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บทคัดย่อ 
 
 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนขยายกิจการรางน้้าฝนใน
อนาคตและความเหมาะสมในการลงทุนศึกษาความคุ้มค่าในการลงทุนของธุรกจิและได้ศึกษาความ
ต้องการของผูบ้รโิภคในพื้นที่บางละมงุและพื้นทีร่อบข้างรวมถึงจังหวัดใกลเ้คียง โดยการศึกษาครั้งนี้
ไดใ้ช้แบบสัมภาษณ์ จ้านวน 15 ชุด ในการสัมภาษณ์ลูกค้า และแบบสัมภาษณ์ จ้านวน 2 ชุด ในการ
สัมภาษณ์คู่แข่ง 
 การลงพื้นทีส่ัมภาษณ์ลูกค้าพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซือ้สินค้าจากวัสดุที่มีความ
ทนทาน และแข็งแกร่งต่อสภาพอากาศต่าง ๆ ได ้โดยส่วนใหญลู่กค้าจะเลอืกใช้รางน้้าฝนสแตนเลส 
304 เนื่องจากเป็นเหล็กกล้าและสามารถป้องกันการเกิดสนมิได้ มีความยืดหยุ่นและคงทนสามารถ
ป้องกันอุณหภูมิต่้าหรือสูงมากได้ โดยการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อจากความ
คงทน ราคา และการบรกิาร 3 สิ่งนี้ เป็นสิง่ทีลู่กค้าเลือกตัดสินใจในการซื้อสินค้า ดังนั้นทางร้านจงึ
เลือกขายสินค้าหลายประเภท เพื่อเป็นทางเลือกใหลู้กค้าและสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้
หลากหลายกลุม่ เพื่อให้ตรงกับต้นทุนในการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้า  
 จากการลงพื้นทีส่ัมภาษณ์คู่แข่งพบว่า คู่แข่งบางเจ้านั้นยังคงใช้วัตถุดิบที่บางกว่าในการข้ึน
รูปรางน้้า ดังนั้นจะง่ายต่อการรั่วของรางน้้าได้ และสินค้ายังคงไม่มีความหลากหลาย จึงท้าใหลู้กค้ามี
ทางเลือกน้อยในการเลือกซื้อสินค้า รวมถึงความยาวของรางน้้ายังคงมีความยาวที่จ้ากัดอยู่ จึงท้าให้
เกิดการตอ่รางน้้าถ่ีข้ึน การต่อรางน้้าถ่ีจะท้าให้เกิดการรั่วไหลได้ง่าย ส่งผลให้ลกูค้ามีทางนอ้ยในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และราคา บางเจ้ายังคงขายในราคาที่สูงจึงท้าใหลู้กค้าเกิดการเปรียบเทียบ
ราคาและจะเลือกซื้อสินค้าทีร่าคาถูกกว่า แต่คุณภาพเท่า ๆ กัน หรือน้อยกว่าเลก็น้อย 
 
ค ำส ำคัญ: ควำมคุ้มค่ำในกำรลงทุน, ควำมคงทน, ควำมหลำกหลำยของสินค้ำ, กำรเปรียบเทียบรำคำ, 
รำงน  ำฝน  
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ABSTRACT 
          
 The objectives of this research are to study the feasibility of investment of 
rain gutter (spout) in the future, the suitability of cost effectiveness in the business 
investment and the needs of consumers in Bang Lamung and nearby provinces. 
Interview with 15 customers as participants and with 2 business competitors were 
conducted. 
 Based on the data collection, it was suggested that most customers have 
often decided to purchase the 304-stainless product which is resistant to rust, 
flexible and durable to fluctuated temperatures. Generally, most customers have 
decided to purchase the product of which has been determined by its durability, 
reasonable price and reliable after- sale service. The three elements remain features 
for a decision making of the customer. The various kinds of selective products 
available in the shop also would make satisfied customer in different cluster to visit 
the accessible shop like this.    
 Based on the interview, some competitors usually use thinner materials to 
form the fabric during process causing water to leak out. More importantly, the 
variety of the required products is limited in options regarding its standardized length 
that is always to be welded with other parts resulting on the leak of rain more easily.  
To make matters worse, customers have simply accessed to any price comparison 
websites in order to check the lower price out from the higher price list but the 
same more or less quality of the similar products sold in the other shops.  
 
Keywords: Cost Effectiveness, Durability, Various Kinds of Product, Price Comparison, 
Rain Gutter (Spout) 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 การแนะน าธุรกิจและแผนธรุกิจ 
 สมัยก่อนน้ันส่วนใหญ่จะนิยมติดต้ังรางน้้าฝนไว้เพือ่กักเก็บน้า้เพื่อการอุปโภค-บริโภค แต่ใน
ปัจจุบันคนไม่นิยมบริโภคแล้ว ดังนั้นการติดตั้งรางน้้าฝนจึงเน้นไปอุปโภคมากกว่าหรือลดปญัหาที่เกิด
จากน้้าฝนมากกว่า ประเทศไทยนั้นตัง้อยู่ในพื้นทีเ่ขตร้อนช้ืนซึ่งมฝีนตกชุกชุมโดยปริมานน้้าฝนต่อปีอยู่
ที่ 1,200-1,600 มิลลเิมตร ในหลาย ๆ พื้นทีจ่ะมฝีนตก จงึทา้ให้เกิดปญัหาจากน้้าฝนทีส่่งผลต่อตัว
บ้านท้าให้มปีัญหาได้ ช่วยปูองกันน้้าย้อนไปท้าลายฝูา หรือขอบหลังคาใหเ้กิดความเสียหายกอ่นเวลา
อันควร สามารถปกปูองขอบหลงัคาไม่ใหเ้กิดคราบจากน้้าฝนที่ชะล้างฝุุนลงมาจากหลังคาได้ ช่วย
ปูองกันดินทรุด เนื่องจากน้้าที่ตกจากหลังคาท้าลายหน้าดินบ่อย ๆ จะส่งผลต่อการทรุดตัวของ
โครงสร้างบ้านและช่วยปูองกันน้้าที่ตกจากหลังคามากระแทบท้าลายต้นไม้และสวนรอบบ้าน สามารถ
ลดผลกระทบที่เกิดจากน้้าฝนปลายหลังคาบ้านกระเด็นไปทา้ให้เกิดความเสียหายจากเพื่อนบ้านได้ 
รวมถึงการช่วยลดค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษาบ้านได้มากข้ึน การเลือกใช้วัสดสุร้างบ้านหรือต่อเติมบ้าน
นั้น จึงมีความส้าคัญเพราะมผีลกระทบต่อตัวบ้านในระยะยาว ซึ่งการสกึกร่อนของตัวบ้านนั้นข้ึนอยู่
กับวัสดทุี่ใช้ เพื่อช่วยยืดอายุการใช้งานให้คงทนต่อการผุกร่อนการลดค่าใช้จ่ายในการต่อเตมิตัวบ้าน
อยู่บ่อย ๆ และลดค่าใช้จ่ายในการซ่อมแซมในอนาคต 
 รางน้้าฝน สังกะสี สแตนเลส เป็นการต่อเติมซึง่มผีลดีในระยะยาวเพราะการทีเ่ลอืกใช้วัสดุ
สังกะสีและสแตนเลส เป็นวัสดุที่เกิดจากการหลอมและน้ามาข้ึนรูปรางน้้า ซึ่งมีความสามารถทนต่อ
การเกิดสนิม เป็นวัสดุที่ต้านทานการกัดกรอ่นดีเยี่ยมและมีความยืดหยุ่นสูงจึงง่ายต่อการข้ึนรูปต่าง ๆ 
ความแข็งแรงสงูสุดสามารถใช้งานในอุณหภูมิทีสู่งมาก ๆ ได้โดยประมาณ 600 องศาเซลเซียส 
นอกจากรูปแบบรางน้้าปกติแล้ว ทางร้านได้จ้าหน่ายรางน้้าส้าเร็จพ่นสสี้าเรจ็รูป โดยใช้วิธีพ่นแบบ 
(พาวเดอรโ์ค้ท) เป็นลักษณะสีผง หรือสฝีุุน ไม่ละลายน้้าสามารถสร้างความหนาของช้ันฟลิ์มได้ โดย
การพ่นเพียงครัง้เดียว ทนต่อรอยขีดข่วนได้ดี โดยใช้กระบวนการการพ่นและอบสี ทางร้านแสงทอง
โลหะกิจในช่วงเปิดร้านใหมจ่ะเริ่มต้นจากการขายสินค้าโดยค้าส่งและค้าปลกี การสร้างแบรนด์โดยใช้
สื่อออนไลน์และการส่งเสริมการขาย 
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1.2 ท่ีมาของธุรกิจ 
 ธุรกิจร้านรางน้้าฝนสังกะสีและสแตนเลส ภายใต้แบรนด์ “ร้านแสงทองโลหะกิจ” 
 
ภาพที่ 1.1: ปูายร้านแสงทองโลหะกจิ 
 

 
จุดเริม่ของร้าน แสงทองโลหะกิจเริ่มมาจาก บิดาของผู้วิจัย ได้เริ่มกจิการจากการเห็นถึง

ปัญหา เมื่อฝนตกท้าให้น้้าไหลลงมาจากหลงัคามาถูกสินค้าที่จะวางขาย ส่งผลใหส้ินค้าน้ันขายไม่ได้
จากนั้นจงึเห็นถึงช่องทางในการเริ่มกจิการ โดยเริ่มจากการซื้อแผ่นสังกะสีและสแตนเลสมาขายและ
ข้ึนรูปแผ่นสังกะสีและสแตนเลสมาเป็นรางน้้า ซึง่ได้ก้าไรค่อยข้างดีจึงถือเป็นโอกาสเริม่ธุรกจินี้ 
หลงัจากนั้นครอบครัวได้มาช่วยขยายกิจการ ในปัจจุบันมีอยู ่3 สาขา ประกอบด้วย อ้าเภอบางบัว
ทอง อ้าเภอร่มเกล้า อ้าเภอล้าลกูกา ประกอบธุรกจินี้มาเป็นเวลา 35 ปีแล้ว ซึ่งในปจัจบุันมีแผนที่จะ
ขยายกิจการต่อจึงไดเ้ขียนแผนธุรกจิข้ึนมา 
 
1.3 สถานท่ีตั้ง 
 โรงงานมีพื้นที่ 464 ตารางวา ตั้งอยู่ในบริเวณ ต้าบลโปุง เปน็แหล่งชุมชนมทีี่อยู่อาศัยเป็น
จ้านวนมาก อยู่ในตัวเมืองบางละมงุ มีสถานทีร่ิมถนนใหญ่ อยู่ใกล้กับทางลงมอเตอร์เวย์ ชลบรุี-พัทยา 
ทางด่วนมอเตอร์เวยส์าย 7 ตัด ถนนบางละมุงสาย 36 และอยู่ใกล้กบัตัวเมืองพัทยา มีพื้นที่ทีเ่หมาะ
กับการขยายกิจการ 
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ภาพที่ 1.2: สถานที่ที่จะขยายกจิการร้าน 
 

  

  
 
 1.3.1 แผนที่  
 ถนนสาย 36 ต้าบล โปุง อ้าเภอบางละมุง ชลบุรี 20150 อยู่ทางลงมอเตอรเ์วย์ พัทยา-
ชลบุรี สาย 7 ตัดสาย36 
 
ภาพที่ 1.3: แผนที่ที่ตั้งของสถานที่ขยายธุรกจิ 
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 1.3.2 บริเวณใกลเ้คียง 
 ตั้งอยู่ในพื้นที่อ้าเภอเมืองบางละมุง ซึง่เป็นพื้นที่ติดถนนมีการสญัจรค่อนข้างมาก ซึง่เป็น
สถานที่ที่ตั้งอยู่ใกลก้ับ แหลมฉบงัและพัทยา จึงมีการเดินทางที่สะดวกติดกับเมืองใหญ่และเป็นชุมชน
ขนาดใหญ่ มีหมูบ่้านจัดสรรเป็นจ้านวนมาก จึงท้าให้มีโอกาสเจรญิเติบโตได้สูง 
 
1.4 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เปา้หมายองค์กร และวัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.4.1 วิสัยทัศน ์
 การน้าธุรกจิรางน้้าฝนมุง่สู่ความเป็นหนึ่งในประเทศจ้าหน่ายสินค้า สังกะสีและสแตนเลส 
อย่างมีคุณภาพและครบวงจร 
 1.4.2 พันธกิจ 
  1) เป็นผู้น้าด้านการผลิตรางน้้าได้มาตรฐานและคุณภาพดีทีสุ่ด มุ่งมั่นพฒันาต่อยอด
ผลิตภัณฑ์ใหม้ีสะดวกในการติดตั้งอปุกรณ์มากยิ่งข้ึน 
  2) เพิ่มศักยภาพในการผลิต เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างทั่วถึง 
  3) สร้างความเช่ือมั่นให้แกผู่้บริโภครักษามาตรฐานคุณภาพของสินค้า 
 1.4.3 เปูาหมายองค์กร 
  1.4.3.1 เปูาหมายใน 1 ปีแรก 
   1) เน้นการรับรู้ในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคในกลุม่เปูาหมาย  
   2) ขยายช่องทางการจัดจ้าหน่ายสินค้าเพื่อใหเ้ข้าถึงผูบ้รโิภคทุกระดบั 
   3) รักษามาตรฐานคุณภาพของสินค้าเพื่อให้สินค้ามีคุณภาพได้รับความไว้วางใจ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคกลับมาซื้อซ้้า 
  1.4.3.2 เปูาหมายใน 5 ปีแรก 
   1) สามารถสร้างยอดขายในแต่ละปีไม่ต่้ากว่า 8 ล้านบาท ได้ก้าไรไม่ต่้ากว่า ร้อยละ 
40 อัตราการเตบิโตในแต่ละปี ไม่ต่้ากว่าร้อยละ 10 
   2) กระจายสินค้าใหเ้ข้าถึงกลุม่เปูาหมาย ในเขตอ้าเภอเมอืงชลบุรี จงัหวัดชลบุรี ได้
ครอบคลมุพื้นที่ไม่ต่้ากว่า ร้อยละ 40 ในปีที่ 1 ร้อยละ 60 ในปีที่ 2 และครอบคลุมพื้นที่ทัง้จงัหวัด
ภายใน 5 ปี 
   3) การสร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค เพื่อท้าใหเ้กิด
ผู้บริโภคขาประจ้า เกิดผู้บริโภครายใหม่ ไม่ต่้าว่าร้อยละ 20 ต่อป ี
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1.5 รายละเอียดของสินคา้ 
 ธุรกิจร้านรางน้้าฝนสังกะสีและสแตนเลส ภายใต้แบรนด์ “ร้านแสงทองโลหะกิจ” จ้าหน่าย
สินค้ารางน้้าฝนและอุปกรณ์ต่อเตมิบ้าน ขายแยกช้ินส่วน ขายในราคาปลีกและราคาส่ง 
 
ภาพที่ 1.4: ตัวอย่างรางน้้าฝน 
 

  
 
 1.5.1 รางน้้าฝน 
 
ภาพที่ 1.5: รางน้้าฝน แบ่งวัสดุออกเป็น 3 ประเภท 
 

สังกะส ี สแตนเลสเทียม สแตนเลสแท ้

 
 
 รางน้้าฝนมีหลากหลายรูปแบบแต่ต่างกันออกไปตามพื้นทีห่น้างาน ซึ่งรางน้้าฝนทีม่าตรฐาน
เป็นรางน้้ารปูแบบตัว (ย) เพราะการออกแบบรปูทรงคล้ายตวั (ย) เพื่อสามารถรองรบัปริมาณน้้าได้
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จ้านวนมากและยงัสามารถกันน้้ากระฉอกได้ รางน้้าฝน แบง่วัสดุออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ สังกะสี 
สแตนเลสแท้ และสแตนเลสเทียม แต่ละวัสดมุีความแตกต่างกันในเรื่องของคุณภาพราคา อายุการใช้
งาน มีขนาดท้องรางทัง้หมด 4 ขนาด แบ่งออกเป็น รางน้้า 4 นิ้ว รางน้้า 5 นิ้วเตี้ย รางน้้า 5 นิว้สูง 
และรางน้้า 6 นิ้ว แต่ละขนาดมีความแตกต่างกันเพื่อเหมาะส้าหรับในแต่ละพื้นที่ ปริมาณน้้าทีส่ามารถ
รองรับได้ มีความยาวทั้งหมด 6 แบบ แบ่งออกเป็น รางน้้าทอ่นสั้น 2.44 ม. รางน้้าท่อนยาว 3 ม. ราง
น้้าท่อนยาว 4 ม. รางน้้าท่อนยาว 4.5 ม. รางน้้าท่อน 5 ม. รางน้้าท่อนยาว 6 ม. แต่ละขนาดความ
ยาวข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของพื้นที่ รวมถึงการขนส่งรางน้้าที่มีขนาดยาว ๆ การขนส่งค่อนข้างยาก 
 1.5.2 ตะขอ 
 ตะขอ คือ ตัวรองรับน้้าหนักของรางน้้าและยึดกับก้าแพงตรงสุดขอบหลังคา ตรงปลายของ
ตะขอคือแบ่ง สงักะสี และสแตนเลส มีไว้งับหรือหนีบขอบรางน้้า ตะขอแบ่งออกเป็น 3 แบบ แบ่ง
ออกเป็นตะขอสงักะสี ตะขอสแตนเลส และตะขอสแตนเลสชุบเงามีขนาดของตะขอตามขนาดของ
ท้องราง มีทัง้หมด 4 ขนาดแบ่งออกเป็น ตะขอ 4 นิ้ว ตะขอ 5 นิ้วเตี้ย ตะขอ 5 นิ้วสูง และตะขอ 6 
นิ้ว 
 
ภาพที่ 1.6: ตะขอ แบ่งออกเป็น 3 แบบ 
 

สังกะส ี สแตนเลส สแตนเลสชุบเงา 
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  1.5.3 ปิดหัวท้าย 
ปิดหัวท้าย คือ ตัวแผ่นสังกะสีและสแตนเลสที่ขึ้นรูปไว้กักเกบ็น้้ามาปิดส่วนหัวและท้ายของรางน้้าและ
บัดกรีกันน้้ารั่วซึม มีขนาดของปิดหัวท้ายตามขนาดของท้องรางน้้ามีทัง้หมด 4 ขนาด แบ่งออกเป็น 
ปิดหัวท้าย 4 นิ้ว ปิดหัวท้าย 5 นิ้วเตี้ย ปิดหัวท้าย 5 นิ้วสูง และปิดหัวท้าย 6 นิ้ว 
 
ภาพที่ 1.7: ตัวปิดหัวท้าย แบ่งออกเป็น 3 แบบ 
 

สังกะส ี สแตนเลส สแตนเลสชุบเงา 

 
 
 1.5.4 กรวย 
 กรวย คือ รูน้้าลงโดยการตัดท้องรางเป็นวงกลมให้ขนาดพอเหมาะกบัปากกรวย การติดตั้ง
รางน้้าต้องไล่ระดบัน้้าเพือ่ให้น้้ามาลงที่ปากกรวยพอดี ขนาดของกรวยมทีั้งหมด 4 ขนาด แบ่ง
ออกเป็น กรวย 2.5 นิ้ว กรวย 3 นิ้ว กรวย 3.5 นิ้ว และกรวย 4 นิ้ว 
 
ภาพที่ 1.8: กรวย แบ่งออกเป็น 3 แบบ 
 

 
 
 
 
 
 

สังกะส ี สแตนเลส สแตนเลสชุบเงา 
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 1.5.5 ท่อน้้าลง 
 ท่อน้้าลง คือ ท่อที่น้าไปสวมกับปลายกรวย และควรติดตั้งตรงจุดที่ต้องการระบายน้้าออก 
จากรางน้้าฝน  ขนาดของท่อน้้าลงมทีั้งหมด 4 ขนาด แบ่งออกเป็นท่อน้้าลง 2.5 นิ้ว ท่อน้้าลง 3 นิ้ว 
ท่อน้้าลง 3.5 นิ้ว และท่อน้้าลง 4 นิ้ว 
 
