
 
 

บทที่  4 
ผลการศึกษา 

 
การวิเคราะหธุรกิจรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสคร้ังนี้  มีวตัถุประสงคในการ  

ศึกษา 3 ขอดังนี้ วัตถุประสงคที่หนึ่ง เพื่อศกึษาเกีย่วกับธรุกิจรานสะดวกซื้อ  แบบไมใชระบบแฟรน
ไชส  กรณีรานรักบานเกิด  วัตถุประสงคที่สอง เพื่อวิเคราะหตนทุน และผลตอบแทนทางการเงิน
ของการลงทุนธุรกิจรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชส กรณีรานรักบานเกิด วัตถุประสงคที่
สาม เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซื้อสินคา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและความพึงพอใจ
ของผูบริโภคที่มีตอรานสะดวกซื้อ  แบบไมใชระบบแฟรนไชส  กรณีรานรักบานเกิด  ซ่ึงไดผลการ 
ศึกษาดังนี ้
 
4.1    ผลการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจรานสะดวกซื้อ  แบบไมใชระบบแฟรนไชส  กรณีรานรักบานเกิด   

4.1.1  ขอมูลท่ัวไปของรานรกับานเกิด  :  RAKBANKERD 
บริษัท  ยูไนเตด็คอมมูนิเกชัน่  อินดัสตรี  จํากัด (มหาชน)  หรือ ยูคอม  ซ่ึงเปนบริษัทที่เปน

ผูนําดานสื่อสารโทรคมนาคม และเปนเจาของเว็บไซตเพื่อการเชื่อมโยงสังคมไทย “รักบานเกดิ” 
www.rakbankerd.com จึงมแีนวคดิที่จะนาํเทคโนโลยีสารสนเทศและระบบอินเตอรเนตมาเชื่อมโยง
รานคาปลีกใหเปนเครือขายคาปลีก online เปนระบบแรก ของคนไทยภายใตช่ือ "รานรักบานเกดิ" 
โดยอาศัยความชํานาญดานสื่อสารโทรคมนาคมที่บริษัทมีความพรอมอยูแลว ใหเกิดประโยชนกับ
รานคาปลีกมากที่สุด เพื่อรวมเปนสวนหนึ่งในการชวยเหลือใหรานคาปลีกอิสระของคนไทย 
สามารถแขงขันไดดีขึน้  

 

 
 

รูปท่ี  4.1  โลโกรานรักบานเกิด 
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รานรักบานเกดิ คือเครือขายรานคาปลีกของคนไทยซึ่งเชือ่มโยงเครือขายกันดวยเทคโนโลยี

อินเตอรเน็ต www.rakbankerd.com โดยไมตองเสียคาเฟรนไชส ไมตองลงทุนสูง ไมตองมีหนังสือ
ค้ําประกันธนาคาร  ไมไดบังคับรูปแบบราน ไมไดบังคับสินคาที่ขายในราน  ไมไดกําหนดราคาใน
การขายสินคา ใหอิสระในการจัดการภายในราน และ ไมตองเสียสวนแบงรายไดตามยอดขาย โดย
จะไดรับบรกิารตางๆ  ดังตอไปนี้  

1. สามารถเลือกซื้อสินคาอุปโภคบริโภคถึง 3,000 รายการ 
2. สามารถสั่งซื้อโทรศัพทมือถือ  สตารทเตอรคิด บัตรเติมเงินดีพรอม และอุปกรณเสริมสินคา

ดีแทค 
3. สามารถเลือกรับบริการเสริมตางๆได เชน จุดรับชําระเงิน ( Paypoint ) สุรพลฟูด  ไสกรอกซี

พี  ตูกดน้ําโคก  สินคาโครงการหลวง  สินคาชุมชน ฯลฯ 
4. ไดรับโปรแกรมบริหารหนารานและสตอกสินคา พรอมอบรมให โดยไมเสียคาใชจาย 
5. ไดรับกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง 
6. ไดรับการโฆษณาประชาสัมพันธ 

 วัตถุประสงคของรานรักบานเกิด   คือตองการชวยเหลือรานคาปลีกที่กําลังประสบปญหา
อยูในขณะนี้ ใหสามารถรวมตัวกัน เปนเครือขายที่เขมแข็ง เพื่อสรางอํานาจตอรองในการซื้อสินคา 
และบริการได อีกทั้งหาทางออกใหมๆ เพื่อลดรายจายของราน และหาแนวทางในการเพิ่มรายได
ใหกับราน  

เครือขายรานรักบานเกดิสามารถลดรายจายได  
-    เพราะไมตองใชเงินหรือเสียคาใชจายจํานวนมากในการหาเครื่องหมายการคาเพื่อสราง 

 ความเชื่อถือจากลูกคา 
-    เพราะมีสินคาราคาประหยัด 3,000 รายการใหเลือกซือ้ผาน www.rakbankerd.com 
-     เพราะประหยัดเวลาและคาใชจาย ดวยบริการสงสินคา ถึงหนาราน  
-     เพราะลดภาระในการเกบ็สินคา  
-     เพราะลดคาใชจายเรื่องเอกสาร ในการสั่งซื้อสินคา  
-     เพราะมีโปรแกรมบริหารสินคาคงคลัง เพื่อสามารถบริหารไดมีประสิทธิภาพขึ้น  
เครือขายรานรักบานเกดิสามารถเพิ่มรายได  
-    ไดกําไรการจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ Dprompt ชุด StarterKit และบัตรเติมเงิน     
       Dprompt ของ DTAC 
-    ไดกําไรจากการจําหนายขาวสารหอมมะลิ ของสหกรณรวมดวยชวยกัน  
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-    ไดกําไรจากการขายหนังสือ 
-    ไดกําไรจากการขายขนมจีบ ซาลาเปา สุรพลฟูดส  
-    ไดกําไรจากการขายไสกรอก จาก ซีพี อินเตอรฟูดส  
-    ไดกําไรจากการขายน้ํากดโคก 
-    ไดกําไรในการเปนตัวแทนจุดรับชําระเงิน Paypoint  
-    มีระบบขอมูลเพื่อวิเคราะหสินคาขายดี  
-    และสามารถเพิ่มรายไดจากบริการอื่นๆ ที่รานรักบานเกิด จัดหามาใหเพิ่มเติมในอนาคต  
รูปแบบการใหบริการ 
บริษัท ยูไนเตด็คอมมูนิเกชัน่ อินดัสตรี จาํกัด (มหาชน)   ซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญดานเทคโนโลยี  

จะเปนผูดําเนนิการเชื่อมโยงรานคาปลีก ใหเปนเครือขาย ภายใตช่ือ “รานรักบานเกดิ” โดยบริษัทฯ
จะเปนผูทําหนาที่จัดหาบริการใหกบัรานคาปลีก ดังตอไปนี้  

1) จัดหาผูใหบริการดานสินคาอุปโภคบริโภค โดยมีรายการสินคาใหเลือกกวา 3,000 
รายการ ดวยราคาที่แขงขันไดในตลาด พรอมบริการสงถึงหนาราน นอกจากนีย้งัมี
สินคาชุมชนที่มีช่ือเสียงและมีคุณภาพ นําเสนอใหกับทางรานไดเลือกสรร  

2) จัดหาผูใหบริการดานโทรศพัทเคลื่อนที่ จาํหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ ระบบ DTAC 800 
และ DTAC 1800 อุปกรณเสริมมาตรฐานจาก DTAC  โทรศัพทพรอมใช D-PROMPT 
พรอมบัตรเติมเงิน และอุปกรณเสริม รวมถึงการรับชําระคาโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
DTAC  

3) จัดหาบริการอืน่ๆ มาเพิ่มเติมเพื่อเพิ่มรายไดใหรานคาปลีกมีความเขมแขง็มากยิ่งขึ้น 
-   บริการจุดชําระเงิน   PAYPOINT    บริการรับชําระคาสินคาและบริการกวา    20 
รายการ อาทิ คาสาธารณูปโภค  คาสินคาเชาซื้อ  การชําระภาษี ตลอดจน การขายบตัร
ทุกชนิด ครอบคลุมธุรกิจบริการทุกประเภทอยางครบวงจร ซ่ึงผูมาใชบริการสามารถ
ชําระคาบริการ ตางๆ ไดอยางครบถวน ณ จุดเดยีว  
-    สินคาชุมชน     -    จําหนายหนังสือ  
-    จําหนายขนมจีบ ซาลาเปา   -    จําหนายไอศครีม"เนสทเล" 
-    จําหนายไสกรอก    -    จําหนายขนมปงฟารมเฮาส 
-    จําหนายเทป ซีดี วีซีด ี   -    จําหนายน้ํากดโคก  

4)    จัดทําการประชาสัมพันธและสงเสริมการตลาด การโฆษณา รวมถึงการดูแล และให 
 คําแนะนําพนกังานใหกับเครือขายภายใตเครื่องหมายการคา "รานรักบานเกิด" 
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สําหรับผูประกอบการที่มีรานและดําเนินธรุกิจคาปลีกอยูแลว  
-    สงเอกสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของมาที่ฝายบริการสมาชิก เมื่อเอกสารตางๆ เรียบรอยจะ

ดําเนินการติดตั้งปาย "รานรักบานเกดิ"  เพิ่มเติมในบริเวณที่เหมาะสมโดยไมตองถอดปาย
เดิมที่มีอยู หรือติดสติ๊กเกอร "รานรักบานเกิด"   และสั่งซื้อสินคาจากwww.rakbankerd.com  

สําหรับผูที่ยังไมมีรานคา  
-   จะตองหาทําเลที่เหมาะสมใหไดเสยีกอน  และตกแตงรานตามที่บริษัทฯ กําหนด 

สําหรับคาใชจายในการดําเนนิการนั้นแลวแตความตองการของผูประกอบการเอง หรือตาม
ขนาดของพื้นที่เพื่อทําการตกแตงและซื้อสินคาเขาราน  

คุณสมบัติการเขาเปนสมาชิกรานรักบานเกดิ  
1.  จะตองเปนผูประกอบการรานคายอย อันประกอบดวย รานจําหนายสนิคาอุปโภคบริโภค   

  รานจําหนายสินคาชุมชน รานคา ชุมชน สหกรณประเภทตางๆ รานคาองคกรทองถ่ิน  
2.  ที่ตั้งรานคาและบริเวณโดยรอบตองมีสัญญาณดีแทคที่ชัดเจน 
3.  รานคาจะตองมีคอมพิวเตอรและสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต 
4.  รานคาจะตองมีระยะหางจากรานรักบานเกิดที่อยูในบรเิวณเดียวกันไมต่ํากวา 500 เมตร 
5.  รานคาตองติดสติ๊กเกอรบอกราคาสินคา " รานรักบานเกดิ " 
6.  รานคาตองรวมกิจกรรมในการสงเสริมการขายที่บริษัทฯจัดอยางนอย 1 รายการ 
7.  รานคาจะตองติดปาย / สติ๊กเกอรช่ือ " รานรักบานเกิด " ในตําแหนงทีชั่ดเจน และในกรณีที ่

  ติดปายไฟ   ตองสั่งปายจากซัพพลายเออรที่บริษัทกําหนดเทานัน้ 
8.  รานคาตองมาอบรมตามที่บริษัทกําหนด ยกเวนมีเหตุจาํเปนตองแจงใหบริษัททราบ 
9.  อุปกรณในการสงเสริมการขาย เชน สติ๊กเกอรดีแทค   แผนพับโฆษณา รานคาจะตองให 

  ความรวมมือในการติดประชาสัมพันธอยางชัดเจน 
10.  รานคาควรสนับสนุนการจาํหนายสินคาชมุชนภายในราน 
11.  รานคาตองใหความรวมมอืในกิจกรรมของบริษัทยูคอมและบริษัทในเครือ 
12.  ในกรณีบอกเลิกการเปนสมาชิกเครือขายควรจัดทําเปนเอกสารแสดงเจตจํานงแกบริษทั 

