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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาแลว     

อนุมัติใหแผนธุรกิจ เร่ือง รานสะดวกซ้ือ 18 Hours เสนอโดยนางสาวชุติมา บุญชวย นางสาว

นพรัตน ฉ่ิงเล็ก นางสาวสุดารัตน เอ่ียมอาษา และนางสาวสุนันท แทนชาติ มีคุณคาเพียงพอท่ีจะเปน

สวนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชาสัมมนาปญหาทางธุรกิจ ตามหลักสูตรศิลปศาสตรบัณฑิต สาขา 

วิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ 

 

 

      ………………………………………………..

                 (อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ) 

        หัวหนาสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  

              วันท่ี ……. เดือน ………………. พ.ศ............ 

อาจารยท่ีปรึกษา 

อาจารย ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ 

 

คณะกรรมการสอบสัมมนาปญหาทางธุรกิจ 

 

............................................................... ประธานกรรมการ  

(อาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต) 

….. / ……..……. / ……. 
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(อาจารย ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ) 

….. / …………. / ……. 

 

.............................................................. กรรมการ 

(อาจารยนพดล โตวิชัยกุล) 

….. / …………. / ……. 
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12500024, 12500055, 12500126, 12500128: สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ: แผนธุรกิจ / รานสะดวกซ้ือ 

  ชุติมา   บุญชวย, นพรัตน   ฉ่ิงเล็ก, สุดารัตน   เอ่ียมอาษา และ สุนันท   แทนชาต:ิ แผน

ธุรกิจรานสะดวกซ้ือ 18 Hours อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารย ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ. 136 หนา. 

   บทคดัย่อ 

  ราน 18 Hours เปนธุรกิจบริการประเภทรานสะดวกซ้ือท่ีมีการพัฒนาและปรับปรุงจาก

รานขายของชําเดิมท่ีมีอยู จําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคท่ีใชในชีวิตประจําวันตาง ๆ ตั้งอยูเลขท่ี 

624 ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ 77110 ดําเนินธุรกิจในรูปแบบหางหุนสวน โดย

มีผูรวมทุน คือ นางสาวชุติมา บุญชวย และ นางสาวนพรัตน  ฉ่ิงเล็ก  ใชเงินลงทุนจํานวน 1,000,000 

บาท เปนสวนของเจาของ 600,000 บาท และกูยืมสถาบันการเงิน 400,000 บาท โดยกลุมลูกคาของ

กิจการสวนใหญ ไดแกประชาชนและนักทองเท่ียวในบริเวณนั้นและพื้นท่ีใกลเคียง  

 การศึกษาในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจ และประเมิน

ความเปนไปไดของโครงการลงทุน  เพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ   และเพื่อประกอบการ

ขอสินเช่ือเงินลงทุนจากสถาบันการเงิน 

 ผูประกอบการไดศึกษาและวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจ  เพื่อใหทราบถึง

สถานการณและสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจของกิจการและคูแขง เพื่อนํามาใชกําหนด กล

ยุทธของกิจการ เพื่อใหบรรลุเปาหมายและสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงอันจะนํามาสูความสําเร็จ

ในการประกอบธุรกิจ  และวิเคราะหผลตอบแทนจากการลงทุนเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหกับสถาบัน

การเงินในการพิจารณาใหสินเช่ือ 

 ในดานกลยุทธ กิจการไดนํากลยุทธการสรางความแตกตางท้ังดานผลิตภัณฑและ

บริการ โดยมุงเนนการตอบสนองอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ พรอมกับนํากลยุทธการมุงเนน

ลูกคาเฉพาะกลุมเพื่อสรางความไดเปรียบใหเหนือคูแขง ทางดานแผนการตลาด กิจการไดนําสวน

ประสมของตลาดบริการ (7 ’P) มาใชในการดําเนินงาน แผนการขายและการบริการมีการกําหนด

กระบวนการในการซ้ือมา ขายไป การจัดการสินคาคงคลัง และข้ันตอนการใหบริการ เพื่อใหเกิด 

ความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

  ทางดานแผนการเงิน กิจการคาดวาจะมีระยะเวลาในการคืนทุน 1 ป 4 เดือน มูลคา

ปจจุบันสุทธิของการลงทุนเทากับ 5,322,013.4 บาท  

 

คณะวิทยาการจัดการ       มหาวิทยาลัยศิลปากร               ปการศึกษา 2553 

ลายมือช่ือนักศึกษา 1……..……..…..…….2……..…...…...….….3…….……....….…….4……….….…....……. 

ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา…………………………………. 



  ง 

กติติกรรมประกาศ 

 

แผนธุรกิจฉบับนี้ไดจัดทําข้ึน เพื่อประมวลความรูท้ังหมดท่ีขาพเจาไดศึกษามาจากคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยไดรับความอนุเคราะหและความชวยเหลือในการทํา

แผนธุรกิจฉบับนี้ใหสําเร็จลุลวงไปดวยดีจากบุคคลหลายๆทาน ท่ีไดใหความอนุเคราะหตอผูจัดทํา

เปนอยางดียิ่ง ผูจัดทําจึงใครขอขอบพระคุณดังนี ้

ขอขอบพระคุณอาจารย ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ อาจารยท่ีปรึกษาผูเสียสละเวลาในการ

อานเนื้อหาและตรวจสอบแกไขใหแผนธุรกิจฉบับนี้จนเสร็จสมบูรณ 

ขอขอบพระคุณอาจารย ดร .ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ ท่ีคอยสอบถามความคืบหนาให

แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจและใหกําลังใจแกนักศึกษา 

ขอขอบคุณอาจารยภาวิณี บันลือพรศักดิ์ ท่ีคอยชวยเหลือเกี่ยวกับการทํางบการเงินซ่ึง

เปนสวนหนึ่งของการทําแผนธุรกิจนี ้

ทายนี้ ผูจัดทําขอขอบพระคุณบุคคลในครอบครัวท่ีใหกําลังใจ และสนับสนุนในเร่ือง

ของการศึกษาเสมอมา รวมท้ังเพื่อน ๆ นักศึกษาปริญญาตรีทุกทาน ท่ีไดใหความชวยเหลือและ

อํานวยความสะดวกดวยดีเสมอมา ตลอดระยะเวลาท่ีศึกษาอยู  
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บทที ่  1 

บทสรุปผู้บริหาร 

 

กกกกกกกก18 Hours เปนธุรกิจบริการประเภทรานสะดวกซ้ือ จําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคท่ี

ใชในชีวิต ประจําวันตาง ๆ ตั้งอยูท่ี 624  ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ  77120 

ลงทุนโดย นางสาวชุติมา บุญชวย และนางสาวนพรัตน ฉ่ิงเล็ก ดําเนินธุรกิจในลักษณะหางหุนสวน

สามัญ 

กกกกกกกก18   Hours   พรอมเปดใหบริการในวันท่ี 1 มกราคม 2555 โดยเปดทําการทุกวัน ตั้งแต

เวลา 6.00 น. ถึง 24.00 น.  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

กกกกกกกกปจจัยท่ีสําคัญท่ีทางราน “18 Hours” คํานึงถึงในการแบงกลุมตลาดลูกคา ไดแก อายุ 

เพศ อาชีพ ความตองการ พฤติกรรมผูบริโภค และเร่ืองของรสนิยมของผูบริโภค 

กกกกกกกกตลาดท่ีสําคัญอันเปนเปาหมายหลักของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” คือตลาดกลุมลูกคา

วัยรุน หนุมสาววัยทํางานท่ีมีอายุ  ระหวาง 15-30 ป และเนื่องจากบริเวณแถบนั้นมีโครงการบาน

จัดสรร รานอินเทอรเน็ต ทางรานจึงเปดใหบริการถึงเท่ีย งคืน เพื่อสามารถเขาถึงและตอบสนองตอ

ความตองการของลูกคาบางกลุมไดในเวลาดังกลาว เนื่องจากพื้นท่ีในบริเวณนั้นยังไมมีรานสะดวก

ซ้ือท่ีตอบสนองตอความตองการของลูกคาหลังเวลา 21.00 ถึง 24.00 น. 

โอกาสทางธุรกจิและแนวคดิในการก่อตั้งกจิการ 

กกกกกกกกในดานโอกาสทางธุรกิจ เนื่องจากปจจุบันธุรกิจรานสะดวกซ้ือ ไมวาจะเปนรานคาสง

หรือรานคาปลีก ตางเขามามีบทบาทสําคัญมากข้ึนในสังคมไทย ทางดานการเจริญเติบโตมี

ภาวการณเจริญเติบโตของตลาดท่ีคอนขางใหญ ทางรานจึงเล็งเห็นความสําคัญของการปรับปรุงราน

ใหมีความทันสมัย สอดคลองกับวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป สถานท่ีตั้งของรานอยูในเขตชุมชน  

ลอมรอบโรงเรียนบานหนองยิงหมี     รานบัณฑิตไอที ท่ีทําการตําบลหนองตาแตม         และ

โครงการ Green ในรัศมี 300 เมตร    ทําใหในระหวางวัน     มีผูสัญจรผานไปมาหนารานสะดวกซ้ือ

“18 Hours”   ในจํานวนมากและทางราน อยูติดกับถนนเพชรเกษม ซ่ึงเปนถนนสายหลักของตํา บล

หนองตาแตมในการสัญจรไปมามีรถผานจํานวนมาก   ผูประกอบการจึงเล็งเห็นวา      ทําเลท่ีตั้งและ

จํานวนลูกคากลุมเปาหมายนั้นมีจํานวนมาก       นาจะเปนโอกาสในการสนับสนุนใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินการไดเปนอยางด ี              โดยกิจการนี้จะใชเงินลงทุนจํานวน 1,000,000 บาท   โดยเปนเงิน 
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ลงทุนจากสวนของเจาของ 600,000 บาท และเปนเงินกูยืมจํานวน 400,000 บาท คิดเปนอัตราสวน

เงินลงทุนเทากับ 60 : 40 

วตัถุประสงค์ของการจัดทาํแผนธุรกจิ 

กกกกกกกก1.เพื่อใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจรานคาปลีกเดิมใหดีข้ึน 

กกกกกกกก2.เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินกลยุทธทางการตลาด 

กลยุทธ์ในการบริหารจัดการ 

กกกกกกกก18 Hours กําหนดวิสัยทัศนในการเปนผูนําดานธุรกิจบริการรานสะดวกซ้ือ ท่ี มีความ

มุงม่ันจะเปนผูนํารานคาปลีกสมัยใหมในพื้นท่ี ตําบลหนองตาแตม อําเภอปราณบุรี จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  และจะมอบส่ิงท่ีดีท่ีสุดใหลูกคาไมวาจะเปนในเร่ืองคุณภาพของสินคาและการ

บริการท่ีดีเลิศ มีการกําหนดกลยุทธการเจริญเติบโต ( Growth Strategy) เนื่องจากเปนกิจการท่ีเปด

ดําเนินการใหม โดยเลือกใชกลยุทธการเจริญ เติบโตท่ีมุงเนนความเช่ียวชาญ (Concentrated Growth 

Strategy) จากการท่ีมีผูบริหารและพนักงานบริการท่ีมีฝมือและมีประสบการณทางดานรานสะดวก

ซ้ือมากอน ประกอบกับการเลือกใชกลยุทธการสรางความแตกตาง ( Differentiation Strategy) ใน

ดานการใหบริการ โดยมุงเนนการบริการท่ีรวดเร็ว  มีคุณภาพและมีมาตรฐาน ใหบริการดวย

จิตสํานึกในการบริการ ( Service Mind) เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจในบริการ ดวยราคาท่ีเหมาะสม   

กกกกกกกกดานการใหบริการ 18 Hours กําหนดผังข้ันตอน การใหบริการ เพื่อใหเกิดการรอคอย

นอยท่ีสุด นอกจากนี้ยังมีการวัดความพึงพอใจในการใชบริการ โดยวัดจากจํานวนผูใชบริการและ

รายไดจากการบริการท่ีเพิ่มข้ึน รวมถึงมีกลองแสดงความคิดเห็น เพื่อรับขอรองเรียนหรือของ

เสนอแนะของผูใชบริการ เพื่อนํามาปรับปรุงและพัฒนากระบวนการใหบริการใหดียิ่ง ๆ ข้ึนไป 

กกกกกกกกดานบุคลากร มีการกําหนดกระบวนการในการคัดเลือกบุคลากร เพื่อใหไดบุคลากรท่ีมี

คุณภาพ มีประสบการณ ความรูความสามารถ มีความตั้งใจและมีจิตสํานึกในการบริการ  ( Service 

Mind) สนับสนุนใหพนักงานมีโอกาสในการเรียนรู และเขารับการฝกอบรม เพื่อพัฒนาตนเองใน

ดานการใหบริการ มีการประเมินผลการดําเนินงาน เพื่อใหพนักงานทราบถึงขอดี ขอเสีย ของตนเอง

แลวนํามาแกไขหรือทําใหดียิ่ง ๆ ข้ึนไป เพื่อใหการทํางานเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนด 

กกกกกกกกดานการตลาด การตลาดของธุรกิจบริการประเภทรานสะดวกซ้ือ เนนทางดานการขาย

สินคาและการใหบริการ การทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดตอคุณภาพการบริการท่ีไดรับ ถือ

เปนความสําเร็จของธุรกิจ งบประมาณทางดานการตลาดของราน 18 Hours มีตนทุนท่ีคอนขางต่ํา 

เนื่องจากมีฐานลูกคาเกาท่ีมีความสัมพันธอันดีตอกัน และในขณะเดียวกันกิจการก็พยามยามสราง

ฐานลูกคาใหม เพื่อสรางรายไดและผลกําไรใหมากข้ึน 18  Hours นําสวนประสมของการตลาด
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บริการ (Marketing Mix 7 P’s) มาเปนกลยุทธในการดําเนินการทางดานการตลาด ซ่ึงประกอบไป

ดวย 

1.กลยุทธดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product) 

2.กลยุทธดานราคา (Price) 

3.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4.กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

5.กลยุทธดานบุคลากร (People) 

6.กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

7.กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) 

กกกกกกกกดานการเงิน กิจการเลือกใชวิธีการบริหารดวยเงินสด เพื่อไมใหเกิดความยุงยากในการ

บริหารจัดการสําหรับพื้นท่ีประกอบการใชพื้นท่ีของตนเอง และทําการตกแตงสถานท่ีใหมเพื่อให

เหมาะสมกับลักษณะการดําเนินธุรกิจ ทําใหกิจการไมตองลงทุนในสินทรัพยถาวรมากนัก 
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บทที ่2 

ความเป็นมาของโครงการ 

 

กกกกกกกกในปจจุบันพื้นท่ีบริเวณ 624 ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ  77120 เปน

รานขายของชําธรรมดา ซ่ึงรานคาแหงนี้กอตั้งมาประมาณ 30 กวาป  ภายใตช่ือวา รานสําเนา ท่ีมีการ

บริหารจัดการโดยเจาของคนเดียว และเคยมีการปรับเปล่ียนรูปแบบของราน โดยการทุบรานเกาท้ิง

แลวสรางรานคาหลังใหมมาแลว 1 คร้ังเพื่อขยายพื้นท่ีราน แตการจัดรูปแบบก็ไมแตกตางจากเดิม

มากนัก สินคาท่ีนํามาจําหนายก็มีจํานวนไมคอยมาก  อีกท้ังรูปแบบการจัดวางสินคาก็รวมกันไมได

แยกเปนหมวดหมูอยากชัดเจน ทําใหลูกคาสวนใหญเกิดความสับสน และลําบากในการหยิบสินคา 

มีระบบการจัดการท่ีไมไดมาตรฐาน การตกแตงรานไมทันสมัย และ ณ.ปจจุบันนี ้ มีจํานวนคูแขง ท่ี

เปนรานขายของชําธรรมดาท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับรานสะดวกซ้ือท่ีอยูในบริเวณนั้น 2 ราน ซ่ึงแต

ละรานจะมีรูปแบบการจัดรานท่ีไมแตกตางกันมากนัก รานของเราจะมีความไดเปรียบจากคูแขง

ตรงท่ีมีพื้นท่ีของรานกวางกวา และเปนรานแรกท่ีกอตั้งข้ึนมากอน ทําใหลูกคาสวนใหญเปนลูกคาท่ี

อาศัยอยูบริเวณนั้นและเปนลูกคาขาประจําท่ีมาใชบริการ  

กกกกกกกกในปจจุบันนี้พื้นท่ีบริเวณดังกลาว ยังไมมีรานสะดวกซ้ือท่ีสามารถตอบสนองตอความ

ตองการของประชากรท่ีเพิ่มข้ึนในแตละป ดังนั้นเพื่อท่ีจะดึงดูดลูกคา และทําการครองสวนแบง

ตลาด ในท่ีตาง ๆ ของเขตปราณบุรี และเพื่อใหการบริการและการขายของแตละรานแตกตางกัน

ออกไป 

กกกกกกกกดังนั้น ผูประกอบการจึงไดเล็งเห็นชองทาง ในการดําเนินธุรกิจรานสะดวกซ้ือภายใตช่ือ

ราน “18 Hours” เพื่อประกอบธุรกิจจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคท่ีใชในชีวิตประจําวัน เปนการ

พัฒนารานขายของชําเดิมใหมีระบบในการจัดจําหนายมากข้ึน โดยเฉพาะการจัดหมวดหมูขิงสินคา 

และการวางสินคาท่ีเปนระเบียบมากข้ึน        แตจะมีวิธีการดําเนินงานท่ีสะดวกสบายมากข้ึน โดยใช

เคร่ืองมือชวยในการจัดจําหนายอยางเหมาะสม ซ่ึงทําเลท่ีตั้งของรานคือ 624 ต .หนองตาแตม อ.

ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ   เนื่องจากตองการปรับปรุงรานขายของชําธรรมดาบนท่ีดินของตนเอง

ใหเปนรานสะดวกซ้ือ ท่ีมีความทันสมัย เพื่อมุงหวังในการดําเนินธุรกิจใหเต็มความสามารถและ

ความภูมิใจท่ีเปนธุรกิจของตนเอง         โดยกลุมผูบริโภคคือลูกคากลุมวัยรุนหนุมสาววัยทํางานและ

ประชาชนในบริเวณนั้น อายุระหวาง 15-30 ป   เปนลูกคาเปาหมายหลักโดยทางรานคาดการณวาจะ 
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สามารถแขงขันกับรานคาอ่ืนได  เนื่องจากทางรานไดมีการจัด รานใหมีความเปนเอกลักษณขอ ง

ตนเอง มีการแบงพื้นท่ีของรานในการวางสินคาแยกออกเปนโซนอยางชัดเจน มีท้ังหมด  4 โซนใน

แตละโซนนั้นจะมีทางเดินท่ีเช่ือมกัน ทําใหเม่ือมองเขามาจากประตูหนารานจะเห็นไดวาทางเดินท่ี

เช่ือมกันในแตละโซนนั้นมีลักษณะคลายเปนรูปตัว  W อยูตรงกลางราน  เพื่อทําใหลูกคาสามารถ

มองเห็นสินคาของทางรานไดมากข้ึน สวนภายนอกรานมีสินคาท่ีเปนโปรโมช่ันประจําวันจัดวาง

เพื่อใหลูกคาเกิดความสนใจ นอกจากนี้ทางรานไดสรางความแตกตางในเร่ืองของทางเดินภายใน

ราน ท่ีมีการทําสัญลักษณท่ีพื้นเปน รูปลูกศรท่ีมีสีสันแตกตางกันประมาณ 3 - 4 สี ซ่ึงในแตละสีนั้น

เปรียบเสมือนเปนไกดนําพาลูกคาไปยังโซนสินคาท่ีลูกคาตองการ โดยเราจะติดปายบริเวณหนา

ประตูทางเขารานเพื่อท่ีจะอธิบายถึงความหมายของสีแตละเสน ทําใหลูกคาเกิดความสะดวกมากข้ึน

ในการซ้ือสินคา และทางเรายังสรางบรรยากาศโดยการเปดเพลงบรรเลงตลอดเวลาเพื่อชวยทําให

ลูกคารูสึกสบายใจและเพลิดเพลินตอการซ้ือของ ทําใหสะดุดตาแกผูพบเห็นและอยากเขามาใช

บริการ ทางรานไดมุงเนนปรับปรุงการใหบริการใหดูทันสมัยมากกวาเดิมดวยเทคโนโลยีสมัยใหม 

อาทิ การใชโปรแกรมในการคิดเงิน เพื่อความแมนยําและถูกตอง รวดเร็วมากกวาเดิม  

กกกกกกกก นอกจากนี้ ทางรานยังมี โปรโมช่ันเสริม  จัดทําโปรโมช่ันในการซ้ือสินคาซ่ึงจะปด

ประกาศหนารานทุกคร้ังเพื่อใหลูกคาทราบขอมูล เชน ซ้ือครีมกันแดด 1 ขวดราคา 259 บาท ช้ิน

ตอไป ซ้ือในราคา 189 บาท เปนตน รานของเรานั้นจะเปดใหบริการลูกคา  ตั้งแตเวลา 6.00 น. ถึง 

24.00 น. และจะขายสินคาในราคามาตรฐาน  ท่ีผูบริโภคสามารถจายได  โดยเนนท่ีลูกคา

กลุมเปาหมายเปนหลัก  เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และกลับมาใชบริการซํ้า สงผลใหเกิดความ

ภักดีตอตราสินคาหรือกิจการในท่ีสุด  

 

ภาพเปรียบเทยีบระหว่างร้านเดิมกบัร้านใหม่ 

 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพที ่1  ร้านขายของชําแบบเดิม 
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ภาพที ่2  ร้านสะดวกซ้ือแบบใหม่ 

รายช่ือหุ้นส่วน และอตัราการถือครอง 

ตารางที ่1   แสดงรายช่ือหุ้นส่วน 
 

ลาํดับที ่ ช่ือ-นามสกลุ ตําแหน่งในกจิการ ทุน สัดส่วน(%) 

1 นางสาวชุติมา   บุญชวย ผูจัดการ 300,000 50% 

2 นางสาวนพรัตน  ฉ่ิงเล็ก ผูจัดการ 300,000 50% 

รวมจํานวนหุ้น  100 
 

การดําเนินธุรกจิ  

กกกกกกกกดําเนินกิจการแบบกิจการหางหุนสวนสามัญ 

ประวตัิของหุ้นส่วน 

กกกกกกกก1.ช่ือ – นามสกุล นางสาวชุติมา บุญชวย อายุ 22 ป ตําแหนงเจาของและผูจัดการราน 

การศึกษา 

กกกกกกกกป พ.ศ.2553      ระดับปริญญาตรี ศิลปศาสตรบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ  

                        สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร  

    วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกกป พ.ศ.2549     ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนหัวหิน จังหวัด 

    ประจวบคีรีขันธ  

กกกกกกกกป พ.ศ.2546     ระดับมัธยมศึกษาตอนตนจากโรงเรียนรักษวิทยา จังหวัด 

    ประจวบคีรีขันธ  
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ประสบการณ์การทาํงาน 

กกกกกกกกป พ.ศ. 2553       ฝกงานท่ีโรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน) แผนกบัญชี (ฝายเจาหนี้) 

                                             - การเขาอบรมการคาปลีกกับกระทรวงพาณิชย  

                                             - เขารวมอบรมในหัวขอความสําคัญของธุรกิจขนาดยอมในปจจุบัน 

กกกกกกกก2.ช่ือ – นามสกุล นางสาวนพรัตน ฉ่ิงเล็ก อายุ 23 ป ตําแหนงเจาของและผูจัดการราน 

การศึกษา 

กกกกกกกกป พ.ศ.2553     ระดับปริญญาตรี ศิลปศาสตรบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ  

    สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร  

    วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกกป พ.ศ.2549      ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนหัวหนิ จังหวัด 

    ประจวบคีรีขันธ  

กกกกกกกกป พ.ศ.2546       ระดับมัธยมศึกษาตอนตนจากโรงเรียนหัวหิน จังหวัด 

    ประจวบคีรีขันธ  

ประสบการณ์การทาํงาน 

กกกกกกกกป พ.ศ. 2553        ฝกงานท่ีโรงแรมโซฟเทลเซ็นทาราแกรนด รีสอรท และ วิลา หัวหิน 

         แผนกบัญชี (ฝายเจาหนี้) 

        -เขาอบรมการประกอบธุรกิจราน 

        -เขาอบรมการคาปลีกกับกระทรวงพาณิชย 

        -เขาอบรมทางการคากับกรมการคาภายใน  

ลกัษณะธุรกจิ 

ช่ือธุรกิจ  : 18 Hours  

ท่ีตั้ง   : 624 ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ 77120 

รูปแบบบริการ  : รานสะดวกซ้ือ   

 วันเปดดําเนินการ : 1 มกราคม 2555 
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ภาพที ่3 ตําแหน่งร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours 

 

 

 

 

ภาพที ่4 สัญลกัษณ์ของกจิการ 

 
 

    

 

 

  

 

 

 

ภาพที ่5  หน้าร้านของกจิการ 
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แผนการดําเนินงานก่อนเปิดกจิการ 

กกกกกกกกแสดงดวยตารางระยะเวลาการปฏิบัติงาน ( Gantt chart) เร่ิมตั้งแตข้ันตอนการกําหนด

ทิศทางและเตรียมจัดตั้งธุรกิจเปนข้ันตอนแรก โดยจะเร่ิมปฏิบัติงานตั้งแตวันท่ี 1 กรกฎาคม 2554 

จนถึงข้ันตอนการจัดหาอุปกรณในวันท่ี 1 พฤศจิกายน 2554 รวมระยะเวลา 5 เดือน และพรอมเปด

ทําการในวันท่ี 1 พฤศจิกายน 2554 

ตารางที ่2 แสดงแผนการดําเนินงานก่อนเปิดกจิการ 

ขั้นตอน ผู้รับผดิชอบ 

การดาํเนินงานก่อนเปิดกจิการ 

ก.ค. 

2554 

ส.ค. 

 2554 

ก.ย. 

2554 

ต.ค.  

2554 

พ.ย. 

2554 

ธ.ค. 

2554 

ม.ค. 

 2555 

1.กําหนดทิศทางและ

เตรียมจัดต้ังธุรกิจ เจาของกิจการ               

2.จัดทําแผนธุรกิจ เจาของกิจการ               

3.ติดตอสถาบันการเงิน

เพ่ือขอสินเช่ือ เจาของกิจการ               

4.ตกแตงราน เจาของกิจการ               

5.จัดหาอุปกรณ เจาของกิจการ               

6.จัดจางบุคลลากร 

เจาของกิจการ

และพนักงาน               

7.เปดดําเนินกิจการ 

เจาของกิจการ

และพนักงาน               
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บทที ่3  

การวเิคราะห์อุตสาหกรรม  

 

กกกกกกกกการวิเคราะหอุตสาหกรรม ถือเปนส่ิงสําคัญท่ีจะชวยใหผูประกอบการไดมาซ่ึงขอมูลท่ี

ใชในการกําหนดกลยุทธ ทิศทางกลยุทธ หรือแผนการดําเนินงานของกิจการ โดยองคประกอบ

สําคัญในการระบุเกี่ยวกับการวิเคราะหอุตสาหกรรมคือ สภาพของตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีสงผล

ตอธุรกิจ ไมวาจะเปนดานบวกหรือดานลบ เชน การเปล่ียนแปลงของธุรกิจตามวัฏจักรธุรกิจ 

โครงสรางการแขงขันของอุตสาหกรรมเปนตน การวิเคราะหอุตสาหกรรม หมายถึง การทําความ

เขาใจถึงขนาด และ การกระจุกตัวของคูแขง  วิธีการตัดสินใจของลูกคา โครงสรางของตนทุนและ 

แนวโนมตางๆ ท่ีมีผลกระทบตออุตสาหกรรมโดย รวมวามีปจจัยสําคัญๆ  อะไรบางท่ีสงผลกระทบ

ตอสภาพการณแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของ อุตสาหกรรม  และความพรอมตางๆของกิจการ 

ท้ังในปจจุบันและอนาคต (กลุมพัฒนาธุรกิจ SMEs ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 2547:  84-85)

กกกกกกกกปจจุบันคาครองชีพในประเทศไทยนั้นสูงข้ึนเร่ือยๆ ในขณะท่ีรายไดของคนในประเทศ

ไมเพิ่มสูงข้ึนตาม ทําใหคนไทยปจจุบันมีพฤติกรรมการจับจายใชสอยท่ีเนนในเร่ืองของความ

ประหยัดมากข้ึนจากสมัยกอน   เนื่องจากอุตสาหกรรมรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย มีแนวโนม

แขงขันรุนแรงในเร่ืองของสินคา และการบริการท้ังในธุรกิจคาปลีกประเภทเดียวกันและธุรกิจคา

ปลีกคนละประเภท แนวโนมของการเติบโตของรานสะดวกซ้ือในปจจุบันไดมีมากข้ึนทําใหธุรกิจ

รายอ่ืนตองปรับตัวเพื่อท่ีจะรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไวและมุงขยายฐานลูกคารายใหมๆเพิ่มมากข้ึน              

กกกกกกกกจํานวนรานคาปลีกและคาสงมีจํานวนเพิ่มข้ึน ทําใหผูบริโภคมีหลายทางเลือกในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาตางๆมากข้ึน  ผูประกอบการคาปลีกรายยอยหรือขนาดเล็กตองการท่ีจะ

ทําใหธุรกิจคาปลีกของตนดํารงอยูไดอยางยาวนาน ทางรานจึงตองมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลง

วิธีการในการดําเนินธุรกิจคาปลีกใหม เพื่อใหสอดคลองและเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจและสังคม

ท่ีเปล่ียนแปลงไป                                                                                                                       กกกก

กกกกกกกกกิจการรานสะดวกซ้ือ  “18 Hours”  ไดเล็งเห็นชองทางการขยายตัวของโครงการบาน

เชา โรงงานและรานอินเทอรเน็ตท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ในบริเวณพื้นท่ี  624 ตําบลหนองตาแตม อ.ปราณ 

บุรี  จ.ประจวบคีรีขันธ   ซ่ึงบริเวณดังกลาว เดิมเคยเปนรานขายของชําท่ีเปดคร้ังแรกในป พ.ศ. 2520

ภายใตช่ือรานสําเนาท่ีมีการจําหนายสินคาจํานวนไมมาก     อีกท้ังรูปแบบการจัดวางสินคาก็รวมกัน 

ไมไดแยกเปนหมวดหมูอยากชัดเจน    ทําใหลูกคาสวนใหญเกิดความสับสนและลําบากในการหยิบ      
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สินคาในแตละคร้ัง ปญหาในเร่ืองของระบบการจัดการสินคาภายในราน  ระบบการคิดเงินของทาง

รานท่ีไมทันสมัย หรือ การตรวจเช็คสินคาก็มีรูปแบบท่ีไมเปนมาตรฐานสงผลใหเกิดความผิดพลาด

นําไปสูความเสียหายหรือเส่ือมสภาพของสินคาเปนจํานวนมาก ทําใหทางรานทํากําไรไมได

เทาท่ีควร อีกท้ังในปจจุบันนี้รานสะดวกซ้ือมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนและสามารถตอบสนองตอความ

ตองการของผูบริโภคไดดีกวา ดังนั้นจึงนํามาสูการปรับปรุงเปล่ียนแปลงระบบภายในราน ภายใต

ช่ือกิจการรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ท่ีมีความทันสมัยสะดวกสบายและการบริการท่ีรวดเร็ว 

สามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค ท่ีปจจุบันเนนถึงความสะดวกรวดเร็วเพิ่มมากข้ึน

อีกท้ังยัง ตอง เตรียมรับมือกับรานสะดวกซ้ือ หรือคูแขงท่ีมีอยูแลว เชน 7-11 มาลีซุปเปอรสโตร 

Lotus ปราณ-บุรีสโตร ฯลฯ 

กกกกกกกกโดยทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดทําการจัดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคท่ีใชใน

ชีวิตประจําวัน โดยมีการนําเคร่ืองมืออุปกรณท่ีมีความทันสมัยในการควบคุมท้ังทางดานการบริการ 

ชองทางการจัดจําหนาย การจัดจําหนายสินคา  และการสงมอบคุณคาของผลิตภัณฑ  หรือบริการ 

ไปสูลูกคา ซ่ึงสินคาหรือบริการของเราสามารถสรางอรรถประโยชนท่ีสามารถทําใหผูบริโภคพึง

พอใจสูงสุด  ซ่ึงปจจัยสําคัญในการประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจรานสะดวกซ้ือ คือ การ

เลือกทําเลใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากพื้นท่ีตั้งของรานเปนเขตชุมชนท่ีมีผูคน

พลุกพลาน และอยูติดถนนทําใหผูท่ีสัญจรผานไปมาสามารถพบเห็นไดงาย จึงเปนโอกาสท่ีดีมาก

สําหรับธุรกิจ ท้ังนี้เนื่องจากทางรานยังมีลูกคาเกาท่ีเปนลูกคาประจําอยูแลวจึงไมมีปญหาในเร่ือง

กลุมลูกคาเปาหมาย นโยบายท่ีสําคัญในการดําเนินงานของรานสะดวกซ้ือคือ การขายสินคาท่ีมี

คุณภาพเหมาะสมกับราคา เพื่อรักษาลูกคาเกาและการขยายฐานลูกคารายใหม เพื่อความอยูรอดของ

ธุรกิจอยางยั่งยืน 

แนวโน้มการเติบโตของธุรกจิ                                                                                                        กก

กกกกกกกก ขอมูลแนวโนมการเติบโตของธุรกิจ  จะเปนเคร่ืองมือในการชวยใหผูประกอบการ

ตัดสินใจไดวาควรประกอบธุรกิจนั้น  ๆ หรือไม จากการศึกษาและสืบคนขอมูลพบวา  ภาวการณใน

ตลาดคาปลีกในประเทศไทย  ยังคงมีการเติบโตอยางตอเนื่อง  จากขอมูลในวารสารมุมมอง

อุตสาหกรรม  ฉบับท่ี 100 โดยการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมอันไดแกรานคาในกลุม  

Modern trade และ Convenience Store มีการขยายเขามากินสวนแบงในตลาดคาปลีกแบบดั้งเดิม 

รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” เปนธุรกิจแบบซ้ือมาขายไปท่ีจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจําเปนใน

ชีวิตประจําวันเปนหลัก โดยรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดพัฒนาปรับปรุงมาจากรานเดิม ช่ือราน 

สําเนา ซ่ึงเปนรานขายของชํา ในขณะเดียวกันทางรานไดมีการปรับปรุงบรรยากาศภายในรานจาก

เดิมท่ีมีความแออัด และมีการจัดวางสินคาท่ีไมเปนหมวดหมูใหมีรูปแบบท่ีเปนหมวดหมู เปน
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ระเบียบ สินคาถูกจัดวางอยูในช้ันวางสินคาใหดูสวยงาม มีปายราคาและรายละเอียดบอกอยาง

ชัดเจน  ท้ังบรรยากาศภายในรานท่ีทันสมัย  สะอาด และเพลิดเพลินในการใชเวลาภายในรานเพื่อ

การจับจายใชสอย นอกจากนี้ทางราน 18 Hours ไดนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการดําเนินกิจการเพื่อ

กอใหเกิดประโยชน ดังนี้ 

1.ความแมนยําในราคาสินคา 

2.การบริหารสินคาคงเหลือ 

3.การจัดรายการสงเสริมการขาย 

4.การจัดระบบสมาชิก (เพื่อสรางความจงรักภักดีและการกลับมาซ้ือซํ้า) 

5.การจัดการขอมูลสินคา 

6.ลดจํานวนพนักงานประจําเพื่อเปนการลดคาใชจาย 

7.การประมวลผลประจําวันเพื่อทําใหทราบขอมูล   

8.การส่ังซ้ือและจัดการสินคาไมใหขาดมือ มีสินคาตามตองการ มีความแมนยําในการ     

ส่ังซ้ือสินคามากกวาแตกอน ฯลฯ 

มีระบบคิดเงินดวยคอมพิวเตอรบารโคด โปรแกรมจัดโปรโมช่ันทุกเดือน เสริมทัพดวย

การโฆษณาประชาสัมพันธ และการจัดรานใหมีรูปแบบท่ีเปนเอกลักษณของตนเอง  โดยการแบง

พื้นท่ีของรานในการวางสินคาแยกออกเปนโซน มีท้ังหมด  4โซนในแตละโซนนั้นจะมีทางเดินท่ี

เช่ือมกัน ทําใหเม่ือมองเขามาจากประตูหนาราน จะเห็นไดวาทางเดินท่ีเช่ือมกันในแตละโซนนั้นมี

ลักษณะคลายเปนรูปตัว W ซ่ึงอยูตรงกลางราน  เพื่อทําใหลูกคาสามารถมองเห็นสินคาของทางราน

ไดอยางท่ัวถึง เนื่องจากทางรานจะเนนสีของรานเปนโทนสีขาวเพื่อทําใหสินคาภายในรานมีความ

โดดเดนมากข้ึน และบริเวณพื้นของรานจะทําสัญลักษณท่ีพื้นเปน รูปลูกศรท่ีมีสีสันแตกตางกัน

ประมาณ 3-4 สี ซ่ึงในแตละสีนั้นเปรียบเสมือนเปนไกดนําพาลูกคาไปยังโซนสินคาท่ีลูกคาตองการ  

โดยรานจะจัดวางสินคาประเภทเดียวกัน หรือสินคาท่ีมีความสัมพันธกันใหอยูในบริเวณพื้นท่ี

ใกลเคียงกันเพื่อเปนการเพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูบริโภค   นอกจากนี้การจัดวางสินคาของทาง

รานจะคํานึงถึงผลตอบแทนท่ีไดดวย  เชน  สินคาบางอยางลูกคาไมไดตั้งใจซ้ือหรือไมไดมีการ

วางแผนไวลวงหนา   ไดแก   ขนมขบเค้ียว  ลูกอม  กระดาษทิชชู   ผลิตภัณฑเหลานี้ทางรานจะจัด

วางไวดานหนาหรือพื้นท่ีท่ีสามารถมองเห็นไดเดนชัด และงายตอการตัดสินใจซ้ือ   เพื่อเปนการ

กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออยางฉับพลัน  และ ทางรานจะเนนการตกแตงรานโดยใชการติดปาย

ประดับตางๆ เพื่อใหรานคามีสีสันและบรรยากาศท่ีดีและถือเปนการโฆษณาสินคาไปในตัว   อาทิ   

การจัดตกแตงรานตามเทศกาลตาง  ๆ  เชน  ปใหม   สงกรานต  ตรุษจีน  เปนตน   ท้ังนี้เพื่อเปนการ

ดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการและลูกคาจะไดทราบวารานคามีสินคาตามเทศกาลนั้น  ๆ  โดยเราจะ
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ยึดหลักปรัชญาในการขาย สินคาใหแกลูกคาคือ การนําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพเหมาะสมแกราคา  

และไมคากําไรเกินควร  ซ่ึงจะเปดใหบริการตั้งแตเวลา 06.00 น. ถึง 24.00 น. ของทุกวัน       กกกก

กกกกกกกกสําหรับพื้นท่ีหนาราน สามารถใชเปนท่ีจอดรถจักรยานยนตหรือรถยนตโดยทางรานจะ

ตีเสนสําหรับท่ีจอดรถเพื่อใหลูกคาสะดวกในการจอดรถมากข้ึน  

มาตรฐานในการประกอบธุรกจิ 

กกกกกกกก มาตรฐานในการประกอบธุรกิจ ถูกกําหนดข้ึนเพื่อเปนหลักเกณฑใหผูประกอบธุรกิจ

ยึดเปนแนวทางการปฏิบัติในการดําเนินอาชีพ ควบคุมกิจการดวยความถูกตองเหมาะสม เพื่อใหเกิด

ประโยชนแกผูรับบริการ 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” เปนการดําเนินกิจการในลักษณะของกิจการมีหุนสวน 2 คน 

ใหบริการแกลูกคาท่ีมาใชในราน สะดวกซ้ือ “18 Hours” มีกฎหมายท่ีเขามาชวยควบคุม คือ 

กฎหมายเกี่ยวกับภาษีอากรตางๆของสินคา  พ.ร.บ.ควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล เปนตน ท้ังนี้ทาง

รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ดําเนินกิจการดวยความถูกตอง ไมเอารัดเอาเปรียบลูกคา ใหบริการแก

ลูกคาท่ีมีคุณภาพ และมีสินคาท่ีจัดจําหนายในราคาท่ีเหมาะสม 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

กกกกกกกกสภาพแวดลอมภายนอกประกอบดวย สภาพแวดลอมท่ัวไปและสภาพแวดลอมในการ

ดําเนินงาน สภาพแวดลอมท่ัวไป (General Environment) เปนสภาพแวดลอมท่ีมีความสําคัญ แต

อาจจะไมใชส่ิงแวดลอมท่ีเขามาเกี่ยวของกับองคการโดยตรงแตเปนสภาพแวดลอมโดยท่ัวไป มีตัว

แบบในการพิจารณา คือ PEST Environment ไดแก  

สภาพแวดลอมดานการเมือง (Political Environment –P)  

สภาพแวดลอมดานเศรษฐกิจ (Economic Environment –E)  

สภาพแวดลอมดานสังคม (Sociological Environment –S)  

สภาพแวดลอมดานเทคโนโลยี (Technology Environment –T)  

กกกกกกกก สภาพแวดลอมภายนอกเปนปจจัยท่ีธุรกิจไมสามารถควบคุมได และปจจัยเหลานั้น

สงผลกระทบท้ังทางบวก และทางลบตอความอยูรอด  (Survival) และการเจริญเติบโต (Growth) 

ของธุรกิจ การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก  เปนการวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลทางออมตอ

องคการ ท่ีจะทําใหผูประกอบการไดทราบวามีปจจัยหลักสําคัญในแตละดาน มีผลตอธุรกิจท่ีกําลัง