ภาพที่ 1.9: ท่อน้้าลง แบ่งออกเป็น 3 แบบ 
 

สังกะส ี สแตนเลส สแตนเลสชุบเงา 

 
 
 1.5.6 ข้องอ 
 ข้องอ คือ ส่วนต่อของท่อน้้าลงเพื่อปรบัเปลี่ยนทิศทางองศาของทางลงน้้า เพือ่ให้น้้าไหล
ไปสู่จุดที่ต้องการ ขนาดของข้องอ มทีั้งหมด 3 ขนาด แบ่งออกเป็น ข้องอ 3 นิ้ว ข้องอ 3.5 นิ้ว และ
ข้องอ 4 นิ้ว  
 
ภาพที่ 1.10: ข้องอ แบ่งออกเป็น 3 แบบ 
 

สังกะส ี สแตนเลส สแตนเลสชุบเงา 
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 1.5.7 วัสดุที่ใช้การเช่ือมต่อ 
 อุปกรณ์บัดกรีประกอบด้วยหัวแร้งไฟฟูาหรอืหัวแรง้เผาไฟ ตะกั่ว น้้ากรดเกลือ และตะกั่ว
นม เป็นอปุกรณ์ส้าหรับการต่อรอยต่อของของรางน้้า หรอืการเช่ือมต่อในจุดต่าง ๆ ใหส้ามารถผสาน
เป็นเนือ้เดียวกันได ้
 
ภาพที่ 1.11: อุปกรณ์บัดกร ี
 

 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของการท าแผนธุรกิจ  
 1.6.1 เพื่อเตรียมแผนเตรียมความพร้อมในการด้าเนินงาน เพื่อปูองกันความเสี่ยงทีอ่าจจะ
เกิดจากปัจจัยภายนอกได ้
 1.6.2 เพื่อบริหารงานได้อย่างมปีระสทิธิภาพมีการวางแผนจดัการอย่างเป็นข้ันตอน เพือ่
บรหิารธุรกิจด้วยดีและมีปัญหาน้อยที่สุด 
 1.6.3 เพื่อจัดการวางแผนทางการเงินให้เกิดผลก้าไรสูงสุด 
 1.6.4 เพื่อเป็นแนวทางให้กบัเจ้าของกจิการ การล้าดับความคิด การเตรียมความพร้อม
ส้าหรับเริ่มประกอบการค้าปลีกขนาดย่อม 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีน ามาใช ้
 ข้อมูลเกี่ยวกับการขยายกิจการ “กิจการร้านรางน้้า” การขยายกิจการโดยเลือกพื้นที่ที่
ต้องการ และศึกษาข้อมูลลงพื้นทีล่งพื้นทีเ่กบ็ข้อมลู จ้านวนบ้านพักที่อยูอ่าศัย รวมถึงจ้านวนของ
แหล่งชุมชนทัง้ภายในและภายนอกในบริเวณพื้นที่นั้น รวมถึงการสัมภาษณ์เพื่อน้ามาวางแผนเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของคนในชุมชน และบริเวณรอบข้างเพื่อทราบถึงความต้องการ และได้
วางแผนด้าเนินกจิการไปทิศทางใดโดยการวางขายน้ันต้องทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าของ
คนในพื้นที่บางละมงุก่อนและน้ามาสู่การเลอืกวัสดุทีจ่ะน้าไปขาย และการตัง้ราคา เพื่อให้สอดคล้อง
กับราคาของคนในพื้นที่นั้น  
 
2.2 วิธีในการเก็บข้อมูล 
 การวิเคราะห์ตลาด โดยการเก็บข้อมลูจากกลุ่มเปูาหมายหลกัและตลาดคู่แข่ง เพื่อน้ามา
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของตลาด ในการขยายธุรกจิ และการตอบโจทย์ความต้องการของลกูค้า โดย
ในการเกบ็ข้อมลู ได้จัดการเก็บข้อมูลการแข่งจากกลุ่มลูกค้าตัวอย่างและผูป้ระกอบกิจการ โดยการไป
สัมภาษณ์เพื่อเก็บข้อมูล น้ามาวิเคราะห์วางแผนความเหมาะสมกบัตลาด ใหม้ีสอดคล้องกับความ
ต้องการของผูบ้รโิภคโดยการสมัภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
 กลุ่มที่ 1 กลุ่มลกูค้า ได้แก่ กลุ่มช่างติดตั้งรางน้้า กลุม่ผูร้ับเหมา และกลุม่เจ้าของบ้าน โดย
จะคิดเป็นร้อยละ โดยกลุ่มช่างติดตั้งรางน้้า คิดเป็นร้อยละ 70 กลุ่มผูร้ับเหมา คิดเป็นรอ้ยละ 20 และ
กลุ่มเจ้าของบ้าน คิดเป็นร้อยละ 10 โดยการลงพื้นทีบ่างละมุง และพื้นที่รอบข้างเพื่อสมัภาษณ์กลุ่ม
ลูกค้า 15 ราย 
 กลุ่มที่ 2 กลุ่มคู่แข่ง ได้แก่ ร้านที่สามารถผลิตและจ้าหน่ายรางน้้าได้เอง โดยการลงพื้นทีบ่าง
ละมงุและพื้นที่รอบข้าง เพือ่ขอสมัภาษณ์กลุ่มคู่แข่ง 2 ราย 
 
2.3 เครื่องมือในการเก็บข้อมลู 
 ในการสมัภาษณ์ค้าถามเป็นค้าถามปลายเปิด โดยการสมัภาษณ์เป็นแบบการสัมภาษณ์ตัว
ต่อตัว ใช้เวลาในการสัมภาษณ์ 30-35 นาที โดยผู้ให้การสัมภาษณ์ จ้าเป็นต้องตอบแบบการสัมภาษณ์
ตามที่ตนเองคิดเห็นจรงิ โดยในเนื้อหาการสัมภาษณ์ประกอบไปด้วยสิ่งที่ลกูค้าสนใจและตอบโจทย์
ความต้องการ และข้อคิดเห็นสิ่งที่ควรเพิ่มเติม หรือสิ่งที่ควรปรับปรงุในการประกอบธุรกจิ โดยการ
เก็บข้อมูลของจากผูส้ัมภาษณ์โดยจะขอเก็บข้อมูลช่ือลูกค้า เบอร์โทรศัพท์ หากมีขอ้มูลอะไรเพิ่มเตมิ
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จะได้สามารถติดต่อกลบัลูกค้าท่านน้ันได้เลย เพื่อจะได้ข้อมลูการสัมภาษณ์มาด้าเนินงานให้รปูเล่มมี
ความสมบรูณ์ที่สุด โดยการเข้าไปสัมภาษณ์ข้อมูลของลกูค้าและผูป้ระกอบกิจการโดยลูกค้าต้องให้
ข้อมูลทีเ่หมาะสมมากที่สุด โดยค้าถามแบ่งออกเป็น ดังนี ้
  1) เลือกวัสดุที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า 
  2) การตั้งราคาทีส่อดคล้องกบัรายได้และต้นทุน 
  3) สภาพการแข่งขันในตลาด 
  4) ช่องทางการติดต่อบน (โซเชียลมีเดีย) 
  5) การบริการหลงัการขาย 
 โดยแบบสัมภาษณ์ของลูกค้าจะประกอบไปด้วยค้าถาม ดังนี ้
  1) ท่านได้ท้าธุรกิจเกี่ยวกับรางน้้าฝน มาเป็นระยะเวลากีป่ีแล้ว  
  2) ความต้องการในตลาดของรางน้้าฝนมมีากน้อยเพียงใด 
  3) การตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าเกี่ยวกับรางน้้าฝนของลูกค้าจะการเลือกซื้อโดยพจิารณา
จากอะไรบ้าง 3 ข้อ  
  4) การจัดซือ้รางน้้าฝนวัตถุดิบอปุกรณ์ลูกค้าได้คาดการณ์ หรือตั้งงบประมาณไว้เท่าไหร่
ในการซื้อรางน้้าฝนและอุปกรณ์  
  5) จากประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัรางน้้าฝนทีผ่่านมาของท่าน พบว่า 
ผู้บริโภคหรอืลูกค้ามีต้องการใช้วัสดุรางน้้าในประเภทไหนมากที่สุด 
  6) การเลือกใช้สินค้าทดแทนของผู้บริโภค เช่น รางน้้าไวนิล มีผลกระทบตอ่สินค้าหลัก
มากน้อยเพียงใด 
  7) ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้ากลุม่เปูาหมาย 
  8) จากประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัรางน้้าฝน ที่ผ่านมาของท่าน พบว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในการเลือกซื้อรางน้้าฝนมีการเปลี่ยนแปลงหรือไม่ เปลี่ยนอย่างไร 
  9) เทคโนโลยทีี่ออกแบบรูปแบบรางน้้าทีม่ีความทันสมัยมากข้ึน รางน้้ามีลวดลาย หรือมี
ดีไซน์มากข้ึน ส่งผลกระทบต่อรางน้้าฝนรปูแบบเดิมอย่างไรบ้าง 
  10) การบรกิารหลงัการขายเป็นยังไงบ้าง 
  11) การค้าขายทางออนไลน์ มผีลมากน้อยเพียงใดต่อการค้าขายหน้าร้านปกติ 
 แบบสมัภาษณ์ของคู่แข่งจะประกอบไปด้วยค้าถาม ดังนี ้
  1) ท่านได้ท้าธุรกิจเกี่ยวกับรางน้้าฝน มาเป็นระยะเวลากีป่ีแล้ว 
  2) ความต้องการในตลาด ของรางน้้าฝนมีมากนอ้ยเพียงใด 
  3) ท่านมีวิธีการอย่างไรบ้างในการตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า  
  4) ขนาดของรางน้้า รูปแบบตัว (ย) มีความยาวเท่าไรบ้าง 
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  5) ความหนาและความบางของตัวรางน้้า มีขนาดไหนบ้าง 
  6) ราคาขายของทั้งรางน้้า สังกะสี และสแตนเลส ความยาวปกติมรีาคาเท่าไรบ้าง 
  7) ถ้าลูกค้าต้องการเปลี่ยนแปลงสินค้า สามารถเปลี่ยนได้ภายในกี่วัน และอยู่ในเงื่อนไข
ใดบ้าง 
  8) การเลือกใช้สินค้าทดแทนของผู้บริโภค เช่น รางน้้าไวนิล รางน้้าเมทลัชีท เข้ามามี
ผลกระทบ หรือสามารถมาแทนต่อรางน้้าสงักะสี สแตนเลส ยังไงบ้าง มากน้อยเพียงใด 
  9) ในอนาคต ถ้ามีเทคโนโลยีที่ออกแบบรปูแบบรางน้้าที่มีความทันสมัยมากข้ึน โดย
ออกแบบราง น้้าที่มีลวดลายหรอืมีดีไซน์มากขึ้น ส่งผลกระทบต่อรางน้้าฝน สังกะสี สแตนเลสหรอืไม ่
  10) การค้าขายทางออนไลน์ มผีลมากน้อยเพียงใดต่อการค้าขายหน้าร้านปกติ  
 หลงัจากได้ข้อมลูครบถ้วนแล้วจะมาวิเคราะห์และวางแผนการขยายกิจการ เตรียมความ
พร้อมการรับความเสี่ยงและการตั้งราคา และวางแผนการเงนิเพื่อใหเ้กิดก้าไรจากการท้าธุรกิจ 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการด าเนนิธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในการด าเนินธุรกิจ 
 สภาพแวดล้อมของธุรกิจนั้นมีความส้าคัญอย่างมากเพราะในการท้าธุรกิจเมื่อผ่านไประยะ
หนึ่งแล้ว เจ้าของธุรกิจจะพบถึงอุปสรรคต่าง ๆ ภายนอกองค์กร รวมถึงปญัหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนจาก
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร ดังนั้นการจัดการปญัหาสภาพแวดล้อมภายในองค์กรนั้นจึงเป็นสิ่งส้าคัญ
การจัดการปญัหาจะท้าให้เกิดการท้างานที่มปีระสทิธิภาพมากข้ึนและพรอ้มกบัการปรบัเปลีย่นตาม
สถานการณ์ เพื่อให้สอดคล้องกับโอกาสและอปุสรรค เป็นต้น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกจิจงึมี
ความส้าคัญมากต่อธุรกิจ เป็นปจัจัยที่ยากแก่การคาดเดาผลกระทบทีจ่ะเกิดข้ึนจากการวิเคราะห์
ปัจจัยมีผลโดยตรงต่อธุรกิจ ทัง้ในด้านดีและด้านทีร่้ายแรง ดังนั้นการศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกจึงเป็นสิ่งที่ธุรกิจให้ความส้าคัญเพราะท้าใหท้ราบถึงปัญหาทีจ่ะเกิดข้ึนแล้วนั้น ยังสามารถ
ช่วยให้ทราบถึงความสามารถในการด้าเนินธุรกิจและการปรบัเปลี่ยนการด้าเนินธุรกิจตามสถานการณ์
ที่เป็นประโยชน์ต่อธุรกจิมากทีสุ่ด 
 3.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ปจัจัยภายนอกที่สง่ผล
กระทบต่อการด้าเนินธุรกิจ เพือ่ช่วยให้ธุรกิจรับมือวางแผนการจัดการกับธุรกิจในสถานการณ์ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางต่าง ๆ ได้อยู่เสมอโดยมีปจัจัยที่เกีย่วข้อง ดังนี้ 
  1) ปัจจัยการเมือง (Political and Legal Factors)  
  การเมืองมผีลกระทบนโยบายการค้าของการประกอบธุรกิจซึ่งในประเทศไทยนั้นมีการ
เปลี่ยนแปลงรฐับาลอยู่บ่อย ๆ จึงท้าให้การเมืองไม่มัง่คง ขาดการเช่ือถือจากต่างชาติ รวมถึงรอยต่อ
ของแต่ละรัฐบาล ส่งผลท้าใหบ้างช่วงเกิดการชะลอตัว ถึงแม้ว่าสถานการณ์การเมอืงกลับมาปกติ
แล้วแต่ยังขาดการสง่เสรมิการขายสินค้าไปต่างประเทศ ท้าให้ปจัจัยด้านการสง่ออกค่อนข้างชะลอตัว
ในรัฐบาลชุดน้ี มีการสร้างเส้นทางการจราจรคมนาคมเพิ่มข้ึนทั้งรปูแบบรางรถไฟฟูา และถนนสัญจร
ท้าให้มีการเดินทางทีส่ะดวกมากข้ึนและสามารถลดระยะเวลาในการเดินทาง ในปจัจบุันหลังจากที่ 
ใบอนุญาตการท้างานของแรงงานต่างด้าวที่ไทยจะหมดอายุในวันที่ 30 กันยายน วันที่ 1 พฤศจิกายน 
และ วันที่ 31 มีนาคม 2562 ดังนั้นในช่วงวันที่ 4 มีนาคม 2562 กนร. (การประชุมคณะกรรมการ 
นโยบายการจัดการปัญหาแรงงานต่างด้าวและการค้ามนุษยด์้านแรงงาน) ได้ออกมาใหส้ัมภาษณ์ว่า 
เห็นชอบให้แรงงานต่างด้าวกลับประเทศในช่วงเทศกาลสงกรานต์ในช่วง 5-30 เมษายน และกลบัมา
ประเทศไทยเพื่อท้าการขอใบอนญุาตท้างานใหม่ ซึ่งมตินี้ต้องผ่านเข้า ครม. เพื่อพจิารณาต่อไป 
หลงัจากเข้า ครม. (คณะรัฐมนตร)ี จึงได้มปีระกาศกฎหมายการจ้างแรงงานต่างด้าว มีการด้าเนินการ



