้านบาท ซึง่มผีล
มาจากกระแสนิยมและค่านิยมในสงัคมไทยที่มีตอ่สินค้าแบรนด์เนมด์ทีเ่ริ่มตัง้แต่ช่วงวัยรุ่นไปจนถึง
ผู้สงูอายุ รวมถึงการออกคอลเลคช่ันใหม่ๆ ของแบรนด์ต่างๆกับแผนการตลาดเชิงรกุของแบรนด์ไฮ
เอ็นด์ถือเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการซื้อ ขาย กระเป๋าและสินค้าแบรนด์เนมด์มือหนึ่งมอืสอง ไม่แตกต่าง
จากรถยนต์และราคาสินค้ามือสองถูกลงกว่ามอืหนึ่ง 50-70 % เลยก็ว่าได้ ปัจจบุันผู้ขายและผู้ซื้อก็
สามารถดูแลกระเป๋ามือสองให้กลับมามีสภาพสวยเหมือนใหม่โดยการน ากระเป๋าเข้าร้านสปากระเป๋า
ได้อีก 
 
ภาพที่ 3.2:  แนวโน้มและทิศทางตลาดแบรนด์เนมด์มือสองในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: ผูจ้ัดการออนไลน.์ (2019). ทิศทางตลาดกระเป๋าแบรนด์เนมด์มือสองในประเทศไทย. 
   สบืค้นจาก https://bit.ly/35y2v3f 

 
 แบรนด์ระดับโลก 'ชาแนล' เลอืก 'ไทย' จัดแฟช่ันโชว์ครั้งใหญ่ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ เน้น
กลุ่มเป้าหมายระดับมหาเศรษฐีผูกุ้มเศรษฐกิจไทย ขณะทีผ่ลวิจัยระบุ การบริโภคสินค้าหรูเป็นต้นตอ 
'ความเหลือ่มล้ า' 
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 'บรูโน ลาฟรอฟสก'ี ประธานบริหารแบรนด์แฟช่ันช่ือดังระดบัโลก Chanel ให้สัมภาษณ์กับ
ส านักข่าวเอเอฟพี กรณีที่ 'ชาแนล' เลือกไทยเป็นสถานทีจ่ัดแฟช่ันโชว์ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เป็น
ครั้งแรกในรอบ 5 ปี ต่อจากสงิคโปร์ ซึ่งเคยจัดแฟช่ันโชว์ของชาแนลมาก่อนเมื่อปี 2556 โดยมี
นางแบบและคนดังจากฝัง่ตะวันตก บุคคลส าคัญและคนดังจากหลายแวดวงของไทยเข้าร่วมงานอย่าง
คับค่ัง  
 ลาฟรอฟสกีระบุว่าไทย คือ 'ตลาดแห่งอนาคต' โดยเฉพาะ 'กรุงเทพฯ' ซึ่งเป็นแรงขับเคลือ่น
ทางเศรษฐกิจที่ส าคัญของประเทศน้ี และเป็นศูนย์กลางของตระกลูมหาเศรษฐีต่างๆ ในกลุ่ม 'ซูเปอร์
ริช' ซึ่งเป็นผูม้ีก าลงัซื้อและท าให้ไทยติดกลุ่ม 1 ใน 10 ประเทศที่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆ ของชาแนล
มากเป็นอันดับต้นๆ ของโลก 
 'วาเลอเรีย สการามซุซ'ี หนึ่งในผู้บรหิารด้านการตลาดของดลีอยต์ ซึ่งส ารวจและเก็บข้อมูล
การตลาดเกี่ยวกับสินค้าแบรนด์เนมด์ทั่วโลก ระบุว่า ความเป็นเมืองหรือการขยายตัวของเมอืง รวมถึง
ปริมาณผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์และเหล่าอินฟลเูอนเซอรท์ี่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้
สินค้าหรหูราฟุ่มเฟือยได้รบัความนิยมเพิม่ขึ้นเรือ่ยๆ ทั้งยงัประเมินว่าตลาดสินค้าหรหูราฟุม่เฟือยจะ
เติบโตเฉลี่ยได้สงูถึงรอ้ยละ 6 ต่อปี 
 เอเอฟพีระบุว่า การเตบิโตของสินค้าหรูหราฟุ่มเฟือยในกลุ่มผู้บริโภคของไทย สวนทางกับ
เศรษฐกจิที่ยังไมเ่ติบโตตามเป้าหมายที่วางไว้ ส่วนลูกค้ากลุม่ใหญ่ของแบรนด์ชาแนลที่เป็นกลุ่มคนรวย
ระดับมหาเศรษฐีก็มอียู่ไม่กี่ตระกูล ทัง้ยังเป็นผู้ครอบครองสว่นแบ่งใหญ่ในตลาดและระบบเศรษฐกิจ
ไทยอยู่แล้ว ดังภาพที่ 3.3 
 
ภาพที่ 3.3:  บรรยากาศการจัดงานแฟช่ันโชว์ของแบรนด์ชาแนล 
 

 
 
ที่มา: คริสตอฟเฟอร์ สเวนซัน. (2019). บรรยากาศการจัดงานแฟช่ันโชว์ของแบรนด์ชาแนล. 
   สืบค้นจาก https://thestandard.co/chanel-karl-lagerfeld-fashion-show/ 



13 

 

 
 จากการวิเคราะห์บทความ “เจาะธุรกิจ “แบรนด์เนมด์มือสอง” ท าไมถูกใจ “คนไทย” จาก 
Marketingoops พบว่าผู้บริโภคคนไทยนิยมสินค้าแบรนด์เนมด์มือสองจากญีปุ่่น เนื่องจากคุณภาพ
ของสินค้าทีเ่หมอืนใหมร่าคาที่ถูกลง และเป็นรุ่นทีห่ายากหรอืยกเลิกการผลิตแล้วโดยเฉพาะ Louis 
Vuitton, Hermèsและ CHANEL และสัดส่วนการเติบโตของตลาดแบรนด์เนมด์ไทยอยู่ที่ 8 - 10% 
ต่อปี ซึ่งสูงกว่าประเทศอื่น 3 – 4% ต่อปีเนื่องจากสินค้าแบรนด์เนมด์มือสองในประเทศไทยยังไม่ค่อย
เป็นที่นิยมมากนัก ยังคงสามารถเตบิโตได้อีก 
 
ภาพที่ 3.4:  เสน่ห์แบรนด์เนมดม์ือสอง จาก Marketingoops 
 

 
 
ที่มา: Marketingoops. (2561). เสน่ห์แบรนด์เนมด์มือสอง. สืบค้นจาก https://bit.ly/2sB5cCs 
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 จากการวิเคราะห์บทความ “Celebrity Brandnameลุย! สู้ญี่ปุ่นชิงเจ้ากระเป๋าแบรนด์เนมด์
มือสอง” จากสยามธุรกิจ พบว่า ร้านCelebrity Brandname จัดจ าหน่ายกระเป๋าแบรนด์เนมด์มือ
สองมุ่งเน้นลูกค้าชาวต่างชาติ โดยเฉพาะชาวจีนที่มีก าลังซื้อค่อนข้างมาก และมมีุมมองที่ต้องการ
ผลักดันให้สินค้าแบรนด์เนมด์ของไทยให้เป็นของฝากที่นักทอ่งเที่ยวจะนึกถึงเมื่อเดินทางมาท่องเที่ยว
ในประเทศไทย 
 จากบทความ “งบน้อย...ติดหรู วัยรุ่นเอเชียดันแบรนด์เนมดม์ือสองโต” จากประชาชาติ 
พบว่า ความนิยมในสินค้าแบรนด์เนมด์มือสองมีการเติบโตเพิ่มมากขึ้นอย่างตอ่เนื่อง โดยเฉพาะโซน
เอเชีย เช่น ประเทศจีน และย่านอาเซียนทีเ่ศรษฐกจิเตบิโตแบบก้าวกระโดด จะเห็นได้จากแผนภาพที่ 
3.5 แสดงแบรนด์กระเป๋าแบรนด์เนมด์ต่างๆ ที่ได้รบัความนยิมทั้งมอืหนึง่และมือสองทีจ่ะเห็นได้ว่ามี
เปอร์เซ็นยอดขายเพิ่มสูงข้ึนจากปีที่ผ่านมา 
 
ภาพที่ 3.5: แสดงการเติบโตของยอดขายกระเป๋าแบรนด์เนมมือหนึ่งและมือสอง 
 

 
 
