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 พลวีร   เกิดโภคา : แผนธุรกิจ รานเพ่ือนแวน.  อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระ :      
ดร. เกริกฤทธ์ิ   อัมพะวัต. 135 หนา. 
 
 การคนควาอิสระมีวัตถุประสงคเพื่อตองการศึกษาความเปนไปไดของโครงการการ
ดําเนินการธุรกิจรานแวนตา รวมถึงการประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนในโครงการวาคุมคาตอ
การลงทุนหรือไม  มากนอยเพียงใด  โดยสมมติฐานของการศึกษา คือ การเขาสูธุรกิจรานแวนตา ใน
ลักษณะการรวมกลุมกับรานแวนตาที่มีจํานวนหลายสาขา ในรูปแบบกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ
และมีทําเลที่ตั้งอยูบริเวณใกลเคียงกัน สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจได 
             ทําเลท่ีตั้งรานเพ่ือนแวน เปนตลาดชุมชนท่ีกําลังเติบโตและเปนเสนทางผานสําคัญของ
ประชาชนท่ีพักอาศัยอยู อําเภอพุทธมณฑลและตําบลง้ิวราย อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 
พื้นท่ีตลาดเปาหมายท่ีสนใจ คือ ตลาดชุมชนใหม   ตรงขามมหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขตศาลายา 
จังหวัดนครปฐม และบริเวณใกลเคียง 
           ข้ันตอนการศึกษา รวบรวมขอมูล, ศึกษาและนําเสนอในรูปแบบการทําแผนธุรกิจ 11 บท 
ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม  
             วิธีการศึกษา  เคร่ืองมือทางการเงินท่ีใชในการตัดสินใจเลือกลงทุนโครงการมี ดังนี้ 
         1. ระยะเวลาในการคืนทุนแบบคิดลด ( Discount Payback Period : DPB ) 
 2.  มูลคาปจจุบันสุทธิ ( Net Present Value : NPV ) 
              โดยผลการศึกษา พบวา ท่ีระดับตนทุนคาเสียโอกาสท่ี 5% ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4.93
ปท่ีระดับตนทุนคาเสียโอกาสของเงินลงทุนท่ี 5% มีกําไรสุทธิ ในส้ินปท่ี 10 คิดเปนมูลคาเงิน
ปจจุบัน  5,476,184 บาท 
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 The purpose of  research were to study  feasibility project  for  the  investment in  
the eye glass shop and  to evaluate turnover on hypothesis which  entering to the  eye glass 
shop business with joining  alliance strategic that have several branches and locate near 
area, can create comparative advantage  competition in  the business. 
 The PUEAN VAN eye glass shop will be located  opposite MAHIDOL UNIVERSITY 
SALAYA  CAMPUS that now is  going  to be growth to the large market  in the future and its 
also  the important  transportation lines for the people live in Amphur Buddhamonthon and 
Tambol Ngewrai ,Amphur Nakhonchaisri , Nakhonpathom  Province.  
 For studying  process which collected data to study and  presented  with the 11 
chapters business plan form  of The Department Of Industrial Promotion. 
 Studying method ,financial decision techniques were Discount pay back period and 
Net present value methods And  the studying results found  that  with the opportunity cost 5% 
,Discount pay back period method  was  4.93 years and Net present value method  at the end 
tenth year , the net profit was 5,476,184 bahts 
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บทท่ี 1 
 

บทสรุปผูบริหาร 
 
ความเปนมาของกิจการในปจจุบัน 
            จากภาวะเศรษฐกิจประเทศไทยท่ีเร่ิมฟนตัวในปพ.ศ.2553 ทําใหผูบริโภคเร่ิมมีความ
เช่ือม่ันในการจับจายใชสอยมากยิ่งข้ึน  ประกอบกับนโยบายภาครัฐท่ีตองการกระจายความเจริญ
ออกสูชานเมืองและปริมณฑลมากยิ่งข้ึน  ดังเชน บริเวณเขตอําเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐมซ่ึง
ปจจุบันประกอบดวยหนวยงานท้ังภาครัฐและเอกชนหลายแหง ท้ังมหาวิทยาลัยมหิดล  วิทยาลัย
นานาชาติ โรงเรียนมหิดลอนุสรณ ศูนยการแพทยกาญจนาภิเษก เปนตน  จึงทําใหเกิดชุมชนใหมท่ี
มีความหนาแนนของจํานวนประชากรตามลําดับ จึงนําไปสูโอกาสทางการตลาดในการประกอบธุรกิจ 
ท่ีเหมาะสมกับพื้นท่ีดังกลาว   
 
ภาพรวมธุรกิจ    
              ผูบริหารเห็นวา ธุรกิจรานแวนตายังมีความนาสนใจ โดยมีองคประกอบท่ีสําคัญ ท่ีทําให
เลือกและตัดสินใจ ท่ีจะลงทุนในธุรกิจรานแวนตา  ดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลการตลาดบงช้ีวา อุตสาหกรรมธุรกิจแวนตา ยังมีการเติบโตของยอดขายท่ีดี  
มีอัตราการทํากําไรตอหนวยสูง  ท่ีสําคัญ ยังมีชองวางหรือศักยภาพเพียงพอ ท่ีจะเขาไปทํากําไร ถา
สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันได (ไทยพีอารดอทเน็ต  2551) 

2. ผูมีปญหาดานสายตาผิดปกติ มีแนวโนมเพิ่มจํานวนมากข้ึน ทําใหตลาดสําหรับผูซ้ือ
แวนสายตา  แวนกันแดดและคอนแทคเลนส  ยังคงสามารถเติบโตตอไปไดในอนาคต (สุดารัตน 
ใหญสวาง 2552) 

3. ปจจุบันการสวมใสแวนตา มิใชเพื่อการแกปญหาของผูมีสายตาท่ีผิดปกติเทานั้น แต
ยังชวยปรับปรุงบุคลิกภาพของผูสวมใส ใหดูดี มีความทันสมัย รวมถึงสามารถบงบอกรสนิยมของผู
สวมใส  ไดจากแฟชั่นและสไตลการออกแบบของแวนตา ท่ีมีความหลากหลาย ในแตละประเภท
(โพสตทูเดยดอทคอม  2552) 
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4. ขอมูลการตลาด บงช้ีวา แวนตาแบรนดเนม เร่ิมเปนท่ีนิยมอยางมากในปจจุบัน 
เนื่องจากมีคุณภาพ ,รูปแบบท่ีดี  มีการออกแบบทันสมัย และมีรูปแบบท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
สอดคลองกับพฤติกรรมและความตองการ ของผูบริโภคในปจจุบัน (ไทยพีอารดอทเน็ต  2549) 

5. การเขาสูธุรกิจรานแวนตา สําหรับผูท่ีสนใจท่ัวไปนั้น ไมใชเร่ืองงาย เพราะ ตองใช
เงินลงทุนสูง และปจจุบันมีการแขงขันสูง 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

มีงานวิจัยท่ีเคยศึกษา ดังเชนผลการศึกษาปจจัยสวนผสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือแวนตาของรานคาแวนตาเชนสโตร ของผูบริโภคในเขตเมืองกรุงเทพมหานคร ของ
อโนชา เขียวลงยา (2551) พบวาผูบริโภคใหความสําคัญในสวนของบุคคลเปนหลัก คือ
ความสามารถในการใหบริการตรวจวัดสายตาท่ีมีมาตรฐานและผูบริโภคยังใหความสําคัญในเร่ือง
ชองทางจัดจําหนาย เปนลําดับรองลงมาคือสามารถเดินทางไปท่ีรานไดอยางสะดวก มากกวา เพียง
การสงเสริมการตลาด ประเภทลดแลกแจกแถม 
 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยงานอ่ืนๆท่ีไดศึกษามาแลวในสวนของผูบริโภคใหความสําคัญ
ในชองทางจัดจําหนาย (รานคาท่ีสามารถเดินทางไปมาดวยความสะดวก) ไดแก ของนงลักษณ    
ขุนธรรมลักษณ (2546) ท่ีศึกษาเร่ือง ปจจัยที่ผลตอการเลือกซ้ือแวนตาในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา, น้ําฝน ชุมวงศ (2546) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนส
ของประชากรในเขตเทศบาลอุดรธานี (นงลักษณ    ขุนธรรมลักษณ 2546 ; น้ําฝน ชุมวงศ 2546 อาง
ถึงใน อโนชา เขียวลงยา 2551) 
 
โอกาสแหงความสําเร็จ 
 ทางผูบริหารเห็นวา ดวยองคประกอบสําคัญ ท่ีกลาวขางตนธุรกิจรานแวนตา จึงเปน
ธุรกิจท่ียังนาสนใจ  รานเพ่ือนแวนจึงตองการมุงม่ันนําเสนอขายสินคาและรูปแบบการใหบริการ
ดังตอไปนี้ 
 1. งานบริการตรวจวัดสายตาท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน มีความรับผิดชอบตอสินคา 
 2. ตั้งอยูในทําเลท่ีลูกคาเปาหมายมีศักยภาพ สามารถเดินทางมาไดอยางสะดวก และ
ตลาดผูซ้ือแวนตามีขนาดใหญเพียงพอ  
 3. สินคาแบรนดเนมที่มีคุณภาพดี  มีความทันสมัย 
 4. สามารถแขงขันราคาได 
 5. พนักงานขายมีความเช่ียวชาญดานแฟช่ัน 
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 6. มีความพรอมในอุปกรณและมีเทคโนโลยีในการใหขอมูลท่ีดีในการชวยลูกคาเลือก
แวนตา  
 7. มีรายการสงเสริมการขาย ในระดับท่ีเหมาะสม  
 
กลยุทธในการเขาสูธุรกิจ 
              ผูบริหารจึงเห็นวา การเขาสูธุรกิจรานแวนตา โดยการรวมกับพันธมิตรทางธุรกิจท่ีมี
ศักยภาพทางการตลาด  ในรูปแบบกลุม และมีทําเลอยูใกลเคียงกัน สามารถสรางความไดเปรียบใน
การแขงขันและสามารถเอ้ือประโยชนทางธุรกิจตอกันมากกวาการเขาสูธุรกิจเพียงผูเดียว ดังนี้  
 1. ไดรับการถายทอดความรู และประสบการณ ในการทําธุรกิจรานแวนตากวา 20 ป
จากพันธมิตรทางธุรกิจ 
 2. สามารถซ้ือสินคาดวยตนทุนต่ําลงและใชเงินลงทุนเร่ิมตนสําหรับเร่ิมตนประกอบ
กิจการ ต่ํากวาปกติเกือบ 50% เนื่องจาก การไดประโยชนดานเครดิตการส่ังซ้ือเครื่องมืออุปกรณ 
และเครดิตการส่ังซ้ือสินคา จากบริษัทผูจําหนายเคร่ืองมืออุปกรณ และบริษัทผูจําหนายสินคา 
 3. มีคาใชจายในการส่ังสินคาเพื่อเก็บสํารองไวขายตํ่าลง เพราะ หากสินคาไมพอขาย 
สามารถนําสินคาจากสาขาอ่ืน มาหมุนเวียนขายกอนได 
 4. มีอํานาจตอรองทางธุรกิจ ท่ีสูงกวาการดําเนินธุรกิจแตเพียงผูเดียว  
 5. ลดความเส่ียงของการขาดทุน  เนื่องจากการรวมทําธุรกิจในรูปแบบกลุมนั้น หาก
พื้นที่ตลาดเปาหมาย ไมประสบความสําเร็จทางธุรกิจ สามารถนําสินคาไปขายตอคืนใหสาขาอ่ืน ใน
พื้นท่ีท่ีมียอดขายดีได          
 

                
 
ภาพท่ี 1 รูปภาพตัวอยาง แวนตาแบรนดเนมในปจจุบัน   
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  ลักษณะของธุรกิจและการดําเนินงาน 
 

 
  
ภาพท่ี 2  รูปตัวอยางธุรกิจ 
 
            กิจการใหบริการตรวจวัดสายตาและประกอบแวน  สินคาท่ีจําหนายประกอบดวย 1) 
กรอบแวนตา  2) เลนสแวนตา    3) คอนแท็คเลนส  และ 4) น้ํายาและอุปกรณทําความสะอาดคอน
แท็คเลนส โดยปจจุบันราน   อาณาจักรแวน ซ่ึงเปนพันธมิตรทางธุรกิจ มีอัตราการทํากําไรตอหนวย
และสัดสวนยอดขายของสินคาท่ีจําหนาย เปนดังนี้ 
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ตารางท่ี 1 ตารางแสดงสินคา อัตรากําไรตอหนวย สัดสวนยอดขาย 
 

สินคา อัตราการทํากําไรตอหนวย สัดสวนยอดขาย 
กรอบแวนตา 60% 50% 
เลนสแวนตา 60-70% 40% 
คอนแท็คเลนสและนํ้ายาทําความสะอาด 
    คอนแท็คเลนสรายเดือน 
    คอนแท็คเลนสถาวร 
    น้ํายาทําความสะอาด 

20% 
 

10% 
 
 

 
 จํานวนพนักงานรวม 4  คน  ประกอบดวย 
 1. ผูจัดการราน                   1 คน 
 2. ชางตรวจวัดสายตาและประกอบแวนตา              1 คน 
 3. พนักงานขาย                                      2 คน 
 
 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  (Target market)  
 เปนตลาดชุมชนท่ีกําลังเติบโตอยูฝงตรงขามมหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขตศาลายา        
อ.พุทธมณฑล จ.นครปฐม และเปนเสนทางผานสําคัญของประชาชนท่ีพักอาศัย และอําเภอใกลเคียง 
ซ่ึงเอ้ืออํานวยตอการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายมี ดังนี้  
      1. นักเรียน นักศึกษา 
      2. ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ลูกจางเอกชน 
     3. ประชาชนท่ัวไปท่ีอยูในตําบลศาลายา อําเภอพุทธมณฑลและตําบลงิ้วราย อําเภอ
นครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 
           ซ่ึงประกอบไปดวยลูกคาฐานะการเงินท้ังระดับลาง กลาง และระดับบน 
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ภาพท่ี 3  รูปบริเวณท่ีตั้งของรานเพื่อนแวน 
 
 สวนแบงการตลาดรวมทั้งอุตสาหกรรม 
                 ตลาดแวนตาโดยรวมมีมูลคา 5,500 ลานบาท แวนกรุงไทย-KT Optic มีสวนแบง 16% 
เปนอันดับ 3 รองจากท็อปเจริญท่ีเปนผูนําตลาดมีสวนแบงการตลาด 30% ตามดวยบิวต้ีฟูล มี 18% 
และหอแวนมีสวนแบงการตลาด10%ท่ีเหลือเปนรานคาปลีกท่ัวไปประมาณ 26% 
(ASTV ผูจัดการออนไลน 2552) 
 คูแขงในพื้นท่ี 
 จํานวนรานคาเปดใหบริการดานแวนตาและคอนแทคเลนส มีเพียงสองราน คือ ทอปเจริญ
และบิวต้ีฟูล ซ่ึงเปนรานสาขารูปแบบทั่วไป ท่ีมีสาขามากอยูท่ัวประเทศ  ซ่ึงกลยุทธท่ีมักนิยมใชคือ
การลดแลกแจกแถมเปนหลัก  (ฐานเศรษฐกิจ 2553) 

 

                                            
 

ภาพท่ี 4 คูแขงในพื้นท่ีเปาหมาย 
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 ขนาดของกิจการและเปาหมาย 
 1. เงินลงทุนเร่ิมตนของเจาของ 2,000,000 บาท มี 2 หุนสวน ลงทุนในสัดสวนท่ีเทาๆ กัน 

2. ประมาณการยอดขายสินคารวม  
  โดยมีสมมติฐานยอดขายข้ันตํ่าเร่ิมตนปแรก เทากับ 2,000,000  บาท  แบงเปน
รายได ตอเดือนเทากับ 166,666 บาท (2,000,000 บาท หารดวย 365 วัน) เปนรายไดตอวัน ประมาณ 
5,479 บาท  โดยเปนรายไดตอวันประกอบดวย 

   2.1 การขายแวนตา  2 ตัว ราคาตัวละ 1,500  บาท (3,000) 
     2.2 เลนส จํานวน  4 คู ๆ ละ 350 บาท (1,400) 
    2.3 คอนแทคเลนส ประมาณ 6 คูๆ ละ  200  บาท  (1,200)  
            รวมเปนเงิน 5,600 บาท 

  ป 2553  ยอดขายรวมประมาณ   2,000,000 ลานบาท (คาดเพิ่มข้ึนในปตอๆไปปละ
10%) 
  ป  2554  ยอดขายรวมประมาณ    2,200,000 ลานบาท 
  ป  2555  ยอดขายรวมประมาณ    2,420,000 ลานบาท 
 การลงทุนในโครงการและแหลงท่ีมาของเงินทุน 

 การลงทุนในสินทรัพย และคาใชจายคงท่ี เลือกใชแหลงของเงินท่ีมีตนทุนตํ่าท่ีสุดคือ
เงินสดเจาของลงทุนเองสวนเงินในการส่ังซ้ือสินคา เลือกใชสินเช่ือเครดิตการคา เพราะนอกจาก
ไดเปรียบเรื่องการใหเครดิตของพันธมิตรในเร่ืองระยะเวลาชําระเงินท่ียาวแลว  และยังสามารถได
ประโยชนจากการที่สามารถคืนสินคาตัวเกาท่ีขายไมออกแลวเปล่ียนเปนสินคาตัวใหมแทนได  
เนื่องจากการมียอดขายสูงของพันธมิตรอยูเปนทุนเดิม สามารถมีอํานาจตอรอง  จึงทําใหคูคายินยอม
ใหเปล่ียนสินคาได  หากสินคาท่ีส่ังไป ยังไมถึงงวดเวลาครบกําหนดชําระเงิน  
 
วัตถุประสงคของการทําแผนธุรกิจ  
 การจัดทําแผนธุรกิจคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 2 ขอ คือ 
 1.  เพื่อใชศึกษาความเปนไปไดของโครงการและเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
 2. เพื่อใชประกอบการขอสนับสนุนเงินลงทุนจากสถาบันการเงินหากมีความ
จําเปนตองใช 
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ภาพท่ี 5    รูปตัวอยาง แวนตาแบรนดเนมตามไลฟสไตลของผูบริโภคในปจจุบัน                      
                            

                                                 

    
      
ภาพท่ี 6  รูปตัวอยาง พนักงานขาย ท่ีมีความเชี่ยวชาญดานแฟช่ัน 
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ผลตอบแทนจากการลงทุนในโครงการ 
 อัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง (ตนทุนคาเสียโอกาส)   =   4.35%   
 เพิ่มสวนชดเชยความเส่ียงโดยปรับเปนอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง 
 (ตนทุนคาเสียโอกาส)                                                =   5%   
 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  (Discount Pay-back Period ) 
 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด                 =   4.93 ป 
 
มูลคาปจจุบัน Net Present Value (NPV)  
 ดังนั้น ท่ีระดับตนทุนคาเสียโอกาสของเงินลงทุนท่ี 5% มีกําไรสุทธิ ในส้ินปท่ี  10 คิด
เปนมูลคาเงินปจจุบัน  5,476,184 บาท  
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บทท่ี  2 

 
ความเปนมาของโครงการ 

 
ประวัติและความเปนมาของกิจการ 
 จากความสําเร็จเดิมของรานแวนตาอาณาจักรแวน (พันธมิตรทางธุรกิจ) ท่ีประสบ
ความสําเร็จในการทําธุรกิจ จากจุดเร่ิมตนรานแวนตา ท่ีมีเพียงสาขาเดียวเม่ือ 20ปกอน ในจังหวัด
นครปฐม  สามารถเติบโตขยายกิจการเพ่ิมจํานวนสาขา โดยมีสาขาในปจจุบันรวมท้ังส้ิน 5 สาขา 
และเปนผูนําท่ีมีสวนแบงการตลาดสูง ในตลาดแวนตาแบรนดเนมและเลนสสายตาหลายยี่หอ ใน
เขตพ้ืนท่ีอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยท่ีผานมามีกลยุทธสําคัญท่ีทําใหประสบความสําเร็จคือ  
 1.  การจําหนายสินคาแบรนดเนม และท่ัวไปในราคาท่ีต่ํากวาคูแขง    

 2. ซอมแซมสินคาใหฟรีตลอดอายุการใชงาน รวมสงคืนเปล่ียนสินคาท่ีมีปญหาใหฟรี 
 

สรุปแนวความคิดในการกอตั้งกิจการ 
 เปนการรวมทุนระหวางผูบริหารกับพันธมิตรทางธุรกิจคือรานแวนตาอีก  5 สาขา (ราน
อาณาจักรแวน) จังหวัดนครปฐม  ในการเปดธุรกิจรานแวนตาแหงใหม  
 ภายใตช่ือ รานเพื่อนแวน โดยเกิดจากความตองการเปดกิจการธุรกิจรานแวนตา โดยการ
ขยายกิจการรวมกัน ไปสูพื้นท่ีตลาดแหงใหม(ตลาดชุมชนใหม หนามหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขต
ศาลายา ท่ีมีแนวโนมเจริญเติบโตของชุมชน  จนถึงระดับท่ีคาดวาสามารถพัฒนา เพื่อเปนชุมชน
เมือง แหงใหมในอนาคต ในขณะท่ีจํานวนรานแวนตาผูใหบริการในพื้นท่ี ยังมีอยูเพียงแค 2 ราน 

1. โดยอาศัยการเปนกลุมผูนําทางการตลาดในสินคาแวนตาแบรนดเนม ท่ีมากดวย
ประสบการณของพันธมิตรธุรกิจ ในการดําเนินธุรกิจรานแวนตาท่ีมีมากวา 20 ป ประกอบกับราน
เพ่ือนแวน ใหความสําคัญกับพนักงานขายท่ีตองมีความสามารถท้ังงานขายและความรูดานแฟช่ัน
การแตงกายประกอบกับมีการนําเทคโนโลยีมาสนับสนุนการบริการใหมีความโดดเดน 

2. มีความไดเปรียบ จากการมีตนทุนต่ํา ในการประหยัดตอขนาดในการส่ังซ้ือสินคา 
เครดิตการเงินการคา ,การมีสินคาคงเหลือนอย,มีการหมุนเวียนสินคาคงเหลือไดเร็วดวยความท่ีมี
หลายสาขาในตางพ้ืนท่ี ท่ีไมไกลกันมาก 

10 
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3. การมีอํานาจตอรองอ่ืนๆทางการตลาด ในฐานะเปนกลุมรานคา เชนการตอรองหาม
ผูขายปจจัยการผลิตขายสินคาแบรนดเนมหลายย่ีหอใหกับรานแวนตาท่ัวไปซํ้ากับท่ีทางราน
สามารถทํายอดขายไดดี เชน LEVI’S, RAYBAN, ESPRIT, CHRISTIAN DIOR, ELLE, POLO, 
GUCCI, ARMANY, MIYASAWA,  ST.DENVER  เปนตน  
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บทท่ี 3 
 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมและอุตสาหกรรม 
 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก  (External Environment Analysis) 

 ดานเศรษฐกิจ   

 เศรษฐกิจไทยมีแนวโนมฟนตัว ในปพ.ศ.2553 อยางชัดเจนข้ึน สงผลใหกําลังซ้ือและ

ความเช่ือม่ันของผูบริโภคเริ่มมีแนวโนมท่ีสูงข้ึน จึงเปนชวงท่ีเหมาะสม ตอการลงทุนและเร่ิมตน

