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บทคัดย่อ 

 
 แผพธุรวัจพ้ีมีว ะตถุปรัสงคเ์นื่อศึวิาความเป็พไปไดข้องวารด าเพัพธุรวัจร้าพ HOME 
SERVICE โดยได้น าวารศึวิาวัจะยวารตลาดด้วยวัธีวารแจวแบบสอบถามวลุ่มลูวคา้ร้าพวะสดุ
ว่อสร้าง มีวารวัเคราัห์ปะจจะยรอบดา้พ จุดแข็ง จุดอ่อพ โอวาส แลัอุปสรรคของธุรวัจ จาวผลวาร
วเัคราัห์นบวา่ 
 ใพวารจะดน าแผพธุรวัจพ้ี ไดน้  าวารศึวิาวัจะยวารตลาด ดว้ยวารแจวแบบสอบถามแว่
วลุ่มลูวคา้ จาวผลวารวัเคราัห์นบว่า ผูซ้ื้อสัพคา้ส่วพใหญ่เป็พเนศชาย น่ีมีอายุรัหว่าง 20-30 ปี 
โดยส่วพใหญ่ใหค้วามส าคะญวะบสัพคา้แลัวารบรัวารน่ีดีจาวนพะวงาพ ซ่ึงหาวรู้สึวนึงนอใจแลว้ว็จั
วละบมาซ้ือซ ้ า 
 HOME SERVICE เป็พธุรวัจน่ีมีแหล่งเงัพนุพจาวบรัิะนใพปรัเนศจีพ น่ีน าวาร
สพะบสพุพ โดยมีหุพ้ส่วพนะ้งคพไนยแลัคพจีพใพวารบรัหารงาพร่วมวะพ สัพคา้บางชพัดมีวารพ าเขา้
จาวปรัเนศจีพด้วย ซ่ึงจัมีราคาถูววว่าแลัคุณภานดีวว่า เม่ือนัจารณาความเป็พไปได้ของวาร
ลงนุพร้าพ HOME SERVICE นบวา่มีความคุม้ค่าใพวารลงนุพ โดยใชง้บปรัมาณ 9,000,000 บาน 
แลัมีค่า NPV เน่าวะบ 14,110,127.69  บาน ซ่ึงควรลงนุพใพธุรวัจเนราั NPV มีค่าเป็พบวว 
 
ค าส าคะญ: ว ะสดุว่อสร้าง, แผพธุรวัจ 
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กติติกรรมประกาศ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์ได้เ น่ืองมาจากความอนุเคราะห์ของ  
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิวะนนัท ์ศิวพิทกัษ ์ท่ีไดใ้ห้ค  าปรึกษา ช้ีแนะแนวทางในการปรับปรุงแกไ้ข 
รวมถึงตรวจสอบแผนธุรกิจฉบบ้ีัใหส้ าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี ผูจ้ดัท าจึงของขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 ทั้งน้ีขอขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีให้การสนบัสนุนการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีให้ส าเร็จ
ลุล่วงโดยสมบูรณ์ และขอบคุณก าลงัใจจากเพื่อนทุกท่านท่ีไดม้อบให้ตลอดระยะเวลาในการศึกษา
หลกัสูตรน้ี 
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บทที ่1 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
1. บทสรุปผู้บริหาร 
 ธุรกิจร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างต่างๆในปัจจุบนั มีความส าคญักบัลูกคา้มาก เน่ืองจาก
สินคา้ต่างๆท่ีร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างจ าหน่ายอยูน่ั้น ผลิตข้ึนมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ในการก่อสร้างส่ิงปลูกสร้างไดทุ้กชนิด เช่น การสร้างบา้น, หอพกั, อาคารพาณิชย ์เป็นตน้ 
วสัดุก่อสร้างในปัจจุบนัน้ีมีใหเ้ลือกมากมายหลากหลายรูปแบบตามความตอ้งการของลูกคา้ 
  “HOME SERVICE” ประกอบธุรกิจจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง ร้านตั้งอยู่ในเขตบางนา 
สมุทรปราการ มีรูปแบบท่ีทนัสมยั มีการบริการครบวงจร รวมถึงมีสินค้าเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้าง
หลากหลายชนิด ปัจจุบนัร้านขายปลีกวสัดุก่อสร้างแบบเดิมเผชิญกบัสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
เน่ืองจากการขยายการลงทุนของร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบใหม่ ท าให้ “HOME SERVICE” มองเห็น
โอกาสทางธุรกิจ ประกอบกบัยา่นบางนามีการเคล่ือนไหวการลงทุนในดา้นธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
อยา่งต่อเน่ือง จึงเป็นท าเลทองในการลงทุน 
 “HOME SERVICE” มีระบบการจดัการภายใน ทั้งระบบสินคา้คงคลงั ระบบจดัซ้ือ 
ระบบขาย ระบบบญัชี ระบบขนส่งและกระจายสินคา้ ฯลฯ ท่ีมีมาตรฐาน ซ่ึงจะแตกต่างจากร้านคา้
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิม ท่ีไม่มีมาตรฐานการด าเนินกิจการใดๆ ในการจดัท าแผนธุรกิจ
น้ีมีการวิเคราะห์ปัจจัยรอบด้าน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมทั้ งการ
วเิคราะห์ความเส่ียง ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  
  แผนการตลาดมีการจดัท าป้ายโฆษณาและบอกเส้นทางมายงัร้าน เน่ืองจากเป็นร้านใหม่ 
ท าให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้มากนกั นอกจากน้ียงัมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อให้ไดรั้บ
สิทธิตามโปรโมชัน่แต่ละช่วงเวลา   
 แผนการผลิตและการจดัจ าหน่ายสินคา้ จะเนน้การขายสินคา้ท่ีมีประเภทเดียวกนัหลาย
ตราสินคา้ หลายแบบ หลายขนาด ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือจะเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
กบัทางร้าน  
 แผนการเงินใชง้บลงทุนเร่ิมแรกในการท าธุรกิจโดยประมาณ 9,000,000 บาท มุ่งเน้น
กระแสเงินสดใหธุ้รกิจสามารถด าเนินกิจการไดอ้ยา่งปลอดภยั 

 



 
 
 

 แผนฉุกเฉินเพื่อให้สามารถรับมือกบัเหตุการณ์ต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนได ้และไดจ้ดัท าแผน
ในอนาคตไวเ้ม่ือบริษทัเกิดการขยายตวั 
 
 



 
 
 

 
 

บทที ่2 
ความเป็นมาของธุรกจิ 

 
2.1 แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ 
 ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เป็นส่วนหน่ึงของกิจกรรมคา้ส่งคา้ปลีกซ่ึงมี
มูลค่า 2.8 ลา้นลา้นบาทในปี 2562 เพิ่มข้ึน 7.7% จากปี 2561 คิดเป็นสัดส่วน 16.5% ของ GDP สูง
เป็นอนัดบัสองรองจากภาคอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสัดส่วน 25.3% 
 ในอดีต ธุรกิจคา้ปลีกของไทยเป็นร้านขายของช าขนาดเล็กท่ีจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย
ผา่นตวักลาง (ผูค้า้ส่ง) แต่ปัจจุบนัรูปแบบร้านคา้ปลีกเปล่ียนเป็นร้านคา้ทนัสมยั ลดการพึ่งพาผูค้า้ส่ง 
ผูป้ระกอบการมกัเป็นนายทุนรายใหญ่ท่ีมีเครือข่ายสาขาจ านวนมาก และยงัเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่จึงมี
อ านาจต่อรองเหนือผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ มีการบริหารจดัการร้านคา้อย่างเป็นระบบ มี
การจดัการระบบขนส่งและบางรายมีศูนยก์ระจายสินคา้ท่ีทนัสมยั ตลอดจนการน าเทคโนโลยีดา้น
ต่างๆ มาใชเ้พื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการตลาด (วจิยักรุงศรี, 2564) 
 ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในไทยเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพฯและ
เมืองหลกัท่ีมีความเป็นสังคมเมืองสูง ปัจจยัหนุนจาก (1) นโยบายรัฐเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการ
ต่างชาติซ่ึงมีเทคโนโลยกีารบริหารจดัการสมยัใหม่เขา้มาลงทุนธุรกิจคา้ปลีกในไทยได ้(2) ลกัษณะ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ตอบสนองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย  อาทิ ผูบ้ริโภค
สามารถซ้ือสินค้าหลายประเภทในท่ีแห่งเดียว ตั้ งแต่อาหาร ของใช้ส่วนบุคคล และของใช้ใน
ครัวเรือน อีกทั้งราคาสินคา้มกัต ่ากวา่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional trade)  และ (3) การลงทุนขยาย
สาขาต่อเน่ืองเพื่อขยายฐานลูกคา้ ปัจจยัขา้งตน้ส่งผลให้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีบทบาทเพิ่มข้ึนแทน
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
 ปัจจุบนั ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่ในไทยเป็นทุนไทย มีฐานะกิจการ
มัน่คง มีศกัยภาพและความสามารถในการสร้างรายไดใ้นเกณฑดี์ ซ่ึงเป็นผลจากความไดเ้ปรียบดา้น
ขนาด เงินทุน จ านวนสาขา และการขยายธุรกิจอย่างต่อเน่ืองหลายรูปแบบ ผู่ก่อตั้งจึงได้เล็งเห็น
โอกาสทางธุรกิจ จึงคิดร่ิเร่ิมในการท าธุรกิจขายสินคา้ประเภทวสัดุก่อสร้างข้ึนมาภายใตช่ื้อ “HOME 
SERVICE” ซ่ึงมีแนวคิดในการขายสินคา้หลากหลายประเภท ตั้งแต่วสัดุก่อสร้าง อุปกรณ์และ
เคร่ืองมือช่าง อุปกรณ์ท าสวน ตลอดจนอุปกรณ์ตกแต่งบา้น จึงครอบคลุมความตอ้งการของลูกคา้

