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พบว่า อัตราผลตอบแทนโครงการ (IRR)น้ี เท่ากับ 110.33 % ต่อปี มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV) 
เท่ากบั 3,639,355 บาท และมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 1 ปี 1 เดือน 
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บทที ่1  
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของธุรกจิ 
จากการเปล่ียนทางด้านเศรษฐกิจของประเทศไทยในการก้าวเข้ามาในประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน(AEC) ท าให้การซ้ือขายระหว่างประเทศมีความสะดวกมากข้ึน นกัธุรกิจต่างมอง
โอกาสในการท าก าไรในประเทศต่างๆในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนแต่การเปิดประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนนั้นส าหรับในมุมมองของนักธุรกิจ คนท่ีสามารถปรับตวัไดเ้ร็วและเห็นโอกาส
ก่อนก็จะเป็นผูไ้ดเ้ปรียบในเชิงธุรกิจ ดงันั้นทางครอบครัวของผูจ้ดัท าแผนธุรกิจจึงมองเห็นโอกาส
ในการท าธุรกิจซ้ือขายสินคา้กลุ่มเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นเน่ืองจากมีคนในครอบครัวท่ีเคยท างานใน
เครือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของ Haierมาก่อน จึงมองเห็นโอกาสในการน าสินคา้ของ Haier มาขายให้กบั
กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในประเทศ และมองโอกาสในการขยายออกไปในต่างประเทศในอนาคต เช่นใน
ประเทศเล็กๆเช่น  พม่า ลาว เวียดนาม เขมร ซ่ึงในช่วงตน้ของธุรกิจ เรามองเร่ืองการขายสินคา้ใน
กลุ่มลูกคา้ครัวเรือน ในเขตอ าเภอบางเสาธงจงัหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงทางเจา้ของธุรกิจมีเครือข่ายใน
การหาทีมช่างเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและทีมบริการในเขตอ าเภอน้ี อีกทั้ งในเขตอ าเภอน้ียงัมีนิคม
อุตสาหกรรมโรงงานมากมาย และจากขอ้มูลแผนพฒันาจงัหวดัสมุทรปราการ4 ปี 2557-2560 พบว่า
จ านวนประชากรในเขตอ าเภอบางเสาธงมีจ านวนประชากรทั้งหมด 74,442  คน มีจ านวนหลงัคา
เรือนทั้ง 50,525หลงัคาเรือน และมีขอ้มูลการส ารวจสัดส่วนของประชากรของจงัหวดัสมุทรปราการ 
พบว่าจงัหวดัสมุทรปราการ มีสัดส่วนประชากรท่ีมีช่ือในทะเบียนราษฎร์ คิดเป็นร้อยละ 51 ของ
จ านวนประชากรท่ีเขา้มาอาศยัอยูจ่ริง และมีสัดส่วนประชากรท่ีไม่มีช่ือในทะเบียนราษฎร์ คิดเป็น
ร้อยละ 49 ของสัดส่วนของประชากรทั้งหมดในจงัหวดัสมุทรปราการ (ท่ีท าการปกครองจงัหวดั
สมุทรปราการ, 2557) และมีรายไดเ้ฉล่ียของประชากรในอ าเภอบางเสาธงอยูท่ี่ 135,850 บาทต่อคน
ต่อปีและขอ้มูลจากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นในเขตพื้นท่ีเทศบาลอ าเภอบางเสาธง 
ผูท้  าวิจยัพบว่ามีร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอยูท่ ั้งหมด 10ร้านใหญ่ๆ และมีแผนกขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน 
Lotusและในอ าเภอบางเสาธงไม่มีศูนยจ์  าหน่ายของบริษทัซิงเกอร์อยู ่ซ่ึงในจงัหวดัสมุทรปราการมี
ศูนยจ์  าหน่ายของซิงเกอร์อยู ่2 ท่ี คือ อ าเภอบางพลี 1 ร้าน และอ าเภอพระประแดงอีก 1 ร้านจึงท าให้
การเร่ิมตน้ของธุรกิจท่ีอ าเภอบางเสาธงเป็นต าแหน่งท่ีมีความน่าสนใจนอกจากนั้นทางเจา้ของธุรกิจ
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มองว่า อ าเภอบางเสาธงเป็นชุมชนท่ีมีลกัษณะเป็นนิคมอุตสาหกรรม  ซ่ึงคนท่ีอาศยัอยูส่่วนใหญ่จะ
เป็นผูซ้ื้อท่ีมีความตอ้งการซ้ือสูง แต่มีก าลงัซ้ือต ่า และคนท่ีอาศยัอยูส่่วนใหญ่เป็นคนต่างจงัหวดัท่ีเขา้
มาท างานในเขตใกลเ้คียงกรุงเทพฯ และมีคนในประเทศเพื่อนบา้นใกล้ๆ ประเทศไทยมาอาศยัอยู่
เยอะ ซ่ึงคนกลุ่มน้ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีส าคญัในการเร่ิมตน้ธุรกิจของเรา ซ่ึง
เป็นท่ีทราบว่าในกลุ่มคนท่ีมีก าลงัซ้ือต ่าแต่มีความตอ้งการซ้ือสูงน้ี ดงันั้นการท าธุรกิจในเขตพื้นท่ีน้ี
เราจ าเป็นตอ้งมีกลยทุธ์ในการท าธุรกิจท่ีเพิ่มความสามารถในการตดัสินใจซ้ือให้กบัลูกคา้ ดงันั้นเรา
จึงมองธุรกิจขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทั้งแบบขายดว้ยเงินสด และขายแบบเช่าซ้ือดว้ยเงินผอ่นแบบเป็นงวด
ซ่ึงเราไดม้องเห็นโอกาสในธุรกิจการขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นให้กบัคนชุมชนมาจากโมเดลธุรกิจ
ของบริษทั  ซิงเกอร์ประเทศไทย จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง
ตลอดระยะเวลา 125 ปีท่ีผ่านมาในธุรกิจการขายแบบเช่าซ้ือดว้ยเงินผ่อนแบบเป็นงวด ซ่ึงมีรายได้
จากการการขายแบบเช่าซ้ือดว้ยเงินผ่อนแบบเป็นงวดประมาณ 80% ของยอดขายทั้งหมดปัจจุบนั
บริษทัซิงเกอร์ประกอบธุรกิจท่ีมีลกัษณะการขายแบบผ่อนเป็นงวดมามากกว่า 50 ปีเม่ือพิจารณา
ขอ้มูลรายงานประจ าปี 2557 บริษทัซิงเกอร์มียอดขายจากกลุ่มลูกคา้ในครัวเรือนประมาณ 60% จาก
กลุ่มลูกคา้เชิงพาณิชย ์ 40% จะเห็นไดว้่ากลุ่มคา้ครัวเรือนมีสัดส่วนท่ีใหญ่พอสมควร ดงันั้นเราจึง
เลือกพื้นท่ีร้านในเขตชุมชน ซ่ึงร้านท่ีเราเลือกตั้ งอยู่ในตลาดยิ่งเจริญ2 ในเขตอ าเภอบางเสาธง 
นอกจากจะมีร้านในตลาดแลว้ เราพยายามเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ให้มากข้ึนโดยการจดัรถโชวสิ์นคา้ เพื่อ
เขา้ไปขายและโชวสิ์นคา้เขา้ไปถึงลูกคา้ในชุมชน เพื่อเพิ่มความสามารถในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใน
ชุมชน โดยใชกิ้จจกรรม Road show  เขา้ไปโฆษณาสินคา้แจกโบร์ชวัร์ประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่
ต่างๆและขายสินคา้ โดยเนน้ในระยะแรกจะเนน้ท่ีลูกคา้ 2 กลุ่ม คือ  

1.กลุ่มลูกคา้ครัวเรือน ซ่ึงขายดว้ยเงินสดและเช่าซ้ือแบบผอ่นช าระเป็นงวดทั้งหนา้ร้าน
รวมถึงการขายผา่นรถประชาสมัพนัธ์  

2.กลุ่มลูกคา้โครงการเชิงพาณิชยโ์ดยมุ่งเนน้ขายเคร่ืองปรับอากาศใหก้บัลูกคา้โครงการ
ใหญ่ๆทั้งในอ าเภอบางเสาธง และต่างอ าภอ รวมถึงการประมูลงานทั้งงานภาครัฐและเอกชน เช่น
ตามโรงแรม คอนโดมิเนียม และอพาร์ทเมน้ทต่์างๆขอ้มูลจากส านกังานท่ีดินและอาคารชุดจากกรม
ท่ีดินศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์(2558) พบวา่ใน จงัหวดัสมุทรปราการมีอาคารชุดทั้งหมด 415 แห่ง 
เฉพาะในเขตอ าเภอบางเสาธงมีอาคารชุดทั้งหมด 54  แห่ง มีหอ้งชุดทั้งหมด 17,084 หอ้ง ซ่ึงถือไดว้่า
เป็นแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ท่ีมีโครงบ้านอาคารและท่ีดินเป็นจ านวนมาก เป็นอีกกลุ่มลูกค้าท่ี
น่าสนใจ 
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1.2 ควำมน่ำสนใจและโอกำสทำงธุรกจิ 
จากข้อมูลการจ าหน่ายอุตสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในประเทศไทยจาก ข้อมูล

ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม(2558)พบวา่การจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในประเทศไทยในไตรมาส 
1/2558 ส่วนใหญ่มีการปรับตวัเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัไตรมาสก่อนโดยเฉพาะกลุ่มเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท า
ความเยน็ไดแ้ก่เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนคอนเดนซ่ิงยูนิต,เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วน
แฟนคอยลย์นิูต,คอมเพรสเซอร์และตูเ้ยน็เพิ่มข้ึนร้อยละ 128.28, 125.30, 10.42 และ 15.79เม่ือเทียบ
กบัไตรมาสก่อนส าหรับการจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีการปรับตวัลดลงเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนั
ของปีก่อนไดแ้ก่คอมเพรสเซอร์เคร่ืองซกัผา้ลดลงร้อยละ 6.74 และ 13.81 เป็นผลมาจากผูบ้ริโภคใน
ประเทศมีการระมดัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึนประกอบกบัภาระหน้ีสินภาคครัวเรือนท่ียงัค่อนขา้งสูง 
แต่ส าหรับเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในกลุ่มท าความเยน็มีการจ าหน่ายเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี
ก่อนเช่น เคร่ืองปรับอากาศแบบแยกส่วนคอนเดนซ่ิงยนิูตและเคร่ืองปรับอากาศแบบส่วนดงัแสดง
ขอ้มูลในตารางท่ี 1.1  
 

ตำรำงที่ 1.1 แสดงขอ้มูลการจ าหน่ายอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในประเทศไทยปีพ.ศ.2556 -  2558  

ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม(2558) 

นอกจากนั้นเม่ือพิจารณาขอ้มูลรายงานประจ าปี 2557 ถึงมูลดา้นการเงินของบริษทัซิง
เกอร์ประเทศไทย (จ ากดั) (2558) ซ่ึงเป็นผูน้ าในธุรกิจแบบขายแบบเช่าซ้ือในประเทศไทย จะเห็นได้
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วา่ ตลอดระยะ5 ปีท่ีผา่นมา(พ.ศ. 2553-2557)ธุรกิจของซิงเกอร์ เป็นธุรกิจท่ีท าก าไร และเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง ถึงแมว้่าจะพบกบัสภาวะความไม่สงบทางการเมืองแต่บริษทัก็ยงัมีก าไร ซ่ึงผลิตภณัฑข์อง
บริษทัซิงเกอร์ประเทศไทยเร่ิมธุรกิจมาจากการขายจกัรเยบ็ผา้ แต่ในปัจจุบนัผลิตภณัฑท่ี์ท ายอดขาย
ให้ กับบ ริษัท ซิ ง เกอ ร์มาก ท่ี สุ ด คือ  ตู้แ ช่  ตู ้ เติ ม เงิน  ตู้ เติมน ้ ามัน  เค ร่ืองซักผ้า  โทรทัศน์ 
เคร่ืองปรับอากาศ ตู้เย็น และ จักรเย็บผา้ ตามล าดับ  ซ่ึงถ้ารวมเฉพาะ เคร่ืองซักผ้า โทรทัศน์ 
เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ยอดขายในปี 2557 มีมูลค่าถึง 1,308,962,000 บาท คิดเป็น 39% จากยอดขาย
ทั้งหมดดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 1.1 ซ่ึงจะเห็นไดว้่ายอดขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าแบบเช่าซ้ือของบริษทั ซิงเก
อร์ประเทศไทย ถือไดว้า่เป็นตลาดท่ีใหญ่และมีความน่าสนใจในการลงทุนในธุรกิจน้ีเป็นอยา่งมาก 
 

 

ภำพที ่1.1  แสดงรายไดแ้ละสดัส่วนยอดขายของบริษทัซิงเกอร์ปี พ.ศ.2552 -พ.ศ.2557 
ท่ีมา : บริษทัซิงเกอร์ประเทศไทย(จ ากดั) (2558) 
 
 

1.3 กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีตอ้งการแบ่งเป็น 2กลุ่ม คือ 

1. กลุ่มลูกคา้ครัวเรือนเนน้ขายแบบเช่าซ้ือ และขายดว้ยเงินสด (B2C Customer) 
2. กลุ่มลูกคา้โครงการประมูลงานทั้งงานภาครัฐและเอกชน เนน้ขายดว้ยเงินสด 

(B2B Customer) 
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1.4 รำยละเอยีดผลติภัณฑ์ 
จากการพิจารณาขอ้มูลรายงานประจ าปี 2557 ถึงมูลดา้นยอดขายของบริษทัซิงเกอร์ป

ระเทศไทย (จ ากัด) ท าให้ทางเจา้ของธุรกิจเลือกจ าหน่ายสินคา้ท่ีมียอดขายทั้ งหมดเป็นสัดส่วน
ประมาณ 39% ของยอดขายทั้งหมดของบริษทัซิงเกอร์ ซ่ึงสินคา้แต่ละชนิดมีสัดส่วนประมาณ10 %
ของบริษทัซิงเกอร์เจา้ของธุรกิจจึงเลือกผลิตภณัฑ์จากแบรนด์ Haier เขา้มาในร้านทั้งหมด4 หมวด
คือ 
  

1.4.1 ตู้เยน็ และตู้แช่เย็น (Refrigerator) 
ตู้เยน็ 
จุดเด่นของตลาดคอมเพรสเซอร์ตูเ้ยน็เป็นตลาดท่ีมีความตอ้งการอย่างสม ่าเสมอไม่มี

ฤดูกาลเหมือนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าบางชนิด จึงท าให้โอกาสทางการตลาดของตูเ้ยน็ยงัคงโตอยา่งต่อเน่ือง
(หนงัสือพิมพไ์ทยโพสต์, 2558) จึงเป็นสินคา้ตวัแรกท่ีเราเลือกเขา้มาจ าหน่าย โดยมีรุ่นของสินคา้ท่ี
เลือกมาจ าหน่ายดงัน้ีคือ 

1.4.1.1ตูเ้ยน็ 1 ประตู รุ่นประหยดั 5.2Q/147 ช่องแช่ผกัขนาดใหญ่ ชนวน
หนารับประกนั 1 ปี 

1.4.1.2ตูเ้ยน็Delight 2 ประตู 7.8 Q/221L กระจายความเร็ว360o LED 
Flash Keeping VC*10 ประกนั 3ปี 

ตู้แช่เยน็ 
ลูกคา้ท่ีซ้ือตูแ้ช่ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มร้านคา้ ไม่ว่าจะเป็นร้านคา้ขนาดเลก็และขนาด

ใหญ่ เราจึงเลือกขนาดท่ีจะน าเขา้มาขายทั้งหมด 2 รุ่นคือขนาดปานกลางและขนาดใหญ่เพื่อให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด โดยรุ่นของสินคา้ท่ีเลือกมาขายคือ 

1.4.1.3ตูแ้ช่เยน็ 1 ประตู 11.2Q/316L กระจกประหยดัพลงังาน LOW E 
1.4.1.4ตูแ้ช่เยน็ 2 ประตู 15.0Q/420L กระจกประหยดัพลงังาน LOW E 

 

1.4.2 เคร่ืองซักผ้ำ (Washing Machine) 
จากการพิจารณาขอ้มูลตามข่าวหนังสือพิมพ์แนวหน้า(25 กรกฎาคม 2558) กล่าวถึง

ขอ้มูลปัจจุบนัถึงสัดส่วนตลาดเคร่ืองซกัผา้ในประเทศไทย แบ่งเป็น เคร่ืองซกัผา้ฝาบน 50%, เคร่ือง
ซกัผา้สองถงั 30%, เคร่ืองซักผา้ฝาหนา้ 20%, ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะไดเ้ลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้กบัไลฟ์
สไตลแ์ละความตอ้งการของตนมากท่ีสุด เราจึงเลือกรุ่นสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองซกัผา้มาจ าหน่ายดงัน้ีคือ 
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1.4.2.1 รุ่นC&C’ ฝาบน 9.5 kg อตัโนมติั  วอเตอร์สเปรย ์จอดิจิตอล
ประกนั มอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

1.4.2.2 รุ่นรุ่นC&C’ ฝาบน 7.5 kg อตัโนมติั  วอเตอร์สเปรย ์จอดิจิตอล 
ประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

1.4.2.3 รุ่น2 ถงั   14 kg ก่ึงอตัโนมติั   ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 
1.4.2.4 รุ่น2 ถงั   8.5 kg ก่ึงอตัโนมติั  ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 
1.4.2.5 รุ่น ฝาหนา้ 8.5 kg ประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 
1.4.2.6 รุ่น ฝาหนา้ 7.5 kg ประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

               

1.4.3 โทรทศัน์ 
จากกระแสการเติบโตในตลาดทีวียงัมีอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากพฤติกรรมการรับขอ้มูล

ข่าวสารท่ีเปล่ียนไป จากเดิมท่ีรับชมฟรีทีวี 5 ช่อง เวลาน้ีมีเพิ่มเป็นถึง 48 ช่อง ดังนั้ นในหน่ึง
ครอบครัวก็มีเลือกชมช่องรายการท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงจะส่งผลให้มีการซ้ือทีวีเพิ่มท่ี 2-3 เคร่ือง
ต่อครอบครัว ดังนั้ นทีวีจึงเป็นอีกหน่ึงผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกมาจ าหน่าย โดยมีรุ่นท่ีเลือกมาจ าหน่าย 
ดงันั้นคือ 

1.4.3.1โทรทศัน์ รุ่น C*C’ LED TV 24” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 
1.4.3.2โทรทศัน์ รุ่น C*C’ LED TV 32” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 
1.4.3.3โทรทศัน์ รุ่น C*C’ LED TV 40” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 
 

1.4.4 เคร่ืองปรับอำกำศ  
จากขอ้มูลของโตชิบา(แผนการตลาดปี2558)พบว่าตลาดเคร่ืองปรับอากาศแบบติดผนงั

ถูกแบ่งเป็น 2 ตลาด คือ 1. ตลาดเคร่ืองปรับอากาศแบบ Fixed Speed ( Non-Inverter ) เป็นตลาดท่ีมี
ขนาดใหญ่ท่ีสุด 2.  ตลาดของระบบ Inverter เป็นตลาดท่ีเลก็กวา่ แต่เป็นตลาดท่ีก าลงัเติบโตข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ืองซ่ึงในตลาดเคร่ืองปรับอากาศในปัจจุบนัสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) ได้
บงัคบัใหมี้การปรับเปล่ียนการใช้น ้ ายาส าหรับเคร่ืองปรับอากาศขนาดต ่ากวา่ 24,000 BTU จากเดิมท่ี
ใช้น ้ ายา R22เป็น R32 แทนทั้ งหมดภายในปี 2573 เพื่อลดการปล่อยสาร CFC ท่ีจะท าลายชั้ น
บรรยากาศตามนโยบายของกรมอุตสาหกรรม ดงันั้นเราจึงให้ความสนใจในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
เคร่ืองปรับอากาศทั้ง 2 แบบ โดยมีรุ่นของสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายคือ 

1.4.4.1 รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK series Therbo cool Nano fliter*5 
คอมพ5์ ปี     อะไหล่ 5 ปี 
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1.4.4.2 รุ่น C&C’ 13000 BTU CEK series Therbo cool Nano fliter*5 
คอมพ5์ ปี อะไหล่ 5 ปี 

1.4.4.3 รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK series Therbo cool Nano fliter*5 
คอมพ5์ ปี อะไหล่ 5 ปี 

1.4.4.4 รุ่น C&C’ 24000 BTU CEK series Therbo cool Nano fliter*5 
คอมพ5์ ปี อะไหล่ 5 ปี 

 
 

1.5 วสัิยทัศน์ พนัธกจิ และเป้ำหมำย (Vision, Mission and Goals) 
 
วสัิยทศัน์ (Vision) 

เป็นบริษทัขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า พร้อมบริการดา้นสินเช่ือและเช่าซ้ือส าหรับผูบ้ริโภคใน
อ าเภอบางเสาธง 

 
พนัธกจิ (Mission) 

พฒันาคุณภาพชีวิตลูกคา้ดว้ยสินคา้และการบริการท่ีดี มีคุณภาพดว้ยราคาท่ีหาซ้ือได ้
 

Business model 
เป็นบริษทัขายผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า แบบขายเงินสด และแบบเช่าซ้ือ ท่ีมีทีมช่าง

ติดตั้งและบริการหลงัการขายท่ีดี 
 

เป้ำหมำยของธุรกจิ (Business Goals) 
สามารถขยายสาขาออกไปยงัอ าเภอต่างๆในจงัหวดัสมุทรปราการไดท้ั้งหมดภายในปี 

2562  
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บทที ่2 
กำรวเิครำะห์อุตสำหกรรม 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำวะกำรแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดนั 5 ประกำร-Five Forces) 
ในการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและการแข่งขนัว่าการลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีมีโอกาส

และความน่าสนใจต่อการลงทุนหรือไม่นั้นผูว้ิจยัไดพ้ิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่างๆ 5 ประการ (Five 
Forces) เพื่อช่วยในการวิเคราะห์ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 2.1 

 

 
 
ภำพที ่2.1: แสดงโครงสร้างการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Mode 
ที่มำ:Michael E. Porter, Harvard Business Review (March 2001) 
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แรงกดดันที่ 1: ก ำแพงในกำรป้องกนักำรเข้ำมำของคู่แข่งขันรำยใหม่ 
ความสามารถในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ในธุรกิจน้ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัดงัน้ี 
1.เงินลงทุน (Capital requirement)การท าธุรกิจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใชเ้งินลงทุนไม่

สูงมากท าใหผู้ป้ระกอบรายใหม่เขา้มาลงทุนไดง่้าย(+) 
2.ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงไปใช้สินคา้อ่ืน (Switching cost) ส าหรับ

ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มา ถา้มีการบริการและการน าเสนอสินคา้ท่ีดี จะเพิ่มโอกาสในการ
เปล่ียนใจลูกคา้ให้มาใชสิ้นคา้ของเราไดง่้าย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะการใชง้านท่ีคลา้ยกนัอยู่
แลว้ ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปใชแ้บรนดไ์หนกไ็ดต้ามความชอบของลูกคา้1 (+) 

3.เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าแต่ละแบรนดใ์นแต่ละร้านมีความแตกต่างกนัในดา้นเทคโนโลยเีพียง
เลก็นอ้ย  แต่ทุกแบรนดมี์คุณสมบติัในการใชง้านพื้นฐาน และคุณภาพใกลเ้คียงกนั  (+) 

4.การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) การเขา้มาของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ สามารถเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายให้กบัลูกคา้ไดไ้ม่ยาก เพราะจากการ
เกบ็ขอ้มูลสัมภาษณ์การตดัสินใจเลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าพบว่าถา้ผูป้ระกอบการรายใหม่มีการจดั
รายการส่งเสริมการขายหรือใหข้อ้เสนอท่ีดีใหก้บัลูกคา้ ลูกคา้กย็นิดีจะเขา้มาใชบ้ริการ1(+) 

5.ความเสียเปรียบดา้นตน้ทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน ผูป้ระกอบการ
รายใหม่อาจมีตน้ทุนการด าเนินงานท่ีสูง เน่ืองจากผูป้ระกอบการรายใหม่ยงัมีลูกคา้จ านวนนอ้ย ท า
ให้ไม่สามารถสต๊อกสินคา้ได้เยอะจึงมีปริมาณการสั่งซ้ือจากโรงงานผลิตในปริมาณน้อยกว่า
ผูป้ระกอบการรายใหญ่เป็นผลท าใหมี้ตน้ทุนการซ้ือสินคา้มาขายในราคาท่ีสูงกวา่(-) 

จึงสรุปไดว้่าก าแพงในการป้องกนัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในธุรกิจน้ีมีไม่สูง
มากเน่ืองจากไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนมาก ผูซ้ื้อมีตน้ทุนในการเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ทดแทนต ่า พร้อมจะ
เปล่ียนไปใชสิ้นคา้จากร้านใหม่ๆความความพึงพอใจขอลูกคา้ในดา้นราคาและการบริการจึงผลส่งดี
กบัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มา(+) 

 
แรงกดดันที ่2: ควำมรุนแรงของกำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม 
ขอ้มูลความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมท่ีส ารวจพบมีดงัน้ีคือ 
1.จากการส ารวจในพื้ น ท่ี ใน เขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธง  พบว่ามี ร้านขาย

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทั้งหมด 10  ร้านซ่ึงแต่ละร้านมีการจดัโปรโมชัน่สินคา้มากมายหลายชนิด และยงัมี
การส่งเสริมการขายดว้ยวิธีการขายแบบแบ่งผอ่นช าระ หรือจ่ายดว้ยเงินสด และยงัมีการร่วมกบับตัร
เครดิตต่างๆเพื่อเพิ่มความสะดวกในการจ่ายเงินให้กับลูกค้า จากการส ารวจพบว่าร้านขาย

                                                            
1จากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจริงในถนนเมืองใหม่บางพลีและในตลาดเยสบางพลี โดยผูท้  าวจิยัในวนัท่ี 26  กรกฎาคม2558 
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เคร่ืองใช้ไฟฟ้าส่วนใหญ่จะมีโปรโมชั่นและรายการส่งเสริมการขายท่ีใกลเ้คียงกนัมากส่งผลให้
ตลาดในบริเวณน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง เน่ืองจากมีการจัดโปรโมชั่นในเร่ืองราคา การบริการ 
โปรแกรมการผอ่นสินคา้ในรูปแบบต่างๆของแต่ละร้านมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง2(-) 

2.ข้อมูลจาก ข่าวฐานเศรษฐกิจ(11  มกราคม 2558) พบว่าภาพรวมของตลาด
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในปี2558 คาดการณ์ว่าน่าจะเติบโตท่ี 10%ท าใหอุ้ตสาหกรรมตลาดเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ปีน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึนเพื่อตอบสนองการเติบโตของตลาด (-) 

3.ขอ้มูลจากการส ารวจในพื้นท่ีในเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงโดยใชแ้บบสอบถาม
และการสมัภาษณ์ พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ในพื้นท่ีเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงไม่มีความผกูพนัในตรา
ยี่ห้อ (Brand Loyalty) เน่ืองสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเป็นสินคา้ในกลุ่ม Commodity ท าให้ลูกคา้
ไม่มีความผูกพนัในแบรนด ์แต่มีความตอ้งการเปล่ียนไปตามการให้บริการของแต่ละร้าน เช่น การ
บริการหลงัการขาย ราคาสินคา้ และการจดัโปรโมชัน่สินคา้3(+) 

โดยภาพรวมความรุนแรงการแข่งขนัในธุรกิจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตอ าเภอบาง
เสาธงมีระดบัการแข่งขนัในตลาดท่ีค่อนขา้งสูง(-) 