14 

ในลักษณะน้าเข้าตาม MOU ของแรงงานต่างด้าว ได้แก่ แรงงานต่างด้าว สัญชาติเมียนมา ลาว และ
กัมพูชา ในกลุ่มทีม่ีใบอนญุาตในการท้างานทีจ่ะสิ้นสุดลงในวันที่ 30 กันยายน และ 1 พฤศจิกายน 
2562 และวันที่ 31 มีนาคม 2563 ได้ประกาศ อนุญาตให้ยงัไม่หมดอายุสามารถอยู่ในราชอาณาจักร
ไทยได้ โดยอนุญาตให้อยู่ได้ไม่เกิน 2 ปี โดยการประทับตราอนุญาตนั้นสามารถ (ขออยู่ต่อ) ครัง้ละไม่
เกิน 1 ปี โดยแยกเป็น 2 ช่วงระยะเวลา คือ 1) ใบอนุญาตทา้งานหมดอายุ ก่อนวันที่ 31 มีนาคม 
2563 อนุญาตให้ท้างานถึงวันที่ 30 กันยายน 2564 2) ใบอนุญาตท้างานหมดอายุตั้งแต่วันที่ 31 
มีนาคม 2563 เป็นต้นไป อนุญาตให้ท้างานถึงวันที่ 31 มีนาคม 2565 โดยไม่ต้องเดินทางออกไปนอก 
ราชอาณาจักรส้าหรับระยะเวลาด้าเนินการเพื่อขอรับใบอนญุาตท้างานและการขออยู่ต่อใน
ราชอาณาจักรช่ัวคราวจะเริม่วันที่ 15 สิงหาคม 2562 หรือภายใน 15 วัน นับตั้งแต่คณะรัฐมนตรีมีมติ
เห็นชอบการด้าเนินการจนถึงใน วันที่ 31 มีนาคม 2563 โดยทางแรงงานต่างด้าวสามารถยื่นค้าขอ 
อยู่ต่อในราชอาณาจักรกับพนักงานเจ้าหน้าที่ตรวจคนเข้าเมอืงได้ก่อนระยะเวลาการอนญุาตสิ้นสุด 90 
วัน (คณะกรรมการนโยบายการบรหิารจัดการการท้างานของคนต่างด้าว, 2562) ซึ่งการเปลี่ยนแปลง
กฎหมายหรือเพิ่มเติมในส่วนต่าง ๆ ในครั้งนี้ยงัตอ้งติดตาม เนื่องจากธุรกิจจ้าเป็นต้องใช้แรงงาน 
ต่างดา้ว จึงส่งผลให้ธุรกจิของเราต้องติดตามข่าวสารในช่องทางต่าง ๆ เพื่อเตรียมพรอ้มกบัการ
เปลี่ยนแปลงทีส่่งผลในอนาคต 
  2) ปัจจัยทางเศรษฐกจิ (Economic Factors)  
  โดยเศรษฐกจิไทยในไตรมาสทีส่องของปี 2562 และแนวโน้มปี 2562 เศรษฐกิจของ
ประเทศไทยในไตรมาสทีส่องของปี 2562 มีการขยายตัวร้อยละ 2.3 เทียบกับ การขยายตัวร้อยละ 
2.6 ในไตรมาสก่อนหน้านี้ (ศูนย์วิจัยกสกิรไทย, 2562) ด้านการใช้จ่ายมปีัจจัยสนบัสนุนจากการ
ขยายตัวของการบริโภคภาคเอกชน การลงทุนภาคเอกชน และการใช้จ่ายของรัฐบาล ในขณะที่การ
ส่งออกสินค้าปรบัตัวลดลงด้านการผลิต การผลิตสาขาเกษตรกรรม และสาขาอุตสาหกรรมปรับตัว
ลดลง ในขณะที่การผลิตสาขาที่พักแรมและบริการด้านอาหาร และสาขาการขนสง่และสถานที่เก็บ
สินค้า ชะลอตัวลงจากไตรมาสกอ่นหน้า อย่างไรก็ตามการผลิตสาขาก่อสร้างและสาขาไฟฟูา ก๊าซฯ 
ขยายตัวเร่งข้ึน และสาขาการขายสง่ ขายปลีกขยายตัวในเกณฑ์ดีต่อเนื่อง เมื่อปรับผลของฤดูกาลออก
แล้วเศรษฐกจิไทยในไตรมาสทีส่องของปี 2562 ขยายตัวจากไตรมาสแรกของปี 2562 ร้อยละ 0.6 
(QoQ_SA) รวมครึง่แรกของปี 2562 อุตสาหกรรมเหลก็และเหล็กกล้า: ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรม
เหล็กไตรมาสที่ 1 ปี 2562 ลดลงเมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปี 2561 ลดลงทั้งผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม
เหล็กทรงแบนและเหล็กทรงยาวโดยการผลิตเหล็กทรงแบนที่ลดลง เช่น เหล็กแผ่นรีดร้อนชนิดม้วน 
และการผลิตเหล็กทรงยาวที่ลดลง (สภาพัฒนาเศรษฐกจิและสังคมแห่งชาติ, 2563) จากวิเคราะห์
พบว่า เกิดจากทั้งเศรษฐกจิโลกทีเ่กิดการชะลอตัวร่วมถงึภาวการณ์กีดกันการค้าของ 2 ประเทศใหญ่
คือ ระหว่างประเทศสหรฐัและประเทศจีนและเศรษฐกจิในประเทศไทยที่ได้รับผลกระทบการชะลอตัว
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ของเศรษฐกจิ แต่ในด้านการก่อสร้างยังคงขยายตัวอยู่ในเกณฑ์ที่ดีส่งผลให้การท้าธุรกจิเราควรเฝูา
ระวังจากการขายได้น้อยลง เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั รวมถึงสินค้าที่อาจขาดตลาดได้ 
เนื่องจากการผลิตสินค้าทีล่ดลง อาจจะส่งผลต่อการขาดวัตถุดิบมาแปรรูปเป็นรางน้้า 
  3) ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors)  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ลักษณะนิสัย วิถีชีวิต และการท้ากจิกรรมในชีวิตประจ้าวันของ
บุคคลทั่วไปหรือกลุ่มคนส่วนใหญ่ในสังคมในโลก ในแง่มมุของการจับจ่ายใช้สอย การด้าเนิน
ชีวิตประจ้าวันที่เปลี่ยนไป ในปัจจุบันผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามยุคสมัย ยุคดิจิทลัใน
ปัจจุบันน้ัน ผูบ้ริโภคหันมาซื้อของทางออนไลนม์ากขึ้น ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ใช้ (โซเชียล) เป็นจ้านวนมาก
ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม มีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารจ้านวนมากสง่ผลให้
เกิดเทรนด์ใหม่ ๆ เกิดข้ึน (“โซเชียลมีเดียขยายพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปลี่ยน”, 2561) แบรนด์ต่าง ๆ ได้
เพิ่มช่องทางการสือ่สารทางออนไลน์มากขึ้น เพื่อเพิ่มศักยภาพตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค
ท้าให้เกิดการแข่งขันทางออนไลน์ โดยการจัดโปรโมช่ันเพื่อต้องการยอดขายและได้ผลตอบรับจากการ
ขายค่อนข้างดี ผู้บริโภคมีการตื่นตัว และหันมาซื้อของทางออนไลน์มากข้ึนสินค้าอุปโภคบริโภคใน
ปัจจุบันยังเป็นสิ่งที่จ้าเป็นในแต่ละเดือน ผูบ้รโิภคมีความต้องการเป็นจ้านวนมากท้าใหเ้กิดการแข่งขัน
ในการตลาดค่อนข้างสูง การตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภคข้ึนอยูท่ี่ราคา คุณภาพ และการบริการอายุการ
ใช้งานเป็นสิง่ส้าคัญที่ท้าให้ผูบ้ริโภค สามารถเลือกและตัดสนิใจซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ โดยทางร้าน
ได้มีเว็บไซต์ของทางร้านอยู่แล้ว ซึ่งรวมของทกุสาขา โดยได้มีการลงสื่อโฆษณามากข้ึน มีการท้า
การตลาดมากขึ้น เช่น การจัดโปรโมช่ันเพื่อสามารถใหลู้กค้าได้รู้จักช่องทางออนไลน์ของทางร้านได้
มากขึ้น    
  4) ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technology Factors)  
  การใช้ความรู้ เครื่องมือ ความคิด หลักการ เทคนิค ความรู้ ระเบียบวิธีกระบวนการ
ตลอดจนผลงานทางวิทยาศาสตร์ ทัง้สิง่ประดิษฐ์และวิธีการมาประยกุต์ ใช้ในระบบงานเพือ่ช่วยให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงในการท้างานให้ดีย่ิงข้ึนและเพื่อเพิ่มประสทิธิภาพและประสทิธิผลของงานให้มีมาก
ยิ่งขึ้น (รุ่งนภา รอดจากเข็ญ, 2561) เทคโนโลยีในปัจจุบันมกีารเตบิโตอย่างรวดเร็ว เนื่องการพัฒนา
อย่างต่อเนื่องท้าใหส้ามารถเข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น รวมถึงการตลาดในด้านเทคโนโลยมีีการแข่งขันสูง
ท้าให้เทคโนโลยเีติบโตและมรีาคาเริ่มถูกลงมาเรื่อย ๆ ท้าใหม้ีการพฒันาคิดค้นสิ่งอ้านวยความ
สะดวกสบายต่อการด้าเนินชีวิตเป็นอันมาก เทคโนโลยีได้เข้ามาเสริมปัจจัยพื้นฐานการด้ารงชีวิตได้
เป็นอย่างดี ท้าให้เข้าถึงผู้บริโภคทุกระดับและเพิ่มประสิทธิภาพในการใช้ชีวิตแต่ละวันให้สูงข้ึน ส่งผล
ให้ทางร้านได้มีการน้าเครื่องจักรมาใช้ในการแปรรูปสินค้าจากรูปแบบแผ่น ๆ เป็นการข้ึนรปูเป็นราง
น้้า ซึ่งในอนาคตอาจมีการน้าเทคโนโลยเีข้ามาใช้ในการลดแรงในรปูต่าง ๆ ของตัวสินค้ามากขึ้น  
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 3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
  3.1.2.1 การวิเคราะห์ SWOT Analysis จากสถานการณ์ตลาดธุรกิจรางน้้า พบว่า  
ยังมีพื้นที่ให้ธุรกจิรางน้้าสามารถขยายฐานกลุม่ลกูค้าได้ โดยสามารถวิเคราะห์ความสามารถในการ
แข่งขันของธุรกิจรางน้้าได้ผ่าน SWOT Analysis ได้ดังนี ้
   1) จุดแข็ง (Strengths) 
    - ร้านมีการตั้งราคาจ้าหน่ายที่ต่้ากว่าคู่แข่ง เนื่องจากทีร่้านมกีารผลิตเองและอยู่
ใกล้แหล่งวัตถุดิบ จงึสามารถควบคุมต้นทุนในการผลิตได้ในระดับหนึ่ง 
    - ที่ตั้งร้านจากพื้นที่ทีส่ามารถจอดรถได้ 6-7 คัน จึงมีความสะดวกและคล่องตัว
สามารถให้บริการไดร้วดเร็วมากขึ้น 
    - ที่ตั้งร้านมีพื้นที่ค่อนข้างมาก จงึมีความสามารถน้าเครื่องจกัรและอุปกรณ์ที่มี
คุณภาพ ประสิทธิภาพมาใช้งานได้ ส่งผลให้มีก้าลังในการผลติสูง ประหยัดเวลาและพลงังานในการ
ด้าเนินงาน และมีความพร้อมในด้านการบริการและการตลาด 
    - ทางร้านไดจ้้าหน่ายรางน้้าพ่นสีส้าเรจ็รปูโดยใช้กระบวนการพ่นสี (พาวเดอร์
โค้ท) ท้าใหส้ามารถทนตอ่การขีดข่วนและการกระแทกได้ด ี
   2) จุดอ่อน (Weaknesses) 
    - การสื่อสารไปยังผูบ้ริโภคยังไม่ครอบคลุมและทั่วถึง ซึ่งจ้าเป็นต้องมกีารลงทุน
ในด้านการตลาด เพื่อให้ผูบ้รโิภคได้รู้จักมากขึ้น 
    - เป็นร้านรางน้้าที่สามารถขยายธุรกจิมายังในพื้นที่บางละมงุสามารถเปิด
ให้บรกิารได้ภายในระยะเวลา 2 ปี ในช่วงระยะแรกในการเข้าตลาดอาจท้าให้เกิดปัญหาในเรือ่งส่วน
แบ่งการตลาด ที่ต้องแข่งขันกับผู้ประกอบรายเก่าทีม่ีฐานลกูค้าอยู่ในพื้นที่อยู่แล้ว 
    - ด้านการจัดหาวัตถุดิบน้ามาแปรรปูเป็นสินค้า ซึ่งการจัดหาวัตถุดิบนั้น ยังไม่
พอต่อความต้องการของผู้บริโภค ส่งผลให้บางช่วงสินค้าขาดตลาด 
    - การตรวจเช็คคลังสินค้ายังไม่ได้ใช้ระบบดจิิทลั ดังนั้นการเช็คคลังสินค้าจะตอ้ง
ใช้พนักงานจึงอาจส่งผลให้เกิดความคลาดเคลื่อนได ้
   3) โอกาส (Opportunities) 
    - รางน้้าเป็นสินค้าที่ดี มีความต้องการของผู้บริโภคค่อนข้างสูง ซึ่งในประเทศ
ไทยที่เป็นเมืองรอ้นช้ืน ท้าให้มีฝนตกอยู่บอ่ย ๆ จึงมีความตอ้งการค่อนข้างสงู 
    - เนือ่งจากจ้านวนประชากรทีเ่พิ่มข้ึน สง่ผลใหเ้กิดการสร้างที่พัก หรอืหมู่บ้าน
เกิดจ้านวนมาก จึงเป็นโอกาสในการท้าธุรกจิ 
    - เทคโนโลยีในปจัจบุันมีความก้าวหน้า สง่ผลใหง้่ายต่อการออกแบบ รปูแบบ
สินค้าใหม่ เพือ่ความสะดวกง่ายตอ่การติดตั้งมากขึ้น 
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    - ในปัจจุบันน้ันผู้บริโภคส่วนใหญ่ได้ใช้งาน และใช้เวลาอยู่บนโลก ออนไลนม์าก
ข้ึน เป็นอีกช่องทางที่มโีอกาสในการโฆษณาผ่านทาง (เฟซบุก๊ ไลน์ ยูทูป) เพื่อให้เป็นทีรู่้จักมากขึ้น 
   4) อุปสรรค (Threats) 
    - ปัญหาด้านเศรษฐกจิส่งผลในเรื่องของรายได้ และมีผลต่อก้าลัง ในการซื้อ 
รวมถึงการใช้จ่ายอย่างประหยัด 
    - รางน้้าฝน เป็นธุรกิจที่อาจมีเจ้าเดิมมาก่อน การเข้าไปท้าตลาดใหม่ ของร้าน
รางน้้า อาจได้รบัการกีดกันหรือต่อต้านจากเจ้าของพื้นที่เดมิจนท้าให้ธุรกิจด้าเนินไปด้วยความ
ยากล้าบาก 
    - ขาดการต่อรองในการซื้อวัตถุดิบ เนื่องจากเป็นร้านใหม่ จึงอาจยังไม่มี
ความสามารถในการต่อรองราคาได้มากนกั 
    - การด้าเนินธุรกิจจ้าเป็นต้องใช้แรงงานต่างด้าว จึงต้องมกีารด้าเนินการจด
ทะเบียน และต่ออายุบัตรเพื่อให้ถูกตอ้งตามกฎหมาย ทางรฐับาลมกีารปรบัเปลี่ยนข้อก้าหนดต่าง ๆ 
อยู่บ่อยครัง้ ดังนั้นจงึต้องมกีารติดตามและปรับเปลี่ยนไปตามสถานการณ์ 
  3.1.2.2 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
  การวิเคราะห์ TOWS Analysis เป็นการวิเคราะห์และก้าหนดกลยุทธ์ทีเ่หมาะสมกับ
ธุรกิจในการจบัคู่ระหว่างทรัพยากรภายในธุรกิจ โดยใช้ทักษะต่าง ๆ เพื่อโอกาสพร้อมทั้งความเสี่ยง
ต่าง ๆ จากภายนอกธุรกจิ แต่ละสถานการณ์ต่าง ๆ ในช่วงจงัหวะนั้น ๆ ให้เกิดประโยชน์สงูสุดต่อ
ธุรกิจ โดยการวิเคราะห์จากปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอกของธุรกิจ ซึง่วิเคราะหจ์าก TOWS Analysis 
ท้าให้เกิดการผสมผสานจนเกิดเป็นกลยุทธ์ต่าง ๆ ทีเ่หมาะสมกับธุรกิจ ดังต่อไปนี้ 
   1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
    - ใช้เครื่องจักรรุ่นใหม่และเครื่องมือที่มีความทันสมัยและรวดเร็ว มี
ความสามารถในการผลิต ให้ทันต่อเวลาและความต้องการของผูบ้ริโภค 
    - ทางร้านมีมาตรฐานในการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ และยังอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบ
จึงสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขันด้านการผลิตได้รวดเร็วและมรีาคาต้่ากว่าคู่แข่ง 
    - การพ่นสี (พาวเดอร์โค้ท) สามารถลดต้นทุนได้ เนื่องจากทีต่ั้งร้านมสีถานที่
ค่อนข้างมากจงึสามารถสร้างห้องพ่นสีและหอ้งอบสีได้เอง 
    - การท้าสื่อโฆษณาทางช่องทางออนไลน์ เพื่อสร้างการรบัรู้ของผูบ้ริโภคให้
เพิ่มข้ึน 
   2) กลยุทธ์เชิงปูองกัน (ST Strategy) 
    - การเพิ่มทางเลือกให้กับลูกค้า โดยทางร้านมสีินค้าที่มรีาคาให้เลอืกหลายราคา
เพื่อใหลู้กค้ามทีางเลือกได้มากขึ้น เพื่อให้ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าอย่างทั่วถึง 
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    - เนื่องจากการทีร่้านผลิตเอง ท้าใหเ้กิดต้นทุนที่ต่้า จงึสามารถสั่งวัตถุดิบจ้านวน
มากได้ ส่งผลใหม้ีอ้านาจในการต่อรองราคาได้มากข้ึน และสามารถท้าให้ขายได้ในราคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง 
    - การเลือกใช้เครื่องจักรที่มปีระสทิธิภาพ ส่งผลใหส้ินค้ามีมาตรฐานได้คุณภาพ
จึงสามารถสร้างความเช่ือมั่งให้และไว้วางใจแก่ลูกค้า 
   3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
    - การติดปูายโฆษณาในบริเวณในบริเวณพื้นที่ใกล้เคียงและการท้าโฆษณาใน
ออนไลน ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้หลากหลายช่องทาง ส่งผลให้ผูบ้ริโภครบัรู้และสามารถเพิ่ม
ส่วนแบ่งการตลาดได้มากข้ึน 
    - การปอูงกันสินค้าขาด ด้วยวิธีการคลังสินค้าทุก ๆ 5 วัน เพื่อสามารถวางแผน
ในการสัง่สินค้าล่วงหน้า ร่วมถึงการผลิตสินค้าได้ทัน 
    - การใช้เทคโนโลยีนวัตกรรมใหม่ ๆ มาใช้ท้าใหส้ินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน 
และสามารถลดต้นทุนในการผลิตได ้
   4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
    - การมสีินค้าหลายราคาใหลู้กค้าเลือกซื้อ เพือ่เพิม่โอกาสในการตัดสินใจ ซื้อ
สินค้ารวมถึงการเข้าถึงผู้บริโภคได้ทั่วถึง 
    - การสร้างฐานลูกค้าใหม่ใหเ้ป็นลูกค้าขาประจ้า ด้วยวิธีการศึกษาพฤติกรรม 
ผู้บริโภค เพื่อเพิม่ส่วนแบง่การตลาด 
    - ติดต่อซื้อวัตถุดิบจากหลาย ๆ ซัพพายเออร์ เพื่อเพิม่อ้านาจในการตัดสินใจ 
และรวมถึงเพิ่มอ้านาจในการต่อลองราคาสินค้า 
  3.1.2.3 การวิเคราะห์ Five Forces Model 
  การวิเคราะห์ปจัจัยต่าง ๆ ทั้ง 5 ด้านตามกรอบแนวคิด Five Forces Model ของ 
Porter ในแต่ละด้านที่มผีลกระทบจากปจัจัยภายนอกโครงสร้างอุตสาหกรรมและคู่แข่ง (ชัยพร  
อุดมชนะโชค, 2562) เพื่อให้รู้ถึงสภาพแวดล้อมของธุรกจิรอบข้างที่มผีลต่อการท้าธุรกจิ น้าไปสู่การ
วางกลยุทธ์การแข่งขันให้เหมาะสม โดยการวิเคราะห์ ศึกษา และเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในตลาด 
โดยจะพจิารณาจากปจัจัยต่าง ๆ ดังนี้  
   1) สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Rivalry among Current Competitors) 
   ในปัจจบุันธุรกจิรางน้้ายังมีคู่แข่งไมม่ากนัก ซึง่ในแต่ละร้านมรีูปแบบลกัษณ์การใช้
วัตถุดิบและราคาที่แตกต่าง การออกแบบรูปแบบรางน้้าที่แตกต่าง และการเลือกใช้ราคาที่ถูกเป็นอกี
ช่องทาง ที่มีโอกาสในการเจริญเตบิโตของธุรกิจ รวมถึงการใช้สินค้าที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน ท้าให้เป็น
จุดเด่น สามารถน้าไปแข่งขันกับผู้อื่นได ้
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   2) การเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขัน (Threat of New Entrance)  
   การเลือกท้าธุรกจิรางน้้าวัตถุดิบและอปุกรณ์เครื่องมือรวมถงึเครื่องจกัรที่จ้าเป็น 
มาใช้งานนั้น ต้องมีการลงทุนทีสู่ง ดังนั้นส่งผลให้ผูป้ระกอบการรายใหม่เข้าสู่ธุรกจิค่อนข้างยาก ซึง่ใน
สภาวะเศรษฐกจิในปจัจบุันการเกิดคู่แข่งใหม่นั้นค่อนข้างยาก 
   3) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services)  
   ปัจจุบันภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนยงัอยู่ในระดับต่้าเพราะเนื่องจากสินค้าทดแทน
เป็นสินค้าที่มีอายุการใช้งานสั้น เช่น รางน้้าไวนิลได้ใช้วัสดุจากพลาสติกพีวีซี ซึ่งจะทนทานต่อสภาพ
อากาศได้น้อยกว่าสังกะสีและสแตนเลส จึงมีอายุการใช้งานที่สั้นและในพื้นทีป่ระเทศไทยส่วนใหญ่
เป็นสภาพอากาศจะร้อนช้ืน ดังนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญจ่ะเลือกสินค้าที่มีความคงทนมีอายุการใช้งานได้
ยาวและมีราคาทีส่ามารถเข้าได้ง่าย 
   4) อ้านาจต่อรองของผู้จัดจ้าหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)  
   ปัจจุบันทีร่้านเลือกใช้วัตถุดิบเป็น สังกะสี สแตนเลสด้าน และสแตนเลสเงา ซึง่
อ้านาจในการต่อรองราคาการซื้อวัตถุดิบนั้นมกีารต่อรองไดสู้ง เนื่องจากการที่เดิมร้านมีการสัง่ซื้อ
วัตถุดิบอยู่แล้วทั้ง 3 สาขา ท้าให้การเปิดสาขาใหม่ถือว่ามเีครดิตมาจากเดิมอยู่แล้ว จึงมอี้านาจในการ
ต่อรองราคา ซื้อวัตถุดิบ และน้ามาข้ึนรปูสินค้า 
   5) อ้านาจต่อรองผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Customers) 
   อ้านาจในการต่อรองของผู้บริโภคนั้นค่อนข้างต่้า เนื่องจากทางเลอืกของสินค้ามี
ค่อนข้างน้อย เป็นสินค้าเฉพาะทาง ซึ่งทางร้านได้มมีาตรฐานในการผลิตสินค้าสินค้ามีคุณภาพและ
ราคาถูก ซึ่งท้าใหผู้้บริโภคเช่ือถือและไว้วางใจ 
 