การสั่งซื้อสินคา  การชําระเงินคาสนิคาและการคืนสินคา 
ขั้นตอนการปฏิบัต ิ
1.    รานคาปลีกบานเกดิ Log in ผานเว็ปไซตรักบานเกดิ 
2.    รานคาเลือกสั่งซื้อสินคากลุมอุปโภคบริโภค Grocery 
3.    รานคาสั่งซื้อสินคาตามรอบการสั่งซื้อที่กําหนดให 



 33 

การชําระเงินคาสินคา 
1.    หลังจากไดส่ังซื้อสินคา รานคาเลือกวธีิการชําระเงินคาสินคา 

-  การชําระคาสินคาผานบัตรเครดิต 
-  การโอนเงินผานธนาคาร 

2.    จะมีการแจงใหทราบ หากเกิดกรณีบัตรเครดิตชําระเงินไมผาน 
3.    ในกรณทีีโ่อนเงินผานธนาคาร ใหแฟกซสําเนาใบโอนเงินมายังวนิสโตร 
การตรวจรับสนิคา ณ หนาราน 
1.    ตรวจสอบสภาพของสินคาที่จัดสง 
2.    ตรวจสอบรายละเอียดสินคา และจําหนายทีจ่ัดสงใหตรงกับใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา
3.    เซ็นชื่อ และประทับตราทุกครั้ง ในชุดใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา หลังจากไดตรวจรับ 
       สินคาเสร็จสิ้นแลว 
เอกสารที่ใชในการรับสินคา 
ใบกํากับภาษี / ใบสงสินคามี 4 โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1.  ใบที่ 1 ตนฉบับใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา (สีขาว)  รานคาเซ็นตช่ือ  ประทับตรา  
       และเก็บไว  

   2.  ใบที่ 2 สําเนาใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา (สีฟา)  รานคาเซ็นชื่อ  ประทับตรา  และ 
       สงคืนขนสง  

   3.  ใบที่ 3 สําเนาใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา (สีเหลือง) รานคาเซ็นตช่ือ  ประทับตรา  และ 
      เก็บไว  
1. ใบที่ 4 สําเนาใบกํากับภาษี / ใบสงสินคา (สีเขียว)  รานคาเซ็นชื่อ  ประทับตรา  และ   
       เก็บไว  
การคืนสินคา 
1.    สินคาที่อายุของสินคาต่ํากวามาตรฐาน 
2.    สินคาที่ตรวจพบวา แตก หัก ชํารุด ทีต่รวจพบขณะรับสินคา 
3.    สินคาที่เสียหายหรือบกพรองจากการผลิตของผูผลิต 
4.    สินคาที่สงเกิน หรือสินคาที่สงผิดตัว 
เอกสารที่ใชในการรับสินคาคืน 
ใบรับคืนสินคา ทั้งหมดมี 2 ใบ / ชุด มีรายละเอียดดังนี ้
1.    มีตนฉบับใบรับสินคา (สีขาว)   รานคาเซ็นตช่ือ ประทับตรา และสงคืนขนสง  
  2.   สําเนาใบรับสินคา (สีเหลือง)  รานคาเซ็นตช่ือ  ประทับตรา และเกบ็ไว 
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โปรแกรมบริหารรานรักบานเกิด  
คอมพิวเตอร PC ธรรมดา  สามารถเปนเครื่องคิดเงินอัตโนมัติ และใชส่ังของทาง Internet  

ได   มีระบบขายหนาราน  บันทึกขาย  ออกสลิป  ใบกํากับภาษี  มีระบบสรุปการขาย อันดับยอดขาย 
มีระบบบริหารสินคาคงคลัง  ระบบเช็คสต็อคสินคาภายในราน  บันทึกรับสินคา  จุดที่ควรสั่งซื้อ  มี
ระบบสํารองขอมูลและนําขอมูลกลับมาใชใหมอัตโนมตัิ มีระบบบันทึกขอมลูพนักงาน  ยอดขาย
ของพนักงาน  มีทีมงานชวยปรับปรุงโปรแกรมใหสอดคลองกับการทํางานของรานอยางสม่ําเสมอ 

โปรแกรมบริหารหนารานและสต็อคสินคา MRP v.3.0   
โปรแกรมบริหารรานรักบานเกิด  เปนโปรแกรมที่ชวยให "รานคาสมาชิก" สามารถบริหาร

การขายหนารานและบริหารสต็อคสินคาไดอยางรวดเร็ว ถูกตอง โดยไมจาํเปนตองใชเงินจํานวน
มากซื้อเครื่องคิดเงินอัตโนมตัิ หรือ POS  เพียงสมาชิกนําโปรแกรม MRP v.3.0 ไปลงในเครื่อง
คอมพิวเตอร หรือ PC ท่ัวไป พรอมตอกับสแกนเนอร และเครื่องพิมพสลิป PC ก็จะกลายเปนเครือ่ง
คิดเงินอัตโนมตัิ และมีระบบบริหารสต็อคสินคาในเครื่องเดียวกันในทันที ใชงานงายและมีการ
ปรับปรุงโปรแกรมอยางสม่าํเสมอ  

-  คอมพิวเตอร PC ธรรมดา  จะเปนเครื่องคิดเงินอัตโนมตัิ และใชส่ังของทาง  Internet ได  
-  มีระบบบริหารสินคาคงคลัง  ระบบเช็คสต็อคสินคาภายในราน บันทึกรับสินคา จุดที่ 
   ควรสั่งซื้อ 
-  มีระบบขายหนาราน  บันทึกขาย  ออกสลิป  ใบกํากับภาษี  
-  มีระบบสรุปการขาย  อันดับยอดขาย  
-  มีระบบสํารองขอมูลและนําขอมูลกลับมาใชใหมอัตโนมัติ  
-  มีระบบบันทึกขอมูลพนักงาน  ยอดขายของพนักงาน   
-  มีทีมงาน  ปรับปรุงโปรแกรมใหสอดคลองกับการทํางานของรานอยางสม่ําเสมอ 
 

 
รูปท่ี 4.2  โปรแกรมบริหารรานรักบานเกิด 
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คุณสมบัติของโปรแกรม  
-   ระบบงานขายหนาราน 
บันทึกขายสินคา พิมพใบกํากับภาษ ี รายงานสรุปการขาย รายงานสรุปการขาย  ตามวันที ่

รายงานสรุปการขาย ตามพนักงาน รายงานอันดับยอดขาย ตามหมวดสินคา รายงานอันดับยอดขาย 
ตามสินคา 

-   ระบบงานสนิคาคงคลัง 
บันทึกหมวดสนิคา บันทึกทะเบียนสินคา บันทึกรับสินคา การคืนสินคา ยอดคงเหลือสินคา

ที่ถึงจุดสั่งซื้อ ยอดคงเหลือสินคาที่ถึงจุดสูงสุด ยอดคงเหลือปจจุบันของสินคา 
-   การจัดการระบบ 
สํารองฐานขอมูล นําฐานขอมูลสํารองมาใช การลบขอมูล บันทึกขอมูลพนักงาน บันทึก

ขอมูลบริษัท 
-   วิธีใชโปรแกรม 
เกี่ยวกับระบบ คูมือการใชแบบยอ การตั้งคาอุปกรณ การเปดล้ินชักเกบ็เงิน 

 สินคา  (Product)  ประเภทตางๆ  ท่ีมีขายภายในรานคา 
1.    ขนมขบเคี้ยว / มันฝรั่ง / ขาวโพดอบกรอบ / ปลาหมึก / ชอคโกแลต / ลูกกวาด / หมาก

ฝร่ัง  / ขนมปงกรอบ / เวเฟอร / ถ่ัว      
2.    โจก อาหารกระปอง / ผลไมกระปอง / เนย / สังขยา / แยม / ปลากระปอง / ผักกระปอง  

อาหารสําเร็จกระปอง / อาหารเพื่อสุขภาพ 
3.    นมผง / อาหารเสริม / ซุปไก นม /น้ําผลไม / นม UHT / นมขน / น้าํผลไม เครื่องดื่ม 
4.    น้ําดื่ม / เบียร / โซดา / น้ําอัดลม 
5.    เครื่องปรุงรส / ของใชในหองครัว / อุปกรณดับกลิ่น  เชน  น้ํายาลางพื้น / น้ํายาเชด็

กระจก / ลูกเหม็น / ดับกลิ่นในหองน้ํา / ดับกลิ่นในรถ อุปกรณขัดเงา  / แปรงซักผา / อุปกรณซักผา/ 
แบบซอง / แบบขวด / PACK / กลอง 

6.    สมุด / เครื่องเขียน / กิ๊ฟช็อป / อุปกรณทําความสะอาด (ในครัว) แปรงมีดาม / แปรง
ทองเหลือง  

7.    เวชภณัฑ / ยาสามัญประจาํบาน   
9.    บัตรเติมเงินโทรศัพทมือถือ 
10.    แปงทาตัว / สบู / ครีมบํารุงผิว / โรลออน ยาสระผม / แชมพู / ครีมนวดผม / 

คอนดิช่ันเนอร / เจลใสผม / ยายอมผม ยาสีฟน / แปรงสีฟน 
 



 36 

ราคาสินคา  (Price) 
-    สําหรับสินคาอุปโภค  บริโภคทั่วไปที่มีราคาติดอยูที่ตัวสินคาอยูแลว  :  ราคาสินคาจะ

ขายตามราคานั้นๆ 
-    สําหรับสินคาอุปโภค บริโภคที่ไมมีราคาติดอยูที่ตวัสินคา  :  ราคาสินคาที่ขายจะตัง้โดย

การบวกกําไรไปอีก  20 %  จากตนทนุสินคาที่ซ้ือมา  เชน  ตนทุนสนิคาที่ซ้ือมาชิ้นละ  50  บาท  
ราคาสินคาที่ขายจะเทากับ  50 + (20%)  =  60  บาท  หรือตั้งราคาสินคาโดยคํานึงถึงราคาตลาดและ
รานคาอื่นๆ ในละแวกเดียวกัน 

ทําเล  ท่ีตั้งและการตกแตงราน  (Place) 
รานรักบานเกดิ มีบริการในดานการตกแตงรานใหกับเครือขายรานรักบานเกิดดังตอไปนี้  
1. บริการออกแบบแปลนราน  (LAY OUT)  โดย Supplier ผูชํานาญทางดานการทํารานมินิ

มารท ตามรูปแบบที่สมาชิกตองการ แตตองอยูภายใตเงือ่นไขสัญญาการรับบริการที่ระบุไว  เชน 
ติดปายรักบานเกิดตามแบบทีก่าํหนด ตัวอยาง ปายรานรักบานเกิด และแปลนรานตัวอยาง 

 

 
รูปท่ี  4.3  แบบแปลนราน  (LAY OUT) 

 
2. จัดหา Supplier ผูจัดจําหนายอุปกรณที่ใชในรานมนิิมารท ในราคาพิเศษใหกับสมาชิก

เครือขาย  อาทิ ตูแช เครื่องดืม่ ช้ันวางสินคา เคานเตอรแคทเชียร ฯลฯ      
3.  จัดหา Supplier ในดานการจัดทําปายราน การตกแตงกระจกหนาราน และแถบสีภายใน

ราน ใหดูสวยงาม  
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การจัดตกแตงภายในรานรักบานเกิด  
 

 
รูปท่ี  4.4  บริเวณหนาเคานเตอร 

 

 
รูปท่ี  4.5  ตูเครื่องดื่ม 

 

 
รูปท่ี  4.6  บริเวณชัน้วางของ 
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รูปแบบรานรักบานเกดิแบบตางๆ  

            
 