 
แรงกดดันที่ 3: ควำมเส่ียงจำกสินค้ำทดแทน 
ขอ้มูลความเส่ียงของธุรกิจจากสินคา้ทดแทนมีดงัน้ี 
1.ในกลุ่มลูกคา้ครัวเรือน ระดบัในการใชสิ้นคา้ทดแทนในธุรกิจเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น

ผลจากการสัมภาษณ์เร่ือง การใช้สินค้าทดแทน เน่ืองจากรายได้มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น เช่น ถา้ลูกคา้ไม่มีเงินซ้ือเคร่ืองปรับอากาศและค านึงถึงค่าไฟฟ้า ลูกคา้จะ
เลือกใช้พดัลมแทนเคร่ืองปรับอากาศ หรือในปัจจุบนัมือถือเหมือนเป็นปัจจยัท่ี 5คนส่วนใหญ่มี
โทรศพัทมื์อถือ ท าให้การดูทีวีในปัจจุบนัสามารถดูผา่นมือถือแทนการใชโ้ทรทศัน์ส าหรับเคร่ืองซกั
ผา้ก็สามารถซกัเส้ือผา้โดยใชมื้อแทนการใชเ้คร่ืองซกัผา้ได ้   ดงันั้นในกลุ่มลูกคา้ครัวเรือนในพื้นท่ี
เขตบางเสาธงน้ีจึงมีโอกาสในการใชสิ้นคา้ทดแทนค่อนขา้งสูง4(-) 

2.ในกลุ่มลูกคา้โครงการระดบัในการใชสิ้นคา้ทดแทนค่อนขา้งนอ้ย เน่ืองจากมีความ
จ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้เหล่าน้ีในการท าธุรกิจอยู่แลว้ การเลือกซ้ือสินคา้แต่ละแบรนด์ก็มีประโยชน์

                                                            
2จากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจริงในถนนเมืองใหม่บางพลีและในตลาดเยสบางพลี โดยผูท้  าวจิยัในวนัท่ี 5 กรกฎาคม2558 
3จากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจริงในถนนเมืองใหม่บางพลีและในตลาดเยสบางพลี โดยผูท้  าวจิยัในวนัท่ี 26  กรกฎาคม2558 
4ขอ้มูลจากการท าแบบสอบถาม เร่ืองจากตดัสินใจเลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงและในตลาดเยสบางพลี 
โดยผูท้  าวจิยัในวนัท่ี 26  กรกฎาคม2558 
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พื้นฐานในการใชง้านเหมือนกนั แตกต่างกนัท่ีเทคโนโลยบีางจุด และราคาสินคา้ ดงันั้นระดบัการใช้
สินคา้ทดแทนในกลุ่มลูกคา้โครงการมีค่อนขา้งนอ้ย  ( กิติศกัด์ิ จรรยารักษ,์ 2552) (+) 

โดยภาพรวมระดบัการใชสิ้นคา้ทดแทนในธุรกิจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นอยูใ่น
ระดบัปานกลางข้ึนอยูก่บัปัจจยัดา้นรายไดแ้ละความตอ้งการใชง้านของลูกคา้ ถา้เรามีกลยทุธ์ในการ
ขายท่ีเอ้ือต่อการซ้ือของลูกคา้ โอกาสในการเลือกใชสิ้นคา้ทดแทนของลูกคา้กจ็ะลดลง(+) 

 
แรงกดดันที่ 4: อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ 
ขอ้มูลดา้นอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อท่ีมีต่อธุรกิจท่ีไดจ้ากการส ารวจมีดงัน้ี 
1.ในกลุ่มลูกคา้โครงการท่ีมีปริมาณการซ้ือเยอะ เช่น ในกลุ่มลูกคา้ท่ีรับประมูลงานทั้ง

งานภาครัฐและเอกชน ยอ่มมีอ านาจการต่อรองต่อผูข้ายสูง (-) 
2.จากข้อมูลการสัมภาษณ์คนในพื้นท่ีเขตอ าเภอบางเสาธง พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่

สามารถหาขอ้มูลต่างๆเก่ียวกบัสินคา้ไดง่้ายเน่ืองจากมีร้านขายหลายร้านท่ีอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงกนั
ดงันั้นเม่ือลูกคา้มีขอ้มูลมาก กส็ามารถเปรียบเทียบสินคา้ได ้ท าใหลู้กคา้มีอ านาจต่อรองไดสู้ง4(-) 

3.จากการส ารวจในพื้นท่ีเขตอ าเภอบางเสาธง พบว่าเร่ืองความจงรักภกัดีต่อแบรนด์
ของลูกคา้มีค่อนขา้งน้อย  เน่ืองจากเป็นสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเป็น 
Commodity ท าให้ ลูกค้าไม่ มีความผูกพันในแบรนด์  และการตัด สินใจเลือกใช้ ร้านขาย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเปล่ียนไปตามการใหบ้ริการ และการจดัโปรโมชัน่ 5(+) 

4.ความสามารถของลูกคา้ท่ีจะเขา้มาเป็นผูข้ายในอนาคตเอง (Backward Integration)   
กมี็โอกาสสูงเน่ืองจากในเงินลงทุนไม่มาก (-) 

5.ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ของร้านอ่ืน (Switching Costs) หรือ ใชสิ้นคา้ของ
คู่แข่งมีค่อนขา้งนอ้ย เน่ืองจากสินคา้มีลกัษณะการใชง้านคลา้ยกนั (+) 

โดยภาพรวมในดา้นอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อมีค่อนขา้งสูง เน่ืองจาก ลูกคา้สามารถ
หาขอ้มูลเร่ืองราคาเปรียบเทียบกนัก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ ท าใหอ้  านาจการต่อรองของลูกคา้สูง(-) 
 

แรงกดดันที่ 5: อ ำนำจต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Supplier) 
ขอ้มูลดา้นอ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบท่ีมีต่อธุรกิจมีดงัน้ี 

                                                            
5ขอ้มูลจากการท าแบบสอบถาม เร่ืองจากตดัสินใจเลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงและในตลาดเยสบางพลี 
โดยผูท้  าวจิยัในวนัท่ี 26  กรกฎาคม2558 
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1.จากจ านวนผูผ้ลิตเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีมีอยู่มากท าให้ผูผ้ลิตตอ้งการเพิ่มช่องทางการ
จ าหน่ายไปยงัร้านต่างๆมากข้ึน ท าใหอ้  านาจต่อรองของผูผ้ลิตมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อนอ้ย ดงันั้นถา้เราซ้ือ
ในจ านวนมากๆ เรากส็ามารถต่อรองราคาผูผ้ลิตไดม้าก (+) 

2.ระดับการรวมตวักันของผูข้ายผลิต ถา้ผูผ้ลิตรวมตัวกันในการข้ึนราคาสินคา้ใน
หมวดหมู่เดียวกนัพร้อมกนั จะท าใหผู้ผ้ลิตมีอ านาจการต่อรองสูง(-) 

3.ความแตกต่างและเหมือนกันของสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ถา้ผูผ้ลิตสามารถผลิตได้
สินคา้ให้มีความแตกต่างจากสินคา้ตวัอ่ืนๆได้มาก จะท าให้ผูผ้ลิตมีอ านาจต่อรองสูง แต่เคร่ือง
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าส่วนใหญ่ มีประโยชน์พื้นฐานในการใชง้านท่ีไม่แตกต่างกนัมากลูกคา้บางกลุ่มไม่ได้
มองท่ีเทคโนโลย ีแต่มองท่ีประโยชน์ของสินคา้ จึงท าใหผู้ผ้ลิตมีอ านาจการต่อรองนอ้ย (+) 

โดยภาพรวมอ านาจต่อรองของผูผ้ลิตในการขายสินคา้ให้กบัร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามี
ไม่สูงมาก(+) 

 
ตำรำงที ่2.1: แสดงผลสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 
1.ก าแพงในการป้องกนัการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ (+) 
2.ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (-) 
3.ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน (+) 
4.อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ  (-) 
5.อ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ  (+) 
 หมายเหตุ (+) หมายถึงเป็นผลดีต่อธุรกิจผูว้ิจยั 

   (-) หมายถึงเป็นผลลบต่อธุรกิจผูว้ิจยั 
 จากตารางท่ี 2.1 ท่ีแสดผลสรุปการวิเคราะห์แรงกดดนัในดา้นต่างๆทั้ง 5 ประการ 

พบว่าการท่ีผูป้ระกอบการรายใหม่จะเขา้มาด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าน้ี
เป็นตลาดท่ีมีความน่าสนใจ เน่ืองจากเม่ือพิจารณาแรงกดดนัทั้ง 5 ประการแลว้ มีปัจจยัหลายดา้นท่ี
เป็นปัจจยับวกส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเร่ิมเขา้อุตสาหกรรมน้ี แมว้่าความเส่ียงจากความ
รุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมและอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อจะมีสูง  แต่ความเส่ียงจาก
สินคา้ทดแทนในกลุ่มลูกคา้โครงการมีนอ้ยและอ านาจต่อรองกบัผูจ้ดัส่งสินคา้ให้เรามีนอ้ยถา้เราใน
ปริมาณต่อคร้ังในจ านวนมาก ดังนั้ นหากผูป้ระกอบการสามารถสร้างจุดเด่นให้กับธุรกิจ ก็จะ
สามารถอยูใ่นธุรกิจน้ีได ้
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2.2 กำรวเิครำะห์คู่แข่ง6 
คู่แข่งในตลำดร้ำนขำยเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำแบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ 
 
2.2.1 บริษัทซิงเกอร์ประเทศไทย (จ ำกดั) 
เป็นบริษทัท่ีเป็นผูน้ าดา้นการขายผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าทั้งแบบขายดว้ยเงินสด และ

เช่าซ้ือ ซ่ึงจากการเขา้ไปสัมภาษณ์วิธีการประกอบธุรกิจจากพนกังานขายของบริษทัซิงเกอร์ประเทศ
ไทยพบว่าบริษทัซิงเกอร์จะใช้วิธีการด าเนินธุรกิจในแบบให้บริษทัเป็นส่วนหน่ึงของครอบครัว
ลูกคา้ เน้นท่ีการมีความสัมพนัธ์เหมือนเครือญาติ และเน้นไปท่ีการขายแบบเช่าซ้ือให้กับคนใน
ชุมชนท่ีมีก าลงัซ้ือต ่า แต่ตอ้งการสินคา้ไปใชก่้อน ซ่ึงจะเนน้เลือกลูกคา้ท่ีมีรายไดแ้น่นอนเช่นพ่อคา้
แม่คา้ท่ีมีกิจการมัน่คง  ซ่ึงราคาท่ีขายดว้ยเงินสดกบัราคาท่ีขายแบบวิธีเช่าซ้ือราคาค่อนขา้งแตกต่าง
กนัประมาณ30% เพื่อเป็นดอกเบ้ียส าหรับการเช่าซ้ือ และซ่ึงราคาของสินคา้แมจ้ะซ้ือดว้ยเงินสด ก็มี
ราคาสูงกว่าสินคา้ชนิดเดียวกนัของแบรนด์อ่ืนประมาณ 30-50%  เน่ืองจากบริษทัซิงเกอร์ประเทศ
ไทย มีความมัน่ใจว่าสินคา้ของบริษทัซิงเกอร์เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ทนทาน และมี Hot line ส าหรับ
บริการหลงัการขายท่ีดีกว่าแบรนดอ่ื์นแถมยงัสามารถให้ลูกคา้เช่าซ้ือเอาสินคา้ไปใชก่้อนแลว้ค่อยๆ
ผอ่นส่งเป็นงวดในราคาท่ีลูกคา้สามารถผอ่นส่งไดส้บายโดยใหร้ะยะเวลาในการผอ่นสินคา้นานถึง 3 
ปี ดงันั้นราคาสินคา้ส่วนใหญ่ของบริษทัซิงเกอร์ประเทศไทยส่วนใหญ่ จึงตั้งราคาท่ีค่อนขา้งสูงกว่า
แบรนดอ่ื์น และการซ้ือดว้ยราคาเงินสดยงัไม่รับการจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต ลูกคา้ตอ้งจ่ายดว้ยเงินสด
เท่านั้น ซ่ึงวิธีในการการเลือกลูกคา้แบบเช่าซ้ือนั้น บริษทัซิงเกอร์ประเทศไทย จะรับสมคัรพนกังาน
ท่ีมีภูมิล าเนาอยูใ่นทอ้งถ่ินนั้นๆ เพื่อให้มีความสนิทสนมคุน้เคยและรู้จกันิสัยใจคอกบัคนในชุมชน
เป็นอยา่งดี เพื่อเป็นการคดักรองลูกคา้ลูกคา้เบ้ืองตน้ว่าควรจะขายแบบเช่าซ้ือให้กบัลูกคา้รายนั้นๆ
หรือไม่ หลงัจากผา่นการคดักรองดว้ยพนกังานของบริษทัแลว้ พนกังานก็จะส่งขอ้มูลลูกคา้ไปตรวจ
เครดิตบูโรกบัส านกังานเครดิตแห่งชาติ เพื่อตรวจสอบความสามารถในการช าระเงินของลูกคา้ก่อน
การอนุมติั ถา้ลูกคา้เคยมีประวติัการติดเครดิตบูโรมาก่อนบริษทัก็จะไม่ขายสินคา้ให้ เน่ืองจากลูกคา้
มีความเส่ียงสูงในการผดินดัช าระค่างวด การเชคเครดิตบูโรก่อนการอนุมติัน้ีท าใหบ้ริษทัลดการเกิด
หน้ีศูนยข์องบริษทัไดถึ้ง 20%และปัจจุบนัลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีใชสิ้นคา้ของบริษทัซิงเกอร์ประเทศไทย 
จะเป็นลูกคา้ท่ีมีBrand loyalty สูงและจะใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นของซิงเกอร์แทบทุกช้ิน ลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะซ้ือแบบผ่อนจ่าย หลงัจากผ่อนช้ินท่ี1 หมดก็เร่ิมตดัสินใจซ้ือช้ินท่ี2ต่อหรือบางคร้ังก็ซ้ือ
พร้อมกนัหลายๆช้ินไปเร่ือยๆ บริษทัจะส่งพนักงานตามไปเก็บเงินท่ีบา้นเป็นรายวนัหรือรายเดือน 
โดยจะเขา้ไปเก็บเงินท่ีบา้นลูกคา้ติดต่อกนัมาเป็นระยะเวลาหลายปี เจอหน้ากนัทุกเดือนจนเสมือน
                                                            
6ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการในพื้นท่ีเขตบางเสาธง โดยผูว้จิยัในวนัท่ี 5 กรกฎาคม,2558 
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กบัว่าเป็นญาติกนั ท าให้ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่เปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้แบรนดอ่ื์น ส าหรับในมุมมองของ
ลูกคา้ส่วนใหญ่ก็ชอบลกัษณะการด าเนินธุรกิจเช่าซ้ือของบริษทัซิงเกอร์ประเทศไทย เพราะลูกคา้
สามารถผอ่นไดใ้นราคาท่ีลูกคา้สามารถจ่ายไดแ้บบสบายแถมไดเ้อาสินคา้ท่ีซ้ือไปใชใ้นการท างาน
ก่อน แลว้จึงแบ่งเอาก าไรจากการท างานมาผ่อนส่งให้กบับริษทัซิงเกอร์ แถมยงัมีบริการซ่อมหลงั
การขายท่ีดีสามารถติดต่อซ่อมไดส้ะดวก แต่ส่ิงท่ีลูกคา้ไม่ชอบของบริษทัซิงเกอร์คือ 1. เร่ืองราคาท่ี
สูงกว่าแบรนด์อ่ืนๆในทอ้งราคา 2.  สินคา้ในแต่ละแบบจะมีแค่รุ่นเดียวไม่ค่อยมีสินคา้ให้เลือก 3. 
สินคา้ไม่ค่อยมีรูปแบบท่ีทนัสมยั เนน้การใชง้านพื้นฐานเป็นหลกั 

 
ภำพที่ 2.2:แสดงลกัษณะศูนยจ์  าหน่ายของบริษทัซิงเกอร์ประเทศไทย สาขาบางพลี จ.สมุทรปราการ 

 
2.2.2 ร้ำนค้ำขำยเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำในพืน้ทีเ่ขตอ ำเภอบำงเสำธง  
จากการส ารวจร้านคา้ขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในพื้นท่ีเขตอ าเภอบางเสาธง ในบริเวณถนน

เมืองใหม่บางพลี2 บริเวณตั้งแต่ซอย 5 ถึงซอย 35  ระยะทาง ประมาณ 800 เมตร พบว่ามีร้านขาย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นขายแบบเงินสดและขายแบบเช่าซ้ือผอ่นเป็นงวดทั้งหมด 10  ร้าน ลกัษณะการ
จ าหน่ายสินคา้ของร้านคา้ส่วนใหญ่จะมีสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย หลายแบรนด์ และมีสินคา้ท่ี
ทนัสมยัตามเทคโนโลยรีวมถึงราคาของสินคา้แบบเดียวกนัก็จะมีราคาถูกกว่าซิงเกอร์ประมาณ 30%   
รวมถึงวิธีการจ่ายเงินของลูกคา้มีความสะดวกมากกว่าของบริษทัซิงเกอร์เพราะสามารถจ่ายดว้ยบตัร
เครดิต และผ่อนจ่ายได ้ซ่ึงร้านคา้ส่วนใหญ่จะจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัธนาคารหลายธนาคาร ร้านคา้
ส่วนใหญ่จะแข่งขนัในเร่ืองราคา เพราะลูกคา้ในพื้นท่ีเป็นคนท างานในนิคมอุตสาหกรรม มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนอยูช่่วงไม่เกิน 10,000 บาท ท าให้ราคาสินคา้และวิธีการจ่ายเงินของลูกคา้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ท าให้ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าส่วนใหญ่น าสินคา้ราคาถูกมาโชวห์นา้ร้านเพื่อ
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ดึงดูดสายตาลูกคา้และท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกว่าร้านขายของราคาถูก และจะเน้นโปรโมชัน่การ
ขายแบบผ่อนช าระเป็นงวดคลา้ยกบัของบริษทัซิงเกอร์ เพียงแค่มีบตัรประชาชนใบเดียวก็สามารถ
ซ้ือของแบบผ่อนช าระไดโ้ดยไม่ขอดูสลิปเงินเดือน หรือ การติดเครดิตบูโร เพื่อเพิ่มความสะดวก
และเพิ่มการตดัสินใจซ้ือให้กับลูกคา้ นอกจากนั้นยงัมีการท าโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถมของ
สมนาคุณต่างๆใหก้บัลูกคา้อีกดว้ย ซ่ึงแต่ละร้านในบริเวณท่ีส ารวจจะมีการจดัโปรโมชัน่แข่งขนักนั
สูงมาก แต่ส่ิงท่ีน่าสนใจท่ีได้จากการส ารวจคือพบว่าในขณะท่ีมีร้านคา้มากมายซ่ึงพยายามจัด
โปรโมชัน่ใหลู้กคา้สนใจ แต่พบว่าประชากรในบริเวณพื้นท่ีเทศบาลอ าเภอบางเสาธงมีลูกคา้เพียง20 
% เท่านั้นท่ีซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากร้านคา้บริเวณน้ีเน่ืองจากคนส่วนมากจะไปเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ท่ี  Lotusสาขาบางเสาธงมากกว่าผลการสัมภาษณ์พบว่าประชากรส่วนใหญ่ให้เหตุผลว่ารู้สึกมีความ
มัน่ใจในการซ้ือในหา้งสรรพสินคา้ Lotusมากกวา่เพราะคิดวา่จะไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดีกวา่และไดรั้บ
การบริการท่ีเป็นมาตรฐานมากกว่าการซ้ือสินคา้จากร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบริเวณเขตเทศบาล
อ าเภอบางเสาธง 

 
 

2.3 กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ (SWOT Analysis) 
 

2.3.1 Strength (จุดแข็ง) 
- ในดา้นการบริหารจดัการเน่ืองจากธุรกิจน้ีมีเจา้ของกิจการเป็นผูดู้แลกิจการเอง ท า

ใหเ้พิ่มโอกาสในการใกลชิ้ดกบัลูกคา้และสามารถดูแลลูกคา้ไดด้ว้ยตวัเอง ท าใหเ้ขา้ใจความตอ้งการ
ของลูกคา้เพื่อน าไปพฒันาธุรกิจไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

- ในดา้นการบริการ บริษทัมีทีมช่างระดบัอาจารยท่ี์เป็นผูส้อนเจา้ของกิจการมาคอย
ช่วยดูแล ท าให้งานท่ีไดมี้คุณภาพ และไม่มีปัญหาเร่ืองการหาคนมาท างานเพราะสามารถหาช่างมา
ช่วยในการท างานไดต้ลอดเวลา 

- ในด้านการหาสินค้ามาจ าหน่าย ในทีมของเจ้าของธุรกิจมีผูมี้ท่ีมีความรู้ความ
ช านาญในธุรกิจน้ีมานานกว่า 10  ปีท าให้สามารถหาช่องทางในการจดัซ้ือสินคา้ท่ีมีตน้ทุนราคาถูก
กวา่ราคาในทอ้งตลาดทัว่ไป 

- ในดา้นท าเลของร้าน เน่ืองจากเปิดร้านอยูใ่นยา่นศูนยก์ารคา้ท่ีมีคนเขา้มาใชบ้ริการ
เป็นจ านวนมาก คลา้ยกบัหา้งโลตสั จึงเพิ่มโอกาสในการใหลู้กคา้เขา้มาเยีย่มชมสินคา้ไดส้ะดวกข้ึน 

- ดา้นเงินลงทุนกิจการ เน่ืองจากเจา้ของกิจการใชทุ้นส่วนตวัมาใชใ้นการประกอบ
กิจการ จึงไม่มีภาระหน้ีสินในการจ่ายดอกเบ้ียธนาคาร 
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2.3.2 Weakness (จุดอ่อน) 
- ในด้านการบริหารจดัการจากผูป้ระกอบการทั้ง 3 คนยงัไม่เคยท าธุรกิจร้านขาย

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามาก่อนจึงท าใหมี้ประสบการณ์นอ้ย 
- ในดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นร้านท่ีเปิดใหม่ ยงัไม่มีลูกคา้ประจ า จึงจ าเป็นตอ้งมี

การท าการตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทั้ งกลุ่มลูกคา้ครัวเรือนและกลุ่มลูกคา้
โครงการ 

 
2.3.3 Opportunity (โอกำส) 
- ท าเลของร้านท่ีอยู่ในศูนยก์ารค้าในตลาดยิ่งเจริญ2ซ่ึงปัจจุบันยงัไม่มีร้านขาย

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอ่ืนมาเปิด จึงเป็นโอกาสท่ีดีในการเขา้มาเป็นผูจ้  าหน่ายรายแรก 
- ร้านคา้ท่ีอยู่ท่ีบริเวณตลาดเทศบาลทั้ง 10  ร้าน มีเพียง 2 ร้านเท่านั้นท่ีน าจ าหน่าย

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของ Haier มาจ าหน่าย ดงันั้นท าใหเ้รามีคู่แข่งโดยตรงไม่มาก 
- การขยายตวัของตลาดเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในประเทศไทยในปี 2558  สูงข้ึนถึง ประมาณ

10%  แสดงถึงศกัยภาพของตลาดท่ีน่าลงทุน 
- การก้าวเขา้มาในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC)  ท าให้การซ้ือขายระหว่าง

ประเทศมีความสะดวกมากข้ึน ท าให้เพิ่มโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในอนาคตไปในประเทศ
ใกลเ้คียง เช่น  เขมร ลาว พม่า เวียดนาม 

 
2.3.4 Threat (อุปสรรค) 
- ในตลาดร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงมีการแข่งขนัสูง มี

การจดัโปรโมชัน่ท่ีรุนแรง รวมถึงยงัมีคู่แข่งรายใหญ่ท่ีลูกคา้นิยมไปซ้ือเช่นแผนกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
หา้งโลตสั 

- ช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ ในช่วงกลาง ภายในศูนยก์ารคา้จะมีคนจะเดินน้อยอาจท าให้
ยอดขายไม่ไดต้ามเป้าทุกวนั 
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บทที ่3 
แผนด ำเนินกำรและแผนกำรจดักำร 

 
 

3.1 รูปแบบกำรจดัตั้งธุรกจิ 
บริษทั AEC Electricityโดยมีผูร่้วมลงทุน 3 คนคือ 
1.นายจิรัฎฐ ์จารุกลุพรไพศาล    ถือหุน้  45% 
2.นายธรรมณนัทว์รัณวชัรโรจน์            ถือหุน้  45% 
3.นายเจริญศกัด์ิ เจษฎาพรชยั    ถือหุน้  10% 

 
 

3.2 สถำนที่ตั้งและรูปแบบร้ำน 
 

  
ภำพที ่3.1:แสดงแผนท่ีแสดงต าแหน่งร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตอ าเภอบางเสาธง 
 
สัญลกัษณ์ คือ ศูนยก์ารคา้เยสบางพลีพลาซ่า หรือตลาดยิง่เจริญ2 คือต าแหน่งท่ีจะเปิดร้าน 

AEC Electricity 
สัญลกัษณ์ คือ ต าแหน่ง Tesco Lotus city Bangphi 
สัญลกัษณ์ คือ ต าแหน่งเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงท่ีมีร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า10 ร้าน 
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ภำพที ่3.2:แสดงแผนท่ีแสดงระยะทางจากร้าน  AEC Electricity  กบัหา้งสรรพสินคา้โลตสับางพลี 
 

 
ภำพที ่3.3: แสดงระยะทางจากร้าน AEC Electricity กบั บริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง  
   
สัญลกัษณ์ คือ ศูนยก์ารคา้เยสบางพลีพลาซ่า หรือตลาดยิง่เจริญ2 คือต าแหน่งท่ีจะเปิดร้าน 

AEC Electricity 
สัญลกัษณ์ คือ ต าแหน่ง Tesco Lotus city Bangphi 
สัญลกัษณ์ คือ ต าแหน่งเขตเทศบาลอ าเภอบางเสาธงท่ีมีร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า10 ร้าน 
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                        Soi1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                              Soi35 

 
ภำพที ่3.4:แสดงต าแหน่งร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง  
 
 

1 

 

3 

4 

5 

 

6 

 7 

 

9 

 

8 

10 

เท
ศบ

ำล
ต ำ
บล

บำ
งเส

ำธ
ง 

ตล
าด
เท
ศบ

าล
บา
งเ
สา
ธง

 

ถน
นเ
มือ

งให
ม่บ

ำง
พล

2ี 

ถนนเมืองใหมบ่างพลี 1 

2 

แผงผงัแสดง ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

บนถนนเมืองใหม่บางพลี 2 

1 บริษทั  U TV & Audio 

2 แสงเจริญ อิเลก็ทริก 

3 RS บางพลี 

4 Smile Digital world 

5 สยามชยั 

6 นิยมพลาซ่า 

7 สุวรรณภูมิ   AV Shop 

8 Power 

9 OK 

10 VIP 
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ขนาด (5M*5M) 

 

 

 

 

 

 

  

ภำพที ่3.5: แสดงแผนผงัของร้าน AEC Electricity  ในตลาดยิง่เจริญ 2(รูปท่ี 1) 
 

 
ภำพที ่3.6: แสดงแผนผงัของร้าน AEC Electricity  ในตลาดยิง่เจริญ 2(รูปท่ี 2) 
ที่มำ:ภาพถ่ายจากสถานท่ีจริงในบริเวณศูนยก์ารคา้เยสบางพลีพลาซ่าปัจจุบนัเปล่ียนเป็นช่ือตลาด        
ยิง่เจริญ2 
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ภำพที ่3.7: แสดงรูป 3D ของร้าน AEC Electricity  ในตลาดยิง่เจริญ 2  
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3.3 โครงสร้ำงองค์กร

 
ภำพที ่3.8:แสดงรูปแบบโครงสร้างองคก์รของร้าน AEC Electricity  
  

3.3.1 Job description 
3.3.1.1กรรมการบริษทั มีหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ 
- เป็นผูร่้วมก าหนดกลยุทธ์ของบริษทัและวางแผนการด าเนินงานของ

บริษทัทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
- เป็นผูบ้ริหารกิจการของบริษทัทั้งหมดให้เป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้

และยงัสามารถอนุมติัในการปรับเปล่ียนแกไ้ขใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ได ้
- ร่วมกบัรองกรรมการบริษทัในการตดัสินใจในระดบัสุดทา้ยเพื่อใหก้าร

ด าเนินงานของบริษทัเป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์บริษทัตั้งไว ้
- เป็นผูก้  าหนดโครงสร้างของบริษทัและก าหนดค่าตอบแทนบุคคลากร

ในบริษทัใหเ้หมาะสม 
- รับผิดชอบในต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขายงานลูกคา้รายย่อยและผูจ้ดัการ

ฝ่ายขายงานโครงการซ่ึงมีหนา้ท่ีรับผิดชอบดงัน้ีคือ 

กรรมกำร
บริษัท

รองกรรมกำร
บริษัท

ผู้จัดกำรฝ่ำยสินค้ำ
และบริกำร

ผู้จัดกำรฝ่ำย
กำรเงินและลูกค้ำ

สัมพนัธ์

ผู้จัดกำรฝ่ำย

ขำยงำนโครงกำรและ
ลูกค้ำรำยย่อย

ทีป่รึกษำ
บริษัท

ผู้จัดกำรฝ่ำย

งำนด้ำนเทคนิค

ผู้จัดกำรฝ่ำย

งำนทัว่ไป และ

กลยุทธ์กำรตลำด
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3.3.1.1.1ผูจ้ ัดการฝ่ายขายงานโครงการ  ดูแลรับผิดชอบ
ติดต่อประสานงานขายลูกคา้โครงการ, ท าใบเสนอราคาลูกคา้โครงการ, ประสานงานฝ่ายเทคนิคเพื่อ
ดูหนา้งาน, เกบ็เงินลูกคา้ตามใบแจง้หน้ี 

3.3.1.1.2ผูจ้ดัการฝ่ายขายงานลูกคา้รายยอ่ย ดูแลรับผดิชอบ 
จดัการยอดขายลูกคา้รายยอ่ยในร้าน, บริหารงานเวลานดัวนั

ติดตั้งกบัฝ่ายเทคนิค, ประสานฝ่ายเทคนิคเม่ือลูกคา้มีปัญหา, บริหารจดัการพนักงานขายในร้าน, 
ออกเอกสารใบเสร็จรับเงินและใบก ากบัภาษี, อบรมพนกังานใหม่เร่ืองสินคา้ การบริการและแนะน า
และใหข้อ้มูลสินคา้แก่ลูกคา้ 

3.3.1.2รองกรรมการบริษทั มีหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ 
- ร่วมงานกบักรรมการบริษทัในการก าหนดกลยุทธ์ของบริษทัและวาง

แผนการด าเนินงานของบริษทัทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
- ร่วมงานกบักรรมการบริษทัในการบริหารกิจการของบริษทัทั้งหมดให้

เป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้และตอ้งร่วมอนุมติัในการปรับเปล่ียนแกไ้ขกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบั
สถานการณ์ได ้

- ร่วมงานกบักรรมการบริษทัในการตดัสินใจในระดบัสุดทา้ยเพื่อให้การ
ด าเนินงานของบริษทัเป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์บริษทัตั้งไว ้

- ร่วมงานกบักรรมการบริษทัในการก าหนดโครงสร้างของบริษทัและ
ก าหนดค่าตอบแทนบุคคลากรในบริษทัใหเ้หมาะสม 

- รับผิดชอบงานด้านผูจ้ ัดการฝ่ายขายงานโครงการ และผูจ้ ัดการฝ่าย
การเงินและลูกคา้สัมพนัธ์ซ่ึงมีหนา้ท่ีรับผดิชอบดงัน้ีคือ 

3.3.1.2.1ผูจ้ดัการฝ่ายสินคา้และบริการ ดูแลรับผดิชอบ 
ในด้านข้อมูลจาก Call center, สั่งซ้ือสินค้าให้มีปริมาณ

เพียงพอกบัยอดขาย, บริหารปริมาณสินคา้คงคลงั, ติดต่อประสานงานซ่อมกบัฝ่ายช่างเทคนิค 
3.3.1.2.1ผู ้จัดการฝ่ายการเงินและลูกค้าสัมพันธ์  ดูแล

รับผิดชอบดา้นการบริหารรายรับและรายจ่ายเงินเดือนพนักงาน, การบริหารและควบคุมรายรับ 
รายจ่ายโครงการ, การบริหารและจดัการเร่ือง Tax ภาษีของบริษทั และติดต่อประสานงานลูกคา้
โครงการสัมพนัธ ์

3.3.1.3ท่ีปรึกษาบริษทั มีหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ 
- เป็นผูรั้บผดิชอบในการริเร่ิมกลยทุธ์และแผนงานของบริษทัทั้งในระยะ

สั้นและระยะยาว 
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- ร่วมงานกบักรรมการและรองกรรมการบริษทัในการก าหนดกลยุทธ์
ของบริษทัและวางแผนการด าเนินงานของบริษทัทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

- ร่วมงาน กบักรรมการและรองกรรมการบริษทัในการบริหารกิจการของ
บริษทัทั้งหมดใหเ้ป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้และตอ้งร่วมอนุมติัในการปรับเปล่ียนแกไ้ขกลยทุธ์ให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์ได ้

- เป็นผูรั้บผดิชอบในการริเร่ิมกลยทุธ์และแผนงานของบริษทัทั้งในระยะ
สั้นและระยะยาว 

- รับผดิชอบงานผูจ้ดัการฝ่ายงานดา้นเทคนิคผูจ้ดัการทัว่ไป และวางแผน
กลยทุธ์การตลาดซ่ึงมีหนา้ท่ีรับผดิชอบดงัน้ีคือ 

3.3.1.3.1ผูจ้ดัการฝ่ายงานดา้นเทคนิค ดูแลดา้นการบริหาร
จดัการเร่ืองเวลาการติดตั้งและซ่อมสินคา้, บริหารเร่ืองจดัการทีมเพื่อสอดคลอ้งกบังานฝึกอบรม
พนกังานใหม่ฝ่ายงานดา้นเทคนิค, ประสานงานฝ่ายขายในดา้นเทคนิค, ดูหนา้งานติดตั้งและบริการ
จดัการใหง้านติดตั้งเป็นไปตามมาตรฐานของบริษทัและรับผดิชอบงานบริการหลงัการขาย 

3.3.1.3.2ผูจ้ดัการฝ่ายงานทัว่ไปและกลยุทธ์การตลาด ดูแล
ดา้นการวางแผนประชาสัมพนัธ์บริษทัเชิงรุก, จดัท าโครงสร้างองคก์รและรายละเอียดงาน, ออกแบบ
รายละเอียดงานเอกสาร, ส่ือสารกบัองคก์รภายนอกดา้นงานโครงการ, ประสานงานลูกคา้โครงการ
สัมพนัธ์กบับริษทั, ออกแบบงานเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ภายนอก, ออกแบบแบบฟอร์ม
ต่างๆเพื่อใช้ในงานบริษัท , ประสานงานและจัดหาลูกค้าโครงการ, น าเสนอข้อมูลเชิงลึกโดย
ประสานงานกบัลูกคา้โครงการและดูแลรับผดิชอบเร่ืองทรัพยากรบุคล 

 
 

3.4 กระบวนกำรในกำรให้บริกำรและกำรจดัจ ำหน่ำย 
กระบวนการในการใหบ้ริการและการจดัจ าหน่ายแก่ลูกคา้แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
 
3.4.1กลุ่มลูกค้ำครัวเรือนขำยแบบเช่ำซ้ือและขำยด้วยเงินสด (B2C Customer) 

3.4.1.1 เม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านเพื่อเลือกซ้ือสินคา้จะมีพนักงานขายคอย
ตอ้นรับ แนะน าใหข้อ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้สนใจ 

3.4.1.2 เม่ือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ และแจง้ความตอ้งการไปท่ีพนักงานขาย 
พนกังานขายจะถามวิธีการจ่ายเงินของลูกคา้วา่ลูกคา้เลือกวธีิการจ่ายเงินแบบจ่ายดว้ยเงินสดหรือแบ่ง
ผอ่นช าระ  
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3.4.1.3 พนักงานขายจะท าหน้าท่ีในการตรวจสอบสินคา้ในระบบว่ามี
สินคา้ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือไม่ 

3.4.1.4 เม่ือพนักงานตรวจสอบจ านวนสินคา้เรียบร้อยแลว้พนักงานจะ
ถามลูกคา้เร่ืองวนัและเวลาในการจดัส่งและติดตั้งสินคา้ว่าลูกคา้สะดวกรับสินคา้และติดตั้งสินคา้
เม่ือไหร่ 

3.4.1.5 ลูกคา้จะแจง้วนัเวลาท่ีลูกคา้สะดวกใหก้บัพนกังาน 
3.4.1.6 พนักงานโทรติดต่อกับช่างฝ่ายเทคนิคเพื่อแจ้งวนัเวลาท่ีลูกคา้

สะดวกในการรับสินคา้และติดตั้งสินคา้ 
3.4.1.7 ช่างฝ่ายเทคนิคเชคตารางการท างานว่าสะดวกส่งสินคา้ตามวนัท่ี

ลูกคา้ตอ้งการหรือไม่ และยนืยนัวนัเวลาท่ีแน่นอนใหก้บัพนกังานเพื่อแจง้ลูกคา้ 
3.4.1.8 ส าหรับลูกคา้เงินสด พนักงานจะเตรียมใบเสร็จรับเงินและกรอก

ขอ้มูลวนัเวลาการจดัส่ง และวนัติดตั้งสินคา้ในใบเสร็จรับเงิน 
3.4.1.9 ส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการผ่อนช าระเป็นงวดพนักงานขายจะกรอก

ตามแบบฟอร์มในสัญญาผอ่นช าระโดยก าหนดระยะเวลาผอ่นช าระไม่เกิน 10 เดือน และจ านวนเงิน
ผ่อนช าระให้ชัดเจน รวมทั้งช่ือ นามสกุล และเบอร์โทรศพัท์ของลูกคา้ลงในแบบฟอร์มการผ่อน
ช าระและใหลู้กคา้เซ็นตส์ญัญาพร้อมทั้งขอถ่ายส าเนาเอกสารบตัรประชาชน 

3.4.1.10กรณีท่ีลูกคา้จ่ายเงินสดหลงัจากได้รับเงินแล้วพนักงานจะให้
ใบเสร็จรับเงินแก่ลูกคา้  

3.4.1.11กรณีลูกคา้เงินผอ่น พนกังานจะส าเนาสญัญาเช่าซ้ือใหลู้กคา้1 ชุด
เพื่อใชเ้ป็นหลกัฐาน 

3.4.1.12ก่อนวนัส่งสินคา้และติดตั้ง 1 วนั พนกังานฝ่ายช่างเทคนิคจะจะ
เขา้ไปเบิกสินคา้ในสต๊อกและวางแผนการเดินทางในการไปส่งสินคา้และติดตั้งให้กบัลูกคา้แต่ละ
ราย และโทรหาลูกคา้เพื่อยนืยนัวนัเวลาเพื่อส่งสินคา้และติดตั้งใหก้บัลูกคา้  

3.4.1.13ในวนัส่งและติดตั้งสินคา้ ฝ่ายช่างเทคนิคจะเขา้ไปส่งสินคา้ตาม
วนัเวลาท่ีนัดหมาย หลงัจากฝ่ายช่างเทคนิคท าการส่งสินคา้และติดตั้งสินคา้เรียบร้อยแลว้ ช่างฝ่าย
เทคนิคจะโทรแจ้งพนักงานฝ่ายบริการเพื่อให้พนักงานโทรกลับไปถามความพึงพอใจในการ
ให้บริการของพนกังานทั้งหมดโดยภาพรวมตามแบบฟอร์มท่ีมีไว ้เพื่อน ามาใชใ้นการปรับปรุงการ
ใหบ้ริการต่อไปในอนาคต 
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3.4.2กลุ่มลูกค้ำประมูลงำนทั้งงำนภำครัฐและเอกชน ขำยด้วยเงินสด (B2B Customer) 
3.4.2.1พนักงานฝ่ายโครงการ ท าเอกสารเสนอราคาขายให้กับลูกค้า

โครงการ 
3.4.2.2เม่ือลูกคา้โครงการสนใจจะโทรเขา้มาบริษทัเพื่อโทรนดัวนัเวลา

ใหพ้นกังานฝ่ายรับการโครงการเตรียมขอ้มูลไปน าเสนอใหท่ี้โครงการ 
3.4.2.3พนกังานฝ่ายรับการโครงการเตรียมขอ้มูลโดยจะเรียกนดัประชุม

เพื่อเตรียมขอ้มูลต่างๆท่ีจะใชใ้นการน าเสนอใหก้บัโครงการ โดยขอ้มูลตอ้งเสร็จก่อนวนัน าเสนอ 1 
สัปดาห์  

3.4.2.4พนกังานฝ่ายรับการโครงการเตรียมขอ้มูลน าขอ้มูลไปน าเสนอ
ตามวนัเวลาท่ีก าหนด 

3.4.2.5หลงัจากฝ่ายลูกคา้โครงการแจง้ผลการน าเสนองานใหท้างบริษทั
ทราบ โดยจะส่งขอ้มูลทางอีเมลก์ลบัมา พร้อมกบัใบยนืยนัการสัง่ซ้ือใหก้บับริษทั 

3.4.2.6พนกังานฝ่ายรับงานโครงการจะส่งใบสัง่ซ้ือใหก้บัทางแผนกดูแล
สินคา้เพื่อจดัเตรียมสินคา้ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

3.4.2.7พนกังานแผนกดูแลสินคา้ เชคจ านวนสินคา้ และติดต่อกบั
โรงงานผลิตเพื่อสัง่ซ้ือสินคา้ใหไ้ดต้ามความตอ้งการของลูกคา้โครงการ 

3.4.2.8พนกังานฝ่ายรับงานโครงการส่งใบสัง่ซ้ือใหก้บัทางแผนกการเงิน
เพื่อเตรียมจดัท าใบแจง้หน้ีใหก้บัลูกคา้ฝ่ายโครงการ เพื่อก าหนดวนัรับช าระค่าสินคา้และบริการ โดย
ท าเป็นสญัญาการจดัซ้ือจดัจา้ง โดยก าหนดใหจ่้ายเงินก่อนเขา้ติดตั้งอยา่งนอ้ย2 สปัดาห์เป็นจ านวน
70%ของราคาสินคา้และบริการทั้งหมดและจ่ายอีก 30%ท่ีเหลือในวนัตรวจรับสินคา้หลงัจากเขา้ไป
ติดตั้งเรียบร้อยแลว้ทั้งหมด 

3.4.2.9ก่อนวนัส่งสินคา้และติดตั้ง 1 สปัดาห์ พนกังานฝ่ายช่างเทคนิคจะ
เขา้ไปเบิกสินคา้ในสตอ๊กและวางแผนการเดินทางในการไปส่งสินคา้และติดตั้งใหก้บัลูกคา้โครงการ 
และโทรหาลูกคา้โครงการ เพื่อยนืยนัวนัเวลาเพื่อส่งสินคา้และติดตั้งใหก้บัลูกคา้โครงการ 

3.4.2.10ในวนันัดติดตั้งและส่งสินคา้ ฝ่ายช่างเทคนิคจะเขา้ไปส่งสินคา้
ตามวนัเวลาท่ีนัดหมาย หลงัจากฝ่ายช่างเทคนิคท าการส่งสินคา้และติดตั้งสินคา้เรียบร้อยแลว้ ช่าง
ฝ่ายเทคนิคจะโทรแจง้พนักงานฝ่ายบริการเพื่อให้พนักงานโทรกลบัไปถามความพึงพอใจในการ
ให้บริการของพนกังานทั้งหมดโดยภาพรวมตามแบบฟอร์มท่ีมีไว ้เพื่อน ามาใชใ้นการปรับปรุงการ
ใหบ้ริการต่อไปในอนาคต 
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ภำพที ่3.9:แสดงกระบวนการจดัการกลุ่มลูกคา้ครัวเรือน 

 

 

 

 

 

- ตอ้นรับลูกคา้, ใหข้อ้มูลสินคา้, 

- ตรวจสอบจ านวนสินคา้ 

- รับเงิน, ออกใบก ากบัภาษี,ท าสญัญาเช่าซ้ือ2 ชุด 

- ยนืยนัวนัติดตั้งกบัช่าง 

- บนัทึกขอ้มูลลูกคา้ 

 

พนักงำนขำย 

- เลือกสินคา้ 

- ตดัสินใจซ้ือ 

- จ่ายเงิน 

-  แจง้นดัวนัติดตั้ง 

- ใหข้อ้มูลลูกคา้ 

ลูกค้ำเงนิสด 

- ตัดสินใจซ้ือ 

- จ่ำยเงนิ 

-  แจ้งนัดวนั

ติดตั้ง 

- ให้ข้อมูลลูกค้ำ 

- เลือกสินคา้ 

- ตดัสินใจซ้ือ 

- แจง้นดัวนัติดตั้ง 

- ใหข้อ้มูลลูกคา้ 

-  จ่ายเงินตามวนัครบช าระ 

ลูกค้ำเงนิผ่อน 

- เชคตารางการติดตั้งเพื่อยนืยนัวนัติดตั้ง 

- เบิกสินคา้ก่อนวนันดั  1 วนั 

- วางแผนการเดินทางและโทรนดัลูกคา้ก่อนติดตั้ง 1 วนั 

- ส่งสินคา้และติดตั้งตามวนันดั 

- โทรแจง้ขอ้มูลฝ่ายบริการเพื่อใหไ้ปสอบถามความพึงพอใจ 

 

พนักงำนส่งและติดตั้ง 

ติดตามการจ่ายเงินของลูกคา้เงินผอ่น 

และออกใบเสร็จ 

 

ฝ่ำยกำรเงนิ 

ฝ่ำยบริกำร 

สอบถามความพึงพอใจของ

ลูกคา้ 
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ภำพที่ 3.10: แสดงกระบวนการจดัการกลุ่มลูกคา้

-หาลูกคา้โครงการ 

-ท า Quotation 

-เตรียมขอ้มูในการน าเสนอ 

-เรียกประชุมคณะกรรมการ 

-ออกไปน าเสนอโครงการใหลู้กคา้ 

-ยนืยนัวนัติดตั้ง กบัช่าง 

- บนัทึกขอ้มูลลูกคา้ 

-  

พนักงำนขำย 

-เซ็นตอ์นุมติัใบเสนอราคา

โครงการ 

-โทรถามความพึงพอใจของ

ลูกคา้หลงัจากติดตั้ง 1 สปัดาห์ 

 

           กรรมกำรผู้จัดกำร 

 
-แจง้โครงการ 

-รับใบเสนอราคา 

-นดัวนัน าเสนอโครงการ 

-ออกใบสัง่ซ้ือ (PO) 

-จ่ายเงินตามก าหนดช าระ 

-ใหf้eedback 

-  

           ลูกค้ำโครงกำร 

 

-เชคตารางการติดตั้งเพื่อยนืยนัวนั

ติดตั้ง 

-เบิกสินคา้ก่อนวนันดั 1 สปัดาห์ 

-วางแผนการเดินทางและโทรนดั

ลูกคา้ก่อนติดตั้ง 1 สปัดาห์ 

-ส่งสินคา้และติดตั้งตามวนันดั 

-โทรแจง้ขอ้มูลฝ่ายบริการเพื่อใหไ้ป

สอบถามความพึงพอใจ 

 

         พนักงำนส่งและติดตั้ง 

 

-ท าสญัญาจดัซ้ือจดัจา้ง 

-ท าใบแจง้หน้ี 

-ติดตามการเกบ็เงิน 

 

ฝ่ำยกำรเงนิ 

 

-โทรถามความพึงพอใจของ

ลูกคา้หลงัจากติดตั้ง 1

สปัดาห์ 

 

              ฝ่ำยบริกำร 

-ท าสญัญาจดัซ้ือจดัจา้ง 

-ท าใบแจง้หน้ี 

-ติดตามการเกบ็เงิน 

 

ฝ่ำยสินค้ำ 
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3.5 กำรวำงแผนก ำลงัคนและโครงสร้ำงค่ำตอบแทน 
บริษทั  AEC Electricity มีการวางแผนจะจา้งงานทั้งหมดจ านวน 7 ต าแหน่งในปีแรก

ของการเปิดกิจการโดยมีเจา้ของกิจการมาช่วยดูแล 3ต าแหน่งและมีการจา้งงานเพิ่มอีก4 ต าแหน่ง คือ
ต าแหน่งพนกังานขาย 1  ต าแหน่ง และพนกังานช่างเทคนิค 3 ต  าแหน่ง ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1  

 
ตำรำงที่ 3.1:แสดงแผนการวา่จา้งพนกังานใน 5 ปีแรกของการด าเนินงาน 

ต าแหน่ง 
อตัราก าลงัคน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 1 1 1 1 

รองกรรมการผูจ้ดัการ 1 1 1 1 1 

ท่ีปรึกษาบริษทั 1 1 1 1 1 

พนกังานขาย 1 1 1 1 1 

หวัหนา้ฝ่ายงานดา้นเทคนิค 1 1 1 1 1 

พนกังาน1 1 1 1 1 1 

พนกังาน2 1 2 2 3 3 

รวม 7 8 8 9 9 
 

ต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ รองกรรมการผูจ้ดัการ และท่ีปรึกษาบริษทั เจา้ของกิจการ
หุน้ส่วนทั้ง 3 คนจะเป็นผูด้  ารงต าแหน่งผูจ้ดัการเอง โดยในปีแรกต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการจะมีน่า
ท่ีรับผิดชอบเป็นผูจ้ดัการฝ่ายขายทั้งลูกคา้ทัว่ไปและลูกคา้โครงการรวมถึงงานบริการให้กบัลูกคา้ 
รองกรรมการผูจ้ดัการมีหน้าท่ีรับผิดชอบเก่ียวกบัสินคา้และดูแลการเงินและบญัชี และต าแหน่งท่ี
ปรึกษาบริษทัมีน่าท่ีรับผิดชอบทางดา้นช่างเทคนิคและดูแลฝ่ายการตลาดทั้งน้ีบริษทัฯ ไดว้างแผน
ก าลงัคนและการจา้งงานโดยกรรมการผูจ้ดัการรองกรรมการผูจ้ดัการ และท่ีปรึกษาบริษทัซ่ึงเป็น
หุ้นส่วนของบริษทั จะไดรั้บเงินปันผลปลายปีตามสัดส่วนเปอร์เซนตท่ี์ร่วมลงทุนและพนักงานใน
ร้านจะมีอตัราเงินเดือน ดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 3.2 
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ตำรำงที่ 3.2: แสดงอตัราเงินเดือนของพนกังาน 

ล าดบั ต าแหน่ง จ านวนคน เงินเดือน จ านวนเงินรวม 

1 กรรมการผูจ้ดัการ 1 13,000 13,000 

2 รองกรรมการผูจ้ดัการ 1 13,000 13,000 

3 ท่ีปรึกษาบริษทั 1 13,000 13,000 

4 พนกังานขาย 1 9,100 9,100 

5 หวัหนา้ฝ่ายงานดา้นเทคนิค 1 11,700 11,700 

6 พนกังาน1 1 9,100 9,100 

7 พนกังาน2 1 9,100 9,100 

   รวม 7  78,000  78,000 
 

นอกจากน้ีต าแหน่งท่ีปรึกษาบริษทัมีน่าท่ีรับผิดชอบทางด้านการวางแผนเวลาการ
ท างานของพนกังานในร้านใหเ้กิดความเรียบร้อยและคุม้ค่ามากท่ีสุดดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 3.3 

 
ตำรำงที่ 3.3:แสดงช่วงเวลาการท างานของพนกังาน 
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3.6 กำรสรรหำและกำรคดัเลือกพนักงำน 
ทางร้านไดก้ าหนดคุณสมบติัของพนกังานร้านใหส้อดคลอ้งกบัหนา้ท่ีของพนกังานท่ี

ไดรั้บ โดยใชช่้องทางการรับสมคัรท่ีหลากหลาย เช่น การติดประกาศ การสรรหาผา่นการแนะน า
ของคนรู้จกั เป็นตน้ ซ่ึงทางร้านจะท าการตรวจสอบประวติัโดยการสมัภาษณ์เพื่อตรวจสอบทศันคติ 
ความรู้บุคลิกภาพ ความรักในการบริการ โดยไดมี้การก าหนดคุณสมบติัของพนกังานดงัน้ี 

พนักงำนขำย 
- เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- จบการศึกษาไม่ต ่ากวา่ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 
- มีใจรักงานบริการ ซ่ือสตัย ์บุคลิกดี คล่องแคล่ว มนุษยสมัพนัธ์ดี 
- มีทกัษะในการอ่านเขียนภาษาองักฤษไดพ้อสมควร 
- สามารถท างานไดเ้ตม็เวลา 
- สามารถใชง้านบญัชีเบ้ืองตน้ต่างๆได ้
- ใช ้Internet หรือ Website ได ้
- หากมีประสบการณ์ในร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไดรั้บการพจิารณาเป็นพิเศษ 
พนักงำนช่ำงเทคนิค 
- เพศชายอายไุม่เกิน 50 ปี 
- จบการศึกษาไม่ต ่ากวา่ระดบัปวช. 
- มีความรู้ความสามารถในการติดตั้งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- ขบัรถได ้และมีใบขบัข่ีรถยนต ์
- มีใจรักงานบริการ ซ่ือสัตย ์ มนุษยสมัพนัธ์ดี 
- สามารถท างานไดเ้ตม็เวลา 
- หากมีประสบการณ์ในธุรกิจเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
 

 

3.7 แผนพฒันำบุคลำกร 
การฝึกอบรมพนกังานใหม่ เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะในการท างาน และความรู้ในสินคา้

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีจ าหน่าย และเพื่อใหพ้นกังานสามารถแนะน าสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและ
เหมาะสม โดยพนักงานใหม่ตอ้งไดรั้บการให้ความรู้และการฝึกฝน เช่น มาตรฐานการให้บริการ 
มารยาทในการใหบ้ริการ ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกชนิดท่ีจ าหน่าย ไปจนถึงขั้นตอน
การปฏิบติังานอ่ืนๆ เน่ืองจากเจา้ของธุรกิจทั้ง 3 คนไดไ้ปศึกษาความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่างๆ
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มาแลว้ ดงันั้นเจา้ของธุรกิจท่ีเป็นหุ้นส่วนทั้ง 3 คนจะเป็นคนให้ความรู้แก่พนักงานใหม่ รวมถึงมี
คู่มือดา้นการท างานและสินคา้ท่ีจ าหน่าย เพื่อให้กบัพนักงานขายน าไปศึกษาส าหรับพนักงานเดิม 
หากทางเจา้ของธุรกิจเห็นว่ามีการฝึกอบรมท่ีเก่ียวกบัสินคา้ชนิดใหม่ๆท่ีพนักงานจ าเป็นตอ้งไดรั้บ
ความรู้เพิ่มเติม เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการขายและการบริการต่อลูกคา้ ก็จะส่งพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งไป
อบรมความรู้เพิ่มเติมเป็นคร้ังคราวตามความเหมาะสม 
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บทที ่4 

แผนกำรตลำด 
 
 

ในบทน้ีจะเร่ิมด้วยขอ้มูลการส ารวจร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในช่วงเดือนกรกฎาคม 
2558 ทั้ งในภาพรวมและผลการสัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถามแบบเชิงลึก เพื่อให้ได้ลักษณะ
ภาพรวมของตลาด และน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและดูแนวโนม้ตลาด
ทั้งในปัจจุบนัและอนาคต และจะน าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัท าในส่วนของเน้ือหาของแผนการตลาดต่อไป 

โดยการเกบ็ขอ้มูลจะใชเ้คร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูลดงัน้ี 
1.การสังเกตการณ์ (Observation) 
2.การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 