การเปดกิจการ 

 ราคาน้ํามันในปจจุบันท่ีมีแนวโนมสูงข้ึน  ทําใหคาใชจายในการเดินทาง มีความสําคัญ

มากข้ึนในสายตาผูบริโภค  การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค เทียบกับตนทุนในการเดินทาง ใน

สายตาผูบริโภคจึงมีมุมมองของความคุมคามากยิ่งข้ึน   ดังนั้นการเลือกทําเลที่ตั้งรานคาจึงตองเปนท่ี

นาสนใจ ของผูบริโภค มีความหลากหลายของสินคา  เดินทางสะดวกและมีคาใชจายในการเดินทางตํ่า 

 ดานการเมือง 

 นโยบายรัฐ  ภาครัฐมีนโยบายกระจายความเจริญจากเขตเมือง ออกสูเขตปริมณฑลมาก

ข้ึน หลายปท่ีผานมาในพื้นท่ีเขต อ.พุทธมณฑล มีสถานท่ีราชการขนาดใหญเกิดข้ึน เชน โรงผลิต

เหรียญกษาปณ ธนาคารแหงประเทศไทย ,ศูนยการแพทยกาญจนาภิเษก เปนตน สงผลใหพื้นท่ีใน

เขต อ.พุทธมณฑล จ.นครปฐม มีความเปนชุมชนเมือง  มีจํานวนประชากรหนาแนนข้ึน 

  ดานการศึกษา 

             นโยบายการศึกษา มีสถานศึกษาที่มีช่ือเสียงหลายแหงเชน มหาวิทยาลัยมหิดล, วิทยาลัย

นานาชาติ และมีแนวโนมในการขยายสาขาภาควิชาและรับจํานวนนักศึกษามากข้ึน  มีโรงเรียนท่ีมี

ช่ือเสียงอยางมากในปจจุบัน เชน โรงเรียนมหิดลอนุสรณ  จึงเปนพื้นท่ีการตลาดใหมและเปนตลาด

กลุมเปาหมายท่ีสําคัญ 

            ดานสังคม 

 ความเจริญของชุมชน มีโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยทยอยเปดตัวโครงการ 

หางสรรพสินคามาเปดดําเนินการ ไดแก Tesco Lotus ตามการขยายตัวจากชุมชนเมือง ออกสูเขต

ปริมณฑล  ซ่ึงสะทอนถึงแนวโนมการกระจุกตัวและอํานาจซ้ือของชุมชน ท่ีเพิ่มข้ึน และ เกิดข้ึน

12 
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อยางตอเนื่อง รวมถึงการเกิดธุรกิจใหมๆ เชน สนามกอลฟ บานจัดสรร อพารทเมนท  แหลง

ทองเท่ียวใหมๆ  เชน รีสอรท และกีฬาทางน้ํา เปนตน 

                การเติบโตของยานธุรกิจ  มีผูประกอบการมากมายเชน กิจการรานคาตางๆ ธนาคาร 

เปนตน ตางเขามาทยอยเปดกิจการ  ทําใหบริเวณตลาดชุมชนหนามหาวิทยาลัย  มีความหนาแนน

ของรานคา  สินคามีความหลากหลาย เปนทําเลท่ีนาสนใจในการทําธุรกิจ ในการเลือกเปดราน

แวนตามากยิ่งข้ึน 

 ดานเทคโนโลยี  

            อินเตอรเน็ตในปจจุบัน   ทําใหผูบริโภคเขาถึงขอมูลในดานตางๆไดงาย และมากยิ่งข้ึน 

ทําใหความตองการของผูบริโภค มีแนวโนมการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนไดอยางรวดเร็ว และ

ตลอดเวลา ทําใหการประกอบธุรกิจในปจจุบัน ตองมีความยืดหยุนในดานการจัดการ มีความเขาใจ

ในความตองการของตลาดและมีความพรอม ท่ีจะสามารถปรับตัว รับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนได

อยางรวดเร็ว และตลอดเวลาเชนกัน  

 

การวิเคราะหอุตสาหกรรมการแขงขัน  ( Industrial Competitive  Analysis) 

 การวิเคราะหอุตสาหกรรม  ไมเคิล อี.พอรเตอร ศาสตราจารย คณะบริหารธุกิจ 

มหาวิทยาลัยฮารวารด ไดสรางตัวแบบพลังผลักดัน 5 ประการ หรือ Five Force Model ซ่ึงจะเปน

ตัวกําหนดสภาวะการแขงขัน อันจะมีผลตอศักยภาพการทํากําไร และความดึงดูดใจในอุตสาหกรรมนั้น  

 คําวา “อุตสาหกรรม” หมายถึง กลุมของบริษัทซ่ึงผลิตสินคาและบริหารที่คลายๆ กัน

เพื่อจําหนายแกลูกคา   

 คําวา  “การดึงดูดใจในอุตสาหกรรม”  มีความหมายเกี่ยวกับศักยภาพในการทํากําไร  

อันเกิดจากการแขงขันในอุตสาหกรรมนั้น (พิบูล   ทีปะปาล 2551 : 34-35)  

ภาพรวมการแขงขันธุรกิจรานแวนตา    

 1. ภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrants)  

  เขาสูตลาดไดยากโดยเฉพาะรานแวนตาคาปลีกท่ัวไป เนื่องจากมีตนทุนดาน

เคร่ืองมือและอุปกรณเพื่อใชในธุรกิจแวนตาท่ีคอนขางสูง  เพราะธุรกิจนี้หากเร่ิมตนเปดกิจการตอง

ลงทุนดวยเงินสดเทานั้น คูคาจะไมปลอยเครดิตแกรานคาใหมๆ เพราะยังมีความเส่ียงสูง ตอความ

นาเช่ือถือตอความอยูรอดของกิจการ  
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   ปจจุบันมีผูประกอบกิจการรานแวนตาในลักษณะเชนสโตรมากข้ึน ท่ีสําคัญ เชน  

รานแวนตาท็อปเจริญ  รานกรุงไทยการแวน  รานแวนตาอ็อฟติกสแควร  สวนใหญเปนการแขงขัน

ในดานราคาประเภทลดแลกแจกแถมเปนหลักเนื่องจากมีความไดเปรียบ จากการประหยัดตอขนาด 

ในการผลิตสินคาท่ีเปนแบรนดของตนเอง จึงทําใหรานคาปลีกท่ัวไป ยากท่ีจะแขงขันและเขาสู

ตลาดได 

 2. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

  การทําเลสิก หรือ ศัลยกรรมสายตา    ยังไมแพรหลายนักเนื่องจากมีราคาแพงใน

สายตาผูบริโภค  และยังไมสามารถแกไขปญหาดานสายตาไดตลอดชีวิต 

  การซ้ือแวนสายตาสําเร็จรูปท่ัวไปยังไมเปนท่ีนิยม เพราะมักมีคุณภาพต่ําและไม

สามารถแกไขปญหาดานสายตาไดอยางสมบูรณ และมีอายุการใชงานส้ัน แตก็มีบางสวนท่ีนํามา

เปล่ียนเลนสสายตา 

  การซ้ือแวนตาสําเร็จรูป ผานทางระบบ อินเตอรเน็ต  ยังมีปญหาเร่ืองของปลอมและ

ไมสามารถแกไขปญหาดานสายตา  สวนใหญจึงยังนิยมในรูปแบบแวนตากันแดด และมีราคาสูง 

 3. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining  Power  of Buyers) 

    ความตองการของผูบริโภคในปจจุบันมีแนวโนมของการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา  

การเลือกซ้ือแวนตา เนนแบรนด เนนดีไซน เนนใหเขากับแฟช่ันการแตงกาย  เสมือนหนึ่งเปน

เคร่ืองประดับ มากกวาเพียงแกปญหาดานสายตา  มีความตองการในดานการใหบริการที่ดี  สามารถ

ใหคําปรึกษาสามารถเลือกแวนตาไดเหมาะสม  มีบริการหลังการขายที่รับผิดชอบในตัวสินคา และ

สามารถแกปญหาใหกับลูกคาไดอยางรวดเร็ว (ไทยพีอารดอทเน็ต 2551 ; เดอะ เรด คอมมูนิเคช่ัน 

2552 ; โพสตทูเดยดอทคอม 2552) 

 4.  อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต  (Bargaining  Power  Of Suppliers) 

  อํานาจตอรองมีนอย  เนื่องจากปจจุบันมีบริษัทผูจําหนายกรอบแวนตา  มากมาย

หลายรอยบริษัท ทําใหมีการแขงขันสูงในการเสนอขายสินคา ทําใหรานคาท่ีมียอดจําหนายสูงๆ 

สามารถมีอํานาจตอรอง กับผูขายปจจัยการผลิต เชน การใหสวนลดจากยอดขาย การเพิ่มของแถม 

การใหรางวัลจากเปายอดขายรายป และการใหสิทธ์ิพิเศษสงคืนเปล่ียนสินคาท่ีมีปญหา นอกจากนั้น

ราน ท่ีมีสาขาจํานวนมากๆ หันมาผลิตกรอบแวนตาเปนของตนเองเพ่ือลดตนทุน ยิ่งทําใหตลาดผู

จําหนายกรอบแวนตามีการแขงขันท้ังในดานราคา และคุณภาพ การออกแบบ รวมถึงกิจกรรมการ

สงเสริมการขายมากยิ่งข้ึน 
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 5. ความรุนแรงในการแขงขัน (Intensity of Rivalry Among Existing Firms) 

        เนนการสงเสริมการขาย  

 กลยุทธการตลาดของรานท่ีมีสาขาจํานวนมาก  เนนไปท่ีการลดราคาและการจัด

โปรโมช่ันลดแลกแจกแถมเพ่ือสงเสริมการขายในสินคาท่ีตนเองเปนผูจางผลิตในแบรนดของ

ตนเอง ซ่ึงมักจะเปนแบรนดท่ีไมเปนท่ีรูจักของผูบริโภคแตมีอัตราการทํากําไรตอหนวยสูง จึงทําให

การแขงขัน  มีการขยายตัวเพิ่มข้ึนเฉพาะในเชิงปริมาณเทานั้น  

 

สรุปการแขงขันในธุรกิจรานแวนตา                

 1. คูแขงรายใหมเขาสูไดตลาดยาก เพราะมีมูลคาเงินลงทุนสูงและธุรกิจมีการแขงขันสูง 

 2. สินคาทดแทนยังไมสามารถทดแทนไดอยางสมบูรณ 

 3. ผูขายปจจัยการผลิตมีจํานวนมาก และมีการแขงขันสูง เอ้ือประโยชนตอรานคา

แวนตา ในฐานะผูซ้ือปจจัยการผลิต  

 4. ยุทธวิธีการแขงขันสวนใหญยังเนนการสงเสริมการขายในเชิงปริมาณโดยเฉพาะ

ดานสวนลดราคา ของแถมหรือยอดสะสมเปนหลัก โดยเฉพาะรานท่ีมีสาขาจํานวนมาก 

 5. ผูบริโภคมีความตองการที่เปล่ียนแปลงตลอดเวลา  มองความสวยงามมากกวาเพียง

แกปญหาสายตา            

                 และโดยภาพรวมอุตสาหกรรมธุรกิจแวนตาและรานแวนตายังมีแนวโนมการเติบโตท่ีดี  

ผูใหบริการพยายามเขาถึงลูกคาใหมากข้ึนและท่ัวถึงข้ึน ในพื้นท่ีท่ีมีศักยภาพทางการตลาด ตาม

ศูนยการคา มีแผนการตลาดท่ีพยายามจะเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายใหมากยิ่งข้ึน โดยมีการแขงขัน

ในรูปแบบตางๆ เพื่อสรางเอกลักษณใหกับธุรกิจตัวเองและเนนการใหบริการแกลูกคามากข้ึน 

            รานเพื่อนแวน  จึงเห็นวาการเขาสูตลาดรานแวนตา ท่ียังมีแนวโนมการเติบโตท่ีดี  ดวย

กลยุทธการรวมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจซ่ึงเปนกลุมรานแวนตาท่ีมีศักยภาพ  และมีทําเลอยู

ใกลเคียงกัน สามารถเอ้ือประโยชนตอกัน  มีพื้นที่การตลาดใหมท่ีสนใจ กําลังมีการเจริญเติบโตเปน

ชุมชนขนาดใหญ ซ่ึงยังมีคูแขงขันนอย เพียง 2 ราย ในขณะที่คูแขงรายใหมๆ ก็อาจเขาสูตลาดได

ยาก และสินคาท่ีสามารถทดแทนกันอยางสมบูรณยังไมมี  จํานวนผูขายปจจัยการผลิตอันไดแก

บริษัทท่ีขายกรอบแวนตา ก็มีเปนจํานวนมาก 

           กลยุทธการตลาดของคูแขงสวนใหญ ยังเนนการลดแลกแจกแถมเปนหลัก  ในขณะท่ี

ขอมูลการตลาดและงานวิจัยบงช้ีวาแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค ในปจจุบัน กลับเร่ิมใหความสนใจ
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ในการใหบริการมาเปนอันดับตนๆ  จึงเปนโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจ ในการนํามากําหนด

สวนผสมการตลาดท่ีสําคัญ เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันและสอดคลองกับความตองการ

ของผูบริโภคตอไป 
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บทท่ี 4 
 

การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 
จุดแข็ง (Strength)  
 ดานการตลาด 
 1. เปนการรวมมือกันกับพันธมิตรทางธุรกิจท่ีมีกิจการอยูแลว 5 สาขา เปนผูนํา
การตลาดโดยเฉพาะสินคาแวนตาแบรนดเนมที่ครองตลาดอยูหลายยี่หอ มีความชํานาญ และมี
ประสบการณในการดําเนินธุรกิจกวา 20ป  มีปริมาณยอดขายสูง ตนทุนตํ่า สามารถกําหนดราคาขาย
ต่ํากวาคูแขง 
 2. พันธมิตรธุรกิจเติบโต,มีช่ือเสียงมาจากการขายแวนตาแบรนดเนม ท่ีมีรูปแบบสไตล
หลากหลาย มีการใหบริการท่ีดีและบริการหลังการขายท่ีซอมแซมสินคาฟรีตลอดอายุการใชงาน 
 3. การส่ังซ้ือสินคาแบรนดเนมในแบบกลุมธุรกิจ ชวยใหเกิดการประหยัดตอขนาด
และมีอํานาจตอรองทางธุรกิจ   เชนการส่ังซ้ือสินคารวมกันเปนกลุม ในปริมาณมาก โดยเฉพาะใน
สินคาแบรนดเนมท่ีครองสวนแบงการตลาดสูง ทําใหมีความไดเปรียบเร่ืองการจัดซ้ือท่ีตนทุนตํ่า 
รวมถึงการมีอํานาจตอรองการเปล่ียนหรือคืนสินคา   
  ตัวอยาง การประหยัดตอขนาด เชนการส่ังเลนสยี่หอโฮยา หากหลายสาขาส่ัง
รวมกันมากถึง 300 คูสามารถไดสวนลดจากคูละ 400 บาท เหลือเพียงคูละ 190 บาทเทานั้น ในขณะ
ท่ีราคาขายท่ัวไปแกลูกคาอยูท่ีคูละ 1,200 บาท 
 4. การบริหารแบบกลุม ชวยใหมีอํานาจกดดันและกีดกันคูแขงขัน  จากการเปนผูครอง
สวนแบงการตลาดในสินคาแบรนดเนม  ทําใหธุรกิจ สามารถมีอํานาจตอรองกับคูคาเพิ่มขึ้น โดย
สามารถหามคูคา ขายสินคาใหกับคูแขง (รานแวนตา) เพื่อกีดกันการเขามาคูแขงขันรายใหม  
 ดานการเงิน 

1. ขอไดเปรียบของการมีหลายสาขา และอยูในพ้ืนท่ีใกลเคียงกัน ชวยในดานการลด
คาใชจายสินคาคงคลัง ทําใหไมจําเปนตองส่ังสินคามากเกินไป สามารถโอนหมุนเวียนกันภายใน
สาขาในตางพื้นท่ีได ทําใหแฟช่ันสินคาไมลาสมัย  ลดปริมาณสินคาคงคลัง และทําใหสินคามีความ
ทันสมัยอยูเสมอ  

17 
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2.  การดําเนินธุรกิจแบบกลุม โดยเฉพาะมียอดขายสูง ทําใหไดรับสิทธิประโยชนทาง
การเงินมากกวารานท่ัวไปหลายดาน  เชน การซ้ือเคร่ืองมือและอุปกรณตรวจวัดสายตาท่ีมีราคาสูง
ในระบบเงินผอน การซ้ือสินคาเขารานโดยไดรับเครดิตระยะยาว  ทําใหลดคาใชจายในการลงทุน
เบ้ืองตนลงเปนอันมาก 
 ดานการปฏิบัติการ 

1. ใชเทคโนโลยีการถายภาพบนจอมอนิเตอรและการเขาอินเตอรเน็ต  มาชวยใน
ข้ันตอนการเลือกและลองสวมใสแวนตาซ่ึงยังไมมีคูแขงรายใดใชมากอน 

2. หากมีปญหาดานการประกอบแวนตาท่ีไมสามารถแกไขท่ีรานได สามารถนําไป
แกไขในสาขาอ่ืนท่ีอยูใกลเคียง 

3. สามารถใหบริการหลังการขายใหกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและไมมีคาใชจาย 
4. หากสินคามีปญหาลูกคาสามารถสงคืนเปล่ียนเปนสินคาใหมได 
5. สามารถดูแลบริการหลังการขายลูกคาไดอยางตอเนื่อง เนื่องจากไมมีนโยบายในการ

หมุนเวียนเปล่ียนพนักงานเพื่อยายไปสาขาตางๆ  
 ดานบุคลากร 

1. เนนความมีทักษะของบุคลากรเปนพิเศษ นอกจากเปนพนักงานขายท่ีดีแลว ยังตอง
ไดรับการอบรมการเปน ผูมีความรูดานแฟช่ันการแตงกายและการปรับปรุงบุคลิกภาพท่ีมีความ
เช่ียวชาญดวย ซ่ึงยังไมมีคูแขงรายใดทํามากอน 

2. พนักงานขายสามารถรับผลตอบแทนโดยไมตองมีสวนรับผิดชอบในคาใชจายหาก
มีปญหาการการสงคืนหรือเปล่ียนสินคา  

3. เจาของมีสวนรวมบริหาร ทําใหไมมีปญหาขายสินคาราคาสูงเกินความเปนจริง 
ลดโอกาส การเกิดทุจริต คอรัปช่ัน และลดความเส่ียงตอการสูญเสียลูกคาได 
 
จุดออน  (Weakness)    
 1. เปนเพียง Local brand ในขณะท่ีคูแขงเปนรานคาท่ีมีกิจการขนาดใหญ มีสาขา
จํานวนมากเปนท่ีรูจักท่ัวไปแกผูบริโภค และยังมีความไดเปรียบในเร่ืองมีงบการโฆษณา
ประชาสัมพันธท่ีสูง 
 2. พันธมิตรธุรกิจ ไมคุนเคยกับระบบการบริหารจัดการแบบสมัยใหม เนื่องจากท่ีผานมา 
มีการบริหารอยูในรูปแบบครอบครัว 
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โอกาส (Opportunity)  
 1. คาดไดวาในปพ.ศ.2553 ตลาดแวนตาท่ีมีมูลคา 5,500 ลานบาท จะเติบโตได 5–10% 
จากปท่ีผานมา (โพสตทูเดยดอทคอม  2552)  
 2. จากภาวะเศรษฐกิจท่ียังไมสงสัญญาณฟนตัวอยางชัดเจน พฤติกรรมผูบริโภค
บางสวนยังใชจายอยางประหยัดโดยจะไมซ้ือกรอบแวนตาใหม  หรือซ้ือของคุณภาพต่ํา ราคาถูก 
แลวนํามาเปล่ียนเปนเลนสวัดสายตาท่ีรานแวนตาแทน 
  โอกาสท่ีดี คือ สามารถขายเลนส ซ่ึงมีอัตรากําไรตอหนวยสูงถึง 60-70% และยัง
ชวยใหรานคาเปนท่ีรูจัก  และอาจเอื้อโอกาสตอการเสนอขายสินคาในคร้ังตอๆ ไป 
 3. กลุมผูมีปญหาทางดานสายตา โดยจากสถิติพบวาใน 1,000 คน จะพบผูมีปญหาดาน
สายตาอยู 15-20% หรือประมาณ 150-200 คน ซ่ึงลูกคากลุมนี้ตองการความเช่ือม่ัน ในการไดรับ
คําปรึกษาจากผูเช่ียวชาญในการตรวจวัดและเลือกขนาดของแวนสายตาท่ีเหมาะสม มากกวาเร่ือง
การสงเสริมการขาย ท้ังยังมีความตองการบริการหลังการขายท่ีสามารถดูแลและแกไขปญหาตางๆ 
ท่ีเกิดขึ้นไดอยางรวดเร็ว  (เดอะ เรด คอมมูนิเคช่ัน  2552) 
  โอกาสที่ดีคือผูบริโภคหันมาสนใจงานบริการมากกวาการสงเสริมการขายแบบลด
แลกแจกแถม ท้ังคุณภาพการตรวจวัดสายตาประกอบแวนตา การเลือกแวนตาและการบริการหลัง
การขายท่ียอมตองรวมถึงความรับผิดชอบในตัวสินคา 
 4. กลยุทธการแขงขันของคูแขงสวนใหญเนนในเชิงปริมาณ เชน การสงเสริมการขาย 
แบบลดแลกแจกแถม ในขณะท่ีมีงานวิจัยท่ีศึกษาไวพบวาแนวโนมความตองการลูกคาเร่ิมใหความ
สนใจในคุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการ,ชองทางจัดจําหนายท่ีสะดวกในการเดินทาง
(อโนชา เขียวลงยา 2551)  
  โอกาสท่ีดีคือทําใหสามารถกําหนดสวนผสมการตลาดเพื่อสรางความแตกตางและ
สอดคลองกับความตองการ อยางมีคุณคาในสายตาผูบริโภคได 
 5. ตลาดชุมชนหนามหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขตศาลายา เร่ิมมีความหนาแนนของ
รานคา มีความหลากหลายของสินคา และบริการ ทําใหตลาดมีความนาสนใจ และสามารถรองรับ
ความตองการและพฤติกรรมการจับจายท่ีหลากหลายของผูบริโภค   ชวยประหยัดเวลาและคาใชจาย
การเดินทางไปจับจาย ตามหางสรรพสินคาท่ีไกลออกไป  
  โอกาสท่ีดี  ในการเปดและออกแบบรานท่ีดีโดดเดนอยูในทําเลท่ีเหมาะสม            
สามารถนําเสนอสวนผสมทางการตลาดตอลูกคาเปาหมาย  
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ภาพท่ี 7 รูปภาพตลาดชุมชนตรงขามมหาวทิยาลัยมหดิล วิทยาเขตศาลายา จ.นครปฐม 
 
 6. ทําเลที่ตั้งของราน  อยูในยาน ตลาดชุมชน หนามหาวิทยาลัยมหิดล ศาลายา  
นอกจากใกลสถานที่ราชการและสถานศึกษาท่ีสําคัญๆ ยังเปนเสนทางผานของเสนทางคมนาคมหลัก  
ท่ีสําคัญของเสนทางขาออกของ ประชาชนท่ีมีภูมิลําเนาอาศัยอยูในเขต ต.งิ้วราย อ.นครชัยศรี และ 
อ.พุทธมณฑล มุงสูกรุงเทพมหานคร ท่ีปจจุบันเสนทางนี้มีแนวโนมพัฒนาเปนชุมชนขนาดใหญ 
และเติบโตเปนสังคมเมืองมากยิ่งข้ึน     
  โอกาสท่ีดีคือ มีโอกาสท่ีความตองการและปริมาณลูกคาจะเพิ่มสูงขึ้นในอนาคต ตาม
แนวโนมของชุมชนท่ีมีความเจริญและเติบโตมากขึ้น   
 

