
Web Design

ธุรกิจ - ธุรกิจ (Business) หมายถึง กิจกรรมใดๆ ก็ตามท าให้เกิดมีสินค้าหรือบริการขึ้น แล้วมี
การแลกเปล่ียนซื้อขายกัน และมีวัตถุประสงค์จะได้รับประโยชน์จากการกระท ากิจกรรม
ขึ้น (ทับทิม วงศ์ประยูรและคณะ)

- ธุรกิจ (Business) หมายถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่องของมนุษย์ท่ีเก่ียวข้อง
กับการผลิต การแลกเปล่ียนซื้อขายซึ่งสินค้าและบริการมีจุดมุ่งหมายท่ีจะแสวงหาก าไร
จากการประกอบธุรกิจนั้น ๆ(สมคิด บางโม)

- การค้าสมัยใหม่ (Modern Trade) หมายถึง กระบวนการการจัดจ าหน่าย มุ่งเน้น
การน าเสนอสินค้าท่ีมีความหลากหลาย มีระบบการจัดการโดยอาศัยความช านาญและ
เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า สามารถซื้อขายติดต่อกัน
ในทุกรูปแบบทั้งไกลและใกล้ ใช้ระบบของเทคโนโลยี ช่วยในการจัดระเบียบสินค้าท าธุรกิจ
ทางการค้า การควบคุมสินค้าและบริการ การบริหารคน การเงินและ การตลาด 
(อิสรีย์ ด่อนคร้าม)



ลักษณะที่ส าคัญของการค้าสมัยใหม่

1 2 3 4 5
เป็นการค้าสมัยใหม่ 

ท่ีสามารถค้าขายติดต่อ
ไปในทุกรูปแบบทั้ง

ใกล้-ไกล

ใช้ระบบของเทคโนโลยี 
ช่วยในการจัดระเบียบ
สินค้า ท าธุรกรรม
ทางการค้า และ
ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า

ด าเนินการและบริหาร
จัดการด้วยระบบข้อมูล 

และเทคโนโลยีท่ี
ทันสมัย

สินค้ามีความ
หลากหลาย ทั้งสินค้า
อุปโภคและบริโภค และ
มีการจัดหมวดหมู่ของ
สินค้าอย่างเป็นระเบียบ 
ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือ
ได้ตามท่ีตัวเองต้องการ

จัดรายการส่งเสรมิการ
ขายที่จูงใจ และมีการ
ใช้ระบบการสื่อสาร
การตลาดออนไลน์
อย่างมีประสิทธิภาพ

ท่ีมา : ส านักงานดัชนีเศรษฐกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 





ความส าคัญของธุรกิจ 

 มนุษยท์ุกคนมีความต้องการท่ีเหมือนกันอยู่ 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 
- ความต้องการท่ีจ าเป็นขั้นพื้นฐานต่อการด ารงชีวิต (Needs) 
ได้แก่ปัจจัย 4 คือ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค 
- ส่ิงที่มนุษย์อยากมี (Wants) แต่ถ้าไม่มีสิ่งเหล่านี้ มนุษย์ก็ยังสามารถด ารงชีวิตอยู่ได้ 
เช่น รถยนต์ โทรทัศน์ เคร่ืองปรับอากาศ เป็นต้น

 ดังนั้นธุรกิจจึงมีความส าคัญต่อการด าเนินชีวิต/ธุรกิจของมนุษย์ เพราะธุรกิจเป็นแหล่งผลิต
สินค้าและบริการ เพื่อสนองความต้องการของมนุษย์ทั้ง 2 ประเภทดังท่ีกล่าวมาแล้ว

 สินค้าคือส่ิงของที่มีตัวตน สามารถมองเห็นและจับต้องได้ เช่น รถยนต์ อาหาร เสื้อผ้า เป็นต้น 
ตัวอย่างของธุรกิจที่เป็นแหล่งผลิตสินค้า เช่นโรงงานผลิตรถยนต์ โรงงานผลิต เสื้อผ้า เป็นต้น

 ส าหรับการให้บริการนั้น หมายถึง ส่ิงที่ไม่มีตัวตน ไม่สามารถมองเห็นหรือจับต้องได้ 
แต่สามารถก าหนดราคาเพื่อซื้อขายกันได้ ตัวอย่างเช่นการให้บริการของสถานเริงรมย์ 
บริการเสริมสวย บริการซักรีด บริการขนส่ง บริการด้านการสื่อสารเป็นต้น



วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Goals) 

1 2

เพื่อความมั่นคงของกิจการ เมื่อธุรกิจเริ่มด าเนินการ
ขึ้น เจ้าของธุรกิจก็มีความประสงค์จะผลิตสินค้า หรือบริการ
เพื่อสนองความต้องการของผู้บริโภคต่อไปอย่างต่อเนื่อง
โดยไม่มีที่ส้ินสุด

เพื่อความเจริญเติบโตของธุรกิจ นอกจาก
ความมั่นคงของกิจการแล้ว ธุรกิจยังต้องการ
ที่จะเจริญเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ โดยการขยายกิจการ
ให้ใหญ่ขึ้น มีสาขาเพิ่มขึ้น มีพนักงานเพิ่มขึ้นเพื่อให้
เกิดความมั่นคงทั้งทางการเงินและฐานะทางสังคม



วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Goals) 
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เพื่อผลประโยชน์หรือก าไร สิ่งที่จูงใจให้เจ้าของธุรกิจ
ด าเนินธุรกิจต่อไป คือ ก าไร ถ้าธุรกิจไม่มีก าไรกิจการนั้น
ก็ไม่สามารถด าเนินต่อไปได้ การที่ธุรกิจจะมีก าไรได้นั้น คือ 
ต้องจ าหน่ายสินค้าหรือได้รับค่าบริการในราคาสู งกว่า
ค่าใช้จ่าย หรือต้นทุนที่ได้เสียไปในการผลิตสินค้าหรือบริการ

เพื่อความรับผิดชอบต่อสังคม การด าเนิน
ธุรกิจจะต้องค านึงถึงจารีตประเพณี ศีลธรรมอันดี
งามของสังคมด้วย ธุรกิจจะต้องไม่ด าเนินการที่ขัด
ต่อกฎหมายหรือขัดต่อ ประเพณี ศีลธรรมอันดีงาม
ของสังคม ธุรกิจจะต้องค านึงถึงผู้บริโภค ค านึงถึง
สภาพแวดล้อม ต้องช่วยพัฒนาชีวิตและความ
เป็นอยู่ของสังคมให้ดีขึ้น เช่น การไม่ปล่อยน้ าเสียลง
ในแม่น้ าล าคลอง การไม่ผลิตสินค้าที่มีสารพิษ
ตกค้าง การไม่ตัดไม้ท าลายป่า การไม่ก่อให้เกิด
มลพิษ 



วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Goals) 

จากวัตถุประสงค์ของธุรกิจดังกล่าว จัดว่าเป็นวัตถุประสงค์ส่วนใหญ่ของธุรกิจเอกชน แต่ยังมีการประกอบ
ธุรกิจบางประเภททีไ่ม่ได้หวังผลก าไร (Social Prestige) ได้แก่ กิจการประเภทสาธารณูปโภค (Public Utilities) ต่าง ๆ 
เช่น การด าเนินกจิการของการไฟฟ้า การประปา การสื่อสารแห่งประเทศไทย เป็นต้น กิจการดังกล่าวด าเนินการ
โดยรัฐบาล ซ่ึงมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ประชาชนกินดีอยูด่ี มีความสะดวกสบาย 



1
ประโยชน์ของธุรกจิ

ธุรกิจผลิตสินค้าและบริการเพื่อสนองความต้องการของมนุษย์ในสังคม

เนื่องจากความต้องการของคนเราแตกต่างกัน และมีความต้องการไม่มี
ที่สิ้นสุด โดยความต้องการของคนเราจะเพิ่มขึ้นตลอดเวลา เพื่อสร้างความพึง
พอใจและความสะดวกสบายแก่ตนเอง ธุรกิจจึงมีหน้าที่ในการจัดหาสิ่งต่าง ๆ 
มาบริการสนองความต้องการดังกล่าว



2
ประโยชน์ของธุรกจิ

ธุรกิจช่วยกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค

เม่ือธุรกิจประเภทผู้ผลิตสินค้า เช่น โรงงานอุตสาหกรรมผลิตสินค้า
ออกมาแล้ว การที่สินค้าจะกระจายไปสู่ผู้บริโภคได้นั้นจ าเป็นต้องอาศัยธุรกิจ
ประเภทอ่ืนช่วยกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภค เป็นต้นว่าธุรกิจการขนส่ง ทั้งทางบก 
ทางน้ า ทางอากาศ พ่อค้าคนกลาง การประชาสัมพันธ์ การบริการด้านการเงินของ
ธนาคาร การสื่อสาร ฯลฯ



3
ประโยชน์ของธุรกจิ

ธุรกิจเป็นแหล่งตลาดแรงงาน

ในการด าเนินการธุรกิจมีความจ าเป็นต้องใช้แรงงาน เพื่อท าการผลิตสินค้า
หรือบริการ ดังนัน้การด าเนินธุรกิจจึงท าให้คนมีงานท า สามารถหารายได้เพื่อเลี้ยง
ตัวเองและครอบครัวได้ ท าให้ชีวิตความเป็นอยู่ของคนในสังคมดีขึ้น นอกจากนั้น
การที่ธุรกิจกระจายไปอยู่ตามส่วนต่าง ๆ ของประเทศ ก็เป็นการกระจายรายได้
และตลาดแรงงานไปสู่ท้องถ่ินอีกด้วย



4
ประโยชน์ของธุรกจิ

ธุรกิจเป็นแหล่งเพิ่มรายได้ให้แก่รัฐบาล

เม่ือการด าเนินธุรกิจมีผลก าไร ผู้ประกอบธุรกิจมีหน้าที่เสียภาษีให้รัฐบาล
ตามที่กฎหมายก าหนด ท ารายได้ของรัฐเพิ่มขึ้นและรายได้ดังกล่าวรัฐบาลน าไปใช้
ในการพัฒนาประเทศ ได้แก่ การสร้างโรงพยาบาล สร้างถนน สร้างโรงเรียน 
ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีเป็น การสร้างคุณภาพชีวิต ให้เกิดแก่ประชาชน



5
ประโยชน์ของธุรกจิ

ธุรกิจช่วยพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ

ในการผลิตสินค้าและบริการของธุรกิจในระยะแรก ๆ ก็เพื่อสนองความ
ต้องการของประชาชนในท้องถิ่น จังหวัดและประเทศ แต่เม่ือธุรกิจขยายตัวเติบโต
ขึ้นสามารถผลิตสินค้าและบริการได้มาก จนเกิดความต้องการของคนในประเทศ 
จึงต้องส่งสินค้าออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ ท าให้รายได้ เข้าประเทศ 
เป็นการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศได้อีกทางหนึ่ง 



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

1ธุรกิจการเกษตร 
(Agriculture) 

ธุรกิจที่ท าการผลิตทางดา้นเกษตรกรรม เช่น 
การท านา การท าไร่ การท าสวน การท าป่าไม้  
การท าปศุสัตว์ 



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

ธุรกิจที่ผลิตสินค้า และ เคร่ืองอุปโภคบริโภคโดยทั่วไป
แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ ได้แก่