3.2 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม     
 เมื่อผู้บริหารทราบถึงสภาวะแวดล้อมทัง้ภายในและภายนอกของร้านรางน้้าเหล่าน้ัน ท้าให้
ทราบถึงความสามารถและจุดแข็งของธุรกิจ การมีสภาพแวดล้อมที่ดีไมส่ามารถบ่งบอกได้ถึงการมจีุด
แข็งที่ดี ผลกระทบทีเ่กิดข้ึนจากการวิเคราะหป์ัจจัยต่าง ๆ มผีลโดยตรงต่อธุรกิจ จึงเป็นสิง่ส้าคัญที่ต้อง
มีการศึกษาสภาพแวดล้อมก่อนการด้าเนินธุรกจิ การศึกษาสภาพแวดล้อมของกจิการร้านรางน้้า 
พบว่า 
 3.2.1 การให้ความส้าคัญกับบุคคลากรภายในองค์กร โดยมสีวัสดิการข้ันพื้นฐานให้ เช่น 
ประกันสังคมและประกันอุบัตเิหตุ เป็นต้น รวมถึงการกระตุน้แรงจงูใจให้แก่พนักงาน มีการปรบัข้ึน
เงินเดือนให้ทกุ 6 เดอืน รวมถึงการแจกอัง่เปาหรือเงินแต๊ะเอีย คือ เงินที่ให้ในช่วงเทศกาลกาลตรุษจีน
หรือปีใหม่ของประเทศจีน เพื่อเป็นการอวยพรเป็นสิริมงคล โดยจ้านวนเงินที่ให้จะดูจากความสามารถ
ในการท้างานของพนักงานแต่ละคน ดังนั้นจงึท้าใหม้ีความสมัพันธ์ระหว่างพนักงานและผู้บริหารที่ดี 
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การสร้างความสุขให้แก่พนักงาน ส่งผลให้การท้างานนั้น มปีระสทิธิภาพในการท้างาน และการบรกิาร
แก่ลูกค้า สิ่งเหล่าน้ีจงึเป็นจุดแข็งภายในองค์กร 
 3.2.2 การเลอืกใช้เครื่องจกัรในการข้ึนรปูรางน้้าเป็นสิ่งส้าคัญ เนื่องจากกระบวกการด้าน
การผลิต นั้นมีหลายข้ันตอนและละเอียดการที่ใช้บุคลากรมีโอกาสทีจ่ะเกิดความเสียหายได้ง่าย 
รวมถึงต้องใช้ต้นทุนสูงในปจัจุบันมเีทคโนโลยีที่ใหม่ ๆ ทีส่ามารถมาช่วยเครื่องจักรท้างานได้ไวข้ึน 
และใช้ก้าลังไฟที่น้อยลงจงึช่วยลดต้นทุนในการผลิตและสามารถผลิตสินค้าในปริมาณที่มากขึ้น
กว่าเดิม 
 3.2.3 การตั้งราคาของรางน้้า เนื่องจากทางร้านในเครอืร้านแสงทองทัง้ 3 สาขา ได้ติดต่อซื้อ
ขายกับซัพพลายเออรม์านานจึงไดร้าคาพิเศษต้นทุนในการจดัซื้อวัตถุดิบที่ได้ราคาที่ถูกลง และทาง
ร้านสามารถผลิตรางน้้าได้เองโดยใช้เครื่องจักร จึงท้าใหส้ินค้าทางร้านมรีาคาที่ถูก และมีสินค้า
หลากหลายราคาใหผู้้บริโภคได้เลือกซื้อ เพือ่ให้การตั้งราคาเหมาะกบัต้นทุนของผูบ้ริโภค ที่วางแผนไว้ 
จึงสามารถเข้าถึงกลุม่ผูบ้รโิภคได้หลากหลาย 
 3.2.4 สถานที่ตั้งเป็นส่วนส้าคัญในการด้าเนินธุรกจิ เพื่อให้ธุรกิจประสบความส้าเร็จได้มาก
ข้ึน สถานที่ตั้งของร้านรางน้้าน้ัน ตั้งอยูส่ถานที่ติดรมิถนนใหญ่ ใกล้กับทางลงมอเตอร์เวย์ ชลบรุี-
พัทยา และยังเป็นถนนทีเ่ช่ือมไปยงัจงัหวัดระยองได้ ท้าให้การเดินทางนั้นง่ายสะดวกมากข้ึน และเป็น
สถานที่ที่ตั้งอยู่ใกลก้ับแหล่งวัตถุดิบจึงท้าให้ใช้ระยะเวลาในการขนสง่น้อยลง สามารถช่วยลดต้นทุนใน
การขนสง่สินค้าได ้
 3.2.5 การเลอืกจ้าหน่ายรางน้้าพ่นสีส้าเรจ็รปูเป็นช่องทางและโอกาสทางเลือกให้แก่ลกูค้า
มากขึ้นและเป็นเจ้าแรกที่ได้น้าการพ่นสี (พาวเดอร์โค้ท) มาใช้กับธุรกิจรางน้้า ยังสามารถสร้างหอ้งพ่น
และห้องอบสีได้เอง จึงสามารถลดต้นทุนไดเ้นื่องจากสถานทีต่ั้งร้านมีพื้นที่ค่อนข้างมาก 
 3.2.6 ช่องทางออนไลนเ์ป็นช่องทางที่มีการขยายตัวอย่างมาก เป็นช่องทางการติดต่อสื่อสาร
ที่ส้าคัญ ทางร้านรางน้้าจงึได้ท้าเว็บไซต์ของตนเอง รวมถึงช่องทางการติดต่อทาง (เฟซบุ๊ก ไลน)์ ท้าให้
การติดต่อสือ่สารไปยังผู้บริโภคได้ง่ายข้ึน การติดต่อสอบถามข้อมูลต่าง ๆ รวมถึงการสง่รายละเอียด
ของสินค้าต่าง ๆ จนถึงการออกบลิในรปูแบบดิจิทลั เพือ่ใช้ในการซื้อขายได้สะดวกง่ายและรวดเร็ว
มากขึ้น 
 
3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือเพ่ิมโอกาสให้กับธุรกิจ  
 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของร้านรางน้้า นอกจากจะทราบถึงจุดแข็งแล้ว ยังทราบถึง
จุดอ่อนของร้านรางน้้าได้อีกด้วย ซึ่งทางร้านได้เห็นว่าต้องรบีในการด้าเนินการแก้ไขจุดอ่อนของทาง
ร้านรางน้้า โดยการน้าจุดแข็งมาช่วยปรับปรงุแก้ไขจุดอ่อน เพื่อให้เพิม่โอกาสใหก้ับกจิการ การศึกษา
จุดอ่อนของธุรกิจรางน้้า พบว่า  
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 3.3.1 ทางร้านรางน้้าได้มีการขายสินค้าเป็นเงินสดเป็นหลัก และลกูค้าส่วนใหญเ่ป็นเจ้าของ
บ้านและช่างติดตั้ง การขายเงินสดเป็นหลักท้าให้การมาซือ้สนิค้าในแต่ละครั้งมจี้านวนยอดในการซื้อ
ไม่สูงมากนัก แต่การตั้งราคาสินค้าและตั้งราคาในรูปแบบเงนิสด เพื่อง่ายในการซือ้ขาย ลดภาระและ
ระยะเวลาในการติดตามทวงหนี้ และลดระยะเวลาในการผ่อนช้าระสินค้า หรอืการได้เงินคืนจาก
ลูกหนีท้้าใหส้ามารถจบการขายได้อย่างรวดเร็ว 
 3.3.2 ทางร้านรางน้้าได้เตรียมพรอ้มในการหาแหล่งวัตถุดิบเพิ่มเติม เนือ่งจากบางช่วงเวลา
สินค้ามีความต้องการสงู จึงท้าใหส้ินค้าบางชนิดขาดตลาด จงึต้องหาแหลง่ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม เพือ่
สามารถมาใช้ทดแทนช่ัวคราวได้ โดยใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพขนาดที่เท่าเทียมกันอาจมรีาคาสงูกว่าไม่
มาก เพื่อมาใช้ทดแทนในช่วงระยะเวลาสั้น ๆ 
 3.3.3 ทางร้านรางน้้ายังไม่ได้ใช้ระบบการเกบ็จัดสินค้าในรปูแบบดิจิทัล ท้าให้การ
ตรวจเช็คสต๊อกจ้าเป็นต้องใช้บุคลากรในองค์กรในการตรวจเช็คสินค้า จึงท้าให้มโีอกาสในการคาด
เคลื่อนได้ จึงจ้าเป็นต้องมีการตรวจเช็คสต๊อกอยูบ่่อย ๆ เพื่อปูองกันการคาดเคลื่อน เนื่องจากทางร้าน
รางน้้าไม่มกีารใช้ระบบที่ซับซ้อน จงึท้าให้ได้เปรียบในเรื่องของการบรกิารทีร่วดเร็ว และการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันที เป็นการแก้ไขจุดด้อยในเรื่องนี ้



บทท่ี 4 
โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ 
 รูปแบบการประกอบธุรกจิรางน้้า โดยการเน้นการจ้าหน่ายสนิค้าแบบครบวงจร เพื่อให้
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า เนื่องจากสินค้าของทางร้านมีการ
ผลิตเองและจ้าหน่ายเอง จึงสามารถขายในราคาที่ถูกและมคุีณภาพ เนื่องจากการใช้เครื่องจักรทีม่ี
ประสิทธิภาพ ส่งผลให้สินค้ามีมาตรฐานได้คุณภาพ โดยใช้การวิเคราะห์ด้วย Business Model 
Canvas ประกอบด้วย 
 4.1.1 Customer Segment   
 การเลือกกลุม่ลูกค้าทีเ่ป็นเปูาหมาย เลือกจากการแบ่งส่วนการตลาดออกเป็นกลุม่ ๆ โดย
เลือกใช้การแบง่ส่วนตลาดตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) โดยการเลือกกลุม่ใน
ถ่ินที่อยู่อาศัยอยู่ในพื้นที่อ้าเภอเมืองบางละมุงและพื้นที่ใกลเ้คียง เกณฑ์ประชากร (Demographic 
Segmentation) เกณฑ์การเลือกกลุ่มลูกค้าทีม่ีอายุตั้งแต่ 20-65 เป็นกลุ่มคนวัยท้างานถึงกลุม่
ผู้สงูอายุ เกณฑล์ักษณะจิตนิสัย (Psychographic Segmentation) การจ้าแนกกลุม่ของลูกค้าโดย
สามารถแบ่งกลุ่มออกเป็นกลุ่มทีเ่น้นคุณภาพ กลุ่มทีเ่น้นเรื่องราคาถูก 
 4.1.2 Value Propositions      
 ตัววัสดุแผ่นสังกะสี สแตนเลส ทีจ่ะน้ามาข้ึนรปูรางนั้น ได้เลอืกผ่านการคัดสรรวัตถุดิบทีม่ี
คุณภาพ สามารถทนต่อสภาพอากาศต่าง ๆ ได้ รวมถึงตัวเนื้อของแผ่น ความหนาบาง ความเงาและ
ความสามารถเช่ือม อ๊อก บัดกรี ให้สมานกันได้ การข้ึนรปูโดยใช้เครื่องจักรในการรีดจากแผ่นให้ข้ึนรปู
เป็นรางน้้า การได้น้าเครื่องจักรที่มปีระสิทธิภาพมาใช้ ท้าใหส้ามารถผลิตรางน้้าได้จ้านวนมาก และ
สินค้ามีมาตรฐาน แทนการข้ึนรปูด้วยเครือ่งจกัรที่ใช้มือดัด การจ้าหน่ายรางน้้าพ่นสสี้าเร็จรูปนั้น จะ
ท้าให้ลกูค้ามีความสะดวกมากขึ้น โดยลูกค้าไม่ต้องมาพ่นสีทหีลงัเอง สามารถเลอืกสีของรางน้้าทีเ่ข้า
กับสไตล์ของบ้านได้ เพิ่มทางเลอืกให้แก่ลูกค้า ตัวสินค้าของทางร้านมรีาคาไม่สงูมาก และมีราคาที่
หลากหลาย เพื่อสามารถเข้ากลุม่ผูบ้ริโภคต่าง ๆ ได้ โดยสินค้ามีราคาถูก เนื่องจากการทางร้านได้สั่ง
แผ่นมาข้ึนรปูโดยใช้เครื่องจักรของตนเอง จึงท้าให้มีต้นทุนในการผลิตที่ถูกลง 
 4.1.3 Channels      
 ปัจจุบันมอียู่ 3 สาขาประกอบด้วย ที่ อ้าเภอบางบัวทอง อ้าเภอร่มเกล้า อ้าเภอล้าลูกกา 
และในช่องทางออนไลน์ การขยายสาขาโดยเลือกตัง้ร้านในพื้นที่อ้าเภอเมืองบางละมงุ ซึ่งเป็นพื้นที่ติด
ถนน มีการสันจรค่อนข้างมาก ตั้งอยูบ่นพื้นทีร่ะหว่างแหลมฉบังกับพัทยา ซึ่งเป็นแหลง่ชุมชนขนาด
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ใหญ่ มีหมู่บ้านจัดสรรตัง้อยู่ใกลก้ับพทัยา ซึ่งเป็นแหล่มชุมชนขนาดใหญ่ จึงท้าให้มีโอกาสเจริญเติบโต
ได้สูง อยู่ใกล้แหลง่น้าเข้าวัตถุดิบจงึได้ราคาที่ถูก เพราะต้นทนุการขนสง่ได้ต้นทุนที่ถูกลง 
 4.1.4 Customer Relationships   
 ร้านรางน้้ามีช่องทางการเข้าถึงมเีว็บไซต์ของร้าน เฟซบุ๊ก ไลน์ ในช่องทางต่าง ๆ มีแอดมิน 
ให้ในการช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ การแลกเปลี่ยนข้อมลู เพื่อความสะดวกง่ายแก่การเข้าถึง 
 4.1.5 Revenue Streams 
 รายได้หลกัมาจากการขายรางน้้า ซึ่งเป็นรางส้าเร็จรูปมีราคา ขนาดความยาว ขนาดวัสดุที่
น้ามาใช้ทั้งมีความแตกต่างกัน ซึง่เป็นรายได้หลัก 
 4.1.6 Key Resource   
 ทรัพยากรทีม่ีความเป็นเจ้าของธุรกจิ เครื่องจักรทีม่ีคุณภาพในการผลิต มีพนักงานฝุายผลิต 
พนักงานฝุายจัดของ พนักงานฝุายตลาด รวมถึงวัตถุดิบ และช่องทางต่าง ๆ ในการจ้าหน่ายสินค้า 
 4.1.7 Key Activities   
 การผลิตทีม่ีประสทิธิภาพเพื่อรักษาคุณภาพของสินค้าใหม้ีคุณภาพและการจัดหาวัตถุดิบมี
คุณภาพ ราคาที่ถูก ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ การไดร้ับความไว้วางใจจากลกูค้า 
 4.1.8 Key Partners     
 ทางร้านได้มีการซือ้วัตถุดิบจากแหลง่ที่ต่าง ๆ ทีเ่ป็นลูกค้าประจ้า 
 4.1.9 Cost Structure 
 ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าจ้างเงินเดือน ค่าสาธารณูปโภค ค่าเช่าพื้นที่ ค่าใช้จ่ายในการตลาด 
 
