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ความส าคัญกับลูกค้าเดิมที่เคยใช้บริการ และจัดท าใบรับสมัครบุคลากรไว้ในร้าน ป้องกันบุคลากรในร้าน 
ไม่เพียงพอ 

 
 

 

  



  จ 

บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ  

58602356 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
Keyword : BUSINESS MANAGEMENT PATTERN / MARKETING STRATEGY / SMALL AND MEDIUM ENTERPRISE 

MR. NAWAPAT PASEESAWAS : MODEL AND BUSINESS STRATEGIES OF THE 
SMES MANUFACTURER FINISHED FURNITURE OF THAILAND MUANG DISTRICT, NAKHON 
PATHOM THESIS ADVISOR : ASSOCIATE PROFESSOR PITAK SIRIWONG 

This research has its first emphasis on studying business management patterns including 
marketing strategies employed by furniture SMEs in Nakorn Pathom, Thailand, and second demonstrating 
plausible solutions against recurring complexities in this field of business management. Throughout the 
qualitative phenomenological research approach, the data collection was deductively conducted and 
the in-depth interviews were held and probed. Aiming for the generalization of the data, the 
triangulation of data validation was being processed and measured. 

The study adopts Philip Kotler’s marketing strategy ideas, which suggest, first and 
foremost, that product uniqueness has widely become more accepted and been exemplified for its 
various aspects in the field of marketing, be it modernity of design, endurance and worthiness, 
practicality for consumers, pricing condition as well as the variety of product distribution channels. To be 
more specific, product uniqueness can also be seen, through these following six pathways, to thrive a bit 
further and bridge the gap between the consumers and the product itself: providing descriptive punch-
lines with photos, constructing any mobile applications that support online transactions, offering 
tempting and fresh promotions to consumers, providing home-delivery and different genres of payment. 
Secondly, the furniture SMEs were statistically seen to invest their attention to the sale representatives 
by advocating them profitable trainings, including offering them friendly and satisfactory working 
environment. Therefore, it can be implied that the most critical concerns under the business 
management of the furniture SMEs in Nakorn Pathom were paid to 1) products,2) sales representatives 
and PRs, 3) employees, and 4) the atmosphere surrounding the work place. 

Ultimately, three major complexities along with the possible solutions were also 
identified.The aforementioned obstacles were specified as the financial and bookkeeping problem, the 
increasing growth of other new business competitors, and the change of staff positions. As the final 
solutions,business and financial plans must be actively anticipated, offering more prestigious services for 
the VIP customers as well as preparing the HR documents for job opportunities to be ready when any 
staff position is about change. 
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บทที่ 1  
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ที่อยู่อาศัยและเฟอร์นิเจอร์ยังคงเป็นปัจจัยหนึ่ง ที่มีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตทั้งในอดีต

และปัจจุบัน โดยมีการดัดแปลงรูปแบบให้เกิดความหลากหลายตาม สภาพภูมิอากาศและ 

ความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ รวมถึงยังเป็นเครื่องแสดงความม่ันคงในชีวิต ฐานะความเป็นอยู่และ

ความมีหน้ามีตาของผู้ครอบครอง จึงเกิดเป็นธุรกิจเกี่ยวกับการตกแต่งภายใน เฟอร์นิเจอร์ไม้ 

เฟอร์นิเจอร์ภายในสวนรวมถึงผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่ใช้ภายในอีกด้วย (หทัยชนก พรหมนาค, 2555)  

 การตกแต่งบ้านไม่จ าเป็นต้องตกแต่งบ้านเกินความจ าเป็น แต่การตกแต่งบ้านที่สามารถให้

ความผ่อนคลาย ตอบสนองความต้องการและวิถีชีวิตผู้อาศัยได้อย่างแท้จริงมากกว่า บ้านยังหมายถึง 

ความเป็นส่วนตัว เป็นสถานที่ให้ความสุข ความรัก ความอบอุ่น สถานที่พักผ่อนหย่อนใจ สถานที่ให้

ความปลอดภัย ผู้ที่อยู่สามารถซื้อเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปมาตกแต่งเพ่ือตอบสนองกับความต้องการ

ต่างๆ จะต้องเป็นผู้ที่มีรายได้พอสมควร  (กาญจนา กันโต, 2550:1) 

 เฟอร์นิเจอร์เป็นสินค้าที่ไม่เหมือนกับสินค้าประเภทอ่ืน คือไม่สามารถกักตุนไว้ได้ เพราะ

ขึ้นอยู่กับแฟชั่น ประกอบกับคนไทย มักไม่ค่อยให้ความส าคัญเท่าใดนัก การจะจัดหาเฟอร์นิเจอร์ไว้ใช้

จะต้องพิจารณาถึงความเหมาะสม สไตล์ความแข็งแรงทนทาน และที่ ส าคัญอีกประการหนึ่งก็คือ     

ถ้ามีฐานะไม่ค่อยจะอ านวยนัก ก็จะซื ้อเฟอร์นิเจอร์ประเภทรูปแบบสวย ส่วนคุณภาพอาจจะ      

ไม่ค านึงถึง แต่ถ้ามีฐานะดีเฟอร์นิเจอร์ที่เลือกใช้จะเป็นแบบที่ได้รับการตกแต่ง และออกแบบโดย

มัณฑนากรซึ่งมีราคาแพง ลักษณะของตลาดเฟอร์นิเจอร์ปัจจุบันถือได้ว่าเป็นตลาดนอกระบบ เพราะ

การผลิตเฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้บริโภค เฟอร์นิเจอร์จัดว่าเป็นส่วนเชื่อม

ระหว่างผู้อาศัยกับตัวบ้านของมนุษย์ซึ่งได้แบ่งตามสภาพแวดล้อม และพฤติกรรมการเลือกซื้อของ

ผู้บริโภคในแต่ละภูมิภาค (ธวัชชัย ฝากมิตร, 2550) 

 ในปัจจุบันเฟอร์นิเจอร์ได้มีการผลิตเป็นการรับท าตามความต้องการของลูกค้า ท าเป็น

อุตสาหกรรมในครัวเรือนเล็กๆ ต่อมาความต้องการใช้เฟอร์นิเจอร์ในประเทศมีแนวโน้มสูงขึ้นเป็น

ล าดับ ท าให้มีผู้สนใจเข้ามาลงทุนในการผลิตและจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์มากขึ้นเรื่อยๆ จนกระทั่งพัฒนา

จากอุตสาหกรรมในครัวเรือนมาเป็นที่นิยมมากขึ้น และมีการผลิตโดยใช้เครื่องมือ เครื่องจักร ที่สั่งมา
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จากต่างประเทศอีกด้วย ทั้งนี้ เนื่องจากเฟอร์นิ เจอร์เป็นสินค้าที่มีความส าคัญ ส าหรับการใช้

ชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคคือ มีความสัมพันธ์กับชีวิตมนุษย์โดยตรงทุกอิริยาบถ เฟอร์นิเจอร์จึงมี

บทบาทส าคัญยิ่งส าหรับอาคารบ้านเรือน และสถานประกอบการของธุรกิจต่างๆ ประกอบกับ    

ภาวะเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลง และประชากรมีจ านวนเพิ่มข้ึน ความจ าเป็นที่จะใช้สินค้าประเภทนี้

จึงมีมากขึ้นตามล าดับ (ดุษฎี ตันเจริญ, 2553)   

 จากสภาวะทางเศรษฐกิจปัจจุบันที่มีการแข่งขันกันสูง ท าให้ผู้ประกอบการเฟอร์นิเจอร์ใน

สถานประกอบการขนาดย่อม ได้เริ่มมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง รูปแบบและ         

กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปของผู้ประกอบการ วิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม จึงเป็นสิ่งส าคัญที่ควรท าการศึกษาเนื่องจาก

พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปได้อยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะอย่างยิ่งการท าการศึกษาในพ้ืนที่

เศรษฐกิจส าคัญในจังหวัดนครปฐม ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่มีความหลากหลายของประชากร โดยส่วนมากเป็น 

ผู้ที่มีก าลังซื้อเพียงพอส าหรับสินค้าที่มีราคาระดับกลาง ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง 

รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปของผู้ประกอบการขนาดกลาง

และขนาดย่อม ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ซึ่งผลที่ได้อาจจะน าไปปรับปรุง กลยุทธ์ด้านการตลาด

ให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560)   

 ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป เป็นธุรกิจที่มีความน่าสนใจอยู่ไม่น้อย และในจังหวัด

นครปฐม เป็นจังหวัดที่มีความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2559)        

มีความสะดวกในด้านการคมนาคมติดต่อกับอีกหลายพ้ืนที่ เพ่ือเอ้ือต่อการจ าหน่ายสินค้า และรับซื้อ

วัสดุในการผลิตเฟอร์นิเจอร์ มีการกระตุ้นในด้านการตกแต่งบ้านมากขึ้น เปิดแหล่งที่ซื้อสินค้าตกแต่งบ้าน 

เช่น โฮมโปร INDEX โกลบอลเฮาส์ เป็นต้น ท าให้ลูกค้ามีมุมมองและความต้องการที่อยากจะตกแต่ง

บ้านมากข้ึนไปด้วย   

 จากการขยายตัวของโครงการก่อสร้างที่อยู่อาศัยในช่วง 3-5 ปี ที่ผ่านมามีปริมาณอาคาร

บ้านเรือน อาคารธุรกิจการค้าจ านวนมากกระจายตัวไปตามชานเมืองใหญ่ โดยเฉพาะเขตใกล้

กรุงเทพมหานคร ซึ่งอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐมนั้นห่างจากกรุงเทพเพียง 50 กิโลเมตร จึงเป็นเมือง

ที่ได้มีเขตอุตสาหกรรม ส่วนอุตสาหกรรม และย่านอุตสาหกรรมจ านวนมาก ที่อยู่อาศัยส าหรับ

พนักงานก็ขยายตัวตามมาโดยจังหวัดนครปฐมนั้น มีจ านวนประชากรมากถึง 900,808 คน             

มีจ านวนบ้านที่อยู่อาศัย 320,439 หลังคาเรือน ดังนั้นความต้องการเฟอร์นิเจอร์ส าหรับใช้หรือเพ่ือ

การตกแต่งที่อยู่อาศัยย่อมเพิ่มขึ้นด้วย แม้ว่าในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันที่ถือว่ามีปัญหาไม่น้อย 
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ความต้องการเฟอร์นิเจอร์ที่จ าเป็น ยังคงมีอยู่แต่อาจจะเปลี่ยนแปลงรูปแบบไป เช่น เฟอร์นิเจอร์ชนิด

ที่ถอดประกอบได้ (Knock down) เพราะสะดวกในการติดตั้ง หรือการขนส่ง และยังขึ้นอยู่กับรสนิยม

อีกด้วย (ส านักงานสถิติจังหวัดนครปฐม, 2559) 

 โดยปกติผู้ประกอบการในธุรกิจต่างๆ จะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการบริหารงาน      

ซึ่งจะมีความแตกต่างกันตามลักษณะของธุรกิจ และพฤติกรรมผู้บริโภคซึ่งเปลี่ยนแปลงไปอยู่

ตลอดเวลา การศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดอย่างครอบคลุม คือ 

การศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ซึ่งนอกจากจะกล่าวถึงปัจจัยพื้นฐานอย่าง

ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดแล้ว ยังมีเนื้อหาที่กล่าวถึงบุคลากร        

ผู้ให้บริการ กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพอีกด้วยซึ่งพฤติกรรมของผู้บริโภคจะมี

ความเกี่ยวข้องและขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายด้าน การแสดงออกของพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อสิ่งกระตุ้น

หรือสิ่งเร้าแต่ละบุคคลจะมีการแสดงออกที่แตกต่างกันไป โดยมีสาเหตุจากปัจจัยหลายๆ ด้า น         

ทั้งปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของผู้บริโภค ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญ ต่อการศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภคให้ละเอียดถี่ถ้วน และรอบคอบก่อนจะน ามาวางแผนกลยุทธ์ด้านปัจจัยส่วนผสม

ทางการตลาดทั้ง 7 ประการ (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2553) 

 แนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการ เพ่ือรองรับแนวโน้มการขยายตัวของตลาด     

และการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงผู้ประกอบการควรเร่งด าเนินการกลยุทธ์ทางด้านการผลิต โดยการ

ปรับปรุงคุณภาพสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้ประกอบการ    

ควรให้ความส าคัญกับการออกแบบสินค้าใหม่ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เพ่ิมขึ้ นและ

ปรับปรุงให้บริการทั้งก่อน และหลังการขายเพ่ืออ านวยความสะดวก และการสร้างความประทับใจแก่

ลูกค้า ส าหรับกลยุทธ์ทางการตลาดควรจัดโปรโมชั่นร่วมกับบริษัทบัตรเครดิต ควบคู่ ไปกับ                 

การประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการ เพ่ือสร้างความรับรู้แก่กลุ่มลูกค้า นอกจากนี้ควรขยาย      

ช่องทางในการจัดจ าหน่ายไปยังกลุ่มลูกค้าบริษัท (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2556)  

 พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มีส่วนส าคัญที่จะก าหนดการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 

หรือการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือสร้างความพึงพอใจ

สูงสุดให้กับผู้บริโภค ท าให้การด าเนินการตลาดด้านต่างๆ เป็นไปอย่างเหมาะสมและถูกต้อง โดย

ผู้ประกอบการจะต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจาก

ปัจจุบันตลาดเฟอร์นิเจอร์ของจังหวัดนครปฐมมีขนาดใหญ่ขึ้น คู่แข่งรายใหม่ที่จะเตรี ยมพร้อมเข้าสู่

อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ก็มีจ านวนมากขึ้นเช่นกัน โดยการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นเป็น
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การศึกษาที่คาดเดาได้ยาก เพราะความรู้สึกนึกคิดของแต่ละคนอยู่ภายในยากที่จะมองเห็นได้  (ชูชัย 

สมิทธิไกร, 2557)  

 ด้วยเหตุผลดังกล่าวผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่ จะท าการศึกษาเรื่องรูปแบบและ            

กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปและจังหวัดนครปฐม เพ่ือเป็นแนวทางใน

การเพ่ิมศักยภาพพัฒนาธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป เพราะธุรกิจนี้เป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ช่วย      

สร้างงาน สร้างอาชีพ และสร้างมูลราคาเพ่ิมให้กับระบบเศรษฐกิจ รวมถึงศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่

อาจจะเกิดขึ้นจากการด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ซึ่งผลจากการศึกษาในครั้งนี้จะเป็น

ข้อมูลในการช่วยตัดสินใจเพื่อเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการที่จะสนใจในธุรกิจนี้ต่อไป 

  

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ของผู้ประกอบการ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  

2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินงานธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 

 

ขอบเขตการวิจัย 
1. ขอบเขตด้านเนื้อหา  

  ศึกษาลักษณะและรายละเอียดของการประกอบอาชีพธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ที่อยู่ใน         

จังหวัดนครปฐม โดยเลือกเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป  โดยเน้นเนื้อหาที่เกี่ยวกับกระบวนการท างาน         

การบริหาร การจัดการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ในธุรกิจเฟอร์นิเจอร์โดยใช้ส่วนประสมทาง

การตลาดมาเป็นต้นแบบในการวิเคราะห์ และศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคที่ เกิดขึ้นเกี่ยวกับ          

การด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ 

2. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 

  พ้ืนที่ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่       

ด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในเขต อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เพราะมีอัตราการเจริญเติบโต

ทางเศรษฐกิจสูง และมีการลงทุนเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์จ านวนมาก 

3. ขอบเขตด้านประชากร  

  ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก ประกอบด้วยผู้ ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ 

ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ด าเนินธุรกิจเฟอร์นิ เจอร์แบบส าเร็จรูป             



  5 

ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ด าเนินธุรกิจมีเป็นระยะเวลา 7 ปี ขึ้นไปที่มียอดขายตั้งแต่ 

3,000,000 บาทต่อปี รวมถึงบุคลากรในกิจการ และลูกค้า 

4. ขอบเขตระยะเวลา  

  ผู้วิจัยได้ก าหนดระยะเวลาในการศึกษาด าเนินการวิจัยระหว่างเดือนมิถุนายน พ.ศ. 

2559 ถึง เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 เป็นระยะเวลา 1 ปี 6 เดือน 

 

นิยามค าศัพท์เฉพาะ 
 เพ่ือให้เกิดความเข้าใจในความหมายที่ตรงกันในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงขอก าหนด

ความหมายและขอบเขตของค าศัพท์ต่างๆ ดังนี้ 

 เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปหรือเฟอร์นิเจอร์ลอยตัว (Movable Furniture) หมายถึง เครื่อง

ตกแต่งบ้านพักอาศัยหรืออาคารที่ตกแต่งภายในหรือภายนอก สามารถเคลื่อนย้ายและพร้อมใช้งานได้

ตามความสะดวก เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ในชีวิตประจ าวัน เช่น ตู้เสื้อผ้า เตียง ที่นอน ชั้นวางทีวี  

ตู้กับข้าว โซฟา เป็นต้น 

 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) หมายถึง ธุรกิจชนิดหนึ่งที่ด าเนินกิจกรรม

ทางด้านการผลิต จ าหน่าย ที่มีขนาดย่อม เป็นธุรกิจที่มีความเป็นอิสระ มีเอกชนเป็นเจ้าของไม่ตกอยู่

ภายใต้อิทธิพล ของบุคคล หรือธุรกิจอ่ืนๆ มีต้นทุนในการด าเนินงานต่ า และมีบุคลากรจ านวนไม่มาก 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ ที่มี   

ความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ 

และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ เป็นสินค้าและบริการที่น าเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์การตลาดที่

น ามาใช้กับธุรกิจการบริการจ าเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทางการตลาด ที่แตกต่างจากการตลาด

โดยทั่วไป การก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา (Price)  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  ด้านการส่งเสริม (Promotions) ด้านบุคคล (People)      

ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) และด้าน

กระบวนการ (Process) 
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ประโยชน์ที่ได้รับ 
1. เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาด การบริหารจัดการ  และ 

การด าเนินงานทั้งหมดของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ที่ด าเนินธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม และสามารถน ามาใช้เป็นแนวทาง ในการวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมต่อไปได ้

2. ท าให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินงานของผู้ประกอบการ วิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม ที่ด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปในเขต อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม และ

สามารถน าข้อมูลไปเป็นแนวทางในการพัฒนาการด าเนินงานส าหรับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป 

แก่ผู้ที่สนใจต่อไป 

3. เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ ด้านกระบวนการ

ให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ที่มีความส าคัญและมีผลต่อการเลือกซื้อ

เฟอร์นิเจอร์จากสถานประกอบการขนาดย่อมของผู้บริโภค ในจังหวัดนครปฐมซึ่งท าให้ทราบว่า

ผู้บริโภคนั้นให้ความส าคัญกับ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในเรื่องใดมากท่ีสุด เพ่ือที่จะได้น าไป

ปรับใช้กับการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมในอนาคต 

4. เพ่ือให้ผู้ประกอบการอ่ืนๆ ทั้งสถานประกอบการขนาดใหญ่และขนาดกลาง ในธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ สามารถน าผลการวิจัยที่ได้ไปประยุกต์ใช้ เพ่ือปรับปรุงและพัฒนา กลยุทธ์ทางการตลาด

ในภาพรวมตามจุดแข็งของแต่ละองค์กร เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 

 
 

(Phillip Kotler, 1984; P. Kotler, 1984; กฤษณะ ดาราเรือง, 2559; กาญจนา กันโต, 2550; ณธาร สติวรรธน์, 2556; ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554; ณัฐวุฒิ วิเศษ, 2555; เธียรรุจ ธรณวิกรัย, 2558; 
ปราโมทย์ พัฒนา, 2559; รัชดามาศก์ สุขสมทุร, 2555; วรชัย ครุฑบัว, 2553; วรรณี แกมเกต,ุ 2551; ศิริยา จันทร์เศรษฐ์, 2555; ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2556; สถานีอุตุนิยมวิทยานครปฐม, 2556; สถาบัน
พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559; สุญานี แสงบญุ, 2553; สุภางค์ จันทวานิช, 2553) 
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บทที่ 2  

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐม” โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูล รวบรวมและทฤษฎีงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
เพ่ือน ามาใช้ในการเป็นพื้นฐานและแนวทางของการศึกษา โดยมีสาระส าคัญที่เก่ียวข้องดังนี้ 
 1. ความหมาย และประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 
 2. แนวคิดเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 3. ความหมายและความส าคัญของวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (SMEs) 
 4. แนวคิดเก่ียวกับการตลาดส่วนประสมทางการตลาด 
 5. ข้อมูลพื้นที่และแหล่งข้อมูล 
 6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
ความหมายและประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 

 ความหมายของเฟอร์นิเจอร์ 
ในปัจจุบันนี้ ความหมายของเฟอร์นิเจอร์หรือเครื่องเรือน ได้มีผู้ ให้ความหมายอยู่    

หลายท่าน แต่ละท่านได้ให้ความหมายของเฟอร์นิเจอร์ทั้งแนวกว้าง และแนวลึกตามหลักวิชาการ
ต่างๆ ซึ่งทางผู้วิจัยขอรวบรวมและน าเสนอดังต่อไปนี้  

กิตติคุณ วัฒนะ จูฑะวิภาต (2559: 15) กล่าวไว้ว่า เฟอร์นิ เจอร์หรือเครื่องเรือน  
คือ สิ่งที่มนุษย์คิดค้นประดิษฐ์ขึ้น เพ่ืออ านวยความสะดวกส าหรับกิจกรรมต่างๆ ภายในบ้าน  
ที่ท างาน หรือที่สาธารณะ กิจกรรมดังกล่าว ได้แก่ การนอน การนั่ง รับประทานอาหาร ท างาน ฯลฯ 
เครื่องเรือนถูกออกแบบส าหรับคนเดียวหรือกลุ่มคน ท าด้วยวัสดุ หลายชนิดแตกต่างกัน เช่น ไม้ โลหะ 
พลาสติก เป็นต้น เครื่องเรือนจัดว่าเป็นส่วนที่มีการใช้งานเชื่อมกันระหว่างผู้อยู่อาศัยกับตัว บ้าน  
หรือมนุษย์กับสถาปัตยกรรม 

อุดมศักดิ์ สารีบุตร (2550: 1) ได้กล่าวว่า เฟอร์นิเจอร์ เป็นสิ่งอ านวยความสะดวกที่
เกี่ยวข้องกับมนุษย์ มีความสัมพันธ์ทางสรีระของมนุษย์ท าให้เกิดความสะดวกสบาย ในการใช้งาน
ตามที่มนุษย์มีกิจกรรม หน้าที่ของเฟอร์นิ เจอร์คือเพ่ือสนับสนุนการใช้งานกับมนุษย์โดยตรง 
ทุกอิริยาบถของมนุษย์ตั้งแต่ตื่นนอนจนเข้านอน และยังใช้ส าหรับตกแต่งให้เกิดความสวยงามทั้งใน
บ้าน อาคาร ส านักงาน  
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ประศาสน์ คุณะดิลก (2559) ได้กล่าวไว้ว่า  เครื่องเรือนเป็นสิ่งอ านวยความสะดวกสบาย
ให้กับความเป็นอยู่ในชีวิตประจ าวันของมนุษย์ เช่น หน้าที่ใช้สอยในการนอน การนั่งการรับประทาน
อาหาร ฯลฯ ฉะนั้นการออกแบบเครื่องเรือนจึงท ากันไปตามพฤติกรรมของผู้ใช้ โดยจะมีรูปลักษณ์
เป็นไปตามศิลปวัฒนธรรมของแต่ละประเทศชาติ หรือตามแบบสากลนิยมในปัจจุบัน   

 ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 
การแบ่งประเภทของเฟอร์นิเจอร์ สามารถที่จะแบ่งประเภทของเฟอร์นิเจอร์ออกตาม

ลักษณะต่างๆ ได้ดังต่อไปนี้ แบ่งตามลักษณะการติดตั้ง แบ่งตามประเภทของเฟอร์นิเจอร์ตามลักษณะ
การติดตั้ง จะใช้เกณฑ์การพิจารณาในด้านการติดตั้งเฟอร์นิเจอร์ว่า มีการติดตั้งแบบถาวรไม่สามารถ
เคลื่อนย้ายได้หรือเป็นวางตั้งธรรมดา และสามารถเคลื่อนย้ายได้ ซึ่งสามารถแบ่งได้ออกเป็น   
2 ประเภทดังนี้ (อภิวัฒน์ ศรศักดา, 2555: 5)  

1. เฟอร์นิเจอร์ประเภทติดประกอบกับตัวอาคาร (Built In Furniture) เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่
ติดอยู่กับอาคาร หรือเป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ขนเคลื่อนย้ายไม่ได้ เช่น ตู้ติดผนัง หากมีการเคลื่อนย้าย
อาจจะท าให้เฟอร์นิเจอร์มีการเสียหายได้  
  ข้อดี ระบบโครงสร้างของเฟอร์นิเจอร์แข็งแรง เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ เป็นประเภทที่มี
โครงสร้างต่อเนื่องกันเป็นช่องว่าง (Unit) ฉะนั้นจะต้องมีชิ้นส่วนของโครงสร้างมากข้ึน ท าให้เกิดระบบ
โครงสร้างที่มั่นคง และบางส่วนของโครงสร้างมีความจ าเป็นต้องยึดติดกับอาคาร ฉะนั้นย่อมจะให้
ความแข็งแรงมากขึ้นกว่าปกติมีขนาดสัมพันธ์กับเนื้อที่จัดวาง เพราะเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ เมื่อมีการ
ออกแบบจ าเป็นต้องมีการวัดขนาดบริเวณติดตั้ง เพ่ือให้ได้ขนาดเฟอร์นิเจอร์สัมพันธ์กันพอดี และ
ติดตั้งแล้วจะพอดีกับช่องว่างหรือพ้ืนที่ติดตั้ง ออกแบบด้านรูปทรงได้กว้างขวางในด้านรูปทรง (From) 
และในด้านการออกแบบ (Design) ที่ได้อิสระมาก สามารถท าได้หลายรูปแบบ (Style) เพ่ือให้เกิด
ความสัมพันธ์กับห้องๆ นั้นกับอาคารหลังดังกล่าว ด้านขนาด ความกว้าง ความยาวต่างๆ ไม่มีขอบเขต
จ ากัดมาก ซึ่งข้ึนอยู่กับลักษณะของที่จะติดตั้งเป็นเกณฑ์  
  ข้อเสีย ไม่เหมาะกับอาคารชั่วคราว เพราะเกิดปัญหาการขนย้าย และจะเกิดปัญหาการ
ถอดรื้อถอน ฉะนั้นคิดว่าอาคารหรือบ้านที่ใช้อยู่นั้นจะต้องมีการรื้อถอน เปลี่ยนแปลงแก้ไข ก็ไม่ควรใช้
เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้เพราะจะรื้อถอนล าบาก และเกิดการช ารุดง่าย  ราคาการผลิตสูง เพราะ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ต้องใช้เครื่องมือ และแรงงานมากในการผลิต การผลิตต้องมาผลิต ณ ที่ตั้งของ
เฟอร์นิเจอร์ชิ้นนั้นจึงท าให้ราคาการผลิตสูง ซ่อมแซมล าบาก เพราะว่าชิ้นส่วนต่างๆ ของเฟอร์นิเจอร์
ประเภทนี้สลับซับซ้อน จ านวนชิ้นส่วนมาก การซ่อมแซมจะต้องมาซ่อมแซมที่ตั้ง บางครั้งท าใหม่
อาจจะมีราคาถูกกว่าซ่อมแซม แก้ไขแปลน และรูปแบบล าบาก ฉะนั้นการออกแบบเฟอร์นิเจอร์
ประเภทนี้ จะต้องค านึงถึงระยะเวลาในการใช้งานให้มาก เพราะถ้าเกิดความเบื่อหน่ายทางด้าน
รูปแบบหรือการจัดวาง จะแก้ไขได้ล าบากมาก 
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2. เฟอร์นิเจอร์ประเภทส าเร็จรูปหรือเฟอร์นิเจอร์ลอยตัว (Free Standing Furniture) 
เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ท าส าเร็จจากโรงงาน ผ่านกระบวนการผลิตในระบบอุตสาหกรรม เฟอร์นิเจอร์
ประเภทนี้สามารถเคลื่อนย้ายได้ตามความต้องการ (สุเชฏฐ์ ฤทธีภมรและเธียรรุจ ธรณวิกรัย, 2558) 

 ข้อดี ราคาถูก เพราะเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้มีการผลิตในระบบอุตสาหกรรม ผลิต
จ านวนมาก ท าให้ต้นทุนต่อหน่วยของเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้มีราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับ
เฟอร์นิเจอร์ประเภทติดประกอบกับตัวอาคาร ซ่อมบ ารุงรักษาง่าย เพราะเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ 
ชิ้นส่วนบางชิ้นเป็นชิ้นส่วนมาตรฐาน สามารถหามาทดแทนกันได้ เคลื่อนย้ายได้ เฟอร์นิเจอร์ประเภท
นี้สามารถเคลื่อนย้ายน าไปจัดวางตามสถานที่ต่างๆ ได้โดยไม่มีการช ารุดเสียหายในระหว่างการขนย้าย 
เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการจัดวาง ก็สามารถเคลื่อนย้ายไปจัดวางที่แห่งใหม่ได้ง่าย 
  ข้อเสีย ไม่มีขนาดสัมพันธ์กับเนื้อที่จัดวาง เพราะเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ เมื่อได้รับการ
ออกแบบ และผลิตจากโรงงานแล้วเป็นแบบมาตรฐาน บางครั้งอาจจะท าให้ไม่สามารถเข้าในพื้นที่หรือ
ช่องว่างของห้องลูกค้าได้ลงตัว ระบบโครงสร้างประเภทนี้จะอาศัยรับน้ าหนักถ่ายแรงด้วยโครงสร้าง
ภายในตัว จึงมีความแข็งแรงอยู่ภายใต้ขีดจ ากัด  

 การแบ่งตามลักษณะสถานที่ใช้งาน 
 เฟอร์นิเจอร์จะแบ่งตามสถานที่ใช้งาน การแบ่งตามลักษณะสถานที่ใช้งานจะใช้เกณฑ์
พิจารณาว่าเฟอร์นิเจอร์ชิ้นนั้นไปตั้งอยู่ที่ใด (ส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ, 2560) ห้องหรือ
อาคารประเภทใดสามารถแบ่งได้เป็น 4 ประเภท คือ 

1. เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในบ้านพักอาศัย เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ออกแบบมาเพ่ือใช้ในห้องต่าง
ภายในบ้านพักอาศัย ซึ่งส่วนใหญ่ของเฟอร์นิเจอร์ในปัจจุบันเป็นประเภทนี้ ซึ่งสามารถแยกย่อยตาม
ห้องต่างๆ ภายในบ้านพักอาศัยได้ดังต่อไปนี้ คือ 

1.1 ห้องนอน (Bedroom) ซึ่งในชีวิตของมนุษย์เรานี้ 1 ใน 3 ของเวลาทั้งหมด จะใช้
เวลาเกี่ยวกับการนอนเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งมีเฟอร์นิเจอร์ภายในห้อง เช่น เตียงนอน ตู้เสื้อผ้า โต๊ะหัวเตียง 
ตู้  โต๊ะแต่งตัว เกา้อ้ีส าหรับแต่งตัว เป็นต้น 

1.2 ห้องพักผ่อน (Livingroom) เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในส่วนรวมของบ้านพักอาศัย คือ
สมาชิกภายในครอบครัวได้ใช้กัน รวมถึงเป็นหน้าเป็นตา เพ่ือรับแขกที่มาเยี่ยมเยือน ดังนั้น
เฟอร์นิเจอร์ภายในห้องนี้บางครั้งสะท้อนความเป็นภาพลักษณ์ของเจ้าของบ้าน  ซึ่งมีเฟอร์นิเจอร์
ภายในห้อง เช่น เก้าอ้ียาว เก้าอ้ีเท้าแขน โต๊ะกลาง โต๊ะข้าง เก้าอ้ีพักผ่อน ตู้ข้าง เก้าอ้ีโยก  

1.3 ห้องรับประทานอาหาร (Diningroom) เป็นเฟอร์นิ เจอร์ที่วางไว้ภายในห้อง
รับประทานอาหารส่วนใหญ่จะเน้นสีขาว ซึ่งมีเฟอร์นิ เจอร์ภายในห้อง เช่น โต๊ะอาหาร เก้าอ้ี
รับประทานอาหาร โต๊ะเตรียมเสิร์ฟอาหาร ตู้ใส่ถ้วยชาม เก้าอ้ีทรงสูง เป็นต้น 
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1.4 ห้องครัว (Kitchenroom) เป็นเฟอร์นิเจอร์ในห้องครัวหรือห้องเตรียมอาหาร 
เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ค่อนข้างแข็งแรง ทนความชื้น ท าความสะอาดและดูแลรักษาง่าย ซึ่งมี
เฟอร์นิเจอร์ภายในห้องดังต่อไปนี้ ตู้เก็บของบนตู้เก็บของอาจจะมีอ่างล้างจาน  เตาหุงต้ม และมี
ช่องว่างส าหรับวางตู้เย็น โต๊ะเตรียมอาหาร ตู้เก็บถ้วยชาม ตู้ลอย หรือชั้นลอย ที่เตรียมอาหาร เป็นต้น 

2. เฟอร์นิเจอร์ที ่ใช้ในส านักงาน (Office) เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ออกแบบ มาเพ่ือใช้        
ในการตกแต่งส านักงานต่างๆ เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้จะมีลักษณะเข้าชุดกัน คือจะมีรูปแบบโทนสีจะใช้
ในลักษณะใกล้เคียง ซึ่งในปัจจุบันนี้เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้เริ่มจะเป็นเฟอร์นิเจอร์เหล็กเสียส่วนใหญ่ 
เนื่องจากมีราคาถูก ทนทาน กว่าเฟอร์นิเจอร์ที่ท ามาจากไม้ เช่น โต๊ะท างาน เก้าอ้ีไม้มีเท้าแขน เก้าอ้ีหมุน 
ชุดรับแขก โต๊ะพิมพ์ดีด โต๊ะข้าง ที่วางโทรศัพท์ ตู้เก็บเอกสาร ชั้นวางหนังสือ ม้านั่ง เป็นต้น 

3. เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในที่ชุมชน (Public) เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้เป็นประเภทที่มีความแข็ง
ทนทานต่อการใช้งาน เพราะไม่ใช่เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่มีคนใช้เพียง 1-2 คน แต่มีผู้ใช้งานจ านวนมาก 
การดูแลรักษาต้องดูแลรักษาง่าย ทนทานต่อสภาพแวดล้อม เพราะบางกรณีเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้
มักจะอยู่ภายนอกอาคาร เช่น เก้าอ้ีสวนสาธารณะ โต๊ะ ชั้นวางสัมภาระต่างๆ เป็นต้น 

4. เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในห้องปฏิบัติการ (Lab) เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในห้องปฏิบัติการ โรงฝึกงาน 
และห้องทดลองทางวิทยาศาสตร์เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ออกแบบมาใช้งานเฉพาะกิจหรืองานเฉพาะอย่าง 
ไม่สามารถน าเฟอร์นิเจอร์ประเภทอ่ืนมาใช้แทนกันได้ พื้นผิวของเฟอร์นิเจอร์ชนิดนี้บางครั้งต้องทนต่อ
การกัดกร่อนของสารเคมี ทนรอยขีดข่วน ทนความร้อน เป็นฉนวนกันไฟฟ้า เพราะบางกรณี
จ าเป็นต้องทนไฟในห้องปฏิบัติการบางอย่าง จึงเป็นเฟอร์นิเจอร์ชนิดพิเศษ ราคาแพงใช้วัสดุพิเศษ 
เฟอร์นิ เจอร์ที่ ใช้ ในห้องปฏิบัติการอาจจะประกอบไปด้วยดังนี้  ตู้ เครื่องมือ  โต๊ะทดลองงาน
วิทยาศาสตร์  โต๊ะท างานช่าง เป็นต้น (ปราโมทย์ พัฒนา, 2559) 

 แบ่งตามรูปแบบลักษณะโดยทั่วไป 
 หากมีการแบ่งประเภทของเฟอร์นิเจอร์ตามลักษณะโดยทั่วไปแล้ว จะสามารถแบ่งได้     
3 รูปแบบ ซึ่งจะได้แก่  (เธียรรุจ ธรณวิกรัย, 2558) 

1. แบ่งตามสภาพแวดล้อมที่เฟอร์นิเจอร์ไปติดตั้ง 
  การแบ่งโดยใช้เกณฑ์พิจารณาด้านสภาพแวดล้อมที่เฟอร์นิเจอร์ไปติดตั้ง ซึ่งผลทางด้าน
สภาพแวดล้อม จะท าให้มีการออกแบบเฟอร์นิเจอร์มีลักษณะแตกต่างกันไป ใช้วัสดุที่มีคุณสมบัติ
แตกต่างกัน กรรมวิธีการผลิตก็แตกต่างกัน ตามสภาพแวดล้อมที่เฟอร์นิเจอร์ชิ้นไปติดตั้ง ซึ่งสามารถ
แบ่งได้ออกเป็น 2 ประเภทดังนี้ 

1.1 เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ภายนอกอาคาร เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ ภายนอกอาคาร เป็นเฟอร์นิเจอร์
ประเภทที่มีคุณสมบัติทนทานต่อสภาพแวดล้อม ลม ฟ้าอากาศ แมลงรบกวน เพราะมีการวางตั้งไว้
ภายนอกอาคาร ถึงแม้บางกรณีอยู่ภายใต้หลังคา และเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ทนทานต่อการใช้งานในที่
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สาธารณะ ซึ่งขอยกตัวอย่างเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ เช่น เก้าอ้ีหรือม้านั่งสนาม เก้าอ้ีหรือม้านั่งบริเวณ
ป้ายรถโดยสารประจ าทาง เตียงนอนอาบแดดริมสระน้ า ฯลฯ วัสดุที่ใช้ท าเฟอร์นิเจอร์ถ้าเป็นไม้ควรจะ
เป็นไม้ประเภทไม้เนื้อแข็ง หรือเป็นวัสดุโลหะ เช่น เหล็กที่ทาสีกันสนิม หรือสแตนเลส การออกแบบ
รูปร่างของเฟอร์นิเจอร์ประเภทจ าเป็นต้องออกแบบให้สอดคล้องกับรูปแบบอาคาร บ้านพักอาศัย 
ภูมิสภาพแวดล้อมที่เฟอร์นิเจอร์ชิ้นนี้ไปตั้งอยู่ บางครั้งเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ อาจจะมีประโยชน์ใช้
สอยรองเป็นงานทางด้านประติมากรรมประดับสวนสาธารณะก็ได้แล้วแต่ผู้ออกแบบ และเจ้าของ
สถานที่ การติดตั้งเฟอร์นิเจอร์จ าเป็นต้องมีการยึดติดกับที่เพ่ือป้องกันสูญหาย หรือการเคลื่อนย้ายไปจาก
ต าแหน่งเดิม ผู้ซื้อเฟอร์นิเจอร์อาจจะไม่ได้เป็นผู้ใช้เฟอร์นิเจอร์เสียเอง 

1.2 เฟอร์นิเจอร์ที่ ใช้ภายในอาคาร เป็นเฟอร์นิ เจอร์ที่ ใช้ภายในอาคารทั้งอาคาร
สาธารณะ และบ้านพักอาศัยส่วนตัว การออกแบบเฟอร์นิเจอร์จะต้องสอดคล้องกับภายในห้อง หรือ
อาคารอย่างกลมกลืน และลงตัว เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้จะมีความเกี่ยวข้องกับผู้ซื้อโดยตรง เพราะ           
ผู้ซื้อเฟอร์นิเจอร์จะเป็นผู้ใช้เอง และมีขอบเขตห้องเป็นส่วนประกอบ เสมือนว่ามนุษย์เป็นจุด
ศูนย์กลาง และมีเฟอร์นิเจอร์เป็นสิ่งแวดล้อม ฉะนั้นการออกแบบเฟอร์นิเจอร์ต้องค านึงถึง  เนื้อที่ว่าง 
ทางเดิน และการกลมกลืนกับสิ่งแวดล้อมภายในห้อง เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ ได้แก่ เก้าอ้ีรับแขก 
โต๊ะ-เก้าอ้ีรับประทานอาหาร ตู้โชว์ เตียงนอน โต๊ะท างาน ฯลฯ 

2. แบ่งตามลักษณะรูปร่างของเฟอร์นิเจอร์ 
  เฟอร์นิเจอร์ทั้งประเภทที่ใช้ภายนอกอาคาร และภายในอาคารสามารถแบ่งประเภท
ของเฟอร์นิเจอร์ตามลักษณะรูปร่างของเฟอร์นิเจอร์ (ณพสกล สีมานะชัยสิทธ์, 2551) จะใช้เกณฑ์
การพิจารณาในด้านรูปร่างลักษณะของเฟอร์นิเจอร์ว่ามีลักษณะอย่างไร ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 
4 ประเภท ดังนี้ 

2.1 เฟอร์นิเจอร์ประเภทตู้ เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ท าหน้าที่เป็นที่เก็บภาชนะสิ่งของ
ต่างๆ และรับน้ าหนักของภาชนะ และสิ่งของที่เก็บโดยตรง สนองความต้องการของผู้ใช้เฟอร์นิเจอร์
ทั้งทางด้านประโยชน์ใช้สอย และเพ่ือใช้ในการตกแต่งภายใน และภายนอกอาคาร บ้านพักอาศัย 
เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ ได้แก่ ตู้เตี้ย ตู้สูง ตู้เสื้อผ้า ชั้นวางของ ตู้ห้องครัว ตู้ลอย เป็นต้น 

2.2 เฟอร์นิเจอร์ประเภทขา เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ท าหน้าที่รับน้ าหนักของคนโดยตรง 
และส่วนรองลงไปก็คืออุปกรณ์ และสิ่งของต่างๆ โดยมีขาของเฟอร์นิเจอร์รองรับน้ าหนักท้ังหมด และ
ถ่ายน้ าหนักลงมาที่ พ้ืนห้อง เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ได้แก่ เก้าอ้ีนั่งท างาน เก้าอ้ีนั่งพักผ่อน เก้าอ้ี
รับประทานอาหาร โต๊ะท างาน โต๊ะอ่านหนังสือ เป็นต้น 

2.3 เฟอร์นิเจอร์ประเภทบุ เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ผลิตจากวัสดุภายในที่เป็นไม้ หรือ
โลหะประกอบเป็นโครงสร้าง และหุ้มด้วยฟองน้ า โฟมยาง โฟมวิทยาศาสตร์ แล้วปิดทับผ้าหรือหนัง
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ชนิดต่างๆ เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ ได้แก่ เก้าอ้ีรับแขก สตูลนั่งแต่งตัว เก้าอ้ีส านักงาน ส่วนประกอบ
ของเก้าอ้ีที่เป็นที่นั่ง และพนักพิง เป็นต้น 

2.4 เฟอร์นิเจอร์ประเภทที่ขึ้นรูปด้วยแม่แบบ ในอดีตเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ใช้ไม้อัด 
หรือไม้บางอัดกับแม่แบบเป็นรูปร่างตามแบบโดยใช้ความร้อนและกาวช่วยในการดัด แต่ในปัจจุบัน
เป็นเฟอร์นิเจอร์จ าพวกที่เป็นพลาสติกอัดขึ้นรูปตามแม่แบบ การผลิตเฟอร์นิเจอร์ในระบบนี้มีต้นทุน
สูง เมื่อผลิตจ านวนน้อยชิ้นจะไม่คุ้มกับการลงทุนจ าเป็นต้องผลิต จ านวนมากจึงท าให้ต้นทุกต่อหน่วย
ต่ าลงมาก เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ ได้แก่ เก้าอ้ีพลาสติก เก้าอ้ีอาบแดดบริเวณสระว่ายน้ า เป็นต้น 

3. แบ่งตามลักษณะการผลิตเฟอร์นิเจอร์  
  การแบ่งประเภทของเฟอร์นิเจอร์ ตามลักษณะการผลิตเฟอร์นิเจอร์ในที่นี้ จะกล่าวถึง
เฉพาะเฟอร์นิเจอร์ที่ท ามาจากไม้ จะใช้เกณฑ์พิจารณาในด้านการผลิตเฟอร์นิเจอร์ว่าจะเป็นเทคนิค
การผลิตแบบใด เฟอร์นิเจอร์ชิ ้นหนึ่งอาจจะใช้เทคนิคการผลิตมากกว่า 1 เทคนิคการผลิตก็ได้ 
(กาญ เกียรติกานต,์ 2558)  แบ่งออกเป็น 7 ประเภท ดังนี้ 

3.1 เฟอร์นิเจอร์หวาย เป็นเฟอร์นิเจอร์ที่คนนิยมมานับตั้งแต่ สมัยอดีตกาล สวยงาม
แบบธรรมชาติ และมีคุณค่าจากการสร้างสรรค์ด้วยแรงงานคน ที่ส าคัญ จุดเด่นอีกอย่างหนึ่งก็คือ 
ราคาที่ค่อนข้างถูกถ้าเทียบกับวัสดุอ่ืนๆ ในแง่ของการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์ชนิดนี้จะให้บรรยากาศแบบ
สบายๆ น่าพักผ่อน เป็นธรรมชาติ ถ้าต้องการตกแต่งบ้านให้ออกในแนวธรรมชาติควรจะขาด
เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ แต่ไม่ต้องกลัวว่าภาพลักษณ์ของเฟอร์นิเจอร์หวาย  ซึ่งอาจจะดูเชยๆ ดูจะ
ไม่เหมาะสม ไม่เข้ากันกับบ้านสมัยใหม่ที่ตกแต่งแบบโมเดิร์น เพราะปัจจุบัน เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้มี
การพัฒนาไปไกลทั้งรูปทรง รายละเอียดของเนื้อวัสดุ และดีไซน์อันแปลกตา แค่นี้ก็ผสมผสาน
ธรรมชาติเข้ากับความทันสมัยได้แล้ว 

3.2 เฟอร์นิเจอร์ไม้ไผ่ ใช้วัสดุธรรมชาติมาสร้างสรรค์ เช่นกัน จึงเหมาะกับการตกแต่ง
บ้านสไตล์ธรรมชาติ ส่วนราคานั้นก็มีหลายระดับ หลายราคา ขึ้นอยู่กับคุณภาพ รูปแบบ และความ
ประณีตของงานที่เริ่มตั้งแต่การคัดไม้เลยทีเดียว ไม้ไผ่ที่คุณภาพต้องอายุ 2 ปีขึ้นไป ผ่านการอบแห้ง
และรมด้วยควันก ามะถันกันมอดกินด้วย การดูแลรักษาเฟอร์นิเจอร์แบบนี้ต้องการความเอาใจใส่
พอสมควร หมั่นท าความสะอาดทุกวันเพ่ือป้องกันฝุ่นจับตัวตามซอกไม้ อาจจะใช้การดูดฝุ่นหรือ        
ใช้แปรงขนนุ่มๆ ปัดกวาด ถ้าเลอะมากๆ ก็ต้องใช้น้ าสบู่เป็นตัวช่วยเสริมพลังความสะอาด จากนั้นจึง
ล้างออกด้วยน้ าเปล่าและตากให้แห้ง 

3.3 เฟอร์นิเจอร์ไม้ ได้รับความนิยมที่สุดอาจจะเป็น เพราะ   ท าจากวัสดุธรรมชาติ ใน
ขณะเดียวกันก็ทนทาน สามารถผลิตออกมาได้หลากดีไซน์ หลายรูปทรง   ส่วนราคาข้ึนอยู่กับคุณภาพ 
ความประณีต และชนิดของเนื้อไม้ที่น ามาประกอบเป็นส าคัญสามารถแยกได้เป็น 4 ประเภท (อัครพล 
ประเสริฐสมสิทธ์, 2560) คือ  
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3.3.1 เฟอร์นิเจอร์ไม้จริง ท าจากไม้จริงทั้งหมด นอกจากความสวยงามของรูปทรง
และดีไซน์ สิ่งที่ต้องพิจารณาคือ ความสวยงามของสีและลายไม้ ถ้าเป็นไม้หายากลายไม้จะสวยงาม 
แต่ต้องยอมจ่ายค่าความงามนี้ด้วยราคาที่สูงกว่าประเภทอ่ืนๆ เฟอร์นิเจอร์ชนิดนี้ ตอนที่ซื้อให้
พิจารณาประเภท  ไม้ที่ใช้ผลิต การเข้ าไม้ การทาสี การลงแชล็ค และไม้ที่ใช้ผลิตควรจะผ่าน
การอบแห้งก่อนด้วย เพ่ือป้องกันการโก่งงอซึ่งจะท าให้เสียหายได้ในภายหลัง ส่วนกรรมวิธีในการดูแล
รักษา ต้องหมั่นปัดฝุ่นออกบ่อยๆ ถ้ามีรอยเปื้อนคราบไขมันให้ใช้น้ าสบู่ก าจัด ตามด้วยน้ าสะอาด และ
เช็ดให้แห้งด้วยผ้าสักหลาดนุ่มๆ หากเป็นไม้โบราณหรือไม้เนื้อเก่าที่เนื้อไม้จะค่อนข้างแห้ง ให้ใช้ผ้าชุบน้ า
ผสมน้ ามันสบู่อย่างอ่อนค่อยๆ เช็ดออก 

3.3.2 เฟอร์นิเจอร์ไม้จริงผสมไม้อัด เนื่องจากปัจจุบันเฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากไม้จริง
ทั้งหมด  หายากมากข้ึน เฟอร์นิเจอร์ชนิดนี้จึงเป็นทางเลือกใหม่ในราคาต่ ากว่าเฟอร์นิเจอร์ไม้จริงด้วย 

3.3.3 เฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากแผ่น MDF ซึ่งเป็นเยื่อไม้น ามาอัดด้วยแรงดันสูง จนยึด
เกาะเป็นแผ่น ซึ่งหนาแน่นและทนทานมาก สามารถน ามาใช้ทดแทนไม้ได้ในระดับที่น่าสนใจ สามารถ
ใช้กับวัสดุตกแต่งผิวได้หลากหลาย ทั้งสีพ่น ปิดด้วยพีวีซีหรือเมลามีน 

3.3.4 เฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากแผ่นพาร์ติเคิล ลักษณะภายนอกจะคล้ายๆ กับ
แผ่น MDF แต่ความหนาแน่นของเนื้อไม้จะเป็นรอง วัสดุที่ใช้ปิดแผ่นพาร์ติเคิล มี 3 แบบด้วยกัน คือ       
กระดาษปิดผิว พีวีซี และเมลามีน 

3.4 เฟอร์นิเจอร์บุหนัง จะถูกผลิตออกมาในรูปแบบของเก้าอ้ี โซฟา อาร์มแชร์ เป็นส่วนใหญ่ 
เพราะจุดประสงค์ของการน าเอาวัสดุต่างๆ มาบุกับเฟอร์นิเจอร์คือ เพ่ือเพ่ิมความนุ่มนวลและท าให้
เฟอร์นิเจอร์มีรูปแบบที่แปลกใหม่ขึ้น โครงสร้างภายในสามารถใช้ได้ทั้งโครงไม้ สปริง ฟองยาง และ
ฟองน้ า วัสดุที่น ามาบุภายนอกสามารถใช้ได้ทั้งหนังแท้และหนังเทียม หนังแท้จะมีลวดลายที่สวยงามกว่า 
มีความนุ่มนวลสูงกว่า แต่ราคาสูงกว่าหนังเทียมประมาณร้อยละ 30-40 ของราคาสินค้า แนะน าว่าถ้า
มีงบประมาณสูงควรซื้อหนังแท้ ส่วนคุณภาพของสปริงหรือฟองยาให้ลองนั่งหรือกดดู ถ้าคืนตัวเร็ว
แสดงว่าเป็นของดีมีคุณภาพ การดูแลรักษาก็ไม่ยาก แต่ต้องอาศัยความเอาใจใส่ใช้ขี้ผึ้ง หรือน้ ายาท า
ความสะอาดทุกๆ 4-5 เดือน แต่หากวันใดพบรอยเปื้อนแม้เพียงหย่อมเดียว ก็ให้รีบเช็ดออกด้วยผ้า
หรือฟองน้ าชุบน้ าสะอาด เพราะถ้ารอยเปื้อนถูกทิ้งไว้นานๆ จะท าความสะอาดยากขึ้น  (ศุภวิศวร์ 
ปัญญาสกุลวงศ์สิทธ์, 2560)  

3.5 เฟอร์นิเจอร์บุผ้า แตกต่างจากเฟอร์นิเจอร์บุหนังตรงที่วัสดุที่ใช้บุคือ ผ้า ซึ่งอาจจะ
เป็นผ้าฝ้าย ผ้าค็อตตอน หรือผ้าไหม เฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้เหมาะส าหรับการตกแต่งบ้านใน      
ทุกรูปแบบ ตั้งแต่สไตล์คันทรีอิงธรรมชาติ ไปจนถึงสไตล์โมเดิร์นทันสมัย จุดเด่นของเฟอร์นิเจอร์
ประเภทนี้ นอกจากรูปทรงหรือดีไซน์ที่ออกแบบให้โดนใจแล้ว การเลือกใช้ลวดลาย สี และชนิดของผ้า
ยังเป็นเสน่ห์อีกอย่างของเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้ด้วย ส่วนราคาก็ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลัก เช่น ชนิดของผ้า 
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เนื้อผ้า ไปจนถึงแบรนด์เนมด้วย การดูแลรักษาคือสิ่งที่คุณต้องให้การดูแลมากกว่าเฟอร์นิเจ อร์ 
ประเภทอ่ืนๆ แม้ข้อดีจะเป็นความอ่อนนุ่มในสัมผัส และสีสันที่มีให้เลือกหลากหลาย แต่อย่าลืมว่าผ้า
เป็นวัสดุที่เปรอะเปื้อนได้ง่าย เวลาเลือกจึงควรเลือกแบบที่กันน้ าได้ และเป็นผ้าที่หนา เพ่ืออายุการใช้
งานที่ยืนยาวขึ้น (Land & house, 2560)    

3.6 เฟอร์นิเจอร์พลาสติก ด้วยรูปทรงและดีไซน์ที่มีความหลากหลายที่สุด จึงเป็นที่นิยม
ในการตกแต่งบ้านสมัยใหม่ แต่ส่วนใหญ่ที่ท าออกมาจะเป็นโต๊ะและเก้าอ้ีเท่านั้น เพราะเป็นวัสดุที่มี
ความบอบบาง จึงไม่นิยมผลิตเป็นเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหญ่ เฟอร์นิเจอร์ชนิดนี้อาจจะเป็นพลาสติกล้วนๆ 
หรือมีวัสดุอ่ืนๆ เช่น สแตนเลส หรือเหล็กมาเสริมความแข็งแกร่งก็ได้ ข้อดีและข้อเสียของเฟอร์นิเจอร์
ชนิดนี้แตกต่างกันไป ข้อดีก็คือ น้ าหนักเบา จึงเคลื่อนย้ายได้ง่าย วัสดุที่ใช้เป็นวัสดุที่ไม่ซึมน้ า จึงท า
ความสะอาดได้ง่าย ส่วนข้อเสียก็คือ ไม่ค่อยแข็งแรง ไม่ทนต่อความร้อนและแสงแดด เพราะจะท าให้
พลาสติกกรอบ จึงไม่สามารถน าไปใช้งานนอกตัวอาคารได้ (เกษมศิริเฟอร์นิเจอร์, 2559) 

3.7 เฟอร์นิเจอร์โลหะและกระจก กระจกเหมาะกับการตกแต่งบ้านในสไตล์โมเดิร์น
หรือคอนเทมโพลารี ส่วนบ้านที่ตกแต่งในแนวธรรมชาติก็สามารถใช้ได้ แต่ต้องดูรูปทรง ลวดลาย และ
การออกแบบด้วย ถ้าเป็นโลหะจะใช้งานได้หลากหลายกว่า เพราะสแตนเลสจะดูทันสมัยเกินไป 
จึงไม่เหมาะกับสไตล์ธรรมชาติหรือสไตล์แอนตีคท่ีเน้นเครื่องทองเหลือง ทองแดง ส่วนแก้วหรือกระจก 
สามารถใช้เสริมในเฟอร์นิเจอร์ได้ แต่เหมาะกับพวกโต๊ะกลางส าหรับชุดพักผ่อน หรือโต๊ะข้างส าหรับ
วางโคมไฟประดับบ้าน เพราะถ้าเป็นเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหญ่ น้ าหนักจะมาก การเคลื่อนย้ายล าบาก เสี่ยงต่อ
การแตกหัก ช ารุดได้ จุดเด่นของเฟอร์นิเจอร์ประเภทนี้คือ ความแปลกด้วยเนื้อวัสดุที่สวยสดใส และ
ความเป็นเนื้อเดียวกันของเฟอร์นิเจอร์ที่ไม่มีรอยต่อเลย เนื่องจากสามารถหลอมและขึ้นรูปตามแบบที่
เตรียมไว้ ข้อควรจ าส าหรับการเลือกใช้เฟอร์นิเจอร์กระจกก็คือ ความระมัดระวังโดยเฉพาะ ถ้าบ้านมี
เด็กอยู่ด้วย (ณพสกล สีมานะชัยสิทธิ์, 2550)   
 
แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 ผู้ใดก็ตามที่อยู่ในอุตสาหกรรม แท้จริงแล้วก็ประกอบด้วยบุคคล 3 กลุ่ม (หรือ 3 C’s) 
ได้แก่ ลูกค้า (Customer) คู่แข่ง (Competitors) และบริษัท (Corporations) ดังนั้น กลยุทธ์ที่จะ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันจะต้องเข้าใจถ่องแท้ต่อบุคคลทั้ง 3 กลุ่ม โดยอาจจะตั้งค าถามเพ่ือ
หาค าตอบ บริษัทเข้าใจบุคคลทั้ง 3 กลุ่มหรือไม่ เช่น บริษัทบอกได้ไหมว่าใครคือกลุ่มลูกค้าหลัก     
ใครคือกลุ่มลูกค้ารอง บริษัทเข้าใจในพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพียงพอหรือไม่ สินค้าที่บริษัท
ผลิตสามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าเป้าหมายหรือไม่ บริษัทคู่แข่งมีความได้เปรียบมากกว่า
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บริษัทของเราหรือไม่ นับจากนี้ได้กล่าวถึงก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจโดยวางอยู่บนพ้ืนฐานของบุคคล       
ทั้ง 3 กลุ่ม (ธันยวัชร์ ไชยตระกูลชัย, 2560)  

1. ลูกค้า (Customer) 
  ลูกค้าคือผู้ที่ตัดสินใจในคุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท ดังนั้น  บริษัทต้อง
เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า การเข้าใจความต้องการของลูกค้า วิธีหนึ่งคือ การแบ่งส่วนตลาด 
(Segmentation) และจับสัดส่วนตลาดนั้นๆ เพ่ือผนวกกับผลิตภัณฑ์ หรือสินค้าที่บริษัทส่งมอบให้
ลูกค้า โดยใช้การสร้างความพึงพอใจอย่างสูงสุด อย่างไรก็ตามปัจจุบันได้เกิดแนวคิดการแบ่งส่วนตลาด
ออกเป็นรายบุคคลหรือไม่มีส่วนตลาด (Non - Segmentation) ไม่ได้มองลูกค้าเป็นส่วนตลาดแต่มอง
ลูกค้าแบบเฉพาะราย แต่สามารถส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าแต่ละรายได้ทั้งหมด แนวคิดนี้ให้
ความส าคัญต่อการใช้ฐานข้อมูล เพ่ือสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าพอใจและรักษาลูกค้า 

2. บริษัท (Corporations) 
  การสร้างความได้เปรียบบนพ้ืนฐานของบริษัท คือ การสร้างจุดเด่นอันเป็นปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของธุรกิจที่ได้เปรียบกว่าคู่แข่ง โดยองค์กรธุรกิจต้องเลือกให้ได้ว่าจะสนับสนุนทรัพยากร
ลงไปในหน่วยใดก่อน เพ่ือเตรียมหนทางสู่ความส าเร็จและในการเลือกที่จะสนับสนุนทรัพยากร ต้อง
ค านึงถึงจังหวะเวลาด้วย มิฉะนั้นจะสูญเสียทรัพยากรโดยเปล่าประโยชน์ เช่น ในช่วงแนะน าตลาด 
ปัจจัยแห่งความส าเร็จอาจเน้นที่การผลิตคิดค้นที่จะได้จากการวิจัยและพัฒนา (R&D) และในช่วง
เจริญเติบโตเต็มที่ ปัจจัยแห่งความส าเร็จจะเน้นที่ การผลิตแบบขนาดใหญ่ ( Economie of Scale ) 
ดังนั้น ต้องรู้ว่าช่วงจังหวะเวลาใด จะสนับสนุนทรัพยากรในหน่วยงานใด เพ่ือให้เป็นทิศทาง เดียวกัน
กับอุตสาหกรรมและเพ่ือลดความเสียเปรียบทางการแข่งขัน จุดด้อยใดที่เกิดขึ้นกับองค์กรบริหารธุรกิจ
ต้องพยายามขจัดให้เหลือน้อยลง เช่น ในฝ่ายการผลิต ที่องค์กรเริ่มเสียเปรียบจากค่าแรงงานที่สูงขึ้น 
อาจต้องพิจารณาถึงนโยบายจากการผลิตเองเป็นจ้างบริษัทอ่ืนผลิตให้ อาจกล่าวได้ว่าการจะสร้าง
ความได้เปรียบกับคู่แข่ง โดยบริษัทจะต้องพิจารณาวิเคราะห์ด้วยห่วงโซ่แห่งคุณค่า เพ่ือพิจารณาหา
กิจกรรมอันเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จก็ได้ 

3. คู่แข่งขัน (Competitors)  
  คู่แข่งขันเป็นปัจจัยหนึ่งในการก าหนดกลยุทธ์ของบริษัท สิ่งที่บริษัทต้องค านึงถึงคือ
ความแตกต่างระหว่างบริษัทกับคู่แข่งขันซึ่งประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ ได้แก่ ราคาขาย ปริมาณ
การผลิต ต้นทุนการผลิต โดยสิ่งที่แตกต่างกันอาจเป็นองค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึ่งก็ได้ 
  ส าหรับการสูญเสียลูกค้าเนื่องมาจากความแตกต่างระหว่างบริษัทกับ คู่แข่งขัน สาเหตุ
ประการหนึ่งคือ บริษัทไม่สามารถเสนอสินค้าที่สนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ ขณะที่คู่แข่ง
สามารถตอบสนองลูกค้าได้ดีกว่า ถ้าหากบริษัทต้องการชัยชนะที่เหนือกว่าคู่แข่ง บริษัทต้องทราบให้
ได้ว่า ในอุตสาหกรรมที่ตนแข่งขันอยู่ อะไรเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จโดยเริ่มตั้งแต่กระบวนการก่อน
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การผลิต กระทั่งบริการหลังการขาย กิจกรรมหลักในห่วงโซ่แห่งคุณค่า เมื่อค้นพบแล้วต้องทราบอีกว่า
บริษัทมีปัจจัยแห่งความส าเร็จ คือ จุดเด่น อาจเป็นหัวใจส าคัญของอุตสาหกรรมหรือไม่  โดยจะต้อง
ระลึกอยู่เสมอว่าความได้เปรียบ (จุดเด่น)  ที่บริษัทมีนั้น ต้องอยู่ในบนพ้ืนฐานที่เข้มแข็งกว่าคู่แข่ง 
บริษัทจึงจะประสบผลส าเร็จอย่างแท้จริง  (สุเชฏฐ์ ฤทธีภมรและเธียรรุจ ธรณวิกรัย, 2558)  
  ผู้วิจัยสรุปว่า กลยุทธ์ที่ดีก่อให้เกิดความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง และการที่บริษัทจะสร้าง     
กลยุทธ์ที่ดีมีจุดเริ่มต้นในการมองปัญหาและท าความเข้าใจ ลูกค้า บริษัทและคู่แข่ง เพ่ือที่จะสามารถ
ก าหนดหน้าที่ หรืองานหลัก การเป็นปัจจัยความส าเร็จ การใช้ประโยชน์จากจุดด้อยของคู่แข่ง       
การเพ่ิมประโยชน์แก่ลูกค้า แล้วจึงก าหนดกลยุทธ์บนพ้ืนฐานของปัจจัยแห่งความได้เปรียบของบริษัท 
เพ่ือให้เกิดคุณค่าแก่ลูกค้ามากกว่าคู่แข่งนั่นเอง อย่างไรก็ตามยังมีความคิดหนึ่งที่ท้าทายคู่แข่ง       
เพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า โดยเป็นแนวคิดการสร้างคุณค่าร่วมกัน ซึ่งเกิดจากบริษัท ลูกค้า            
ผู้ขายปัจจัยการผลิต และพันธมิตร ซึ่งแนวความคิดดังกล่าวน าไปสู่การสกัดกั้นคู่แข่ง ให้เข้ามาแข่งขัน
ในบริษัทยากมากขึ้นคือ แนวความคิด The Value Net  
  สิ่งที่ลูกค้าได้รับจากองค์กร คือ คุณค่า (Value) และคุณค่าก็คือสิ่งที่องค์กรได้รับจาก
ผู้ขายปัจจัยการผลิตด้วยเช่นกัน ทั้งนี้คุณค่าคือสิ่งที่เชื่อมโยงระหว่างองค์กรกับลูกค้า และองค์กรกับ      
ผู้ขายปัจจัยการผลิต หรือเรียกว่า ระบบคุณค่า ซึ่งระบบคุณค่านี้สามารถเชื่อมโยงไปสู่แนวคิดคุณค่า
ร่วม แต่ผู้วิจัยขออนุญาตใช้ค าทับศัพท์ภาษาอังกฤษไปจนกว่าจะมีศัพท์บัญญัติที่ชัดเจน จาก
ราชบัณฑิตยสถาน เป็นการสร้างคุณค่าเชิงพันธมิตรและวิธีการเพ่ิมมูลค่าให้กับลูกค้า โดยผู้ขายปัจจัย
การผลิตแบบพันธมิตร ให้ความร่วมมือหรือเติมเต็มคุณค่าให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น การใช้แบบจ าลองเป็นการ
วิเคราะห์ เพ่ือควบคุมเกมการด าเนินธุรกิจของคู่แข่งต้องรู้ว่าธุรกิจ เล่นบทบาทใดในเกมนี้ การเลือก     
ผู้เล่นออกให้ถูกต้องตามกฎให้เปรียบเทียบ มีกลวิธีในการเปลี่ยนแปลงผู้ เล่นที่จ าเป็นและครั้งนี้
ไม่ได้กล่าวถึงคู่แข่ง โดยการน ามาใช้มีเป้าหมายคือการสร้างสรรค์คุณค่าร่วมให้กับผู้ค้าภักดีต่อองค์กร 
โดยความร่วมมือแห่งบริษัท ผู้ขายปัจจัยการผลิต และพันธมิตรด้วยการสกัดคู่แข่งไม่ให้เข้ามา เช่น 
สถานีจ าหน่ายน้ ามันเชื้อเพลิงสาขาพัทยามียอดขายเป็น 5 เท่าของสถานีจ าหน่ายน้ ามันเชื้อเพลิงใน
ระแวกเดียวกัน เพราะ เป็นการร่วมมือระหว่างพันธมิตร ไม่ว่าจะ เป็นร้านสะดวกซื้อภายในสถานี 
ร้าน kfc ร้านอาหาร black canyon เป็นต้น (ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วัฒนา, 2557)  

1. บริษัทหรือองค์กร เป็นการดูว่าองค์กรผลิตสินค้าอะไร ก าลังด าเนินงานแบบได้ผล
หรือกล่าวได้ว่า เป็นการวิเคราะห์ตนเองรู้ว่าเป้าหมายของบริษัทคืออะไร เพ่ือด าเนินงานให้สอดคล้อง
กับเป้าหมายเหมือนกันทุกฝ่าย  

2. ลูกค้า เป็นการพิจารณาว่าองค์กรจะมีการติดต่อกับลูกค้าอย่างไร เป็น การประเมิน
ถึงวิธีการที่องค์กรควรใช้ เพื่อให้เข้าถึงลูกค้าหรือความต้องการของลูกค้า เพ่ือตอบสนองให้ลูกค้าได้รับ
ความพึงพอใจสูงสุด   
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3. คู่แข่ง  จะต้องวิเคราะห์ว่าคู ่แข่งคือ ใคร ที ่ก าลังจะท าอะไร อยู่ในขณะนั้น         
การด าเนินงานของคู่แข่งส่งผลกระทบต่อองค์กรอย่างไร ทั้งนี้เพ่ือหาทางก าหนดขอบเขตของกลยุทธ์
การแข่งขันเพ่ือไม่ให้คู่แข่งเข้ามามีอิทธิพลต่อองค์กร เป็นการป้องกันไม่ให้ส่วนแบ่งการตลาดของ
องค์กรถูกแย่งชิงไป  

4. ผู้ขายปัจจัยการผลิต ต้องสร้างความสัมพันธ์กับผู้ขายปัจจัยการผลิตเพ่ือให้เกิด
ความรู้สึกในการด าเนินงานร่วมกัน และเกิดความร่วมมือกันในการท างาน ท าให้เกิดประสิทธิภาพทั้ง 
2 ฝ่าย 

5. พันธมิตรหรือผู้เติมเต็ม มีการวิเคราะห์และแสวงหาผู้ที่จะมาเติมเต็มให้บริษัทครั้งนี้ 
เพ่ือเป็นการช่วยเพิ่มคุณค่าให้แก่สินค้าขององค์กร 

 แนวคิดสินค้าให้ลูกค้านั้นจะเน้นบทบาทบนมาตรฐาน ที่เชื่อมโยงระหว่างกัน เช่น 
เครื่องแม่ของไอบีเอ็มที่เชื่อมโยงกับซอฟแวร์ของ microsoft และร่วมสร้างคุณค่าให้ลูกค้าเป็น         
การสกัดคู่แข่ง ให้เข้ามาในอุตสาหกรรมได้ยากขึ้น คือ The Value Net เป็นการร่วมมือระหว่าง
องค์กรและเครือข่าย เพ่ือเสริมสร้างคุณค่าให้ลูกค้า และสกัดก้ันการเข้ามาของคู่แข่ง 