โดยผูว้ิจยัไดใ้ช้เคร่ืองมือทั้งการสังเกตการณ์ร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีอยู่ในบริเวณ
ตลาดเทศบาลอ าเภอบางเสาธงเพื่อศึกษาภาพรวมของตลาด และใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อหาขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้ โดยเนน้สัมภาษณ์ท่ีลูกคา้หลกั คือ บุคคลทัว่ไปท่ี
อาศยัอยู่บริเวณบริเวณตลาดเทศบาลเมืองบางเสาธง เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
 

4.1 กำรศึกษำภำพรวมของตลำดร้ำนขำยเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำในพืน้ที่ 
  

4.1.1 กำรสังเกตุกำรณ์ (Observation) 
วนัท่ีท าการสังเกตการณ์:  5 กรกฎาคม 2558 
สถานท่ีท าการสังเกตการณ์: ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเทศบาลเมืองบางเสาธง 
จ านวนร้าน:  10 ร้าน 
ผูว้ิจยัไดท้  าการส ารวจตลาดโดยการสังเกตการณ์ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีอยูใ่นบริเวณ

เทศบาลเมืองบางเสาธง โดยก าหนดประเด็นในการสังเกตการณ์ในเร่ืองขนาดร้าน, ลกัษณะสินคา้, 
แบรนดข์องสินคา้ท่ีจ าหน่าย, ราคาขายท่ีติดตามเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า, การจดัโปรโมชัน่  ดงัแสดงในตาราง
ท่ี 4.1 และดงัแสดงในภาพท่ี 4.1และภาพท่ี 4.2 
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ภำพที ่4.1:แสดงลกัษณะร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตตลาดเทศบาลอ าเภอบางเสาธง(รูปท่ี 1) 
 
 

 
 ภำพที ่4.2:แสดงลกัษณะร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตตลาดเทศบาลอ าเภอบางเสาธง(รูปท่ี 2) 
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ตำรำงที ่4.1: แสดงตารางสรุปขอ้มูลของร้านคา้บริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง 

ร้ำน ขนาด
หอ้งแถว 

แบรนดสิ์นคา้ ลกัษณะสินคา้ Promotion มีบริการส่ง
ติดตั้งฟรี 

1.บริษทั  U TV 
& Audio1 
 

5 Panasonic 
Sumsung 

LG 
S-Cool 

 ตูแ้ช่, ตูเ้ยน็
,TV  

เคร่ืองเสียง, 
หมอ้หุงขา้ว,
กะทะไฟฟ้า, 

พดัลม 

ผอ่นบตัร
กสิกร 0% 
 10 เดือน 

ไม่มี 

2.แสงเจริญ  
  อิเลก็ทริก 
 

2 Panasonic 
Sumsung 

LG 
 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV  
เคร่ืองเสียง, 
หมอ้หุงขา้ว,
กะทะไฟฟ้า, 

พดัลม 

ผอ่นบตัร 
กรุงศรี 
First 

Choice, 
เครือบตัร
กรุงศรี 

ไม่มี 

3.RS บางพลี 
 

5 Panasonic 
Sumsung 

LG 
Mitsubishi 

Daikin 
Sony 
Sharp 

Toshiba 
Sanyo 

Pioneer 
JVC 

Hitachi 
Saijo Denki 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์เคร่ือง

เสียง, หมอ้หุง
ขา้ว,เตารีด, 
พดัลม 

Air ผอ่น 
69 บาท/ 
วนั 

ส่งฟรี 
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ตำรำงที่ 4.1:แสดงตารางสรุปขอ้มูลของร้านคา้บริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง(ต่อ) 
ร้ำน ขนาด

หอ้งแถว 
แบรนดสิ์นคา้ ลกัษณะสินคา้ Promotion มีบริการส่ง

ติดตั้งฟรี 

4.Smile 
Digital 
world 

 

5 Panasonic 
Sumsung 

LG 
Mitsubishi 

Toshiba 
Hitachi 

Saijo Denki 
 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์เคร่ือง
เสียง,  Note 
book, พดัลม 

 ดาวน์แอร์ 
890 บาท
,เคร่ืองซกั
ผา้ผอ่น 
0% 10  

เดือน,ผอ่น
โดยบตัร
ประชาชน
ใบเดียว 

ติดตั้งฟรี 

5.สยามชยั 
 

4 Sumsung 
LG 

Toshiba 
Hitachi 
Haier  

 
 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์ 

ซ้ือเคร่ือง
ซกัผา้แถม
แอร์TV 
พดัลม
,บตัร

ประชาชน
ใบเดียว
ผอ่นได ้
ผอ่นผา่น
บตัร 

AEON, 
VISA,  
กรุงศรี 
First 

choice 

ไม่มี 
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ตำรำงที่ 4.1: แสดงตารางสรุปขอ้มูลของร้านคา้บริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง(ต่อ) 
ร้ำน ขนาด

หอ้งแถว 
แบรนดสิ์นคา้ ลกัษณะสินคา้ Promotion มีบริการส่ง

ติดตั้งฟรี 

6.นิยม
พลาซ่า 

 

2 Panasonic 
Sumsung 

LG 
Mitsubishi 

 

ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์, หมอ้หุง
ขา้ว,กระติก
น ้าร้อน 

บตัร
ประชาชน
ใบเดียว
ผอ่นได ้
ผอ่นผา่น
บตัร 

AEON 

ไม่มี 

7.สุวรรณ
ภูมิ   AV 
Shop 

 

4 Panasonic 
Sumsung 

LG 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์,เคร่ือง

เสียง 

บตัร
ประชาชน
ใบเดียว
ผอ่นได,้ 
ผอ่นผา่น
บตัร 

AEON 
กรุงศรี 
First 

choice, 
ผอ่นไม่
เกิน3 

เดือน 0% 

ส่งฟรี,ติดตั้ง
ติดตั้งฟรี 

8.Power 
 

2 Panasonic 
Mitsubishi 

Toshiba 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
หมอ้หุงขา้ว
,พดัลม 

ผอ่น ไม่
ตอ้งดาวน์ 

ไม่มี 
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ตำรำงที่ 4.1: แสดงตารางสรุปขอ้มูลของร้านคา้บริเวณตลาดเทศบาลบางเสาธง(ต่อ) 
ร้ำน ขนาด

หอ้งแถว 
แบรนดสิ์นคา้ ลกัษณะสินคา้ Promotion มีบริการส่ง

ติดตั้งฟรี 

9.OK 
 

2 Sumsung 
LG Toshiba 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV, 
แอร์,เคร่ือง

เสียง 

บตัร
ประชาชน
ใบเดียว
ผอ่นได,้ 
ติดแบลค็ 
ลิสผอ่นได ้

ส่งฟรี 

10.VIP 
 

4 Panasonic 
Sumsung 

LG 
Haier 
Sony 

Mitsubishi 
Toshiba 
Hitachi 

Saijo Denki 

เคร่ืองซกัผา้, 
ตูเ้ยน็,TV,
เคร่ืองเสียง,  
หมอ้หุงขา้ว,
กะทะ,พดัลม 

ผอ่น ไม่
ตอ้งดาวน์, 
ซ้ือ 1  แถม 
1 บริการ
เตม็

รูปแบบ 

ไม่มี 

 
 
4.1.2 กำรสัมภำษณ์เชิงลกึ (In-depth interview) 
วนัท่ีท าการสมัภาษณ์:  26 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 
สถานท่ีท าการสัมภาษณ์:  ณ บริเวณเทศบาลเมืองบางเสาธง  
จ านวนผูถู้กสัมภาษณ์:  17 คน 
ผูว้ิจยัไดท้  าการส ารวจตลาดเขา้ไปสัมภาษณ์โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูท่ี้อาศยัในบริเวณ

เทศบาลเมืองบางเสาธง ซ่ึงได้ก าหนดหัวขอ้ในการสัมภาษณ์คือ การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในคนในเขตบางเสาธงเพื่อหาปัจจยัท่ีท าใหค้นเลือก เลิก และเปล่ียน
การเขา้ใชบ้ริการร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์โดยใชแ้บบสอบถาม ผูอ้าศยัในบริเวณเทศบาลเมืองบาง
เสาธงเป็นผูช้าย 7 คน ผูห้ญิง 10 คน ขอ้มูลท่ีพบคือคนทัว่ใหญ่ท่ีอาศยัอยูใ่นบริเวณเขตเทศบาลเมือง
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บางเสาธงมีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ เช่น พ่อคา้ แม่คา้ รายได้
เฉล่ียอยู่ท่ีไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือนและช่วง 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน(มีเท่าๆกนั) ปัจจุบนั
ภายในบ้านมีเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเช่น TV มากท่ีสุด รองลงมาคือ ตู้เย็น เคร่ืองซักผ้า พัดลม และ
เคร่ืองปรับอากาศ ตามล าดบั คนส่วนใหญ่จะเปล่ียนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าตอนท่ีเสียมากท่ีสุด บางกลุ่มจะ
เปล่ียนเม่ือมีรุ่นใหม่ ส่วนนอ้ยจะเปล่ียนเม่ือใชง้านครบ 3 ปี บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้านส่วนใหญ่เป็นตัวเอง และรองลงมาคือครอบครัวตามล าดับ แบรนด์
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน 3 แบรนด์แรกท่ีคนส่วนใหญ่นึกถึงคือแบรนด์ Sumsung รองลงมาคือ  
Toshiba,  Sharp, LG, Sony, Panasonic, Hitashi, Mitsubitshi  และ Cemtral air ตามล าดับคนส่วน
ใหญ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจากเหตุผลเร่ือง การบริการ มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ความสะดวกใกลบ้้าน ราคา ความหลากหลายของสินคา้ และการับประกันสินคา้ 
ตามล าดับ ร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบา้นท่ีคนในบริเวณน้ีชอบเขา้ไปใช้บริการมากท่ีสุดคือร้านใน 
Lotus เพราะสะดวกใกลบ้า้น และมีโปรโมชัน่ลด แลกแจกแถม ดูมีมาตรฐานและการรับประกนั 
รองลงมาคือร้าน OK และร้านสุวรรณภูมิ ร้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นท่ีดีในอุดมคติของคนในบริเวณ
เทศบาลเมืองบางเสาธงคือเป็นร้านท่ีมีบริการท่ีดี มากท่ีสุด  รองลงมาเป็นเร่ือง ความเอาใจใส่ลูกคา้ 
คอยแนะน าสินคา้ และมีบริการหลงัการขาย และมีความรับผิดชอบต่อลูกคา้ โปรโมชัน่และราคา
สินคา้ เหตุผลท่ีคนส่วนใหญ่ยงัคงเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจากร้านเดิมคือ การมีบริการหลงั
การขายท่ีดี คุณภาพดี และราคาถูก ปัจจยัให้คนส่วนใหญ่เลิกใชร้้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นร้าน
เดิมท่ีเคยไปซ้ือแลว้เปล่ียนไปใชบ้ริการร้านอ่ืนเน่ืองจากร้านเดิมบริการไม่ดี ไม่มีบริการหลงัการขาย 
สินคา้ไม่มีคุณภาพ และราคาท่ีแพงกว่าท่ีอ่ืน ปัจจยัท่ีจะท าให้คนส่วนใหญ่ตดัสินใจไปเลือกใช้
บริการร้านใหม่ๆท่ีไม่เคยไปใชบ้ริการมาก่อนส่วนใหญ่มาจากเหตุผลในเร่ืองของโปรโมชัน่ ลดแลก 
แจก แถมรองลงมาเป็นเร่ืองของราคา การบริการ คุณภาพของสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้ 
และการจดัหนา้ร้านใหดึ้งดูด 

 
 

4.2 ข้อมูลส ำหรับกลุ่มลูกค้ำโครงกำรทั้งภำครัฐและเอกชน  
ขอ้มูลจากกรุงเทพธุรกิจ นายประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั พฤกษา 

เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) กล่าวถึงแนวโน้มภาคอสังหาริมทรัพยปี์ 2558 ว่า จะเติบโตประมาณ 
5% คิดเป็นมูลค่ารวมทัว่ประเทศ 5 แสนลา้นบาท เป็นไปตามทิศทางการเติบโตของเศรษฐกิจไทย (จี
ดีพี) ท่ีคาดว่าจะขยายตวั 4.5% ขณะท่ีตลาดท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพฯ และปริมณฑล คาดว่าจะมีขนาด
ตลาดประมาณ 3.15 แสนลา้นบาท ขยายตวั 0-5% เช่นเดียวกบัการเปิดตวัโครงการท่ีอยูอ่าศยัใหม่ จะ
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ใกลเ้คียงกบัปี 2557 ท่ีมีมูลค่าประมาณ 3-3.2 แสนลา้นบาท รวมถึงในช่วงกลางปี 2558 ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย (ธปท.) ประกาศใหล้ดอตัราดอกเบ้ีย จากเดิม ร้อยละ 1.75 มาเหลืออยูท่ี่ ร้อยละ 1.5  ท า
ให้คนกูเ้งินมาซ้ือบา้นหลงัท่ี 2 และ 3 เพื่อเก็งก าไรมากข้ึน เป็นปัจจยัให้ภาคอุตสาหกรรมเติบโตข้ึน 
ดงันั้นเม่ือภาคอสังหาริมทรัพยเ์ติบโตข้ีน  ท าใหธุ้รกิจเคร่ืองปรับอากาศโตข้ึนตาม เน่ืองจากประเทศ
ไทยเป็นเมืองร้อน เคร่ืองปรับอากาศจึงเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับคนในปัจจุบนั คอนโดมิเนียมส่วนใหญ่
จะท าโปรโมชัน่ติดเคร่ืองปรับอากาศใหฟ้รี เพื่อดึงดูดใจลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมหรือ
บา้น ดงันั้นการจะเขา้ไปขายเคร่ืองปรับอากาศในสินคา้กลุ่มโครงการใหญ่ตอ้งมีเคร่ืองมือเขา้ไปใน
การติดต่อกบักลุ่มผูมี้อ  านาจตดัสินใจในการเลือกใชเ้คร่ืองปรับอากาศแต่ละโครงการ เช่น   กลุ่มบ
ริษทรับออกแบบ (Designer),  บริษทัรับเหมาก่อสร้าง กลุ่มวิศวช่างกลท่ีเป็นคนดูระบบไหลเวียน
อากาศของท่ีอยูอ่าศยั และเจา้ของธุรกิจอสังหาริมทรัพยต่์างๆ การขายเคร่ือปรับอากาศใหก้บัคนกลุ่ม
น้ี  มีความจ าเป็นต้องใช้ความสามารถทั้ งศาสตร์และศิลป์ เพราะตลาดเครืองใช้ไฟฟ้าและ
เคร่ืองปรับอากาศในปัจจุบนัมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง ดงันั้นตอ้งมีศาสตร์ในการท าการตลาดใหถู้ก
กลุ่มเป้าหมาย เช่นมีการไปร่วมออกบูทแสดงตัวอย่างผลิตภัณฑ์ในงานประชุมต่างๆ เช่น งาน
ประชุม TEMCA ซ่ึงเป็นงานประชุมใหญ่ประจ าปีของกลุ่มวิศวะ หรือมีการเขา้ไปซ้ือพื้นโฆษณาใน
สถาบนัท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือส้ินคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดรู้้จกัตวับริษทัเรามากข้ึน ส่วนทางดา้น
ศิลปะในการขายงานโครงการใหญ่ๆ การจะไดง้านประมูลใหญ่ๆ เร่ืองของความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้มีความส าคญัมากเพราะการมีความสัมพนัธ์ท่ีดีย่อมมีโอกาสไดง้านโครงการใหญ่ๆสูงข้ึน
เช่นเดียวกนั ดงันั้นในบริษทัตอ้งมีคนท่ีท าหนา้ท่ีออกไปพบลูกคา้ตามบริษทัต่างๆเป็นระยะ เพื่อใหรู้้
ถึงงานท่ีบริษทัอาจมีโอกาสไดง้านโครงการมา   เพราะจากการเขา้ไปขอขอ้มูลจากผูรั้บเหมาส่วน
ใหญ่งานโครงการเป็นงานท่ีSupplierตอ้งมีความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้จะมีโอกาสไดง้านมากถึง 90 % 

แหล่งขอ้มูลจากผูรั้บเหมาก่อสร้างในประเทศไทยพบว่าปัจุจบนัประเทศไทยมีบริษทั
รับเหมาก่อสร้างอยูป่ระมาณ 313 บริษทั และมีบริษทัรับออกแบบก่อสร้างในกรุงเทพมหานคร 155 
บริษทั ในจงัหวดัสมุทรปราการ 3 บริษทั ซ่ึงตอ้งมีการประเมินบริษทัท่ีตอ้งเข้าไปติดต่อจากขอ้มูล
งานโครงงานของแต่ละบริษทั และเลือกบริษทัท่ีมียอดขายสูงสุดประมาณ 20  บริษทัแรก เพื่อเขา้ไป
พบลูกคา้ และน ามาวิเคราะห์การท าการตลาดให้ตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ซ่ึงตอ้งมีการเขา้ไปพบ
กบัลูกคา้ในกลุ่มบริษทัเหล่าน้ี เพื่อถา้ไดง้านมาสัก 1 โครงการ เราจะไดส้ามารถน าผลงานน าเสนอ
ใหบ้ริษทัอ่ืนดู เพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ในแบรนดข์องบริษทัเรา 
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4.3 กำรก ำหนดกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย  
จากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีอยู่ในบริเวณเทศบาลเมืองบางเสาธงนั้ น 

สามารถ แบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีตอ้งการแบ่งเป็น 2  กลุ่มไดด้งัน้ีคือ 
1.กลุ่มเป้าหมายหลกัคือ 
กลุ่มลูกคา้ครัวเรือนประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอบางเสาธงเนน้ขายแบบเช่า

ซ้ือผอ่นช าระเป็นงวด และขายดว้ยเงินสด (B2C Customer) 
2.กลุ่มเป้าหมายรองคือ 
กลุ่มลูกคา้โครงการประมูลงานทั้งภาครัฐและเอกชนในเขตอ าเภอบางเสาธงและอ าเภอ

รอบๆในจงัหวดัสมุทรปราการ เนน้ขายดว้ยเครดิตเงินสด (B2B Customer) 
 
 

4.4 กำรแบ่งส่วนลูกค้ำและผู้บริโภค  
กลยุทธ์ของธุรกิจร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าจะเน้นลูกคา้ครัวเรือน ในกลุ่มประชาชน

ทัว่ไป โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบกิจการต่างๆในพื้นท่ีเช่นพ่อคา้ แม่คา้ ท่ีอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอบาง
เสาธงโดยเน้นขายแบบเช่าซ้ือผ่อนเป็นงวด และเน้นกลยุทธ์ดา้นราคาเพื่อให้เหมาะสมกบัรายได้
เฉล่ียของประชากรในแถบนั้น เพื่อเพิ่มอ านาจในการตดัสินใจซ้ือให้กบัลูกคา้ ส าหรับกลุ่มลูกคา้
โครงการทั้งภาครัฐและเอกชนท่ีรับประมูลงานในเขตอ าเภอบางเสาธงและอ าเภอรอบๆในจงัหวดั
สมุทรปราการ โดยจะเป็นการเน้นกลยุทธ์ด้านราคาเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั ซ่ึง
นอกจากกลยุทธ์ในดา้นราคาแลว้ เรายงัให้ความส าคญักบักลยุทธ์ในดา้นการบริการ ทั้งก่อนและ
หลงัจากการขายดว้ย เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความจงรักภกัดีต่อองคก์รของเรา 

 
 

4.5 กำรวำงต ำแหน่งผลติภณัฑ์ในใจลูกค้ำ (Positioning) 
ในการวิเคราะห์โดย Perceptual Map นั้นจะใชแ้กนตั้งเป็นเร่ืองราคา และ แกนนอน

เป็นเร่ืองการบริการ ซ่ึงให้ความส าคญักบัการให้บริการกบัลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการขาย เน่ืองจาก
จากผลการสัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถามพบว่าลูกคา้ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับการตดัสินใจ
เลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากการให้บริการทั้งก่อนและหลงัการขาย ไม่นอ้ยไปว่าความส าคญัใน
เร่ืองของราคาสินคา้และโปรโมชัน่ต่างๆ ผูว้ิจยัจึงวิเคราะห์ Perceptual Map ออกมาไดด้งัแสดงใน
ภาพท่ี 4.3 
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ภำพที ่4.3: แสดงการวางต าแหน่งร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบริเวณเทศบาลเมืองบางเสาธง 
 
 

4.6 เป้ำหมำยทำงกำรตลำด 
เป้ำหมำยระยะส้ัน ( ปีที่1)  
1.ท าให้ร้าน  ACE Electricityเป็นท่ีรู้จกัและให้กลุ่มตลาดเป้าหมาย คือในกลุ่มลูกคา้

ครัวเรือน เช่นประชาชนทัว่ไป โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบกิจการต่างๆในเขตอ าเภอบางเสาธงเช่น
พ่อคา้ แม่คา้ ท่ีอาศยัอยู่ในตลาดยิ่งเจริญ2 และบริเวณตลาดสดเทศบาลบางเสาธง รวมถึงมีการ
ประชาสัมพนัธ์เขา้ไปทั้งในภาครัฐและเอกชนในเขตอ าเภอบางเสาธง ใหรั้บรู้ถึงการเปิดตวัของร้าน 
AEC Electricity 

2.สร้างงานบริการทั้งก่อนและหลงัการขายให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูง โดยวดัจาก 
คะแนนท่ีไดจ้ากการให้ Call center  โทรไปสัมภาษณ์ลูกคา้ถึงระดับความพึงพอใจ ตอ้งมากกว่า  
90%  และดูจากจ านวน Customer complain  ตอ้งใหน้อ้ยกวา่ 10 % ของจ านวนลูกคา้ทั้งหมดใน 1 ปี 

 
 เป้ำหมำยระยะปำนกลำง ( ปีที่2 และ ปีที3่)  
1.ท าให้ร้าน  ACE Electricity เป็นท่ีรู้จกัและให้กลุ่มตลาดเป้าหมาย คือในกลุ่มลูกคา้

ครัวเรือน เช่นประชาชนทัว่ไป โดยเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ขยายออกไปอ าเภอขา้งเคียงเช่น บางพลี
และบางบ่อ รวมถึงมีการประชาสัมพนัธ์เขา้ไปทั้งในภาครัฐและเอกชนในเขตอ าเภอรอบๆ ให้รับรู้
ถึงการเปิดตวัของร้าน AEC Electricity 

2.พฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ครอบคลุมมากยิ่งข้ึน โดยจะมีการขายผ่าน Online
โดยการสร้าง เวปไซดท่ี์มีความน่าเช่ือถือ 

รำคำสูง 

มีบริกำรหลงักำรขำย 

 

ไม่มีบริกำรหลงักำร

ขำย 

 

รำคำต ่ำ 

RS 

Singer 

Lotus 

OK 
SDW 

AV U TV แสงเจริญ 
นิยม 

Power 

VIP แสงชัย 

AEC Electricity 
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3.เพิ่มยอดขายจากการพฒันาระบบรับช าระเงินให้มีความสะดวกส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ี
ตอ้งการซ้ือแบบผ่อนช าระ โดยการขอเป็นPartner กบัทางธนาคารต่างๆ เช่น บตัร  AEON, กรุงศรี 
First choice, กสิกร  

4.สร้างก าไรสุทธิเพิ่มข้ึนเฉล่ียในปีท่ี2 และ-ประมาณ45% จากปีแรกซ่ึงมียอดขายเพิ่ม
จากกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 10%  และจากกลุ่มลูกคา้โครงการ 33 %ต่อปี 

 
เป้ำหมำยระยะยำว ( ปีที่4 และ ปีที5่ เป็นต้นไป)  
1.สร้างก าไรสุทธิเพิ่มข้ึนเฉล่ียในปีท่ี4 และ5 ประมาณ 25% จากปีแรกซ่ึงมียอดขายเพิ่ม

จากกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 10%  และจากกลุ่มลูกคา้โครงการ 25 %  ต่อปี 
2.เน่ืองจากการเร่ิมตน้ของร้าน AEC Electricityเร่ิมตน้จากธุรกิจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ร้านเล็กๆในตลาดยิ่งเจริญอ าเภอบางเสาธงโดยมีกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นลูกคา้ครัวเรือน เช่น กลุ่ม
พ่อคา้แม่คา้ คนท าธุรกิจในย่านนั้น รวมทั้งกลุ่มลูกคา้โครงการใหญ่ๆ ซ่ึงเป้าหมายในระยะยาวทาง
ครอบครัวของผูท้  าวิจยัตอ้งการขยายธุรกิจเพิ่มสาขาท่ี 2  มาในพื้นท่ีเขตชุมชนคลองเตย เพราะดู
ลกัษณะตลาดของลูกคา้มีลกัษณะใกลเ้คียงกนั และทางครอบครัวมีท่ีห้องแถวให้เช่าในเขตนั้นอยู่
แลว้ท าใหมี้ความสะดวกในเร่ืองสถานท่ีในการเพิ่มสาขา ซ่ึงจะตอ้งมีการส ารวจตลาดเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในบริเวณชุมชนคลองเตยต่อไปในอนาคต 

 

 
4.7 กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด (7Ps) 
 

4.7.1 กลยุทธ์ด้ำนสินค้ำและบริกำร 
4.7.1.1 แบรนดร้์านและแบรน์สินคา้ 
เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลักส าหรับการขายในร้านเป็นกลุ่มลูกค้า

ครัวเรือน เช่นกลุ่มผูป้ระกอบกิจการในพื้นท่ี เช่น พ่อคา้ แม่คา้ คนท างานในบริเวณอ าเภอบางเสาธง 
ผูว้ิจยัจึงคิดวา่ควรใชช่ื้อร้านท่ีคนทัว่ไปรู้จกั และไดย้นิจนชิน เพื่อใหเ้ป็นท่ีจดจ าไดง่้าย จึงมีแนวคิดท่ี
จะใช้แบรนด์ของร้านช่ือ AEC Electricityรวมทั้ งปีน้ีเป็นปีแรกท่ีประเทศไทยเร่ิมเขา้สู่เศรษฐกิจ
ประชาคมอาเซียนเตม็ตวั ท าให้ส่ือในประเทศส่วนใหญ่มีการโปรโมทถึงเร่ืองAECดงันั้นการใชแ้บ
รนดช่ื์อน้ีจะเป็นช่ือท่ีง่ายต่อการจดจ าและท าใหลู้กคา้เกิดความจดจ าใหแ้บรนดเ์รา รวมถึงยงัเป็นการ
บอกถึงวิสยัทศัน์ของเราวา่ในอนาคตเรามองธุรกิจเราว่าจะสามารถกา้วไกลไปในระดบัอาเซียน โดย 
แบรนด์สินคา้ท่ีเลือกมาจ าหน่ายในร้านคือ แบรนด์ของHaier  เน่ืองจากทางครอบครัวสามารถหา
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สินคา้ราคาตน้ทุนท่ีถูกกว่าในทอ้งตลาด และมองว่าแบรนดสิ์นคา้น้ีเป็นแบรนดท่ี์มีคุณภาพค่อนขา้ง
ดี  ในต่างประเทศ แต่ย ังไม่ ค่อยมีการท าการตลาดในเมืองไทย และจากกการส ารวจร้าน
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตอ าเภอบางเสาธง เราพบว่ามีร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีจ าหน่ายแบรนด ์
Haier เพียงแค่ 2 ร้าน ท าให้เรามีแบรนด์ท่ีเป็นคู่แข่งโดยตรงเพียงแค่ 2 ร้านจากในพื้นท่ีทั้งหมด 10 
ร้าน เราจึงมองวา่เป็นโอกาสท่ีดีในการท าธุรกิจน้ี 

4.7.1.2 รูปแบบร้าน 
ลกัษณะรูปแบบของร้านใหบ้ริการจะมีลกัษณะท่ีดูเรียบร้อย สะอาดตา มี