 



 
 
 

ทุกกลุ่มเป้าหมาย และมีการใหบ้ริการขนส่งสินคา้แบบครบวงจรในท่ีเดียว นอกจากน้ี บริษทัฯ ยงัมี
การน าระบบจัดเก็บสินค้า ท่ี เป็นเทคโนโลยีใหม่ เข้ามาใช้ เพื่อบริหารจัดการคงคลังให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
  
2.2  แนวคิดในการด าเนินการ 
 “HOME SERVICE” ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีเขตบางนา สมุทรปราการ เป็นการด าเนินงานของ
ร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างรูปแบบใหม่ มีการจ าหน่ายสินคา้วสัดุก่อสร้าง วสัดุตกแต่ง เคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ ท่ีใชใ้นการก่อสร้าง ต่อเติม ตกแต่ง ท่ีรวบรวมสินคา้ในกลุ่มสินคา้โครงสร้าง สินคา้ตกแต่ง
บา้น และสินคา้เคร่ืองมือช่าง มีการจดัวางสินคา้อยา่งเป็นระเบียบ มีระบบการขายและสินคา้คงคลงั
ท่ีทนัสมยั โดยแบ่งพื้นท่ีในบริเวณร้านออกเป็น 2 ส่วน คือพื้นท่ีจดัโชวแ์ละพื้นท่ีโกดงั พร้อมกบัมี
รถบรรทุก 6 ลอ้ และรถบรรทุกเครน ให้บริการจดัส่งสินคา้กบัลูกคา้ในพื้นท่ีใกลเ้คียง เพื่ออ านวย
ความสะดวกใหลู้กคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดค้รบถว้นและจดัส่งอยา่งรวดเร็ว 
 



 
 
 

 
 

บทที ่3 
สินค้าและบริการ 

 
 “HOME SERVICE” จดัจ ำหน่ำยสินคำ้เก่ียวกบัวสัดุก่อสร้ำงหลำกหลำยชนิดและ
ให้บริกำรจดัส่งถึงท่ีโดยให้บริกำรกำรจดัส่งท่ีรวดเร็ว มียำนพำหนะส ำหรับจดัส่งท่ีสำมำรถเขำ้ถึง
ได้ทุกพื้นท่ี พร้อมทั้งคดัสรรสินคำ้ท่ีมีคุณภำพก่อนส่งถึงมือลูกคำ้ โดยไดแ้สดงรำยละเอียดของ
สินคำ้และบริกำรดงัน้ี 
 3.1 แบบจ ำลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 3.2 รำยละเอียดสินคำ้และบริกำร 
 3.3 รูปภำพสินคำ้และบริกำร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 

3.1   แบบจ าลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 
ตำรำงท่ี 3.1 แบบจ ำลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 
Key Partners 
- บริษทัผูผ้ลิตและ
จ ำหน่ำยวสัดุ
ก่อสร้ำง 

- บริษทัรับเหมำ
ก่อสร้ำง 

 

Key Activities 
- จดัหำสินคำ้วสัดุ
อุปกรณ์ก่อสร้ำง 

- กำรขำยหนำ้ร้ำนและ
กำรขนส่งสินคำ้ 

 

Value Proposition 
- สินคำ้มีคุณภำพตรง
ตำมควำมตอ้งกำร
ของลูกคำ้ 

- รำคำเหมำะสม  
- บรรยำกำศร้ำนท่ี

สะดวก สบำย 

Customer Relationships 
- มีกำรจดัโปรโมชัน่อยำ่ง
ต่อเน่ือง 

- กำรรับประกนัสินคำ้ 
- ระบบสมำชิก  

 
 

Customer Segments 
- กลุ่มผูรั้บเหมำหรือ
ผูพ้ฒันำโครงกำร
อสงัหำริมทรัพย ์ 

- กลุ่มเจำ้ของบำ้นหรือ
ผูบ้ริโภครำยยอ่ย 

Key Resource 
- ร้ำนคำ้และคลงัสินคำ้ 

- พนกังำนขำย  

Channels 
- หนำ้ร้ำน 
- โทรศพัท ์
- LINE 
- FACEBOOK 

Cost Structure 
- สินคำ้ภำยในร้ำน      - เคร่ืองจกัร 

- พนกังำน                    - ยำนพำหนะ 

Revenue Streams 
- รำยไดจ้ำกกำรขำยสินคำ้ 

 
3.2  รายละเอยีดสินค้าและบริการ 
 “HOME SERVICE” สั่งสินคำ้จำกโรงงำนของแต่ละชนิดโดยตรงมำเพื่อวำงจ ำหน่ำย
หน้ำร้ำน และแบ่งเป็นผลิตสินคำ้เองในบำงชนิด และเม่ือมีลูกคำ้สั่งสินคำ้ก็ด ำเนินกำรจดัส่งตำม
สถำนท่ีต่ำงๆ โดยเป็นกำรจ ำหน่ำยทั้งแบบปลีกและแบบส่ง แต่ยงัคงเน้นกำรขำยปลีกเป็นหลัก
เน่ืองจำกผลก ำไรท่ีมำกกวำ่ มีรำคำขำยสินคำ้ดงัน้ี 



 
 
 

ตำรำงท่ี 3.2 แสดงตวัอยำ่งรำคำสินคำ้ของร้ำน “HOME SERVICE” 
รายการสินค้า ราคา รายการสินค้า ราคา 

ทรำยหยำบ )ถุง(  52 คิ้ว PVC 01 มิล  01 
ทรำยละเอียด )ถุง(  01 คิ้ว PVC 01 มิล UV 52 
หิน )ถุง(  01 ลวดด ำ 01 
ปูนอินทรีเพชร 001 สีสเปรย ์ 01 
ปูนอินทรีกำว 001 ทินเนอร์ )ขวด(  52 
เหล็กปอก )กก(.  52 เสำเขม็ไอ 00) เมตร( 01 
เหล็ก  5 หุน  21 ท่อระบำยน ้ำ 01 มม.  082 
เหล็ก 0 หุน  81 ท่อระบำยน ้ำ 51 มม.  561 
เฌอร่ำบอร์ด 5 มิล  061 อิฐบล็อก 6 
เฌอร่ำบอร์ด 6 มิล  501 อิฐมอญ 0 
ไมฝ้ำเฌอร่ำ 62 อิฐมวลเบำ 08 
 
3.3  รูปภาพสินค้าและบริการ 

 

 
ภำพท่ี 3.1 ตรำสัญลกัษณ์ร้ำนคำ้ 

 
 
 



 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพท่ี 3.2 ปูนมีเมนตถุ์ง 
 
 
 
 

 
ภำพท่ี 3.3 กระเบ้ืองหลงัคำ 

 
 
 



 
 
 

 
ภำพท่ี 3.4 อิฐมวลเบำ 

 
 
 
 
 
 

 
ภำพท่ี 3.5 สีทำบำ้นภำยนอก 

 
 



 
 
 

 
ภำพท่ี 3.6 โกดงัสินคำ้ 
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วเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด 

 
4.1  แนวโน้มการเติบโตของตลาด 

 ปี 2563 ถือเป็นปีท่ีทา้ทายของธุรกิจแขนงต่างๆ เพราะตอ้งเผชิญกบัมรสุมโรคระบาด
ไวรัสโควดิ-19 กระทบต่อเศรษฐกิจโลก และเศรษฐกิจไทย ปีน้ีจึงเป็นปีท่ีแต่ละทุกธุรกิจตอ้งพิสูจน์
ฝีมือ หาทางเอาตวัรอด วางแผนปรับกลยทุธ์ ปรับแผนธุรกิจ เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปได ้

 ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างของไทยมีมูลค่าตลาดประมาณ 500,000 ล้านบาท 
และมีผูป้ระกอบการกว่า 14,000 ราย ธุรกิจวสัดุก่อสร้างจึงมีการแข่งขนักันอย่างเข้มข้น ท าให้
ผูป้ระกอบการต้องปรับตัวเพื่อรองรับการแข่งขันท่ีเกิดข้ึน นอกจากการพฒันาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ให้ตอบรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคแล้ว ช่องทางการจดัจ าหน่ายถือเป็นกลยุทธ์
ส าคญัในการแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด 

 ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งปรับกลยุทธ์ดว้ยการขยายสาขาร้านคา้ปลีก -ส่งวสัดุก่อสร้าง 
หรือเพิ่มช่องทางจ าหน่ายผา่นร้านโมเดิร์นเทรดเพิ่มข้ึน และเพิ่มบริการหลงัการขายอย่างต่อเน่ือง
เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภครายยอ่ย และกลุ่มผูรั้บเหมาขนาดกลางและเล็กไดร้วดเร็วและครอบคลุม 

 นอกจากน้ี ยงัมีช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ โดยใชก้ลยุทธ์การขายแบบ O2O (Online to 
Offline )และมีบริการ Home Service ท่ีสามารถอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้และตอบสนองต่อการ
ใช้ชีวิตของผูบ้ริโภคยุค 4.0 ไดเ้ป็นอย่างดีเน่ืองจากผูบ้ริโภคสมยัใหม่นิยมศึกษาขอ้มูลสินคา้ก่อน
ตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งยงัมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองตลอดทั้งปีเพื่อกระตุน้การ
จบัจ่ายใชส้อยและเพิ่มความตอ้งการตกแต่ง /ซ่อมแซมท่ีอยูอ่าศยัซ่ึงจะส่งผลให้ยอดซ้ือวสัดุก่อสร้าง

และของตกแต่งบา้นเพิ่มข้ึนถึงแมว้สัดุก่อสร้างบางประเภทจะมีข้อจ ากดัในเร่ืองของราคาต่อการ
สั่งซ้ือท่ีมีมูลค่าสูง ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือจากลูกคา้เป็นเร่ืองท่ียาก (positioningmag, 2563) 

 ถึงแม้ว่าจะมีช่องทางการขายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ก็ตาม แต่ลูกคา้ก็ยงัตอ้งการ
ศึกษาขอ้มูลเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้เทียบราคา ตอ้งมีการตัดสินใจร่วมกนัของคนในบา้น 
ซ่ึงจากการเก็บขอ้มูลพบว่าลูกคา้ 1 รายจะตอ้งใช้เวลาในการเขา้ดูสินคา้ผ่านออนไลน์ และเขา้ดู
สินคา้จริงท่ีโชวรู์มราว 5-6 คร้ังจึงจะมีการตดัสินใจซ้ือ ทางคอตโตเ้องจึงมีการปรับรูปแบบสินคา้
ผา่นออนไลน์ใหมี้เอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นจดจ าง่ายและตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ของคนในยุคปัจจุบนั เพื่อ

 



 
 
 

รับกบัความเปล่ียนแปลงท่ีก าลงัเกิดข้ึน 
 สินคา้วสัดุก่อสร้างจะเติบโตไดต้อ้งพึ่งพาอุตสาหกรรมก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย์
เป็นหลกั ซ่ึงในปี 2563 มูลค่าตลาดวสัดุก่อสร้างจะอยูท่ี่ประมาณ 8 แสนลา้นบาท ลดลงจากปี 2562 
ประมาณ -3.5% โดยเป็นผลมาจากการระบาดของโควดิท่ีท าใหย้อดขายวสัดุก่อสร้างภายในประเทศ
ลดลงเน่ืองจากการชะลอตวัของเศรษฐกิจ และการลงทุนในโครงการก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย์
ใหม่ๆท่ี ลดลง สะทอ้นจากพื้นท่ีไดรั้บอนุญาตการก่อสร้างทัว่ประเทศท่ีลดลง -6.7%  นอกจากน้ี
ในช่วงล็อกดาวน์ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้าง ไดรั้บผลกระทบจากการปิดบริการตามค าสั่งของรัฐบาล
และถึงแมส้ามารถเปิดบริการได ้ลูกคา้ก็ไม่สามารถมาเลือกซ้ือสินคา้หน้าร้านไดโ้ดยสะดวก โดย
กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีน่าจะไดรั้บผลกระทบน้อยท่ีสุดคือกลุ่มคา้ส่งและตวัแทนจ าหน่ายของผูผ้ลิต
สินคา้ ท่ีเนน้ขายสินคา้กลุ่มโครงสร้าง เช่น เหล็ก ซีเมนต ์อิฐ และผลิตภณัฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ เช่น 
ผนัง เสา เสาเข็ม และแผ่นพื้นส าเร็จรูป เน่ืองจากเป็นสินคา้หลกัในการก่อสร้าง ยอดขายวสัดุ
ก่อสร้างปี 2564 ยงัเติบโตจ ากดั ในกรอบ 0.2%-1.9% จากงานภาครัฐ ส่วนงานเอกชนตอ้งรอการฟ้ืน
ตวัของเศรษฐกิจ (วจิยักรุงศรี, 2564) 
  ศูนยว์ิจยักสิกรไทยคาดว่า ในปี 2564 ยอดขายร้านคา้วสัดุก่อสร้างอาจฟ้ืนตวัเล็กน้อย
จากปีก่อนประมาณ 0.2%-1.9% หรือมีมูลค่าตลาดประมาณ 8.03-8.17 แสนลา้นบาท โดยมีแรง
หนุนจากความต่อเน่ืองของการลงทุนก่อสร้างของภาครัฐท่ีอาจเติบโต 3.3%-4.7% ซ่ึงชดเชยการ
ชะลอการลงทุนในโครงการอสังหาริมทรัพยข์องภาคเอกชนท่ีมีแนวโนม้หดตวัประมาณ -6% ถึง -
3.8% ท าให้ มูลค่าการลงทุนการก่อสร้างภาครัฐและเอกชนคาดวา่จะอยูท่ี่ 13.3-13.4 แสนลา้นบาท 
ในปี 2564 อยา่งไรก็ตาม ประเภทร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีคาดวา่จะขยายตวัไดดี้กวา่กลุ่มอ่ืน คือ กลุ่ม
ค้าส่งและตัวแทนจ าหน่ายของผูผ้ลิต ท่ีมีฐานลูกค้าเป้าหมายสอดคล้องไปกับงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนรายใหญ่ รวมทั้งกลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่  (Modern Trade) ท่ีพยายามหาโอกาส
สร้างยอดขายผา่นช่องทางท่ีหลากหลายและผสมผสานระหวา่งหนา้ร้านสาขาและช่องทางออนไลน์ 
ควบคู่ไปกบัสินคา้ตกแต่งบา้นอ่ืนๆ เพื่อเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคคนเมืองยุคใหม่ ซ่ึงส่วนหน่ึงเป็นการดึง
ฐานลูกคา้มาจากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยดั้งเดิม ท่ามกลางก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคโดยรวมท่ียงัเปราะบาง 



 
 
 

 
 
 ท่ามกลางการชะลอการลงทุนก่อสร้างของภาคเอกชน โดยเฉพาะอสังหาริมทรัพย ์ในปี 
2564 ก็ยงัจะมีกลุ่มอสังหาริมทรัพยท่ี์คาดวา่มีการลงทุน ไดแ้ก่ ท่ีอยูอ่าศยัแนวราบ เช่น บา้นเด่ียว 
บา้นแฝด ทาวน์เฮาส์ ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของการอยู่อาศยัจริงและมาจากความตอ้งการภายในประเทศ
เป็นหลัก ดังนั้น สินค้าท่ีน่าจะได้รับผลเชิงบวก ได้แก่ กลุ่มสินคา้โครงสร้าง ปูนซีเมนต์ เหล็ก 
โครงสร้างคอนกรีตส าเร็จรูป (Pre-cast) และสินคา้ตกแต่ง เช่น กระเบ้ือง สุขภณัฑ์ และเฟอร์นิเจอร์ 
เป็นตน้ 
 ศูนยว์ิจยักสิกรไทยมองวา่ในปี 2564 ร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีมีฐานลูกคา้หลากหลายและ
สามารถเติมเต็มการให้บริการได้อย่างครบวงจร จะเป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสเติบโตต่อไปได้ ซ่ึงกลุ่ม
ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern Trade) และกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ส่งท่ีไดรั้บอานิสงส์
จากงานภาครัฐ มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากกวา่กลุ่มอ่ืน แต่เน่ืองจากเป็นการฟ้ืนตวัท่ีมาจาก
ฐานท่ีต ่าและยงัมีความทา้ทายจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท าให้ตอ้งมีการปรับตวั โดยร้านคา้ปลีกวสัดุ
ก่อสร้างสมยัใหม่ ไดมี้การเร่ิมปรับตวัขายสินคา้ด้วยช่องทางออนไลน์และมีบริการเสริมมากข้ึน 
เช่น การซ่อมแซม ตกแต่งและรับออกแบบภายในบา้น โดยในบางรายได้มีการใช้เทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยัเช่น Augmented reality (AR) และ Building information technology (BIM) ท่ีช่วยให้
ผูบ้ริโภคได้เห็นภาพจ าลองสินค้า เช่น กระเบ้ืองและสุขภณัฑ์ อย่างไรก็ตามการใช้เทคโนโลยี
ดงักล่าวส าหรับการเช่ือมต่อประสบการณ์เพื่อเพิ่มยอดขายจะยงัคงเป็นโจทยท่ี์ทา้ทายอยู ่(ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย, 2564( 
 ในส่วนของเทรนด์วสัดุก่อสร้างส าหรับอนาคตท่ีร้านคา้อาจจะเร่ิมเตรียมศึกษาเพื่อน า
สินคา้ใหม่ๆเขา้มาขายมากข้ึน คาดวา่จะเป็นวสัดุก่อสร้างท่ีใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากผูบ้ริโภคยุค