 กลยุทธ์การแข่งขัน 
 กลยุทธ์การแข่งขัน คือต าแหน่งขององค์กรภายในอุตสาหกรรม (Porter, 1980) ซึ่ง
ต าแหน่งขององค์กรจะหมายถึง การก าหนดคุณลักษณะผลิตภัณฑ์ หรือบริการได้ตรงความต้องการ
ของลูกค้าและ ตรงความสามารถขององค์กร กลยุทธ์การแข่งขันประกอบด้วย กลยุทธ์ผู้น าต้นทุน    
กลยุทธ์ความแตกต่าง และกลยุทธ์มุ่งเฉพาะต้นทุน และกลยุทธ์ดังกล่าวสามารถน าไปสู่ความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน โดยความได้เปรียบดังกล่าวจะสามารถแสดงออกมาได้ด้วยผลประกอบการขององค์กร
ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง  
 กลยุทธ์การแข่งขันดังกล่าว ประกอบด้วย 2 ตัวแปร ได้แก่ แหล่งของเชิงกลยุทธ์ คือ
ต้นทุนต่ าหรือเอกลักษณ์เฉพาะผลิตภัณฑ์ และเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ คือตลาดทั่วไปหรือผลิตภัณฑ์
เฉพาะกลุ่มลูกค้า ซึ่งสามารถสรุปได้เป็น 3 กลยุทธ์ ได้แก่  

1) ตลาดกลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) ให้ความส าคัญในตลาดทั่วไปร่วมกับ
ปัจจัยด้านราคา เพ่ือแข่งขันในอุตสาหกรรมโดยมากจะเป็นผลิตภัณฑ์ซึ่งจะสร้าง  ความแตกต่างได้
ยาก เช่น น้ ามันและถ่านหิน ฯลฯ  

2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างหรือเน้นเอกลักษณ์ (Differentiation) เป็นกลยุทธ์ใน
ตลาดทั่วไปร่วมกับคุณภาพในภาพลักษณ์ และความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ เช่น เบียร์สิงห์ โซดาซ้าง 
เป็นต้น 
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3) กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะต้นทุน (Cost Focus) ให้ความส าคัญต่อตลาดเฉพาะกลุ่มร่วมกับ
ราคา เช่น สายการบินเซาท์เวสต์แอร์ไลน์ (Southwest Arnes) ที่น าเสนอตั๋วเครื่องบินราคาต่ า 
มุ่งกลุ่มในตลาดเฉพาะ อาศัยประโยชน์จากค่าใช้จ่ายที่ลดลงเนื่องจากขอบเขตตลาดที่เล็กกว่า  

1. กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน 
  กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน หมายถึง ต าแหน่งการแข่งขันขององค์กร โดยก าหนด
คุณลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการที่เป็นมาตรฐาน และต้นทุนต่ าตรงตามความต้องการของลูกค้าตรง
ตามความสามารถขององค์กร โดยต้นทุนต่ าท าให้องค์กรแตกต่างจากคู่แข่ง ในสายตา ลูกค้าท้ังนี้ลูกค้า
จะเชื่อว่าราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการขององค์กรถูกกว่าของทุกคู่แข่งโดยทั่วไป กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน
ท าให้องค์กรอยู่รอดได้ เนื่องจากมีต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งทั้งหลาย แม้ว่าต้นทุนสามารถท าให้องค์กร
แต่ละองค์กรที่ ใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน ยังคงอยู่ ได้ เพราะต้นทุนขององค์กรต่ ากว่าคู่แข่ง 
องค์ประกอบนี้สามารถสร้างผลก าไรได้ด้วยการขายในปริมาณมาก (Porter, 1980)  
  ปัจจัยที่เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินกลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน ครอบคลุมตั้งแต่ประหยัดต่อ
ขนาด (Economy of Scale) ได้แก่ การผลิตผลิตภัณฑ์เพียงชนิดเดียว และการจ าหน่ายสินค้าแบบ
เดียวไปยังลูกค้าทุกคน สิ่งต่างๆ เหล่านี้จะท าให้มีต้นทุนต่ าลง  
  จากกลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุนดังกล่าว ผู้วิจัยจึงเห็นว่าก่อให้เกิดความได้เปรียบหลาย
ประการ เช่น ในอุตสาหกรรมที่ราคาขายผลิตภัณฑ์เท่ากัน องค์กรธุรกิจจะเป็นผู้ที่ท าก าไรมากกว่า
คู่แข่งทุกราย เพราะเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน และถ้าการแข่งขันรุนแรงจนกระทั่งเกิดสงครามราคา 
องค์กรที่เป็นผู้น าด้านต้นทุนจะเป็นรายสุดท้าย ที่อยู่รอดในอุตสาหกรรม เพราะหากเกิดสงครามราคา 
การตัดราคาของคู่แข่งอย่างมากที่สุด จะตัดราคาได้เท่ากับ ระดับราคาของบริษัทที่มีต้นทุนต่ าสุด
เป็นที่ 2 ในอุตสาหกรรม ถ้าหากมีการทุ่มตลาดด้วยราคาที่ต่ ากว่าต้นทุน ในทางกลับกันแล้วถ้าผู้น า
ด้านต้นทุนเป็นผู้ทุ่มราคาตลาดเอง จะได้ประโยชน์จากการใช้วิธีตัดราคา เพราะเมื่อใช้วิธีนี้ระยะยาว
บริษัทอ่ืนๆ จะทนอยู่ไม่ได้ เพราะต้นทุนสูงกว่าสุดท้ายก็ล้มหายไป บริษัทจึงได้ส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมขึ้น 
ซึ่งส่วนแบ่งตลาดที่เพ่ิมขึ้นนี้เอง ก็จะท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาดและจะช่วยให้ต้นทุนลดต่ าลงไป
อีกในระยะยาว จากเหตุผลดังกล่าว กลยุทธ์นี้จึงท าให้องค์กรมีผลตอบแทนมากกว่าคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน (วิกรานต์ มงคลจันทร์, 2558) 

2. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เป็นการก าหนดต าแหน่งขององค์กร โดยคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่มีคุณภาพสูงกว่ามาตรฐาน และราคาสูง เลยยกระดับให้แก่ลูกค้า ท าให้
องค์กรสามารถก าหนดราคาที่สูงกว่าคู่แข่งขันภายนอกอุตสาหกรรมได้ ถ้าหากลูกค้า  ยินดีจะจ่ายใน
ราคาที่เหนือกว่าคู่แข่ง  
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  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง สามารถสร้างรายได้โดยการท าให้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
มีเอกลักษณ์โดดเด่นในเชิงคุณภาพที่แตกต่างจากคู่แข่งด้านรูปลักษณ์ ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 
ความแตกต่างด้านราคาภาพลักษณ์ตรายี่ห้อ ความแตกต่างด้านมีชื่อเสียง ความแตกต่างด้าน
เทคโนโลยี และความแตกต่างในด้านการบริการลูกค้า การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันให้เกิดขึ้น
ในสายตาลูกค้า ถ้าสามารถระบุให้ได้ว่าความแตกต่างขององค์กรกับคู่แข่งแตกต่างอย่างไร อีกทั้งยัง
สามารถพิสูจน์ให้ลูกค้าเห็นว่าความแตกต่างนั้นมีอยู่ แล้วสิ่งที่ตามมาคือภาพลักษณ์ที่ลูกค้ามีต่อ
องค์กรธุรกิจจะเกิดขึ้น และความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ (Loyalty) จะตามมาซึ่งแนวทางดังกล่าวจะ
น าไปสู่อ านาจทางการตลาดขององค์กร ในระยะยาวและก่อให้เกิดการได้เปรียบเชิงแข่งขัน  (ณธาร 
สติวรรธน์, 2556)   
  ผู้วิจัยสรุปกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง สามารถจ าแนกมุมมองได้ 2 ทรรศนะ คือ 
มุมมองด้านลูกค้าและตลาด (Customers-Segments) กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุนจะมีการแบ่งส่วนลูกค้า
ตลาดออกเป็นหลายส่วน (Segments) เพ่ือส่งมอบสินค้าแต่ละส่วนของตลาดวัตถุประสงค์เพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจในระยะยาวให้กับลูกค้า และมุมมองด้านสินค้าและบริการ (Product and 
Services) ต้องเป็นสินค้าที่สามารถสร้างความแตกต่างได้ โดยมากจะเป็นสินค้าประเภทที่เจาะจงซื้อ
หรือสินค้าเปรียบเทียบซื้อ  

3. กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะ 
  กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะ เป็นกลยุทธ์ที่มุ่ งขอบเขตในตลาดย่อย ด้วยการน าเสนอ
คุณลักษณะผลิตภัณฑ์ หรือบริการคุณภาพมาตรฐานแต่เน้นต้นทุนต่ า และคุณภาพสูงกว่ามาตรฐาน
แต่ราคาแพง กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะโดยมากจะใช้กับองค์กรขนาดเล็ก องค์กรธุรกิจสามารถใช้กับ       
กลยุทธ์จ ากัดเขตและใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Porter, 1980) 
  องค์กรที่ใช้กลยุทธ์นี้จะเลือกตลาดที่มีศักยภาพในการท าก าไรสูง คู่แข่งละเลยหรือมิได้
รับการตอบสนองจากผู้ผลิตรายอ่ืนๆ ดังนั้นบริษัทจะมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการให้แก่ตลาดส่วนนี้
โดยเฉพาะ และสร้างให้ เหนือกว่าคู่แข่งขันในด้านหนึ่งด้านใด เพ่ือใช้เป็นจุดเด่นในการสร้าง
ความสัมพันธ์และผูกพันกับลูกค้า บริษัทที่ใช้กลยุทธ์นี้จะไม่พยายามกระท าในหลายตลาด แต่จะมุ่ง
เฉพาะตลาดเดียวจนกระท่ังเกิดความช านาญแล้วจึงอาจปรับกลยุทธ์ใหม่  
  จุดเด่นของกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะเนื่องจากเป็นกลยุทธ์ที่เน้นเฉพาะกลุ่ม ท าให้เข้าถึง
ผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่งที่มีหลายส่วนตลาด แต่จุดอ่อนก็คือถ้าใช้ไปนานๆ และไม่มีการขยายส่วนตลาด
เพ่ิมข้ึนคู่แข่งที่มีขนาดใหญ่กว่าซึ่งตระหนักว่า เสียส่วนแบ่งตลาดไปอาจจะโต้ตอบเพื่อยึดคืนส่วนตลาด
เดิมคืน ซึ่งบริษัทที่ใช้กลยุทธ์นี้คงไม่สามารถต่อสู้ได้ ดังนั้นกลยุทธ์นี้จึงเหมาะที่จะใช้ในช่วงเริ่มแรกที่
เข้าสู่อุตสาหกรรม กลยุทธ์มุ่งเฉพาะส่วนสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ 
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3.1 กลยุทธ์การมุ่งเน้นต้นทุนต่ า (Cost Focus) โดยการเข้าไปเจาะตลาดในส่วนที่
บริษัทจะทุ่มเทความพยายามทั้งมวล ในการผลิตสินค้า ในราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่ง เพ่ือส่งมอบส าหรับ
ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม กลยุทธ์มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือ การใช้กลยุทธ์เน้น
ความแตกต่างกับลูกค้าเฉพาะกลุ่มโดยการสร้างความเอกลักษณ์ที่แตกต่างจากคู่แข่ง 

3.2 กลยุทธ์ Mass Customization เป็นการผลิตที่ให้ความส าคัญต่อประสิทธิภาพ
การผลิตจ านวนมาก ด้วยการมุ่งความเชี่ยวชาญ จากการแบ่งงานกันท าสามารถท าให้ทุกหน้าที่เกิด
ความช านาญ น าไปสู่ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมาตรฐาน คือรากฐานที่น าไปสู่   ความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ด้วยเอกลักษณ์แห่งคุณภาพ (Henry Ford. Fayol, 1967) 

 
ความหมายและความส าคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises = SMEs) เป็น
ธุรกิจที่มีจ านวนมากในประเทศไทย ผู้ประกอบการส่วนมาก จะประกอบการในรูปแบบของ       
บุคคลธรรมดา คณะบุคคลหรือห้างหุ้นส่วนสามัญที่มิใช่นิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจ ากัด บริษัทจ ากัด หรือ
กิจการร่วมค้า ซึ่งจะประกอบธุรกิจขายสินค้า ผลิตสินค้า หรือให้บริการ (สถาบัน พัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559) 

 ลักษณะท่ัวไปของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
1. ปริมาณยอดขายมีน้อย โดยรายได้ในท้องถิ่นอาจจะตอบสนองธุรกิจขนาดใหญ่ไม่ได้ 

แต่ก็มากพอที่จะท าให้ผู้ประกอบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  สามารถอยู่รอดได้ตามสมควร 
ดังนั้นธุรกิจขนาดใหญ่จึงไม่ต้องการแข่งขันกับธุรกิจขนาดเล็ก 

2. มีฝีมือและประสบการณ์ของตนเองในการบริการลูกค้า เนื ่องจาก เจ้าของเป็น 
ผู้บริหารงานเอง จึงใช้ความสามารถส่วนตัวในการบริหารงาน เช่น ช่างตัดเสื้อ นักออกแบบภายใน เป็นต้น 

3. มีการบริการในลักษณะเป็นการส่วนตัว โดยจะต้องขึ้นอยู่กับความสามารถ และ
บุคลิกภาพของผู้ประกอบการเป็นส าคัญ ส่วนใหญ่แล้วจะมีอยู่ในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

4. มีความสะดวก วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม สามารถแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่ 
ได้โดยการเสนอความสะดวกสบายที่ธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นคู่แข่งขันไม่สามารถหาได้ 

5. สามารถปรับตัวเข้ากับความต้องการของท้องถิ่นตามสถานการณ์ วิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม ในท้องถิ่นที่ตัดสินใจด้วยตัวเองโดยใช้ความรู้ความต้องการ และความพอใจของ
ท้องถิ่นจะได้เปรียบธุรกิจขนาดใหญ่ และธุรกิจมีความสัมพันธ์เป็นการส่วนตัวกับผู้ประกอบการและ
บุคลากร 

6. มีแรงจูงใจสูง เมื่อประกอบธุรกิจของตนเอง ผู้ประกอบการจะต้องท างานหนักและ
เสียสละมากกว่าการท างานให้กับผู้อื่น เนื่องจากเป็นเจ้าของธุรกิจ จึงท าให้ด าเนินธุรกิจด้วยตนเอง 
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7. มีความคล่องตัวทางการบริหาร วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถปรับตัวเอง
ให้เข้ากับความเปลี่ยนแปลงได้เร็วยิ่งขึ้น 

8. ต้นทุนในการด าเนินงานต่ า เนื่องจากใช้แรงงานของสมาชิกภายในครอบครัวที่สามารถ
ให้ผลผลิตมากกว่า แต่จ่ายค่าจ้างต่ ากว่าค่าจ้างท่ีจ่ายให้กับแรงงานที่จ้างภายนอก 

 ประโยชน์ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เปรียบเสมือนส่วนหนึ่งของ  ธุรกิจชุมชน ซึ่งเป็น
การช่วยด้านสวัสดิการทางเศรษฐกิจของประชาชน เพราะมีการผลิตจ านวนมากถึงครึ่งหนึ่งของสินค้า
และบริการทั้งหมด ประโยชน์เชิงเศรษฐกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จะเหมือนกับธุรกิจ
ขนาดใหญ่ คือ สร้างรายได้ให้กับชุมชนและประเทศ ช่วยจัดหางานใหม่ น าเสนอนวัตกรรม กระตุ้น
การแข่งขัน ช่วยเหลือธุรกิจขนาดใหญ่ตลอดจนผลิตสินค้าและบริการที่มีประสิทธิภาพ ประโยชน์ของ
ธุรกิจขนาดย่อมมีดังนี้ (ศักดิ์ดา ศิริภัทรโสภณ, 2559)  

1. การสร้างงานใหม่ เป็นการสนับสนุนผู้ที่ต้องการเริ่มต้นธุรกิจของตนเอง โดยการลงทุน
ในธุรกิจใหม่ๆ หรือการขยายธุรกิจเดิม ถือว่าเป็นโอกาสส าหรับตลาดแรงงาน ธุรกิจขนาดย่อมสามารถ
เติบโตเป็นธุรกิจขนาดกลางและใหญ่ได้ต่อไป 

2. การสร้างนวัตกรรม หรือผลิตภัณฑ์ใหม่ จะมีจุดเริ่มต้นจากงานวิจัยในห้องทดลอง
เพ่ือให้ได้รับการยอมรับ ซึ่งจะมีส่วนช่วยเหลืออย่างมีคุณค่าให้เกิดขึ้นกับมาตรฐาน การครองชีพของ
ประชาชน 

3. การกระตุ้นให้เกิดการแข่งขันทางเศรษฐกิจ การเพ่ิมการแข่งขันเป็นสถานการณ์ซึ่ง
ธุรกิจมีการแข่งขันด้านการขาย การมีธุรกิจขนาดย่อมเข้ามาแข่งขันด้วยจะท าให้การแข่งขันด้านราคา
ลดลง ตลอดจนมีการเพ่ิมผลผลิต และเพ่ิมมาตรฐานของสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นการเพ่ิมมาตรฐาน
การครองชีพให้แก่ประชาชนได้ 

4. ช่วยเหลือธุรกิจขนาดใหญ่ให้ผลิตสินค้าและบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
หน้าที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มักจะท าได้ดีกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะธุรกิจขนาดใหญ่        
ไม่อาจท าหน้าที่ครบทุกประการ ในขณะที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  สามารถท าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากกว่า เช่น การจัดจ าหน่าย การขายปัจจัยการผลิต การบริการ เป็นต้น 

5. การผลิตสินค้าและบริการที่มีประสิทธิภาพโดยอาศัยความช านาญ วิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมจะต้องเกี่ยวข้องกับประสิทธิภาพของงาน โดยเฉพาะธุรกิจที่ต้องอาศัยความประณีต
และ ใช้ฝีมือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะท าได้ดีกว่า ถือว่าเป็นจุดเริ่มต้นในการพัฒนา
ความสามารถในการประกอบการด้วย 

6. การกระจายการพัฒนาประเทศ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีการตั้งกระจาย
กันไปตามชุมชนต่างๆ จึงมีบทบาทในการส่งเสริมการกระจายความเจริญของท้องถิ่น 
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7. การเพิ่มความสามารถระดมทุนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม การรวบรวมเงินทุน
ที่เป็นของผู้ประกอบการ และญาติพี่น้องมาก่อให้เกิดประโยชน์ ในทางธุรกิจ จึงเป็นจุดเริ่มต้น 
ในการระดมทุน ซึ่งเป็นการเพ่ิมความสามารถในการผลิตของประเทศด้วย เช่น ธุรกิจการผลิต ธุรกิจ
เหมืองแร่ ธุรกิจค้าส่ง ธุรกิจค้าปลีก และธุรกิจบริการ 

 ปัญหาและข้อจ ากัดของธุรกิจขนาดย่อม 
1. ปัญหาด้านการตลาด วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จะตอบสนองความต้องการ

ของตลาดในท้องถิ่น หรือตลาดภายในประเทศ ซึ่งยังขาดความรู้ความสามารถในด้านการตลาดใน         
วงกว้าง โดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวกในการคมนาคมขนส่ง ตลอดจน
การเปิดเสรีทางการค้า ท าให้วิสาหกิจขนาดใหญ่และสินค้าจากต่างประเทศ เข้ามาแข่งขันกับสินค้าใน
ท้องถิ่นท่ีผลิตโดยวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมากข้ึน 

2. ขาดแคลนเงินทุน วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มักจะประสบปัญหาการขอกู้เงิน
จากสถาบันการเงิน เพ่ือมาลงทุนหรือขยายการลงทุนหรือเป็นเงินทุนหมุนเวียน เนื่องจากไม่มีการท า
บัญชีอย่างเป็นระบบ และขาดหลักทรัพย์ค้ าประกันเงินกู้ ท าให้ต้องพ่ึงพาเงินกู้นอกระบบ และจ่าย
ดอกเบี้ยในอัตราสูง 

3. ปัญหาข้อจ ากัดความรู้พ้ืนฐานและเทคนิคด้านเทคโนโลยีการผลิต วิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม ทั่วไปมักใช้เทคนิคการผลิตไม่ซับซ้อนเนื่องจากการลงทุนต่ า และผู้ประกอบการหรือ
บุคลากรขาดความรู้พ้ืนฐานที่รองรับเทคนิควิชาที่ทันสมัย จึงท าให้ขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ 
และพัฒนาคุณภาพมาตรฐานที่ดี 

4. ข้อจ ากัดด้านการจัดการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  มักขาดความรู้ใน
การจัดการหรือการบริหารที่มีระบบ ใช้ประสบการณ์จากการเรียนรู้ โดยเรียนถูกเรียนผิดเป็นหลัก
อาศัยบุคคลในครอบครัว หรือญาติพ่ีน้องมาช่วยงานการบริหารภายในลักษณะนี้ แม้จะมีข้อดีในเรื่อง
การดูแลที่ทั่วถึง แต่เมื่อกิจการเริ่มขยายตัว หากไม่ปรับปรุงการบริหารจัดการให้มีระบบก็จะเกิดปัญหาขึ้นได ้

5. ปัญหาการมีรูปแบบจัดตั้งไม่เป็นทางการและความสามารถเข้าถึงบริการการส่งเสริม
ของรัฐ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจ านวนมากเป็นการจัดตั้งกิจการที่ เช่น ผลิตตามบ้าน หรือ
ผลิตในลักษณะโรงงานที่ไม่ได้มาตรฐานสากล ซึ่งโรงงานเหล่านี้จะปิดกั้นตัวเองในการเข้ามาใช้บริการ
ของรัฐ เนื่องจากปฏิบัติไม่ค่อยถูกต้องเกี่ยวกับการเสียภาษี การรักษาสภาพสิ่งแวดล้อม หรือรักษา
ความปลอดภัยที่ก าหนดตามกฎหมาย นอกจากนี้ในเรื่องการส่งเสริม  การลงทุนก็เช่นกัน แม้ว่ารัฐ       
จะได้ลดเงื่อนไขขนาดเงินทุนและการจ้างงาน เพ่ือจูงใจให้ธุรกิจขนาดย่อมได้เพียงร้อยละ 8.1 เท่านั้น
ที่มีโอกาสได้รับการส่งเสริมการลงทุนจากรัฐ 

6. ปัญหาข้อจ ากัดด้านบริการส่งเสริมพัฒนาขององค์การภาครัฐและ ภาคเอกชน 
การส่งเสริมพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ที่ผ่านมาได้ด าเนินการโดยหน่วยงานของรัฐและ
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เอกชนที่เกี่ยวข้อง เช่น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กรมส่งเสริมการส่งออก 
ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน หอการค้าไทย สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย เป็นต้น 
แต่เนื่องจากอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อมมีจ านวนมากและกระจายอยู่ทั่วประเทศ ประกอบ
กับข้อจ ากัดของหน่วยงาน เช่น บุคลากร งบประมาณ จ านวนส านักงานสาขาภูมิภาค จึงไม่อาจ
สนองตอบได้ท่ัวถึงและเพียงพอ (รัชดามาศก์ สุขสมุทร, 2555) 

 ลักษณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
 ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 ได้ก าหนด
ลักษณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยมีหลักเกณฑ์ดังนี้การจ าแนกประเภทของ โดยใช้  
มูลค่าชั้นสูงของสินทรัพย์ถาวร สามารถจ าแนกได้ดังนี้ 
 การจ าแนกประเภทของ SMEs โดยใช้มูลค่าชั้นสูงของสินทรัพย์ถาวร สามารถจ าแนกได้
ดังนี้ 

1. การจ าแนกในรูปแบบการผลิตวิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 ล้านบาท วิสาหกิจ
ขนาดเล็กไม่เกิน 50 ล้านบาท 

2. การจ าแนกในรูปแบบการบริการ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 ล้านบาท วิสาหกิจ
ขนาดเล็กไม่เกิน 50 ล้านบาท 

3. การค้าปลีกและค้าส่ง โดยมีเกณฑ์การจ าแนกอยู่ที่ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 100 
ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 50 ล้านบาท และค้าปลีกมีการจ าแนกจะอยู่ที่วิสาหกิจขนาดกลาง
ไม่เกิน 60 ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 30 ล้านบาท 
 การจ าแนกประเภทของ SMEs โดยใช้เกณฑ์จากจ านวนการจ้างงาน สามารถจ าแนกได้
ดังนี้ 

1. การผลิต วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 50 คน 
2. การบริการ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 50 คน 
3. การค้าส่ง วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 50 คน วิสาหกิจขนาด เล็กไม่เกิน 25 คน 

และ ค้าปลีก :วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 30 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 15 คน 
 (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559) 

 
แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดส่วนประสมทางการตลาด 
 Philip Kotler (1984)  ได้กล่าวว่า การตลาดได้มีการแบ่งระดับของแนวความคิดและ
ทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออกเป็นระดับแรก การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) โดย
การตลาดแบบนี้มีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างความตระหนักในตราสินค้า (brands) แบบที่เคย
มุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยู่ในระดับข้ันนี้จะมุ่งให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาด 
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 สมวงศ์ พงศ์ถาพร (2551: 103) กล่าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบที่ส าคัญ ของ
ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 

 ผลิตภัณฑ์ (Products) ผลิตภัณฑ์ (Products)  
 ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า สินค้าหรือบริการที่
บุคคลและองค์กรซื้อไป เพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอ่ืนๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือ
หมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อไป เพ่ือใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือ
ด าเนินงานของกิจการหรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองค์ประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาด     
ก็ตาม แต่เป็นตัวส าคัญที่มีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังนี้ ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ชื่อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
(Quality) การรับประกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และ คณะ, 2552: 80-81)  

 ราคา (Pricing)  
 ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับต าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้า และสร้างก าไรใน
อัตราที่เหมาะสมสู่กิจการ หรือจ านวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรือผลรวมของ           
มูลค่าที่ผู้ซื้อท าการแลกเปลี่ยน เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือ
บริการตามนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies) หรือมูลค่าของสินค้าและบริการ ที่วัดออกมาเป็น
ตัวเงิน การก าหนดราคามีความส าคัญต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถก าหนดราคาสินค้าเองได้
ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลิต สภาพการแข่งขัน ก าไรที่คาดหมาย 
ราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นกิจการควรจะต้องเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมในการก าหนดราคาสินค้าหรือ
บริการ  ประเด็นส าคัญจะต้องพิจารณาเกี่ยวกับราคา ได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการ (List Price) 
ราคาที่ ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วนยอมให้  (Allowances) ราคาที่มีช่วงระยะเวลาที่       
การช าระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขให้สินเชื่อต่าง ๆ (Credit Terms) (Armstrong & 
Kotler, 2009: 203)  

 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดี หรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทาง
เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ในช่องทางการจัด
จ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ( Industrial User) และคนกลาง 
(Middleman)  โลจิสติกส์ทางการตลาดเป็นการวางแผนการปฏิบัติและการควบคุมการเคลื่อนย้าย
สินค้า จากจุดเริ่มต้นไปยังจุดที่ต้องการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลก าไร หรือ
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กลยุทธ์ทางการตลาดในการจัดเตรียมผลิตภัณฑ์ให้พร้อมจ าหน่าย กระบวนการนี้สามารถก่ออิทธิพล
ต่อหน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการน าสินค้าจาก ผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่ง 
การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที ่เหมาะสม  มีความส าคัญต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ 
(ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555)  

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ส่งเสริม        
การขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้นตาม
เป้าหมายของกิจการ ระดับที่สองคือ การตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดี        
น่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่น ต่อผู้บริโภค 
โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดระดับที่สองนี้ คือกิจการจะ
สามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงขึ้น เมื่อเทียบกับคู่แข่งขันหรือเป็นกิจกร รม
ติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมาย เพ่ือเป็นการให้ความรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือนความจ าเป็นของ
ตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้า การโฆษณาการส่งเสริมการขายเป็นเครื่องมือการสื่อสาร เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ ในความคิดต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพ่ือ
เตือนความทรงจ า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ  
(ชานนท ์รุ่งเรือง, 2555)  

 บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees)  
 บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees)  พนักงานผู้ให้บริการเป็นองค์ประกอบที่
ส าคัญในกระบวนการผลิตและบริการ ซึ่งต้องผ่านการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) 
และการจูงใจบุคลากรเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ และสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้เหนือคู่แข่ง ดังนั้นเพ่ือคุณภาพในการบริการองค์กรจึงจ าเป็นต้องมีการ
อบรมบุคลากร มีการสนับสนุนที่จ าเป็น ในการมอบหมายอ านาจและหน้าที่ความรับผิดชอบ เพื่อสร้าง
บุคลากรให้มีความรู้ความสามารถ ความน่าเชื่อถือ มีทัศนคติที่ดี มีความรับผิดชอบ มีประสิทธิภาพใน
การสื่อสารกับลูกค้า มีความสามารถ ในการแก้ปัญหาต่างๆ รวมถึงมี ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์  
(ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554)  

 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  
 ลั ก ษ ณ ะท างก าย ภ าพ  (Physical Evidence & Presentation) สิ่ งที่ ป ร าก ฏ แ ก่
สาธารณชนเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer Value Proposition) และช่วยสื่อให้ผู้บริโภค
รับรู้ถึงภาพลักษณ์และคุณภาพของการบริการ เช่น ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด หรือ
ประโยชน์อื่นๆ ลักษณะทางกายภาพอาจได้แก่ การตกแต่งภายใน  โครงสร้างทางสถาปัตยกรรม 
วัสดุตกแต่ง เฟอร์นิเจอร์และการวางผังร้าน สภาพแวดล้อมของสถานที่ให้บริการ แบ่งสัดส่วนของ
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พ้ืนที่ภายในอาคาร การออกแบบตกแต่ง และลักษณะกายภาพอ่ืนๆ ที่สามารถดึงดูดลูกค้าท าให้ลูกค้า
มองเห็นภาพการให้บริการได้อย่างชัดเจน รวมถึงอุปกรณ์เครื่องมือ เครื่องใช้ต่างๆ ที่มีไว้ให้บริการ 
เป็นต้น บรรยากาศในร้านค้าจะต้องตอบโจทย์กับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  (วิกรานต์ 
มงคลจันทร์, 2558) 

 กระบวนการให้บริการ (Process)  
 กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการให้บริการเพ่ือส่งมอบคุณภาพใน
การให้บริการได้อย่างประทับใจลูกค้าและรวดเร็ว (Customer Satisfaction) กระบวนการให้บริการ
เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญมาก ต้องอาศัยบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือ
ทันสมัยที่ก่อให้เกิดการสร้างกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพและมีคุณภาพได้ ซึ่งในแต่ละขั้นตอน
จะต้องมีการเชื่อมโยงกันได้เป็นอย่างดี หากมีขั้นตอนไหนผิดพลาด เพียงขั้นตอนเดียวก็จะท าให้
การบริการอาจไม่เป็นที่ประทับใจแก่ลูกค้า หรือไม่มีคุณภาพ การปรับปรุงกระบวนการให้บริการจึง
เป็นสิ่งที่ต้องท าอย่างสม่ าเสมอ จะต้องออกเป็นนโยบายและแผนการปฏิบัติ ให้เป็นมาตรฐานสากล 
ยังต้องอาศัยการระดมความคิดเห็นจากทั้งบุคลากรและลูกค้า จากทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับ
ส่วนประสมการทางตลาดบริการ (กนกพรรณ สุขฤทธิ์, 2557: 33) 
 
ข้อมูลพื้นที่และแหล่งข้อมูล 
 จังหวัดนครปฐม เป็นอู่อารยธรรมส าคัญที่มีประวัติความเป็นมายาวนานในแผ่นดินสุวรรณภูมิ 
จากหลักฐานทางประวัติศาสตร์กล่าวว่า เมืองนครปฐมแต่เดิมนั้นตั้งอยู่ริมทะเล เป็นเมืองเก่าแก่        
มีความเจริญรุ่งเรืองมานับตั้งแต่สมัยสุวรรณภูมิ และเป็นราชธานีส าคัญในสมัยทวารวดี ในยุคนั้น 
นครปฐมเป็นแหล่งเผยแพร่อารยธรรมจากประเทศอินเดีย ซึ่งรวมทั้งพุทธศาสนา นครปฐมจึงเป็น
ศูนย์กลางของความเจริญมีชนชาติต่างๆ อพยพเข้ามาตั้งถิ่นฐานอยู่เป็นจ านวนมาก  ต่อมาได้เกิด
ความแห้งแล้งขึ้นในเมืองนครปฐม เพราะกระแสน้ าที่ไหลผ่านตัวเมืองเปลี่ยนเส้นทาง ประชาชนจึง
อพยพไปตั้งหลักแหล่งอยู่ริมน้ า และสร้างเมืองใหม่ขึ้นชื่อ “เมืองนครไชยศรี” หรือ “ศรีวิชัย” 
นครปฐมจึงกลายเป็นเมืองร้างที่ไม่มีผู้คนอาศัยอยู่มาเป็นเวลาหลายร้อยปี จนกระทั่งพระบาทสมเด็จ
พระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว ขณะที่ทรงยังผนวชได้ธุดงค์ไปพบพระปฐมเจดีย์ และทรงเห็นว่าเป็นเจดีย์องค์ใหญ่
ไม่มีที่ใดเทียบเท่า ครั้นเมื่อได้ครองราชย์ จึงโปรดฯ ให้ก่อเจดีย์แบบลังกาครอบองค์เดิมไว้ โดยให้ชื่อว่า 
“พระปฐมเจดีย์” ทรงปฏิสังขรณ์สิ่งต่างๆ ในบริเวณองค์พระปฐมเจดีย์ให้มีสภาพดี และโปรดฯ       
ให้ขุดคลองเจดีย์บูชาเพ่ือให้การเสด็จมานมัสการสะดวกขึ้น 
 ต่อมาในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว ได้เริ่มก่อสร้างทางรถไฟสายใต้
ผ่านเมืองนครปฐม ซึ่งขณะนั้นยังเป็นป่ารก พระองค์จึงโปรดฯ ให้ย้ายเมืองจากต าบลท่านา            
อ าเภอนครชัยศรี มาตั้งท่ีบริเวณองค์พระปฐมเจดีย์เหมือนเช่นครั้งสมัยโบราณ 
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 ครั้งในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัวโปรดฯให้มีการสร้างพระราชวัง

สนามจันทร์เป็นที่เสด็จแปรพระราชฐานและฝึกซ้อมรบแบบเสือป่า โดยโปรดฯ ให้ตัดถนนเพ่ิมขึ้นอีก

หลายสาย รวมทั้งสร้างสะพานเจริญศรัทธาข้ามคลองเจดีย์บูชาเชื่อมระหว่างสถานีรถไฟกับ          

องค์พระปฐมเจดีย์ ตลอดจนสร้างพระร่วงโรจนฤทธิ์ทางด้านทิศเหนือขององค์พระปฐมเจดีย์และ

บูรณะองค์พระปฐมเจดีย์ให้สมบูรณ์สวยงามดังที่เห็นอยู่ในปัจจุบัน และได้โปรดให้เปลี่ยนชื่อจากเมือง         

“นครไชยศรี” เป็น “นครปฐม” (นันทพงษ์ บุญพงษ,์ 2560) 

 ที่ตั้งและอาณาเขต 

 จังหวัดนครปฐมเป็นจังหวัดหนึ่งในภาคกลางด้านตะวันตก ตั้งอยู่บริเวณ ลุ่มแม่น้ าท่าจีน 

ซึ่งเป็นพ้ืนที่บริเวณที่ราบลุ่มภาคกลาง โดยอยู่ระหว่างเส้นรุ้งที่ 13 องศา 45 ลิปดา 10 พิลิปดาดา              

เส้นแวงที่ 100 องศา 4 ลิปดา 28 พิลิปดา มีพ้ืนที่ 2,168.327 ตารางกิโลเมตร หรือ 1,355,204 ไร่ 