      
รูปท่ี  4.7  รูปแบบรานรักบานเกิดแบบตางๆ 

การสงเสริมการขาย  (Promotion)    
1.  การโฆษณากิจกรรมรานรักบานเกดิผานสื่อโทรทัศน   
2.  การโฆษณากิจกรรมของรานรักบานเกดิ ผานวิทยุรวมดวยชวยกันทั้งในกรุงเทพ 
     มหานคร และตางจังหวัด 15 จังหวดัประจําทุกเดือน  
3.  การโฆษณาประชาสัมพันธกิจกรรมรานรักบานเกิด ผานหนังสือพมิพรายวนั  นติยสาร  
     ประจําทุกเดือน  
4.  การจดัหาสนิคาชุมชน และ สินคาใหมใหแกเครือขายอยางตอเนื่อง เชน สินคาจากโครง 
     ราชดําริ เปนตน  
5.  การออกรานแนะนํารานรกับานเกดิรวมกับหนวยงานตางๆ อยางตอเนื่อง   
6.  การจัดทําโบวชัว โปสเตอร สติกเกอร ตลอดจนสินคาที่มีเครื่องหมายรักบานเกิด เพื่อให 
     ลูกคาจดจําชื่อรานรักบานเกิดไดงาย  
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รูปท่ี  4.8  รายการโปรโมชั่นและการสงเสริมการขาย เครือขายรานรักบานเกิด 

 
4.1.2    ผลการวิเคราะห  SWOT  ของรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชส กรณีราน

รักบานเกิด 
1)    การวิเคราะหจุดแข็ง  (Strength) 
-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสจะมีความสัมพันธสวนตวัที่ดีตอลูกคา  โดย

อาศัยความมีอัธยาศัยไมตรีทีด่ีของเจาของราน หรือความคุนเคย และผูกพันกับคนในพื้นที ่  
-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสสามารถรับรูความตองการของลูกคา 

ในชุมชนไดดกีวา  เนื่องจากรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสการนําสินคามาขาย  หรือการทํา
โฆษณา ประชาสัมพันธจะตองขึ้นอยูกับบริษัทแมเทานัน้  และมีขอจํากัดดานเขตพื้นที่ที่จะขาย/
ใหบริการและสายผลิตภัณฑ หรือในบางครั้งผูรับสิทธิอยากจะนําสินคาอื่นๆ ที่คิดวาดีมารวมขาย
ดวยในรานของตนเอง ก็ไมสามารถทําได  

-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสจะมีความไดเปรียบตนทนุการดําเนนิการที่
ต่ํากวา  เพราะไมมีคาใชจายดานการโฆษณา  ประชาสัมพันธ   คาธรรมเนียมคาแฟรนไชส  และ
สวนแบงกําไร  ซ่ึงคาใชจายตางๆ เหลานี้รานคาแบบระบบแฟรนไชสจะตองจายใหกับบริษัทแม   

-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสจะมีอิสรภาพในการดําเนินธุรกิจ  การ
จัดการและการตัดสินใจมากกวา  เนื่องจากรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสนั้นการดําเนินการ
ตางๆ จะตองเปนไปตามเงื่อนไขสัญญาที่ตกลงไวกับบรษิัทแมเทานัน้ 

2)    การวิเคราะหจุดออน  (Weakness) 
 -    ระบบการบริหารงาน  การจัดการของรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสไม
คอยเปนระเบยีบ  สวนรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสจะมีระเบยีบมากกวา  เพราะบริษัทแม
จะมีการวางระบบการบริหารงาน  การจัดการภายในรานไวอยางเปนระบบ 
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 -    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสจะมีความสามารถในการแขงขันนอย สวน
รานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสนั้นแฟรนไชสซอ สามารถรวบรวมทรัพยากรเขาดวยกัน
เพื่อที่จะผลักดนัใหเกิด การโฆษณาและสงเสริมการขายรวมกันในตนทนุที่ต่ํา 

-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสไมคอยมมีาตรฐานในการบริการ   
เนื่องจากขาดการพัฒนาและอบรมพนักงาน  สวนรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสนั้นแฟรน
ไชสซีจะไดรับการฝกอบรมและแนะแนวจากแฟรนไชสซอ เพื่อชวยสงเสริมใหประกอบการไดดี
ขึ้น ภายใตมาตรฐานที่เปนหนึ่งเดยีว 

-    อํานาจในการตอรองของรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสกับซัพพลายเออร 
มีนอย  เนื่องจากปริมาณซื้อนอย  ทําใหมตีนทุนคาสินคาสูงกวา  แตรานสะดวกซื้อ แบบระบบ 
แฟรนไชสนัน้แฟรนไชสซอ  สามารถรวบรวมการสั่งซื้อสินคาของแฟรนไชสซีเขาดวยกัน ทําให
สามารถซื้อสินคา/บริการ ในตนทุนที่ต่ํา 
 -    กลุมลูกคาของรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสเปนเฉพาะกลุมลูกคาขา
ประจํา หรือผูบริโภคกลุมเดมิ ที่ใชบริการเปนเวลานานแลวเทานั้น ขณะที่กลุมผูบริโภคกลุมใหม 
หรือคนรุนใหม จะใชบริการรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชส  ซ่ึงมีความทันสมยั  สะดวก 
สบายมากกวา 

-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชส  หากเปนการเริ่มดําเนินธุรกิจจะตอง 
ใชระยะเวลาในการเรียนรู  และความเชีย่วชาญ  แตรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสนั้นจะมี
การถายโอนความเชี่ยวชาญ เมื่อมีการขายสิทธิ์แฟรนไชสซอจะถายทอดความรูตอแฟรนไชสซี เพือ่
สงเสริมใหประสบความสําเร็จ   

3)    การวิเคราะหโอกาส  (Opportunity) 
-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชส  ตองพยายามสรรหาแนวทาง เพื่อตอบ  

สนองความพงึพอใจลูกคาใหได  เพราะหากลูกคาพอใจแลว ยอมภักดตีอรานคา  จะใชบริการซ้ํา 
สําหรับลูกคากลุมเดิมก็จะบอกตอไปยังลูกคากลุมใหมดวย   

- รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชส  ตองเรงแสวงหาแหลงซื้อสินคาราคาถูก 
กวาเดิม  เพื่อเปนการลดตนทุน หากเปนไปได  ควรรวมตัวกันสั่งซื้อสินคาปรมิาณมาก  เพื่อเพิ่ม
อํานาจตอรองกับซัพพลายเออร 

4)    การวิเคราะหอุปสรรค  (Threats) 
-    เนื่องจากรานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสนั้นมีความสามารถในการแขงขัน 

นอยกวา  จึงทาํใหเสียเปรียบรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสของตางชาติ   
-    รานสะดวกซื้อ แบบไมใชระบบแฟรนไชสนั้น การเขาหาแหลงเงนิทุน การเขาถึงแหลง  
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กระจายสินคา และการเขาถึง  การรับรูขอมูล  ขาวสาร  ความรู  และเทคโนโลยี จะทาํไดยากกวา   
-     เครื่องหมายการคาของรานสะดวกซื้อ แบบระบบแฟรนไชสยังไมไดรับการยอมรับ   

เหมือนกับตราเครื่องหมายการคา/บริการ ของแฟรนไชสซอยอมเปนทีรู่จักคุนเคยแลว   จึงทําใหการ
เร่ิมตนธุรกิจของแฟรนไชสซีเปนไปไดรวดเร็วกวา 
 
4.2    ผลการวิเคราะหเก่ียวกับตนทุน   และผลตอบแทนทางการเงนิของการลงทุนธุรกิจรานสะดวก
ซ้ือ  แบบไมใชระบบแฟรนไชส  กรณีรานรักบานเกิด 
 ในการวิเคราะหตนทุนและผลตอบแทนทางการเงินจะทําการวิเคราะหเพื่อหามูลคาปจจุบัน
ของผลตอบแทนสุทธิ  (NPV)  อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน  (IRR)  และอัตรา สวน
ผลตอบแทนตอตนทุน  (B/C Ratio)  เปนเวลา  5  ป  นอกจากนี้จะทําการคํานวณระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period)  ของการลงทุน  ซ่ึงคาตางๆ  เหลานีจ้ะตองมีการคาํนวณหาตนทนุและผลตอบ 
แทนของการลงทุนกอน  โดยมีรายละเอยีดดังตอไปนี้   

4.2.1     ประมาณการตนทุนของโครงการ 
 ตนทุนหรือคาใชจายของโครงการ  แบงออกเปน 2 สวน ดังนี ้
 1)  เงินลงทุน  (Investment cost)  เปนคาใชจายในการลงทุนในครั้งแรก และไมตองลงทุน
เพิ่มในชวงอายุของโครงการ หรือตนทุนคงที่  เชน  คากอสราง ตก แตงราน คาชั้นวางสินคา คาโตะ  
เกาอี้  เคานเตอร  คาคอมพิวเตอร  เปนตน (ดังตารางที่  4.1) 
 

ตารางที่ 4.1  แสดงรายละเอียดเงินลงทุนของโครงการ  
 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

1.  คากอสราง  คาตกแตงราน                       200,000.00 
2.  คาชั้นวางสินคา                         30,000.00 
3.  คาเคานเตอร  โตะ เกาอี ้                         30,000.00 
4.  คาคอมพิวเตอร  เครื่องสแกนบารโคด และอุปกรณตอพวง                         50,000.00 
5.  คาเครื่องปรับอากาศ  พัดลม                         40,000.00 
6.  คาตูแชเครื่องดื่ม                         30,000.00 
7.  คาสินคาเขารานครั้งแรก                        100,000.00 
8.  คาใชจายอืน่ๆ                         20,000.00 

                                     รวมเงินลงทุน                       500,000.00 

ท่ีมา  :  จากการคํานวณ 
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2)  คาใชจายในการดําเนินงาน  (Operation cost )  เปนคาใชจายในการดาํเนินงานหรือ 
ตนทุนแปรผัน  เชน  คาเชาราน  เงินเดือนพนักงาน  คาน้ํา คาไฟฟา คาโทรศัพท  คาวัสดุอุปกรณ  
คาซอมแซม  คาใชจายเบด็เตล็ด  เปนตน  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้ (ดังตางรางที่  4.2) 
 1.  เงินเดือนผูจัดการราน  1  คน  เดือนละ  6,000  บาท  คดิเปนเงิน  72,000  บาทตอป  
 2.  เงินเดือนพนักงาน  1  คน  เดือนละ  4,000  บาท  คิดเปนเงิน  48,000  บาทตอป   
 3.  คาไฟฟา  คาน้ํา  คาโทรศัพท  เดือนละ  2,500  บาท  คิดเปนเงิน  30,000  บาทตอป 
 4.  คาสินคาเสื่อมคุณภาพ และคาสินคาขาดบัญชี  คิดรอยละ  0.20  ของยอดขายสนิคาใน
แตละป  คิดเปนเงิน  3,650  บาทตอป   
 5.  คาซอมแซม  และคาบํารุงรักษาอปุกรณ  เดือนละ 300 บาท คิดเปนเงิน  3,600 บาทตอป   
 6.  คาซื้อสินคาเขารานในแตละเดือน เดือนละ 15,000 บาท  คิดเปนเงิน  180,000  บาทตอป   
 7.  คาวัสดุส้ินเปลือง  และคาใชจายเบด็เตลด็ เดือนละ 1,000  บาท  คิดเปนเงิน  12,000 บาท 
ตอป   
 

ตารางที่  4.2  แสดงรายละเอยีดคาใชจายในการดําเนนิงาน  
 

รายการ จํานวนเงิน  (บาท/ป) 

1.  เงินเดือนผูจัดการราน  72,000.00 
2.  เงินเดือนพนักงาน 48,000.00 
3.  คาไฟฟา  คาน้ํา  คาโทรศัพท   30,000.00 
4.  คาสินคาเสื่อมคุณภาพ คาสินคาขาดบัญชี   3,650.00 
5.  คาซอมแซมและบํารุงรักษาอุปกรณ   3,600.00 
6.  คาซื้อสินคาเขาราน                       180,000.00 
7.  คาวัสดุส้ินเปลือง  และคาใชจายเบด็เตลด็  12,000.00 