ไฟส่องสวา่งชดัเจน เนน้สีฟ้าขาว มีวางเฉพาะสินคา้ตวัอยา่งร้านท่ีร้าน เน่ืองจากมีพื้นท่ีร้านจ ากดั 
โดยจะวางสินคา้ในหมวดหมู่เดียวกนัไวด้ว้ยกนั เพื่อใหลู้กคา้มองดูหาสินคา้ไดง่้าย ไม่เนน้ร้านทีมี
ลกัษณะหรูหรา เพื่อลูกคา้รู้สึกวา่สินคา้ในร้านมีราคาไม่แพง โดยภายในร้านจะมีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแล
ใหบ้ริการลูกคา้ คอยใหข้อ้มูลแนะน าสินคา้และมีโต๊ะส าหรับลูกคา้มานัง่ท าเอกสารทางการเงิน ซ่ึง
ถา้เทียบรูปแบบร้านกบับริษทัซิงเกอร์แลว้ ร้านของซิงเกอร์สินคา้ท่ีวางจะไม่มีความเป็นสดัส่วน 
และร้านไม่ติดเคร่ืองปรับอากาศ ท าใหบ้ริเวณภายในร้านมีลกัษณะเป็นฝุ่ นเกาะสินคา้ท่ีโชวข์าย ท า
ใหสิ้นคา้ไม่มีความน่าซ้ือ 

4.7.1.3 การน าเสนอการใหบ้ริการ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งในเขตตลาดเทศบาลเมืองบางเสาธง พบว่า

ลูกคา้ส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากการให้บริการของร้านเป็นส่วนใหญ่ 
การบริการท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการคือเร่ือง ความเอาใจใส่ลูกคา้เวลาท่ีเดินเขา้ไปดูสินคา้ในร้าน 
คอยใหข้อ้มูลแนะน าสินคา้ และมีบริการหลงัการขายท่ีดี และมีความรับผดิชอบต่อลูกคา้   และภาษา
ท่ีใชใ้นการส่ือสารตอ้งชดัเจนเขา้ใจง่าย เพราะร้านคา้ส่วนใหญ่มกัใชแ้รงงานต่างดา้วท่ีใชภ้าษาท่ีพูด
ไม่เขา้ใจ 

หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลสินคา้และไดต้ดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แลว้ 
พนักงานจะเชิญลูกคา้มานั่งท าเอกสารทางการเงินเก่ียวกับการซ้ือขาย และก าหนดวนัในการส่ง
สินคา้ เน่ืองจากสินคา้ท่ีร้านส่วนใหญ่เป็นสินคา้ช้ินใหญ่ลูกคา้อาจจะไม่มีความสะดวกในการน า
สินคา้กลบัเอง ดงันั้นเพื่อความสะดวกของลูกคา้ทางร้านจะจดัส่งไปท่ีบา้นหลงัจากมีการตกลงซ้ือ
ขายสินคา้เรียบร้อยแลว้ โดยทางร้านจะมีบริการส่งสินคา้ฟรีในระยะรัศมีไม่เกิน 10 กิโลเมตรจาก
ร้าน ถา้ระยะทางไกลกว่านั้นคิดกิโลเมตรละ 20 บาท(ใชก้ารค านวนระยะทางโดย Google map)ซ่ึง
หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้แลว้ 1 สัปดาห์ จะมีพนักงานโทรไปสอบถามความพึ่งพอใจในสินคา้
และการบริการถา้สินคา้มีความบกพร่องท่ีเกิดจากทางร้านลูกคา้สามารถขอเปล่ียนสินคา้ช้ินใหม่ได้
หลงัจากรับสินคา้ไปแลว้ภายใน 1 สัปดาห์ และมีการรับประกนัอะไหล่ต่างๆ ความอายุการใชง้าน
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ของสินคา้แต่ละชนิด  ซ่ึงถา้เปรียบเทียบกบับริษทัซิงเกอร์แลว้พนกังานของบริษทั  AEC Electricity 
มีทกัษะในการบริการและการน าเสนอสินคา้ท่ีดีกว่าเน่ืองจากเรามีการคดัเลือกพนักงานท่ีมีรักการ
บริการและเป็นประเดน็ส าคญัในการคิดเลือกพนกังานเขา้ใรในบริษทั ส่วนพนกังานขายของซิงเกอร์
ในสาขาท่ีใกลแ้หล่งท่ีเปิดร้านมากท่ีสุดในอ าเภอบางพลี เป็นพนกังานอายปุระมาณ 40 ปี มีทกัษะใน
การน าเสนอสินคา้และบริการไม่ดีเท่าท่ีควร ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ชอบการบริการของพนกังานบริษทั
ซิงเกอร์ 
 

4.7.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ 
จากการส ารวจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตอ าเภอบางเสาธง และ จากการสัมภาษณ์

ขอ้มูลในการตดัสินใจเลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตอ าเภอบางเสาธงนั้น พบว่า ประชากรส่วน
ใหญ่ในเขตอ าเอบางเสาธงมีรายได้เฉล่ียอยู่ท่ี ประมาณไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน และไม่เกิน 
10,000-20,000 บาทต่อเดือน ท าใหเ้ราตอ้งเลือกสินคา้ท่ีมีราคาไม่แพงมาขาย เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมาย
มีรายไดค่้อนขา้งนอ้ย ผูว้ิจยัจึงตดัสินใจเลือกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ารุ่นท่ีมีราคาไม่สูงกว่าราคาสินคา้ทัว่ไป
ของร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบริเวณนั้น    โดยทางผูว้ิจยัคิดก าไรโดยการตั้ง Mark – up (ยอดเพิ่ม) 
เป็นเปอร์เซ็นตข์องราคาทุน 20-30% โดยใชสู้ตรการตั้งราคา คือ M  =  R – C ซ่ึงถา้เปรียบเทียบราคา
สินคา้บริษทัเรากบัสินคา้ของบริษทัซิงเกอร์แลว้ ราคาสินคา้ในรุ่นเดียวกนั เช่น เคร่ืองปรับอากาศ 
ขนาด 12000  BTUราคาสินคา้ของบริษทัเรามีราคาถูกกว่าประมาณ  30%  เพราะราคาสินคา้ของซิง
เกอร์ส่วนใหญ่จะบวกดอกเบ้ียจากการเช่าซ้ือสินคา้โดยคิดเผือ่ระยะเวลาประมาณ 3 ปี  ท าใหสิ้นคา้มี
ราคาสูงกวา่เจา้อ่ืนในตลาด 

 
4.7.3 กลยุทธ์ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกั คือ หนา้ร้านซ่ึงท าเป็นร้านขนาด 5*5 เมตร อยูใ่นบริเวณ

ตลาดยิ่งเจริญ 2 ซ่ึงบริเวณโดยรอบตลาดยิ่งเจริญ 2 เป็นโซนตลาดนดัอยูข่า้งๆพื้นท่ีค่อนขา้งใหญ่ซ่ึง
โซนท าเลร้านท่ีเลือกจะอยู่ในตวัตึกซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยห้างเล็กๆตามต่างจงัหวดั ส่วนตลาดนัดดา้น
นอกเป็นพื้นท่ีไม่ไดติ้ดแอร์ นอกจากน้ี บริเวณรอบๆตลาดก็เป็นใจกลางอ าเภอและเป็นแหล่งชุมชน
ของพื้นท่ีเทศบาลอ าเภอบางเสาธง ซ่ึงเป็นแหล่งท่ีมีคนอาศยัอยูจ่  านวนมาก ในตลาดท่ีเลือกเปิดร้าน
ในบริเวณตลาดยิ่งเจริญ2 ปัจจุบนัยงัไม่มีร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใดเขา้มาเปิดเลย ดงันั้นท าเลท่ีเปิดน้ี
จึงเป็นท าเลท่ีดีเหมาะในการเลือกมาจดัจ าหน่ายสินคา้ ส าหรับมีช่องทางการจดัจ าหน่ายให้กบักลุ่ม
ลูกคา้รอง คือ การขายให้กบัลูกคา้โครงการทั้งภาครัฐและเอกชน ซ่ึงจะมีเจา้ของกิจการทั้ง3 คนคอย
หาลู่ทางในการติดต่อโดยการเขา้ไปพบลูกคา้เพื่อรับงานตามบริษทัผูรั้บเหม่าอสร้างและออกแบบ 
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โดยสินคา้ท่ีเราขายไดก้บัโครงการส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองปรับอากาศ ดงันั้นในการศึกษาน้ีเราจะคิดจาก
ยอดขายเคร่ืองปรับอากาศให้กบัลูกคา้โครงการซ่ึงในกลุ่มลูกคา้โครงการจะไดร้าคาถูกกว่าลูกคา้
ทัว่ไปท่ีซ้ือท่ีร้าน  ซ่ึงถา้เปรียบเทียบช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทัเรากบับริษทัซิงเกอร์แลว้ 
แผนการตลาดของซิงเกอร์ยงัไม่เน้นในการขายสินคา้ในกับลูกคา้กลุ่มโครงการ เพราะจากการ
สมัภาษณ์พนกังานของบริษทัซิงเกอร์ในการขอซ้ือจ านวนเยอะๆเพื่อไปติดตั้งใหก้บัโครงการยงัไม่มี
นโยบายท่ีชดัเจนในเร่ืองราคาขายตอ้งติดต่อซ้ือกบับริษทัใหญ่เป็นรายๆไป ราคาแลว้แต่การพิจารณา
ในแต่ละคร้ัง ไม่มีพนังงานไปหางานโครงการโดยตรง แต่บรัทเราจะเน้นท่ีงานโครงการ โดยมี
เจา้ของกิจการเขา้ไปพบลูกคา้เพื่อหางานโครงการเองโดยตรง  

 
4.7.4 กลยุทธ์ด้ำนส่งเสริมกำรตลำดและกำรขำย 
จากการสัมภาษณ์ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัในกลุ่มลูกคา้ครัวเรือน เช่น กลุ่มพ่อคา้ 

แม่คา้ คนท างานในบริเวณอ าเภอบางเสาธง พบวา่เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีคนส่วนใหญ่มีใชม้ากท่ีสุดคือ TV 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ตูเ้ยน็ เคร่ืองซกัผา้ พดัลม และเคร่ืองปรับอากาศ ตามล าดบั ท าให้เห็นว่าคน
ส่วนใหญ่ยงัไม่มีเคร่ืองปรับอากาศใช ้ดงันั้นตั้งกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขายให้กบัลูกคา้กลุ่มน้ี
โดยการจดัโปรโมชัน่ เคร่ืองปรับอากาศให้คนในพื้นท่ีน้ีมีความสามารถในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน 
เช่น มีโปรโมชัน่ ผ่อน 0% 10 เดือนกบับตัรเครดิต หรือให้ลูกคา้เลือกผ่อนวนัละ 50 บาท แลว้แต่
เครดิตของลูกคา้แต่ละคน โดยตอ้งมีการคดัเลือกลูกคา้ในการอนุมติัเร่ืองการผ่อนจ่าย นอกจากนั้น 
ทางร้านจะมีการจดัโปรโมชัน่ เป็นช่วงฤดูร้อน ลดราคาแอร์ แถมพดัลม หรือจดัโปรโมชัน่ชิงโชค
ทอง เป็นตน้  ซ่ึงทางผูท้  าวิจยัไดท้  าการเปรียบเทียบกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดและการขายของบริษทั 
AEC Electricity กบับริษทัซิงเกอร์ดงัแสดงตามขอ้มูลในตารางท่ี 4.2 

 
ตำรำงที่ 4.2:แสดงการเปรียบเทียบกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดและการขายของบริษทั AEC Electricity 
กบับริษทัซิงเกอร์ 
รายละเอียดกลยทุธ์ AEC Electricity Singer 
ราคาขาย ราคาถูกกวา่Singer 30% ราคาแพงกวา่ร้านทัว่ไป30% 
โปรโมชัน่สินคา้ แจกทองทุก 3 เดือน ไม่มี 
การผอ่นช าระ* วนัละ 50 บาท / 10  เดือน วนัละ 19 บาท 3  ปี 
สดัสว่นลกูค้าทัว่ไป:ลกูค้าโครงการ 40 : 60 80 : 20 
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ตำรำงที่ 4.2:แสดงการเปรียบเทียบกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดและการขายของบริษทั AEC Electricity 
กบับริษทัซิงเกอร์(ต่อ) 
รายละเอียดกลยทุธ์ AEC Electricity Singer 
มีรถ Road Show สินคา้ มี มี 
การบริการก่อนและหลงัการขาย มี มี 

 ลกัษณะของธุรกิจ Family business Family business 
*ค านวนการราคาเฉล่ียของราคาเคร่ืองปรับอากาศขนาด 12,000 BTU 

 
เน่ืองจากสินคา้ของแบรน์ Haier ยงัเป็นสินคา้ท่ีคนส่วนใหญ่ยงัไม่ค่อยรู้จกั ดงันั้นจึง

จ าเป็นตอ้งมีการท าการตลาดเพื่อเพิ่มการรับรู้ในแบรนด์สินคา้และแบรนด์ของร้าน โดยมีวิธีการ
ส่งเสริมการตลาดและการขายในแต่ละช่วงเวลาจะมีวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั ดงัน้ี 

ช่วงปีท่ี 1 เพื่อให้เกิดการรับรู้ในการเปิดใหม่ของร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในตลาดยิ่ง
เจริญ2 ในเขตอ าเภอบางเสาธง 

ช่วงปีท่ี 2 ถึงปีท่ี 3 รักษาและขยายฐานลูกคา้ให้เพิ่มมากข้ึน และเพิ่มช่องทางการจดั
จ าหน่ายใหม้ากข้ึน 

ช่วงปีท่ี 4 ถึงปีท่ี 5 รักษาฐานลูกคา้เดิม และเพิ่มสาขาท่ี 2 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
ช่วงปีที่ 1  
เน่ืองจากยงัเป็นช่วงน้ีตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงการเปิดตวัของร้าน จึงมีจดักล

ยทุธ เช่น น าเอารถส่งสินคา้มาเป็นรถประชาสมัพนัธ์ โดยติดป้ายช่ือร้านและโปรโมชัน่ต่างๆรอบตวั
รถ และมีสินคา้ตวัอย่างบางชนิดน าไปโชวใ์ห้ลูกคา้ดูสินคา้จริง เน่ืองจากแบรนด์ท่ีเราขายเน้นขาย
ของ Haier ท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ยงัไม่รู้จกัแบรนดน้ี์ เราจึงตอ้งมีการน าสินคา้จริงไปให้ลูกคา้ไดเ้ห็นถึง
คุณภาพและลกัษณะของสินคา้ ว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่ดอ้ยแบรนดท่ี์รู้จกัแบรนดอ่ื์น โดยในช่วง
ปีแรก จะใช้รถส่งสินคา้มาเป็นรถประชาสัมพนัธ์สินคา้ไปพร้อมๆกัน รวมถึงมีการแจกใบปลิว
ใหก้บัพอ่คา้ แม่คา้และบุคคลทัว่ไปท่ีอยูใ่นบริเวณตลาดยิง่เจริญ2 และในบริเวณตลาดเทศบาลอ าเภอ
บางเสาธงโดยในใบปลิวจะมีรายละเอียดเก่ียวกบัโปรโมชัน่ต่างๆของสินคา้ภายในร้าน เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ให้คนในพื้นท่ีไดรู้้จกัร้านและอยากเขา้มาทดลองใชบ้ริการเช่นโปรโมชัน่ลดราคา
สินคา้ในช่วงเปิดร้าน  หรือมีโปรโมชัน่ ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามีสิทธ์ิลุน้ทองค า 2 สลึง ทุก3  เดือน และ
จดัโปรโมชัน่ เอาเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเดิมมาเป็นส่วนลดในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใหม่โดยให้ราคาดีหรือ
ให้ลูกคา้สมคัรสมาชิกฟรี เพื่อใชเ้ก็บคะแนนการซ้ือสินคา้ในร้านเพื่อน ามาแลกสินคา้สมนาคุณจาก
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ร้าน เช่น ร่ม กระติกน ้ าร้อน หมอหุงขา้ว เพื่อเป็นการสร้าง brand loyalty ของลูกคา้ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์ ลูดค้ากลุ่มเป้าหมายพบว่า ปัจจัยเร่ืองโปรโมชั่นเป็นหน่ึงในปัจจัยท่ีลูกค้าให้
ความส าคญั ดงันั้นจึงมีการก าหนดโปรโมชัน่ลดราคาและแจกทอง เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจ
จากลูกคา้ใหเ้กิดความสนใจมาใชบ้ริการท่ีร้านมากข้ึนนอกจากนั้นยงัตอ้งใหค้วามส าคญัในการเทรน
ใหพ้นกังานติดตั้งใหมี้ทกัษะในการน าเสนอสินคา้ใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้ขณะท่ีพนกังานเขา้
ไปติดตั้ง เช่นในกรณีท่ีพนกังานเขา้ไปติดตั้งสินคา้ภายในท่ีอยูอ่าศยัของลูกคา้แลว้เห็นวา่ในบา้นของ
ลูกคา้ยงัไม่มีสินคา้บางอยา่งท่ีร้านมีขาย หรือเคร่ืองไฟฟ้าของลูกคา้มีอายกุารใชง้านนานมากๆ ก็เท
รนให้พนกังานแนะน าสินคา้ให้กบัลูกคา้และแจกใบโปรโมชัน่ไวใ้ห้กบัลูกคา้ เพื่อเป็นการกระตุน้
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในคร้ังต่อไป และเพื่อใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ตวัอ่ืนๆเราอีกคร้ัง 
 

 
ภำพที ่4.4: แสดงตวัอยา่งรถแสดงตวัอยา่งสินคา้และท า Road Show  
 

ช่วงปีที่ 2 ถึงปีที่ 3 
หากการด าเนินการประชาสัมพันธ์ในปีท่ี 1 ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย คือมี

ยอดขายรวมตลอดทั้งปีไม่ต ่ากวา่ 8,633,652บาทจะท าใหเ้จา้ของกิจการสามารถเพิ่มงบการตลาดตาม
ความเหมาะสม เช่น จดัท าเวปไซด์ร้าน เพิ่มช่องทางการขายสินคา้ผ่านเวปไซด์เพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขายใหก้บัร้านอีกหน่ึงช่องทางซ่ึงการขายผา่นเวปไซดต์อ้งท าการจดัท าโปรโมชัน่เร่ืองราคาท่ีถูก
กว่าในท้องตลาด เพราะลูกคา้สามารถหาขอ้มูลเร่ืองราคาสินคา้เปรียบเทียบได้ง่ายและสะดวก 
นอกจากนั้นเวปไซด์ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ และมีคนคอยดูแลระบบ เพื่อให้ผูเ้ขา้มาเยี่ยมชมเวปไซด์
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เกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือเพราะสินคา้ในหมวดเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามีราคาค่อนขา้งสูง ดงันั้นเวป
ไซดจึ์งตอ้งดูมีความน่าเช่ือถือ เพื่อใหค้นเกิดความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ 

ในช่วงปีท่ี2 และ 3 เป็นหลงัจากท่ีธุรกิจด าเนินมาได1้ ปี ท าใหบ้ริษทัมีเครดิตในการเขา้
ไปขอความร่วมมือกบัทางธนาคาร เพื่อร่วมจดัโปรโมชัน่การผ่อนจ่ายสินคา้ดอกเบ้ีย 0% 10 เดือน
เพื่อเพิ่มอ านาจการตดัสินใจในการซ้ือให้ลูกคา้ และช่วยลดความเส่ียงหน้ีศูนยใ์ห้กบับริษทัโดยให้
ลูกคา้ผอ่นจ่านผา่นธนาคาร ท าใหบ้ริษทัมียอดขายและก าไรท่ีสูงข้ึน  

นอกจากน้ีในปีท่ี 2 และ 3 นั้นจ าเป็นจะตอ้งการรักษาฐานลูกคา้เดิมให้มากท่ีสุดดว้ย 
โดยเจ้าของกิจการจะน าขอ้มูลท่ีได้จากการส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ และขอ้มูลท่ีลูกค้า
เสนอแนะเขา้มาหลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการทั้งลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีร้านและลูกคา้โครงการใหญ่ๆ
น าขอ้มูลมาวิเคราะห์หาแนวทางเพื่อปรับปรุงคุณภาพและการบริการอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเป็นการสร้าง 
brand loyalty ของลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้กับเราซ ้ าอีกคร้ังและเพื่อให้
ลูกคา้บอกต่อลูกคา้ท่านอ่ืนถึงคุณภาพและการบริการของร้านเรา และตอ้งท าใหลู้กคา้รู้สึกว่าเสมือน
เป็นครอบครัวเดียวกบัเรา เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้อยากซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจะไดนึ้กถึงร้านเราก่อนเป็นอนัดบั
แรก 

 
ช่วงปีที่ 4 ถึงปีที่ 5 
เม่ือผลในการด าเนินการประชาสัมพันธ์ในปีท่ี 2 ถึงปีท่ี 3 ประสบผลส าเร็จตาม

เป้าหมาย คือมียอดขายรวมตลอดทั้งปีไม่ต ่ากว่า 11,082,638บาท ท าใหเ้จา้ของกิจการสามารถเพิ่มงบ
ดา้นการตลาดไดม้ากข้ึนสามารถจดัโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดลูกคา้มาใชบ้ริการมากข้ึน เช่น ซ้ือสินคา้ลุน้
จกัรยาน 1  คนั หรืออาจมีลุน้ทองค า 1บาททุก 3 เดือน แลว้แต่ระดบัก าไร ในช่วงปีนั้นๆแต่ถา้ก าไร
ในช่วงปีนั้นๆไม่เป็นไปตามเป้าหมายก็อาจมีการปรับโปรโมชัน่ลดลงมาตามความเหมาะสม ซ่ึง
ลกัษณะกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดในปีน้ีจะเนน้การรักษาฐานลูกคา้เดิมใหม้ากท่ีสุด ตอ้งน าขอ้มูล
ท่ีจากการส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ทั้งจากลูกคา้ท่ีรับบริการผา่นหนา้ร้าน ลูกคา้โครงการ และ
ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตมาพฒันาปรับปรุงคุณภาพและการบริการอยา่งต่อเน่ือง  

ถา้ในช่วงปีท่ี 4 และ 5 น้ี บริษทัสามารถท าก าไรได้ตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้ก็จะมีการ
พิจารณาขยายสาขาเพิ่ม ซ่ึงทางครอบครัวเจา้ของธุรกิจมีห้องแถวในบริเวณคลองเตย ซ่ึงมีลกัษณะ
ของชุมชนคลองเคยก็มีลกัษณะใกลเ้คียงกบัในอ าเภอบางเสาธง จึงมองไวใ้นอนาคตว่าอาจจะมาเปิด
กิจการเพิ่มในท าเลน้ี อย่างไรก็ตามเจา้ของกิจการจะตอ้งมีการส ารวจตลาดและสถานท่ีก่อน เพื่อ
วิเคราะห์ต่อไปว่ามีความเหมาะสมในการมาขยายธุรกิจบริเวณชุมชนคลองเตยหรือไม่ เน่ืองจากทาง
ผูว้ิจัยและเจ้าของธุรกิจเข้าใจดีว่าการเปิดร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเป็นธุรกิจท่ีมี Barrier to entry 
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ค่อนขา้งต ่า และผูเ้ล่นหน้าใหม่สามารถเขา้ในตลาดไดค่้อนขา้งง่าย ซ่ึงหากในระหว่างปีท่ีจะมีการ
ขยายสาขาเพิ่มมีร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในพื้นท่ีคลองเตยจ านวนมากและมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง 
แต่เป็นช่วงท่ีสภวาะเศรษฐกิจไม่ดี และเจา้ขอกิจการมองเห็นว่ายงัไม่เหมาะสมกบัการเปิดสาขาท่ี 2 
ดังนั้ นก าหนดในการขยายสาขาก็ยงัสามารถเล่ือนออกไปหรือมีการเปล่ียนแปลงได้ตามความ
เหมาะสม 
 

4.7.5 กลยุทธ์ด้ำนพนักงำนหรือผู้ให้บริกำร (People and Person) 
เน่ืองจากการให้บริการเป็นจุดขายส าคญัของธุรกิจเพราะขอ้มูลท่ีพบจากการสัมภาษณ์

การตดัสินใจเลือกใชร้้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของคนในเขตตลาดเทศบาลบางเสาธงพบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัการบริการมากท่ีสุด ทั้งการบริการหน้าร้าน และการบริการหลงัการขาย ดงันั้น 
พนกังานทุกคนในองคก์รจะตอ้งพร้อมใหบ้ริการและดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี โดยบริษทัจะมีขอ้
ควรปฏิบติัท่ีตอ้งใช้เป็นเกณฑ์ในการรับพนังงานท่ีจะเขา้มาท างานท่ีตอ้งแจง้ให้พนังงานทุกคน
ปฏิบติัตามดงัน้ี 

4.7.5.1พนกังานทุกคนจะให้การบริการลูกคา้ทุกคนเสมือนญาติมิตร การ
บริการทัว่ไปจะตอ้งรวดเร็วฉับไวและดูแลเอาใจ สามารถให้ขอ้มูลสินคา้และตอบค าถามเก่ียวกบั
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งเช่ียวชาญ 

4.7.5.2พนกังานทุกคนตอ้งมีใจรักการบริการและยิม้แยม้แจ่มใสอยูเ่สมอ 
ไม่วา่ลูกคา้ท่ีเขา้มาจะตดัสินใจซ้ือหรือเพียงแค่เขา้มาดูสินคา้กต็าม 

4.7.5.3พนักงานทุกคนต้องสามารถจ าหน้าลูกค้าประจ า และสินค้าท่ี
ลูกคา้เคยซ้ือไปแลว้ได ้เพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ และยงัสามารถแนะน าสินคา้ท่ีลูกคา้ยงั
ไม่เคยซ้ือจากร้านเรา 

4.7.5.4พนกังานทุกคนตอ้งรู้จกัสังเกตพฤติกรรมลูกคา้รายยอ่ยในขณะท่ี
ออกไปให้บริการติดตั้งและส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีบา้น เพราะพนักงานจะมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ 
โดยพนักงานควรสังเกตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีในบา้นลูกคา้ และสามารถแนะน าสินคา้ช้ินใหม่ให้กบั
ลูกคา้ไดด้ว้ย 

 
4.7.6 กลยุทธ์ด้ำนกระบวนกำร (Process) 

4.7.6.1กระบวนการในการขายสินคา้หนา้ร้าน 
- เม่ือมีลูกคา้เดินเขา้มาชมสินคา้ท่ีร้าน จะมีพนกังานเดินเขา้ไปถามลูกคา้

เพื่อใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และโปรโมชัน่ต่างๆของร้านใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
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-หากลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ พนกังานจะเชิญลูกคา้มานัง่เพื่อท าเอกสาร
ทางการเงิน แลว้แต่วา่ลูกคา้ซ้ือสดหรือผอ่น โดยจะก าหนดวนัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ถึงบา้นและติดตั้ง
ใหฟ้รีในระยะทางไม่เกิน 10 กิโลเมตรจากร้าน เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสะดวกในการขนส่งและติดตั้ง  

-หากลูกคา้มีปัญหาเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ภายหลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้
แลว้ไม่เกิน 7 วนัลูกคา้สามารถขอเปล่ียนเป็นสินคา้ตวัใหม่ได ้ตามความเห็นสมควรของเจา้หน้าท่ี
ช่างของร้าน 

-ช่องทางการติดต่อจะตอ้งเขา้ถึงง่าย มีเบอร์โทรศพัทท์ั้งหมด 2 สาย คือ 
สายโทรศพัทท่ี์ร้านและ 2สายโทรศพัทมื์อถือ เพื่อรองรับการติดต่อลูกคา้ 

4.7.6.2กระบวนการในการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โครงการ 
 -เจ้าของกิจการหุ้นส่วนทั้ ง3 คนจะท าหน้าท่ีเป็นฝ่ายคอยจัดหางาน

โครงการใหย่ๆประมูลโครงการต่างๆ ซ่ึงราคาท่ีใชใ้นการประมูลเป็นราคาตามความเห็นชอบของ
เจา้ของกิจการทั้ง 3 คน 