เท่ ากับ ร้อยละ 0.42 ของประเทศ และมี พ้ืนที่ เป็นอันดับที่  62 ของประเทศ อยู่ห่ างจาก

กรุงเทพมหานครไปตามเส้นทางถนนเพชรเกษม 56 กิโลเมตร หรือตามเส้นทางถนนบรมราชชนนี 

(ถนนปิ่นเกล้า – นครชัยศรี) 51 กิโลเมตร และตามเส้นทางรถไฟ 62 กิโลเมตร  

 สภาพภูมิประเทศและสภาพภูมิอากาศ 

1. สภาพภูมิประเทศ 

  สภาพภูมิประเทศของจังหวัดนครปฐมโดยทั่วไปมีลักษณะไม่แตกต่างกันคือเป็นที่ราบ

ถึงค่อนข้างราบเรียบ ไม่มีภูเขาและป่าไม้ ระดับความแตกต่างของความสูงของพ้ืนที่อยู่ระหว่าง 

2–10 เมตร เหนือระดับน้ าทะเลปานกลาง สภาพพ้ืนที่โดยทั่วไปลาดจากทิศเหนือสู่ทิศใต้ และ

ตะวันตกสู่ตะวันออกมีแม่น้ าท่าจีนไหลผ่านจากทิศเหนือลงสู่ทิศใต้ พ้ืนที่ทางตอนเหนือและทาง

ตะวันออกเฉียงเหนือส่วนใหญ่เป็นที่ดอน ส่วนพ้ืนที่ทางตอนกลางของจังหวัดเป็นที่ราบลุ่ม มีที่ดอนกระจาย

เป็นแห่งๆ และมีแหล่งน้ ากระจาย ส าหรับ พ้ืนที่ด้านตะวันออก และด้านใต้เป็นที่ราบลุ่มริมฝั่ง

แม่น้ าท่าจีน มีคลองธรรมชาติและคลองซอยที่ขุดขึ้นเพ่ือการเกษตรและคมนาคม พ้ืนที่สูงจาก

ระดับน้ าทะเล 2–4 เมตร 

2. สภาพภูมิอากาศ 
2.1 ปริมาณน้ าฝน 

  ข้อมูลปริมาณน้ าฝนของจังหวัดนครปฐม ย้อนหลัง 5 ปี (2552–2556) ปริมาณ
น้ าฝนจะอยู่ในช่วง 1,100–1,200 มิลลิเมตร ฝนตกมากที่สุดปี 2554 วัดได้ 1,295.5 มิลลิเมตร 
จ านวนวันที่ฝนตก 111 วัน ส่วนฝนตกน้อยที่สุดในปี 2556 วัดได้ 957.4 มิลลิเมตร จ านวนวันที่ฝนตก 
134 วัน 
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2.2 อุณหภูมิ 
   ข้อมูลอุณหภูมิของจังหวัดนครปฐม เปรียบเทียบย้อนหลัง 5 ปี (2552  – 2556) 
ปรากฏว่าอุณหภูมิโดยทั่วไปอยู่ในเกณฑ์ปกติ ส าหรับอุณหภูมิสูงที่สุด  วัดได้ 40.2 องศาเซลเซียส 
เมื่อวันที่ 10 พฤษภาคม 2553 และอุณหภูมิต่ าที่สุด วัดได้ 10.3 องศาเซลเซียส เมื่อวันที่ 12 มกราคม 
2552 

2.3 การกระจายของฝน 
   ปริมาณฝนที่ตกในพ้ืนที่จังหวัดนครปฐม ย้อนหลัง 5 ปี (2552  – 2556) ท าให้
ทราบว่า ปริมาณน้ าฝนจะอยู่ในช่วง 500-1,650 มิลลิเมตร โดยพ้ืนที่ที่มีฝน มากที่สุด ได้แก่ พ้ืนที่
อ าเภอดอนตูม เมื่อปี 2554 วัดได้ 1,641.3 มิลลิเมตร จ านวนวันที่ฝนตก 91 วัน ส่วนพ้ืนที่ที่มีฝนตก
น้อยที่สุด ได้แก่ อ าเภอบางเลน เมื่อปี 2556 วัดได้ 269.4 มิลลิเมตร จ านวน วันที่ฝนตก 27 วัน  
(สถานีอุตุนิยมวิทยานครปฐม, 2556) 

 สภาพการเมืองการปกครอง 
1. เขตการปกครอง  

  จังหวัดนครปฐมแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 7 อ าเภอ 106 ต าบล 904 หมู่บ้าน 
ส าหรับการบริหารราชการส่วนท้องถิ่น ประกอบด้วย องค์การบริหารส่วนจังหวัด 1 แห่ง เทศบาลนคร 
1 แห่ง เทศบาลเมือง 4 แห่ง เทศบาลต าบล 8 แห่ง และองค์การบริหารส่วนต าบล 93 แห่ง 

2. ประชากร  
  ปี พ.ศ.2559 มีประชากรจ านวนทั้งสิ้น 900,808 คน เป็นชาย จ านวน 432,727 คน 
หญิง จ านวน 468,081 คน ส าหรับอ าเภอที่มีประชากรมากที่สุด ได้แก่ อ าเภอเมือง มีประชากร
จ านวน 175,759 คน  

 สภาพเศรษฐกิจ   
1. มูลค่าตลาดของสินค้าและบริการ  

  สภาพทางเศรษฐกิจของจังหวัดนครปฐมในปี 2559 พบว่า ประชาชน  มีรายได้เฉลี่ยต่อหัว 
187,724 บาทต่อปี โดยทั้งจังหวัดมีมูลค่าตลาดของสินค้าและบริการในจังหวัด ตามราคาประจ าปี 
184,579 ล้านบาท รายได้ส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับสาขาการผลิตอุตสาหกรรมมากที่สุด คิดเป็นมูลค่า 
97,267 ล้านบาท รองลงเป็นสาขาการขายส่ง การขายปลีก การซ่อมแซมยานยนต์ จักรยานยนต์ ของ
ใช้ส่วนบุคคล และของใช้ในครัวเรือน คิดเป็นมูลค่า 19,818 ล้านบาท สาขาเกษตรกรรม การล่าสัตว์ 
และการป่าไม้ คิดเป็นมูลค่า 14,623 ล้านบาท สาขาการศึกษา คิดเป็นมูลค่า 7,341 ล้านบาท สาขา
การบริการด้านอสังหาริมทรัพย์ การให้เช่า และการบริการทางธุรกิจ คิดเป็นมูลค่า 7 ,399 ล้านบาท 
สาขาการบริหารราชการแผ่นดิน และการป้องกันประเทศ รวมทั้ง  การประกันสังคมภาคบังคับ 
คิดเป็นมูลค่า 6,874 ล้านบาท สาขาตัวกลางทาง การเงิน คิดเป็นมูลค่า 6 ,287 ล้านบาท สังคมและ
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บริการส่วนบุคคลอื่นๆ คิดเป็นมูลค่า 1 ,178 ล้านบาท และสาขาลูกจ้างในครัวเรือน ส่วนบุคคล  
คิดเป็นมูลคา่ 86 ล้านบาท (ส านักงานจังหวัดนครปฐม, 2560: 3) 

 สภาพสังคม  
1. การศึกษา  

  จังหวัดนครปฐมเป็นจังหวัดหนึ่งที่มีความพร้อมทางการจัดการศึกษา กล่าวคือ              
มีสถานศึกษาทุกระดับที่จะให้บริการทางการศึกษาแก่เด็ก เยาวชน และประชาชนในจังหวัดนครปฐม
อย่างพอเพียงตั้งแต่ระดับก่อนประถมศึกษา จนถึงระดับอุดมศึกษา นอกจากนี้ ยังมีสถาบันอุดมศึกษา
อีกหลายแห่ง ประกอบด้วย มหาวิทยาลัยคริสเตียน มหาวิทยาลัยศิลปากร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม มหาวิทยาลัยสวนดุสิต มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 
และโรงเรียนนายร้อยต ารวจ และในด้านการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน จังหวัดนครปฐมมีส านักงานเขตพ้ืนที่
การศึกษาประถมศึกษานครปฐม เขต ๑ รับผิดชอบดูแลสถานศึกษาในพ้ืนที่อ าเภอเมืองนครปฐม 
ก าแพงแสน และดอนตูม และส านักงานเขตพ้ืนที่การศึกษาประถมศึกษานครปฐม เขต ๒ รับผิดชอบ
ดูแลสถานศึกษาในพ้ืนที่อ าเภอนครชัยศรี บางเลน สามพราน และพุทธมลฑล (ส านักงานจังหวัด
นครปฐม, 2560:18) 

 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 กฤษณะ ดาราเรือง (2559) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาด
วิสาหกิจชุมชนบ้านเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์ การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาศักยภาพ
การด าเนินงาน พัฒนาตราผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์และฉลากสินค้า และจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
ของวิสาหกิจชุมชนบ้านเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิ งลึกจาก         
กลุ่มผู้ประกอบการและการสอบถามความคิดเห็นผู้บริโภค ที่มีต่อผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชน          
บ้านเขาแหลม จังหวัดนครสวรรค์ ผลการวิจัยพบว่า ภาพรวมความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อ           
ตราผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์และฉลากสินค้าอยู่ในระดับสูง แผนกลยุทธ์ทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชน
บ้านแหลม จังหวัดนครสวรรค์ ประกอบด้วย กลยุทธ์เชิงรุก ได้แก่ 1) ออกงานแสดงสินค้าอย่าง
ต่อเนื่อง 2) แสวงหาความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์เข้า
สู่ตลาด Modern Trade 3) ขยายกลุ่มตลาดในกลุ่มธุรกิจสปา และธุรกิจโรงแรม และ 4) พัฒนาการ
ด าเนินงานด้านการตลาด 4.0 ผ่าน Social Media และ Digital Marketing กลยุทธ์แก้ไข ได้แก่      
1) พัฒนาบรรจุภัณฑ์และตราสัญลักษณ์สินค้า ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุ่มบรรจุภัณฑ์ที่หลากหลาย 
2) สร้าง Brand Online ผ่าน Social Branding และ 3) พัฒนาศักยภาพบุคลากรที่สอดคล้องกับ
ความต้องการกลยุทธ์เชิงป้องกัน ได้แก่ 1) ศึกษาความต้องการของผู้บริโภคตลอดจนกลยุทธ์ของ
สินค้า Modern Tradeและ 2) พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 



  30 

 พรเจริญ แรงฤทธิ์ (2559) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีคุณภาพการให้บริการขนส่งทางบกของ
บริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง แอน ทราน สปอร์ต จ ากัด 1) การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อคุณภาพ      
การให้บริการขนส่งสินค้าทางบกของ บริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง แอน ทราน สปอร์ต จ ากัด เพ่ือศึกษา
ปัจจัยและความพึงพอใจในการให้บริการของบริษัท  เวิลด์ ฮาทชิปปิ้ง แอน ทราน สปอร์ต จ ากัด 
เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากกลุ่มผู้ที่มาใช้บริการขนส่งสินค้าทางบก
จ านวน 134 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานแบบ t- test และ One-Way ANOVA 
และ  Regression Analysis ผลการศึกษาพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น เพศชาย            
ช่วงอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ต าแหน่งงานพนักงานทั่วไป   
ปัจจัยที่มีผลต่อการให้บริการขนส่งทางบกของบริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้งแอน ทราน สปอร์ต จ ากัด 
ปัจจัยที่มีผลต่อการให้บริการในภาพรวม ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ประกอบด้วยด้านความเป็นรูปธรรม
ของบริการ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านความสัมพันธ์ต่อลูกค้า และ
ด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของผู้รับบริการ อยู่ในระดับมากตามล าดับ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลที่ต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจต่อการให้บริการขนส่งสินค้าทางบก
ของบริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง แอน ทรานสปอร์ต จ ากัด ที่แตกต่างกัน ผู้ใช้บริการที่มีข้อมูลส่วนบุคคล
ที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาต าแหน่งงานและประสบการณ์ในการท างานที่ แตกต่างกัน    
มีผลต่อความพึงพอใจต่อการให้บริการไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณภาพการให้บริการมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจบริการขนส่งสินค้าทาง
บกของบริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง แอน ทรานสปอร์ต จ ากัด ผู้ใช้บริการที่มีปัจจัยด้านการตอบสนองต่อ
ลูกค้า ด้านให้การเชื่อมกันต่อลูกค้า และการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของผู้รับบริการ มี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการให้บริการขนส่งสินค้าทางบกของบริษัท เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง 
แอน ทราน สปอร์ต จ ากัดที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 
 วัลลภา ว่องไวพาณิชย์ (2557) ได้ศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจร้านว่องไว เฟอร์นิเจอร์ แผนธุรกิจ 
ร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ ได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป คู่แข่ง พฤติกรรมผู้บริโภค 
สภาพแวดล้อมภายในกิจการ รวมถึงท าการศึกษาข้อมูลที่มีประโยชน์เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์จากแหล่งข้อมูลต่างๆ กิจการร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ มองเห็น โอกาสทางธุรกิจที่จะ
ขยายธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ เพ่ือสร้างความหลากหลายให้กับลูกค้า และในปัจจุบันกิจการเฟอร์นิเจอร์       
ไม้อัดสัก ก าลังเป็นที่สนใจมากขึ้น โดยมีแนวโน้มว่าจะมีการเจริญเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเนื่อง       
ในการลงทุนท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ครั้งนี้จะใช้เงินลงทุนประมาณ 3,000,000 บาท เป็นเงินลงทุนจาก
ส่วนของเจ้าของเพียงคนเดียว กระบวนการด าเนินงานของร้านว่องวัฒนา เฟอร์นิเจอร์ มีขั้นตอน 
ดังนี้ 1. ลูกค้าเดินเข้าร้าน พนักงานกล่าวต้อนรับ 2. ลูกค้าเดินชมสินค้า (โดยมีพนักงานคอยให้บริการ
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ให้กับลูกค้าเมื่อลูกค้าต้องการค าปรึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นๆ)  3. ลูกค้าเลือกสินค้าที่ถูกใจ และท า
การช าระเงินที่แคชเชียร์ 4. นัดหมายวัน เวลา และสถานที่ ที่ทางลูกค้าต้องการให้ไปส่งสินค้าและ
ลูกค้าเดินออกจากร้าน พนักงานกล่าวขอบคุณ เป็นอันจบการให้บริการขาย 
 ประพินรัตน์ จงกล และคณะ (2556) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยวในอ าเภอ
สิงหนคร จังหวัดสงขลา การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวของ           
ผู้ที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเขตพ้ืนที่ อ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 2) ศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด (7 P’s) ที่มีผลต่อการท่องเที่ยวของผู้ที่เดินทางมาท่องเที่ยว 3) แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือ
เพ่ิมกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7  P’s) ในการจัดการการท่องเที่ยว ตัวอย่างที่ ใช้คือ 
นักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวในเขตพ้ืนที่อ าเภอสิงหนคร และผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในการท่องเที่ยว 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ผลการวิจัย พบว่า สาเหตุที่ก่อให้เกิด
พฤติกรรมในการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในเขตพ้ืนที่อ าเภอสิงหนคร เพราะอยู่ใกล้และเดินทาง
สะดวก และเพ่ือท ากิจกรรมพักผ่อนหย่อนใจ รับรู้ข้อมูลการท่องเที่ยวจากเพ่ือน ตัดสินใจในการเลือก
มาท่องเที่ยวเอง ร่วมกับครอบครัว แหล่งท่องเที่ยวที่ชอบ คือทะเล และมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 1,000 
บาท ในการเดินทางด้านความส าคัญของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจใน
ระดับมาก แนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมในส่วนของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) คือ 
ควรปรับปรุงโครงสร้างพ้ืนฐาน ปรับปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ์ของการบริการ เช่น เพ่ิมรถประจ าทาง 
และพัฒนาด้านสาธารณูปโภคของแหล่งท่องเที่ยว รวมถึงส่งเสริมการให้มีการประชาสัมพันธ์ 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครเพ่ือศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติ 
ความไว้วางใจและส่วนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรต้นคือ 
ทัศนคติ ความไว้วางใจและส่วนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน  
สังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) กลุ่มตัวอย่างคือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต่ 23 ปีขึ้นไป 
จ านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจก
แบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้วิธีการทางสถิติ ได้แก่ การแจก
แจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ                  
ผลการศึกษาพบว่า พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 23-30 ป ี       
มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนที่ 
20,001 - 30,000 บาท โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าเครื่องแต่งกายผ่านสังคม
ออนไลน์ (อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบจะมีความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านอินสตาแกรม
เดือนละ 1 ครั้ง และส่วนใหญ่ซื้อสินค้าครั้งละ 500-1,000 บาท ปัจจัยด้านทัศนคติปัจจัยด้าน
ความไว้วางใจ และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับส าคัญมาก           
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ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านความไว้วางใจ และปัจจัยด้าน   
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสั งคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 ณัฐวุฒิ วิเศษ (2555) ได้ศึกษาเรื ่อง ปัจจัยในการด าเนิน ธุรกิจของผู้ประกอบการ
ขนาดกลางและขนาดย่อย (SMEs) ในจังหวัดนนทบุรี งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความคิดเห็น
ของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยส่วนบุคคล และ
ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดนนทบุรี และเพ่ือศึกษา 
เปรียบเทียบ ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจการเป็นผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ในจังหวัดนนทบุรี ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดนนทบุรี จานวน 302 คน ผู้วิจัยก าหนด กลุ่มตัวอย่าง โดยใช้
ตาราง Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาดเคลื่อน 5% ขนาดตัวอย่างที่
เหมาะสมจานวน 172 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เครื่องมือที่ใช้ใน
การศึกษาเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละค่าเฉลี่ย 
ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-Test และ F-test (One – Way ANOVA) ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ ระหว่าง 41-50 ปี มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี        
มีภูมิล าเนาอยู่ในกรุงเทพมหานคร ใช้เวลาท างาน 41-50 ชั่วโมง/สัปดาห์ อายุของกิจการอยู่ที่ 1-5 ปี 
จ านวนพนักงานในกิจการ 1-30 คน ลงทุนของกิจการ ต่ ากว่า 500,000 บาท ประเภทของธุรกิจคือ 
การบริการ มีลักษณะการด าเนินงานแบบเจ้าของคนเดียว ส่วนใหญ่ไม่เคยประกอบการธุรกิจ ประเภท
อ่ืนก่อนธุรกิจปัจจุบัน และไม่เคยท างานที่อ่ืน ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจัยในการ
ด าเนินธุรกิจ ด้านการจัดการมาเป็นอันดับหนึ่ง 
 ประพนธ์ เล็กสุมา (2555) ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ด าเนินธุรกิจค้าปลีก เครื่อง
เขียนของผู้ประกอบการรายย่อย จังหวัดนครปฐม งานวิจัยครั้งนี้ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ                  
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ โดยใช้ห่วงโซ่คุณค่าเป็นต้นแบบในการด าเนินธุรกิจ              
ค้าปลีกเครื่องเขียนของผู้ประกอบการรายย่อยจากผู้ประกอบการ จ านวน 7 ราย ในเขตอ าเภอเมือง
เป้าหมายหลักประกอบด้วยด้านห่วงโซ่คุณค่า การวิจัยพบว่าห่วงโซ่อุปทาน มีการเลือกซื้อสินค้าอยู่    
2 แหล่งคือ ร้านขายส่งและตัวแทนจ าหน่าย ด้านการจัดการ จัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ มีการท า
ระบบสินค้าคงคลัง และการแบ่งหน้าที่พนักงานให้ชัดเจน เป็นการค้าสินค้าถึงมือผู้บริโภคโดยตรงและ
ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาต่ าประกอบกับการเลือกท าเลที่ตั้งใกล้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และควรส่งเสริม
การตลาดด้วยการลดราคา การแถมสินค้า ด้านการวางแผนก าหนดกลยุทธ์คือเลือกสินค้ามาจ าหน่าย
ให้ตรงกับความด้องการลูกค้า การบริหารทรัพยากรมนุษย์คือการให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าแก่พนักงาน 
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 ศิริยา จันทร์ เศรษฐ์  (2555) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์แบบ Built in ในจังหวัดราชบุรี งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ จากผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built in ในจังหวัดราชบุรี มีรูปแบบการด าเนินกิจการเป็นรูปแบบ
กิจการขนาดย่อม โดยมีการน าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7p’s ของ Philip Kotler มาใช้ใน
การด าเนินธุรกิจการตลาดที่แตกต่างกันไป เน้นกลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเน้น      
ความพึงพอใจละการใช้งานของลูกค้า และมีการท าแบบสามมิติ (3D) ก่อนการขึ้นแบบจริงเพ่ือง่ายต่อ
การสื่อสาร และท าความเข้าใจกับลูกค้า โดยใช้ภาพเสมือนจริงในพ้ืนที่จริง การตั้งราคาสินค้าจะตั้ง
ตามพ้ืนที่ในแต่ละช่วงขึ้นอยู่กับรูปแบบการใช้งานที่ลูกค้าสั่งซื้อ มีช่องทางจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน
โดยตรงถึงมือผู้บริโภค ด้านการอ านวยการผลิตและบริการหลังการขายสินค้า ทางร้านจะมีการให้
ค าปรึกษาตลอดการใช้งานลูกค้าจะเชื่อมั่นในการให้บริการและตัวผลิตภัณฑ์ ลูกค้าจะมั่นใจใน
ผู้ประกอบการจึงท าให้ลูกค้าปัจจุบันมีการบอกต่อแบบปากต่อปาก สู่ลูกค้ารายใหม่ๆ เข้ามา 
 วรชัย ครุฑบัว (2553) ศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจผลิตตัวถัง
รถยนต์โดยสารรถชนิดพิเศษ กรณีศึกษาห้างหุ้นส่วนจ ากัดเอกวัจน์หนึ่งเก้าเก้าสี่ การศึกษาวิจัย      
ครั้งนี้ใช้วิธีสัมภาษณ์ระดับลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่      
การสัมภาษณ์ผู้บริหารของส่วนจ ากัดเอกวัจน์หนึ่งเก้าเก้าสี่ ผู้จัดการฝ่ายผลิต ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ 
ผู้จัดการฝ่ายบริหารทรัพยากรมนุษย์ พนักงานในโรงงานรวมทั้งกลุ่มผู้ซื้อสินค้า นอกจากวิธี   
สัมภาษณ์แล้วยังใช้วิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม ในกิจกรรมของการปฏิบัติงานจริง ในการผลิตซึ่ง
นอกจากการสัมภาษณ์แล้วยังศึกษาทฤษฎีต่างๆ ที่เกี่ยวข้องโดยการค้นคว้ าจากเอกสารต่างๆ ได้แก่ 
หนังสือ บทความ วารสาร วิทยานิพนธ์ และรายงานต่างๆ เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา ผลการวิจัย
พบว่า ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเอกวัจน์หนึ่งเก้าเก้าสี่ เป็นผู้ผลิตรายแรกและรายเดียวในประเทศไทย ที่มี
การผลิตรถโมบาย กิจการใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในสินค้ามีลักษณะ รู้ระบบลดการสูญเสีย
พลังงาน ช่องทางการจัดจ าหน่ายคือ 1) ขายตรงให้กับลูกค้า 2) ขายผ่านโบรกเกอร์ 3) ขายผ่านสื่อ
โฆษณา การส่งเสริมการตลาดจัดส่งเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายเข้าไปแนะน าสินค้าให้กับลูกค้าโดยตรง การรักษา     
ฐานลูกค้าและท าการเก็บประวัติลูกค้าทุกราย เพ่ือเป็นข้อมูลสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า สินค้ามี
คุณภาพมีบริการหลังการขายที่ดี ปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจคือ การขยายพ้ืนที่โรงงาน 
เนื่องจากที่ดินข้างเคียงราคาแพงสภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า        
แรงงานฝีมือหายากการเปลี่ยนแปลงงานของพนักงาน การขาดเงินทุนหมุนเวียน ด้วยเหตุนี้กิจการ
จ าเป็นต้องทบทวนการขยายโรงงานการท าส่งเสริมการขายร่วมมือกับสถาบันการศึกษาในการฝึก
แรงงานการพิจารณาผลตอบแทนและการจัดหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียนเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดใน         
การด าเนินงาน 
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 สุญานี แสงบุญ (2553) ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาโอกาสทางธุรกิจส าหรับเฟอร์นิเจอร์   
แบบ Built-in ในเขตกรุงเทพมหานครจากการวิเคราะห์ผู้ประกอบการ 4 ราย โดยการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการที่ก าลังด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built-in พบว่า ผู้ประกอบการรายที่ 1 ใช้วิธีการ
ดูแลเอาใส่ใจลูกค้า และมีความสามารถในด้านการออกแบบจึงมีแนวโน้มที่จะออกแบบอย่างเดียวใน
อนาคต โดยไม่สามารถรับงานได้หลายงานในระยะเวลาเดียวกัน ผู้ประกอบการรายที่ 2 มีวิธีการหา
ลูกค้าใหม่จากการแนะน าของลูกเก่า มีขีดความสามารถในด้านการผลิตจึงมีแนวโน้มในอนาคตที่จะ  
ท าการผลิตเพียงอย่างเดียว โดยจะเข้าร่วมเสนอราคาเฉพาะงานที่มีการแข่งขันน้อยและงานที่มี       
ความถนัด รวมทั้งไม่สามารถรับงานได้หลายงานในระยะเวลาเดียวกัน ผู้ประกอบการรายที่ 3 มีฐาน
ลูกค้ามากมายจากการแนะน าของลูกค้าและกลุ่มคนรู้จัก มีความเชี่ยวชาญในด้านการออกแบบซึ่งการ
ผลิตจะกระจายงานทุกส่วนให้กับผู้รับเหมารายย่อย ส่งผลท าให้งานมีราคาสูง และเสนอราคาไม่ชนะ
คู่แข่งถ้าลูกค้าพิจารณาด้านราคาเพียงอย่างเดียว ส าหรับผู้ประกอบการรายที่ 4 มีฐานลูกค้าเก่าและ
แนะน าลูกค้าใหม่โดยใช้วิธีปากต่อปาก มีขีดความสามารถการรับงานได้หลายงานในระยะเวลา
เดียวกัน ซึ่งส่งผลให้มีสิทธิภาพจ ากัดเสียโอกาสการได้งานในกรณีที่มีความต้องการจ้างงานจากกลุ่ม
คนที่ไม่มีคนรู้จัก ส าหรับกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริษัทควรใช้เมื่อกลุ่มลูกค้าที่มีความอ่ิมตัวกับ
เฟอร์นิเจอร์ Built-in จึงเปลี่ยนไปด าเนินการผลิตเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์
เฟอร์นิเจอร์แบบ Built-in ให้มีคุณภาพดีขึ้น ส่วนกลยุทธ์การขยายเข้าสู่ธุรกิจใหม่อาจยังไม่มี
ความเหมาะสมที่จะใช้กลยุทธ์การขยายเข้าสู่ธุรกิจใหม่ในเวลานี้  เนื่องจากการขยายเข้าสู่ธุรกิจใหม่
ต้องใช้ต้นทุนที่สูงแต่บริษัทของผู้วิจัยเป็นบริษัทขนาดเล็กและพ่ึงเริ่มด าเนินกิจการ 

จากการศึกษางานวิจัยและทฤษฏีที่ เกี่ยวข้องส่วนใหญ่  ไม่ว่าจะเป็นความรู้ทั่วไป    
เกี่ยวกับเฟอร์นิเจอร์ แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ ความหมายและความส าคัญของ    
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs) แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดส่วนประสมทางการตลาด        
(7 P’s)  และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งหมดผู้วิจัยได้น ามาใช้ในการก าหนดแนวค าถาม ตลอดจนน าผลที่
ได้มาอภิปราย และสรุปข้อเสนอแนะต่างๆ ในการวิจัยครั้งนี้ 



 
 

35 

 
บทท่ี 3  

วิธีด าเนินงานวิจัย 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง 
จั งหวัดนครปฐม เป็นงานวิจัย เชิ งคุณภาพ (Qualitative Research) วิธีวิทยาการศึกษาใน           
แบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) โดยวิธีนี้เป็นวิธีที่มีการน าบุคคลมาอธิบายเรื่องราวต่างๆ       
ที่ตนเองได้มีการประสบพบเจอมา (เกษม เพ็ญภินันท์, 2552) โดยมีฐานความคิดว่ามนุษย์นั้น  มีความรู้
และเข้าใจดีในสิ่งที่ตนเองประสบพบเจอมา ผู้วิจัยจึงเลือกวิธีปรากฏการณ์วิทยาในการวิจัยเนื่องจาก
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลนั้น ผู้วิจัยต้องอาศัยข้อมูลจากประสบการณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป นอกจากนี้ยังศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการ และสัมภาษณ์ข้อมูล
จากผู ้ที ่เกี ่ยวข้องหรือหน่วยงานของราชการที่เกี ่ยวข้อง เพื่อให้ได้ ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อ    
การวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุด โดยมีรายละเอียดในการด าเนินการดังนี้ 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
2. การเลือกพื้นที่ศึกษา 
3. ผู้ให้ข้อมูล 
4. เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
5. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 
6. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
7. การบันทึกข้อมูลภาคสนาม 
8. ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
9. การวิเคราะห์จ้อมูล 
10. การตรวจสอบข้อมูล 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง 
จั งหวัดนครปฐม เป็นงานวิจัย เชิ งคุณภาพ (Qualitative Research) วิธีวิทยาการศึกษาใน           
แบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) โดยวิธีนี้เป็นวิธีที่มีการน าบุคคลมาอธิบายเรื่องราว
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ต่างๆ ที่ตนเองได้มีการประสบพบเจอมา โดยมีฐานความคิดว่ามนุษย์นั้นมีความรู้และเข้าใจดีในสิ่งที่
ตนเองประสบพบเจอ (เกษม เพ็ญภินันท์ , 2552)  ผู้วิจัยจึงเลือกวิธีปรากฏการณ์วิทยาในการวิจัย
เนื่องจาก ในการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยต้องอาศัยข้อมูลจากประสบการณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป นอกจากนี้ยังศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการ และสัมภาษณ์สอบถาม
ข้อมูลจากผู้ที่เกี่ยวข้องหรือหน่วยงานของราชการที่เกี่ยวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อ    
การวิเคราะห์ให้ได้มากท่ีสุด โดยมีรายละเอียดในการด าเนินการดังนี้ 
 
การเลือกพื้นที่การศึกษา 
 การวิจัยครั้งนี้ได้เลือกพ้ืนที่อย่างเจาะจง (Purposive Selective) โดยได้มีการเลือกพ้ืนที่
อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ด้วยเหตุผลส าคัญคือ อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐมเป็นพ้ืนที่เหมาะสมใน     
การประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ เนื่องจากเป็นแหล่งที่มีประชากรอาศัยอยู่หนาแน่น มีโครงการบ้าน
จัดสรรเกิดขึ้นหลายโครงการ และจากการเป็นเมืองที่มีเศรษฐกิจที่พัฒนาที่เติบโตอย่างรวดเร็ว 
เป็นที่ตั้งของบริษัท ห้างร้านเป็นจ านวนมาก และมีการขยายตัวของบริษัทเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
จังหวัดนครปฐมจึงเป็นแหล่งที่ส าคัญในการประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ 
 
ผู้ให้ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ให้ข้อมูลหลักที่ส าคัญ (Key Informant) ในการศึกษานี้เป็นผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผู้วิจัยเลือกสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมข้อมูล 
โดยแบ่งเป็น  3 กลุ่ม ประกอบด้วย 

1. กลุ่มผู ้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
จ านวน 5 ราย ในการก าหนดคุณสมบัติผู้ประกอบการต้องเป็นผู้ประกอบการที่มีประสบการณ์ใน   
การบริหารธุรกิจมานานกว่า 7 ปี ขึ้นไป และมียอดขายตั้งแต่ 3,000,000 บาทต่อปี ผู้ประกอบการ
จะต้องเป็นผู้ที่มีความสามารถในการก าหนดทิศทางและกลยุทธ์ขององค์กรได้ เป็นผู้ประกอบการของ
ธุรกิจเฟอร์นิ เจอร์แบบส าเร็จรูปในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เนื่องจากผู้ประกอบการมี
ประสบการณ์ในการบริหารเพียงพอที่จะสามารถให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการวิจัยครั้งนี้ 

2. บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป เป็นบุคลากรที่มีความสามารถใน
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เป็นอย่างดี โดยมีประสบการณ์ในการท างานมากกว่า 5 ปีขึ้นไป ได้แก่ บุคลากร 
ฝ่ายขาย ฝ่ายผลิต และฝ่ายบริการหลังการขาย จ านวน 20 คน ในการก าหนดคุณสมบัติของบุคลากร
ในธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป เพราะเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ในธุรกิจอย่างเพียงพอ ที่จะสามารถให้
ข้อมูลที่จะท าให้เกิดประโยชน์แก่วิจัยในครั้งนี้ได้ 
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3. ลูกค้าที่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป เนื่องจาก
ประชากรกลุ่มนี้  เป็นผู้ที่ปฏิบัติและมีประสบการณ์ตรง จึงส่งผลให้ข้อมูลตรงกับความเป็นจริง 
สามารถน ามาใช้ประโยชน์ในงานวิจัยครั้งนี้ได้เป็นอย่างดี 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
 ประเภทบุคคล 
 ได้แก่ ตัวผู้วิจัย การวิจัยในครั้งนี้ตัวผู้วิจัยถือว่ามีส่วนส าคัญที่สุดในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
ผู้วิจัยจึงจ าเป็นในการเตรียมความพร้อมก่อนลงพ้ืนที่ในส่วนของด้านร่างกายและจิตใจ เพ่ือที่จะ                   
มีสุขภาพแข็งแรงพร้อมลงสนาม มีการเตรียมแนวค าถาม เพ่ือที่ตัวผู้วิจัยจะได้ถามตรงประเด็นและ
ครอบคลุมเนื้อหาข้อมูลตามที่ต้องการทราบจากผู้ให้ข้อมูล 
 ประเภทเครื่องมือส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล 
 แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

1. การสัมภาษณ์  (Interview) ผู้ วิจัยได้สร้างแนวค าถาม (Interview Guide) เพ่ือใช้
ส าหรับเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล แบ่งออกเป็น 3 ฉบับ ดังนี้ 

1.1 แนวค าถามส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบ่งออกเป็น  4 ตอน ดังนี้ 
       ตอนที่ 1 ความเป็นมาทางธุรกิจ 
       ตอนที่ 2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
       ตอนที่ 3 กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ 
       ตอนที่ 4 ปัญหาและอุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหา 
1.2 แนวค าถามส าหรับบุคลากร เช่น บุคลากรแผนกฝ่ายการตลาด แผนกบริการหลัง

การขาย จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ค าถามส าหรับบุคลากรแผนกฝ่ายการตลาด  และค าถามแผนก
บริการหลังการขาย 

1.3 แนวค าถามส าหรับกลุ่มลูกค้า เป็นค าถามเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการธุรกิจ
ส าหรับเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 

2. การสังเกต (Observation) ผู้วิจัยใช้การสังเกตแบบมีส่วนร่วม(Participant Observation) 
โดยใช้การสังเกตระหว่างเวลาขณะผู้วิจัย ได้สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
โดยการสังเกตดังกล่าวจะกระท าโดยที่ผู้ให้สัมภาษณ์ไม่รู้ตัว 