 
 
 ภาพท่ี 8 รูปปายบอกทางสถานท่ีหนวยงานราชการ 
 

 7. จํานวนรานคาเปดใหบริการดานแวนตาและคอนแทคเลนส   มีเพียงสองราน คือ           
ท็อปเจริญและบิวตี้ฟูล ซ่ึงเปนรานสาขารูปแบบเดิมๆ ท่ีสาขามากอยูท่ัวประเทศ  เนนเพียงการลด
แลก แจก แถม เปนหลัก 
     โอกาสท่ีดีคือ คูแขงมีนอย  สามารถเขามาแขงขัน และครองพื้นท่ีการตลาดกอน     
คูแขงอ่ืนท่ีอาจจะเขามาในอนาคต                      
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 8. แนวโนมการดีไซนกรอบแวนตาในปจจุบัน   มีการปฏิวัติสไตลการออกแบบใหมี
ความทันสมัย สามารถเปนเคร่ืองประดับท่ี เลือกโอกาสใชงานไดหลากหลายสไตล แวนตากันแดด 
แวนสายตา ท่ัวไป  ตามความตองการของสังคมและกลุมของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเปล่ียนแปลงอยู
ตลอดเวลา (ไทยพีอารดอทเน็ต 2549) 
     โอกาสที่ดีคือชวยกระตุนความตองการผูบริโภค 
 9. มีบริษัทท่ีจําหนายกรอบแวนตามีจํานวนมากมายหลายรอยบริษัท ทําใหมีทางเลือก
มากมาย ท้ังในดานคุณภาพและระดับราคา  รวมท้ังไดรับการสนับสนุนดานกิจกรรมการสงเสริม
การขาย 
  โอกาสท่ีดี คือ  ทําใหทางรานแวนตาไดสินคาท่ีมีการแขงท้ังคุณภาพ ราคา การ
สงเสริมการขาย ในหมูผูผลิต 

 
อุปสรรค (Threat) 
                1.   ตลาดแวน  ปจจุบันมีมูลคารวมของอยูท่ีประมาณ 5,500 ลานบาท โดยผลิตภัณฑใน
กลุมแวนตาแฟชั่นราคาแพงมีการเติบโตลดลง เนื่องจากผูบริโภคระวังในการใชจายมากข้ึน (เดอะ เรด 
คอมมูนิเคช่ัน  2552) 
                 2.   แนวโนมผูบริโภค นิยมซ้ือสินคาจากหางสรรพสินคาท่ัวไปมากยิ่งข้ึน 
 3.  ความเส่ียงจากการเขาไปทําในธุรกิจตางพื้นท่ี  ท่ีไมคุนเคยมากอน 
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บทท่ี 5 
 

วิสัยทัศน พันธกิจ วัตถุประสงคและเปาหมาย  
(Vision Mission Objectives & Goals) 

 
วิสัยทัศน (Vision)  
 สถานใหบริการตรวจวัดสายตา,ประกอบแวนตาท่ีมีคุณภาพ เพื่อกาวสูการเปนผูนําท่ี
แตกตางดานสินคา ,เทคโนโลยีและการใหบริการ โดยจําหนายแวนตาและคอนแทคเลนสท่ีทันสมัย
ในโลกแฟชั่น ,ตอบรับในทุกๆไลฟสไตลของลูกคา  ดวยราคาท่ีเหมาะสมและบริการที่ลูกคาตอง
ประทับใจในทุกข้ันตอน 
 
พันธกิจ (Mission) 
          1. การนําเสนอรานคาดวยรูปลักษณการออกแบบท่ีเรียบงาย ทันสมัย ภายในแบงแยก
โซน ตกแตงสะทอนในแตละไลฟสไตลไดอยางชัดเจน 
              2. จําหนายแวนตา เลนส คอนแทคเลนสท่ีทันสมัยในโลกแฟช่ัน ในราคาท่ีต่ํากวาคูแขง    
              3. สามารถใหการบริการปรึกษา แนะนําการเลือกแวนตาและคอนแทคเลนสท่ีมีความ
เขาใจและเอาใจใสดูแลลูกคาทุกดุจญาติมิตร  เสริมบุคลิกภาพลูกคาในแตละกลุม ใหมีความโดด
เดน ม่ันใจ ในทุกๆ ไลฟสไตล   
              4. มีเคร่ืองมือ อุปกรณท่ีทันสมัย ท่ีชวยอํานวยความสะดวก รวดเร็วในทุกข้ันตอน
ตั้งแตการตรวจวัดสายตา เทคโนโลยีท่ีชวยเลือกแวนตา  การประกอบแวนตาท่ีมีคุณภาพและ
รวดเร็ว และการมีฐานขอมูล เพื่อการบริหารความสัมพันธลูกคา (Customer Relation Management) 
             5. การใหบริการดูแลซอมแซมสินคาใหฟรี  ตลอดอายุการใชงาน                    
 
วัตถุประสงคและเปาหมาย (Objectives & Goals) 
 1. สามารถแขงขันในธุรกิจรานจําหนายแวนตาและคอนแทคเลนส,สรางยอดขายในป  
ใหได 2,000,000  2,200,000  และ 2,420,000 บาท  โดยเฉล่ียเพิ่มข้ึนปละ 10% ตามลําดับ  โดยมี
กําไรสูงสุดและมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 3-5 ป 
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                     2.    เปนผูนําท่ีมียอดขายอันดับ 1 แหงรานจําหนายแวนตา เลนสและคอนแทคเลนส
ในพื้นท่ีการตลาดดังกลาวภายในระยะเวลา 5 ป คือ ป พ.ศ. 2557 
                       2.1 ดานแฟช่ันแวนตา  สามารถตอบรับในทุกๆ ไลฟสไตลของลูกคา 
                                  
 

               
สไตลวัยรุน 

 

 
 

สไตลวัยทํางาน 
 
 
ภาพท่ี 9 ภาพแวนตาสไตลวยัรุนและวยัทํางาน 
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ภาพท่ี 10 ภาพแวนตาสไตลลําลองในรูปแบบแฟชั่นตางๆ 
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                  สไตลเกาหลี ญ่ีปุน 
 

                   .    
 
                        
                                
                              สไตลดาราฮอลลีวูด 
 
 
 

                             
ภาพท่ี 11 ภาพแวนตาสไตลดารายอดนิยมในตางประเทศ 
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                     2.2 ดานการขาย สามารถสรางยอดขายในแบรนดตางๆ   
                     2.3 มีเปาหมายในการจัดการดานการบริหารลูกคาสัมพันธซ่ึงสามารถชวยให
แผนงานการตลาดตอบสนองความตองการกลุมลูกคาเปาหมายในแตละกลุม  สรางความตระหนัก
และรับรูในช่ือเสียงของรานคา 
                     2.4 ดานการฝกอบรมพนักงานขาย ใหสามารถเปนผูเช่ียวชาญดานแฟช่ันการแตงกาย    
และสามารถปรับปรุงบุคลิกภาพใหกับลูกคา ทําใหลูกคาตระหนักวาการเลือกใสแวนตาท่ีเหมาะสม 
ไมใชเร่ืองลาสมัยอีกตอไป และยังทําใหการใสแวนตา สามารถชวยสงเสริมการมีบุคลิกภาพท่ีดี  ใน
ทุกชวงจังหวะเวลาของไลฟสไตล ท่ีมีความแตกตางกันไป โดยชวยใหลูกคา สามารถเลือกใสใช
งาน ตามแตโอกาสและความเหมาะสมกับชุดเส้ือผาเคร่ืองแตงกาย      

                   2.5 ดานการใหบริการท่ีดี สรางความประทับใจแกลูกคาจนบอกตอๆ กันไป จนมี
ช่ือเสียงท่ีดี เปนท่ีรูจักและลูกคามีความภักดีในสินคาและบริการของรานเพื่อนแวนตลอดไป 
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บทท่ี 6 
 

แผนเชงิกลยุทธ 
 
กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) และสรุปกลยุทธ
ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategies) 
 กลยุทธระดับองคกร (เพื่อกําหนดทิศทางของบริษัทโดยรวม)  
          แนวโนมธุรกิจแวนตายังมีแนวโนมการเติบโตท่ีดี เนื่องจากสถิติจํานวนผูบริโภคท่ีมี
ปญหาดานสายตามีจํานวนมากยิ่งข้ึน  ผูบริโภคปจจุบัน มีมุมมองความสวยงามมากข้ึนกวาการสวม
ใสแวนตาเพียงเพ่ือแกปญหาดานสายตาเทานั้น จึงสงผลทําใหผูบริโภค มีความตองการในสินคา
แวนตามากยิ่งข้ึนตามลําดับ  
           รานเพ่ือนแวน เห็นวาการพัฒนาตลาดใหม สามารถบรรลุผลสําเร็จไดดี โดยมีแนวคิด 
ภายใตเง่ือนไขของ David Fred R.,2001 ท่ีวา 
        1. ชองทางการจําหนายใหมมีความพรอม,เช่ือถือได,ไมแพงเกินไป และมีคุณภาพดี 
        2. เม่ือบริษัทประสบความสําเร็จมากในส่ิงท่ีกระทํา 
        3. เม่ือตลาดใหมยังไมอ่ิมตัว  
        4. เม่ือมีทรัพยากรบุคลและเงินทุนพรอม 
       5. เม่ือมีความสามารถดานการผลิตท่ีมากพอ ( อางในพิบูล ทีปะปาล 2551 : 34-35) 
            ทางราน เพื่อนแวน จึงตองการสรางและเพิ่มยอดขายในตลาดใหม และการพัฒนาตลาด
ใหมยังมีสวนชวย ทําใหตนทุนตอหนวยของสาขาโดยรวมลดตํ่าลง โดยรูปแบบการเขารวมกับ
พันธมิตรทางธุรกิจท่ีมีศักยภาพ  
             จึงกําหนดเปนกลยุทธระดับองคกรดังนี้ 
  1. มุงเนนการเติบโตของยอดขายและการขยายตัวทางธุรกิจ (Growth Strategies) โดย
การเปดกิจการสาขาใหม   

 2. พัฒนาพื้นท่ีตลาดใหม (Market Development)   เพื่อเสนอขายแวนตาและคอนแทค
เลนสท่ีทางรานมีความเชี่ยวชาญและประสบการณในธุรกิจโดยออกมาในรูปแบบของการรวมทุน
กับพันธมิตรทางธุรกิจ (Strategies  Alliance)  
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 กลยุทธระดับธุรกิจ  (เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน) 
           ธุรกิจรานแวนตาปจจุบันมีการแขงขันสูง  เชน การลดแลกแจกแถม ,การเปดรานสาขา
จํานวนมาก เพื่อครอบคลุมพื้นท่ีการแขงขัน เปนตน ดังนั้นการเขาสูตลาดรานแวนตา จึงตอง
สามารถกําหนดกลยุทธ เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน  
           ไมเคิล อี. พอรตเตอร  ไดพัฒนากลยุทธการแขงขัน เพื่อสรางความไดเปรียบคูแขงขัน
ในอุตสาหกรรมโดยท่ัวไป 3 วิธี ไดแก  

1. ความเปนผูนําดานตนทุนตํ่า 
2. การสรางความแตกตาง 
3. การมุงเนนตลาดเปาหมายโดยเฉพาะ (พิบูล   ทีปะปาล 2551 : 150-151) 

 ซ่ึง รานเพื่อนแวน ไดกําหนดกลยุทธการแขงขันไว ดังนี้ 
 1. สรางความไดเปรียบ เนื่องจากการมีตนทุนตํ่า (Lower Cost Leadership Strategies)  
โดยเฉพาะในสินคาแบรนดเนม  ท่ีทางกลุมมียอดขายสูง (Brand Focus) 
                2. สรางความไดเปรียบโดยมุงเนนสรางความแตกตาง (Differentiate Strategic) ความ
เปนผูนําดานแบบสไตล (Style leader) ความเปนผูนําดานเทคโนโลยี (Technology leader) และ
ความเปนผูนําในการใหการบริการท่ีดีทุกข้ันตอน (Service leader) 
                 3. สรางความไดเปรียบ จากการเปนผูนําท่ีมียอดขายสูง ทําใหกลุมสามารถมีอํานาจ
ตอรองผลประโยชนทางธุรกิจ กับบริษัทผูผลิตกรอบแวนตาแบรนดเนมและเลนสสายตาท่ีทางกลุม
เปนผูนําตลาด  
                4. สรางองคกรใหมีภาพลักษณท่ีดี ตอสังคมและพัฒนาความเปนอยูของพนักงานใหมี
คุณภาพชีวิต 
 สรุปกลยุทธระดับปฏิบัติการ  (เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการปฏิบัติการ) 
             เปนการกําหนด วิธีการปฏิบัติงาน เพ่ือใหบรรลุเปาหมายของบริษัท ในการสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจนั้น  ประกอบดวยกลยุทธหลัก 4 กลยุทธหลัก ไดแก กลยุทธดาน
การตลาด  กลยุทธดานบริหารจัดการ  กลยุทธดานการดําเนินงาน และกลยุทธดานการเงิน 
รายละเอียดของแตละกลยุทธมี ดังนี้ 
 1. กลยุทธดานการตลาด  
       1.1 เพิ่มยอดขายโดยเปดสาขาเพ่ิมในพื้นท่ีตลาดใหมคือบริเวณตลาดชุมชนหนา
มหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขตศาลายา   จ.นครปฐม  
    1.2 การเสนอขายสินคาแบรนดเนม ประเภทแวนตาพรอมเลนสท่ีมีราคาตํ่ากวา
สินคาของคูแขงในพื้นท่ีซ่ึงปจจุบันมีเพียง 2 ราน คือ รานท็อปเจริญและบิวต้ีฟูล 
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     1.3 เปนผูนําตลาด ในสินคาแบรนดเนม ท่ีปจจุบันมีการออกแบบท่ีมีสไตลท่ี
หลากหลาย ทันสมัย  ไมวาจะเปน LE VI’S , RAYBAN, ESPRIT, CHRISTIAN DIOR ,ELLE, 
GUCCI , ARMANY , POLO  เปนตน 
  1.4 ใชเทคโนโลยีการถายภาพลูกคาขณะลองสวมใสแวนตาแตละสไตลลงบน
จอมอนิเตอร เพ่ือใหลูกคาท่ีมีปญหาดานสายตา ไดเห็นภาพของตนเองขณะสวมใสอยางชัดเจน ทํา
ใหสะดวกตอการเลือกและตัดสินใจ  รวมถึงแนะนําการใสท่ีเหมาะสมกับรูปทรงใบหนา และการ
เขาอินเตอรเน็ต  เพื่อใหลูกคาไดเห็นแนวโนมของแฟช่ันแวนตารอบโลกไดแก  ดาราฮอลลีวูด  
เกาหลี  และญ่ีปุน  การเลือกใหเหมาะสมกับเส้ือผาเคร่ืองแตงกายและโอกาส 
  1.5 การประกอบแวนตาท่ีมีคุณภาพไดรับสินคาเร็ว หากสินคามีปญหาเชน สีหลุดลอก 
เร็วกวากําหนด เปนตน ยินดีเปล่ียนสินคาใหใหมและมีบริการหลังการขายฟรีตลอดอายุการใชงาน 
  1.6 การตอรองผูผลิตกรอบแวนตา แบรนดเนม หามขายสินคาใหแกรานท่ีอยู
บริเวณใกลเคียงกัน 
 2.  กลยุทธดานบริหารจัดการ 
                    2.1 การควบคุมกิจการและกระบวนการตัดสินใจ 
                             รานเพื่อนแวนควบคุมและดูแลกิจการโดย คุณพลวีร  เกิดโภคา ท้ังหมดมีการ
วาจางพนักงานเพิ่มในสวนของพนักงานตรวจวัดสายตาประกอบแวน จํานวน 1 คน และพนักงาน
ขาย 2  คน  เพื่อใหมีการทดแทนกันไดหากจําเปน  
  2.2 ระบบขอมูล 
   ปรับปรุงระบบการจัดเก็บขอมูลโดยบันทึกขอมูลเกี่ยวกับการดําเนินงาน ไดแก  
    2.2.1 ดานสินคา ผานระบบบารโคด ยอดขาย  จํานวนสินคาคงคลัง  ตนทุน
และคาใชจาย ราคาขายซ่ึงทําใหสามารถรวบรวมและวิเคราะหขอมูลสําหรับนําไปใชประโยชนใน
การประกอบการตัดสินใจดําเนินธุรกิจ 

 2.2.2 ดานลูกคา มีการมอบหมายใหพนักงานขายจัดทําฐานขอมูลของลูกคา 
เพื่องานการบริหารความสัมพันธลูกคา    เพื่อนําขอมูลเหลานั้น มาประมวลผลและวิเคราะหเพื่อ
กําหนดเปนกลยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุมตอไป 

 2.2.3 พนักงาน ใชฐานขอมูลเดียวกัน เพื่อควบคุมการจายผลตอบแทนแก
พนักงานขาย และประเมินผลการดําเนินงานของกิจการ เพื่อจายเปนโบนัสแกพนักงานขายและชาง
ตรวจวัดสายตาตอไป 
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 3.  กลยุทธดานดําเนินงาน   
                      ประกอบดวย การเลือกใชเคร่ืองมือวัดและประกอบแวนตาท่ีมีคุณภาพ ,การคัดเลือก
ผูขายปจจัยการผลิต  การคัดเลือกจัดซ้ือสินคาและหมุนเวียนสินคาคงคลัง การจัดการและฝกอบรม
บุคลากร  การใหบริการหลังการขาย ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
                    3.1 การเลือกใชเคร่ืองมือวัดและประกอบแวนตาที่มีคุณภาพ และมีกําลังการผลิต
สูง ท่ีลูกคาสามารถซ้ือแลวรอรับสินคาไดเลย    
                    3.2 การคัดเลือกผูขายปจจัยการผลิต ท่ีเสนอขายสินคาท่ีมีรูปแบบการออกแบบท่ี
เหมาะสม สอดคลองกับแฟช่ันและความตองการของลูกคา รวมถึงมีขอเสนอเพื่อสนับสนุนการ
แขงขันทางธุรกิจท่ีดีและเอ้ืออํานวยตอการแขงขันทางธุรกิจ เชน สวนลด การใหสินเช่ือการคา เปา
สะสมรายป เปนตน เชน เปายอดขายรายปครบทุก 60,000 บาท คืนเงินสด 10% 
                    3.3 จัดซ้ือสินคาปจจัยการผลิต โดยแยกตามสวนของไลฟสไตลของลูกคาในแตละ
กลุมอยางชัดเจนโดยใชกลยุทธในการจัดซ้ือ คือส่ังซ้ือควบรวมกับสาขาอ่ืนอีก 5 สาขาเพื่อ
ประโยชนการไดสวนลดตามปริมาณ,การสงคืน,เปล่ียนสินคา โดยสาขาใหมจะคัดเลือกสินคาท่ีมี
คุณภาพและคละระดับราคากันเพียง 15 ยี่หอ เพื่อผลประโยชนตอการไดสวนลด ในเปายอดขายราย
ปและสวนลดตามปริมาณ เพื่อใหตนทุนสินคาสามารถลดตํ่าลงอีก 
   ตัวอยางสวนลดตามปริมาณ                     
                            ซ้ือแวน   1   โหล  แถมฟรี    1   ตัว 
                            ซ้ือแวน   2   โหล  แถมฟรี    3   ตัว 
                            ซ้ือแวน   4   โหล  แถมฟรี    7   ตัว 
                     3.4 ซ้ือสินคาโดยระบบเครดิต (เงินเช่ือ) เพ่ือเพิ่มทางเลือกตนทุนทางการเงินของ
กิจการ            
                    3.5 หมุนเวียนสินคาคงเหลือ ไปขายสลับกับสาขาอ่ืน หรือหมุนเวียนสินคาสาขา
อ่ืนมาขายกอน เพ่ือลดตนทุนในการส่ังซ้ือสินคา และทําใหสินคามีความใหมและทันสมัยอยูเสมอ 
  3.6 การใหบริการหลังการขาย จัดเตรียมงบประมาณซ้ืออะไหลซอมแซม เชน นอต 
และแปนจมูก  ประมาณ 3,000 บาท 
  3.7 ออกใบรับประกันซอมแซมสินคาฟรีตลอดอายุการใชงาน 
                    3.8 การจัดการฝกอบรมบุคลากร ท่ีเหมาะสม 
                     เจาของกิจการเองก็ตองไดรับการอบรมจากสมาคมแวนตาแหงประเทศไทย
ตามหลักสูตรมาตรฐาน  เพ่ือใหมีทักษะในการประกอบแวนตาท่ีมีคุณภาพ  มีเรียนรูเทคโนโลยีใหมๆ  
ใหสามารถใหบริการแกลูกคาไดและสามารถทดแทนกับชางผูตรวจวัดได กรณีมีความจําเปน 
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                      รับพนักงาน 2 ตําแหนง คือ 1) ชางตรวจวัดสายตาและประกอบแวน 1 ตําแหนง 
และ 2) พนักงานขายและตอนรับลูกคา 2 ตําแหนง  เพื่อใหทดแทนกันได 
   ชางตรวจวัดสายตา ฝกอบรมเปนระยะเวลา 3เดือน เพื่อเรียนรูประสบการณจริง
กับชางผูชํานาญท่ีมีอยูในสาขาท่ีมียอดขายสูงท่ีสุด  
   พนักงานขาย มีการคัดเลือกบุคลิกภาพท่ีดี  สงไปอบรมดานงานขายกับงาน
ดานแฟช่ันการแตงกายกับสไตลลิช เพื่อใหลูกคาเลือกซ้ือแวนตาใหเหมาะสมกับแฟช่ันเครื่องแตง
กาย ชวยเสริมสรางบุคลิกและความม่ันใจใหกับลูกคา และเพื่อสรางความประทับใจใหกับลูกคา 
  3.9 สรางแรงจูงใจและกระตุนการทํางาน (Motivation & Incentive)  ดวยการให 
เงินเดือนและผลตอบแทนตามผลการปฏิบัติงานในสวนพนักงานขาย แตยังใหสิทธ์ิผลตอบแทนเพ่ิมเติม 
ข้ึนอยูกับผลประกอบการของกิจการ คือ อยูในรูปโบนัสจากผลกําไรในการดําเนินงานในสวนชาง
ตรวจวัดสายตา  ยังคงไวในรูปเงินเดือนและโบนัสจากผลกําไรในการดําเนินงาน 
 4.  กลยุทธดานการเงิน 

      4.1 การลงทุนในสินทรัพยและคาใชจายคงท่ี เลือกใชแหลงของเงินท่ีมีตนทุนตํ่า
ท่ีสุดคือเงินสดเจาของลงทุนเอง  

     4.2 สวนเงินในการส่ังซ้ือสินคา เลือกใชสินเช่ือเครดิตการคา เพราะนอกจาก
ไดเปรียบเร่ืองการใหเครดิตของพันธมิตรในเร่ืองระยะเวลาชําระเงินท่ียาวแลว  และยังสามารถ
ไดเปรียบจากการที่สามารถคืนสินคาตัวเกาท่ีขายไมออก แลวเปล่ียนเปนสินคาตัวใหมไดถาหาก
สินคาท่ีส่ังไป ยังไมถึงเวลาครบกําหนดชําระเงิน  เนื่องจากการกลุมมียอดขายสูงอยูเปนทุนเดิม จึง
ทําใหมีอํานาจตอรองคูคา   