-เม่ือประมูลโครงการได้แล้วจะมีพนักงานคอยเข้าไปดูแลติดต่อ
ประสานงานจนกวา่ลูกคา้จะไดสิ้นคา้ท่ีติดตั้งเรียบร้อย  

-หากลูกค้ามีปัญหาเก่ียวการการใช้บริการ พนักงานต้องสามารถให้
ค  าแนะน าหรือให้การช่วยเหลือไดแ้ละหากลูกคา้มีปัญหาเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ภายหลงัจากท่ีลูกคา้
ไดรั้บสินคา้แลว้ไม่เกิน 7 วนัลูกคา้สามารถขอเปล่ียนเป็นสินคา้ตวัใหม่ได ้ตามความเห็นสมควรของ
เจา้หนา้ท่ีช่างของร้าน  

 
4.7.7 กลยุทธ์ด้ำนกำยภำพ (Physical Evidence) 
สภาพแวดลอ้มภายในร้านถูกออกแบบให้ดูเรียบง่าย เป็นระเบียบเรียบร้อย มองหาดู

สินคา้ไดง่้าย ดูสะอาดตา โดยใชโ้ทนสีฟ้าขาว เพื่อให้ลูกคา้หาสินคา้ไดง่้าย ลกัษณะของร้านจะไม่
หรูหรา เพื่อใหลู้กคา้ท่ีมองเขา้มาในร้านคิดวา่สินคา้มีราคาไม่แพง 
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แผนกำรด ำเนินกำรส่งเสริมกำรตลำดและงบประมำณ (ในรูปแบบ Ganttchart) 
แผนการตลาดและงบประมาณสามารถแบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี 
 
ตำรำงที่ 4.3: แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณในปีท่ี 1 

 
 
ตำรำงที่ 4.4:แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี  2-3 

 
 
ตำรำงที ่4.5: แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปีท่ี  4-5 



4.8 กำรประเมินยอดขำย และส่วนแบ่งทำงกำรตลำด 
จากขอ้มูลแผนการตลาดทั้งหมดสามารถสรุปส่วนแบ่งการตลาดและอตัราก าไรขั้นตน้

ของยอดขายสินคา้ท่ีร้านไดด้งัแสดงในตารางท่ี 4.6 
 

ตำรำงที ่4.6:แสดงหมวดสินคา้ / สดัส่วนยอดขาย / ก าไรขั้นตน้ของสินคา้ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

ล าดบั 
รายการของ
ผลิตภณัฑ ์

สดัส่วนยอดขาย 
(%) 

อตัราก าไรขั้นตน้ (%) 

1 ตูเ้ยน็ ตูแ้ช่เยน็ 25% 26%-30%(*1) 
2 เคร่ืองซกัผา้ 25% 21%-36% (*1) 
3 โทรทศัน์ 25% 21%-22% (*1) 
4 เคร่ืองปรับอากาศ 25% 25%-41% (*1) 

 (*1) อตัราก าไรขั้นตน้แปรผนัตาม ตน้ทุนสินคา้ 
 

การประเมินสดัส่วนยอดขายของสินคา้ท่ีขายไดจ้ากรายงานประจ าปีของบริษทัซิงเกอร์  
ปี 2557 พบว่ามีสัดส่วนยอดขายสินค้า เคร่ืองปรับอากาศ ตู้เย็นโทรทัศน์และเคร่ืองซักผา้ ใน
เปอร์เซ็นต์ท่ีใกลเ้คียงกนั คือ 9%, 9%, 10%, 11% มีเพียงตูแ้ช่ท่ีมีสัดส่วนยอดขายเท่ากับ 22% ดัง
แสดงในภาพท่ี 1.1 ดังนั้นการประเมินสัดส่วนยอดขายในคร้ังน้ี เราจึงประเมินให้มียอดขายจาก
สินคา้ทุกหมวดเท่าๆกนั ดงันั้นการประเมินยอดขายเฉล่ียของร้านจะค านวณจากราคาของสินคา้ทุก
ตวัรวมกนัหารดว้ยจ านวนสินคา้ในร้านไดเ้ท่ากบั 11,146 บาทต่อช้ิน และประมาณจ านวนสินคา้ท่ีจะ
ขายไดต่้อวนัประมาณวนัละ 1ช้ิน ดงันั้นจะมียอดขายสินคา้ท่ีร้านต่อวนัฉล่ียวนัละ 11,146 บาทต่อ
วนั โดยร้านจะเปิดบริการเดือนละ 26 วนั (หยุดทุกวนัจนัทร์) จึงก าหนดยอดขายปีแรกส าหรับ
ยอดขายสินคา้ในร้านไวเ้ท่ากับละ 3,477,552 บาทและประเมินว่าจะมียอดขายเฉล่ียต่อปีท่ีร้าน
เพิ่มข้ึนปีละ 10%  
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ตำรำงที่ 4.7: แสดงสินคา้ / สดัส่วนยอดขาย / ก าไรขั้นตน้ของสินคา้ในกลุ่มลูกคา้โครงการ 
สินค้ำ สัดส่วน

ยอดขำย 
ก ำไร% 

Air conditioner     

1. รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter 25% 24.86(*2) 
2. C&C’ 13000 BTU CEK series Turbo cool Nano filte 25% 28.05(*2) 
3. รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter 25% 18.18(*2) 
4.C&C’ 24000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter 25% 20.11(*2) 

Total/ เฉล่ียต่อช้ิน 100% 22.8(*2) 
(*2) อตัราก าไรขั้นตน้แปรผนัตาม ตน้ทุนสินคา้ 

ส าหรับลูกคา้โครงการจะมีการสั่งซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแต่ละรุ่นคละแบบกนัตามขนาด
ของหอ้ง ดงันั้นจึงประมาณการสัง่ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแต่ละรุ่นในปริมาณใกลเ้คียงกนั โดยเฉล่ียใน
ปัจจุบันมีลูกคา้สั่งซ้ือเฉล่ียประมาณ 50-60 เคร่ืองต่อโครงการ เดือนละประมาณ 1-2 โครงการ 
ดงันั้น การประเมินยอดขายในคร้ังน้ี เราจึงประเมินยอดขายเคร่ืองปรับอากาศจากราคาเฉล่ียของ
เคร่ืองปรับอากาศทุกตัวรวมกันหารด้วยจ านวนรุ่นของเคร่ืองปรับอากาศท่ีจ าหน่ายได้เท่ากับ 
14,322.5บาทต่อเคร่ือง และโดยในเดือนสิงหาคม 2558 บริษัทเร่ิมเปิดขายสินค้าให้กับลูกค้า
โครงการไดจ้ านวน 55 เคร่ือง และประมาณจ านวนโครงการท่ีจะขายไดต่้อเดือนประมาณเดือนละ 1
โครงการ อยา่งนอ้ยโครงการละประมาณ 55  เคร่ืองเพิ่มข้ึนจากท่ีประมาณการไวช่้วงแรกเพียงเดือน
ละ 30 เคร่ือง  ดงันั้นจะมียอดขายเคร่ืองปรับอากาศโครงการเฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั787,738 บาทต่อ
เดือน จึงก าหนดยอดขายไวท่ี้ปีละ 9,452,850 บาทและประเมินวา่จะมียอดขายต่อโครงการเพิ่มข้ึนใน
ปีท่ี 2  และ 3 เพิ่มจากเดือนละ  40 เคร่ือง เป็นโครงการละ 60  เคร่ืองต่อเดือน และในปีท่ี 4 และ 5  
เพิ่มข้ึนจากโครงจากละ 50 เคร่ืองเป็นโครงการละ  65  เคร่ืองต่อเดือน 
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บทที ่5 

แผนกำรเงิน 
 
 

5.1 ขนำดของเงนิทุนและแหล่งทีม่ำของเงนิทุน 
AEC Electricityใชเ้งินลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 1,000,000 บาท โดยใชเ้งินลงทุนของ

หุน้ส่วนทั้งหมด 3 คน โดยมีสดัส่วนของผูร่้วมลงทุน 3 คนเป็นเงินลงทุนดงัน้ีคือ 
1.นายจิรัฎฐ ์จารุกลุพรไพศาล    ลงทุน450,000 บาท  ถือหุน้  45% 
2.นายธรรมณนัท ์วรัณวชัรโรจน์  ลงทุน 450,000 บาท  ถือหุน้  45% 
3.นายเจริญศกัด์ิ เจษฎาพรชยั    ลงทุน 100,000 บาท  ถือหุน้  10% 
เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจยงัมีขนาดเลก็จึงมีการลงทุนไม่มาก และมีก าไรขาดทุนแบ่งตาม

สดัส่วนเงินของผูล้งทุน 
 

 

5.2 สมมติฐำนทำงกำรเงิน 
 

5.2.1ข้อสมมุตฐิำนด้ำนรำยจ่ำยของกจิกำร 
ประมำณกำรด้ำนรำยจ่ำยในจะจัดตั้งกจิกำร 
บริษัทได้เร่ิมกิจการตั้ งแต่เดือนกันยายน พ.ศ.  2558  โดยเร่ิมติดต่อสถานท่ีและ

ก่อสร้างร้านขายสินคา้ในเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 ซ่ึงใชเ้วลาในการติดต่อและก่อสร้างประมาณ 3 
เดือนก่อนเปิดกิจการอย่างเป็นทางการโดยคาดว่าถา้มียอดขายและก าไรท่ีดีจะสามารถขยายกิจการ
ต่อไปในอนาคตโดยคาดว่าในระยะแรกของการลงทุนจะใชเ้งินลงทุนประมาณ 1,000,000 บาท เพื่อ
ใชจ่้ายส าหรับการเปิดกิจการในดา้นต่างๆดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 
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ตำรำงที่ 5.1:แสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจา้ของ เจา้หน้ี(เงินกู)้ 

ค่าเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองตกแต่ง 100,000 100,000 - 

ค่าสินคา้โชวใ์นร้าน 148,707 148,707 - 

ค่ายานพาหนะ 200,000 200,000 - 

ค่าอุปรณ์ติดตั้ง 19,835 19,835 - 

ค่าท าสญัญาเช่าร้าน 3  เดือน 15,000 15,000 - 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 20,000 20,000 - 

ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 5,000 5,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 491,458 491,458 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน้ 1,000,000 1,000,000 - 

 
ประมำณกำรด้ำนรำยจ่ำยในกำรลงทุนและค่ำเส่ือมรำคำ 
 ค่าใชจ่้ายในการลงทุนในการซ้ืออุปกรณ์ต่างๆในร้านไดป้ระเมินจากราคาสินคา้จาก

ช่างตกแต่งภายใน ซ่ึงประเมินอุปกรณ์ถาวรเช่น เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆในร้านอยู่ท่ี
ประมาณ 100,000 บาท และมีค่าเส่ือมอยู่ท่ี 10 ปี ส่วนสินคา้ท่ีโชวใ์นร้านและอุปกรณ์ส าหรับการ
ด าเนินงานมีมูลค่าประมาณ 393,542 บาท และคิดค่าเส่ือมราคาอยูท่ี่ 5 ปี ดงัแสดงในตารางท่ี 5.2                                                                                                                         
 
ตำรำงที ่5.2: แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา 

รายการ 
อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือม
ราคา 

(บาท/ปี) 
เฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองตกแต่ง   100,000 10 10,000 

        Build in 75,000     

ค่าโตะ๊ เกา้อ้ี 5,000     

ค่าอุปกรณ์ตกแต่งอ่ืนๆ 20,000     
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ตำรำงที่ 5.2:แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา(ต่อ) 

รายการ 
อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือม
ราคา 

(บาท/ปี) 
สินคา้โชวใ์นร้าน   148,707 5 29,741.4 

1.ตูเ้ยน็รุ่น 1 ประตู รุ่นประหยดั 5.2Q/  147  ช่องแช่
ผกัขนาดใหญ่ ชนวนหนาเป็ รับประกนั 1 ปี 

3,840     

2.ตูเ้ยน็รุ่น Delight 2 ประตู 7.8 Q/221L กระจาย
ความเร็ว 360o  LED Flash Keeping*10 ประกนั 3ปี 

7,562     

3.ตูแ้ช่เยน็รุ่น 1 ประตู 11.2Q/316L กระจกประหยดั
พลงังาน  

13,567     

4.ตูแ้ช่เยน็รุ่น 2 ประตู 15.0Q/420L กระจกประหยดั
พลงังาน  

16,980     

5.เคร่ืองซกัผา้C&C’ ฝาบน 9.5 kg อตัโนมติั  วอ
เตอร์สเปรย ์จอดิจิตอลประกนัมอเตอร์ 12 ปี 
ตวัเคร่ือง 3 ปี 

5,950     

6.เคร่ืองซกัผา้รุ่น C&C’ ฝาบน 7.5 kg อตัโนมติั  วอ
เตอร์สเปรย ์จอดิจิตอลประกนัมอเตอร์ 12 ปี 
ตวัเคร่ือง 3 ปี 

4,918     

7.เคร่ืองซกัผา้รุ่น 2 ถงั   14 kg ก่ึงอตัโนมติั   
ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 

5,552     

8.เคร่ืองซกัผา้รุ่น 2 ถงั   8.5 kg ก่ึงอตัโนมติั   
ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 

2,953     

9.เคร่ืองซกัผา้รุ่น ฝาหนา้ 8.5 kgประกนัมอเตอร์ 12 
ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

10,526     

10.เคร่ืองซกัผา้รุ่น ฝาหนา้ 7.5 kg ประกนัมอเตอร์ 
12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

8,977     

11.TV  รุ่น C*C’ LED TV 24” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

4,104    
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ตำรำงที่ 5.2:แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา(ต่อ) 

รายการ 
อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือม
ราคา 

(บาท/ปี) 
12.TV  รุ่น C*C’ LED TV 32” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

6,818    

13.TV  รุ่น C*C’ LED TV 40” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

9,860    

14.Air conditioner รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ5์ปีอะไหล่5ปี  

7,200    

15.Air conditioner C&C’ 13000 BTU CEK series 
Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ ปี อะไหล่ 5 ปี 

8,200    

16.Air conditioner รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ5์ปีอะไหล่5ปี  

14,300    

17.Air conditioner รุ่น C&C’ 24000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ5์ปีอะไหล่5ปี  

17,400    

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน  20,000 5 4,000 

ค่ายานพาหนะ   200,000 5 40,000 

ค่าอุปรณ์ติดตั้ง  18,170 5 3,634 

ชุดเคร่ืองมือและลูกบล๊อค   6,000    

กาลกัน ้าแอร์ 1,900    

บนัได อะลูมินียม 2,850    

ปุ๊กตะกัว่ 850    

สวา่นเจาะแบบพกพา 1,500    

ชุดเช่ือมสนาม 0.5Q LPG 2,650    

ดา้มเช่ือม  Imperial model 2030  430    

ประแจอเนกประสงค ์9-32 มม.รุ่น JDC233 1,990    
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ตำรำงที่ 5.2:แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา(ต่อ) 

รายการ 
อายงุาน 
(ปี) 

ค่าเส่ือม
ราคา 

(บาท/ปี) 
อุปกรณ์เบด็เตลด็  1,665 5 333 

เงินเช่ือมแบบเส้นแบน 540    

เงินเช่ือมแบบเส้นกลม 460    

น ้ายาประสานทองแดง 130    

เกียวตลอด 25    

วาร์ศร 20    

 แคม๊มิเนียม 80    

น๊อตตวัผูชุ้บ 90    

น๊อตแหวนชุบ 90    

 ใส่ศรUS 15    

เทปพนัสายไฟ 20    

กาวยางด า 150    

ซิลิโคนขาว 45    

ค่าใชจ่้ายทางการตลาด   59,200   

ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน  5,000 5 1,000 

สญัญาเช่าร้านล่วงหนา้3  เดือน(5,000 บาท/เดือน)   15,000   

เงินทุนหมุนเวียน  422,093   

รวมมูลค่าการลงทุน   1,000,000  88,708.4 
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ตำรำงที5่.3: แสดงการค านวนค่าเส่ือมราคา 

รายการ 
ค่าเส่ือมราคา (บาท/ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเส่ือมราคาเฟอร์นิเจอร์และเคร่ือง
ตกแต่ง 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเส่ือมราคาสินคา้โชวใ์นร้าน 29,741.4 29,741.4 29,741.4 29,741.4 29,741.4 
ค่าเส่ือมราคารถส่งสินคา้และ Road 
Show 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าเส่ือมราคาค่าอุปรณ์ติดตั้ง 3,967 3,967 3,967 3,967 3,967 
ค่าเส่ือมอุปกรณ์ส านกังาน 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 
ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

รวมค่าเส่ือมราคาทั้งส้ิน 88,708.4 88,708.4 88,708.4 88,708.4 88,708.4 
 
ประมำณกำรค่ำส่งเสริมกำรขำย 
เน่ืองจากธุรกิจร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ทางบริษทั

ไดเ้ห็นความส าคญัในการจดักิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริมยอดขายใหก้บับริษทั เช่นมีการแจก
ใบปลิว ท ากิจกรรม Road Show  จดัโปรโมชัน่แจกทองทุก 3 เดือนใหก้บัลูกคา้ และมีการจดัท า เวป
ไซดข์องบริษทัเพื่อใหลู้กคา้เขา้มาเลือกดูสินคา้ไดส้ะดวก ซ่ึงกิจกรรมท่ีจดัข้ึนคิดเป็นมลูค่าไม่เกิน 
1%ของยอดขายของบริษทั ดงัแสดงในตารางท่ี 5.4 
 
ตำรำงที ่5.4:แสดงประมาณการค่าส่งเสริมการขาย 

ค่าส่งเสริมการขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ยอดขาย 8,633,652 10,700,107 11,082,638 13,222,122 13,684,984 
ค่าส่งเสริมการขายรวม 59,200 69,200 69,200  74,200  74,200  
 

ประมำณกำรค่ำเงินเดือนพนักงำน 
บริษทัมีนโยบายในการจ่ายค่าเงินเดือนพนกังานตามวนัท่ีท างานจริงโดนคิดใหเ้ป็น

อตัราเงินเดือนตามต าแหน่งดงัน้ี 
1. กรรมการผูจ้ดัการ ไดค่้าตอบแทนวนัละ 500 บาท 
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2. รองกรรมการผูจ้ดัการ ไดค่้าตอบแทนวนัละ 500 บาท 
3. ท่ีปรึกษาบริษทั ไดค่้าตอบแทนวนัละ 500 บาท 
4. หวัหนา้ฝ่ายงานดา้นเทคนิค ไดค่้าตอบแทนวนัละ 450 บาท 
5. พนกังานทัว่ไป ไดค่้าตอบแทนวนัละ 450 บาท 
ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 

 
ตำรำงที่ 5.5:แสดงประมาณการเงินเดือนพนกังาน 
เงินเดือนพนกังาน(บาทต่อวนั) ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กรรมการผูจ้ดัการ(500) 156,000 163,800 171,990 180,590 189,619 

รองกรรมการผูจ้ดัการ(500) 156,000 163,800 171,990 180,590 189,619 

ท่ีปรึกษาบริษทั(500) 156,000 163,800 171,990 180,590 189,619 

พนกังานขาย(350) 109,200 114,660 120,393 126,413 132,733 

หวัหนา้ฝ่ายงานดา้นเทคนิค
(450) 

140,400 147,420 154,791 162,531 170,657 

พนกังาน1 (350) 109,200 114,660 120,393 126,413 132,733 

พนกังาน2 (350) 109,200 114,660 120,393 126,413 132,733 

 รวมค่าแรง 936,000 982,800 1,031,940 1,083,537 1,137,714 

หมายเหตุ : เงินเดือนค านวนจากท างานจริง(26 วนัท าการต่อเดือน) 
 
ประมำณกำรค่ำโสหุ้ยในกำรท ำธุกจิ 
บริษทัมีค่าใชจ่้ายพื้นฐานทัว่ไป โดยประมาณค่าใชจ่้ายต่างๆไวด้งัน้ี 
- ค่าไฟฟ้าท่ีร้านประมาณเดือนละ 1,500 บาท 
- ค่าโทรศพัทส์ าหรับติดต่อและสอบถามงานกบัลูกคา้ประมาณเดือนละ 2,400 บาท 
- ค่าน ้ ามนัส าหรับส่งสินคา้ ประมาณเดือนละ 4,000 บาท 
- ค่า Internet ในร้าน ประมาณเดือนละ 600 บาท 
- ค่าเช่าร้าน เดือนละ 5,000 บาท  
ดงัแสดงในตารางท่ี 5.6 
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ตำรำงที ่5.6: แสดงค่าโสหุย้ในการท าธุกิจ 
ค่าโสหุย้ในการท าธุกิจ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5% ทุกปี) 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 
ค่าโทรศพัท ์(เพิ่ม 5%ทุกปี) 28,800 30,240 31,752 33,340 35,007 
ค่าขนส่ง (เพิ่ม 5% ทุกปี) 48,000 50,400 52,920 55,566 58,344 
ค่า Internet   7,200 7,200 7,200 7,200 
ค่าเช่าร้าน 60,000  60,000 60,000 60,000 60,000 
รวม 154,800 166,740 171,717 176,943 182,430 
 
ตำรำงที ่5.7:แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริการ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเงินสมทบเขา้กองทุน
ประกนัสงัคม(4 คน) 

23,400 24,570 25,799 27,088 28,443 

ค่าธรรมเนียมจดัตั้งบริษทั 5,000 - - - - 

ค่าท าบญัชี 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าตรวจสอบบญัชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวม 62,400 58,570 59,799 61,088 62,443 
 

 
5.2.2ข้อสมมุติฐำนด้ำนต้นทุนรำคำสินค้ำ รำคำขำย และก ำไร 
ประมำณกำรด้ำนต้นทุนรำคำสินค้ำ 
เน่ืองจากสินคา้ทุกชนิดในร้านส่วนใหญ่เป็นสินคา้ส าเร็จรูปท่ีรับมาจากผูผ้ลิตหรือผูจ้ดั

จ  าหน่ายรายใหญ่ ซ่ึงราคาสินคา้แต่ละชนิดในแต่ละแหลางจะมีสินคา้ในราคาท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น
ทางเจา้ของกิจการจึงไดท้  าการหาขอ้มูลและติดต่อกบัทั้งผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายรายใหญ่ เพื่อให้ได้
ราคาสินคา้ท่ีถูกท่ีสุด โดยราคาตน้ทุนสินคา้โดยรวมในเจา้ของกิจการท่ีสามารถหาราคามาได้มี
รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.8 
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ตำรำงที่ 5.8: แสดงราคาตน้ทุนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
ล าดบั ประเภทสินคา้ ตน้ทุน (บาท/ช้ิน) 

 ตูเ้ยน็  

1 รุ่น 1 ประตู รุ่นประหยดั 5.2Q/ 147ช่องแช่ผกัขนาดใหญ่ชนวนหนา
รับประกนั1ปี  

3,840 

2 รุ่น Delight 2 ประตู 7.8 Q/221L กระจายความเร็ว 360o  LED Flash 
Keeping VC*10 ประกนั 3ปี 

7,562 

 ตูแ้ช่เยน็  

3 รุ่น 1 ประตู 11.2Q/316L กระจกประหยดัพลงังาน  13,567 

4 รุ่น 2 ประตู 15.0Q/420L กระจกประหยดัพลงังาน  16,980 

 เคร่ืองซกัผา้  

5 C&C’ ฝาบน 9.5 kg อตัโนมติั  วอเตอร์สเปรย ์จอดิจิตอลประกนั
มอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

5,950 

6 รุ่น C&C’ ฝาบน 7.5 kg อตัโนมติั  วอเตอร์สเปรย ์จอดิจิตอลประกนั
มอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

4,918 

7 รุ่น 2 ถงั   14 kg ก่ึงอตัโนมติั   ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 5,552 

8 รุ่น 2 ถงั   8.5 kg ก่ึงอตัโนมติั   ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 2,953 

9 รุ่น ฝาหนา้ 8.5 kgประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 10,526 

10 รุ่น ฝาหนา้ 7.5 kg ประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 8,977 

 TV  

11 รุ่น C*C’ LED TV 24” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 4,104 

12 รุ่น C*C’ LED TV 32” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 6,818 

13 รุ่น C*C’ LED TV 40” HD.1366 x 768*5 ประกนั 3 ปี 9,860 

 Air conditioner  

14 รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ 
ปี อะไหล่ 5 ปี 

7,200 

15 รุ่นC&C’ 13000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ 
ปี อะไหล่ 5 ปี 

8,200 
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  ตำรำงที่ 5.8: แสดงราคาตน้ทุนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า(ต่อ) 
ล าดบั ประเภทสินคา้ ตน้ทุน (บาท/ช้ิน) 

16 รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ 
ปี อะไหล่ 5 ปี 

14,300 

17 รุ่น C&C’ 24000 BTU CEK series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ 
ปี อะไหล่ 5 ปี 

17,400 

 Total 148,707 
 
ประมำณกำรด้ำนรำคำขำยและก ำไร 
การประมาณดา้นราคาขายส าหรับลูกคา้ทัว่ไป สินคา้แต่ละชนิดเจา้ของกิจการจะ

ประเมินผลก าไรไวต่้อช้ินในราคาไม่สูงไปกวา่ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด เพื่อดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ และเพิ่มอ านาจในการตดัสินใจ เน่ืองกวา่สินคา้Haier ส่วนหญ่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของคนในพื้นท่ี 
ทางเจา้ของกิจการจึงตั้งราคาขายไวไ้ม่สูงมาก ซ่ึงรายละเอียดราคาขายของสินคา้และก าไรสินคา้แต่
ละชนิดไดแ้สดงดงัตารางแสดงท่ี 5.9 
 
 ตำรำงที่ 5.9: แสดงราคาขาย ราคาตน้ทุน ก าไรเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่อช้ินส าหรับลูกคา้ทัว่ไป 

สินคา้ ราคา
ขาย 

ราคาทุน ก าไร 
/ช้ิน 

ก าไร% 

1.ตูเ้ยน็รุ่น 1 ประตู รุ่นประหยดั 5.2Q/  147  ช่อง
แช่ผกัขนาดใหญ่ ชนวนหนาเป็ รับประกนั 1 ปี 

4,990 3,840 1,150 29.95 

2.ตูเ้ยน็รุ่น Delight 2 ประตู 7.8 Q/221L กระจาย
ความเร็ว 360o  LED Flash Keeping VC*10 
ประกนั 3ปี 

9,590 7,562 2,028 26.82 

3.ตูแ้ช่เยน็รุ่น 1 ประตู 11.2Q/316L กระจก
ประหยดัพลงังาน  

17,490 13,567 3,923 28.92 

4.ตูแ้ช่เยน็รุ่น 2 ประตู 15.0Q/420L กระจก
ประหยดัพลงังาน  

21,890 16,980 4,910 28.92 

5.เคร่ืองซกัผา้C&C’ ฝาบน 9.5 kg อตัโนมติั จอ
ดิจิตอลประกนัมอเตอร์ 12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

7,490 5,950 1,540 25.88 
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ตำรำงที่ 5.9: แสดงราคาขาย ราคาตน้ทุน ก าไรเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่อช้ินส าหรับลูกคา้ทัว่ไป(ต่อ) 
สินคา้ ราคา

ขาย 
ราคาทุน ก าไร 

/ช้ิน 
ก าไร% 

6.เคร่ืองซกัผา้รุ่น C&C’ ฝาบน 7.5 kg อตัโนมติั  
วอเตอร์สเปรย ์จอดิจิตอลประกนัมอเตอร์ 12 ปี 
ตวัเคร่ือง 3 ปี 

6,190 4,918 1,272 25.86 

7.เคร่ืองซกัผา้รุ่น 2 ถงั   14 kg ก่ึงอตัโนมติั   
ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 

6,750 5,552 1,198 21.58 

8.เคร่ืองซกัผา้รุ่น 2 ถงั   8.5 kg ก่ึงอตัโนมติั   
ประกนัมอเตอร์ 10 ปี ตวัเคร่ือง 1 ปี 