1 อุตสาหกรรมในครวัเรือน 
จัดเป็นอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ใช้แรงงานเฉพาะสมาชิก
ในครอบครัว ลงทุนไม่สูงนักส่วนใหญ่เป็นการใช้เวลา
ว่างจากการประกอบอาชีพหลัก คือ การท านาท าไร่ 
ขณะที่ ร อ เ ก็ บ เ กี่ ย วพื ช ผลก็ ใ ช้ เ ว ล า ว่ า ง ม าท า
อุตสาหกรรมในครัวเรือน ได้แก่ อุตสาหกรรมทอผ้า 
อุตสาหกรรมเครื่องปั้นดินเผา อุตสาหกรรมท าเครื่อง
เขิน อุตสาหกรรมท าเคร่ืองจักสาน ฯลฯ

2ธุรกิจอุตสาหกรรม 
(Manufacturing)



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

ธุรกิจที่ผลิตสินค้า และ เคร่ืองอุปโภคบริโภคโดยทั่วไป
แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ ได้แก่

2. อุตสาหกรรมโรงงาน 
เป็นอุตสาหกรรมท่ีผูผ้ลิตสินค้ามีโรงงาน มีเคร่ืองจักรที่
ใช้ในการผลิตสินค้าได้ครั้งละจ านวนมาก มีการจ้าง
แรงงานจากบุคคลภายนอก ได้แก่ โรงงานผลิตรถยนต์ 
โรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ โรงงานผลิตอาหารส าเร็จรูป 
โรงงานผลิตพลาสติก ฯลฯ

2ธุรกิจอุตสาหกรรม 
(Manufacturing)



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

3ธุรกิจเหมืองแร่ 
(Mineral) 

การท าเหมืองแร่ชนิดต่าง ๆ การขุดเจาะถ่านหิน 
การขุดเจาะน าทรัพยากรธรรมชาติต่าง ๆ มาใช้



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

4ธุรกิจการพาณิชย์ 
(Commercial) 

ธุรกิจที่เป็นช่องทางในการกระจายสินค้า 
จากผู้ผลิตอุตสาหกรรมต่างๆไปสู่ผู้บริโภค 
ท าให้ประชาชนทั่วไปหาซื้อสนิค้าต่างๆได้สะดวก 
ตามปริมาณและเวลาที่ต้องการ โดยมีผู้ค้าส่ง
ช่วยน าผลผลิตไปยังผู้ค้าปลีก และ ผู้ค้าปลีก
ก็ไปจ าหน่ายต่อแก่ผู้บรโิภค



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

5ธุรกิจการก่อสร้าง 
(Construction) 

ธุรกิจที่ท าหน้าที่ในการน าวัสดุต่าง ๆ ได้แก่ อิฐ 
หิน ปูน ทราย มาใช้ในการก่อสร้าง เช่น 
การสร้างถนน สร้างอาคาร สร้างเข่ือน ก่อสร้าง 
เป็นต้น ธุรกิจท่ีน าเอาสินค้าส าเร็จรูปจากธุรกิจ
อ่ืน ซึ่งเป็นผลผลิตจากอุตสาหกรรมมาใช้
ในการสร้าง



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

6ธุรกิจการเงิน 
(Finance)

ธุรกิจท่ีท าหน้าท่ีส่งเสริมให้ธุรกิจอ่ืนท างานได้คล่องตัวข้ึน 
เนื่องจากในการท าธุรกิจจะต้องเริ่มจากการลงทุน ซึ่งต้องใช้เงิน
ในการลงทุน เช่น น ามาซื้อท่ีดิน ปลูกสร้างอาคาร จ้างคนงาน ซื้อ
วัตถุดิบ ซื้อเครื่องจักร ฯลฯซึ่งถือว่าธุรกิจการเงินเป็นแหล่งท่ี
ธุรกิจอื่นสามารถติดต่อในการจัดหาทุนได้ นอกจากนั้นในการ
สั่งซื้อสินค้าจากต่างประเทศ  หรือส่งสินค้าไปขายต่างประเทศ 
ธุรกิจการเงินจะท าหน้าท่ีเป็นตัวกลางในการติดต่อซื้อขายช าระ
เงินระหว่างกัน ธุรกิจท่ีจัดเป็นธุรกิจการเงิน ได้แก่ ธุรกิจประเภท
ธนาคาร บริษัทประกันภัย บริษัทการเงิน ธุรกิจท่ีให้ความ
ช่วยเหลือด้านการเงิน เช่น การให้กู้ยืมถือได้ว่าเป็นธุรกิจ 
ท่ีจ าเป็นอย่างยิ่งในการสนับสนุนและอ านวยความสะดวก
แก่ธุรกิจประเภทอ่ืนๆ



ตามลักษณะของกิจกรรมท่ีธุรกิจกระท า 

7ธุรกิจให้บริการ 
(Service) 

ธุร กิจ ท่ีอ านวยความสะดวกสบายให้แ ก่ผู้บริ โภค ไ ด้แ ก่ 
ธุ ร กิจการขนส่ง  ธุ ร กิจการ สื่ อสารธุ ร กิจการ ท่อง เ ท่ียว 
ธุรกิจการโรงแรม ฯลฯ สามารถตอบสนองความต้องการ
ของธุรกิจและบุคคล



ปัจจัยการผลิต

แรงงาน  
(Labor) 

ปัจจุบันเรียกว่า  ทรัพยากรมนุษย ์ (Human  Resources) เป็นปัจจัยที่ท างานให้ธุรกิจทั้งด้านกายภาพและ
ทางด้านสติปัญญา เป็นปัจจัยการผลิตท่ีส าคญัท่ีสุดในการผลิตสินค้าหรอืบริการ



ปัจจัยการผลิต

เงินทุน  
(Capital) 

ธุรกิจจ าเป็นต้องมีเงินทุนในการด าเนินงาน  ทั้งซ้ือทรัพยากรต่าง ๆ  ใช้ในการว่าจ้างแรงงาน   ใช้ในการ
ลงทุนซื้อสินทรัพย์ต่าง ๆ  และใช้เป็นค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน   ถ้าเป็นธุรกิจขนาดย่อมเงินลงทุนของ
ธุรกิจมักมาจากเจ้าของธุรกิจ  ส่วนธุรกิจขนาดใหญ่เงินลงทุนของธุรกิจมาจากการขายหุ้นของกจิการ  
และเงินทุนของกิจการอีกส่วนหน่ึงจะได้มากจากผลการด าเนินงานของธุรกิจ



ปัจจัยการผลิต

ผู้ประกอบการ  
(Entrepreneur) 

ผูร้ิเร่ิมและลงทุนในการด าเนินงาน  โดยจะเป็นผู้มองหาโอกาสในการด าเนินธุรกจิ 
โดยยอมรับภาระความเสีย่งจากการด าเนินงาน  และใช้ความสามารถทางด้านการจัดการ
เพื่อให้ธุรกิจนั้นประสบผลส าเร็จ เจริญเติบโตก้าวหน้า



ปัจจัยการผลิต

ทรัพยากรทางด้านกายภาพ  
(Physical  Resources)

ทรัพยากรที่มีตัวตนสัมผัสได้  และธุรกจิมีไว้ใช้ในการด าเนินงาน   ซ่ึงประกอบไปด้วย  
ทรัพยากรธรรมชาติ  วัตถุดิบ   โรงงาน  ส านักงาน  
เครื่องมือเคร่ืองจักร  อุปกรณ์ต่าง ๆ



ปัจจัยการผลิต

ทรัพยากรทางด้านสารสนเทศ  
(Information  Recourse) 

ระบบสังคมปจัจุบันเป็นสังคมข้อมูลขา่วสาร   (Information  Society)   การ
ด าเนินงานของธุรกิจต้องทนัต่อเหตุการณ์   ผู้บริโภคหรือลูกคา้มีการใช้เทคโนโลยี  
เช่น  คอมพิวเตอร์   อินเทอร์เน็ต   มีการซ้ือขายสินค้าทางอีเล็กทรอนิกส์  
(E – Commerce)   มีการติดต่อซื้อขายระหว่างธุรกิจกบัธุรกจิ  (Business  to  
Business  :  B2B)   เป็นต้น



หน้าที่ในการประกอบธุรกิจ

การผลิต

กิจกรรมในการแปรรูปวัตถุดิบให้เป็นสินค้าหรือบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภค
เกิดความพึงพอใจในการบริโภค กระบวนการผลิตสินค้าหรือบริการมีหลายขั้นตอน จึงจะได้สินค้าหรือบริการตามที่
ผู้บริโภคต้องการ ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องมีความรู้ในการผลิตเป็นอย่างดี จึงจะท าให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพดี มี
ต้นทุนที่เหมาะสม ซึ่งปัจจัยส าคัญที่ผู้ประกอบธุรกิจต้องพิจารณา ได้แก่ การเลือกท าเลการวางผังโรงงาน  การออกแบบ
สินค้า การก าหนดตารางเวลาการผลิต การตรวจสอบสินค้า

การจัดหาเงินทุน 

เงินทุนถือว่าเป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญในการประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการบริหารเงินทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพ ทั้งการจัดสรรเงินทุนในการด าเนินงานให้เกิดประโยชน์สูงสุด และการจัดหาเงินทุนมาใช้ในการประกอบธุรกิจ 
ซึ่งมีแหล่งเงินทุน 2 แหล่ง ดังนี้ แหล่งเงินทุนภายใน (Internal Sources) เป็นเงินทุนที่ได้จากเจ้าของกิจการ อันได้แก่เงินท่ี
น ามาลงทุน และจากก าไรสะสม  และแหล่งเงินทุนภายนอก (External Sources) เป็นเงินทุนที่ได้จากการกู้ยืมจากสถาบัน
การเงินภายนอกกิจการ เช่นธนาคารพาณิชย์ บริษัทเงินทุนและหลักทรัพย์ บรรษัทบริหาร ธุรกิจขนาดย่อย (บอย.) บริษัท
ประกันภัย เป็นต้น



หน้าที่ในการประกอบธุรกิจ

การจัดหาทรัพยากรด้านก าลังคน 

คนถือเป็นปัจจัยพื้นฐานที่ส าคัญมากที่สุดในการประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องจัดหาบุคคลที่มีคุณภาพ 
และเหมาะสมกับต าแหน่งงาน โดยใช้หลักการ "จัดคนให้เหมาะกับงาน" (Put the right man in the right job) รวมทั้งเมื่อได้
บุคลากรที่มีคุณภาพและเหมาะสมกับงานแล้ว ผู้ประกอบธุรกิจยังต้องรักษาบุคลากรดังกล่าวให้ปฏิบัติงานอยู่กับองค์กร
ตลอดไปอย่างมีความสุข ในการจัดหาทรัพยากรด้านก าลังคน ผู้ประกอบธุรกิจควรพิจารณาดังนี้   

3.1 การวางแผนก าลังคน ด้านจ านวน คุณภาพและหน้าท่ีความรับผิดชอบ  
3.2  การสรรหาก าลังคน   
3.3  การคัดเลือกและการบรรจุ   
3.4 การฝึกอบรม 
3.5  การประเมินผลการปฏิบัติงาน



หน้าที่ในการประกอบธุรกิจ

การบริหารการตลาด

กระบวนการที่ท าให้สินค้าหรือบริการถึงมือผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจสูงสุด
แก่ผู้บริโภค ซึ่งการบริหารการตลาด ผู้ประกอบธุรกิจต้องอาศัยส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) 

ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product)
ราคา (Price)
การจัดจ าหน่าย(Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)
คน (People)
กระบวนการ (Process)
องค์ประกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)



ธุรกิจการค้า

กิจการการค้าทั้งขนาดกลางขนาดใหญ่ มีวิวัฒนาการการปรับตัว
ตามยุคสมัย มาแต่อดีตนั้นปัจจุบันด าเนินธุรกิจค้าปลีกมีมากมายหลาย
รูปแบบตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และตามสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ
ที่เปลี่ยนแปลง ผู้ประกอบการในธุรกิจค้าปลีกมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ
ธุรกิจของตนตามความเหมาะสมผู้ที่สนใจด าเนินธุรกิจค้าปลีกจ าเป็นต้อง
ศึกษาถึงประเภทของร้านค้าปลีกที่เหมาะสมและสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย



1) เกณฑ์หน้าร้าน (store based)

ธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้า/บริการ โดยมีหน้าร้านเป็นหลัก
แหล่ง ลูกค้าสามารถเข้าไปในร้านเพื่อเลือกซื้อสินค้า 
หรอืใช้บริการภายในร้านเพื่อการส่วนตัว

1.1 ธุรกิจค้าปลีกมีหน้าร้าน 
(Store retail business) 

ธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้า/บริการที่ไม่หน้าร้านเป็นหลัก
แหล่ง ลูกค้าเลือกซื้อสินค้า/บริการผ่านทางคอมพิวเตอร์
อิ น เ ท อ ร์ เ น็ ต  ก า ร ใ ช้ เ ค รื่ อ ง ข า ย อั ต โ น มั ติ 
การใช้แคตตาล็อก การขายสินค้าผ่านทางโทรทัศน์ 
เป็นต้น

1.2 ธุรกิจค้าปลีกไม่มีหน้าร้าน 
(Non-store retail business)



2.2 ธุรกิจค้าปลีกที่ให้ลูกค้าบริการตัวเอง 
(self service retailing business) 

ธุรกิจที่มีการให้บริการกับลูกค้าโดยมี
พนักงานขายให้บริการในการจ าหน่าย
สินค้าเลือกซื้อ โดยต้องมีพนักงานให้
ข้อมูลลูกค้าหรือให้บริการเพิ่มเติม

2.1 ธุรกิจค้าปลีกที่ให้บริการลูกค้าจ ากัด 
(limited services retailing business) 

2) เกณฑ์การให้บรกิารลูกค้า(amount of service based)

ธุรกิจที่เน้นการให้อิสระกับลูกค้า
ในอารมณ์สบายๆ ให้ลูกค้าดูแลตัวเอง
ทางร้านจัดหาอุปกรณ์ ในกรณีท่ีร้านค้า

2.3 ธุรกิจค้าปลีกที่ให้บริการลูกค้าเต็มที่ 
(full services retailing business) 

ธุรกิจทีเ่น้นอ านวยความสะดวกให้บริการกับลูกค้าเป็นหลักธุรกิจมี
ความตั้งใจท่ีให้บริการลูกค้าเต็มที่ ไม่ให้บกพร่องส่วนใหญ่ธุรกิจค้า
ปลีกประเภทนี้คิดค่าบริการ (service charge)

ประเภทนี้ลดบริการลง
ก็เพื่อลดค่าใช้จ่าย ท าให้สามารถตั้งราคาสินค้าต่ าลงมาได้ 
แต่ลูกค้าจ านวนมากก็พอใจกับราคาที่ถูกลง ถึงแม้ว่าจะมีบริการลดลง



3.2 ธุรกิจค้าปลีกแบบ
เน้นผลิตภัณฑ์ราคามาตรฐาน

ธุรกิจค้าปลีกที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ทีม่ีคุณภาพและราคาสูง

3.1 ธุรกิจค้าปลีกแบบ
เน้นผลิตภัณฑ์ราคาสูง

ธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้ามีคุณภาพ 
และมีระดับราคาเป็นไปตามมาตรฐาน

มีคุณค่าในสายตาของลูกค้า
ในระดับหนึ่ง มีอัตราค่าบริการ

อยู่ในเกณฑ์มาตรฐาน

3) เกณฑ์ความสัมพันธ์ด้านราคา (relative prices based)

ธุรกิจค้าปลีกที่จ าหน่ายสินค้าท่ีมีคุณภาพสมเหตุสมผล 
เน้นราคาต่ า ก าหนดราคาต่อหน่วยทีไ่ด้ก าไรส่วนเกินต่ า

3.3 ธุรกิจค้าปลีกแบบเน้นผลิตภัณฑ์
มาตรฐานราคาต่ า



4) เกณฑก์ารขายบริการ (Retailing Services)

กิจการท่ีขายบริการ และ สินค้า

4.1 การขายบริการพรอ้มสินค้า 
(Services with Merchandises) 

กิจการท่ีขายบริการเพียงอย่างเดียว
โดยไม่มีสินค้า

4.2 กิจการท่ีให้บริการเพยีงอย่างเดียว 
(Services without Merchandise)



ปัจจัยพื้นฐาน
ของการบริหารธุรกิจ



ปัจจัยพ้ืนฐานของการบริหารธุรกิจ

คนหรือบุคคล (Man) เงิน (Money)

ปัจจัยส าคัญของการบริหารงาน หน่วยงานหรือองค์การต่าง ๆ 
จ าเป็นต้องมีคนทีป่ฏิบัติงาน ผลงานที่ดีจะออกมาได้ 

ต้องประกอบด้วยบุคคลที่มีคุณภาพ 
และมีความรับผิดชอบต่อองค์การหรือหน่วยงาน

งบประมาณในการบริหารงาน หากขาดงบประมาณ 
การบริหารงานของหนว่ยงานก็ยากที่จะบรรลุเป้าหมาย 



ปัจจัยพ้ืนฐานของการบริหารธุรกิจ

ทรัพยากรหรือวัตถุ (Material) 

วัสดอุุปกรณ์หรือทรัพยากรในการบริหาร 
หากหน่วยงานขาดวัสดุอุปกรณ์ หรือทรัพยากรในการบริหาร

แล้ว ก็ย่อมจะเป็นอุปสรรค หรือก่อให้เกิดปัญหา
ในการบริหารงานดังนัน้ตอ้งบริหารวัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพ 

เพื่อให้เกิดต้นทุนดา้นวตัถุดิบต่ าสุด 
อันจะส่งผลให้ธุรกิจมีผลก าไรสูงสุดตามมา

เป็นวิธีการในการปฏิบัติงานในแตล่ะข้ันตอนของการด าเนิน
ธุรกิจ ซึ่งต้องมีการวางแผนและควบคุม เพื่อให้การปฏิบัติงานมี
ประสิทธิภาพ เกิดความคล่องตัว สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม

ทั้งภายในและภายนอกกิจการ โดยสามารถอาศัยหลัก 
P O L C S

วิธีปฏิบัติงาน (Method)

P – Planning / การวางแผน
O – Organizing / การจัดการองค์การ
L – Leading / ภาวการณ์เป็นผู้น า
C – Controlling / การควบคุม
S – Staffing / การจัดบุคคลเข้าท างาน



P – Planning / การวางแผน การก าหนดวิถีทางหรอืแผนงานเพือ่น าไปสู่การปฏิบัติงานท่ีประสบความส าเร็จ 
การวางแผนจัดสรรทรัพยากรกลยุทธ์ ในขั้นนี้รวมถึงวิสยัทัศน์พันธกิจของบริษัท

O – Organizing / การจัดการองค์กร การก าหนดโครงสร้างองค์กรให้ชัดเจน เพื่อการประสานงานกันได้อย่าง
สอดคล้อง
และราบรื่น เป็นการแบ่งอ านาจหน้าท่ี และ ความรับผิดชอบของบุคคล และกลุ่มงานให้เหมาะสม

L – Leading / ภาวการณ์เป็นผู้น า ผู้บริหารตอ้งมีการกระตุน้จูงใจให้ทุกฝ่ายร่วมแรงรว่มใจปฏิบัติงานอย่างเต็ม
ความสามารถมีศิลปะในการพูดและความคิดท่ีกว้างไกล

C – Controlling / การควบคุม เพื่อใหกิ้จกรรมต่างๆเป็นไปตามแผนงานหรอืเป้าหมายที่ก าหนดไว้ตามขั้นตอนแรก โดย
ต้องใช้นโยบายทั้งทางบวกและทางลบเข้ามาเก่ียวข้องด้วย

S – Staffing / การจัดบุคคลเข้าท างาน การคัดเลือกและบรรจุบุคคลเข้าท างาน รักษาให้มีพนักงานทีมี่ประสิทธิภาพ 
เหมาะสมกับลักษณะงานที่ก าหนดไว้ต่างฝา่ยตา่งๆ โดยในส่วนนี้เป็นงานของฝ่ายบริหารงานบุคคลท่ีต้องวางแผนให้กับองค์กร



ปัจจัยพ้ืนฐานของการบริหารธุรกิจ

เคร่ืองจักร (Machine) 

เครื่องจักรอุปกรณ์ท่ีมีศักยภาพท่ีดี
ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการผลิต

สินค้าหรือบริการล้วนต้องอาศัยการตลาด
ในการผลักดันสินค้าสู่ผูบ้ริโภค

การตลาด (Market) 



ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อกิจการการค้า

ปัจจัยภายนอก (External Forces)

ปัจจัยภายนอกเป็นปัจจัยท่ีไม่สามารถควบคุมได้ 
แต่ผู้ประกอบการต้องปรับธุรกจิของตน 
ให้เข้ากับปัจจัยภายนอกเหลา่น้ี คือ

ปัจจัยภายในเป็นสิ่งท่ีสามารถควบคุมได้ 
สามารถปรับปรุง เพิ่ม ลด ขยาย เปลี่ยนแปลง
ตลอดจนการจัดรายการส่งเสรมิการตลาด 

ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อม
และเหมาะกับปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน (Internal Forces)



ปัจจัยภายนอก (External Forces)

ประชากร 
(Population)

- จ านวนประชากรในบริเวณรอบ ๆ 
สถานท่ีตั้งร้านค้า ตลอดจนการเพิ่มขึ้น
หรือลดลงของประชากรในอาณาเขต
ขายนั้น ๆ มีผลต่อการก าหนดปริมาณ
การขายของร้าน

ฐานะความเป็นอยู่ 
(Quality of Life)

อ านาจซื้อ
(Purchasing Power)

- มาตรฐานการครองชีพของประชากรใน
พื้นที่รอบ ๆ นั้นลักษณะของร้านค้าและ
สินค้าก็ต้องปรับระดับให้สูงข้ึน เพื่อให้
ตรง กับความต้องการของผู้บริโภคใน
ย่านนั้น ๆ 

- ผู้มีรายได้ประจ า มนุษย์เงินเดอืน
ย่านท่ีมีโรงงานอุตสาหกรรมมาก
ย่อมมีอ านาจซื้อมากกว่า
ผู้ท่ีมีอาชีพท าไร่ ท านา

อุปนิสัยในการซือ้ 
(Buying Habit) 

- ซื้อครั้งละมาก ๆ ให้ได้ของครบทุกอย่าง 
หรือชอบซื้อจากร้านใกล้บ้าน ซื้อทีละ
น้อยหรอืทีละชิ้นเท่าท่ีจ าเป็นตอ้งใช้

การแขง่ขัน 
(Competition)

กฎหมายและข้อบังคับ
ของรัฐบาล

(Governmental Forces) 

- จ านวนคูแ่ข่งขัน ความครบถ้วนของ
สินค้า พื้นที่ ท าเลท่ีตั้ง 
การตกแต่งร้านค้า การจัดแสดงสินค้า
รายการส่งเสริมการขาย

- กฎหมายเกี่ยวกับการจดทะเบียน
การค้า สินค้าที่ต้องมีเครื่องหมาย
รับรองมาตรฐาน มอก.หรือ อย. หรือ
เลขท่ีจดแจ้ง



ปัจจัยภายใน (Internal Forces)

สินค้าและบริการทีน่ าเสนอ 
(Offerings) 