ดําเนินการอยูเพื่อเตรียมพรอมท่ีจะตอบสนองอยางเหมาะสมตอการเปล่ียนแปลง 

ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) 

กกกกกกกก ภาวะทางเศรษฐกิจและแนวโนมทิศทางของเศรษฐกิจ จะมีอิทธิพลอยางมากตอความ

ตองการซ้ือ ไดแก การเปล่ียนแปลงดานผลผลิต (GNP) ภาวะเงินเฟอ เศรษฐกิจตกต่ํา อัตราดอกเบ้ีย 
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ระดับการจางงานและการวางงาน รายไดของผูบริโภค การออม ภาระหนี้สิน รูปแบบคาใชจาย 

วงจรของธุรกิจ เปนตน ซ่ึงมีผลกระทบตอกิจกรรมทางการตลาดขององคกรธุรกิจ ปจจุบันเศรษฐกิจ

มีความเช่ือมโยงกันไปท่ัวโลก การวิเคราะหทางเศรษฐกิจ จึงตองพิจารณาท้ังภายในและ

ตางประเทศควบคูกัน โดยไมสามารถแยกออกจากกันไดเนื่องจากมีผลกระทบตอกันและกัน       กก

กกกกกกกกจากการวิเคราะหปจจัยดานเศรษฐกิจของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวา ถาหาก

เศรษฐกิจของประเทศอยูในชวงภาวะรุงเรือง สงผลดีตอการดําเนินงานของกิจการ  เนื่องจาก

ประชาชนมีกําลังซ้ือมากข้ึน   และถาเศรษฐกิจมีการฟนฟูจะกระตุนประชาชนใหมาซ้ือของมากข้ึน 

แตมีขอจํากัดคือ ในพื้นท่ี ตําบล หนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี จังหวัด ประจวบฯ ประชากรสวน

ใหญเปนชาวบานมีรายไดนอยทําใหความตองการซ้ือไมมากเทาท่ีควร รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี

ความแปรปรวนไมแนนอน  อาจสงผลกระทบตอราคาของสินคาและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ี

เปล่ียนแปลงไป 

ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย (Political-Legal) 

กกกกกกกก เปนผลกระทบท่ีเกิดจากการเมือง การตรากฎหมายของรัฐบาล ตลอดจนการกําหนด

นโยบายของรัฐบาล ซ่ึงมีอิทธิพลตอบุคคลและองคการธุรกิจ เชน การเพิ่มหรือการควบคุมโดย

รัฐบาล การเปล่ียนแปลงอัตราการมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น ความม่ันคงของรัฐบาล การ

เปล่ียนแปลงกฎหมายทรัพยสินทางปญญา กฎหมายคุมครองผูบริโภค ระดับของคาใชจายในการ

ปองกันระหวางประเทศ การควบคุมจางงาน ขอกําหนดในการจางงานท่ีเทาเทียมกัน ระดับการให

เงินอุดหนุนของรัฐบาล กฎหมายท่ีเกี่ยวกับเร่ืองการปองกันการคาผูกขาด ขอกําหนดเกี่ยวกับการ

นําเสนอการสงออก การเปล่ียนแปลงนโยบายการเงินการคลังของประเทศ การหาพันธมิตรหรือ

หุนสวนทางธุรกิจกับประเทศตาง ๆ 

กกกกกกกกจากการวิเคราะหปจจัยดานการเมืองและกฎหมายของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวา

สถานการณทางการเมืองท่ีขาดเสถียรภาพ และการชุมนุมประทวง ทําใหรัฐบาลไมสามารถ

ขับเคล่ือนนโยบายเศรษฐกิจไดอยางเต็มท่ี อยางไรก็ตามในปจจุบันรัฐบาลมีการสนับสนุนการ

ประกอบธุรกิจขนาดยอม มีกฎหมายท่ีเขามาเกี่ยวของและมีผลดีกับผูประกอบการในการบริหาร

จัดการเชน กฎหมายปองกันการผูกขาดทางการคา กฎหมายแพง พาณิชย เปนตน จึงสงผลดีตอราน

สะดวกซ้ือ “18 Hours” 

ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรม (Socio Cultural) 

กกกกกกกก เปนแรงกดดันท่ัวไปในสังคม ท่ีมีอิทธิพลตอการดํารงชีวิตและพฤติกรรมการซ้ือของ

บุคคล ซ่ึงเกี่ยวของกับชนช้ันทางสังคม (Social class) กลุมอางอิง (Reference) ครอบครัว (Family) 

การสรางความเช่ือ ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเขาใจและการปฏิบัติของบุคคลซ่ึงกําหนด
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พฤติกรรมท่ีนิยมกันในสังคม สภาพแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรมจึงประกอบดวย สถาบันและ

อิทธิพลอ่ืนๆท่ีมีผลตอคานิยมพื้นฐานทางสังคม การรับรู ความพอใจ และพฤติกรรมหรือเปนปจจัย

ท่ีเกี่ยวกับประเพณี (Tradition) คานิยม (Value) ทัศนคติ (Attitude) ความเช่ือ (Belief) รสนิยม 

(Taste) และรูปแบบ (Pattern of behavior)  การเปล่ียนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมจะมี

ผลกระทบท่ีสําคัญตอผลิตภัณฑ การบริการตลาดและลูกคา 

กกกกกกกกจากการวิเคราะหปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวา

ในปจจุบันประชาชนมีคานิยมและทัศนคติในการซ้ือของตามรานสะดวกซ้ือ  รูปแบบการดําเนิน

ชีวิตของคนเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากเวลากลายเปนขอจํากัดในการดําเนินชีวิตทําใหพฤติกรรม การ

ใชบริการรานสะดวกซ้ือมีแนวโนมสูงข้ึน  แตในปจจุบันกลุมลูกคาเปาหมายมีวิถีชีวิตท่ีเรงรีบทําให

ไมมีเวลาในการเลือกซ้ือสินคามากเทาท่ีควร 

ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technological) 

กกกกกกกก เปนอิทธิพลดานเทคโนโลยีท่ีประกอบดวย เทคโนโลยีสารสนเทศ ความรู เทคนิค

เคร่ืองมือและกิจกรรมตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการผลิตสินคาและบริการความกาวหนาทาง

เทคโนโลยีอันจะนําไปสูการเปล่ียนแปลงดานสังคม เศรษฐกิจ การเมือง ตลอดจนมีอิทธิพลตอการ

บริหารจัดการ เชน อุตสาหกรรมท่ีข้ึนกับเทคโนโลยีไดแก โทรทัศน คอมพิวเตอร เปนตน 

นวัตกรรมเทคโนโลยีท่ีสําคัญจะมีอิทธิพลท่ีกอใหเกิดเทคโนโลยีใหม มีการคิดคนผลิตภัณฑอยาง

ตอเนื่อง ดังนั้นธุรกิจจึงตองเกี่ยวของกับเทคโนโลยีใหมในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง เพื่อ

การพัฒนาเทคโนโลยีของตนเอง และแขงขันกับผูแขงขันได 

กกกกกกกกจากการวิเคราะหปจจัยดานเทคโนโลยีของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาทางรานได

นําเทคโนโลยีมาใชในการบริหารงานในรานเพื่อความสะดวก รวดเร็ว ถูกตองแมนยํา  ทําใหชวยทํา

ใหตนทุนนอยลง เนื่องจากมีความผิดพลาดนอยลงและพนักงานทํางานนอยลงทางรานจึงมุงเนน

พัฒนาการบริการมากข้ึนจึงเปนผลใหลูกคาพึงพอใจ แตเนื่องจากเทคโนโลยีกาวหนาอยางรวดเร็ว 

ทําใหลูกคา คาดหวังท่ีจะไดรับส่ิงแปลกใหมอยูเสมอ ทําใหรานตองหานวัตกรรมใหม ๆ มาดึงดูด

ใหลูกคาสนใจ และเขามาใชบริการกอใหเกิดตนทุนเพิ่ม  และเทคโนโลยีท่ีนํามาใชมีความแตกตาง

กันจึงตองมีการเรียนรูอยางตอเนื่องทําใหเสียเวลาในการบริหารจัดการ 

การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Forces Model) 

กกกกกกกกโมเดลแรงกดดันท้ัง 5 ประการจากการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five Forces model of   

in Dustry competition) Michael E.Porter ไดพัฒนาเคร่ืองมือในการวิเคราะหท่ีมีประโยชนในการ

สํารวจสภาพแวดลอมทางการแขงขัน โดยอธิบายถึงสภาพแวดลอมในการแขงขันในรูปของแรง

กดดันพื้นฐานทางการแขงขัน 5 ประการคือ 
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ภาพที ่6 โมเดลผลกระทบจากแรงกดดัน 5 ประการ 

1.การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ (Potential Competitors) 

กกกกกกกกคูแขงขันใหมในอุสาหกรรมจะเปนอุปสรรคทางการแขงขันสําหรับธุรกิจเดิม เนื่องจาก

การเพิ่มข้ึนของสมรรถภาพและศักยภาพของคูแขงขันรายใหม ท่ีจะแยงสวนครองตลาดของธุรกิจ คู

แขงขันรายใหมจะทําใหธุรกิจตองใชทรัพยากรมากข้ึน เชน งบประมาณการโฆษณาและการวิจัย 

เปนตน 

กกกกกกกกการวิเคราะห Five Force Model ของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาธุรกิจราน

สะดวกซ้ือเปนธุรกิจคาปลีกท่ีนาจับตามองเนื่องจากเปนธุรกิจทําเงินแบบซ้ือมาแลวขายไป และ

สามารถท่ีจะมองเห็นกําไรไดโดยทันทีและรวดเร็ว จึงไมใชเร่ืองแปลกท่ีปจจุบันนี้ จะเห็นราน

สะดวกซ้ือเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งรานคาปลีกในกลุมของแฟรนไชสอ่ืนเชน Family 

Mart, Lotus Express, 7-11 เปนตน ในขณะท่ีรานขายของชํามีจํานวนลดลงไปมากอยางเห็นไดชัด 

กกกกกกกก ซ่ึงโอกาสเขามาของแฟรนไชสใหม หรือกิจการคาปลีกรูปแบบอ่ืนท่ีจะเขามานั้นมี

ความเปนไปไดสูงหากธุรกิจคาปลีก มีการขยายตัวท่ีจูงใจตอการลงทุนทําใหผูท่ีจะเขาแขงขันใน

ลักษณะธุรกิจแบบเดียวกันสามารถเขามาแขงขันไดโดยงาย   เปนผลมาจากผูบริโภคไมคอยมีความ

จงรักภัคดีตอตราสินคาเนื่องจากตัวผลิตภัณฑไมคอยมีความแตกตางกัน    ดังนั้นในการเขามาของ

คูแขงขันรายใหมผูเขามาในตลาดจะตองมีทําเลท่ีดี และ มีความรู ความเขาใจ ในเร่ืองการจัดการ 

การขาย การตลาด และ ระบบสารสนเทศท่ีเหนือกวาผูประกอบการรายเดิมในตลาด เพื่อจะนํามาใช

ในการเพิ่มยอดขายและผลกําไรในระยะยาว ซ่ึงจะเปนผลทําใหธุรกิจของเราดําเนินไปสูความสําเร็จ

ไดความไดเปรียบคูแขงของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” มี 2 ประการ ดังนี้ 

กกกกกกกก1.การเลือกทําเลท่ีตั้งท่ีไดเปรียบคูแขงขัน เนื่องจากรานสะดวกซ้ือตั้งอยูบริเวณใกลกับ

แหลงชุมชน การสัญจรสะดวก สามารถพบเห็นไดงาย อีกท้ังบริเวณนั้นยังไมมีรานสะดวกซ้ือมา

การเขามาของคูแขงขัน 

การแข่งขันระหว่างธุรกจิ 
อํานาจตอรอง 

ของลูกคา 

สินคาทดแทน 

อํานาจตอรองของ

ผูขายปจจัยการผลิต 



17 

เปดใหบริการมีแตรานขายของชํา และเนื่องจากรานของเราเปนรานท่ีพัฒนามาจากรานขายของชํา

ซ่ึงตั้งเปนรานแรกท่ีตั้งข้ึนทําใหมีฐานลูกคาเดิมมากกวาคูแขง 

กกกกกกกก2.การไดเปรียบในเร่ืองการรับรูขอมูล ในการบริโภคสินคาของลูกคาบริเวณนั้นมากกวา

คูแขงขันรายใหม เนื่องจากทางรานของเราเปนรานท่ีพัฒนามาจากรานเดิมจึงมีขอมูลของฐานลูกคา

เดิมมากกวาคูแขงรายใหม 

2. สินค้าทดแทน (Substitute Products) 

กกกกกกกก ความสามารถในการหาผลิตภัณฑท่ีทดแทนกัน จะทําใหเกิดขอจํากัดดานราคาของ

ผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม ธุรกิจท่ีมีอุปสรรคจากผลิตภัณฑท่ีทดแทนกันไดตองพยายามสรางความ

แตกตางทางการแขงขัน ในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีความแตกตาง รวมท้ังการลด

ราคาลงเพื่อใหผูซ้ือท่ีมีความออนไหวตอราคาไมเปล่ียนไปซ้ือยี่หออ่ืน 

กกกกกกกกการวิเคราะห Five Force Model ของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาการใชบริการ

ของธุรกิจรานสะดวกซ้ือ ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคซ่ึงเปนสินคาท่ีสามารถ

ทดแทนกันไดงายนั้น ผูบริโภคในปราณบุรีสามารถเลือกท่ีจะซ้ือสินคาและบริการทดแทนชนิดอ่ืน

นอกเหนือไปจาก รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดจากรานคาปลีกตางๆท่ีขายสินคาเปนแพ็คและมี

ราคาท่ีถูกวา เชน แม็คโคร โลตัส 7-11 มาลีสโตร ตลอดจนรานขายของชําท่ีอยูในแถบนั้น 

กกกกกกกกนอกจากนี้ ธุรกิจท่ีชวยอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคในปจจุบันมีมากข้ึนไมวาจะ

เปนการซ้ือสินคาผาน Catalog การส่ังซ้ือสินคาผาน Internet หรือแมกระท้ังการสงสินคาถึงบาน

ของธุรกิจตางๆ ซ่ึงธุรกิจดังกลาวยอมสงผลโดยตรงกับลูกคากลุมเปาหมายในอนาคต 

กกกกกกกก ดังนั้น ธุรกิจจึงตองสรางความแตกตางทางการแขงขันใหเหนือกวาคูแขง ท้ังทางดาน

คุณภาพ ความสะอาดและการบริการ รวม ถึงการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เพื่อไมใหลูกคาท่ีมี

ความออนไหวดานราคาเปล่ียนไปบริโภคผลิตภัณฑของคูแขง  

3. อาํนาจการต่อรองของลูกค้า (The Bargaining Power of Buyers) 

กกกกกกกก ผูซ้ือผลิตภัณฑของอุตสาหกรรม  จะสรางอํานาจการตอรองดานราคาหรือตองการ

ผลิตภัณฑและบริการท่ีมีคุณภาพมากข้ึนในราคาเดิม  

กกกกกกกกการวิเคราะห Five Force Model ของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาเนื่องจากการมี

รานคาหรือผูประกอบการรายใหญเพิ่มข้ึนมาก โดยเฉพาะผูประกอบการคาปลีกสมัยใหมมีขนาด

ใหญ ซ่ึงมีอํานาจการตอรองกับผูผลิตสูงสงผลทําใหผูประกอบการเหลานี้มี ตนทุนสินคาท่ีต่ํากวา 

สามารถนําสินคามาลดราคา หรือมีการแถมสินคาอ่ืน ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึนโดยมีราคา

หรือของแถมเปนปจจัยหลักในการพิจารณาซ้ือ 
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กกกกกกกกธุรกิจรานสะดวกซ้ือนั้น มีจํานวนมากมายในปราณบุรีเพราะในรานสะดวกซ้ือนั้นมีการ

จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคมากมาย ท่ีลวนแลวแตมีความจําเปนท้ังส้ินในการดําเนินชีวิตดังนั้น

ปจจุบันนี้ไมวาเราจะมองหรือเดินไปทางไหน ก็จะเห็นรานสะดวกซ้ือตั้งอยูมากทําใหผูบริโภคมี

ทางเลือกในการซ้ือไดมาก ทําใหในบางคร้ังผูบริโภคเกิดความเปล่ียนใจไปใชบริการรานอ่ืนท่ีขาย

สินคาเปนแพ็คและมีราคาท่ีถูกกวาเนื่องจากผูบริโภคมีทางเลือกหลายทาง ในการเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑอ่ืนทดแทน ขณะท่ีตนทุนในการเปล่ียนตราสินคา ( Switching Costs) ต่ํา ธุรกิจจึงตอง

พยายามสรางความไดเปรียบในการแขงขัน ใหเหนือกวาคูแขงดวยการนําเสนอผลิตภัณฑและ

บริการท่ีแตกตาง แปลกใหม เนนในเร่ืองการใชสินคาท่ีสด ใหม สะอาด และไดคุณภาพ ทําให

ผูบริโภคเกิดความสนใจและเล็งเห็นคุณคาในตัวผลิตภัณฑ 

กกกกกกกก ในปจจุบัน นี้ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจท่ีซับซอนมากข้ึนเนื่องจากเกิดจากการ

ไดรับส่ือตางๆ ตามโทรทัศน หนังสือพิมพท่ีคอยใหขอมูลขาวสาร ทําใหผูบริโภคเนนในเร่ืองของ

คุณภาพวาคุมกับราคาท่ีจายไป  

4.อาํนาจการต่อรองของผู้ขาย (The Bargaining Power of Suppliers) 

กกกกกกกก เปนแรงกดดันจากผูขายปจจัยการผลิต ซ่ึงผลกระทบตอศักยภาพดานกําไรของ

อุตสาหกรรม ทําใหราคาปจจัยการผลิตและราคาสินคาสูงข้ึน หรือธุรกิจตองลดคุณภาพสินคาและ

ลดการใหบริการ 

กกกกกกกกการวิเคราะห Five Force Model ของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาสินคาอุปโภค

บริโภคท่ีนํามาจําหนายในรานสามารถหาไดจากหลายแหลง   ดังนั้น อํานาจตอรองของผูขายปจจัย

การผลิตจึงมีไมมากนัก นอกจากนี้ ผูประกอบการรายใหญท่ีมียอดขายสูงจะมีอํานาจตอรองกับ 

Supplier ท้ังเร่ืองของคุณภาพของสินคาและการชําระเงิน แตสําหรับผูประกอบการรายยอยหรือ

ผูประกอบการรายใหมจะมีอํานาจตอรองกับ Supplier นอยกวาซ่ึงการตอรองของผูขายอาจเกิดจาก

ผูขายแตละรายอาจมีความแตกตางในผลิตภัณฑ เปนตน 

กกกกกกกก ดังนั้นกิจการรานสะดวกซ้ือ จะทําการแกไขปญหาโดยการเลือกซ้ือสินคาอุปโภค

บริโภคโดยการส่ังซ้ือจากผูขายหลายรายในแตละประเภทของสินคา เชน อาจจะมีการส่ังสินคาบาง

ชนิดจากตัวแทนจําหนาย  ท่ีมาสงสินคาเปนประจํากับรานคาและบางชนิดเราจะมีการรวมมือ กับ  

ผูผลิตสินคาบางชนิดในทองถ่ินหรือสินคา OTOP เพื่อท่ีจะลดอํานาจการตอรองของผูคาสงเจา

ประจํา เชน การส่ังน้ําพริกท่ีมียี่หอมาคร่ึงหนึ่งจากตัวแทนจําหนายและอีกคร่ึงหนึ่งส่ังจากกลุม

แมบาน 
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5.การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry among Established Firms) 

กกกกกกกก อุตสาหกรรมจํานวนมาก  ในระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนิยม จะมีระดับการแขงขันท่ี

รุนแรงมากข้ึน การแขงขันท่ีรุนแรงระหวางคูแขงขันในอุตสาหกรรม มี 3 รูปแบบ คือ การแขงขัน

ดานราคา ดานความแตกตางของผลิตภัณฑ และดานนวัตกรรมของผลิตภัณฑ 

กกกกกกกกการวิเคราะห Five Force Model ของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” พบวาการแขงขัน

ภายในอุตสาหกรรมเดียวกันในธุรกิจรานคาปลีกนั้น มีการแขงขันกันคอนขางสูงท้ังในเร่ืองของ

ผลิตภัณฑและบริการท่ีจะตองสรางใหเกิดความแตกตาง เพื่อเปนการไดเปรียบทางการแขงขันไมวา

จะเปนธุรกิจ ประเภท Super market, Lotus หรือรานคาประเภทรานสะดวกซ้ือท่ีปจจุบันนี้มีจํานวน

มากข้ึนซ่ึงแตละประเภทตางแขงขันกัน เพื่อขยายสวนครองตลาดของตัวเองใหมีจํานวนมากข้ึนเพื่อ

จะไดตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางท่ัว และเพื่อการประกาศใหคูแขงขันไดรับรูถึง

ความมีศักยภาพในการแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

กกกกกกกกดังนั้นในสวนของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ซ่ึงเปนรานคาปลีกสมัยใหมประเภทราน

สะดวกซ้ือโดยปรับปรุงรานจากเดิม ท่ีเปนรานขายของชําเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคาไดมากข้ึนและเพื่อขยายตัวเขามาแทนรานขายของชํารายยอยบริเวณ ตําบล หนองตาแตม 

อําเภอ ปราณบุรี จังหวัด  ประจวบคีรีขันธ และหากพิจารณาถึงบริเวณใกลเคียงท่ีตั้งของราน มีคูแขง

ทางตรงสองราย ไดแก รานของพี่แหมม รานของพี่ผ้ึง ซ่ึงเปนรานขายของชํา จําหนายผลิตภัณฑ

แบบเดียวกัน ราคาของผลิตภัณฑก็ไมหางกันมากนัก แตเนื่องดวยรานสะดวกซ้ือ 18 Hours นําเสนอ

ผลิตภัณฑบางอยางท่ีแตกตางจากคูแขงในตลาดเดิมท่ีมีอยู รวมไปถึงการบริการท่ีเปนกันเองและ

ทําเลท่ีตั้งท่ีมีความไดเปรียบกวาคูแขงบริเวณใกลเคียง ทําใหรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีความโดด

เดน ท้ังในดานคุณภาพของสินคา การบริการในดานตาง ๆ ท่ีกลายเปนเอกลักษณเฉพาะตัวของราน 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์สถานการณ์ของกจิการ (SWOT Analysis) 

 

กกกกกกกก การวิเคราะห “SWOT Analysis” หรือในช่ือไทยช่ืออ่ืน  เชน การวิเคราะห

สภาพแวดลอมและศักยภาพ หรือ การวิเคราะหสภาวะแวดลอม เปนเคร่ืองมือท่ีใชในการประเมิน

สถานการณ สําหรับองคกร หรือโครงการ ซ่ึง จะชวยผูบริหารกําหนดจุดแข็งและจุดออนจาก

สภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก  ทําใหผูบริหารขององคกร

ทราบถึงการเปล่ียนแปลงตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ท้ังภายในและภายนอกองคกร ท้ังส่ิงท่ีไดเกิดข้ึนแลวและ

แนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหลานี้ท่ีมีผลตอองคกร

ธุรกิจ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพราะ

จะทําใหทราบถึงความสามารถของทรัพยากร ( Resource capability) ท่ีองคกรมีอยู  และการดําเนิน

ตามกลยุทธขององคกร ระดับองคกรท่ีเหมาะสมตอไป  

กกกกกกกกการวิเคราะหสถานการณของกิจการ หรือมักเรียกกันวา “SWOT Analysis” ประกอบไป

ดวยการวิเคราะห 4 ดานดังนี้ 

กกกกกกกก1.S มาจาก Strengths หมายถึง จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ เปนผลมาจากปจจัยภายในเปน

ขอดท่ีีเกิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆของธุรกิจ 

กกกกกกกก2.W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดออนหรือขอเสียเปรียบ   เปนผลมาจากปจจัยภาย 

ในเปนปญหาท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆของธุรกิจ 

กกกกกกกก3.O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาสท่ีจะดําเนินการได  ซ่ึงเกิดจากปจจัยภายนอก 

เปนผลจากการท่ีสภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน  หรือสงเสริมการดําเนินงานของ

องคกร 

กกกกกกกก4.T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยท่ีคุกคามการดําเนินงานของ

องคการ ซ่ึงเกิดจากปจจัยภายนอก เปนขอจํากัดท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก 

การวเิคราะห์สถานการณ์ของกจิการร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

จุดแข็ง (Strengths) 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีขอไดเปรียบเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงสามารถนําขอไดเปรียบ

มากําหนดกลยุทธทางการตลาด โดยรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีขอไดเปรียบหลายดาน ดังนี้ 

1.ด้านการตลาด 
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1.1.ทางรานจะแจกใบปลิวกอนเปดรานลวงหนา 1 อาทิตย นอกจากนี้ทางราน จะมีการ

สงเสริมการตลาด อยูบอย ๆ เพื่อกระตุนการซ้ือสินคา ของลูกคา และจะมีการโฆษณารานและ

ผลิตภัณฑใหมทุกคร้ังบริเวณหนารานเพื่อใหลูกคากลุมเปาหมายทราบ       

  1.2.ดําเนินงานดานการตลาดและการโฆษณาดวยความรับผิดชอบ 

1.3.มีผลิตภัณฑใหลูกคาเลือกซ้ือหลายชนิด  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาให

มากท่ีสุด สวนใหญจะเนนไปทางสินคาอุปโภค-บริโภคท่ีจําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน และเปน

ตรายี่หอท่ีมีช่ือเสียงเปนสวนใหญ  ซ่ึงทางรานนี้ปรับปรุงมาจากรานขายของชําเดิมมาเปนราน

สะดวกซ้ือทําใหทางรานมีฐานขอมูลของลูกคา  และทราบถึงความตองการสินคาของลูกคาใน

บริเวณดังกลาวและสามารถนําสินคามาจําหนายไดตรงตามความตองการ 

   1.4.สินคาของทางรานมีราคาไมแพง  เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงเนื่องจากทางรานจะมี

ระดับราคาของสินคาใหลูกคาเลือกหลากหลายกวาเดิม  ทําใหลูกคามีทางเลือกในการซ้ือหาสินคา

มากข้ึน      

 1.5.เจาของรานเปนคนมีอัธยาศัยดี  รูจักลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาเกือบทุกคน  เนื่องจากเปน

ลูกคาเดิมท่ีเคยมาใชบริการกับทางราน  เพราะรานนี้ปรับปรุงมาจากรานขายของชําเดิม     ทําใหมี

ความคุนเคยกับลูกคาเปนอยางดี สงผลใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมาซ้ือสินคากับทางราน 

 2.ด้านการบริการ 

2.1.ใหบริการดวยผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ในราคาท่ีเหมาะสมกับลูกคา 

2.2.บริการคิดเงินท่ีรวดเร็วดวยระบบคอมพิวเตอร มากกวาคูแขงบริเวณรอบขางท่ีเปน

รานขายของชําธรรมดาท่ีไมมีระบบคอมพิวเตอรเขามาชวยในการดําเนินงาน 

2.3.มีการใหคําแนะนําผลิตภัณฑท่ีรวดเร็ว เปนมาตรฐาน สามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขงรอบขาง 

2.4.มีตราสินคาท่ีเปนท่ียอมรับของกลุมผูบริโภค และจัดสินคาท่ีเปนหมวดหมูอยางเปน

ระเบียบเพื่อใหผูบริโภคหาสินคาไดงาย 

ด้านการบริหารจัดการ 

3.1.เนื่องจากรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานท่ีปรับปรุงมาจากรานขายของชําทําให

ผูบริหารมีความนาเช่ือถือ  เนื่องจากมีประสบการณทางดานการขายและการจัดการมากอนอีกท้ังยัง

สามารถรักษาความสัมพันธท่ีดีตอ Supplier ท้ังรายเกาและรายใหม เพื่อการวางแผนการดําเนินการ

รวมกัน 
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3.2.เจาของกิจการศึกษาทางดานนี้มาโดยตรง  อีกท้ังเคยบริหารงานทางดานนี้มากอน

จากรานเดิม  ทําใหมีความรูความสามารถ  ท่ีจะนํามาใชในการบริหารและ ประสบการณในการ

ดําเนินธุรกิจใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเนื่องจากมีขอมูลจากรานขายของชําเดิม 

3.3.มีระบบการจัดการท่ีดี ในดานของการจัดการสินคาคงเหลือมากกวาคูแขงรอบขางท่ี

เปนรานขายของชํา 

3.4.การบริหารความสัมพันธกับลูกคา ซ่ึงจะเปนประโยชนในการสามารถรักษาฐาน

ลูกคาไวได 

3.5.การบริหารงานหลาย ๆ คนนั้น จะทําใหเกิดการบริหารท่ีมีความผิด  พลาดนอยกวา

เพราะการบริหารหลาย ๆ คน หากรวมกันคิดหาทางแกปญหา แตละคน  ก็จะมีมุมมองท่ีหลากหลาย

ทําใหเห็นถึงภาพรวมของปญหา และหาทางแกไขไดอยางถูกตองมากยิ่งข้ึนกวารานขายของชําเดิม

ท่ีมีการบริหารงานเพียงคนเดียว 

3.6.ระบบโครงสรางขององคกรไมซับซอน  เนื่องจากเปนธุรกิจขนาดเล็กทําใหมีความ

คลองตัวในการจัดการ  และสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางไดงายหากเกิดขอผิดพลาดหรือความ

จําเปน 

4.ด้านการเงิน 

4.1.มีระบบเงินเดือนและสวัสดิการใหกับพนักงาน ในอัตราท่ีเหมาะสมกับงาน 

4.2.การส่ังซ้ือสินคาไดรับเครดิตจากผูขาย  ทําใหไมตองใชเงินสด สงผลใหกิจการมี

สภาพคลองมากข้ึน 

4.3.มีการใชไอทีในการคิดเงิน  ทําใหเกิดความผิดพลาดไดนอย  และสามารถตรวจสอบ

ได รวดเร็วและถูกตองกวาคูแขงบริเวณใกลเคียง ลูกคามีความไววางใจ 

4.4.มีการจัดทํางบการเงินท่ีโปรงใสสามารถท่ีจะตรวจสอบงาย 

4.5.ผูประกอบการ มีการควบคุมการหมุนเวียนเงินสดภายในรานดวยตัวเอง ทําใหงาย

ตอการดูแลและควบคุมคาใชจายตาง ๆ 

5.ด้านบุคลากร 

5.1.พนักงานของทางราน (เจาของกิจการ) ใหบริการดวยอัธยาศัยท่ีดี สุภาพ มีมาตรฐาน

และจิตสํานึกท่ีดีในงานบริการทําใหลูกคารูสึกถึงความเปนกันเอง 

5.2.พนักงานของทางรานมีประสบการณ ความรู ความชํานาญ ในการใหบริการกับ

ลูกคา  

6.ด้านทาํเลทีต่ั้ง 

6.1.สถานท่ีจอดรถมีพื้นท่ีเพียงพอบริเวณหนารานเพื่อบริการลูกคา 
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6.2.จัดรานแบบทันสมัย มีปายหนารานท่ีมีความโดดเดน เปนเอกลักษณ จดจํางาย 

สะดุดตาแกผูพบเห็น บรรยากาศภายในรานอบอุนเปนกันเอง 

6.3.ทางรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ตั้งอยูในบริเวณยานชุมชน ซ่ึงมีประชากรอยูอาศัย

หนาแนน และมีอาคารสํานักงานจํานวนมาก อีกท้ังการจราจรสะดวกงายตอการเขาถึงลูกคา 

จุดอ่อน (Weakness) 

รานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีจุดออนหรือขอเสียเปรียบ ซ่ึงเปนปญหาในการดําเนินกิจการ 

โดยรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีขอเสียเปรียบหลายดาน ดังนี้ 

1.ด้านการตลาด 

1.1.รานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานท่ีพัฒนาปรับปรุงมาจากรานขายของชําท่ีเปด

ใหบริการเปนท่ีแรกบริเวณ  624 ตําบล หนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี  ทําใหลูกคาในชวงแรก ๆ ไม

กลาเขามาใชบริการบวกกับในชวงแรกทางรานมี การประชาสัมพันธคอนขางนอย  สงผลใหลูกคามี

จํานวนนอย 

1.2.พื้นท่ีรานมีขนาดเล็กสามารถรองรับลูก คาไดในจํานวนจํากัด 

2.ด้านการบริการ 

2.1.ตนทุนในการใหบริการสูง  เนื่องจากตองใชบุคลากรมืออาชีพและตองมี ประสบ-

การณ ความเช่ียวชาญกวารานของคูแขง 

2.2.อุปกรณบางอยางภายในรานในชวงแรก ท่ีชวยในการบริการลูกคายังไมคอยทันสมัย 

เนื่องจากอุปกรณบางอยางราคาคอนขางสูงมาก   

3.ด้านการบริหารจัดการ 

3.1.ผูบริหารและพนักงานยังไมมีประสบการณและ ความชํานาญในอุปกรณท่ีเปน

เทคโนโลยีมากนักทําเสียเวลาในการทํางาน 

3.2.การท่ีเปนกิจการเจาของหลายคนนั้นทําใหการตัดสินใจมีความลาชา เพราะตองรอ

ความคิดเห็นของคนอ่ืน ทําใหการดําเนินงานมีความคลองตัวต่ํา 

4.ด้านการเงิน 

4.1.ขอจํากัดเร่ืองเงินทุนหมุนเวียนเพื่อซ้ือสินคา  เนื่องจากธุรกิจคาปลีกคาสงตองการ

เงินทุนหมุนเวียนสูง เพื่อนํามาใชในการซ้ือสินคา 

4.2.สินคาบางชนิดไมมีการใหเครดิตทําใหตองใชเงินสดจํานวนมาก เงินสดหมุนเวียน

ในรานก็จะนอยลง 

4.3.รานสะดวกซ้ือมีผูบริหาร 2 คน หากตองการใชเงินฉุกเฉิน ไมสามารถระดมทุนจาก

ใครได 
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โอกาส (Opportunities) 

สถานการณหรือสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเอ้ือประโยชน  หรือ สงเสริมการดําเนินงาน

ของรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ซ่ึงมีหลายดาน ดังนี้ 

1.ด้านสังคม 

1.1.ประชาชนมีคานิยมและทัศนคติในการซ้ือของตามรานสะดวกซ้ือมากข้ึนเนื่องจาก

สังคมในปจจุบันมีการใชชีวิตประจําวันอยางเรงรีบ ทําใหผูบริโภคตองการซ้ือของท่ีสะดวกและ

รวดเร็ว  เพื่อแขงขันกับเวลามากข้ึน ดังนั้น รานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนทางเลือกหนึ่งท่ีชวย

ตอบสนองตอพฤติกรรมของคนในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป 

2.ด้านเทคโนโลย ี

2.1.นําเทคโนโลยีมาชวยทําใหตนทุนนอยลงเนื่องจากมีความผิดพลาดนอยลงและ

พนักงานทํางานนอยลงทางรานจึงมุงเนนพัฒนาการบริการมากข้ึน จึงเปนผลใหลูกคาพึงพอใจท้ังยัง

ทําใหงายตอการบริหารจัดการธุรกิจมากข้ึน 

2.2.ชวยเพิ่มชองทางการส่ือสาร และการสงเสริมทางการตลาดใหกับธุรกิจ 

3.ด้านเศรษฐกจิ  

3.1.หากเศรษฐกิจของประเทศอยูในชวงภาวะรุงเรือง สงผลดีตอการดําเนินงานของ

กิจการเนื่องจากจะกระตุนประชาชนใหมาซ้ือของมากข้ึน 

3.2.อัตราการเพิ่มข้ึนของประชากรในเขตอําเภอปราณบุรี 

3.3.ธุรกิจรานสะดวกซ้ือมีแนวโนมท่ีจะเติบโตข้ึนในอนาคต 

4.ด้านสถานการณ์การแข่งขัน 

4.1.สินคามีราคาถูกกวาคูแขงขัน และทํากําไรไดมากกวาคูแขงขันสามารถตอบ สนอง

ความตองการของลูกคา ทําใหลูกคาประทับใจและจงรักภักดี 

4.2.การแขงขันท่ีไมรุนแรงมากนัก เนื่องจากบริเวณท่ีตั้งของราน  มีคูแขงทางตรงเพียง

สองรายซ่ึงมีรูปแบบรานเปนรานขายของชํา  จึงสงผลใหทางรานมีโอกาสไดสวนแบงการตลาดสูง

กวาคูแขงบริเวณใกลเคียง 

4.3.คูแขงในบริเวณใกลเคียงไมมีกิจกรรมสงเสริมการขาย 

5.ด้านตลาดและกลุมลูกคาเปาหมาย 

5.1.จําหนายสินคาโดยตรงไปยังผูบริโภคท่ัวไป ราคาขายโดยเฉล่ียต่ํากวารานคาบริเวณ

ใกลเคียง 

5.2.สถานท่ีตั้งของราน อยูใกลกับแหลงชุมชน ซ่ึงเปนเขตท่ีมีผูคนพลุกพลาน เปนแหลง

ท่ีพักอาศัย การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
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5.3.กลุมเปาหมาย มีรายไดประจํา อยูในระดับกลางถึงสูง ทําใหมีอํานาจในการซ้ือ

บริการอยางตอเนื่อง 

5.4.ผูบริโภคทุกเพศทุกวัย มีความจําเปนตองใชสินคาอุปโภค บริโภค ซ่ึงเปนส่ิงท่ี

จําเปนในปจจัย 4 ดังนั้น ความจําเปนในเร่ืองนี้นาจะสงผลดีตอ รานสะดวกซ้ือ 18 Hours 

6.ด้านกฎหมาย, ระเบียบ, ข้อบังคบั 

6.1.รัฐบาลสนับสนุนการลงทุนในธุรกิจ SMEs 

อุปสรรค (Threats)  

สถานการณหรือสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปน อุปสรรค ขอจํากัด หรือปจจัยท่ีคุกคาม

การดําเนินงานของ  รานสะดวกซ้ือ 18 hours ใหไมประสบความสําเร็จหรือไมเปนไปตาม

วัตถุประสงคท่ีไดวางไว มีหลายดาน ดังนี้ 

1.ด้านเทคโนโลย ี

1.1.เทคโนโลยีกาวหนาอยางรวดเร็ว ทําใหลูกคา คาดหวังท่ีจะไดรับส่ิงแปลกใหมอยู

เสมอ ทําใหรานตองหา  นวัตกรรมใหม ๆ มาดึงดูดใหลูกคาสนใจ และเขามาใชบริการกอใหเกิด

ตนทุนเพิ่ม 

1.2.เทคโนโลยีท่ีนํามาใชมีความแตกตางกันจึงตองมีการเรียนรูอยางตอเนื่อง 

1.3.เทคโนโลยีท่ีใชในการดําเนินงานมีตนทุนคอนขางสูง 

2.ด้านเศรษฐกจิ 

2.1.สภาพเศรษฐกิจท่ีมีความแปรปรวนไมแนนอนอาจสงผลกระทบตอราคาของสินคา

และผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

2.2.อัตราการจางงานนั้นมีการหมุนเวียนเขา – ออกของพนักงานคอนขางสูง เนื่องจาก

การเติบโตในหนาท่ีการงานมีคอนขางนอยซ่ึงเปนอุปสรรคทําใหกิจการตองเสียเงิน เวลา ในการหา

พนักงานมาฝกอบรมใหม 

3.ด้านสถานการณ์การแข่งขัน  

3.1.เนื่องจากธุรกิจคาสินคาอุปโภค บริโภค เปนธุรกิจท่ีสามารถเร่ิมกิจการไดงาย หาก

อยูในทําเลท่ีดี และมีเงินทุนพอเพียงอาจทําใหงายตอการตั้งกิจการไดท้ังขนาดเล็กและขนาดใหญ 

ของคูแขงขันท่ีจะเขามาใหม 

3.2.สภาพการคาในปจจุบันเปนไปอยางเสรี ทําใหมีนักลงทุน  เขามาทําการแขงขันได

อยางอิสระ ไมวาจะเปนท้ังคูแขงขันทางตรง และคูแขงขันทางออม ตางก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือของผูบริโภคท้ังส้ิน 
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3.3.คูแขงอาจมีการตอบโตในเร่ืองการรักษาสวนแบงในตลาด ความใหมตอตลาด ทําให

ธุรกิจไมมีประสบการณและความสามารถในการแกไขปญหาเพื่อใหเกิดความเสียหายนอยท่ีสุด 

4.ด้านตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

4.1.กลุมลูกคาในบางสวนท่ีอาจยังยอมรับท่ีจะใชบริการกับรานขายของชําแบบเดิมๆ 

คือรานพี่ผ้ึงและรานพี่แหมมทําใหทางรานสูญเสียลูกคา 

4.2.หากลูกคาเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภค อาจจะสงผลกระทบกับกิจการ

ไดโดยตรง 

4.3.ทางเลือกในการใชบริการในรานสะดวกซ้ือมีมากมาย ผูบริโภคอาจเลือกใชบริการ

หรือสินคาทดแทนกันไดงาย 

จากการวิเคราะหสถานการณของกิจการรานสะดวกซ้ือ 18 Hours โดยการใชเคร่ืองมือ

เขามาชวยในการวิเคราะหสภาพแวดลอม หรือ ท่ีเรียกวา SWOT Analysis   นั้นจะเห็นไดวาทางราน

สะดวกซ้ือ 18 Hours มีจุดแข็งและโอกาสในการดําเนินธุรกิจ มากกวา จุดออนและอุปสรรค เม่ือ

เทียบกับคูแขงขันในบริเวณใกลเคียง และจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกนั้น ทําใหการ