 
 
 

ใหม่ใส่ใจภาวะโลกร้อนและภาวะมลพิษทางอากาศ นอกจากน้ีประเทศต่างๆ เช่น ยุโรปและจีน เร่ิม
มีการน าวสัดุก่อสร้างรักษโ์ลกมาใชแ้ละมีการเตรียมกฎหมายและมาตรฐานต่างๆ เพื่อควบคุมและ
ลดการปล่อยก๊าซ CO2 สาเหตุมาจากอุตสาหกรรมก่อสร้างท าให้เกิดภาวะโลกร้อนเป็นอนัดบัตน้ๆ 
ของโลก รัฐบาลของประเทศเหล่าน้ีจึงเขา้มาควบคุมมากข้ึน โดยสินคา้และรูปแบบการก่อสร้าง ท่ี
คาดวา่น่าจะมีการผลิตและใชอ้ยา่งแพร่หลายมากข้ึน ไดแ้ก่หลงัคาโซลาร์เซลล์, คอนกรีตคาร์บอน
ต ่า, การผลิตเหล็กท่ีปล่อยคาร์บอนต ่า , วสัดุทางเลือกทดแทนไม ้และอาจจะรวมถึง การพร้ินท์
คอนกรีตสามมิติ โดยการใช้งานและความแพร่หลายจะข้ึนอยู่กับการสนับสนุนจากภาครัฐ 
หน่วยงานก ากบัมาตรฐานวิศวกรรม ความคุม้ทุนของผูผ้ลิตและความตอ้งการของผูบ้ริโภค  (วิจยั
กรุงศรี, 2564( 
 ในการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยเก็บขอ้มูลจ านวน 100 
ชุด  แลว้น ามาวิเคราะห์พบวา่ ผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี ส่วนใหญ่
ปัจจยัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยพิจารณาจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ สินคา้มีคุณภาพ เป็นหลกั 
รองลงมาคือ สินคา้มีความคงทนต่อการใช้งานและมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ราคาเหมาะสมกบั
ประสิทธิภาพของสินคา้ สถานท่ีตั้งของกิจการอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก และหากมีบริการจดัส่ง
สินคา้ฟรี ก็จะยิง่ส่งเสริมการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึนอีกดว้ย 
 
4.2  ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 

 “HOME SERVICE” สามารถก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัและรองไดด้งัน้ี 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ผูรั้บเหมาหรือผูพ้ฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย ์กลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายรอง คือ กลุ่มเจ้าของบา้นหรือผูบ้ริโภครายย่อย และเน่ืองจากทั้ง 2 กลุ่มมีความ
ตอ้งการทั้งสินคา้และการบริการท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั แต่จะแตกต่างกนัท่ีปริมาณการซ้ือและ
ความต่อเน่ืองของการซ้ือ 

 
4.3  Five Forces Model 
 4.3.1 อ านาจต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
  อ านาจต่อรองของผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมน้ีอยูใ่นระดบักลางโดยผูผ้ลิตในอุตสาหกรรม
ร้านคา้วสัดุก่อสร้างน้ี คือ บริษทัผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้าง และตวัแทนจ าหน่ายต่างๆ ซ่ึงมีอยู่เป็นจ านวน
มาก โดยส่วนใหญ่ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายนั้นจะมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั และสามารถใชท้ดแทนกนั
ได ้จะมีเพียงตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงในส่วนของผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมน้ีมกัจะท าคือสร้างการ
รับรู้ในตราสินค้ากบัผูบ้ริโภค และคิดค้น พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ ในส่วนของตวัแทน



 
 
 

จ  าหน่ายนั้น ส่วนใหญ่มกัจะขายสินคา้ของหลายแบรนด ์เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัร้านคา้วสัดุต่างๆ  
 4.3.2  อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Customers) 
  อ  านาจต่อรองของผูซ้ื้อในกลุ่มร้านค้าวสัดุก่อสร้างรูปแบบใหม่ อยู่ในระดับกลาง 
เน่ืองจากมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งรุนแรงของร้านคา้วสัดุทั้ง 2 รูปแบบ เพื่อท่ีจะดึงลูกคา้ไว ้จะเห็นได้
จากการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองของร้านคา้วสัดุก่อสร้างรูปแบบใหม่ ท่ีมีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว 
ราคาและโปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้ และการให้เครดิตกบัลูกคา้ในกลุ่มผูรั้บเหมา ในส่วนของร้านคา้
วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิมนั้น มีขอ้ไดเ้ปรียบจากท าเลท่ีตั้งท่ีใกลชิ้ดลูกคา้ และมีสินคา้
วสัดุโครงสร้างพื้นฐาน ท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่แลว้มกัจะใกลท่ี้ไหน ซ้ือท่ีนัน่  
 4.3.3  การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
  การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนัอยูใ่นระดบัสูง ทั้งในส่วนของร้านคา้
วสัดุก่อสร้างแบบใหม่และร้านคา้ทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิม จะเห็นไดจ้ากการขยายสาขาของร้านคา้
วสัดุก่อสร้างแบบใหม่ ท่ีครอบคลุมหวัเมืองใหญ่ๆ มีขนาดพื้นท่ีใหญ่เพื่อรองรับสินคา้ให้ครบถว้น
และร้านคา้ทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิมท่ีมีการปรับปรุงร้านและเพิ่มบริการขนส่ง โปรโมชัน่ต่างๆ 
 4.3.4  ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) 
  ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนของอุตสาหกรรมน้ีอยูใ่นระดบัต ่า โดยสินคา้ทดแทนของ
ร้านค้าวสัดุก่อสร้าง คือ ร้านวสัดุเฉพาะอย่าง เช่น ตวัแทนจ าหน่ายสีท่ีมีศูนยผ์สมสี โรงหล่อท่ี
จ าหน่ายเสาเข็ม แผ่นพื้น ร้านขายไม ้ฯลฯ ซ่ึงร้านประเภทน้ีมกัจะขายสินคา้ท่ีเน้นไปทางใดทาง
หน่ึง ท าใหค้วามหลากหลายของสินคา้มีนอ้ยกวา่ร้านคา้วสัดุก่อสร้างทัว่ไป 
 4.3.5 ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
  ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่อยูใ่นระดบัต ่า เน่ืองจากการลงทุนในท่ีดินและตวัอาคารท่ี
ใช้เงินค่อนขา้งสูง และถา้คู่แข่งรายใหม่มีทุนน้อย ตอ้งการเปิดเป็นร้านขนาดเล็กก็จะไม่สามารถ
แข่งขนัได ้ประกอบกบัธุรกิจน้ีมีก าไรขั้นตน้ไม่สูงมากนกั ท าใหต้อ้งขายโดยเนน้ปริมาณ 
 
4.4  SWOT Analysis 
 4.4.1  จุดแขง็ของธุรกิจ 
  - รูปแบบร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั จะดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเจา้ของบา้นมากข้ึน ซ่ึงกลุ่มน้ี
จะมีอ านาจในการใชจ่้ายมาก 
  - สินคา้วสัดุก่อสร้างครบวงจร มีความหลากหลาย มีมาตรฐาน ราคายอ่มเยา ท าให้ลูกคา้
เกิดความเช่ือมัน่ 



 
 
 