- การใช้เครดิตการ์ด บริการจัดส่งบริการห่อของขวัญ บริการเข็น
รถและขนของส่งถึงรถ การบริการอินเทอร์เน็ต WiFi ฟรี 
ร้านท าผมให้เช่าวิกผม ร้านตัดเสื้อผ้าให้เช่าชุด บริการท่ีเพิ่มขึ้น
จากการขายสินค้าหลักนั้นถือว่าเป็นตัวเสริม (Supplementary) 

องค์ประกอบของร้าน (Physical 
Facilities)

ราคา 
(Price) 

การส่งเสริมการตลาด
(Promotion)

- ท าเลท่ีตั้ง (Location) มีถนนหนทางดี รถผ่านไปมาสะดวก 
มีผู้คนหนาแนน่เพียงพอ และเป็นผูม้ีก าลังซื้อ

- การออกแบบร้าน (Design) ภาพลักษณ์ของร้าน
- การจัดวาง (Layout) มีสินค้าครบทุกประเภท มีความหลากหลาย

จัดวางเหมาะสม มีทางเดินท่ีพอเหมาะ

- การจ่ายเงินที่คุ้มค่าเพื่อซื้อคุณค่า (Value) ของสินค้า ราคาสินค้า
หรือค่าบริการที่แตกต่างกันมาก ขึ้นอยู่กับส่ิงท่ีเสนอ (Offering) 
แก่ลูกค้า ขึ้นอยู่กับภาพลักษณ์ (Appearance) ของร้านท าเลท่ีตัง้
ของร้านค้า (Location) และความเชี่ยวชาญของร้าน 

- การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรมและรายการ
พิเศษต่าง ๆ มีการส่งจดหมายขาย แค็ตตาล็อกให้ลูกค้าหรือ
สมาชิก มีพนักงานขาย พนักงานสาธิต



Web Design

Social Media

การให้บริการลูกค้า (Customer Service) 

การกระท าหรือการด าเนินการใด ๆ ท่ีเป็นการเสนอ
บางสิ่งบางอย่างของฝ่ายหนึ่งให้กับอีกฝ่ายหนึ่ง 
นอกเหนือจากสิ่งที่จับต้องได้ หรือ หมายถึง

ปฏิบัติการให้บริการตามความคาดหวังของลูกค้า
ที่มาซื้อสินค้าหรือบริการในร้าน



หลักพ้ืนฐานของการให้บริการลูกค้า

1

2

3

Fast

(Fun and Friendly

Standardization 
หรือ Customizationให้บริการทีร่วดเร็ว

ยิ้มแย้มแจ่มใส อารมณด์ี 
ควบคุมอารมณ์ได้

Standardization การให้บริการอาจจัดให้
มีรูปแบบเดยีวกันหมดส าหรับลูกคา้ทุกราย 
Customization การปรับใหเ้หมาะและ
สอดคล้องกับลูกค้าให้ได้มากทีสุ่ด เช่น 
การแบ่งช่องบรกิารด่วนเพื่อให้บริการ



การให้บริการ

1.บริการทีจ่อดรถ

กิจการส่วนใหญ่จะประสบปัญหาเกีย่วกบัท่ีจอดรถ ทั้งน้ีเพราะมักตั้งอยูใ่นท่ีชุมชน หรอืในเขตเมืองและมัก
อาศัยอาคารพาณิชย์ (ตึกแถว) เป็นที่ต้ัง ซ่ึงถ้าลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นผู้ใช้รถเป็นพาหนะในการเดินทาง 
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องจัดให้มีบริการที่จอดรถแกลู่กค้าด้วย



การให้บริการ

2.การสาธิตสินค้า

มีการสาธิตวิธีการใช้สินค้าหรือบริการ การท าหน้าท่ีและประโยชน์ที่จะได้รับจากสินค้านั้น ๆ ทั้งน้ีเพื่อเป็น
การอธิบายและสร้างความมั่นใจในตัวสินค้า



การให้บริการ

3.การบรรจสุินค้าหรอืการห่อสินค้า

มีหีบห่อหรือบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม ถุงที่สะดวกในการถอื บนถุงจะมีสัญลักษณ์และชื่อของกจิการ



การให้บริการ

4.การเสนอทางเลือกในการแบ่งจ่ายช าระเงิน การรับบัตรเครดิต

ควรมีการขายสินค้าแบบเงินผ่อนช าระด้วย โดยคิดดอกเบ้ียในอตัราคอ่นข้างต่ าหรอืไม่คิดดอกเบ้ีย เพื่อ
เป็นการเพิ่มยอดขาย



การให้บริการ

5.การบริการส่งให้ถึงท่ีหมาย

สินค้าทีม่ีน้ าหนักมากและขนาดใหญ่ ผู้ซ้ือต้องการให้ผู้ขายส่งสินค้าไปให้ท่ีบา้น ถ้าผู้ซื้อไม่ต้องการทีจ่ะ
เดินทางมาซ้ือด้วยตนเองก็อาจใช้การสั่งซ้ือ ทางโทรศัพท์หรอืทางอินเทอร์เน็ต โดยให้ผู้ขายสินค้าไป ส่งสินค้าให้ท่ี
บ้านเพื่อหลีกเลี่ยงการจราจรทีค่ับค่ัง



การให้บริการ

6. การก าหนดชั่วโมงการใหบ้ริการ

การยืดเวลาของการบรกิาร ย่อมจะเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับกจิการ
การก าหนดช่วงเวลาของการบริการ ย่อมสร้างการตัดสินใจกับลูกคา้



การให้บริการ

7. การรับประกันคืนสินค้า

สินค้าที่ผู้ซื้อได้ซื้อไปแล้วไม่พอใจในสินค้าอาจจะส่งกลับคืน 
กลายเป็นสินค้ารบัคนื (Returned Goods)ไมส่ามารถจะระงับ
การรับคืนสินค้าได้ เพราะถ้าปฏิเสธการรับคนืกย็อ่มจะท าให้สูญเสีย
ลูกค้าไป ต้องวิเคราะห์หรอืตรวจดูสาเหตุของการรับคืน 
เช่น สินค้ามีข้อบกพร่องอย่างไร ผิดขนาด มีช ารุด หรือต าหนิ 
หรอืมาจากการให้บริการของกิจการไม่ดี เช่น การส่งสินค้าล่าช้าไป 
สินค้าเสียหายในระหว่างขนส่งหรอืส่งสินค้าผิดชนิด ผิดขนาด



การให้บริการ

8. การมีผู้ให้ค าแนะน าช่วยเหลือในการเลือกซื้อ

การให้บริการโดยการฝกึอบรมพนักงานช่วยให้ตอบค าถามเกีย่วกบัแผนกหรอืสถานท่ีวางจ าหน่ายสินค้า 
การให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า ได้แก่ คุณภาพของสินค้าเปน็อย่างไร ข้อดี ข้อเสียของสินค้า ข้อควรระวังในการใช้

โดยจะแนะน าและเลือกสินค้าให้ บางแห่งกใ็ห้บริการ
หาสินค้าจากร้านอืน่มาขายให้กับผู้ซื้อ ถ้าสินค้า
ดังกล่าวไม่มีที่ร้านของตน



การให้บริการ

9. การบริการความสะดวกอ่ืน ๆ

การจัดโต๊ะรับแขกอยา่งสวยงามส าหรับนั่งพักผ่อนการมีของเล่นส าหรับเด็ก ๆ หรือสนามเด็กเล่นเล็ก ๆ การอ านวย
ความสะดวกให้ผู้ปกครองท่ีมีเด็กเล็ก ต้องดูแลใส่ใจเป็นพิเศษ การบริการน้ า กาแฟฟรี บริการอนิเทอร์เน็ตไวไฟฟรี



การให้บริการ

10. การบริการรับข้อร้องเรยีนและการปรับปรงุการให้บริการ

ควรยินดีรับฟังข้อต าหนิ ค าบ่น ข้อร้องเรยีนของลูกค้า เพื่อน ามาแก้ไขเพื่อสร้างความพอใจให้กับผู้ซื้อในครั้งต่อไป
การเปิดใจยินดีรับฟังข้อร้องเรยีน ข้อต าหนิ ค าบ่น ต่าง ๆ หลังจากนั้นรีบหาทางแก้ไขให้หมดไปอย่างรวดเร็ว 
โดยพยายามรักษาภาพลักษณ์ของกจิการเอาไว้
ถือว่าเป็นภารกจิหลักทีต่อ้งด าเนินการอย่างต่อเนือ่ง



ความต้องการของคนทุกคนมีความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆที่จะส่งผลต่อความ
ต้องการของสินค้านั้นๆ 

ดังนั้น ธุรกิจต่างๆควรค้นหากลุ่มผู้บริโภคที่เป็นเป้าหมายหลักของตนเองและตอบสนอง
กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนีด้้วยสินค้าและบริการของตนเอง

สูตรผมมีน้ าหนักจัดทรงง่าย
สูตรผมตรงสวยสมบูรณ์แบบ

สูตรบ ารุงผมเสียในทันที
สูตรผมยาวสวยสุขภาพดี

สูตรผมนุ่มลื่นเรียบสวย

วอเตอร์เมลอน แอนด์ มินท์

อัลมอนด์ แอนด์ ฮันนี่

เนเชอรัล เพอร์ฟูม บลอสซัม เดซี่ & พีช

อโลเวร่า & มินท์ สกาลป์ แคร์ 0%

เพอร์ฟูม บลอสซัม โรส วอเตอร์ & มิกซ์ เบอร์รี่

ซากุระ & ราสเบอร์รี่ ไชน์ แอนด์ ซอฟท์

โคโคนัท ไฮเดรชั่น



การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย 
และการก าหนดต าแหน่งตลาดSTP รูปแบบในการด าเนินธุรกิจ ขึ้นอยู่กับการตัดสินใจเลือกส่วนตลาด

เป้าหมาย ที่ธุรกิจเห็นว่าสามารถสร้างโอกาสในการด าเนินธุรกิจได้ในระยะยาว 
ดังนั้นจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องท าความเข้าใจในลักษณะเฉพาะของลูกค้า 
พฤติกรรมการซื้อ และแรงจูงใจในการซื้อสนิค้าของลูกค้าเป้าหมาย

- เพื่อทราบถึงความต้องการและขอบเขตความพึงพอใจของตลาดแต่ละกลุ่มทีม่ีความแตกต่างกัน

- สามารถประยุกต์แกไ้ขรูปแบบผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เหมาะกับความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มได้

- ผู้บริโภคได้รับสินค้าและบริการท่ีตรงกับความต้องการอยา่งแทจ้ริงจนเกิดการจงรักภักดี(Customer Loyalty) 
ต่อตัวสินค้า และบริการ



S
T
P

Segmentation 

Targeting

การจ าแนกความต้องการของตลาดออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ

ตลาดเป้าหมาย

Positioning
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์



S
การจ าแนกความต้องการของตลาดออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ

* ผู้ที่มีความต้องการที่คล้ายคลึงกัน จัดไว้ในกลุ่มเดียวกัน
* ผู้ที่มีความต้องการที่แตกต่างกัน จัดไว้คนละกลุ่มกัน

การแบ่งส่วนตลาด มีจุดประสงค์เพื่อให้ธุรกิจสามารถเลือก
ทีจ่ะตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
เหมาะสมได้

1. การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์
2. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์

3. การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวิทยา
4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร์



1. การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์
(Geographic Segmentation)

การแบ่งให้เหมาะสมกับความแตกต่างในแต่ละภูมิภาค เช่น 
ประเทศ จังหวัด ภาค เมือง 

ความหนาแน่นของพลเมือง ภูมิอากาศ

**ลักษณะภูมิศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลท าใหลู้กค้า
มีความต้องการหรือชื่นชอบสนิค้าท่ีแตกต่างกัน