  4.3 มีการบันทึกบัญชีท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของกิจการ ประกอบดวย บัญชี
รายรับ  บัญชีรายจาย  บัญชีสินคาคงคลัง บัญชีควบคุมการจายเงินเดือน ผลตอบแทนจากยอดขาย
และการจายโบนัส 
                     4.4 การหมุนเวียนเงินท้ังรายไดและรายจายใชการหมุนเวียนผานบัญชีเงินฝาก
ธนาคารเพ่ือความสะดวกในการควบคุมและเปนขอมูลอางอิงดานการดําเนินงานสําหรับใช
ประกอบการตัดสินใจของผูบริหารและการขอสินเช่ือในโอกาสตอไป หากตองการขยายกิจการ 
ปรับปรุงกิจการ หรือเพ่ิมสาขาเปนตน 
                       4.5 คงนโยบายขายสินคาเปนเงินสดทั้งหมด  เพื่อรักษาสภาพคลองของกิจการ  
และจัดซ้ือสินคาดวยเงินเช่ือในระยะเวลาท่ีไดรับเครดิต                                                    
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บทท่ี 7 
 

แผนการบริหารจัดการรานเพ่ือนแวน 
 
ทําเลท่ีตั้งของราน   
 อยูในยาน ตลาดชุมชน หนา ม.มหิดล ศาลายา  ,ซ่ึงใกลสถานท่ีราชการและสถานศึกษา
ท่ีสําคัญๆ  เปนเสนทางผานของเสนทางคมนาคมหลัก ท่ีสําคัญ ของ เสนทางขาออกของ ประชาชน 
ท่ีมีภูมิลําเนาอาศัยอยูในเขต ต.งิ้วราย อ.นครชัยศรี และ อ.พุทธมณฑล ท่ีปจจุบันมีแนวโนมพัฒนา
เปนชุมชนขนาดใหญ และเติบโตเปนสังคมเมืองมากยิ่งข้ึน 
 
ผูบริหาร 
 1. นายพลวีร     เกิดโภคา  อายุ  40 ป   
  ประวัติการศึกษา   
   เศรษฐศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร   
  ประสบการณทํางาน    
   บริษัทโตโยตา มอเตอรประเทศไทย จํากัด 
   บมจ.หลักทรัพยรวมเสริมกิจ 
   บมจ.หลักทรัพยคันทร่ีกรุป 
 2. นายเปยมศักดิ์   คณาคุป   อายุ 45 ป   เจาของกลุมรานแวนตาอาณาจักรแวน 
  ประวัติการศึกษา     
   วิทยาศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
  ประสบการณทํางาน  
           รานอาณาจักรแวน  
 
รูปแบบธุรกิจ 

รูปแบบการจดทะเบียนพาณิชย :  ประเภท หางหุนสวนสามัญ 
การบริหารงาน  :  เจาของกิจการเปนผูบริหารดวยตนเอง 
ขนาดของกิจการ  :  ทุนจดทะเบียน  2,000,000 บาท 
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ผูบริหารหลักของกิจการ 

รูปแบบการบริหารกิจการมีลักษณะเปนกิจการรวมทุน  แตมอบหมายให นายพลวีร  
เกิดโภคา เปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจเกี่ยวกับกิจการท้ังหมด   
 
โครงสรางองคกรและผังบริหาร   
 การบริหารกิจการของรานเพ่ือนแวนมีการแบงโครงสรางองคกรท่ีชัดเจนอยางงายๆ แต
สามารถแบงการดําเนินงานของกิจการไดเปน 3 ดาน ไดแก 

1.   ดานการใหบริการและจําหนาย ปกติ นายพลวีร  เกิดโภคาเปนผูดูแลโดยท่ัวไปและ
สามารถทดแทนชางผูตรวจวัดสายตา  และมีพนักงานขาย 2 คน ดูแลดานการขายสินคาและงาน
บริการ     

2.   ดานการจัดซ้ือ นายพลวีร เกิดโภคาและนายเปยมศักดิ์ คณาคุปเปนผูควบคุมดูแล
การจัดซ้ือสินคาของกิจการท้ังหมด 

3. ดานบัญชีและการเงิน นายพลวีร  เกิดโภคาเปนผูรับผิดชอบการจัดทําบัญชีรายรับ
รายจายและควบคุมดานการเงินของกิจการทั้งหมด 
 
ผูบริหารและหลักการบริหารงาน 
 ระดับนโยบาย  ท้ังนายพลวีร  เกิดโภคาและนายเปยมศักดิ์ คณาคุป ( พันธมิตรธุรกิจ) จะ
เปนผูกําหนดรวมกัน 
 ระดับปฏิบัติการ นายพลวีร  เกิดโภคาจะดูแลดานการบริหารงานท่ัวไป ภายในรานท่ี
เกี่ยวกับลูกคาและพนักงานขายและกิจกรรมตางๆที่เกี่ยวของกับการตลาด สวนนายเปยมศักดิ์ คณา
คุปจะดูแลดานการแกปญหาดานคุณภาพการตรวจวัดสายตา การประกอบแวนตา การแกปญหาท่ี
เกี่ยวกับความไมพอใจในตัวสินคา การสงคืน,เปล่ียนสินคา การเลือกส่ังสินคา  การเลือกและตอรอง
ผลประโยชนกับคูคา และการหมุนเวียนสต็อกสินคาภายในรานและสาขาอ่ืน 
                                                                                                                
 
 
 
 
 



 34

 
 
    
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 12  แผนผังองคกร 

 
 รวมกับนายเปยมศักดิ์  คณาคุป ประสานงานสงคืนหรือเปล่ียนสินคากับคูคาผูขายปจจัย

การผลิตและบริหารสินคาคงเหลือรวมกับสาขาอ่ืน 
 
แผนดานบุคลากร 
 ตามแผนการดําเนินโครงการ จะมีการจางพนักงาน 3 คน สําหรับเปนพนักงานตรวจวัด
สายตาและประกอบแวน 1 คน  และเปนพนักงานขายประจําราน 2 คน ซ่ึงจะรับสมัครจากผูท่ีมี
ภูมิลําเนาและในละแวกอําเภอใกลเคียงเพ่ือความสะดวกในการทํางาน สําหรับพนักงานตรวจวัด
สายตาและประกอบแวน  อาจเปนผูท่ีมีความรูและประสบการณการตรวจวัดสายและประกอบแวน
เพื่อใหสามารถปฏิบัติงานไดทันที หรือไมมีประสบการณมากอนก็ได  เพราะถึงอยางไร เพื่อใหงาน
การตรวจวัดสายตาและประกอบแวนตามีคุณภาพ ทางรานตองสงไปฝกในสาขาท่ีมียอดขายสูงสุด 3 
เดือน กอน และมีการประเมินผล ตามความสามารถ เพียงแตผูมีประสบการณ จะสามารถเรียนรูไดเร็ว 
และใชเวลาฝกอบรมและประเมินผลนอยกวา ดังน้ันเงินเดือนท่ีไดรับเร่ิมตน จึงอาจไมเทากัน   
 เม่ือรับสมัครพนักงานไดแลวจะมีการฝกอบรมตอเพื่อใหพนักงานมีทักษะในการ
ปฏิบัติงานและเห็นความสําคัญของการใหบริการท่ีดี   
 
ดานผลตอบแทนแกเจาของและพนักงาน 
           1. เจาของรับผลตอบแทนจากสวนแบงกําไร จากผลการดําเนินงานของกิจการรอยละ
40 ของกําไรสุทธิหลังหักภาษี 

ผูจัดการ 
(นายพลวีร เกิดโภคา) 

การจัดซ้ือ บัญชีและการเงิน ชางตรวจวดัและพนักงานขาย 
การใหบริการและจัดจําหนาย 
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            2. พนักงานตรวจวัดสายตาและประกอบแวนตา  เงินเดือนๆละ 9,000 - 12,000  บาท
แลวแตความสามารถ  สวนโบนัส แลวแตผลการปฏิบัติงานของพนักงานและผลประกอบการของ
รานคา  
           3. พนักงานขายเงินเดือนๆละ 6,000 บาท พรอมท้ังใหคาตอบแทนในรูปการจายตอบ
แทนตามผลการปฏิบัติงาน คือสวนแบง 5%จากยอดขายแวนตา สวนโบนัสตามผลการปฏิบัติงาน
ของพนักงานและผลประกอบการของรานคาอัตราเงินเดือนคาดวาจะมีการปรับข้ึนใหทุกปๆละ
ประมาณ5 % สวนการจายในรูปผลตอบแทนเพื่อจูงใจใหพนักงานมีความพยายาม   และทําให
รูปแบบมีความชัดเจนในการแบงผลกําไร และเปนการสรางผลตอบแทนรวมกัน 
 
สรุป  
 จุดเดนดานการบริหารงาน  คือการท่ีมอบหมายผูบริหารสามารถตัดสินใจดูแลกิจการได
แตเพียงผูเดียว แมอาจจะมีงานบางสวน ท่ีแบงหนาท่ีใหหุนสวนดูแลบาง ตามความถนัด แตก็ไม
กระทบกับอํานาจการบริหารหลักและการดูแลกิจการแตอยางใด   แตกลับทําใหชวยใหการบริหาร
และดําเนินงานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  อํานาจการตัดสินใจหลักยังมีความชัดเจน แตสามารถดูแล
กิจการในทุกสวนไดอยางท่ัวถึง   แกปญหาไดรวดเร็ว ในทุกข้ันตอน   
        ซ่ึงการมีพันธมิตรธุรกิจนอกจากจะไดรับการแบงปนความรู และประสบการณแลว ยัง
ชวยเอ้ือประโยชนตอกันในการหมุนเวียนสินคา การเก็บสินคาคงเหลือท่ีนอยลง ประหยัดคาใชจาย 
และทําใหสินคาภายในรานมีความใหมทันสมัยอยูเสมอ แตหากตองการขยายกิจการในอนาคต โดย
เปดสาขาเพ่ิม อาจทําให การบริหารงานไมคลองตัว และดูแลไดไมท่ัวถึง 
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บทท่ี 8 
 

แผนการตลาด 
 

ขอมูลการตลาด  
 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือแวนตา เร่ิมหันมาใหความสําคัญดานแฟช่ันการสวมใส  
การมีบุคลิกภาพที่ดีมากกวาการแกปญหาแตเพียงสายตาอยางเดียว และ ในปจจุบัน ขอมูลทาง
วิชาการเร่ิมบงบอกวา คนไทยไมต่ํากวา 14 ลานคนมีปญหาดานสายตาท่ีผิดปกติกันมากข้ึน (ไทยพีอาร
ดอทเน็ต 2549 ; สุดารัตน ใหญสวาง 2550 ; ไทยพีอารดอทเน็ต 2551 ; โพสตทูเดยดอทคอม  2552) 
 
งานวิจัยท่ีผานมา   
 พบวา ลูกคาท่ีซ้ือแวนตาจากรานเชนสโตรในเขตกรุงเทพมหานครกวารอยละ86 ซ้ือ
แวนตาตอคร้ังราคาไมเกิน 6,000 บาท และยังพบวา การจัดเก็บฐานขอมูลของลูกคาในแตละกลุม
นั้นมีสวนสําคัญมาก เพราะความแตกตางของอาชีพ รายไดและจํานวนเงินในการซ้ือแวนตาแตละ
คร้ังจะให ยังใหผลการศึกษาท่ีแตกตางกันเชน  ความนิยมในสินคาท่ีมียี่หอ  การใหความสําคัญใน
ดานราคา,ชวงเวลาการเปดใหบริการของรานคา,การจัดรายการลดราคาสินคา ,การออกงานแสดง
สินคา, การแถมสินคา ,ความสามารถในการตรวจวัดสายตาของพนักงาน และหองตรวจวัดสายตาท่ี
เปนสัดสวนไดมาตรฐานเปนตน (อโนชา เขียวลงยา 2551 : 100-104 ) 
                ในขณะท่ีการแขงขันในธุรกิจรานแวนตา   โดยเฉพาะรานท่ีมีสาขาจํานวนมาก  กลยุทธ
การตลาดท่ีนิยมใชคือ  เสนอการขายแบบเนนสวนลดราคา แบบการลดแลกแจกแถม จนอาจขาด
ความตระหนักในดานใหการบริการ ท่ีตองตามมาดวยความรับผิดชอบ  และอาจไมสอดคลองกับ
ความตองการที่แทจริงของลูกคา ท่ีอาจไดกลับไปเพียงของแถม ของสมนาคุณ ท่ีไมไดชวยเสริมให
บุคลิกภาพลูกคาดีข้ึนและไมไดสรางคุณคา และความมั่นใจเม่ือยามสวมใส 
 
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ ( Product Positioning)   
              รานเพื่อนแวน คือผูใหบริการตรวจวัดสายตา ประกอบแวนตา จําหนายแวนตาและคอน
แท็คเลนส แบรนดเนม ทันสมัย มีดีไซนท่ีโดดเดน จําหนายราคาตํ่ากวาคูแขง  และมีหลากหลาย

36 



 37

สไตลเหมาะสมกับลูกคาในทุกระดับ มีพนักงานท่ีดูแลเอาใจใส เทคโนโลยีการใหบริการที่ดี และมี
ความรับผิดชอบตอสินคา ซอมแซมใหฟรีตลอดอายุการใชงาน                  
                  สินคาประเภทแวนตา    
 รานเพื่อนแวนเนนการขายสินคาแบรนดเนม เนื่องจากเปนท่ีนิยม มีความไดเปรียบดาน
อํานาจตอรองเร่ืองการขอสวนลดราคา การเปล่ียนคืนสินคา สามารถกีดกันและหามคูแขงขายสินคา
เหมือนกัน  เนื่องจากเปนกลุมมียอดขายท่ีสูง   ในขณะที่คูแขงเนนสัดสวนการขายสินคาท่ีเปนแบ
รนดของตนเองมากกวา 
 กลยุทธสําคัญของรานเพื่อนแวน คือ นอกจากขายสินคาแบรนดเนม การตรวจวัดสายตา
ท่ีมีมาตรฐาน มีความรับผิดชอบตอตัวสินคา และพนักงานขายยังเนนการมีการบริการที่ดี  มีความ
เช่ียวชาญดานแฟช่ันแลว ยังเนนการต้ังราคาขาย บวกกําไรเพียงระดับ 60-70 % เปนระดับปานกลาง 
แตต่ํากวาคูแขง ซ่ึงสามารถแขงขันไดจริงในพื้นท่ีท่ีมีการแขงขันสูงมาแลว เชน ในพื้นท่ีเขตอําเภอเมือง 
จ.นครปฐม ท่ีมีจํานวนรานคาแวนตาเกือบ 10 ราย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ภาพท่ี 13 แผนภาพ การกาํหนดตําแหนงผลิตภัณฑเทียบกับคูแขง 

 เม่ือ  แกน  X     แทน   สัดสวนการขายสินคาแวนตาแบรนดเนม 
   แกน  Y  แทน   การตั้งราคาขายสินคา 

                ⊕  แทน   รานแวนตาทอปเจริญ          

             ⊗    แทน  รานแวนตาบิวตี้ฟูล                    

             ∅    แทน  รานเพื่อนแวน 

⊗⊕  คูแขง (เนนการขายแบรนดของตนเอง) 

∅   เพื่อนแวน (เนนการขายสินคาแบรนดเนม) 

X   

Y  
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 สินคาประเภทเลนสสายตา และคอนแทคเลนส   
 ขอไดเปรียบจะมีในสวนของการส่ังซ้ือเลนส ท่ีจะไดสวนลดเงินสด เม่ือรานคาท่ีมีสาขา
จํานวนมากและแบบกลุมส่ังในปริมาณมาก  สวนคอนแทคเลนส กําไรตอหนวยคอนขางตํ่า  จึงไม
นิยมการแขงขันดานราคา       
                            
ตารางท่ี 2  ตารางเปรียบเทียบระหวางรานเพื่อนแวนเทียบกับคูแขง 
 

 รานท่ีมีสาขา 
จํานวนมาก 

รานคาปลีกท่ัวไป รานเพ่ือนแวน 

มูลคาสินคา         2-2.8 2-2.8 1.175  (ลานบาท) 
การตั้งราคาขาย               สูง สูง ปานกลาง 
ลักษณะสินคา แบรนดตนเอง 

และแบรนดเนม 
แบรนดเนม 
และท่ัวไป 

แบรนดเนมมากกวา 
ท่ัวไป 

กลยุทธการตลาด ลดแลกแจกแถม ลดแลกแจกแถม เนนการบริการ 
รับผิดชอบสินคา 

การคืน,เปล่ียนสินคา        ไมมี ไมมี มี 
สินเช่ือเครดิตการคา มี ไมมี มี 
     สวนลดพิเศษ มี ไมมี มี 
การหมุนเวียนสินคา ไมมี ไมมี มี 
การแบงโซนสินคา             ไมชัดเจน ไมมี มี 
พนักงานขาย            เนนการขาย เนนการขาย ขายและสไตลิช 
ผลตอบแทนพนักงานขาย    เงินเดือน+

ผลตอบแทน 
เงินเดือน+
ผลตอบแทน 

(เงินเดือน+
ผลตอบแทน+โบนัส) 

กลองดิจิตอล+คอมพิวเตอร   ไมมี ไมมี มี 
 
 ซ่ึงอาจกลาวโดยสรุปได ดังนี้ 

1. รานเพื่อนแวน สามารถประหยัดคาใชจายในการส่ังซ้ือสินคา เพราะสินคาในกลุม
รานตนเองสามารถหมุนเวียนขายภายในระหวางสาขากันได  
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2. และเลือกใชกลยุทธการขายท่ีเสนอราคาตํ่ากวาคูแขงเพื่อชวยใหสินคาหมุนเวียนเร็ว 
เนนแบรนดท่ีมีดีไซน เปนท่ีตองการของลูกคา โดยเฉพาะในหมูลูกคาวัยรุน วัยทํางานในยุคปจจุบัน
และขายในสินคาท่ัวไปตอลูกคาท่ีตองการประหยัดคาใชจาย  

3. ยังคงใชกลยุทธท่ีทําใหรานเดิมเติบโตจนปจจุบัน คือ นอกจากขายราคาตํ่ากวาคูแขง 
ยังเนนการบริการดี มีรูปแบบการบริการใหมๆ มีความรับผิดชอบตอสินคา โดยตามแผนงานปจจุบัน
ไดมีการนําเทคโนโลยีการถายภาพและอินเตอรเน็ต มาชวยสนับสนุนการขายใหสมบูรณยิ่งข้ึน  

4. นอกจากนี้ ยังดูแลซอมแซมสินคาใหฟรีตลอดการใชงาน   
5. มีการเก็บขอมูลลูกคา เพื่อใชฐานขอมูลลูกคา ชวยสนับสนุนการขาย และเปน

แนวทางสําหรับแผนการตลาดตอไปในอนาคต 
6. ลูกคายังสามารถสงคืน เปล่ียนสินคาท่ีมีปญหาได   
7. ทางรานยังไดประโยชนจากสินเช่ือการคาจากผูขายปจจัยการผลิต 
8. ขอไดเปรียบจากสวนลดตามปริมาณเนื่องจากกลุมมีส่ังสินคาคร้ังละมากๆ เชนการ

ส่ังซ้ือเลนสสายตา,กรอบแวนตาเปนตน   
9. มีแผนการจัดรานแบบใหม โดย แบงโซนสินคา ใหมีความโดดเดน  สะดุดตา และมี

ความชัดเจน ตอไลฟสไตลของลูกคาท่ีมีความหลากหลายในปจจุบัน 
10. สวนพนักงานขาย เนนท้ังความสามารถในการขาย ควบคูไปกับความสามารถใน

การเลือก หรือแนะนําแวนตาใหกับลูกคาโดยมีการจายผลตอบแทนท้ังในรูปเงินเดือน,ผลตอบแทน
และโบนัส เพื่อจูงใจใหมุงม่ันในการปฏิบัติงาน 

 
การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย (Target market)  
 จากสภาพแวดลอม และทําเลท่ีตั้งท่ีอยูตรงขามมหาวิทยาลัย และใกลสถานศึกษา  เปน
ตลาดชุมชนทีกําลังเติบโต และเปนเสนทางผานสําคัญของประชาชน ท่ีพักอาศัยอยูภายในอําเภอนั้น
และอําเภอใกลเคียง ซ่ึงเอ้ืออํานวยตอการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายมี ดังนี้  
 1. นักเรียน นักศึกษา 
 2. ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ลูกจางเอกชน 
 3. ประชาชนท่ัวไปท่ีอยูในตําบลศาลายา อําเภอพุทธมณฑล และตําบลง้ิวราย อําเภอ
นครชัยศรี 
 ซ่ึงประกอบไปดวยลูกคาท่ีมีฐานะการเงิน ท้ังระดับลาง,กลาง และระดับบน 
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การกําหนดสวนผสมทางการตลาด ( Marketing  Mixs )   
 Product  (รานคา ,สินคา) 
 1. ดานรานคา   
                รานเพื่อนแวน ตองการแบงแยกจัดวางสินคาแบงโซนท่ีชัดเจน ตามความแตกตาง
ของไลฟสไตลของลูกคา เพื่อความโดดเดน งายตอการเสนอขาย และมีการหมุนเวียนสินคาใหดู
ใหม และทันสมัยอยูเสมอ มีรูปแบบการจัดรานท่ีเรียบงาย สะอาด แตดูทันสมัย  มีการตกแตงจัดมุม
แวนตา และแวนกันแดด ตามไลฟสไตลของลูกคาอยางมีดีไซนและชัดเจน  
  เนื่องจากมีพื้นที่ใชสอยไมมาก จึงใชวิธีการออกแบบตูโชว ใหสามารถบงบอก
ไลฟสไตลไดอยางชัดเจน เชน ตูโชวแบบชุดยีน แบบชุดทํางาน แบบชุดลําลอง แบบชุดกีฬา เปนตน   
เพื่อเนนความแตกตาง และชวยเปนทางเลือกที่ชัดเจน เม่ือลูกคาแวะเวียนเขามาในราน 
 

          
            
ภาพท่ี 14 รูปแบบตัวอยาง การจัดแผนผังภายในราน 

 
  โดยเปนอาคารพาณิชยหองเดียว เนื้อท่ีประมาณ 48-54ตารางเมตรและมีการ
แบงแยกสไตล 
 2. ดานสินคา 
                 เลือกแวนตาท่ีมีความโดดเดน ดานแฟช่ันการออกแบบทันสมัยสะดุดตา และแบรนด 
ท่ีมีคุณภาพ โดยมีปริมาณเร่ิมตนท่ีประมาณ 650 ตัว   กําหนดสินคาท่ีขายประมาณไมเกิน15 ยี่หอ 
เพื่อไดสวนลดเงินสดและสวนลดปริมาณ  มูลคาสินคาเบ้ืองตนประมาณ  975,000 บาท 
  แวนตา   ประกอบดวย สินคาแบรนดเนมดัง และท่ัวไปท่ีหลากหลาย โดยแบงเปน 
3 ระดับ 
    ระดับบน    ชวงราคา   5,000 บาท   ข้ึนไป ในสัดสวน 15% 
    ระดับกลาง ชวงราคา   2,000-5,000  บาท    ในสัดสวน 45% 
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    ระดับลาง    ชวงราคา    ต่ํากวา 2,000 บาท   ในสัดสวน 40% 
                เนื่องจากอยูใกลสถานศึกษา ท่ีสําคัญหลายแหง และในยานชุมชนท่ัวไป 
ลูกคานาจะมีรายไดอยูในระดับลางและปานกลาง จึงเนนการเสนอขายสินคาท่ีอยูในระดับลางและ
ปานกลางรวมแลวกวา 85 % ของจํานวนสินคาท้ังหมด แตในระยะยาวหากสินคาในระดับบน มี
ยอดขายสูงข้ึน ก็สามารถส่ังสินคาเพิ่มได โดยมีระยะเวลาสงสินคาเพียง 7 วัน 
  เลนส       มีใหเลือกหลายรูปแบบ ตามแตการใชงาน และ ราคา 
    ตัวอยาง ลดตนทุนโดย การประหยัดตอขนาด เชน การสั่งเลนสยี่หอโฮยา 
หากหลายสาขาส่ังรวมกันมากถึง 300 คู สามารถไดสวนลดจากคูละ 400 บาท เหลือเพียงคูละ 190 
บาทเทานั้น ในขณะท่ีราคาขายท่ัวไปแกลูกคา อยูท่ีคูละ 1,200 บาท มูลคาสินคาคงเหลือ ประมาณ1 
แสนบาท 
  คอนแทคเลนส   มีเสนอขายท่ัวไป กลุมลูกคาหลักมักจะเปนวัยเรียน วัยรุน และวัย
ทํางานและ  ตามทิศทางการเปล่ียนแปลงของแฟช่ัน ท่ีมักจะออกสินคาใหมๆ  เชน คอนแท็คเลนสสี
ตางๆ  เปนตน 
 