ที่มา: Prachachat. (2018). แสดงการเติบโตของยอดขายกระเป๋าแบรนด์เนมมือหนึง่และมือสอง.     
   สืบค้นจาก https://bit.ly/35xQB9x 
 

https://bit.ly/35xQB9x
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 จากบทความ “แบรนด์เนมด์มือสอง...ร้อนฉ่า ยักษ์ญี่ปุ่น ผนกึ มันนี่ คาเฟ่ บุกไทย” จาก 
ประชาชาติ พบว่า สินค้าแบรนด์เนมด์มือสองเป็นที่นิยมกันอย่างแพรห่ลายในหลายๆ ประเทศ ท าให้
การเตบิโตของธุรกิจการค้าสินค้าแบรนด์เนมด์เพิม่มากข้ึน โดยร้านค้าจะต้องมีความน่าเช่ือถือ การ
บริการด้านการขายทีจ่ะท าให้ลกูค้ามีความเช่ือมั่นในร้านค้า โดยประเทศไทยแม้ตลาดแบรนด์เนมดม์ือ
สองจะมีอัตราการเตบิโตที่เพิ่มข้ึนอย่างตอ่เนื่อง แต่ยังไม่มีร้านค้าที่มีเครือข่ายขนาดใหญ่ในการจัดหา
สินค้า ซึ่งแตกต่างจากต่างประเทศทีม่ีลายสาขาทั้งในและต่างประเทศท าให้ร้านมีความน่าเช่ือถือ 
 จากการศึกษาและวิเคราะหบ์ทความดังกล่าว พบว่า กลุ่มลกูค้าของสินค้าแบรนด์เนมดม์ือ
สองสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุม่แรกกลุม่ลกูค้าวัยรุ่นจนถึงวัยท างานที่มีความช่ืนชอบสินค้า    
แบรนด์เนมที่มรีาคาที่สามารถเข้าถึงได้ กลุ่มทีส่อง คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวใน
ประเทศไทย โดยเฉพาะนกัท่องเที่ยวชาวจีน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 4 
แผนกำรตลำด 

 
4.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย และกำรวำงต ำแหน่งบริกำร 
 

4.4.1 กำรแบ่งส่วนตลำด (Segment) 
 การแบ่งส่วนของตลาดสินค้าแบรนด์เนมด์มือสองสามารถแบ่งตลาดตามความชอบ ความ
ต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคโดย DODOYA Bag & Shoes Spa สามารถแบ่งส่วนตลาดได้ดังนี ้
 1. แบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic)เปน็การแบ่งส่วนตลาดตาม
ลักษณะของประชากร โดย DODOYA Bag & Shoes Spa สามารถแบ่งโดยเน้นกลุม่ลกูค้า
ภายในประเทศและลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยวที่ช่ืนชมสินค้าแบรนด์เนมด์ โดยเฉพาะลูกค้าเพศหญงิที่
อยู่ในช่วงวัยรุ่นจนถึงช่วงวัยท างาน 
 2. แบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ (Geographic)เป็นการแบง่ส่วนตลาดตามบริเวณที่อยู่
ของลูกค้า เนื่องจากปัจจุบันร้านค้าสินค้าแบรนด์เนมด์ส่วนมากจะอยู่ในบรเิวณกรุงเทพฯ ท าใหลู้กค้า
ที่อาศัยอยู่ต่างจงัหวัดมีโอกาสในการเข้าถึงสินค้าแบรนด์เนมด์มือสองไม่มาก 
 3. แบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวิทยา (Psychological)เป็นการแบ่งส่วนตามความช่ืนชอบ 
ไลฟสไตล์ของลกูค้า เช่น เน้นสินค้าเป็นแบรนด์ยอดนิยมประเภทของสินค้า เช่น เน้นกระเป๋าสะพาย
ข้าง กระเป๋าถือ เป็นต้น 
 4. แบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioral) เป็นการแบง่ส่วนตามทัศนคติที่มีต่อสินค้า
หรือการบริการ เช่น การซื้อพร้อมแพ็คเกจดูแลท าสปากระเป๋าหลังการซื้อแล้ว หรือการซือ้ไปแล้ว
รับเทิร์นสินค้าเพือ่เปลี่ยนรุ่น 

4.4.2 กำรเลือกกลุ่มเปำ้หมำย (Target) 
 จากการวิเคราะห์กลุ่มผูบ้รโิภค ท าให้สามารถเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกับ 
DODOYA Bag & Shoes Spaสามารถแบ่งกลุ่มได้หายแบบ ดังนี้ 
 1. แบ่งกลุม่ตามประชากรศาสตร์ สามารถแบง่ได้ตามอายุของผูบ้ริโภค คือ เพศหญิง อายุ
ระหว่าง 20– 60 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุของกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นจนถึงวัยท างาน 
 2. แบ่งกลุม่ตามภูมิศาสตร์ คือ กลุ่มลูกค้าที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ กลุ่มลูกค้าที่อาศัยอยู่
ต่างจังหวัด และกลุ่มลกูค้าที่เป็นนักทอ่งเที่ยวชาวจีน 
 3. แบ่งกลุม่ตามตามหลักจิตวิทยา เป็นการแบ่งกลุ่มราคาตามแบรนด์และประเภทของ
สินค้า 
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 4. แบ่งกลุม่ตามพฤติกรรมของลกูค้า คือ กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอสินค้าแบรนด์เนมด์และมี
ความต้องการในการดูแลรักษาใหเ้หมอืนใหมอ่ยู่เสมอ มีความชอบในการน ากระเป๋ามาเข้าสปา เป็น
ต้น 
 5. การแบ่งกลุ่มตามลักษณะเฉพาะ คือ กลุ่มลูกค้าทีม่ีความช่ืนชอบส าหรับสินค้าหายาก 
หรือเป็นสินค้ารุ่นลิมเิตท 

4.4.3กำรก ำหนดต ำแหน่งทำงกำรตลำด (Positioning) 
 การวางต าแหน่งของ DODOYA Bag & Shoes Spaกับคู่แข่งภายในตลาดเดียวกัน โดย
เปรียบเทียบจากราคาและคุณภาพของสินค้า ดังภาพที่ 4.1 
 
ภาพที่ 4.1:  ต าแหน่งของบริการ 
 

 
 
 
     จากแผนภาพข้างต้นแสดงใหเ้ห็นว่า DODOYA Bag & Shoes Spa มีราคาที่ต่ ากว่าLEATHER 
SOLUTE และ MOMOKO BAGS & SHOES SPA แต่มีคุณภาพที่สูงกว่า MOMOKO BAGS & 
SHOES SPAและ LUXX BAGS AND SPAร้านค้าแต่ละร้านมีรายละเอียด ดังนี ้
 DODOYA Bag & Shoes Spaมีราคาเริ่มต้น 1,500 – 20,000 บาท มีการบริการในระดบัที่ดี
มากและได้รบัความมั่นใจจากลูกค้ามากเช่นกัน 
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 MOMOKO BAGS & SHOES SPA เป็นร้านท าสปากระเป๋าเจ้าแรกในประเทศไทย ราคา
เริ่มต้น 2,500-30,000 บาท คุณภาพดี แต่ปัจจุบันมีหลายสาขาและมีเฟรนไชส์ท าให้ควบคุมคุณภาพ
ไม่ได้ 
 LEATHER SOLUTE เป็นร้านท าสปากระเป๋าและเป็นผู้เช่ียวชาญในการดูแลเครื่องหนังทุก
ประเภท ราคาเริ่มต้น 3,000-35,000 บาท คุณภาพสูง และเจาะกลุ่มลูกค้า hi-end เป็นหลัก 
 LUXX BAGS AND SPA เป็นร้านท าสปากระเป๋าทีเ่น้นไปทางด้านการท าสีและเน้นขาย
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดทดแทนเป็นหลกัคุณภาพดี ราคาเริ่มต้น 2,500-30,000 บาท 
 
4.2 กำรก ำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด 
 ก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดโดยใช้เครื่องมือ 4Ps ในการวางแผนการตลาด โดย
แบ่งออกเป็น 4ส่วนหลกั ได้แก่ Product, Price, Place และ Promotion  
 Product/Service 
 DODOYA BAG & SHOES SPA เป็นร้านให้บริการท าความสะอาด ซ่อมแซม ปกป้องกระเป๋า
และรองเท้าแบรนด์เนมด์ครบวงจร 
 Price 
 โดยราคาจะเริ่มต้นที่ 1,500-20,000 บาท ทั้งนี้จะประเมินราคาโดยจะค านึงถึงสภาพความ
เสียหายและประเภทของหนังก่อนใหบ้ริการ 
 
ตารางที่ 4.1:  ราคาให้บริการ 
 
บริกำร รำคำ 
ท าความสะอาดกระเป๋า / รองเท้า 2,000-4,000 / 1,500 บาท 
อบโอโซนฆ่าเช้ือรากระเป๋า / รองเท้า 2,000-5,000 บาท 
เคลือบนาโนกันน้ า 3,000-15,000 / 2,500 บาท 
ท าสีทัง้ใบและเฉพาะจุด 3,500-20,000 บาท 
ซ่อมแซมยาแนว 2,000-6,000 บาท 
ซ่อมแซมทั่วไป 1,500-6,000 บาท 
 
 Place 
 หน้าร้านที่ศูนย์การค้า K-village พระราม4 
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 Promotions 
 ซื้อบัตรแพ็คเกจมลูค่า 15,000 บาท ใช้ได้ 20,000 บาท หรอืแพ็คเกจมูลค่า 30,000 บาท 
ใช้ได้ 40,000 บาท และโปรโมช่ันประจ าเดือนต่างๆ 
 