3,990 2,953 1,037 35.12 

9.เคร่ืองซกัผา้รุ่น ฝาหนา้ 8.5 kgประกนัมอเตอร์ 12 
ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

13,250 10,526 2,724 25.88 

10.เคร่ืองซกัผา้รุ่น ฝาหนา้ 7.5 kg ประกนัมอเตอร์ 
12 ปี ตวัเคร่ือง 3 ปี 

11,300 8,977 2,323 25.88 

11.TV  รุ่น C*C’ LED TV 24” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

4,990 4,104 886 21.59 

12.TV  รุ่น C*C’ LED TV 32” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

8,290 6,818 1,472 21.59 

13.TV  รุ่น C*C’ LED TV 40” HD.1366 x 768*5 
ประกนั 3 ปี 

11,990 9,860 2,130 21.60 

14.Air conditioner รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ ปี  

9,990 7,200 2,790 38.75 

15.Air conditioner C&C’ 13000 BTU CEK series 
Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ ปี อะไหล่ 5 ปี 

11,500 8,200 3,300 40.24 

16.Air conditioner รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ ปี  

17,900 14,300 3,600 25.17 

17.Air conditioner รุ่น C&C’ 24000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ ปี  

21,900 17,400 4,500 25.86 

Total 189,490 148,707 40,783 27.62 
เฉล่ียต่อช้ิน 11,146 8,747 2,399 27.62 
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 การประมาณดา้นราคาขายส าหรับลูกคา้โครงการ ซ่ึงจะเนน้ขายเฉพาะ
เคร่ืองปรับอากาศเท่านั้น เจา้ของกิจการจะประเมินผลก าไรไวต่้อช้ินในราคาไม่สูงไปกวา่
เคร่ืองปรับอากาศลกัษณะเดียวกนัชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ และ
เพิ่มอ านาจในการตดัสินใจใหก้บัลูกคา้ในกลุ่มโครงการ โดยราคาขายส าหรับลูกคา้ในกลุ่มโครงการ
จะมีราคาถูกกวา่ลูกคา้ทัว่ไป โดยลูกคา้ตอ้งซ้ือเคร่ืองปรับอากาศขั้นต ่า 10 เคร่ืองจึงจะไดใ้นราคา
ลูกคา้โครงการ ซ่ึงรายละเอียดราคาขายของเคร่ืองปรับอากาศและก าไรแต่ละรุ่นไดแ้สดงดงัตาราง
แสดงท่ี 5.10 
 
  ตำรำงที ่5.10: แสดงราคาขาย ราคาตน้ทุน ก าไร/ช้ินเคร่ืองปรับอากาศต่อช้ินส าหรับลูกคา้โครงการ 

สินค้ำ รำคำขำย รำคำ
ทุน 

ก ำไร 
/ช้ิน 

ก ำไร% 

1.Air conditioner รุ่น C&C’ 10000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ5์ปีอะไหล่5ปี 

8,990 7,200 1,790 24.86 

2.Air conditioner C&C’ 13000 BTU CEK series 
Turbo cool Nano filter*5 คอมพ5์ปี อะไหล่5ปี 

10,500 8,200 2,300 28.05 

3.Air conditioner รุ่น C&C’ 18000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ5์ปีอะไหล่5ปี 

16,900 14,300 2,600 18.18 

4.Air conditioner รุ่น C&C’ 24000 BTU CEK 
series Turbo cool Nano filter*5คอมพ ์ปีอะไหล่5 ปี 

20,900 17,400 3,500 20.11 

Total 57,290 47,100 10,190 91 
เฉล่ียต่อช้ิน 14,322.5 11,775 2,547.5 22.80 

 

5.2.3 ข้อสมมุติฐำนด้ำนประมำณกำรยอดขำย 
ผูว้ิจยัไดมี้สมมติฐานประมาณการยอดขาย ไว ้ดงัน้ี 
ยอดขำยในปีที่ 1 ผูว้ิจยัคิดวา่ในช่วงปีแรกน้ีจะยงัเป็นช่วงเร่ิมตน้ และเป็นช่วงสร้างฐาน

ลูกคา้ จึงประมาณว่า ในหน่ึงวนัจะสามารถหาลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เฉล่ียไดว้นัละประมาณ 1 คน เฉล่ีย
ซ้ือสินคา้คนละ 1 ช้ิน ราคายอดขายต่อช้ินเฉล่ีย 11,146บาทต่อช้ิน ก าไรเฉล่ียต่อวนัก่อนหกัค่าใชจ่้าย
ในการด าเนินการอยูท่ี่ประมาณ 2,399 โดยคิดเฉล่ียจากส่วนต่างของราคาตน้ทุนสินคา้และราคาขาย
สินคา้ทุกอยา่งในร้านรวมกนัโดยจะเปิดบริการเดือนละ 26 วนั( หยดุทุกวนัจนัทร์) จึงก าหนดก าไร
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จากการขายสินคา้ไวใ้นปีแรกเท่ากบั3,477,552 บาทส าหรับงานโครงการในช่วงปีแรกคาดว่าจะหา
ไดป้ระมาณ เดือนละ 1โครงการ สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้นโครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ีย
ขายไดโ้ครงการละ 30 เคร่ือง ราคาเฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 14,322.5 บาท ก าไรเฉล่ียก่อนหักค่าใชจ่้าย
เคร่ืองละ 2,547.5บาท มียอดขายเฉล่ียทั้งหมดในปีแรกไดเ้ท่ากบั5,156,100 บาทต่อปี รวมยอดขาย
เฉล่ียทั้งหมดในปีแรกไดเ้ท่ากบั 8,633,652 บาท 

ยอดขำยในระยะปำนกลำงช่วงปีที่ 2-3 ประมาณการวา่หลงัจากท่ีเร่ิมเปิดใหบ้ริการมา 1 
ปีแลว้ จะสามารถสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกกลุ่มคา้เดิมให้ซ้ือสินคา้มากข้ึน และสามารถขยาย
ฐานลูกคา้ออกไปในวงกวา้งไดม้ากข้ึน เน่ืองจากทางร้านแผนการในการส ารวจความพึงพอใจของ
ลูกคา้ รวมถึงเปิดรับขอ้เสนอแนะต่างๆจากลูกคา้หลงัจากส่งสินคา้ให้ลูกคา้แลว้ 1 สัปดาห์เพื่อน ามา
ปรับปรุงการท างาน เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจทั้ งด้านสินคา้และการบริการมากข้ึนเร่ือยๆ 
รวมทั้งมีแผนการการในการเพิ่มช่วงทางการจดัจ าหน่ายทางเวปไซดท์ าให้คาดว่ายอดขายน่าจะเพิ่ม
อีก จึงคาดวา่จะสามารถสร้างยอดขายไดป้ระมาณวนัละ 12,261บาทในปีท่ี 2 และ13,487 บาทในปีท่ี 
3 โดยถา้ค านวนจากวนัเปิดบริการเดือนละ 26 วนั( หยดุทุกวนัจนัทร์)  จึงก าหนดยอดขายเฉล่ียท่ีร้าน
และในเวปไซด์ในระยะปานกลางช่วงปีท่ี 2-3 ไวท่ี้ปีละไม่ต ่ากว่า 3,825,307บาทในปีท่ี 2 และ
4,207,838บาทในปีท่ี 3ส าหรับงานโครงการในช่วงปีท่ี 2  และ 3คาดว่าจะหาไดโ้ครงการท่ีมีขนาด
ใหญ่ข้ึนจากโครงการละ  30  เคร่ืองเป็น 40  เคร่ือง เดือนละ1โครงการ สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้น
โครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ียขายไดโ้ครงการละ 40 เคร่ือง ราคาเฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 
14,322.5 บาท ก าไรเฉล่ียก่อนหกัค่าใชจ่้ายเคร่ืองละ 2,547.5บาท มียอดขายเฉล่ียทั้งหมดในบาทในปี
ท่ี 2 และ ปีท่ี3 เท่ากับ 6,874,800บาทต่อปี รวมยอดขายเฉล่ียทั้ งหมดในปีท่ี 2 เท่ากับ 10,700,107 
บาท และ11,082,638บาทในปีท่ี 3 

ยอดขำยในระยะยำวช่วง 4-5 ปี ผูว้ิจยัและเจา้ของกิจการมองว่า บริษทัสามารถเพิ่ม 
Brand awareness ในใจลูกคา้ไดม้ากข้ึนแลว้เราจะสามารถขายสินคา้เคร่ืองไฟฟ้าในบา้นใหก้บัลูกคา้
เดิมให้ซ้ือมากข้ึน โดยเชียร์ให้ลูกค้าเดิมค่อยๆเปล่ียนสินค้าทีละชนิดตามอายุการใช้งานของ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นของลูกคา้ รวมเพิ่มใหช่้วยบอกต่อเพื่อขยายฐานลูกคา้ใหก้วา้งข้ึน ท าใหค้าดว่า
ยอดขายน่าจะเพิ่มอีกประมาณร้อยละ 10 ต่อวนั จึงคาดว่าจะสามารถได้ยอดขายประมาณวนัละ 
14,835บาทในปีท่ี 4 และ16,319บาทในปีท่ี 5  โดยถา้ค านวนจากวนัเปิดบริการเดือนละ 26 วนั( หยดุ
ทุกวนัจนัทร์)  จึงก าหนดยอดขายเฉล่ียท่ีร้านและในเวปไซดใ์นระยะปานกลางช่วงปีท่ี 4-5ไวท่ี้ปีละ
ไม่ต ่ากว่า 4,628,622บาทในปีท่ี 4 และ 5,091,484บาทในปีท่ี 5  ส าหรับงานโครงการในช่วงปีท่ี 4
และ 5 คาดว่าจะหาไดโ้ครงการท่ีมีขนาดใหญ่ข้ึนจากโครงการละ  40  เคร่ืองเป็น 50  เคร่ือง เดือนละ
1 โครงการ สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้นโครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ียขายไดโ้ครงการละ 
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50 เคร่ือง  ราคาเฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 14,322.5 บาท ก าไรเฉล่ียก่อนหักค่าใชจ่้ายเคร่ืองละ 2,547.5
บาท มียอดขายเฉล่ียทั้งหมดในบาทในปีท่ี 4 และ ปีท่ี5เท่ากบั 8,593,500บาทต่อปี รวมยอดขายเฉล่ีย
ทั้งหมดในปีท่ี 4 เท่ากบั 13,222,122บาท และ13,684,984บาทในปีท่ี 5   ดงัแสดงในตารางท่ี 5.11 

 
ตำรำงที ่5.11:แสดงประมาณการยอดขายเฉล่ียต่อปี 
ประมาณการยอดขาย 

( บาท) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ลูกคา้ทัว่ไป 

   ยอดขายต่อวนั 11,146 12,261 13,487 14,835 16,319 
   ยอดขายต่อเดือน 289,796 318,776 350,653 385,718 424,290 

   ยอดขายต่อปี 3,477,552 3,825,307 4,207,838 4,628,622 5,091,484 

ลูกคา้โครงการ* 
(Air Conditioner) 

     

   ยอดขายต่อเดือน 787,738 859,350 859,350 930,963 930,963 

   ยอดขายต่อปี 9,452,850 10,312,200 10,312,200 11,171,550 11,171,550 

รวมยอดขายต่อปี
ทั้งหมด 

12,930,402 14,137,507 14,520,038 15,800,172 16,263,034 

*หมายเหตุ ยอดขายเฉล่ียค านวณจาก 
ยอดขายเฉล่ียของลูกคา้ทัว่ไป  = ราคาขายสินคา้ทุกตวั / จ านวนสินคา้ทุกตวัท่ีจ าหน่าย 
      = 189,490 / 17 = 11,146บาทต่อช้ิน 
ยอดขายเฉล่ียของลูกคา้โครงการ      = ราคาขายเคร่ืองปรับอากาศทุกตวัท่ีจ าหน่าย/ จ านวน          
                                                                         เคร่ืองปรับอากาศทุกตวัท่ีจ าหน่าย  
     = 57,290 / 4 =14,322.5บาทต่อเคร่ือง  

 
ประมำณกำรด้ำนต้นทุนรำคำสินค้ำเฉลีย่ต่อปี 
ผูว้ิจยัไดมี้สมมติฐานประมาณการดา้นราคาตน้ทุนสินคา้ไว ้ดงัน้ี 
ต้นทุนในปีที่ 1ผูว้ิจยัคิดว่าในช่วงปีแรกน้ีจะยงัเป็นช่วงเร่ิมตน้ และเป็นช่วงสร้างฐาน

ลูกคา้ จึงประมาณว่า ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในหน่ึงวนัจะสามารถขายสินคา้เฉล่ียไดว้นัละประมาณ 1 
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ช้ิน ราคาตน้ทุนต่อช้ินเฉล่ีย 8,747บาทต่อช้ิน ตน้ทุนเฉล่ียต่อเดือน(26 วนัท าการต่อเดือน) 227,422 
บาท  จึงก าหนดราคาตน้ทุนสินคา้ต่อปีในปีแรกเท่ากบั2,729,064 บาท 

ส าหรับงานโครงการในช่วงปีแรกคาดว่าจะหาไดป้ระมาณ เดือนละ 1โครงการ สินคา้
ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้นโครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ียขายไดโ้ครงการละ 30 เคร่ือง ตน้ทุน
เฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 11,775 บาท และมีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อโครงการในปีแรก
เท่ากบั 647,625 บาท ท าใหต่้อปี มีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศในกลุ่มลูกคา้โครงการในปีแรก
เท่ากบั 7,771,500 บาท  รวมตน้ทุนเฉล่ียเฉล่ียทั้งหมดในปีแรกไดเ้ท่ากบั 10,500,564 บาท 

ต้นทุนในระยะช่วงปีที่ 2-3  ประมาณการตน้ทุนสินคา้วา่หลงัจากท่ีเร่ิมเปิดใหบ้ริการมา 
1 ปีแลว้ จะสามารถสร้างยอดขายไดดี้ข้ึน10 % ในปีท่ี 2 และ3 อีก 10% ท าใหต้น้ทุนสินคา้เพิ่มข้ึน จึง
ประมาณว่า ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในหน่ึงวนัจะมี ราคาตน้ทุนต่อช้ินเฉล่ีย 9,622 และ 10,584 บาทต่อ
ช้ินในปีท่ี 2 และ3 ตามล าดับ ตน้ทุนเฉล่ียต่อเดือน(26 วนัท าการต่อเดือน) 250,164  และ275,181  
บาท บาทต่อเดือนในปีท่ี 2 และ3 ตามล าดับ จึงก าหนดราคาตน้ทุนสินคา้เฉล่ียนปีท่ี2 ได้เท่ากับ 
3,001,970 บาท และในปีท่ี 3 เท่ากบั 3,302,167 บาท 

ส าหรับงานโครงการในช่วงปีท่ี 2 และ3 คาดว่าจะหาไดป้ระมาณ เดือนละ 1โครงการ 
สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้นโครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ียขายไดโ้ครงการละ 40 เคร่ือง 
ตน้ทุนเฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 11,775 บาท และมีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อโครงการเท่ากบั 
706,500 บาท ท าให้ต่อปี มีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศในกลุ่มลูกคา้โครงการในปีท่ี 2 และ 3 
เท่ากบั 8,478,000 บาท  รวมตน้ทุนเฉล่ียเฉล่ียทั้งหมดในปีท่ี 2 เท่ากบั 11,479,970 บาท และในปีท่ี 3 
ไดเ้ท่ากบั 11,780,167 บาท 

ต้นทุนสินค้ำในช่วง 4-5 ปี ผูว้ิจยัและเจา้ของกิจการมองว่า จะสามารถสร้างยอดขายได้
ดีข้ึน 10 % ในปีท่ี 4 และ5 ท าให้ตน้ทุนสินคา้เพิ่มข้ึน จึงประมาณว่า ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในหน่ึงวนั
จะมี ราคาตน้ทุนต่อช้ินเฉล่ีย 11,642 และ 12,806 บาทต่อช้ินในปีท่ี 4 และ5 ตามล าดบั ตน้ทุนเฉล่ีย
ต่อเดือน(26 วนัท าการต่อเดือน) 302,699  และ 332,969  บาท บาทต่อเดือนในปีท่ี 4 และ5 ตามล าดบั 
จึงก าหนดราคาตน้ทุนสินคา้เฉล่ียปีท่ี 4 เท่ากบั 3,632,384 บาท และในปีท่ี 5 เท่ากบั 3,995,623 บาท 

ส าหรับงานโครงการในช่วงปีท่ี 4 และ5 คาดว่าจะขายไดป้ระมาณ เดือนละ 1โครงการ 
สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายไดใ้นโครงการจะเป็นเคร่ืองปรับอากาศ เฉล่ียขายไดโ้ครงการละ 50 เคร่ือง มี
ตน้ทุนเฉล่ียต่อเคร่ืองเท่ากบั 11,775 บาท ดงันั้นมีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อโครงการ
เท่ากบั 765,375 บาท ท าใหต่้อปี มีตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศในกลุ่มลูกคา้โครงการในปีท่ี 4 
และ 5 เท่ากบั 9,184,500 บาท  รวมตน้ทุนเฉล่ียเฉล่ียทั้งหมดในปีท่ี 4 เท่ากบั 12,816,884 บาท และ
ในปีท่ี 5 ไดเ้ท่ากบั 13,180,123 บาท ดงัแสดงในตารางท่ี 5.12 
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ตำรำงที ่5.12: แสดงประมาณการตน้ทุนสินคา้เฉล่ียต่อปี 
ประมาณการตน้ทุน

สินคา้( บาท) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ลูกคา้ทัว่ไป 

   ตน้ทุนต่อวนั 8,747 9,622 10,584 11,642 12,806 
   ตน้ทุนต่อเดือน 227,422 250,164 275,181 302,699 332,969 

   ตน้ทุนต่อปี 2,729,064 3,001,970 3,302,167 3,632,384 3,995,623 

ลูกคา้โครงการ 
(Air Conditioner) 

     

   ตน้ทุนต่อเดือน 647,625 706,500 706,500 765,375 765,375 

   ตน้ทุนต่อปี 7,771,500 8,478,000 8,478,000 9,184,500 9,184,500 

รวมตน้ทุนต่อปี
ทั้งหมด 

10,500,564 11,479,970 11,780,167 12,816,884 13,180,123 

หมายเหตุ ตน้ทุนเฉล่ียค านวณจาก 
ตน้ทุนเฉล่ียของลูกคา้ทัว่ไป             = ตน้ทุนของสินคา้ทุกตวัท่ีจ าหน่าย/ จ านวนสินคา้ทุกตวั 
     = 148,707 / 17 = 8,747 บาทต่อช้ิน  
ตน้ทุนเฉล่ียของลูกคา้โครงการ = ตน้ทุนเคร่ืองปรับอากาศทุกตวั / จ านวน   
                                                            เคร่ืองปรับอากาศทุกเคร่ืองท่ีจ าหน่าย 
     = 47,100 / 4 =11,775 บาทต่อเคร่ือง 
  

5.2.4 ข้อสมมุติฐำนด้ำนประมำณกำรรำยได้ 
ประมำณกำรก ำไรเฉลีย่หลงัหักต้นทุนสินค้ำ 
ผูว้ิจยัไดมี้สมมติฐานประมาณการดา้นก าไรเฉล่ียหลงัหกัตน้ทุนสินคา้ไว ้ดงัน้ี 
ก ำไรเฉลี่ยหลังหักต้นทุนสินค้ำในปีที่ 1 ผูว้ิจยัประมาณว่า ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในหน่ึง

วนัจะสามารถขายสินคา้เฉล่ียไดว้นัละประมาณ 1 ช้ิน จึงค านวนก าไรเฉล่ียต่อช้ินจากราคาขายเฉล่ีย
ต่อช้ิน(11,146)หักดว้ยราคาตน้ทุนเฉล่ียต่อช้ิน(8,747 ) เท่ากบั 2,399บาทต่อช้ิน ก าไรเฉล่ียต่อเดือน
(26 วนัท าการต่อเดือน) เท่ากบั 62,374บาท  และประมาณก าไรเฉล่ียต่อปีในปีแรกเท่ากบั748,488 
บาท 
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ส าหรับก าไรเฉล่ียหลงัหักตน้ทุนสินคา้ในกลุ่มลูกคา้โครงการในช่วงปีแรกค านวณ
ก าไรเฉล่ียของลูกคา้โครงการ จากราคาขายเฉล่ียเคร่ืองปรับอากาศทุกตวั(14,322.5 บาท)หักดว้ย
ตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อเคร่ือง(11,775 บาท) เท่ากบั 2,547.5 บาทต่อเคร่ือง  เฉล่ียขายได้
โครงการละ 30 เคร่ือง ท าให้มีก าไรเฉล่ียต่อโครงการเท่ากับ 140,113 บาท และก าไรเฉล่ียต่อปี
เท่ากับ 1,681,350  บาท ต่อปี รวมมีก าไรเฉล่ียหลังหักต้นทุนสินค้าเฉล่ียในปีแรกได้เท่ากับ 
2,429,838บาท 

ก ำไรเฉลีย่หลงัหักต้นทุนสินค้ำในปีที่ 2-3 ผูว้ิจยัประมาณวา่ ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในหน่ึง
วนัจะสามารถขายสินคา้เฉล่ียไดเ้พิ่มข้ึนประมาณ 10% .ในปีท่ี2 และเพิ่มอีก 10% ในปีท่ี 3 ตามล าดบั 
จึงค านวนก าไรเฉล่ียต่อช้ินจากราคาขายเฉล่ียต่อช้ิน(ในปีท่ี 2  เท่ากบั 12,261 และในปีท่ี 3 เท่ากบั
13,487 บาท)หักด้วยราคาตน้ทุนเฉล่ียต่อช้ิน(ในปีท่ี 2  เท่ากับ 9,622  และในปีท่ี 3 เท่ากับ10,584 
บาท ) เท่ากบั 2,639บาทต่อช้ินในปีท่ี 2  และในปีท่ี 3 เท่ากบั 2,903 บาท ก าไรเฉล่ียต่อเดือน(26 วนั
ท าการต่อเดือน) เท่ากบั 68,611บาทในปีท่ี 2 และในปีท่ี 3 เท่ากบั 75,473 บาท  และประมาณก าไร
เฉล่ียต่อปีในปีท่ี 2 เท่ากบั 823,337 บาท และในปีท่ี 3 เท่ากบั 905,670 บาท   

ส าหรับก าไรเฉล่ียหลงัหักตน้ทุนสินคา้ในกลุ่มลูกคา้โครงการในปีท่ี 2และ3 ค านวณ
ก าไรเฉล่ียของลูกคา้โครงการ จากราคาขายเฉล่ียเคร่ืองปรับอากาศประมาณ 40 เคร่ืองต่อเดือน
ประมาณ 859,350 บาท หกัดว้ยตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อเดือน เท่ากบั 706,500 บาท  ท า
ให้มีก าไรเฉล่ียต่อโครงการเท่ากบั 152,850 บาท และก าไรเฉล่ียต่อปีเท่ากบั 1,834,200  บาท ต่อปี 
รวมมีก าไรเฉล่ียหลังหักต้นทุนสินคา้เฉล่ียในปีท่ี 2 เท่ากับ 2,657,537บาท และในปีท่ี 3 เท่ากับ 
2,739,870 บาท 

 ก ำไรเฉลี่ยหลังหักต้นทุนสินค้ำในปีที่ 4-5 ผูว้ิจยัประมาณว่า ในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปใน
หน่ึงวนัจะสามารถขายสินคา้เฉล่ียในปีท่ี 4 ไดเ้พิ่มข้ึนจากปีท่ี 3  อีกประมาณ 10% และเพิ่มอีก 10% 
ในปีท่ี 5  ตามล าดบั จึงค านวนก าไรเฉล่ียต่อช้ินจากราคาขายเฉล่ียต่อช้ิน(ในปีท่ี 4  เท่ากบั 14,385 
และในปีท่ี 5 เท่ากบั 16,319 บาท)หกัดว้ยราคาตน้ทุนเฉล่ียต่อช้ิน(ในปีท่ี 4  เท่ากบั 11,642  และในปี
ท่ี 5 เท่ากบั12,806 บาท ) เท่ากบั 3,193บาทต่อช้ินในปีท่ี 4  และในปีท่ี 5 เท่ากบั 3,512 บาท ก าไร
เฉล่ียต่อเดือน(26 วนัท าการต่อเดือน) เท่ากบั 83,020 บาทในปีท่ี 4 และในปีท่ี 5 เท่ากบั 91,322 บาท  
และประมาณก าไรเฉล่ียต่อปีในปีท่ี 4 เท่ากบั 996,238 บาท และในปีท่ี 5 เท่ากบั 1,095,861 บาท   

ส าหรับก าไรเฉล่ียหลงัหักตน้ทุนสินคา้ในกลุ่มลูกคา้โครงการในปีท่ี 4 และ5 ค านวณ
ก าไรเฉล่ียของลูกคา้โครงการ จากราคาขายเฉล่ียเคร่ืองปรับอากาศประมาณ 50 เคร่ืองต่อเดือน
ประมาณ 930,963 บาท หกัดว้ยตน้ทุนเฉล่ียของเคร่ืองปรับอากาศต่อเดือน เท่ากบั 765,375 บาท  ท า
ให้มีก าไรเฉล่ียต่อโครงการเท่ากบั 165,588 บาท และก าไรเฉล่ียต่อปีเท่ากบั 1,987,050  บาท ต่อปี 
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รวมมีก าไรเฉล่ียหลังหักต้นทุนสินคา้เฉล่ียในปีท่ี 4 เท่ากับ 2,983,288บาท และในปีท่ี 5 เท่ากับ 
3,082,911 บาทดงัแสดงในตารางท่ี 5.13 

 
ตำรำงที ่5.13:แสดงประมาณการก าไรเฉล่ียหลงัหกัตน้ทุนสินคา้ 

ประมาณการก าไรเฉล่ียสินคา้ 
( บาท) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ลูกคา้ทัว่ไป 

                ก าไรเฉล่ียต่อวนั 2,399 2,639 2,903 3,193 3,512 
                ก าไรเฉล่ียต่อเดือน 62,374 68,611 75,473 83,020 91,322 

     ก าไรเฉล่ียต่อปี 748,488 823,337 905,670 996,238 1,095,861 

ลูกคา้โครงการ(Air Conditioner) 

                ก าไรเฉล่ียต่อเดือน 140,113 152,850 152,850 165,588 165,588 

     ก าไรเฉล่ียต่อปี 1,681,350 1,834,200 1,834,200 1,987,050 1,987,050 

รวมก าไรเฉล่ียต่อปีทั้งหมด 2,429,838 2,657,537 2,739,870 2,983,288 3,082,911 

*หมายเหตุ ก าไรเฉล่ียค านวณจาก 
ก าไรเฉล่ียของลูกคา้ทัว่ไป  = ราคาขายเฉล่ียสินคา้ต่อช้ิน – ตน้ทุนเฉล่ียของสินคา้ต่อช้ิน                                

    = 11,146 - 8747 = 2,399บาทต่อช้ิน  
ก าไรเฉล่ียของลูกคา้โครงการ  = ราคาขายเฉล่ียเคร่ืองปรับอากาศทุกตวั – ตน้ทุนเฉล่ียของ 
                                                           เคร่ืองปรับอากาศต่อเคร่ืองท่ีจ าหน่าย 
     = 14,322.5 – 11,775 = 2547.5บาทต่อเคร่ือง 
 
 

5.3 งบกำรเงินของโครงกำร 
 ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจไดจ้ดัท างบการเงินของบริษทั AEC Electricity ซ่ึงเป็นรายการ