                                                 
 

ภาพท่ี 15 คอนแทคเลนสสี 
 

    โดยเลนสสายตาหลากหลายชนิด และคอนแทคเลนสหลากหลายสีคละ
กันมูลคาสินคาประมาณอยางละ1 แสนบาท                     
 Price   (ดานราคา ) 

แวนตา   กําหนดราคาขายท่ีต่ํากวาคูแขง  โดยเฉพาะในสินคาแบรนดเนม ท่ีเปนผูนํา
การตลาด และทางกลุมธุรกิจมีความไดเปรียบ จากประโยชนเปายอดขายรายป และของแถมจาก
ยอดปริมาณส่ังซ้ือรวมกันท่ีคอนขางสูง 

เลนสสายตา  สามารถกําหนดราคาตามหรือตํ่ากวาราคาตลาด  โดยไดประโยชนจากการ
ส่ังสินคาในปริมาณ ท่ีชวยใหเกิดการประหยัดตอขนาด ทําใหตนทุนลดตํ่าลง  มีกําไรตอหนวย
สูงข้ึน เชนส่ังเลนสโฮยา 300คู จากราคาตนทุนคูละ 400 บาท เหลือเพียงคูละ 190 บาท เทานั้น 
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คอนแทคเลนสและน้ํายาทําความสะอาด  กําไรตอหนวยต่ํา กําหนดราคาขายท่ีกําไร
ประมาณ 20% โดยไมเนนการแขงขันดานราคา   แตการลดราคาอาจเกิดข้ึนไดบางในชวงท่ีตองการ 
สนับสนุนกิจกรรมการตลาดดานอื่น เชน การลดราคา โดยออกรานตามตลาดนัดชุมชน 
      Place (ดานชองทางการจัดจําหนาย)   
 นอกจากการขายท่ีรานคาแลว ยังเพิ่มชองทางจัดจําหนาย โดยเปนการออกรานภายนอก 
เชน ในชวงท่ีมหาวิทยาลัยมหิดล วิทยาเขตศาลายา มีวันนัดพบตลาดนัด  โดยเนนการจําหนาย   
คอนแทคเลนส ท่ีมักเปนท่ีนิยมในวัยรุน วัยเรียนและวัยทํางานในปจจุบัน  นอกจากเปนการเพิ่ม
ยอดขายแลว ยังเปนการโฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคา ไดรูจักรานเพื่อนแวนมากข้ึน 
 Promotion (ดานการสงเสริมการขาย)  
 มีบริการหลังการขาย โดยการออกใบรับประกันการซอมฟรีตลอดอายุการใชงาน      
ออกรานคาตามตลาดนัด ของมหาวิทยาลัยมหิดลวิทยาเขตศาลายา คือทุกๆวันศุกรของสัปดาห   
โดยเนนการขายคอนแทคเลนส และน้ํายาทําความสะอาด ซ่ึงไดรับความนิยมอยางมาก ในหมู
นักเรียนนักศึกษาในปจจุบัน โดยมีชวงเวลาจัดรายการท่ีเสนอขายในราคาต่ําๆ เพื่อเนนการขาย
ปริมาณ  และเพื่อเปดตัวใหรานเพื่อนแวน เปนท่ีรูจัก 
 Personnel  (ดานพนักงาน)   
 เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง จึงแบงพนักงาน
ออกตามสายการทํางานและการบริการ ดังนี้ 
 1. ชางตรวจวัดสายตา เนนเรียนรูประสบการณจริงกับชางผูชํานาญท่ีมีอยูในสาขาท่ีมี
ยอดขายสูงท่ีสุด  กวา 3 เดือน เพื่อใหเกิดความชํานาญสูงสุด  ผลตอบแทน ในสวนชางตรวจวัด
สายตา  ยังคงไวในรูปเงินเดือน และโบนัสจากผลกําไรในการดําเนินงาน 
 2. พนักงานขาย มีการคัดเลือกบุคลิกภาพท่ีดี  สงไปอบรมดานงานขายกับงานดาน
แฟช่ันการแตงกายกับสไตลลิช  we are model.com เพื่อแนะนําใหลูกคาเลือกซ้ือแวนตาให
เหมาะสมกับแฟช่ันเครื่องแตงกาย ชวยเสริมสรางบุคลิก และความม่ันใจใหกับลูกคา และเพื่อสราง
ความประทับใจใหกับลูกคา โดยมีการสรางแรงจูงใจ และกระตุนการทํางาน (Motivation & Incentive)  
ดวยการใหเงินเดือนและผลตอบแทนตามยอดขาย และเพิ่มเติมในรูปโบนัส จากผลกําไรในการ
ดําเนินงาน   
    Process  (ดานกระบวนการ)  
 เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคา และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดย
อาศัยกระบวนการทางการบริหารจัดการองคกร ท้ังในดานการจัดสรรอุปกรณท่ีมีคุณภาพและการ
ใชบุคลากรท่ีมีคุณภาพในทุกสายงานการบริการ ดังนี้ 
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 1. การวัดสายตาดวยชางผูชํานาญ และดวยเคร่ืองมืออุปกรณท่ีมีมาตรฐาน หากพบวา
สินคา (แวนตา) มีปญหาสามารถสงคืน หรือเปล่ียนใหใหมทันที 
 2. นอกจากอบรมพนักงานขายโดยสไตลิช เพื่อมีความรูความเขาใจ ในการชวยเลือก
แวนตาใหเหมาะสม กับบุคลิกและไลฟสไตลของลูกคาแลว และยังมีเทคโนโลยีท่ีชวยสนับสนุน
การบริการ โดยใชกลองดิจิตอลถายรูปใบหนาลูกคา ชวยใหลูกคาสามารถมองเห็นใบหนาตนเอง 
เม่ือลองสวมใสแวนตาอันใหม  ซ่ึงจะชวยใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาดวยความม่ันใจ โดยมีคาใชจายใน
การอบรมตอคน ประมาณ 15000 บาท (www.wearemodel.com)                                         
                 ประกอบกับ การใหขอมูลแกลูกคา โดยดูจากรูปภาพจากจอมอนิเตอร โดยทองไปใน
โลกแฟชั่นแวนตาในตางประเทศ ทางอินเตอรเน็ตท่ีมักจะเปนภาพท่ีมีนายแบบ,นางแบบ สวมใส
แวนตาหลากหลายรูปแบบ แตกตางกันไปตามไลฟสไตล  เหมาะกับยุคสมัยท่ีการส่ือสารไร
พรมแดน  และความตองการของผูบริโภค และรูปแบบแฟช่ันท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไดอยูเสมอ 
เนนย้ําใหเห็นวา การเลือกสวมใสแวนตา ควรเลือกใหมีความเหมาะสมกับบุคลิก เหมาะกับรูปทรง
ของใบหนา  เส้ือผาเครื่องแตงกาย ตามยุคตามสมัย หรือแมแตเหมาะสมกับลักษณะของงาน เชน 
งานทางการ งานปารตี้ตางๆ  เพื่อกระตุนใหลูกคา ตระหนักวาการสวมใสแวนตา มิใชเพื่อแกปญหา
ดานสายตาเทานั้น แตยังเปนสวนท่ีทําใหสามารถปรับปรุง หรือ เสริมสรางบุคลิกภาพ ใหลูกคาดูดี
ข้ึน และมีความม่ันใจทุกคร้ังท่ีสวมใส  และทําใหเขาใจไดวา ทุกคนสามารถมีแวนสายตาได
มากกวา 1 อัน สามารถเลือกใชไดใหเหมาะสมกับไลฟสไตลลูกคาแตละคน ดังนั้นจึงเปนหนาท่ีท่ี
สําคัญของพนักงานขาย ท่ีตองเขาใจ  เขาถึงความตองการของลูกคา ท่ีมีไลฟสไตลท่ีแตกตางกันไป 
 ดังตัวอยางเชน http://www.phuketbulletin.co.th/fashion/view.php?id=29 ไดแก เว็บไซด   
ท่ีรวบรวมแนวโนมแฟชั่นของเหลาดารา ฮอลลีวูด ท่ีมีช่ือสียง 

 

            
 

 
ภาพท่ี 16 รูปตัวอยางแนวโนมแฟช่ันแวนตาในเว็บไซด 
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ภาพท่ี 17 รูปตัวอยางการเลือกแวนตามรูปทรงใบหนาในแบบตางๆ 
 
 Physical  Evidence  (ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ)  
 การสรางคุณภาพโดยรวมเพื่อใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ัน และมีความประทับใจในการ
บริการ เพื่อสรางคุณภาพโดยรวม โดยเนนความพิถีพิถันในทุกข้ันตอน ตั้งแตการคัดเลือกสินคาท่ีมี
การออกแบบท่ีดี ในแบรนดท่ีมีคุณภาพ และมีขอเสนอทางธุรกิจท่ีนาสนใจ การคัดเลือกอุปกรณ
,ชางผูชํานาญมีการตรวจวัดสายตา และประกอบแวนตาที่มีคุณภาพ มีความรับผิดชอบหากสินคามี
ปญหา  เปล่ียนใหทันที จนกระท่ังการบริการ การแนะนําสินคาแวนตา ดวยพนักงานขายท่ีมีความ
เช่ียวชาญดานแฟชั่นตลอดจนการดูแลซอมแซมสินคาใหฟรีตลอดการใชงาน 
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ความรับผิดชอบขององคกรตอสังคม  ( Corporate Social  Responsibility ) 

 ไดแก การใหเงินสนับสนุนกิจกรรมนักเรียนนักศึกษา ชวงเปดเทอมเชน งานรับนอง 
หรืองานการแขงขันกีฬาท่ีมีประโยชน เพื่อการโฆษณาประชาสัมพันธ และสรางความรับรูและ
ตระหนักในช่ือเสียงของรานเพื่อนแวน  และเพื่อคืนกําไรสูสังคม 
 
การบริหารความสัมพันธลูกคา ( Customer  Relation  Management ) 

 ไดแก กิจกรรมสนับสนุนในดานกระบวนการไดแกการจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา เพื่อ
วิเคราะหในความตองการสินคา ของลูกคา  เชน  เพศ อายุ  รายได  รสนิยม ระดับการศึกษา  
สถานศึกษา  อาชีพ ไลฟสไตล เปนตน  วามีความสัมพันธกันอยางไร  เพื่อกําหนดเปนกลยุทธ
การตลาดท่ีเหมาะสมตอลูกคาในแตละกลุมตอไป ควบคูกับความพยายามในการสรางสรรคการ
ใหบริการท่ีดีในรูปแบบใหม   เพื่อสรางคุณคาเพิ่มในสายตาลูกคา  สรางความภักดีและความ
ประทับใจแกลูกคาจนบอกตอๆกันไป 
 ติดตอกับลูกคาดวยชองทางการส่ือสารท่ีสะดวก ท่ัวถึงและมีคาใชจายต่ํา เชน จดหมาย
อิเล็กทรอนิกส ,การสงขอความส้ัน เปนตน เพื่อแจงกิจกรรมการตลาดท่ีเหมาะสมใหกับลูกคา แต
ละกลุม แตละชวงเวลาตอไป เชนการลดราคาลางสต็อก การใหสิทธิประโยชนตางๆ 
 การใชประโยชนจากอํานาจตอรอง   กับบริษัทจําหนายกรอบแวนตา  โดยหามจําหนาย
ใหแกรานอ่ืน ท่ีอยูบริเวณใกลเคียงกันขายสินคา ในแบรนดเนมเดียวกัน กับท่ีทางกลุมมียอดขายสูง 
เพื่อปองกันการแขงขันการตัดราคา       
 
สรุปแผนการตลาด รานเพ่ือนแวน 

1. มุงเนน การขายสินคา ท่ีมีความไดเปรียบในดานตนทุนตํ่า ท่ีทางรานครองตลาดอยู
โดยเฉพาะสินคาแบรนดเนม ท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีต่ํากวาคูแขง  ท่ีนับวันความตองการของผูบริโภค
เอง ก็จะใหการยอมรับสินคาท่ีเปนแบรนดมากข้ึน  เนื่องจากเปนสินคา ท่ีมักจะมีการออกแบบ มี
การดีไซนท่ีทันสมัย  มีความโดดเดน  สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา  

2. การใชเทคโนโลยี เพื่อชวยแกปญหาการเลือกแวนตา และเปนการสรางคุณคาเพิ่ม
ในสายตาลูกคา ,คือการใหการบริการท่ีดี ในทุกข้ันตอน สามารถตอบรับความตองการของลูกคาได
ในทุกกลุม,ทุกไลฟสไตลและทุกระดับ 
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3.  มีพนักงานขายท่ีมีทักษะและมีความสามารถ การแนะนําทางดานแฟช่ัน เพ่ือทําให
ลูกคาตระหนัก และเห็นความสําคัญของการเลือกสวมใสแวนตา เพื่อสรางความประทับใจ ทําให
ลูกคามีความเช่ือม่ัน ในการซ้ือสินคาและบริการของทางราน ทําใหเกิดการบอกตอๆกันไปปากตอปาก 

4. มีความรับผิดชอบในตัวสินคา  สามารถสงคืน หรือเปล่ียน หากสินคามีปญหาและ
ดูแลซอมแซมสินคาใหฟรีตลอดการใชงาน 

5. เขารวมสนับสนุนกิจกรรมตางๆท่ีเปนประโยชนตอลูกคา ตามความเหมาะสม เพ่ือ
สรางความรับรู และความตระหนักในชื่อเสียงของรานเพ่ือนแวน และเปนการคืนกําไรกลับคืนสู
สังคม 
 
 
                                                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           
 



 47

 

บทท่ี 9 
 

แผนการผลิต 
 
 เนื่องจากกิจการรานแวนตาเพื่อนแวน เปนกิจการดานเสนอขายสินคาและใหบริการ  
แผนการผลิตในความหมายน้ี จึงประกอบไปดวยการเร่ิมตน ตั้งแตกระบวนการการส่ังซ้ือสินคา
จนถึงกระบวนการใหบริการ และบริการหลังการขาย โดยอธิบายไดดวยกิจกรรมหวงโซคุณคา
ดังตอไปนี้ 
 
กิจกรรมหวงโซคุณคา 
      ประกอบดวยกิจกรรมหลัก และกิจกรรมสนับสนุน 
 กิจกรรมหลัก   
 มีข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. คัดเลือกผูขายปจจัยการผลิต 
  โดยพิจารณาท่ีสินคาคุณภาพดี จากแบรนดเนมตางๆ  รูปแบบแฟช่ันกําลังเปนท่ี
สนใจและนิยมของลูกคา  และพิจารณาวามีขอเสนอทางสวนลดตางๆที่นาสนใจ  ชวยสนับสนุน
การแขงขันและการทํากําไรของธุรกิจ มากนอยเพียงใด 

2. ส่ังสินคาเขาราน  
  ไดแก กรอบแวนตา เลนสสายตา คอนแทคเลนสและนํ้ายาทําความสะอาด รวมถึง 
ช้ินสวนอะไหลตางๆ เชน น็อตแวนตา แปนจมูก เปนตน 

 3.   การดําเนินกิจกรรมภายในราน กิจกรรมการตลาดและการสงเสริมการขาย  
         3.1 นําสินคาแยกจัดตามตูโชว ท่ีมีการออกแบบอยางโดดเดน ท่ีบงบอกไลฟสไตล

อยางชัดเจน 
         3.2  กําหนดราคาขายสินคา ต่ํากวาคูแขง โดยหลังจากลดราคาแลว ใหมีกําไรตอ

หนวย เฉล่ียประมาณ 56%จากราคาขาย 
         3.3 เพิ่มชองทางจัดจําหนาย  ตามตลาดนัดชุมชนใหญ เชน มหาวิทยาลัยมหิดล 

ศาลายา ศูนยการแพทยกาญจนาภิเษก เปนตน 

47 
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         3.4 ใหเงินสนับสนุน กิจกรรมท่ีเปนประโยชน แกกลุมลูกคาเปาหมาย เชน งานดาน

กีฬา เปนตน 

  4.  พนักงานขายใหการตอนรับลูกคา   ดวยมิตรไมตรีและเคร่ืองดื่ม 

          4.1 พนักงานขาย พูดคุยสอบถามขอมูลลูกคา  เพื่อแนะนําสินคาใหเหมาะสมกับ  

โอกาสและการใชงานของลูกคา   ไดแก  

            4.1.1 ลักษณะไลฟสไตลลูกคาเปนแบบใด  เชน สวมใสเพื่อเลนกีฬา ทํางาน

ในสถาบันการเงิน, ทํางานดานกราฟฟกดีไซน เปนตน 

             4.1.2 เส้ือผาเครื่องแตงกายท่ีลูกคาชอบสวมใส หรือสวมใสเปนประจํา เปน

แบบใด เชน ชุดลําลอง สไตลชุดยีน ชุดทํางานออฟฟศ,ชุดขาราชการ เปนตน 

            4.1.3 ใหขอมูลลูกคาเพ่ิมเติม เกี่ยวกับแฟช่ันท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบัน จาก

แหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต  เชน สไตลดาราเกาหลี  ญ่ีปุน  ฮอลลีวูด เปนตน 

 5. พนักงานขายคัดเลือกกรอบแวนตาท่ีเหมาะสมกับความตองการของลูกคา 

 6. ใหลูกคาทดลองสวมใสแวนตา และพนักงานขายใชกลองดิจิตอลถายบันทึกภาพ

ลูกคา ( สําหรับลูกคาท่ีมีสายตาผิดปกติ ) ลงบนจอมอนิเตอร เพื่อไวใหลูกคาพิจารณา  กอน

ตัดสินใจเลือกในข้ันตอนสุดทาย 

 7. เสนอสวนลดราคาและเสนอเลนสชนิดตางๆ ท่ีมีคุณสมบัติตางๆเพื่อใหลูกคาเลือก

และตัดสินใจซ้ือ  

 8. เชิญลูกคารับการตรวจวัดสายตา โดยชางผูชํานาญและเคร่ืองมือการตรวจวัด ดวย

อุปกรณคอมพิวเตอร 

 9. ชางประกอบ กรอบแวนตาพรอมเลนสสายตา  

           10. สงมอบแวนตา เพื่อใหลูกคาทดลองสวมใส และปดการขาย 

           11. พนักงานขายแจงสิทธิประโยชน ในบริการหลังการขายแกลูกคา   

                      11.1  หากกรอบแวนตามีปญหาเชน สีหลุดลอก กอนกําหนด (แลวแตยี่หอ) ทาง

รานยินดีเปล่ียนใหใหม 

                        11.2  ออกใบรับประกันซอมแซมดูแลใหฟรี ตลอดอายุการใชงาน 

                        11.3  ขอเบอรโทรศัพท และหรือท่ีอยูจดหมายอิเล็กทรอนิกสของลูกคา                         

                        11.4  แจงสงขอความส้ัน ขาวสารการลดราคาและโปรโมช่ันพิเศษตางๆ ตาม

เทศกาล หรือวาระพิเศษท่ีเหมาะสม 
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                 กิจกรรมสนับสนุน  

 มีดังนี้ 

1. การจัดซ้ือเคร่ืองมือและอุปกรณ ประกอบดวย  2 สวนหลัก 

              1.1 เคร่ืองมือตรวจวัดสายตาและประกอบแวนตา โดยเลือกซ้ือจากบริษัททอปคอน

จํากัด เนื่องจากมีคุณภาพดี และราคาอยูในระดับปานกลาง  ประกอบดวย 

                           เคร่ืองวัดสายตา จํานวน 1 เคร่ือง          ราคา  500,000 บาท 

                           เคร่ืองวัดกําลังเลนส จํานวน 1 เคร่ือง     ราคา  100,000 บาท 

                           เกาอ้ีไฮโดรลิก สไลด   จํานวน 1 เคร่ือง  ราคา  400,000 บาท 

                           เคร่ืองเจียเลนส   จํานวน 1 เคร่ือง         ราคา  340,000 บาท 

     รวมเปนเงิน            1,340,000 บาท 

  1.2 กลองดิจิตอลยี่หอ SANYO และคอมพิวเตอร (DESK TOP) 1ชุด ยี่หอ ACER 

รวมเปนเงิน 25,000 บาท 

2. บัญชีและการเงิน 

2.1 จัดทํางบกําไรขาดทุน งบดุล และงบกระแสเงินสดเพื่อใชในการดําเนินงาน 

     2.2 จัดทํารายการบัญชีเบ้ืองตน เพื่อควบคุมรายรับและรายจายของกิจการ 

    2.3 จัดทํารายการสรุปยอดการขายสินคา เพื่อจายผลตอบแทนแกพนักงานขาย 

3. การฝกอบรมพนักงาน (ชางตรวจวัดสายตา และพนักงานขาย) 

  ชางตรวจวัดสายตา สงอบรมโดยการปฏิบัติงานจริง ท่ี สาขาท่ีมียอดขายสูงสุดเปน

เวลา 3 เดือนโดยไมมีคาใชจาย 

  พนักงานขาย  สงอบรมกับหลักสูตรเพื่อพัฒนาบุคลิกภาพ เลือกจากสถาบัน we are 

model  ของคุณลูกหมี รัศมี ทองสิริไพรศรี (นางแบบชื่อดัง)ซ่ึงสอนการแตงตัว แตงหนา  โดยสไตลิช

มืออาชีพของวงการ 

 โดยมีคาใชจายในการอบรมประมาณ 15,000บาท ตอคนตอคอรส 

4. การเก็บขอมูลลูกคาและบันทึกฐานขอมูลลูกคา 

จัดทําใบเก็บขอมูลรายละเอียดลูกคา ท่ีไดจากพูดคุยสอบถามลูกคา  เพื่อบันทึก             

จัดเก็บและวิเคราะหความตองการของลูกคาในแตละกลุม แยกตามเพศ การศึกษา,อาชีพรายได  

คาใชจายตอคร้ังในการซ้ือแวนตา เปนตน เพื่อนํามาตอยอดในการจัดกิจกรรมการตลาดท่ีเหมาะสม

กับลูกคาแตละกลุมตอไป 
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       5.  การบริหารสินคาคงเหลือ จัดทํารายการบัญชีหมุนเวียนสินคาคงเหลือระหวางสาขา                             

 