ดําเนินกิจการ รานสะดวกซ้ือ 18 Hours จึงนาจะมีโอกาสท่ีจะประสบผลสําเร็จและมีความเปนไปได

ท่ีจะเจริญเติบโต 
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บทที ่5 

วสัิยทศัน์ พนัธกจิ เป้าหมายในการทาํธุรกจิ 

กลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกจิ และกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

 

กกกกกกกกปจจุบันรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย มีแนวโนมแขงขันรุนแรงในเร่ืองของสินคาและ

การบริการท้ังในธุรกิจคาปลีกประเภทเดียวกันและธุรกิจคาปลีกคนละประเภท แนวโนมของการ

เติบโตของรานสะดวกซ้ือในปจจุบันไดมีมากข้ึน  ทําใหธุรกิจรายอ่ืนตอง ปรับตัวเพื่อท่ีจะรักษาฐาน

ลูกคาเดิมเอาไวและมุง ขยายฐานลูกคารายใหมๆเพิ่ม มากข้ึน ซ่ึงหากธุรกิจใดไมสามารถปรับตัวตอ

ผลกระทบดังกลาวได ธุรกิจนั้นก็จะตองปดกิจการไปในท่ีสุด  ดังนั้นผูประกอบการท่ีดีจึงควรมีการ

เตรียมตัวตั้งรับตอการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอม และวางแผนกลยุทธขององคกรใหเหมาะสม

ตอสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไปท้ังภายในและภายนอก 

กกกกกกกกการวางแผนใด ๆ ก็ตาม ส่ิงท่ีจําเปนในการเร่ิมตนท่ีดีก็คือ ความเขาใจในธรรมชาติของ

องคกร ซ่ึงหนาท่ีหนึ่งของการจัดการองคกร หรือโครงสรางองคกรนั้นก็คือ การบริหารจัดการและ

การวางแผนในเร่ืองบุคลากร และเม่ือพูดถึงส่ิงท่ีจําเปนในการวางแผนในระดับกลยุทธนั้น ควรเร่ิม

จากการกําหนดวิสัยทัศน เนื่องจากเปนจุดเร่ิมตนของการเดินทางไปสูความสําเร็จ (อนุพงศ  

อวิรุทธา 2553)  

กกกกกกกก การกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ และกลยุทธ ขององคกรถือเปนส่ิงท่ีจําเปนของธุรกิจท่ี

ตองการความม่ันคงผูบริหารควรจะใชเวลากับการวางแผนตรงนี้ใหมาก เพราะเม่ือเร่ิมออกเดินทาง

จริงแลวโอกาสจะกลับมาแกไขคอนขางยากมากทีเดียว ส่ิงเหลานี้ดูเผินๆอาจจะไมคอยสําคัญแตเม่ือ

วันเวลาผานไปแลว ทานจะเห็นวาส่ิงตางๆเหลานี้เปนส่ิงท่ีสําคัญมาก (อนุพงศ  อวิรุทธา 2553)  

วสัิยทศัน์ (Vision) 

กกกกกกกกวิสัยทัศน คือ การมองไปขางหนาในสวนท่ีดี ในสวนท่ีเราคาด ในสวนซ่ึงเรามองจะใช

คําวา Visual Thinking วาเปนความคาดหวังท่ีอยากจะเห็นใหเปน Expectation ซ่ึงหมายความวา

พยายามจะมองไปในทางท่ีดีท่ีสุดเทาท่ีจะดีได (สายสุรี จุติกุล 2549) 

กกกกกกกก วิสัยทัศน ( Vision) หมายถึง ความตองการท่ีมีลักษณะกวาง เปนความตองการใน

อนาคตท่ีไมไดกําหนดวิธีการเอาไว       เปนเสมือนแผนท่ีประกอบการเดินทางไปสูจุดมุงหมายใน

อนาคต วิสัยทัศนของบริษัท คือ ประโยคท่ีสรุปเอา คานิยม ความมุงหวังของบริษัทเอาไวท้ังหมด 
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กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ไดกําหนดวิสัยทัศนเพื่อไปสูจุดมุงหมายในอนาคตท่ีตองการ

ไวดังนี้ “มีความมุ่งม่ันจะเป็นผู้นําร้านค้าปลกีสมัยใหม่ในพืน้ที ่ตําบล หนองตาแต้ม อาํเภอ ปราณ

บุรี จังหวดั ประจวบครีีขันธ์ และจะมอบส่ิงทีด่ีทีสุ่ดให้ลูกค้าทั้งในเร่ืองคุณภาพของสินค้าและการ

บริการทีด่ีเลศิ” 

พนัธกจิ (Mission) 

กกกกกกกกพันธกิจ  (Mission)  หมายถึง ภารกิจหลัก เปาหมายระยะยาว หรือทิศทาง ท่ีองคกรมุงม่ัน

ท่ีจะบรรลุ เปาหมาย ในอนาคต ดังนั้น พันธกิจขององคกร จึงเปนเสมือนหลักการพื้นฐาน ท่ีแสดง

เจตจํานงอันแนวแนวา องคกรพยายามจะทําอะไร และจะส ะทอนใหเห็นถึงขอบขายการดําเนินงาน

กกกกกกกก รานสะดวกซ้ือ 18 Hours ไดกําหนดพันธกิจ ท่ีแสดงใหเห็นถึงภารกิจหลัก ท่ีตอง

ดําเนินการเพื่อใหบรรลุเปาหมายในอนาคตและใหเปนไปตามวิสัยทัศน ไวดังนี้ 

1.มุงเนนจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกับราคา และการบริการท่ีมีมาตรฐาน เพื่อ

สงมอบความประทับใจตอลูกคาทุกคร้ัง 

2.ตกแตงรานใหมีบรรยากาศท่ีทันสมัย ดูดี สะอาดสะอาน และดึงดูดใจตอลูกคา 

3.ทําใหพนักงานมีทักษะความชํานาญ และพัฒนาความรูความสามารถใหอยูใน

มาตรฐานระดับเดียวกันพรอมท้ังรักษามาตรฐานในการบริการและเพิ่มชองทางการขยายฐานลูกคา 

4.รักษาฐานลูกคาเกา ขยายฐานลูกคาใหม และช่ือเสียงใหเปนท่ียอมรับเพื่อใหลูกคาเกิด

ความจงรักภักด ี

5.มุงเนนการสงเสริมทางการตลาดเพื่อขยายชองทางการจัดจําหนายอยางตอเนื่อง 

6.นําเทคโนโลยีสมัยใหมมาพัฒนาประสิทธิภาพในการดําเนินงานและเพิ่มศักยภาพใน

การแขงขัน 

เป้าหมายในการทาํธุรกจิ (Goals) 

กกกกกกกกเปาหมาย (Goal) คือ ส่ิงท่ีเปนตัวกําหนดความตองการ  จุดมุงหมายขององคกร  ซ่ึง

องคกรตองการท่ีจะไดรับ เพื่อเปนเกณฑในการกําหนดวัตถุประสงคในการดําเนินงาน และวางแผน

การทํางานอยางเปนรูปธรรม  เพื่อใหองคกรสามารถประสบความสําเร็จยังจุดท่ีตั้งใจไวได  ภายใน

ขอบเขตเวลาท่ีกําหนดไว (สาวิกา อุณหนันท 2542) 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ไดกําหนดเปาหมาย 3 ระยะในการทําธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับ

พันธกิจท่ีกําหนดไวดังนี้ 

เป้าหมายระยะส้ัน 

1.มีผลกําไรท่ีเพียงพอตอคาใชจาย 

2.สินคาไดรับความสนใจแกลูกคาและลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
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3.ชวง 1-2 ป มีการสงเสริมทางการตลาดเพื่อขยายชองทางการจัดจําหนายของกิจการ 

เป้าหมายระยะกลาง 

1.สามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลาไมเกิน 2 ป 

2.ชวง 2-5 ป มียอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิมอยู 5% ในปท่ีผานมา เปนผลมาจากการขยายชอง

ทางการจําหนายสินคามายังลูกคา และจัดโปรโมช่ันอยางตอเนื่อง 

เป้าหมายระยะยาว 

1.การท่ีทางรานสามารถทําใหลูกคามีความภักดีตอรานของเรา 

2.กิจการเติบโตจากเดิมจนเสถียรภาพ จากการสงเสริม  ทางการตลาดท่ีตอเนื่อง รวมท้ัง

การวางแผนท่ีจะขยายกิจการไปในพื้นท่ีชุมชน เพื่อตองการตอบสนองความตองการของลูกคา 

กลยุทธ์ในการดําเนินธุรกจิ (Strategies) 

กกกกกกกก กลยุทธ (Strategies) หมายถึง แผนแมบท หรือ แผนปฏิบัติการท่ีมีความสําคัญสําหรับ

องคกรเพื่อใชในการกําหนดทิศทางในการดําเนินงาน ใหบรรลุเปาหมายและเกิดประโยชนในดาน

การแขงขัน  

กกกกกกกกกลยุทธ (Strategies) หมายถึง การตัดสินใจท่ีสัมพันธกับการคาดการณเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดลอม เปนการตัดสินใจบนฐานการปรับตัวใหเขากับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอม

ในอนาคต (สมชาย ภคภาสนวิวัฒน 2540) 

กกกกกกกกการวางแผนเชิงกลยุทธ (Strategic Planning) คือ แผนของแนวทางการจัดการพื้นฐานท่ี

จะทําใหบรรลุวัตถุประสงค หรือการวางแผนท่ีจะจัดการใหบรรลุเจตจํานงของวัตถุประสงคท่ีตั้งใจ

ไวกลยุทธในแตละระดับสามารถท่ีจะกําหนดทิศทางของแตละองคกรในอนาคตได ดังนั้นการ

แขงขันในธุรกิจการผลิตท่ีควรใชเปนแนวทางการปฏิบัติเพื่อใหองคกรประสบความสําเร็จ  การ

วิเคราะหท้ังส่ิงแวดลอมภายใน ( Internal Environment) และส่ิงแวดลอมภายนอก ( External 

Environment) รวมไปดวยกันจะสามารถทําใหเห็นภาพแนวโนมการปรับกลยุทธของผูประกอบการ

ท่ีพยายาม จะเพิ่มขีดความสามารถ  และมีความพรอมท่ีจะแขงขัน  ซ่ึงจะนําไปสูการวางแผนกลยุทธ  

(Strategic Planning) ตามทิศทางขององคกรได (Leslie W.Rue and Lloyd L. Byar 2543 : 151) 

กกกกกกกกโดยท่ัวไปกลยุทธในการดําเนินธุรกิจแบงเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

กกกกกกกก1.กลยุทธระดับองคกร (Corporate -Level Strategy) 

กกกกกกกก2.กลยุทธระดับธุรกิจ (Business - Level Strategy) 

กกกกกกกก3.กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional -Level Strategy) 
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กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate -Level Strategy) 

 กกกกกกกกเปนกลยุทธท่ีแสดงถึงทิศทางรวมของธุรกิจ  ซ่ึงเปนทิศทางท่ีใชอธิบายแนวทางรวมกัน

ในการพัฒนาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภัณฑและอุตสาหกรรม เปนการ

กําหนดทิศทางท่ีเปนเอกภาพของธุรกิจโดยรวมของบริษัทหรือเปนการกําหนดวา องคกรจะมีการ

แขงขันท่ีดําเนินไปในทิศทางใด เปนวิสัยทัศนท่ีผูบริหารใชในการกําหนดทิศทางขององคกร 

กกกกกกกกกลยุทธระดับองคกร เปนกลยุทธรวมขององคกรท่ีจะแสดงถึงแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ทุกอยางในอนาคตขององคกรได (Leslie W.Rue and Lloyd L. Byar 2543: 151) ซ่ึงจําแนกได ดังนี้

กกกกกกกก1.กลยุทธการสรางความเจริญเติบโต ( Growth Strategy) เปนกลยุทธท่ีองคกรสามารถ

ปรับและจัดสรรทรัพยากรภายในท่ีมีอยู ใหสามารถฉกฉวยโอกาสจากสถานการณภายนอกไดอยาง

มีประสิทธิภาพเพื่อกอใหเกิดยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน  หรือการตลาดท่ีมากข้ึนโดยท่ัวไปทุกองคกรนิยมท่ี

จะเลือกกลยุทธนี้ในการดําเนินธุรกิจ เพื่อท่ีจะใหธุรกิจมีการขยายตัวหรือมีสวนแบงทางการตลาด

มากข้ึน อาจเปนการหาตลาดใหมหรือกลุมเปาหมายใหมท่ีวางไว  ซ่ึงเปนกลยุทธท่ีจัดทําข้ึนเพื่อชวย

ใหยอดขาย กําไร และสินทรัพยเพิ่มข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่ง ในระหวางท่ีธุรกิจอยูในข้ันท่ีกําลังขยาย

ตัว วัตถุประสงคเพื่อการเจริญเติบโต เพื่อความอยูรอดเปนสําคัญ  

กกกกกกกก2.กลยุทธรักษาเสถียรภาพ ( Stability  Strategy) เปนกลยุทธท่ีองคกรไมสามารถปรับ

หรือจัดสรรทรัพยากรท่ีมีอยูเพื่อแสวงหาโอกาสจากภายนอกได หรือสถานการณภายนอกไม

เอ้ืออํานวยตอการเติบโตขององคกรมักเกิดข้ึนในสภาพแวดลอมท่ีคงท่ี (Stable)  เปนกลยุทธท่ีตลาด

และสินคาไมคอยมีการเปล่ียนแปลง ไมมีการลงทุนเพิ่มเติม และยังคงโครงสรางบริหารไวดังเดิม  

โดยผูบริหารพอใจกับสถานะของธุรกิจ จึงดําเนินงานเพื่อการรักษาสภาพขององคกร โดยธุรกิจท่ีใช

กลยุทธการรักษาเสถียรภาพสามารถจะขยายตัวได แตจะอยูในระดับและอัตราท่ีชาและคอยเปนคอย

ไป  กลยุทธรักษาเสถียรภาพจะไดรับความนิยมในธุรกิจขนาดเล็ก ซ่ึงโอกาสท่ีคูแขงรายใหมจะเขา

มาในตลาดนั้นนอยมาก และธุรกิจก็มีความพอใจท่ีจะรักษาผลกําไรอยูในระดับนี้ แตหากธุรกิจใด

ใชกลยุทธนี้นานเกินไปก็อาจจะสงผลเสียหายตอกิจการมาก เพราะอาจทําใหคูแขงเขามาแขงขันใน

ตลาดไดงายมากข้ึน  

กกกกกกกก3.กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) เปนกลยุทธท่ีองคกรไมสามารถตอสูกับ

ภัยคุกคามจากสภาพการภายนอก  และทรัพยากรท่ีมีอยูไมมีศักยภาพเพียงพอท่ีจะรักษาสถานภาพ

ความม่ันคงขงองคกรได  ธุรกิจจะเลือกใชกลยุทธนี้เม่ือพบวาฐานะทางการแขงขันตกต่ําลง  ประสบ

ปญหา กิจการไมประสบความสําเร็จผูบริหารตองปรับปรุงใหมใหดีข้ึน เพื่อใหธุรกิจกลับมาเขมแข็ง

อีกคร้ัง  
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กกกกกกกกกลยุทธระดับองคกรท่ี รานสะดวกซ้ือ 18 Hours นํามาใช จากการประเมินศักยภาพของ

รานสะดวกซ้ือ 18 Hours ใหพรอมในการแขงขันทางธุรกิจ กลยุทธระดับองคกรท่ี  รานสะดวกซ้ือ 

18 Hours จะนํามาใช คือ กลยุทธการสรางความเจริญเติบโต (Growth Strategy) เนื่องจากเปนธุรกิจ

ท่ีพัฒนาตอยอดมาจากธุรกิจรานขายของชําเดิม ทําใหทางรานมีศักยภาพในการจัดจําหนายสินคา

และการบริการท่ีคอนขางมีศักยภาพสูงกวาเดิมและสูงกวาคูแขงบริเวณใกลเคียง พรอมกันนี้ทาง

รานสะดวกซ้ือ 18 Hours พยายามท่ีจะนําเทคโนโลยีตางๆท่ีมีความทันสมัยเขามาชวยในการขาย

สินคาเพื่อทําใหสะดวกรวดเร็ว ทําใหยอดขายและกําไรเพิ่มมากข้ึน  จึงเปนโอกาสท่ีดีท่ีจะเปน

ชองทางในการสรางความเติบโตใหกับทางราน อีกท้ังทางรานเปนกิจการขนาดเล็กและมีโครงสราง

องคกรท่ีไมซับซอน มีการแบงหนาท่ีความรับผิดชอบตามความชํานาญประกอบกับทางรานมีทําเล

ท่ีตั้งและฐานลูกคาเกาท่ีเปนทุนเดิมจากรานเกาจึงสงผลใหทางรานสามารถท่ีจะแขงขันกับคูแขงได  

กกกกกกกก นอกจากนี้ทางรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ยังเลือกใชกลยุทธมุงเนนความเช่ียวชาญ  

(Concentration Growth Strategy)  เนื่องมาจากรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานท่ีพัฒนาตอยอดมา

จากรานขายของชําเดิม ดังนั้นทางเจาของรานจึงมีความเช่ียวชาญหรือความชํานาญเดิมอยางดีใน

ดานการขายปลีกสินคาและการบริการ อีกท้ังยังทราบถึงความตองการสินคาของลูกคาทําให

สามารถนําสินคามาขายไดตรงตามความตองการ โดยจะนํากลยุทธการขยายตัวในแนวนอน เขามา

ใช เนื่องจากรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานท่ีพัฒนาตอยอดจากรานขายของเดิมโดยการพัฒนา

รานและจําหนายผลิตภัณฑท่ีเพิ่มสายผลิตภัณฑมากข้ึนบวกกับภาระงานตาง ๆ ภายในรานก็เพิ่ม

มากข้ึนจากเดิม สวนความรู ความเช่ียวชาญยังคงเหมือนเดิม และพนักงาน ยังคงอยูในหนาท่ีเดิม  

ขายสินคาในตลาดเดิม ทําใหทางรานสามารถท่ีจะรักษาฐานลูกคาเกาขยายฐานลูกคาใหมและ

ช่ือเสียงใหเปนท่ียอมรับเพื่อใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี 

กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกจิ  (Business - Level Strategy) 

กกกกกกกกเปนกลยุทธท่ีกําหนดข้ึนในระดับหนวยธุรกิจ หรือ ระดับผลิตภัณฑ โดยมุงความสําคัญ

ท่ีการปรับปรุงตําแนงทางการแขงขัน (Competition position) ของผลิตภัณฑ หรือบริการของบริษัท

ในอุตสาหกรรมหรือสวนตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงของหนวยธุรกิจ กกกกกกกก 

กกกกกกกก ความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive advantage) หมายถึง ความสามารถท่ี

องคการดําเนินธุรกิจของตัวเองไดดีกวาองคการอ่ืน ทําใหองคกรมีความแตกตางจากผูอ่ืนในขณะท่ี

ผูอ่ืนทําไมไดหรือไมมีขอไดเปรียบทางการแขงขัน  นั่นคือ การทํากําไรไดสูงกวามาตรฐานของ

อุตสาหกรรม หรือองคการ  สามารถสรางใหเกิดคุณคาแกองคการของตัวเองมากกวาคูแขงขัน  

(เสนาะ ติเยาว 2543) 
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กกกกกกกก ส่ิงท่ีธุรกิจตองคํานึงถึงในการแขงขัน คือ การสรางความไดเปรียบทางการแขงขันท่ี

ยั่งยืน (Sustainable Competitive advantage)         ทามกลางสภาวะแวดลอมทางการแขงขันท่ีรุนแรง   

กลยุทธระดับหนวยธุรกิจท่ีสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน จําแนกได ดังนี้ 

กกกกกกกก1.กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) การสรางคุณคาใหเกิดข้ึนในตัว

ของสินคาและบริการท่ีนํามาซ่ึงความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืน เปนกลยุทธท่ีความสงเสริมใหมีการ

พัฒนาตลอดเวลา เพราะคุณคาท่ีเคยมีในอดีตอาจไมไดการยอมรับจากผูบริโภคเม่ือเวลาเปล่ียนไป 

อีกเหตุผลหนึ่งท่ีตองพัฒนาตลอดเวลา เพราะการแขงขันในตลาดมีสูงมาก อีกท้ังสินคาและบริการท่ี

มีอยูในปจจุบันมีความคลายคลึงกันมาก ธุรกิจจึงตองสรางสินคาและบริการใหแตกตางจากคูแขง 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด (ผลิน ภูจรูญ 2548) 

กกกกกกกก การแสวงหาขอไดเปรียบทางการแขงขันดานการสรางความแตกตางนั้น ธุรกิจตอง

พยายามสรางผลิตภัณฑหรือการบริการ ใหมีลักษณะท่ีไมเหมือนใครเพื่อใหเกิดคุณคาในสายตาของ

ลูกคาซ่ึงการสรางความแตกตางทําไดหลายวิธี เชน ความแตกตางท่ีแสดงถึงความเปนผูนําทางดาน

นวัตกรรมทางดานเทคโนโลยี ( Technology innovation Leader) ความเปนผูนําทางดานการบริการ

หลังการขาย ( After-Sales services Leader) ความเปนผูนําทางดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 

(Product features Leader) ความเปนผูนําทางดานคุณภาพ (Quality Leader) เปนตน 

กกกกกกกก2.กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน ( Cost Leadership Strategy) เปนกลยุทธท่ีใชในการ

แขงขันเม่ือธุรกิจมีขอไดเปรียบทางดานตนทุนท่ีต่ํากวาคูแขงในการขายสินคา หรือเปนการนําเสนอ

ผลิตภัณฑท่ีไมมีคุณสมบัติท่ีแตกตาง ในราคาท่ีต่ํากวาคูแขงโดยมุงไปสูลูกคากลุมใหญในตลาด

เปาหมาย โดยท่ัวไปเม่ือผลิตภัณฑมีมาตรฐานมากข้ึนจะทําใหตนทุนในการผลิตลดลง ดังนั้นธุรกิจ

ท่ีใชกลยุทธตนทุนต่ําตองพยายามทําการผลิตในระยะยาว และเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนแบบเดียวกัน

เพื่อทําใหเกิดการประหยัดจากขนาดการผลิต สงผลใหตนทุนต่ําและสามารถขายสินคาไดต่ํากวา

คูแขงและถึงแมจะขายสินคาไดต่ํากวาราคาเดิมก็สามารถไดกําไรอยูดี 

กกกกกกกก3.กลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว (Quick response Strategy) เปนการท่ีธุรกิจมีความ

คลองตัวตอการตอบสนองความตองการของลูกคา หรือการตอบสนองตอความตองการของตลาด

ไดอยางทันทวงที ไมวาจะเปนดานการนําเสนอสินคาใหม การปรับปรุงสินคา หรือการตัดสินใจใน

การบริหารจัดการ 

กกกกกกกกการแสวงหาขอไดเปรียบทางการแขงขันดานการตอบสนองอยางรวดเร็วนั้น  ธุรกิจตอง

พยายามตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว การตอบสนองท่ีชากวาคูแขงขันอาจทํา

ใหลูกคาหันไปใชทางเลือกอ่ืนจากคูแขงได ซ่ึงการตอบสนองอยางรวดเร็ว ทําไดหลายวิธี เชน การ

ตอบสนองอยางรวดเร็วในดานการตอบคําถามของลูกคา ( Adjusting marketing efforts Quick 
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response) การตอบสนองอยางรวดเร็วในดานการปรับปรุงสินคาเดิมท่ียังจําหนายอยู  (Improving 

existing products Quick response) เปนตน 

กกกกกกกก4.กลยุทธการมุงตลาดเฉพาะสวน ( Market focus Strategy) เปนกลยุทธซ่ึงองคกรเนนท่ี

ความไดเปรียบดานตนทุนหรือความไดเปรียบดานความแตกตางอยางใดอยางหนึ่ง โดยมุงท่ีกลุม

ลูกคาหรือสวนตลาดท่ีแคบ  

กกกกกกกกกลยุทธระดับหนวยธุรกิจท่ีธุรกิจ รานสะดวกซ้ือ 18 Hours นํามาใชเพื่อใหสอดคลอง

กับกลยุทธระดับองคกร ท่ีทางรานไดเลือกใชกลยุทธการสรางความเจริญเติบโต ( Growth Strategy) 

อีกท้ังยังสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยกลยุทธระดับหนวยธุรกิจท่ีทางราน สะดวกซ้ือ 18 

Hours เลือกใช คือ กลยุทธสรางความแตกตาง ( Differentiation Strategy) กลยุทธการตอบสนอง

อยางรวดเร็ว ( Quick response Strategy) และ กลยุทธการมุงตลาดเฉพาะสวน ( Market focus 

Strategy) เนื่องจากทางรานไดมีการพัฒนาปรับปรุงรานข้ึนมาใหมจากเดิมท่ีเปนรานขายของชําและ

มีรูปแบบรานและสินคาท่ีไมแตกตางจากคูแขงขันมากนัก ทําใหทางรานมีการสรางความแตกตาง

ในดานตางๆเพื่อใหมีความไดเปรียบทางการแขงขัน อาทิ ดานรูปลักษณของทางรานท่ีถูกออกแบบ

ตกแตงใหสะดวกสบายในการจับจายซ้ือของ และมีเอกลักษณเปนของทางรานเพื่อใหงายตอการ

จดจํามากข้ึน ผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางจากคูแขงโดยทางรานจะจําหนายสินคาบางอยางท่ีทาง

คูแขงไมจําหนายและสินคาทุกช้ินของทางรานก็จะมีคุณภาพท่ีเหมาะสมตอราคา  ความแตกตาง

ทางดานเทคโนโลยีท่ีเหนือกวาคูแขง เขามาชวยในการขายสินคาทําใหมีความ สะดวก รวดเร็ว 

ถูกตองแมนยํา  ตลอดจนทําใหการดําเนินงานมีความเปนระเบียบและงายตอการตรวจสอบ  รวมไป

ถึงความแตกตางทางดานการบริการซ่ึงทางรานจะเนนท่ีการบริการท่ีมีมาตรฐาน รวดเร็ว มีคุณภาพ 

โดยพนักงานท่ีมีประสบการณความเช่ียวชาญ ในดานการขายและการบริการเพื่อทําใหลูกคาเกิด

ความประทับใจ 

กกกกกกกกกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว ( Quick response Strategy) ซ่ึงทางรานสะดวกซ้ือ 

18 Hours จะใชกลยุทธนี้เพื่อชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยจะมีการตอบสนองอยาง

รวดเร็วตอลูกคาท้ังทางดานผลิตภัณฑและการบริการ อาทิ ทางดานผลิตภัณฑ ทางรานสะดวกซ้ือ 

18 Hours จะนําเสนอผลิตภัณฑใหมทุกคร้ังกอนคูแขงโดยทางรานจะนําสินคาตัวใหมวางขายใน

ตําแหนงท่ีลูกคาสามารถท่ีจะมองเห็นสินคาไดงาย เพื่อทําใหลูกคาทราบวาทางรานสะดวกซ้ือ 18 

Hours มีสินคาตัวใหมจําหนาย และนอกจากนี้ทางรานจะปรับความพยายามทางการตลาดใหมีความ

รวดเร็ว เนื่องจากรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ตั้งอยูในแหลงชุมชน ท่ีมีลักษณะการดําเนินงานท่ี

คลายคลึงกับรานสะดวกซ้ืออ่ืนๆ ดังนั้น ทางรานจะมีการปรับความพยายามทางการตลาดใหมได

อยางรวดเร็ว เชน ปรับกลยุทธการสงเสริมทางการตลาดหรือเลือกขายสินคาท่ีเปนท่ีตองการของ
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ลูกคาในยานชุมชนนั้นๆ เพื่อสามารถท่ีจะตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดและเปนผลทําให

ลูกคาเกิดการซ่ือสัตยตอตราสินคาและรานคาได   สวนการตอบสนองดานการบริการนั้นทางรานจะ

บริการอยางรวดเร็วและท่ัวถึง โดยจะแนะนําผลิตภัณฑใหมทุกคร้ังใหแกลูกคา สินคา   เนื่องจากมี

ลูกคาจํานวนมากเลือกซ้ือสินคาตามคําแนะนํา  ดังนั้น  การแนะนําสินคาท่ีมีคุณภาพดีใหกับลูกคาก็

จะทําใหไดรับความไววางใจจากลูกคาลูกคา  และเปนจุดเร่ิมตนท่ีดีของการสรางลูกคาประจํา  หรือ

การใหคําปรึกษาดานตัวสินคา ซ่ึงพนักงานทุกคนของทางรานจะมีความสามารถในการตอบคําถาม

ลูกคาไดอยางรวดเร็วในกรณีท่ีลูกคามีขอสงสัยในตัวสินคาและจะมีการบริการหลังการขาย ดังนี้ 

ทางรานจะมีการประกันสินคา ในกรณีท่ีลูกคาซ้ือสินคาจากทางรานแลวสินคานั้นมีความเสียหายท่ี

เกิดจากทางรานลูกคาสามารถนําสินคามาคืนได ซ่ึงจะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจและเกิด

ทัศนคติท่ีดีตอการบริการสงผลทําใหลูกคามีการแนะนําบริการตอไปยังผูอ่ืน ทําใหรักษาฐานลูกคา

เกาและมีฐานลูกคาใหมมากข้ึนอยางตอเนื่อง 

กกกกกกกกกลยุทธการมุงตลาดเฉพาะสวน ( Market focus Strategy) มุงเนนการใหบริการแกลูกคา

เปนสําคัญท้ังลูกคาท่ีอาศัยในบริเวณ ตําบลหนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี จังหวัด ประจวบคีรีขันธ 

และลูกคาบริเวณใกลเคียง โดยทางรานจะมุงเนนลูกคาวัยรุน หนุมสาววัยทํางานท่ีมีอายุระหวาง 15-

30 ป ซ่ึงจะมีอํานาจในการซ้ือสูง และมีการส่ังซ้ือในปริมาณท่ีมาก โดยทางรานจะมุงเนนการ

ใหบริการแกลูกคาท่ีใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการ เพื่อใหผลิตภัณฑเขาสูกลุมลูกคา

เปาหมายไดอยางรวดเร็วและท่ัวถึง 

กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Functional Strategy) 

กกกกกกกกเปนวิธีการซ่ึงแตละหนาท่ี ใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคและกลยุทธ ของบริษัทและหนวย

ธุรกิจ โดยการใชทัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด (Wheelen and Hunger 2545: 165) 

กกกกกกกก เปนการมุงท่ีเปาหมายระยะส้ัน ในการตัดสินใจ และการปฏิบัติของหนาท่ีตาง ๆ ของ

องคการ  

กกกกกกกกกลยุทธระดับหนาท่ีประกอบดวยแผนปฏิบัติการในดานตาง ๆ 4 ดาน 

กกกกกกกก1.แผนการตลาด จะเปนการนําสวนประสมทางการตลาดเขามาชวยในการทําการดําเนิน

ธุรกิจเพื่อทําใหธุรกิจสามารถท่ีจะบรรลุเปาหมายทางการตลาด เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขันและ

สามารถทําใหธุรกิจทราบถึงทิศทางและ ความตองการของลูกคาเพื่อตอบสนองตอความตองการนั้น 

ซ่ึงเปาหมายท่ีสําคัญของการตลาด คือ การทําใหสินคาหรือบริการเปนท่ีสนใจของลูกคาโดยใชกล

ยุทธในการขาย การส่ือสารและกลยุทธตางๆผสมผสานเขาดวยกันเพื่อสรางคุณคาและสราง

ความสัมพันธท่ีแข็งแกรงสงผลใหสามารถท่ีจะรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มฐานลูกคาใหมอยางตอเนื่อง 
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กกกกกกกกเพื่อใหกิจการรานสะดวกซ้ือ 18 Hours บรรลุตามเปาหมายทางการตลาดผูประกอบการ

จึงเลือกใชเคร่ืองมือท่ีกอใหเกิดประสิทธิภาพในการดําเนินงาน คือ การใชสวนประสมทาง

การตลาดโดยรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนธุรกิจรานคาและการบริการ ดังนั้นทางรานจึงเลือกใช 

Marketing Mix 7P’S  มาชวยในการดําเนินกลยุทธ ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ( Products) ราคา 

(Pricing) ชองทางการจัดจําหนาย ( Place) การสงเสริมการขาย ( Promotion) บุคลากร ( People) 

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) และกระบวนการ (Process)  ซ่ึงสวนประสมทางการตลาด 

7P ท่ีทางรานเลือกใชนั้นจะเปนสวนท่ีชวยทําใหรานสะดวกซ้ือสามารถท่ีจะอยูรอดและแขงขันกับ

คูแขงได 

กกกกกกกก 2.แผนการเงิน ฐานะทางการเงินของกิจการเปนส่ิงท่ีสําคัญอยางยิ่งท่ีผูบริหารตองให

ความสําคัญในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากตัวเลขทางการเงินจะแสดงถึงสภาพคลองหรือหนี้สินท่ี

กิจการกําลังประสบอยู ซ่ึงแผนการเงินจะทําใหกิจการทราบวาธุรกิจท่ีกิจการดําเนินการอยูนั้นมีการ

เจริญเติบโตมากหรือนอยเพียงใด โดยพิจารณาจากขอมูลทางการเงินเพื่อกิจการจะไดหาทางแกไข 

นอกจากนี้แผนการเงินมักถูกใชเปนตัววัดฐานะทางการแขงขันท่ีดีท่ีสุด โดยแผนการเงินจะใชใน

การตัดสินใจในเร่ืองการลงทุน การจายเงินปนผล และการจัดหาเงินลงทุนซ่ึงในแผนการเงินจะมี

ขอมูลทุกอยางท่ีบงบอกถึงฐานะทางการเงินของกิจการ 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนกิจการท่ีมีลักษณะแบบหางหุนสวนสามัญซ่ึงทางรานมี

การวางแผนทางการเงินเพื่อใชในการดําเนินกิจการ โดยทางรานตัดสินใจใชเงินลงทุนจํานวนท้ังสิน 

1,000,000 บาท โดยมาจากแหลงเงินทุนสองแหลง คือ จากสวนของเจาของกิจการ จํานวน 600,000 

บาท และจากการกูยืมจากธนาคาร 400,000 บาท กิจการจะมีการสํารองเงินทุนหมุนเวียนไวจํานวน 

103,860 บาท (เนื่องจากเปนธุรกิจคาปลีกแบบซ้ือมาขายไปจึงจําเปนตองมีการสํารองเงินเปน

จํานวนมาก) อีกท้ังกิจการยังมีความจําเปนตองใชเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินกิจการ นอกจากนี้

ทางรานยังมีการบริหารทางการเงิน ดวยการทําธุรกรรมระหวางทางรานกับลูกคาดวยเงินสดเพื่อลด

ปญหาและไมกอใหเกิดความยุงยากในการบริหาร อีกท้ังยังทําใหทางรานมีเงินมาใชเพื่อการ

หมุนเวียนท่ีเพียงพอและมีสภาพคลองท่ีดีในการดําเนินกิจการ โดยทางรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มี

การตั้งเปาหมายวาจะตองคืนทุนภายในระยะเวลาไมเกิน 2 ป 

กกกกกกกก 3.แผนการบริหารทรัพยากรมนุษย  การท่ี ธุรกิจ จะกระทําภารกิจหลักใหบรรลุวัตถุ  

ประสงคและมีประสิทธิภาพนั้น  ธุรกิจจําเปนตองมีทรัพยากรท่ีเหมาะสมกับงาน ดังนั้นการบริหาร

ทรัพยากรมนุษย จึงจัดเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่งในการบริหารงาน ซ่ึงถาธุรกิจเร่ิมตนดวยการมี

บุคลากรท่ีดี มีความสามารถ ปจจัยดานอ่ืนๆก็จะดีตามมา จึงกลาวไดวา คน ถือวา เปนทรัพยากรท่ีมี
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คาท่ีสุดของธุรกิจ ดังนั้นผูประกอบการตองใหความสําคัญการการบริหารทรัพยากรมนุษยเพื่อทําให

ธุรกิจประสบความสําเร็จและกอใหเกิดความนาเช่ือถือจากลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours จะใหความสําคัญตอการบริหารทรัพยากรมนุษยซ่ึงถือเปน

ทรัพยากรท่ีมีคามากท่ีสุดในการดําเนินงาน โดยทางรานจะมีกระบวนการในการคัดเลือกและ

ฝกอบรมพนักงานอยางสมํ่าเสมอ เพื่อใหไดพนักงานท่ีมีมาตรฐานเดียวกันและมีคุณภาพในการ

ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ พนักงานของทางราน

สะดวกซ้ือ 18 Hours  จะถูกแบงหนาท่ีความรับผิดชอบตามความเช่ียวชาญของแตละบุคคลซ่ึงถูก

กําหนดไวเปนโครงสรางองคกรแบบงาย โดยพนักงานทุกคนจะไดรับคาจางท่ีเหมาะสมกับงานท่ีทํา 

นอกจากนี้ทางรานไดมีการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการดําเนินงาน สงผลใหพนักงานมีเวลาวาง

มากข้ึนจึงเปนโอกาสใหทางรานหันไปมุงในการพัฒนาทางดานการบริการมากข้ึน เพื่อใหพนักงาน

มีศักยภาพเหมาะสมตอการใหบริการ 

กกกกกกกก 4.แผนการจัดซ้ือ การจัดซ้ือถือวามีความสําคัญตอธุรกิจไมแพดานตางๆเพราะถาหาก

ทางรานมีการวางแผนการจัดซ้ือท่ีดีมีมาตรฐาน ตลอดจนมีการสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูขายก็จะ

สงผลทําใหองคกรเสียคาใชจายหรือมีตนทุนในการจัดซ้ือคอนขางต่ําดวย กิจการรานสะดวกซ้ือ 18 

Hours เปนธุรกิจคาปลีก ดังนั้นจึงตองมีการติดตอหรือสรางความสัมพันธกับผูขายอยูตลอดเวลาใน

การส่ังซ้ือสินคาเนื่องจากจะไดมีการเจรจาตอรองในเร่ืองของราคาสินคาท่ีถูกลง ดังนั้น

ผูประกอบการจึงตองใหความสําคัญกับการบริหารการจัดซ้ือ เพื่อทําใหกิจการสามารถขายสินคาได

ในราคาต่ําเนื่องมาจากตนทุนท่ีต่ํา 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours จากเดิมเปนรานขายของชําท่ีมีการจัดซ้ือสินคาทุกคร้ังตามการ

ตัดสินใจของผูขาย ซ่ึงทางรานจะส่ังซ้ือสินคาจากรถตัวแทนจําหนายและจากตลาดปราณบุรีซ่ึงทํา

ใหเสียเวลาและคาใชจายจากการจัดซ้ือจนบางคร้ังสินคาก็ไมเพียงพอตอความตองการ ดังนั้นทาง

รานสะดวกซ้ือ 18 Hours จึงเห็นความสําคัญของการบริหารการจัดซ้ือ โดยทางราน จะใชโปรแกรม

ในการชวยทางดานการจัดซ้ือ เม่ือพนักงานทําการเติมสินคาลงบนช้ันวางสินคา พนักงานจะเห็นวา

สินคายังคงเหลือเทาไร และพนักงานก็จะรับรูวาสินคาตัวไหนมียอดขายเปนอยางไร และควรทํา

การส่ังสินคาอยางไร ซ่ึงทางรานจะสามารถส่ังสินคาไดเหมาะสมกับปริมาณการขาย ทําใหสินคาไม

ขาดมือและไมมีมากเกินไป เม่ือทําการส่ังสินคาผานทางเคร่ือง แลวขอมูลจะถูกสงไปท่ีผูจัดจําหนาย

เพื่อใหผูจัดจําหนายสงสินคามายังทางราน 
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บทที ่6 

แผนการบริหารจัดการ 

 

กกกกกกกก แผนการบริหารจัดการเปนเร่ืองของการกําหนดโครงสรางองคกร และผูบริหารหรือ

เจาของกิจการท่ีมีความสอดคลองกับแผนการดําเนินธุรกิจในดานอ่ืนๆของกิจการ อันประกอบดวย

โครงสรางองคกร กลยุทธการบริหาร การจัดการดานบุคลากร และทําเลท่ีตั้งของกิจการ 

กกกกกกกก ธุรกิจการคา จะมีการบริหารจัดการท่ีมีความแตกตางไปจากธุรกิจการบริการและการ

ผลิต  โดย  ธุรกิจการคา (Trading Business) เปนธุรกิจท่ีมีวัตถุประสงคในการซ้ือ -ขายสินคาหรือ

เปนคนกลางในการซ้ือขายสินคา เชน หางสรรพสินคา ธุรกิจการคาปลีก ธุรกิจการคาสง เปนตน    

โดยเฉพาะธุรกิจคาปลีก  ท่ีจะมุงเนนการขายสินคาท่ีมีคุณภาพและมีความหลากหลายใหตรงกับ

ความตองการของลูกคาและจะตองมีราคาท่ีเหมาะสมอีกดวย  การทําธุรกิจคาปลีกจะตองมีการสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคาและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา  เพื่อใหลูกคามีการกลับเขามาใช

บริการและซ้ือสินคาของทางรานอีกในคร้ังตอไป   จากจุดนี้จะทําใหธุรกิจการคาสามารถท่ีจะ

ประสบความสําเร็จได 

กกกกกกกกสําหรับธุรกิจรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” เปนธุรกิจการคาประเภทคาปลีก ส่ิงท่ีสําคัญ

ท่ีสุดท่ีจะทําใหประสบผลสําเร็จไดคือ บุคลากรท่ีเปนพนักงานขาย ซ่ึงจะไดกลาวถึงโครงสราง

องคกรและผังบริหาร รวมถึงแผนจัดการดานบุคลากร เพื่อนําไปสูการดําเนินงานท่ีประสบ

ความสําเร็จดังนี้ 

กกกกกกกกช่ือธุรกิจ  :รานสะดวกซ้ือ“18 Hours” เปนกิจการท่ีปรับปรุงมาจากรานเดิม 

กกกกกกกกเจาของธุรกิจ  :นางสาวชุติมา บุญชวย และนางสาวนพรัตน ฉ่ิงเล็ก 

กกกกกกกกรูปแบบธุรกิจ  :หางหุนสวนสามัญ 

กกกกกกกกท่ีตั้ง   :624 ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ 77120 

กกกกกกกกประเภทธุรกิจ :จําหนายสินคาอุปโภคโภคและบริโภคภายในราน 

กกกกกกกกเปดดําเนินการ :1 มกราคม 2555 

กกกกกกกกการบริหารงาน  :หุนสวนมีสวนรวมในการใชอํานาจในการตัดสินใจเกี่ยวกับการ

    ดําเนินงานท้ังหม ด  

กกกกกกกกเวลาทําการ   :เปดใหบริการลูกคา ตั้งแตเวลา 6.00 น. ถึง 24.00 น. ทุกวัน (ไม

    เวนวันหยุดนักขัตฤกษ) 
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โครงสร้างองค์กรและผงับริหาร ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” มีการจัดการและบริหารงานแบบหุนสวน ซ่ึงมีแผนผัง

องคการดังนี ้

 

 

 

 

  

 

             

 

 

 

ภาพที ่7 แสดงแผนผงัโครงสร้างองค์กร 

แผนด้านบุคลากร 

กกกกกกกกการท่ีธุรกิจจะประสบความสําเร็จไดนั้น นอกจากจะข้ึนอยูกับผูบริหารของกิจการแลว 

จะตองมีบุคลากรท่ีมีความสามารถในการปฏิบัติงานท่ีมีความเหมาะสม ผูประกอบการจึงตองมีการ

จัดหาบุคคลท่ีมีลักษณะตามท่ีผูประกอบการตองการจึงตองมี มีการรับสมัครงาน คัดเลือก การ

ประเมินผล การใหรางวัล การฝกอบรมและการพัฒนา เพื่อใหเหมาะสมกับโครงสรางองคการ  

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดกําหนดตําแหนงและหนาท่ีรับผิดชอบตามผังโครงสราง

องคกรไวดังนี้ 

กกกกกกกก1.เจาของหรือผูจัดการท่ัวไปรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จํานวน 2 อัตรา  หนาท่ีความ

รับผิดชอบการวางแผน บริหารดานการเงิน บุคลากร การจัดซ้ือวัสดุอุปกรณในการบริการ การเลือก

แหลงในการส่ังซ้ือสินคา       และตัดสินใจในเร่ือง การบริหารภายในราน รวมท้ังเปนเปนแคชเชียร 

พนักงานขาย และการบริการ เงินเดือน 15,000 บาทตอเดือน 

น.ส.นพรัตน   ฉิ่งเล็ก 

ผูจัดการทั่วไป ฝายการเงิน, บัญชี, 

ขายสินคา 

 

น.ส.ชุติมา บุญชวย 

ผูจัดการทั่วไป ฝายจัดซื้อ , HR, 

ขายสินคา 

น.ส.สุดารัตน เอี่ยมอาษา

พนักงานขายสินคา,         

ทําความสะอาดราน 

 

น.ส.สุนันท แทนชาติ

พนักงานขายสินคา, 

จัดเรียงสินคาตรวจดู
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กกกกกกกก 2.พนักงานขายสินคา จัดเรียงสินคา ตรวจดูสินคา จํานวน 2 อัตรา หนาท่ีความ

รับผิดชอบขายสินคา  คอยเช็คสินคา และติดราคาสินคาใหครบ ทําความสะอาดราน จัดกลุมหรือ

หมวดหมูของสินคาเพื่อสะดวกตอการเลือกซ้ือ ตลอดเวลาท้ังเชาและเย็น เงินเดือน 7,500 บาทตอ

เดือน พนักงานท่ีใหบริการจัดเปน 2 กะ คือ กะท่ี 1 เร่ิมงาน 06.00 น. เลิกงาน 15.00 น. และกะท่ี 2

เร่ิมงาน 15.00 น. เลิกงาน 24.00 น. 