ผู้วิจัยมีการจดบันทึกข้อมูลสังเกตลงในสมุดบันทึกภาคสนาม และบันทึกด้วยกล้องวีดีโอ 
ผู้วิจัยก าหนดประเด็นการสังเกตว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ 
ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหา อย่างไร 
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3. ประเภทอุปกรณ์ช่วยเก็บรวบรวมข้อมูล  
3.1 สมุดจดบันทึก เพ่ือบันทึกข้อมูลจากการซักถามและสังเกตประจ าวัน 
3.2 แฟ้มเก็บข้อมูล เพ่ือแยกข้อมูลออกเป็นประเภทต่างๆ เพ่ือความสะดวกในการ

ค้นหาข้อมูลเมื่อต้องการที่จะใช้ข้อมูลนั้น 
3.3 วีดีโอบันทึกเทปการเคลื่อนไหวและเทปบันทึกเสียง เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว และ

สามารถเก็บข้อมูลได้ครอบคลุมเนื้อหาครบถ้วนโดยเฉพาะ ข้อมูลส าคัญที่ผู้ วิจัยไม่สามารถบันทึกได้
ทั้งหมด ขณะที่ท าการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลดังกล่าว 

3.4 กล้องถ่ายรูป เพ่ือใช้ในการบันทึกเหตุการณ์และกิจกรรมต่างๆ ที่ส าคัญที่ผู้วิจัยเห็นว่า
สมควรจะบันทึกไว้เป็นหลักฐาน 

 
การสร้างเครื่องมือในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการสัมภาษณ์ แนวค าถามในการวิจัย จ านวน 3 ฉบับ ผู้วิจัยได้ด าเนิน 
การสร้างตามขั้นตอนดังนี้ 

1. ศึกษาทฤษฏี แนวคิด หลักการจากหนังสือ ต ารา เอกสารและงานวิจัย สอบถาม
บุคคล ที่เกี่ยวข้องกับการประกอบการด าเนินการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จั งหวัด
นครปฐม เพื่อที่จะได้น าข้อมูลจากการศึกษามาเป็นแนวทางในการสร้างแนวค าถาม 

2. การก าหนดหัวข้อประเด็นหลัก และประเด็นย่อยของแนวค าถามเพ่ือช่วยในการสร้าง
แนวค าถามให้ครอบคลุมถึงประเด็นที่ต้องการ จะใช้ในการศึกษาเพ่ือแก้ไขปัญหาต่างๆ ได้ครบถ้วน 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เบื้องต้นผู้วิจัยได้มีการลงส ารวจพ้ืนที่วิจัย วางแผนการเก็บรวบรวมข้อมูล และลงมือ    
เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง เพ่ือน ามาวิเคราะห์แล้วหาข้อสรุปของรูปแบบการด าเนินงาน และ     
กลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยผู้วิจั ยได้แบ่ง
ข้อมูลออกเป็น 4 ลักษณะดังนี้  

 การศึกษาเอกสาร 
 เพ่ือให้ทราบข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผู้ประกอบการด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เช่น สังคม ประชากร สภาพเศรษฐกิจ เป็นต้น ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้า
จากหนังสือและเอกสารโครงการส าคัญของจังหวัดนครปฐม รวมทั้งเอกสารทางด้านวิชาการต่างๆ  

 การส ารวจข้อมูลพื้นฐาน (Household Census) 
 ผู้วิจัยลงส ารวจข้อมูลพ้ืนฐานให้ทราบถึงอาณาเขต บริเวณ จ านวนและสถานที่ตั้งที่เป็น
บริษัทของผู้ประกอบการด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
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 การสัมภาษณ์ (Interview) 
 ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกโดยผู ้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู ้ให้ ข้อมูลหลักในพ้ืนที่ 
จังหวัดนครปฐม ในการศึกษานี้ผู้ให้ข้อมูลเป็นผู้ที่เก่ียวข้องกับการประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
โดยได้แบ่งออกเป็น  3 กลุ่ม  ประกอบด้วย กลุ่มผู ้ประกอบการธุรกิจ เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
กลุ่มบุคลากร และกลุ่มลูกค้า ซึ่งค าถามต่างๆ ผู้วิจัยได้ตั้งค าถามเป็นแนววิจัยแบบปลายเปิด เพ่ือเป็น
แนวทางการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า ซึ่งข้อค าถามต่างๆ สามารถยืดหยุ่นได้โดยไม่มีข้อก าหนดตายตัว 
โดยการสัมภาษณ์นั้นผู้วิจัยได้ใช้การพูดคุย สนทนาแบบเป็นกันเองมากที่สุด เพ่ือที่จะได้ค าตอบที่ตรง
จากประสบการณ์ของผู้ให้สัมภาษณ์การซักถามในประเด็นและข้อค าถามต่างๆ จะมีการปรับเปลี่ยน
ตามล าดับได้ตลอดเวลาตามสถานการณ์ หรือความเหมาะสมดลอดจนใช้ศิลปะในการซักถามพูดคุย
เพ่ือให้ได้ข้อมูลระดับลึกถึงความเป็นจริงมากที่สุด 

 การสังเกต (Observation)  
 ใช้วิธีการสังเกต 2 วิธี คือ 

1. การสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) โดยผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูล
จากการเข้าไปคลุกคลี และเข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ ที่ผู้วิจัยมีความคุ้นเคยโดยผู้วิจัยได้สังเกต 
ชักถาม จดบันทึกกับกิจกรรมที่ก าลังกระท าอยู่ เช่น การออกแบบการผลิตเฟอร์นิเจอร์และการบริการ
ลูกค้า เป็นต้น ซึ่งตลอดระยะเวลาที่เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม ผู้วิจัยใช้วิธีสังเกตแบบมีส่วนร่วมเป็น
บางส่วน เพราะโดยสภาพความเป็นจริงในขณะที่ศึกษานั้นโอกาสที่จะเข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้ องหรือ          
เข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ มีเวลาจ ากัด จึงท าให้ผู้วิจัยได้มีส่วนร่วมในบทบาทใดบทบาทหนึ่งเท่านั้น  
มีการบันทึกภาพเหตุการณ์ต่างๆ เพ่ือตีความหรือพิจารณารายละเอียดของเหดุการณ์อีกครั้งในภายหลัง  

2. การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non Participant Observation) ผู้วิจัยเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากการสังเกตอยู่ในวงนอก ปฏิบัติตนเป็นบุคคลภายนอกไม่เข้าไปร่วมกิจกรรมโดยผู้ถูกสังเกต
ไม่รู้ตัวว่าถูกเก็บข้อมูลอยู่ การแสดงพฤติกรรมของผู้ที่ถูกสังเกตเป็นไปอย่างธรรมชาติ ท าให้ผู้วิจัยได้
ข้อมูลที่เป็นจริง เช่น สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป วิถีชีวิตประจ าวันของบุคลากร การให้บริการของ
บุคลากรในการจ าหน่ายสินค้า เป็นต้น 

 
การบันทึกข้อมูลภาคสนาม   

การศึกษาภาคสนาม เป็นบันทึกช่วยท าให้การศึกษาภาคสนามในการวิจัยครั้งนี้ มีความสมบูรณ์
หรือมีคุณภาพ เพราะหากใช้เพียงการจ าอย่างเดียว อาจจะท าให้ข้อมูลขาดหายหรือคลาดเคลื่อนไปได้ 
โดยผู้วิจัยได้บันทึกข้อมูลภาคสนาม ดังนี้ 
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 ข้อมูลจากการสนทนาพูดคุยหรือสัมภาษณ์ 
 เพ่ือให้เกิดบรรยากาศที่เป็นกันเองมากท่ีสุด และไม่ให้เกิดความผิดพลาดระหว่างผู้วิจัยกับ
ผู้ให้ข้อมูลจึงบันทึกหลังจากเสร็จสิ้นการสนทนา แต่ในบางกรณีผู้วิจัยหรือญาติใช้เทปบันทึกเสียงช่วย
เก็บข้อมูลในกรณีท่ีเป็นข้อมูลที่ส าคัญๆ มากไม่สามารถจดจ าได้ทั้งหมด แต่มีประโยชน์เพ่ือให้สามารถ
เก็บข้อมูลได้มากที่สุดโดยไม่ตกหล่นข้อมูลที่ได้เป็นข้อมูลจริงมากที่สุด ทั้งนี้ผู้วิจัยได้สร้างความสนิท
สนมไว้วางใจเป็นกันเองเป็นอย่างมาก มีความเป็นธรรมชาติมากท่ีสุดและหลังจากนั้นผู้วิจัยจะรีบถอด
เทปบันทึกเสียงทันที 

 ข้อมูลจากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
 ผู้วิจัยได้บันทึกจากการสังเกตนั้นสิ้นสุดลงในเวลาที่เหมาะสม ทั้งนี้จากขณะที่สังเกต   
การท ากิจกรรมร่วมไปด้วยจึงไม่อาจบันทึกได้ทันที แต่เมื่อเสร็จสิ้นภารกิจแล้วต้องเร่งจดบันทึกโดยเร็ว
เพ่ือป้องกันการลืมข้อมูลบางตอนได้ 

 ข้อมูลจากการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม 
 การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วมอาจจะสามารถท าได้ในขณะที่ท าการสังเกตได้ทันที  หรือ
บันทึกหลังจากการสังเกตก็ได้ ผู้วิจัยจะยืดหยุ่นได้ตามความเหมาะสม 
 
ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งสิ้น 1 ปี 6 เดือนโดยแบ่งเป็น 3 ระยะ คือ  
 ระยะที่ 1 หลังจากที่ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องจึงได้เพ่ือ
น ามาก าหนดหัวข้อการวิจัยโดยใช้ระยะเวลาประมาณ 3 เดือน คือเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2559 
 ระยะที่ 2 เริ่มตั้งแต่เดือนกันยายน พ.ศ. 2559 จนถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2560 ในระยะนี้
ผู้วิจัยได้ค้นคว้ารวบรวมเอกสารที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติม จะรวบรวมวางแผนการสัมภาษณ์ และลงพ้ืนที่
ศึกษาในจังหวัดนครปฐม สังเกตสัมภาษณ์ตลอดจนเข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ โดย
การท าการวิเคราะห์ข้อมูลไปพร้อมกัน และเริ่มเขียนให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบให้ค าแนะน า 
 ระยะที่ 3 เริ่มตั้งแต่เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560  หลังจากผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล 
เสร็จแล้ว เมื่อเกิดปัญหาที่จ าเป็นจะต้องรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติม ผู้วิจัยจะเข้าไปพ้ืนที่ศึกษาเป็นระยะๆ 
เพ่ือเก็บข้อมูลจนกว่าจะได้ข้อมูลที่ชัดเจนสมบูรณ์ที่จะสามารถตอบค าถามได้ตรงประเด็น เพ่ือเขียน
รายงานผลวิเคราะห์ผลการวิจัยต่อไป 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ข้อมูลที่ได้จากการสังเกต การสัมภาษณ์ จะวิเคราะห์ไป

พร้อมๆ กับการเก็บข้อมูล โดยในแต่ละวันจะเข้าไปเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จาก         
การจดบันทึก การถอดเทปเสียง มาจัดแยกเป็นหมวดหมู่ตามประเด็นต่างๆ พิจารณาข้อมูลที่ได้แต่ละครั้ง ว่า
มีความสมบูรณ์ เพียงพอที่จะตอบค าถามได้หรือไม่ 

2. การวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยสังเคราะห์ข้อมูล โดยอาศัยวิธีการวิเคราะห์
เชิงพรรณนา (Description Analysis) โดยจะมีการวิเคราะห์ข้อมูลและบันทึกข้อมูลอย่างละเอียด 
จากการสัมภาษณ์ สังเกต แล้วน าข้อมูลเป็นหมวดหมู่แยกประเภทและวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดเพ่ือ
หาข้อสรุป 

3. น าข้อสรุปไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษา และผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง
แล้วจึงจัดท าเป็นรายงานฉบับสมบูรณ์ต่อไป 

 
การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล 

ในการด าเนินการวิจัยเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่น่าเชื่อถือ มีความถูกต้องแม่นย าและทุกขั้นตอน
ในการศึกษามีความสมบูรณ์ ผู้วิจัยได้ปฏิบัติตามขั้นตอนเทคนิคสามเส้า คือการตรวจสอบแหล่งข้อมูล
ในเรื่อง เวลา สถานที่ และบุคลากร (วรรณี  แกมเกตุ , 2551) กรณีข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์       
มีความขัดแย้งไม่ตรงกับข้อมูลที่ได้ จากการสัมภาษณ์คนใดคนหนึ่ง ผู้วิจัยจะน าค าถามเดิมสอบถาม
ผู้ให้ข้อมูลอีกครั้ง โดยเปลี่ยนเวลา สถานที่ ต่างกันเพ่ือให้ผู้ให้สัมภาษณ์ ตอบค าถามอีกครั้ง เป็น    
การยืนยันและหาข้อสรุปข้อมูลให้เกิดความชัดเจน ส่วนข้อมูลที่เป็นที่สงสัยและไม่สามารถพิสูจน์
ทราบได้ ควรที่จะตรวจสอบความน่าเชื่อถือก่อนที่ผู้วิจัยจะน าข้อมูลนั้นมาใช้ และหากข้อมูล          
ไม่เพียงพอที่จะศึกษา ควรจัดท าการเก็บข้อมูลเพิ่มเติม (สุภางค์  จันทวานิช, 2553) 
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บทที่ 4  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง 
จั งหวัดนครปฐม เป็นงานวิจัย เชิ งคุณภาพ (Qualitative Research) วิธีวิทยาการศึกษาใน           
แบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยมี
แนวค าถามการวิจัย ที่มีรายละเอียดของค าถามเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ได้รับความอนุเคราะห์จากผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม   
ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  จ านวนทั้งหมด 5 ร้าน คือ 1) บริษัทบัวหลวงเฟอร์นิ เจอร์                       
2) บริษัทเรืองศิลป์เฟอร์นิแลนด์ 3) บริษัทเพชรประเสริฐเฟอร์นิเจอร์ 4) บริษัทกษิติณษ์เฟอร์นิเจอร์ 
5) บริษัทมานพเฟอร์นิเจอร์ บุคลากรในกิจการเฟอร์นิเจอร์ ได้แก่ บุคลากรฝ่ายขาย ฝ่ายการเงิน และ
ฝ่ายบริการหลังการขาย จ านวน 20 คน และลูกค้าที่มาใช้บริการ จ านวน 10 ราย 
 ผู้วิจัยได้ท าการสังเกตแบบมีส่วนร่วม เพ่ือศึกษาถึงกระบวนการท างานของการด าเนิน
ธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปนั้นน ามาวิเคราะห์ถึงรูปแบบ และกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป รวมถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ ปัญหา 
และอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจรวมถึงการแก้ปัญหาทางธุรกิจ  การสัมภาษณ์เพ่ือน าเสนอข้อมูลใน
การศึกษา แบ่งเป็น 4 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ดอนที่ 2 วิเคราะห์รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
 ตอนที่ 3 วิเคราะห์กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ 
 ตอนที่ 4 วิเคราะห์ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการด าเนินธุรกิจ 

 
ตอนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ข้อมูลความเป็นมาทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 
 ผลจากการสัมภาษณ์ และสังเกต พบว่า ธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิ เจอร์ส าเร็จรูปของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ที่ผู้วิจัยได้
สัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 5 บริษัท มีการด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 5 ปี ขึ้นไป ผลจากการ
สัมภาษณ์ และสังเกต พบว่า มีผู้ประกอบการ จ านวน 3 ราย สืบทอดกิจการภายในครอบครัว        
อีก 1 ราย เคยเป็นพนักงานบริษัทเฟอร์นิเจอร์มาก่อน จนมีประสบการณ์จึงเปิดบริษัทเป็นของตัวเอง
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และรายสุดท้ายประกอบธุรกิจอื่นมาก่อน จึงมาเปิดธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เป็นของตนเอง ผู้ประกอบการให้
ความคิดเห็นว่า อยากจะเป็นเจ้าของกิจการ และธุรกิจการจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ก็มีผลตอบแทนที่ดี  
ดังบทสัมภาษณ์ว่า   

“พี่อายุ 48 ปี ได้ออกมาเปิดร้านเป็นของตัวเอง เพราะคิดว่ามันไม่ยาก 
เนื่องจากตัวพี่เคยสัมผัสเกี่ยวกับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มาอยู่แล้ว พ่ีมองว่าธุรกิจนี้สามารถ
ท าก าไรได้ดีเป็นการขายสินค้าท่ีไม่เน่าเสียเก็บข้ามวันได้” (สุรศักดิ์ สถาวิจิตร, 2560) 

“พี่อายุ 47 ปี พี่สืบทอดกิจการมาจากครอบครัว เรียกว่าเป็นกิจการ
ของครอบครัวเลยก็ว่าได้ พี่เป็นรุ่นที่ 2 ต่อจากรุ่นคุณพ่อ แล้วก าลังจะเริ่มปลูกฝัง   
รุ่นที่ 3 คือ รุ่นลูกให้รู้ระบบงานของครอบครัวเรา” (ปิยะดา  มหาปิยสิงห์, 2560) 

“ผมอายุ 57 ปี เคยเป็นพนักงานขายเครื่องใช้ไฟฟ้ามาก่อนประมาณ  
8 ปี พอมีลูกค้าเก่าอยู่บ้าง ก็เลยลาออกมาตั้งร้านขายเฟอร์นิเจอร์ก็ชวนเพื่อนๆ ที่เคย
ขายเครื่องใช้ไฟฟ้าอยู่ก็มาขายเฟอร์นิเจอร์ด้วยกัน” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

“ผมอายุ 52 ปี ที่บ้านก็ท าเฟอร์นิเจอร์มาตั้งแต่สมัยรุ่นพ่อละ พี่ๆ
น้องๆ ก็แยกย้ายกันไปตั้งร้านกันเอง ส่วนใหญ่ก็ให้ลูกๆ ช่วยกันท า แฟนผมก็ช่วยแต่ง
สีเฟอร์นิเจอร์ ก าไรมันดีถ้าเราท าดีลูกค้าก็บอกต่อๆ เองละ”(ชัยวัฒน์ กษิติณษ์ , 
2560)  

“ผมอายุ 62 ปี ผมก็ลองมาหลายอย่างละ ท านา ท าไร่ เลี้ยงสัตว์   
ขายเครื่องกรองน้ า   ขายเครื่องใช้ไฟฟ้า จนมาเริ่มขายเฟอร์นิเจอร์นี่ละ มันขายง่าย 
ก าไรดี พอขายไปแล้วอาจจะมีซ่อมบ้างแต่ก็ซ่อมง่ายกว่าเครื่องใช้ไฟฟ้าเยอะ ”         
(มานพ ชุมแสง, 2560)  

 ประวัติความเป็นมาในการด าเนินธุรกิจ ประกอบไปด้วย 2 แบบ คือ การสืบทอดกิจการ
จากครอบครัวและการเริ่มต้นธุรกิจด้วยตนเองซึ่งมีรายละเอียดแต่ละประเภทดังต่อไปนี้  

1. การสืบทอดธุรกิจจากครอบครัว ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่า ร้านเฟอร์นิเจอร์ของ
ผู้ประกอบการเป็นธุรกิจที่ท าตั้งแต่รุ่นพ่อแม่ หรือบรรพบุรุษอยู่แล้ว โดยเป็นธุรกิจของครอบครัว       
ที่ท ามาเป็นเวลามากกว่า 10 ปี และมีฐานลูกค้าเดิม ซึ่งจะรู้วิธีการด าเนินงาน บริหารงานอยู่แล้ว 
ผู้ประกอบการให้ความเห็นว่า ธุรกิจนี้ เป็นธุรกิจที่มีก าไรสูง และเพียงพอส าหรับการเลี้ยงครอบครัว 
อีกทั้งยังมีลูกค้าใหม่ที่มาซื้อเฟอร์นิเจอร์เพ่ิมขึ้น ท าให้มีแรงจูงใจในการสืบต่อกิจการจากพ่อ แม่      
ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

“นี่เป็นร้านเฟอร์นิเจอร์ของครอบครัวพี่ก่อตั้งมาเป็นอับดับแรกๆ ใน
อ าเภอเมืองนครปฐม ท่ีร้านมีลูกค้าเข้ามามากขึ้นเรื่อยๆ มีทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 
พ่อจะบอกอยู่เสมอว่าให้พี่บริหารงานแบบใจเขาใจเรา เมื่อใดที่ลูกค้านึกจะซื้อ
เฟอร์นิเจอร์ลูกค้าจะต้องนึกถึง  เรืองศิลป์เฟอร์นิแลนด์ ก่อนร้านอื่นเสมอ” (ปิยะดา  
มหาปิยสิงห์, 2560) 
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2. การเริ่มต้นธุรกิจด้วยตนเอง ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่า ร้านเฟอร์นิเจอร์ของ
ผู้ประกอบการเริ่มต้นจาก ผู้ประกอบการต้องการเป็นเจ้าของกิจการ ไม่ชอบการเป็นลูกน้องของผู้อ่ืน 
ไม่ต้องการรับค าสั่งในการท างาน จึงได้มาประกอบธุรกิจของตน และเล็งเห็นถึงผลก าไรที่สูง           
ในการประกอบกิจการลักษณะจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ซึ่งลูกค้าแต่ละรายมีความต้องการเฟอร์นิเจอร์ที่
แตกต่างกันไป ตามการใช้งาน ความทันสมัย หรือแม้แต่ความแข็งแรงทนทาน จึงเป็นความท้าทาย
อย่างหนึ่ง ที่ผู้ประกอบการจะจัดสรรเฟอร์นิเจอร์ตามความต้องการของลูกค้า ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า  

“ผมมีประสบการณ์ ในการขายเครื่องใช้ไฟฟ้ามาก่อน มีลูกค้าเริ่มถามถึง
เฟอร์นิเจอร์มาจ านวนมาก ผมเลยตัดสินใจมาเปิดบริษัทขายเฟอร์นิเจอร์แล้วก็ชวน
เพื่อนๆ และญาติมาช่วยกันท า เพราะก าไรดี เป็นสินค้าท่ีดูแลง่ายกว่าเครื่องใช้ไฟฟ้า” 
(ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

 ผลการวิจัยเรื่อง ประวัติความเป็นมาทางธุรกิจ ข้อมูลความเป็นมาทางธุรกิจ ของ
ผู้ประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 40 – 70 ปี จ านวน 4 รายและ
ผู้ประกอบการเพศหญิง อายุ 47 ปี จ านวน 1 ราย ก่อนประกอบธุรกิจการจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์
ส าเร็จรูป ได้ประกอบธุรกิจอย่างอ่ืนมาก่อน คือ ขายอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์ตกแต่งสวน 
ผู้ประกอบการมาจากกิจการครอบครัว และผู้ประกอบการที่เริ่มต้นธุรกิจด้วยตนเองได้ให้ความเห็นว่า 
ผู้ประกอบการที่สืบทอดกิจการภายในครอบครัวจะมีความคุ้นเคย และรู้จักระบบการท างานของ
กิจการเป็นอย่างดี  ท าให้ง่ายต่อการบริหารจัดการภายใน มีฐานลูกค้าเดิมลงทุนน้อย ส่วน
ผู้ประกอบการที่จัดตั้งบริษัทด้วยตนเอง มีผลดีคือ เป็นธุรกิจที่มีความทันสมัย มีความคิดที่แปลกใหม่
กับความรู้ในปัจจุบัน ไม่ยึดติดกับอดีต สามารถเลือกที่ตั้งของสถานประกอบการที่ต้องการเข้าถึงลูกค้าได้ 
 
ตอนที่ 2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 

1. รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 

 ธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปส่วนใหญ่ จะเป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม     
มีลักษณะการขายปลีก มีทั้งการขายในแบบเงินสดและสินเชื่อ การประกอบธุรกิจการค้าอาจ
ด าเนินการได้หลายรูปแบบ ทั้งบุคคลคนเดียวเป็นเจ้าของกิจการโดยล าพัง หรืออาจด าเนินการโดย
ร่วมลงทุนกับบุคคลอ่ืนเป็นกลุ่มคณะ บริษัทส่วนใหญ่มีการรูปแบบการจดทะเบียนแบบบริษัทจ ากัด 
ห้างหุ้นส่วน และเจ้าของคนเดียว ขึ้นอยู่กับระบบการท างานแต่ละบริษัท และประสบการณ์ของ 
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ผู้ประกอบการ ซึ่งมีการพัฒนาตั้งแต่เริ่มเปิดกิจการ จนได้การท างานอย่างเป็นระบบแบ่งแยก       
เป็นแผนก และมีล าดับขั้นในการสั่ งงานอย่างง่าย ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกตพบว่ามี
ผู้ประกอบการ จ านวน 3 ราย มีรูปแบบการด าเนินงานแบบห้างหุ้นส่วนจ ากัด และอีก 2 ราย เป็น
รูปแบบเจ้าของคนเดียว  

“พี่ท าแบบเจ้าของคนเดียว เวลาจะท าอะไรมันคล่องกว่า ไม่ต้องเกรงใจใคร 
ไม่ต้องรอคุย อย่างเวลาลูกค้ามาสั่งของแบบรุ่นใหม่ที่ร้านเรายังไม่มี พี่ก็จัดซื้อเอง  
แล้วก็นัดเวลาจัดส่งกับลูกค้าได้เลย” (สุรชัย, 2560) 

“ร้านพี่เป็นธุรกิจแบบครอบครัวเลยประกอบกิจการแบบห้างหุ้นส่วน ใครมี
เวลาว่างๆ ก็มาช่วยๆ กันอย่างลูกค้า เก่าๆ ก็จะโท รมาซื้อกับพ่อพี่” (ปิยะดา  
มหาปิยสิงห์, 2560) 

“ผมประกอบกิจการแบบห้างหุ้นส่วน เพราะผมออกจากที่ท างานเก่า ผมก็
ชวนเพื่อนมาหุ้นกันเปิดร้าน เราจะมีหุ้นส่วนรายใหญ่อยู่สามคน หุ้นที่เหลือเราก็
กระจายให้กับญาติๆ หรือบุคลากรรุ่นแรกๆ ท่ีช่วยกันบุกเบิกมา” (ชุมพล วาทะเกตุ, 
2560) 

“ร้านผมมีเจ้าของหลายคน ก็ท ามาด้วยกันทั้งนั้นละ เมื่อก่อนไม่ค่อยมี
ลูกน้อง คนในบ้านก็ท ากันเอง ต่อมางานเพ่ิมคนก็เพิ่ม” (ชัยวัฒน์ กษิติณษ,์ 2560)  

“ผมเป็นเจ้าของคนเดียวเลย ท าอะไรมันง่าย อย่างลูกค้าขอลดราคาตู้
หลายๆ ใบอย่างเง่ีย ผมก็ลดเองตัดสินใจเอง เพราะก าไรที่ได้มาผมก็ได้คนเดียว       
ถ้าขาดทุนผมก็ขาดทุนคนเดียว ความลับในร้านก็ไม่มีใครรู้ผมก็รู้อยู่คนเดียว”       
(มานพ ชุมแสง, 2560) 

   รูปแบบการด าเนินธุรกิจ ประกอบไปด้วย 2 แบบ คือ การประกอบกิจการใน
รูปแบบเจ้าของคนเดียว และการประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วน  ซึ่งมีรายละเอียด        
แต่ละประเภท ดังต่อไปนี้ 

1.1 การประกอบกิจการในรูปแบบเจ้าของคนเดียว  ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่า 
กิจการเจ้าของคนเดียวจะควบคุมการด าเนินงานด้วยตนเองทั้งหมด เมื่อกิจการประสบความส าเร็จมี        
ผลก าไร ก็จะได้รับผลประโยชน์เพียงคนเดียว ในขณะเดียวกันก็ยอมรับความเสี่ยงจากการขาดทุน
เพียงคนเดียวเช่นกัน ได้รับความนิยมสูงสุด และเป็นรูปแบบธุรกิจที่เก่าแก่ที่สุด การด าเนินงาน          
ไม่สลับซับซ้อน มีความคล่องตัวสูงในการตัดสินใจด าเนินงาน  

  “ผมเป็นเจ้าของคนเดียวเลย ท าอะไรมันง่าย อย่างลูกค้าขอลดราคาตู้หลายๆ ใบ
อย่างเง่ีย ผมก็ลดเองตัดสินใจเองเพราะก าไรที่ได้มาผมก็ได้คนเดียว ถ้าขาดทุนผมก็
ขาดทุน  คนเดียว ความลับในร้านก็ไม่มีใครรู้ผมก็รู้อยู่คนเดียว” (มานพ ชุมแสง, 
2560) 
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1.2 การประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วนสามัญ พบว่า ต้องมีผู้ประกอบการตั้งแต่ 

2 รายขึ้นไป อาจจะเป็นคนในครอบครัวหรือเพ่ือน ร่วมกันลงทุนและด าเนินกิจการด้วยกัน ก าไรที่ได้ 

ก็จะแบ่งกันตามที่ตกลง เมื่อเปิดบริษัทมานาน ลูกค้าจะเพ่ิมขึ้นมีการพัฒนาระบบบริหารที่ซับซ้อนขึ้น 

จึงต้องหาบุคคลที่ไว้วางใจได้ เข้ามาเป็นหุ้นส่วนร่วมด าเนินงาน ท าให้กิจการก้าวหน้า การบริหารงาน

ต้องมีประสิทธิภาพที่สูงขึ้น โดยห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล   เป็นห้างหุ้นส่วนที่มีบุคคล 2 คนขึ้นไป

มาลงทุน และเป็นเจ้าของกิจการร่วมกันอาจเป็นคนในครอบครัวและเพ่ือนๆ ร่วมกันลงทุนพร้อม

ด าเนินกิจการร่วมกัน ก าไรที่ได้ก็จะแบ่งกันตามสัดส่วน ที่ตกลง ผู้เป็นหุ้นส่วนทุกคนเป็น "หุ้นส่วน       

ไมจ่ ากัดความรับผิด" หมายถึง ถ้าห้างหุ้นส่วนมีหนี้ที่เกิดขึ้นจากการประกอบกิจการ ทุกคนที่เป็นหุ้นส่วน

ต้องรับผิดชอบหนี้ทั้งหมดโดยไม่จ ากัดจ านวน  

 “ผมประกอบกิจการแบบห้างหุ้นส่วน เพราะผมออกจากที่ท างานเก่า 

ผมก็ชวนเพื่อนมา หุ้นกันเปิดร้าน เราจะมีหุ้นส่วนรายใหญ่อยู่สามคน หุ้นที่เหลือเราก็

กระจายให้กับญาติๆ หรือบุคลากรรุ่นแรกๆ ที่ช่วยกันบุกเบิกมา” (ชุมพล วาทะเกตุ, 

2560) 

“ร้านผมมีเจ้าของหลายคน ก็ท ามาด้วยกันท้ังนั้นละ เมื่อก่อนไม่ค่อยมี
ลูกน้องลูกค้าก็ไม่เยอะเหมือนปัจจุบัน คนในบ้านก็ท ากันเอง ต่อมางานเพิ่มคนก็เพิ่ม”       
(ชัยวัฒน์ กษิติณษ์, 2560)  

 

   ผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบการประกอบกิจการ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
พบว่า ร้านที่มีบุคคลคนเดียวเป็นเจ้าของหรือลงทุนคนเดียว ควบคุมการด าเนินด้วยตนเอง เมื่อกิจการ
ประสบผลส าเร็จ ผู้ประกอบการก็จะได้รับผลประโยชน์เพียงคนเดียว ในขณะเดียวกันก็ต้องรับ    
ความเสี่ยงจากการขาดทุนเพียงคนเดียวเช่นกัน การด าเนินงานไม่สลับซับซ้อน มีความคล่องตัวสูงใน
การตัดสินใจด าเนินงาน เก็บความลับในการด าเนินธุรกิจของทางร้านได้ดี เพราะเป็นเจ้าของคนเดียว 
จากการศึกษาพบว่า มีผู้ประกอบการที่มีการด าเนินงานในรูปแบบเจ้าของคนเดียว 2 ราย ส่วน
ผู้ประกอบการอีก 3 ราย ใช้การประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วน เนื่องจากทางร้านมี
ผู้ประกอบการตั้งแต่ 2 ราย ขึ้นไป ร่วมกันลงทุนและด าเนินกิจการ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแบ่ง       
ผลก าไรที่ได้จากการด าเนินงาน ซึ่งการประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วนนี้อาจมาจากกิจการที่    
สืบทอดกันมาภายในครอบครัวที่มีสมาชิกในครอบครัวหลายคน เมื่อกิจการด าเนินงานก้าวหน้าขึ้น 
ต้องการเงินทุนและการจัดการเพิ่มขึ้น จึงต้องหาบุคคลที่ไว้วางใจได้เข้ามาเป็นหุ้นส่วนร่วมด าเนินงาน 
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2. การลงทุน 
  ผลการสังเกตและสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการจะใช้        
เงินลงทุนประมาณ 800,000 – 5,000,000 บาท โดยมีการลงทุนเป็นระยะๆ แบ่งการลงทุนเป็น       
4 ส่วน ดังนี้ 

2.1 การลงทุนเริ่มต้นกิจการ 
   ในช่วงที่กิจการเริ่มต้นจะเป็นช่วงที่มีการใช้เงินลงทุนสูงสุดเพราะมีค่าใช้จ่าย 
จ านวนมาก ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการสร้างหรือตกแต่งหน้าร้าน ประมาณ 300,000 – 2,000,000 บาท 
ค่าสินค้าและเครื่องใช้ส านักงาน ประมาณ 100,000 – 400,000 บาท ค่ารถยนต์ขนส่งสินค้าและ
อุปกรณ์ในการขนส่งและติดตั้งสินค้า  ประมาณ 400,000 – 2,000,000 บาท 

2.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินกิจการ 
   เมื่อกิจการด าเนินงานมาได้ช่วงเวลาหนึ่งแล้ว จะต้องมีค่าใช้จ่ายในส่วนของการ
ด าเนินงานตามมา ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เกิดขึ้นเนื่องจากกระบวนการท างานภายในกิจการ จนถึงส่งมอบ
สินค้าให้ลูกค้า ได้แก่ ค่าเช่าประมาณ 8,000 – 30,000 ต่อเดือน (ในกรณีผู ้ประกอบการไม่มี
ที ่ดินของตนเอง) ค่าสาธารณูปโภค 5,000 – 20,000 ต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการจ้างบุคลากร 
50,000 – 100,000 ต่อเดือน 

2.3 ค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงร้าน และพัฒนาสินค้า 
   เนื่องด้วยธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มีการพัฒนาตามสมัยอยู่ตลอด ทางร้านจึงต้องมีการใช้
งบประมาณเพ่ือปรับเปลี่ยน รูปแบบในการตกแต่งร้าน ปีละประมาณ 10,000 – 50,000 บาท ขึ้นอยู่
กับ วัสดุที่ใช้ปูพื้นภายในร้าน วัสดุตกแต่งผนังร้าน เป็นต้น 

2.4 ค่าใช้จ่ายในการบริการหลังการขาย 
   ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้จะเป็นค่าใช้จ่ายส าหรับค่าวัสดุ และค่าบริการในการซ่อมสินค้า
ให้กับลูกค้า ค่าน้ ามันในการให้บริการถึงบ้านลูกค้า ค่าความเสียหายที่เกิดจากสินค้าของทางร้านช ารุด 
แล้วท าให้ทรัพย์สินของลูกค้าเสียหาย ปีละประมาณ 5,000 – 80,000 บาท 