  - จดัส่งสินคา้ตรงเวลา รวดเร็ว 
  - ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลแ้หลางชุมชน ง่ายต่อการพบเห็น 
 4.4.2  จุดอ่อนของธุรกิจ 
  - ลกัษณะของสินคา้ท่ีขายภายในร้าน โดยส่วนใหญ่นั้นจะมีแบรนด์เหมือนๆกนั ดงันั้น
เร่ืองคุณภาพสินคา้จึงข้ึนอยู่กบัวา่เลือกของบริษทัใดเขา้มา ซ่ึงแต่ละร้านจะจ าหน่ายสินคา้ใกลเ้คียง
กนัมาก ท าใหเ้กิดการแข่งขนักนัท่ีราคาและบริการ 
  - สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นสินคา้ท่ีเหมือนกนักบัคู่แข่ง 
 4.4.3  โอกาสของธุรกิจ 
  - รัฐบาลส่งเสริมการลงทุนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เพราะเป็นกลไกล
ส าคญัในระบบเศรษฐกิจของไทย ทั้งการใหสิ้ทธิประโยชน์ทางภาษีต่างๆ 
  - การขยายตวัของชุมชนเมืองออกมายงัชานเมืองกรุงเทพและปริมณฑล ก่อให้เกิดการ
ก่อสร้างทั้งระบบคมนาคม และโรงงานอุตสาหกรรมมากข้ึน 
 4.4.4  อุปสรรคของธุรกิจ 
  - การยึดติดแบรนด์และไม่เปิดรับตราสินค้าใหม่ท่ีมีคุณภาพกว่า ท าให้ยากต่อการ
จ าหน่ายสินคา้ 
  - การข้ึนราคาน ้ ามนัมีผลท าให้สินคา้มีราคาสูง เน่ืองจากตอ้งมีค่าขนส่งในการจดัส่ง
สินคา้ 
 
4.5 TOWS Matrix 
  TOWS Matrix เป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือส าหรับการสร้างกลยุทธ์ใหม่จากสภาพแวดลอ้ม
และสถานการณ์ปัจจุบนัขององคก์ร ท่ีมีการต่อยอดมาจาก SWOT Analysis ดว้ยการจบัคู่ระหวา่ง
ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกขององค์กร 2 ปัจจยัภายในและภายนอกองค์กร โดยสามารถสรุป
เป็น TOWS Matrix เพื่อใหท้ราบถึงกลยทุธ์ท่ีจะน าไปปรับใชใ้นการด าเนินธุรกิจ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 

ตารางท่ี 4.1 ตารางสรุปผลการวเิคราะห์กลยทุธ์ของธุรกิจโดยใช ้TOWs Matrix 
 
 
 
 

จุดแข็ง (Strength) 
S1 สินคา้วสัดุก่อสร้างครบวงจร มี
ความหลากหลาย มีมาตรฐาน 
S2 จดัส่งสินคา้ตรงเวลา รวดเร็ว 
S3 รูปแบบร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั 
 

จุดอ่อน (Weakness) 
W1 ลกัษณะของสินคา้ท่ีขายภายใน
ร้าน โดยส่วนใหญ่นั้นจะมีแบรนด์
เหมือนๆกนั 
W2 สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นสินคา้ท่ี
เหมือนกนักบัคู่แข่ง 

โอกาส (Opportunity) 
O1 รัฐบาลส่งเสริมการลงทุน
ของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม 
O2 การขยายตวัของชุมชน
เมืองออกมายงัชานเมือง 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 
SO1 ความไดเ้ปรียบทางดา้นสินคา้ท่ี
หลากหลาย ความสะดวกสบายในการ
ขนส่ง  
SO2 ขยายร้านใหใ้หญ่มากข้ึนเพื่อ
รองรับลุกคา้ในอนาคต  

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 
WO1 สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั 
Supplier เพื่อซ้ือสินคา้ในราคาท่ีต ่ากวา่
คู่แข่ง 
 

อุปสรรค (Threat) 
T1 การยดึติดแบรนดแ์ละไม่
เปิดรับตราสินคา้ใหม่ท่ีมี
คุณภาพกวา่ ท าใหย้ากต่อการ
จ าหน่ายสินคา้ 
 

กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST) 
ST1 สร้างกลยทุธ์ดา้นราคา ความ
ครบถว้น ความหลากหลายของสินคา้
และบริการจดัส่งท่ีรวดเร็วกวา่คู่แข่ง
ใกลเ้คียง 
ST2 ใหค้  าแนะน ากบัลุกคา้ในการเลือก
ซ้ือสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 

กลยุทธ์เชิงรับ (WT) 
WT1 สร้างความน่าเช่ือถือทั้งในดา้น
สินคา้และบริการเพื่อดึงดูดลูกคา้ 
 

 
 
 
 
 

 
 

 



 
 
 

 
 

บทที ่5 
แผนการบริหารจดัการองค์กร 

 
5.1  วสัิยทศัน์ 
  เป็นผูน้ ำดำ้นกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ประเภทวสัดุก่อสร้ำง รำคำยอ่มเยำวแ์ละมีคุณภำพดี 
 
5.2  พนัธกจิ 
 5.2.1 ไดรั้บกำรยอมรับจำกกลุ่มผูใ้ชสิ้นคำ้ 
 5.2.2 เพิ่มก ำไรและยอดขำยใหม้ำกข้ึน 
 
5.3  เป้าหมายทางธุรกจิ 
  เป้าหมายระยะส้ัน  
  สร้ำงกำรยอมรับจำกลูกคำ้และชุมชนบริเวณโดยรอบ รวมถึงสร้ำงควำมเช่ือมัน่ให้กบั
ลูกคำ้ 
  เป้าหมายระยะกลาง  
  น ำเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆมำใช้ในกำรบริหำรให้มำกข้ึน และท ำให้ลูกคำ้เกิด
ควำมภกัดีต่อร้ำนในระยะยำว 
  เป้าหมายระยะยาว  
 ขยำยกิจกำรใหค้รอบคลุมดำ้นกำรก่อสร้ำงมำกข้ึนและขยำยฐำนลูกคำ้ใหทุ้กจงัหวดั 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 

5.4 แผนผงัองค์กร (Organization Chart) 

 
รูปท่ี 5.1 โครงสร้ำงภำยในองคก์ร 

 
5.5  หน้าทีค่วามรับผดิชอบของบุคลากร 
 5.5.1  เจำ้ของกิจกำร  
  - ก ำหนดเป้ำหมำยและวำงแผนกลยทุธ์ในระยะยำวของกิจกำร 
  - ประสำนงำนและแกไ้ขปัญหำต่ำงๆเพื่อใหก้ำรด ำเนินกิจกำรเป็นไปอยำ่งรำบร่ืน 
 5.5.2  ฝ่ำยบญัชี  
  - สรุปรำยรับ-รำยจ่ำยในแต่ละวนั 
  - ท ำเงินเดือนพนกังำน 
  - ท ำเอกสำรกำรเบิก-จ่ำยเงินทุกชนิด 
 5.5.3  ฝ่ำยขำย 
  - ขำยสินคำ้และออกบิลเม่ือมีกำรซ้ือขำย 
  - จดัคิวส่งสินคำ้ตำมสถำนท่ีต่ำงๆ 
  - ดูแลสินคำ้บริเวณภำยในร้ำน 
 5.5.4  ฝ่ำยกำรตลำด 
  - ส ำรวจควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ 
  - ท ำหนำ้ท่ีประชำสัมพนัธ์เพื่อกำรกระตุน้ยอดขำยสินคำ้ 
 5.5.5  ฝ่ำยสินคำ้และพสัดุ 
 - ตรวจเช็คสินคำ้ภำยในร้ำน 
 - ดูแลกำรจดัวำงสินคำ้ใหเ้ป็นระเบียบเรียบร้อย 

เจำ้ของกิจกำร 

ฝ่ำยบญัชี ฝ่ำยขำย ฝ่ำยกำรตลำด ฝ่ำยสินคำ้และพสัดุ 



 
 
 

 
 

บทที ่6 
แผนการตลาด 

 
6.1  เป้าหมายทางการตลาด 
  เป้าหมายระยะส้ัน  
  - สร้างการยอมรับจากลูกคา้และชุมชนบริเวณโดยรอบ  
  - สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

 - สร้างทรัพยากรบุคคล สนบัสนุนดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ และบริการท่ีดี 
  เป้าหมายระยะกลาง  
  - น าเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆมาใชใ้นการบริหารใหม้ากข้ึน 
  - ท าใหลู้กคา้เกิดความภกัดีต่อร้านในระยะยาว 
  - กิจการมีช่ือเสียงดา้นการจ าหน่ายสินคา้ประเภทวสัดุก่อสร้างครบวงจร 
  เป้าหมายระยะยาว  
 - ขยายกิจการใหค้รอบคลุมดา้นการก่อสร้างมากข้ึนและขยายฐานลูกคา้ใหทุ้กจงัหวดั 

 - มีอตัรายอดขายเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  
- ขยายตลาดของกิจการไปยงัต่างประเทศ 

 
6.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 6.2.1  กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product strategy) มีสินคา้ท่ีหลากหลาย คือ การมีสินคา้ประเภท
เดียวกนัหลายตราสินคา้ หลายแบบ หลายขนาด ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือจะเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้กบัทางร้าน โดยทางร้านไดมี้การแบ่งสินคา้เป็นหมวดดงัน้ี  
  (1) หมวดวสัดุก่อสร้าง  
  (2) หมวดสินคา้ตกแต่ง  
  (3) หมวดอุปกรณ์ไฟฟ้าและเคร่ืองมือ  
  (4) หมวดผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือช่าง 
  นอกจากน้ีกิจการยงัมีการให้บริการดา้นการรับประกนัสินคา้หลงัการขาย เพื่อให้ลูกคา้
มีความมัน่ใจวา่ จะไดรั้บการดูแลในดา้นการบริการท่ีดี ภายในระยะเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