4.2 วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภท 
 วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภททีอ่ยู่ในโมเดลธุรกจิ ได้แก่ 
 4.2.1 ลูกค้า/กลุ่มเปูาหมาย 
 ลูกค้าและกลุม่เปูาหมายของธุรกจิร้านรางน้้าแสงทองโลหะกิจ เป็นร้านติดตั้งรางน้้าและ
วัสดุก่อสร้าง ดังนั้นจึงมกีลุม่ลูกค้าที่ส้าคัญ คือ กลุม่ช่างและผู้รบัเหมาก่อสร้าง การด้าเนินธุรกจิของที่
ร้านเป็นรูปแบบการขายทีเ่ป็นกันเอง จึงไม่มีข้ันตอนอะไรทีซ่ับซ้อนวุ่นวาย เหมือนการด้าเนินงานของ
กลุ่มบริษัทใหญ่ โดยทีร่้านจะเน้นเรื่องของการขายของใหลู้กค้า โดยสินค้าน้ันจะต้องได้คุณภาพและ
ผ่านการตรวจสอบ เพื่อใหลู้กค้าได้รับสินค้าที่มีคุณภาพและมาตรฐานการขายแบบเป็นกันเองโดย
กิจการได้ให้ความส้าคัญเรื่องความรวดเร็ว เนื่องจากลกูค้าบางส่วนต้องการความรวดเร็ว และแม่นย้า
เป็นกันเอง กจิการจึงไม่ได้ใช้ระบบที่มีความซบัซ้อนมากนัก 
  1) ลูกค้ากลุม่ช่าง ถือเป็นลูกค้าหลักของกิจการ เนื่องจากสินค้าที่มีการตอบโจทย์ความ
ต้องการของกลุ่มช่างโดยตรง ได้แก่ รางน้้า ตะขอ และอปุกรณ์ต่าง ๆ ในการติดตั้งแบบครบวงจร มี
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รูปแบบการขายที่เป็นกันเอง และมีราคาถูก และหลากหลาย ท้าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่ายและ
บริการทีเ่ป็นกันเอง 
  2) ลูกค้ากลุม่ผูร้ับเหมา ไม่ได้เป็นกลุ่มลูกค้าหลัก แต่ทางร้านก็ให้ความส้าคัญเหมือนกัน 
กลุ่มลูกค้ากลุ่มนีจ้ะเน้นซื้อสินค้าในราคาที่ถูก และซือ้ในปรมิาณจ้านวนมาก ถึงจะได้ก้าไรจากลุ่ม
ลูกค้ากลุม่นี้ที่ต่้า แต่ลูกค้ากลุ่มนีส้ามารถช่วยระบายสินค้าในคลังสินค้าได้เป็นอย่างดี จงึท้าให้มีสินค้า
ใหม่อยู่ตลอด 
 4.2.2 คู่แข่งขัน    
 ในพื้นที่บางละมงุ ยังไม่มรี้านที่มเีครื่องจกัรไว้รีดรางน้้าแบบครบวงจร โดยส่วนใหญ่มรี้าน
ช่างติดตั้งรางน้้าจ้านวนมาก และช่างส่วนใหญ่ไปน้าสินค้ามาจากที่ตัวเมอืงชลบุรีและน้ามาตัง้ขายที่
หน้าร้านจงึท้าให้คู่แข่งในพื้นที่มีน้อย ส่วนใหญ่คู่แข่งจะอยู่นอกพื้นที่ ซึ่งอยู่ในตัวเมืองและรอบ ๆ ตัว
เมืองชลบรุี ราคาการขายสินค้าที่มีความแตกต่างกัน เพราะคุณภาพความหนาของแผ่นที่น้ามาข้ึนรปู
รางน้้า และตัวสินค้าทีส่ั่งมาแต่ละครั้งมาไมเ่หมือนกัน จงึจ้าเป็นต้องมกีารตรวจสอบ เพือ่ให้มีคุณภาพ
มาตรฐานเดียวกัน สง่ผลใหก้ารขายของร้านคู่แข่งมีความแตกต่าง ทั้งเรื่องของความหนาของแผ่นและ
ราคา ดังนั้นการแข่งขันทางธุรกจิเป็นเรือ่งส้าคัญทางร้านได้ให้ความส้าคัญ โดยได้มีการศึกษาคู่แข่งใน
พื้นที่ในเรือ่งคุณภาพ ความหนาของแผ่น และราคาที่ขายทัง้ 2 เจ้า ได้แก่ ร้านสหไทย และบริษัท ซี.
เค. กัทเตอร์ แอนด์ ดักส์ จ้ากัด ซึง่เป็นคู่แข่งหลัก (บริษัท ซี.เค.กัทเตอร์ แอนด์ ดักส์ จ้ากัด, 2562) 
 4.2.3 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกจิและวิธีการสร้างความสมัพันธ์ทางธุรกจิ 
 เครือข่ายทางธุรกิจเป็นเครือญาติ ในปัจจุบันมีอยู่ 3 สาขา ประกอบด้วย อ้าเภอบางบัวทอง 
อ้าเภอร่มเกล้า และอ้าเภอล้าลูกกา รวมถึงในช่องทางออนไลน์ โดยในเครือข่ายเมื่อทางร้านใดร้าน
หนึ่งสินค้าหมด กจ็ะแนะน้าให้ไปซื้อกบัอีกที่หนึ่ง ส่วนเรือ่งราคามีราคาใกล้เคียงกันราคาจะแต่ต่างกัน
นิดหน่อย เนื่องจากมีค่าขนส่งมาเกี่ยวข้องการซื้อสินค้าจากแหล่งวัตถุดิบ น้าเข้าน้ันได้มีการสัง่ซื้อ
สินค้าจากแหลง่วัตถุดิบเดียวกันทั้ง 3 สาขา โดยแต่ละสาขาจะบริหารคลงัสินค้าและสัง่ซื้อของสาขา
นั้นเอง ซึ่งจะไดส้่วนลดจากทางแหลง่วัตถุดิบ เนื่องจากการซื้อสินค้าในปริมาณมาก ทัง้ 3 สาขาถือว่า
เป็นพันธมิตรการค้าทีส่้าคัญและติดต่อซือ้ขายมายาวนาน โดยการช้าระเงินน้ันทางเครอืร้านแสงทอง
ได้ให้ความส้าคัญและช้าระตรงตอ่เวลามาตลอด 
 4.2.4 ผู้จัดหาวัตถุดิบ/สินค้า 
 การสัง่วัตถุดิบได้สั่งมาจากแหลง่ที่น้าเข้าและมาซอยแผ่นเปน็คอย ม้วนสังกะสี และ 
สแตนเลส ขายโดยมีเจ้าประจ้าที่ได้ซื้อขายสินค้ากันกว่า 25 ปี โดยการสต๊อกสินค้าเป็นเรื่องทีส่้าคัญ 
จึงมกีารตรวจเช็คคลังสินค้าทุก ๆ อาทิตย์ เพื่อใหร้าคาขายและปริมาณการสัง่ซื้อสินค้าให้เกิดสมดุล
กัน การสัง่สินค้าวัตถุดิบในแต่ละครั้งจะมีการตรวจเช็คราคาและคุณภาพ เพื่อให้ได้วัตถุดิบที่มรีาคา
เหมาะสมและมีคุณภาพ โดยวัตถุดิบจะมีการตรวจเช็คเมื่อวัตถุดิบไหนที่มีความหนาที่ไม่ตรงตามทีส่ั่ง 
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ความเงาที่ต่างจาก สินค้าเดมิ และสินค้าถูกน้้ามาก่อน ทางรา้นจะไม่รบัและ ตีกลับเป็นการคัดสรร
วัตถุดิบเพื่อให้มีคุณภาพ และเป็นที่ไว้วางใจกับลูกค้าได้ 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารการจัดการองค์กรและทรัพยากรมนษุย์ 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ธุรกิจร้านแสงทองได้ด้าเนินกิจการมาเป็นระยะเวลาทั้งหมด 27 ปี โดยได้ด้าเนินธุรกิจมา
จากอดีตและได้ส่งทอดมา ในปัจจุบันก้าลงัจะเป็นรุ่นทีส่อง จากการสร้างจนถึงปจัจบุันได้ด้าเนินธุรกจิ
ที่ผ่านมา ได้ลองผิดลองถูกมาในช่วงระยะแรก หลังจากนั้นได้มีแนวทางในการด้าเนินธุรกิจโดยเลือก
ขายรางน้้าฝนเป็นหลกั โดยการขยายธุรกจิไม่สามารถน้าการลองผิดลองถูกมาใช้ได้ โดยต้องด้าเนิน
ธุรกิจสมัยใหม่ใช้การเก็บข้อมูลทางสถิติและหลักการพื้นฐานทางด้านการตลาดและการจัดต้ังกลยุทธ์ 
และการลงส้ารวจ ท้าแบบสัมภาษณ์น้าข้อมูลต่าง ๆ มาใช้ใหเ้หมาะสมและสอดคล้องกบัคนในพื้นที่ 
 5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
  1) โครงสร้างองค์กร  
  การจัดการของธุรกิจร้านรางน้้า เป็นโครงสร้างแบบแบน (Flat Organization 
Structure) เป็นโครงสร้างที่มีความซบัซ้อนน้อย การแบ่งแยกงานหน้าที่นอ้ย จึงมีความยืดหยุ่น ง่าย
ต่อการควบคุมด้าเนินงาน (ณสิทธ์ิ นิ่มสกุล, 2562) และใช้เทคโนโลยสีื่อสารออนไลน์ เพื่อสร้างการ
ประชาสมัพันธ์ออนไลน์ไปยังกลุ่มเปูาหมายใหเ้กิดประโยชนส์ูงสุด และเน้นการท้างานเป็นทีม โดยใช้
ทีมงานทีม่ีการปฏิบัติงานอย่างเช่ียวชาญเพือ่ให้เกิดความสะดวกและคล่องตัวในการปฏิบัตงิานท้าให้
ประโยชน ์
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
  
 จากภาพที่ 5.1 เป็นโครงสร้างองค์กรของธุรกิจร้านรางน้้าเปน็โครงสร้างแบบแบน (Flat  
Organization Structure) 
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  2) เกณฑ์การรับบุคลากร 
  ผู้จัดการร้านจะจัดการคัดสรรเลือกพนกังานเมื่อมีต้าแหน่งว่างลง ซึง่ทางร้านมกีาร
ก้าหนดการลาออกล่วงหน้า โดยการแจ้งการลาล่วงหน้า 1 เดือน โดยวิธีการสรรหาและคัดเลือก
พนักงานโดยการพิจารณาตามคุณสมบัติของผู้สมัครตามรายละเอียดของงานโดยการสัมภาษณ์ ด้วย
ข้ันตอนการรบัพนักงาน โดยทางร้านจะประกาศรับสมัครผ่านทางเว็บไซตส์มัครงาน และติดปูาย
ประกาศ รวมถงึการติดต่อผ่านทางคนกลางเพื่อจัดหาพนักงานให้จะเลือกจากการสมัครเข้ามาและ
เลือกจากการตัดสินจากการสัมภาษณ์โดยการสอบถามข้อมลูทั่วไป เพื่อให้ทราบถึงประสบการณ์
ท้างานทีผ่่านมา รวมถึงประวัตสิ่วนตัวและไหวพรบิรวมถึงการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ การคัดเลือกจากผู้ที่
มีบุคลิกภาพ และทัศนคติที่ดีต่อการท้างาน เพื่อพิจารณาจากบุคลิกภาพหลงัจากมีการพูดคุยแล้ว จะ
น้ามาประเมินความเหมาะสมให้เหมาะกับงานและหลงัจากนั้นจะได้รับการบรรจเุป็นพนักงานฝึกงาน
เป็นเวลา 3 เดือน เมื่อครบก้าหนดจะได้เป็นพนักงานประจ้า 
  3) เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  เกณฑ์การประเมินโดยการสังเกตจากการปฏิบัตงิานและการท้างานร่วมกับผู้อื่นรวมถึง 
การเข้างาน การขาดลา และการมาสาย เพื่อน้ามาประเมินผลเพื่อเป็นเครื่องช้ีวัดความรู้ความสมารถ
ในการปฏิบัตงิานความรับผิดชอบต่อหน้าที่ได้รบัมอบหมาย การท้างานร่วมกบัผู้อื่นการสามารถ
สื่อสารพูดคุยกบัเพื่อนร่วมงานไดเ้ป็นอย่างดี รวมถึงการปฏิบัติงานโดยการตรวจสอบประเมินคุณภาพ
ของงานนั้นใช้การสังเกตการณ์และการสอบถามเพื่อนที่ได้รว่มงานเพื่อเป็นอกีส่วนหนึง่ในการมา
ตัดสินใจ การสังเกตการจากการปฏิบัติงาน โดยการสงัเกตการณ์นั้นจะตรวจสอบดูถึงการเอาใจใสง่าน
มากขนาดไหน ความรับผิดชอบต่อหน้าที่ที่ได้รบัมอบหมาย และการสังเกตว่าน้าเวลางานเอาไปท้า
กิจกรรมอื่น ๆ หรอืไม่ เช่น โทรศัพท์ หรือน้าไปใช้กบัเรื่องสว่นตัว เป็นต้น การขาด ลา มาสาย เป็น
เรื่องแรก ๆ ที่ใช้ในการประเมิน เพื่อตรวจสอบถึงความรบัผดิชอบต่อหน้าทีก่ารงาน การเอาใจใสง่าน 
ดูถึงจ้านวนการขาดลาและมาสาย เพื่อน้ามาประเมินความเหมาะสม 
  4) วิธีการจูงใจและรกัษาบุคลากร 
  บุคลากรส่วนใหญ่ของร้านแสงทองนั้นได้มอีายุงานที่ค่อนข้างมากแล้ว และได้ท้างานกับ
ทางร้านมาเป็นระยะเวลานาน ทางร้านได้มีการด้าเนินในเรือ่งของการท้าบัตร และการต่ออายบุัตรนั้น
ทางร้านจะช่วยออกให้ และพาไปน้าด้าเนินให้ โดยตั้งแต่เริ่มจนได้บัตร และทางทีร่้านมทีี่พักส้าหรับ
คนงานให้ในแต่ละปีมีสวัสดิการให้ทุก 6 เดือน เพื่อให้พนกังานมีก้าลังใจในการท้างาน โดยให้ตาม
ผลงานและอายงุาน เงินเดือนมีการปรับให้ทุก ๆ ปี โดยประเมินจากผลงาน ความรับผิดชอบตอ่หน้าที่ 
และการปฏิบัติงานตลอดปทีี่ผ่านมา  
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  5) สภาพแวดล้อมในที่ท้างาน 
  ถือเป็นอีกส่วนในการท้างาน เพราะเป็นสิง่ที่ช่วยเสริมสร้างบรรยากาศในการท้างานให้
ได้มีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยทางร้านได้เสรมิสร้างบรรยากาศในการท้างาน ด้วยการแก้ไขปญัหาของ
บุคลากรไม่ให้มปีัญหาซึง่กันและกัน เสริมสร้างกจิกรรมต่าง ๆ ที่ท้าให้เกิดการความสามัคคีกัน จงึมี
บรรยากาศในการท้างานที่ดีและสง่ผลต่อผลงานที่ออกมามคุีณภาพตามมา (บริษัท แอ็ดวานซ์  
อินฟอรเ์มช่ัน เทคโนโลยี จ้ากัด, 2560) 
  6) การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
  ทางร้านได้ใหเ้งินเดือนตามหลักค่าแรงงานข้ันต้่า เนื่องจากพนักงานส่วนใหญ่ไม่ได้จบ
ระดับอุดมศึกษา ดังนั้นการให้เงินเดือนพนกังานนั้น ให้โดยเริ่มต้นจากฐานเงินเดือนข้ันต้่าเป็นเกณฑ์ 
และจะปรบัข้ึนเงินเดือนทุก 6 เดือนตามผลงานและอายงุาน มีสวัสดิการให้พนักงานในเรื่องของ
ประกันสังคม และมเีงินให้เมือ่มีอายุงานครบทุก 1 ปี เพื่อเปน็รางวัล มีการบริการให้กบัพนักงานใน
เรื่องของการท้าบัตร การต่อบัตรใหม่ เนื่องจากมีแรงงานต่างด้าวบางส่วน 
  7) การจ้างบุคลากร  
  การจ้างบุคลากร เริ่มจากการประกาศรบัสมัครงานในช่องทางต่าง ๆ เมื่อเข้ามาท้างาน 
ทางร้านจะรบัเป็นพนักงานช่ัวคราว โดยมีการทดลองงานเปน็เวลา 3 เดือน โดยมีเงินเดือนให้ และเมือ่
ผ่านการประเมินการทดลองงานแล้วจะรบับรรจุเป็นพนักงานประจ้าและมีสวัสดิการให้  
  การจ้างบุคคลภายนอกส้าหรับงานทีม่ีความจ้าเป็น จะจ้างในส่วนของการซ่อมแซม
เครื่องจักร ที่ช้ารุด และการดูแลเครื่องจักร โดยการจ้างเป็นรายวัน เพื่อให้งานสามารถผลิตได้ทันตาม
ก้าหนด และบ้ารุงรักษาเครื่องจักรต่าง ๆ ให้มีคุณภาพมาตรฐานอยู่ตลอด 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางกลางตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 หลักการตลาดของทางร้านรางน้้าฝน ได้ใช้หลักการตลาดของกลยทุธ์การตลาดของ 8Ps, 
SWOT, TOWS Matrix และ Five Force Model น้ามาใช้เพื่อให้ทางร้านสามารถเข้าถึงความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าได้มากทีสุ่ด และสามารถน้าเครื่องมือมาประยกุต์ใช้กับพฤติกรรมของผู้บริโภค
ที่เปลี่ยนไป เพือ่การขายได้มากข้ึนกบัทางร้านค้า 
 กลยุทธ์ทางการตลาด 8Ps Strategy คือ กลยุทธ์ในการวางแผนของการตลาด โดยการต่อ
ยอดจาก 4Ps โดยการน้ามาผสมผสานกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยการใช้
ปัจจัยการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ น้ามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดแบบสมัยใหม่ ต้องมี
แนวความคิดการสื่อสารการตลาด (IMC) โดยอาศัยเครื่องมอือุปกรณ์ที่ติดต่อสือ่สารไปยังผู้บริโภค
สมัยใหม่ เน้นการสร้างรายได้และการตอบสนองตอ่ความพอใจสูงสุดของผู้บริโภค โดยน้ามา
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ประยุกต์ใช้กบัทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมของผูบ้ริการโภคที่เปลี่ยนแปลงไปเป็นการท้า 
ธุรกิจระยะยาว (Long-term Business) เป็นผลดีต่อธุรกจิสามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน และสร้าง
แรงจงูใจให้กลบัลูกค้าได้มาก 
 ทางร้านได้น้าข้อมลูทั้งสีห่ลักมาใช้ เพื่อให้ครอบคลุมความตอ้งการของลกูค้า สามารถ
ตอบสนองความต้องการและการบรกิารเพื่อทันต่อพฤติกรรมของลกูค้าที่เปลี่ยนแปลงในทุก ๆ ด้าน 
ท้าให้ทราบถึงศักยภาพของธุรกจิและการแก้ไขและพฒันาให้ธุรกจิสามารถเดินไปในทิศทางที่
เหมาะสม 
 5.2.2 นวัตกรรมที่น้ามาใช้กับผลิตภัณฑ ์
 ส่วนใหญ่วัสดหุลกัที่น้ามาใช้นั้น เป็นวัสดุที่มีความแข็งแรงสามารถทนต่อสภาพภูมิอากาศ
ต่าง ๆ ได้อยู่แล้ว จึงเหมาะกลับกันมาพฒันานวัตกรรมเรื่องของการผลิต เครื่องจักรในการรีดรางน้้า 
โดยใช้เทคโนโลยีนวัตกรรมรปูแบบที่มีความทันสมัยมากขึ้น เสริมใหเ้ครื่องจกัรสามารถผลิตสินค้าได้
จ้านวนมากข้ึน และอัตราการผิดพลาดน้อยลงรวมถึงการตรวจเช็คประจ้าปี เพราะเครื่องจักรยังคง
รักษาคุณภาพของงาน เพื่อให้การรีดน้ันไม่เกิดรอยกินขอบ และไม่เกิดรอยแตกจากการรีด ด้านการ
บริการมุ่งเน้นถึงการใหบ้รกิารในช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ในการสือ่สารและสามารถสร้างความเช่ือถือ
จากผูบ้รโิภคได้มากข้ึน สร้างภาพลักษณ์ให้ร้าน 
 5.2.3 การเพิ่มมูลค่าใหก้ับตัวผลิตภัณฑ ์
 การเพิม่มลูค่าของตัวสินค้าของทางร้านนั้นได้ มุ่งเน้นเรื่องของการความรวดเร็วในการ
ให้บรกิาร รวมถงึการเพิ่มศักยภาพในการผลิตสินค้า เพื่อใหส้ินค้ามีพอส้าหรับความต้องการ ของ
ผู้บริโภค ลดการรอคอยการเสียเวลาจากการรอคอยของลูกค้า โดยทางที่ร้านได้มีการอบรมฝึกฝน
พนักงาน ให้มีความรวดเร็ว ความแม่นย้า ความเช่ียวชาญ ในเรื่องของการผลิต การจัดของให้ลูกค้า 
 5.2.4 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ทางร้านแสงทองได้จ้าหน่ายรางน้้าเป็นสินค้าหลัก เมื่อสามารถเจาะกลุม่ตลาดได้ ก็จะน้า
สินค้าอื่นที่อยู่ในเครือข่ายเดียวกัน เช่น ลูกหมุน หลังคาโลกหมุน โบโว่ เป็นต้น เป็นสินค้าที่ต้องติดต้ัง
บนหลังคา มาวางจ้าหน่ายเพิม่เติม เพื่อตอบรับถึงความต้องการของผู้บริโภค ให้ครอบคลุมการบริการ 
ทางร้านยงัเน้นถึงการบริการทีร่วดเร็ว แม่นย้า เพื่อไม่ให้ลกูค้าเสียเวลาจากการรอคอยสินค้า 
 5.2.5. การตั้งราคา 
 หลักการตัง้ราคาน้ัน ผู้วิจัยได้เข้าไปเก็บข้อมูลในพื้นที่บางละมุงและพื้นทีร่อบข้างจึงได้ทราบ
ถึงขนาดของความหนาของรางน้้าและความยาวรวมถงึราคาของรางน้้า จงึทราบถึงคุณภาพวัสดุที่
น้ามาใช้บางร้านใช้แผ่นทีบ่างส่งผลให้คุณภาพต้่าและขนาดของความยาวรางน้้าที่ไม่มหีลากหลายและ
มีการตั้งมีการราคาที่แพงทางร้านแสงทองจึงไดเ้ลือกขายรางน้้าที่มีความหนาที่ได้มาตรฐานและมี
ขนาดความยาวที่หลากหลายใหลู้กค้าได้มีทางเลือกทีม่ากขึ้น การตั้งราคาขายนั้นทางร้านได้ขายสินค้า
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ในราคาที่ถูกกว่า เนื่องจากอยู่ใกล้แหล่งวัตถุดิบจึงท้าให้อัตราคาส่งสินค้าถูกลง ทางร้านได้สัง่ม้วนแผ่น
สังกะสีและสแตนเลสแล้ว น้ามารีดเป็นรางน้้าตามความยาวที่ก้าหนดไว้ จึงสามารถขายสินค้าในราคา
ที่ถูก และเน้นการขายสินค้าจ้านวนมากอาจได้ก้าไรจากสินค้าต้่าแต่สินค้าบางชนิดเป็นสินค้าที่มีต้นทุน
สูง จงึท้าใหก้ารขายและก้าไรทีสู่งตาม ทางร้านรางน้้าสามารถผลิตสินค้าได้เองจงึท้าใหเ้พิ่มก้าลังขาย
ในสินค้าแต่ละชนิดรวมถึงการระบายสินค้า  
 5.2.6. การบริหารช่องทางการจ้าหน่าย 
 การจ้าหน่ายของร้านแสงทองนั้นในปัจจุบันในเครือเดียวกันมีการจัดจ้าหน่ายทางหน้าร้าน
อยู่ 3 ที่ ได้แก่ แสงทอง บางบัวทอง ร่มเกล้า และล้าลูกกา และในส่วนของเว็บไซต์ออนไลน์ สามารถ
ใช้บริการได้ทัง้ทางร้านค้าทีส่ะดวกและทางช่องทางออนไลนไ์ด้ 
 