                                     รวม 349,250.00 

ท่ีมา  :  จากการคํานวณ 
 
กําหนดให 

1.  เงินเดือนผูจัดการราน  มกีารปรับเพิ่มเงนิเดือน รอยละ  5  ในทุกๆป  
 2.  เงินเดือนพนักงาน  มกีารปรับเพิ่มเงินเดอืน  รอยละ  5  ในทุกๆ 2 ป   
 3.  คาไฟฟา  คาน้ํา  คาโทรศัพท  คาใชจายในสวนนี้จะเพิม่ขึ้นรอยละ  5  ในทุกๆ 2 ป   
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 4.  คาสินคาเสื่อมคุณภาพ และคาสินคาขาดบัญชี  คิดรอยละ  0.20  ของยอดขายสนิคาใน
แตละป 
 5.  คาซอมแซม และคาบํารุงรักษาอุปกรณ  คาใชจายสวนนี้จะเพิ่มขึ้นรอยละ 5 ในทุกๆ 2 ป   
 6.  คาซื้อสินคาเขาราน  จะเพิ่มขึ้นรอยละ  5  ในทุกๆ ป  
 7.  คาวัสดุส้ินเปลือง  และคาใชจายเบด็เตลด็  จะเพิ่มขึ้นรอยละ  5  ในทกุๆ  2 ป  
ดังนั้นประมาณการคาใชจายในการดําเนนิงาน  ปที่ 1- 5  ไดดังตอไปนี้  (ดังตารางที ่ 4.3) 
 -    ปที่  1  มีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น  349,250.00  บาท 
 -    ปที่  2  มีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น  362,032.00  บาท 
 -    ปที่  3  มีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น  380,134.00  บาท 
 -    ปที่  4  มีคาใชจายในการดําเนินงานทั้งสิ้น  394,226.50  บาท 
 -    ปที่  5  มีคาใชจายในการดาํเนินงานทั้งสิ้น  413,937.57  บาท 
 

ตารางที่  4.3  แสดงประมาณการคาใชจายในการดําเนนิงาน  ปที่ 1-5 
 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 รวม 
1. เงินเดือน
ผูจัดการราน 

72,000.00 75,600.00 79,380.00 83,349.00 87,516.45 397,845.45 

2. เงินเดือน
พนักงาน 

48,000.00 48,000.00 50,400.00 50,400.00 52,920.00 249,720.00 

3. คาไฟฟา คาน้ํา  
คาโทรศัพท 

30,000.00 30,000.00 31,500.00 31,500.00 33,075.00 156,075.00 

4. คาสินคาเสื่อม
คุณภาพ คาสินคา
ขาดบัญชี 

3,650.00 3,832.00 4,024.00 4,225.00 4,436.00 20,167.00 

5. คาซอมแซม 3,600.00  3,600.00  3,780.00  3,780.00  3,969.00  18,729.00  

6. คาซื้อสินคาเขา 180,000.00  189,000.00  198,450.00  208,372.50  218,791.12 994,613.62 
7. คาวัสดุสิ้น 
เปลือง  คาใชจาย
เบ็ดเตล็ด 

12,000.00 12,000.00 12,600.00 12,600.00 13,230.00 62,430.00 

รวม 349,250.00  362.032.00  380,134.00  394,226.50  413,937.57  1,899,580.07  

ท่ีมา  :  จากการคํานวณ     
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4.2.2    ประมาณการผลตอบแทนของการลงทุน 
 รายละเอียดผลตอบแทนของการลงทุนในปที่ 1  มีดังตอไปนี ้ (ดังตารางที่  4.4) 
 1. ยอดขายสินคาวันละ  6,000  บาท   ดังนั้นในปที่  1  มียอดขายสินคาเทากบั  
2,190,000.00 บาท โดยกําหนดใหมีอัตราเพิ่มขึ้นรอยละ 5 ในทุกๆป   และมีอัตรากําไรขั้นตนเทากบั
รอยละ  20  ดงันั้นในปที่  1  มีกําไรขั้นตนเทากับ  438,000.00  บาท 
 2.  ยอดขายสนิคาบัตรเติมเงนิโทรศัพทมือถือ วันละ 2,000  บาท  ดังนั้นในปที่  1  มียอด 
ขายเทากับ  730,000.00 บาท โดยกําหนดใหมีอัตราเพิ่มขึ้นรอยละ 5 ในทุกๆป   และมีอัตรากําไร
ขั้นตนเทากับรอยละ  5  ดังนั้นในปที่  1  มีกําไรขั้นตนเทากับ  36,500.00  บาท 
 3.  รายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติวันละ 150  บาท  ดังนั้นในปที่  1  มีรายไดเทากับ  54,750.00  
บาท  โดยกําหนดใหมีอัตราเพิ่มขึ้นรอยละ 5 ในทุกๆป  
 4.  รวมผลตอบแทนหรือรายไดทั้งหมดในปที่  1  เทากบั  529,250.00  บาท   
ตารางที่  4.4  แสดงรายละเอยีดผลตอบแทนของการลงทุนในปที่ 1 

เดือน 
ยอดขายสินคา 

(1) 
กําไร 20% 

(2) = (1) x 20% 

ขายบัตรเติม
เงิน 
(3) 

กําไร 5 % 
(4) = (3) x 5% 

รายไดตูกด
น้ําอัตโนมัติ 

(5)  

รายไดท้ังหมด 
(6) = (2) +(4) + 

(5)  

1 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

2 168,000.00 33,600.00 56,000.00 2,800.00 4,200.00 40,600.00 

3 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

4 180,000.00 36,000.00 60,000.00 3,000.00 4,500.00 43,500.00 

5 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

6 180,000.00 36,000.00 60,000.00 3,000.00 4,500.00 43,500.00 

7 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

8 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

9 180,000.00 36,000.00 60,000.00 3,000.00 4,500.00 43,500.00 

10 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

11 180,000.00 36,000.00 60,000.00 3,000.00 4,500.00 43,500.00 

12 186,000.00 37,200.00 62,000.00 3,100.00 4,650.00 44,950.00 

รวม 2,190,000.00 438,000.00 730,000.00 36,500.00 54,750.00 529,250.00 

ท่ีมา  :  จากการคํานวณ 
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 ดังนั้นผลตอบแทนของการลงทุนในปที่ 1 - 5  มีดังตอไปนี้  (ดังตารางที ่ 4.5) 
 -    ปที่  1  มียอดขายสินคาเทากับ  2,190,000.00 บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  438,000.00 

บาท  ยอดขายสินคาบัตรเตมิเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  730,000.00 บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  
36,500.00  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  54,750.00  บาท  รวมผลตอบแทนหรือ
รายไดทั้งหมดในปที่  1  เทากับ  529,250.00 บาท 
 -    ปที่  2  มียอดขายสินคาเทากับ  2,299,500.00 บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  459,900.00  
บาท  ยอดขายสินคาบัตรเตมิเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  766,500.00 บาท  มีกําไรขั้นตนเทากบั  
38,325.00  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  57,487.50  บาท  รวมผลตอบแทนหรือ
รายไดทั้งหมดในปที่  2  เทากับ  555,712.50  บาท   
 -    ปที่  3  มียอดขายสินคาเทากับ  2,414,475.00 บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  482,895.00  
บาท  ยอดขายสินคาบัตรเตมิเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  804,825.00 บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  
40,241.25  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  60,361.88  บาท  รวมผลตอบแทนหรือ
รายไดทั้งหมดในปที่  3  เทากับ  583,498.13 บาท   
 -    ปที่  4  มียอดขายสินคาเทากับ  2,535,198.75  บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  507,039.75
บาท  ยอดขายสินคาบัตรเตมิเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  845,066.25  บาท มีกําไรขั้นตนเทากบั  
42,253.31  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  63,379.97  บาท  รวมผลตอบแทนหรือ
รายไดทั้งหมดในปที่  4  เทากับ  612,673.03  บาท   
 -    ปที่  5  มียอดขายสินคาเทากับ  2,661,958.69  บาท มีกําไรขั้นตนเทากับ  532,391.74
บาท  ยอดขายสินคาบัตรเตมิเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  887,319.56  บาท มีกําไรขั้นตนเทากบั  
44,365.98  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  66,548.97  บาท  รวมผลตอบแทนหรือ
รายไดทั้งหมดในปที่  5  เทากับ  643,306.69  บาท  
 -  รวม  5  ป  มียอดขายสินคาเทากับ  12,101,132.44  บาท  มีกําไรขั้นตนเทากับ  
2,420,226.49 บาท  ยอดขายสินคาบัตรเติมเงินโทรศัพทมือถือ  เทากับ  4,033,710.81  บาท มีกําไร
ขั้นตนเทากับ  201,685.54  บาท  และรายไดจากตูกดน้ําอัตโนมัติ  เทากับ  302,528.32  บาท  รวม
ผลตอบแทนหรือรายไดทั้งหมด  5  ป  เทากับ  2,924,440.35  บาท   
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ตารางที่  4.5  แสดงผลตอบแทนของการลงทุนในปที่ 1- 5 
 

ปท่ี 
ยอดขายสินคา 

(1) 
กําไร 20% 

(2) = (1) x 20% 

ขายบัตรเติม
เงิน 
(3) 

กําไร 5 % 
(4) = (3) x 5% 

รายไดตูกดน้ํา
อัตโนมัติ 

(5)  

รายได
ท้ังหมด 

(6) = (2) +(4) + 

(5)  
1 2,190,000.00 438,000.00 730,000.00 36,500.00 54,750.00 529,250.00 
2 2,299,500.00 459,900.00 766,500.00 38,325.00 57,487.50 555,712.50 
3 2,414,475.00 482,895.00 804,825.00 40,241.25 60,361.88 583,498.13 
4 2,535,198.75 507,039.75 845,066.25 42,253.31 63,379.97 612,673.03 
5 2,661,958.69 532,391.74 887,319.56 44,365.98 66,548.97 643,306.69 

รวม 12,101,132.44 2,420,226.49 4,033,710.81 201,685.54 302,528.32 2,924,440.35 

ท่ีมา  :  จากการคํานวณ 
   



4.2.3    ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
ตารางที่  4.6  แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในปที่  1 - 5 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 รวม 
รายได       
    รายไดจากการขายสินคา 438,000.00 459,900.00 482,895.00 507,039.75 532,391.74 2,420,226.49 
    รายไดจากการขายบัตรเติมเงิน 36,500.00 38,325.00 40,241.25 42,253.31 44,365.98 201,685.54 
    รายไดจากตูกดน้ํา         54,750.00          57,487.50          60,361.88          63,379.97          66,548.97        302,528.32  

รวมรายได      529,250.00       555,712.50       583,498.13       612,673.03       643,306.69    2,924,440.35  

คาใชจายในการดําเนินการ       
    เงินเดือนผูจัดการราน 72,000.00 75,600.00 79,380.00 83,349.00 87,516.45 397,845.45 
    เงินเดือนพนักงาน 48,000.00 48,000.00 50,400.00 50,400.00 52,920.00 249,720.00 
    คาไฟฟา  คาน้ํา  คาโทรศัพท 30,000.00 30,000.00 31,500.00 31,500.00 33,075.00 156,075.00 
    คาสินคาเสื่อมคุณภาพ 3,650.00 3,832.00 4,024.00 4,225.00 4,436.00 20,167.00 
    คาซอมแซม 3,600.00 3,600.00 3,780.00 3,780.00 3,969.00 18,729.00 
    คาซื้อสินคาเขา      180,000.00  189,000.00 198,450.00 208,372.50 218,791.12      994,613.62  
    คาวัสดุสิ้นเปลือง 12,000.00 12,000.00 12,600.00 12,600.00 13,230.00 62,430.00 

รวมคาใชจายในการดําเนินการ      349,250.00       362,032.00       380,134.00       394,226.50       413,937.57    1,899,580.07  