กระบวนการสรรหาบุคลากร 

กกกกกกกกเพื่อใหไดทรัพยากรบุคคลท่ีมีคุณภาพและมีความเหมาะสมในการใหบริการท่ีตองการ  

ท้ังความเอาใจใสและการดูแลอยางมืออาชีพ  มีการคัดเลือกบุคลากรดังนี้  

1.ประกาศรับสมัครจากผูท่ีมีความใกลชิดกับเจาของกิจการเนื่องจากสามารถตรวจสอบ

ประวัติไดงาย 

2.ผูสมัครในตําแหนงตางๆ จะตองมีคุณสมบัติครบถวนตามท่ีตองการ 

3.ผูสมัครจะตองถูกสัมภาษณจากเจาของกิจการ 

4.ผูผานการคัดเลือกทุกคนจะตองทําการตรวจรางกายท่ีโรงพยาบาล และจะตองไมเปน

โรคติดตอท่ีสามารถแพรเช้ือได หรือตองไมเปนโรคท่ีสังคมรังเกียจ 

5.ผูผานการคัดเลือกจะตองมีการทําสัญญาหากผานการทดสอบตองทํางานอยางนอย 1ป 

คุณสมบัติของบุคลากร 

กกกกกกกกตําแหนง   : ผูจัดการท่ัวไป 

กกกกกกกกหนาท่ีความรับผิดชอบ : การวางแผน บริหารดานการเงิน    บุคลากร  

การวางแผน   บริหารดานการเงิน บุคลากร    และตัดสินใจในเร่ืองการบริหารภายในราน    

กกกกกกกกการศึกษา/คุณสมบัต ิ : ปริญญาตรีดานการบริหารจัดการ มีประสบการณการ            

                                                                        ทํางาน ดานการบริหาร 

กกกกกกกกตําแหนง   : พนักงานภายในราน  

กกกกกกกกหนาท่ีความรับผิดชอบ : ขายสินคา คอยเช็คสินคา   และติดราคาสินคาใหครบ        

                    ทําความ สะอาดราน จัดกลุมหรือหมวดหมูของสินคา    

                                 เพื่อสะดวกตอการ เลือกซ้ือ 

กกกกกกกกการศึกษา/คุณสมบัติ                : จบการศึกษา วุฒิ ม.6        มีลักษณะนิสัยมีความรอบ

       คอบ ระเบียบเรียบรอยมีความซ่ือสัตยตองานท่ีไดรับ

                   มอบหมาย มี บุคลิกภาพดี       มีจิตใจบริการ มีมนุษย

                                สัมพันธท่ีดี แตงกาย สุภาพ มีสุขภาพแข็งแรงและไม                                                  

                                                                      เปนโรคติดตอ 
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แผนการพฒันาบุคลากร 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดกําหนดแผนการพัฒนาบุคลากร เพื่อใหพนักงานมีการ

พัฒนาความสามารถในการขายสินคาและการใหบริการ มีการสงพนักงานไปเขาฝกอบรมเกี่ยวกับ

เทคนิคการขาย การจัดการเร่ืองสินคาคงเหลือและการจัดวางสินคา ในดานของเทคนิคการขาย เชน 

ใหพนักงานมีการกลาวตอนรับลูกคาและการกลาวขอบคุณลูกคาท่ีเขามาซ้ือสินคา และมาใชบริการ

ของทางราน ซ่ึงสามารถท่ีจะพัฒนาบุคลากรใหทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึนอีกดวย 

การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน 

กกกกกกกก การควบคุมและการประเมินผลการปฏิบัติงาน กระทําข้ึนเพื่อใหม่ันใจวาผลของการ

ปฏิบัติงานจริง สอดคลองเปนไปตามแผนการดําเนินงานท่ีวางไว หากผลการดําเนินงานไมเปนไป

ตามเปาหมาย จะตองรูวาเปนเพราะสาเหตุใด และหาทางแกไขขอบกพรองท่ีเกิดข้ึน เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ในการทํางานมากข้ึน 

กกกกกกกก รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” เปนกิจการขนาดเล็กท่ีมีการดําเนินธุรกิจท่ีไมยุงยาก

ซับซอน การควบคุมและการประเมินผลการปฏิบัติงานในแตละตําแหนงกําหนดไวดังนี้ 

กกกกกกกก1.ผูจัดการราน วัดผลจากความพึงพอใจของลูกคา และการ รองเรียนของลูกคา จํานวน

ลูกคา และรายไดจากการขายสินคา 

กกกกกกกก2.พนักงานขายในราน วัดผลจากความพึงพอใจของลูกคาในการใหบริการ และรายได

จากการขายสินคา 
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บทที ่7 

แผนการตลาด 

 

  

 

 

 

กกกกกกกก การตลาด นับเปนสวนหนึ่งของงานดานบริหารธุรกิจ ท่ีมีบทบาทอยางมากในสังคม

มนุษย  องคกรตาง ๆ ในยุคนี้ ตางยอมรับแนวคิดทางการตลาดสมัยใหม ท่ีเขามามีสวนอยางมากใน

การกําหนดแผนงานตาง  ๆ  ขององคกร  ท้ังในดานการผลิต การเงิน การกําหนดทรัพยากรมนุษย

และอ่ืน ๆ 

กกกกกกกก องคกรท่ีมีการนําตลาดมาใชอยางจริงจัง มักจะเปนองคกรท่ีประสบความสําเร็จ  

เนื่องจากสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาองคกรอ่ืน ๆ ท่ีมิไดนําการตลาดมาใช  

รวมท้ังยังทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือซํ้า ทําใหผลกําไรเพิ่มข้ึน ซ่ึงปจจุบันไมเพียงตอองคกรธุรกิจ  

เชน  บริษัท ฮอนดา (ประเทศไทย) จํากัด ท่ีนําการตลาดมาใชโดยถือหลัก Customer Satisfaction 

No.1 หรือ มิสทีน ซ่ึงรับประกันหากผูบริโภคไมพอใจยินดีคืนเงิน ปจจุบันองคกรท่ีไมมุงหวังกําไร 

เชน การทองเท่ียวแหงประเทศไทย การไฟฟาฝายผลิต กระทรวงมหาดไทย แมกระท่ังวัด เชน วัด

พระธรรมกาย หรือมูลนิธิ เชน มูลนิธิสายใจไทย ตางนําเอาแนวคิดทางการตลาดมาปรับใชใน

กิจกรรมขององคกรตน เพื่อดึงดูดใหประชาชนเกิดทัศนคติท่ีดีตอองคกรเขามาเปนสมาชิกบริจาค

เงินหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปในทางท่ีองคกรนั้น ๆ ตองการ จึงนับไดวาการตลาดเปน

กระบวนการสําคัญท่ีควรศึกษาเพื่อนําไปปรับใชในการบรรลุความสําเร็จขององคกรตางๆ 

กกกกกกกก แผนการตลาด เปนการแสวงหาแนวทางในการประกอบธุรกิจ ท่ีมุงเนนตามความ

ตองการของลูกคา ความคาดหวังของลูกคา การพัฒนาราคาสินคาและการบริการ การสงเสริมการ

ขาย การหาชองทางในการจัดจําหนายใหเปนรูปธรรมและสามารถประเมินได            แผนการตลาด

ประกอบดวยการกําหนดตลาดเปาหมาย และการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด และการ

ตอบสนองโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนโดยการพัฒนาและนํากลยุทธทางการตลาดไปใชอยางมีประสิทธิภาพ 
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กกกกกกกกปจจุบันตลาดของภาคธุรกิจรานสะดวกซ้ือท่ีมีภายในประเทศนั้น ไดมีการขยายตัวอยาง

รวดเร็วและมากข้ึน  อีกท้ังมีการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจอยางรุนแรง  เพื่อแยงชิงสวนแบง

ทางการตลาดกันโดยไดมีกา รแขงขันกันเปดบริการใหลูกคาในสถานท่ีตาง  ๆ ซ่ึงแตละรานนั้น  มี

รูปแบบการใหบริการท่ีมีมาตรฐาน การเลือกทําเลท่ีตั้งของราน การออกแบบสถานท่ีและการ

จัดสรรสินคาท่ีชวยอํานวยความสะดวกสบายใหแกลูกคา การเอาใจใสตอลูกคา ความพิถีพิถันใน

การใหบริการและการหาสินคาเพื่อตอบสนองตอความตองการ การใหคําแนะนําตางๆ เพื่อทําให

ลูกคารูสึกวาตนจะไดรับความคุมคา  จากการใชบริการกับทางรานดวยความประทับใจซ่ึงกอใหเกิด

ความซ่ือสัตยตอตราสินคาและกลับมาใชบริการกับทางรานอีก 

กกกกกกกกดังนั้นธุรกิจรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จึงใหความสําคัญกับการสงมอบสินคาและการ

บริการท่ีสรางความประทับใจกอนและหลังการใหบริการ  อาทิ ลูกคาสามารถนําสินคาท่ีมีตําหนิ

หรือเสียหายมาเปล่ียนกับทางรานไดตลอดเวลาในวันท่ีซ้ือสินคา การใหบริการแนะนําตัวสินคาใน

กรณีท่ีลูกคาเกิดความสงสัยในตัวสินคา หรือ การรับฟงความคิดเห็นและคําวิจารณจากลูกคาเพื่อ

นํามาพัฒนาปรับปรุง ทําใหลูกคา เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  และสงผลใหกลับมา ใชบริการซํ้าอีก

อยางตอเนื่อง  

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกพฤติกรรมผูบริโภค ( Consumer Behavior) หมายถึง  พฤติกรรมการแสดงออกของ

บุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซ้ือ การใช การประเมินผล  หรือจัดการกับสินคาและ

บริการ  ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได  ซ่ึงเหตุผลท่ีคุณ

จําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะพฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ  ดังนั้น 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  จะทําใหคุณสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจ

ใหแกผูบริโภค  และความสามารถในการคนหาทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตอง  และสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน  

ท่ีสําคัญจะชวยในการพัฒนาตลาด  และพัฒนาผลิตภัณฑของคุณใหดีข้ึนอยางตอเนื่อง  (นที บุญ-

พราหมณ : 2546) 

กกกกกกกก สังคมเมืองในปจจุบันนี้  ใหความนิยมในการใชบริการรานสะดวกซ้ือเพิ่มมากข้ึน 

เนื่องจากวิถีการดําเนินชีวิตของคนไทยตางใชชีวิตอยางเรงรีบและแขงขันกับเวลา อีกท้ังขนาดของ

ครอบครัวท่ีเปล่ียนมาเปนขนาดเล็ก ทําใหการบริโภคเปล่ียนไป  สงผลใหธุรกิจรานสะดวกซ้ือมีการ

ขยายตัวอยางรวดเร็วและตอเนื่อง ในปจจุบันมีการแขงขันเกี่ยวกับธุรกิจรานสะดวกซ้ือ สูงผูบริโภค

ตองการความสะดวกสบายในการดํารงชีวิตมากข้ึน พฤติกรรมของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางยิ่งใน

สังคมเมือง ท่ีเนนความสะดวกรวดเร็วบวกกับความทันสมัย จึงผันแปรไปสูความนิยมเลือกซ้ือ
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สินคาอุปโภคบริโภคในรานคาสะดวกซ้ือเพิ่มมากข้ึน ไมวาจะเปนอาหาร เคร่ืองดื่ม ของใชภายใน

บาน หรือแมแตเคร่ืองสําอาง สินคาเหลานี้ลวนแลวแตเปนส่ิงท่ีผูบริโภคจําเปนตองใชใน

ชีวิตประจําวัน ท้ังส้ิน   อีกท้ังในปจจุบันนี้ มีการเปดการคาเสรีกวางข้ึนทําใหมีคูแขงท้ังภายในและ

ภายนอกประเทศ  แขงขันกันตั้งราขายต่ําหรือจัดทําโปรโมช่ันตางๆเพื่อแยงลูกคากันทําใหธุรกิจคา

ปลีก คาสงรายยอย  รวมท้ังราน ขายของชําตอง มีการพัฒนารานใหมีความทันสมัยสะดวก รวดเร็ว

รองรับตอความตองการของลูกคาและเตรียมรับมือกับคูแขงขันท่ีจะเพิ่มมากข้ึน  จากรูปภาพท่ี  8

สามารถอธิบายไดวา ผูบริโภคคนไทยสวนใหญ มีพฤติกรรมการเขาใชรานสะดวกซ้ือมากข้ึน  ใน

ระยะเวลา 1 เดือนนั้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชบริการท่ีรานสะดวกซ้ือ  อยูท่ีประมาณ 91.0 และ

ไมไดเขาไปใชบริการ คิดเปนรอยละ 9.0 เทานั้น  นับวาสัดสวนเปนสัดสวนท่ีสูงมากหาก

เปรียบเทียบกับสถานท่ีในการเลือกซ้ือสินคาประเภทอ่ืน ๆ เชน บ๊ิกซี โลตัส เปนตน 

ตารางที ่3 พฤติกรรมการเข้าร้านสะดวกซ้ือ 

 

พฤติกรรมการเข้าร้านสะดวกซ้ือ อตัรา 

เขาเปนประจํา 91% 

ไมเขา 9% 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่8 พฤติกรรมการเข้าร้านสะดวกซ้ือ      
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ลกัษณะลูกค้า 

กกกกกกกกกลุมลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาท่ีตองการความสะดวกสบายและความรวดเร็ว   สยาม

ธุรกิจ เผยผลสํารวจออนไลนเกี่ยวกับปจจัยในการเขาไปใชบริการ ของลูกคาภายในรานสะดวกซ้ือ  

ดังรูปภาพท่ี 9 พบวา ปจจัยสําคัญในการเลือกใชบริการ รานสะดวกซ้ือ ท่ีผูบริโภคมีความคิดเห็น

ตรงกันมากท่ีสุด คือ  ปจจัยในเร่ืองของ “ความสะดวกในชวงเวลาท่ีซ้ือ ” คือ การท่ีเปดบริการ 24 

ช่ัวโมง คิดเปนรอยละ 61.0 ซ่ึงมีสัดสวนสูงมากเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยขออ่ืนๆ  ลําดับรองลงมาคือ 

สถานท่ีดังกลาว อยูใกลบาน/หรือ ใกลท่ีทํางาน คิดเปนรอยละ 9.9 และการท่ีรานสะดวกซ้ือนั้น มี

สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คิดเปนรอยละ 6.6 ตามลําดับ  สําหรับผูบริโภคนั้นไดมีเสียง

สะทอนเกี่ยวกับสถานท่ีตางๆ สําหรับการเลือกซ้ือสินคา ตองมีความสะดวกในทําเลท่ีตั้งคือ มีท่ีจอด

รถรอยละ 4.9 มีความสะดวกในการเดินทางคิดเปนรอยละ 4.4 ภายในรานสะดวกซ้ือจะตองมีการ

จัดเรียงสินคาท่ีมีความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคารอยละ 2.2 สินคาจะตองมีคุณภาพดีและถามี

ราคาถูกกวารานอ่ืน  พนักงานบริการดีคิดเปนรอยละ 1.6 และมีสินคาและบริการท่ีเหมาะสมกับเพศ 

และวัย มีความรวดเร็วในการชําระเงิน และมีการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง (ลด แลก แจก แถม) 

คิดเปนรอยละ 1.1  

ตารางที ่4 แสดงปัจจัยสําคญัในการเลอืกใช้บริการ “ร้านสะดวกซ้ือ” 

ปัจจัยสําคญัในการเลอืกใช้บริการร้านสะดวกซ้ือ อตัรา 

มีความสะดวกในชวงเวลาท่ีซ้ือ 61% 

สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 6.60% 

สะดวกในการเดินทาง 4.40% 

สินคามีคุณภาพด ี 1.60% 

สินคามีราคาถูกกวารานอ่ืน 1.60% 

มีความสะดวกรวดเร็วในการชําระเงิน 1.10% 

อยูใกลบาน / ท่ีทํางาน 9.90% 

มีหลายสาขา สะดวกในแหลงทําเลท่ีตั้ง 4.90% 

การจัดเรียงสินคามีความสะดวกในการเลือกหา 2.20% 

พนักงานใหบริการด ี 1.60% 

มีสินคาและบริการท่ีเหมาะสมกับเพศและวัย 1.10% 

มีรายการสงเสริมการขาย 1.10% 
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ภาพที ่9 แสดงปัจจัยสําคญัในการเลอืกใช้บริการ “ร้านสะดวกซ้ือ” 

กกกกกกกกและเม่ือพิจารณากลุมลูกคาสวนใหญ ท่ีเขาใชบริการรานสะดวกซ้ือจะพบวาเปนผูหญิง

มากกวาผูชาย จากผลการสอบถามผูบริโภค พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญจะเปนเพศหญิงคิดเปน

รอยละ 61.5 รองลงมาคือเพศชายคิดเปนรอยละ 33 และกลุมบุคคลเพศท่ีสามคิดเปนรอยละ 5.5 ซ่ึง

จะเห็นไดวาผูหญิงสวนมากจะมาซ้ือของอุปโภค บริโภค จากรานสะดวกซ้ือ มากกวาผูชายและเพศ

ท่ีสาม  
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ตารางที ่5  แสดงกลุ่มผู้บริโภคของร้านสะดวกซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่10 แสดงกลุ่มผู้บริโภคทีเ่ข้าไปใช้บริการร้านสะดวกซ้ือ 

การแบ่งส่วนตลาด  การเลอืกตลาดเป้าหมาย  และการกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์ 

กกกกกกกก การตัดสินใจขายสินคาในตลาด ไมวาจะเปนตลาดผูบริโภค หรือตลาดอุตสาหกรรม  

จะตองระลึกอยูเสมอวา โดยท่ัวไปแลวบริษัทไมสามารถผลิตสินคา หรือบริการใหแกลูกคาในทุก ๆ 

ตลาดได เนื่องจากลูกคามีจํานวนมากท่ีอยูกระจัดกระจาย และมีความตองการท่ีแตกตางกัน  บริษัท

จึงตองทําการแขงขันเฉพาะตลาดท่ีบริษัทมีความชํานาญมากท่ีสุด  

กกกกกกกกSTP Marketing หมายถึง การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตาง

กัน เพื่อสนองความตองการของตลาดท่ีมีลักษณะและความตองการท่ีแตกตางกัน ซ่ึงแบงออกเปน 3 

สวนดวยกัน คือ 

กกกกกกกก1. Market Segmentation (การแบงสวนตลาด) 

กกกกกกกก2. Market Targeting (การเลือกตลาดเปาหมาย) 

กลุ่มผู้บริโภค อตัรา 

เพศหญิง 61% 

เพศชาย 33% 

เพศท่ีสาม 6% 
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กกกกกกกก3. Market Positioning (การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ)  

Market Segmentation (การแบ่งส่วนตลาด)  

กกกกกกกกMarket Segmentation (การแบงสวนตลาด) หมายถึง กระบวนการในการแบงหรือแยก

ผูบริโภคออกเปนกลุมยอย ๆ โดยผูบริโภคในแตละกลุมนั้น จะมีความตองการในสินคาหรือบริการ

ท่ีคลายคลึงกัน ขณะท่ีผูบริโภคระหวางกลุมยอยท่ีถูกจัดแบงออกจากกันนั้น       จะมีความตองการท่ี

แตกตางกันในแตละกลุม 

กกกกกกกก การแบงสวนตลาดออกเปนสวนตลาดยอย ๆ ( Sub-Segment) ตามความตองการของ

ผูบริโภคแตละกลุมนั้น จะทําใหนักการตลาดทราบถึงความตองการของผูบริโภคแตละกลุมนั้นได

อยางชัดเจนยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําใหนักการตลาด ประเมินขนาด และกําลังซ้ือของผูบริโภคแตละกลุมได 

เพื่อจัดสรรทรัพยากรขององคกร ใหสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม มีประสิทธิภาพและลดความสูญเปลาทางการตลาดได 

กกกกกกกกหลักเกณฑท่ีใชในการแบงสวนตลาดของธุรกิจ 18 Hours คือ 

• การแบงสวนตลาดตามหลักภูมิศาสตร  ผูประกอบการเลือกทําเลท่ีตั้งบริเวณ พื้นท่ีบริเวณ  624  

ตําบลหนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี จังหวัด ประจวบคีรีขันธ  ซ่ึงเปนเขตชุมชนและยังเปนท่ีตั้ง

ของรานเดิมท่ีมีลูกคาประจําอยูแลวดวย  อีกท้ังยังเปนแหลงสัญจรผานไปมาของผูคนท่ัวไป  ทํา

ใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดหลากหลาย โดยทางรานจะมีการจําหนายสินคาท่ีสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของประชาชนซ่ึงสามารถแบงไดดังนี้ 

1.ประชาชนในบริเวณ ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ เนื่องจาก  บริเวณ   

ดังกลาวยังไมมีรานสะดวกซ้ือท่ีใหบริการตอลูกคา 

2.ประชาชนในบริเวณจังหวัดประจวบคีรีขันธและจังหวัดใกลเคียง 

• การแบงสวนตลาดตามหลักประชากรศาสตร ทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จะมุงไปกลุม

ลูกคาเปาหมายท่ีอยูบริเวณ ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ ท่ีมีอายุระหวาง

15-30 ป ซึงสวนใหญเปนเด็กวัยรุน วัยทํางาน และประชาชนในบริเวณนั้น 

• การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา เนื่องจากวิถีการดําเนินชีวิตของคนในประเทศไทยไดเนน

ความสะดวกรวดเร็วและทันสมัยมากข้ึน  และขนาดของครอบครัวท่ีเปล่ียน จากครอบครัวใหญ

มาเปนครอบครัวขนาดเล็ก ทําใหการบริโภคเปล่ียนไป  ผูบริโภคหันมาใชบริการรานสะดวก

ซ้ือเพิ่มมากข้ึน 

•  การแบงสวนตลาดตามหลักพฤติกรรมศาสตร ชวงเวลาในการใชบริการกับทางรานสะดวกซ้ือ 

“18 Hours”  คือ ชวงเวลา 06.00 น.-24.00 น. น. เนื่องจากพื้นท่ีบริเวณนั้นยังไมมีรานสะดวกซ้ือ
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ท่ีสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาท่ีตองการสินคาอุปโภค บริโภค ในชวงเวลา

ดังกลาว 

ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด 

กกกกกกกก1.ทําใหทราบถึงความตองการและขอบเขตความพอใจของแตละสวนตลาด  

กกกกกกกก2.ทําใหทราบถึงโอกาสหรือตําแหนงผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย 

กกกกกกกก3.ใชเปนเกณฑในการเลือกตลาดเปาหมายท่ีเหมาะสมกับความสามารถของบริษัท 

กกกกกกกก4.ทําใหสามารถปรับปรุงผลิตภัณฑใหตอบสนองความพอใจของผูบริโภคใหดีข้ึน 

กกกกกกกก5.ทําใหสามารถปรับปรุงแผนการตลาดและงบประมาณการตลาดไดเหมาะสม  

Market Targeting (การเลอืกตลาดเป้าหมาย)  

กกกกกกกกการเลือกตลาดเปาหมาย  (Market Targeting) หมายถึง กระบวนการในการประเมิน

ความนาสนใจของแตละสวนตลาด  และเลือกเขาสูตลาดเพียงหนึ่งหรือหลายสวนตลาด  สวนตลาด

เปาหมาย (Target Market หรือ Target Group) หมายถึง กลุมผูบริโภคหรือสวนตลาดท่ีนักการตลาด

สนใจ     และเลือกท่ีจะเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคกลุมนั้น ๆ  

กกกกกกกกโดยปจจัยท่ีสําคัญท่ีทางราน “18 Hours” คํานึงถึงในการแบงกลุมตลาดลูกคา ไดแก อายุ 

เพศ อาชีพ ความตองการ พฤติกรรมผูบริโภค และเร่ืองของรสนิยมของผูบริโภค  ตลาดท่ีสําคัญอัน

เปนเปาหมายหลักของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” คือตลาดกลุมลูกคาวัยรุน หนุมสาววัยทํางานท่ีมี

อายุระหวาง 15-30 ป และเนื่องจากบริเวณแถบนั้นมีโครงการบานจัดสรร รานอินเทอรเน็ต ทางราน

จึงเปดใหบริการถึงเท่ียงคืน เพื่อสามารถเขาถึงและ ตอบสนองตอความตองการของลูกคาบางกลุม

ไดในเวลาดังกลาวเนื่องจากพื้นท่ีในบริเวณนั้น  ยังไมมีรานสะดวกซ้ือท่ีตอบสนองตอความตองการ

ของลูกคาหลังเวลา 21.00 ถึง 24.00 ซ่ึงจํานวนประชากรในเขตตํา บลหนองตาแตมมีจํานวน

ประชากร 10,740 คน เปนเพศชาย 5,443 คน และเพศหญิง 5,647 คน 

กกกกกกกกตลาดเปาหมายรอง คือ ประชาชนท่ัวไปท่ีขับรถผานไปมาบริเวณหนาราน ซ่ึงอยูท่ีเลขท่ี  

624 ต. หนองตาแตม อ. ปราณบุรี จ. ประจวบคีรีขันธ 

Market positioning (การกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์) 

กกกกกกกกMarket positioning (การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ)  เปนการจัดผลิตภัณฑใหมีความ

แตกตาง ชัดเจน และตรงกับความตองการ  โดยการเปรียบเทียบผลิตภัณฑของบริษัทกับผลิตภัณฑ

ของคูแขงขันใหอยูในจิตใจของผูบริโภคโดยในข้ันนี้จะตองมีการระบุความไดเปรียบ  (Competitive 

Advantages) ในดานตาง ๆ ดังนี้ 
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1.ความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ (Product Differentiation)  

กกกกกกกกเปนการพิจารณาคุณลักษณะเดนของตัวผลิตภัณฑท่ีเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงสามารถ

พิจารณาไดจากคุณลักษณะตาง ๆ ดังนี ้

กกกกกกกก- รูปแบบ   

กกกกกกกก- คุณสมบัติ  

กกกกกกกก- ความคงทน  

กกกกกกกก- คุณสมบัติ  

กกกกกกกก- ราคา   

กกกกกกกก- ความนาเช่ือถือ  

กกกกกกกก- คุณภาพ  

2.ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation)  

กกกกกกกกเปนการกําหนดตําแหนงทางการตลาดใหแกผลิตภัณฑ โดยเนนไปท่ีการใหบริการท่ี

เหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจากคุณลักษณะตาง ๆ ดังนี ้ 

กกกกกกกก- ความรวดเร็ว  

กกกกกกกก- การรับประกัน  

กกกกกกกก- การบริการติดตัง้ 

กกกกกกกก- การบริการจัดสงสินคา 

กกกกกกกก- การฝกอบรมหรือใหคําปรึกษาแกลูกคา  

กกกกกกกก- การบริการบํารุงรักษาและซอมแซม  

3.ความแตกต่างด้านบุคคล (Personnel Differentiation)  

กกกกกกกกเปนการกําหนดตําแหนงทางการตลาด    โดยพิจารณาจากความสามารถของบุคลากรใน

องคกร โดยท่ัวไปนิยมใชกับผลิตภัณฑประเภทบริการ ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจากคุณลักษณะตาง  ๆ

ดังนี ้ 

กกกกกกกก- ความรูความสามารถของบุคลากร  

กกกกกกกก- ประสบการณและความชํานาญ  

กกกกกกกก- ความนาเช่ือถือ 

กกกกกกกก- ความซ่ือสัตยสามารถไววางใจได 

กกกกกกกก- การดูแลเอาใจใสลูกคา  

กกกกกกกก- การติดตอส่ือสารกับลูกคา  
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กกกกกกกก4.ความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์ (Image Differentiation)  

กกกกกกกกเปนการกําหนดตําแหนงทางการตลาด โดยนําเอาภาพลักษณของผลิตภัณฑหรือองคกร

มาเปนเคร่ืองมือในการสรางความแตกตางทางการแขงขัน   ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจากคุณลักษณะ

ตาง ๆ ดังนี ้ 

กกกกกกกก- สัญลักษณ 

กกกกกกกก- ส่ือ 

กกกกกกกก- บรรยากาศ  

กกกกกกกก- การจัดเหตุการณพิเศษ  

กกกกกกกก- ท่ีมาของผลิตภัณฑ 

กกกกกกกกพฤติกรรมการซ้ือของคนในทองถ่ินเร่ิมแปรเปล่ียนไปตามสภาวะแวดลอม ลูกคาซ่ึงแต

เดิมตองการซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพท่ีดี  ก็หันมาสนใจในเร่ืองของการบริการท่ีดีของทางรานดวย  ซ่ึง

เปนส่ิงท่ีสําคัญดังนั้นทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จึงจัดจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพท่ีดีเหมาะสม

ตอราคาตามท่ีลูกคาสามารถจายไดและตอบสนองตอความตองการของลูกคา พรอมท้ังทางรานยัง

มุงบริการท่ีดีเยี่ยม  เพื่อตอบสนองใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและกลับมาใชบริการซํ้ากับทางราน 

โดยทางรานทําการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ  เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงโดยอาศัยปจจัย 2 

ประการ คือ ความสะดวก และการบริการ เปนไปตามผังการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑดังนี้ 

 

   

บริการในระดับสูง 

    

 
 

  

  

  

       
    

 

 

 

       

       

       

   

 

บริการในระดับต่ํา 

 

                   

 
 

      

       

ร้านพีแ่หม่ม 

 

ร้านพีผ่ึง้ 

สะดวก ไมสะดวก 

ภาพที ่11 แสดงการวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ 
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คู่แข่งขันในปัจจุบัน 

กกกกกกกกคูแขงขัน หมายถึง สินคาและบริการท่ีสามารถตอบสนองความตองการเดียวกันใหกับ

กลุมลูกคาเปาหมาย เหมือนกับท่ีสินคาและบริการของเราสามารถตอบสนองได รวมไปถึงสินคา

และบริการท่ีมีความใกลเคียงกัน หรือสินคาทดแทน ซ่ึงกลาวไดวา ธุรกิจทุกธุรกิจลวนแลวแตมี

คูแขงขันกันท้ังนั้น ซ่ึงจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาและบริการ คูแขงแบงออกได

เปน 2 ประเภทคือ 

กกกกกกกก1.คูแขงขันหลัก หรือ คูแขงขันทางตรง ไดแก รานพี่ผ้ึงและรานพี่แหมมซ่ึงเปนราน ขาย

ของชําท่ัว ๆ ไปท่ีมีการขายสินคาในลักษณะเดียวกันกับราน 18 Hours นอกจากนี้ยังมีการตั้งราคา

สินคาบางอยางท่ีมีราคาต่ํากวาทางราน 18 Hours ดวย 

กกกกกกกก2.คูแขงขันรอง หรือ คูแขงขันทางออม ไดแก รานสะดวกซ้ือรายใหญและรายยอยตางๆ

ท่ีอาจจะทําการครอบครองสวนแบงทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” อาทิ 

กกกกกกกก-7-Eleven, 108 shop, Family Mart ในบริเวณสาขาปราณบุรี ท่ีเร่ิมมีการเพิ่มและขยาย

สาขามากข้ึนในรูปแบบท่ีเปนแฟรนไชส ซ่ึงมีสินคาท่ีมีความหลากหลายใหลูกคาสามารถเลือก

มากมายและการบริการท่ีดีสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา และนอกจากนี้ทางรานยังมีบริการท่ีเพิ่ม

ความสะดวกสบายใหกับลูกคาในเร่ืองของการชําระเงินผานทางออนไลน อาทิ คาน้ํา คาไฟ คา

โทรศัพทรายเดือนหรือแมกระท่ังคาเทอม ฯลฯ เปนตน 

กกกกกกกก -แมคโครปราณบุรี เปนธุรกิจคาสงรายใหญท่ีมีสินคามากมายครบครันและจําหนาย

สินคาเปนแพ็คซ่ึงทําใหสินคามีราคาตอหนวยท่ีถูกกวา 

กกกกกกกก -Lotus สาขาปราณบุรี เปนโลตัสขนาดกลางท่ีจําหนายสินคาอุปโภค บริโภคท่ีครบ

วงจรและสามารถบริการลูกคาท่ีรวดเร็ว แตสินคามีราคาตอหนวยท่ีคอนขางสูง และมีการใชกลยุทธ

ในการขายท่ีคอนขางเขมแข็ง อีกท้ังยังเปนสถานท่ีท่ีพักผอนใหแกลูกคาดวย 

ผลติภัณฑ์หรือบริการ (Product) 

 

 

 
 

ภาพที ่12 ตราสินค้าของร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 
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กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ  “18 Hours” เปนธุรกิจแบบซ้ือมาขายไปจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคท่ี

มีความจําเปนในชีวิตประจําวัน ซ่ึงรานสะดวกซ้ือนั้นไดพัฒนาปรับปรุงมาจากรานขายของชํา

ธรรมดา โดยทางรานไดใหความสําคัญในทุกดานของสินคามากข้ึนกวาเดิมไมวาจะเปนชนิดของ

สินคา ราคาของสินคาท่ีคุมคากับคุณภาพ และการบริการตางๆไมวาจะ เปนการใหบริการกอนและ

หลังการขาย หรือการใหคําปรึกษาในเร่ืองของสินคา เพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคา  ท่ี

ตองการความสะดวกและความรวดเร็ว   ทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” มีผลิตภัณฑท่ีแบงออกเปน

หมวดหมู ดังนี้  

กกกกกกกก-สินคาประเภทอุปโภคตาง ๆ ท่ีใชในชีวิตประจําวัน เชน ยาสีฟน ยาสระผม สบู ฯลฯ 

กกกกกกกก -สินคาประเภทบริโภคพวกอาหารและเคร่ืองดื่ม เชน ขนมปง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป นม 

น้ําอัดลม ฯลฯ  

กกกกกกกก-สินคาประเภทอุปกรณการเรียน เชน ปากกา ยางลบ ฯลฯ 

กกกกกกกก-บัตรเติมเงินซ่ึงจะมีทุกระบบ เชน One 2 Call, True Move, Dtac, Hutch  

กกกกกกกก -สินคาท่ีจัดทําข้ึนเม่ือมีเทศกาลท่ีสําคัญตาง  ๆ อาทิ เทศกาลฟุตบอลโลกทางรานก็จะ

ขายสินคา อาทิเชน สายรัดขอมือ ธงชาติตาง ๆ  

ราคา (Price) 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” กําหนดราคาโดยยึดหลักราคาสินคาตามทองตลาดและทาง

รานจะกําหนดราคาของสินคาใหมีความหลากหลายโดยพิจารณาจากปจจัยหลายดานดังนี ้

กกกกกกกก1.การตั้งราคาตามพื้นฐานของเศรษฐกิจ คือชวงท่ีเศรษฐกิจฟนฟู    การตั้งราคาสินคาก็

จะมีราคาสูงกวาชวงเศรษฐกิจตกต่ํา 

กกกกกกกก2.การตั้งราคาสินคาโดยพิจารณาจากตนทุนของผลิตภัณฑ อาทิ คาขนสง คาจาง คา

อุปกรณท่ีใชในการบริการลูกคา เปนตน 

กกกกกกกก3.การตั้งราคาสินคา โดยพิจารณาจากอาชีพประชากรในบริเวณท่ีเปดราน ซ่ึงบริเวณท่ี

เปดรานสะดวกซ้ือนั้นสวนใหญเปนพวกชาวบานดังนั้นราคาสินคาสวนใหญอยูในระดับท่ีลูกคา

สามารถท่ีจะจายได 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ใชชองทางการจัดจําหนายแบบตรงจากผูขายไปยังผูบริโภค

คนสุดทายและจะทําการจัดจําหนายสินคาท้ังบริเวณในรานและบริเวณหนาราน โดยรานสะดวกซ้ือ 

“18 Hours” เปดใหบริการบริเวณ 624 ต.หนองตาแตม อ.ปราณบุรี จ.ประจวบคีรีขันธ  ซ่ึงบริเวณ

ดังกลาวยังไมมีรานสะดวกซ้ือแบบมินิมารท 
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ภาพที ่13 ช่องทางการจัดจําหน่ายทางตรง 

การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

กกกกกกกกทางรานสะดวกซ้ือมีการสงเสริมการขายดังนี ้

กกกกกกกก1.ทางรานจะมีการโฆษณาประชาสัมพันธ โดยการแจกใบปลิวและทําการติดปายหนา

ราน หรือออกแบบสัญลักษณหนารานใหโดดเดน จดจําไดงายและสะดุดตา 

เป้าหมายทางการตลาด 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” มีเปาหมายท่ีจะสรางความประทับใจในการบริการใหแก

ลูกคาโดยการจัดหาสินคาตางๆ มาใหลูกคาเลือกซ้ือไดหลากหลายชนิดในราคาท่ียุติธรรม และสราง

ความประทับใจในการบริการกอนและหลังการขายใหลูกคาเกิดความประทับใจและใหเกิดการ

กลับมาใชบริการอีก 

กกกกกกกกนอกจากเปาหมายในการสรางความประทับใจแลว รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ยังมี

เปาหมายท่ีจะเพิ่มยอดขายทุก ๆ ป ในอัตรา 5 % ในขณะเดียวกันก็รักษาและพยายาม เพิ่มสวนแบง

ทางการตลาดโดยการใชกลยุทธระดับธุรกิจ (กลยุทธการแขงขัน) ในการสรางศักยภาพและความ

ไดเปรียบในการดําเนินงานใหแกธุรกิจ ซ่ึงในปจจุบันมีแนวโนมการแขงขันรุนแรงข้ึนเร่ือย ๆ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

กกกกกกกกกลยุทธทางการตลาด หมายถึง การสรางและการกําหนดรูปแบบของเทคนิคตาง ๆ ท่ีจะ

นํามาใชในการพัฒนาทางดานตาง ๆ เพื่อทําใหผลการดําเนินงานขององคกรธุรกิจมีการเจริญเติบโต