ภาพที่ 5.2: ร้านรางน้้าในเครอืแสงทอง  
 

 
 
ภาพที่ 5.3: ช่องทางติดต่อทางหน้าเว็บไซต ์
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ภาพที่ 5.4: ช่องทางการติดต่อทางออนไลน ์
 

 
 
 5.2.7. การสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ัก 
 ในปัจจบุันเครื่องหมายการค้าของทางร้านได้มีการใช้ตัวอักษร ช่ือ ร้านแสงทองโลหะกิจ 
เป็นช่ือทีส่ามารถจดจ้าได้ง่ายและมีความหมายที่ดี 
 
ภาพที่ 5.5: ปูายช่ือร้านรูปแบบเก่า 
 

 
 
ภาพที่ 5.6: ปูายช่ือร้านรูปแบบใหม่ทีจ่ะน้ามาใช้ในอนาคต 
 

 
  
 5.2.8 การสร้างแรงจงูใจแกลู่กค้า 
 ทางร้านแสงทองโลหะกิจนั้นไดจ้้าหน่ายสินค้าในราคาที่ถูกและสินค้าทีม่ีคุณภาพ มีการ
บริการทีร่วดเร็ว แม่นย้า และจ้าหน่ายสินค้าที่ครบวงจร รวมถึงการมีส่วนลดให้กบัลูกค้า 10-15 
เปอร์เซ็นต์ และรางน้้าพ่นสสี้าเรจ็รปูโดยใช้กระบวนการพ่นสี (พาวเดอร์โค้ท) ท้าใหส้ามารถทนต่อการ
ขีดข่วนและการกระแทกได้ดีเป็นเจ้าแรกที่ได้น้าการพ่นสี (พาวเดอร์โค้ท) มาใช้กบัธุรกจิรางน้้า เป็น
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ช่องทางและโอกาสทางเลือกให้แก่ลกูค้ามากขึ้น เป็นสินค้าตัวใหม่ โดยได้ให้ส่วนลดกบัลกูค้า 20-30 
เปอร์เซ็นต์การมีใหส้่วนลดไห้ การบรกิารและรกัษามาตรฐานของสินค้าที่ดเีป็นสิ่งส้าคัญในการจูงใจ
ให้กับลูกค้าให้กลบัมาใช้บรกิารซ้้า 
 ในช่วงปีใหม่ทางร้านมปีฏิทินแจก และตลบัเมตร รวมถึงของช้าร่วยต่าง ๆ ให้กับลกูค้า  
ที่เป็นลูกค้าประจ้า และลกูค้าขาจร เป็นการสร้างแรงจงูใจอย่างสูงให้กบัลูกค้า 
 5.2.9. การสร้างสัมพันธ์กบัลูกค้า 
 การเข้าถึงปัญหาของลูกค้าและสามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว เพิ่มความพึง่พอใจใน
การใหบ้ริการแกลู่กค้า การเก็บประวิติการซื้อของลกูค้า เพือ่สามารถให้ส่วนลดได้เพิ่มมากขึ้น การ
เรียกช่ือลูกค้าท้าใหลู้กค้ารู้สึกเป็นคนพเิศษ การเน้นการให้บริการที่รวดเร็วเพื่อลดการรอคอยสินค้า
เป็นเวลานาน การจัดโปรโมชัน โดยการกดไลก์ ทางเฟซบุ๊ก และการรีวิวสินค้า ทางร้านไดจ้ัดของ
ช้าร่วยให้แก่ลูกค้าเพื่อเป็นการโปรโมท ช่องทางออนไลน์ใหลู้กค้าสามารถติดต่อสอบถามข้อมูลและ
สั่งซือ้สินค้าได้ง่ายข้ึน 
 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดการซื้อ 
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 จากสถิติในแต่ละปีทีผ่่านมาท้าให้ร้านแสงทองสามารถวางแผนในการสั่งสินค้าตามที่ก้าหนด
ไว้ จากการเช็คคลังสินค้า ซึ่งในช่วงฤดูฝนจะมีการจัดเกบ็สินค้าไว้จ้านวนมาก เพราะปริมาณความ
ต้องการของลกูค้า ระบบสถิติจงึเป็นสิง่ทีม่ีความจ้าเป็น น้ามาใช้เพื่อการเก็บข้อมูล และวิเคราะห์ ใน
การด้าเนินธุรกิจเพื่อปรับเปลี่ยนไปในทิศทาง และช่วงเวลาที่เหมาะสม สามารถน้ามาค้านวณหา
ช่วงเวลาต่าง ๆ ที่บางสินค้าเป็นที่ต้องการสูง ท้าให้สามารถวางแผนการจัดเกบ็สินค้า ให้มี
ประสิทธิภาพ ลดต้นทุนและสามารถเพิ่มโอกาสในการด้าเนนิธุรกิจได้มากข้ึน 
 5.3.2 วิธีการผลิต 
 ทางร้านแสงทอง ได้ขายสินค้าเกี่ยวกบัรางน้้าสังกะสีและสแตนเลส จึงได้ผลิตเองโดยการสั่ง 
ม้วนแผ่นสงักะสีและสแตนเลสมา และใช้เครื่องจกัรในการข้ึนรูป ให้เป็นรางน้้ามาวางจ้าหน่าย จงึท้า
ให้มีต้นทุนในการผลิต ที่เกิดจากค่าเครื่องจักร ค่าเสื่อมของเครื่องจกัร ค่าต้นทุนวัตถุดิบ โดยการผลิต
จะเช็คคลงัสินค้า ก่อนและมาก้าหนดจ้านวนทีจ่ะผลิต 
 5.3.3 วิธีการสั่งซื้อวัตถุดิบ 
 การสัง่ซื้อวัตถุดิบส่วนใหญท่าง ร้านแสงทอง จะสั่งซื้อวัตถุดิบกับแหลง่จ้าหน่ายวัตถุดิบที่
ติดต่อซื้อขาย กันมาเป็นเวลานานโดยจะสั่งซือ้คอยสงักะสีสแตนเลสมาในจ้านวนที่ไมม่าก แต่ได้ใน
ปริมาณทีส่ามารถฟรีค่าขนสง่ การสั่งซื้อวัตถุดิบมีการช้าระเงินก่อน แล้วทางแหลง่วัตถุดิบค่อยจัดส่ง
สินค้าให ้
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 5.3.4 กระบวนการผลิต 
 กระบวนการการผลิตน้ันทางร้านแสงทอง สามารถแบ่งออกเป็น 3 กระบวนการในการผลิต  
  ข้ันตอนที่ 1 คือ การตรวจเช็คคลังสินค้า น้ามาตรวจสอบว่าสินค้าประเภทไหนจ้าเป็นที่
ต้องผลิตก่อน และสินค้าไหนจ้าเป็นที่ต้องผลิตหลัง การผลิตจะก้าหนดปรมิาณในการผลิตให้เหมาะสม
กับความต้องการของลูกค้า  
  ข้ันตอนที่ 2 การตรวจสอบ เช็คสภาพเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิต เพือ่เตรียมความพรอ้ม 
เข้าสู่กระบวนการผลิต โดยการตรวจสอบนั้น จะตรวจสอบกอ่นผลิตและหลงัจากการผลิตเสร็จแล้ว  
ข้ันตอนที่ 3 คือ กระบวนการการผลิต โดยเริ่มจากการน้าคอยสังกะสี หรือสแตนเลสที่ใช้ในการผลิต 
มาประกอบใส่ตัวโครงเหล็กลูกปืน และน้าแผ่นใส่เข้าเครื่องจักร เพื่อท้าการรีดข้ึนรูปรางน้้า ตามความ
ยาวที่ได้ก้าหนดไว้ เครื่องจกัรจะมีการตัดแผ่นโดยอัตโนมัติ ส่วนท้ายของเครื่องจักรต้องประคองราง
น้้าแต่ละท่อน และน้ามาจัดเก็บสต๊อกสินค้า 
 5.3.5 การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื 
 การจัดการคลงัสินค้า ทางร้านแสงทองได้แบ่งการจัดเกบ็เปน็ 2 ส่วน คือ ส่วนของวัตถุดิบใน
การผลิต และส่วนของสินค้าที่ใช้จ้าหน่าย โดยการตรวจเช็คคลังสินค้าสินค้าน้ัน จะมีการตรวจทุก ๆ
อาทิตย์ เพื่อท้าการวางแผนก้าหนดปริมาณการซือ้วัตถุดิบในครั้งถัดไป 
 5.3.6 การขนส่งสินค้า 
 การขนสง่สินค้าทางร้านแสงทองจะมีการขนสง่สินค้าใหก้ับลกูค้า โดยค่าใช้จ่ายในการขนส่ง
จะต้องข้ึนตรงกบัลกูค้า โดยจะไมส่ามารถส่งรางน้้าทีม่ีขนาดยาวเกินก้าหนดของทางกฎหมายการ
ขนส่งได้ ดังนั้นในการซือ้สินค้าต้องค้านวณถึงความยาวของรางน้้า เพื่อให้สามารถขนสินค้าได้ 
 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง/แหลง่เงินทุน 
 หลักการการจัดการ การเงินและทรัพยส์ินต่าง ๆ จะได้มาจากส่วนของผู้บริหารเพียงอย่าง
เดียว โดยไม่มีการกู้ยมืจากทางธนาคารหรือแหลง่เงินทุนต่าง ๆ ดังนั้นการตัดสินใจต่าง ๆ ทั้งหมด
ข้ึนอยู่ที่เจ้าของกจิการเพียงคนเดียวเท่านั้น 
 5.4.2 การประมาณจุดคุ้มทุน 
 เมื่อธุรกจิได้เริ่มลงทุนแล้ว จะมีการประเมินการคุ้มทุนเพื่อตรวจสอบความคุ้มในการลงทุน 
เพื่อจะหาจุดคุ้มทุนของกิจการ โดยดูจากยอดขายกับระยะเวลาที่ประมาณไว้ว่า จะสามารถคืนทุนได้ 
ในระยะเวลา 3 เดือน 
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 5.4.3 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
 ทางร้านได้จ้าหน่ายสินค้าหลายชนิด โดยสินค้าของทางร้านนั้นสามารถผลิตได้เอง โดยการ
คิดก้าไรจะคิดตามราคาของต้นทุน โดยจะบวกก้าไรจากการขายไป 40-50% 
 5.4.4 การประเมินระยะเวลาในการคืนทุน 
 ค่าใช้จ่ายในการลงทุน ในตอนเริม่ต้นธุรกจิการนั้นค่อนข้างสงู แต่รายจ่ายของทางร้านค้าไม่
สูงมากจึงสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 3 เดือน โดยการหารายได้มาจากขาย 
 5.4.5 งบประมาณก้าไรระยะการคืนทุนและหนีส้ิน 
 งบประมาณรายได้จากการขายและขาดทุนทางร้านรางน้้าใช้หลักการค้านวณโดยใช้รายได้
หักกบัค่าใช้จ่ายของทางร้านเป็นงบประมาณเงินสด ทางร้านรางน้้าไม่มีนโยบายในการให้เครดิตกับ
ลูกค้า ดังนั้นเงินหมุดเวียนของทางร้านแสงทองนั้นจะเปน็เงนิสดทั้งสิ้น 
  5.4.5.1 รายการค่าใช้จ่ายในการลงทุน 
   1) สถานที่ร้านตั้งอยู่ใน ต้าบล โปงุ อ้าเภอบางละมุง จงัหวัดชลบุรี อยู่ทางลง
มอเตอร์เวย์ พัทยา-ชลบุรี สาย 7 ตัดสาย 36 เป็นแหลง่ชุมชนมีที่อยู่อาศัยเป็นจ้านวนมากอยู่บนตัว
เมืองบางละมงุ สถานที่ติดรมิถนนใหญ่ อยูท่างลงมอเตอร์เวย์ ชลบุรี-พัทยา อยู่ใกล้กับตัวเมืองพัทยา 
เป็นแหล่งชุมชนและมหีมู่บ้านจัดสรรเกิดใหม่เป็นจ้านวนมาก จากสถานทีเ่ป็นโรงงานที่มีขนาดปาน
กลาง โดยสามารถรองรับรถได้ 6–7 คันต่อครั้งในการเข้าใช้บริการ ได้ท้าการเช่าโรงงานในราคา 
420,000 บาท ต่อปี 
   2) การจดทะเบียนและออกแบบตกแต่งสถานที่ของธุรกิจร้านรางน้้า โดยสถานทีท่ี่
ซื้อนั้น มีค่าใช้จ่ายในการข้ึนทะเบียน และมีส่วนทีเ่พิ่มคือการออกแบบภายในและซื้อเฟอร์นเิจอร์
บางส่วน การตกแต่งในส่วนทีเ่ป็นออฟฟิศ ได้แก่ ค่าอุปกรณ์ตกแต่งร้าน มีมลูค่า 70,000 บาท 
   3) อุปกรณ์ส้านักงานมีการลงทุนซื้ออุปกรณ์เครือ่งใช้ส้านักงานต่าง ๆ เป็นอุปกรณ์ที่
ใช้ในส่วนเสรมิการขาย เช่น อุปกรณ์เครื่องเขียน บิลเอกสาร คอมพิวเตอร์ โทรศัพท์ โต๊ะ เก้าอี้ 
100,000 บาท 
   4) อุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต ได้ใช้เครื่องจักรมาท้างาน เพื่อใหเ้กิดประสทิธิภาพสูง 
และได้มาตรฐาน โดยได้ใช้เครื่องจักรตามขนาดของรางน้้า ได้แก่ เครื่องจักรที่ใช้กับการข้ึนรปูรางน้้า 4 
นิ้ว 5 นิ้วเตี้ย 5 นิ้วสูง และ 6 นิ้ว โดยราคาเครื่องจักรตัวละ 150,000 บาท รวม 4 ตัว เป็นราคา 
600,000 บาท 
   5) การใช้วัตถุดิบสั่งมาใช้ในการผลิตโดยราคาข้ึนอยู่ที่น้้าหนกัของวัตถุดิบ การสัง่
ม้วนแผ่นสงักะสี จะมีน้้าหนักอยูท่ี่ 33 กิโลกรมั 4 นิ้ว 5 นิ้วสูง 5 นิ้วเตี้ย 6 นิ้ว รวมเป็น 924,000 
บาท ม้วนแผ่นสแตนเลสด้าน จะมีน้้าหนักอยูท่ี่ 50 กิโลกรัม 4 นิ้ว 5 นิ้วสูง 5 นิ้วเตี้ย 6 นิ้ว รวมเป็น 
1,400,000 บาท ม้วนแผ่นสแตนเลสเงา จะมีน้้าหนักอยูท่ี่ 85 กิโลกรมั 4 นิ้ว 5 นิ้วสูง 5 นิ้วเตี้ย 6 นิ้ว 
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รวมเป็น 2,380,000 บาท รวมยอดเงินการซื้อวัตถุดิบทั้งหมดราคา 4,704,000 บาท ซึ่งระยะเวลาใน
การน้าวัตถุดิบมาใช้ไม่เท่ากันข้ึน อยูป่ริมาณความต้องการของลูกค้า  
 หลงัจากได้คาดการณ์เงินลงทุนเบือ้งต้นของธุรกิจรางน้้า ดังนั้นจึงสามารถสรปุผลตอบแทน
ทางการเงินได้ ดังตารางต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 5.1: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี ้(เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร 

ค่าลงทุนเครื่องจักร 600,000.00 600,000.00 - 

ค่าอุปกรณ์ส้านักงาน 100,000.00 100,000.00 - 

สินทรพัย์ถาวรรวม 700,000.00 700,000.00 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด้าเนินการ 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง
ส้านักงาน 

70,000.00 70,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000.00 300,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,070,000.00 1,070,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างต้นทุน (%) 100% 100% - 

 
ตารางที่ 5.2: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมและตัดจ่าย 
 
การค้านวณค่าเสื่อมราคา ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
สินทรพัย์ถาวรรวม 700,000 - - - - 
ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 140,000 280,000 420,000 560,000 700,000 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): แสดงรายละเอียดค่าเสือ่มและตัดจ่าย 
 
การค้านวณค่าเสื่อมราคา ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
สินทรพัย์ถาวร 700,000 700,000 700,000 700,000 700,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 140,000 280,000 420,000 560,000 700,000 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 560,000 420,000 280,000 140,000 0 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าจดทะเบียนและ 
ค่าตกแต่งส้านักงาน 

70,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและตัด 
จ่าย 

14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

ตัดจ่ายสะสม 14,000 28,000 42,000 56,000 70,000 

โอนไปงบดลุ 
ค่าจดทะเบียนและ      
ค่าตกแต่งส้านักงาน 

70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

หัก ค่าตัดจ่ายสะสม 14,000 28,000 42,000 56,000 70,000 
ค่าจดทะเบียนและ ค่า
ตกแต่งส้านักงานสทุธิ 

56,000 42,000 28,000 14,000 0 

โอนไปงบดลุ 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดการประมาณการรายไดป้ีที่ 1-5 
 
สินค้าหลกั 
การประมาณ 
ยอดการขาย 

ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที ่4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 40,000 48,000 57,600 69,120 82,944 
ยอดขายต่อเดือน 1,200,000 1,440,000 1,728,000 2,073,600 2,488,320 
ยอดขายต่อป ี 14,400,000 17,280,000 20,736,000 24,883,200 29,859,840 
การประมาณการยอดขายที่เพิ่มข้ึน 20% 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ปีที่ 1-5 
 

สินค้ารอง 

การประมาณ 
ยอดการขาย 

ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รวมยอดขายต่อวัน 600 720 864 1,037 1,244 

ยอดขายต่อเดือน 18,000 21,600 25,920 31,110 37,320 

ยอดขายต่อป ี 216,000 259,200 311,040 373,320 447,984 

การประมาณการยอดขายที่เพิ่มข้ึน 20% 
การประมาณยอด
การขาย 

ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สรปุยอกขายของ
รายป ี

14,616,000 17,539,200 21,047,040 25,256,520 30,307,824 

 
ตารางที่ 5.4: ต้นทุนคงที ่
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที ่ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 
เงินเดือน 
(เพิ่มข้ึน 5%) 

540,000 567,000 595,350 625,118 656,373 

ค่าไฟฟูา ค่าน้้า 
(เพิ่มข้ึน 5%) 

12,000 
 

12,600 
 

13,230 
 

13,892 
 

14,586 
 

ค่าโฆษณาและ
ประชาสมัพันธ์ 
(เพิ่มข้ึน 3%) 

12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าอินเตอรเ์น็ต 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าเสื่อมราคา 15,000 15,450 15,914 16,391 16,883 
ค่าใช้จ่ายต่อวัน 14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 
รวมต้นทุนคงที ่ 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ยอดขาย 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
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ตารางที่ 5.5: ต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ต้นทุนขาย 7,308,000 8,769,600 10,523,520 12,628,260 15,153,912 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000 12,600 13,800 14,400 15,600 
รวมต้นทุนผันแปร 7,320,000 8,782,200 10,537,320 12,642,660 15,169,512 

 
ตารางที่ 5.6: แสดงจุดคุ้มทุน 
 

ค้านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ก้าไรส่วนเกิน 7,296,000 8,757,000 10,509,720 12,613,860 15,138,312 
อัตราก้าไรส่วนเกิน 0.49 0.49 0.49 0.49 0.49 
จุดคุ้มทุนต่อป ี 3,442,857 3,500,102 3,560,191 3,623,265 3,689,474 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 286,905 291,675 296,683 301,939 307,456 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 9,563 9,723 9,889 10,065 10,249 

 
 การค้านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่/อัตราก้าไรส่วนเกิน 
 ก้าไรส่วนเกิน = ยอดขาย-ต้นทุนผันแปร 
 อัตราก้าไรส่วนเกิน = ก้าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงงบก้าไรขาดทุน 
 