กําไรสุทธิกอนหักภาษี      180,000.00       193,680.50       203,364.13       218,446.53       229,369.12    1,024,860.28  

    ภาษีเงินได  15%        27,000.00         29,052.08         30,504.62         32,766.98         34,405.37       153,729.05  

กําไรสุทธิหลังหักภาษี      153,000.00       164,628.43       172,859.51       185,679.55       194,963.75       552,971.04  

กําไรสะสม        75,437.50       240,065.93       412,925.44       598,604.99       793,568.74    

47 
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 4.2.4    ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่  4.7  แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดในปที่  1 – 5 
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 รวม 

เงินสดรับ        

    รายไดจากการดําเนินงาน        529,250.00      555,712.50      583,498.13      612,673.03      643,306.69  2,924,440.35 

รวมเงินสดรับ                    -         529,250.00      555,712.50      583,498.13      612,673.03      643,306.69  2,924,440.35 

เงินสดจาย        

    คาใชจายเริ่มแรก     500,000.00        

    คาใชจายในการดําเนินงาน        349,250.00      362,032.00      380,134.00      394,226.50      413,937.57  1,899,580.07 

    ภาษีเงินได  15%          27,000.00        29,052.08        30,504.62        32,766.98        34,405.37  153,729.05 

รวมเงินสดจาย     500,000.00  376,250.00 391,084.08 410,638.62 426,993.48 448,342.94     2,553,309.12  

เงินสดสุทธิ -   500,000.00        153,000.00      164,628.42      172,859.51      185,679.55      194,963.75         552,971.04  

เงินสดคงเหลือสะสม                    -           75,437.50      240,065.92      412,925.43      598,604.98      793,568.73   

ที่มา  :  จากการคํานวณ 

48 
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 4.2.5    การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงิน 
1)    มูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ  (NPV)  มีคาเทากับ  208,549.56 ณ  อัตรา  

คิดลดที่รอยละ  7  แสดงใหเห็นถึงมูลคาของผลตอบแทนสุทธิที่คํานวณกลับมาในปปจจุบัน  ซ่ึงมี
คามากกวาศนูย  แสดงวาคุมคาตอการลงทุน  (ดังตารางที ่ 4.8) 

2)    อัตราผลตอบแทนภายในของการลงทนุ  (IRR)  มีคาเทากับ  20.85%  ซ่ึง 
เมื่อเทียบกับอตัราดอกเบี้ยเงนิกู  (MLR) ในปจจุบัน หรืออัตราสวนลดที่กําหนดไว  ที่มีคา  7%  นัน้  
พบวา  อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน  มีคามากกวาอัตราดอกเบี้ยเงนิกู  แสดงวาคุมคาตอ
การลงทุน  (ดงัตารางที่  4.8) 

3)    อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุน  (B/C  Ratio)  มีคาเทากับ  1.10  ซ่ึงพบวา 
มีคามากกวา  1  แสดงวาคุมคาตอการลงทุน  (ดังตารางที ่ 4.8) 

4)    ระยะเวลาคืนทุน  (Payback Period) หาไดจาก คาใชจายในการลงทุน หาร 
ดวยผลตอบแทนสุทธิเฉลี่ยตอประยะเวลาคืนทุน 
 = คาใชจายในการลงทุน / ผลตอบแทนสุทธิเฉลี่ยตอป 

= 5000,000.00 / (153,000.00 + 164,628.42 + 172,859.51 + 185,679.55 + 194,963.75) 
5 

= 500,000 / 174,226.24 
=  2.87 

 พบวาผลตอบแทนสุทธิเฉลี่ยตอป  เทากับ185,268  บาทตอป  และระยะเวลาคืนทุน มี
คาเทากับ  2.87  หรือประมาณ 3 ป  ซ่ึงอยูในเกณฑที่ดี  เปนชวงระยะ เวลาที่นาลงทุน 
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ตารางที่  4.8  แสดงการวเิคราะหผลตอบแทนทางการเงนิ 
 

ปที่ 
อัตรา
คิดลด  
7% 

ตนทุนรวม 
มูลคาปจจุบัน
ของตนทุน 

ผลตอบ 
แทนรวม 

มูลคาปจจุบัน
ของ

ผลตอบแทน 

ผลตอบ 
แทนสุทธิ 

มูลคา
ปจจุบันสุทธิ

ของ
ผลตอบแทน

สุทธิ 
0 1.0000  500,000.00 500,000.00 - - -500,000.00 -500,000.00 
1 0.9346  376,250.00 351,643.25 529,250.00 494,637.05 153,000.00 142,993.80 

2 0.8734  391,084.08 341,572.84 555,712.50 485,359.30 164,628.42 143,786.46 

3 0.8163  410,638.62 335,204.31 583,498.13 476,309.52 172,859.51 141,105.22 

4 0.7629  426,993.48 325,753.33 612,673.03 467,408.25 185,679.55 141,654.93 

5 0.7130  448,342.94 319,668.52 643,306.69 458,677.67 194,963.75 139,009.15 

รวม   2,553,309.12 2,173,842.23 2,924,440.35 2,382,391.80 371,131.23 208,549.56 

 NPV     =    208,549.56 
 IRR  =    20.85 % 
 B/C Ratio  =    1.10          
ท่ีมา  :  จากการคํานวณ 
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4.3  ผลการศึกษาพฤติกรรมในการซื้อสินคา   ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและความ 
พึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอรานสะดวกซื้อ  แบบไมใชระบบแฟรนไชส  กรณีรานรักบานเกิด   

การศึกษาพฤตกิรรมในการซือ้สินคา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและความพึง 
พอใจของผูบริโภคที่มีตอรานสะดวกซื้อ  แบบไมใชระบบแฟรนไชส  กรณีรานรักบานเกดิ  ใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล    ซ่ึงจะสอบถามขอมูลจากผูบริโภคที่มาซื้อสินคา 
ที่รานสะดวกซื้อ  รานรักบานเกิด  ในเขตบานถวาย  อ.หางดง  จ.เชียงใหม  จํานวน 200 คน  โดยผล
การศึกษาแยกเปนสวนๆ  ไดดังนี ้  
 

4.3.1  ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
 

1)  เพศของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคสวนใหญจะเปนเพศ

หญิงมากกวาเพศชาย  คือมีเพศหญิงจํานวน  118  คน  คิดเปนรอยละ 59  และมีผูบริโภคที่เปนเพศ
ชายจํานวน  82 คน คิดเปนรอยละ  41  (ดังตารางที่  4.9) 

 

ตารางที่  4.9  แสดงจํานวนคน และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวนคน รอยละ 
ชาย 
หญิง 

82 
118 

41 
59 

รวม 200 100 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 
 

2)   อายุของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคสวนใหญจะเปน

กลุมที่มีอายุระหวาง  21 – 30  ป  จํานวน  68  คน  คิดเปนรอยละ  34  รองลงมาคือกลุมอายุระหวาง  
31 – 40  ป  จาํนวน  50  คน  คิดเปนรอยละ  25  เนื่องจากผูบริโภคทัง้  2  กลุมนี้เปนกลุมที่มีกําลัง
ซ้ือ  สวนอันดบัรองๆลงมา  ไดแก  อายุต่ํากวา  21  ป  จํานวน  42  คน คิดเปนรอยละ  21  อายุ  41 – 
50  ป  จํานวน  30  คน  คิดเปนรอยละ 15  และอายุ  51  ปขึ้นไป  จํานวน  10  คน  คิดเปนรอยละ  5  
ตามลําดับ  (ดงัตารางที่  4.10) 
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ตารางที่  4.10  แสดงจํานวนคน  และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามกลุมอายุ 
 

กลุมอายุ จํานวนคน รอยละ 
                  ต่ํากวา 21 ป 
                  21–30 ป 
                  31–40 ป 
                  41–50 ป 
                  51 ปขึ้นไป   

42 
68 
50 
30 
10 

21 
34 
25 
15 
5 

รวม 200 100 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา   
  

3)   สถานภาพการสมรสของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคสวนใหญมีสถาน 

ภาพโสด  จํานวน  102  คน  คิดเปนรอยละ  51  รองลงมาคือ  สถานภาพสมรส  จํานวน  73  คน  
คิดเปนรอยละ  36.5  และสถานภาพหมาย/หยาราง  จํานวน  25  คน  คิดเปนรอยละ  12.5  
ตามลําดับ  (ดงัตารางที่  4.11) 

 

ตารางที่  4.11  แสดงจํานวนคน  และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพ จํานวนคน รอยละ 
                โสด 
                สมรส 
                หมาย /  หยาราง 

102 
73 
25 

51 
36.5 
12.5 

รวม 200 100 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 
 

4)  ระดับการศึกษาของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํานวน 200 คน พบวาผูบริโภคสวนใหญมีระดับการ 

ศึกษาปวช./ปวส.จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาคือ ระดับการศกึษามัธยมศึกษา 
จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 28.5 สวนอนัดับรองๆลงมา ไดแก ระดบัการศึกษาปรญิญาตรี จํานวน 
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43 คน คิดเปนรอยละ  21.5  ระดับการศึกษาประถมศึกษา  จํานวน  20  คน  คิดเปนรอยละ  10  และ
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  จํานวน  5  คน  คิดเปนรอยละ  2.5  ตามลําดับ  (ดังตารางที่  4.12) 

 

ตารางที่  4.12  แสดงจํานวนคน  และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามระดับการศกึษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวนคน รอยละ 
               ประถมศึกษา 
               มัธยมศึกษา 
               ปวช./ปวส. 
               ปริญญาตรี 
               สูงกวาปริญญาตรี 

20 
57 
75 
43 
5 

10 
28.5 
37.5 
21.5 
2.5 

รวม 2 00 100 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา  
 

5)  อาชีพของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํานวน 200 คน พบวาผูบริโภคสวนใหญมอีาชีพ

รับจางทั่วไป จํานวน 77  คน  คิดเปนรอยละ 38.5  รองลงมาคืออาชีพ ธุรกิจสวนตัว  จํานวน  40  
คน  คิดเปนรอยละ  20 สวนอันดับรองๆลงมา ไดแก อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 34 คน  
คิดเปนรอยละ  17  อาชีพนักเรยีน/นักศึกษา  จํานวน  29  คน  คิดเปนรอยละ  14.5  อาชีพรับ
ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  จํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  7.5  และอาชีพเกษตรกร  จํานวน  5  
คน  คิดเปนรอยละ  2.5  ตามลําดับ  (ดังตารางที่  4.13) 

 

ตารางที่  4.13  แสดงจํานวนคน  และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวนคน รอยละ 
           นักเรียน/นักศกึษา 
           รับราชการ/พนง.รัฐวสิาหกิจ 
           พนง. บริษัทเอกชน 
           ธุรกิจสวนตวั 
           รับจางทั่วไป 
           เกษตรกร 

29 
15 
34 
40 
77 
5 

14.5 
7.5 
17 
20 

38.5 
2.5 

รวม 200 100 
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6)  รายไดตอเดือนของผูบริโภค 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง จํานวน 200 คน พบวาผูบริโภคสวนใหญมรีะดับ

รายไดตอเดือนอยูระหวาง 5,000 – 10,000 บาท จํานวน 95  คน  คิดเปนรอยละ  47.5  อันดับ
รองลงมาคือ ระดับรายไดต่าํกวา  5,000  บาท  จํานวน  50  คน  คิดเปนรอยละ 25  สวนอันดับ
รองๆลงมา  ไดแก  ระดับรายได  10,001 – 15,000  บาท  จํานวน  40  คน  คิดเปนรอยละ  20  ระดับ
รายได  15,001 – 20,000  บาท  จํานวน  10  คน  คิดเปนรอยละ  5  และระดับรายได  20,001  บาท
ขึ้นไป  จํานวน  5  คน  คิดเปนรอยละ  2.5  ตามลําดับ  (ดังตารางที่  4.14) 
 