ทางการเงินเพื่อน าเสนอขอ้มูลแสดงฐานะทางการเงิน และแสดงถึงผลการด าเนินงานข ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ยงบดุล  ท่ีแสดงถึงฐานะทางการเงินของบริษทั (ดงัแสดงในตารางท่ี 5.14)  งบก าไรขาดทุน 
เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของบริษทัท่ีประกอบดว้ยรายละเอียดของรายไดแ้ละค่าใชจ่้าย
ต่างๆ (ดงัแสดงในตารางท่ี 5.15)  และงบกระแสเงินสดท่ีแสดงให้เห็นผลการด าเนินงานระหว่าง
รอบบญัชีท่ีผา่นมา เพื่อเป็นการประเมินสภาพคล่องของบริษทั(ดงัแสดงในตารางท่ี 5.16)   
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ตำรำงที ่5.14: แสดงประมาณการงบดุล 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย ์           

สินทรัพย์หมุนเวยีน           

-เงินสด 1,539,587 2,726,086 3,935,524 5,298,222 6,693,734 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,539,587 2,726,086 3,935,524 5,298,222 6,693,734 

สินทรัพย์ถำวร           

  - ท่ีดินและการปรับปรุง  15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

  - ส่ิงปลูกสร้าง  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

  - เคร่ืองจกัรอุปกรณ์  168,542 168,542 168,542 168,542 168,542 

  - ยานพาหนะ  200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

  - อุปกรณ์ส านกังาน  20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

 - ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร 508,542 508,542 508,542 508,542 508,542 

หกัค่าเส่ือมราคาสะสม 88,708 177,417 266,125 354,834 443,542 

          รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 419,834 331,125 242,417 153,708 65,000 

รวมสินทรัพย์ 1,959,420 3,057,211 4,177,941 5,451,930 6,758,734 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้ำของ           

รวมหน้ีสิน - - - - - 

ส่วนของเจ้ำของ           

- เงินลงทุน 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

- ก าไรสะสม 959,420 2,057,211 3,177,941 4,451,930 5,758,734 

รวมส่วนของเจา้ของ 1,959,420 3,057,211 4,177,941 5,451,930 6,758,734 

รวมหนีสิ้นและส่วนของ
เจ้ำของ 

1,959,420 3,057,211 4,177,941 5,451,930 6,758,734 
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จากการประมาณการงบก าไรขาดทุนของบริษทั พบวา่บริษทัมีก าไรตั้งแต่ในปีแรกของ
การด าเนินกิจการ โดยในปีแรกมีรายไดจ้ากการขายเท่ากบั 12,930,402 บาท ในขณะท่ีบริษทัมี
ตน้ทุนขายและค่าใชจ่้ายในการบริหารเท่ากบั 10,655,364บาท และ 1,146,308.40บาท ตามล าดบั เม่ือ
หกัภาษีเงินไดแ้ลว้ บริษทัจึงมีก าไรสุทธิเท่ากบั 959,420.16 บาท และมีก าไรต่อเน่ืองทุกปี โดยท่ี
เจา้ของกิจการไดรั้บทั้งเงินเดือนและเงินปันผลทุกปี ดงัแสดงในตารางท่ี 5.15 
 
ตำรำงที ่5.15:แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ยอดขาย 12,930,402 14,137,507 14,520,038 15,800,172 16,263,034 
ตน้ทุนขาย           
- ค่าตน้ทุนเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 10,500,564 11,479,970 11,780,167 12,816,884 13,180,123 
- ค่าโสหุย้ 154,800 166,740 171,717 176,943 182,430 
รวมตน้ทุนขาย 10,655,364 11,646,710 11,951,884 12,993,827 13,362,553 
- ก าไรขั้นตน้ 2,275,038 2,490,797 2,568,153 2,806,345 2,900,481 
ค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริการ 

          

- แรงงานในการขายและ
บริการ 

936,000 982,800 1,031,940 1,083,537 1,137,714 

- ค่าเส่ือมราคาในการขาย 88,708.40 88,708.40 88,708.40 88,708.40 87,708.40 

- ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 59,200 69,200 69,200 74,200 74,200 
- ค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร 

62,400 58,570 59,799 61,088 62,443 

รวมค่าใชจ่้ายในการขาย
และบริหาร 

1,146,308.40 1,199,278.40 1,249,647.40 1,307,533.40 1,363,065.40 

ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและ
ภาษีเงินได ้

1,128,729.60 1,291,518.40 1,318,506.08 1,498,811.13 1,537,415.88 

ดอกเบ้ีย - - - - - 
ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 1,128,729.60  1,291,518.40  1,318,506.08  1,498,811.13  1,537,415.88  
ภาษีเงินได1้5%  169,309.44  193,727.76  197,775.91  224,821.67     230,612.38  
ก าไรสุทธิ 959,420.16 1,097,790.64 1,120,730.17 1,273,989.46 1,306,803.50 
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ตำรำงที ่5.16:แสดงประมาณกระแสเงินสด 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

แหล่งที่มำของเงินลงทุน           

-เงินลงทุน 1,000,000 - - - - 

-เงินกูย้มื - - - - - 

-ยอดขาย 12,930,402 14,137,507 14,520,038 15,800,172 16,263,034 

รวมแหล่งท่ีมา (ก.) 
 13,930,402     14,137,507   14,520,038    15,800,172  

 
16,263,034  

แหล่งทีใ่ช้ไปของเงนิลงทุน           

-เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 508,542 -  - - - 

-ตน้ทุนขายไม่รวมค่าเส่ือม 
  10,655,364  

     
11,646,710     11,951,884     12,993,827  

  
13,362,553  

-ค่าใชจ่้ายในการขายไม่รวมค่า
เส่ือม 

1,057,600 1,110,570 1,160,939 1,218,825 1,274,357 

-ภาษีเงินได ้ 169,309 193,728 197,776 224,822 230,612 

รวมแหล่งท่ีใชไ้ป (ข.) 12,390,815 12,951,008 13,310,599 14,437,474 14,867,522 

เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด  - 1,539,587 2,726,086 3,935,524 5,298,222 

เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด 
(ก.- ข.) 

1,539,587 1,186,499 1,209,439 1,362,698 1,395,512 

เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 1,539,587 2,726,086 3,935,524 5,298,222 6,693,734 
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5.4 กำรวเิครำะห์อตัรำส่วนทำงกำรเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 
ตำรำงที ่5.17: แสดงอตัราส่วนทางการเงิน 
อตัราส่วนทาง
การเงิน 

    ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

อตัราก าไรสุทธิต่อ
ยอดขาย 

= ก าไรสุทธิ/
ยอดขายรวม 

7.42% 7.77% 7.72% 8.06% 8.04% 

อตัราส่วน
ผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย ์(ROA) 

= ก าไรสุทธิ/
สินทรัพย์
รวม 

48.96% 35.91% 26.82% 23.37% 19.34% 

อตัราส่วน
ผลตอบแทนต่อ
ส่วนของผูถื้อหุน้ 
(ROE) 

= ก าไรสุทธิ/
ส่วนของ
เจา้ของ 

48.96% 35.91% 26.82% 23.37% 19.34% 

 

กำรค ำนวนมูลค่ำสุทธิและผลตอบแทนของกำรลงทุน 
เม่ือพิจารณาและประเมินจากอตัราผลตอบแทนการลงทุนของบริษทัแลว้ดงัน้ี 
1.อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of return : IRR) เท่ากบัอตัราคิดลด 

( r ) ซ่ึงหมายถึงอตัราผลตอบแทนท่ีท าให้มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของกระแสเงินสดของโครงการมีค่า
เท่ากบัศูนย ์จากการค านวณพบว่าอตัราผลตอบแทนของโครงการมีค่าเท่ากบั 110.33 %   แสดงให้
เห็นวา่ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจในการลงทุนดงัแสดงในตารางท่ี 5.18 

2.มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV) โดยการน ากระแสเงินสดสุทธิ(Free 
Cash Flow) ของแต่ละปี มาค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิดว้ยอตัราคิดลด โดยคิด Discount rate ท่ี 10%) 
สามารถหามูลค่าปัจจุบนัสุทธิเท่ากบั คือ 3,639,355 บาท ธุรกิจมีค่าเป็นบวกเน่ืองจากกระแสเงินสด
รับสุทธิมีค่ามากกว่ากระแสเงินสดจ่าย แสดงให้เห็นว่าธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจดงัแสดง
ในตารางท่ี 5.19 

3.ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period) จากการค านวณ พบวา่ธุรกิจน้ีมีระยะเวลาคืนทุน
ท่ี 1  ปี 1 เดือน  โดยมีจุดคุม้ทุนท่ี 1,085,271 บาทต่อเดือน 
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ตำรำงที่ 5.18: แสดงการค านวนอตัราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) 

  ปีท่ี 0  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5  

กระแสเงินสดสุทธิ -1,000,000 1,048,129 1,186,499 1,209,439 1,362,698 1,395,512 

  IRR = 110.33%         
 
ตำรำงที ่5.19:แสดงการค านวนมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value – NPV) 

 
ปีท่ี 0  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5  

กระแสเงินสดสุทธิ 
-1,000,000  1,048,129 1,186,499 1,209,439 1,362,698 1,395,512 

PV of NCF 
-1,000,000 952,844 980,578 908,699 930,741 866,503 

กระแสเงินสดคิด
ลดสุทธิ 

-1,000,000 -47,156 933,422 1,842,091 2,772,832 3,639,335 

  NPV = 3,639,335         
 

เม่ือธุรกิจมีความมัน่คงในระดบัหน่ึงแลว้   ผูว้ิจยัและเจา้ของกิจการคิดว่าเราควรลงทุน
ขยายกิจการเพิ่มข้ึน เพื่อเพิ่มยอดขายและผลก าไรให้กบับริษทั รวมถึงเพิ่มปริมาณการสั่งซ้ือจาก
ผูผ้ลิต เพื่อเพิ่มอ านาจต่อรองในการซ้ือ และเพื่อผลก าไรท่ีมากข้ึน จึงประมาณการว่ายอดขายน่าจะ
เพิ่มข้ึนร้อยละ 10-15%ในทุกๆปีเพื่อท่ีจะสามารถน ารายไดไ้ปลงทุนในการขยายกิจการต่อไปใน
อนาคต 
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บทที ่6 

แผนจดักำรควำมเส่ียง 
 
 

ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ ไดจ้ดัท าแผนเร่ืองความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียงท่ีอาจ
เกิดข้ึนเพื่อเป็นแนวทางในการปฏิบติัเม่ือเกิดสถานการณ์ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ โดย
เป็นการประเมินความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนกบัธุรกิจ และจดัท าแนวทางการแกไ้ข เพื่อให้การประกอบ
ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได ้และลดผลกระทบต่อยอดขายของโครงการ จึงไดมี้ประเมินการจดัการ
ความเส่ียง (Risk Management) โดยมีการประเมินทั้งหมด 5 ดา้น ดงัน้ี 

1.ความเส่ียงดา้นบุคลากร  
2.ความเส่ียงดา้นการตลาด 
3.ความเส่ียงดา้นการเงิน  
4.ความเส่ียงดา้นเครดิต  
5.ความเส่ียงดา้นสินคา้  

 
ควำมเส่ียงด้ำนบุคลำกร 
ความเส่ียงดา้นบุคลากรท่ีอาจเกิดจากการขาดบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถ และ

ความช านาญในการปฏิบติังาน เน่ืองจากงานติดตั้งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจ าเป็นตอ้งอาศยัช่างท่ีมีความรู้
ความสามารถและความช านาญในการปฏิบติังาน รวมถึงมารยาทการบริการลูกคา้ ความซ่ือสัตยข์อง
พนกังาน และหากมีพนกังานลางานหรือลาออกอาจส่งผลกระทบต่อความต่อเน่ืองในการใหบ้ริการ
ลูกคา้ 

 
แนวทำงบริหำรควำมเส่ียง 
บริษทัฯ มีนโยบายในการหาพนักงานดา้นช่างเทคนิคจากโรงเรียนสอนช่างท่ีเจา้ของ

กิจการเขา้ไปเรียนอยู ่ท  าใหมี้เครือข่ายเร่ืองการจดัหาพนกังานทดแทนไดดี้ และส าหรับงานโครงการ
ใหญ่ก็มีการจา้งบริษทัอ่ืนเขา้มาช่วยงาน ซ่ึงมีการติดต่อกนัไวป้ระมาณ 3 บริษทั เพื่อให้สามารถหา
พนกังานช่างติดตั้งมาให้บริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง รวมถึงเจา้ของกิจการทั้ง 3 ท่านก็มีความรู้ดา้นการ
ติดตั้ งท าให้สามารถฝึกอบรมให้พนักงานใหม่  ในเร่ืองการท างาน และความรู้ในสินค้า
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เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีจ าหน่าย รวมถึงมีการฝึกอบรมท่ีเก่ียวกบัสินคา้ชนิดใหม่ๆท่ีพนักงานจ าเป็นตอ้ง
ไดรั้บความรู้เพิ่มเติม เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการบริการต่อลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง นอกจากนั้นการรับ
พนกังานเขา้ท างานเรามีการก าหนดคุณสมบติัต่างในการรับสมคัรพนกังานและเก็บขอ้มูลต่างๆของ
พนักงาน ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นพนักงานท่ีมีคนแนะน ามาและยงัมีระบบสอบถามคาวมพึงพอใจจาก
ลูกค้าโดยเจ้าของกิจการ ซ่ึงถ้ามีลูกค้าไม่พอใจในการบริการ ทางเจ้าของกิจการก็จะสามารถ
ปรับปรุงพนกังานไดท้นัที 

 
ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด  
การด าเนินการดา้นการตลาดเพื่อท่ีจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ป็นเร่ืองท่ี

ควรให้ความส าคญั  เพราะถา้ไม่สามารถสร้างการรับรู้ดา้นทั้งสินคา้และบริการของบริษทั AEC 
Eletricity  ให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทั้ งกลุ่มลูกคา้รายย่อย และกลุ่มลูกคา้โครงการใหญ่ๆได ้
อาจจะมีผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทัในอนาคต ท าให้ไม่สามารถด าเนินกิจการได้
อยา่งต่อเน่ืองตามเป้าหมายได ้

 
แนวทำงบริหำรควำมเส่ียง 
บริษทั AEC Eletricity  มีความมุ่งมัน่ท่ีจะสร้างช่ือเสียงของบริษทัใหเ้ป็นท่ียอมรับและ

รู้จกัของกลุ่มลูกคา้ในเขตอ าเภอบางเสาธง และอ าเภอใกลเ้คียงในจงัหวดัสมุทรปราการ บริษทัจึงให้
ความส าคญัต่อความพึงพอใจของลูกคา้ทุกคนท่ีเขา้มาใชบ้ริการ โดยในระยะแรกของการด าเนินงาน 
เจา้ของกิจการจะโทรเขา้ไปหาลูกคา้ทุกคนหลงัจากไดรั้บบริการไปแลว้ 1 สัปดาห์ เพื่อสอบถามถึง
ความพอใจ และส่ิงตอ้งการให้ทางบริษทัปรับปรุง เพื่อน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาใชใ้นการวิเคาระห์ความ
ตอ้งการของลูกคา้และพฒันาความสามารถในการบริการของบริษทั เพื่อให้ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุดในขอบเขตท่ีบริษทัสามารถท าได ้การท่ีให้เจา้ของกิจการเป็นคนโทร
หาลูกคา้เพื่อให้เกิดความผกูพนัธ์ใกลชิ้ดระหว่างลูกคา้และเจา้ของกิจการ ท าให้ลูกคา้ทุกคนรู้สึกถึง
ความใส่ใจและความจริงใจของเจา้ของกิจการท าใหลู้กคา้มีความเช่ือมัน่ต่อสินคา้และการบริการของ
บริษทัมากข้ึน 

นอกจากน้ียงัให้ความส าคญัในเร่ืองการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของลูกคา้เช่นการแจกทองทุก 3 เดือน เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ให้ลูกคา้
เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าของบริษัทมากข้ึน  ถ้ายอดขายและรายได้รวมของบริษัทยงัต ่ากว่า
เป้าหมายท่ีบริษทัตั้งไวอ้นัเน่ืองมาจากลูกคา้อาจไม่รู้จกัสินคา้และบริการของบริษทั ทางเจา้ของ
กิจการอาจตอ้งมีการปรับปรุงหรือเพิ่มการประชาสัมพนัธ์บริษทัให้มากยิ่งข้ึน รวมถึงมีการท าวิจยั
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ทางการตลาดในเร่ืองของความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน เพื่อสามารถตอบสนองการตอ้งของลูกคา้
ในพื้นท่ีไดต้รงเป้าหมาย และสามารถกระตุน้ยอดขายและรายไดข้องบริษทัใหเ้พิ่มข้ึน 

 
ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน 
ถา้ยอดขายและรายได้ของบริษทัไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีบริษทัไดป้ระมาณการไว ้

และมีค่าใชจ่้ายต่างๆในบริษทัสูงกว่ายอดขายและรายได ้อนัท าใหไ้ม่เป็นไปตามงบกระแสเงินสดท่ี
ประมาณการไว ้และส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานโดยรวมของธุรกิจ  

 
แนวทำงบริหำรควำมเส่ียง 
บริษทัฯ มีแนวทางในการลดผลกระทบดา้นความเส่ียงดา้นการเงิน โดยทางเจา้ของ

กิจการทั้ง3 คนจะเป็นผูพ้ิจารณาและจดัเตรียมแผนเพื่อส ารองเงินสดไวจ้  านวนหน่ึงโดยเป้นการ
ระดมทุนจากเจา้ของธุรกิจทั้ง 3 คน และร่วมวางแผนการบริหารเงินสดหมุนเวียนท่ีมีอยูใ่ห้มีระบบ 
รัดกุม โปร่งใส รวมไปถึงสามารถในการหาแหล่งเงินทุนของบริษทัฯ เพื่อน ามาช่วยเพิ่มสภาพคล่อง
ทางการเงินของบริษทัและสามารถน าเงินทุนส ารองนั้นมาใช้ในเวลาท่ียอดขายและค่าใช้จ่ายไม่
เป็นไปตามท่ีตั้งไว ้หรืออาจจะเป็นเร่ิมตน้ท่ีบริษทัเพิ่งเร่ิมขยายกิจการไปยงัสาขาท่ี 2 หรือ3 บริษทั
อาจตอ้งมีการวางแผนเร่ืองการเงินเพื่อรับกบัยอดขายในช่วงตน้ท่ีอาจไม่เป็นตามท่ีตั้งไวแ้ต่แรก ซ่ึง
บริษทัควรมีการประเมินผลยอดขายไวล่้วงหน้า เพื่อระดบัระดบัการเจริญเติบโตในภาพรวมของ
บริษทัและเพื่อเพิ่มความสามารถในการท าก าไรและเพิ่มบอกขายไดอ้ยา่งต่อเน่ือง  

 
ควำมเส่ียงด้ำนเครดิต 
บริษทัฯ มีความเส่ียงในเร่ืองเครดิตท่ีใหก้บัลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปจะมี

การด าเนินกิจการโดยการซ้ือขายดว้ยเงินสดและใหเ้ครดิตผอ่นช าระไดไ้ม่เกิน 10 เดือน และ 2. กลุ่ม
ลูกคา้โครงการจะท าใบสัญญาให้ลูกคา้จ่ายเงินก่อนเขา้ติดตั้งอย่างน้อย 2 สัปดาห์เป็นจ านวน70%
ของราคาสินคา้และบริการทั้งหมดและจ่ายอีก 30%ท่ีเหลือในวนัตรวจรับสินคา้หลงัจากเขา้ไปติดตั้ง
เรียบร้อยแลว้ ซ้ือถา้ลูกคา้ไม่สามารถหาเงินมาช าระไดอ้าจจะมีผลต่อการเงิน และความมัน่คงของ
บริษทัในอนาคตได ้ 

 
แนวทำงบริหำรควำมเส่ียง 
ส าหรับกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีตอ้งการผ่อนช าระเป็นงวด พนกังานขายซ่ึงเป็นคนในพื้นท่ี

จะเป็นผูดู้ความสามารถในการผ่อนช าระของลูกคา้ท่ีตอ้งการผอ่นช าระในระดบัหน่ึงก่อนเช่น ควร
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ตอ้งเป็นผูท่ี้มีอาชีพท าประจ า และเช่นคุน้เคยกนัพอสมควร และตอ้งไม่เป็นคนต่างดา้ว นอกจากนั้น
พนักงานขายจะให้กรอกข้อมูลท่ีส าคัญเบ้ืองต้นตามแบบฟอร์มในสัญญาผ่อนช าระ เช่น ช่ือ 
นามสกุล และเบอร์โทรศพัท์ของลูกคา้ และคนค ้าประกนัลงในแบบฟอร์มการผ่อนช าระและให้
ลูกคา้เซ็นตส์ัญญาพร้อมทั้งขอถ่ายส าเนาเอกสารบตัรประชาชนโดยก าหนดระยะเวลาผ่อนช าระไม่
เกิน 10 เดือน เพื่อความเส่ียงในการผดิช าระหน้ีของลูกคา้รายยอ่ย 

ส าหรับกลุ่มลูกคา้โครงการ ทางบริษทัจะมีสัญญาการจดัซ้ือจดัจา้งในการซ้ือสินคา้ 
โดยก าหนดให้จ่ายเงินก่อนเขา้ติดตั้งอยา่งนอ้ย2 สัปดาห์เป็นจ านวน70%ของราคาสินคา้เพื่อเป็นเงิน
มดัจ าและบริการทั้งหมดและจ่ายอีก 30%ท่ีเหลือในวนัตรวจรับสินคา้หลงัจากเขา้ไปติดตั้งเรียบร้อย
แลว้ทั้งหมด โดยเจา้ของกิจจการจะเป็นผูเ้ขา้ไปประเมินความสามารถในการช าระเงินของลูกคา้
ก่อนท่ีจะท าการอนุมติัการเร่ิมแต่ละโครงการ โดยในสัญญาถา้ลูกคา้ติดตั้งเสร็จแลว้เกิดจากผิดนัด
ช าระหน้ี จะน าสินคา้คืนทั้งหมดแลว้จ่ายคืนใหเ้พียง 50% ของเงินท่ีมดัจ า เพื่อเป็นการลดความเส่ียง
ในการผดินดัช าระเงินของลูกคา้ 

 
ควำมเส่ียงด้ำนสินค้ำ 
บริษัทฯ มีความเส่ียงในด้านสินคา้ท่ีอาจเกิดข้ึนจนเป็นเหตุให้มีผลกระทบต่อการ

ด าเนินงานของธุรกิจ เช่น ราคาตน้ทุนสินคา้ท่ีสูงข้ึน สินคา้ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
และลูกคา้ตอ้งการเปล่ียนสินคา้ ซ่ึงความเส่ียงน้ีเราควรมีแผนการไวเ้พื่อรองรับกบัเหตุการณ์ท่ีจะข้ึน 
เพื่อใหเ้กิดผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทันอ้ยท่ีสุด 

  
แนวทำงบริหำรควำมเส่ียง 
ในกรณีท่ีตน้ทุนสินคา้ท่ีซ้ือมามีราคาสูงข้ึน ท าให้ตน้ทุนสินคา้เพิ่มข้ึน บริษัทมีวิธี

แกปั้ญหาโดยการหาแหล่งซ้ือสินคา้ใหม่ท่ีสามารถซ้ือในราคาท่ีถูกท่ีสุด นอกจากนั้นทางเจา้ของ
ธุรกิจยงัมีเครือข่ายในการติดต่อซ้ือสินคา้กับผูจ้  าหน่ายรายใหญ่ประมาณ 3 ราย หรือ อาจซ้ือใน
ปริมาณท่ีเยอะข้ึน เพื่อให้ราคาสินคา้ราคาถูกลง ทั้งน้ีตอ้งดูปริมาณการขายของร้าน ณ ช่วงเวลานั้น
ดว้ยเพื่อเป็นการไม่เกบ็สินคา้ไวม้ากเกินไปดว้ย และการติดต่อผูจ้  าหน่ายรายใหญ่ไวห้ลายรายยงัเป็น
การลดความเส่ียงดา้นมีสินคา้ไม่เพียงต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอี้กดว้ย ท าให้เราสามารถติดขอ
ซ้ือสินคา้ไดห้ลายรายตามจ านวนท่ีลูกคา้ของเราตอ้งการ และถา้ลูกคา้ตอ้งการเปล่ียนสินคา้ อนั
เน่ืองมาจากคุณภาพของสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพตามการพิจารณาของเจา้ของธุรกิจแลว้ ทางบริษทัยินดี
ใหเ้ปล่ียนสินคา้ภายใน 7 วนั หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้แลว้ 
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ภาคผนวก ก 

 
 

แบบสอบถามสัมภาษณ์ 

เร่ือง การศึกษาปัจจยัที่เลือกใช้บริการร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

Topic 

ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในคนในเขตบางเสาธง 

Question 

ปัจจยัท่ีท าใหค้นเลือก เลิก และเปล่ียนการเขา้ใชบ้ริการร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

 
 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1ปัจจัยพืน้ฐานส่วนบุคคล 
 

1) เพศ   
 (1) ชาย  (2) หญิง 
 

2) อาย ุ  
(1) ต ่ากวา่ 20 ปี (2) 21-30 ปี  (3) 31-40 ปี 
(4) 41-50 ปี  (5) 50 ปีข้ึนไป 
 

3) สถานภาพ   
(1) โสด  (2) สมรส  (3) หยา่ร้าง 
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4) ระดบัการศึกษา    
(1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี (2) ปริญญาตรี 
(3) ปริญญาโท  (4) ปริญญาเอก 

5) อาชีพ   
(1) นกัศึกษา 
(2) ขา้ราชการ/พนกังานภาครัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
(3) พนกังานภาคเอกชน 
(4) เจา้ของกิจการ 
(5) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................. 
 

6) รายได ้ 
 (1) ต  ่ากวา่10,000บาท (2) 10,001-20,000 บาท 
 (3) 20,001-30,000 บาท  (4) 30,001-40,000 บาท 
 (5) 40,001-50,000 บาท  (6) มากกวา่ 50,000 บาท 
 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทัว่ไป 

1. ปัจจุบนัภายในบา้นท่ีคุณอาศยัอยูมี่เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใดบา้ง(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(1) ทีว ี   (2) ตูเ้ยน็  (3) เคร่ืองปรับอากาศ 
(4) เคร่ืองซกัผา้ (5) พดัลม  (6) อ่ืนๆ...................... 
 

2. โดยปกติจะเปล่ียนอุปกรณ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นของคุณเม่ือใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 (1) 3  ปี  (2)  5  ปี  (3) เม่ือเสีย  

 (4) เม่ือมีรุ่นใหม่ (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 
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3. กลุ่มบุคคลหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 

 (1) ตวัเอง  (2) เพื่อน  (3) แฟน 

(4) ครอบครัว  (5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................  

 

4. เม่ือนึกถึงแบรนดเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้น 3 แบรนดแ์รกท่ีคุณนึกถึงคือแบรนดอ์ะไร กรุณา

ตอบเรียงตามล าดบัความชอบจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด 

1. …………………………………………….. 

2. …………………………………………….. 

3. …………………………………………….. 

 

5. คุณตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจากเหตุผลหรือปัจจยัใดบา้ง 

............................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................. 

 

6. ร้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นท่ีคุณชอบเขา้ไปใชบ้ริการมากท่ีสุดคือร้านอะไร และ เพราะ

อะไร 

………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………… 

 

7. ร้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นท่ีดีในอุดมคติของคุณเป็นอยา่งไร  

……………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………… 

 

8. โปรดระบุเหตุผลท่ีคุณยงัคงเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจากร้านเดิม 

……………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………… 



88 
 

9. คุณคิดวา่อะไรจะเป็นปัจจยัใหคุ้ณเลิกใชร้้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นร้านเดิมท่ีคุณเคยไป

ซ้ือ และเพราะอะไรถึงเลิกใช ้

………………………………………………………............................................................ 

……………………………………………………………………………………………… 

10. คุณคิดมีปัจจยัใดบา้งท่ีจะท าใหคุ้ณติดสินใจไปเลือกใชบ้ริการร้านใหม่ๆท่ีคุณไม่เคยไปใช้

บริการ และเพราะอะไร 

………………………………………………………............................................................ 

……………………………………………………………………………………………… 
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