จํานวนพื้นท่ีใชสอย        

 ประมาณอาคารพาณิชย 1 หอง 48-54 ตารางเมตร  โดยตกแตงมีคาใชจายประมาณ

ตารางเมตรละ 10,000 บาท โดยรวมประมาณ 500,000 บาท 

 การไดมาซ่ึงพื้นท่ี อยูในรูปแบบการทําสัญญาเชา 

 

สินทรัพยท่ีใชในการซ้ือขายสินคา 

 รายการเคร่ืองจักรและอุปกรณสําคัญ ไดแก เคร่ืองคอมตรวจวัดสายตาและเกาอ้ีวัด

สายตา เคร่ืองเจียเลนส โดยท่ัวไปมีอายุการใชงาน10-20 ป แลวแตลักษณะการใชงาน มูลคา

โดยประมาณ 1,340,000 บาท และยังมีคอมพิวเตอร PC 1ชุดพรอมกลองดิจิตอล 1ตัว โดยท่ัวไป มี

อายุการใชงาน 5 ป มูลคาประมาณ 25,000 บาท 

 

ตนทุนสินคา  

 แยกตามรายการสินคา ดังน้ี 

 1. แวนตา  ประมาณรอยละ 40 ของราคาขาย 

 2. เลนสสายตาประมาณรอยละ 30-40 ของราคาขาย 

 3. คอนแทคเลนสและนํ้ายารักษาความสะอาด ประมาณรอยละ 80 ของราคาขาย 

 

สินคาท่ีสําคัญ ท่ีติดตอดวย 

 LEVI’S,RAYBAN,ESPRIT,CHRISTIANDIOR,ELLE, POLO,MIYASAWA,ARMA

NY,ST.DENVER,MORGAN,GUCCI,  บริษัทจําหนายเลนส,คอนแทคเลนสและนํ้ายาทําความ

สะอาด 

 

สัดสวนตนทุนของกิจการ 

 1. ตนทุนสินคาท่ีขาย  เฉล่ียรอยละ 44 

 2. ตนทุนคาบริหาร 
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        ในปแรกมีสัดสวนท่ีสูง เนื่องจากมียอดขายท่ียังตํ่าอยู  และจะลดลงตามปริมาณการ

ขายท่ีสูงข้ึน 

   3. พยากรณยอดซ้ือสินคา คาดการณยอดขายเพิ่มข้ึนในอัตราปละ10%  

 โดยมีสมมติฐานเร่ิมตนในปแรกจากจุดคุมทุน  คือ การขายแวนตา  2 ตัว ราคาตัวละ 

1,500  บาท (3,000)  พนักงานขายไดวันละ 1 ตัว ตอคน 

          เลนส จํานวน  4 คู ๆ ละ 350 บาท (1,400) 

          และคอนแทคเลนสประมาณ 2  คู ๆ ละ  200  บาท  (400)  

          รวมเปนเงิน 4,800 บาท                  

 

การบริหารสินคาคงคลังและนโยบายบริหารสินคาคงคลัง 

 ความไดเปรียบจากรูปแบบกลุมธุรกิจ  โดยมีมูลคาสินคาพรอมขายเพียง 41.96% คือ อยู

ท่ี 1,175,000 บาท โดยพิจารณาจากประสบการณท่ีผานมาของรานอาณาจักรแวน (พันธมิตร) และ

ขนาดพื้นที่การจัดวางตูโชว และพ้ืนท่ีใชสอยสําหรับจัดวางสินคา  จากปกติของรานคาท่ัวไป จะอยู

ท่ี 2.8 ลานบาท  โดยประกอบดวย  

 แวนตา         มูลคาสินคา ปกติ 2 ลานบาท  

    คงเหลือ 9.75 แสนบาท  ประมาณ  650 ตัว 

 เลนสสายตา     มูลคาสินคา   ปกติ 4 แสนบาท  

    คงเหลือ 1 แสนบาท 

 คอนแทคเลนสและนํ้ายารักษาความสะอาด  มูลคาสินคา  ปกติ 4 แสนบาท  

    คงเหลือ 1 แสนบาท 

 รวมเปน มูลคาสินคาคงเหลือสุทธิ ประจํารานประมาณ      1.175 ลานบาท  

   คิดเปน 41.96 % ของมูลคารานในสาขาท่ีขายปกติ  

 โดยมีจุดเดน คือ สามารถใชสินคาหมุนเวียนกับสาขาอ่ืน ไมจําเปนตองส่ังซ้ือสินคา

จํานวนมาก ชวยประหยัดคาใชจายสินคาคงคลัง และยังทําใหสินคาท่ีขายมีแฟช่ันท่ีทันสมัย

ตลอดเวลา และมีความใหมอยูเสมอ  
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การควบคุมคุณภาพการจัดซ้ือสินคา 

 มีการประเมินจากยอดขายในสินคาท่ีมียอดขายสูง เปนท่ีตองการของตลาด และ

สอดคลองกับทิศทางการเปล่ียนแปลงของแฟช่ัน ของแวนตา คอนแทคเลนสตางๆ ท่ีมีอยูอยาง

ตลอดเวลา และผูขายปจจัยการผลิต ควรมีนโยบายท่ีชวยสงเสริมในการแขงขันทางธุรกิจ เชน มี

สวนลดปริมาณ  มีของแถม สินคาทดลองใชเปนตน 

 

เปาหมายการซ้ือ-ขายสินคา 

 เร่ิมตนคาดวา ควรจํานวนมีแวนตา เร่ิมตนท่ีประมาณ 650 ตัว 15 ยี่หอประมาณ 48.75 % 

(ของรานอาณาจักรแวนท่ีมียอดขายสูงสุด) โดยเฉล่ียตอตัวราคาตนทุนท่ี 1,500 บาทตอตัว รวมเปนเงิน  

ประมาณ975,000 บาท โดยมีเปาหมายคือ ใหมีแบบท่ีหลากหลาย รูปแบบ และหลากหลายระดับ

ราคา ใหครอบคลุมความตองการของลูกคาในแตละกลุม แตละไลฟสไตล แตก็จะไมเก็บสินคาไว

จํานวนมาก แตจะใชหมุนเวียนสินคากับสาขาอ่ืนแทน เพราะรูปแบบแฟช่ันแวนตา ในปจจุบัน มี

การเปลี่ยนแปลงท่ีรวดเร็ว และพฤติกรรมลูกคาเปาหมายหลักในยานนั้น อันไดแก นักเรียน 

นักศึกษา   รวมถึงคนทํางาน เปนตน มีแนวโนมของความตองการท่ีเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา    

เพ่ือใหสินคาไมตกความนิยมตามแฟชั่น และโดยเฉพาะในชวงเปดกิจการใหม ทางราน อาจยังไม

เปนท่ีรูจักของลูกคามากนัก แตถาหากมียอดขายดีมาก  ก็ยังมีทางเลือกอ่ืน คือ สินคาคงเหลือจาก

สาขาอ่ืน สามารถนํามาหมุนเวียนฉุกเฉินไดกรณีจําเปน สวนเลนส ยังเปนอยางละ 100,000 บาท 

คอนแทคเลนสรวมน้ํายาทําความสะอาด ยังเปนอยางละ 100,000 บาท รวมมูลคาสินคาเร่ิมตนท่ี

ประมาณ 1,175,000 บาท 

 

การส่ังสินคาเขาราน 

 โดยเฉล่ียพนักงานขายจากบริษัทขายกรอบแวนตา เลนสและคอนแทคเลนส จะมารับ 

รายการส่ังซ้ือสินคาประมาณ 45 วันตอ รอบของการสั่งซ้ือสินคา  และระยะเวลาสงของ  หลังจาก

รายการส่ังสินคาอยูท่ี ประมาณ 7 วัน แตถาหากตองการส่ังสินคากอนรอบการส่ังที่ 45 วัน สามารถ

โทรศัพทส่ัง และสงโทรสารเพ่ือยืนยันการส่ังซ้ือสินคาได 
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สรุป  

 จุดเดน คือ การสรางความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ  โดยการลดความจําเปนใน

การเก็บสินคาจํานวนมาก ชวยลดคาใชจาย และทําใหสินคาภายในรานมีความทันสมัยอยูเสมอ  

สวนการจัดซ้ือสินคา ประเมินจากยอดขายในสินคาท่ีมียอดขายดี เปนท่ีตองการของตลาด และ

สอดคลองกับทิศทางการเปล่ียนแปลงของแฟชั่นแวนตา คอนแทคเลนสตางๆ ท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนได

ตลอดเวลา และคัดเลือกผูขายปจจัยการผลิต ท่ีมีศักยภาพดานการผลิต การจัดสงสินคา  และมี

นโยบายท่ีชวยสนับสนุนรานคา ในการแขงขันทางธุรกิจ เชน มีสวนลดปริมาณ  มีของแถม สินคา

ทดลองใชเปนตน 
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บทท่ี 10 
 

แผนการเงนิ 
 

การลงทุนในกิจการ 
 

ตารางท่ี 3 การลงทุนในกิจการ 
 

รายการ 
แหลงท่ีมา 

รวม 
สวนของเจาของ เจาหนี้(กูยืม) 

1. สินทรัพยถาวร     

1.1 ท่ีดิน  -   

1.2 อาคาร  -   

1.3 เคร่ืองจักร/อุปกรณ  1,340,000 1,340,000 

1.4 รถยนต  -   

1.5 เคร่ืองใชสํานักงาน     

1.6 อ่ืนๆ 25,000   

รวมสินทรัพยถาวร 25,000 1,340,000 1,365,000 

2.คาใชจายกอนการดําเนินงาน 500,000  500,000 

รวมคาใชจายกอนการดําเนินงาน 500,000  500,000 

3. เงินทุนหมุนเวียน     

3.1 สินคาคงเหลือเตรียมไวขาย  1,175,000  1,175,000 

3.2 สินคาท่ีขายเปนเงินเช่ือ  -  - 

3.3 เงินสดสํารองไวใชในการดําเนินงาน  300,000  300,000 

รวมเงินทุนหมุนเวียน 1,475,000  1,475,000 

รวมตนทุนโครงการท้ังส้ิน 2,000,000 1,340,000 3,340,000 

อัตราสวนเจาของ/เงินกู   1.49 

54 
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สินทรัพยถาวร 
 เคร่ืองมือ/อุปกรณ เคร่ืองคอมพิวเตอรพรอมอุปกรณตรวจวัดสายตา พรอมเกาอ้ี ไฮโดรลิก 
เคร่ืองวัดกําลังเลนส  สไลตและเคร่ืองเจียเลนส  รวมมูลคา  1,340,000  บาท 
 อ่ืนๆ ไดแก เคร่ืองคอมพิวเตอรพรอมกลองดิจิตอล มูลคา 25,000 บาท 
 รวมสินทรัพยถาวร  1,365,000  บาท 
 
คาใชจายกอนการดําเนินงาน 
 คาตกแตงสถานท่ี อุปกรณไฟฟา พรอมตูโชวสินคา  รวมมูลคา 500,000 บาท 
 
เงินทุนหมุนเวียน 
 1. สินคาคงเหลือเตรียมไวจําหนาย ประกอบดวย กรอบแวนตา, เลนส, คอนแทคเลนส
และนํ้ายาทําความสะอาด รวมถึงอะไหล รวมเปนมูลคา  1,175,000 บาท 
 2. เงินสดสํารองหมุนเวียนเร่ิมตน มูลคา       300,000 บาท 
  รวมเงินทุนหมุนเวียน              1,475,000  บาท 
  รวมตนทุนโครงการท้ังส้ิน       3,340,000  บาท 
 
 ตารางท่ี 4   ประมาณการยอดขายของกิจการ  ตั้งแตป พ.ศ. 2553-2555 
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555  

ยอดขาย 2,000,000 2,200,000 2,420,000 หนวย : บาท 

 
 สมมติฐาน ทางการบัญชีและการเงิน 
  อัตราการเพ่ิม/ลดของยอดขาย ตนทุนสินคาท่ีขาย โดยเรียงลําดับต้ังแตป พ.ศ.2553-2555 
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ตารางท่ี 5  ประมาณการตนทุนสินคาเฉล่ีย  ตั้งแตป พ.ศ. 2553-2555 
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555 

ตนทุนสินคา (เฉล่ีย) 880,000 968,000 1,064,600 

 
ตารางท่ี 6  คาใชจายในการขายและบริหาร   ตั้งแตป พ.ศ. 2553-2555 
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555 

คาใชจายการขาย 
และการบริการ 

 
332,000 

 
319,000 

 
338,330 

 
   1. สัดสวนการขายเงินสด       เปนการขายเงินสดท้ังหมด 
   2. นโยบายการต้ังราคาสินคา   การให สวนลดราคาแกลูกคา หลังจากใหสวนลดแลว
กําไรตอหนวยตองไมต่ํากวา 60-70% 
    3. ระยะเวลาที่ไดรับเครดิตจากเจาหนี้การคา   แบงตามประเภทสินคา   ดังน้ี 
  3.1 แวนตา                                                                            180 วัน 
  3.2 เลนส,คอนแทคเลนส และนํ้ายาทําความสะอาด                        60 วัน 
 
ระยะเวลาในการเก็บรักษาสินคาคงคลัง    
           ภายในรอบ 6 เดือน กอนครบกําหนดชําระเงิน  ทางรานสามารถตอรองขอเปล่ียนสินคา
ตัวใหมได เพื่อชวยใหสามารถลดการเก็บสินคาท่ีขายไมดี และสามารถเปล่ียนโดยเลือกสินคาใหม
ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาในขณะน้ันๆได 
 
วิธีการตัดคาเส่ือมราคาของสินทรัพยถาวรแตละประเภท 
               คาเส่ือมราคา,สวนปรับปรุงและตกแตง  คาเส่ือมคิดระยะเวลา 5 ป ๆ ละ 100,000 บาท 
                 คาเส่ือมกลองดิจิตอลและคอมพิวเตอรคิดระยะเวลา 5 ปๆ ละ 5000 บาท 
                 คาเส่ือมราคา ,เคร่ืองมืออุปกรณ  ซ้ือแบบผอน 5 ปๆ ละ 268,000 บาท คิดคาเส่ือม 5 ป    
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อัตราภาษีเงินได    
 ถูกจัดเก็บในรูปแบบภาษีบุคลธรรมดาในนามหางหุนสวนสามัญ คาดเหมาจายเฉล่ีย      
ปละ 10% 

 
ประมาณการงบกําไรขาดทุนจัดทําเปนงบ 10 ป 
                 เพื่อประมาณการกระแสเงินสดอิสระในแตละป จากกําไรสุทธิหลังหักภาษี โดยบวก
กลับคาเส่ือมตกแตง ณ ส้ินปท่ี 1 ถึง 5 ปละ100,000 บาท และคาเส่ือมกลองพรอมคอมพิวเตอร ณ 
ส้ินปท่ี 1 ถึง 5 ปละ  5,000 บาท และบวกกลับในปท่ี 10 ดวยเงินทุนหมุนเวียนเร่ิมตน 1,475,000
บาท  เพื่อนํามาคํานวณเปนมูลคาปจจุบัน และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดดวยตนทุนคาเสียโอกาส
ท่ี 5% ตอป   เพื่อวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน และประเมินสภาพคลองของกิจการ 

 

อัตราสวนวัดสภาพคลอง หรือความสามารถในการชําระหนี้ระยะส้ัน ( Liquidity Ratio) 

 อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 

  (CL) นเวียนหนี้สินหมุ
(CA) มุนเวียนสินทรัพยห

    Ratio) (Current น ุนหมุนเวียอัตราสวนท =   

                                                                    
1,072,000

1,627,370
    =  

                                                                    =  1.52 
   ณ ส้ินป พ.ศ.2553 กิจการมีการลงทุนสูง แตความสามารถในการชําระหนี้ระยะส้ัน 
ตั้งแตปท่ี1ถึงปท่ี5 ยังสามารถชําระหนี้ไดตามปกติ และหลังจากผอนจายคาเคร่ืองมือและอุปกรณใน
การตรวจวัดสายตา และประกอบแวนตาแลว สภาพคลองก็จะสูงข้ึนตามผลประกอบการ    

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) 
 อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) = (สินทรัพยหมุนเวียน – สินคาคงเหลือ) /

หนี้สินหมุนเวียน   เปนการวัดสวนของสินทรัพยท่ีได หักคาสินคาคงเหลือ ท่ีเปนสินทรัพยระยะส้ัน
และมีความคลองตัวในการเปล่ียนเปนเงินสดไดต่ําสุด 
                                                                     =  1,627,370 - 1,175,000  
                                                                     =  452,370 /1,072,000 
                                                                     =  0.42 

 ปเร่ิมตน กิจการไมมีการสํารองเงินสดในปริมาณสูง  เนื่องจากสินทรัพยหมุนเวียนโดย
สวนใหญจะอยูในรูปสินคาคงเหลือภายในราน และการลงทุนในสวนสินทรัพยตางๆ   เนื่องจาก
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จําเปนตองมีปริมาณสินคาท่ีเหมาะสม และหลากหลาย เพ่ือใหลูกคา เลือกซ้ือไดตามความตองการ 
แตถึงอยางไรก็ตาม  สินคาสามารถแปลงเปนเงินสดไดโดยหมุนเวียนไปขายในสาขาอ่ืนได หากเกิด
กรณีท่ีมีความจําเปนตองใชเงิน 

 แมยังมีความเส่ียงตอการชําระหนี้ระยะส้ัน  คือคาเครื่องมือและอุปกรณท่ีมีระยะเวลา

ผอนชําระ 5 ปๆละ 268,000 บาท แตจากการประมาณกระแสเงินสดรายป ในชวง 5 ปแรก ตามงบ

กําไรขาดทุน ยังมีสภาพคลองท่ีดีอยู ในทุกๆกรณีในสวนการวิเคราะห หากเกิดความเส่ียงในกิจการ 

 

อัตราสวนวัดความสามารถในการทํากําไร ( Profitability Ratio ) 

                อัตรากําไรขั้นตน ( Gross Profit Margin Ratio ) 

 คือ อัตรากําไรข้ันตน (Gross Profit Margin)(%)  =  ขายสุทธิ - ตนทุนขาย/ ขายสุทธิ SALES 

                                                                                =   กําไรข้ันตน /ขายสุทธิ SALES 

                                                                                      =  (2,000,000-880,000) / 2,000,000 

          =  0.56  

 อัตรากําไรข้ันตนคอนขางคงท่ีประมาณรอยละ 56  เนื่องจากเปนนโยบายของทางราน ท่ี

ตองการตั้งราคาสินคา ในระดับ ปานกลาง และตํ่ากวาคูแขง ท่ีมักจะสงเสริมการขายดวยการลดแลก

แจกแถม 

                อัตรากําไรจากการดําเนินงาน ( Operating Profit Margin Ratio ) 

 ในชวงปแรกๆมีกําไรต่ํา เนื่องจากเปนชวงเปดกิจการ  จําเปนตองมีคาใชจายในการ

เร่ิมตนกิจการหลายๆ อยาง รวมถึงคาใชจายฝกอบรม,สงเสริมการขาย และทางรานยังไมเปนท่ีรูจัก

ของรานคา  ยอดขายในชวงปแรก จึงยังกําหนดไวไมสูง และทางรานยังตองอาศัยระยะเวลาในการ

ดําเนินงาน   จนหลังจากเปนท่ีรูจักแลว คาดวายอดการขายก็จะดีข้ึนในปตอๆมา จนสามารถทํากําไร

ไดเพิ่มข้ึน ในปตอๆมาตามลําดับ  โดยตามเปาหมายต้ังไวท่ี ยอดขายเติบโต 10% ตอป 

                กําไรสุทธิตอยอดขาย (Net Profit Margin)  

 เปนไปในลักษณะเดียวกันกับอัตรากําไรจากการดําเนินงาน เพียงแตมีการบวกกลับคา

เส่ือมตกแตง และคาเส่ือมกลอง รวมคอมพิวเตอร ณ ส้ินปท่ี 1 ถึงปท่ี5   และบวกกลับเงินทุน

หมุนเวียนเร่ิมตนในส้ินปสุดทาย 
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                 อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนผูถือหุน ( Return on Equity - ROE)  DuPont Equation  

 โดยเรียงลําดับต้ังแตปพ.ศ. 2553-2562 

  = NP (or EAT) = (EAT/SALES) (SALES/ASSETS) (ASSETS/EQUITY) /Equity  

  = กําไรสุทธิตอยอดขาย × รายไดจากการขายตอสินทรัพยท้ังหมด × สินทรัพยท้ังหมด 

  ตอสวนของผูถือหุน  

  =  (ความสามารถในการหากําไร) (การใชเงินทุน) (ความสามารถในการหาทุน) หรือ 

สมการนี้เทากับ  ROE (%) = (Net Profit Margin) (Total Asset Turnover) (Financial Leverage) 

 อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนผูถือหุน  จะเพิ่มสูงข้ึน หลังจากกิจการเร่ิมเปนท่ีรูจัก มี

ยอดขายและสินทรัพยเพิ่มสูงข้ึนตามลําดับ 

 

อัตราสวนวัดประสิทธิภาพการจัดการเงินทุนหมุนเวียน (Working Capital Management Ratio) 

 อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม (Total Assets Turnover Ratio)  

 คือ ยอดขาย (Sales) /สินทรัพยรวม (Total Assets) เปนการวัดความสามารถในการสราง

ยอดขายของสินทรัพยท้ังหมด ท่ีธุรกิจใชในการดําเนินงาน  

               ในชวง 5 ปแรก มีคาใชจายคาเคร่ืองและอุปกรณ รวมถึงมีคาใชจายเพ่ือสนับสนุน

กิจกรรมการตลาด จึงทําให ความสามารถในการขายเทียบกับการลงทุนในสินทรัพยในชวงแรกยัง

ไมสูง เ ม่ือครบ  5 ป ประกอบกับคาดวาเม่ือรานเร่ิมเปนท่ีรูจัก   ยอดขายก็จะสูงข้ึนรวมถึง

ความสามารถในการทํากําไรดีข้ึนและสินทรัพยรวมก็จะเพิ่มมากข้ึนตามลําดับ 

 อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ (Inventory Turnover) 

  มูลคาสินคา จะคอนขางคงท่ีท่ีประมาณ 1.175 ลานบาท ประมาณปท่ี 1-5 จนประมาณ

หลังจากนั้น ยอดขายท่ีสูงข้ึนประมาณปท่ี 4-5 เปนตนไป อาจจําเปนตองส่ังสินคาเพ่ิม เพื่อให

สอดคลองกับยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

 

อัตราสวนวัดความสามารถในการชําระหนี้ และความสามารถในการกอหนี้เพิ่ม 

 อัตราสวนหนีสิ้นตอสินทรัพยรวม ( Debt Ratio) 

 เปนกอหนี้ระยะส้ัน ในท่ีนี้คือการผอนชําระคาเคร่ืองมือและอุปกรณในชวง5 ปแรก 

โดยเขาสูระยะปลอดหนี้เม่ือส้ินสุดปท่ี 5 
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 อัตราสวนหนี้สินตอทุน ( Debt to Equity Ratio) 

  เปนกอหนี้ระยะส้ัน ในท่ีนี้คือการผอนชําระคาเครื่องมือและอุปกรณในชวง 5  ปแรก  

โดยใชกระแสเงินสดท่ีหมุนเวียนและกําไรสะสม จากการดําเนินกิจการ   
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อัตราสวนการเงิน ป 2553 ป 2554 ป 2555 ป 2556 ป 2557 ป 2558 ป 2559 ป 2560 ป 2561 ป 2562 