งบก้าไรขาดทุน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ยอดขาย 14,616,000 17,539,200 21,047,040 25,256,520 30,307,824 
หัก ต้นทุนผันแปร 7,320,000 8,782,200 10,537,320 12,642,660 15,169,512 
ก้าไรส่วนเกิน 7,296,000 8,757,000 10,509,720 12,613,860 15,138,312 
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,687,000 1,715,050 1,744,494 1,775,400 1,807,842 
ก้าไรก่อนการ
ด้าเนินงาน 

5,609,000 7,041,950 8,765,227 10,838,460 13,330,470 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): แสดงงบก้าไรขาดทุน 
 

งบก้าไรขาดทุน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก้าไรก่อนหักภาษี 5,609,000 7,041,950 8,765,227 10,838,460 13,330,470 
หัก ภาษี 20% 1,121,800 1,408,390 1,753,045 2,167,692 2,666,094 

ก้าไรสุทธิ 4,487,200 5,633,560 7,012,181 8,670,768 10,664,376 

 
ตารางที่ 5.8: แสดงก้าไรสะสม 
 
ยกยอดไปงบดุล   ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที่ 3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ก้าไรสะสมต้นป ี - 4,487,200 10,120,760 17,132,941 25,803,709 
บวก ก้าไรสุทธิ 4,487,200 5,633,560 7,012,181 8,670,768 10,664,376 
หัก เงินปันผล - - - - - 
ก้าไรสะสมปลายงวด 4,487,200 10,120,760 17,132,941 25,803,709 36,468,085 
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ภาษีเงินได ้ 1,121,800 1,408,390 1,753,045 2,167,692 2,666,094 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

1,121,800 286,590 344,655 414,647 498,402 

 
ตารางที่ 5.9: แสดงงบกระแสเงนิสด 
 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมด้าเนินงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก้าไรสุทธิ 4,487,200 5,633,560 7,012,181 8,670,768 10,664,376 
บวก ค่าเสื่อมราคา 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

(ตารางมีตอ่) 



40 

ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมด้าเนินงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิม่ขึ้น 

1,121,800 286,590 344,655 414,647 498,402 

เงินสดจากกจิกรรม
ด้าเนินงาน 

5,819,000 6,130,150 7,566,837 9,295,415 11,372,778 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

สินทรพัย์ถาวร -700,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 
ส้านักงาน 

-70,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-770,000 - - - - 

หัก เงินปันผล - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
ทุนหุ้นสามัญ 1,070,000 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

1,070,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 6,119,000 6,130,150 7,566,837 9,295,415 11,372,778 
บวก เงินสดต้นงวด - 6,119,000 12,249,150 19,815,987 29,111,401 
เงินสดปลายงวด 6,119,000 12,249,150 19,815,987 29,111,401 40,484,179 
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ตารางที่ 5.10: แสดงงบฐานะการเงิน 
 
สินทรพัย ์ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
สินทรพัย์หมุนเวียน  
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

6,119,000 12,249,150 19,815,987 29,111,401 40,484,179 

ลูกหนีก้ารค้า - - - - - 
สินค้าคงเหลือ - - - - - 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

6,063,000 12,137,150 20,764,786 30,291,791 43,074,023 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 560,000 420,000 280,000 140,000 - 
ค่าจดทะเบียนและ 
ตกแต่งส้านักงานสทุธิ 

56,000 42,000 28,000 14,000 - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 616,000. 462,000 308,000 154,000 - 
รวมเงินสินทรัพย ์ 6,679,000 12,599,150 21,072,786 30,445,791 43,074,023 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนีก้ารค้า - - - - - 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,121,800 1,408,390 1,753,045 2,167,692 2,666,094 
หนี้สินระยะสั้น 1,121,800 1,408,390 1,753,045 2,167,692 2,666,094 
รวมหนีส้ิน 1,121,800 1,408,390 1,753,045 2,167,692 2,666,094 
ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,070,000 1,070,000 1,070,000 1,070,000 1,070,000 
ก้าไรสะสม 4,487,200 10,120,760 17,128,941 25,799,709 36,464,085 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 5,557,200 11,190,760 18,198,941 26,869,709 37,534,085 
รวมหนีส้ินและส่วน
ของเจ้าของ 

6,679,000 12,599,150 19,951,986 29,037,401 40,200,179 
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ตารางที่ 5.11: แสดงการวิเคราะห์โครงการสร้างการลงทุน 
 
กระแสเงินสดรบัตลอดโครงการ 
ปีที ่
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,070,000 
1 กระแสเงินสดรับ 6,119,000 
2 กระแสเงินสดรับ 10,120,760 
3 กระแสเงินสดรับ 17,132,941 
4 กระแสเงินสดรับ 25,803,709 
5 กระแสเงินสดรับ* 36,468,085 

การค้านวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 67,067,315.9 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -1,070,000 

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 30,349,085.21 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 637% 
 
ตารางที่ 5.12: แสดงข้อมูลการวิเคราะห์โครงการสร้างต้นทนุ 
 
รายงานการวิเคราะห ์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที่ 3 ปีที ่4 ปีที ่5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
  อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.45 8.7 11.3 13.43 15.18 
  อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.45 8.7 11.3 13.43 15.18 
การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
  อัตราส่วนการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

26.1 41.76 75.168 180.40 - 

  ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.17 1.38 1.05 0.86 0.75 
การวัดความสามารถในการช้าระหนี ้
  อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

0.17 0.11 0.09 0.07 0.07 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ): แสดงข้อมูลการวิเคราะหโ์ครงการสร้างต้นทุน 
 
รายงานการวิเคราะห ์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที่ 3 ปีที ่4 ปีที ่5 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
  อัตราส่วนตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.67 0.44 0.35 0.30 0.26 

  อัตราส่วนตอบแทนต่อผู้ถืออหุ้น 
(ROE) 

0.81 0.50 0.50 0.50 0.50 

  อัตราส่วนก้าไรส่วนเกิน (%) 49 49 49 49 49 
  อัตราส่วนก้าไรจากการด้าเนินงาน 
(%) 

0.38 0.40 0.42 0.43 0.44 

  อัตราส่วนก้าไรสทุธิ (%) 0.31 0.32 0.33 0.34 0.35 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
  มูลค่าปัจจบุันสุทธิ (Net Present 
Value) 

฿30,349,085.21 

  อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 637% 
  ระยะเวลาคืนทุน (ป)ี 0.209838209 

 
5.5 แผนรองรับการขยายธุรกิจ 
 5.5.1 แผนการพฒันาทรพัยากรมนุษย ์
 การจัดการทรัพยากรมนุษย์มีความส้าคัญ เป็นอีกส่วนหนึ่งทีต่้องมีการผ่านการอบรมและ
การผ่านการฝึกงาน รวมถงึการจดจ้าข้อมูลของตัวสินค้าต่าง ๆ ซึ่งมีหลายประเภทและมีหลากหลาย
ราคา ดังนั้นจึงเป็นสิ่งส้าคัญที่ต้องมีการฝกึอบรม และประเมนิความรู้ที่ได้ฝึกฝนมาต่าง ๆ ใหส้ามารถ
เข้าใจในตัวสินค้า และสามารถสือ่สารในฝุายต่าง ๆ ใหเ้ข้าใจเป็นรูปแบบเดียวกันได้มากข้ึน รวมถึง
ความแม่นย้าในการจัดของให้ลกูค้าเป็นสิ่งส้าคัญ เพือ่ลดความผิดพลาดในการด้าเนินงาน 
ความสามารถในการจดจ้าต้าแหน่งการวางสินค้าต่าง ๆ ได้ เป็นสิ่งส้าคัญเพื่อช่วยลดระยะเวลาในการ
หาสินค้าและท้าให้การด้าเนินงานมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 5.1.2 ช่องทางการติดต่อ 
 ในอนาคตจะมีการพัฒนาในช่องทางออนไลน์ใหม้ีความสะดวกขึ้น รวมถึงการเพิ่มข้อมลู
ความรู้ต่าง ๆ เพื่อใหลู้กค้าสามารถเข้าใจถึงตัวสินค้าและวัสดุที่น้ามาใช้ได้มากข้ึน การสร้างความ
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เช่ือถือจากการโฆษณาผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท้าให้มีโอกาสในการเพิ่มยอดขายและเพิม่ลกูค้าใหม่ 
การขายสินค้าทางหน้าร้านมีการบอกถึงช่องทางออนไลน์ เพื่อให้ลกูค้าเกิดการรบัรู้และติดตาม
ช่องทางออนไลน์ เพื่อเพิ่มการติดตามข้อมลูจากทางออนไลน์จากฐานลกูค้าเก่าทางหน้าร้านได้เพิ่มข้ึน 
 5.1.3 แผนการน้าสินค้าใหม่มาขาย 
 ในอนาคตที่มีโอกาสในการน้าสินค้าคล้ายคลงึกันทีส่ามารถติดตั้งควบคู่กันได้ น้ามาขายใน
อนาคต ก่อนน้ามาขายต้องดูถึงความต้องการของลูกค้า ว่ามีมากน้อยเพียงใดและเกบ็ข้อมูลน้ามา
วิเคราะห์ และท้าการวางแผน โอกาสในการลงทุนเพิม่เตมิจากการขายสินค้าหลักเพื่อน้าไปสู่การขาย
สินค้าที่ครบวงจร 
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ภาคผนวก ก 
บทสรุปผูบ้ริหาร 

 
 ในปัจจบุัน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในการต่อเติมบ้านจะค านึงถึง ดีไซน์ และความแข็งแรงของ
วัสดุที่น ามาใช้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ จึงได้เลือกวัตถุดิบที่มีความคงทน โดยเฉพาะสินค้าที่ ต้องติดตั้ง
ภายนอกบ้าน เพื่อสามารถรับสภาพอากาศต่าง ๆ ได้ ซึ่งรางน้ าฝน ในปัจจุบันผู้บริโภคได้ใส่ใจมากขึ้น 
มีความต้องการมาข้ึน และผูบ้รโิภคต้องการใช้วัสดุที่คงทน ดังนั้น ผู้บริโภคส่วนใหญจ่ะเลือกรางน้ า 
สแตนเลสเงา หรือสแตนเลส 304 เนื่องจากสามารถป้องกันสนิทและมีความแข็งแรงทนต่อสภาพ
อากาศต่าง ๆ ได ้
 ร้านแสงทอง ได้ท าธุรกจิมาเป็นระยะเวลา 27 ป ีจึงมีความเช่ียวชาญช านาญในเรื่องของ 
รางน้ าฝน และเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าเนื่องจากทางร้านได้พัฒนาวัตถุดิบที่น ามาใช้อย่าง
ต่อเนื่องมีการปรบัตัวเพื่อให้สามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายได้ เพื่อให้ตรงกับสิ่งที่ลกูค้าต้องการจนมาถึง
ปัจจุบันน้ัน ความต้องการของตลาดได้มีใช้รางน้ าสแตนเลสเงา หรือสแตนเลส 304 มากขึ้น เพราะ
เป็นวัสดุทีเ่ป็นเหล็กกล้า ดังนั้นจึงสามารถป้องกันสนิทและทนต่ออุณหภูมิต่ าและอุณหภูมิสงูมาก ๆ ได ้
จึงเป็นวัสดุทีลู่กค้าส่วนใหญ่ต้องการ แต่ก็มรีาคาทีสู่งตามไปด้วย ดังนั้นทางร้านจงึได้เพิ่มทางเลือกให้
ลูกค้าโดนการเพิม่วัสดุ สังกะสี และสแตนเลสด้าน ซึ่งวัตถุดิบ สอง ชนิดนี้จะมีความแข็งแรงใกล้เคียง
กับสแตนเลสเงา ซึ่งเป็นวัสดทุี่สามารถทนต่อสภาพอากาศของประเทศไทยได ้ซึ่งได้น าเข้ามาเป็น
ทางเลือกให้ลกูค้า เพื่อสามารถเข้าถึงกลุม่ลูกค้าได้หลากหลายมากขึ้น ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าตามรายได้ของลูกค้าแต่ละกลุ่มได้มากขึ้น การขยายธุรกิจนั้นในช่วงระยะแรกจะมลีูกค้าน้อย
เนื่องจากยังไมเ่ป็นที่รูจ้ัก ดังนั้นจงึเปิดช่องทางจ าหน่ายทางออนไลน์เพิม่ทีส่ามารถให้ลกูค้าสามารถ
เข้ามาสั่งสินค้าทางออนไลน์และเป็นช่องทางการจัดจ าหน่อยที่เพิ่มความสะดวกให้กบัผู้บริโภคมากขึ้น
และเป็นการเพิ่มการรับรู้ของลูกค้ามากขึ้น 
 การลงทุนของกิจการรางน้ าฝน นั้นจะเริ่มต้องลงทุนด้วยจ านวน 1,070,000 บาท จากการ
วิเคราะห์ข้อมูลข้างต้น จะท าใหท้ราบว่าการการประความคุ้มค่าในการลงทุนในมลูค่าปจัจบุันสทุธิ 
(NPV) รวมถึงอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีค่าเป็นบวก และเงินลงทุนทีล่งทุนไปในตอนเริ่มต้นน้ัน
สามารถคืนทุนในระยะเวลา 3 เดือน ดังนั้นธุรกิจรางน้ าฝนเป็นธุรกิจที่น่าลงทุนเพราะมีผลก าไรตอบ
แทนที่คุ้มค่ากับการลงทุน 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์และผลการสมัภาษณ์  

 
แบบสัมภาษณ์ “ลูกคา้” เรื่อง การท าแผนการตลาดขยายกิจการ “รา้นแสงทองโลหะกิจ” 
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 แบบสมัภาษณ์นี้จัดท าข้ึนเพื่อศึกษาเก็บข้อมูลแนวทางการวิเคราะห์วางแผน โอกาสในการ
ด าเนินการของการขยายธุรกจิ ผลจากการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลจะน าไปใช้เป็นแนวทางการด าเนิน
ธุรกิจ ดังนั้นผู้วิจัยจงึใคร่ขอความอนุเคราะหก์ับผู้ใหส้ัมภาษณ์ให้ข้อมูลตามความคิดเห็นของท่าน โดย
ให้เนื้อหาที่เป็นความจริงและการสื่อสารที่กระชับชัดเจนและสื่อความหมายได้มากทีสุ่ด โดยการใช้
เวลาในการสัมภาษณ์แต่ละท่านจะใช้เวลาท่านละประมาณ 30–35 นาทีและผู้วิจัยขออนุญาตในการ
บันทึกเสียงเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนที่สุด โดยมีค าถามในการสัมภาษณ์ ประกอบด้วย   
 1. ท่านได้ท าธุรกิจเกี่ยวกับรางน้ าฝน มาเป็นระยะเวลากีป่ีแล้ว  
 2. ความต้องการในตลาดของรางน้ าฝนมมีากน้อยเพียงใด 
 3. การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าเกี่ยวกับรางน้ าฝนของลกูค้าจะการเลือกซื้อโดยพจิารณาจาก
อะไรบ้าง 3 ข้อ  
 4. การจัดซือ้รางน้ าฝนวัตถุดิบอุปกรณ์ลูกค้าได้คาดการณ์ หรือตั้งงบประมาณไว้เท่าไหร่ใน
การซื้อรางน้ าฝนและอุปกรณ์  
 5. จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับรางน้ าฝนทีผ่่านมาของท่าน พบว่าผู้บริโภค
หรือลูกค้ามีต้องการใช้วัสดุรางน้ าในประเภทไหนมากที่สุด 
 6. การเลอืกใช้สินค้าทดแทนของผูบ้รโิภค เช่น รางน้ าไวนิล มีผลกระทบตอ่สินค้าหลักมาก
น้อยเพียงใด 
 7. ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้ากลุม่เป้าหมาย 
 8. จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับรางน้ าฝน ที่ผ่านมาของท่าน พบว่าการ
เลือกซื้อรางน้ าฝนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมกีารเปลี่ยนแปลงหรือไม่ เปลี่ยนอย่างไร 
 9. เทคโนโลยทีี่ออกแบบรูปแบบรางน้ าที่มีความทันสมัยมากข้ึน รางน้ ามีลวดลาย หรือมี
ดีไซน์มากข้ึน ส่งผลกระทบต่อรางน้ าฝน รูปแบบเดิมอย่างไรบ้าง 
 10. การบรกิารหลงัการขายเป็นยังไงบ้าง 
 11. การค้าขายทางออนไลน์ มผีลมากน้อยเพียงใดต่อการค้าขายหน้าร้านปกต ิ
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แบบสัมภาษณ์ “คู่แข่ง” เรื่อง  การท าแผนการตลาดขยายกิจการ “รา้นแสงทองโลหะกิจ” 
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
  
 แบบสมัภาษณ์นี้ จัดท าข้ึนเพื่อศึกษาเก็บข้อมลูแนวทางการวิเคราะห์วางแผนโอกาสในการ
ด าเนินของการขยายธุรกิจผลจากการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลจะน าไปใช้เป็นแนวทางการด าเนินธุรกจิ
ดังนั้นผู้วิจัยจึงใคร่ขอความอนเุคราะห์กบัผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลตามความคิดเห็นของท่าน โดยให้เนื้อ
ที่เป็นความจรงิและการสื่อสารที่กระชับชัดเจนและสื่อความหมายได้มากทีสุ่ด โดยการใช้เวลาในการ
สัมภาษณ์แต่ละท่านจะใช้เวลาท่านละประมาณ 30–35 นาทีและผู้วิจัยขออนุญาตในการบันทึกเสียง
เพื่อให้ได้ข้อมลูที่ครบถ้วนที่สุด โดยมีค าถามในการสัมภาษณ์ ประกอบด้วย   
 1. ท่านได้ท าธุรกิจเกี่ยวกับ รางน้ าฝน มาเป็นระยะเวลากี่ปีแล้ว  
 2. ความต้องการในตลาด ของรางน้ าฝนมีมากนอ้ยเพียงใด 
 3. ท่านมีวิธีการใดในการตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า อย่างไรบ้าง 
 4. ขนาดของรางน้ า รูปแบบตัว ย มีความเยาวเท่าไรบ้าง 
 5. ความหนาและความบางของตัวรางน้ า มีขนาดไหนบ้าง 
 6. ราคาขายของ ทั้งรางน้ า สงักะสี และ สแตนเลส ความยาวปกติมีราคาเท่าไรบ้าง 
 7. ถ้าลูกค้าต้องการเปลี่ยนแปลงสินค้า สามารถเปลี่ยนได้ภายในกี่วัน และอยู่ใดเงื่อนไข
ใดบ้าง 
 8. การเลอืกใช้สินค้าทดแทนของผูบ้รโิภค เช่น รางน้ าไวนิล รางน้ าเมทลัชีท เข้ามามี
ผลกระทบ หรือสามารถมาแทนต่อรางน้ า สังกะสี สแตนเลส ยังไงบ้าง มากน้อยเพียงใด 
 9. ในอนาคต ถ้ามีเทคโนโลยีที่ออกแบบรปูแบบรางน้ าที่มีความทันสมัยมากข้ึน โดย
ออกแบบรางน้ าที่มลีวดลายหรือมีดีไซนม์ากขึ้น ส่งผลกระทบต่อ รางน้ าฝน สังกะสี สแตนเลสไหม 
 10. การค้าขายทางออนไลน์ มผีลมากน้อยเพียงใดต่อการค้าขายหน้าร้านปกต ิ  
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ผลการสัมภาษณ์  
ลูกค้า (ช่างและช่างรับเหมา) 