 



 
 
 

 6.2.2   กลยุทธ์ดา้นราคา (Price strategy) มีการตั้งราคาท่ีมีอตัราการหมุนสูง คือสินคา้ท่ีมีการ
จ าหน่ายทุกวนัท าการ โดยจะท าการตั้งราคาให้ต ่ากว่าร้านคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงเพียงเล็กน้อย 
เพื่อดึงใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้ตวัอ่ืนภายในร้านดว้ย เน่ืองจากลูกคา้ให้ความส าคญักบัราคาสินคา้ ส่วน
สินคา้ท่ีร้านคู่แข่งไม่มีจ  าหน่ายนั้น จะตั้งราคาตามราคาแนะน าขายจากผูจ้  าหน่ายสินคา้ชนิดนั้นๆ 
เน่ืองจากตอ้งสั่งสินคา้เขา้มาเป็นจ านวนมาก  ตอ้งใช้เงินลงทุนและพื้นท่ีจดัเก็บ ท าให้ร้านคา้วสัดุ
ก่อสร้างส่วนใหญ่ไม่น ามาจ าหน่าย 
 6.2.3   กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place strategy) การจดัจ าหน่ายของร้าน HOME SERVICE 
มีดงัน้ี 
  (1) จ  าหน่ายผา่นหนา้ร้านโดยมีพนกังานขายประจ าร้าน 
  (2) พนกังานขายรับรายการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางโทรศพัท ์
  (3) Line ซ่ึงเป็นช่องทางโซเชียลมีเดียท่ีใชใ้นการติดต่อลูกคา้ โดยจะมีพนกังานขายคอย
รับผดิชอบในการตอบลูกคา้ 
  เม่ือระบบออนไลน์หรือระบบโซเชียลมีเดียเร่ิมมีผลต่อชีวติประจ าวนัของทุกคนมากข้ึน 
บริษทัจึงมองเห็นความส าคญั เร่ิมสร้างการรับรู้ผ่านโซเชียลมีเดียส่ือสารแนะน าข้อมูลความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกัเพื่อสร้างการรับรู้กบัลูกคา้ในวงกวา้ง เม่ือสินคา้เป็นท่ีรู้จกัสามารถ
ส่งผลจูงใจใหก้บัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน 
  ถึงแม้ว่าจะมีช่องทางการขายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ก็ตาม แต่ลูกคา้ก็ยงัตอ้งการ
ศึกษาขอ้มูลเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้เทียบราคา ตอ้งมีการตดัสินใจร่วมกนัของคนในบา้น 
ทางบริษทัเองจึงมีการปรับรูปแบบสินคา้ผา่นออนไลน์ให้มีเอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นจดจ าง่ายและตอบ
โจทย์ไลฟ์สไตล์ของคนในยุคปัจจุบัน เพื่อรับกับความเปล่ียนแปลงท่ีก าลังเกิดข้ึน ลูกค้าไม่
จ าเป็นตอ้งเดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีสาขา แต่สามารถเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตไ์ดใ้นทุกท่ีทุกเวลาเพื่อ
รองรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุ 4.0 ใหเ้ขา้ถึงสินคา้ไดม้ากข้ึน ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ลูกคา้ 
โดยยงัคงความหลากหลายและครบถว้นของสินคา้เอาไว ้
 6.1.4   กลยุทธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) มีการจดัท าป้ายโฆษณา
และบอกเส้นทางมายงัร้าน เน่ืองจากเป็นร้านใหม่ ท าให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้มากนัก 
นอกจากน้ียงัมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การสมคัรสมาชิกฟรี เพื่อไดรั้บสิทธิตามโปรโมชัน่แต่
ละช่วงเวลา  อย่างต่อเน่ืองตลอดทั้งปีเพื่อกระตุน้การจบัจ่ายใช้สอยและเพิ่มความตอ้งการตกแต่ง/
ซ่อมแซมท่ีอยู่อาศยัซ่ึงจะส่งผลให้ยอดซ้ือวสัดุก่อสร้างและของตกแต่งบ้านเพิ่มข้ึนถึงแม้วสัดุ
ก่อสร้างบางประเภทจะมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของราคาต่อการสั่งซ้ือท่ีมีมูลค่าสูง ท าให้การตดัสินใจซ้ือ
จากลูกคา้เป็นเร่ืองท่ียาก 
 



 
 
 

 
 

บทที ่7 
แผนการผลติและการด าเนินงาน 

 
7.1  สถานทีต่ั้งของร้าน 

 
ภาพท่ี 7.1 สถานท่ีตั้งของร้าน 

 
 HOME SERVICE ตั้งอยูท่ี่ กม 9 หมู่ 7 ถนนบางนา-ตราด ต าบลบางแกว้ อ าเภอบางพลี 
จงัหวดัสมุทรปราการ ริมถนนใหญ่ มีท่ีจอดรถกวา้งขวาง ลูกคา้สามารถน ารถเขา้มาจอดเพื่อเลือก
ซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสบายใจ มีรูปแบบร้านท่ีทนัสมยั การคมนาคมสะดวกสบาย มีการวางผงัร้านให้
สามารถใชพ้ื้นท่ีไดเ้ตม็ประสิทธิภาพ โกดงั พร้อมกบัมีรถบรรทุก 6 ลอ้ และรถบรรทุกเครน จ านวน
อยา่งละ 1 คนั ใหบ้ริการจดัส่งสินคา้กบัลูกคา้ในพื้นท่ีใกลเ้คียง 
 

 



 
 
 

7.2  ขั้นตอนการใช้บริการ 
 

 
ภาพท่ี 7.2 แสดงขั้นตอนการซ้ือสินคา้ 

 
 เม่ือลูกคา้เขา้มาภายในบริเวณร้าน ก็จะท าการเลือกซ้ือสินคา้ หลงัจากท่ีลูกคา้ไดสิ้นคา้
ตามท่ีตอ้งการแลว้น าไปช าระเงิน ก็จะไดรั้บสินคา้ทนัที หากเป็นสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่หรือมีน ้ าหนกั
มาก ทางร้านจะออกใบรับสินคา้ใหแ้ก่ลุกคา้ เพื่อน าไปรับท่ีโกดงัสินคา้ เม่ือรับเสร็จจมีัผูเ้ช็คสินคา้ท่ี
จะท าหน้าท่ีเก็บใบรับสินค้าพร้อมตรวจสอบความถูกต้องในการรับสินค้าต่อไป หากลูกค้าท่ี
ตอ้งการใหท้างร้านจดัส่งสินคา้ให ้ทางร้านจะออกใบนดัส่งสินคา้ และน าส่งสินคา้ตามวนัอละเวลา
ท่ีไดน้ดัหมายไว ้

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ลูกคา้เลือก
สินคา้ 

ช าระเงิน 
จดัส่ง/ 

รับสินคา้เอง 

ลุกคา้ไดรั้บ
สินคา้

ครบถว้น 



 
 
 

 
 

บทที ่8 
แผนการเงนิ 

 
  การมีแผนการเงินท่ีดีจะช่วยให้เจา้ของกิจการทราบถึงความตอ้งการใชเ้งิน ท าให้มีการ

วางแผนการใช้เงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้ งยงับอกได้ถึงความคุ้มค่าในการลงทุน และ

ผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการลงทุน เพื่อใหกิ้จการด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งดี 

 

8.1 สมมติฐานทางการเงิน 

ตารางท่ี 8.1 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนของลูกคา้ 6% 13,832 14,924 16,380 17,836 19,656 

การเปล่ียนแปลงของรายไดเ้พิ่มข้ึน 8% 11,065,600  11,939,200  13,104,000  14,268,800  15,724,800  

การเปล่ียนแปลงของค่าไฟเพิ่มข้ึน 5%  32,000   33,600   35,280   37,044   38,896  

การเปล่ียนแปลงของค่าโทรศพัทเ์พิ่มข้ึน 3%  12,000   12,360   12,730   13,112   13,506  

การเปล่ียนแปลงของเงินเดือนเพิ่มข้ึน 3%  1,440,000   1,483,200   1,527,696   1,573,526   1,620,732  

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณ 1 ปี 

Discount rate  16% 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

8.2 งบประมาณการลงทุน    

ตารางท่ี 8.2 แสดงงบประมาณลงทุน 

รายการ 
แหล่งทีม่าของเงินทุน 

รวม 
ส่วนของเจ้าของ สถาบันการเงิน 

สินทรัพย์ถาวร 
อาคารและท่ีดิน         3,500,000  -       3,500,000  
อุปกรณ์เคร่ืองใช ้             300,000  -          300,000  
สินทรัพยถ์าวรรวม         3,800,000  -       3,800,000  
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง             200,000  -          200,000  
เงินทุนหมุนเวยีน         5,000,000  -       5,000,000  
รวมลงทุนเร่ิมตน้         9,000,000  -       9,000,000  