ลักษณะภูมิศาสตร์ที่ไม่แตกต่างกัน มีอิทธิพลท าให้ลูกค้า
มีความต้องการหรือช่ืนชอบสินค้าที่ไม่แตกต่างกัน**

S



 ที่ตั้ง : ทวีป ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด

 ขนาดของพื้นท่ี : เมืองใหญ่ เมืองเล็ก

 ลักษณะการอยู่อาศัย : ในเมือง ชานเมือง ชนบท

 สภาพภูมิอากาศ : เขตหนาว เขตร้อน

เหมาะส าหรับธรกิจที่มุ่งเน้นท าการตลาดในระดับท้องถิ่น หรือกรณีที่ความต้องการของ
ผู้บริโภคแตกต่างกันตามลักษณะทางภูมิศาสตร์



2. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์
(Demographic Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ประชากรศาสตร์ เช่น
เพศ อายุ ขนาดครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ศาสนา 
สัญชาติ ยุคสมัย วัฒนธรรม วงจรชีวิต ระดับสังคม เป็นต้น

ซึ่งถือเป็นการแบ่งส่วนการตลาดที่นิยมที่สุด

S



 ช่วงอายุ : เด็ก วัยรุ่น วัยกลางคน ผู้สูงอายุ
 ช้ันทางสังคม : ชนชั้นล่าง ชนชั้นกลาง ชนชั้นสูง
 รายได้ : ต่ ากว่า 10,000 บาท 10,000 - 15,000 บาท
 วงจรชีวิตครอบครัว : โสด คู่แต่งงานใหม่ ครอบครัวมีเด็กเล็ก
 อาชีพ : ข้าราชการ พนักงานบริษัท เจ้าของกิจการ
 เชื้อชาติ: ผิวขาว ผิวด า เอเชีย
 การศึกษา : ระดับประถมหรือต่ ากว่า ระดับมัธยม ตอนต้น ระดับมัธยมตอนปลาย 

ระดับอุดมศึกษา



3.การแบ่งส่วนตามจิตวิทยา 
(Psychological Segmentation)

รูปแบบการใช้ชีวิต บุคลิกภาพ ค่านิยม ศาสนา 
ชนชั้นทางสังคม ประเพณีวัฒนธรรม ซึ่งมีผลต่อจิตใจของผู้บริโภคS

สาวมั่น หนุ่มเท่ห์ คนไฟแรง



ลักษณะชั้นทางสังคม

ครอบครัวที่มีชื่อเสียงเก่าแก่
ผูเ้กิดมา "บนกองเงินกองทอง" 
เป็นกลุ่มท่ีเล็กที่สุดในชนช้ันทาง
สังคม ซึ่งสมาชิกในชนชั้นน้ีส่วน

ใหญ่จะประกอบด้วย 
ราชวงศ์ และตระกูลผู้ดีเก่า

ชนช้ันของบุคคลเหล่าน้ี
เป็นผู้ย่ิงใหญ่ในวงการบริหาร 
จัดว่าอยู่ในระดับ มหาเศรษฐี

Upper-Upper Class  

Lower-Upper Class 

ประกอบไปด้วยพนักงานท่ีไม่ใช่
ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกิจขนาด
เล็ก พวกช่างท่ีได้รับคา่ตอบแทน
สูง พวกท างานนั่งโต๊ะระดับ
ปฏิบัติการ พนักงาน Office 

เจ้าของกิจการขนาดกลาง 
และคนระดับบริหารในองค์กร

ต่าง ๆ สมาชิกในชั้นน้ีส่วนมากจบ
ปริญญาจากมหาวิทยาลัย 

กลุ่มน้ีจึงเรียกกันว่า 
เป็น สมองของสังคม

Upper-Middle Class 

Lower-Middle Class 

กรรมกร ชนกลุ่มน้อย 
หาบเร่แผงลอย

Upper-Lower Class 

ซนขั้นท างาน เป็นกลุ่มคนที่
ใหญ่ที่สุดในสังคม เป็นพวก

พนักงานท่ีมีความช านาญและ
ก่ึงช านาญ เช่น 

กลุ่มคนท่ีใช้แรงงานในโรงงาน 
อุตสาหกรรมต่างๆ

Lower-Lower Class 



ลักษณะชั้นทางสังคม

1. ชนชั้นระดับสูง upper class
Upper-Upper Class  “ราชวงศ์ และตระกูลผู้ดีเก่า”
Lower-Upper Class  “มหาเศรษฐ”ี
ถือว่าเป็นชนชั้นสูงท่ีสุด สินค้าที่ชนชั้นเหล่านี้แสวงหาเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง คอื สินค้าที่

สามารถเสริมฐานะทางสังคม และได้รับ การยอมรบัจากสังคม โดยจะไม่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา เช่น 
กระเป๋า Hermes หนังจระเข้ รุ่น Birkin ราคาตั้งแต่ 2 แสน - 5 ล้านบาท, รถยนต์ Rolls-Royce Phantom ราคา 
ประมาณ 12 ล้านบาท เป็นต้น



ลักษณะชั้นทางสังคม

2. ชนชั้นระดับกลาง (Middle class) 
Upper-Middle Class “สมองของสังคม”
Lower-Middle Class “พนักงาน Office”
พฤติกรรมการบรโิภคของคนกลุ่มนี้ส่วนใหญ่มีความหลากหลาย เนื่องจากเป็นชนชั้นกลางท่ีมีทั้งค่อนไปทางสูง 

และค่อนไปทางต่ า ดังนั้นพฤติกรรมการบรโิภคจะมีความต่างกัน ขึ้นอยูก่ับสภาพสังคมแวดล้อมทีก่ลุ่มคนในชนชั้นนี้
สังกัดอยู่ เช่น Upper-Middle Class อาจจะมีพฤติกรรมการบรโิภคเหมอืนกลุ่มชนชั้นสูง เพื่อต้องการยกระดับฐานะทาง
สังคมของตนเองเปน็ต้น และมักจะค านึงคุณภาพของสินค้าและบริการเป็นหลัก



ลักษณะชั้นทางสังคม

3. ชนชั้นระดับล่าง (Lower class) 
Upper-Lower Class “คนที่ใช้แรงงานในโรงงาน”
Lower-Lower Class “กรรมกร ชนกลุ่มน้อย หาบเร่แผงลอย”
พฤติกรรมการบรโิภคของคนกลุ่มนี้ส่วนใหญ่จะค านึงถึง ปัจจัยด้านราคาเป็นหลัก เนื่องจากเป็นกลุ่มชนชั้นทาง

สังคมที่มีรายได้น้อยทีสุ่ด ดังนั้นหากต้องตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการจะให้ปัจจัยด้านราคาเปน็ตัวแปรทีส่ าคัญ 
ชอบสินค้าเงินผ่อน Upper-Lower Class ได้แก่ ชนชั้นท างาน เป็นกลุ่มคนที่ใหญ่ที่สุดในสังคมเป็นพวกพนักงานท่ีมีความ
ช านาญและก่ึงช านาญ เช่น กลุ่มคนท่ีใช้แรงงานในโรงงานอตุสาหกรรมต่างๆ Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงาน
ที่ไม่มีความช านาญ เช่น กรรมกรซนกลุ่มน้อย หาบเร่แผงลอย เป็นต้น



4.การแบ่งส่วนตามพฤติกรรมศาสตร์
(Behavioral Segmentation)

เป็นการใช้ศาสตร์จิตวิทยา และข้อมูลประชากรศาสตร์ประกอบ
กันเพ่ือท าความเข้าใจความต้องการของผู้บริโภค เป็นการแบ่งตาม

หลักที่เก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้แก่ 
ผลประโยชน์ทีไ่ด้รับ ความภักดีในสินค้า โอกาสในการใช้งาน 
คุณประโยชน์ในการใช้งาน อัตราในการใช้งาน ประหยัด 
เน้นคุณภาพ ความภูมิใจ ลูกค้าประจ า ลูกค้าขาจร 

โอกาสปกติ โอกาสพิเศษ

S



T
การประเมินและการเลือกตลาดส่วนใดส่วนหน่ึง เพื่อให้เป็น
ตลาดเป้าหมายที่ชัดเจน ซึ่งหมายถึงกลุ่มผู้บริโภค
ที่ธุรกิจจะเข้าไปด าเนินการทางการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค ถือเป็นการสร้างโอกาสในการท า
ก าไร 

*สินค้าส่วนใหญ่ไม่สามารถผลิตสินค้า หรือบริการให้กับคน
ทั้งโลกได*้



รูปแบบการเลือกตลาดเป้าหมาย

1. Undifferentiated Marketing การตลาดแบบไมแ่ยกแยะความแตกต่าง
การเลือกตลาดเป้าหมายรูปแบบนี้เป็นการพิจารณาตลาดทั้งหมดโดยไม่ค านึงถงึความแตกต่างในแต่ละส่วนตลาด

ข้อดี - เกิดการประหยดัด้านต้นทนุการผลิตและด้านการตลาด 
ข้อเสีย - ยากในการหาสินค้าท่ีเปน็ท่ีพอใจของลูกค้าทุกรายในตลาด





รูปแบบการเลือกตลาดเป้าหมาย

2. Differentiated Marketing การตลาดแบบแยกแยะความแตกต่าง
กลยุทธ์ทางการตลาดที่ออกแบบเพ่ือให้เหมาะสมกับการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคทีม่ีหลายกลุ่ม สามารถสร้างความ
พึงพอใจและสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งมาก 

ข้อดี - กระจายความเส่ียง มีโอกาสท่ีจะเป็นผูน้ าตลาด (Market leader) หรอืมีส่วนแบ่งทางการตลาด (Market share) 
เพิ่มขึ้น

ข้อเสีย - ค่าใช้จ่ายสูง



รูปแบบการเลือกตลาดเป้าหมาย

3. Concentrated niche Marketing
เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดทีอ่อกแบบมาเพื่อมุ่งเน้นไปในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งโดยเฉพาะ 

เช่น อาหารเพ่ือสุขภาพ เสื้อผ้าคนอ้วน เสื้อผ้าคนท้อง 

ข้อดี – เข้าใจในกลุ่มเป้าหมายเป็นอย่างดีและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีท าให้เกิดความได้เปรียบ
ทางการแขง่ขัน(Competitive advantage)

ข้อเสีย - มีความเส่ียงสูงเนื่องจากมุ่งไปสู่ตลาดแคส่่วนเดียว



รูปแบบการเลือกตลาดเป้าหมาย

4. Micro Marketing การตลาดจุลภาค (การตลาดเฉพาะบุคคล)
กลยุทธ์ทางการตลาดที่ออกแบบสินค้า หรือโปรโมชั่นให้เหมาะสมเฉพาะกบัความต้องการเฉพาะกลุ่ม

ปรับสินค้าให้มีความต้องการของแต่ละบุคคล



P การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์จะต้องท าความเข้า
ใจความต้องการของลูกค้าและต้องมีข้อมูลเพียงพอ 
เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ของบริษัทว่ามีความ
น่าสนใจมากกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง การแสดงจุดเด่น 
คุณลักษณะพิเศษที่คู่แข่งไม่มี  หรือมีน้อยให้ผู้บริโภค
ได้รับทราบ ท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้แกลู่กค้าได้

โดยการวางต าแหน่งทางการตลาดสามารถก าหนด
ได้ว่าจะเลือกปะทะกับคู่แข่งในตลาดโดยตรง หรือสร้าง
ความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาก าหนดเป็น 
"จุดขาย"



การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด

1.  การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์จากคุณลักษณะหรือคุณประโยชน์ 
การวางต าแหน่งรูปแบบนี้  เป็นที่นิยมใช้กันมาก โดยจะใช้คุณลักษณะเด่นและ

คุณประโยชน์ทีผู่้บริโภคจะได้รับ



การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด

2. การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์จากราคาและคุณภาพ
การวางต าแหน่งรูปแบบนี้เป็นที่นิยมใช้ส าหรับการวางต าแหน่งสินค้า แฟชั่น สินค้ามี

คุณภาพสูง และลักษณะทีด่ี หรือส าหรับสินค้าที่มีราคาต่ า ได้เช่นเดยีวกัน



การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด

3. การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์จากผู้ใช้งานหรือการใช้งาน
การวางต าแหน่งรูปแบบนี้จะเน้นไปที่ความสัมพันธ์ให้ตรงกับกลุ่มผู้บริโภค



การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด

4.การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์เพ่ือการแข่งขัน
ในบางตลาดผลิตภัณฑ์มีการแข่งขันค่อนข้างสูง



1

2 3

4
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แผนธุรกิจ (Business Plan) 
แผนธุรกิจ (Business Plan) เป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญยิ่ง

ส าหรับผู้ประกอบการที่ริเริ่มจะก่อตั้งกิจการ แผนนี้เป็นผลสรุปหรือ
ผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะเปลี่ยน
ความคิดของผู้ประกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ

แผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะ
ขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ แผนจะให้
รายละเอียดต่างๆ ทั้งเรื่องของการตลาด การแข่งขันกลยุทธ์
ในการด าเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้น าไปสู่
ความส าเร็จ



ความส าคัญของแผนธุรกิจ
1. แผนธุรกิจจะให้รายละเอียดของการเร่ิมต้นธุรกิจ
2. แผนธุรกิจท าให้ผู้ประกอบการมีเป้าหมายท่ีชัดเจน 
3. แผนธุรกิจจะเป็นตัวก าหนดแนวทางของความคดิว่า 
ผู้ประกอบการจะใช้ทรัพยากรอย่างไรเพื่อไปสู่เปา้หมาย
4. แผนธุรกิจเป็นเครือ่งมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วม
ลงทุน จากกองทุน ร่วมลงทุนและจากสถาบนัการเงินต่างๆ 
5. แผนธุรกิจเป็นเสมือนพิมพ์เขียวท่ีให้รายละเอยีดของ
กิจกรรม ต่างๆ เช่น กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมใน
การพัฒนา ผลิตภัณฑ์ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ
6. แผนธุรกิจยังใช้เพื่อก าหนดการปฏิบตัิงานท่ีต่อเนื่องใน
อนาคตของกิจการ



แนวคิดของแผนธุรกิจท่ีดี

Clear
ความชัดเจน

Communication
การส่ือสาร
เพื่อกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน

Commercial
การค้า
การซื้อซ้ า

Competitive
การแข่งขัน
การแข่งขันทางตรง
การแข่งขันทางอ้อม

Correct
ความถูกต้อง
เหมาะสมในการท าธุรกิจ
กระแสนิยม



- มีความแปลกใหม่ มีความคิดสร้างสรรค์ ไม่เห็นอยู่ทั่วๆไป
- มีข้อมูลที่นา่เช่ือถือเพียงพอ มีความเป็นไปได้ท่ีจะท าเป็นธุรกิจได้จริง
- สอดคล้องกับ สภาพตลาด หรือจุดแข็งท่ีทีมหรือโรงเรียนมีอยู่เช่น เป็นธุรกิจที่ต่อยอดจากงาน
ประดิษฐ์ท่ีได้รับรางวัล หรือมีสิทธิบัตร หรือ นักเรียนในทีมมีความสามารถพิเศษ แล้วน ามา
เป็นธุรกิจ เช่น เต้นร าเก่ง เลยเปิดหลักสูตรสอนเต้นร า หรือโรงเรียนอยู่ใกล้สวนปาล์ม เลยท าเคร่ืองเก็บ
ผลปาล์ม ช่วยให้เก็บได้เร็วขึ้น และไม่เป็นอันตราย เป็นต้น

แผนธุรกิจท่ีดี

รูปแบบแนวความคิดในการเร่ิมต้นธุรกิจ
1. แนวความคิดในการสร้างผลประโยชน์ใหม่ (New Benefit]
2. แนวความคิดการสร้างตลาดใหม่ (พื้นท่ีและกลุ่มเป้าหมาย) [New Market]
3. แนวความคิดในการใช้เทคโนโลยีในการผลิตใหม่ [New Technology]



ผู้เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ

ธนาคาร

นักลงทุน

สถาบันทางการเงิน ภาครัฐ

ผู้ถือหุ้น

พันธมิตรธุรกิจ

กรรมการประกวดแผน

ความสามารถในการช าระเงิน

ความคุ้มค่าในการลงทุน

นโยบายภาครัฐ การให้เงินสนับสนุน

ผลประกอบการ ทิศทางขององค์กร

แนวทางความร่วมมือ

เกณฑ์ตามที่ก าหนด



ผลประกอบการ
เป็นอย่างไร

- ผลประกอบการที่
คาดว่าจะได้รับ

ธุรกิจนี้คือธุรกิจอะไร
- ธุรกิจอุตสาหกรรม 
- ธุรกิจซ้ือมาขายไป 
- ธุรกิจบริการ

มีการบริหารจัดการอย่างไร
- เจ้าของคนเดียว
- ห้างหุ้นส่วน
- บริษัท

มีสินค้าหรือบริการอะไร
- ปากกา ดินสอ 
- บริการขนส่ง สปา
- มะพร้าวแปรรูป

ท าการตลาด
และการขายอย่างไร

- ขายออนไลน์
- ผ่านตัวแทนจ าหน่าย

ค าถามแผนธุรกิจ



ขั้นตอนการเขียนแผนธุรกิจ

1.การเลือก

ธุรกิจ

2.การรวบรวม

ข้อมูล

3.การวิเคราะห์

ตลาด วิเคราะห์

ธุรกิจ

4.การก าหนด 

Business 

Model

5.การเขียนแผน

ธุรกิจ



1 การเลือกธุรกิจ

1. ธุรกิจอุตสาหกรรม ( (Manufacturing  Business)  เป็นกิจการที่ท าการผลิต
สินค้าส าเร็จรูปเพื่อจ าหน่าย ได้แก่ โรงงานผลิตอาหารส าเร็จรูป  โรงงานสิ่งทอ  
โรงงานผลิตน้ าตาล  โรงงานผลิตรถยนต์  เป็นต้น กระบวนการธุรกิจอุตสาหกรรม 
เริ่มต้นจากผู้ผลิตซื้อวัตถุดิบจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบน ามาผ่านกระบวนการผลิต มีการ
จ้างแรงงานเข้ามาในกระบวนการผลิต และใช้วัสดุ /ค่าใช้จ่ายในการผลิตป้อนเข้าสู่
กระบวนการผลิตจนเป็นสินค้าส าเร็จรูปแล้วน าไปจ าหน่ายให้แก่ลูกค้าต่อไป หลังจาก
นั้นก็ปฏิบัติตามกระบวนการในการซื้อขาย สินค้าตามที่กล่าวมาแล้ว รายได้ของธุรกิจ
อุตสาหกรรม คือ รายได้จากการขายสินค้าและค่าใช้จ่าย คือ ต้นทุนขาย ซ่ึงมาจาก
ต้นทุนการผลิตสินค้าส าเร็จรูป



1 การเลือกธุรกิจ

2. ธุรกิจพาณิชยกรรม หรือธุรกิจซื้อมาขายไป (Merchandising  Business)  
ธุรกิจประเภทนี้มิได้ผลิตสินค้าเองแต่จะซื้อสินค้าส าเร็จรูปจากผู้ผลิตหรือโรงงาน
อุตสาหกรรมเพื่อจัดจ าหน่าย โดยทั่วไปเรียกว่า ธุรกิจซื้อมาขายไป ได้แก่  
ร้านขายของช า  ร้านขายเสื้อผ้าส าเร็จรูป  ห้างสรรพสินค้า  ร้านขายเฟอร์นิเจอร์  
ร้านขายหนังสือ  เป็นต้น รายได้ของกิจการ คือ รายได้จากการขายสินค้าและ
ค่าใช้จ่ายคือต้นทุนสินค้าที่ขายและค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน

3. ธุรกิจให้บริการ (Service  Business)  ธุรกิจประเภทนี้เน้นการให้บริการหรือ
ขายบริการไม่ได้จ าหน่ายสินค้า เช่น กิจการธนาคาร  กิจการประกันภัย  ธุรกิจ
โรงแรม ร้านเสริมสวย  โรงภาพยนตร์  ร้านซักรดี  ส านักงานจัดหางาน  กิจการรับ
ท าบัญชี  เป็นต้น รายได้ของกจิการคือรายได้จากการให้บริการ  ส่วนค่าใช้จ่ายคือ
ต้นทุนในการให้บริการและคา่ใช้จ่ายในการด าเนินงาน



2. การรวบรวมข้อมูล 

ข้อมูลภายนอก
การตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค คู่แข่ง 

ข้อมูลภายใน
คนหรือบุคคล (Man) /  เงิน (Money) / ทรัพยากรหรือวัตถุ (Material)
วิธีปฏิบัติงาน (Method) / เครื่องจักร (Machine) / การตลาด (Market) 



3.การวิเคราะห์ตลาด วิเคราะห์ธุรกิจ



S

W

อัลเบิร์ต ฮัมฟรี(Albert Humphrey)

Strengths หมายถึงจุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ เป็นข้อดีท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท 
เช่น จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร บุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์
จากจุดแข็งในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด

Weaknesses หมายถึงจุดด้อยหรอืจุดออ่นหรือข้อเสยีเปรยีบ ที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ
ของบริษทั ซ่ึงบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปญัหานั้น



3.การวิเคราะห์ตลาด วิเคราะห์ธุรกิจ

การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน
การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses)

ท าให้กิจการมีความได้เปรียบ หรือเสียเปรียบในการแข่งขัน โดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งหลักและคู่แข่งขัน
รอง ซึ่งภายหลังจากการวิเคราะห์แล้ว จะสามารถปรับปรุงแก้ไขด้วยการก าหนดกลยุทธ์ หรือ
การด าเนินการต่างๆ เพื่อเสริมจุดแข็งให้โดดเด่นขึ้นหรือลดจุดอ่อนดังกล่าวได้

เช่น ความสามารถที่โดดเด่นเป็นพิเศษ, ความแตกต่างทางการแข่งขัน, ตราสินค้าที่เป็นที่รู้จัก, 
นวัตกรรม, ผู้น าด้านการบริการในด้านต้นทุนต่ าหรือมีราคาต่ า , พนักงานที่มีความสามารถ,
การเงินที่มั่นคง, เทคโนโลยีที่ทันสมัย, ระบบควบคุมการจัดจ าหน่ายที่มีประสิทธิภาพ หรือ การเงินไม่
เพียงพอ, ขีดความสามารถในการพัฒนาสินค้าต่ า, ความช านาญด้านการตลาดน้อย, ต้นทุนการบริการ
สูง, สินค้าล้าสมัย, 



O

T

อัลเบิร์ต ฮัมฟรี(Albert Humphrey)

Opportunities หมายถึง โอกาส การท่ีสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัท เอื้อประโยชนห์รอืส่งเสริม
การด าเนินงานขององค์กร  เช่น การเมืองการปกครอง กฎหมาย ราคาน้ ามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง

Threats คอื อุปสรรค หมายถึงปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกทีข่ัดขวางการท างานขององคก์ร
ไม่ให้บรรลวุัตถุประสงค์



3.การวิเคราะห์ตลาด วิเคราะห์ธุรกิจ

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก เป็นการวิเคราะห์หาโอกาส (Opportunities) หรือปัจจัยภายนอก

องค์กรที่จะเสริม หรือสนับสนุนให้กิจการเติบโตได้ดีในอนาคต และค้นหาอุปสรรค (Threats) 
หรือปัจจัยภายนอกองค์กรที่จะท าให้กิจการ ไม่รุ่งเรือง หรือเติบโตช้า ซึ่งปัจจัยเหล่านี้องค์กรไม่สามารถ
ควบคุมได ้

เช่น การเจริญเติบโตในตลาดใหม่ ,  การขยายตลาดทั่วโลก, การพัฒนาสินค้าใหม่ , 
ความต้องการของลูกค้าต่อสินค้าใหม่, การเปลี่ยนแปลงด้านประชากรศาสตร์ , การได้เปรียบเชิง
เศรษฐกิจ, กฎหมายที่มีผลกระทบต่อการแข่งขัน หรือคู่แข่งรายใหม่ในตลาด, การขาดแคลนวัตถุดิบ, 
การเปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยี, สิ่งทดแทนการน าเข้า, ปัญหาด้านเศรษฐกิจ,อุปสรรคจากระเบียบ
ข้อบังคับหรือข้อกฎหมาย, พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไป เป็นต้น
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Market - ตลาดหรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Social - ค่านิยมทางวัฒนธรรมของสังคม

Competition - สถานการณ์การแข่งขัน

Technology - ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี

Economic - สภาพเศรษฐกิจ

Political & Legal - กฎหมาย, ระเบียบ ข้อบังคับ

Suppliers - กลุ่มผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ / กลุ่มผู้ผลิตและเครือข่าย

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก







4.การก าหนด Business Model

• Value proposition - การส่งมอบคุณค่าผลิตภัณฑ์/บริการ
อะไรที่ท าให้ลูกค้าต้องเลือกสินค้าและบริการ ลูกค้าจะได้คุณค่า

อะไรจากการยอมจ่าย สินค้าและบริการของเราเข้าไปแก้ไขปัญหาหรือตอบโจทย์อะไร
• Market segment – การก าหนดส่วนของตลาด

กลุ่มเป้าหมาย STP 
• Distribution channels – การใช้ช่องทางการจัดจ าหน่าย

เปิดหน้าร้าน ออนไลน์ ตัวแทนจ าหน่าย ขายที่ไหน    
• Customer relationship - การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า

การจัด EVENT รีวิว IG Facebook กิจกรรม
• Value configurations – การจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ

เครื่องจักร วัตถุดิบ AI



4.การก าหนด Business Model

• Core capabilities - การมีความสามารถ/ความช านาญพิเศษ
เทคนิคท่ีแตกต่าง Know How

• Partner network - การมีเครือข่าย หุ้นส่วน
ผู้ร่วมทุน ผู้สนับสนุน 

• Cost structure – การใช้โครงสร้างต้นทุน
ต้นทุนท่ีต้องจ่าย

• Revenue mode  - การสร้างรูปแบบการหารายได้ของธุรกิจ
รายได้ที่นอกเหนือส่ิงทีข่าย วิธีการเก็บเงิน



ธุรกิจ
ศักยภาพ

โอกาสที่มองเห็น
ความเป็นไปได้

ธุรกิจอุตสาหกรรม 
ธุรกิจซื้อมาขายไป 

ธุรกิจบริการ

คุณค่าที่ลูกค้าจะ
ได้รับ

งบการเงิน
• งบดุล
• งบก าไรขาดทุน
• งบกระแสเงินสด

ช่องทาง ไอเดีย
ในการสร้างผลก าไรทางธุรกิจ

ภาพรวมในการบริหาร
และจ้างงานได้เหมาะสม

การบริหารจัดการด้านเงินทุน 
ค่าใช้จ่าย รายได้ การวิเคราะห์
ทางการเงินต่างๆ เพื่อประเมิน
ความคุ้มค่าในการลงทุน

ช่วยให้การด าเนินการต่างๆ
บรรลุผลตามเป้าหมาย



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(1) บทสรุปผู้บริหาร
(2) ประวัติ/ภาพรวมกิจการ
(3) การวิเคราะห์สถานการณ์
(4) วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ
(5) แผนการตลาดและการวิจัย
(6) แผนการบริหารจัดการและแผนการด าเนินงาน
(7) แผนการผลิตปฏิบัติการ
(8) แผนการเงิน
(9) แผนฉุกเฉิน
(10) ภาคผนวก



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(1) บทสรุปผู้บริหาร

บทสรุปผู้บริหาร (executive summary) คือ รายละเอียดแบบสรุปใจความส าคัญๆ 
ของแผนธุรกิจทั้งหมดองค์ประกอบชี้ให้เห็นว่ามีโอกาสจริงเกิดข้ึนได้ในตลาด และชี้ให้เห็นว่า
สินค้าและบริการสามารถสร้างโอกาสในตลาดได้

ดังนั้นบทสรุปจึงมีความจ าเป็นต้องเขียนให้เกิดความน่าเช่ือถือ มีข้อมูลหนักแน่นและ
เป็นไปได้ เขียนให้สั้น กระชับ กะทัดรัด ซึ่งไมค่วรเกิน 2 ถึง 3 หน้า

(2)  ประวัติกิจการ/ภาพรวมของกิจการ

การให้ข้อมูลเบื้องต้นเก่ียวกับความเป็นมาของการก่อตั้ง/จดทะเบียน ตลอดจนแนวคิด
และการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคันการพัฒนาผลิตภัณฑ์ น าเสนอให้กับลูกค้า
เป้าหมายและควรให้ข้อมูลเกี่ยวกับเป้าหมายในระยะยาวที่ต้องการเป็นในอนาคต



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(3) การวิเคราะห์สถานการณ์

การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT analysis) และการวางกลยุทธ์ด้วยตาราง 
(TOWS matrix) แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ

1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อมของกิจการ โดย
มุ่งเน้นที่จุดแข็ง(strengths) และจุดอ่อน (weaknesses) ของกิจการ

2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมที่ผู้ประกอบการไม่สมารถ
ควบคุมได ้ในสิ่งที่เป็นโอกาส (opportunities) หรือสิ่งท่ีเป็นอุปสรรค (threats)



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(4)  วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ

การก าหนดวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายเป็นผลลัพธ์ทางธุรกิจ ที่กิจการต้องการได้รับ
ในช่วงระยะเวลาของการจัดท าแผน การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจสามารถแบ่งเป็นเป้าหมาย
ระยะสั้น ระยะปานกลาง และระยะยาว
ลักษณะเป้าหมายธุรกิจที่ดี ประกอบด้วย 

(1) ความเป็นไปได้ หมายถึง กิจการมีโอกาสบรรลุเป้าหมาย 
(2) สามารถวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม คือ ความชัดเจนที่สามารถประเมินได้ 
(3) เป็นไปในทางเดียวกัน คือ เป้าหมายย่อยๆควรมีลักษณะที่สอดคล้องกัน



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(5)  แผนการตลาดและการวิจัย

แผนการตลาด คือ มุมมองด้านการตลาดที่ผู้ริเริ่มก่อตั้งธุรกิจต้องก าหนดให้ได้ 
โดยหาค าตอบให้ได้ว่าผู้บริโภค มีความจ าเป็น (need หรือความต้องการ (want) ในสินค้าหรือ
บริการ การวิเคราะห์เพ่ือก าหนดแผนการตลาด

1. ก าหนดขอบเขตธุรกิจหรือตลาดเป้าหมาย
2. การวิเคราะห์อุตสาหกรรม
3. การท า STP เพื่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
4. การออกแบบส่วนประสมการค้าปลีก



• ลูกค้าของเราเป็นใครได้บ้าง : WHO?
• เข้าต้องการอะไร : WHAT?
• ท าไมถึงมาซ้ือที่เรา : WHY?
• ใครเกี่ยวข้องต่อการตัดสินใจซ้ือ : WHO PARTICIPATES?
• เขาซื้อกันอยา่งไร : HOW?
• ซื้อเม่ือไร : WHEN?
• ซื้อทีไ่หน : WHERE?

ค าถาม



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(6)  แผนการบริหารจัดการและแผนการเนินงาน

การก าหนดโครงสร้างองค์การ หรือโครงสร้างของกิจการค้าปลีกท่ีสอดคล้องกับ
แผนการด าเนินธุรกิจของกิจการ ทีม่ีแผนด้านทรัพยากรมนุษย์ท่ีดี

แผนการผลิตและปฏิบัติการในธุรกิจ มุ่งเน้นการก าหนดกระบวนการจัดการหลังร้าน
เพ่ือการบริหารสินค้าภายในร้านอย่างมีประสิทธภิาพ

(7) แผนการผลิตปฏิบัติการ



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(8)  แผนการบริหารจัดการและแผนการเนินงาน

เม่ือมีการก าหนดแผนการตลาด แผนการบริหารจัดการ และแผนการผลิตได้แล้ว ที่
ส าคัญที่สุด คือ ต้องมีแผนการเงินมารองรับเนื่องจากในทุกกิจกรรมต้องใช้เงิน ในแผนธุรกิจ
ต้องมีแผนการเงินที่ดี ซึ่งมีส่วนประกอบที่ส าคัญ

1. สมมุติฐานทางการเงิน เป็นการก าหนดปัจจัยหลักของการด าเนินงานเพื่อประมาณ
การทางการเงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ

2. ประมาณการทางการเงิน เป็นการประมาณการงบการเงินและการวิเคราะห์
อัตราส่วนตามสมมติฐานทีว่างไว้



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ

(9) แผนฉุกเฉิน

แผนฉุกเฉนิออกแบบมาเพ่ือประเมินสถานการณ์กรณีเกิดความผิดพลาด 
กรณีไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ควรมีแผนอ่ืนมารองรับธุรกิจ เช่น ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมาย
ปัญหาด้านบุคลากร การโจรกรรม  สินค้าถูกลอกเลียนแบบ  การละเมิดลิขสิทธิ์ ผลิตไม่ทัน
ตามค าสั่งซื้อ (Order)

(10) ภาคผนวก

การวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดของคู่แข่งขันที่มีอยู่ในตลาดของผู้ประกอบการเดิม 
แสดงให้เห็นโอกาสที่จะเข้าไปมีส่วนแบ่งตลาด ระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ชัดเจน แบบสอบถาม
หรือแบบฟอร์มเก็บข้อมูล