 ในส่วนของการลงทุน ผู้ประกอบการแต่ละรายมีการลงทุนในด้านที่แตกต่างกัน        
ตามสภาพแวดล้อมภายนอกของร้าน เช่น เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม เทคโนโลยี  ลักษณะ 
ภูมิประเทศเป็นต้น โดยทางร้านจะเน้นถึงการลงทุนที่ตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายมากที่สุด ดังบทสัมภาษณ์ พบว่า 
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“ร้านของพี่ ลงทุนไปทั้งหมดประมาณ 4,000,000 บาท ตอนแรกร้าน
พี่เป็นห้องกระจกทั้งร้าน ติดแอร์ทุกส่วน ตอนนั้นลูกค้าที่เข้ามาจะเป็นลูกค้าเก่าที่   
สนิทกันไม่ค่อยมีลูกค้าใหม่ๆเข้ามาเลย ต่อมาเลยรู้ว่า ร้านพี่ติดกระจกหมดติดแอร์  
ทุกห้องท าให้ลูกค้าคิดว่าขายสินค้าแพง ดูหรูเกินไปคนไม่กล้าเข้าร้าน พี่เลยต้องเอา
กระจกออกบางส่วน แล้วก็มีลูกค้าเข้ามาดูสินค้ามากขึ้น” (สุรศักดิ์ สถาวิจิตร, 2560) 

 ผลวิจัยเรื่อง วิเคราะห์รูปแบบการด าเนินธุรกิจ ในส่วนของการลงทุน พบว่า ธุรกิจการ
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูปใช้การลงทุนประมาณ 800,000 – 5,000,000 บาท โดยจะแยก
ออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนแรกได้แก่ การลงทุนเริ่มต้นกิจการ ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายในการสร้างหรือ
ตกแต่งหน้าร้าน ค่าสินค้า และเครื่องใช้ส านักงาน ค่ารถยนต์ขนส่งสินค้า และอุปกรณ์ในการขนส่ง
และติดตั้งสินค้า ในส่วนที่สอง ได้แก่ ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค ค่าใช้จ่ายในการจ้างบุคลากร ในส่วนที่สาม 
ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงร้าน พัฒนาสินค้า และในส่วนสุดท้ายคือ ค่าใช้จ่ายในการบริการหลัง
การขาย  

3. การด าเนินธุรกิจ 
  ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า ลักษณะของผู้ประกอบการด าเนินธุรกิจ
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ซึ่งเป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีการแบ่งบุคลากร
ออกเป็นแผนกๆ โดยแต่ละแผนกจะมีความสามารถแตกต่างกันไป เพ่ือความรวดเร็วและตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้าได้ตรงจุด โดยตัวผู้ประกอบการได้มีการทดลอง และปรับปรุงรูปแบบใน
การด าเนินธุรกิจอยู่ตลอดจนสามารถบริหารงานได้อย่างเป็นระบบ โดยกิจกรรมหลักของธุรกิจ
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ประกอบด้วยการจัดซื้อสินค้า การจัดหมวดหมู่สินค้าในร้าน 
การส่งมอบสินค้า การบริการหลังการขาย  
  3.1 การจัดซื้อ 
   จากการสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการ พบว่าวิธีการจัดซื้อสินค้าในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ 
ผู้ประกอบการจะเน้นสินค้าที่มีความจ าเป็นมากที่สุดก่อน เช่น เตียงนอน ที่นอน ตู้เสื้อผ้า เป็นต้น 
พยายามหาสินค้าที่มีคุณภาพแข็งแรง เพ่ือที่จะสร้างความประทับใจแรกให้กับลูกค้า ต่อมา
ผู้ประกอบการจะเลือกสินค้าแบบเดิม ที่มีสีแตกต่างกันให้มีความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือที่จะเพ่ิม
ความน่าสนใจในการเข้ามาเลือกชมสินค้าภายในร้าน และตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้         
มากขึ้น นอกจากนั้นผู้ประกอบการจะท าการศึกษา และหาความรู้เกี่ยวกับเฟอร์นิเจอร์ชนิดใหม่ๆ  ให้
ทันกับยุคสมัยที่เปลี่ยนไป เพ่ือรองรับถึงความต้องการของลูกค้าแต่ละช่วงอายุ ที่มีความต้องการสินค้า
แตกต่างกัน เช่น ถ้าวัยท างานจะเน้นความแข็งแรงของสินค้าเป็นหลัก  วัยรุ่นจะชอบสีสันและ
ความทันสมัยของสินค้ามาเป็นอันดับแรก ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า  
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“เวลาพี่จะเลือกของเข้าร้าน พ่ีจะเลือกซื้อสินค้าที่มีความจ าเป็นมากๆ ก่อน 
เพราะเป็นสินค้าที่ลูกค้าต้องใช้ ขายๆไปจะมีลูกค้ามาสนใจ มาซื้อ มาถามหาสินค้า
แบบต่างๆ เดี๋ยวก็จะรู้เองว่าสินค้าตัวไหนขายง่าย สินค้าแบบไหนที่ลูกค้าถามหา 
ลูกค้าชอบ ลูกค้าต้องการ แบบสินค้าที่มีราคาสูงแต่ลูกค้านิยม พี่ก็จะสั่งมาเยอะๆ 
หน่อยเพราะว่าจะท าก าไรได้สูง เช่น เตียง ที่นอน ตู้เสื้อผ้า ช้ันวางของ เป็นต้น ส่วน
สินค้าท่ีลูกค้าไม่ค่อยนิยมพี่ก็จะสัง่มาจ านวนไม่มากเพราะมันก็มคี่าใช้จ่ายเก็บรกัษาอกี 
แต่ต้องมีให้ลูกค้าอยู่ตลอดนะห้ามขาด ส่วนถ้ามีสินค้าใหม่ๆออกมา พี่ก็จะสั่งมาให้
ลูกค้าเลือกๆ ดูนะ” (มานพ ชุมแสง, 2560)  

   ในส่วนของการเลือกซื้อเฟอร์นิ เจอร์มาจ าหน่าย ผู้ประกอบการเลือกซื้อ
เฟอร์นิเจอร์มาด้วยกันอยู่ 2 วิธี คือ 

  1. ผู้ประกอบการเข้าไปเลือกสินค้าจากร้านขายส่งด้วยตนเอง ในช่วงของการ
เริ่มต้นกิจการยังไม่มีคนรู้จักมาก จึงท าให้ไม่มีตัวแทนจ าหน่ายจากบริษัทขายส่งเฟอร์นิเจอร์ เข้ามา
ติดต่อที่บริษัท ดังนั้นตัวผู้ประกอบการจ าเป็นต้องท าความรู้จักกับร้านที่ขายส่งเฟอร์นิเจอร์การที่
ผู้ประกอบการเดินทางไปดูเฟอร์นิเจอร์ที่ร้านขายส่งด้วยตนเองแม้จะเสียเวลา และเสียค่าใช้จ่ายใน
การเดินทาง แต่มีข้อดีคือ ผู้ประกอบการได้มีโอกาสเลือกเฟอร์นิเจอร์ได้หลากหลาย ได้มองและสัมผัส
ถึงเฟอร์นิเจอร์แต่ละชนิด แล้วน ามาตอบค าถามของลูกค้าที่ต้องการข้อมูลได้ นอกจากได้ข้อมูล
เกี่ยวกับเฟอร์นิเจอร์เพ่ิมขึ้นแล้ว ตัวผู้ประกอบการเองได้ท าความรู้จักกับคู่ค้าเป็นร้านที่ขายส่ง
เฟอร์นิเจอร์ด้วย เช่น ร้านปุ๊เฟอร์นิเจอร์ ร้านสามเพชรเฟอร์นิเจอร์ ร้าน SW เฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น 
   2. มีตัวแทนจ าหน่ายจากร้านขายส่ง หรือโรงงานมาเสนอขายเฟอร์นิเจอร์ให้กับ
ผู้ประกอบการ โดยการซื้อผ่านตัวแทนจ าหน่ายจะเกิดขึ้นต่อเมื่อ กิจการด าเนินไประยะเวลาหนึ่งแล้ว 
เริ่มมีลูกค้าและซัพพลายเออร์ต่างๆ รู้จักมากขึ้น การซื้อผ่านตัวแทนจ าหน่ายในช่วงแรกนั้นจ าเป็นต้อง
ซื้อสินค้าด้วยเงินสด โดยบริษัทนั้นจะดูยอดการสั่งซื้อ หรือความถี่ในการสั่งซื้อ หากทางร้านสั่งซื้อ
สินค้าในปริมาณที่มากขึ้นหรือมีความถี่คงที่นั้น ทางบริษัทขายส่งจะให้เครดิตในการสั่งซื้อสินค้า โดย
ระยะเวลาที่ก าหนดให้จะอยู่ประมาณ 30 – 90 วัน จะมีส่วนลดตั้งแต่ร้อยละ 1 – 6 ของราคาสินค้า 
ในกรณีช าระค่าสินค้าเร็วกว่าก าหนด ผู้ประกอบการจะได้สินค้าภายในเวลา 7 – 15 วัน นับจากวันสั่ง
สินค้า หรืออาจจะมีนานกว่า 15 วัน ในกรณีสินค้าท่ีต้องใช้ความประณีตในการผลิต 

“ตอนแรกที่พี่เปิดร้านใหม่ๆ พี่ก็เข้าไปถามสินค้าตามโรงงานข้างทาง 
บางโรงงานก็หวงเข้ามูล บางโรงงานไม่ให้เข้าไปดูสินค้าในโรงงาน ให้นั่งอยู่แต่ใน    
ห้องรับรอง ตอนนั้นพี่เหนื่อยมาก ก็ลองถามเพื่อนว่าแถวๆ ตัวเมืองนครปฐม มีบริษัท
หรือโรงงานไหนขายส่งเฟอร์นิเจอร์บ้าง ก็เลยรู้มาว่าร้านปุ๊ เฟอร์นิเจอร์แถวนครชัยศรี 
ขายส่งแล้วก็ให้เครดิตได้ด้วย แล้วก็ถามไปเรื่อยๆ จนได้เบอร์เซลมา เฟอร์นิเจอร์จาก 
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เซลกับร้านต่างๆ มันจะมีรูปแบบที่แตกต่างกันไป แต่ละที่จะถนัดผลิตสินค้า          
คนละแบบราคาก็แตกต่างกันตามวัสดุ อย่างร้านสามเพชรเฟอร์นิเจอร์ ที่สามพราน
ราคาโซฟาจะต่ ากว่าที่อ่ืน” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560)  

  3.2 รูปแบบของการจัดร้าน  
   รูปแบบของการจัดร้านเฟอร์นิเจอร์ในลักษณะของร้านค้าปลีก จะมีการขายสินค้า
ให้กับผู้บริโภคโดยตรง สินค้าในร้านจึงต้องพยายามจัดให้เป็นหมวดหมู่ตามลักษณะการใช้งาน เช่น 
เฟอร์นิเจอร์ในห้องนอน เฟอร์นิเจอร์ในห้องครัว เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน เป็นต้น ท าให้ง่ายต่อการแนะน า
สินค้าให้กับลูกค้า และง่ายต่อการตรวจสอบสินค้าคงเหลือ โดยแต่ละร้านจะพยายาม แสดงเอกลักษณ์
ของตน เช่น ผู้น าในด้านความทันสมัย ผู้น าเกี่ยวกับความแข็งแรง สิ่ง ที่เน้นเป็นสิ่งส าคัญก็คือ 
ความประทับใจแรกของลูกค้าเมื่อเข้ามาในร้าน พยายามจัดร้านให้เป็นกันเองกับลูกค้า ลูกค้าสามารถ
เข้าถึงสินค้าได้ทุกรายการที่สนใจ จะไม่มีห้องกระจกหรือสิ่งขีดขวางต่าง เช่น ราวกั้น พ้ืนต่างระดับ 
ป้ายห้ามต่างๆ ทั้งนี้ผู้ประกอบการจะถามลูกค้าอยู่เสมอเกี่ยวกับการจัดร้าน เพราะ มุมมองของ
ผู้ประกอบการกับมุมมองของลูกค้าในบางครั้งจะแตกต่างกัน เช่น การติดกระจกรอบๆ ร้านแล้วติด
เครื่องปรับอากาศ ในมุมของผู้ประกอบการจะมองว่าท าให้ลูกค้าที่มาเลือกดูสินค้านั้น  รู้สึกเย็น
สบายๆ ดูสะอาด แต่ในมุมมองของลูกค้านั้นจะมองว่าสินค้าในร้านมีราคาสูง ทั้งที่ราคาสินค้าใกล้เคียง
กันกับร้านอื่นๆ เพื่อเพิ่มความน่าสนใจมีบางร้านจัดตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาล 
คริสมาสต์ เทศกาลปีใหม่ เทศกาลตรุษจีน เป็นต้น  

“เมื่อก่อนร้านพ่ีติดกระจก ติดแอร์หมด เราก็หวังดี อยากให้ลูกค้าเย็น
เวลาเลือกของ จะได้อารมณ์ดี ก็สังเกตมา 2-3 เดือน มีแต่ลูกค้าเก่าๆ ที่เข้ามาใช้
บริการ แต่พี่ก็แปลกใจไม่ค่อยมีลูกค้าหน้าใหม่ๆเข้ามาในร้านเลย วันหนึ่งมีลูกค้า   
หน้าใหม่มาพี่ก็เลยถามเข้ามาในร้านรู้สึกเป็นอย่างไงบ้าง ลูกค้าก็ตอบมาว่า ตอนแรก
ลูกค้าไม่กล้าเข้าเพราะเห็นติดกระจก ติดแอร์คิดว่าของในร้านแพง แต่พอมีเพื่อน
แนะน ามาก็เลยลองเข้ามาดู ราคาก็แตกต่างกับร้านอ่ืนไม่มาก มีสินค้าให้เลือกเยอะดี 
ฟังลูกค้าพูดอย่างนั้นพี่ก็เลยแบ่งโซน เอากระจกออกครึ่งร้านติดป้ายราคาให้ชัดเจน 
จัดร้ านให้ดู เป็ นธรรมชาติ  ลู กค้ าก็ เข้ ามาในร้านมากขึ้น  ไม่ กี่ อาทิตย์ เอง ”               
(สุรศักดิ์ สถาวิจิตร, 2560) 

“ร้านพี่จะเน้นความเป็นกันเอง พยายามจัดร้านให้แบ่งสินค้าเป็น
หมวดหมู่ ห้องนอน ห้องอาหาร ห้องนั่งเล่น ก็จะพยายามบอกเซลทุกคนนะให้จัดร้าน
ให้เสมือนว่าลูกค้าเดินเข้ามาในบ้านเพื่อน ไม่ใช่ร้านขายเฟอร์นิเจอร์แล้วมีเพื่อนคอย
แนะน าว่าจัดแบบไหน ใช้เฟอร์นิเจอร์แบบนี้ดียังไง ซื้อตัวไหนแบบไหนคุ้มสุด แล้ว
สุดท้ายก็ท าให้ลูกค้าเช่ือในค าพูดเรา แบบที่เพื่อนเช่ือในค าแนะน าของเพื่อน” (ปิยะมาศ, 
2560)  
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  3.3 การช าระเงินจากลูกค้า 

  เมื่อลูกค้าได้สินค้าตามความต้องการแล้ว ทางผู้ประกอบการได้ให้บริการช าระเงิน
ตามท่ีลูกค้าสะดวกอยู่ 3 แบบ คือ 

1. ลูกค้าจ่ายเงินสดทันทีเมื่อสั่งสินค้า หากลูกค้ามีความพร้อมที่จะจ่ายเงินสดให้กับ
ทางร้าน ลูกค้าก็จะได้รับใบรับประกันสินค้าพร้อมใบเสร็จ ขั้นตอนต่อไปก็นัด   วัน เวลา และสถานที่
เพ่ือส่งสินค้าตามท่ีลูกค้าสะดวก 

“ลูกค้าผมส่วนใหญ่มักจะตั้งใจมาซื้อเลย ส่วนใหญ่ก็จะเป็นลูกค้าเก่าที่
เคยมาอุดหนุนร้านผมมาแล้ว ความต้องการที่เพิ่มขึ้นก็คือมักจะมาซื้อให้ลูก หรือเป็น
ของขวัญให้น้องในวันส าคัญต่างๆ เช่น วันแต่งงาน วันเกิด วันขึ้นบ้านใหม่ เป็นต้น 
เขาเคยเห็นสินค้าแล้วก็จะถือเงินสดมาช าระเลย แล้วทางเราก็นัดวันเวลาจัดส่งก็จบ”                      
(ชัยวฒัน์ กษิติณษ์, 2560) 

2. ลูกค้าสามารถผ่อนช าระกับทางร้านได้ เพียงแค่วางเงินมัดจ าครั้งแรกเป็นจ านวน
ร้อยละ 20 ของยอดรวมสินค้า โดยทางร้านจะมีบริการเก็บเงินถึงบ้านเป็นรายเดือน ลูกค้าสามารถนัด
วันช าระได้ในวันที่  5 10 15 20 25 30 ของทุกๆ เดือน ร้านทางจะคิดค่าใช้จ่ายและดอกเบี้ย
โดยประมาณร้อยละ 1-2 ต่อเดือน ในกรณี ลูกค้าต้องการตัดสดทางร้านก็จะมีส่วนลดให้อีก 

“นอกจากการขายหน้าร้านแล้ว ทางร้านพี่ยังมีบริการเสนอขาย
สินค้าถึงบ้านอีกด้วยเพราะว่ามีลูกค้าบางกลุ่มที่ไม่สะดวกจะมาดูสินค้าที่      
หน้าร้าน พี่เลยมีบริการขายถึงบ้าน หรือเสนอขายผ่านโซเชียลมีเดียด้วย เช่น 
Facebook Line Instagram เป็นต้น เท่านั้นยังไม่พอลูกค้ายังสามารถผ่อนกับ
ทางร้านโดยตรงได้ ลูกค้าจะสามารถเลือกที่จะให้ทางร้านพี่เข้าไปเก็บเงินที่ไหน
ก็ได้ เช่น บ้านลูกค้าเอง บ้านเช่า ที่ท างาน หรือบ้านญาติลูกค้า เป็นต้น มันเป็น
บริการที่จะท าให้พี่ได้ใกล้ชิดกับลูกค้ามากขึ้น พี่จะวิ่งทุกๆ 5 วัน ถ้าลูกค้า         
ไม่พร้อมจ่ายก็สามารถผ่อนผันได้ ภายในเดือนโดยที่พี่ ไม่มีค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
เพิ่มเติมหรอก ไม่มีการเก็บดอกเบี้ยล่าช้าหรือว่าค่าน้ ามันเพิ่มใดๆ ทั้งสิ้น  โดยเวลา
ซื้อสินค้าก็จ่ายเงินดาวน์มาร้อยละ 20 จากยอดเท่านั้นละ สมมุติว่าลูกค้าผ่อนๆ
ไปแล้วเกิดไม่อยากผ่อนละ อาจจะได้เงินโบนัสมา เงินปันหุ้นมา หรือถูกหวยมา 
แล้วอยากที่จะมาปิดการผ่อนร้านพี่ก็มีส่วนลดให้อีกนะ เท่านั้นยังไม่พอร้านพี่   
ส่งฟรี แถมมีรับประกันด้วย (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

   3. ลูกค้าสามารถใช้บัตรกดเงินสด(Bank) และบัตรเครดิต  (Non-bank) ของ
สถาบันการเงินต่างๆ ช าระได้ที่ร้านเลย ในปัจจุบันมีโปรโมชั่นต่างๆ จากธนาคารเพ่ือสนับสนุนให้
ลูกค้า มีความสะดวกในการช าระเงินที่ง่ายขึ้นแทนที่เงินสด ทั้งนี้ผู้ประกอบการจึงเห็นความส าคัญจึง
พยายามที่จะอ านวยความสะดวกของลูกค้าอีกทางหนึ่งด้วย 
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“บริการที่พี่มีเพิ่มขึ้นมาก็คือ เครื่องรูดบัตร ลูกค้าสามารถรูดบัตรแล้ว
ไปผ่อนจ่ายกับธนาคารเองได้ โดยดอกเบี้ยของทางร้านเราจะอยู่ประมาณร้อยละ 0.5 
ถึง 1.6 ต่อเดือน มันก็ดีระดับหนึ่งแต่ว่าไม่เหมือนกับห้างใหญ่ๆ ท่ีเขาจะท าโปรโมช่ัน
กับธนาคารกัน ลองสังเกตดูในห้างจะสามารถผ่อนได้ร้อยละ 0 นานถึง 6 เดือนเลย 
แต่ที่ร้านเราท าแบบนั้นยังไม่ได้ข้อจ ากัดมันเยอะ” (สุรศักดิ์ สถาวิจิตร, 2560) 

  3.4 การส่งมอบสินค้า 
  การส่งมอบสินค้า ทุกครั้งก่อนส่งมอบสินค้า จะมีเสมียนและบุคลากร ฝ่ายขายเป็น

คนตรวจสอบสินค้า การจัดส่งสินค้าบางรายการ จะมีบุคลากรฝ่ายขายไปส่งสินค้าให้ลูกค้าด้วย 
นอกจากช่วยดูแลสินค้าแล้ว ยังสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ามากขึ้น และสังเกตบ้านลูกค้า 
ว่ามีลักษณะอย่างไร สินค้าใดที่ช ารุด หรือยังต้องการสินค้าชนิดใดเพ่ิมเติม ข้อมูลดังกล่าวมีประโยชน์
มากเพ่ือที่จะเสนอขายสินค้าในอนาคต 

“ทุกครั้งที่จะไปส่งสินค้าที่บ้านลูกค้า ถ้าลูกค้าหน้าร้านไม่เยอะ ผมจะ
ให้เซลไปส่งของด้วยให้ไปสัมผัสกับลูกค้าว่า ที่บ้านมีสมาชิกในครอบครัวกี่คน สไตล์
การตกแต่งบ้านเป็นแบบไหนบ้าง หลักๆ อุณหภูมิและความช้ืนในบ้านลูกค้าก็มีผลกับ
เฟอร์นิเจอร์ บางทีเด็กส่งของมันก็ไม่ได้สนใจอะไรยกลงก็จบงาน แต่ถ้าเซลเข้าไป    
ท าความรู้จักกับลูกค้า เพื่อเวลาครั้งต่อไปที่ลูกค้ามีซื้อสินค้าที่ร้านเราจะได้แนะน า
ลูกค้าถูก เวลาไปส่งจริงๆ ก็ไม่ใช่แค่ลูกค้าที่รู้จักเรา เพื่อนบ้านของลูกค้าก็ให้      
ความสนใจนะ เราก็ยังมีโอกาสขยายตลาดได้อีกจริงไหม” (ชัยวัฒน์ กษิติณษ,์ 2560) 

“ถ้าเป็นลูกค้ารายใหญ่หรือลูกค้าประจ าที่สนิทกันพี่ก็จะไปด้วย ก็ไปดู
ความเรียบร้อย  การจัดวาง ลูกค้ากลุ่มนี้กล้าที่จะติพร้อมที่จะให้ค าแนะน าด้วย เช่น 
เฟอร์นิเจอร์บางตัวเข้ากับมุมต้นเสาไมไ่ด ้พ้ืนเตียงลอยเกินไปไม่ยึดเกาะกับตัวพ้ืนเวลา
นอนจึงมีเสียงดัง บานประตูตู้เสื้อผ้าปิดไม่สนิทเพราะพื้นบ้ านลูกค้าแต่ละคนไม่
เหมือนกัน ที่นอนสปริงแข็งมากไป มันเป็นปัญหาที่ผู้ประกอบการต้องรู้ บางครั้ง
อาจจะเกิดความผิดพลาดในการขนส่ง สีถลอกหรือไม้หัก พี่ก็จะซ่อมให้เองเลย 
ส าหรับลูกค้าใหม่ๆ บางคนพ่ีก็ไปส่งด้วยนะ” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

 
  3.5 การบริการหลังการขาย 

  การบริการหลังการขายเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการตัดสินใจซื้อสินค้า เพราะแสดงถึง
ความแข็งแรง คงทน ความรับผิดชอบจากทางร้าน และจะคอยมีคนดูแลเมื่อ สินค้ามีปัญหา ซึ่ง
การบริการหลังการขายส าหรับเฟอร์นิเจอร์แต่ละชนิดจะมีระยะเวลาไม่เท่ากัน เนื่องด้วยวัสดุที่ใช้ใน
การผลิตเฟอร์นิเจอร์ การใช้งานในชีวิตประจ าวัน สถานที่ตั้งเฟอร์นิเจอร์ อุณหภูมิ เป็นต้น โดย ที่นอน
จะมีช่วงเวลาที่รับประกันนาน 5 -10 ปี ในส่วนของเครื่องไม้จะมีช่วงเวลารับประกัน 1 – 5 ปี สินค้า
บางชนิดอาจจะแค่เปลี่ยนชิ้นส่วนก็ใช้งานได้ปกติ แต่ในบางกรณี เช่น ที่นอน ตู้กับข้าว โซฟา อาจจะ
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ต้องเปลี่ยนสินค้าชิ้นใหม่ให้ลูกค้า หมายถึงทุนที่เพ่ิมข้ึน ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงมีการท าข้อตกลงและ
ใบรับประกันต่างๆ เกี่ยวกับการให้บริการหลังการขายในขึ้นตอนการช าระสินค้า เพ่ือเป็นการป้องกัน
ปัญหาเข้าใจผิดระหว่างบริษัทกับลูกค้า การลดปัญหาในการบริการหลังการขาย คือ การพยายาม
ตรวจสอบหาข้อบกพร่องของสินค้าก่อนส่งให้ลูกค้า และตรวจสอบหรือสอบถามถึงคุณภาพของสินค้า
อยู่สม่ าเสมอเพ่ือที่จะป้องกันปัญหาที่จะตามมาจากสินค้า จากบทสัมภาษณ์ 

“ลูกค้าจะเกิดความเข้าใจผิดแล้วโทรมาถามบ่อยมาก เกี่ยวกับสินค้าที่
มันใช้งานปกติอยู่แล้วแต่ลูกค้าคิดว่ามีปัญหา ทางร้านเราก็ต้องเข้าไปดูหรือไม่ก็
อธิบายให้ลูกค้าเข้าใจถึงรูปร่าง ลักษณะการใช้งานใหม่อีกรอบ ที่นอนจะมีปัญหา          
มากที่สุดทั้งสปริงล้ม หรือแม้แต่ลูกค้าพับที่นอนเองซึ่งเป็นเรื่องอันตรายมาก ทางร้านพี่
นอกจากเรื่องรับประกันแล้ว ในกรณีลูกค้าย้ายบ้านพี่ก็มีบริการช่วยย้ายฟรี ถ้าไม่เกิน 
10 กิโลเมตรจากบ้านหลังเก่านะ เพราะว่ามันมีผลกับเฟอร์นิเจอร์นะเวลาเคลื่อนย้าย 
ตัวอย่างเช่น ตู้เสื้อผ้าขนาดปกติก็ได้ 4 ฟุต เวลาร้านพ่ีไปส่งให้ลูกค้าจะตั้งไปส่งเท่านั้น
ตั้งในลักษณะคล้ายๆ กับตู้เย็น แต่พอลูกค้าย้ายบ้านเองลูกค้ามันจะคิดว่าตั้งแล้วมัน
สูงต้านลมกลัวตู้ล้มเลยเอาตู้นอนลงนาบกับท้ายกระบะ มันเป็นวิธีที่ผิดนะ เพราะจะ
ท าให้บานประตูตู้เสื้อผ้าตกและเสียระดบั เวลาเปิดประตูก็จะตก ปิดประตูก็จะไมส่นทิ 
อีกตัวคือที่นอน สปริงร้านผมจะพับครึ่งได้แต่ต้องมีวิธีเฉพาะ ถ้าพับผิดด้านสปริงก็จะหัก 
ทางร้านเราเลยตัดสินใจมีบริการหลังการขายที่ว่า ซ่อมถึงบ้าน ย้ายถึงที่ ขึ้นมา ” 
(มานพ ชุมแสง, 2560) 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ 
 กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ได้มีการเพ่ิมศักยภาพทาง      
การแข่งขันการตลาด โดยใช้กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจดังนี้ 

1. กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
  ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านผลิตภัณฑ์ของ       
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า และ การสร้าง
ความแตกต่าง ยิ่งทางร้านมีการออกแบบสินค้าให้ง่ายต่อการใช้งาน และมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่
แตกต่างจากร้านอ่ืนแล้ว จะท าให้ลูกค้าจดจ าสินค้าในร้าน ซึ่งมีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้าหากร้าน
ใดมีสินค้าที่ลูกค้าต้องการครบ จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการขาย สามารถดึงดูดลูกค้าได้ง่ายโดยลู กค้าจะ
มาที่ร้านเดียวไม่ต้องเสียเวลาไปร้านอ่ืน ดังนั้นในร้านจะต้องมีสินค้าที่หลากหลาย ครบวงจรง่ายต่อ
การเลือกซื้อ ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า  
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“สินค้าในร้านพี่จะต้องมีความหลากหลายและครบถ้วนด้วย แบบว่า
เมื่อลูกค้าตัดสินใจมาร้านพี่แล้วจะต้องได้สินค้ากลับบ้านด้วย เพื่อไม่ให้เสียโอกาสใน
การขาย แต่ก็มีสินค้าบางตัวที่ทุกบ้านต้องใช้แต่ที่ร้านพี่ไม่มี พี่ก็จะจดไว้เช่น โต๊ะหมู่บูชา 
หิ้งพระ พี่ก็ลืมนึกไปว่าต้องใช้เกือบทุกบ้าน หลังๆ มาลูกค้าถามถึงบ่อยมาก สินค้า
พวกนี้พี่จะสั่งเข้ามาจ านวนไม่มาก เพราะไม่รู้ว่าตลาดจะชอบแบบไหน แต่จ าเป็นต้อง
มี” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

“ผมมองว่าตัวสินค้านี่คือการแข่งขันนะ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ก็คล้ายกับ
ธุรกิจเสื้อผ้านั่นละแฟช่ันต่างๆ ก็จะเปลี่ยนไปทุกปีเฟอร์นิเจอร์ก็เหมือนกันลูกค้า     
ทุกคนก็ต้องการความทันสมัยเวลาเพื่อนหรือแขกมาบ้านก็ดูน่าสนใจ ร้านผมจะ
พยายามดูแบบสินค้าใหม่ๆ ทุกปี เพื่อให้ดูไม่น่าเบื่อด้วย ถึงจะมีรูปแบบมาใหม่ๆ แต่
ผมก็เน้นเรื่องคุณภาพมาตลอดนะ สีสวย ดีไซน์ได้ ใช้งานง่าย แต่คุณภาพไม่ดีก็เท่านั้น
ละ สินค้าเก่าบางตัวที่ขายดี เช่น ตู้เสื้อผ้า ช้ันวางทีวี ผมก็ใช้ทรงเดิม แต่เพิ่มสีใหม่เข้า
ไป ติดหลอดไฟเพิ่มหรือติดลิ้นชักเพิ่มเข้าไปจะได้ดูแตกต่างกว่าเดิม เฟอร์นิเจอร์     
ตัววัสดุที่ใช้ในการผลิตส าคัญที่สดุละ ต้องดูไม้ให้เป็นบ้านลูกค้าแต่ละคนอยู่คนละที่กัน 
การใช้งานก็แตกต่างกัน ลักษณะบ้าน ความช้ืน อุณหภูมิ เรื่องเล็กน้อยแบบนี้ ก็มี            
ผลต่อคุณภาพของสินค้าด้วยนะ” (ชัยวัฒน์ กษิติณษ,์ 2560) 

2. กลยุทธ์ด้านราคาผลิตภัณฑ์ (Prices) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านราคาผลิตภัณฑ์ของ   

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการพยายามลดต้นทุนภายในร้านทุกวิธี ทั้งค่าสินค้า             
ค่าสาธารณูปโภค ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เป็นต้น เนื่องด้วยเฟอร์นิเจอร์เป็นสินค้าที่เก็บไว้ได้เป็นเวลานาน 
โดยมีค่าใช้จ่ายที่ต่ า ในการสั่งสินค้าแต่ละครั้งผู้ประกอบการจะสั่งสินค้าในปริมาณมาก เพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง และค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ อีกทั้งยังช่วยเพ่ิมอ านาจในการต่อรองราคาสินค้า
จากผู้ผลิตได้ โดยการสั่งซื้อสินค้าในปริมาณมากจะท าให้ต้นทุนต่ าลง ทั้งนี้ในการก าหนดราคาสินค้า
ต่างๆ ทางร้านจะค านวณจากค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง ซึ่งถ้าหากต้นทุนสินค้าต่ าลง การตั้งราคาสินค้าให้
ถูกลงก็จะเป็นเรื่องง่าย จะมีผลกระทบต่อก าไรน้อยลงตามไปด้วยเหตุนี้ จึงท าให้สินค้าบางชนิดถูกกว่า
ร้านคู่แข่ง ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

“ตอนแรกๆ ที่พี่เปิดร้านใหม่ๆ พี่ก็ก าหนดราคาไม่ถูกเหมือนกันก็
ถามน้องๆ หรือคนรู้จักว่าสินค้าตัวนี้ราคาควรอยู่ประมาณเท่าไร การสั่งสินค้า  
แต่ละชนิดก็ลองผิดลองถูกไป สังเกตว่าลูกค้าชอบซื้อสินค้าตัวไหน ถามถึงตัว
ไหนบ้าง ก็ปรับราคาตามความต้องการของตลาดไป ตัวไหนทุนมาน้อยพี่ก็จะ
พยายามตั้งราคาให้ถูกกว่าร้านอ่ืนๆ เพื่อว่าจะดึงลูกค้ามาดูสินค้าร้านพี่บ้าง เช่น 
ตู้เสื้อผ้าลูกค้าถามถึงบ่อยมาก เป็นสินค้าที่ทุกบ้านต้องมีพี่จะพยายามตั้งราคาตู้ 
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เสื้อผ้าให้ถูกกว่าร้านอ่ืน เพราะว่าทุนมาถูก ตู้เสื้อผ้าสามารถเก็บไว้ได้นานดูแล
ง่ายด้วย ไม่เหมือนพวกที่นอนหรือโซฟา ดูแลยาก ราคาก็จะตั้งไว้สูงหน่อย     
แต่ลูกค้าก็รับได้นะ” (ปิยะมาศ, 2560) 

“ด้านราคา ผมก็จริงจังนะแต่ถึงเวลาจริงๆ ผมก็ลดได้บางตัว
เพราะว่า ก าไรแต่ละตัวมากน้อยไม่เท่ากัน แบบว่า ลูกค้าจะแต่งงานซื้อของ   
เข้าหอซื้อครั้งหนึ่งหลายอย่าง เช่น ตู้ เตียง ที่นอน โต๊ะเครื่องแป้ง เป็นต้น     
ทุนโต๊ะเคร่ืองแป้งมันถูกก็แถมได้ผมตั้งราคาไม่สูงอยู่แล้ว เวลาซื้อสินค้าจะมีเซล
มาติดต่อผมเอง ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อผมก็แทบไม่มี ถ้าผมจ่ายเงินสดเลยก็มี
ส่วนลดให้ โรงงานก็ส่งผมฟรีอยู่แล้ว  ส่วนเร่ืองการตั้งราคาอยู่ในวงการเดียวกัน 
ผมไม่เคยขายตัดราคากับร้านอ่ืนๆ เพราะฉะนั้นราคาจะใกล้เคียงกันห่างกันแค่
หลักร้อย เราท าอาชีพเดียวกันอย่าเอาชนะกันด้วยการลดราคามันไม่คุ้มนะ” 
(มานพ ชุมแสง, 2560) 