ตารางที่  4.14  แสดงจํานวนคน  และรอยละของผูบริโภค  จําแนกตามระดับรายไดตอเดือน 
 

ระดับรายไดตอเดือน จํานวนคน รอยละ 
ต่ํากวา  5,000 บ. 
5,000 -10,000 บ. 
10,001 -15,000 บ. 
15,001 -20,000 บ. 
20,001 บ. ขึ้นไป 

50 
95 
40 
10 
5 

25 
47.5 
20 
5 

2.5 
รวม 200 100.00 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา   
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4.3.2  พฤติกรรมในการซื้อสินคาของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
 

1)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทอาหาร 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาจํานวนเงิน/คร้ัง  ที่ผูบริโภค

ใชซ้ือสินคาประเภทอาหาร  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจํานวน 165  คน คิดเปนรอยละ  82.5  
สวนความถี่ทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทอาหาร  สวนใหญจะซื้อสัปดาหละ  4 – 5 คร้ัง  จํานวน  85  
คน  คิดเปนรอยละ  42.5  สวนชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทอาหารบอยที่สุด  คือเวลา  
17.01 – 22.00 น.  จํานวน  85  คน  คิดเปนรอยละ  42.5  (ดังตารางที่  4.15) 

 

ตารางที่  4.15   แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
 ประเภทอาหาร 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

นอยกวา 50 บ. 165 
(82.5) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

85 
(42.5) 

7.00 - 12.00 น. 75 
(37.5) 

50 - 100 บ. 35 
(17.5) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

70 
(35) 

12.01 - 17.00 น. 40 
(20) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 45 
(22.5) 

17.01 - 22.00 น. 85 
(42.5) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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2)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทเครื่องดื่ม 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาจํานวนเงินที่ผูบริโภคใชซ้ือ

สินคาประเภทเครื่องดื่ม  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจํานวน  147  คน  คิดเปนรอยละ  73.5  
สวนความถี่ทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องดื่ม  สวนใหญจะซื้อสัปดาหละ  4 – 5 คร้ัง  จํานวน  
100  คน  คิดเปนรอยละ  50  สวนชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องดื่มบอยที่สุด  คือเวลา  
12.01 – 17.00 น.  จํานวน  105  คน  คิดเปนรอยละ 52.5 (ดังตารางที่  4.16)   
 

ตารางที่  4.16  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทเครื่องดื่ม 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

ไมเคยซื้อ 0 
(0) 

นอยกวา 50 บ. 147 
(73.5) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

100 
(50) 

7.00 - 12.00 น. 15 
(7.5) 

50 - 100 บ. 53 
(26.5) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

70 
(35) 

12.01 - 17.00 น. 105 
(52.5) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 30 
(15) 

17.01 - 22.00 น. 80 
(40) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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3)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทเครื่องปรุงรส  เคร่ืองครัว 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี้  55  คน  คิดเปนรอยละ  27.5  และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้  จํานวน  145  คน  คิด
เปนรอยละ  72.5  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซือ้สินคา  ดังนี้  จํานวนเงนิทีผู่บริโภคใชซ้ือสินคาประเภท
เครื่องปรุงรส  เครื่องครัว  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจํานวน  95  คน  คิดเปนรอยละ  47.5  
สวนความถี่ทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องปรุงรส  เครื่องครัว  สวนใหญจะซื้อเดือนละ  1 – 2  
คร้ัง  จํานวน  85  คน  คิดเปนรอยละ 42.5 สวนชวงเวลา ที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องปรุงรส  
เครื่องครัว บอยที่สุด  คือเวลา 17.01 – 22.00 น.  จํานวน  80  คน  คิดเปนรอยละ  40  (ดังตารางที ่ 
4.17) 
 

ตารางที่  4.17  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทเครื่องปรุงรส  เครื่องครัว 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 55 
(27.5) 

ไมเคยซื้อ 55 
(27.5) 

ไมเคยซื้อ 55 
(27.5) 

นอยกวา 50 
บ. 

95 
(47.5) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

0 
(0) 

7.00 - 12.00 น. 0 
(0) 

50 - 100 บ. 50 
(25) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

60 
(30) 

12.01 - 17.00 น. 65 
(32.5) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 85 
(42.5) 

17.01 - 22.00 น. 80 
(40) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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4)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน  ก๊ิฟช็อป 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี้ถึง 130 คน  คิดเปนรอยละ 65  และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้เพียง  จํานวน  70  คน  คิด
เปนรอยละ  35  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซื้อสินคา  ดังนี้  จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาประเภท
เครื่องเขียน  กิฟ๊ช็อป  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจํานวน  60  คน  คิดเปนรอยละ  30  สวน
ความถี่ที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องเขียน  กิ๊ฟช็อป  สวนใหญจะซื้อเดือนละ  1 – 2  คร้ัง  
จํานวน  70  คน  คิดเปนรอยละ  35  สวนชวงเวลาทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทเครื่องเครื่องเขียน  
กิ๊ฟช็อป บอยที่สุด  คือเวลา 17.01 – 22.00 น.  จํานวน  50  คน  คิดเปนรอยละ  25  (ดังตารางที่  
4.18) 
 

ตารางที่  4.18  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทเครื่องเขียน  กิฟ๊ช็อป 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 130 
(65) 

ไมเคยซื้อ 130 
(65) 

ไมเคยซื้อ 130 
(65) 

นอยกวา 50 
บ. 

60 
(30) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

0 
(0) 

7.00 - 12.00 น. 15 
(7.50) 

50 - 100 บ. 10 
(5) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

0 
(0) 

12.01 - 17.00 น. 5 
(2.50) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 70 
(35) 

17.01 - 22.00 น. 50 
(25) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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5)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทเวชภัณฑ  ยาสามญัประจําบาน 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี้  60  คน  คิดเปนรอยละ  30  และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้  จํานวน 140  คน  คิดเปน
รอยละ  70  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซือ้สินคาดังนี้  จํานวนเงนิที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาประเภท
เวชภณัฑ  ยาสามัญประจําบาน  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจาํนวน  128  คน  คิดเปนรอยละ  
64  สวนความถี่ที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทเวชภณัฑ  ยาสามัญประจาํบาน  สวนใหญจะซื้อเดือน
ละ  1 – 2  คร้ัง  จํานวน  120  คน คิดเปนรอยละ  60 สวนชวงเวลา ที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภท
เวชภณัฑ  ยาสามัญประจําบาน บอยที่สุด  คือเวลา 17.01 – 22.00 น.  จํานวน  80  คน  คิดเปนรอย
ละ  40  (ดังตารางที่  4.19) 
 

ตารางที่  4.19   แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
 ประเภทเวชภณัฑ  ยาสามัญประจําบาน 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 60 
(30) 

ไมเคยซื้อ 60 
(30) 

ไมเคยซื้อ 60 
(30) 

นอยกวา 50 
บ. 

128 
(64) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

0 
(0) 

7.00 - 12.00 น. 17 
(8.5) 

50 - 100 บ. 12 
(6) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

20 
(10) 

12.01 - 17.00 น. 43 
(21.5) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 120 
(60) 

17.01 - 22.00 น. 80 
(40) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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6) พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทบัตรเติมเงินโทรศัพทมือถือ 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี ้20 คน  คิดเปนรอยละ 10 และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้  จํานวน  180  คน  คิดเปนรอย
ละ  90  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาดังนี้  จํานวนเงนิที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาประเภทบัตรเติมเงนิ
โทรศัพทมือถือ  สวนใหญจะอยูระหวาง 50 – 100 บาท  มีจํานวน  132  คน  คิดเปนรอยละ  66  
สวนความถี่ทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทบตัรเติมเงินโทรศัพทมือถือ  สวนใหญจะซือ้สัปดาหละ  1 
– 2  คร้ัง  จํานวน  113  คน  คิดเปนรอยละ  56.5  สวนชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทบัตรเติม
เงินโทรศัพทมือถือบอยที่สุด  คือเวลา 17.01 – 22.00 น.  จาํนวน  103  คน  คิดเปนรอยละ  51.5  (ดัง
ตารางที่  4.20) 
 

ตารางที่  4.20  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทบัตรเติมเงินโทรศัพทมือถือ 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 20 
(10) 

ไมเคยซื้อ 20 
(10) 

ไมเคยซื้อ 20 
(10) 

นอยกวา 50 บ. 0 
(0) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

4 
(2) 

7.00 - 12.00 น. 18 
(9) 

50 - 100 บ. 132 
(66) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

113 
(56.5) 

12.01 - 17.00 น. 59 
(29.5) 

101 บ.ขึ้นไป 28 
(24) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 63 
(31.5) 

17.01 - 22.00 น. 103 
(51.5) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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7)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทของใชสวนตัว  ครีมบํารุงผิว 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี้ 10 คน คิดเปนรอยละ 5 และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้  จํานวน  190  คน  คิดเปนรอย
ละ  95  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาดังนี้  จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาประเภทของใช
สวนตัว ครีมบํารุงผิว  สวนใหญจะนอยกวา  50  บาท  มีจํานวน  115  คน  คิดเปนรอยละ  57.5  
สวนความถี่ทีผู่บริโภคซื้อสินคาประเภทของใชสวนตวั  ครีมบํารุงผิว  สวนใหญจะซือ้เดือนละ  1 – 
2  คร้ัง  จํานวน  160  คน  คิดเปนรอยละ  80  สวนชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทของใช
สวนตัว ครีมบาํรุงผิวบอยที่สุด  คือเวลา 17.01 – 22.00 น.  จํานวน  100  คน  คิดเปนรอยละ  50  (ดัง
ตารางที่  4.21) 
 

ตารางที่  4.21  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทของใชสวนตัว  ครีมบํารุงผิว 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 10 
(5) 

ไมเคยซื้อ 10 
(5) 

ไมเคยซื้อ 10 
(5) 

นอยกวา 50 บ. 115 
(57.5) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

0 
(0) 

7.00 - 12.00 น. 15 
(7.5) 

50 - 100 บ. 75 
(37.5) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

30 
(15) 

12.01 - 17.00 น. 75 
(37.5) 

101 บ.ขึ้นไป 0 
(0) 

เดือนละ 1 - 2 คร้ัง 160 
(80) 

17.01 - 22.00 น. 100 
(50) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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8)  พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาประเภทสุรา  เบียร  บุหรี่ 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวามีจํานวนผูที่ไมเคยซื้อสินคา

ประเภทนี้ 90 คน คิดเปนรอยละ 45 และมีผูที่เคยซื้อสินคาประเภทนี้  จํานวน 110  คน  คิดเปนรอย
ละ  55  ซ่ึงมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาดังนี้  จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชซ้ือสินคาประเภทสุรา เบยีร 
บุหร่ี สวนใหญจะอยูระหวาง  50 – 100 บาท  มีจํานวน  70  คน  คิดเปนรอยละ  35  สวนความถี่ที่
ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทสรุา  เบียร  บุหร่ี  สวนใหญจะซื้อสัปดาหละ  1 – 2  คร้ัง  จํานวน  55  คน  
คิดเปนรอยละ  27.5  สวนชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาประเภทสุรา เบียร บุหร่ี บอยที่สุด  คือเวลา 
17.01 – 22.00 น.  จํานวน  61  คน  คิดเปนรอยละ  30.5  (ดังตารางที่  4.22) 
 

ตารางที่  4.22  แสดงจํานวนเงิน  ความถี่  และชวงเวลาที่ซ้ือสินคา  ของผูบริโภคที่ซ้ือสินคา 
ประเภทสุรา  เบียร  บุหร่ี 

 

จํานวนเงิน/
คร้ัง 

จํานวนคน ความถี่ในการซื้อ จํานวนคน ชวงเวลาที่ซ้ือ
บอย 

จํานวนคน 

ไมเคยซื้อ 90 
(45) 

ไมเคยซื้อ 90 
(45) 

ไมเคยซื้อ 90 
(45) 

นอยกวา 50 
บ. 