  อัตราสวนวดัสภาพคลอง 
อัตราสวนทุนหมุนเวียน 1.21 1.77 2.84 5.16 12.52      
อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว 0.34 0.68 1.38 2.96 8.14      
อัตราสวนวัดความสามารถในการทํากําไร 
ROE 12.57% 17.07% 19.65% 20.30% 20.78% 23.88% 21.12% 19.29% 17.88% 31.22% 
ROA 8.25% 12.53% 16.17% 18.57% 20.78% 23.88% 21.12% 19.29% 17.88% 16.64% 
อัตรากําไรขั้นต่ํา 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 
อัตรากําไรจากการดําเนินการ 8.47% 13.80% 17.69% 19.93% 22.48% 36.31% 37.01% 38.08% 39.07% 39.65% 
กําไรสุทธิตอยอดขาย 12.87% 17.20% 20.26% 21.88% 23.82% 32.68% 33.31% 34.27% 35.16% 66.96% 

  อัตราสวนวดัประสิทธิภาพในการจัดการ 
อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม 64.12% 72.85% 79.81% 84.87% 87.25% 73.06% 63.48% 56.28% 50.84% 46.62% 
อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ 74.89% 82.38% 90.62% 99.68% 109.65% 120.62% 132.68% 145.95% 160.54% 176.60% 

  อัตราสวนวดัความสามารถในการชําระหนี้ 
อัตราสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวม 8.59% 8.88% 8.84% 8.54% 7.99% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 
อัตราสวนหนี้สินตอทุน 13.09% 12.10% 10.74% 9.34% 7.99% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

  เครื่องมือทางการเงินและจุดคุมทุน 
NPV 245,119 343,145 423,567 479,181 546,488 785,529 838,773 904,077 971,744 1,938,561 

ตารางที่ 7 อัตราสวนการเงิน 



วิเคราะหอัตราผลตอบแทนของการลงทุน 
 ตนทุนของเงินทุน 
 1. กําหนดใหตนทุนของเงินสด ในสวนของเจาของ คือ ตนทุนคาเสียโอกาสของอัตรา
ผลตอบแทนท่ีคาดหวัง  

อัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง  =   อัตราผลตอบแทนท่ีปราศจากความเส่ียง  +  สวนชดเชยความเส่ียง 
                                              =   ดอกเบ้ียพันธบัตรอายุ 10 ป ( 3.44% )+0.91% 

(ประเสริฐ ขนมธรรมชัย 2552) 

   ดังนั้น อัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง (ตนทุนคาเสียโอกาส)   =    4.35%   
      ขอเพ่ิมสวนชดเชยความเส่ียงโดยปรับเปนอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง(ตนทุนคาเสีย
โอกาส)                                                                                 =     5%   
 2. ตนทุนของเงินในสวนคาเคร่ืองมือและอุปกรณ ไมนํามาคิดเปนตนทุนของเงิน
เนื่องจากใชกระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 
 3. สวนตนทุนของสินเช่ือเครดิตการคา อยูในสวนเดียวกันกับการใชเงินสดในสวน
ของเจาของ และใหความสําคัญในเร่ืองการหมุนเวียนแลกเปล่ียนสินคาเปนสําคัญ มากกวาสวนลด
เงินสดท่ีไดรับ จึงไมนํามาคิดเปนตนทุนของเงินเชนกัน 
              จุดคุมทุน ( Brake-even Point ) 
 ท่ีคาใชจายดําเนินงานท้ังหมดปแรกตอวันคือ  (950,700/365)   เทากับ วันละ 2,605 บาท 

  อัตรากําไรตอหนวยขั้นตน เทากับรอยละ 56 
 ดังนั้น จุดคุมทุน  ณ ปแรก                              =   2605*(100/56) 
        สรุป ควรมียอดขายข้ันตํ่าในปแรก      =   4,651 บาทตอวัน         

ตัวอยาง 
 การขายแวนตา  2 ตัว ราคาตัวละ 1,500  บาท (3,000)   
 พนักงานขายไดวันละ 1 ตัว ตอคน  = 3000 บาท 

   เลนส จํานวน  4 คู ๆ ละ 350 บาท   = 1,400 บาท 
    และคอนแทคเลนสประมาณ 2 คูๆ ละ 200 บาท  =    400  บาท 
          รวมเปนเงิน    = 4,800  บาท                    
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 เปาหมายยอดขาย   
 ประมาณการยอดขายสินคารวมข้ันตํ่า โดยมีสมมติฐานที่เร่ิมตนปแรก ยอดขายตอป
เทากับ 2,000,000 บาท แบงเปนรายไดตอเดือนเทากับ 166,666บาท (2,000,000 บาท หารดวย 365 
วัน) เปนรายไดตอวัน ประมาณ 5,479บาท โดยมีสมมติฐานยอดขายข้ันตํ่าเร่ิมตนปแรก เทากับ 
2,000,000 บาท และมียอดเฉล่ียเพิ่มข้ึนปละ 10% 
               โดยเปนรายไดตอวัน ประกอบดวย 
    การขายแวนตา  2 ตัว ราคาตัวละ 1,500 บาท (3,000)  พนักงานขายไดวันละ 1 ตัวตอคน 
         เลนส จํานวน  4 คูๆ ละ 350 บาท (1,400) 

  และคอนแทคเลนส ประมาณ 6  คูๆ ละ  200  บาท  (1,200)  
           รวมเปนเงิน 5,600 บาท 
                ประมาณการการแสเงินสดอิสระ      
 โดยในปเร่ิมตน   มีการลงทุนในงบตกแตงเปนเงิน 500,000 บาท  ตั้งคาเส่ือมตกแตงไว  
5 ป และเงินลงทุนหมุนเวียนเร่ิมตนท่ี 1,500,000 บาท   รวมเปนเงินลงทุนเร่ิมตน 2,000,000 บาท
โดยกําหนดอายุโครงการ 10 ป 
 
ตารางท่ี 8 ประมาณการกระแสเงินสดอิสระ ณ ส้ินปท่ี 1-10  
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555 2556 2557 2558 2559 2560 2561 2562 

กระแส 
เงินสดอิสระ 

257,370 378,330 490,353 582,449 697,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 3,157,779 

 
                         คํานวณมูลคาปจจุบัน Net Present Value (NPV) 

NPV  =   ผลรวมของ FCF*PVIF( i = 5, n = 1 ถึง 10) 
 =   (-2000000)+(257370*.9524)+(378330*.9070)+(490353*.8638)+ 

(582449*.8227)+(697496*.7835)+(1052705*.7462)+(1180207*.7107)+ 
(1335810*.6768)+(1507515*.6446)+(3157779*.6139)        

 =  5,476,184 
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 ดังนั้น ระดับตนทุนคาเสียโอกาสของเงินลงทุนท่ี 5% มีกําไรสุทธิ ในส้ินปท่ี 10 คิดเปน
มูลคาเงินปจจุบัน  5,476,184 บาท 
                ระยะเวลาคืนทุน   Discount  Payback  Period  (DPB) 
 กระแสเงินสดสุทธิ =  -2,000,000 +245,119+343,145+423,567+479,184+546, 

488+786, 529+838,773+904,077+971,744+1,938,561 
 
ตารางท่ี 9  ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิแบบคิดลด ณ ส้ินปท่ี 1-10 
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555 2556 2557 2558 2559 2560 2561 2562 

กระแสเงินสด 
สุทธิแบบ 
คิดลด 

245,119 343,145 423,567 479,184 546,488 786,529 838,773 904,077 971,744 1,938,561 

 
ตารางท่ี 10   ประมาณการกระแสเงินสดสะสมสุทธิแบบคิดลด ณ ส้ินปท่ี 1-10 
 

ป พ.ศ. 2553 2554 2555 2556 2557 2558 2559 2560 2561 2562 

กระแส 
เงินสด 

สะสมสุทธิ
แบบคิดลด 

-1,754,881 -1,411,736 -988,169 -508,988 37,500 823,029 1,661,802 2,565,879 3,537,623 5,476,184 

 
 ท่ีระดับตนทุนคาเสียโอกาสท่ี 5% ระยะเวลาคืนทุน  =  4+(508,988/546,488) 
                                                                                             =  4.93 ป  
 กรณีท่ี 1 :  หากยอดขายเปนไปตามเปาหมาย และเพิ่มข้ึนเฉล่ียตอปท่ี 20% 
              มูลคาปจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value : NPV ) ดวยตนทุนของเงินและ
ระยะเวลาที่เทากัน 
                                               NPV   = 12,051,351.71 บาท 
                                             DPB ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด   =  3.89 ป                     
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กรณีท่ี 2 : หากยอดขายตํ่ากวาเปาหมาย 50 %คือหากสมมติใหปแรก มียอดขายตอวัน
เพียงคร่ึงเดียว คือ 5,479/2 เทากับ 2,740 บาท ตอวันและมียอดเฉล่ียเพิ่มข้ึนปละ 20% 
                มูลคาปจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value : NPV ) ดวยตนทุนของเงินและ
ระยะเวลาที่เทากัน 
                                             NPV     =  3,059,707 บาท 
                                             DPB ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด    =  7.98 ป                       
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บทท่ี 11 

 
การวิเคราะหความเสี่ยงของโครงการ 

 
     •  ปจจัยท่ีจะทําใหโครงการประสบความสําเร็จ และไมประสบความสําเร็จ 
 •   ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ผลกระทบตอโครงการ และแผนรองรับ (แนวทางการแกไข)  
 
ปจจัยเส่ียง       
 1.  ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย  ผลกระทบ คือผลการดําเนินงานขาดทุน   
  แนวทางแกไข    จัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมการขาย เพื่อเพิ่มรายได ,หามาตรการลด
คาใชจาย 
                    1.1 เพิ่มรายได  เสนอแนะแนวทาง 2 วิธีไดแก  
           1.1.1 เพิ่มชองทางจัดจําหนาย   
    1.1.1.1  โดยประมูลงานตามโรงเรียน โรงพยาบาล เชน โครงการตัดแวน
ราคาประหยัด  
    1.1.1.2   ออกรานตามสถานท่ีท่ีมีการจัดตลาดนัดชุมชนมากข้ึน  เชน 
ตามโรงพยาบาลชุมชนขนาดใหญ , หนวยงานราชการตางๆ   เสนอขายคอนแทคเลนสราคาพิเศษ 
แกลูกคาในตลาดชุมชน เชนอาจารย นักเรียน นักศึกษา  หนวยงานรัฐและเอกชน 
   1.1.2 จัดรายการสงเสริมการขายเชน ในชวงกอนเปดเทอม ซ่ึงมักจะเปนชวงท่ี
ลูกคาชอบซ้ือสินคาใหมๆ  โดยการแจกบัตรลดราคา50% สําหรับซ้ือกรอบแวนตา เพราะถึงลดราคา
ไปแลว 50 % กรอบแวนตาก็ยังเหลือกําไร 10-20 %  และยังคงมีกําไรเหลือจากเลนสท่ีมีกําไรตอ
หนวยอยู 60-70% และยังชวยระบายสินคาท่ีขายไมดีออกไปดวย 
  1.2 ลดรายจาย 

   1.2.1 ชะลอการส่ังสินคาใหม 
   1.2.2 ลดจํานวนพนักงานขายลง 1 คน ถาจําเปน 
 2.  มีคูแขงเขามามากข้ึน  ผลกระทบ ยอดขายลดลง 
  แนวทางแกไข  ตอรอง ลดตนทุนสินคาจากแบรนดเดิมและแบรนดใหม เนนการ
บริการ 
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  2.1 ดานสินคา  สวนหนึ่งหากมีแบรนดท่ีซํ้ากัน ตองตอรองบริษัทผูผลิต หามขาย
ใหรานคูแขง และตอรองแบรนดท่ีเราเปนเจาตลาด ในการขอสวนลดหรือยอดเปาขายรายปเพิ่ม เพื่อ
ทําใหเราสามารถขายในราคาท่ีต่ําลง เพื่อกดดันคูแขง  และติดตอหาแบรนดใหมท่ีมีศักยภาพในการ
แขงขันและสงเสริมการขาย  และตองการใหทางกลุมรานส่ังมาขาย โดยนอกจากตอรองขอสวนลด
พิเศษแลว อาจมีขอสินคาทดลองใชฟรี เชน เลนสรุนใหมๆ เพื่อลดตนทุนเพิ่มใหกับทางราน เปนตน 
  2.2 ดานบริการ เนื่องจากมีการจัดเก็บฐานขอมูลลูกคาอยูแลว  สามารถจัดรายการ
สิทธิประโยชนในตัวสินคา ท่ีลูกคาแตละกลุมช่ืนชอบ เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ   โดยแจง
ขอมูลผานจดหมายอิเล็กโทรนิกส และการสงขอความส้ัน 
 3. ยอดขายตกตํ่า จนกระแสเงินสดติดลบ   ผลกระทบ อาจถึงข้ันตองเลิกกิจการ 
  แนวทางแกไข    เลิกกิจการ โดยใหขาดทุนนอยท่ีสุด  ถาหากอยูในชวงท่ียังผอน
ชําระคาเคร่ืองมือและอุปกรณยังไมครบ 
  3.1 ดานสินคา  นําสินคาคงเหลือมูลคาประมาณ 1.175 ลานบาท ฝากขายตอใหกับ
สาขาอ่ืน โดยนํารายไดท่ีขายไดไปชําระหนี้ กับคางวดท่ียังคางชําระอยู ท่ีเหลือหลังหักคาใชจาย
ท้ังหมด เฉล่ียคืนผูถือหุนไปตามสัดสวน 
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ตารางที่ 11 ประมาณการงบกําไรขาดทุนตั้งแต ป พ.ศ. 2553 - พ.ศ. 2562  กรณีรานเพื่อนแวนกรณเีปนไปตามเปาหมายและมียอดขายเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 10% ตอป  
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 เงินลงทนุเบื้องตน              

 เครื่องมืออุปกรณ,เครื่องใชสํานักงาน 1,365,000 บาท             

 เงินลงทนุหมนุเวียนเริ่มตน 1,475,000 บาท              

 คาใชจายตกแตงสถานที่ทั้งหมด 500,000 บาท              

 รวมทั้งโครงการ 3,340,000บาท              

              

 รายได :-              

 ยอดขาย              

 แวนตา (สัดสวน 50% จากยอดขาย)  1,000,000 1,100,000 1,210,000 1,331,000 1,464,100 1,610,510 1,771,561 1,948,717 2,143,589 2,357,948  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ10%  

 เลนสสายตา( สัดสวน 40% จากยอดขาย)  800,000 880,000 968,000 1,064,800 1,171,280 1,288,408 1,417,249 1,558,974 1,714,871 1,886,358  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ10%  

 คอนแทคเลนสและน้ํายา(สัดสวน10% จากยอดขาย)  200,000 220,000 242,000 266,200 292,820 322,102 354,312 389,743 428,718 471,590  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ10%  

รายไดรวม 
 

2,000,000 
 

2,200,000 
 

2,420,000 
 

2,662,000 
 

2,928,200 
 

3,221,020 
 

3,543,122 
 

3,897,434 
 

4,287,178 
 

4,715,895 
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ตารางที่ 11 (ตอ) 
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

คาใชจายตนทุนสินคา :-             

แวนตา 400,000 440,000 484,000 532,400 585,640 644,204 708,624 779,487 857,436 943,179  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 เลนสสายตา  320,000 352,000 387,200 425,920 468,512 515,363 566,900 623,589 685,948 754,543  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 คอนแทคเลนสและน้ํายาทําความสะอาด  160,000 176,000 193,600 212,960 234,256 257,682 283,450 311,795 342,974 377,272  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 80 ของยอดขาย  

 รวมคาใชจายตนทนุสินคา  880,000 968,000 1,064,800 1,171,280 1,288,408 1,417,249 1,558,974 1,714,871 1,886,358 2,074,994  ตนทุนสินคาเฉลี่ยเทากบัรอยละ 44 ของยอดขาย  

รวมกําไรขั้นตน 1,120,000 1,232,000 1,355,200 1,490,720 1,639,792 1,803,771 1,984,148 2,182,563 2,400,819 2,640,901  

 คาใชจายบริหารและดําเนินงาน :-              

 คาใชจายเกี่ยวกับพนักงาน              

  - - - - - - - - -  

 เงนิเดอืน (ชาง 9,000 บาท,พนักงานขาย 2 คนๆ ละ 6,000 บาท) 252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 321,623 337,704 354,589 372,319 390,935  คาดมีการปรับเงนิเดอืนเพิ่มขึ้นทุกป  ๆละรอยละ 5  

    โบนัส             

    คาตอบแทน incentive ของพนักงานขาย  50,000 55,000 60,500 66,550 73,205 80,526 88,578 97,436 107,179 117,897  รอยละ5 จากยอดขายแวนตา 

    คาสัมมนาและฝกอบรม  30,000           คาอบรมชางและพนักงานขาย  

 รวมคาใชจายบริหารและดําเนินงาน   332,000 319,600 338,330 358,272 379,513 402,148 426,282 452,025 479,498 508,832 
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ตารางที่ 11  (ตอ) 
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 คาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณ :-                        

    คาเชา  120,000 120,000 120,000 132,000 132,000 132,000 145,200 145,000 145,000 159,500  คาดคาเชามีการปรับขึ้นรอยละ10 ทุกๆ 3  ป  

    คาเสื่อมราคา - สวนปรับปรุงและตกแตง  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000      
 คาใชจายตกแตง 500,000บ.คาเสื่อมคิด 
ระยะเวลา 5 ป  

    คาเสื่อมราคา - เครื่องมืออุปกรณ  268,000 268,000 268,000 268,000 268,000      
 ซื้อแบบผอน 5 ปโดยมีอายุการใชงานเฉลี่ย
ระยะเวลา 10 ป  

    ภาษีโรงเรือน  12,500 12,500 12,500 13,750 13,750 13,750 15,125 15,104 15,104 16,615  เงินคาเชาตอเดอืนคูณ 1.25  

    คาโทรศัพทรวมอนิเตอรเน็ต  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000  เดือนละ 500 บาท  

    คาไฟฟา+คาเบ็ดเตล็ด  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000  ปรับเพิ่มรอยละ 3 ทุกๆ 5 ป  

    คาน้ําประปา  1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200   

 รวมคาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณฯ  567,700 567,700 567,700 580,950 580,950 215,950 230,525 230,304 230,304 246,315  

 คาภาษีอากร :-              

    ภาษีปาย  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000   

 รวมคาภาษีอากร  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000   

คาใชจายดําเนินงานอื่น :-               

    คาเสื่อมกลองดิจิตอลคอมพิวเตอร  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000       
 คากลองดิจิตอลและคาคอมพิวเตอร 1 ชุด  
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ตารางที่ 11 (ตอ) 
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

    คาโฆษณา  20,000 10,000            

    คาสงเสริมการขาย  10,000 10,000          
 คาใชจายที่จะเกิดขึ้นตามกลยุทธ/แผนการ
ตลาด (Action Plan) เพือ่สงเสริมการตลาด  

    คาเครื่องดื่ม  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
         
10,000    

 รวมคาใชจายดําเนินงานอื่น  45,000 35,000 15,000 15,000 15,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
      
10,000    

 รวมคาใชจายดําเนินงาน  950,700 928,300 927,030 960,222 981,463 634,098 672,807 698,329 725,802 
     
771,147    

 กําไร (ขาดทุน) หลังหักคาใชจายดําเนินงาน  169,300 303,700 428,170 530,499 658,329 1,169,673 1,311,341 1,484,234 1,675,017 
  
1,869,755    

 ภาษี  16,930 30,370 42,817 53,050 65,833 116,967 131,134 148,423 167,502 
     
186,975  

 จดทะเบยีนแบบหจก. เหมาจายประมาณ 10 
%  ตอป  

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิหลังหักภาษี  152,370 273,330 385,353 477,449 592,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 
  
1,682,779    

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิ+คาเสื่อม  257,370 378,330 490,353 582,449 697,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 
  
1,682,779  

 บวกกลับคาเสื่อมตกแตงและกลองและ
คอม. 5 ปแรก  

          
  
3,157,779  

 บวกกลับเงนิทุนหมุนเวียนเริ่มตน 
1,475,000 บาท  

            

 ROE    12.57% 17.07% 19.65% 20.30% 20.78% 23.88% 21.12% 19.29% 17.88% 31.22% 
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ตารางที่ 11 (ตอ) 
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 ROA  8.25% 12.53% 16.17% 18.57% 20.78% 23.88% 21.12% 19.29% 17.88% 16.64%  

อัตรากําไรขั้นตน (Gross Profit Margin Ratio) 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00% 56.00%  

อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating Profit Margin Ratio) 8.47% 13.80% 17.69% 19.93% 22.48% 36.31% 37.01% 38.08% 39.07% 39.65%  

กําไรสุทธิตอยอดขาย (Net Profit Margin)  12.87% 17.20% 20.26% 21.88% 23.82% 32.68% 33.31% 34.27% 35.16% 66.96%  

อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม (Total A ssets Turnover Ratio) 64.12% 72.85% 79.81% 84.87% 87.25% 73.06% 63.48% 56.28% 50.84% 46.62%  

อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือ (Inventory Turnover)  74.89% 82.38% 90.62% 99.68% 109.65% 120.62% 132.68% 145.95% 160.54% 176.60%  

อัตราสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวม (Debt Ratio) 8.59% 8.88% 8.84% 8.54% 7.99% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%  

อัตราสวนหนี้สินตอทุน (Debt to Equity Ratio) 13.09% 12.10% 10.74% 9.34% 7.99% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%  

 NPV  245,119 343,145 423,567 479,181 546,488 785,529 838,773 904,077 971,744 1,938,561  

 DPB  - 1,754,881 - 1,411,736 - 988,169 -  508,988 37,500 823,029 1,661,802 2,565,879 3,537,623 5,476,184  

 กรณีขายสินคารวมกันไดปแรกวันละ 5,479 บาท  5,479 6,027 6,630 7,293 8,022 8,825 9,707 10,678 11,746 12,920  

 คาใชจายในการบริหาร/ยอดขาย  17% 15% 14% 13% 13% 12% 12% 12% 11% 11%  

 คาดการณยอดขายตอวัน  5,479 6,027 6,630 7,293 8,022 8,825 9,707 10,678 11,746 12,920  

 จุดคุมทุนตอวัน  4,651 4,542 4,535 4,698 4,802 3,102 3,292 3,416 3,551 3,773 
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ตารางที่ 12 ประมาณการงบดุล ณ สิ้นป พ.ศ.2553  -พ.ศ.2562  
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562  

 สินทรัพยหมุนเวียน                      

 เงินสดและเงินฝากธนาคาร  452,370 725,700 1,111,053 1,588,502 2,180,998 3,233,704 4,413,911 5,749,721 7,257,236 8,940,016 

 ลูกหนีก้ารคา            

 สินคาคงเหลือ  1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 1,175,000 

 รวมสินทรัพยหมุนเวียน  1,627,370 1,900,700 2,286,053 2,763,502 3,355,998 4,408,704 5,588,911 6,924,721 8,432,236 10,115,016 

 สินทรัพยไมหมุนเวียน            

 ที่ดิน            

 อาคาร  500,000 400,000 300,000 200,000 100,000      

 เครื่องมือ/อุปกรณ  1,340,000 1,072,000 804,000 536,000 268,000      

 ยานพาหนะ            

 เครื่องใชสํานกังาน  25,000 20,000 15,000 10,000 5,000      

 หักคาเสื่อมราคาสะสม  105,000 105,000 105,000 105,000 105,000      

 รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน  1,760,000 1,387,000 1,014,000 641,000 268,000      
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ตารางที่ 12 (ตอ) 
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562  