ทางเศรษฐกิจอยางชัดเจน ตามเปาหมายท่ีองคกรธุรกิจไดกําหนดไว 

กกกกกกกก18 Hours เปนธุรกิจใหบริการจึงกําหนดกลยุทธทางการตลาดโดยนําสวนประสมของ

การตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) อันประกอบดวย 

กกกกกกกก1.กลยุทธดานผลิตภัณฑหรือบริการ (Product) 

กกกกกกกก2.กลยุทธดานราคา (Price) 

กกกกกกกก3.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

กกกกกกกก4.กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

กกกกกกกก5.กลยุทธดานบุคลากร (People) 

กกกกกกกก6.กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

กกกกกกกก7.กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) 

 

ผูขายสินคา ผูบริโภค 
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กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์หรือการบริการ ของ ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

1.กลยุทธ์ทางด้านการบริการ ของร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก โดยทางรานจะใชกลยุทธ  ในการสรางความสัมพันธกับลูกคาระดับทองถ่ิน  ซ่ึงเปน

ลูกคาเปาหมายหลัก โดยท่ีพนักงานทุกคนจะตองมีอัธยาศัยท่ีดีและแสดงความสุภาพในการบริการ

ทุกคร้ัง ตลอดจนการมุงเสนอบริการท่ีลูกคาสามารถคาดหวังได โดยการสรางความเช่ือม่ันดวยการ

บริการลูกคาท่ีมีคุณภาพและเปนมาตรฐาน      ภายใตการฝกอบรมและพัฒนาพนักงานขายหนาราน

อยางตอเนื่องเพื่อใหสามารถบริการลูกคาไดตรงตามความตองการ 

2.กลยุทธ์ทางด้านผลติภัณฑ์ ของร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก ทางรานจะใชกลยุทธในการบริหารจัดการกลุมสินคา จากการคัดเลือกสินคาท่ีเนนถึง

ความนิยมและความตองการของลูกคาเปนหลัก  โดยจะทําการกําหนดข้ันตอนการจัดหา  และ

คัดเลือกสินคาในแตละกลุมท่ีมีความหลากหลายและสามารถท่ีจะทํากําไรใหกับทางราน  พรอมกับ

กําหนดนโยบาย ในการสงเสริมการขายแยกในแตละหมวดของสินคา 

3.กลยุทธ์ด้านราคา ของร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ดําเนินกลยุทธทางดานราคา คือ ทางรานจะอาศัยกลไกของ

การทํา Price Discrimination (การแบงแยกราคา) ในการตั้งราคาหลากหลายรูปแบบ เชน Value 

Pack, Hot Price เปนตน โดยในการกําหนดราคาสินคาในแตละกลุมของทางราน ยังคงยึดถือกลยุทธ

ราคาท่ีแขงขันไดของแตละกลุมเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงและเปนราคาสินคาท่ีลูกคาสามารถท่ีจะ

จายไดโดยทางรานจะยึดหลัก การนําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพเหมาะสมแกราคา และไมคากําไรเกิน

ควร   

4.กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ของร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกกทางดานชองทางการจัดจําหนายนั้นทางรานจะเปดบริการลูกคาบริเวณ  624 ต.หนองตา

แตม อ.ปราณบุรี  จ.ประจวบคีรีขันธ ซ่ึงจะเปดใหบริการลูกคา 18 ช่ังโมง คือเวลาตั้งแต 06.00 – 

24.00 น.โดยกิจการตั้งอยูในยานกลุมลูกคาเปาหมายมีการเดินทางท่ีสะดวก มีสาธารณูปโภคท่ีดีและ

การออกแบบและตกแตงรานท้ังภายในและภายนอกท่ีมีความสวยงาม ปลอดภัยและสามารถดึงดูด

ใหลูกคาเขามาใชบริการ 

5.กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการจัดจําหน่าย ของ ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกกทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดมุงเนนการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายเพื่อกระตุน

การบริโภคอยางตอเนื่อง และหลากหลายรูปแบบ เพื่อครอบคลุมความตองการของผูบริโภคใหมาก

ท่ีสุดโดยกิจกรรมหลักในการสงเสริมการขายของทางรานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีดังนี้ 
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กกกกกกกก1.การโฆษณาแจกใบปลิว เพื่อกระตุนใหลูกคาเปาหมายสนใจมาใชบริการ  

กกกกกกกก2.การบริการท่ีดีเลิศ ตั้งแตการแตงกายท่ีสุภาพ และสะอาดของพนักงาน การพูดจา

ไพเราะ การเอาใจใสลูกคาดวยความจริง 

กกกกกกกก3.การติดปายหนารานหรือออกแบบสัญลักษณหนาราน ใหโดดเดน จดจําไดงาย  และ

สะดุดตาแกผูพบเห็น 

กกกกกกกก4.การจัดโปรโมช่ันสําหรับสินคาตัวใหม โดยทางรานจะนําสินคามาวางหนารานทุก

คร้ังเพื่อเปนการทําใหรูคาไดทราบวาทางรานของเรามีสินคาจําหนาย เพื่อเปนกระตุนใหลูกคาเขา

ราน 

กลยุทธ์ด้านบุคลากร ของ ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก บุคลากรเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ คือการท่ีบุคลากรมีความรูความ

ชํานาญและประสบการณในการใหบริการ  จะเปนจุดเร่ิมตนของการสรางภาพลักษณท่ีดีแกกิจการ 

จึงใหความสําคัญตั้งแตกระบวนการในการคัดเลือกพนักงาน  ตลอดจนกระบวนการในการ

ใหบริการแกลูกคา  โดยในการคัดเลือกบุคลากรเขาทํางาน จะพิจารณาถึงคุณสมบัติ บุคลิกลักษณะ 

ความรู ประสบการณ เพื่อใหไดบุคลากรท่ีมาปฏิบัติงานสอดคลองกับตําแหนงและความรับผิดชอบ 

นอกจากนี้ยังตองมีการอบรมพนักงานในเร่ืองของการใหบริการ ใหยิ้มแยมแจมใส ใสใจลูกคา มี

การประเมินผลการปฏิบัติงานทุก ๆ เดือน เพื่อพิจารณาการเพิ่มเงินเดือน สรางขวัญและกําลังใจให

พนักงานเต็มท่ีในการทํางาน 

กกกกกกกกกิจการไดกําหนดหนาท่ีความรับผิดชอบของพนักงานใหบริการ ดังนี ้

ก่อนการให้บริการลูกค้า 

กกกกกกกก1.พนักงานจะตองดูแลรักษาความสะอาดของรางกาย เชน  ถาผมยาวควรมัดรวบให

เรียบรอย ควรตัดเล็บใหสะอาดและลางมือทุกคร้ังกอนใหบริการ สวมเส้ือของรานทุกคร้ังท่ี

ใหบริการ 

กกกกกกกก2.ตรวจสอบอุปกรณและเคร่ืองมือท่ีจะใช วาอยูในสภาพสมบูรณพรอมสําหรับการใช

งานหรือไม 

กกกกกกกก3.ทําความสะอาดพื้นท่ีใหบริการทุกคร้ัง เพื่อความสะอาดของรานอยูเสมอ 

กลยุทธ์ด้านกระบวนการการให้บริการ ของ ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก ในปจจุบันธุรกิจมีการแขงขันสูง ซ่ึงส่ิงหนึ่งท่ีสําคัญในการทําธุรกิจคือ การใหบริการ 

นั่นหมายถึงวิธีในการทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ เกิดความประทับใจ สงผลถึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 

นอกจากนี้การบริการยังถือเปนหนาเปนตาขององคกร ธุรกิจจึงใหความสําคัญกับการบริการเปน

อยางมาก 
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กกกกกกกก ทางรานตระหนักถึงกระบวนการใหบริการ เพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจและความ

สะดวกสบายมากท่ีสุด จึงมีการอบรมพนักงานใหทราบถึงกระบวนการใหบริการ และพนักงานตอง

ปฏิบัติงานอยางเครงครัดเพื่อใหเกิดการรอคอยนอยท่ีสุด นอกจากนี้ยังมีการตั้งกลองแสดงความ

คิดเห็นเพื่อใหลูกคารองเรียนหรือเสนอแนะ แลวนําความคิดเห็นตาง ๆ มาปรับปรุงกระบวนการ

ทํางานใหดีข้ึน 

ขั้นตอนในการให้บริการ 

กกกกกกกก1.การตอนรับลูกคา เม่ือมีลูกคามาใชบริการเจาของกิจการและพนักงานจะกลาวคํา

ทักทายคือ “สวัสดีคะ ยินดีตอนรับคะ”  

กกกกกกกก2.ลูกคาเลือกซ้ือสินคา 

กกกกกกกก3.ชําระเงินคาสินคาหรือบริการ 

กกกกกกกก4.การสงลูกคา 

กกกกกกกกหลังจากท่ีลูกคาใชบริการครบทุกข้ันตอน และทําการชําระคาบริการเรียบรอยแลว เม่ือ

ลูกคาจะเดินทางกลับ พนักงานจะกลาวคําขอบคุณและเชิญลูกคาใหกลับมาใชบริการอีกในโอกาส

หนา 

กลยุทธ์ด้านภาพลกัษณ์ ของ ร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก การสรางภาพลักษณของสินคาและบริการ เปนสวนสําคัญใหทําการตลาดงายข้ึนและ

ประสบความสําเร็จ ทางรานมุงสรางภาพลักษณการใหบริการของธุรกิจ จึงจัดใหพนักงานใสเส้ือ

ประจําของรานโดยพิมพสัญลักษณ 18 Hours ไวบนเส้ือ และจัดทําถุงพลาสติกพิมพลาย 18 Hours 

เพื่อใหงายตอการจดจํา นอกจากนี้ยังมีการจัดบรรยากาศภายในรานใหมีความทันสมัย หรืออาจจัด

ตามเทศกาลเชน ปใหม เทศกาลกินเจ เทศกาลบอลโลก เปนตน 
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ตารางที ่6  ตารางเปรียบเทยีบกบัคู่แข่งขัน 

การ

เปรียบเทยีบ 

ร้าน 18 Hours ร้านพีแ่หม่ม ร้านพีผ่ึง้ 

Product -ผลิตภัณฑมีความหลายหลาย

ท้ังราคาและคุณภาพ 

-เคร่ืองมือในการใหบริการมี

ความทันสมัย 

-สินคาเปนท่ีนิยมและเปนท่ี

ตองการในตลาดสวนใหญ 

-สินคาไม

หลากหลายและ

สินคาบางอยางไม

เปนท่ีตองการของ

ตลาด 

-สินคาไม

หลากหลาย 

Price -ราคาตามทองตลาด -ราคาตาม

ทองตลาดหรือถูก

กวาตลาดเล็กนอย 

-ราคาตาม

ทองตลาดหรือ

สูงกวาตลาด

เล็กนอย 

Place -จําหนายท้ังในรานและหนา

รานในกรณีมีสินคาลดราคา 

-จัดจําหนายเฉพาะ

ในรานเทานั้น 

-จัดจําหนาย

เฉพาะในราน

เทานั้น 

Promotion -ทําการประชาสัมพันธและ

สงเสริมการขาย 

-ไมมีการ

ประชาสัมพันธ 

-ไมมีการ

ประชาสัมพันธ 

People -มีการฝกอบรมพนักงานอยาง

ตอเนื่องเพื่อเพิ่มศักยภาพใน

การปฏิบัติงาน 

-ไมมีการฝกอบรม

พนักงาน 

-ไมมีการ

ฝกอบรม

พนักงาน 

Process -มีลําดับข้ันตอนในการให 

บริการท่ีรวดเร็วและมีคุณภาพ 

-ไมมี -ไมมี 

Physical 

Evident 

-มีเคร่ืองแบบพนักงาน 

-มีถุงพลาสติกพิมพลวดลาย

ของ 18 Hours โดยเฉพาะ 

-ไมมี -ไมมี 
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บทที ่8 

แผนการขายและบริการ 

 

กกกกกกกก การจัดทําแผนการใหบริการและการขาย จะชวยทําใหการดําเนินงานตางๆบรรลุตาม

เปาหมายท่ีวางไวซ่ึงถือเปนเร่ืองท่ีสําคัญสําหรับธุรกิจ เพราะแผนการบริการและการขายถือเปน

เคร่ืองมือในการสรางความแตกตางในการการแขงขัน นอกจากนี้ เปนการกลาวถึงรายละเอียดของ

สถานประกอบการ รายละเอียดผลิตภัณฑ ข้ันตอนในการส่ังซ้ือสินคา  การควบคุมการจัดสงสินคา

การจัดการกับสินคาหมดอายุ รวมถึงข้ันตอนและกระบวนการในการใหบริการของธุรกิจ 

 

ทาํเลทีต่ั้งของ ร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

 

ภาพที ่14  แสดงทาํเลทีต่ั้งของ ร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 
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กกกกกกกกจากภาพ  รานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานลูกคาสามารถสังเกตเห็นและหาไดงาย 

เพราะรานตั้งอยูท่ีบริเวณ  บานเลขท่ี 624  ต.หนองตาแตม  อ.ปราณบุรี  จ.ประจวบคีรีขันธ  รานเปด

ใหบริการ ตั้งแต เวลา 06.00-24.00น.ของทุกวัน พื้นท่ีบริเวณหนารานสามารถใชเปนท่ีสําหรับจอด

รถจักรยานยนตและรถยนตได  

กกกกกกก ลกัษณะอาคารทีต่ั้งร้านสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก1.ลอมรอบดวยรานขายของชํา  “จํานอง” “รานพี่แหมม” และ “รานพี่ผ้ึง”โรงเรียนบาน

หนองยิงหมี รานบัณฑิตไอที ท่ีทําการตําบลหนองตาแตม และโครงการ  Green Mountain ในรัศมี 

300 เมตร ในระหวางวันมีผูสัญจรผานไปมาหนารานสะดวกซ้ือ “18 Hours” 

กกกกกกกก2.รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” อยูติดกับถนนเพชรเกษม ซ่ึงเปนถนนสายหลักของ ตําบล

หนองตาแตมในการสัญจรไปมา มีรถผานจํานวนมาก   ทางรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดจัดพื้นท่ี

ในการจอดรถใหแกลูกคา 

กกกกกกกก3.พื้นท่ีภายในรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จะมีจัดจําหนายสินคาอุปโภค  บริโภคท่ีใช

ภายในชีวิตประจําวัน โดยสินคามีใหเลือกอยางหลากหลาย  

กกกกกกกก4.เปนรานสะดวกซ้ือ ท่ีมีสินคาครบทุกความตองการข้ันพื้นฐานของลูกคาซ่ึงขยายพื้นท่ี

มากข้ึนจากเดิม 30 เมตร เปน 64 ตารางเมตรเพื่อรองรับลูกคาเพิ่มมากข้ึน 

กกกกกกกกสาเหตุทีเ่ลอืกทาํธุรกจิทีต่ําบล หนองตาแต้ม 

1.สถานท่ีตั้งของรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ตั้งอยูใจกลางชุมชน ลอมรอบโรงเรียนบาน

หนองยิงหมี รานบัณฑิตไอที ท่ีทําการตําบลหนองตาแตม และโครงการ Green Mountain ซ่ึงอยูใกล

แหลงลูกคา 

2.มีท้ังลูกคาเดิม และลูกคาใหมท่ีมาใชบริการภายในรานจํานวนมากและอยางตอเนื่อง 

3.ภายในละแวกเดียวกันของสถานท่ีตั้งรานสะดวกซ้ือ  “18 Hours” มีการแขงขัน

คอนขางสูงของรานคา แตทุกรานจะเปนรานขายของชําแบบธรรมดา ดังนั้นจึงเปนท่ีมาของการ

ปรับปรุงรานคาเดิมมาเปนรานสะดวกซ้ือใหมีความแตกตางท่ีมีความทันสมัย ท้ังรูปแบบราน สินคา

ท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน และเทคโนโลยีในการบริหารจัดการ เพื่อความสะดวก สบายแกลูกคา 

และพนักงาน   

4.การเดินทางท่ีสะดวกสบาย อยูติดกับถนนทําใหสามารถมองเห็นไดงายแกผูพบเห็น 
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ภาพที ่15  ภาพเปรียบเทยีบระหว่างร้านค้าแบบเก่ากบัร้านค้าทีป่รับปรุงใหม่ 

 

ภาพที ่16  แสดงบรรยากาศบริเวณภายในร้านสะดวกซ้ือ 
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แผนผงัภายในร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

ภาพที ่ 17  แสดงผงัการจัดพืน้ทีภ่ายในของ ร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ตั้งอยูบริเวณ บานเลขท่ี    624   ต.หนองตาแตม     อ.ปราณบุรี   

จ.ประจวบคีรีขันธ  เปนรานท่ีพัฒนาตอยอดจากรานขายของชําเดิมโดยมีพื้นท่ีใชสอยภายในรานท่ี

กวางข้ึนจากเดิม  30 ตารางเมตรและยังไมมีสโตรไวสําหรับเก็บสินคาเปน 64 ตารางเมตร  โดย

แบงเปนพื้นท่ีหนารานหรือพื้นท่ีขาย 48 (8x6) ตารางเมตรและพื้นท่ีหลังรานหรือสโตรเก็บสินคา 

16 (8x2) ตารางเมตร  โดยทางรานไดมีการปรับปรุงบรรยากาศภายในรานจากเดิมท่ีมีความแออัด

และมีการจัดวางสินคาท่ีไมเปนหมวดหมู ใหมีรูปแบบท่ีเปนหมวดหมู เปนระเบียบ สินคาถูกจัดวาง

อยูในช้ันวางสินคาใหดูสวยงาม มีปายราคาและรายละเอียดบอกอยางชัดเจน   ท้ังบรรยากาศภายใน

รานท่ีทันสมัย สะอาด และเพลิดเพลินในการใชเวลาภายในรานเพื่อการจับจายใชสอย ทางราน 18 

Hours ไดนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการดําเนินกิจการเพื่อใหมีความทันสมัยและสะดวกรวดเร็ว

มากข้ึน อีกท้ังทางรานไดมีการจัดรานใหมีรูปแบบท่ีเปนเอกลักษณของตนเองโดยการแบงพื้นท่ีของ

รานในการวางสินคาแยกออกเปนโซนๆ ดังนี้  

กกกกกกกก1.โซนใหบริการอาหารท่ีสะดวกรวดเร็ว (Fast food Counter) เปนอาหารท่ีเหมาะสมตอ

ลูกคาท่ีตองการความสะดวกรวดเร็วอยูใกลบริเวณ Cashier Counter มีกานํารอนใหบริการ 1 เคร่ือง 

ตูไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 
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กกกกกกกก 2.โซนใหบริการเคร่ืองดื่มแชเย็นทุกชนิด ( Chilled Drinks) ใหบริการเคร่ืองดื่มอยู

บริเวณหนา Stock & Office มีตูแชเคร่ืองดื่ม 2 ตู 

กกกกกกกก3.โซนใหบริการสินคา ซ่ึงจะอยูบริเวณกึ่งกลางราน มีทางเดินท่ีเช่ือมกัน ทําใหเม่ือมอง

เขามาจากประตูหนารานจะเห็นไดวาทางเดินท่ีเช่ือมกันนั้นมีลักษณะคลายเปนรูปตัว W เพื่อทําให

ลูกคาสามารถมองเห็นสินคาของทางรานไดอยางท่ัวถึง นอกจากนี้ทางรานไดสรางความแตกตางใน

เร่ืองของทางเดินภายในรานท่ีมีการทําสัญลักษณท่ีพื้นเปนรูปลูกศรท่ีมีสีสันแตกตางกันประมาณ 3-

4 สี ซ่ึงในแตละสีนั้นเปรียบเสมือนเปนไกดนําพาลูกคาไปยังโซนสินคาท่ีลูกคาตองการ 

กกกกกกกก4.โซนใหบริการสินคาประเภทไอศกรีมและน้ําแข็ง ซ่ึงจะอยูบริเวณใกลทางเขา  - ออก

ของราน มีตูแชไอศกรีม 1 ตู และตูแชน้ําแข็ง 1 ตู 

กกกกกกกกปจจุบันนี้รานสะดวกซ้ือมีการแขงขันกันมากข้ึน เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีจัดตั้งข้ึนไดงาย 

หากมีทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมและมีเงินทุนท่ีเพียงพอ โดยท่ัวไปรานคาปลีกจะมีรูปแบบการขายสินคา

และการบริการแบบเดียวกัน ดังนั้น เพื่อชักจูงความสนใจของลูกคาใหเขามาใชบริการ ทางรานจะ

สรางความแตกตางในดานของการตกแตงราน มีการจัดตกแตงราน เพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาใช

บริการ  มีความเปนระเบียบและสวยงามนาเขา หรือ  รูปแบบสีสันภายในรานท่ีจะตองมีสวนชวยทํา

ใหสินคามีความโดดเดน ซ่ึงลวนแตเปนส่ิงท่ีทางรานตองใหความสําคัญไปพรอมกับ การจัดแผนผัง

รานซ่ึงจะครอบคลุมพื้นท่ีภายในรานท้ังหมด   การวางผังสินคาในรานใหเหมาะสมเพื่อใหลูกคาเดิน

ไปยังจุดท่ีเราตองการจะใหเขาไปหรือใหลูกคาสามารถเดินดูสินคาไดอยางท่ัวถึง 

กกกกกกกก นอกจากนี้การจัดรานของทางรานจะคํานึงถึง แสงสวาง ท่ีเพียงพอท่ัวท้ังราน  มีการ

เลือกใชโทนสีท่ีสวาง สะอาด สีท่ีทางรานเลือกใชเปนโทนสีขาว ครีม หรือสีเลืองออนเพื่อทําให

สินคามีความโดดเดน  และท่ีสําคัญภายในรานจะถูกจัดให มีอากาศปลอดโปรง   ไมมีมุมอับ   เพื่อ

ทําใหรานคาดูนาเขา 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เลือกใชเฟอรนิเจอรในการตกแตงรานท่ีมีความทันสมัยและมี

มาตรฐานโดยทางรานจะตกแตงรานท่ีเนนโทนสีขาวเปนหลักเพราะเปนสีท่ีดูสะอาด ปลอดโปรง 

ทันสมัยและท่ีสําคัญโทนสีขาว จะชวยทําใหสินคาภายในรานมีความโดดเดนทําใหลูกคาไมลายตา

และสามารถเห็นสินคาไดงายข้ึนกวาสีอ่ืน ทางรานจะใชกระจกท้ังหมดเพื่อทําใหลูกคาสามารถ

มองเห็นสินคาภายในราน นอกจากนี้ยังชวยทําใหรานคารูสึกไมอึดอัดและเย็นสบายกวาวัสดุอ่ืน 
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ภาพที ่18 แสดงบรรยากาศภายในร้านสะดวกซ้ือ 

การขายสินค้าของร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

การนําเทคโนโลยเีข้ามาช่วยในการขายสินค้า 

กกกกกกกกเดิมราน  สําเนา มีการจัดการภายในรานแบบรานขายของชําท่ัวไปท่ีตัวเจาของกิจการ

เปนผูจัดการควบคุมดูแลระบบบริหารท้ังหมดภายในรานท้ังดานการขาย การเก็บสินคาคงคลัง การ

บัญชีและการเงินทําใหราน สําเนา ไมมีประสิทธิภาพในการบริหารจัดการและการทํากําไรเทาท่ีควร

จึงนํามาสูการปรับปรุงเปล่ียนแปลงระบบภายในราน ภายใตช่ือกิจการรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ท่ี

ไดมุงเนนในการนําเอาเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทันสมัยมาใชในการบริหารงาน และการ

ติดตอส่ือสาร เพื่อสามารถใหบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว

และมีประสิทธิภาพสูงสุดโดยเร่ิมจากการท่ีทางรานไดรวมมือ

กับผูผลิตออกแบบโปรแกรมรานสะดวกซ้ือ  ใหมีความ

เหมาะสมและสัมพันธกับการดําเนินงานของทางราน  ซ่ึงสราง

ความแตกตางในเร่ืองของนวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีเหนือ

รานคูแขงท่ีอยูใกลรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ในบริเวณ 

ตําบล หนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี จังหวัด ประจวบคีรีขันธ โปรแกรมนี้ถูกออกแบบมาเพื่อ

ตอบสนองตอรูปแบบการจัดการภายในรานท่ีชวยทางรานในการบริหารจัดการทุกเร่ืองท่ีเกี่ยวกับ

การดําเนินงาน อาทิ สามารถตรวจสอบสินคาคงคลัง สินคาท่ีใกลหมดอายุ และสามารถท่ีจะทําการ

ส่ังซ้ือสินคากับ Supplier ไดสะดวก รวดเร็ว ถูกตองแมนยําตามวัน เวลา ท่ีทางรานกําหนด  

ตลอดจนทําใหการดําเนินงานมีความเปนระเบียบ  และงายตอการตรวจสอบโดยทางรานจะให

ผูเขียนโปรแกรมเพิ่มรูปแบบโปรแกรม ท่ีสามารถสงสัญญาณเตือนใหเจาของกิจการทราบลวงหนา
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กอนสินคาจะหมดอายุ  เพื่อใหทางรานสามารถจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ( Promotion) ได

ทันทวงทีเปนการลดความเส่ียง ท่ีทางรานจะขาดทุนจากการตองท้ิงสินคาท่ีหมดอายุและยังเปนการ

เพิ่มยอดขายไปดวยจากกิจกรรมท่ีทางรานจัด ท้ังยังเปนการชวยสงเสริมความสัมพันธอันดีระหวาง

รานสะดวกซ้ือ “18 Hours” กับผูบริโภค 

กกกกกกกกนอกจากนี้เราสามารนําเทคนิคการตรวจสอบตางๆ เชน การขโมยสินคา / เงินสด ของ

พนักงาน, การขโมยสินคา / เงินสด ของลูกคา, การตรวจสอบแคชเชียร , การทุจริตจากการตรวจรับ

สินคา, การปองกันการจี้ปลน , ความผิดพลาดของตัวเลขในท่ีทําระบบคลังสินคา มาตรวจสอบดู

ขอมูลการรายงานประมวลผลยอดซ้ือ ตามชวงท่ีตองการได    ระบบจะมีรายงาน ยอดซ้ือประจําวัน 

คาเฉล่ียยอดซ้ือ/คร้ัง ยอดซ้ือสะสมตามชวงเวลา  ตางๆมาดูยอนหลังผานระบบคอมพิวเตอรเพื่อนํา

ขอมูลตางๆเหลานี้มาใชในการตัดสินใจวางแผนและจัดการรานไดทันทวงที 

ขั้นตอนการนําเทคโนโลยเีข้ามาช่วยในการขายสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่19 แสดงขั้นตอนการนําเทคโนโลยเีข้ามาช่วยในการขายสินค้า 

 

 

สรางฐานขอมูลของสินคาในราน 

และใสรายละเอียดตางๆของสินคา 

นักโปรแกรมออกแบบและติดตั้งโปรแกรม

สําหรับรานสะดวกซ้ือ18 Hours 

ศึกษาโปรแกรมท่ีใชในราน 

ติดตอ/เจรจา Supplier เร่ืองการจัดสงสินคา 

 

นําสินคาไปขายหนาราน 
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ตัวอย่างรูปแบบโปรแกรมของทางร้าน 

                

                หนาหลัก                                     การขายสินคา                             การตั้งคาระบบ 

 

 

             ทะเบียนสินคา                            การปรับลดยอดสินคา                  การส่ังซ้ือสินคา 
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ขั้นตอนในการส่ังซ้ือสินค้าจากผู้ค้าส่ง 

กกกกกกกก วิธีการ ส่ังซ้ือสินคาของทางราน  คือ ผาน ทางโปรแกรม ซ่ึงทางราน ใหนักออกแบบ

โปรแกรมสรางโปรแกรมสําหรับรานสะดวกซ้ือ 18 Hours   ประกอบดวย  

กกกกกกกก1.ระบบคลังสินคา การซ้ือสินคาเขาราน สามารถบันทึกคาใชจายของรานเขาระบบ เพื่อ

วิเคราะหกําไร-ขาดทุน     รายงานตางๆ อาทิเชน ความเคล่ือนไหวสินคา สินคาขายดี  แยกตามวันท่ี 

รายเดือน รายปได  

กกกกกกกก 2.ระบบการขาย สามารถใหสวนลดลูกคาไดหลากหลาย หรือเฉพาะรายการ  สามารถ

พิมพรายงานประจําวัน ประวัติการขาย พิมพสําเนาใบกํากับภาษีอยางยอ  

กกกกกกกก3.ระบบสมาชิก สามารถ กําหนดรายการประเภทสมาชิก  (Member Group) สวนลด

พิเศษของสมาชิก (Discount) แลกของรางวัล และรายงานตางๆ  ระบบสามารถ ประมวลผลยอดซ้ือ 

ลางยอดซ้ือ ลบขอมูลของสมาชิก ตามชวงท่ีตองการได    ระบบมีรายงาน ยอดซ้ือประจําวัน คาเฉล่ีย

ยอดซ้ือ/คร้ัง ยอดซ้ือสะสมตามชวงเวลา ประวัติการซ้ือของสมาชิก และอ่ืนๆ 

กกกกกกกกโดยทางราน 18 Hours จะส่ังสินคาตามการประมวลผลของ

โปรแกรมคอมพิวเตอร ซ่ึงตางจากเดิมท่ีในการส่ังซ้ือสินคาแตละคร้ังนั้น

จะตองใชพนักงานชวยเช็คสินคากอนทุกคร้ังทําใหเสียเวลาและเกิดการ

ผิดพลาดบอยสงผลใหมีตนทุนเพิ่มมากข้ึนท้ังในเร่ืองของตนทุนในการ

จางคน  ตนทุนในการเก็บรักษาสินคาเนื่องจากไมมีขอมูลของสินคา

คงเหลือทําใหส่ังสินคามามากเกินความตองการ ฯลฯ   ดวยเหตุนี้ทําให

ทางรานเห็นความสําคัญกับการนําโปรแกรมเขามาชวยในการดําเนินกิจการ เพื่อเปนการลดเวลาใน

การทํางาน โปรแกรมสามารถชวยทางรานทํางานไดทุกอยาง  อาทิ   การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ

เพื่อการกระจายสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ   การทําบัญชีบันทึกรายการเขาออกสินคาเพื่อความสะดวก

รวดเร็วในการบริหารสินคา เชน  ระบบพีโอเอส (POS) ท่ีสามารถบันทึกการขายสินคาในแตละคร้ัง

ไดในทันที  โดยผานเคร่ืองคอมพิวเตอร ทําใหทางรานทราบวา สินคาท่ีขายออกไปในแตละวันเปน

สินคาชนิดใด  มีจํานวนเทาไร  ขายไปในราคาเทาไร   ท้ังนี้เพื่อจะไดทราบยอดขาย   และนําตัวเลข

ท่ีไดนั้นมาคํานวณเปนรายรับ  รายจาย  ของแตละวันหรือ  แตละเดือน  นอกจากเราจะรูตัวเลข

ตนทุนและกําไรแลว ยังสามารถนําขอมูลท่ีไดมาบริหารสินคาเขารานไดดวยการวิเคราะหยอดขาย

ของสินคาวายอดขายสินคาใดขายดี   และสินคาใดขายไมดี   เพื่อท่ีจะไดนํามาตัดสินใจวาควรจะนํา

สินคาประเภทใด    เปนจํานวนเทาใดเขาราน    นอกจากนี้โปรแกรมสามารถชวยทางรานใน ดาน

การซ้ือสินคา   และการจัดทําสินคาคงคลัง   เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาประยุกตใชในการวางแผนการ

จัดซ้ือสินคา  และการทําสต็อกสินคาเพื่อใหมีประสิทธิภาพ  
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กกกกกกกกโปรแกรมจะชวยใหเราสรางฐานขอมูลของ Supplier พรอมราคา และรายละเอียดอ่ืนๆ 

เปรียบเทียบทําใหการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของเราเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

กกกกกกกก กรณีส่ังซ้ือสินคากับผูคาสงแตละราย ของทางรานนั้น จะ ตางกันท้ังในรูปแบบเงินสด

และเงินเช่ือ แลวแตกรณีท่ี Supplier จะขายสินคาใหกับทางรานหรือการเจรจากับผูคาสงในกรณีท่ี

เปนลูกคาประจํา  ในรูปแบบการขายเปนเงินสด  (Cash sales) คือสินคาท่ีมีราคาไมสูงมากทางรานก็

จะจายเปนเงินสด   สวน  การขายเปนเงินเช่ือ  (Credit Sales) เปนรูปแบบการขายโดยท่ีผูขายให

เครดิตการซ้ือสินคา  จําหนายสินคาท้ังปลีกและคาสง ท่ีมีปริมาณการส่ังซ้ือ มาก ซ่ึงทางรานจะมีการ

ส่ังซ้ือสินคาท้ัง 2 รูปแบบ อาทิเชน ส่ังซ้ือขาวสารตราหงส จํานวน 30 ถัง จากราน วันชัย  ทางราน

วันชัยจะใหเครดิตในการส่ังขาวจํานวนมาก โดยจะกําหนดเวลาในการชําระเงินจากวันส่ังซ้ือไปอีก 

30 วัน และในการไดรับเครดิต จะชวยใหทางรานมีสภาพคลองทางการเงินในการหมุนเวียนภายใน

รานเนื่องจากทางรานของเราเปนธุรกิจแบบซ้ือมาขายไป  

กกกกกกกกความสามารถในการลดเวลาการรอคอยสินคา ( Lead-time) เนื่องจากโปรแกรมจะชวย

เราตรวจสอบสถานะของสินคาคลัง เพื่อใหทางรานรูลวงหนาวาขณะนี้เหลือสินคาแตละชนิดเปน

จํานวนเทาไร  ดวยการตั้งระบบเตือนเม่ือสินคาใกลหมดสต็อกและสามารถดูยอดขายหรือสต็อก

คงเหลือไดทันทีท่ีหนาจอขาย ซ่ึงโปรแกรมนี้จะ ตัดสต็อกเปนแบบ Real Time คือ ทุกคร้ังท่ีมีการ

ขายระบบจะตัดสต็อกใหทันทีทําใหทางรานทราบวาตอนนี้สินคาชนิดใด

ท่ีใกลจะหมดและทางรานจะไดเตรียมการส่ังซ้ือไดทันทวงทีเพื่อเปนการ

ลดปญหาในเร่ืองการขาดสินคาในสต็อกโดยทางรานจะติดตอไปยังผูคา

สงและจะเจรจากับผูคาสงในเร่ืองระยะเวลาในการสง แตถาผูคาสงไม

สามารถมาสงตามเวลาท่ีทางรานตองการได ทางรานจะไดส่ังซ้ือกับผูคา

สงรายอ่ืนท่ีสามารถจัดสงสินคาใหกับทางรานตามท่ีกําหนด เพื่อเปนการลดระยะเวลาในการรอ

คอยสินคา และเพื่อปองกันการขาดสินคาในสต็อก ซ่ึงหากทางรานมีสต็อกสินคาไมเพียงพอตอ

ความตองการ จะสงผลทําใหลูกคาไมพอใจและหันไปใชบริการของรานคูแขงมากกวา 
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ขั้นตอนการส่ังซ้ือสินค้าจากผู้ค้าส่ง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่21 แสดงผงัขั้นตอนในการส่ังซ้ือสินค้า 

 

กําหนดความตองการสินคาในราน 

เช็คจากยอดสินคาในโปรแกรม / การนับสต็อก 

ติดตอและคัดเลือกผูขายจากหลาย ๆราย 

ตกลงเงื่อนไขทางการคากับผูคาสง 

ส่ังซ้ือสินคาตามรายการสินคาท่ีตองการ 

ตรวจนับสินคาจากผูคาสงตามรายการท่ีส่ัง 

ชําระเงิน (เงินสด, เครดิต) ตามขอตกลงทางการคา 

บันทึกขอมูลการส่ังซ้ือสินคาแตละชนิดลงในฐานขอมูล 

จัดเรียงสินคาท้ังหนารานและในสต็อก 

เพื่อทําการขายสินคา 
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การควบคุมการจัดส่งสินค้าให้กบัร้านสะดวกซ้ือ  

กกกกกกกก การควบคุมการจัดสงสินคาของรานขายของชําเดิม ช่ือราน สําเนา ไมมีประสิทธิภาพ

เทาท่ีควร เนื่องจากทางรานจะเลือกส่ังสินคาจากบริษัทสงสินคาและสวนใหญมาจากตลาดปราณบุรี

จากพอคาสงรายเดิมท่ีส่ังเปนประจําซ่ึงทําใหเสียตนทุนและเวลาในการซ้ือสินคา  อีกท้ังในการส่ัง

สินคาแตละคร้ัง ทางรานไมไดตรวจสอบสินคาคงคลังกอนทําใหไมรูวาทางรานมีสินคาชนิดไหน

มากหรือนอย จนบางคร้ังเกิดปญหาสินคาเส่ือมสภาพหรือหมดอายุเปน

จํานวนมาก จึงนําไปสูการปรับปรุงเปล่ียนแปลงระบบในการควบคุมสินคา

ภายในรานภายใตช่ือรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ซ่ึงทางรานไดใหความสําคัญ

ในการควบคุมการสงสินคาของผูคาสงทุกข้ันตอนตั้งแตการคัดเลือกสินคา

จากผูจัดจําหนายจนถึงผูบริโภค ท่ีสําคัญรานสะดวกซ้ือ 18 Hours ไมได

เปนรานแฟรนไชส ทางรานของเราจึงมีอํานาจในการตัดสินใจหรือ

บริหารงานเอง โดยไมถูกเอารัดเอาเปรียบ ไมมีขอผูกมัด  ในการ

ส่ังซ้ือสินคาแตละคร้ังหรือซ้ือสินคาจํานวนเทาไรก็ได โดยทางราน

สามารถซ้ือสินคากับตัวแทนจําหนายสินคาไดหลายๆรายเพื่อลด

อํานาจการตอรอง 

กกกกกกกก นอกจากนี้ทางรานของเราจะเนนการจัดสินคาใหมี

หลายระดับราคาเพื่อนําเสนอแกลูกคาทําใหลูกคามีทางเลือกในการซ้ือหาสินคาเพิ่มมากข้ึนโดยทาง

รานจะตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผล   และไมเอาเปรียบผูบริโภค   เพื่อลูกคาจะไดมีทัศนคติท่ีดีตอรานคา

และอยากเขามาซ้ือสินคา เพราะความหลากหลายทางดานราคาท่ีเรามี  สงผลใหลูกคาพึงพอใจและ

กลับมาใชบริการซํ้าจนเปนลูกคาประจํา  รานของเราจะใชกลยุทธเขามาชวยในการขายสินคา 3 

ประการ ดังนี้ 

กกกกกกกก ประการแรกของดีราคาต่ํา  คือการขายสินคาในราคาท่ีต่ํากวาคูแขง และอาศัยราคาต่ํา 

เปนนางกวักเรียกลูกคาเพราะท่ีไหนก็ขายของในระดับคุณภาพเดียวกันแตรานสะดวกซ้ือ 18 Hours 

จะขายของในราคาต่ํากวาคูแขงบริเวณใกลเคียง ซ่ึงการลดราคาต่ํากวาคูแขงไมใชเร่ืองยาก แตท่ียาก

กวา ทําอยางไรใหมีกําไร ทางรานจึง หาทางลดตนทุนสินคาและตนทุนการดําเนินการใหต่ํากวา

คูแขง โดยการหารานคาสง  (เนื่องจากมีราคาสินคาใกลเคียงกับหางแมคโคร แมจะมีสินคาราคา

ตางกันบางแตระยะทางระหวางหางแมคโครกับ รานสะดวกซ้ือ 18 Hours มีระยะทางท่ีไกลกันมาก

พอสมควร จึงไมคุมกับคาขนสงสินคาเนื่องจากหางแมคโครไมมีบริการจัดสงสินคา )  ท่ีมีสินคา

หลากหลายชนิดตามความตองการ ซ้ือของรานสะดวกซ้ือ 18 Hours และใกลกับทางรานมากท่ีสุด 
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จากนั้นจะ ทําการเจรจาตอรองในเร่ืองการส่ังสินคา วาผูคาสงสะดวกทางใด อาทิ สะดวกผานทาง

โทรศัพท ทางแฟกซ  หรือทางโปรแกรมจัดซ้ือสินคา  

กกกกกกกกโดยทางรานของเราเปนรานท่ีพัฒนามาจากรานเดิม ทําใหทางรานมีขอมูลเร่ืองตนทุน

ในการส่ังซ้ือสินคาของผูคาสงแตละรายเปนฐานเดิม บวกกับทางรานไดมีการนําโปรแกรมเขามา

ชวยทําใหทางราน สามารถเปรียบเทียบตนทุนในการส่ังสินคาจากผูคาสงแตละรายไดอยางมี

ประสิทธิภาพเหนือคูแขงในบริเวณใกลเคียง  เพื่อเปนการประหยัดตนทุนในการส่ังซ้ือและ

ประหยัดเวลาในการส่ังซ้ือสินคา ท้ังยังทําใหไดสินคาตรงตามความตองการสงผลใหทางราน

สามารถตั้งราคาขายไดถูกกวาคูแขงบริเวณใกลเคียง เพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการกับทางราน     

กกกกกกกกในการส่ังซ้ือสินคาทุกคร้ัง ทางรานจะดูขอมูลจากโปรแกรมเปนหลักมากกวาการเนน

พนักงานในการตรวจเช็คสินคา เนื่องจากทําใหเสียเวลาและบางคร้ังเกิดการผิดพลาดในการนับหรือ

ตรวจเช็คสินคาจากนั้นทางรานจะติดตอกับผูคาสง และทําการตกลงกัน ถาทางราน ของผูคาสง

สามารถทําตามเงื่อนไขตามขอตกลงของทางราน  ทางรานของเราก็จะทําการส่ังสินคาหลายชนิดใน