4.3 แผนงำนกำรสื่อสำรกำรตลำด 
 DODOYA BAGS & SHOES SPA วางแผนด าเนินกิจกรรมสือ่สารทางการตลาดดังนี้ มกีาร
เปิดแอคเคาทอ์อฟฟเิชียลในสือ่โซเชียลทกุช่องทาง เช่น Facebook Fan Page, Instagram, 
Youtubeและ Twitter เพื่อเป็นช่องทางส าหรบัติดต่อและให้ข้อมูลค าปรกึษาแก่ลูกค้าทีส่นใจเข้ารบั
บริการ ในช่วงเดือนสงิหาคม 2562 ที่ผ่านมา มีการจัดงาน Grand Opening เปิดตัวร้านอย่างเป็น
ทางการที่ศูนย์การค้าเควิลเลจพระราม4 ในงานมีเหล่าดารา เซเลปบริตี้ และผู้มีช่ือเสียงเข้าร่วมงาน 
รวมทั้งมีการเชิญชวนให้ผูเ้ข้าร่วมงานเปิดตัว รับคูปองสัมมนาคุณพิเศษอีกด้วย การโปรโมทที่ก าลัง
ด าเนินการอยู่ตอนน้ีคือการโปรโมทชักจูงลูกค้าใหม้ีความเข้าใจในการท าสปากระเป๋าและทราบถึง
ประโยชน์ ดึงดูดใหลู้กค้าที่ไมเ่คยท าสปามาท าสปากับทางร้าน จัดโปรโมช่ันต่างๆ เช่น โปรโมช่ัน
ประจ าเดือน ท าสปาช้ินที่ 2 ลด 50% หรือแพ็คเกจราคา 15,000 บาท แต่สามารถใช้ได้ 20,000 
บาท / แพ็คเกจราคา 30,000 บาท สามารถใช้ได้ 45,000 บาท เป็นต้น การโปรโมทติดป้ายโฆษณา
ภายในบริเวณศูนย์การค้าต่างๆ การแจกใบปลิวตามสถานทีท่ี่มีกลุ่มเป้าหมาย การออกบูธประชา
สัมพันธ์ เพื่อให้ตราสินค้าเป็นที่รูจ้ักในวงกว้าง และอีกแผนการตลาดที่วางไว้ส าหรบัปทีี่ 2 และ 3 ของ
ธุรกิจคือการ การจัดงาน LUXURY & MUSIC FAIR โดยเจ้าภาพหลักคือ DODOYA BAGS & SHOES 
SPA ภายในงานจะมีศิลปินทีม่ีช่ือเสียงมาเล่นดนตรี มีบูธดาราขายของ และมรี้านค้าแบรนด์เนมด์มอื
สองอกีด้วย 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 5 
แผนจัดกำรองค์กรและบริหำรทรัพยำกรบุคคล 

 
5.1 กำรจัดโครงสรำ้งองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 

 
 
 
 จากภาพข้างต้นเป็นแผนผังที่แสดงถึงฝ่ายบรหิารและฝ่ายบรหิารจะถ่ายทอดค าสัง่ลงมาให้
ผู้จัดการเป็นคนจัดการทุกเรือ่งทกุฝ่ายแยกออกไป หน้าร้านจะมีพนกังานหน้าร้านคอยดูแลลูกค้า 
โรงงานจะเป็นฝ่ายที่มีช่างฝีมอืท าสปาทุกประเภท ฝ่ายการตลาดจะคอยท าหน้าทีส่่งเสริมการขายและ
ท าให้ตราสินค้าเป็นที่รูจ้ัก และฝ่ายบญัชีมีหน้าที่ท าบญัชีรายรับรายจ่ายของกิจการทัง้หมด 
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5.2 กำรก ำหนดต ำแหน่งและหน้ำท่ีควำมรับผิดชอบของงำน 
 
ตารางที่ 5.1: ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน 
 

ชื่องำน/
หน้ำท่ี 

ลักษณะงำน จ ำนวน คุณสมบัติผู้ท ำงำน 

ผู้จัดกำร ควบคุมงานได้ทุกภาคส่วนให้ด าเนินไปได้อย่าง
ราบรื่น ควบคุมคุณภาพสินค้าก่อนส่งมอบคืน
ลูกค้า และดูแลฝ่ายสต๊อกทั้งหมด 

1 วุฒิปริญญาตรี สามารถวางแผน กระจายงาน และ
ควบคุมการท างานส่วนต่างๆได้ แก้ปัญหาเฉพาะหน้า 
มีความเป็นผู้น า ตัดสินใจเรื่องต่างๆได้ดี 
เงินเดือน 30,000 บำท 

ช่ำงฝีมือ เป็นช่างฝีมือที่มีประสบการณ์มาพอสมควร มี
ความรู้และพร้อมพัฒนาฝีมือได้เสมอท าในส่วน
ทั้งหมดของสปา ท าความสะอาด ท าสี 
ซ่อมแซม เคลือบนาโน 

5 ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา เรียนรู้งานได้ดีพร้อมน ามาปรับ
ใช้ในงานและสามารถพัฒนาฝีมือได้ตลอดเวลา 
เงินเดือน 20,000 บำท 

พนักงำน
ต้อนรับหน้ำ
ร้ำน 

ดูแลลูกค้าหน้าร้านและให้ค าปรึกษาทั้งก่อน
และหลังเข้ารับบริการได้ดีแนะน าโปรโมชั่น 
แพ็คเกจให้ลูกค้าได้ 

2 วุฒิมัธยมปลายหรือเทียบเท่า หน้าตายิ้มแย้ม ต้อนรับ
ลูกค้าได้ดี มีความเป็นกันเอง พูดจาดีบุคลิกดี 
เงินเดือน 20,000 บำท 

ฝ่ำยบัญชี ดูแลบัญชีและการเงินทั้งหมด  
และท าธุรกรรมต่างๆ 

1 วุฒิจบปริญญาตรี มีความละเอียด รอบคอบ 
เงินเดือน 22,000 บำท 

ฝ่ำย
กำรตลำด 

คอยคิดกลยุทธ์ส่งเสริมการขายและแคมเปญ
ต่างๆ 

1 วุฒิปริญญาตรี มีความคิดสร้างสรรค์  
มนุษยสัมพันธ์ดี  
เงินเดือน 25,000 บำท 

 
 จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นถึงการก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบ ขอบเขต
ของการท างาน โดยที่ผูเ้ขียนด าเนินการอยู่ในต าแหนง่ผูบ้รหิาร เพื่อบรหิารงานให้มปีระสิทธิภาพทีสุ่ด 
ผู้บริหารที่ดีควรมีแผนงานและขอบเขตของงานที่ชัดเจน เพือ่ให้พนักงานรูห้น้าที่ตนเองและไม่ท างาน
ผิดจุด 
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5.3 นโยบำยกำรบริหำรบุคลำกร 
 องค์กรต้องการสรรหาบุคลากรเพื่อที่จะร่วมพฒันาและเติบโตไปพร้อมองค์กร โดยทางองค์กร
ต้องการสรรหาบุคลากรทีม่ีความสามารถและเหมาะสมกบัแผนงานที่วางไว้ เพื่อประโยชน์และเป็น
แนวทางที่ดียิ่งขึ้นต่อองค์กรในอนาคต 
 
5.4 นโยบำยกำรพัฒนำบุคลำกร 
 ก่อนที่บุคลากรทุกคนในองค์กรจะเริ่มเข้าท างาน จะต้องมีการฝึกอบรบให้ความรู้เกี่ยวกบัการ
ให้บรกิารทั้งหมดขององค์กร เช่น ความรู้ด้านกระเป๋าเบื้องตน้ เพื่อที่บุคลากรทุกคนจะสามารถให้
ข้อมูลกบัลกูค้าในภายภาคหน้าได้ทุกต าแหน่ง และกระตุ้นพนักงานด้วยการแนะน าใหพ้ัฒนาตนเอง 
มอบหมายงานที่ยากข้ึน 
 
 



บทท่ี 6 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
6.1 กำรจัดตั้งธุรกิจและขัน้ตอนกำรจัดตั้ง 
 DODOYA BAGS & SHOES SPA เป็นธุรกิจครอบครัวที่ร่วมกันก่อตั้งข้ึนภายในเครือญาติที่
ท าธุรกิจกระเป๋าแบรนด์เนมด์มือสองเหมือนกัน เป็นการรวมหุ้นส่วนทีม่าจากหลายครอบครัว ดังนั้น
การบริหารงานและการดูแลจัดการในทกุด้านจะต้องผ่านการพิจารณาจากหุ้นส่วนทัง้หมดก่อนจะ
เริ่มต้นแผนงานใดก็ตามบาท โดยแหล่งที่มาของเงินทุนกิจการได้ท าการระดมทุนจากผู้รเิริม่ก่อตัง้
รวมถึงผู้ถือหุ้นจากภายในกิจการ โดยไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงิน และเป็นเงินทุนในการ
ก่อตั้งและด าเนินธุรกจิในรปูแบบบริษัท ขอเลขประจ าตัวผูเ้สียภาษี และจดทะเบียนภาษีมลูค่าเพิ่ม 
 