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับลูกค้าเก่าที่
เคยใช้บริการมาแล้ว โดยทางผู้ประกอบการจะพยายามท าความรู้จักเพ่ิมเติม และเข้าถึงความต้องการ
ที่แท้จริงของลูกค้า เพ่ือที่จะเสนอสินค้าที่เหมาะสมต่อการใช้งานของลูกค้า ซึ่งในปัจจุบัน สื่อสังคม
ออนไลน์ถือว่ามีบทบาทส าคัญต่อภาคธุรกิจ ร้านค้าต่างๆ เริ่มปรับตัวและเรียนรู้ที่จะใช้งาน 
เช่นเดียวกับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ช่องการจัดจ าหน่ายและการเข้าถึงลูกค้าที่มีต้นทุนต่ านอกจากการส่ง
แผ่นพับทางการตลาด หรือโทรศัพท์หาลูกค้าก็ยังมีวิธีอ่ืน เช่น แอปพลิเคชัน เฟสบุ๊ค ไลน์ หรืออินสตาแกรม 
มีส่วนช่วยที่จะท าให้ผู้ประกอบการสามารถสื่อสาร และเข้าถึงความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ อีก
ทั้งยังสร้างความสนิทสนมระหว่างผู้ประกอบการกับลูกค้าได้มากข้ึนอีกด้วย เนื่องด้วยเฟอร์นิเจอร์เป็น
สินค้าที่ใช้งานได้นานและมีราคาสูง การตัดสินซื้อแต่ละครั้งลูกค้าจะต้องอยากเห็นและสัมผัสตัวสินค้า
จริงก่อนซื้อ ส าหรับลูกค้าที่ไม่สะดวกจะมาชมสินค้าด้วยตัวเองที่ร้าน ทางร้านจะมีบริการน าตัวอย่าง
สินค้าไปเสนอขายให้กับลูกค้าถึงบ้านอีกด้วย ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า 

“นอกจากขายหน้าร้านแล้วพี่ก็ยังมีเว็บไซด์  และก็มีหน้าเพจใน      
แอปพลิเคชันเฟสบุ๊ค ด้วยเพื่อที่จะเพิ่มช่องทางการเข้าถึงลูกค้าให้มากขึ้น ตอนนี้คน
เล่นเฟสบุ๊คกันเยอะมาก ท้ังวัยรุ่น วัยท างาน และผู้สูงอายุ อีกอย่างเวลาเราจะโพสต์
ขายสินค้าอะไรก็แทบไม่มีค่าใช้จ่ายเลย จะมีก็แค่ค่าไฟ กับค่าอินเตอร์เน็ตรายเดือน
ของทางร้านก็เท่านั้นเอง” (สุรศักดิ์ สถาวิจิตร, 2560) 
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“การขายที่ส าคัญคือ เราจะต้องไม่ลืมลูกค้าเก่าอย่าลืมนะว่าถ้าร้านผม
ดีจริงจะต้องมีคนพูดถึงปากต่อปากมันเป็นสิ่งส าคัญ ร้านผมจะมีค่าแนะน าส าหรับ
ลูกค้าเก่าที่แนะน าลูกค้าหน้าใหม่มาซื้อสินค้าที่ร้านด้วย นอกจากนั้นทางร้านยังมี
ช่องทางการขายอีกแบบคือการเสนอขายสินค้าถึงหน้าบ้าน ลูกค้าบางคนไม่สะดวกที่
จะมาดูสินค้าที่ร้านผมเลยมีบริการนี้ข้ึนมาอาจจะเสียเวลาและค่าน้ ามันหน่อยแต่มันก็
เพิ่มโอกาสทางการขายไม่มากข้ึนคือ การน าสินค้าจริงหรือสินค้าตัวอย่างไปให้ลูกค้าดู
ถึงบ้าน เวลาลูกค้าได้เห็นพร้อมกับสัมผัสสินค้าจะช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้
ง่ายขึ้นดีกว่าการให้ค าแนะน าผ่านทางโทรศัพท์ หรือเสนอขายผ่าน เฟสบุ๊คที่ท าได้
เพียงส่งรูปเท่านั้น”(มานพ ชุมแสง, 2560) 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านการส่งเสริมการขาย   

ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการจะมีส่วนลดส าหรับลูกค้าที่ผ่อนเฟอร์นิเจอร์ กับ
ทางร้านแล้วช าระครบก่อนก าหนดโดยไม่เคยขาดผ่อนแม้แต่เดือนเดียว จะมีส่วนลดร้อยละ 7 – 15 
ของราคาสินค้า ทางร้านยังมีบริการส่งสินค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในรัศมี 50 กิโลเมตร นอกจากนี้
ผู้ประกอบการยังท าโปสเตอร์ สติ๊กเกอร์ ติดตามร้านค้า บ้านลูกค้า และแหล่งชุมชนที่มีคนอาศัยอยู่
จ านวนมาก รวมถึงยังแจกนามบัตร แผ่นพับทางการตลาดให้กับผู้ที่สนใจ ดังบทสัมภาษณ์ 

“ร้านพี่จะมีส่วนลดให้กับลูกค้าที่ผ่อนดี ลูกค้ากลุ่มนี้จะช่วยให้ทางร้าน
พี่ท างานง่ายไม่ต้องคอยโทรตามค่างวดทุกๆเดือน พี่เลยมีส่วนลดให้ร้อยละ 7 – 15 
ของราคาสินค้า แล้วแต่ระยะเวลาในการผอ่นและก็จ านวนเงิน ส่วนลดแบบนี้ก็มีลูกค้า
สนใจเยอะนะ เพราะลูกค้าบางคนไม่มีเงินพอท่ีจะซื้อสดลูกค้าจะผ่อนเอาแล้วลูกค้าจะ
เปรียบเทียบราคา ดอกเบี้ย ส่วนลด แต่ละร้านเอง ก็ถือว่าเป็นโปรโมช่ันทีดีนะผ่อนดีก็
มีส่วนลดให้เขาไป” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

“เวลาลูกค้ามาซื้อสินค้าที่ร้าน บางคนก็ไม่มีรถกระบะก็มีปัญหาใน   
การจัดส่ง ยิ่งบ้านลูกค้าอยู่ไกลจากร้านด้วยแล้ว ถ้าลูกค้าจ้างรถจากท่ีอื่นก็จะมีค่าจ้าง
ที่แพงตามระยะทาง ร้านผมเลยจัดส่งฟรีเป็นระยะทาง 50 กิโลเมตร ถ้าเกิดระยะทาง
เกินกว่านั้นก็คิดกิโลเมตรละ 15 บาท เพราะนอกจากเสียเวลาแล้วยังมีค่าใช้จ่ายของ
พนักงานท่ีเพิ่มขึ้นอีก แต่ส่วนใหญ่ลูกค้าก็ไม่คอ่ยเกินนะถึงเกินนิดหน่อยผมก็ไมค่ิดเพิ่ม
อีกละ” (ชัยวัฒน์ กษิติณษ,์ 2560) 

5. กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน (People) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านการบริหารจัดการ

บุคลากรผู้ปฏิบัติงานของธุรกิจเฟอร์นิ เจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการทางร้านจะมีการให้
ความส าคัญเกี่ยวกับ บุคลากรฝ่ายขายเป็นพิเศษ โดยมีการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยจะเน้น
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คุณสมบัติ มนุษยสัมพันธ์ดี มีการยิ้มแย้ม  มีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ สามารถสื่อสารหา        
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ง่าย มีวาทศิลป์พูดจาโน้มน้าวให้ลูกค้ามีความสนใจสินค้าและ
ตัดสินใจซื้อได้ แต่ละร้านอาจจะมีการอบรมทุกเช้าในช่วงเวลา 7.00 – 8.00 น. เพ่ือแลกเปลี่ยน
ความคิดและประสบการณ์ที่เกี่ยวกับลูกค้า สินค้า วิธีการของบุคลากรในแต่ละรายด้วย จึงเกิด
ข้อเสนอจากบริษัทคู่แข่งเข้ามาโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือดึงบุคลากรที่มีคุณภาพไป จึงเกิดการด าเนินงาน
แบบครอบครัวขึ้นมาซึ่งเปรียบเสมือนบุคลากรของร้านเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว มีการเกื้อกูลกัน
เป็นแบบอุตสาหกรรมภายในครอบครัว มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน เพ่ือเพ่ิมความสัมพันธ์ของ
ผู้ประกอบการกับบุคลากรในร้านให้มากข้ึนด้วย ดังบทสัมภาษณ์  

 
“ร้านพี่กว่าจะสร้างเซลเก่งๆขึ้นมาสักคนยากมาก พอเขาเริ่มจะขายเก่งเริ่มมีลูกค้าใน

มือเยอะก็จะถูกคู่แข่งดึงตัวไปบ้างก็ให้เลย 20,000 บาท หรือให้เบิกล่วงหน้า 40,000 – 50,000 บาท 
ร้านเราเลยดูแลกันแบบสังคมพี่น้อง มีปัญหาอะไรก็มานั่งคุยกัน แชร์ประสบการณ์ลูกค้าบ้าง คุยเรื่อง
ทั่วๆ ไปบ้าง” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

“พนักงานที่ร้านผมจะมีการอบรมกันตลอด ผมจะจัดการประชุมเล็กๆ ทุกเช้าก่อน  
เริ่มงาน มีของว่างให้เขากิน เช่น ขนมปัง กาแฟ ปาท่องโก๋ เป็นต้น เรื่องที่นั่งคุยกันก็ไม่มีอะไรมาก  
คุยเรื่องยอดขาย ปัญหาสินค้า การบริการลูกค้า ส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องการท างานในร้านหาทางให้
พัฒนาให้ดีขึ้นตลอด ช่วยกันดูรูปแบบสินค้าใหม่เข้าร้านพร้อมข้อมูลโปรโมช่ันต่างๆ จะได้แนะน า
ลูกค้าได้ถูกต้องเหมือนกันทุกคน” (มานพ ชุมแสง, 2560) 

6. กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานด้านลักษณะทางกายภาพ

ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป ผู้ประกอบการได้จัดสภาพแวดล้อมในการท างานที่ดี บรรยากาศ    
ร่มรื่น  ดู เป็ นธรรมชาติ  มีก ารแยกหมวดหมู่ ของสินค้ าไว้อย่ างชัด เจนติดกระจกและติ ด
เครื่องปรับอากาศในบางส่วน เนื่องจากว่าหากทางร้านติดกระจกทั้งหมด อาจจะท าให้ลูกค้าคิดว่า
สินค้าในร้านมีราคาที่สูง จึงไม่กล้าเดินเข้าร้าน มีการจัดหน้าร้านให้มีความทันสมัยเพ่ือสร้าง       
ความน่าเชื่อถือให้กันลูกค้าได้มีการน าสิ่งของต่างๆ มาจัดตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ เช่น   
เทศกาลคริสมาสต์ เทศกาลปีใหม่ เทศกาลตรุษจีน เทศกาลสงกรานต์ เป็นต้น  เพ่ือสร้าง 
ความประทับใจให้กับลูกค้าเมื่อมาใช้บริการ ดังบทสัมภาษณ์  

“ตอนแรกร้านพี่ติดกระจกทั้งหมดแล้วก็ติดแอร์ สังเกตว่าลูกค้าที่เข้า
มาในร้านจะมีแต่ลูกค้าเก่าๆ หน้าเดิมๆ ที่เข้ามาดูสินค้า ทั้งที่สินค้าในร้านพี่ราคาก็
ไม่ได้แตกต่างจากร้านอ่ืนๆ มากเลย พี่ก็เริ่มแปลกใจว่าท าไมคนถึงไม่ค่อยเข้ารา้นก็เลย
ถามลูกค้าเก่าๆ ดูก็เลยรู้ว่าคนอื่นคิดว่าร้านพี่ขายสินค้าแพง เพราะว่าอยู่ ใน         
ห้องกระจกติดแอร์ทั้งหมด จากนั้นพี่เลยสั่งรื้อออกแล้วติดกระจกบางส่วนเพื่อกันฝุ่น                        
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ให้สินค้าบางตัวที่ท าความสะอาดยาก เช่น ที่นอน โซฟา ส่วนพวกเฟอร์นิเจอร์ไม้ก็อยู่
ข้างนอกติดป้ายราคาให้ชัดเจน พยายามจะบอกลูกค้ามีสินค้าในร้านพ่ีไม่ได้แพงอย่าง
ที่คิด หลังจากนั้นก็มีลูกค้าหน้าใหม่ๆ เจ้ามาชมสินค้า ในร้านมากขึ้น” (สุรศักดิ์ 
สถาวิจิตร, 2560) 

“ร้านผมจะเน้นเอกลักษณ์ถึงความทันสมัย การจัดร้านรวมถึงสินค้าใน
ร้านจะต้องดูทันสมัย เมื่อลูกค้าเดินก้าวแรกเข้ามาในร้าน ผมจะให้รู้สึกถึงการ
เปลี่ยนแปลงทั้งสีฝนังร้าน ทั้งการจัดหมวดหมู่สินค้าจะท าให้ดูเรียบง่าย เพื่อที่จะให้
แตกต่างจากร้านอื่นด้วย เมื่อเข้าสู่ช่วงเทศกาลต่างๆ ผมก็จะน าสิ่งของมาตกแต่งร้าน 
โดยเฉพาะช่วงเทศกาลปีใหม่ผมจะน าสายรุ้งมาจัดร้านเพื่อให้ลูกค้าไม่รู้สึกน่าเบื่อ” 
(ชัยวัฒน์ กษิติณษ์, 2560) 

7. กลยุทธ์ด้านกระบวนการท างาน (Process) 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า จากการด าเนินงานกลยุทธ์ด้านกระบวนการ

ท างานของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป โดยกระบวนการจะเริ่มขึ้นตั้งแต่ลูกค้าเข้ามาในร้าน 
บุคลากรจะพาลูกค้าเข้าชมสินค้าที่เตรียมไว้ สอบถามและให้ค าแนะน าเพ่ือที่จะหาสินค้าตามที่ลูกค้า
ต้องการ เมื่อลูกค้าได้สินค้าตรงตามความต้องการแล้วท าการช าระเงิน (หรือนัดเวลาช าระเงินเป็น
งวดๆ ในแต่ละเดือนกรณีลูกค้าซื้อผ่อน) จากนั้นทางบริษัทจะนัด วัน เวลา และสถานที่ในการจัดส่ง        
ดังบทสัมภาษณ ์

“เมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในร้านเซลจะต้องดูแลลูกค้า สอบถามเกี่ยวกับ
สินค้าท่ีลูกค้าสนใจพร้อมทั้งแนะน าสินค้า แต่ที่ส าคัญคือเซลจะต้องหาความต้องการที่
แท้จริงของลูกค้าให้ได้ เพื่อที่จะตอบสนองสินค้าที่ตรงจุดแล้วเหมาะสมต่อการใช้งาน
ของลูกค้าในชีวิตประจ าวัน เมื่อเซลปิดการขายได้แล้วก็จะช าระเงินและนัดส่ง 
ขั้นตอนเหล่านี้เซลจะต้องสร้างศรัทธาให้กับลูกค้า บ่งบอกถึงความเป็นมืออาชีพของ
ทางร้าน ดูแลลูกค้าดีเมื่อลูกค้านึกถึงเฟอร์นิเจอร์ก็จะต้องนึกถึงเรืองศิลป์เฟอร์นิแลนด์
เป็นอันดับแรก เพื่อให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าของเราอีก” (ปิยะดา  มหาปิยสิงห์ , 
2560)  

 กล่าวโดยสรุป ผลการวิจัยในส่วนการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดบริการของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป พบว่า มีข้อสรุปดังนี้ 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  จากการสัมภาษณ์ พ บว่า ทางร้านให้ความส าคัญกับ          
ผลิตภัณฑ์ มีทั้งการพัฒนาในรูปแบบเดิม และออกแบบสินค้าชนิดใหม่ทุกปี เพราะว่าหากสินค้าดี 
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ถูกใจลูกค้า มีคุณภาพจะท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าและบอกต่อ วัสดุในการผลิตถือเป็นเรื่องส าคัญ
คุณภาพของไม้จะสื่อถึง ความแข็งแรง สีสัน รสนิยม ราคา และการใช้งานในลักษณะเฉพาะต่างๆ  

2. กลยุทธ์ด้านราคา จากการสัมภาษณ์พบว่า มีการควบคุมต้นทุนให้ต่ า เพ่ือที่จะท าให้
ราคาสินค้าถูกลงโดยทางร้านจะสั่งซื้อสินค้า และวัสดุมาครั้งละปริมาณมาก ทั้งลดค่าใช้จ่ายใน       
การขนส่งและเฟอร์นิเจอร์มีค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาที่ต่ า เป็นสินค้าที่สามารถเก็บรักษาไว้ได้  

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการสัมภาษณ์พบว่า นอกจากขายหน้าร้าน
แล้วลูกค้าเก่าก็ส าคัญโดยทางร้าน มีการให้ค่าแนะน าส าหรับลูกค้าที่เคยใช้บริการมาแล้วแนะน าลูกค้า
ใหม่เข้ามาซื้อสินค้า ยังมีการส่งจดหมาย อีเมล์ บอกถึงโปรโมชั่นต่างๆ ให้กับลูกค้าด้วย สื่อออนไลน์ก็
เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ก าลังจะมาแรงไม่ต้องใช้ต้นทุนสูง ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าโดยไม่ต้องเดินทาง
มาดูที่ร้านสามารถดูผ่านเว็บไซด์ของทางบริษัท และมีบริการส่งโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายถึงบ้าน เป็น
ระยะทาง 50 กิโลเมตร ทางบริษัทจึงเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย มีช่องทางในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับ
ลูกค้า 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย จากการสัมภาษณ์พบว่า หากลูกค้าท่านใดที่ไม่สะดวก
จะมาดูเฟอร์นิเจอร์ที่หน้าร้านได้ ทางบริษัทจะส่งรายละเอียดสินค้าพร้อมกับรูปถ่าย ให้กับลูกค้าได้ทั้ง
ทาง อีเมล์ จดหมาย เฟสบุ๊ค เป็นต้น และยังมีบริการเสนอขายสินค้าถึงบ้าน โดยทางบริษัทจะน า
สินค้าไปให้ลูกค้าดูถึงหน้าบ้าน และไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ นอกจากราคาสินค้า ส าหรับลูกค้าที่ต้องการ
ผ่อนสินค้าแล้วมีการช าระเงินครบก่อนก าหนดทางบริษัทจะมีส่วนลดให้ร้อยละ 10 -15 ของราคา
สินค้า 

5. กลยุทธ์เกี่ยวกับบุคลากร จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านจะมีการให้ความส าคัญ

เกี่ยวกับบุคลากรฝ่ายการตลาดเป็นพิเศษ โดยมีการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยจะเน้น

คุณสมบัติ มนุษยสัมพันธ์ดี มีการยิ้มแย้ม มีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ สามารถสื่อสารหาความต้องการ 

ที่แท้จริงของลูกค้าได้ง่าย มีวาทศิลป์ในการพูดโน้มน้าวให้ลูกค้ามีความสนใจสินค้าและตัดสินใจซื้อได้ 

บริษัทส่วนใหญ่จะมีการอบรมทุกเช้าในช่วงเวลา 7.00 – 8.00 น. เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดและ

ประสบการณ์ที่เกี่ยวกับลูกค้า สินค้า วิธีการของบุคลากรในแต่ละรายด้วย จึงเกิดข้อเสนอจากบริษัท

คู่แข่งเข้ามาโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือดึงตัวบุคลากรที่มีคุณภาพไป จึงเกิดการด าเนินงานแบบครอบครัว

ขึ้นมาซึ่งเปรียบเสมือนบุคลากรของร้านเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว มีการเกื้อกูลกันเป็นแบบ

อุตสาหกรรมภายในครอบครัว มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน เพ่ื อเพ่ิมความสัมพันธ์ของ

ผู้ประกอบการกับบุคลากรในร้านให้มากข้ึนด้วย  
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6. กลยุทธ์ลักษณะทางกายภาพ จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านได้จัดสภาพแวดล้อมใน

การท างานที่ดี บรรยากาศร่มรื่น ดูเป็นธรรมชาติ มีการแยกหมวดหมู่ของสินค้าไว้อย่างชัดเจนมีการจัด

หน้าร้านให้มีความทันสมัย เพ่ือที่จะสร้างความน่าเชื่อถือให้กันลูกค้าได้ 

7. กระบวนการท างาน จากการสัมภาษณ์พบว่า โดยกระบวนการจะเริ่มขึ้นตั้งแต่ลูกค้าเข้า
มาในร้าน บุคลากรจะพาลูกค้าที่เข้ามาชมสินค้าที่เตรียมไว้พร้อมกับสอบถาม และให้ค าแนะน า
เพ่ือที่จะหาสินค้าตามที่ลูกค้าต้องการ เมื่อลูกค้าได้สินค้าตรงตามความต้องการแล้ว ท าการช าระเงิน 
(หรือนัดเวลาช าระเงินเป็นงวดๆ ในแต่ละเดือนกรณีลูกค้าซื้อผ่อน) ขั้นตอนต่อไปทางบริษัทจะนัด    
วัน เวลา และสถานที่ในการจัดส่ง 

 
ตอนที่ 4 วิเคราะห์ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการด าเนินธุรกิจ 
 ผลจากการสัมภาษณ์และสังเกต พบว่า การท างานของสถานประกอบการต่างๆ ต้องพบ
กับปัญหา และอุปสรรคในธุรกิจที่ประกอบการทั้งสิ้น ขึ้นอยู่กับว่าผู้ประกอบการสามารถมองเห็น
ปัญหาที่ เกิดขึ้น และแก้ไขปัญหาได้ทันสถานการณ์หรือไม่ ปัญหาที่ เกิดขึ้นกับธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จรูป มีดังนี ้

 ปัญหาและอุปสรรค 
1. ปัญหาทางด้านการเงินและบัญชี เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจึง

ละเลยในเรื่องของการตรวจบัญชีและการวางแผนทางด้านการเงิน ท าให้เกิดปัญหาเกี่ยวกับ      
เงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ และปัญหาทุจริตจากบุคลากรหรือหุ้นส่วนได้ เนื่องจากตัวผู้ประกอบการ
บางส่วนขาดความรู้ และความสามารถในการตรวจสอบบัญชีและการเงิน ดังบทสัมภาษณ์ที่ว่า                                                                

 “ตอนแรกๆ ที่เปิดร้านผมก็ดูแลกิจการคนเดียว สั่งของเอง เก็บเงินเอง 
ดูแลลูกค้าเอง พอต่อไปก็มียอดขายเพิ่มมากขึ้น งานก็เพิ่มขึ้นจึงต้องจ้างคนนอกเข้ามา
ช่วยดูแล ทุกๆ ธุรกิจก็มีช่องว่างทั้งนั้นละ เลยเป็นโอกาสให้คนอื่นมาเก็บเงินลูกค้าเรา
ไป ด้วยการที่คอยปลูกฝังให้ท าความสนิทกับลูกค้า ลูกค้าเลยเช่ือ ใจพนักงานพี่ของ
จ่ายเงินสดทั้งๆ ที่ไม่ได้บิลกลับมา” (มานพ ชุมแสง, 2560) 

2. ปัญหาคู่แข่งรายใหม่ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ เป็นธุรกิจที่มีความสามารถในการท าก าไรได้สูง
จึงได้รับความสนใจจากนักลงทุนเป็นจ านวนมาก เนื่องด้วยใช้เงินลงทุนต่ า อีกทั้งยังสามารถหาซื้อ
สินค้าจากผู้ผลิตได้ง่าย จึงท าให้เกิดคู่แข่งรายใหม่เข้ามาแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น  

“ทุกวันนี้คู่แข่งเพิ่มขึ้นมาก นอกจากห้างสรรพสินค้าแล้วยังมีคนเปิด
ร้านเองอีก บางร้านก็ท าเองขายเอง แต่ส่วนใหญ่รับมาจากโรงงานแล้วมาขาย ก็
ยอมรับนะว่าก าไรมันดี เป็นสินค้าไม่เน่าไม่เสียเก็บไว้ได้ เป็นสินค้าที่ขายแล้วดูหรู 
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ลงทุนไม่มากแค่มีรถกระบะ 2-3 คันก็ท าได้แล้ว คนงานก็ฝึกกันได้แต่ต้องใช้เวลา” 
(ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

3. ปัญหาการเปลี่ยนแปลงของบุคลากร เนื่องธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขัน
กันสูงมาก จึงมีการดึงตัวหรือซื้อตัวบุคลากรฝ่ายขายไป โดยจะมีค่าตอบแทนให้จ านวนมากหรือให้เบิก
เงินล่วงหน้าเพื่อเป็นแรงจูงใจให้เปลี่ยนที่ท างาน 

 
“การที่จะฝึกคนสักคน ท่ีพร้อมจะท างานมันไม่ใช่แค่ใช้เวลานาน มันมี

ต้นทุนอื่นๆ อีกที่จะต้องใช้ฝึกคนนะ แล้วใช่ว่าฝึกๆ ไปคนนั้นจะท างานได้ทุกคน 
เป็นไปไม่ได้มีหลายคนที่พ่ีพยายามฝึกและสอนแต่ก็ลาออก ในช่วงหลังๆ มาก็มีการซื้อ
ตัวเซลเข้ามันท าง่าย ซื้อตัวเซลไปเท่ากับซื้อลูกค้าเราไปด้วย เพราะว่าถ้าลูกค้าสนิทกับ
เซลแล้ว เซลพูดอะไรลูกค้าส่วนใหญ่ก็จะเช่ือ” (ชัยวัฒน์ กษิติณษ,์ 2560) 

 
 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

1. จากปัญหาทางด้านการเงินและบัญชี ผู้ประกอบการควรแก้ไขปัญหาโดยการศึกษา  
หาความรู้เกี่ยวกับบัญชีและการเงินเบื้องต้น อาจจะกู้เงินจากสถาบันทางการเงินแบบระยะสั้น เพื่อมา
ใช้ในกิจการเพ่ือเพ่ิมสภาพคล่อง ในส่วนของบัญชีก็จ้างผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางซึ่งเป็นคนนอกเข้ามา
ช่วยตรวจสอบ เช่น จ้างนักบัญชีเข้ามาตรวจสอบบัญชีขั้นต่ าเดือนละครั้ง หรือใช้โปรแกรมส าเร็จรูปมา
ช่วยในการท างาน 

“ตอนแรกพี่ใช้เสมียน 4 คน ท างานแล้วเกิดปัญหา พี่เลยหันมาใช้
โปรแกรมอาจจะลงทุนครั้งแรกสูงหน่อยแต่ระยะยาวคุ้มนะ เพราะตอนนี้พี่ใช้เสมียน
แค ่2 คน ส่วนโปรแกรมเมอร์ที่ดูแลระบบจะเข้ามาที่ร้าน เดือนละ 2 ครั้ง มีค่าใช้จ่าย
ในการดูแลระบบแค่เดือนละ 4,000 เอง ลดความผิดพลาดลงไดเ้ยอะ ท างานได้เรว็ขึน้
ด้วย” (ชุมพล วาทะเกตุ, 2560) 

2. จากปัญหาคู่แข่งรายใหม่ ผู้ประกอบการนอกจากดูแลลูกค้าที่เคยใช้บริการให้มากขึ้น
เพ่ือให้เกิดความภักดีจากลูกค้า ไม่ให้คู่แข่งรายใหม่แย่งส่วนแบ่งทางการตลาดไป ก็ต้องหาตลาด
เพ่ิมขึ้น มีการส่งเสริมการตลาดที่มากขึ้น อีกทั้งยังต้องเพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย แบบปากต่อปากให้
มากขึ้นด้วย 

“คู่แข่งเพิ่มมากขึ้น ก็หมายถึงตัวเลือกที่มากขึ้นด้วยผมต้องดูแลลูกค้า
เก่าให้ดีมากขึ้น อย่าทิ้งลูกค้าเวลาที่สินค้ามีปัญหา พูดกับลูกค้าให้สุภาพ บริการ
ประทับใจเพราะว่า ลูกค้ากลุ่มนี้เคยซื้อของร้านพ่ีไปแล้วจะมีโอกาสกลับมาซื้ออีก แต่
ที่แน่ๆ ถ้าเราบริการดีลูกค้าก็จะต้องบอกต่อปากต่อปากอยู่ ก็เพิ่มโอกาสให้พี่ได้ลูกค้า
ใหม่ๆ เพิ่มขึ้นมาอีก” (ปิยะมาศ, 2560) 
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3. จากปัญหาการเปลี่ยนแปลงของบุคลากร บุคลากรย่อมให้ความสนใจกับทางร้านมี

สวัสดิการ และผลตอบแทนที่ดีเสมอ นอกจากจะรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพไว้ได้ ยังมีโอกาสท าให้
บุคลากรที่มีความสามารถเข้ามาสมัครท างานในร้านเพ่ิม ทั้งนี้เพ่ือลดความเสี่ยงทางผู้ประกอบการควร
ที่จะท าใบรับสมัครบุคลากรไว้ในร้าน หากในอนาคตบุคลากรในร้านไม่เพียงพอจะได้ติดต่อผู้ที่มาเขียน
ใบสมัครไว้ จะช่วยลดเวลาในการหาบุคลากรในช่วงที่มีการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึน 

“เนื่องจากที่ร้านเรามีการนั่งคุยกันทุกเช้าอยู่แล้ว ท าให้ผมได้รู้ถึง
ปัญหาของพนักงานแต่ละคน สวัสดิการและผลตอบแทนท่ีดีใครๆ ก็อยากได้ผมก็ต้อง
มาคิดละว่าผลตอบแทนแบบไหนที่จะท าให้ร้านอยู่รอดและพนักงานก็อยู่ได้ อีกอย่าง
เราไม่รู้หรอกว่าอนาคตจะเกิดอะไรขึ้นทางที่ดีที่สุดคือจะต้องหาคนเตรียมไว้ เพราะ
อาจจะมีเรื่องไม่ขาดคิดเกิดขึ้นได้ เช่น ปีที่แล้วพ่อของเซลในร้านผมคนหนึ่งถูกรถชน
ต้องพักรักษาตัวจึงท าให้เซลคนนั้นต้องลาไปดูแลพ่อ เดี๋ยวนี้อะไรก็ไม่แน่นอน การหา
พนักงานสักในเวลาที่ต้องการมันยากนะ”(มานพ ชุมแสง, 2560) 

 กล่าวโดยสรุป ผลการวิจัยในส่วนการวิเคราะห์ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไข
ปัญหาของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป พบว่า มีข้อสรุปดังนี้ 

1. ปัญหาทางด้านการเงินและบัญชี ผู้ประกอบการควรแก้ไขปัญหาโดยการศึกษา  
หาความรู้เกี่ยวกับบัญชีและการเงินเบื้องต้น อาจจะกู้เงินจากสถาบันทางการเงินแบบระยะสั้นเพ่ือมา
ใช้ในกิจการเพ่ือเพ่ิมสภาพคล่อง ในส่วนของบัญชีก็จ้างผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางซึ่งเป็นคนนอกเข้ามา
ช่วยตรวจสอบ  

2. ปัญหาคู่แข่งรายใหม่ ผู้ประกอบการนอกจากดูแลลูกค้าที่เคยใช้บริการให้มากข้ึนเพื่อให้
เกิดความภักดีจากลูกค้าไม่ให้คู่แข่งรายใหม่แย่งไป ก็ต้องหาตลาดเพ่ิมขึ้น มีการส่งเสริมการตลาดที่
มากขึ้น อีกท้ังยังต้องเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายแบบปากต่อปากให้มากขึ้นด้วย 

3. ปัญหาการเปลี่ยนแปลงของบุคลากร ผู้ประกอบการควรที่จะท าใบรับสมัครบุคลากรไว้
ในร้าน หากในอนาคตบุคลากรในร้านไม่เพียงพอจะได้ติดต่อผู้ที่มาเขียนใบสมัครไว้ จะช่วยลดเวลาใน
การหาบุคลากรในช่วงที่มีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น 
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บทที่ 5  

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง 
จั งหวัดนครปฐม เป็นงานวิจัย เชิ งคุณภาพ (Qualitative Research) วิธีวิทยาการศึกษาใน           
แบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยมี
แนวค าถามการวิจัย ที่มีรายละเอียดของค าถามเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป ได้รับความอนุเคราะห์จากผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม   
ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  จ านวนทั้ งหมด 5 ร้าน คือ 1) บริษัทบัวหลวงเฟอร์นิ เจอร์                       
2) บริษัทเรืองศิลป์เฟอร์นิแลนด์ 3) บริษัทเพชรประเสริฐเฟอร์นิเจอร์  4) บริษัทกษิติณษ์เฟอร์นิเจอร์ 
5) บริษัทมานพเฟอร์นิเจอร์ บุคลากรในกิจการเฟอร์นิเจอร์ ได้แก่ บุคลากรฝ่ายขาย ฝ่ายการเงิน และ
ฝ่ายบริการหลังการขาย จ านวน 20 คน และลูกค้าที่มาใช้บริการ จ านวน 10 ราย 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยเรื่องประวัติความเป็นมาทางธุรกิจ ข้อมูลความเป็นมาทางธุรกิจของ
ผู้ประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 40 – 70 ปี จ านวน 4 รายและ
ผู้ประกอบการ เพศหญิง อายุ 47 ปี จ านวน 1 ราย ก่อนประกอบธุรกิจการจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์
ส าเร็จรูปได้ประกอบธุรกิจอย่างอ่ืนมาก่อน คือ ขายอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า และของตกแต่งสวน 
ผู้ประกอบการสืบทอดกิจการมาจากครอบครัว และผู้ประกอบการที่เริ่มต้นธุรกิจด้วยตนเองได้ให้
ความเห็นว่า ผู้ประกอบการที่สืบทอดกิจการมาจากครอบครัว จะมีความคุ้นเคยและรู้จักระบบการท างาน
ของกิจการเป็นอย่างดี ท าให้ง่ายต่อการบริหารจัดการภายใน มีฐานลูกค้าเดิม ลงทุนน้อยส่วน
ผู้ประกอบการที่จัดตั้งบริษัทด้วยตนเอง มีผลดีคือ เป็นธุรกิจที่มีความทันสมัย มีความคิดที่แปลกใหม่
กับความรู้ในปัจจุบัน ไม่ยึดติดกับอดีต สามารถเลือกที่ตั้งของสถานประกอบการที่ต้องการเข้าถึงลูกค้าได้ 
 ผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบการประกอบกิจการ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า      
ร้านที่มีบุคคลคนเดียวเป็นเจ้าของหรือลงทุนคนเดียว ควบคุมการด าเนินด้วยตนเอง เมื่อกิจก าร
ประสบผลส าเร็จ ผู้ประกอบการก็จะได้รับผลประโยชน์เพียงคนเดียว ในขณะเดียวกันก็ต้อง           
รับความเสี่ยงจากการขาดทุนเพียงคนเดียวเช่นกัน การด าเนินงานไม่ซับซ้อน จะมีความคล่องตัวสูงใน
การตัดสินใจด าเนินงาน เก็บความลับในการด าเนินธุรกิจของทางร้านได้ดี เพราะเป็นเจ้าของคนเดียว 
จากการศึกษาพบว่า มีผู้ประกอบการที่ด าเนินงานในรูปแบบเจ้าของคนเดียว 2 ราย ในส่วนของ
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ผู้ประกอบการอีก 3 ราย ใช้การประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วน เนื่องจากทางร้านจะมี
ผู้ประกอบการตั้งแต่ 2 ราย ขึ้นไป ร่วมกันลงทุนและด าเนินกิจการ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ื อแบ่ง       
ผลก าไรที่ได้จากการด าเนินงาน ซึ่งการประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วนนี้ อาจมาจากกิจการ        
ที่สืบทอดกันมาภายในครอบครัว ที่มีสมาชิกในครอบครัวหลายคน เมื่อกิจการด าเนินงานก้าวหน้าขึ้น 
ต้องการเงินทุนและมีการพัฒนาระบบบริหารที่ซับซ้อนขึ้น จึงต้องหาบุคคลที่ไว้วางใจได้เข้ามาเป็น
หุ้นส่วนร่วมด าเนินงาน ท าให้กิจการ มีความก้าวหน้า การบริหารงานต้องมีประสิทธิภาพมีสูงกว่าเดิม 
 กล่าวโดยสรุป ผลการวิจัยในส่วนการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดบริการของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป พบว่า มีข้อสรุปดังนี้ 