ปริมาณมาก ซ่ึงจากการส่ังซ้ือสินคาหลายชนิดในปริมาณมาก นั้น Supplier จะใหเครดิตกับทางราน

ในระยะเวลา 60 วัน แตทางราน สะดวกซ้ือ 18 Hours จะชําระเงินเร็วกวาระยะเวลาท่ี รานคาสง 

กําหนดคือ 15-30 วัน และหากทางรานสามารถชําระเงินไดเร็วกวาท่ีรานคาสงกําหนดก็จะทําใหทาง

รานไดสวนลดทางการคาเพิ่มข้ึนอีก 20% ในกรณีท่ีทางรานชําระเงินเร็วกวาและจะทําการจัดสงฟรี

ในกรณีสินคาท่ีส่ังมีปริมาณมาก เปนผลใหรานสะดวกซ้ือ  18 Hours สามารถขายสินคาไดในราคา

ต่ํากวาคูแขงได จากการประหยัดทางดานตนทุนการขนสง  ตนทุนของสินคาจาก ราคาของสินคา ท่ี

ลดลงเนื่องจากปริมาณการส่ังซ้ือท่ีมาก   

กกกกกกกก ประการท่ีสองขายความหลากหลายของสินคา  เปนการ หาสินคาท่ี มีความ แตกตาง

หลากหลาย ซ่ึงเปนสินคาท่ี รานของคูแขงไมมีแตเปนท่ีตองการของลูกคาในยานนั้นมาขาย  อาทิ 

ทางรานของเรา จะมีสินคาท่ีออกใหมมาวางขายกอนคูแขงในบริเวณใกลเคียงโดยจะนํามาวางขาย

บริเวณขางหนา เพื่อทําใหลูกคาไดเห็นหรือรูวาทางรานของเรามีสินคาตัวใหมขายแลวหรือจะเนน

การจัดโปรโมช่ันท่ีนาสนใจเพื่อดึงดูดใจตอลูกคา นอกจากนี้ทางรานจะ นําสินคา OTOP มาวาง

จําหนายภายในรานถือเปนการสนับสนุนสินคา  OTOP โดยตรง  ซ่ึง

สินคาจะมีหลากหลายใหเลือกสรรท้ังดานอาหาร สมุนไพร 

เคร่ืองสําอาง ผาทอมือท้ังฝายและไหม เคร่ืองจักรสาน ฯลฯ  เพื่อ

ตอบสนองตอลูกคาในบริเวณ ตําบล หนองตาแตม อําเภอ ปราณบุรี 

จังหวัด ประจวบคีรีขันธ  โดยสวนใหญเปนพวกชาวบาน  ก็จะมีลูกคา

มาเลือกใชบริการมากกวาการท่ีพยายามจะลอกรายการสินคาท่ีคูแขงมี
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มาขายท้ังหมด หรืออะไรท่ีคูแขงไมมี หรือมีแตไมมีความหลากหลายเทาเรา มาเรียกลูกคา    

กกกกกกกก ประการท่ีสามขายบริการ  คืออาศัยบริการท่ีเหนือกวามาเปนจุดขายเรียกลูกคาท่ีราน

คูแขงไมมี เชนใหบริการท่ีเปนมิตรหรือเปนกันเองกับลูกคาเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  

เจาของราน และพนักงานจะ มีการแนะนําสินคา   เนื่องจากมีลูกคาจํานวนมากเลือกซ้ือสินคาตาม

คําแนะนํา  ดังนั้น  การแนะนําสินคาท่ีมีคุณภาพดีใหกับลูกคาก็จะทําใหไดรับความไววางใจจาก

ลูกคา  และเปนจุดเร่ิมตนท่ีดีของการสรางลูกคาประจํา  หรือ การใหคําปรึกษาดานตัวสินคาเม่ือ

ลูกคาสอบถาม การกลาวคําทักทายของพนักงานกอน/หลังกับลูกคาท่ีมาใชบริการ การเปดเพลง

บรรเลงใหลูกคาฟงในขณะเลือกซ้ือสินคา เปนตน 

วธีิการจัดสินค้าของทางร้าน 

กกกกกกกกเดิมทางรานไมมีวิธีการในการจัดสินคาของทางรานอยางเปนระบบ เนื่องมาจากสินคาท่ี

ทางรานนําเขามาขายใหม จะถูกจัดอยูในตําแหนงหนากอนตลอดสินคาท่ีมีอยูเดิม ทําใหสินคาของ

ทางรานเกิดความเสียหายจํานวนมาก อาทิ สินคาหมดอายุหรือเส่ือมสภาพไว  และลูกคาเกิดความ

ไมพอใจจึงเปนชองทางใหสูญเสียลูกคาใหกับคูแขง 

กกกกกกกกดวยเหตุผลดังกลาวจึงทําใหรานสะดวกซ้ือ 18 Hours นําวิธีการจัดสินคาแบบ First in 

Fist out (FIFO) เขามาชวยในการจัดการคือการจัดสินคาแบบเขากอนออกกอน 

การให้บริการ 

กกกกกกกกการใหบริการเปนส่ิงท่ีทุกธุรกิจตองใหความสําคัญ เนื่องจากการบริการท่ีดีจะสงผลทํา

ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเกิดความไววางใจจนทําใหลูกคากลับมาใชบริการซํ้า  

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จะคํานึงถึงการใหบริการดวยความรวดเร็วและสุภาพ การ

ตอบสนองตอความตองการ การเขาถึงได การเขาใจลูกคา โดยทําการกําหนดข้ันตอนการจัดหาและ

คัดเลือกสินคาในแตละกลุม และข้ันตอนใหบริการท่ีเปนมาตรฐานเดียวกันอยางชัดเจน ภายใตการ

ฝกอบรมและพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ ซ่ึงทางรานจะมีการ

สรางธรรมเนียมปฏิบัติและมาตรฐานตอการใหบริการดังนี้  

1.พนักงานจะกลาวคําทักทายทุกคร้ังเม่ือลูกคาเดินเขามาในราน  

2.ในการเก็บเงินจากลูกคาจะมีการบอกจํานวนเงินท่ีรับ ราคาสินคา และจํานวนเงินทอน

ใหลูกคาทราบตลอด  

3.เม่ือลูกคาเดินออกจากรานจะมีการกลาวคําขอบคุณลูกคาทุกคร้ัง 
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ตารางที ่7 แสดงรูปแบบการให้บริการ 

รูปแบบ รายละเอยีดของการบริการ 

1. พนักงาน 

-ใหบริการท่ีรวดเร็ว ฉับไว กระฉับกระเฉง แกลูกคาท่ีมาใชบริการ อยางเทา

เทียมกัน ไมเลือกปฏิบัต ิ

-ทางรานจะมีการรับฟงความคิดเห็นหรือการวิจารณของลูกคาท่ีมาใชบริการ

เพราะการวิจารณเปนเสมือนกระจกเงาท่ีสะทอนถึงความรูสึกของลูกคาไดเปน

อยางดี เพื่อทางรานจะไดนํามาปรับปรุง   

-จะมีการบริการแนะนําตัวสินคาใหมใหแกลูกคาเพื่อทําใหลูกคาทราบถึงสินคา

ใหมท่ีทางรานมี 

-พนักงานทุกคนเสนอบริการท่ีประทับใจ มีความเปนกันเอง  

 มีอัธยาศัยท่ีดีและซ่ือสัตยตอลูกคาท่ีมาใชบริการ 

 -ลูกคาสามารถนําสินคาท่ีมีตําหนิหรือเสียหายมาเปล่ียนกับทางรานได

ตลอดเวลาในวันท่ีซ้ือสินคา(ดูตามบิลสินคา) 

2.สถานที ่

-เลือกทําเลท่ีตั้งท่ีเปนเขตชุมชน เสนทางคมนาคมเดินทางไปมาสะดวก พบเห็น

ไดงายสําหรับผูท่ีสัญจรผานไปมา 

-ทางรานตกแตงรานและสรางบรรยากาศใหกับลูกคาท้ังในเร่ืองของ

เคร่ืองปรับอากาศ  เสียงเพลงบรรเลง   แสงสวางท่ีเพียงพอ มีบรรยากาศปลอด

โปรง ไมมีมุมอับ 

-บริเวณหนารานมีบริการในเร่ืองของสถานท่ีจอดรถท่ีอํานวยความ

สะดวกสบายใหกับลูกคาท่ีมาใชบริการ 

-ทางรานมีการออกแบบปายหนารานใหมีความโดดเดนจดจําไดงายและสะดุด

ตา เพื่อดึงดูดลูกคาใหเขาราน  

3.บริการที่

ทางร้านมี 

-มีการประชาสัมพันธบริเวณหนารานและภายในรานทุกคร้ังท่ีมีสินคาตัวใหม

ออกมาวางจําหนาย 

-สรางความแตกตางจากรานสะดวกซ้ือโดยทางรานจะมีการติดลูกศรท่ีพื้นราน 

เพื่อนําลูกคาไปสูสินคาตางๆซ่ึงเปนการใหบริการในเร่ืองความสะดวกในการ

ซ้ือหาหรือคนหาสินคาของลูกคาได 

-ทางรานจะมีบริการในรูปแบบอ่ืน  ๆ  ท่ีไมเนนการบริการแบบใชพนักงาน

ขายแตทางรานจะมีการใชปายอ่ืนๆเปนส่ือแทน หรือการใชโปรแกรมเขามา

ชวยในการดําเนินงานเพื่อใหมีความสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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กระบวนการในการจัดการอุปกรณ์เก่าของทางร้าน 

กกกกกกกกเนื่องจากทางรานสะดวกซ้ือ 18 Hours เปนรานท่ีพัฒนามาจากรานขายของชําเดิมจึงทํา

ใหมีอุปกรณหรือเคร่ืองมือเกาของทางรานอยู ซ่ึงเม่ือมีการพัฒนารานใหมข้ึนทางรานจึงมีนโยบาย

ในการนําสินคาเกาเขามาใชใชในการดําเนินงาน เพื่อเปนการลดตนทุนในดานอุปกรณท่ีใชในการ

ดําเนินงาน 
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แผนภาพขั้นตอนการให้บริการ 

 
ภาพที ่22 แผนผงัขั้นตอนการให้บริการ 

 

 

 

 

ลูกคาเขารับบริการ 

พนักงานกลาวคําทักทายลูกคา

“18 Hours” ยินดีตอนรับคะ 

ลูกคาเดินเลือกซื้อสินคาที่ลูกคา

ตองการ 

ลูกคานําสินคามาคิดเงิน 

คิดเงินคาบริการ / รับเงิน

คาบริการจากลูกคา 

กลาวคําขอบคุณ/สอบถาม

ลูกคา 

กระบวนการสนับสนุน 
 
 
 
 
 
 

จัดเก็บขอมูลลูกคาที่ใชบริการ / บริการที่ใหแตละ

วัน / เวลาทํางานของพนักงานและขอมูลที่จําเปน 

ตลาดผูบริโภค 

จัดทําโฆษณา / โปรโมช่ัน

ที่เหมาะสมตอตลาด

เปาหมาย 

จัดหาพนักงานฝกอบรม

และพัฒนาพนักงาน 

ดูแลความสะอาดของ

รานอยางสม่ําเสมอ 

จัดซื้อผลิตภัณฑและ

อุปกรณที่เพียงพอ 
ตอการใช 
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ตารางที ่8 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ 

รายการ จํานวน (หน่วย) 
ราคาต่อหน่วย  

(บาท) 

มูลค่ารวม 

ทั้งส้ิน (บาท) 

เครื่องคิดเงิน 1 25,000.00 25,000.00 

ช้ันจัดเรียงสินคา 6 2,000.00 12,000.00 

ตูแชเครื่องด่ืม 2 25,000.00 50,000.00 

เครื่องปรับอากาศ 2 25,000.00 50,000.00 

ตูไอศกรีม 1 12,000.00 12,000.00 

ตูแชนํ้าแข็ง 1 10,000.00 10,000.00 

กระติกนํ้ารอน Sharp 2.8 ลิตร 1 1,140.00 1,140.00 

กลองวงจรปด Sony 2 7,500.00 15,000.00 

เคานเตอรแคชเชียรสําเร็จรูปขนาด           

50x200x200     พรอมช้ันวางสุรา 
1 10,000.00 10,000.00 

ยานพาหนะ 1 350,000.00 350,000.00 

ระบบประปา - ไฟฟา 1 6,000.00 6,000.00 

รวมทั้งส้ิน 19  541,140.00 
 

หมายเหตุ : ตูแชไอศกรีม ตูแชเคร่ืองดื่ม ทางบริษัทจะนํามาวางใหกับทางรานเอง 

ข้อมูลการบริการ 

 ความสามารถในการใหบริการสูงสุดตอวัน (ช่ัวโมง)  18 ช่ัวโมงตอวัน 

 จํานวนวันท่ีใหบริการตอเดือน/ป                                 30 /365 

 เปาหมายยอดขายการบริการ                                        6,000 บาท 

 จํานวนแรงงานท่ีใชในการบริการ                                4 คนตอวัน 

 อัตราคาแรงงานในการบริการ                                      45,000 บาทตอเดือน 
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ตารางที ่9 การพยากรณ์ยอดซ้ือรายเดือน ปีที ่1 

 

รายการ ยอดซ้ือสินค้าบริโภค ยอดซ้ือสินค้าอุปโภค รวมมูลค่า 

มกราคม 106,500.00 12,250.00 118,750.00 

กุมภาพันธ 110,250.00 12,950.00 123,200.00 

มีนาคม 112,500.00 14,000.00 126,500.00 

เมษายน 121,500.00 15,750.00 137,250.00 

พฤษภาคม 114,000.00 14,700.00 128,700.00 

มิถุนายน 105,000.00 12,250.00 117,250.00 

กรกฎาคม 105,000.00 12,950.00 117,950.00 

สิงหาคม 102,000.00 12,600.00 114,600.00 

กันยายน 102,750.00 12,250.00 115,000.00 

ตุลาคม 106,500.00 15,050.00 121,550.00 

พฤศจิกายน 109,500.00 14,000.00 123,500.00 

ธันวาคม 114,000.00 14,700.00 128,700.00 

รวมทั้งปี 1,309,500.00 163,450.00 1,472,950.00 
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ตารางที ่10 การพยากรณ์ยอดซ้ือรายเดือน ปีที ่2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ยอดซ้ือสินค้าบริโภค ยอดซ้ือสินค้าอุปโภค รวมมูลค่า 

มกราคม 111,825.00 5,512.50 117,337.50 

กุมภาพันธ 115,762.50 5,827.50 121,590.00 

มีนาคม 118,125.00 6,300.00 124,425.00 

เมษายน 127,575.00 7,087.50 134,662.50 

พฤษภาคม 119,700.00 6,615.00 126,315.00 

มิถุนายน 110,250.00 5,512.50 115,762.50 

กรกฎาคม 110,250.00 5,827.50 116,077.50 

สิงหาคม 107,100.00 5,670.00 112,770.00 

กันยายน 107,887.50 5,512.50 113,400.00 

ตุลาคม 111,825.00 6,772.50 118,597.50 

พฤศจิกายน 114,975.00 6,300.00 121,275.00 

ธันวาคม 119,700.00 6,615.00 126,315.00 

รวมทั้งปี 1,374,975.00 73,552.50 1,448,527.50 
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ตารางที ่11 การพยากรณ์ยอดซ้ือรายเดือน ปีที ่3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

รายการ ยอดซ้ือสินค้าบริโภค ยอดซ้ือสินค้าอุปโภค รวมมูลค่า 

มกราคม 117,150.00 5,775.00 122,925.00 

กุมภาพันธ 121,275.00 6,105.00 127,380.00 

มีนาคม 123,750.00 6,600.00 130,350.00 

เมษายน 133,650.00 7,425.00 141,075.00 

พฤษภาคม 125,400.00 6,930.00 132,330.00 

มิถุนายน 115,500.00 5,775.00 121,275.00 

กรกฎาคม 115,500.00 6,105.00 121,605.00 

สิงหาคม 112,200.00 5,940.00 118,140.00 

กันยายน 113,025.00 5,775.00 118,800.00 

ตุลาคม 117,150.00 7,095.00 124,245.00 

พฤศจิกายน 120,450.00 6,600.00 127,050.00 

ธันวาคม 125,400.00 6,930.00 132,330.00 

รวมทั้งปี 1,440,450.00 77,055.00 1,517,505.00 
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ตารางที ่12 การพยากรณ์ยอดซ้ือรายเดือนปีที ่4 

 

รายการ ยอดซ้ือสินค้าบริโภค ยอดซ้ือสินค้าอุปโภค รวมมูลค่า 

มกราคม 122,475.00 6,037.50 128,512.50 

กุมภาพันธ 126,787.50 6,382.50 133,170.00 

มีนาคม 129,375.00 6,900.00 136,275.00 

เมษายน 139,725.00 7,762.50 147,487.50 

พฤษภาคม 131,100.00 7,245.00 138,345.00 

มิถุนายน 120,750.00 6,037.50 126,787.50 

กรกฎาคม 120,750.00 6,382.50 127,132.50 

สิงหาคม 117,300.00 6,210.00 123,510.00 

กันยายน 118,162.50 6,037.50 124,200.00 

ตุลาคม 122,475.00 7,417.50 129,892.50 

พฤศจิกายน 125,925.00 6,900.00 132,825.00 

ธันวาคม 131,100.00 7,245.00 138,345.00 

รวมทั้งปี 1,505,925.00 80,557.50 1,586,482.50 
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ตารางที ่13 การพยากรณ์ยอดซ้ือรายเดือนปีที ่5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

*หมายเหตุ : สินคาท่ีทําการซ้ือนั้นสวนมากจะเปนสินคาพื้นฐานท่ีมีความจําเปนในชีวิตประจําวัน 

ในแตละปนั้น ยอดซ้ือของ เดือนเมษายน , พฤษภาคม, และตุลาคม จะเพิ่มข้ึนเนื่องจากเปนเดือนท่ี

นักเรียนมีการปดภาคเรียน จึงทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนมาก 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

รายการ ยอดซ้ือสินค้าบริโภค ยอดซ้ือสินค้าอุปโภค รวมมูลค่า 

มกราคม 127,800.00 6,300.00 134,100.00 

กุมภาพันธ 132,300.00 6,660.00 138,960.00 

มีนาคม 135,000.00 7,200.00 142,200.00 

เมษายน 145,800.00 8,100.00 153,900.00 

พฤษภาคม 136,800.00 7,560.00 144,360.00 

มิถุนายน 126,000.00 6,300.00 132,300.00 

กรกฎาคม 126,000.00 6,660.00 132,660.00 

สิงหาคม 122,400.00 6,480.00 128,880.00 

กันยายน 123,300.00 6,300.00 129,600.00 

ตุลาคม 127,800.00 7,740.00 135,540.00 

พฤศจิกายน 131,400.00 7,200.00 138,600.00 

ธันวาคม 136,800.00 7,560.00 144,360.00 

รวมทั้งปี 1,571,400.00 84,060.00 1,655,460.00 
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ตารางที ่14 ประมาณการเงินสดจ่ายซ้ือสินค้า ปีที ่1 

 

การประมาณการเงนิสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดอืน ปีที ่1 

เงือ่นไขในการซ้ือสินค้า ซ้ือสินค้าเช่ือ จ่ายชําระหนีด้้วยเงนิสด 

มกราคม 118,750.00 0 

กุมภาพันธ 123,200.00 118,750.00 

มีนาคม 126,500.00 123,200.00 

เมษายน 137,250.00 126,500.00 

พฤษภาคม 128,700.00 137,250.00 

มิถุนายน 117,250.00 128,700.00 

กรกฎาคม 117,950.00 117,250.00 

สิงหาคม 114,600.00 117,950.00 

กันยายน 115,000.00 114,600.00 

ตุลาคม 121,550.00 115,000.00 

พฤศจิกายน 123,500.00 121,550.00 

ธันวาคม 128,700.00 123,500.00 

ยอดรวม 1,472,950.00 1,344,250.00 

 

*หมายเหต ุ: เงื่อนไขในการซ้ือสินคา 2/10 n/30 
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ตารางที ่15 ประมาณการเงินสดจ่ายซ้ือสินค้า ปีที ่2 

 

การประมาณการเงนิสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดอืน ปีที ่2 

เงือ่นไขในการซ้ือสินค้า ซ้ือสินค้าเช่ือ จ่ายชําระหนีด้้วยเงนิสด 

มกราคม 117,337.50 0 

กุมภาพันธ 121,590.00 117,337.50 

มีนาคม 124,425.00 121,590.00 

เมษายน 134,662.50 124,425.00 

พฤษภาคม 126,315.00 134,662.50 

มิถุนายน 115,762.50 126,315.00 

กรกฎาคม 116,077.50 115,762.50 

สิงหาคม 112,770.00 116,077.50 

กันยายน 113,400.00 112,770.00 

ตุลาคม 118,597.50 113,400.00 

พฤศจิกายน 121,275.00 118,597.50 

ธันวาคม 126,315.00 121,275.00 

ยอดรวม 1,448,527.50 1,322,212.50 

 

*หมายเหต ุ: เงื่อนไขในการซ้ือสินคา 2/10 n/30 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   83 

ตารางที ่16 ประมาณการเงินสดจ่ายซ้ือสินค้า ปีที ่3 

 

การประมาณการเงนิสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดอืน ปีที ่3 

เงือ่นไขในการซ้ือสินค้า ซ้ือสินค้าเช่ือ จ่ายชําระหนีด้้วยเงนิสด 

มกราคม 122,925.00 0 

กุมภาพันธ 127,380.00 122,925.00 

มีนาคม 130,350.00 127,380.00 

เมษายน 141,075.00 130,350.00 

พฤษภาคม 132,330.00 141,075.00 

มิถุนายน 121,275.00 132,330.00 

กรกฎาคม 121,605.00 121,275.00 

สิงหาคม 118,140.00 121,605.00 

กันยายน 118,800.00 118,140.00 

ตุลาคม 124,245.00 118,800.00 

พฤศจิกายน 127,050.00 124,245.00 

ธันวาคม 132,330.00 127,050.00 

ยอดรวม 1,517,505.00 1,385,175.00 

 

*หมายเหต ุ: เงื่อนไขในการซ้ือสินคา 2/10 n/30 
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ตารางที ่17 ประมาณการเงินสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดือน ปีที ่4 

 

การประมาณการเงนิสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดอืน ปีที ่4 

เงือ่นไขในการซ้ือสินค้า ซ้ือสินค้าเช่ือ จ่ายชําระหนีด้้วยเงนิสด 

มกราคม 128,512.50 0 

กุมภาพันธ 133,170.00 128,512.50 

มีนาคม 136,275.00 133,170.00 

เมษายน 147,487.50 136,275.00 

พฤษภาคม 138,345.00 147,487.50 

มิถุนายน 126,787.50 138,345.00 

กรกฎาคม 127,132.50 126,787.50 

สิงหาคม 123,510.00 127,132.50 

กันยายน 124,200.00 123,510.00 

ตุลาคม 129,892.50 124,200.00 

พฤศจิกายน 132,825.00 129,892.50 

ธันวาคม 138,345.00 132,825.00 

ยอดรวม 1,586,482.50 1,448,137.50 

 

*หมายเหต ุ: เงื่อนไขในการซ้ือสินคา 2/10 n/30 
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ตารางที ่18 ประมาณการเงินสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดือน ปีที ่5 

 

การประมาณการเงนิสดจ่ายซ้ือสินค้ารายเดอืน ปีที ่5 

เงือ่นไขในการซ้ือสินค้า ซ้ือสินค้าเช่ือ จ่ายชําระหนีด้้วยเงนิสด 

มกราคม 134,100.00 0 

กุมภาพันธ 138,960.00 134,100.00 

มีนาคม 142,200.00 138,960.00 

เมษายน 153,900.00 142,200.00 

พฤษภาคม 144,360.00 153,900.00 

มิถุนายน 132,300.00 144,360.00 

กรกฎาคม 132,660.00 132,300.00 

สิงหาคม 128,880.00 132,660.00 

กันยายน 129,600.00 128,880.00 

ตุลาคม 135,540.00 129,600.00 

พฤศจิกายน 138,600.00 135,540.00 

ธันวาคม 144,360.00 138,600.00 

ยอดรวม 1,655,460.00 1,511,100.00 

 

*หมายเหต:ุ เงื่อนไขในการซ้ือสินคา 2/10 n/30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตารางที ่19 ค่าใช่จ่ายก่อนการดําเนินการ 

 

ลาํดบั กจิกรรมก่อนการดาํเนินงาน จํานวนเงนิแยกตามเดอืน 

รวมเงนิ 
  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ก.รายจ่ายในการเตรียมการ 

1 วเิคราะห์สํารวจตลาด 

 

3,500.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

 

0.00 

 

3,500.00 

2 จดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
             

 
ค่าช่ือทะเบียนการค้า 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,500.00 

 
รวมรายจ่ายในการเตรียมการ 3,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 5,000.00 



ตารางที ่20 ค่าใช้จ่ายสํานักงาน 

 

ค่าใช้จ่ายสํานักงาน 

รายการ จํานวน (หน่วย) ราคา (หน่วย) ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปนยิงปายราคา 1 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 

ถังขยะ 2 150.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 

ตะกราใสสินคา 6 35.00 210.00 210.00 210.00 210.00 210.00 

เกาอี้น่ังขนาดใหญ 2 150.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 

ถุงพลาสติกขนาดเล็ก 6*14 (โหล) 45 100.00 4,500.00 4,725.00 4,950.00 5,175.00 5,400.00 

ถุงพลาสติกขนาดกลาง 8*16 

(โหล) 
40 150.00 6,000.00 6,300.00 6,600.00 6,900.00 7,200.00 

ถุงพลาสติกขนาดใหญ 9*18 (โหล) 35 180.00 6,300.00 6,615.00 6,930.00 7,245.00 7,560.00 

กระดาษเคมี (มวน) 15 15.00 225.00 236.25 247.50 258.75 270.00 

หลอดนํ้า (โหล) 45 40.00 1,800.00 1,890.00 1,980.00 2,070.00 2,160.00 

ที่เปดฝาขวด 2 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 

รวม 20,155.00 21,096.25 22,037.50 22,978.75 23,920.00 

 

*หมายเหต:ุ คาใชจายสํานักงาน เปนคาใชจายของเคร่ืองมือและอุปกรณท่ีมีอายุการใชงานส้ัน (ไมเกิน 1 ป) สามารถเสียหายไดงาย และมีราคาถูก  

จึงไมมีการนําไปคิดเปนคาเส่ือมราคา แตจะนําไปคิดในสวนของคาใชในการขายและบริหาร และในปท่ี 2 - 5 สวนของถุงพลาสติก กระดาษเคมี  

และหลอดน้ํา จะผันแปรตามยอดขาย 5%, 10%, 15% และ 20 % ตามลําดับ 
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ตารางที ่21 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

รายการ 2555 2556 2557 2558 2559 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ

บริหาร (บาท) 
     

เงินเดือนบุคลากร 540,000.00 540,000.00 540,000.00 540,000.00 540,000.00 

คาเชาพ้ืนที่ 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 

คาสาธารณูปโภค 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 

คาใชจายสํานักงาน 20,155.00 21,096.25 22,037.50 22,978.75 23,920.00 

คาโฆษณาประชาสัมพันธ 20,000.00 15,000.00 5,000.00 3,000.00 3,000.00 

คาใชจายในการดําเนินงาน

เริ่มแรก 
5,000.00 - - - - 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ

บริหาร 
801,155.00 792,096.25 783,037.50 781,978.75 782,920.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการขาย

และบริหาร 
     

คาเสื่อมราคาคาตกแตง 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 59,999.00 

คาเสื่อมราคาเครื่องมือและ

อุปกรณในการใหบริการ 
108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,209.00 

คาเสื่อมราคา

เครื่องปรับอากาศ 
10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 9,999.00 

รวมค่าเส่ือมราคา 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,207.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ

บริหาร 
979,383.00 970,324.25 961,265.50 960,206.75 961,127.00 

เงนิสดจ่ายค่าใช้จ่ายในการ

ขายและบริหาร 
979,383.00 970,324.25 961,265.50 960,206.75 961,127.00 

 

หมายเหตุ : เงินเดือนพนักงานประกอบดวย เงินเดือนผูบริหาร 2 คน คนละ15, 000 บาทตอเดือน 

และเงินเดือนพนักงานขาย 2 คน คนละ 7, 5000 บาทตอเดือน 
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บทที ่9 

แผนการเงิน 

 

กกกกกกกก แผนการเงิน  ถือเปนเร่ืองท่ีมีความสําคัญมากในการทําธุรกิจเพราะการจัดทําแผนการ

เงินเปรียบเสมือนกระจกสองธุรกิจของแตละองคกร ท่ีจะนําเสนอรายการทางธุรกิจท่ีเกิดข้ึนของแต

ละองคกรในหลายมิติ และหลายมุมมองบนขอเท็จจริงและสมมติฐานท่ีตั้งไว 

กกกกกกกกเถาแกท่ีดีตองมีแผนการเงินมารองรับ เนื่องจากในทุกกิจกรรมตองใชเงินท้ังนั้น จะตอง

มีแผนการเงินท่ีดี โดยท่ัวไปจะมีสวนประกอบท่ีสําคัญ อาทิ สมมุติฐานทางการเงิน เปนการกําหนด

ปจจัยหลัก ๆของการ ดําเนินงานเพื่อประมาณการทางการเงินไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยท่ัวไปมี

ขอมูล   

กกกกกกกก1.ยอดขาย เปนส่ิงสําคัญท่ีสุดท่ีมาจากแผนการตลาดท่ีวางไว 

กกกกกกกก2.ตนทุนขาย ควรจะมาจากแผนการผลิตท่ีวางไว 

กกกกกกกก3.คาใชจายในการขายและบริหารมาจากแผนบุคลากร และกิจกรรม พัฒนาและสงเสริม

      การขายตาง ๆ  

กกกกกกกก4.คาใชจายดอกเบ้ีย ประเมินจากอัตราดอกเบ้ีย และวงเงินกูเดิมกับวงเงิน กูท่ีจะขอเพิ่ม                        

      มาใหม  

กกกกกกกก5.สินทรัพยและคาเส่ือม มาจากประมาณการท่ีจะลงทุนในอนาคต เพื่อขยายกิจการและ

      วิธีการคิดคาเส่ือม  

กกกกกกกก6.สินคาคงคลัง ประมาณการระดับสินคาคงคลังท่ีเหมาะสม 

กกกกกกกก7.ลูกหนี้การคา ประมาณการระยะเวลาระหวางการขายสินคา และการเก็บเงินไดจาก

      การขาย  

กกกกกกกก8.เจาหนี้การคา ประมาณการระยะเวลาส่ังซ้ือของ และจายเงินใหเจาหนี ้

กกกกกกกก ดังนั้นความสามารถในการบริหารเงินสดของกิจการ  และสภาพคลองทางการเงิน      

จะดูไดจากงบกระแสเงินสด โดยงบกระแสเงินสดท่ีดีควรเปนเงินสดท่ีไหลเขามาจากการลงทุนมาก

ท่ีสุดรองลงมาจากการดําเนินงานและจากการจัดหาเงินทุนนอยท่ีสุด งบกระแสเงินสดควรจะทําเปน

รายเดือน    รายไตรมาส รายป และอาจจะทําลวงหนาไปหลายป   ท้ังนี้แลวแตความเหมาะสมของ

กิจการเพื่อท่ีจะทําใหรูถึงสถานะปจจุบันและแนวโนมในอนาคตของกิจการนั้น ๆ 
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กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” เปนธุรกิจแบบหางหุนสวนสามัญ เปนการประกอบธุรกิจท่ี

มีบุคคลตั้งแต 2 ข้ึนไปมาลงทุนในกิจการรวมกัน ซ่ึงรูปแบบของธุรกิจท่ีมีขนาดกลาง ใชเงินลงทุน

จํานวนไมมากมายนัก และมีเครดิตดีกวาการประกอบโดยเจาของคนเดียว เพราะหาเงินทุนได

มากกวาการประกอบการโดยเจาของคนเดียว และสามารถกระจายความเส่ียงได แตขอเสียของหาง

หุนสวนก็คือ สามารถมีโอกาสท่ีจะเกิดปญหาดานความขัดแยงมีมาก และมีการเจริญเติบโตมี

ขอบเขตจํากัด 

การลงทุนในโครงการ 

กกกกกกกกการลงทุนในโครงการ แหลงเงินทุนจะมาจากเงินทุนของหางหุนสวน หรือผูรวมทุน

หรือของผูเปนเจาของและเงินกูยืม งบประมาณการลงทุนหรือการจัดทํางบลงทุนหมายถึงแผนการ

ดําเนินงานเกี่ยวกับการตัดสินใจลงทุนในระยะยาวเปนการลงทุนในสินทรัพยถาวรตางๆท่ีตองใช

เงินทุนจํานวนมาก และใหผลตอบแทนในอนาคตระยะยาว ซ่ึงเปนส่ิงท่ีคาดคะเนไดยาก และมักมี

ความเส่ียงรวมอยูดวย 

กกกกกกกกจากแผนการดําเนินงานตามโครงการ กิจการรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” มีความ

จําเปนตองใชเงินลงทุน จํานวนท้ังส้ิน 1,000,000 บาท โดยมาจากสวนของผูเปนเจาของกิจการ

จํานวน 600,000 บาท และจากการกูยืมเงินจํานวน 400,000 บาท คิดเปนสัดสวนเงินลงทุนท่ีมาจากผู

เปนเจาของและเงินกูยืมเทากับ 60 : 40 

กกกกกกกกการกูยืมเงินเพื่อมาใชในการดําเนินงาน กิจการเลือกใชบริการสินเช่ือจากธนาคารกสิกร

ไทย   ซ่ึงเปนสินเช่ือสําหรับผูประกอบการขนาดยอม วงเงินกู 400,000 บาท วัตถุประสงคเพื่อใช

เปนเงินลงทุนสําหรับวัสดุและอุปกรณในการตกแตงรานและการบริการ  

1.บุคคลคํ้าประกัน โดยมีเงื่อนไข 

1.1.อายุครบ 20 ปบริบูรณ และเม่ือรวมอายุผูคํ้าประกันกับระยะเวลาชําระเงินกูตองไม

เกิน 60 ป 

1.2.เปนขาราชการดํารงตําแหนงตั้งแตระดับ 5 ข้ึนไป หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ หรือ

พนักงานองคการของรัฐท่ีมีรายไดตั้งแต 15,000 บาทข้ึนไป จํานวน 2 คน 

2.หลักทรัพยอ่ืน 

2.1.สมุดฝากเงินออมสินทุกประเภท หรือสลากออมสินพิเศษ หรือ 

2.2.ท่ีดิน ท่ีดินพรอมส่ิงปลูกสราง 

2.3.หลักประกันตามโครงการแปลงสินทรัพยเปนทุน 
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ตารางที ่22 งบต้นทุนโครงการและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
 

รายการ 
รวมจํานวน

ทั้งส้ิน (บาท) 

แหล่งทีม่าของเงนิทุน 

แหล่งทีม่าของเงนิทุน 
ส่วนของเจ้าของกจิการ 

เจ้าหนีก้ารค้า เงนิกู้ 
1. เงนิทุนหมุนเวยีน     
เงินสด (สํารองการ

ดําเนินงาน) 
103,860.00 - 0 103,860.00 

2. ทีด่นิ อาคาร และ

อุปกรณ์ 
 -   

คาตกแตง 300,000.00 - 300,000.00 0 

เครื่องมือและอุปกรณ

ในการใหบริการ 
541,140.00 - 100,000.00 441,140.00 

เครื่องปรับอากาศ 50,000.00 - 0 50,000.00 

3.ค่าใช้จ่ายก่อนการ

ดาํเนินงาน 
5,000.00 - 0 5,000.00 

รวมมูลค่าการลงทุน 1,000,000.00 - 400,000.00 600,000.00 

อตัราส่วนเจ้าของ / 

เงนิกู้ 
100% - 40% 60% 

 

*หมายเหต ุ:  คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย คือ คาวิเคราะห-สํารวจตลาด 3,000 บาท และคา

จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา 1,500 บาท 
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ตารางที ่23 แสดงการชําระคนืเงินกู้รายปี 

ตารางแสดงการชําระคนืเงินกู้รายปี 

อตัราดอกเบีย้ต่อปี 8 % 

ปีที่ ยอดเงนิกู้  ผ่อนชําระคนืเงนิต้น ดอกเบีย้จ่าย 
รวมเงนิต้น 

และดอกเบีย้ 

1 400,000.00 100,000.00 32,000.00 132,000.00 

2 300,000.00 100,000.00 24,000.00 124,000.00 

3 200,000.00 100,000.00 16,000.00 116,000.00 

4 100,000.00 100,000.00 8,000.00 108,000.00 

รวม 400,000.00 80,000.00 480,000.00 

 

 

 

 

 



ตารางที ่24 การประมาณการขายสินค้าปีที ่1 
สรุปพยากรณการขายสินคา/บริการ รายเดือนปท่ี 1 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจกิายน ธันวาคม รวม 

ยอดขาย 

สินคาบริโภค 
223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

ยอดขาย 

สินคาอุปโภค 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

เงื่อนไขในการขายสินคา/บริการ ขายเงินสด/เงินเชื่อ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจกิายน ธันวาคม รวม 

ขายดวยเงินสด 223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

ขายดวยเงินเชื่อ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

ประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา/บริการ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจกิายน ธันวาคม รวม 

จากการขาย 

ดวยเงินสด 
223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

เก็บเงินจากลูกหนี ้ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ 223,500.00 231,900.00 237,750.00 258,000.00 241,650.00 220,500.00 221,400.00 214,950.00 216,000.00 227,100.00 231,750.00 241,650.00 2,766,150.00 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที ่25 การประมาณการขายสินค้าปีที ่2 

สรุปพยากรณ์การขายสินค้า/บริการ รายเดอืนปีที่ 2 (เพิม่จากปีที่ 1 อตัรา 5 %) 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ยอดขาย 

สินคาบริโภค 
220,500.00 228,375.00 233,100.00 252,000.00 236,250.00 217,350.00 217,350.00 211,050.00 212,625.00 220,500.00 226,800.00 236,250.00 2,712,150.00 

ยอดขาย 

สินคาอุปโภค 
14,175.00 15,120.00 16,537.50 18,900.00 17,482.50 14,175.00 15,120.00 14,647.50 14,175.00 17,955.00 16,537.50 17,482.50 192,307.50 

รวมยอดขาย 234,675.00 243,495.00 249,637.50 270,900.00 253,732.50 231,525.00 232,470.00 225,697.50 226,800.00 238,455.00 243,337.50 253,732.50 2,904,457.50 

เงื่อนไขในการขายสินคา/บริการ ขายเงินสด/เงินเช่ือ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ขายดวยเงินสด 234,675.00 243,495.00 249,637.50 270,900.00 253,732.50 231,525.00 232,470.00 225,697.50 226,800.00 238,455.00 243,337.50 253,732.50 2,904,457.50 

ขายดวยเงินเช่ือ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 234,675.00 243,495.00 249,637.50 270,900.00 253,732.50 231,525.00 232,470.00 225,697.50 226,800.00 238,455.00 243,337.50 253,732.50 2,904,457.50 

ประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา/บริการ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

จากการขาย 

ดวยเงินสด 
234,675.00 243,495.00 249,637.50 270,900.00 253,732.50 231,525.00 232,470.00 225,697.50 226,800.00 238,455.00 243,337.50 253,732.50 2,904,457.50 

เก็บเงินจากลูกหน้ี 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ 234,675.00 243,495.00 249,637.50 270,900.00 253,732.50 231,525.00 232,470.00 225,697.50 226,800.00 238,455.00 243,337.50 253,732.50 2,904,457.50 

 
 

 

 

 

 

 



ตารางที ่26 การประมาณการขายสินค้าปีที ่3 

สรุปพยากรณ์การขายสินค้า/บริการ รายเดอืนปีที่ 3 (เพิม่จากปีที่ 1 อตัรา 10 %) 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ยอดขาย 

สินคาบริโภค 
231,000.00 239,250.00 244,200.00 264,000.00 247,500.00 227,700.00 227,700.00 221,100.00 222,750.00 231,000.00 237,600.00 247,500.00 2,841,300.00 

ยอดขาย 

สินคาอุปโภค 
14,850.00 15,840.00 17,325.00 19,800.00 18,315.00 14,850.00 15,840.00 15,345.00 14,850.00 18,810.00 17,325.00 18,315.00 201,465.00 

รวมยอดขาย 245,850.00 255,090.00 261,525.00 283,800.00 265,815.00 242,550.00 243,540.00 236,445.00 237,600.00 249,810.00 254,925.00 265,815.00 3,042,765.00 

เงื่อนไขในการขายสินคา/บริการ ขายเงินสด/เงินเช่ือ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ขายดวยเงินสด 245,850.00 255,090.00 261,525.00 283,800.00 265,815.00 242,550.00 243,540.00 236,445.00 237,600.00 249,810.00 254,925.00 265,815.00 3,042,765.00 

ขายดวยเงินเช่ือ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 245,850.00 255,090.00 261,525.00 283,800.00 265,815.00 242,550.00 243,540.00 236,445.00 237,600.00 249,810.00 254,925.00 265,815.00 3,042,765.00 

ประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา/บริการ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

จากการขาย 

ดวยเงินสด 
245,850.00 255,090.00 261,525.00 283,800.00 265,815.00 242,550.00 243,540.00 236,445.00 237,600.00 249,810.00 254,925.00 265,815.00 3,042,765.00 

เก็บเงินจากลูกหน้ี 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ 245,850.00 255,090.00 261,525.00 283,800.00 265,815.00 242,550.00 243,540.00 236,445.00 237,600.00 249,810.00 254,925.00 265,815.00 3,042,765.00 

 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที ่27 การประมาณการขายสินค้าปีที ่4 

สรุปพยากรณ์การขายสินค้า/บริการ รายเดอืนปีที่ 4 (เพิม่จากปีที่ 1 อตัรา 15 %) 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ยอดขาย 