ลักษณะการเป็นเจ้าของธุรกิจ

คุณสมบัติ
หัวใจ

จิตส านึก
การปฏิบัติงาน

การบริหารการตลาด
การบริหารการเงิน

การบริหารงานบุคคล

1
2

3
4

5
6

7



ภาพรวมแนวโน้มธุรกิจ

- ธุรกิจเก่ียวกับน้ า clean water service

- ธุรกิจเก่ียวกับสินค้าที่ไม่ได้แบ่งเพศ Gender Neutral Personal Care

- ธุรกิจอาหารจานด่วนที่ใส่ใจสุขภาพมากข้ึน Healthier junk food

- ธุรกิจข้อมูลให้กับบริษัทขนส่ง Next wave Logistics

- ธุรกิจอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง Pet variable

- ธุรกิจเก่ียวกับเทคโนโลยีด้านอวกาศ Space Technology

ท่ีมา missiontothemoon
innovative wisdom
www.shopback.co.th

- ธุรกิจเก่ียวกับความยั่งยืน Sustainable Consumer Goods    

- ธุรกิจ 15 นาที 15-minute 

- ธุรกิจออกแบบเพ่ือสุขภาวะ well being design 

- ธุรกิจสินค้าออรแ์กนิก Organic Food

- ธุรกิจร้านสะดวกซัก Laundry Bar



ภาพรวมแนวโน้มธุรกิจ

- ธุรกิจเก่ียวกับการเรยีนออนไลน์ Online Education

- ธุรกิจเก่ียวกับบริการให้ค าปรึกษาทางการแพทย์ออนไลน์ Virtual Care

- ธุรกิจอาหารจานด่วนที่ใส่ใจสุขภาพมากข้ึน Healthier junk food

- ธุรกิจข้อมูลให้กับบริษัทขนส่ง Next wave Logistics

- ธุรกิจอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง Pet variable

- ธุรกิจเก่ียวกับเทคโนโลยีด้านอวกาศ Space Technology

ท่ีมา missiontothemoon
innovative wisdom
www.shopback.co.th

- ธุรกิจเก่ียวกับความยั่งยืน Sustainable Consumer Goods    

- ธุรกิจ 15 นาที 15-minute 

- ธุรกิจออกแบบเพ่ือสุขภาวะ well being design 

- ธุรกิจสินค้าออรแ์กนิก Organic Food

- ธุรกิจร้านสะดวกซัก Laundry Bar



โมเดลเมือง 15 นาที จะท าให้
ชุมชนอยู่ใกล้ชิดกัน เชื่อมโยงกัน และ
เพิ่มคุณภาพชีวิตของคนเมืองในแต่ละ
ชุมชน การเดินทางโดยการเดินเท้าหรือ
จักรยาน จะท าให้สามารถท ากิจกรรม
ที่ส าคัญในชีวิตได้ภายในเวลาเพียง 
15 นาที  การผสมผสานที่อยู่อาศัย 
ร้านอาหาร ศูนย์สุขภาพ โรงเรียนและ
ออฟฟิศท างาน



แบบจ าลองธุรกิจ หรือ Business Model Canvas (BMC)
คื อ  เครื่ อ ง มือช่ วยวางแผน  เพื่ อที่ จ ะท า ให้ เห็ นภาพรวมธุ รกิ จ 
ผ่านองค์ประกอบ 9 อย่างของธุรกิจ โดย Business Model Canvas นั้น
ถูกคิดค้นขึ้นมาในปี 2005 โดย Alexander Osterwalder นักคิดด้านธุรกิจ
และการบริหารจัดการ

แบบจ าลองธุรกิจ หรือ Business Model Canvas

Alex Osterwalder
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Customer Segments (CS) 
กลุ่มลูกค้า 

การก าหนดกลุ่มเป้าหมายทีต่้องการเข้าถึง เช่น คนไทย คนต่างชาติ คน
ในชุมชน นักท่องเท่ียว รายได้ สถานภาพ รายได้ เพศ ใครเป็นผู้ใช้สินค้า ใช้สื่อใด
ในชีวิตประจ าวัน ความต้องการ ปัญหา พฤติกรรม จุดเด่นและจุดด้อย ตลาด
เฉพาะกลุ่ม บุคลิกภาพ ลูกค้าออฟไลน์ ออนไลน์ รสนิยม มีก าลังซื้อสูง ขายใน
ประเทศไทย ขายทั่วโลก

Mass Market สินค้าทั่วไป ผลิตในปริมาณมากๆ คนส่วนใหญ่ใช้
Niche Market บริการท่ีปรึกษาส าหรับผู้บริหารระดับสูง
Segmented บริษัทท่ีปรึกษากฎหมาย ด้านธุรกิจ ครอบครัว 
Diversified กลุ่มเป้าหมายต่างกัน กลุ่มลูกค้าใหม่
Multi-sided platform ตัวกลางเชื่อมต่อระหว่างผู้ซื้อผู้ขาย



Business-to-Customer การค้าขายระหว่างธุรกิจ 
(Business) กับผู้บริโภค (Customer) 

Business-to-Business การค้าขายระหว่างธุรกิจ 
(Business) กับ ธุรกิจ (Business) 

Business-to-Business-to-Customer รูปแบบธุรกิจ
ที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 

(Customer) ให้สมบูรณ์แบบมากขึ้น เช่น 
Lazada,Shopee,Grabfood, Mycloudfulfillment, 

Amezon

Customer Segments (CS) 
กลุ่มลูกค้า 



Customer Relationships (CR) 
ความสัมพันธก์ับลูกค้า 

การระบุรูปแบบของสัมพันธ์ภาพที่ต้องการมีกับลูกค้า ซ่ึงมีระดับ
ที่แตกต่างกัน ถือเป็นความส าคัญที่ท าให้เกิดการบอกต่อ (word of mouth)
การซื้อซ้ า จนน าไปสู่การเป็นลูกค้าที่จงรักภักดี เช่น มีพนักงานพูดภาษาอ่ืนได้ 
ใส่ชุดจากทางร้าน หรือ ใส่แบบฟอร์ม พนักงานคอยโทรสอบถามความรู้สึก
ผู้ใช้งาน ระบบอัตโนมัติ Fanpage แอพลิเคชัน การโฆษณาผ่านสื่อหลัก ได้แก่ 
โทรทัศน์ วิทยุ และสื่อสิ่งพิมพ์เพื่อสร้างการรับรู้ตราสินค้า กิจกรรมแลกเปลี่ยน
ความคิด 

- Personal Assistance ผู้ช่วยส่วนบุคคล
- Dedicated Personal Assistance ทีมผู้ช่วยส่วนตัวทางธุรกิจ
- Self-Service & Automated Services ความสัมพันธ์โดยที่ลูกค้าบริการตัวเอง
- Communities ความสัมพันธ์ชุมชน
- Co – Creation ลูกค้าและธุรกิจร่วมมือกัน



- ผ้าร้อนเช็ดมือท าความสะอาด
- แจกผ้ากันเปื้อน
- เสิร์ฟผลไม้ให้ทานเล่นก่อน
- สั่งอาหารผ่าน Tablet 
โดยจะมีพนักงานคอยช่วยเหลืออยา่งดีในการสั่ง
- การแสดงดึงแปง้โชว์ถึงทีโ่ต๊ะ
- บริการยางมัดผม
- Set ของเล่นส าหรับเด็ก
- ปลอกแขนกนัเลอะ
- บริการท าเล็บฟรี
- บาร์ของทานเล่นเล็ก ๆ ส าหรับคนท่ีมารอควิ

ท่ีมา https://www.trueplookpanya.com/blog/content/70594/-blog-blo-womlovlif-womlov-wom-trares-tra-



Channels (CH) 
ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 

ช่องทางในการส่ือสาร ช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางการขาย ช่องทาง
การตลาด ที่บริษัทใช้ในการส่ือสารและติดต่อกับลูกค้า เช่น Influencer 
โซเชียลมีเดีย ชอบดูโทรทัศน์ ฟังวิทยุ E-mail facebook Line โชว์รูม

Value Propositions (VP) 
คุณค่าของสินค้าและบริการที่น าเสนอ

การระบุว่าสินค้าของธุรกิจสร้างคุณค่าอย่างไรส าหรบัลูกค้า เช่น 
ราคาเหมาะสม สวมใส่ได้ทุกโอกาส ขายแพงกว่าคู่แข่งแตมี่บางสิ่งท่ีแตกต่าง
มีที่จอดรถ มีกลิ่นหอม การมอบประสบการณ์ทีด่ี มีความแปลกใหม่ใชง้าน
ง่าย ช่วยลดต้นทุน ลดความเสี่ยง ใช้แล้วผิวขาวใส ใช้ได้ทุกสภาพผิว
บัตรสมาชิกไม่จ ากัดผู้ใช้งาน 



Key Activities (KA) 
กิจกรรมหลัก 

การระบุกิจกรรมส าคัญท่ีธุรกิจต้องด าเนินการเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์  
ได้แก่ การผลิต การให้บริการ สินค้า/บริการทีแ่ก้ปัญหาใหลู้กค้า เช่น 
ท าความสะอาดเสื้อผ้า รีดเส้ือผ้าให้เรียบร้อยพร้อมใส่ ร้องเพลง ถ่ายรูป
การผลิต การให้บริการ การจัดงานเลี้ยง การสร้างเครอืข่าย

- Production การออกแบบ การผลิต การควบคุมคุณภาพ การซ่อมบ ารุง
- Research & Development การวิจัย และพัฒนาสินค้า สร้างสินค้าหรอืบริการ 

การพัฒนาขั้นตอนการท างาน 
- Marketing การซื้อส่ือ การท าแคมเปญ
- Sales & Customer Service การขายสินค้าหรอืบริการ



Key Resources (KR) 
ทรัพยากรหลัก 

การระบุทรัพยากรทีมี่ความส าคัญต่อการท าใหธุ้รกจิสัมฤทธิ์ผล 
อาจเป็นทรัพยากรส่วนที่มีอยู่ หรือ ทรัพยากรส่วนที่ต้องมี เช่น นวัตกรรม 
พนักงานมีทักษะ มีความสามารถ วัตถดุิบมีคุณภาพ google มีสินค้า
ครอบคลุม

Physical Resources ทรัพยากรทีจ่ับต้องได้
Human Resources ทรัพยากรมนุษย์
Intellectual Resources ทรัพยากรทางปัญญา
Financial Resources ทรัพยากรทางการเงิน



Key Partnerships (KP) 
พันธมิตรหลัก 

การสร้าง หรือร่วมมือ ทางหุ้นส่วนธุรกิจ ที่จะช่วยประหยัดต้นทุนและกระจาย
ความเสี่ยง  

- Strategic alliances between non-competitors พันธมิตรที่ไม่ใช่คู่แข่ง+ร้านอาหารรา้นน้ าด่ืม
- Coopetition การร่วมมือกับคู่แข่ง 
- Joint Ventures to develop new businesses การร่วมธุรกิจ
- Buyer-supplier relationships   ความสัมพันธ์แบบผู้ซ้ือและผู้ขาย



Cost Structure (CS) 
โครงสร้างต้นทุน 

ต้นทุนทั้งหมดที่จะเกิดขึ้นในการด าเนินการตามรูปแบบธุรกิจ
ทีอ่งค์กรก าหนด
1) ต้นทุนคงที่ (fixed cost) เป็นรายจ่ายคงที ่จ่ายประจ า เช่น ค่าจ้างพนักงาน 
ค่าเช่า
2) ต้นทุนผันแปร (variable cost) จ่ายขึ้นอยูก่ับปริมาณการใช้ 
เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าน้ ามัน
3) ต้นทุนผลิตมากแล้วราคาถูกลง (economy of scale) เช่น สั่งผลิตขวดโหล
ใส่อาหารจ านวน 1,000 ใบข้ึนไป จะได้ราคาต่อชิ้นถูกกว่าปกติ
4) ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (economy of scope) เช่น ซื้อเคร่ืองใช้
ส านักงานพร้อมกัน และจัดส่งทีเดียวจะได้ส่วนลดมากกว่า และได้รับบริการ
ส่งฟรี



Revenue Streams (RS) 
รูปแบบของรายได้ 

เงินสดที่ธุรกิจจะได้รับหลังหักค่าใช้จ่าย เช่น จากการขายสินค้า
จากค่าบริการ จากค่าสมาชิก จากค่ายืมหรอืค่าเช่า จากค่าอนุญาตใหใ้ช้
ลิขสิทธ์ จากค่าธรรมเนียมการเป็นนายหน้าซื้อขาย จากค่าโฆษณา
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