 
 

8.3 ประมาณการรายได้ 
ตารางท่ี 8.3 ประมาณการรายได ้

 
  
 
 
 
 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
จ านวนลูกคา้ต่อวนั(คน) 38 41 45 49 54 
ยอดซ้ือเฉล่ียต่อคน 800 800 800 800 800 
รวมยอดขายต่อวนั  30,400   32,800   36,000   39,200   43,200  
รวมยอดขายต่อปี 11,065,600  11,939,200  13,104,000  14,268,800  15,724,800  



 
 
 

8.4 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ตารางท่ี 8.4 ตน้ทุนคงท่ี 

ต้นทุนคงที่ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟฟ้า 5%  32,000   33,600   35,280   37,044   38,896  

ค่าโทรศพัท ์3%  12,000   12,360   12,730   13,112   13,506  

ค่าเส่ือมราคา  760,000   760,000   760,000   760,000   760,000  

เงินเดือน 3%  1,440,000   1,483,200   1,527,696   1,573,526   1,620,732  

โฆษณา  20,000   20,000   20,000   20,000   20,000  

รวมตน้ทุนคงท่ี  2,264,000   2,309,160   2,355,706   2,403,682   2,453,134  

 
ตารางท่ี 8.5 ตน้ทุนผนัแปร 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ตน้ทุนขาย  2,140,000   2,889,000   2,975,670   3,064,940   3,156,888  

ค่าขนส่ง  140,000   147,000   154,350   162,067   170,170  

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด  87,000   91,350   95,917   100,713   105,749  

ส่งเสริมการขาย  20,000   20,800   21,632   22,497   23,397  

รวมต้นทุนผนัแปร  2,387,000   3,148,150   3,247,569   3,350,217   3,456,204  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

8.5 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตารางท่ี 8.6 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายไดจ้ากการขาย 11,065,600  11,939,200  13,104,000  14,268,800  15,724,800  

หกั ตน้ทุนผนัแปร  2,387,000   3,148,150   3,247,569   3,350,217   3,456,204  

ก าไรส่วนเกิน  8,678,600   8,791,050   9,856,431  10,918,583  12,268,596  

หกั ตน้ทุนคงท่ี  2,264,000   2,309,160   2,355,706   2,403,682   2,453,134  

ก าไรก่อนการด าเนินงาน  6,414,600   6,481,890   7,500,725   8,514,901   9,815,462  

หกัภาษี  1,924,380   1,944,567   2,250,217   2,554,470   2,944,638  

ก าไรสุทธิ  4,490,220   4,537,323   5,250,508   5,960,431   6,870,824  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

8.6 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตารางท่ี 8.7 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมด าเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ  4,490,220   4,537,323   5,250,508   5,960,431   6,870,824  

บวก ค่าเส่ือมราคา  760,000   760,000   760,000   760,000   760,000  

เงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน  5,250,220   5,297,323   6,010,508   6,720,431   7,630,824  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน  

สินทรัพยถ์าวรรวม  3,800,000  - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง  200,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  4,000,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจดัหา  

หกั เงินปันผลจ่าย  224,511   226,866   262,525   298,021   343,541  

ทุนหุน้สามญั  9,000,000   -   -   -   

กระแสเงินสดจากการจดัหา  8,775,489   226,866   262,525   298,021   343,541  

เงินสดสุทธิ 10,025,709   5,070,457   5,747,983   6,422,410   7,287,283  

บวก เงินสดตน้งวด  -  10,025,709  15,096,166  20,844,149  27,266,559  

เงินสดปลายงวด 10,025,709  15,096,166  20,844,149  27,266,559  34,553,842  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

8.7 ประมาณการงบดุล 
ตารางท่ี 8.8 แสดงประมาณการงบดุล 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย ์

เงินสด 10,025,709  15,096,166  2 0,844,149  2 7,266,559  3 4,553,842  

สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธิ  5,388,902   4,651,444   4,232,753   3,812,502   3,488,190  

รวมสินทรัพย ์  5,414,611   9,747,610   5,076,902   1,079,061   8,042,032  

หน้ีสินและส่วนของเจา้ของ 

ภาษีเงินไดค้า้งจ่าย  1,924,380   1,944,567   2,250,217   2,554,470   2,944,638  

เงินปันผลคา้งจ่าย  224,511   226,866   262,525   298,021   343,541  

รวมหน้ีสิน  2,148,891   2,171,433   2,512,742   2,852,491   3,288,179  

ส่วนของเจา้ของ 

ทุนเรือนหุ้น  9,000,000   9,000,000   9,000,000   9,000,000   9,000,000  

ก าไรสะสม  4,265,720   8,576,177   3,564,160   9,226,570   5,753,853  

รวมส่วนของเจา้ของ  3,265,720   7,576,177   2,564,160   8,226,570   4,753,853  

รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจา้ของ 

 5,414,611   9,747,610   5,076,902   1,079,061   8,042,032  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

8.9 วเิคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
ตารางท่ี 8.9 วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
ปีที่ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วนัลงทุน  9,000,000  
1 กระแสเงินสดรับ 10,025,709  
2 กระแสเงินสดรับ  5,070,457  
3 กระแสเงินสดรับ  5,747,983  
4 กระแสเงินสดรับ  6,422,410  
5 กระแสเงินสดรับ  7,287,283  

 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) 
 แผนธุรกิจ HOME SERVICE จะมีกระแสเงินสดเป็นระยะเวลา 5 ปี นบัตั้งแต่ปีแรกท่ี
เร่ิมลงทุน ก าหนด Discount rate ไวท่ี้ 16% (r) ค  านวณดงัต่อไปน้ี 
  

               
          

(     )
 
         

(     ) 
 
          

(     ) 
 
         

(     ) 
 
          

(     ) 
 

 
                     

 
 จากการค านวณค่า Net Present Value เท่ากบั 14,110,127.69  ซ่ึงตามทฤษฎีแลว้เราควร

ลงทุนในธุรกิจเพราะ NPV มีค่าเป็นบวก 
 

อตัราผลตอบแทนที่แท้จริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 
 การค านวนอตัราผลตอบแทนท่ีแทจ้ริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 
ส าหรับ HOME SERVICE จะค านวณดงัต่อไปน้ี 
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 จากการค านวณดา้นบนค่า Internal Rate of Return : IRR เท่ากบั 81.34% นัน่หมายถึง
อตัราผลตอบแทนท่ีดี 
 



 
 
 

 
 

บทที ่9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
  ในการด าเนินธุรกิจ อาจมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดข้ึน แลว้เขา้มากระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงสามารถสร้างความเสียหายต่อธุรกิจได ้ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งหาแนวทาง
ในการป้องกนัและแกไ้ขไวล่้วงหนา้ เพื่อใหส้ามารถรับมือกบัเหตุการณ์ต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนได ้
  กรณีเผชิญปัญหายอดขายลดลง ในกรณีของยอดขายลดลงนั้นอาจเกิดได้จากหลาย
ปัจจยั เช่น การตดัราคาของคู่แข่ง การมีสินคา้ไม่พอจ าหน่ายท าให้ลูกคา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ร้านอ่ืน 
ซ่ึงมีแนวทางในการแกปั้ญหาดงักล่าวคือ หากสินคา้ไม่พอขายนั้น แกไ้ขโดยก าหนดจุดสั่งซ้ือสินคา้
ใหมี้ปริมาณสูงข้ึน เพื่อใหมี้สินคา้เขา้มาเร็วข้ึน  
  กรณีเผชิญปัญหาด้านการจัดส่งสินค้า สาเหตุอาจเกิมาจากรถบรรทุกสินค้าเสีย 
พนักงานลาหยุดกระทนัหัน ซ่ึงจะส่งผลกกระทบต่อธุรกิจโดยตรง ทั้งส่งของล่าช้าหรือส่งไม่
ทนัเวลา แนวทางในการแกปั้ญหาคือ กรณีรถบรรทุกเสีย ให้นดัส่งสินคา้กบัลูกคา้โดยแจง้เผื่อเวลา
เอาไว ้กรณีพนักงานหยุดกระทนัหัน โดยไม่แจง้ให้ทราบล่วงหน้า จะใช้วิธีการให้พนักงาน
คลงัสินคา้น าสินคา้ส่งแก่ลูกคา้ 
  กรณีเผชิญปัญหาการขาดสภาพคล่องในการด าเนินงาน กิจการอาจตอ้งหาแหล่งเงินกู้
ระยะสั้ ย เพื่อน ามาใช้หมุนเวียนในกิจการ และตอ้งมีการเจรจาต่อรองกับเจา้หน้ีการคา้ เพื่อขอ
ยดืเวลาในการจ่ายชะระหน้ีออกไป 
 