25 
(12.5) 

สัปดาหละ 4 - 5 
คร้ัง 

18 
(9) 

7.00 - 12.00 น. 19 
(9.5) 

50 - 100 บ. 70 
(35) 

สัปดาหละ 1 - 2 
คร้ัง 

55 
(27.5) 

12.01 - 17.00 น. 30 
(15) 

101 บ.ขึ้นไป 15 
(7.5) 

เดือนละ 1 - 2 
คร้ัง 

37 
(18.5) 

17.01 - 22.00 น. 61 
(30.5) 

รวม 200 
(100) 

รวม 
 

200 
(100) 

รวม 200 
(100) 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

 
 
 
 

 



 63 

9)  ประเภทสนิคาท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือมากท่ีสุด 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาสินคาทีผู่บริโภคนิยมซื้อ สวน

ใหญจะเปนสนิคาประเภทน้าํเปลา  น้ําอัดลม  น้ําผลไม  นม  กาแฟ  น้ําดื่มชูกําลัง  จํานวน  75  คน  
คิดเปนรอยละ  37.5  และสินคาประเภทขนมขบเคี้ยว  อาหารกระปอง  มามา  ลูกกวาด  ไอศกรมี  
จํานวน  60  คน  คิดเปนรอยละ  30  สวนอันดับรองๆลงมา  ไดแก สินคาประเภทบัตรเติมเงนิ
โทรศัพทมือถือ  จํานวน  30  คน  คิดเปนรอยละ  15  สินคาประเภทสุรา เบียร บหุร่ี  จํานวน  16  
คน  คิดเปนรอยละ  8  สินคาประเภทของใชสวนตวั  ครีมบํารุงผิว ยาสีฟน แปรงสีฟน จํานวน  5  
คน  คิดเปนรอยละ  2.5  สินคาประเภทเครื่องปรุงรส  เครื่องครัว  จํานวน  8  คน  คิดเปนรอยละ  4  
สินคาประเภทเวชภณัฑ  ยาสามัญประจําบาน  จํานวน  4  คน  คิดเปนรอยละ  2  และสนิคาประเภท
เครื่องเขียน  2  คน  คิดเปนรอยละ  1  ตามลําดับ  (ดังตารางที่  4.23) 
 

ตารางที่  4.23  แสดงจํานวนคน  รอยละและอันดับประเภทสินคาที่ผูบริโภคนิยมซื้อมากที่สุด 
 

ประเภทสินคา จํานวนคน รอยละ อันดับท่ี 
     ขนมขบเคี้ยว อาหารกระปอง มามา  ลูกกวาด ไอศกรีม 60 30 2 
     น้ําเปลา น้ําอัดลม น้ําผลไม นม กาแฟ น้าํดื่มชูกําลัง 75 37.5 1 

     เครื่องปรุงรส  เครื่องครัว 8 4 5 
     เครื่องเขียน  สมุด  บิล 2 1 8 

     เวชภณัฑ  ยาสามัญประจาํบาน 4 2 7 
     บัตรเติมเงินโทรศัพทมือถือ 30 15 3 
     ของใชสวนตัว ครีมบํารุงผิว ยาสีฟน แปรงสีฟน 5 2.5 6 

     สุรา เบียร บุหร่ี 16 8 4 
รวม 200 100  

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 
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4.3.3  ปจจัยท่ีมีผลตอการซือ้สินคาของผูบริโภคกลุมตวัอยาง 
1)    ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานสถานที่  (Place) 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาปจจัยดานสถานที่ ที่มีผลตอ

การซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุดคือ ทําเล ที่ตั้งสะดวกในการเดินทาง โดยมีจํานวนผูบริโภคที่ให
ปจจัยนี้เปนลําดับ 1  จํานวน  95  คน  คิดเปนรอยละ 47.5  และมีคะแนนรวมมากที่สุด  799  
คะแนน  อันดับที่สองคือ  ความสะอาดภายในราน  คะแนนรวม  752  คะแนน  อันดับที่สามคือ การ
จัดวางสินคาเปนหมวดหมู  คะแนนรวม  624  คะแนน  อันดับที่ส่ีคือ สถานที่จอดรถ คะแนนรวม 
462 คะแนน  และอันดับทีห่าคือ การตกแตงรานสวยงาม สะดุดตา  คะแนนรวม  383  คะแนน (ดัง
ตารางที่  4.24) 
 

ตารางที่  4.24  แสดงจํานวนคน รอยละ คะแนนรวม และการจัดอันดับความสําคัญของปจจัยที่มีผล 
ตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานสถานที่  (Place) 

 

 ลําดับ 1 ลําดับ 2 ลําดับ 3 ลําดับ 4 ลําดับ 5 คะแนน
รวม 

จัดอันดับ
ความสําคัญ 

ทําเล ที่ต้ังสะดวก 
ในการเดินทาง 

95 
(47.5) 

39 
(19.5) 

48 
(24) 

6 
(3) 

12 
(6) 

799 1 

การจัดวางสินคา 
เปนหมวดหมู 

24 
(12) 

20 
(10) 

116 
(58) 

36 
(18) 

4 
(2) 

624 3 

การตกแตงราน
สวยงาม สะดุดตา 

19 
(9.5) 

6 
(3) 

14 
(7) 

61 
(30.5) 

100 
(50) 

383 5 

ความสะอาด 
ภายในราน 

40 
(20) 

109 
(54.5) 

23 
(11.5) 

19 
(9.5) 

9 
(4.5) 

752 2 

สถานที่จอดรถ 22 
(11) 

26 
(13) 

9 
(4.5) 

78 
(39) 

65 
(32.5) 

462 4 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

*  กําหนดให ลําดับ  1  เทากับ  5  คะแนน , ลําดับ  2  เทากับ  4  คะแนน , ลําดับ  3  เทากับ  3  คะแนน 
ลําดับ  4  เทากับ  2 คะแนน , ลําดับ  5  เทากับ  1  คะแนน 
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2)    ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานราคา  (Price) 
พบวาปจจัยดานราคา  ที่มีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุดคือ ความเหมาะสมของ

ราคาสินคา  โดยมีจํานวนผูบริโภคที่ใหปจจัยนี้เปนลําดบั 1  จํานวน  116  คน  คิดเปนรอยละ 58  
และมีคะแนนรวมมากที่สุด  494  คะแนน  อันดับที่สองคือ  ราคาสินคาคงที่ ไมเปลี่ยนแปลงบอย  
คะแนนรวม  402  คะแนน  อันดับที่สามคือ ราคาสินคาเปรียบเทยีบกับรานคาอื่นๆ  คะแนนรวม  
304  คะแนน  (ดังตารางที่  4.25) 
 

ตารางที่  4.25  แสดงจํานวนคน รอยละ คะแนนรวม และการจัดอันดับความสําคัญของปจจัยที่มีผล 
ตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานราคา  (Price) 

 

 ลําดับ 1 ลําดับ 2 ลําดับ 3 คะแนนรวม จัดอันดับความสําคัญ 

ความเหมาะสมของ 
ราคาสินคา 

116 
(58) 

62 
(31) 

22 
(11) 

494 1 

ราคาสินคาคงที่ 
ไมเปลี่ยนแปลงบอย 

62 
(31) 

78 
(39) 

60 
(30) 

402 2 

ราคาสินคาเมื่อเปรียบ 
เทียบกับรานอืน่ๆ 

22 
(11) 

60 
(30) 

118 
(59) 

304 3 

 ท่ีมา  :  จากการศึกษา           
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

*  กําหนดให ลําดับ  1  เทากับ  3  คะแนน , ลําดับ  2 เทากับ  2  คะแนน , ลําดับ  3  เทากับ  1  คะแนน 

 
3)    ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานสินคา  (Product) 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาปจจัยดานสินคา ที่มีผลตอการ

ซ้ือสินคาของผูบริโภคมากที่สุดคือ ความสะอาด สด ใหมของสินคา  โดยมจีํานวนผูบริโภคที่ให
ปจจัยนี้เปนลําดับ 1  จํานวน  116  คน  คิดเปนรอยละ 58  และมีคะแนนรวมมากที่สุด  506  คะแนน  
อันดับที่สองคือ  ความหลากหลายของสินคา  คะแนนรวม  429  คะแนน  อันดับที่สามคือ การมีปาย
แสดงราคาสินคา  คะแนนรวม  265  คะแนน  (ดังตารางที ่ 4.26) 
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ตารางที่  4.26  แสดงแสดงจาํนวนคน รอยละ คะแนนรวม และการจดัอันดับความสาํคัญของปจจัย 
ที่มีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานสินคา  (Product) 

 

 ลําดับ 1 ลําดับ 2 ลําดับ 3 คะแนนรวม จัดอันดับความสําคัญ 
ความหลากหลาย 
ของสินคา 

74 
(37) 

81 
(40.5) 

45 
(23.5) 

429 2 

ความสะอาด สด ใหม 
ของสินคา 

116 
(58) 

74 
(37) 

10 
(5) 

506 1 

การมีปายแสดง 
ราคาสินคา 

10 
(5) 

45 
(22.5) 

145 
(72.5) 

265 3 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา           
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

*  กําหนดให ลําดับ  1  เทากับ  3  คะแนน , ลําดับ  2 เทากับ  2  คะแนน , ลําดับ  3  เทากับ  1  คะแนน 
 

4)    ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานการสงเสริมการขาย  (Promotion) 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาปจจัยดานการสงเสริมการขาย  

ที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุดคือ การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม โดยมี
จํานวนผูบริโภคที่ใหปจจยันี้เปนลําดับ 1  จํานวน  124  คน  คิดเปนรอยละ 62 และมีคะแนนรวม
มากที่สุด 324 คะแนน อันดบัที่สองคือ การโฆษณา ประชา สัมพันธ  คะแนนรวม  276  คะแนน  
(ดังตารางที่  4.27) 
ตารางที่  4.27  แสดงแสดงจาํนวนคน รอยละ คะแนนรวม และการจดัอันดับความสาํคัญของปจจัย 

ที่มีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานการสงเสริมการขาย  (Promotion) 
 ลําดับ 1 ลําดับ 2 คะแนนรวม จัดอันดับความสําคัญ 

การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ 

76 
(38) 

124 
(62) 

276 2 

การจัดโปรโมชั่น  
ลด แลก แจก แถม 

124 
(62) 

76 
(38) 

324 1 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

*  กําหนดให ลําดับ  1  เทากับ  2  คะแนน , ลําดับ  2 เทากับ  1  คะแนน 
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5)    ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานบริการ  (Service) 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาปจจัยดานบริการ ที่มีผลตอ

การซื้อสินคาของผูบริโภคมากที่สุดคือ  การบริการของเจาของราน พนักงาน โดยมีจํานวนผูบริโภค
ที่ใหปจจัยนีเ้ปนลําดับ 1 จํานวน 115  คน  คิดเปนรอยละ 61.5 และมีคะแนนรวมมากที่สุด  507  
คะแนน อันดบัที่สองคือ การติดตั้งเครื่องปรับอากาศภายในรานคะแนนรวม  358  คะแนน  อันดับที่
สามคือ การคิดเงินไดรวดเรว็ถูกตอง  คะแนนรวม  335  คะแนน  (ดังตารางที่  4.28) 
 

ตารางที่  4.28  แสดงแสดงจาํนวนคน รอยละ คะแนนรวม และการจดัอันดับความสาํคัญของปจจัย 
ที่มีผลตอการซื้อสินคาของผูบริโภคดานบริการ  (Service) 

 

 ลําดับ 1 ลําดับ 2 ลําดับ 3 คะแนนรวม จัดอันดับความสําคัญ 

การบริการของ 
เจาของราน/พนักงาน 

115 
(61.5) 

77 
(33.5) 

8 
(5) 

507 1 

การติดตั้ง 
เครื่องปรับอากาศ
ภายในราน 

33 
(5) 

92 
(49) 

75 
(46) 