สินคาบริโภค 
241,500.00 250,125.00 255,300.00 276,000.00 258,750.00 238,050.00 238,050.00 231,150.00 232,875.00 241,500.00 248,400.00 258,750.00 2,970,450.00 

ยอดขาย 

สินคาอุปโภค 
15,525.00 16,560.00 18,112.50 20,700.00 19,147.50 15,525.00 16,560.00 16,042.50 15,525.00 19,665.00 18,112.50 19,147.50 210,622.50 

รวมยอดขาย 257,025.00 266,685.00 273,412.50 296,700.00 277,897.50 253,575.00 254,610.00 247,192.50 248,400.00 261,165.00 266,512.50 277,897.50 3,181,072.50 

เงื่อนไขในการขายสินคา/บริการ ขายเงินสด/เงินเช่ือ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ขายดวยเงินสด 257,025.00 266,685.00 273,412.50 296,700.00 277,897.50 253,575.00 254,610.00 247,192.50 248,400.00 261,165.00 266,512.50 277,897.50 3,181,072.50 

ขายดวยเงินเช่ือ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 257,025.00 266,685.00 273,412.50 296,700.00 277,897.50 253,575.00 254,610.00 247,192.50 248,400.00 261,165.00 266,512.50 277,897.50 3,181,072.50 

ประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา/บริการ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

จากการขาย 

ดวยเงินสด 
257,025.00 266,685.00 273,412.50 296,700.00 277,897.50 253,575.00 254,610.00 247,192.50 248,400.00 261,165.00 266,512.50 277,897.50 3,181,072.50 

เก็บเงินจากลูกหน้ี 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ 257,025.00 266,685.00 273,412.50 296,700.00 277,897.50 253,575.00 254,610.00 247,192.50 248,400.00 261,165.00 266,512.50 277,897.50 3,181,072.50 

 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที ่28 การประมาณการขายสินค้าปีที ่5 

สรุปพยากรณ์การขายสินค้า/บริการ รายเดอืนปีที่ 5 (เพิม่จากปีที่ 1 อตัรา 20 %) 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ยอดขาย 

สินคาบริโภค 
252,000.00 261,000.00 266,400.00 288,000.00 270,000.00 248,400.00 248,400.00 241,200.00 243,000.00 252,000.00 259,200.00 270,000.00 3,099,600.00 

ยอดขาย 

สินคาอุปโภค 
16,200.00 17,280.00 18,900.00 21,600.00 19,980.00 16,200.00 17,280.00 16,740.00 16,200.00 20,520.00 18,900.00 19,980.00 219,780.00 

รวมยอดขาย 268,200.00 278,280.00 285,300.00 309,600.00 289,980.00 264,600.00 265,680.00 257,940.00 259,200.00 272,520.00 278,100.00 289,980.00 3,319,380.00 

เงื่อนไขในการขายสินคา/บริการ ขายเงินสด/เงินเช่ือ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ขายดวยเงินสด 268,200.00 278,280.00 285,300.00 309,600.00 289,980.00 264,600.00 265,680.00 257,940.00 259,200.00 272,520.00 278,100.00 289,980.00 3,319,380.00 

ขายดวยเงินเช่ือ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมยอดขาย 268,200.00 278,280.00 285,300.00 309,600.00 289,980.00 264,600.00 265,680.00 257,940.00 259,200.00 272,520.00 278,100.00 289,980.00 3,319,380.00 

ประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา/บริการ 

รายการ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

จากการขาย 

ดวยเงินสด 
268,200.00 278,280.00 285,300.00 309,600.00 289,980.00 264,600.00 265,680.00 257,940.00 259,200.00 272,520.00 278,100.00 289,980.00 3,319,380.00 

เก็บเงินจากลูกหน้ี 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ 268,200.00 278,280.00 285,300.00 309,600.00 289,980.00 264,600.00 265,680.00 257,940.00 259,200.00 272,520.00 278,100.00 289,980.00 3,319,380.00 

 

*หมายเหตุ: ในการพยากรณยอดขายของทางรานนั้น ทางรานจะทําการประมาณการเอา โดยในตารางยอดขายของ เดือน เมษายน, พฤษภาคม, และตุลาคม  

จะเพิ่มข้ึน เนื่องจากเปนเดือนท่ีนักเรียนมีการปดภาคเรียน จึงทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนมาก 



ตารางที ่29 ประมาณการทรัพย์สินและค่าเส่ือมราคาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ 

รายการ 
จํานวน 

(หน่วย) 

ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

มูลค่ารวมทั้ง

ส้ิน (บาท) 

อตัราค่าเส่ือม

ราคาต่อปี  

( %) 

ค่าเส่ือมราคา

ต่อปี (บาท) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที่1) 

มูลค่า

สินทรัพย์  

(ส้ินปีที่2) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที3่) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที4่) 

มูลค่าสินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที5่) 

เครื่องคิดเงิน 
1 25,000.00 25,000.00 20.00% 5,000.00 20,000.00 15,000.00 10,000.00 5,000.00 1 

ช้ันจัดเรียงสินคา 6 2,000.00 12,000.00 20.00% 2,400.00 9,600.00 7,200.00 4,800.00 2,400.00 6 

ตูแชเครื่องด่ืม 2 25,000.00 50,000.00 20.00% 10,000.00 40,000.00 30,000.00 20,000.00 10,000.00 2 

เครื่องปรับอากาศ 2 25,000.00 50,000.00 20.00% 10,000.00 40,000.00 30,000.00 20,000.00 10,000.00 2 

ตูไอศกรีม 1 12,000.00 12,000.00 20.00% 2,400.00 9,600.00 7,200.00 4,800.00 2,400.00 1 

ตูแชนํ้าแข็ง 1 10,000.00 10,000.00 20.00% 2,000.00 8,000.00 6,000.00 4,000.00 2,000.00 1 

กระติกนํ้ารอน Sharp 2.8 ลิตร 1 1,140.00 1,140.00 20.00% 228.00 912.00 684.00 456.00 228.00 1 

กลองวงจรปด Sony 2 7,500.00 15,000.00 20.00% 3,000.00 12,000.00 9,000.00 6,000.00 3,000.00 2 

เคานเตอรแคชเชียรสําเร็จรูป

ขนาด     50x200x200     

พรอมช้ันวางสุรา 

1 10,000.00 10,000.00 20.00% 2,000.00 8,000.00 6,000.00 4,000.00 2,000.00 1 

 

 



ตารางที ่29 (ต่อ) 

รายการ 
จํานวน 

(หน่วย) 

ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

มูลค่ารวมทั้ง

ส้ิน (บาท) 

อตัราค่าเส่ือม

ราคาต่อปี 

 ( %) 

ค่าเส่ือมราคา

ต่อปี (บาท) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที1่) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที2่) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

(ส้ินปีที3่) 

มูลค่า

สินทรัพย์ 

 (ส้ินปีที4่) 

มูลค่า

สินทรัพย์  

(ส้ินปีที5่) 

ยานพาหนะ 1 350,000.00 350,000.00 20.00% 70,000.00 280,000.00 210,000.00 140,000.00 70,000.00 1 

ระบบประปา - ไฟฟา 1 6,000.00 6,000.00 20.00% 1,200.00 4,800.00 3,600.00 2,400.00 1,200.00 1 

รวมทั้งส้ิน 19  541,140.00  108,228.00 432,912.00 324,684.00 216,456.00 108,228.00 19.00 

 



ตารางที ่30 ประมาณการค่าเส่ือมราคาสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีนทีใ่ช้ในการลงทุน 

รายการ 
มูลค่ารวมทั้งส้ิน 

(บาท) 

อตัราค่าเส่ือม 

ราคาต่อปี (%) 

ค่าเส่ือมราคา 

ต่อปี (บาท) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การคาํนวณค่าเส่ือมราคา         

1. คาเสื่อมราคาคาตกแตง 300,000.00 20% 60,000.00 240,000.00 180,000.00 120,000.00 60,000.00 1.00 

2. คาเสื่อมราคาเคร่ืองมือ

และอุปกรณการใหบริการ 
541,140.00 20% 108,228.00 432,912.00 324,684.00 216,456.00 108,228.00 19.00 

3. เคร่ืองปรับอากาศ 50,000.00 20% 10,000.00 40,000.00 30,000.00 20,000.00 10,000.00 1.00 

ค่าเส่ือมราคารวม (บาท/ปี) 891,140.00  178,228.00 712,912.00 534,684.00 356,456.00 178,228.00 21.00 
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ตารางที ่31 ประมาณการค่าเส่ือมราคา 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การคาํนวณค่าเส่ือมราคา      

1. คาเสื่อมราคาคาตกแตง 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

2. คาเสื่อมราคาเคร่ืองมือและ

อุปกรณการใหบริการ 
108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,228.00 

3. เคร่ืองปรับอากาศ 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 

ค่าเส่ือมราคารวม (บาท/ปี) 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,228.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนดาํเนินงานตัดจ่าย 

คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย 

(บาท/ป) 
5,000.00 0 0 0 0 

รวม 5,000.00 0 0 0 0 
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เป้าหมายทางการเงิน 

กกกกกกกก ในการประกอบธุรกิจจะตองมีเปาหมายทางการเงิน  เพื่อใหบรรลุเปาหมายของธุรกิจ

โดยรวม ดังท่ีกลาวมาในตอนแรกวาเปรียบเสมือนหัวใจในการทําธุรกิจ      การท่ีจะบรรลุเปาหมาย

โดยรวมไดจะตองมีการจัดการการเงินท่ีดีเกี่ยวกับการจัดการเงินทุน  (การพยากรณ การจัดหา และ

การ จัดสรร)   เพื่อกอใหเกิดสภาพคลอง    ความสามารถในการทํากําไร       และการลดความเส่ียง 

ท้ังหมด   เพื่อมูลคาทางธุรกิจสูงสุด (Maximization of Value of Firm)  

กกกกกกกกอาจจะกลาวไดวาเปาหมายทางการเงินระดับบริษัท  (Corporate Financial Goals) คือ 

การ คนหามูลคาธุรกิจสูงสุด หรือการสรางความม่ังค่ังสูงสุดใหกับเจาของธุรกิจ หรือผูถือหุน  

(Maximization of Shareholders’ Wealth) ใน สวนปจจัยท่ีสงผลตอมูลคาธุรกิจ  (Value of Firm) 

ประกอบ ไปดวย  3 ปจจัยหลักๆ ไดแก นโยบายการลงทุน นโยบายการจัดหาเงินทุน และการ

จายเงิน ปนผลตามลําดับ 

กกกกกกกกรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดกําหนดเปาหมายทางการเงินของกิจการไว ดังนี ้

กกกกกกกก1.เพื่อกิจการสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลาไมเกิน 2 ป 

กกกกกกกก2.เพื่อรักษาสภาพคลองของธุรกิจใหสามารถดําเนินกิจการไดอยางคลองตัว 

การประมาณการทางการเงิน 

กกกกกกกก ประมาณการทางการเงิน เปนการประมาณการงบการเงินและการวิเคราะหอัตราสวน

ตามสมมุติฐานท่ีวางไว  วัตถุประสงคของการจัดทํางบการเงิน ถูกจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงค

เพื่อใหขอมูลเกี่ยวกับฐานะทางการเงิน ผลการดําเนินงานและการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินของ

กิจการ อันเปนประโยชนตอผูใชงบการเงิน ทุกประเภทในการนําไปใชตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ไมวา

จะเปนเจาของกิจการ เจาหนี้ นักลงทุน ฝายบริหาร บริษัทคูคา ลูกคาของบริษัท   

กกกกกกกกงบการเงินแสดงผลการบริหารงานของฝายบริหาร หรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร

ใน การบริหารทรัพยากรของกิจการ ผูประกอบการสามารถใชงบการเงินมาประเมินผลการ 

บริหารงานหรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร เพื่อใชในการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ซ่ึงการ 

ตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจนี้อาจรวมถึงการตัดสินใจขายหรือถือเงินลงทุนในกิจการตอไป 

ระยะเวลาในการจัดทาํงบการเงิน  

กกกกกกกกงบการเงินจัดทําข้ึนอยางนอยปละหนึ่งคร้ัง เพื่อสนองความตองการขอมูลของผูใช งบ

การเงินทุกประเภท เนื่องจากผูใชงบการเงินตองการเปรียบเทียบฐานะการเงิน ผลการ ดําเนินงาน 

และการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินของกิจการสําหรับรอบระยะเวลาท่ีตางกัน ดังนั้น งบการเงินจึง

แสดงขอมูลของรอบระยะเวลาท่ีผานมาดวยเพื่อประโยชนในการเปรียบเทียบผลการดําเนินงาน 
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กกกกกกกกงบการเงิน (Financial Statement) หมายถึง รายงานขอมูลทางการเงินท่ีไดจัดทําข้ึนจาก 

ขอมูลทางการเงินท่ีกิจการไดจดบันทึกไวในรอบระยะเวลาหนึ่ง ซ่ึงสามารถแสดงใหเห็นถึงผล การ

ดําเนินการ ฐานะการเงินหรือการเปล่ียนแปลงฐานะการเงินของกิจการในรอบระยะเวลานั้นๆ 

ส่วนประกอบของงบการเงิน  
กกกกกกกกงบการเงินประกอบดวย  
กกกกกกกก1.งบดุล (Balance Sheet)  

กกกกกกกก2.งบกําไรขาดทุน (Income Statement)  

กกกกกกกก3.งบกําไรสะสม (Retained Earnings Statement)  

กกกกกกกก4.งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow)  

กกกกกกกก5.หมายเหตุประกอบงบการเงิน (Notes to Financial Statements)  

การจําแนกรายการในงบการเงิน  

กกกกกกกกรายการในงบการเงินสามารถจําแนกได 5 ประเภท คือ สินทรัพย หนี้สิน สวนทุน (สวน

ของเจาของ) รายได และคาใชจาย เม่ือจัดทําบัญชีและรายงานสรุปเปนงบการเงิน คือ งบดุล และงบ

กําไรขาดทุนในส้ินงวดของกิจการแลว รายการประเภท สินทรัพย หนี้สิน สวนทุนจะแสดงในงบ

ดุลอันเปนงบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง สวนรายไดและคาใชจายจะแสดง

ในงบกําไรขาดทุน ซ่ึงเปนงบแสดงผลการดําเนินงานของกิจการในชวงระยะเวลาหนึ่ง  

กกกกกกกกงบดุล คือ งบท่ีแสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผูกพันในการชําระหนี้ และจํานวนทุนของ

บริษัท ณ วันใดวันหนึ่งเทานั้น ซ่ึงสวนใหญจะเปน ณ วันส้ินงวดของรอบระยะเวลาบัญชี      งบดุล

ประกอบดวยรายการหลัก ๆ 3 รายการ คือ สินทรัพย หนี้สินและทุน หรือสวนของเจาของ 

กกกกกกกกงบกําไรขาดทุน เปนงบท่ีสรางตามหลักทางการบัญชี จับคูรายไดกับคาใชจายท่ีเกิดข้ึน 

ในแตละงวด โดยไมไดคํานึงวารายไดหรือคาใชจายนั้นเปนเงินสดหรือไม ดังนั้นมีโอกาส เปนไป

ไดท่ีกิจการหรือบริษัทขายสินคาไดมาก และมีกําไรสุทธิในอัตราท่ีสูงแตไมมีเงินสดเขา มาใน

กิจการเลย เพราะการขายเปนการขายเช่ือ และถาเหตุการณเชนนี้เกิดข้ึนบอยๆ กิจการนั้นๆ อาจจะ

ประสบกับปญหาขาดเงินสดท่ีจะไปดําเนินกิจการ เชน ไมมีเงินจายเงินเดือนแกพนักงาน หรือจาย

ดอกเบ้ียแกเจาหนี้ อาจสงผลตอการลมละลายของกิจการก็เปนได 

กกกกกกกกงบกระแสเงินสด (Cash Flow) คือ งบแสดงการเคล่ือนไหวของเงินสด    โดยจะแสดง

ถึงรายการไดมาและใชไปของเงินสดหรือส่ิงท่ีเทียบเทาเงินสดใน 3 กิจกรรมหลัก ๆ คือ 

กกกกกกกก- เงินสดท่ีไดจากการดําเนินงาน 

กกกกกกกก- จากการจัดหาเงินทุน 
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กกกกกกกก- จากการลงทุน 

กกกกกกกกงบกําไรสะสม หมายถึง งบท่ีเก็บรวบรวมรายการกําไรและขาดทุนทุกๆ         ปตั้งแต

เร่ิมดําเนินงานจนถึงปจจุบัน รวมท้ังการจายเงินปนผลและการตั้งสํารองตางๆ     จะตองหักออกจาก

บัญชีกําไรสะสมเพราะเงินปนผลไมไดเปนคาใชจายในการดําเนินธุรกิจ แตเงินปนผลเปนการแบง

กําไรสุทธิใหแกผูถือหุน 

กกกกกกกกหมายเหตุประกอบงบการเงิน เปนสวนท่ีเปนขอมูลสําคัญประกอบตัวเลขในงบการเงิน 

ท้ังงบดุล งบกําไรขาดทุน งบแสดงการเปล่ียนแปลงสวนของผูถือหุน และงบกระแสเงินสด เปน

เหมือนสวนท่ีจะขยายความ หรือใหขอมูลเพิ่มเติมแกผูอานงบการเงินในสวนท่ีตัวเลขท่ีแสดงไวใน

งบชนิดตางๆนั้น ไมไดใหรายละเอียดไว 

กกกกกกกกสําหรับธุรกิจรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” จะขอเสนอประมาณการงบการเงิน ดังนี ้

กกกกกกกก1.ประมาณการงบดุล 

กกกกกกกก2.ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

กกกกกกกก3.ประมาณการงบกระแสเงินสด 

กกกกกกกกและรอบระยะเวลาบัญชีกําหนดใหเปนรอบ 1 ป โดยเร่ิมตั้งแตวันท่ี 1 มกราคมและ

ส้ินสุดวันท่ี 31 ธันวาคมของทุกป 
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ตารางที ่32 แสดงประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

แสดงประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

งบกาํไรขาดทุน ร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

ประมาณการงบกาํไรขาดทุน สําหรับปี 

รายการ 2555 2556 2557 2558 2559 

รายได้      

รายไดจากการขาย 2,766,150.00 2,904,457.50 3,042,765.00 3,181,072.50 3,319,380.00 

หัก ตนทุนขาย 1,325,655.00 1,450,969.75 1,510,607.25 1,579,584.75 1,648,562.25 

กาํไรขั้นต้น 1,440,495.00 1,453,487.75 1,532,157.75 1,601,487.75 1,670,817.75 

หักค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      

เงินเดือนบุคลากร -540,000.00 -540,000.00 -540,000.00 -540,000.00 -540,000.00 

คาเชาพื้นที ่ -144,000.00 -144,000.00 -144,000.00 -144,000.00 -144,000.00 

คาสาธารณูปโภค -72,000.00 -72,000.00 -72,000.00 -72,000.00 -72,000.00 

คาใชจายสํานักงาน -20,155.00 -21,096.25 -22,037.50 -22,978.75 -23,920.00 

คาโฆษณาประชาสัมพันธ -20,000.00 -15,000.00 -5,000.00 -3,000.00 -3,000.00 

คาใชจายในการดําเนินงานเร่ิมแรก -5,000.00 0 0 0 0 

รวม -801,155.00 -792,096.25 -783,037.50 -781,978.75 -782,920.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการขายและ

บริหาร 
     

คาเสื่อมราคาคาตกแตง 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 59,999.00 

คาเสื่อมราคาเคร่ืองมือและอุปกรณ

ในการใหบริการ 
108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,228.00 108,209.00 

คาเสื่อมราคาเคร่ืองปรับอากาศ 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 9,999.00 

รวมค่าเส่ือมราคา 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,228.00 178,207.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 979,383.00 970,324.25 961,265.50 960,206.75 961,127.00 

กาํไรจากการดาํเนินงาน 461,112.00 483,163.50 570,892.25 641,281.00 709,690.75 

หัก ดอกเบี้ยจาย -32,000.00 -24,000.00 -16,000.00 -8,000.00 0 

กาํไรก่อนหักภาษเีงนิได้ 429,112.00 459,163.50 554,892.25 633,281.00 709,690.75 

หัก ภาษีเงินได -34,323.00 -39,178.30 -44,710.60 -50,242.90 -55,775.20 

กาํไรสุทธิ 394,789.00 419,985.20 510,181.65 583,038.10 653,915.55 

กาํไรสะสม 394,789.00 814,774.20 1,324,955.85 1,907,993.95 2,561,909.50 
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การคาํนวณต้นทุนขาย 

รายการ   2555          2556                     2557             2558 2559 

สินคาคงเหลือตนงวด     0                  147,295.00          144,852.75          151,750.50         158,648.25 

บวก ซื้อสุทธิ             1,472,950.00      1,448,527.50       1,517,505.00       1,586,482.50      1,655,460.00  

หัก สินคาคงเหลือปลายงวด     147,295.00          144,852.75          151,750.50          158,648.25         165,546.00  

ต้นทุนขาย                               1,325,655.00      1,450,969.75       1,510,607.25       1,579,584.75      1,648,562.25  
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ตารางที ่33 แสดงการคาํนวณภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา 

ตารางแสดงการคาํนวณภาษบุีคคลธรรมดา (คาํนวณจ่ายตามจริง) 

การคาํนวณภาษเีงนิได้ 

บุคคลธรรมดา 
2555 2556 2557 2558 2559 

รายไดจากการขายสินคา 2,766,150.00 2,904,457.50 3,042,765.00 3,181,072.50 3,319,380.00 

หัก คาใชจาย ( x 80% ) -  2,212,920.00 -  2,323,566.00 -  2,434,212.00 -  2,544,858.00 -  2,655,504.00 

เงนิพงึได้ประเมนิสุทธิ 553,230.00 580,891.50 608,553.00 636,214.50 663,876.00 

หัก คาลดหยอนสวนตัว -       60,000.00 -       60,000.00 -       60,000.00 -       60,000.00 -       60,000.00 

เงนิได้สุทธิ 493,230.00 520,891.50 548,553.00 576,214.50 603,876.00 

ชวงภาษี 0-150,000 บาท  

ไดรับการยกเวน 
0 0 0 0 0 

ชวงภาษี 

 150,001 - 500,000 บาท  

อัตราภาษี 10 % 

34,323.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 35,000.00 

ชวงภาษี 

 500,001 - 1,000,000 บาท  

อัตราภาษี 20 % 

0 4,178.30 9,710.60 15,242.90 20,775.20 

ชวงภาษี  

1,000,001 - 4,000,000 บาท 

อัตราภาษี 30 % 

0 0 0 0 0 

ชวงภาษี 4,000,001 บาท 

ขึ้นไป  

อัตราภาษี 37 % 

0 0 0 0 0 

ภาษเีงนิได้บุคคลธรรมดา 34,323.00 39,178.30 44,710.60 50,242.90 55,775.20 
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ตารางที ่34 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ 2555 2556 2557 2558 2559 

กระแสเงนิสด 

จากกจิกรรมดาํเนินงาน 

     

เงินสดรับ 

จากการขายสินคา 
2,766,150.00 2,904,457.50 3,042,765.00 3,181,072.50 3,319,380.00 

รวมเงนิสดรับ 2,766,150.00 2,904,457.50 3,042,765.00 3,181,072.50 3,319,380.00 

เงินสดจาย 

จากการดําเนินงาน 

     

เงินสดจาย 

คาซื้อสินคา 
-   1,344,250.00 -   1,322,212.50 -   1,385,175.00 -   1,448,137.50 -   1,511,100.00 

เงินสดจายคาใชจาย 

ในการขายและบริหาร 
-      801,155.00 -      792,096.25 -      783,037.50 -      781,978.75 -      782,920.00 

เงินสดจาย 

ชําระหนี้คาสินคา 
 -      128,700.00 -      126,315.00 -      132,330.00 -      138,345.00 

คาภาษี 0 -        34,323.00 -        39,178.30 -        44,710.60 -        50,242.90 

รวมเงนิสดจ่าย -   2,145,405.00 -   2,277,331.75 -   2,333,705.80 -   2,407,156.85 -   2,482,607.90 

กระแสเงนิสดสุทธิ 

จากกจิกรรมดาํเนินงาน 
620,745.00 627,125.75 709,059.20 773,915.65 836,772.10 

กระแสเงนิสด 

จากกจิกรรมลงทุน 

     

เงินสดจาย      

เงินสดจายลงทุน 

ในสินทรัพยไมหมุนเวียน 
-      891,140.00 0 0 0 0 

กระแสเงนิสดสุทธิ 

จากกจิกรรมลงทุน 
-      891,140.00 0 0 0 0 

กระแสเงนิสด 

จากกจิกรรมจัดหาเงนิ 

     

เงินสดรับ 

จากทุนของเจาของ 
600,000.00 0 0 0 0 

เงินสดรับ 

จากการกูยืม 
400,000.00 0 0 0 0 

รวมเงนิสดรับ 1,000,000.00 0 0 0 0 

เงินสดจายชําระคืนเงินตน -      100,000.00 -    100,000.000 -    100,000.000 -    100,000.000 0 

เงินสดจายชําระคืนดอกเบี้ย -        32,000.00 -        24,000.00 -        16,000.00 -          8,000.00 0 

รวมเงนิสดจ่าย -      132,000.00 -    124,000.000 -    116,000.000 -    108,000.000 0 
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ตารางที ่34 (ต่อ) 

รายการ 2555 2556 2557 2558 2559 

กระแสเงนิสดสุทธิ 

จากกจิกรรมจัดหาเงนิ 

868,000.00 -    124,000.000 -    116,000.000 -    108,000.000 0 

เงนิสดสุทธิ 597,605.00 503,125.75 593,059.20 665,915.65 836,772.10 

บวก เงินสดตนงวด 0 597,605.00 1,100,730.75 1,693,789.95 2,359,705.60 

เงนิสดปลายงวด 597,605.00 1,100,730.75 1,693,789.95 2,359,705.60 3,196,477.70 
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ตารางที ่35 ประมาณการงบดุล 

แสดงประมาณการงบดุล 

งบดุล ร้านสะดวกซ้ือ 18 Hours 

ประมาณการงบดุล สําหรับปี 

รายการ 2555 2556 2557 2558 2559 

สินทรัพย์หมุนเวยีน      

เงินสดและเงินฝากสถาบันการเงิน 597,605.00 1,100,730.75 1,693,789.95 2,359,705.60 3,196,477.70 

สินคาคงเหลือ 147,295.00 144,852.75 151,750.50 158,648.25 165,546.00 

รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 744,900.00 1,245,583.50 1,845,540.45 2,518,353.85 3,362,023.70 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน      

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ-สุทธ ิ 712,912.00 534,684.00 356,456.00 178,228.00 21.00 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 712,912.00 534,684.00 356,456.00 178,228.00 21.00 

รวมสินทรัพย์ 1,457,812.00 1,780,267.50 2,201,996.45 2,696,581.85 3,362,044.70 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ      

หนีสิ้น      

หนีสิ้นหมุนเวยีน      

เจาหนี้การคา 128,700.00 126,315.00 132,330.00 138,345.00 144,360.00 

ภาษีคางจาย 34,323.00 39,178.30 44,710.60 50,242.90 55,775.20 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน 163,023.00 165,493.30 177,040.60 188,587.90 200,135.20 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน      

เงินกูระยะยาว 300,000.00 200,000.00 100,000.00 0 0 

รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 300,000.00 200,000.00 100,000.00 0 0 

รวมหนีสิ้น 463,023.00 365,493.30 277,040.60 188,587.90 200,135.20 

ส่วนของเจ้าของ      

ทุน 600,000.00 600,000.00 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

บวก กําไรสะสม 394,789.00 814,774.20 1,324,955.85 1,907,993.95 2,561,909.50 

รวมส่วนของเจ้าของ 994,789.00 1,414,774.20 1,924,955.85 2,507,993.95 3,161,909.50 

รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 1,457,812.00 1,780,267.50 2,201,996.45 2,696,581.85 3,362,044.70 
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ตารางที ่36 แสดงการวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน   

การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงนิ 

รายงานการวเิคราะห์ 2555 2556 2557 2558 2559 

อตัราส่วนวดัสภาพคล่องทางการเงนิ 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน 4.57 7.53 10.42 13.35 16.8 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว 3.67 6.65 9.57 12.51 15.97 

อตัราส่วนการวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 

อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ - - - - - 

ระยะเวลาการเรียกเก็บหนี ้ - - - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร 3.88 5.43 8.54 17.85 158,065.71 

อัตราการหมุนสินทรัพยรวม 1.9 1.63 1.38 1.18 0.99 

อตัราส่วนวดัความสามารถในการชําระหนี ้

อัตราสวนแหงหนี้ 0.32 0.21 0.13 0.07 0.06 

อัตราสวนแหงทุน 0.47 0.26 0.14 0.08 0.06 

อัตราสวนแหงความสามารถในการจาย

ดอกเบี้ย 
12.41 18.13 33.68 78316 0 

อตัราส่วนวดัความสามารถในการบริหารงาน 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.27 0.24 0.23 0.22 0.19 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของเจาของ 

(ROE) 
0.4 0.3 0.23 0.23 0.21 

อัตรากําไรขั้นตน (%) 52% 50% 50% 50% 50% 

อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (%) 17% 17% 19% 20% 21% 

อัตรากําไรสุทธิ (%) 14% 14% 17% 18% 20% 

ข้อมูลทางการเงนิจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 5,322,013.4 

ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) 1 ปี 4 เดอืน 
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บทที ่10 

การวเิคราะห์ประเมินความเส่ียงโครงการ 

 

กกกกกกกก การบริหารความเส่ียง  หมายถึง การบริหารปจจัย  และควบคุมกิจกรรม  รวมท้ัง

กระบวนการ การดําเนินงานตางๆ โดยลดมูลเหตุแตละโอกาส ท่ีองคการจะเกิดความเสียหายเพื่อให

ระดับและขนาดของความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตอยูในระดับท่ีองคการยอมรับไดประเมินได  

ควบคุมและตรวจสอบไดอยางมีระบบ โดยคํานึงถึงการบรรลุเปาหมายขององคการเปนสําคัญ 

การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 

กกกกกกกกจากแผนการดําเนินงานในการดําเนินธุรกิจรานสะดวกซ้ือ “18 Hours” ไดประเมินความ

เปนไปไดของโครงการและม่ันใจวาจะดําเนินธุรกิจไดประสบผลสําเร็จดังนี้ 

กกกกกกกก 1.เปนกิจการท่ีไดรับการปรับปรุงมาจากรานเดิม ทําใหมีฐานลูกคาเดิมอยู และทําการ

สรางฐานลูกคาใหมจากการสงเสริมการขายของทางราน โดยการประชาสัมพันธ 

กกกกกกกก 2.เจาของกิจการมีประสบการณในการทําธุรกิจดานนี้ ทําใหการบริหารจัดการภายใน

รานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และสามารถแกไขปญหาท่ีเขามาไดอยางทันทวงที 

กกกกกกกก 3.การควบคุมคุณภาพการบริการทําไดยาก เนื่องจากเกี่ยวของกับคน ซ่ึงรวมท้ังคน

ใหบริการและคนรับบริการท่ีเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงอาจจะมีความผิดพลาดได ดังนั้นจึงควรทําการ

ประเมินความพึงพอใจของลูกคาหลังจากใชบริการ เพื่อเก็บเปนฐานขอมูลนํามาใชในการพัฒนา

และปรับปรุงคุณภาพ การบริการอยางตอเนื่อง 

กกกกกกกก4.พนักงานมีอัตราการเขาออกสูงมาก เจาของกิจการจึงตองใหผลตอบแทนท่ีสามารถชัก

จูงหรือดึงดูดใหพนักงานเกิดความจงรักภักดีตอกิจการ เชน การกระตุนใหเกิดยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

เพื่อใหกิจการมีรายไดในลักษณะท่ีนาพอใจ โดยกลับคืนในรูปผลอบแทนท่ีไดจากการขายและการ

บริการ 

แผนสํารองฉุกเฉิน 

กกกกกกกกถากิจการดําเนินงานไมเปนตามแผนกลยุทธท่ีวางไว กิจการจะมีแผนสํารองฉุกเฉินคือ

การกําหนดมาตรการสํารองสําหรับการขาดแคลนส่ิงจําเปน เพื่อไมใหธุรกิจตองหยุดชะงักลง ท้ังนี้

อาจเปนการขาดแคลนวัตถุดิบ การขัดของของบริการสาธารณะ หรือการขัดของของเคร่ืองมือ

เคร่ืองจักรท่ีใชในการทํางาน  เปนตน กิจการไดจัดเตรียมแผนสํารองเพื่อใหการประกอบกิจการ

สามารถดําเนินตอไปได  ดังนี้ 
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กกกกกกกก1.นําขอมูลของลูกคาท่ีไดรวบรวมและจัดเปนฐานขอมูล มาใชใหเกิดประโยชนในการ

บริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM) เพื่อสรางฐานลูกคาเกาและใหมใหกลับมาใชบริการ 

กกกกกกกก2.ใหความสําคัญกับขอรองเรียนจากลูกคาท่ีมาใชบริการ โดยการแกไขทันทีในจุดท่ีเกิด

ขอบกพรอง เพื่อสรางภาพพจน และช่ือเสียงของกิจการ 

กกกกกกกก3.จัดโปรโมช่ันสงเสริมการขายเพื่อดึงดูดลูกคา เชน มีการลดราคาของสินคาท่ีตองการ

ลางสตอก การจัดเรียงสินคาท่ีมีโปรโมช่ันตามฤดูกาลหนาราน เพื่อสรางจุดเดนใหลูกคาท่ีสัญจรไป

มา เปนตน 

กกกกกกกก 4.ทําการศึกษาและวิเคราะหขอมูลของคูแขงขัน เพื่อนํามาใชในการวางแผน พัฒนา

ธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ ท้ังดานการขายและบริการท่ีเหนือกวาคูแขง 

กกกกกกกก 5.ติดตามขาวสารท่ีเกี่ยวของกับเศรษฐกิจ เทคโนโลยี เพื่อนํามาปรับใชกับธุรกิจใหมี

ความทันสมัยสามารถจัดหาสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงอยู

ตลอดเวลา 

กกกกกกกก6.หากมีกรณีท่ีกิจการขาดสภาพคลองทางดานเงินสด กิจการไดเตรียมแผนสํารองโดยท่ี

ทางธนาคารกสิกรไทยไดมีนโยบายในการใหกูยืมเงิน สําหรับธุรกิจขนาดยอมในการนํากูยืมเงินมา

ใชในกิจการ 

กกกกกกกก 7.ถากิจการดําเนินกิจการตอไปไมได อาจตองปดกิจการลง อยางไรก็ตามเนื่องจาก

แหลงเงินลงทุนในการดําเนินการประกอบไปดวย แหลงเงินทุนจากสวนของเจาของเทียบกับเงิน

ลงทุนจากการกูยืมเปนอัตราสวนถึง 6:4 จึงไมสงผลกระทบตอการแบกรับภาระหนี้สินของกิจการ 

 แผนในอนาคต 

กกกกกกกก1.ปรับปรุงระบบการส่ังซ้ือและบริหารสินคาคงคลังใหรัดกุมมากข้ึนกวาเดิมเพื่อทําให

เกิดขอผิดพลาดนอยท่ีสุด 

กกกกกกกก2.พัฒนาระบบบัญชีและงบการเงินท่ีมีความละเอียดถูกตองเปนมาตรฐาน 

กกกกกกกก3.จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย และ พัฒนาส่ือประชาสัมพันธท่ีตรงกลุมเปาหมาย เพื่อทํา

ใหลูกคารูจักเรามากข้ึน 

กกกกกกกก4.การเพิ่มจํานวนพนักงานท่ีใหบริการเพื่อสามารถตอบสนองตอลูกคาไดมากข้ึน 
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แผนการจัดซ้ือสินค้า 

ลาํดบั รายการสินค้า จํานวน ราคาเฉลีย่ต่อหน่วย รวม 

1 เลยสแตกช  รสเอ็กซตาโนริ 100 กรัม 6 49 294.00 

2 เลยสแตกช รสชาวครีมและหัวหอม 100 กรัม 6 49 294.00 

3 เลยสแตกช  รสกุงมังกรสไปซี่ 100 กรัม 6 49 294.00 

4 เลยสแตกช  รสแฮมบารบีคิว 100 กรัม 6 49 294.00 

5 เลยสแตกช รสออริจินัล 100 กรัม 6 49 294.00 

6 โดโซะ ขาวอบกรอบ ทุกรส  56 กรัม 30 17 510.00 

7 โกแก รสไก 140 กรัม 30 17 510.00 

8 โกแก รสกะทิ 70 กรัม 45 8 360.00 

9 โกแก รสกะทิ 30 กรัม 50 4 200.00 

10 โกแก รสกาแฟแท 145 กรัม 30 17 510.00 

11 มารูโจ รสซอส 45 กรัม 30 9 270.00 

12 มารูโจ รสกุง 45 กรัม 30 9 270.00 

13 ก็อบ กอบ รสชิกเกนบารบีคิว  68 กรัม 20 18 360.00 

14 คาลบี้ ขาวเกรียบกุง ทุกรส 80 กรัม 40 18 720.00 

15 บันบัน ขนมอบกรอบ ทุกรส 75 กรัม 40 17 680.00 

16 แจกซ พรอมซอสมะเขือเทศ 15 กรัม 40 4 160.00 

17 แจกซ พรอมซอสพริก 15 กรัม 40 4 160.00 

18 แจกซ พรอมซอสมะเขือเทศ 65 กรัม 30 17 510.00 

19 แจกซ พรอมซอสพริก 65 กรัม 30 17 510.00 

20 ถั่วลิสง ตราเจดียคู  25 กรัม 30 4 120.00 

21 คอนเน รสเขมขน 65 กรัม 20 17 340.00 

22 เทสโต รสยําสาหราย 75 กรัม 40 20 800.00 

23 เทสโต รสปูผัดผงกะกรี่ 75 กรัม 40 20 800.00 

24 ฮานามิ รสด้ังเดิม 17 กรัม 40 4 160.00 

25 ฮานามิ รสซีฟูดพริกเผา 17 กรัม 40 4 160.00 

26 ฮานามิ รสกุงกระเทียมพริกไทย17 กรัม 40 4 160.00 

27 ฮานามิ รสด้ังเดิม 75 กรัม 30 17 510.00 

28 ฮานามิ รสกุงกระเทียมพริกไทย 75 กรัม 30 17 510.00 

29 เลย รสมันฝรั่งแท 68 กรัม 50 17 850.00 

30 เลย รสซาวครีมและหัวหอม 68 กรัม 50 17 850.00 

31 เลย รสโนริสาหราย 70 กรัม 30 17 510.00 



118 
 

ลาํดบั รายการสินค้า จํานวน ราคาเฉลีย่ต่อหน่วย รวม 

32 เลย รสโนริสาหราย 20 กรัม 70 5 350.00 

33 เลย ซีเลคช่ัน รสซีฟูดมายองเนส 63 กรัม 40 17 680.00 

34 เลย ซีเลคช่ัน รสแซลมอนเทอริยากิ 63 กรัม 40 17 680.00 

35 เลย ซีเลคช่ัน รสแซลมอนเทอริยากิ 18 กรัม 70 5 350.00 

36 เลย ซีเลคช่ัน รสพริกเผา 18 กรัม 70 5 350.00 

37 โปเต รสซอสเทอริยากิ 72 กรัม 40 17 680.00 

38 โปเต รสซอสเทอริยากิ 35 กรัม 70 8 560.00 

39 โปเต รสซอสเทอริยากิ 16 กรัม 80 4 320.00 

40 สแน็คแจ็ค  85 กรัม 40 17 680.00 

41 ปาปริกา 16 กรัม 70 4 280.00 

42 ปาปริกา 72 กรัม 40 17 680.00 

43 โรลเลอรโคสเตอร รสชีทตนตํารับ 90 กรัม 30 17 510.00 

44 โรลเลอรโคสเตอร รสมะเขือเทศ 18 กรัม 70 4 280.00 

45 กัสเซ็น รสนม 100 กรัม 30 20 600.00 

46 กัสเซ็น รสช็อคโกแลต  100 กรัม 30 20 600.00 

47 ชินมัย รสตนตํารับ 52 กรัม 40 15 600.00 

48 ชินมัย ทวินมิกซ 50 กรัม 40 15 600.00 

49 ทาโร รสบารบีคิว 40 กรัม 60 17 1,020.00 

50 ทาโร รสซุปเปอรแซบ 40 กรัม 60 17 1,020.00 

51 ตูมตาม รสบารบีคิว 27 กรัม 60 4 240.00 

52 คอปป 28 กรัม 40 4 160.00 

53 คาราดา รสไกอบสาหราย 22 กรัม 40 4 160.00 

54 คาราดานักเก็ต  รสไกทอดสไปซี่  22 กรัม 40 4 160.00 

55 ตะวัน รสลาบแซบ 20 กรัม 60 4 240.00 

56 ตะวัน รสไสกรอกซอสพริก 20 กรัม 60 4 240.00 

57 ตะวัน รสสไปซี่บารบีคิว 20 กรัม 60 4 240.00 

58 ตะวัน รสหมึกสามรส 20 กรัม 60 4 240.00 

59 ตะวัน รสตมยํากุงแมนํ้าอยุธยา  20 กรัม 60 4 240.00 

60 ปูไทย รสปลาหมึก 20 กรัม 60 4 240.00 

61 ปารต้ี รสคาราเมล  15 กรัม 60 4 240.00 

62 ปารต้ี รสสตรอเบอรี่บีดส   15 กรัม 60 4 240.00 

63 ทวิสต้ี รสไสกรอกฮอทกริลล  15 กรัม 60 4 240.00 

64 ทวิสต้ี รสชีท  15 กรัม 60 4 240.00 
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ลาํดบั รายการสินค้า จํานวน ราคาเฉลีย่ต่อหน่วย รวม 