ภาพที่ 6.1: ข้ันตอนการจดทะเบียนพาณิชย ์
 

 
 
ที่มา: มลิวัลย์ พระธรรมมาตย์. (2018). ข้ันตอนการจดทะเบียนพาณิชย์.  
  สืบค้นจากhttps://bit.ly/2rWB8kN 
 
 จากภาพแสดงให้เห็นถึงข้ันตอนในการยื่นเอกสารและยื่นค าร้องขอพจิารณาในการจด
ทะเบียนพาณิชย์ 
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6.2 ขั้นตอนและวิธีกำรให้บริกำร 
 
ภาพที่ 6.2: ข้ันตอนการให้บริการท าความสะอาดและซอ่มแซมกระเป๋าของ DODOYA 
 

 
 
  จากภาพข้างต้นเป็นข้ันตอนการให้บริการโดยจะเริม่ทีลู่กค้าน ากระเป๋าหรือรองเท้ามา
ประเมินราคาในการท าความสะอาดและซ่อมแซมทีห่น้าร้าน ถ้าลูกค้าตกลงและพอใจกับราคา ลูกค้า
จะท าการฝากของทีร่อเข้ารับบรกิารไว้ที่หน้าร้านและทางร้านจะออกใบเสรจ็พร้อมรายละเอียดสภาพ
กระเป๋าก่อนท า อุปกรณ์ที่น ามาด้วย และราคาที่ตกลงกันไว้ตอนประเมินครั้งแรกและแจ้งระยะเวลา
ในการท าโดยประมาณ สินค้าจะท าการน าส่งเข้าโรงงานทุกวันจันทร์ พุธ ศุกร์ ขนส่งโดยพนักงานที่
ร้าน พอของถึงโรงงานช่างฝมีือจะท าการดูรายละเอียดของกระเป๋าหรือรองเท้าทีส่่งมาท าสปา และท า
ความสะอาดหรือซอ่มแซมตามจุดที่ลูกค้าต้องการที่จะท าพอช่างฝีมือท าสปาเสรจ็เรียบร้อยก่อนน า
ส่งคืนจะมฝี่ายตรวจสอบคุณภาพก่อนออกจากโรงงาน ถ้าคุณภาพเรียบร้อยจะท าการโทรแจง้ลูกค้าให้
ลูกค้ามารบัทีห่น้าร้านพร้อมใบเสรจ็และทางโรงงานจะสง่ของคืน 
 
6.3 กำรจัดกำรคลังสินคำ้และกำรควบคมุสินคำ้คงเหลือ 
 ทางร้านมโีปรแกรมส าเรจ็รปูทีเ่ขียนใหม่ขึ้นเพื่อธุรกจิของผู้เขียน ที่สามารถตรวจเช็คสถานะ
ของสินค้าในแต่ละช้ินได้โดยจะท าการเช็คผ่านบาร์โค้ดในใบเสร็จทีอ่อกให้ลูกค้า และเนื่องจากธุรกิจ
ของผู้เขียนนั้นเป็นบรกิารเลยไม่มกีารควบคุมสินค้าคงเหลือ 
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6.4 กระบวนกำรหรือขั้นตอนกำรส่งสนิค้ำ 
 
ภาพที่ 6.3: ข้ันตอนการส่งสินค้า 
 

 
 
  
         จากภาพแสดงใหเ้ห็นถึงข้ันตอนในการจัดส่งสินค้าคืนลูกค้าหลังเข้ารับบรกิารกบัทางร้านแล้ว 
เมื่อกระเป๋าหรือรองเท้าผ่านการสปาและผ่านจุดตรวจสอบคุณภาพเรียบร้อยแล้ว ทางร้านจะติดตอ่
ลูกค้าโดยผ่านทางไลนห์รอืผ่านทางการโทรแจ้ง ตามปกตลิูกค้าสามารถมารับของพรอ้มช าระเงินและ
ตรวจเช็คคุณภาพของบรกิารกอ่นรบักลับได้ทีห่น้าร้านที่ศูนย์การค้าเควิลเลจได้ด้วยตัวของท่านเอง แต่
ถ้าลูกค้าท่านใดไม่สะดวก สามารถช าระเงินผ่านทางการโอนเข้าบัญชีธนาคารของร้านได้ และทางร้าน
จะท าการสง่คืนให้โดยไปรษณีย์หรือขนสง่เอกชน หรือส่งคืนโดยแมสเซนเจอร์ได้ กรณีลูกค้าอยู่ใน
บริเวณกรุงเทพและปริมณฑล 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 7 
แผนกำรเงิน 

 
7.1 ควำมต้องกำรเงินทุน แหล่งท่ีมำของเงินทุน และโครงสร้ำงของเงินทุน 
 จากข้อมลูการวิเคราะห์แผนด้านการตลาดและการด าเนินงานต่างๆของกจิการ กิจการได้ท า
การประมาณรูปแบบแผนการเงินในส่วนของความต้องการเงินทุนเพือ่น ามาบริหารงานครั้งแรก 
จ านวน 3,000,000 บาท โดยแหล่งที่มาของเงินทุนกจิการได้ท าการระดมทุนจากผู้เริ่มก่อตัง้รวมถงึผู้
ถือหุ้นจากภายในกจิการ โดยไมม่ีการกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงิน ดังนั้นโครงสร้างเงินทุนของ
กิจการครั้งแรกจึงได้จากผู้ถือหุ้น 100%  โดยกิจการท าการออกหุ้นสามญัจดทะเบียนกับกรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า จ านวน 30,000 หุ้น หุ้นละ 100 บาท ช าระเต็มจ านวนมูลค่าหุ้นละ 100 บาท รวม
จ านวนเงินทุนที่จดทะเบียนทั้งสิ้น 3,000,000 บาท 
 
ภาพที่ 7.1:  การลงทุนของธุรกจิ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ลักษณะของกำรประกอบธุรกิจ 
 DODOYA Bag & Shoes Spa เป็นร้านให้บริการท าความสะอาดและซอ่มแซม กระเป๋า
รองเท้า แบรนด์เนมด์ซึง่มรีายละเอียดประเภทค่าบริการดงันี้ 
 
 
 

ผู้ถือหุ้น 

ผู้ถือหุ้น 

ผู้ถือหุ้น 

เงินลงทุนครั้งแรก 

3,000,000 บำท 

ผู้ถือหุ้นลงทุนครั้งแรก 
35 % 

35 % 

30 % 
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ประเภทค่ำบริกำรของรำยได ้
ตารางที่ 7.1:  ค่าบริการของรายได ้
 

ประเภทบริกำร รำคำ/ครั้ง 
ท าความสะอาดกระเป๋า 3,000 บาท 
ท าความสะอาดรองเท้า 1,500 บาท 
อบโอโซนฆ่าเช้ือรากระเป๋า 3,000 บาท 
อบโอโซนฆ่าเช้ือราร้องเท้า 1,500 บาท 
เคลือบนาโนกันน้ ากระเป๋า 4,000 บาท 
เคลือบนาโนกันน้ ารองเท้า 2,000 บาท 
ท าส ี 5,000 บาท 
ซ่อมยาแนว 3,000 บาท 
ซ่อมแซมทั่วไป  2,000 บาท 

  
  จากรายการประเภทรายได้ ส่วนใหญ่เป็นการให้บริการท าความสะอาดและการซ่อมแซม
ทั่วไปทั้งกระเป๋าและรองเท้า 
 
7.2 สมมุติฐำนทำงกำรเงิน 
กำรประมำณกำรรำยได ้

ตารางที่ 7.2:  การประมาณการรายได ้
 

ประเภทบรกิำร ปทีี่ 1 ปทีี่ 2 ปทีี่ 3 รวม 

ท าความสะอาดกระเป๋า 1,218,904 2,000,245 2,729,867 5,949,016 
ท าความสะอาดรองเท้า 577,376 947,484 1,293,095 2,817,955 
อบโอโซนฆ่าเช้ือรากระเป๋า 1,026,446 1,684,417 2,298,836 5,009,698 
อบโอโซนฆ่าเช้ือราร้องเท้า 513,223 842,208 1,149,418 2,504,849 
เคลือบนาโนกันน้ ากระเป๋า 1,368,594 2,245,889 3,065,114 6,679,597 
เคลือบนาโนกันน้ ารองเทา้ 513,223 842,208 1,149,418 2,504,849 
ท าส ี 1,603,821 2,631,901 3,591,931 7,827,653 
ซ่อมยาแนว 1,026,446 1,684,417 2,298,836 5,009,698 
ซ่อมแซมทั่วไป 855,371 1,403,681 1,915,696 4,174,748 