1. กลยุทธ์ด้ านผลิตภัณฑ์  จากการสัมภาษณ์ พบว่า ทางร้านให้ความส าคัญกับ          
ผลิตภัณฑ์ มีทั้งการพัฒนาในรูปแบบเดิม และออกแบบสินค้าชนิดใหม่ทุกปี เพราะว่าหากสินค้าดี 
ถูกใจลูกค้า มีคุณภาพจะท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าและบอกต่อ วัสดุในการผลิตถือเป็นเรื่องส าคัญ
เพราะคุณภาพของไม้จะสื่อถึงความแข็งแรง สีสัน รสนิยม ราคา และการใช้งานในลักษณะเฉพาะ  

2. กลยุทธ์ด้านราคา  จากการสัมภาษณ์พบว่า มีการควบคุมต้นทุนให้ต่ า เพ่ือที่จะท าให้
ราคาสินค้าถูกลงโดยทางร้านจะสั่งซื้อสินค้า และวัสดุมาครั้งละปริมาณมาก ทั้งลดค่าใช้จ่ายใน       
การขนส่งและเฟอร์นิเจอร์มีค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาที่ต่ า เป็นสินค้าที่สามารถเก็บรักษาไว้ได้  

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการสัมภาษณ์พบว่า นอกจากขายหน้าร้าน
แล้วลูกค้าเก่าก็ส าคัญโดยทางร้าน มีการให้ค่าแนะน าส าหรับลูกค้าที่เคยใช้บริการมาแล้วแนะน าลูกค้า
ใหม่เข้ามาซื้อสินค้า ยังมีการส่งจดหมาย อีเมล์ บอกถึงโปรโมชั่นต่างๆ ให้กับลูกค้าด้วย สื่อออนไลน์ก็
เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ก าลังได้รับความนิยม ไม่ต้องใช้ต้นทุนสูง ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าโดยไม่ต้อง
เดินทางมาดูที่ร้านสามารถดูผ่านเว็บไซด์ของทางบริษัท และมีบริการส่งโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายถึงบ้าน 
เป็นระยะทาง 50 กิโลเมตร ทางบริษัทจึงเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย มีช่องทางในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
ให้กับลูกค้า 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย จากการสัมภาษณ์พบว่า หากลูกค้าท่านใดที่ไม่สะดวก
จะมาดูเฟอร์นิเจอร์ที่หน้าร้านได้ ทางบริษัทจะส่งรายละเอียดสินค้าพร้อมกับรูปถ่าย ให้กับลูกค้าได้ทั้ง
ทาง อีเมล์ จดหมาย เฟสบุ๊ค เป็นต้น และยังมีบริการเสนอขายสินค้าถึงบ้าน โดยทางบริษัทจะน า
สินค้าไปให้ลูกค้าดูถึงหน้าบ้าน และไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ นอกจากราคาสินค้า ส าหรับลูกค้าที่ต้องการ
ผ่อนสินค้าแล้วมีการช าระเงินครบก่อนก าหนดทางบริษัทจะมีส่วนลดให้ร้อยละ 10 -15 ของราคา
สินค้า 

5. กลยุทธ์เกี่ยวกับบุคลากร จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านจะมีการให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับบุคลากรฝ่ายการตลาดเป็นพิเศษ โดยมีการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยจะเน้น
คุณสมบัติ มนุษยสัมพันธ์ดี  มีการยิ้มแย้ม มีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้  สามารถสื่อสารหา          
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ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ง่าย มีวาทศิลป์ในการพูดโน้มน้าวให้ลูกค้ามีความสนใจสินค้าและ
ตัดสินใจซื้อได้ บริษัทส่วนใหญ่จะมีการอบรมบุคลากรฝ่ายขายทุกเช้าในช่วงเวลา 7.00 – 8.00 น. 
เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดและประสบการณ์ที่เกี่ยวกับลูกค้า สินค้า วิธีการท างานของบุคลากรในแต่ละ
รายด้วย จึงเกิดข้อเสนอจากบริษัทคู่แข่งเข้ามาโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือดึงตัวบุคลากรที่มีคุณภาพไป         
จึงเกิดการด าเนินงานแบบครอบครัวขึ้นมาซึ่งเปรียบเสมือนบุคลากรของร้านเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัว  
มีการเกื้อกูลกันเป็นแบบอุตสาหกรรมภายในครอบครัว มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันเพ่ือเพ่ิม
ความสัมพันธ์ของผู้ประกอบการกับบุคลากรในร้านให้มากข้ึนด้วย  

6. กลยุทธ์ลักษณะทางกายภาพ จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านได้จัดสภาพแวดล้อมใน
การท างานที่ดี บรรยากาศร่มรื่น ดูเป็นธรรมชาติ มีการแยกหมวดหมู่ของสินค้าไว้อย่างชัดเจนมีการจัด
หน้าร้านให้มีความทันสมัย เพ่ือที่จะสร้างความน่าเชื่อถือให้กันลูกค้าได้ 

7. กระบวนการท างาน จากการสัมภาษณ์พบว่า กระบวนการจะเริ่มขึ้นตั้งแต่ลูกค้าเข้ามา
ในร้าน บุคลากรจะพาลูกค้าที่เข้ามาชมสินค้าที่เตรียมไว้พร้อมกับสอบถาม และให้ค าแนะน าเพ่ือที่จะ
หาสินค้าตามที่ลูกค้าต้องการ เมื่อลูกค้าได้สินค้าตรงตามความต้องการแล้ว ท าการช าระเงิน (หรือนัด
เวลาช าระเงินเป็นงวดๆ ในแต่ละเดือนกรณีลูกค้าซื้อผ่อน) ขั้นตอนต่อไปทางบริษัท จะนัด วัน เวลา 
และสถานที่ในการจัดส่ง 
 กล่าวโดยสรุป ผลการวิจัยในส่วนการวิเคราะห์ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไข
ปัญหาของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป พบว่า มีข้อสรุปดังนี้ 

1. ปัญหาทางด้านการเงินและบัญชี ผู้ประกอบการควรแก้ไขปัญหา โดยการศึกษา  
หาความรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกับบัญชีและการเงินเบื้องต้น อาจจะกู้เงินจากสถาบันทางการเงินแบบระยะสั้น
เพ่ือมาใช้ในกิจการ จะช่วยเพ่ิมสภาพคล่องทางการเงิน ในส่วนของบัญชีมีการจ้างผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทาง 
ซึ่งเป็นคนนอกเข้ามาช่วยตรวจสอบ  

2. ปัญหาคู่แข่งรายใหม่ ผู้ประกอบการนอกจากดูแลลูกค้าที่เคยใช้บริการให้มากข้ึนเพ่ือให้
เกิดความภักดีจากลูกค้าไม่ให้คู่แข่งรายใหม่แย่งไป ก็ต้องหาตลาดเพ่ิมขึ้น ส่งเสริมการตลาดที่มากขึ้น 
อีกท้ังยังต้องเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายแบบปากต่อปากให้มากข้ึนด้วย 

3. ปัญหาการเปลี่ยนแปลงของบุคลากร ผู้ประกอบการควรที่จะท าใบรับสมัครบุคลากรไว้
ในร้าน หากในอนาคตบุคลากรในร้านไม่เพียงพอจะได้ติดต่อผู้ที่มาเขียนใบสมัครไว้ จะช่วยลดเวลาใน
การหาบุคลากรในช่วงที่มีการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึน 
 
อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยเรื่อง ประวัติความเป็นมาทางธุรกิจ ข้อมูลความเป็นมาทางธุรกิจ ของ
ผู้ประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 40 – 70 ปี จ านวน 4 ราย และ
ผู้ประกอบการเพศหญิง อายุ 47 ปี จ านวน 1 ราย ก่อนประกอบธุรกิจการจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์
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ส าเร็จรูป ได้ประกอบธุรกิจอย่างอ่ืนมาก่อน คือ ขายอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า และ ของตกแต่งสวน 
ผู้ประกอบการมาจากครอบครัวสอดคล้องกับศิริยา จันทร์เศรษฐ์ (2555) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบและ
กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built-in ในจังหวัดราชบุรี พบว่า ผู้ประกอบการที่เริ่มต้น
ธุรกิจด้วยตนเอง ได้ให้ความเห็นว่า ผู้ประกอบการที่สืบทอดกิจการภายในครอบครัวจะมีความคุ้นเคย
และ รู้จักระบบการท างานของกิจการเป็นอย่างดี ท าให้ง่ายต่อการบริหารจัดการภายใน มีฐานลูกค้าที่
เคยใช้บริการไปแล้ว ลงทุนน้อย ส่วนผู้ประกอบการที่จัดตั้งบริษัท ด้วยตนเองมีผลดีคือ เป็นธุรกิจที่มี
ความทันสมัย มีความคิดที่แปลกใหม่กับความรู้ในปัจจุบัน ไม่ยึดติดกับอดีต สามารถเลือกที่ตั้งของ
สถานประกอบการที่ต้องการเข้าถึงลูกค้าได้ 
 ผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบการประกอบกิจการ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า      
ร้านที่มีบุคคลคนเดียวเป็นเจ้าของหรือลงทุนคนเดียว ควบคุมการด าเนินด้วยตนเอง เมื่อกิจการ
ประสบผลส าเร็จ ผู้ประกอบการก็จะได้รับผลประโยชน์เพียงคนเดียว ในขณะเดียวกันก็ต้องรับ    
ความเสี่ยงจากการขาดทุนเพียงคนเดียวเช่นกัน การด าเนินงานไม่สลับซับซ้อน มีความคล่องตัวสูงใน
การตัดสินใจด าเนินงาน เก็บความลับในการด าเนินธุรกิจของทางร้านได้ดี เพราะเป็นเจ้าของคนเดียว 
จากการศึกษาพบว่า มีผู้ประกอบการที่ด าเนินงานในรูปแบบเจ้าของคนเดียว 2 ราย ในส่วนของ
ผู้ประกอบการอีก 3 ราย ใช้การประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่ วน เนื่องจากทางร้าน              
มีผู้ประกอบการตั้งแต่ 2 รายขึ้นไป ร่วมกันลงทุนและด าเนินกิจการ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแบ่งผลก าไรที่
ได้จากการด าเนินงาน ซึ่งการประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วนนี้อาจมาจากกิจการที่สืบทอดกัน
จากกิจการครอบครัว ที่มีสมาชิกในครอบครัวหลายคน สอดคล้องกับณัฐวุฒิ วิเศษ (2555) ได้ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อย (SMEs) ในจังหวัด
นนทบุรี พบว่าเมื่อกิจการด าเนินงานก้าวหน้าขึ้น ต้องการเงินทุนและการจัดการเพ่ิมขึ้น จึงต้องหา
บุคคลที่ไว้วางใจได้เข้ามาเป็นหุ้นส่วนร่วมด าเนินงาน ท าให้กิจการ มีความก้าวหน้า การบริหารงาน    
ให้มีประสิทธิภาพมีสูงกว่าเดิม 
 กลยุทธ์ทางการตลาดบริการของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์  
มีทั้งการพัฒนาในรูปแบบเดิมและออกแบบสินค้าชนิดใหม่ทุกปี เพราะว่าหากสินค้าดี ถูกใจลูกค้า       
มีคุณภาพจะท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าและบอกต่อ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์นั้น การใช้วัสดุในการผลิตถือเป็น
เรื่องส าคัญเพราะคุณภาพของไม้จะสื่อถึง ความแข็งแรง สีสัน รสนิยม ราคา และการใช้งานใน
ลักษณะเฉพาะต่างๆ สอดคล้องกับงานวิจัยของกฤษณะ ดาราเรือง (2559) ศึกษาเรื่อง การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาดวิสาหกิจชุมชนบ้านเขาแหลม  จังหวัดนครสวรรค์ พบว่า            
มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่ตอบสนองและสอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
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2. กลยุทธ์ด้านราคา จากการสัมภาษณ์พบว่า มีการควบคุมต้นทุนให้ต่ า เพ่ือที่จะท าให้
ราคาสินค้าถูกลง สอดคล้องกับวิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ    
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า      
โดยทางร้าน จะสั่งซื้อสินค้า และวัสดุมาครั้งละปริมาณมาก ทั้งลดค่าใช้จ่ายในการขนส่งและ
เฟอร์นิเจอร์มีค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาที่ต่ า เป็นสินค้าที่สามารถเก็บรักษาไว้ได้  

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการสัมภาษณ์พบว่า นอกจากขายหน้าร้าน
แล้วลูกค้าท่ีเคยใช้บริการไปก็ส าคัญโดยทางร้าน มีการให้ค่าแนะน าส าหรับลูกค้าที่เคยใช้บริการไปแล้ว
แนะน าลูกค้าใหม่เข้ามาซื้อสินค้า ยังมีการส่งจดหมาย อีเมล์ บอกถึงโปรโมชั่นต่างๆ ให้กับลูกค้า     
สื่อออนไลน์ก็เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ก าลังได้รับความนิยม ไม่ต้องใช้ต้นทุนสูง ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้า
โดยไม่ต้องเดินทางมาดูที่ร้าน สามารถดูผ่านเว็บไซด์ของทางบริษัท และมีบริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายถึง
บ้านเป็นระยะทาง 50 กิโลเมตร ทางบริษัทจึงเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย มีช่องทางในการสร้างความสัมพันธ์   
ที่ดีให้กับลูกค้าอีกด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของสุญานี แสงบุญ (2553) ได้ศึกษาเรื่องการศึกษา
โอกาสทางธุรกิจส าหรับเฟอร์นิเจอร์แบบ Built-in ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า มีฐานลูกค้าเก่าและ
แนะน าลูกค้าใหม่โดยใช้วิธีปากต่อปาก มีขีดความสามารถการรับงานได้หลายงานในระยะเวลา
เดียวกัน โดยมีวิธีด าเนินการตลาดแบบปากต่อปาก ซึ่งส่งผลให้มีสิทธิขายสินค้าได้ในอนาคต 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย จากการสัมภาษณ์พบว่า หากลูกค้าท่านใดที่ไม่สะดวก
จะมาดูเฟอร์นิเจอร์ที่หน้าร้านได้ ทางบริษัทจะส่งรายละเอียดสินค้าพร้อมกับรูปถ่ายสินค้าจริงให้กับ
ลูกค้าได้ทั้งทาง อีเมล์ จดหมาย เฟสบุ๊ก เป็นต้น และยังมีบริการเสนอขายสินค้าถึงบ้าน โดยทางบริษัท
จะน าสินค้าไปให้ลูกค้าดูถึงหน้าบ้าน และไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ นอกจากค่าสินค้า ส าหรับลูกค้าที่
ต้องการผ่อนสินค้าแล้วมีการช าระเงินครบก่อนก าหนด จะมีส่วนลดให้ร้อยละ 10 -15 ของราคาสินค้า 
สอดคล้องกับงานวิจัยของประพินรัตน์ จงกล และคณะ (2556) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาด
การท่องเที่ยวในอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา พบว่า ควรมีการส่งเสริมประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับ
รายละเอียดพื้นฐานทั่วไป และการปรังปรุงรูปแบบของการบริการต่างๆ 

5. กลยุทธ์เกี่ยวกับบุคลากร  จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านจะมีการให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับบุคลากรฝ่ายขายเป็นพิเศษ โดยมีการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยจะเน้นคุณสมบัติ 
มนุษยสัมพันธ์ดี มีการยิ้มแย้ม มีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ สามารถสื่อสารหาความต้องการที่แท้จริง
ของลูกค้าได้ง่าย มีวาทศิลป์พูดจาโน้มน้าวให้ลูกค้ามีความสนใจสินค้า และตัดสินใจซื้อได้ สอดคล้อง
กับพรเจริญ แรงฤทธิ์ (2559) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีคุณภาพการให้บริการขนส่งทางบกของบริษัท 
เวิลด์ ฮาท ชิปปิ้ง แอน ทราน สปอร์ต จ ากัด พบว่าบุคลากรจะต้องเข้าใจความต้องการของ
ผู้รับบริการ ร้านอ่ืนๆ อาจจะมีการอบรมทุกเช้าในช่วงเวลา 7.00 – 8.00 น. เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิด
และประสบการณ์ที่เก่ียวกับลูกค้า สินค้า วิธีการของบุคลากรในแต่ละท่านด้วย  
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6. กลยุทธ์ลักษณะทางกายภาพ จากการสัมภาษณ์พบว่า ทางร้านได้จัดสภาพแวดล้อมใน
การท างานที่ดี บรรยากาศร่มรื่น ดูเป็นธรรมชาติ สอดคล้องกับประพนธ์ เล็กสุมา(2555) ศึกษาเรื่อง
รูปแบบและกลยุทธ์ด าเนินธุรกิจค้าปลีกเครื่องเขียนของผู้ประกอบการรายย่อย ในอ าเภอเมืองจังหวัด
นครปฐม พบว่า มีการแยกหมวดหมู่ของสินค้าไว้อย่างชัดเจน มีการจัดหน้าร้านให้มีความทันสมัย 
เพ่ือที่จะสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าได้ (ประพนธ์ เล็กสุมา, 2555) 

7. กระบวนการท างาน จากการสัมภาษณ์พบว่า โดยกระบวนการจะเริ่มขึ้นตั้งแต่ลูกค้า
เข้ามาในร้าน บุคลากรจะพาลูกค้าที่เข้ามาชมสินค้าที่เตรียมไว้พร้อมกับสอบถาม และให้ค าแนะน า
เพ่ือที่จะหาสินค้าตามที่ลูกค้าต้องการ สอดคล้องกับ วัลลภา ว่องไวพาณิชย์ (2557) ได้ศึกษาเรื่อง   
แผนธุรกิจร้านว่องไว เฟอร์นิเจอร์ พบว่า เมื่อลูกค้าได้สินค้าตามความต้องการแล้ว ท าการช าระเงิน
(หรือนัดเวลาช าระเงินเป็นงวดๆ ในแต่ละเดือนกรณีลูกค้าซื้อผ่อน) ขั้นตอนต่อไปทางบริษัทจะนัด    
วัน เวลา และสถานที่ในการจัดส่ง  
 
ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหาของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป  
 ปัญหาทางด้านการเงินและบัญชี ผู้ประกอบการควรแก้ไขปัญหาโดยการศึกษาหาความรู้
เพ่ิมเติมเกี่ยวกับบัญชีและการเงินเบื้องต้น สอดคล้องกับ วรชัย ครุฑบัว (2553) ได้ศึกษาเรื่อง   
รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจผลิตตัวถังรถยนต์โดยสารรถชนิดพิเศษ กรณีศึกษาห้างหุ้นส่วน
จ ากัดเอกวัจน์หนึ่งเก้าเก้าสี่ พบว่าปัญหาการเงิน ผู้ประกอบการอาจจะกู้เงินจากสถาบันทางการเงิน
แบบระยะสั้นเพ่ือมาใช้ในกิจการ เพ่ือเพ่ิมสภาพคล่องทางการเงิน ในส่วนของบัญชีมีการจ้าง
ผู้ เชี่ ยวชาญเฉพาะทาง ซึ่ งเป็นบุคคลภายนอกเข้ามาช่วยตรวจสอบ ปัญหาคู่ แข่งรายใหม่ 
ผู้ประกอบการนอกจากดูแลลูกค้าที่เคยใช้บริการให้มากขึ้น เพ่ือให้เกิดความภักดีจากลูกค้าไม่ให้   
คู่แข่งรายใหม่แย่งไป ก็ต้องหาตลาดเพ่ิมขึ้นมีการส่งเสริมการตลาดที่มากขึ้น ยังต้องเพ่ิมช่องทางการ
จ าหน่ายแบบปากต่อปากให้มากขึ้นด้วย ปัญหาการเปลี่ยนแปลงของบุคลากรผู้ประกอบการควรที่จะ
ท าใบรับสมัครบุคลากรไว้ในร้าน หากในอนาคตบุคลากรในร้านไม่เพียงพอจะได้ติดต่อผู้ที่มาเขียนใบ
สมัครไว้ จะช่วยลดเวลาในการหาบุคลากรในช่วงที่มีการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึน  
 
ข้อเสนอแนะ 

ในการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ทราบถึงการด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาด
ของผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ขนาดกลางและขนาดย่อมในอ าเภอเมืองจังหวัดนครปฐม 
เพ่ือการเรียนรู้และปรับปรุงให้การด าเนินการธุรกิจให้มีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น และสามารถตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มลูกค้า ผู้วิจัยใคร่ขอเสนอแนะความคิดเห็น ดังนี้ 
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1. ผู้ประกอบการบางส่วนมีอ านาจการตัดสินใจเพียงคนเดียว ส่งผลให้การท างานใช้
เวลานานขึ้น เพราะต้องรอการตัดสินใจของผู้ประกอบการ อีกทั้งการตัดสินใจเพียงคนเดียวอาจจะ   
ท าให้เกิดความผิดพลาดได้ง่าย ดังนั้นผู้ประกอบการ ควรมีการกระจายอ านาจในการตัดสินใจและ
ยอมรับความคิดเห็นของผู้อื่น 

2. ปัญหาเงินทุนหมุนเวียนในระยะสั้น และการจัดการเกี่ยวกับการเก็บสินค้า เนื่องจาก
เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เงินทุนมีจ ากัดควรมีการจัดการเกี่ยวกับสภาพคล่องของ    
การเงินระยะสั้น 

3. การท าข้อตกลงในการท างานบุคลากรในครอบครัว เนื่องจากบุคลากรในครอบครัว
ขาดระเบียบวินัยในการท างาน เพราะคิดว่าเป็นธุรกิจของครอบครัว ควรมีการท าข้อตกลงใน        
การท างานเพ่ือลดปัญหาความขัดแย้งภายในบริษัท 
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 

จากการศึกษาพบว่า การด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจ
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ขนาดกลางและขนาดย่อมในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม คงเป็นประโยชน์ต่อ   
ผู้วิจัยในครั้งต่อไป ซึ่งในอนาคตการศึกษาข้อมูลต่างๆ คงมีการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย จึงมี
การศึกษาข้อมูลใหม่ๆ เพ่ิมขึ้นจากปัจจุบัน แนวทางส าหรับการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป ควรเลือกศึกษา
เพ่ิมเติม 

1. ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยอ่ืนๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ของ
ผู้บริโภค ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เช่น ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มี
ต่อสินค้า เป็นต้น เพ่ือที่จะน าผลที่ได้มาวิเคราะห์ถึงความต้องการของผู้บริโภค  

2. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่าย
เฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือศึกษา
ความแตกต่างของรูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในแต่ละจังหวัดว่าจะมี
ลักษณะอย่างไร  
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แบบสอบถามการวิจัย 
ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธรุกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปของผู้ประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ของผู้ประกอบการ

ขนาดกลางและขนาดย่อม ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  
2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินงานธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 

 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ตามผู้ให้ข้อมูลหลัก ซึ่งได้แก่ ผู้ประกอบการ 
บุคลากร และลูกค้า โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามส าหรับผู้ประกอบการ 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามส าหรับบุคลากร 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามส าหรับลูกค้า 
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แนวค าถาม ที่ใช้สัมภาษณ์ธุรกิจธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามส าหรับผู้บริหาร 
 แนวค าถาม ที่ใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 

 
ส่วนที่ 1 ความเป็นมาของการประกอบกิจการธุรกิจ 
 1.1 ประวัติส่วนตัวของผู้ประกอบการ 
 1.2 ท าเล สถานที่ตั้ง เส้นทางการเดินทาง 
 1.3 ร้านนี้เปิดกิจการมาทั้งหมดก่ีปี และมีแนวคิดอย่างไรในการก่อตั้งร้านขึ้นมา 
 
ส่วนที่ 2 รูปแบบการด าเนิน 
 2.1 ร้านมีรูปแบบและลักษณะการประกอบกิจการอย่างไร 
 2.2 รูปแบบของการบริหารธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
 2.3 ร้านค้าจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ใช้เงินลงทุนเท่าไร 
 2.4 ลักษณะของลูกค้าเป็นอย่างไร 
 2.5 สินค้าท่ีน ามาจ าหน่าย มาจากแหล่งใดบ้าง 
 2.6 ใครเป็นผู้ก าหนดราคาสินค้า 
 2.7 มีการแบ่งแยกสินค้าออกเป็นหมวดหมู่ อย่างไรบ้าง 
 2.8 จ านวน พนักงานในร้านมีก่ีคน ท าหน้าที่อะไรบ้าง 
 2.9 การให้บริการ ก่อน – หลังการขาย มีอะไรบ้าง 
 
ส่วนที่ 3 กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
 3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
  - ความแข็งแรงของสินค้าในการใช้งานแต่ละประเภท 
  - ความทันสมัย ตรงกับความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน 
 3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
  - การก าหนดราคาเพ่ือเอาชนะคู่แข่งอย่างไร 
 3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  - มีช่องทางการจัดจ าหน่ายทางใดบ้าง 
  - ช่องทางการจ าหน่ายที่ลูกค้าที่นิยมมากที่สุด 
 3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
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  - มีการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบใดบ้าง 
  - ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการตลาดในแต่ละปี 
 3.5 กลยุทธ์ด้านบุคคล 
  - ระยะเวลาในการพัฒนาบุคลากรตั้งแต่เริ่มท างาน 
  - การรักษาความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการกับบุคลากร 
 3.6 กลยุทธ์ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
  - การแต่งกายของบุคลากรภายในร้าน 
  - การจัดร้านให้เหมาะสมและสร้างความประทับใจให้ลูกค้า 
 3.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ  
  - การให้บริการตั้งแต่ลูกค้าเดินเข้ามาในร้านมีการปฏิบัติอย่างไรบ้าง 
 
ส่วนที่ 4 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางแก้ไขปัญหาจากการประกอบธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางแก้ไขปัญหาในการประกอบธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แบบ
ส าเร็จรูปในด้านต่างๆ ทั้งปัญหา ด้านการเงิน ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ และอ่ืนๆ 
 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามส าหรับบุคลากร 

2.1 ประวัติการท างาน (อายุการท างาน ต าแหน่งงาน) 
2.2 ขอบเขตการท างานที่ท่านรับผิดชอบอยู่คืออะไร และท่านเข้าใจถึงขอบเขตและหน้าที่

ความรับผิดชอบของท่านอย่างไรบ้าง 
2.3 ท่านพอใจในต าแหน่งที่ท่านปฏิบัติอยู่หรือไม่ อย่างไร  
2.4 ปัญหาในการท างานที่เกิดขึ้นในขณะที่ปฏิบัติหน้าที่มีอะไรบ้าง และท่านมีวิธีแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าอย่างไรบ้าง 
2.5 ผู้ประกอบการมีการชี้แจงเป้าหมายในการปฏิบัติงานหรือไม่ และท่านได้ท าตาม

เป้าหมายของร้านหรือไม่ อย่างไร และถ้าท่านไม่เห็นด้วย ท่านได้ให้เหตุผล หรือชี้แจงหรือไม่ 
2.6 ท่านเคยมีปัญหาความสัมพันธ์กับหัวหน้างาน หรือเพ่ือนร่วมงานหรือไม่ อย่างไร  
2.7 ท่านได้รับสวัสดิการใดบ้าง รวมถึงความพึงพอใจในสวัสดิการของบริษัท ท่านต้องการ

เพ่ิมสวัสดิการในการท างานอย่างไรบ้าง (เงินเดือน ค่าครองชีพ ค่าเช่าบ้าน ค่าอาหาร ที่พักอาศัย 
ค่ารักษาพยาบาล) 

2.8 ท่านคิดว่าความปลอดภัยในขณะท างานคืออะไร และท่านมีการป้องกันตัวเองอย่างไร 
2.9 ท่านต้องการสภาพแวดล้อมทั่วไปในการท างานแบบไหน และมีความพอใจ ใน            

สภาพการท างานปัจจุบันหรือไม่ อย่างไร 
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2.10 ท่านคิดว่าความมั่นคงในอาชีพคืออะไร และในความคิดท่านความมั่นคงนั้น 
ท่านต้องการอะไรบ้างจากบริษัทเพ่ือประกันความม่ันคงในชีวิตท่าน 

2.11 ท่านต้องการความก้าวหน้าในหน้าที่การงานด้านใดบ้าง (เปลี่ยนจากต าแหน่ง
ผู้ปฏิบัติงาน เป็นหัวหน้างาน รวมถึงเงินเดือน และสวัสดิการที่เพ่ิมข้ึน) 
 
ส่วนที่ 3  แบบสอบถามส าหรับลูกค้า 
 1. ข้อมูลพื้นฐานของลูกค้า 
  1.1 ประวัติส่วนตัวของลูกค้า 
  1.2 จ านวนปีที่ท าธุรกิจร่วมกับร้าน 
  1.3 ท่านเป็นตัวแทนจ าหน่าย หรือ เป็นผู้ซื้อโดยตรง 
 2. รูปแบบการท าธุรกิจ 
  2.1 การเริ่มต้นท าธุรกิจกับร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ 
   - ท่านรู้จักร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ได้โดยวิธีใด 
   - ท่านมีวิธีการเริ่มต้นการท าธุรกิจกับ ร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ อย่างไร 
     (ติดต่อโดยตรง ติดต่อผ่านตัวแทนจ าหน่าย) 
  2.2 เทอมการซื้อ-ขาย และจ่ายเงิน 
  2.3 การเลือกการจัดส่งสินค้าให้กับท่าน 
  2.4 ราคาซื้อ-ขาย ท่านได้มีการต่อรองหรือไม่ อย่างไร  
  2.5 ท่านมีการก าหนดจ านวนขั้นต่ าในการซื้อหรือไม่  
  2.6 สินค้าท่ีท่านซื้อมีก่ีประเภท (ประเภทหลักๆ และรองลงมา) 
  2.7 ท่านมีวิธีในการเก็บรักษาสินค้าคงคลังอย่างไร 
 3. กลยุทธ์การบริหารและการตลาดในการซื้อ-ขาย 
  3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
   - ผลิตภัณฑ์บริษัทเป็นอย่างไร มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนหรือไม่ อย่างไร 
   - คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ท่านซื้อไปนั้น มีปัญหา หรือไม่ อย่างไร  
  3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
   - ท่านมีการตั้งราคาไว้ก่อนซื้อหรือไม่ และท่านคิดว่าราคาของร้าน ที่ซื้อ-ขายกันนั้น 
เป็นที่น่าพอใจหรือไม่ อย่างไร 
  3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   - ช่องทางการจ าหน่ายใดที่ท่านสะดวกและชื่นชอบมากที่สุด เช่น การไปซื้อที่     
หน้าร้าน ส่งตัวอย่างรูปมาทางแอปพลิเคชั่นต่างๆ หรือน ามาเสนอขายถึงหน้าบ้าน 
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  3.4 กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด 
   - บริษัทมีการส่งเสริมการขายให้ท่านด้านใดบ้าง และท่านต้องการให้บริษัท     
ส่งเสริมการขายด้านใดเพ่ิมเติมให้กับท่านบ้าง 

       3.5 กลยุทธ์ด้านบุคคล 
   - การดูแลและให้ค าแนะน าของบุคลากร 
   - การรักษาความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับบุคลากร 
   3.6 กลยุทธ์ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
    - การแต่งกายของบุคลากรภายในร้าน 
    - การจัดร้านให้เหมาะสมและสร้างความประทับใจให้ลูกค้า 
  3.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ  
    - การให้บริการตั้งแต่ลูกค้าเดินเข้ามาในร้านมีการปฏิบัติอย่างไรบ้าง มีความประทับใจ
ในขั้นตอนใดเป็นพิเศษ 
 4. ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์
ส าเร็จรูป 
  ปัญหาและอุปสรรค ในการซื้อ-ขายกับบริษัท ท่านคิดว่ามีเรื่องใดบ้าง และท่านคิดว่า

แนวทางการแก้ไขปัญหาต้องท าอย่างไร และท่านได้มีการเจรจา หรือแจ้งปัญหาให้กับร้าน หรือไม่ 

อย่างไร 

  

 



  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  
ผู้ให้ข้อมูลหลัก 
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ภาพที่ 1 คุณสุรศักดิ์ สถาวิจิตร  ร้านบัวหลวงเฟอร์นิเจอร์ 
 

 

 

 

ภาพที่ 2 คุณจิตพล ชุมแสง ร้านมานพเฟอร์นิเจอร์ 
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ภาพที่ 3 คุณปิยะดา  มหาปิยสิงห์ ร้านเรืองศิลป์เฟอร์นิเจอร์แลนด์ 
 

 

 

 

ภาพที่ 4 คุณชุมพล วาทะเกตุ ร้านเพชรประเสริฐเฟอร์นิเจอร์ 
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ภาพที่ 5 คุณชัยวัฒน์ กษิติณษ์ ร้านกษิติณเฟอร์นิเจอร์ 
 

ตารางผู้ให้สัมภาษณ์ 

ชื่อ อายุ วันที่สัมภาษณ์ 

นายสุรศักดิ์ สถาวิจิตร 48 ปี 
9 มกราคม 2560  
สัมภาษณ์ ณ ร้านบัวหลวงเฟอร์นิเจอร์ 

นายมานพ ชุมแสง 62 ปี 
20 มกราคม 2560  
สัมภาษณ์ ณ ร้านมานพเฟอร์นิเจอร์ 

นางปิยะดา  มหาปิยสิงห์ 47 ปี 
9 มกราคม 2560  
สัมภาษณ์ ณ เรืองศิลป์เฟอร์นิแลนด์ 

นายชุมพล วาทะเกตุ 57 ปี 
19 มกราคม 2560  
สัมภาษณ์ ณ ร้านเพชรประเสริฐเฟอร์นิเจอร์ 

นายชัยวัฒน์ กษิติณษ์ 52 ปี 
19 มกราคม 2560  
สัมภาษณ์ ณ ร้านชัยวัฒน์เฟอร์นิเจอร์ 

 

หมายเหตุ: ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ที่ระบุในที่นี้เป็นชื่อสมมุติทั้งสิ้น ในส่วนอายุ ผู้ศึกษานับจากที่มีวันให้
สัมภาษณ์ 
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ประวัติผู้เขียน  

 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล นายนวพรรษ ภาษีสวัสดิ์ 
วัน เดือน ปี เกิด 2 มกราคม 2536 
สถานที่เกิด โรงพยาบาลพระปิ่นเกล้า กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2556 ส าเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขา บริหารธุรกิจ

ทั่วไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  
พ.ศ. 2558 ก าลังศึกษาต่อระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาการ
ประกอบการ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ที่อยู่ปัจจุบัน 66/1 หมู่ที ่2 ต าบลโพรงมะเดื่อ อ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 73000   
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