358 2 

การคิดเงินไดรวดเร็ว 
ถูกตอง 

52 
(33.5) 

31 
(17.5) 

117 
(49) 

335 3 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา            
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 

*  กําหนดให ลําดับ  1  เทากับ  3  คะแนน , ลําดับ  2 เทากับ  2  คะแนน , ลําดับ  3  เทากับ  1  คะแนน 

 
4.3.4  ความพงึพอใจในการใชบริการของผูบริโภคกลุมตวัอยาง 
กําหนดคาคะแนนเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจ  ดังนี ้
-   คาคะแนนเฉลี่ย 4.50 – 5.00 ระดับความพึงพอใจ มากที่สุด 
-  คาคะแนนเฉลี่ย 3.50 – 4.49 ระดับความพึงพอใจ มาก 
-  คาคะแนนเฉลี่ย 2.50 – 3.49 ระดับความพึงพอใจ ปานกลาง 
-  คาคะแนนเฉลี่ย 1.50 – 2.49 ระดับความพึงพอใจ นอย 
-  คาคะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.49 ระดับความพึงพอใจ นอยที่สุด 

 
 



 68 

1)  ความพงึพอใจดานสถานที่  (Place)   
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจดาน

สถานที่  ดังนี้  (ดังตารางที่  4.14) 
1.  ทําเล ที่ตั้งสะดวกในการเดินทาง  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมาก  โดย

มีจํานวน  130  คน  คิดเปนรอยละ  65  และมีคาเฉลี่ย  4.10  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับมาก 
2.  การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  

โดยมีจํานวน  119  คน  คิดเปนรอยละ  59.5  และมีคาเฉลี่ย  3.35  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับ
ปานกลาง 

3.  การตกแตงรานสวยงาม สะดุดตา  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปาน
กลาง  โดยมีจาํนวน  124  คน  คิดเปนรอยละ  62  และมคีาเฉลี่ย  3.39  ซ่ึงเปนความพงึพอใจใน
ระดับปานกลาง 

4.  ความสะอาดภายในราน  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  โดยมี
จํานวน 107  คน คิดเปนรอยละ  53.5  และมีคาเฉลี่ย  3.33  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
5.  สถานที่จอดรถ  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมาก  โดยมีจํานวน  96  คน  คิดเปน
รอยละ  48  และมีคาเฉลี่ย  3.98  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับมาก 

 

ตารางที่  4.29   แสดงจํานวนคน รอยละ และคาเฉลี่ยของความพึงพอใจดานสถานที่  (Place) 
 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด คาเฉล่ีย 
ทําเลที่ตั้งสะดวกใน
การเดินทาง 

45 
(22.5) 

130 
(65) 

25 
(12.5) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.10 

การจัดวางสินคา 
เปนหมวดหมู 

10 
(5) 

61 
(30.5) 

119 
(59.5) 

10 
(5) 

0 
(0) 

3.35 

การตกแตงราน
สวยงาม  สะดดุตา 

12 
(6) 

59 
(29.5) 

124 
(62) 

5 
(2.5) 

0 
(0) 

3.39 

ความสะอาด 
ภายในราน 

16 
(8) 

56 
(28) 

107 
(53.5) 

21 
(10.5) 

0 
(0) 

3.33 

สถานที่จอดรถ 52 
(26) 

96 
(48) 

48 
(24) 

4 
(2) 

0 
(0) 

3.98 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละ ของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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2)  ความพงึพอใจดานราคา  (Price)   
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจดาน

ราคา  ดังนี้  (ดงัตารางที่  4.30) 
1.  ความเหมาะสมของราคาสินคา  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

มีจํานวน 105  คน คิดเปนรอยละ 45 และมีคาเฉลี่ย 3.39 ซ่ึงเปนความพงึพอใจในระดบัปานกลาง 
2.  ราคาสินคาคงที่  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  มีจํานวน  110  

คน  คิดเปนรอยละ  55  และมีคาเฉลี่ย  3.37  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
3.  ราคาสินคาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่นๆ  สวนใหญผูบริโภคมีความพงึพอใจในระดบั

ปานกลาง  มีจาํนวน  100  คน  คิดเปนรอยละ  50  และมคีาเฉลี่ย  3.42  ซ่ึงเปนความพงึพอใจใน
ระดับปานกลาง 
 

ตารางที่  4.30  แสดงจํานวนคน รอยละ และคาเฉลี่ยของความพึงพอใจดานราคา  (Price) 
 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด คาเฉล่ีย 
ความเหมาะสมของ 
ราคาสินคา 

0 
(0) 

87 
(51) 

105 
(45) 

8 
(4) 

0 
(0) 

3.39 

ราคาสินคาคงที่ 
ไมเปลี่ยนแปลงบอย 

0 
(0) 

82 
(41) 

110 
(55) 

8 
(4) 

0 
(0) 

3.37 

ราคาสินคาเมื่อเปรียบ 
เทียบกับรานอืน่ๆ 

0 
(0) 

92 
(46) 

100 
(50) 

8 
(4) 

0 
(0) 

3.42 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
 

3)  ความพงึพอใจดานสินคา  (Product)  
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจดาน

สินคา  ดังนี ้  (ดังตารางที่  4.31) 
1.  ความหลากหลายของสินคา  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  โดย

มีจํานวน  91  คน คิดเปนรอยละ  45.5 และมีคาเฉลี่ย  3.16  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
2.  ความสะอาด สด ใหมของสินคา  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  

โดยมีจํานวน  95  คน   คิดเปนรอยละ 47.5  และมีคาเฉลี่ย 3.29  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปาน
กลาง 



 70 

3.  การมีปายแสดงราคาสินคา  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  โดย
มีจํานวน 106  คน  คิดเปนรอยละ  53  และมีคาเฉลี่ย  3.27  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
 

ตารางที่  4.31  แสดงจํานวนคน รอยละ และคาเฉลี่ยของความพึงพอใจดานสินคา  (Product) 
 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด คาเฉล่ีย 
ความหลากหลาย 
ของสินคา 

0 
(0) 

70 
(35) 

91 
(45.5) 

39 
(19.5) 

0 
(0) 

3.16 

ความสะอาด สด ใหม 
ของสินคา 

0 
(0) 

81 
(40.5) 

95 
(47.5) 

24 
(12) 

0 
(0) 

3.29 

การมีปายแสดงราคา 
สินคา 

0 
(0) 

74 
(37) 

106 
(53) 

20 
(10) 

0 
(0) 

3.27 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
 

4)   ความพงึพอใจดานการสงเสริมการขาย  (Promotion)   
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200  คน  พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจดาน

การสงเสริมการขาย ดังนี ้  (ดงัตารางที่  4.32) 
1.  การโฆษณา ประชาสัมพันธ  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับนอย  โดยมี

จํานวน  115  คน  คิดเปนรอยละ  57.5  และมีคาเฉลี่ย  1.68  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับนอย 
2.  การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับนอย  

โดยมีจํานวน  115  คน  คิดเปนรอยละ  57.5  และมีคาเฉลี่ย  1.68  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับ
นอย 
ตารางที่  4.32  แสดงจํานวนคน รอยละ และคาเฉลี่ยของความพึงพอใจดานการสงเสริมการขาย   
 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด คาเฉล่ีย 
การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ 

0 
(0) 

0 
(0) 

10 
(5) 

115 
(57.5) 

75 
(37.5) 

1.68 

การจัดโปรโมชั่น ลด 
แลก แจก แถม 

0 
(0) 

0 
(0) 

10 
(5) 

115 
(57.5) 

75 
(37.5) 

1.68 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
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5)   ความพงึพอใจดานบริการ  (Service)   
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200    พบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจดาน

บริการ  ดังนี ้ (ดังตารางที่  4.33) 
1.  การบริการของเจาของราน พนักงาน  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับมาก  

โดยมีจํานวน  130  คน  คิดเปนรอยละ  65  และมีคาเฉลี่ย  4.05  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับมาก 
2.  การติดตั้งเครื่องปรับอากาศภายในราน  สวนใหญผูบริโภคมีความพงึพอใจในระดบัมาก  

โดยมีจาํนวน  114  คน  คิดเปนรอยละ  57  และมีคาเฉลี่ย  3.54  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับมาก 
3.  การคิดเงินไดรวดเร็ว ถูกตอง  สวนใหญผูบริโภคมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง    

มีจํานวน 120  คน คิดเปนรอยละ  60  และมีคาเฉลี่ย  3.43  ซ่ึงเปนความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
 

ตารางที่  4.33  แสดงจํานวนคน รอยละ และคาเฉลี่ยของความพึงพอใจดานบริการ  (Service) 
 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด คาเฉล่ีย 
การบริการของ
เจาของราน/พนักงาน 

40 
(20) 

130 
(65) 

30 
(15) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.05 

การติดตั้ง 
เครื่องปรับอากาศ
ภายในราน 

0 
(0) 

114 
(57) 

80 
(40) 

6 
(3) 

0 
(0) 

3.54 

การคิดเงินไดรวดเร็ว 
ถูกตอง   

5 
(2.5) 

75 
(37.5) 

120 
(60) 

0 
(0) 

0 
(0) 

3.43 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา    
หมายเหตุ  :  ตัวเลขในวงเลบ็ ( )  คือ จํานวนรอยละของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
 

4.3.5  ปญหาในการใชบริการของผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
จากการศึกษาผูบริโภคกลุมตัวอยาง  จํานวน  200   พบวาสวนใหญจะพบปญหามากถึง 170 

คน  คิดเปนรอยละ 85  และไมพบปญหาเพียง  30  คน คิดเปนรอยละ 15  ซ่ึงปญหาที่ผูบริโภคพบ
สวนใหญ  จะเปนการที่รานคาไมมีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม จํานวน 47 คน คิดเปนรอย
ละ 23.5 รองลงมาคือสินคาไมหลากหลาย ไมครบถวน  จํานวน  39  คน  คิดเปนรอยละ  19.5  
อันดับรองๆลงมา  ไดแก  สินคาบางชนิดไมสะอาด หมดอายุ  จํานวน  24  คน  คิดเปนรอยละ  12  
สินคาบางชนิดไมมีปายแสดงราคาสินคา  จํานวน  20  คน  คิดเปนรอยละ  10  รานคาไมสะอาด  
จํานวน  12  คน  คิดเปนรอยละ  6  จัดรานไมเปนระเบยีบ  หาสินคาไดยาก จํานวน 10 คน คิดเปน
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รอยละ 5  ราคาสินคาสูงเกินไป  จํานวน  8  คน  คิดเปนรอยละ 4  คิดเงินชาไมถูกตอง จํานวน 6 คน 
คิดเปนรอยละ 3  ที่จอดรถไมสะดวก  จํานวน  4  คน คิดเปนรอยละ 2  และเจาของ/พนักงานบริการ
ไมดี  จํานวน  0  คน  คิดเปนรอยละ  0  ตามลําดับ  (ดังตารางที่  4.34) 
 

ตารางที่  4.34  แสดงจํานวนคน และรอยละของปญหาในการใชบริการของผูบริโภค 
 

ปญหา จํานวนคน รอยละ 

        ที่จอดรถไมสะดวก 4 2 
        รานคาไมสะอาด 12 6 
        ราคาสินคาสูงเกินไป 8 4 
        สินคาบางชนิดไมมีปายแสดงราคาสินคา 20 10 
        จัดรานไมเปนระเบยีบ หาสินคาไดยาก 10 5 
        สินคาบางชนิดไมสะอาด หมดอาย ุ 24 12 
        เจาของ/พนักงานบรกิารไมดี 0 0 
        คิดเงินชา  ไมถูกตอง 6 3 
        ไมมีการจัดโปรโมชั่นลด แลก แจก แถม 47 23.5 
        สินคาไมหลากหลาย ไมครบถวน 39 19.5 
        ไมพบปญหา 30 15 

รวม 200 100 

ท่ีมา  :  จากการศึกษา 