9.2  แผนในอนาคต 
  การขยายไปยงัธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ือง โดยเฉพาะธุรกิจบริการช่างอาคาร ท างานคร้ังเดียวจบ 
คิดค่าใชจ่้ายตามความยากง่ายของเน้ืองาน และตามระยะเวลาความเร่งด่วน ลูกคา้สามารถติดต่อกบั
ทีมช่างไดต้ลอด 24 ชัว่โมง นอกจากน้ีจะมีการขยายสาขาไปตามจงัหวดัต่างๆทัว่ประเทศไทย 
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ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 

แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาและเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการ

ท าธุรกิจต่อไปในอนาคต โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลและวิเคราะห์วา่จะตอ้งน าเอาขอ้มูลส่วนไหนจาก

กลุ่มเป้าหมายเพื่อมาเป็นส่วนตดัสินใจและสนบัสนุนในการจะท าธุรกิจดา้นน้ี ซ่ึงขอ้มูลท่านกรอก

จะถูกปิดเป็นความลบัเพื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 

------------------------------------------------- 

ส่วนที่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ              ชาย         หญิง 
2. อาย ุ               20-30     30-40      41-50    มากวา่ 50 ปีข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษา   ต ่ากวา่ปริญญาตรี       ปริญญาตรี      สูงกวา่ปริญญาตรี      
4. อาชีพ        ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   

 พนกังานบริษทัเอกชน   

 ผูรั้บเหมา/ร้บจา้งทัว่ไป 

 พอ่บา้น/แม่บา้น 

  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………… 

5. รายไดต่้อเดือน     ต ่ากวา่ 10,000        10,001-20,000      20,001-30,000  
 30,001 ข้ึนไป       

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม  

   ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด 4=มาก 3=ปานกลาง 2=นอ้ย 1=นอ้ยท่ีสุด) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 

 (4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

1. คุณภาพของสินคา้      

2. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย      

3. สินคา้มีความคงทานต่อการใชง้าน      

ด้านราคา (Price)      

4. ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพของสินคา้      

5. ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      

ด้านสถานทีต่ั้ง (Place)      

6. สถานท่ีตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก       

7. สามารถสั่งซ้ือออนไลน์ได ้      

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)      

8. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์หลายช่องทาง      

9. พนกังานเอาใจใส่      

10.มีบริการจดัส่งฟรี      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง 

 ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม  

   ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด 4=มาก 3=ปานกลาง 2=นอ้ย 1=นอ้ยท่ีสุด) 

การตัดสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคใน

จังหวดัสมุทรปราการ 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 

 (4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

1. ท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใชใ้นการซ่อมแซมหรือ

ต่อเติมบา้นตนเอง 

     

2ท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ

เก่ียวกบัการก่อสร้าง 

     

3. สินคา้และบริการท่ีดี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

วสัดุก่อสร้างของท่าน 

     

4. ท่านตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจาดร้านท่ีท่าน

สะดวกต่อการเดินทาง 

     

5. หากท่านรู้สึกพึงพอใจต่อการซ้ือวสัดุก่อสร้าง

ร้านเดิม ท่านจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 

     

 

 

--ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม— 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 



 
 
 

การด าเนินการวจัิยและสรุปผลการวจัิย 
  การจดัท าแผนธุรกิจน้ีใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล ใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 100 ชุด ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและ
การแปลผลขอ้มูล การวจิยัคร้ังน้ีไดมี้การวิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย 
ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 1 แสดงการแจกแจงความถ่ีของเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 58 58 
หญิง 42 42 
รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 1 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58 รองลงมาคือ เพศหญิง  มีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42 ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 2 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 
20-30 40 40 
30-40 29 29 
41-50 22 22 
51 ปีข้ึนไป 9 9 
รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 2 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 20-30 ปี ซ่ึงมีจ านวน 40 คน 
รองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 30-40 ปี มีจ  านวน 29 คน อาย ุ41-50 ปี มีจ  านวน 22 คน และ อายุ 51 ปีข้ึน
ไป มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ตามล าดบั 
 
 
 
 



 
 
 

ตารางท่ี 3 แสดงการแจกแจงความถ่ีของระดบัการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 31 31 
ปริญญาตรี 58 58 
ปริญญาโท/ปริญญาเอก 11 11 
รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 3 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมีจ านวน 
58 คน รองลงมาคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี  มีจ  านวน 31 คน และปริญญาโท/ปริญญาเอก มีจ านวน 11 
คน คิดเป็นร้อยละ 11 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  9 9 
พนกังานบริษทัเอกชน   42 42 
ผูรั้บเหมา/ร้บจา้งทัว่ไป 35 35 
พอ่บา้น/แม่บา้น 11 11 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 4 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ซ่ึงมี
จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือ ผูรั้บเหมา/ร้บจา้งทัว่ไป มีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 35 พ่อบา้น/แม่บา้น ซ่ึงมีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 และขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 
9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 



 
 
 

ตารางท่ี 5 แสดงการแจกแจงความถ่ีของรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 
รายไดต่้อเดือน (บาท) จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 17 17 
10,001-20,000 31 31 
20,001-30,000 19 19 
30,001 ข้ึนไป 33 33 
รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 5 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 30,001 ข้ึนไป มีจ านวน 
33 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 31 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31 รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 มีจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19  รายไดต้่อเดือนต ่ากวา่ 
10,000 มีจ านวน 17  คน คิดเป็นร้อยละ 17 ตามล าดบั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

ตารางท่ี 6 แสดงค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1. คุณภาพของสินคา้ 4.45 มากท่ีสุด 
2. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 4.27 มากท่ีสุด 
3. สินคา้มีความคงทานต่อการใชง้าน 4.43 มากท่ีสุด 
 4.38  
ด้านราคา (Price)   
4. ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพของสินคา้ 4.28 มากท่ีสุด 
5. ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.04 มากท่ีสุด 
 4.16  
ด้านสถานทีต่ั้ง (Place)   
6. สถานท่ีตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก  4.47 มากท่ีสุด 
7. สามารถสั่งซ้ือออนไลน์ได ้ 3.92 มาก 
 4.19  
ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)   
8. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์หลายช่องทาง 3.97 มาก 
9. พนกังานเอาใจใส่ 4.32 มากท่ีสุด 
10.มีบริการจดัส่งฟรี 4.46 มากท่ีสุด 
 4.25  

 
  
 จากตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้าง 
 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดบัมากท่ีสุด คือ คุณภาพของสินค้า รองลงมาคือ 
สินคา้มีความคงทนต่อการใชง้านและมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย  
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกับประสิทธิภาพของสินค้า 
รองลงมาคือ ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน ตามล าดบั 



 
 
 

 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้านสถานท่ีตั้ ง ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดบัมากท่ีสุด คือ สถานท่ีตั้งอยู่ในท าเลท่ีเดินทาง
สะดวก รองลงมาคือ สามารถสั่งซ้ือออนไลน์ได ้ตามล าดบั 
 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ด้านส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด คือ มีบริการจดัส่งฟรี รองลงมาคือ 
พนกังานเอาใจใส่และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์หลายช่องทาง ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 



 
 
 

ตารางท่ี 7 แสดงค่าเฉล่ียปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง 
การตัดสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของผู้บริโภคในจังหวดั

สมุทรปราการ 
ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1. ท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใช้ในการซ่อมแซมหรือต่อ
เติมบา้นตนเอง 

4.07 มากท่ีสุด 

2. ท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใช้ในการประกอบอาชีพ
เก่ียวกบัการก่อสร้าง 

2.88 ปานกลาง 

3. สินคา้และบริการท่ีดี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ
ก่อสร้างของท่าน 

4.42 มากท่ีสุด 

4. ท่านตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านท่ีท่านสะดวก
ต่อการเดินทาง 

4.09 มากท่ีสุด 

5. หากท่านรู้สึกพึงพอใจต่อการซ้ือวสัดุก่อสร้างร้าน
เดิม ท่านจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 

4.32 มากท่ีสุด 

  
 จากตารางท่ี 7 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้าง สรุปได้ว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดบัมากท่ีสุด คือ สินคา้และบริการท่ีดี มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างของท่าน (4.42) รองลงมาตามล าดบัคือ หากท่านรู้สึกพึงพอใจต่อการซ้ือ
วสัดุก่อสร้างร้านเดิม ท่านจะกลบัมาซ้ือซ ้ า (4.32) รวมถึงท่านตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างจากร้านท่ี
ท่านสะดวกต่อการเดินทาง (4.09)  ท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใช้ในการซ่อมแซมหรือต่อเติมบา้น
ตนเอง (4.07) และท่านซ้ือวสัดุก่อสร้างเพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพเก่ียวกบัการก่อสร้าง (2.88) 

 
 
 
 

 
 

 

 



 
 
 

ประวตัิผู้เขียน 
 
ช่ือ – สกุล   LI HE 
ประวติัการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต(บธ.บ)สาขาธุรกิจระหวา่งประเทศ  
   มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
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