65 ทวิสต้ี ชอตส รสสไปซี่เปปเปอร 16 กรัม 60 4 240.00 

66 ทวิสต้ี ชอตส รสชิลลี่สไปซ 16 กรัม 60 4 240.00 

67 เฟรทซ รสด้ังเดิม 38 กรัม 40 8 320.00 

68 เฟรท รสลาบ 38 กรัม 40 8 320.00 

69 เฟรทซ รสขาวโพด 38 กรัม 40 8 320.00 

70 ขนมอบกรอบ รสมะเขือเทศ20 กรัม 60 4 240.00 

71 แคมปส เคลือบช็อกโกแลต 36 กรัม 40 8 320.00 

72 แคมปสช็อกโกแลต 20 กรัม 80 4 320.00 

73 สาหรายเถาแกนอย รสคลาสสิค 4 กรัม 150 4 600.00 

74 สาหรายเถาแกนอย รสหมึกยาง 4 กรัม 150 4 600.00 

75 สาหรายซิลีโกะ (ทุกรส)  4 กรัม 150 4 600.00 

76 ปลาสวรรคทาโร รสเขมขน 7.5 กรัม 80 4 320.00 

77 ปลาสวรรคทาโร รสบารบีคิว 7.5 กรัม 80 4 320.00 

78 เบนโตะปลาหมึกทรงเครื่อง 6 กรัม 80 4 320.00 

79 โกโกครันช 16 กรัม 60 4 240.00 

80 เมล็ดฟกทองตรามือ 25 กรัม 60 4 240.00 

81 กูลิโกะ ปอกก้ี รสช็อกโกแลต 52 กรัม 40 11 440.00 

82 กูลิโกะ ปอกก้ี รสสตรอเบอรี่ 52 กรัม 40 11 440.00 

83 กูลิโกะ โคลลอน  รสช็อกโกแลต 60 กรัม 40 11 440.00 

84 กูลิโกะ โคลลอน  รสสตรอเบอรี่ 60 กรัม 40 11 440.00 

85 กูลิโกะ โคลลอน  รสชาเขียว  60 กรัม 40 11 440.00 

86 ทูโทน รสช็อกโกแลต 36 กรัม 40 8 320.00 

87 ทูโทน รสสตรอเบอรี่ 36 กรัม 40 8 320.00 

88 คิดแคท 35 กรัม 40 10 400.00 

89 ทิวลี่ ทวิน เคลือบช็อคโกแลต 16.1 กรัม 150 1.5 225.00 

90 
คุกก้ีโอวัลตินสอดไส 

ครีมช็อกโกแลต 16 กรัม 
120 4 480.00 

91 คุกก้ีแซนวิชโอรีโอ 29.4 กรัม 120 4 480.00 

92 โอรีโอ 150 กรัม 40 23 920.00 

93 โอรีโอ ดับเบิ้ลดีไลท 150 กรัม 40 23 920.00 

94 โอรีโอ  ดับเบิ้ลสตัฟ 170 กรัม 40 23 920.00 

95 มายมินต รสมินต 40 8 320.00 

96 มายมินต รสช็อกโกแลต 40 8 320.00 
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97 เดนทีน รสสเปยรมินต 20 8 160.00 

98 เดนทีน รสเปปเปอรมินต 20 8 160.00 

99 เดนทีน รสบลูเบอรี ่ 20 8 160.00 

100 คลอเร็ท รสเปปเปอรมินต 20 8 160.00 

101 คลอเร็ท รสสม 20 8 160.00 

102 คลอเร็ท อินฟนิต้ี   15.39 กรัม 20 41 820.00 

103 เมนทอส รสเลมอน 40 8 320.00 

104 เมนทอส รสผลไมรวม 40 8 320.00 

105 เมนทอส ซาวมิกซ 40 8 320.00 

106 ลูกอมฮอลล รสนํ้าผ้ึงผสมเลมอน 40 4 160.00 

107 ลูกอมฮอลล รสเมนโท ลิปตัส 40 4 160.00 

108 ลูกอมฮอลล รสสตรอเบอรี ่ 40 4 160.00 

109 ลูกอมฮอลล รสมะนาว 40 4 160.00 

110 ลูกอมเอ็กซโอ รสชามะนาว 40 4 160.00 

111 ลูกอมเอ็กซโอ รสบัตเตอรคาราเมล 40 4 160.00 

112 ลูกอมเอ็กซโอ รสกาแฟ 40 4 160.00 

113 อมีรา สอดไสเน้ือมะขาม 50 8 400.00 

114 ลูกอมโกปโก 60 8 480.00 

115 ลูกอมเบอรด้ี รสคาปูชิโน 60 8 480.00 

116 ลูกอมเบอรด้ี รสด้ังเดิม 60 8 480.00 

117 ลูกอมโอเล สตรอเบอรี่ 60 8 480.00 

118 ลูกอมฮารทบีช ทุกรส 120 8 960.00 

119 ลูกอมฮารทบีช จัมโบ ทุกรส 120 8 960.00 

120 ซูกัสแทง  ทุกรส 110 5 550.00 

121 ซูกัส  จัมโบ ทุกรส 100 8 800.00 

122 โฮมมี่ขนมปงกรอบ  รสงา 50 10 500.00 

123 โฮมมี่ขนมปงกรอบ  รสชีท 50 10 500.00 

124 โฮมมี่ขนมปงกรอบ  รสโนริสาหราย 50 10 500.00 

125 โฮมมี่ขนมปงกรอบ  รสมะพราว 50 10 500.00 

126 บิซซิน ขนมปงกรอบรวมรส 40 25 1 ,000.00 

127 บิซซิน บัตเตอรโคโคนัต 40 25 1,000.00 

128 บิซซิน พัฟแครกเกอร 40 25 1,000.00 

129 บิซซิน เวเฟอรไสครีมรสกาแฟ 40 25 1,000.00 
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130 บิซซิน เวเฟอรไสครีมรสโกโก 40 25 1,000.00 

131 บิซซิน เวเฟอรไสครีมรสมะพราว 40 25 1,000.00 

132 บิซซิน เลมอเนียคุกก้ี 40 25 1,000.00 

133 บิซซิน บัตเตอรโคโคนัตบิสกิตเคลือบโกโก 40 25 1,000.00 

134 ไวไว รสตมยํากุงนํ้าขน 50 4 200.00 

135 ไวไว รสด้ังเดิม 50 4 200.00 

136 ไวไว รสสาหรายญี่ปุน 50 4 200.00 

137 ไวไว รสหอยลายผัดฉา 50 4 200.00 

138 ไวไว รสหมูสับตมยํา 50 4 200.00 

139 ไวไว รสแจวฮอนหมู 50 4 200.00 

140 ไวไวควิก รสตมโคลง 50 4 200.00 

141 ไวไวควิก รสกุงน่ึงมะนาว 50 4 200.00 

142 ไวไวควิก รสตมยํากุง 50 4 200.00 

143 มามา รสเปดพะโล 50 4 200.00 

144 มามา รสหมูนํ้าตก 50 4 200.00 

145 มามา รสตมยําเสนชาเขียว 50 4 200.00 

146 มามา รสตมยํากุง 50 4 200.00 

147 มามา รสตมยํากุงนํ้าขน 50 4 200.00 

148 มามา รสเย็นตาโฟ 50 4 200.00 

149 มามา รสหมูตมยํา 50 4 200.00 

150 มามา รส เตาหูเห็ดหอม 50 4 200.00 

151 มามาโฮลวีด รสหมูพริกไทยดํา 50 4 200.00 

152 มามา โปรตีนไข 50 4 200.00 

153 มามา รสหมูสับบิ๊กแพค 50 5 250.00 

154 มามา รสตมยํากุงบิ๊กแพค 50 5 250.00 

155 มามา รสตมยํากุงนํ้าขนบิ๊กแพค 50 5 250.00 

155 มามา รสผัดขี้เมาแหง 50 5 250.00 

156 มามาคัพเจ รสตมยํา 50 7 350.00 

157 มามาคัพ  รสเตาหูเห็ดหอม 50 7 350.00 

158 มามาคัพ รสตมยํากุงนํ้าขน 50 7 350.00 

159 มามาคัพ รสตมยํากุง 50 7 350.00 

160 มามาคัพ รสหมูสับ 50 7 350.00 

161 มามาคัพ รสหมูนํ้าตก 50 7 350.00 
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162 มามาคัพ รสเปดพะโล 50 7 350.00 

163 กุงก๊ิง รสตมยํากุง 50 6 300.00 

164 กุงก๊ิง รสผัดขี้เมา 50 6 300.00 

165 ยํายํา รสสุก้ี 50 5 250.00 

166 ยํายํา จัมโบตมยํากุง 50 5 250.00 

167 ยํายํา จัมโบผัดขี้เมา 50 5 250.00 

168 ไวไวเสนหมี่นํ้าใส 50 5 250.00 

169 มามาเสนหมี่นํ้าใส 50 5 250.00 

170 มามาเสนหมี่ตมยํากุง 50 5 250.00 

171 วุนเสนคัพ ตราเกษตร ตมยํากุง 50 11 550.00 

172 วุนเสนคัพ ตราเกษตร กุงอบวุนเสน 50 11 550.00 

173 วุนเสนคัพ ตราเกษตร  ยําวุนเสนทะเล 50 11 550.00 

174 คนอรโจก รสไก 50 6 300.00 

175 คนอรโจก รสหมู 50 6 300.00 

176 คนอรคัพโจก รสไก 50 9 450.00 

177 คนอรคัพโจก รสเห็ดหอม 50 9 450.00 

178 คนอรคัพโจก รสพิซซา 50 9 450.00 

179 คนอรคัพโจก รสสม 50 9 450.00 

180 คนอรคัพโจก รสเขียว 50 9 450.00 

181 โรซาบิ๊กแมค 40 10 400.00 

182 ปลากระปอง ตราสามแมครัว ฝาดึง 60 13 780.00 

183 ปลากระปอง ตราซีเล็ค ฝาดึง 50 11 550.00 

184 ปลากระปอง ตราปุมปุย 60 12 720.00 

185 ปลาซารดีนราดพริก ตราปลายิ้ม 50 15 750.00 

186 ทูนาสเต็กในนํ้ามัน ตราซสีเล็ค 30 28 840.00 

187 ทูนาสเต็กในนํ้าเกลือ  ตราซสีเล็ค 30 28 840.00 

188 ทูนาแกงเขียวหวาน  ตราซีเล็ค 30 24 720.00 

189 ทูนาผัดแพนง ตราซีเล็ค 30 24 720.00 

190 ทูนาผัดพริกเผา ตราซสีเล็ค 30 24 720.00 

191 ทูนาผัดขิง ตราโรซา 30 10 300.00 

192 ทูนากอนในนํ้ามันพืช ตราโรซา 30 10 300.00 

193 สเต็กปลาทูนา ตราโรซา 30 10 300.00 

194 ผักกาดดองเค็ม ซีเซ็กฉาย ตรานกพิราบ 50 10 500.00 
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195 ผักกาดรวมดองเค็ม ซีเซ็กฉาย ตรานกพิราบ 50 10 500.00 

196 ผักกาดดองเค็ม ฮ่ัวนําฉาย ตรานกพิราบ 50 10 500.00 

197 ปลาซารดีนสับปรุงรส ตราปลายิ้ม 40 12 480.00 

198 ปลาซารดีนทอดรสเผ็ด ตราปลายิ้ม 40 17 680.00 

199 ปลาซารดีนในยํารสเผ็ด ตราซีเล็ค 155 กรัม 30 15 450.00 

200 หอยลายทอดรสผ็ด ตราปลายิ้ม 50 15 750.00 

201 หอยแครงปรุงรส ตราปลายิ้ม 50 15 750.00 

202 หอยลายอบกรอบ ตราปลายิ้ม 50 17 850.00 

203 หอยลาย-ปลาเกร็ดขาวอบกรอบ ตราหอยยิ้ม 50 15 750.00 

204 แมคเคอเรลในซอสบูลเบิรด 155 กรัม 50 9 450.00 

205 เบสทฟูด แยมสับปะรด 20 25 500.00 

206 เบสทฟูด แยมผลไมรวม 20 25 500.00 

207 เบสทฟูด แยมสตรอเบอรี่ 20 25 500.00 

208 เบสทฟูด มารมาเลดสม 20 25 500.00 

209 เบสทฟูด สลัดครีม 20 35 700.00 

210 เบสทฟูด แซนวิชสเปรด รสแฮมไก 20 45 900.00 

211 มะลิ นมขนหวาน  380 กรัม 50 21 1,050.00 

212 มะลิ นมขนหวานโกลด  380 กรัม 50 19 950.00 

213 ครีมเทียมขนหวานตราพาเลซ 390 กรัม 30 17 510.00 

214 เนสทเล นมสเตอริไลท แคลเซียมสูง 40 18 720.00 

215 เนสทเล นมสเตอริไลท พรองมันเนย 40 18 720.00 

216 เนสทเล คารเนช่ัน สําหรับปรุงอาหาร 40 18 720.00 

217 โอวัลตินถุง 800 กรัม 60 3 180.00 

218 โอวัลติน 3 in 1 35 กรัม 30 60 1,800.00 

219 โอวัลติน 5 แกรนส 28 กรัม 30 18 540.00 

220 โอวัลติน 75 กรัม 30 15 450.00 

221 โอวัลตินมาตรฐานถุง 150 กรัม 30 12 360.00 

222 ซีรีแล็คสูตรเริ่มตน DHA 250 กรัม 3 60 180.00 

223 นมหมีแอ็ดฯ เอ็กซเปริท 1+นํ้าผ้ึง 600 กรัม 2 170 340.00 

224 กาแฟเบอรด้ีโรบัสตา 3 in 1 16.5 กรัม 120 3 360.00 

225 เนสกาแฟถุง 100 กรัม 20 50 1,000.00 

226 คอฟฟเมตโกลด 100 กรัม 30 14 420.00 

227 เนสกาแฟโพรสลิม 16.5 กรัม 50 9 450.00 
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228 เนสกาแฟ 3 in 1 ริชอโรมา 19.4 กรัม 100 3 300.00 

229 นํ้าด่ืมตราเนสทเล 600 มล. 60 4 240.00 

230 นํ้าด่ืมคริสตัล 1,500 มล. 60 9 540.00 

231 นํ้าด่ืมสิงห 1,500 ซีซ ี 60 8 480.00 

232 นํ้าด่ืมสิงห 500 ซีซี 60 4 240.00 

233 มินิเมดพัลพินํ้าสม 300 มล. 30 15 450.00 

234 นํ้าผลไมมาลี (ทุกรส) 200 มล. 60 12 720.00 

235 โอเลซีมิกซนํ้าผลไม 25% 220 มล. 60 6 360.00 

236 ดีโดนํ้าสมสายนํ้าผึ้ง 225 มล, 60 4 240.00 

237 นมตราหมีโกลด ไวทที 50 10 500.00 

238 นมตราหมีโกลด ไวทมอลต 50 10 500.00 

239 นมไทยเดนมารก รสหวาน 50 9 450.00 

240 นมไทยเดนมารก รสจืด 50 9 450.00 

241 นมไทยเดนมารก รสช็อกโกแลต 50 9 450.00 

242 นมโฟรโมสต รสหวาน 50 9 450.00 

243 นมโฟรโมสต รสจืด 50 9 450.00 

244 นมโฟรโมสต รสช็อกโกแลต 50 9 450.00 

245 นมโฟรโมสต รสสตรอเบอรี ่ 50 9 450.00 

246 นมหนองโพ รสหวาน 50 8 400.00 

247 นมหนองโพ รสจืด 50 8 400.00 

248 นมถั่วเหลืองดีนางาดํา 180 มล. 50 8 400.00 

249 แลคตาซอย 125 มล. 60 5 300.00 

250 ไวตามิลค นมถั่วเหลือง 250 ซีซี 60 8 480.00 

251 ไวตามิลค รสนํ้านมขาวโพด 230 ซีซี 60 9 540.00 

252 ไวตามิลค  โลวชูการ นมถั่วเหลือง 250 ซีซี 60 7 420.00 

253 ดัชมิลล นมเปรี้ยว UHT (ทุกรส) 180 ซีซี 60 9 540.00 

254 ดัชมิลล ไลท รสสม,ผลไมรวม 180 ซีซี 60 9 540.00 

255 แอนลีน นม UHT(ทุกรส) 110 ซีซี 40 14 560.00 

256 ไมโล 50 9 450.00 

257 นมสดดัชมิลล รสพรองมันเนย 50 9 450.00 

258 นมสดดัชมิลล รสหวาน 50 9 450.00 

259 นมสดดัชมิลล รสจืด 50 9 450.00 

260 นมสดดัชมิลล รสช็อคโกแลต 50 9 450.00 
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261 นมสดเมจิ รสจืด 50 8 400.00 

262 นมสดเมจิ รสหวาน 40 8 320.00 

263 นมสดเมจิ รสช็อคโกแลต 40 8 320.00 

264 นมสดเมจิ รสพรองมันเนย 40 8 320.00 

265 นมเปรี้ยวดัชมิลล รสสม 50 9 450.00 

266 นมเปรี้ยวดัชมิลล รสกีวี 50 9 450.00 

267 นมเปรี้ยวดัชมิลล รสสตรอเบอรี ่ 50 9 450.00 

268 นมเปรี้ยวดัชมิลล รสผลไมรวม 50 9 450.00 

269 นมเปรี้ยวดัชมิลล รสบลูเบอรี ่ 50 9 450.00 

270 นมเปรี้ยวดัชมิลล ไลท รสสม 50 9 450.00 

271 นมเปรี้ยวดัชมิลล ไลท รสสตรอเบอรี่ 50 9 450.00 

272 นมเปรี้ยวบีทาเกน 20 5 100.00 

273 นมเปรี้ยวบีทาเกน รสสม 20 5 100.00 

274 นมเปรี้ยวบีทาเกน รสสตรอเบอรี ่ 20 5 100.00 

275 นมเปรี้ยวบีทาเกน รสพรองมันเนย 20 5 100.00 

276 โยเกิรตดัชชี ผสมสตรอเบอรี ่ 10 9 90.00 

277 โยเกิรตดัชชี ผสมผลไมรวม 10 9 90.00 

278 โยเกิรตดัชชี ผสมวุนมะพราว 10 9 90.00 

279 โยเกิรตดัชชี ผสมธัญญาหาร 10 9 90.00 

280 กาแฟกระปองเบอรด้ี แดง/เขียว 100 10 1,000.00 

281 กาแฟกระปองเนสกาแฟ 60 10 600.00 

282 สปอนเซอร เหลือง/สม 50 8 400.00 

283 M sport 50 8 400.00 

284 ยูนิฟ นํ้าผลไมรวมผสมแครอทมวง 100% 30 15 450.00 

285 ยูนิฟ นํ้าผลไมรวมผสมบีทรูท 100% 30 15 450.00 

286 ยูนิฟ นํ้าผักผลไมรวม100% 30 15 450.00 

287 ยูนิฟ นํ้าผลไมรวมผสมนํ้าผักใบเขียว 100% 30 15 450.00 

288 ยูนิฟ นํ้าผลไมรวมผสมแครอทมวง 40% 30 9 270.00 

289 ยูนิฟ นํ้าผักผลไมรวม 40% 30 9 270.00 

290 ทิปโก นํ้าองุนแดง 100 % 30 15 450.00 

291 ทิปโก นํ้าแอปเปล 100 % 30 15 450.00 

292 ทิปโก นํ้าสม  100 % 30 15 450.00 

293 ทิปโก นํ้าผักผลไมรวมผสมแครอท 100 % 30 15 450.00 
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294 เครื่องด่ืมโสมเกาหลีตังกุยจับ 100 มล. 60 8 480.00 

295 เครื่องด่ืม .357 แม็กน่ัม 150 มล. 60 8 480.00 

296 เครื่องด่ืมกระทิงแดง 150 มล. 60 8 480.00 

297 เครื่องด่ืม M 150 60 8 480.00 

298 เครื่องด่ืม คาราบาวแดง 60 8 480.00 

299 เครื่องด่ืม ลิโพ 60 10 600.00 

300 เครื่องด่ืม ฉลามบุก 60 8 480.00 

301 เปปซี่ มิรินดา เซเวนอัพ 1.25 ลิตร 40 21 840.00 

302 โคก สไปร แฟนตา 1.25 ลิตร 40 21 840.00 

303 เปปซี่ มิรินดา เซเวนอัพ 2.25 ลิตร 40 30 1,200.00 

304 โคก สไปร แฟนตา 2.25 ลิตร 40 30 1,200.00 

305 เปปซี่ มิรินดา เซเวนอัพ  460 มล. 60 10 600.00 

306 สไปร แฟนตา  450 มล. 60 10 600.00 

307 โคก  590 มล. 60 12 720.00 

308 บิ๊กโคลา 535 มล. 60 9 540.00 

309 เปปซี่ มิรินดา เซเวนอัพแคน  325 มล. 60 11 660.00 

310 โคก สไปร แฟนตาแคน  325 มล. 60 11 660.00 

311 โคก  แฟนตาแคน  240 มล. 60 8 480.00 

312 โออิชิ รสขาวญี่ปุน 40 16 640.00 

313 โออิชิ รสตนตํารับ 40 16 640.00 

314 โออิชิ รสนํ้าผ้ึงผสมมะนาว 40 16 640.00 

315 โออิชิกลอง รสขาวญี่ปุน 50 8 400.00 

316 โออิชิกลอง  รสตนตํารับ 50 8 400.00 

317 โออิชิกลอง  รสนํ้าผ้ึงผสมมะนาว 50 8 400.00 

318 โออิชิกลอง รสทับทิม 50 8 400.00 

319 เพียวริคุ เก็กฮวยขาว 40 8 320.00 

320 เพียวริคุ มิกซเบอรี่ 40 8 320.00 

321 แบรนดซุปไกสกัดรสกลมกลอม 1.5 ออนซ 20 30 600.00 

322 แบรนดซุปไกตนตํารับ 2.5 ออนซ 20 46 920.00 

323 สกอตรังนกไมมีนํ้าตาล 45 ซีซี 20 77 1,540.00 

324 แบรนด วีตาพรุนสกัด 20 29 580.00 

325 แบรนด วีตาเบอรี่สกัด 20 29 580.00 

326 นํ้าสม สายนํ้าผ้ึง 30 8 240.00 
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327 นํ้าสมดีโด 30 8 240.00 

328 คนอรอรอยชัวร ผงปรุงครบรส  80 กรัม 30 9 270.00 

329 ผงปรุงรสตรารสดี รสหมู 30 9 270.00 

330 ผงปรุงรสตรารสดี รสไก 30 9 270.00 

331 รสดี ผงปรุงอาหาร รสหมู/ไก 170 กรัม 30 22 660.00 

332 รสดีครัวครบรสแปงชุบทอด(ทุกรส)90 กรัม 30 10 300.00 

333 รสดี เมนูนํ้าแดง 130 กรัม 30 22 660.00 

334 แววนํ้ามันปาลม 1 ลิตร 20 36 720.00 

335 มรกตนํ้ามันถั่วเหลือง 1 ลิตร 20 42 840.00 

336 นํ้ามันปาลมตรามรกต 250 ซีซี 15 9 135.00 

337 นํ้ามันถั่วเหลืององุน 1000 ซีซี 10 38 380.00 

338 นํ้าปลาแทตราหอยหลอด 700 ซีซี 20 18 360.00 

339 นํ้าปลาแทตราปลาหมึก 750 ซีซี 20 20 400.00 

340 นํ้าปลาแทตราปลาหมึกขวด 730 มล. 20 20 400.00 

341 นํ้าปลาทิพรสขวดเพท 700 ซีซี 20 18 360.00 

342 ซีอิ้วขาวเห็ดหอมตราเด็กสมบูรณ 300 มล. 20 23 460.00 

343 ซีอิ้วขาวสูตร 1 ตราเด็กสมบูรณ 700 มล. 20 34 680.00 

344 กะทิ ตราอรอยดี 30 11 330.00 

345 รอยไทยนํ้าแกง(ทุกรส) 250 มล. 40 23 920.00 

346 ซอสหอยนางรมตราราชา 700 ซีซี 20 23 460.00 

347 ซอสปรุงรส ตราเด็กสมบูรณ 700 ซีซี 20 19 380.00 

348 ไฮนซซอสพริก 600 กรัม 20 27 540.00 

349 ไฮนซซอสมะเขือเทศ 600 กรัม 20 27 540.00 

350 วาสลีน ครีบอาบนํ้าสีชมพู 220 มล. 20 49 980.00 

351 วาสลีน ครีบอาบนํ้าสีแดง 220 มล. 20 49 980.00 

352 วาสลีน ครีบอาบนํ้าสีเหลือง 220 มล. 20 49 980.00 

353 โชกุบุสึ  ครีมอาบนํ้าสีเขียว 220 มล. 20 30 600.00 

354 โชกุบุสึ  ครีมอาบนํ้าสีนํ้าเงิน 220 มล. 20 30 600.00 

355 โชกุบุสึ  ครีมอาบนํ้าสีสม 220 มล. 20 30 600.00 

356 โชกุบุสึ  ครีมอาบนํ้าสีฟา 220 มล. 20 30 600.00 

357 โชกุบุสึ  ครีมอาบนํ้าสีชมพู  550 มล. 20 30 600.00 

358 ลักซครีมอาบนํ้า สีฟา 80 มล. 20 14 280.00 

359 ลักซครีมอาบนํ้า สีชมพู  80 มล. 20 14 280.00 
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360 ลักซครีมอาบนํ้า สีขาว 80 มล. 20 14 280.00 

361 สบูวาสลีน สีชมพู 85 กรัม 30 16 480.00 

362 สบูวาสลีน สีเหลือง 85 กรัม 30 16 480.00 

363 สบูอิมพีเรียล สีเหลือง 100 กรัม 30 9 270.00 

364 สบูอิมพีเรียล สีชมพู 100 กรัม 30 9 270.00 

365 สบูลักส  สีชมพู 115 กรัม 30 14 420.00 

366 สบูลักส  สีฟา 115 กรัม 30 14 420.00 

367 สบูลักส  สีขาว 115 กรัม 30 14 420.00 

368 บิโอเร ครีมอาบนํ้า สีชมพู  220 มล. 30 29 870.00 

369 บิโอเร ครีมอาบนํ้า สีขาว  220 มล. 30 29 870.00 

370 บิโอเร ครีมอาบนํ้า สีฟา  220 มล. 30 29 870.00 

371 โฟมลางหนาพอนดส สีชมพู 20 กรัม 40 17 680.00 

372 โฟมลางหนาพอนดส สีดํา 20 กรัม 30 17 510.00 

373 โฟมลางหนาการนิเยฟอรเมน 50 มล. 30 46 1,380.00 

374 โฟมลางหนา ไบโอนิค 40 กรัม 20 35 700.00 

375 โฟมลางหนา Smooth E 30 กรัม 20 62 340.00 

376 พอนดส ฟลอเรส ไวท เดย ครีม 50 กรัม 6 229 1,374.00 

377 พอนดส ฟลอเรส ไวท ไนท ครีม 50 กรัม 6 259 1,554.00 

378 พอนดสฟลอเลส ไวท สีชมพู 10 มล. 50 8 400.00 

379 พอนดสฟลอเลส ไวท สีเหลือง 10 มล. 50 8 400.00 

380 พอนดส เอจมิราเคิลไนท ครีม 50 กรัม 3 359 1,077.00 

381 โอเลย โททัลครีม,ยูวีครีม ทุกสูตร 50 g 3 349 1,077.00 

382 สกาแครเพอรเฟคครีม SPF 30 8 กรัม 50 6 300.00 

383 นีเวียฟอรเมนไวทแอคเนมอยสครีม 8 มล. 50 6 300.00 

384 นีเวีย ฟอรเมนครีม Q10 50 กรัม 3 326 978.00 

385 ซิตรา โลช่ัน  สีชมพู 150 มล. 20 57 1,140.00 

386 ซิตรา โลช่ัน  สีเหลือง 150 มล. 20 57 1,140.00 

387 ซิตรา โลช่ัน  สีมวง  150 มล. 20 57 1,140.00 

388 นีเวีย บอด้ี โลช่ัน 400 มล. 12 186 2,232.00 

389 วาสลีน โลช่ัน 400 มล. 12 180 2,160.00 

390 ยาสีฟน  คอลเกต เฮอรบัล ซอลท 50 กรัม 50 10 500.00 

391 ยาสีฟน  คอลเกต รสยอดนิยม 50 กรัม 50 10 500.00 

392 ยาสีฟน ใกลชิด 35 กรัม 50 8 400.00 
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393 ซอลส เซนซิทีฟ ยาสีฟน ทุกรสชาติ 160 กรัม 3 115 345.00 

394 ซิสเท็มมา ยาสีฟน  ทุกรสชาติ 160 กรัม 12 35 420.00 

395 ซอลส ยาสีฟน ออริจินัล/ฮาบุ 160 กรัม 12 49 588.00 

396 ใกลชิดเมนทอลชิลล 75 กรัม 30 16 480.00 

397 ออรัลบี แปรงสีฟน 50 17 850.00 

398 นํ้ายาบวนปากลิสเตอรีน สีมวง 80 มล. 30 24 720.00 

399 นํ้ายาบวนปากลิสเตอรีน สีเขียวออน 80 มล. 30 24 720.00 

400 นํ้ายาบวนปากลิสเตอรีน สีเหลือง 80 มล. 30 24 720.00 

401 ซิสเท็มมา แปรงสีฟน 20 44 880.00 

402 ซัลซิลแชมพูสีเหลือง 100 มล. รุน Hipp 20 18 360.00 

403 ซัลซิลแชมพูสีชมพู100 มล. รุน Hipp 20 18 360.00 

404 ซัลซิลแชมพูสีดํา 100 มล. รุน Hipp 20 18 360.00 

405 ซัลซิลแชมพูสีสม100 มล. รุน Hipp 20 18 360.00 

406 แชมพูแฟซา(ทุกสี)  100 มล. 30 12 360.00 

407 แชมพู/ครีมนวดผมรีจอยส 80 มล. 30 15 450.00 

408 แชมพูคลินิกเคลียร (ทุกสี) 85 มล. 30 25 750.00 

409 แชมพูโดฟ (ทุกสี) 80 มล. 30 17 510.00 

410 แชมพูซัลซิล (ทุกสูตร) 80 มล. 40 15 600.00 

411 ซัลซิลลีฟออนสีชมพู 50 มล. 30 18 540.00 

412 ซัลซิลลีฟออนสีมวง 50 มล. 30 18 540.00 

413 ยาสระผม เฮด แอนด โชเดอร 90 มล. 30 18 540.00 

414 ยาสระผม แพนทีน 90 มล. 50 25 1,250.00 

415 ครีมนวดผมแพนทีน 100 มล. 40 46 1,840.00 

416 โอโมพลัส 120 กรัม 50 7 350.00 

417 โอโมพลัส ดีโอ-เฟรช 240 กรัม 40 15 600.00 

418 โอโมพลัส ดีโอ-เฟรช 120 กรัม 50 7 350.00 

419 โอโม 500 กรัม P24-N 30 24 720.00 

420 โอโมสูตรมาตรฐาน 165 กรัม 50 7 350.00 

421 ผงซักฟอกโอโม มาตรฐาน 1000 กรัม 20 41 820.00 

422 บรีสเพาเวอรสูตรบอกลากลิ่นอับ 500 กรัม 30 29 870.00 

423 บรีสเพาเวอรสูตรบอกลากลิ่นอับ 125กรัม 50 8 400.00 

424 บรีสเพาเวอร 500 กรัม P 24-N 30 29 870.00 

425 บรีสเพาเวอร 130 กรัม P6x 12-N 50 7 350.00 
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426 บรีสเอกเซล 270 กรัม 30 29 870.00 

427 บรีสเอกเซลกลิ่นคอมฟอรด 250 กรัม 30 29 870.00 

428 ผงซักฟอกบรีสเอกเซล 1100 กรัม 20 65 1,300.00 

429 บรีสเอกเซล 90 กรัม 50 7 350.00 

430 คอมฟอรทอัลตรา   24 มล. 100 2 200.00 

431 คอมฟอรดสีชมพู 700 ซีซี 30 17 510.00 

432 คอมฟอรดสีเหลือง 700 ซีซี 30 17 510.00 

433 คอมฟอรดสีฟา 700 ซีซี 30 17 510.00 

434 คอมฟอรดสีมวง 700 ซีซี 30 17 510.00 

435 ดาวนน่ีซอง 22 มล. 150 2 300.00 

436 นํ้ายาปรับผานุมไฟนไลน  700 มล. 30 14 420.00 

437 เอสเซนซ  นํ้ายาปรับผานุม 700 มล. 40 15 600.00 

438 ซัลไลตเลมอนเทอรโบ 600 ซีซี 30 30 900.00 

439 ซัลไลตเลมอนเทอรโบ  170 ซีซี 40 10 400.00 

440 ซัลไลตพลัสขจัดกลิ่น กรีนที 170 ซีซี 30 9 270.00 

441 ซัลไลตพลัสขจัดกลิ่น กรีนที 460 ซีซี 20 21 420.00 

442 ไลปอนเอฟ นํ้ายาลางจาน 600 มล. 20 27 540.00 

443 นํ้ายาลางหองนํ้าเปด 450 มล. 20 26 520.00 

444 วิกซอล นํ้ายาลางหองนํ้า 450 มล. 20 26 520.00 

445 วิช นํ้ายาเช็ดกระจก 520 มล. 20 39 780.00 

446 แปง 12 พลัส   300 กรัม 20 34 680.00 

447 แปงเด็กจอหนสัน (ขาว/ชมพู) 50 กรัม 40 9 360.00 

448 แปงตรางู  150 กรัม 30 28 840.00 

449 แปงโพรเทคส  300 กรัม 30 38 1,140.00 

450 จอรนสัน แปง  500 กรัม 20 44 880.00 

451 แอ็กซ สเปรย  150 กรัม 10 119 1,190.00 

452 นีเวีย โรออน   50 มล. 12 74 888.00 

453 วีไวท โรออน 50 มล. 15 35 525.00 

454 ทเวลพลัส โรออน 40 มล. 20 22 440.00 

455 Eversense โรออน 45 มล. 15 40 600.00 

456 สเปรยนํ้าหอม ทเวลพลัส 30 23 690.00 

457 นํ้าหอม Eversense 30 20 600.00 

458 Tros 25 มล. 30 35 1,050.00 
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459 Genie 45 มล. 20 40 800.00 

460 แอกซ 25 มล. 20 34 680.00 

461 ลอริเอะนุมสบายแหงสนิท 16/20 ช้ิน 20 38 760.00 

462 ลอริเอะ แม็กซี่ 16/20 ช้ิน ฟรี 2 ช้ิน 20 38 760.00 

463 ลอริเอะ ขนาด 35 ซม. 8ช้ิน 20 38 760.00 

464 โซฟลองแอนดไวด บอด้ีเคิรฟ 40 ช้ิน 20 53 1,060.00 

465 โซฟ แบบกระชับแอคทีฟ สลิม 16 ช้ิน 20 46 920.00 

466 โซฟ ผาอนามัยแอคทีฟ กลางคืน 8 ช้ิน 20 35 700.00 

467 ไฮยีน นํ้ายาอัดกลีบ 600 มล. 30 12 360.00 

468 ไบกอนเหลือง 300 มล. 15 43 645.00 

469 ไบกอนเขียว/ลาเวนเดอร 300 มล. 15 52 780.00 

470 ยาฉีดยุงชิลดทอกซเหลือง 300 มล. 15 42 630.00 

471 ยาฉีดยุงชิลดทอกซเขียว 300 มล. 15 42 630.00 

472 สเปรยชิลดทอกซเขียว 600 มล. 15 69 1,035.00 

468 สเปรยชิลดทอกซเหลือง 600 มล. 15 69 1,035.00 

469 เชนไดรท สเปรยปลวก 450 มล. 15 53 795.00 

470 ยาจุดกันยุงไบกอนขดลาเวนเดอร 30 13 390.00 

471 ยากันยุงตราหานฟา 30 13 390.00 

472 เดลี่ไบรท ใยขัดอเนกประสงค 30 2 60.00 

473 วันไบรท ฝอยขัดอเนกประสงค 9 กรัม 30 4 120.00 

474 วันสปอนจ ฟองนํ้าหุมตาขาย 30 4 120.00 

475 ลวดเย็บ MAX #10-1M 40 5 200.00 

476 ปากกาปลอก YOYA #1205 0.5 มม.(ดาม) 50 3 150.00 

477 สมุดรายงานตราชาง#P101(เลม) 30 19 570.00 

478 ปากกาแลนเซอร (ดาม) 40 4 160.00 

479 ปากกาเดอะด็อก(ดาม) 30 8 240.00 

480 ปากกาเคมีสองหัว ตรามา (ดาม) 30 10 300.00 

481 ดินสอ Staedter ( แทง) 30 15 450.00 

482 กาว 2 หนา Scotch (ช้ิน) 30 34 1,020.00 

483 นํ้ายาลบคําผิด Pentel(แทง) 30 42 1,260.00 

484 ยางลบ Pentel( อัน) 40 7 280.00 

485 ดินสอกด Pentel( แทง) 40 16 640.00 

486 ปากกาเนนขอความ Stabilo Boss 20 28 560.00 
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ลาํดบั รายการสินค้า จํานวน ราคาเฉลีย่ต่อหน่วย รวม 

487 ไสดินสอ Pentel 2B 30 7 210.00 

488 ไมบรรทัด Straight Rule 30 12 360.00 

489 สําลีแผนเดียวตรารถพยาบาล 100 แผน 30 19 570.00 

490 พีชเชอรแมน  ลูกอม(ทุกรส) 25 กรัม 20 34 680.00 

491 นํ้ามันมะกอกจําปาทอง 50 มล. 20 8 160.00 

492 สกอตต   กระดาษชําระดับเบิ้ลโล 30 11 330.00 

493 ใบมีดโกน ตราขนนก 30 5 150.00 

494 ทิฟฟเดย 30 4 120.00 

495 ยาแกไอนํ้าดําตราเสือดาว 30 12 360.00 

496 ดีคอลเจน พลัส ชนิดเม็ด 30 6 180.00 

497 ยากษัยเสน ตราเด็กในพานทอง  30 4 120.00 

498 ขี้ผึ้ง แซมบัค 30 6 180.00 

499 ผงวิเศษ ตรารมชูชีพ 40 8 320.00 

500 ยาแกไข ตรางู 30 15 450.00 

501 ยาแกไอ ตรางู 30 15 450.00 

502 ซารา ยาลดไข ชนิดนํ้า 20 42 840.00 

503 ซารา ยาลดไข ชนิดเม็ด 40 6 240.00 

504 ไทลินอล ยาแกปวด 30 7 210.00 

505 ยาดมโปยเซียน 30 15 450.00 

506 ไทเกอร พลาสเตอร 200 1 200.00 

507 ยาธาตุนํ้าขาวตรากระตายบิน 20 28 560.00 

508 อีโน ซอง สม/มะนาว 30 6 180.00 

509 บุหรี่ กรองทิพย 30 53 1,590.00 

510 บุหรี่ กรุงทอง 15 53 795.00 

511 บุหรี่ Wonder แดง/เขียว 40 37 1,480.00 

512 บุหรี่ สายฝน 15 53 795.00 

513 บุหรี่ LM แดง/เขียว 35 55 1,925.00 

514 มารโบโล แดง/เขียว/ขาว 15 80 1,200.00 

515 Red label 2 550 1,100.00 

516 black label 2 650 1,300.00 

                           รวม   269,383.00 
 

ทีม่า: แคต็ตาลอ็ก ห้างโลตสั แมคโครรายเดือน 
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ประวตัิผู้จัดทาํ 

ช่ือ – สกุล   นางสาวชุติมา บุญชวย 

ท่ีอยู   624 หมู 11 ตําบลหนองตาแตม อําเภอปราณบุรี จงัหวัดประจวบคีรีขันธ 

   77120 

 

ประวตัิการศึกษา 

กกกกกกกกพ.ศ. 2549  ศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนหัวหิน  

   จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป   

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร  

ประวตัิการฝึกงาน 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553   โรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน)  Accounting Department (Payable) 
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ประวตัิผู้จัดทาํ 

ช่ือ – สกุล   นางสาวนพรัตน ฉ่ิงเล็ก 

ท่ีอยู    8/54 หมูบานเขานอย ถนนคลองชลประทาน ตําบลหัวหิน อําเภอหัวหิน 

  จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77110 

ประวตัิการศึกษา 

กกกกกกกกพ.ศ. 2549  ศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนหัวหิน    

  จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป   

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร  

 

ประวตัิการฝึกงาน 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553   Sofitel Centara Grand Resort & Villas Hua-Hin  

   Accounting Department (Payable) 
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ประวตัิผู้จัดทาํ 

ช่ือ – สกุล   นางสาวสุดารัตน เอ่ียมอาษา 

ท่ีอยู    47/1 หมู 3 ตําบลดอนมะโนรา อําเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม 

75120 

ประวตัิการศึกษา 

กกกกกกกกพ.ศ. 2549  ศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนศรัทธาสมุทร    

จังหวัดสมุทรสงคราม 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป   

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร  

ประวตัิการฝึกงาน 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553   โรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน)  Accounting Department (Receiving) 
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ประวตัิผู้จัดทาํ 

ช่ือ – สกุล   นางสาวสุนันท แทนชาต ิ

ท่ีอยู    58/1 หมู 2 ตําบลทาระหัด อําเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี 72000 

ประวตัิการศึกษา 

กกกกกกกกพ.ศ. 2549  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสงวนหญิง     

จังหวัดสุพรรณบุรี 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป   

คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร  

ประวตัิการฝึกงาน 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553   โรงแรมดุสิตธานี (หัวหิน)  Accounting Department  

                (Cost Control Food &Beverage) 

 