รวมจ ำนวน 8,703,403 14,282,451 19,492,210 42,478,065 
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จากตารางข้างต้น การประมาณการรายได้ในช่วงระยะเวลา ปีที่ 1 มีจ านวนรวมเท่ากับ 8,703,403 
บาท ปีที่ 2 เท่ากบั 14,282,451 และปีที่ 3 เท่ากับ 19,492,210 และเมื่อรวมทั้ง 3 ปี แล้วมีรายได้
รวมทั้งหมด 42,478,065 บาท  
 
ประมำณกำรคำ่ใช้จำ่ยต้นทุนบริกำร 

ตารางที่ 7.3: ประมาณการค่าใช้จ่ายต้นทุนบริการ 

 

ต้นทุนบริกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 รวม 

ท าความสะอาดกระเป๋า 243,781 400,049 545,973 1,189,803 

ท าความสะอาดรองเท้า 115,475 189,497 258,619 563,591 

อบโอโซนฆ่าเชื้อรากระเป๋า 205,289 336,883 459,767 1,001,940 

อบโอโซนฆ่าเชื้อราร้องเท้า 102,645 168,442 229,884 500,970 

เคลือบนาโนกันน้ ากระเป๋า 273,719 449,178 613,023 1,335,919 

เคลือบนาโนกันน้ ารองเท้า 102,645 168,442 229,884 500,970 

ท าสี 320,764 526,380 718,386 1,565,531 

ซ่อมยาแนว 205,289 336,883 459,767 1,001,940 

ซ่อมแซมทั่วไป 171,074 280,736 383,139 834,950 

รวมจ ำนวน 1,740,681 2,856,490 3,898,442 8,495,613 

ต้นทุนบริกำร-เงินเดือน 
    

เงินเดือนพนักงาน ต้อนรับ
และดูแลลูกค้า 2 คน 

600,000 600,000 600,000 1,800,000 

เงินเดือนพนักงำน 
ช่างฝีมือ 6 คน 

1,800,000 1,800,000 1,800,000 5,400,000 

รวม 2,400,000 2,400,000 2,400,000 7,200,000 

รวมต้นทุนบริกำรท้ังหมด 4,140,681 5,256,490 6,298,442 15,695,613 

 
 จากตารางข้างต้นการประมาณค่าใช้จ่ายต้นทุนบริการ ประกอบด้วย 2 ส่วนค่าใช้จ่ายหลัก 
คือ  
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 1. ต้นทุนบริการการท าความสะอาด คือ ค่าใช้จ่ายเกี่ยวข้องโดยตรงกบัการท าความสะอาด
กระเป๋าและรองเท้า เช่น น้ ายาท าความสะอาด สีเฉพาะรุ่นของสินค้า และวัสดทุี่ซ่อมแซมต่างๆ เป็น
ต้น ท าให้ค่าใช้จ่ายประเภทนี้ เป็นต้นทุนผันแปรทีก่่อใหเ้กิดรายได้ค่าบริการต่างๆของกจิการ ซึง่การ
ประมาณต้นทุนบริการการท าความสะอาดดังกล่าวนั้น มีการประมาณการไว้คิดเป็น 20% ของรายได้
แต่ละประเภท 
 2. ต้นทุนบริการทีเ่กี่ยวกับพนกังาน คือ ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกบัเงินเดือนและค่าใช้จ่ายอื่นๆ
เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการให้บริการของรายได้ท าความสะอาดและซ่อมแซมเช่นกัน แต่ค่าใช้จ่าย
ดังกล่าวเป็นค่าใช้จ่ายคงที่ ถึงแม้ไมร่ายได้เกิดข้ึนกจิการก็ต้องมีภาระค่าใช้จ่ายประเภทนี้ทุกเดือน จาก
การประมาณการกจิการมีค่าใช้จ่าย เงินเดอืนพนักงาน ต้อนรับและดูแลลูกค้า 2 คน และเงินเดือน
พนักงาน ช่างฝีมอื 6 คน 
 จากการวิเคราะห์ในส่วนของการประมาณการต้นทุนบรกิารโดยรวมในช่วง ปีที่ 1- 3 นั้นมี
จ านวนเท่ากบั 4,140,681 บาท 5,256,490 บาท และ 6,298,442 บาท ตามล าดับ คิดเป็นร้อยละ 
48% 37% และ 32% ของรายได้รวม ตามล าดับ 
 
ประมำณกำรคำ่ใช้จำ่ยกำรขำยและบริหำร 

ตารางที่ 7.4: ค่าใช้จ่ายการขายและบรหิาร 

 

ค่ำใชจ้ำ่ยในกำรขำยและบรหิำร ปีท่ี่ 1 ปีท่ี่ 2 ปีท่ี่ 3 รวม 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 813,600 60,000 60,000 933,600 
ค่าโฆษณา 78,000 78,000 78,000 234,000 
ค่าไฟฟา้ 88,800 96,000 144,000 328,800 
ค่าน้ าประปา 3,768 4,800 6,000 14,568 
ค่าโทรศพัท์และอินเตอร์เน็ต 18,000 18,000 18,000 54,000 
ค่าขนส่ง 60,000 60,000 60,000 180,000 
ค่าประกันภัย 12,000 12,000 12,000 36,000 
ค่าเช่าพื้นที ่ 690,000 690,000 690,000 2,070,000 
ค่าวัสดุเครื่องเขียนแบบพิมพ ์ 6,000 6,000 12,000 24,000 
ค่าที่ปรกึษาทางกฎหมาย 24,000 24,000 24,000 72,000 
ค่าท าบัญชีและตรวจสอบบัญชี 60,000 60,000 240,000 360,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 48,000 48,000 120,000 216,000 
เงินเดือนพนักงานผู้จัดการ 360,000 360,000 480,000 1,200,000 
เงินเดือนพนักงานการตลาด 360,000 360,000 540,000 1,260,000 
ค่าเสื่อมราคา 88,000 88,000 88,000 264,000 

รวม 2,710,168 1,964,800 2,572,000 7,246,968 
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 จากตารางข้างต้นการประมาณค่าใช้จ่ายการขายและบริหารคือ ค่าใช้จ่ายด าเนินงานทาง
ธุรกิจทีก่่อใหเ้กิดรายได้ค่าบริการ ซึ่งประกอบด้วย 2 ส่วนคือ  
 1. ค่าใช้จ่ายในการขาย ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายการตลาดและค่าโฆษณา ปีที่ 1 มีค่าใช้จ่าย
การตลาดที่มีจ านวนมลูค่าสงูทีสุ่ด เป็นจ านวนเงินเท่ากบั 813,600 บาท ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายส่งเสริมการ
ขายและโปรโมช่ันต่างๆเพื่อรองรบักลยทุธ์ทางการตลาด และท าให้กระตุ้นเพิ่มยอดค่าบริการของ
รายได้ และในปีที่ 2 และปทีี่ 3 มีค่าใช้จ่ายดังกล่าวเฉลี่ยปลีะ 60,000 บาท ส่วนค่าใช้จ่ายโฆษณา
ในช่วงปีที่1 – 3 มีการประมาณค่าใช้จ่ายเฉลี่ยแต่ละปเีท่ากบั 78,000 บาท  
 2. ค่าใช้จ่ายการบรหิาร ประกอบด้วยค่าไฟฟ้าค่าน้ าประปาค่าโทรศัพท์และอินเตอรเ์น็ตค่า
ขนส่งค่าประกันภัยค่าเช่าพื้นที่ค่าวัสดเุครื่องเขียนแบบพิมพค่์าที่ปรึกษาทางกฎหมายค่าท าบัญชีและ
ตรวจสอบบญัชีค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดเงินเดอืนพนักงาน ผู้จัดการเงินเดือนพนักงาน การตลาด และค่า
เสื่อมราคา 
 จากการวิเคราะห์ในส่วนของการประมาณค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร โดยรวมในช่วง ปีที่ 
1- 3 นั้นมีจ านวนเท่ากบั 2,710,168บาท 1,964,800บาท และ 2,572,000บาท ตามล าดับ คิดเป็น
ร้อยละ 31% 14% และ 13% ของรายได้รวม ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