 
ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 

1. ท่านได้ท าธุรกิจเกี่ยวกับราง
น้ าฝนมาเป็น ระยะเวลากีป่ีแล้ว 

คนที่หนึ่ง 20 ปีข้ึนไป 
คนที่สอง 30 ปีข้ึนไป 
คนที่สาม 32 ปี 
คนที่สี่ 10 ปีข้ึนไป 
คนที่ห้า 17 ปี 
คนที่หก 10 ปีข้ึนไป 
คนที่เจ็ด 20 ปีข้ึนไป 
คนที่แปด 30 ปีข้ึนไป 
คนที่เก้า 10 ปีข้ึนไป 
คนที่สิบ 12 ป ี
คนที่สิบเอ็ด 20 ปีข้ึนไป 
คนที่สิบสอง 10 ปีข้ึนไป 
คนที่สิบสาม 20 ปีข้ึนไป 
คนที่สิบสี่ 20 ปีข้ึนไป 
คนที่สิบห้า 10 ปีข้ึนไป 

- 10 ปีข้ึนไป  
จ านวน 6 ราย 
- 20 ปีข้ึนไป  
จ านวน 6 ราย 
- 30 ปีข้ึนไป  
จ านวน 3 ราย 

2. ความต้องการในตลาดของ
รางน้ าฝนมีมาก น้อยเพียงใด 

คนที่หนึ่ง มีความต้องการมาก 
คนที่สอง มีความต้องการมาก 
คนที่สาม มีความต้องการมาก 
คนที่สี่ มีความต้องการมาก 
คนที่ห้า มีความต้องการมาก 
คนที่หก มีความต้องการมาก 
คนที่เจ็ด มีความต้องการ
พอสมควร 
คนที่แปด มีความต้องการ
พอสมควร 

 - มีความต้องการของ
ตลาดมาก  
จ านวน 11 ราย 
 - มีความต้องการของ
ตลาดพอสมควร  
จ านวน 4 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
2. ความต้องการในตลาดของ
รางน้ าฝนมีมาก น้อยเพียงใด 

คนที่เก้า มีความต้องการพอสมควร 
คนที่สิบ มีความต้องการพอสมควร 
คนที่สิบเอ็ด มีความต้องการมาก 
คนที่สิบสอง มีความต้องการมาก 
คนที่สิบสาม มีความต้องการมาก 
คนที่สิบสี่ มีความต้องการมาก 
คนที่สิบห้า มีความต้องการมาก 

 

3. การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้า
เกี่ยวกับรางน้ าฝนของลูกค้า
จะการเลือกซือ้โดยพจิารณา
จากอะไรบ้าง 3 ข้อ  

คนที่หนึ่ง ความคงทน ราคา วัสด ุ
คนที่สอง การบริการของช่าง ความ
คงทนราคา 
คนที่สาม ความคงทน การบรกิารของ
ช่าง 
คนที่สี่ ราคา ความคงทน การบริการ
ของ-ช่าง 
คนที่ห้า ความคงทน ราคา วัสดุ 
คนที่หก การบรกิารของช่าง ความ
คงทน ราคา 
คนที่เจ็ด ช่างแนะน าลกูค้า  
ความคงทน 
คนที่แปด ความคงทน 
คนที่เก้า ความคงทน ช่างแนะน า
ลูกค้า  
การบริการของช่าง 
คนที่สิบ ความคงทน วัสด ุ
คนที่สิบเอ็ด ราคา 
คนที่สิบสอง ช่างแนะน าลูกค้า 
คนที่สิบสาม วัสด ุ
 

- ความคงทน  
จ านวน 11 ราย 
- ราคา จ านวน 7 ราย 
- ช่างแนะน าลูกค้า 
จ านวน 5 ราย 
- การบริการของช่าง 
จ านวน 5 ราย 
- วัสดุ จ านวน 3 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
3. การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้า
เกี่ยวกับรางน้ าฝนของลูกค้า
จะการเลือกซือ้โดยพจิารณา
จากอะไรบ้าง 3 ข้อ  

คนที่สิบสี่ ความคงทน ช่างแนะน า
ลูกค้า 
คนที่สิบห้า ราคา ช่างแนะน าลูกค้า 

 

4. การจัดซือ้รางน้ าฝนวัตถุดิบ
อุปกรณ์ลูกค้าได้ คาดการณ์ 
หรือตัง้งบประมาณไว้เท่าไหร่
ในการซื้อรางน้ าฝนและ
อุปกรณ์  

คนที่หนึ่ง  
ไม่ได้ตั้งงบมาให้ช่างไปหน้างานไปตี
ราคาให ้
คนที่สอง  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สาม  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สี่ ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่าง
แนะน าสินค้าให ้
คนที่ห้า  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่หก  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่เจ็ด  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่แปด  
ไม่ได้ตั้งงบมาให้ช่างไปหน้างานไปตี
ราคาให ้

- ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่
ช่างแนะน าสินค้าให ้
จ านวน 11 ราย 
- ไม่ได้ตั้งงบมาให้ช่างไป 
หน้างานไปตรีาคาให้ 
จ านวน 14 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
4. การจัดซือ้รางน้ าฝนวัตถุดิบ
อุปกรณ์ลูกค้าได้ คาดการณ์ 
หรือตัง้งบประมาณไว้เท่าไหร่
ในการซื้อรางน้ าฝนและ
อุปกรณ์  

คนที่เก้า  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สิบ  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สิบเอ็ด  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สิบสอง  
ไม่ได้ตั้งงบมาให้ช่างไปหน้างานไปตี
ราคาให ้
คนที่สิบสาม  
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สิบสี่   
ไม่ได้ตั้งงบมาส่วนใหญ่ช่างแนะน า
สินค้าให ้
คนที่สิบห้า ไม่ได้ตั้งงบมาให้ช่างไป
หน้างานไปตรีาคาให ้

 

5. จากประสบการณ์ในการ
ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัรางน้ าฝน 
ที่ผ่านมาของท่าน พบว่า
ผู้บริโภคหรอืลูกค้ามีต้องการ 
ใช้วัสดุรางน้ าในประเภทไหน
มากที่สุด 

คนที่หนึ่ง สังกะสีและสแตนเลส  
พอ ๆ กัน 
คนที่สอง สังกะสีและสแตนเลส  
พอ ๆ กัน 
คนที่สาม สแตนเลส 304      
คนที่สี่ สังกะส ี
คนที่ห้า สังกะส ี
คนที่หก สแตนเลส 304      

- สแตนเลส 304      
จ านวน 9 ราย 
- สังกะสี จ านวน 4 ราย 
- สังกะสีและสแตนเลส 
พอ ๆ กัน  
จ านวน 2 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
5. จากประสบการณ์ในการ
ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัรางน้ าฝน 
ที่ผ่านมาของท่าน พบว่า
ผู้บริโภคหรอืลูกค้ามีต้องการ 
ใช้วัสดุรางน้ าในประเภทไหน
มากที่สุด 

คนที่เจ็ด สแตนเลส 304      
คนที่แปด สังกะส ี
คนที่เก้า สแตนเลส 304      
คนที่สิบ สแตนเลส 304      
คนที่สิบเอ็ด สังกะส ี
คนที่สิบสอง สแตนเลส 304      
คนที่สิบสาม สแตนเลส 304      
คนที่สิบสี่ สแตนเลส 304      
คนที่สิบห้า สแตนเลส 304      

 

6. การเลอืกใช้สินค้าทดแทน
ของผู้บริโภค เช่นรางน้ าไวนิล 
มีผลกระทบตอ่สินค้าหลักมาก
น้อยเพียงใด 
 

คนที่หนึ่ง มผีล 
คนที่สอง มผีล 
คนที่สาม ไม่มผีล 
คนที่สี่ ไม่มีผล 
คนที่ห้า มีผล 
คนที่หก ไม่มผีล 
คนที่เจ็ด ไม่มผีล 
คนที่แปด ไม่มีผล 
คนที่เก้า ไม่มีผล 
คนที่สิบไมม่ีผล 
คนที่สิบเอ็ด มีผล 
คนที่สิบสอง มผีล 
คนที่สิบสาม ไม่มผีล 
คนที่สิบสี่ ไม่มีผล 
คนที่สิบห้า ไม่มีผล 

- ไม่มีผล  
จ านวน 10 ราย 
- มีผล  
จ านวน 5 ราย 

7. ท่านมีวิธีการอย่างไร ใน
การศึกษาพฤติกรรมของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 

จากการสัมภาษณ์ทั้งหมดไม่ได้ศึกษา
ส่วนใหญลู่กค้ามาหน้าร้านเอง 

ไม่ได้ศึกษาส่วนใหญ ่
ลูกค้ามาหน้าร้านเอง 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
8. จากประสบการณ์ในการ
ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัรางน้ าฝน 
ที่ผ่านมาของท่าน พบว่าการ
เลือกซื้อรางน้ าฝนของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกีาร
เปลี่ยนแปลงหรือไม่ เปลี่ยน
อย่างไร 
 
 

คนที่หนึ่ง มกีารเปลี่ยนแปลง 
คนที่สอง ไม่มกีารเปลี่ยนแปลง 
คนที่สาม ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สี่  ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่ห้า มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่หก มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่เจ็ด ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่แปด ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่เก้า ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบ ไมม่ีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบเอ็ด มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบสอง มกีารเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบสาม ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบสี่ มีการเปลี่ยนแปลง 
คนที่สิบห้า มีการเปลี่ยนแปลง 

- ไม่มีการเปลี่ยนแปลง 
จ านวน 8 ราย 
- มีการเปลี่ยนแปลง  
จ านวน 7 ราย เช่นการ
เลือกใช้วัสดุอื่นๆเช่น ไว
นิล เมทลัชีท 

9. เทคโนโลยทีี่ออกแบบ
รูปแบบรางน้ าที่มีความ
ทันสมัยมากขึ้น รางน้ ามี
ลวดลาย หรอืมีดีไซน์มากขึ้น 
ส่งผลกระทบต่อรางน้ าฝน รูป
แบบเดมิอย่างไรบ้าง 
 

คนที่หนึ่ง มผีล 
คนที่สอง ไม่มผีล 
คนที่สาม ไม่มผีล 
คนที่สี่ ไม่มีผล 
คนที่ห้า มีผล 
คนที่หก มผีล 
คนที่เจ็ด ไม่มผีล 
คนที่แปด ไม่มีผล 
คนที่เก้า ไม่มีผล 
คนที่สิบ ไม่มผีล 
คนที่สิบเอ็ด ไม่มีผล 
คนที่สิบสอง มผีล 
คนที่สิบสาม มผีล 

- ไม่มีผล  
จ านวน 10 ราย 
- มีผล  
จ านวน 5 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
9. เทคโนโลยทีี่ออกแบบ
รูปแบบรางน้ าที่มีความ
ทันสมัยมากขึ้น รางน้ ามี
ลวดลาย หรอืมีดีไซน์มากขึ้น 
ส่งผลกระทบต่อรางน้ าฝน รูป
แบบเดมิอย่างไรบ้าง 

คนที่สิบสี่ ไม่มีผล 
คนที่สิบห้า ไม่มีผล 

 

10. การบรกิารหลงัการขาย
เป็นยังไงบ้าง 

คนที่หนึ่ง มปีระกัน 1 ป ี
คนที่สอง มปีระกัน 1 ป ี
คนที่สาม มีประกัน 1 ป ี
คนที่สี่ มีประกัน 2 ป ี
คนที่ห้า มีประกัน 1 ป ี
คนที่หก มีประกัน 6 เดือน 
คนที่เจ็ด มปีระกัน 1 ป ี
คนที่แปด มีประกัน 6 เดือน 
คนที่เก้า มีประกัน 6 เดือน 
คนที่สิบ มปีระกัน 1 ป ี
คนที่สิบเอ็ด มีประกัน 1 ป ี
คนที่สิบสอง มปีระกัน 2 ป ี
คนที่สิบสาม มปีระกัน 1 ป ี
คนที่สิบสี่ มีประกัน 6 เดือน 
คนที่สิบห้า มีประกัน 6 เดือน 

- มีประกัน 1 ปี  
จ านวน 9 ราย 
- มีประกัน 6 เดือน  
จ านวน 5 ราย 
- มีประกัน 2 ปี  
จ านวน 1 ราย 

11. การค้าขายทางออนไลน์ 
มีผลมากน้อยเพียงใดต่อ
การค้าขายหน้าร้านปกต ิ

คนที่หนึ่ง มผีลกระทบ 
คนที่สอง ไม่มผีลกระทบ 
คนที่สาม ไม่มผีลกระทบ 
คนที่สี่ ไม่มีผลกระทบ 
คนที่ห้า มีผลกระทบ 
คนที่หก ไม่มผีลกระทบ 
คนที่เจ็ด ไม่มผีลกระทบ 

- ไม่มีผลกระทบ  
จ านวน 9 ราย 
- มีผลกระทบ  
จ านวน 6 ราย 
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ค าถาม ค าตอบรายบุคคล สรปุค าตอบ 
11. การค้าขายทางออนไลน์ 
มีผลมากน้อยเพียงใดต่อ
การค้าขายหน้าร้านปกต ิ

คนที่แปด ไม่มีผลกระทบ 
คนที่เก้า มีผลกระทบ 
คนที่สิบ ไมม่ีผลกระทบ 
คนที่สิบเอ็ด มีผลกระทบ 
คนที่สิบสอง มผีลกระทบ 
คนที่สิบสาม ไม่มผีลกระทบ 
คนที่สิบสี่ ไม่มีผลกระทบ 
คนที่สิบห้า มผีลกระทบ 
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ผลการสัมภาษณ์  
คู่แข่งทางการคา้ร้าน 1 

 
สัมภาษณ์ คุณ จริญญา แสงจุ้ยวงษ์ (ลกูสาว) บริษัท ซี.เค.กทัเตอร์ แอนด์ ดักส์ จ ากัด  
 1. ได้ด าเนินธุรกิจสืบตอ่พ่อแมร่วมมาเป็นระยะเวลา 40 กว่าปี 
 2. ความต้องการของตลาดมีค่อนข้างมาก แต่มาเป็นช่วง ๆ 
 3. ได้ตอบโจทย์ตวามต้องการของลกูค้าด้วยการสอบถามค าแนะน าของลูกค้าแล้วน ามา
ปรับปรงุ 
 4. ขนาดของรางน้ า รูปแบบตัว ย มีความยาวเท่าไรบ้าง 
 5. ความหนาและความบางของตัวรางน้ า มีขนาดไหนบ้าง 
 6. ราคาขายของ ทั้งรางน้ า สงักะสี และสแตนเลส ความยาวปกติมีราคาเท่าไรบ้าง 
 
รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนสั้นความยาว 244 ซ.ม. 
4 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 90 บาท 
5 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 105 
บาท 
6 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 110 
บาท 

รางน้ าฝน สแตนเลส ท่อนสั้นความยาว  
244 ซม. 
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 270 บาท 
5 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 300 บาท 
6 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 330 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
4 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 4 เมตร  
ราคา 170 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 5 เมตร  
ราคา 215 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 500 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 625 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
5 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 4 เมตร  
ราคา 170 บาท 
5 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 5 เมตร  
ราคา 215 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
5 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 540 บาท 
5 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 670 บาท 
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รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
6 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 4 เมตร  
ราคา 225 บาท 
6 นิ้ว เบอร์ 30 ความหนา 0.29 ยาว 5 เมตร  
ราคา 280 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
6 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 575 บาท 
6 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 715 บาท 

 
 7. ทางร้านไม่รบัสินค้าคืนหลังจากซือ้สินค้าจากทางร้านแล้ว นอกจากในกรณีที่เป็นความผิด
ของทางร้าน 
 8. สินค้าทดแทน เช่น รางน้ าไวนิล รางน้ าเมทลัชีท ไม่มีผลกระทบและไมส่ามารถทดแทน
รางน้ า สังกะสี สแตนเลสได ้
 9. การออกแบบรางน้ าที่มลีวดลายหรือมีดีไซน์สวยงามมากข้ึน ไม่น่ามีผลกระทบต่อรางน้ า
ปกต ิ
 10. การขายในช่องทางออนไลน์ยังไม่มผีลกระทบต่อหน้าปกติมากนัก 
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ผลการสัมภาษณ ์
คู่แข่งทางการคา้ ร้านท่ี 2 

 
สัมภาษณ์ คุณ ธนาสิริ สหไทย ร้านสหไทย  
 1. ได้ด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 5 ปี 
 2. ความต้องการของตลาดมีมาก  
 3. ได้ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าด้วยการสอบถามความต้องการลูกค้าและสิง่ทีลู่กค้า
สอบถามบ่อย ๆ ได้น าเข้ามาขายเพื่อโจทย์ความต้องการของลูกค้า 
 4. ขนาดของรางน้ า รูปแบบตัว ย มีความยาวเท่าไรบ้าง 
 5. ความหนาและความบางของตัวรางน้ า มีขนาดไหนบ้าง 
 6. ราคาขายของ ทั้งรางน้ า สงักะสี และสแตนเลส ความยาวปกติมีราคาเท่าไรบ้าง 
 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนสั้นความยาว 244  
ซ.ม. 
4 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 85 
บาท 
5 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 
80 บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 
110 บาท 
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 
95 บาท 
6 นิ้ว สูง เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ราคา 
115 บาท 

รางน้ าฝน สแตนเลส ท่อนสั้นความยาว 244  
ซ.ม. 
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 220 บาท 
5 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 220 
บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 280 บาท 
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 280 
บาท 
6 นิ้ว สูง เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ราคา 330 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
4 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 4 เมตร  
ราคา 185 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 5 เมตร  
ราคา 230 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 6 เมตร  
ราคา 275 บาท 

รางน้ าฝน สแตนเลส ท่อนความยาว  
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 515 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 620 บาท 
4 นิ้ว เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 6 เมตร  
ราคา 725 บาท 
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รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว 5 นิ้ว สูง 
เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 4 เมตร  
ราคา 215 บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 5 
เมตร ราคา 265 บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 6 
เมตร ราคา 315 บาท 

รางน้ าฝน สแตนเลส ท่อนความยาว  
5 นิ้ว สูง เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 555 บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 660 บาท 
5 นิ้ว สูง เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 6 เมตร  
ราคา 765 บาท 

รางน้ าฝน สังกะสี ท่อนความยาว  
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 4 
เมตร ราคา 230 บาท 
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 5 
เมตร ราคา 285 บาท 
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 28 ความหนา 0.33 ยาว 5 
เมตร ราคา 340 บาท 

รางน้ าฝน สแตนเลส ท่อนความยาว  
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 4 เมตร  
ราคา 585 บาท 
6 นิ้ว เดี้ย เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 5 เมตร  
ราคา 725 บาท 
6 นิ้ว เตี้ย เบอร์ 27 ความหนา 0.4 ยาว 6 เมตร  
ราคา 865 บาท 

 
 7. หลังจากซือ้สินค้าจากทางร้านไปแล้วสามารถน ามาคืนหรอืเปลี่ยนของได้ภายใน 3-4 วัน 
โดยตัวสินค้าน้ันต้องไม่ได้เปียกน้ าหรือโดนน้ ามากอ่น 
 8. สินค้าทดแทน เช่น รางน้ าไวนิล รางน้ าเมทลัชีท ไม่มผีลกระทบและไมส่ามารถทดแทน
รางน้ าสงักะสี สแตนเลสได้ เพราะความคงทนและเช่ือมหรือการต่อรางน้ าที่ต่างกัน 
 9. การออกแบบรางน้ าที่มลีวดลายหรือมีดีไซน์สวยงามมากข้ึน ไม่น่ามีผลกระทบ 
 10. การขายในช่องทางออนไลน์มผีลกระทบต่อทางหน้าร้าน ปกติทางร้านจึงได้มกีารปิด
ช่องออนไลน์ ทางเฟซบุ๊กเพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความน่าเช่ือถือแกผู่้บริโภค 
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ประวัติผู้เขยีน 
 
ชื่อ-นามสกลุ    วรธน เหล่าปิยกิตติกลุ 
 
อีเมล      chonworathon@gmail.com  
 
ประวัติการศึกษา   ระดับปรญิญาตรี บรหิารธุรกจิ สาขาวิชาการตลาด 
     มหาวิทยาลัยกรงุเทพ   
     ระดับปรญิญาโท บรหิารธุรกิจสาขาวิชาวิสาหกิจขนาด 
     กลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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