31 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส ำหรับปีท่ี 1 (รำยเดือน) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
รายได้ค่าบริการ     407,000      447,700     492,470     541,717      595,889    655,478      721,025      793,128    872,441     959,685    1,055,653    1,161,218  
ต้นทุนบริการ     281,400      289,540     298,494     308,343      319,178    331,096      344,205      358,626    374,488     391,937      411,131      432,244  
ก ำไรข้ันต้น     125,600      158,160     193,976     233,374      276,711    324,382      376,820      434,502    497,953     567,748      644,523      728,975  
ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและ
บริหำร:                         
ค่าใช้จ่ายการตลาด       67,800       67,800       67,800      67,800        67,800      67,800       67,800       67,800      67,800      67,800       67,800       67,800  
ค่าโฆษณา        6,500         6,500        6,500        6,500         6,500        6,500         6,500         6,500        6,500        6,500         6,500         7,400  
ค่าไฟฟ้า        7,400         7,400        7,400        7,400         7,400        7,400         7,400         7,400        7,400        7,400         7,400    
ค่าน้ าประปา          314           314           314          314           314          314           314           314          314          314           314           314  
ค่าโทรศัพทแ์ละอินเตอรเ์น็ต        1,500         1,500        1,500        1,500         1,500        1,500         1,500         1,500        1,500        1,500         1,500         1,500  
ค่าขนส่ง        5,000         5,000        5,000        5,000         5,000        5,000         5,000         5,000        5,000        5,000         5,000         5,000  
ค่าประกันภัย        1,000         1,000        1,000        1,000         1,000        1,000         1,000         1,000        1,000        1,000         1,000         1,000  
ค่าเช่าพืน้ที ่       57,500       57,500       57,500      57,500        57,500      57,500       57,500       57,500      57,500      57,500       57,500       57,500  
ค่าวัสดุเครื่องเขียนแบบ
พิมพ ์          500           500           500          500           500          500           500           500          500          500           500           500  
ค่าที่ปรึกษาทางกฎหมาย        2,000         2,000        2,000        2,000         2,000        2,000         2,000         2,000        2,000        2,000         2,000         2,000  
ค่าท าบัญชีและตรวจสอบ
บัญช ี        5,000         5,000        5,000        5,000         5,000        5,000         5,000         5,000        5,000        5,000         5,000         5,000  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด        4,000         4,000        4,000        4,000         4,000        4,000         4,000         4,000        4,000        4,000         4,000         4,000  
เงินเดือนพนักงานผู้จัดการ       30,000       30,000       30,000      30,000        30,000      30,000       30,000       30,000      30,000      30,000       30,000       30,000  
เงินเดือนพนักงานการตลาด       30,000       30,000       30,000      30,000        30,000      30,000       30,000       30,000      30,000      30,000       30,000       30,000  
ค่าเสื่อมราคา        7,333         7,333        7,333        7,333         7,333        7,333         7,333         7,333        7,333        7,333         7,333         7,333  
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำย
และบริหำร    225,847    225,847    225,847    225,847     225,847   225,847     225,847     225,847   225,847    225,847     225,847    219,347  
ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน -  100,247  -    67,687  -   31,871       7,526       50,864     98,535     150,973     208,655   272,105    341,900     418,675     509,627  
ภาษี 20%              1,505        10,173      19,707       30,195       41,731      54,421      68,380       83,735      101,925  
ก ำไรสุทธิ -  100,247  -    67,687  -   31,871       6,021       40,691     78,828     120,778     166,924   217,684    273,520    334,940     407,702  

7.3 ประมำณกำรงบกำรเงิน 
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จากการวิเคราะห์ในส่วนของงบก าไรขาดทุนของปทีี่ 1 โดยแยกเป็นแตล่ะเดือนนั้นพบว่า 3 
เดือนแรก มกี าไรข้ันต้นเท่ากบั 125,600 บาท 158,160 บาทและ193,976 บาท แต่กิจการมผีลการ
ด าเนินงานที่ขาดทุนสุทธิ จ านวน 100,247 บาท  67,687 บาท และ  31,871 บาท ตามล าดับ 
เนื่องจากเป็น 3 เดือน แรกเป็นช่วงที่เริ่มกจิการและมีค่าใช้จา่ยคงที่และยงัมีรายได้ที่ไมเ่พียงพอต่อ
ภาระค่าใช้จ่ายในการด าเนินการการขายและบรหิารได้ และช่วงเดือนที่ 4 กิจการเริม่มผีลด าเนินงาน
ที่ดีข้ึนโดยมีก าไรสุทธิเท่ากับ 6,021 บาท และเดือนที่ 5 เท่ากับ 40,691 บาท และเดือนที่ 12 เท่ากบั 
407,702 บาท ตามล าดับ และโดยรวมมีก าไรสุทธิรวมของปทีี่ เท่ากับ 1,482,043 บาท 
งบก ำไรขำดทุน ปีท่ี 1  

งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
รายได้คา่บริการ        8,703,403 
ต้นทุนบริกำร 4,140,681 
ก าไรขั้นต้น 4,562,723 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร:   
ค่าใช้จ่ายการตลาด 813,600 
ค่าโฆษณา 78,000 
ค่าไฟฟ้า 88,800 
ค่าน้ าประปา 3,768 
ค่าโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต 18,000 
ค่าขนสง่ 60,000 
ค่าประกันภัย 12,000 
ค่าเช่าพื้นที่ 690,000 
ค่าวัสดุเคร่ืองเขยีนแบบพิมพ์ 6,000 
ค่าที่ปรึกษาทางกฎหมาย 24,000 
ค่าท าบญัชีและตรวจสอบบัญชี 60,000 
ค่าใช้จ่ายเบด็เตล็ด 48,000 
เงินเดือนพนักงานผูจ้ัดการ 360,000 
เงินเดือนพนักงานการตลาด 360,000 

ค่ำเสื่อมรำคำ 88,000 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบรหิำร 2,710,168 
ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน 1,852,555 
ภำษี20%  370,510.96  
ก ำไรสุทธ ิ  1,482,043.84  
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 จากการวิเคราะห์ในส่วนของงบก าไรขาดทุนของปทีี่ 1พบว่ามีรายได้รวมเท่ากบั  8,703,403 
บาท และมกี าไรข้ันต้นเท่ากับ 4,562,723 บาท คิดเป็นร้อยละ 52 ของรายได้รวม ส่วนค่าใช้จ่ายการ
ขายและบรหิาร เท่ากบั 2,710,168 บาท คิดเป็นร้อยละ 31 ของรายได้รวม ส่วนก าไรสุทธิ เท่ากบั 
1,482,043.84 บาท คิดเป็นร้อยละ 17 ของรายได้รวม 
งบก ำไรขำดทุน ปีท่ี 2 

รายได้คา่บริการ              14,282,451  

ต้นทุนบริการ 5,256,490 

ก ำไรขั้นต้น 9,025,961 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบรหิำร:   

ค่าใช้จ่ายการตลาด 60,000 

ค่าโฆษณา 78,000 

ค่าไฟฟ้า 96,000 

ค่าน้ าประปา 4,800 

ค่าโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต 18,000 

ค่าขนสง่ 60,000 

ค่าประกันภัย 12,000 

ค่าเช่าพื้นที่ 690,000 

ค่าวัสดุเคร่ืองเขยีนแบบพิมพ ์ 6,000 

ค่าที่ปรึกษาทางกฎหมาย 24,000 

ค่าท าบญัชีและตรวจสอบบัญชี 60,000 

ค่าใช้จ่ายเบด็เตล็ด 48,000 

เงินเดือนพนักงานผูจ้ัดการ 360,000 

เงินเดือนพนักงานการตลาด 360,000 

ค่าเสือ่มราคา 88,000 

รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบรหิำร 1,964,800 
ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน 7,061,161 
ภำษี 20%  1,412,232.18  
ก ำไรสทุธ ิ 5,648,928.72  
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 จากการวิเคราะห์ในส่วนของงบก าไรขาดทุนของปทีี่ 2พบว่ามีรายได้รวมเท่ากบั  
14,282,451 บาท และมกี าไรข้ันต้นเท่ากับ 9,025,961บาท คิดเป็นร้อยละ 63ของรายได้รวม ส่วน
ค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร เท่ากับ 1,964,800บาท คิดเปน็ร้อยละ 14ของรายได้รวม ส่วนก าไร
สุทธิ เท่ากบั 5,648,928.72 บาท คิดเป็นร้อยละ 40ของรายได้รวม 
งบก ำไรขำดทุน ปีท่ี 3 

รายได้คา่บริการ            19,492,210  

ต้นทุนบริการ 6,298,442 

ก ำไรขั้นต้น 13,193,768 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร:   

ค่าใช้จ่ายการตลาด 60,000 

ค่าโฆษณา 78,000 

ค่าไฟฟ้า 144,000 

ค่าน้ าประปา 6,000 

ค่าโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต 18,000 

ค่าขนสง่ 60,000 

ค่าประกันภัย 12,000 

ค่าเช่าพื้นที ่ 690,000 

ค่าวัสดุเคร่ืองเขยีนแบบพิมพ ์ 12,000 

ค่าที่ปรึกษาทางกฎหมาย 24,000 

ค่าท าบญัชีและตรวจสอบบัญชี 240,000 

ค่าใช้จ่ายเบด็เตล็ด 120,000 

เงินเดือนพนักงานผูจ้ัดการ 480,000 

เงินเดือนพนักงานการตลาด 540,000 

ค่าเสือ่มราคา 88,000 
รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบรหิำร 2,572,000 

ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน 10,621,768 

ภำษี 20%  2,124,353.59  

ก ำไรสทุธ ิ 8,497,414.36  
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 จากการวิเคราะห์ในส่วนของงบก าไรขาดทุนของปทีี่ 3พบว่ามีรายได้รวมเท่ากบั  
19,492,210 บาท และมกี าไรข้ันต้นเท่ากับ 13,193,768บาท คิดเป็นร้อยละ 68ของรายได้รวม ส่วน
ค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร เท่ากับ 2,572,000บาท คิดเปน็ร้อยละ 13ของรายได้รวม ส่วนก าไร
สุทธิ เท่ากบั 8,497,414.36 บาท คิดเป็นร้อยละ 44ของรายได้รวม 
 สรปุโดยรวมในการประมาณการ งบก าไรขาดทุนช่วง ปีที่ 1 – 3 ของการด าเนินงานของ
ธุรกิจนั้น พบว่า รายได้รวมมีแนวโน้มเพิม่ขึ้น เนื่องจากมกีารวางแผนในการสง่เสรมิการขายและการ
โฆษณาในสื่อออนไลน์ต่างๆ และยังมีการอบรมพฒันาในเรื่องการให้บริการลูกค้าใหม้ีประสทิธิภาพ 
เพื่อท าให้ลูกค้ามีความประทับใจและกลบัมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง และในส่วนค่าใช้จ่ายการขายและ
บรหิารนั้น มีการประเมินและควบคุมให้ค่าใช้จ่ายรวมต่อรายได้รวม มีสัดส่วนทีล่ดลงเพื่อก่อให้เกิด
ก าไรจากการด าเนินงานอย่างต่อเนื่องและยัง่ยืน โดยจะเห็นจากการประมาณค่าใช้จ่ายพบว่ามสีัดส่วน
ต่อยอดรายได้รวมทีล่ดลง เท่ากบั ร้อยละ 31, 14 และ13 ตามล าดับ  
 
โครงสร้ำงกำรลงทุนในสนิทรัพย์ถำวร 
ตารางที่ 7.6: โครงสร้างการลงทุนในสินทรพัย์ถาวร 
 

สินทรัพย์ถาวร จ านวน 
ราคาต่อ
หน่วย 

ราคาทุน 
อายุ
การใช้
งาน 

ค่าเสื่อม
ราคาต่อ
ปี 

ค่าเสื่อม
ราคาต่อ
เดือน 

ค่าเสื่อมสะสม 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

อุปกรณ์
เครื่องมือ 

5 50,000 250,000 5 50,000 4,167 50,000 100,000 150,000 200,000 250,000 

เครื่อง
คอมพิวเตอร์ 

2 25,000 50,000 5 10,000 833 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

โปรแกรม
ซอฟแวร์
ส าเร็จรูป 

1 140,000 140,000 5 28,000 2,333 28,000 56,000 84,000 112,000 140,000 

รวม 
 

215,000 440,000  88,000 7,333 88,000 176,000 264,000 352,000 440,000 

 
 จากตารางข้างต้นโครงสร้างการลงทุนของสินทรัพย์ถาวร พบว่ามีการลงทุนของสินทรพัย์ครั้ง
แรกประกอบไปด้วย อุปกรณ์เครือ่งมอืเครือ่งคอมพิวเตอร์และโปรแกรมซอฟแวรส์ าเรจ็รูป รวม
จ านวนเท่ากบั 440,000 บาท โดยวิธีการคิดค่าเสือ่มราคาด้วยวิธีเส้นตรง ระยะเวลา 5 ปี ตาม
มาตรฐานการบัญชีและภาษีอากร และค่าเสื่อมราคาต่อปีเทา่กับ 88,000 บาท และค่าเสื่อมราคาราย
เดือน เท่ากบั 7,333 บาท และวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินในเรื่องของอัตราส่วนหมุนเวียนของ
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สินทรพัย์ถาวรในช่วงปีที่ 1 – 3 พบว่า มีค่าเท่ากับ 24.73  54.10 และ 110.75 ตามล าดับ ซึ่งจะเห็น
ว่าการลงทุนของสินทรัพย์ถาวรก่อให้เกิดรายได้รวมทีม่ีแนวโน้มเพิ่มข้ึนแสดงว่าการบรหิารสินทรัพย์
ของกิจการมปีระสิทธิภาพ 
 
ตารางที่ 7.7: งบแสดงฐานะการเงินปีที่ 1 – 3 
 

งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์       

เงินสดและรายการเทยีบเท่าเงินสด             4,137,044             4,851,973            5,418,387  

เงินลงทุนช่ัวคราว  0.00            1,000,000            5,000,000  

ลูกหน้ีการค้า                20,000                 50,000                65,000  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน           4,157,044           5,901,973         10,483,387  

ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์สุทธิ               352,000               264,000              176,000  

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน              352,000              264,000              176,000  

รวมสินทรัพย์           4,509,044            6,165,973         10,659,387  

หน้ีสินและส่วนของเจ้ำของ       

เจา้หน้ีการค้า                15,000                 20,000                17,000  

ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย                12,000                 15,000                14,000  

รวมหน้ีสินหมุนเวียน                27,000                35,000               31,000  

รวมหน้ีสิน                27,000                35,000               31,000  

ส่วนของเจ้ำของ       

หุ้นสามัญ             3,000,000             3,000,000            3,000,000  

ก าไรสะสม             1,482,044             3,130,973            7,628,387  

รวมส่วนของเจ้ำของ           4,482,044           6,130,973         10,628,387  

รวมหน้ีสินและส่วนเจ้ำของ           4,509,044            6,165,973         10,659,387  

 



38 

 

 ด้านสินทรพัย์ จากตารางข้างต้นการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินช่วงปีที่ 1 – 3 
พบว่ามีประมาณการสินทรัพยร์วมเท่ากับ 4,509,044 บาท 6,165,973 บาท และ10,659,387 บาท 
ตามล าดับ จากการด าเนินงานในช่วง 3 ปี แรกมีการประมาณการในส่วนของเงินลงทุนช่ัวคราว มีการ
ลงทุนในระยะสั้นเนื่องจากเห็นว่า สภาพคล่องของกิจการมีเงินสดเพียงพอตอ่การด าเนินงานจึงน าส่วน
ต่างที่เหลือไปลงทุนระยะสั้น เพื่อหาผลตอบแทนจากการลงทุน รายการบัญชีเงินลงทุนช่ัวคราวมีค่า
ร้อยละ 16 และ 47 ของสินทรัพยร์วม ตามล าดับ 
 ด้านหนี้สินจากตารางข้างต้นการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินช่วงปีที่1–3 พบว่ามี
ประมาณการหนี้สินรวมเท่ากับ 27,000 บาท 35,000 บาท และ31,000 บาท ตามล าดับคิดเป็นร้อย
ละ 0.60 0.57 และ 0.29 ตามล าดับ กิจการ โดยไม่มกีารกู้ยมืเงินจากสถาบันทางการเงิน 
 ด้านส่วนเจ้าของ จากตารางข้างต้นการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินช่วงปทีี่ 1 – 3 
พบว่ามีประมาณการส่วนเจ้าของรวมเท่ากับ 4,482,044 บาท 6,130,973 บาท และ 10,628,387 
บาท ตามล าดับ คิดเป็นรอ้ยละ 99.40 99.43 และ 99.71 ตามล าดับ กจิการมีการลงทุนท าการระดม
ทุนจากผู้เริ่มกอ่ตั้งรวมถงึผู้ถือหุ้นจากภายในกิจการ โดยไม่มกีารกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงิน 
ดังนั้นโครงสร้างเงินทุนของกิจการครัง้แรกจึงไดจ้ากผู้ถือหุ้น 100%  โดยกิจการท าการออกหุ้นสามัญ
จดทะเบียนกบักรมพฒันาธุรกจิการค้า จ านวน 30,000 หุ้น หุ้นละ 100 บาท ช าระเตม็จ านวนมลูค่า
หุ้นละ 100 บาท รวมจ านวนเงินทุนที่จดทะเบียนทั้งสิ้น 3,000,000 บาท จากการประมาณการ
กิจการมีการประกาศจ่ายเงินปันผลจ่ายตัง้แต่ช่วงปีที่ 2 และ 3 มีค่าเท่ากับ 4,000,000 บาท และ 
8,000,000 บาท ตามล าดับ เนื่องจากมผีลก าไรสะสมเพียงพอต่อการคืนผลตอบแทนให้แก่ผู้ถือหุ้น 
 
ตารางที่ 7.8: งบกระแสเงินสดปีที่ 1 – 3 
 

Cash Flow Statement 
(Direct method) 

 ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

  เงินลงทุนครั้งแรก 
      เงินทุน 3,000,000 

     รวม 3,000,000 
       

    กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน:   
      เงินสดจากรายรับ 
 

4,199,212 6,728,773 7,902,387 
  ค่าใช้จ่ายการตลาด 

 
813,600 60,000 60,000 

  ค่าโฆษณา 
 

78,000 78,000 78,000 
  ค่าไฟฟ้า 

 
88,800 96,000 144,000 

(ตารางมีต่อ) 
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Cash Flow Statement 
(Direct method) 

 ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

  ค่าน้ าประปา 
 

3,768 4,800 6,000 

  
ค่าโทรศัพท์และ
อินเตอร์เน็ต 

 
18,000 18,000 18,000 

  ค่าขนส่ง 
 

60,000 60,000 60,000 
  ค่าประกันภัย 

 
12,000 12,000 12,000 

  ค่าเช่าพื้นที่ 
 

690,000 690,000 690,000 

  
ค่าวัสดุเครื่องเขียนแบบ
พิมพ ์

 
6,000 6,000 12,000 

  
ค่าที่ปรึกษาทาง
กฎหมาย 

 
24,000 24,000 24,000 

  
ค่าท าบัญชีและ
ตรวจสอบบัญชี 

 
60,000 60,000 240,000 

  ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
 

48,000 48,000 120,000 

  
เงินเดือนพนักงาน
ผู้จัดการ 

 
360,000 360,000 480,000 

  
เงินเดือนพนักงาน
การตลาด 

 
360,000 360,000 540,000 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน
สุทธิ    1,577,044 4,851,973 5,418,387 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจำกกำร
ลงทุน:       
  ซ้ือสินทรัพย์ถาวร  (440,000) - - 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจำกกำร
ลงทุนสุทธิ    (440,000) - - 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจัดหำเงิน:       
  หุ้นสามัญ  3,000,000 - - 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจัดหำเงิน
สุทธิ    3,000,000 - - 
เงินสดสุทธิ    4,137,044 4,851,973 5,418,387 
เงินสดต้นงวด    - 4,137,044 4,851,973 
เงินสดสิ้นงวด    4,137,044 4,851,973 5,418,387 

 
 

ตารางที่ 7.8 (ต่อ):  งบกระแสเงินสดปีที่ 1 – 3 
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จากตารางข้างต้นงบกระแสเงินสดช่วงปีที่ 1 – 3 มีกิจกรรมหลักดงันี ้
 1. กิจกรรมกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน ช่วงปีที่ 1- 3 มีค่าเท่ากบั 1,577,044 บาท 
4,851,973 บาท และ 5,418,387 บาท ตามล าดับ 
 2. กิจกรรมกระแสเงินสดจากกจิกรรมจากการลงทุนช่วงปทีี ่1 มีการลงทุนซื้อสินทรัพย์ถาวร
สุทธิ มีค่าเท่ากบั 440,000 บาท และช่วงปีที่ 2 – 3 ยังไม่มีการลงทุนซื้อสินทรัพย์ถาวรเพิ่ม 
 3. กิจกรรมกระแสเงินสดจากกจิกรรมจัดหาเงินช่วงปทีี่ 1 มีการจัดหาเงินทุนครัง้แรกจากการ
ระดมทุนภายใน โดยการออกหุ้นสามญั จ านวน 3,000,000 บาท 
 
7.4 เครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิเครำะห์และประเมินโครงกำรดังนี้ 
 การวิเคราะห์และประเมินโครงการรวมทัง้หมดของโครงการ ในที่นี้ขอน าเสนอการวิเคราะห์
และประเมินโครงการเพื่อตัดสินใจลงทุนด้านการเงิน โดยใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ ดังนี้ 
 1. วิธีระยะเวลาคืนทุน (Payback period หรือ PB) 
 เพื่อหาระยะเวลาคืนทุนตามช่ือ ใช้ประกอบการพจิารณาการลงทุน Payback Period เป็น
การหาระยะเวลาที่ได้รบัผลตอบแทนในรปูของกระแสเงินสดเข้าเท่ากบักระแสเงินสดจ่ายลงทุน โดย
ไม่ค านึงถึงเรือ่งมลูค่าของเงินตามระยะเวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง การค านวณหาระยะเวลาคืนทุนจึงมองที่
กระแสเงินสดรบั ไม่ใช่ตัวก าไรหรอืขาดทุนของกจิการ โดย ณ จุดได้ที่ผลสะสมของกระแสเงินสดรับ
เท่ากับเงินลงทุนในครั้งแรกกจ็ะได้ระยะเวลาคืนทุนน้ันเอง ระยะเวลาคืนทุน เป็นการค านวณหา
จุดคุ้มทุนของโครงการทีท่ า โดยมีหน่วยวัดเป็นระยะเวลา ว่าเมื่อมกีารลงทุนในโครงการนี้แล้วจะใช้
ระยะเวลากี่งวดในการคืนทุน ในที่นี้การลงทุนโครงการ จะประมาณกระแสเงินสดในแต่ละงวดมีหน่วย
เป็นป ี
 วิธีการคิดระยะเวลาคืนทุน ของโครงการนีส้ามารถค านวณได้ดังต่อไปนี้ 

 
PB  =จ านวนงวดก่อนคืนทุน + 
PB = ระยะเวลาคืนทุน 

 
 
 
 
 
 
 

เงินส่วนที่ยงัไม่ได้คืนทุน 

กระแสเงินสดทีเ่กิดข้ึนในปีที่คืนทุน 
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ตารางที่ 7.9: กระแสเงินสดสุทธิ 
 

ปี กระแสเงินสดสทุธ ิ กระแสเงินสดสทุธิสะสม 

0 (3,000,000) (3,000,000) 

1 1,577,044 (1,422,956) 

2 4,851,973 3,429,018 

3 5,418,387 8,847,405 

 
 ดังนั้นระยะคืนทุนของโครงการนี้ เท่ากบั1ปี 3เดือน 15วัน ซึ่งทางนกัวิเคราะห์ของโครงการ 
ยอมรบัที่จะลงทุนในโครงการนี้ เนื่องจาก จุดที่ต้ังประมาณการคืนทุนของกิจการอยู่ทีป่ระมาณ 3 - 5 
ป ี
 2. Return on Invested Capital (ROIC) หรืออัตราส่วนผลตอบแทนต่อเงินลงทุนเพือ่การ
ด าเนินงานของบริษัท 
 
ตารางที่ 7.10: อัตราส่วนผลตอบแทนต่อเงินลงทุน 
 

ปี ก ำไร หน้ีสิน+ทุน ROIC 

1 1,482,044 4,509,044 33% 

2 5,648,929 6,165,973 92% 

3 8,497,414 10,659,387 80% 

 
 จากการวิเคราะห์ในตารางข้างต้น การประมาณการอัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนในช่วงปทีี่ 
1 – 3 พบว่ามีอัตราเท่ากับร้อยละ 33, 92, และ 80 ตามล าดับ 
 
 
 
 



บทท่ี 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนำคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 

 แผนรับมือในกรณีที่มียอดขายหรือจ านวนช้ินในการรบับริการต่ ากว่าเป้าหมายที่ตัง้ไว้ ทาง
ผู้เขียนจะจัดท าโปรโมช่ันกระตุ้นยอดขายในแต่ละเดือน เช่นการลด 50% ในช้ินที่สอง หรือในเดือน
หนึง่จะมหีนึ่งหรือสองวันทีท่ าการลดราคาทุกบริการเหลือ 50% จากราคาเต็ม และเนื่องจากมีคู่แข่ง
ในตลาดค่อนข้างมาก ผูเ้ขียนจึงจะยกจุดเด่นที่ส าคัญของกจิการมาน าเสนอให้ลกูค้าเห็นผ่านทัง้สื่อ
และค าพูดในช่องทางที่ลกูค้าสามารถเข้าถึงร้าน และแสดงให้เห็นถึงฝมีือคุณภาพและความน่าเช่ือถือ
ของร้าน รวมทัง้รบัประกันกรณีทางเราท าสินค้าเสียหายเต็มมูลค่า และเนือ่งจากธุรกจินี้เป็นธุรกจิ
บริการ ดังนั้นความประทับใจแรกทีลู่กค้าจะได้รบัเป็นสิ่งส าคัญ เราจงึต้องใส่ใจทกุขั้นตอน ทั้งการให้
ค าแนะน าหรือบริการหลังการขาย เราจะใส่ใจทกุรายละเอียดทุกขั้นตอนมากขึ้น 
 
8.2 แผนอนำคต 
 แนวทางในการพฒันาหรือสร้างธุรกิจให้มีช่ือเสียงเพิ่มมากขึน้ในวงกว้าง คือการทดลอง
นวัตกรรมใหม่ๆหรือเทคนิคการผสมสี เทคนิคการท าสี ให้ดีเยี่ยมมากยิ่งขึ้น โดยการที่จะสง่ช่างฝมีือที่
มีอยู่ไปศึกษาหาความรูห้รอืเข้าคอรส์อบรมระยะสั้นเพิ่มเติมที่ต่างประเทศ เช่น ประเทศญี่ปุน่และ
อิตาลี แม้ว่าในตอนน้ีทางเราจะมีมาตรฐานและฝีมือที่ดีอยู่แล้ว แต่การพัฒนาต่อไปเรือ่ยๆก็ยงัเป็นสิง่
ส าคัญและจ าเป็นมาก เรามีความพร้อมที่จะพัฒนาทกุฝ่ายในบริษัทไปในทิศทางที่ดีข้ึน เพือ่สร้างความ
พึงพอใจให้กบัลูกค้ามากทีสุ่ด 
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