 สินทรัพยอื่น                      

 รายจายรอตัดจาย  268,000 268,000 268,000 268,000 268,000      

 สิทธิการใชทรัพย            

 รวมสินทรัพยอื่น  268,000 268,000 268,000 268,000 268,000      

 รวมสินทรัพยทั้งสิ้น  3,119,370 3,019,700 3,032,053 3,136,502 3,355,998 4,408,704 5,588,911 6,924,721 8,432,236 10,115,016 

 หนี้สินและสวนของเจาของ            

 หนี้สินหมุนเวียน            

 เงินเบิกเกนิบัญชีและตั๋วเงินจาย           

 เจาหนี้การคา            

 คาใชจายคางจาย  1,072,000 804,000 536,000 268,000 -      

 รวมหนี้สินหมุนเวียน  1,072,000 804,000 536,000 268,000 -      

 หนี้สินไมหมุนเวียน            

 เงินกู            

 หนี้สินอื่น            

 รวมหนี้สินระยะยาว            
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ตารางที่ 12 (ตอ) 

 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562  

 รวมหนี้สิน  1,072,000 804,000 536,000 268,000 -      

สวนของเจาของ                     

 ทุน  1,895,000 1,790,000 1,685,000 1,580,000 1,475,000 1,475,000 1,475,000 1,475,000 1,475,000 1,475,000 

 บวกกําไร(ขาดทุน)  152,370 273,330 385,353 477,449 592,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 1,682,779 

 รวมสวนของเจาของ  2,047,370 2,215,700 2,496,053 2,868,502 3,355,998 4,408,704 5,588,911 6,924,721 8,432,236 10,115,016 

 รวมหนี้สินและสวนของเจาของ  3,119,370 3,019,700 3,032,053 3,136,502 3,355,998 4,408,704 5,588,911 6,924,721 8,432,236 10,115,016 
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ตารางที่ 13 ประมาณการงบกระแสเงินสด ณ สิ้นป พ.ศ.2553 - พ.ศ.2562  
 

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562  

 กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน            

กําไรสุทธิ 152,370 273,330 385,353 477,449 592,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 1,682,779 

บวก  คาเสื่อมราคา 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000      

สินคาคงเหลือ          1,475,000 

รวมกระแสเงินสดสุทธิจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 157,370 278,330 390,353 482,449 597,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 3,157,779 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน           

ทรัพยสินถาวร           

รายจายกอนการดําเนินการ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000      

รวมกระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 - - - -  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดการเงิน           

จายปนผล           

รวมกระแสเงนิสดสุทธิจากกิจกรรมจัดการเงนิ 257,370 378,330 490,353 582,449 697,496 1,052,705 1,180,207 1,335,810 1,507,515 3,157,779 
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ตารางที่ 14 ประมาณการงบกําไรขาดทุนตั้งแต ป พ.ศ.2553 - พ.ศ.2562  กรณีรานเพื่อนแวนกรณียอดขายเปนไปเปาหมายและมียอดขายเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 20% 
ตอป  

 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 เงินลงทนุเบื้องตน              

 เครื่องมืออุปกรณ,เครื่องใชสํานักงาน 1,365,000 บาท              

 เงินลงทนุหมนุเวียนเริ่มตน 1,475,000 บาท              

 คาใชจายตกแตงสถานที่ทั้งหมด 500,000 บาท              

 รวมทั้งโครงการ 3,340,000บาท              

              

 รายได :-              

 ยอดขาย              

 แวนตา (สัดสวน 50% จากยอดขาย)  1,000,000 1,200,000 1,440,000 1,728,000 2,073,600 2,488,320 2,985,984 3,583,181 4,299,817 5,159,780  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

 เลนสสายตา ( สัดสวน 40% จากยอดขาย)  800,000 960,000 1,152,000 1,382,400 1,658,880 1,990,656 2,388,787 2,866,545 3,439,854 4,127,824  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

 คอนแทคเลนสและน้ํายา (สัดสวน10% จากยอดขาย)  200,000 240,000 288,000 345,600 414,720 497,664 597,197 716,636 859,963 1,031,956  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

รายไดรวม 2,000,000 2,400,000 2,880,000 3,456,000 4,147,200 4,976,640 5,971,968 7,166,362 8,599,634 10,319,561 
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ตารางที่ 14 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ  ป 2553 ป 2554 ป 2555 ป 2556 ป 2557 ป 2558 ป 2559 ป 2560 ป 2561 ป 2562  หมายเหต ุ 

คาใชจายตนทุนสินคา :-             

แวนตา 400,000 480,000 576,000 691,200 829,440 995,328 1,194,394 1,433,272 1,719,927 2,063,912  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 เลนสสายตา  320,000 384,000 460,800 552,960 663,552 796,262 955,515 1,146,618 1,375,941 1,651,130  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 คอนแทคเลนสและน้ํายาทําความสะอาด  160,000 192,000 230,400 276,480 331,776 398,131 477,757 573,309 687,971 825,565  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 80 ของยอดขาย  

 รวมคาใชจายตนทนุสินคา  880,000 1,056,000 1,267,200 1,520,640 1,824,768 2,189,722 2,627,666 3,153,199 3,783,839 4,540,607  ตนทนุสินคาเฉลี่ยเทากับรอยละ 44 ของยอดขาย  

 รวมกําไรขั้นตน  1,120,000 1,344,000 1,612,800 1,935,360 2,322,432 2,786,918 3,344,302 4,013,162 4,815,795 5,778,954   

 คาใชจายบริหารและดําเนินงาน :-              

 คาใชจายเกี่ยวกับพนักงาน              

  – – – – – – – –   
    เงินเดอืน (ชาง 9,000 บาท,พนักงานขาย 2 คนๆ ละ 
6,000 บาท)  252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 321,623 337,704 354,589 372,319 390,935  คาดมีการปรับเงินเดือนเพิ่มขึ้นทุกป  ๆละรอยละ 5  

    โบนัส              

    คาตอบแทน incentive ของพนักงานขาย  50,000 60,000 72,000 86,400 103,680 124,416 149,299 179,159 214,991 257,989  รอยละ5 จากยอดขายแวนตา 

    คาสัมมนาและฝกอบรม  30,000           คาอบรมชางและพนักงานขาย  

 รวมคาใชจายบริหารและดําเนินงาน   332,000 324,600 349,830 378,122 409,988 446,039 487,003 533,748 587,310 648,924 
  



 79
79 

 

ตารางที่ 14 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 คาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณ :-              

    คาเชา  120,000 120,000 120,000 132,000 132,000 132,000 145,200 145,000 145,000 159,500  คาดคาเชามีการปรับขึ้นรอยละ10 ทุกๆ 3  ป  

    คาเสื่อมราคา - สวนปรับปรุงและตกแตง  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000      
 คาใชจายตกแตง 500,000บ.คาเสื่อมคิด
ระยะเวลา 5 ป  

    คาเสื่อมราคา - เครื่องมืออุปกรณ  268,000 268,000 268,000 268,000 268,000      
 ซื้อแบบผอน 5 ปโดยมีอายุการใชงานเฉลี่ย
ระยะเวลา 10 ป  

    ภาษีโรงเรือน  12,500 12,500 12,500 13,750 13,750 13,750 15,125 15,104 15,104 16,615  เงินคาเชาตอเดอืนคูณ 1.25  

    คาโทรศัพทรวมอนิเตอรเน็ต  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000  เดือนละ 500 บาท  

    คาไฟฟา+คาเบ็ดเตล็ด  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000  ปรับเพิ่มรอยละ 3 ทุกๆ 5 ป  

    คาน้ําประปา  1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200   

 รวมคาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณฯ  567,700 567,700 567,700 580,950 580,950 215,950 230,525 230,304 230,304 246,315   

 คาภาษีอากร :-              

    ภาษีปาย  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000   

 รวมคาภาษีอากร  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
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ตารางที่ 14 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 คาใชจายดําเนินงานอื่น :-              

    คาเสื่อมกลองดิจิตอลคอมพิวเตอร  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000       คากลองดิจิตอลและคาคอมพิวเตอร 1 ชุด  

    คาโฆษณา  20,000 10,000           

    คาสงเสริมการขาย  10,000 10,000         
 คาใชจายที่จะเกิดขึ้นตามกลยุทธ/แผนการ
ตลาด (Action Plan) เพือ่สงเสริมการตลาด  

    คาเครื่องดื่ม  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000   

 รวมคาใชจายดําเนินงานอื่น  45,000 35,000 15,000 15,000 15,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000   

 รวมคาใชจายดําเนินงาน  950,700 933,300 938,530 980,072 1,011,938 677,989 733,528 780,053 833,614 911,238   

 กําไร (ขาดทุน) หลังหักคาใชจายดําเนินงาน  169,300 410,700 674,270 955,289 1,310,494 2,108,929 2,610,774 3,233,110 3,982,181 4,867,716   

 ภาษี  16,930 41,070 67,427 95,529 131,049 210,893 261,077 323,311 398,218 486,772 
 จดทะเบยีนแบบหจก. เหมาจายประมาณ 10 
%  ตอป  

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิหลังหักภาษี  152,370 369,630 606,843 859,760 1,179,445 1,898,037 2,349,696 2,909,799 3,583,963 4,380,944   

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิ+คาเสื่อม  257,370 474,630 711,843 964,760 1,284,445 1,898,037 2,349,696 2,909,799 3,583,963 4,380,944 
 บวกกลับคาเสื่อมตกแตงและกลองและคอม. 
5 ปแรก  

          5,855,944 
 บวกกลับเงนิทุนหมุนเวียนเริ่มตน 1,475,000 บาท 
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ตารางที่ 14 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 NPV  245,119 430,489 614,890 793,708 1,006,363 1,416,315 1,669,929 1,969,352 2,310,223 3,594,964 12,051,351.71 

 DPB  
-    

1,754,881 
-  

1,324,391 
-      

709,501 84,206 1,090,569 2,506,884 4,176,813 6,146,165 8,456,388 12,051,352  

 กรณีขายสินคารวมกันไดปแรกวันละ 5,479 บาท  5,479 6,575 7,890 9,468 11,362 13,635 16,362 19,634 23,561 28,273  

 คาใชจายในการบริหาร/ยอดขาย  17% 14% 12% 11% 10% 9% 8% 7% 7% 6%  

 คาดการณยอดขายตอวัน  5,479 6,575 7,890 9,468 11,362 13,635 16,362 19,634 23,561 28,273  

 จุดคุมทุนตอวัน  4,651 4,566 4,592 4,795 4,951 3,317 3,589 3,816 4,078 4,458  
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ตารางที่ 15 ประมาณการงบกําไรขาดทุนตั้งแต ป พ.ศ.2553 - พ.ศ.2562 กรณีรานเพื่อนแวนกรณียอดขายต่ํากวาเปาหมาย 50% และมียอดขายเฉลี่ยเพิ่มขึ้น 

20% ตอป  
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 เงินลงทนุเบื้องตน              

 เครื่องมืออุปกรณ,เครื่องใชสํานักงาน 1,365,000 บาท              

 เงินลงทนุหมนุเวียนเริ่มตน 1,475,000 บาท              

 คาใชจายตกแตงสถานที่ทั้งหมด 500,000 บาท              

 รวมทั้งโครงการ 3,340,000บาท              

              

 รายได :-              

 ยอดขาย              

 แวนตา (สัดสวน 50% จากยอดขาย)  500,000 600,000 720,000 864,000 1,036,800 1,244,160 1,492,992 1,791,590 2,149,908 2,579,890  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

 เลนสสายตา ( สัดสวน 40% จากยอดขาย)  400,000 480,000 576,000 691,200 829,440 995,328 1,194,394 1,433,272 1,719,927 2,063,912  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

 คอนแทคเลนสและน้ํายา (สัดสวน10% จากยอดขาย)  100,000 120,000 144,000 172,800 207,360 248,832 298,598 358,318 429,982 515,978  คาดการณยอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราปละ20%  

รายไดรวม 1,000,000 1,200,000 1,440,000 1,728,000 2,073,600 2,488,320 2,985,984 3,583,181 4,299,817 5,159,780 
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ตารางที่ 15 (ตอ) 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

คาใชจายตนทุนสินคา :-            

แวนตา 200,000 240,000 288,000 345,600 414,720 497,664 597,197 716,636 859,963 1,031,956  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 เลนสสายตา  160,000 192,000 230,400 276,480 331,776 398,131 477,757 573,309 687,971 825,565  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 40 ของยอดขาย  

 คอนแทคเลนสและน้ํายาทําความสะอาด  80,000 96,000 115,200 138,240 165,888 199,066 238,879 286,654 343,985 412,782  ตนทุนสินคาเทากับรอยละ 80 ของยอดขาย  

 รวมคาใชจายตนทนุสินคา  440,000 528,000 633,600 760,320 912,384 1,094,861 1,313,833 1,576,600 1,891,919 2,270,303 
 ตนทุนสินคาเฉลี่ยเทากับรอยละ 44 ของ
ยอดขาย  

 รวมกําไรขั้นตน  560,000 672,000 806,400 967,680 1,161,216 1,393,459 1,672,151 2,006,581 2,407,897 2,889,477   

 คาใชจายบริหารและดําเนินงาน :-              

 คาใชจายเกี่ยวกับพนักงาน              

  - - - - - - - - -  
    เงินเดอืน (ชาง 9,000 บาท,พนักงานขาย 2 คนๆ ละ 
6,000 บาท)  252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 321,623 337,704 354,589 372,319 390,935 คาดมีการปรับเงินเดอืนเพิ่มขึ้นทุกปๆ ละรอยละ 5 

    โบนัส              

    คาตอบแทน incentive ของพนักงานขาย  25,000 30,000 36,000 43,200 51,840 62,208 74,650 89,580 107,495 128,995   รอยละ5 จากยอดขายแวนตา 

    คาสัมมนาและฝกอบรม  30,000           คาอบรมชางและพนักงานขาย  

 รวมคาใชจายบริหารและดําเนินงาน   307,000 294,600 313,830 334,922 358,148 383,831 412,354 444,169 479,814 519,929 
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ตารางที่ 15 (ตอ) 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

คาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณ :-               

    คาเชา  120,000 120,000 120,000 132,000 132,000 132,000 145,200 145,000 145,000 
        
159,500   คาดคาเชามีการปรับขึ้นรอยละ10 ทุกๆ 3  ป  

    คาเสื่อมราคา - สวนปรับปรุงและตกแตง  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000       
 คาใชจายตกแตง 500,000บ.คาเสื่อมคิด
ระยะเวลา 5 ป  

    คาเสื่อมราคา - เครื่องมืออุปกรณ  268,000 268,000 268,000 268,000 268,000       
 ซื้อแบบผอน 5 ปโดยมีอายุการใชงานเฉลี่ย
ระยะเวลา 10 ป  

    ภาษีโรงเรือน  12,500 12,500 12,500 13,750 13,750 13,750 15,125 15,104 15,104 
           
16,615   เงินคาเชาตอเดอืนคูณ 1.25  

    คาโทรศัพทรวมอนิเตอรเน็ต  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
             
6,000   เดือนละ 500 บาท  

    คาไฟฟา+คาเบ็ดเตล็ด  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
           
63,000   ปรับเพิ่มรอยละ 3 ทุกๆ 5 ป  

    คาน้ําประปา  1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
             
1,200    

 รวมคาใชจายเกี่ยวกับอาคารสถานที่และอุปกรณฯ  567,700 567,700 567,700 580,950 580,950 215,950 230,525 230,304 230,304 
      
246,315    

 คาภาษีอากร :-             

    ภาษีปาย  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000   

 รวมคาภาษีอากร  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000  
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ตารางที่ 15 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 คาใชจายดําเนินงานอื่น :-              

    คาเสื่อมกลองดิจิตอลคอมพิวเตอร  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000       คากลองดิจิตอลและคาคอมพิวเตอร 1 ชุด  

    คาโฆษณา  20,000 10,000           

    คาสงเสริมการขาย  10,000 10,000         
 คาใชจายที่จะเกิดขึ้นตามกลยุทธ/แผนการตลาด 
(Action Plan) เพื่อสงเสริมการตลาด  

    คาเครื่องดื่ม  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000   

 รวมคาใชจายดําเนินงานอื่น  45,000 35,000 15,000 15,000 15,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000   

 รวมคาใชจายดําเนินงาน  925,700 903,300 902,530 936,872 960,098 615,781 658,879 690,473 726,118 782,244   

 กําไร (ขาดทุน) หลังหักคาใชจายดําเนินงาน  
-     

365,700 
-   

231,300 
-      

96,130 30,809 201,118 777,678 1,013,272 1,316,108 1,681,779 2,107,233   

 ภาษี     3,081 20,112 77,768 101,327 131,611 168,178 210,723 
 จดทะเบยีนแบบหจก. เหมาจายประมาณ 10 %  
ตอป  

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิหลังหักภาษี  
-     

365,700 
-   

231,300 
-      

96,130 27,728 181,007 699,910 911,945 1,184,497 1,513,601 1,896,510   

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิ+คาเสื่อม  
-     

260,700 
-   

126,300 8,870 132,728 286,007 699,910 911,945 1,184,497 1,513,601 1,896,510  บวกกลับคาเสื่อมตกแตงและกลองและคอม. 5 ปแรก  

          3,371,510 
 บวกกลับเงนิทุนหมุนเวียนเริ่มตน 1,475,000 บาท 
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ตารางที่ 15 (ตอ) 
 

           วันที่จัดทํา   

 รายการ   ป 2553   ป 2554   ป 2555   ป 2556   ป 2557   ป 2558   ป 2559   ป 2560   ป 2561    ป 2562   หมายเหต ุ 

 NPV  -  248,291 -  114,554 7,662 109,195 224,086 522,273 648,119 801,668 975,667 2,069,770  

 DPB  -2,248,291 -  2,362,845 -  2,355,183 -  2,245,988 -  2,021,902 -  1,499,629 -   851,509 -  49,841 925,826 2,995,596  

 กรณีขายสินคารวมกันไดปแรกวันละ2740 บาท  2,740 3,288 3,945 4,734 5,681 6,817 8,181 9,817 11,780 14,136  

 คาใชจายในการบริหาร/ยอดขาย  31% 25% 22% 19% 17% 15% 14% 12% 11% 10%  

 คาดการณยอดขายตอวัน  2,740 3,288 3,945 4,734 5,681 6,817 8,181 9,817 11,780 14,136  

 จุดคุมทุนตอวัน  4,529 4,419 4,416 4,584 4,697 3,013 3,223 3,378 3,552 3,827  
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แวนตา 
(จากวิกิพเีดยี สารานุกรมเสรี) 

 
แวนตาสมัยใหม 

 แวนตา เปนเลนสท่ีสวมอยูในกรอบ สําหรับใสขางหนาตา ปกติเพื่อปรับแกการ
มองเห็น ปองกันตา หรือเพือ่ปองรังสีเหนือมวง แวนสมัยใหมโดยท่ัวไปทําจากโลหะหรือพลาสติก 

ท่ีมา : 
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8

%95%E0%B8%B2 
 
 
 
 

ทวงทํานองดําเนินชีวิต :วัฒนธรรมแหงสันติภาพหรือวัฒนธรรมแหงความรุนแรง 
โครงการขาวสารทิศทางประเทศไทย (TTMP) 

รายงานฉบับท่ี 6 ประจําไตรมาสท่ี 2 (เมษายน-มิถุนายน 2543) 
 

(อนุช  อาภาภริม) 
 

 ทวงทํานองดําเนินชีวิตหรือไลฟสไตล (Lifestyle) หมายถึง วิถีชีวิตหรือทวงทํานอง
ดําเนินชีวิตท่ีสะทอนทัศนคติและคานิยมของบุคคลหรือกลุมและสังคมหนึ่ง คําวาไลฟสไตลนี้ เร่ิม
ใชกันเม่ือกอนสงครามโลกคร้ังท่ี 2 และถูกวิจารณวาเปนคําท่ีสรางข้ึนเพื่อสนับสนุนหรือสรางนิสัย
การบริโภค การแตงตัว และการพักผอน ซึ่งใชเปนเกณฑเบ้ืองตนในการจัดช้ันทางสังคม อยางไรก็
ตาม คําน้ีก็อยูรอดและเปนท่ีนิยมใชจนถึงปจจุบันรวมท้ังในประเทศไทย ซ่ึงสามารถพบไดท่ัวไปใน
ส่ือส่ิงพิมพ 

 
ท่ีมา :  

www.trf.or.th/ttmp/index.htm 
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แ ว น ต า ท่ี ดี  มี ลั ก ษ ณ ะ อ ย า ง ไ ร  
(น.พ. ศุภพงศ ถิรคุณวิชชะ) 

จักษแุพทย 
หลักการของแวนตา 
 แวนตาประกอบดวยสองสวน คือ สวนท่ีเปนโลหะหรือพลาสติกและสวนท่ีเปนเลนส
ถูกผลิตข้ึนมาเพื่อแกไขภาวะท่ีมีสายตาผิดปกติ ซ่ึงมีอยูดวยกัน 4 กรณี ดังนี้ 
 สายตาส้ัน หมายถึง ภาวะท่ีตาไมสามารถมองไกลไดชัดเจน แตสามารถมองส่ิงของ
ใกลๆ ไดชัดเจน เราจึงเรียกวา ส้ัน หรือ ใกล ไมใช ไกล หรือ ยาว 
 สายตายาว หมายถึง ภาวะท่ีตามองไกล ๆ ไดชัดเจนหรืออาจจะมองไกลไมคอยชัดก็ได 
และมักจะมีปญหาเวลามองใกล ๆ ไมคอยชัดดวย เราจึงเรียกวา ยาว ถาพบในเด็กเล็กอาจเกิดภาวะ
ตาเหล ตาเข รวมดวย 
 สายตาเอียง หมายถึง ภาวะท่ีตามองไมชัดเจน เนื่องมาจากความโคงของกระจกตา ไม
เปนรูปทรงกลมเหมือนลูกฟุตบอล แตจะรี ๆ เหมือนลูกรักบ้ี และคําวาตาเอียงไมใชภาวะตาเหล
หรือตาเข กลาวโดยรวมก็คือ สายตาส้ัน สายตายาว หรือสายตาเอียงลวนทําใหตามองเห็นไมชัดเจน 
ยังมีสายตาอีกประเภทหนึ่งเรียกวา  
 สายตาคนแก หรือสายตาสูงอายุ หมายถึง สายตาซ่ึงเกิดกับผูท่ีเร่ิมมีอายุมากข้ึน 
โดยท่ัวไปมักจะเร่ิมมีอาการเม่ืออายุ 40 ปข้ึนไป อาการที่วาคือจะเร่ิมมองหรืออานหนังสือระยะใกลๆ 
หรือระยะปกติท่ีเคยอานได ไมคอยชัดเจนแลว บางคนจะรูสึกตาพรา บางคนอาจมีอาการปวดตา แต
เวลามองไกลจะรูสึกเห็นไดปกติ (ยกเวนวามีสายตายาว ส้ัน หรือ เอียง รวมดวย) แตคนท่ัวไปมัก
เรียกภาวะนี้วา สายตายาว คือมองใกล ๆ ไมชัดแลวตองถือหนังสือหาง ๆ มากข้ึน และแวนท่ีใชก็ใช
เลนสชนิดเดียวกับคนสายตายาว เชนกัน 
 ท้ัง 4 กรณีท่ีกลาวมาแลว มีความจําเปนตองใชแวนตาเพ่ือแกไขภาวะสายตาท่ีมีอยู ทํา
ใหกลับมองเห็นไดเหมือนคนปกติท่ัวไป ยังมีอีก 2 กรณีท่ีอาจใชหรือไมใชแวนตาก็ไดนั่น คือ ภาวะ
ท่ีมีสายตาเพียงเล็กนอย กรณีนี้การใสแวนหรือไมใสจะมองเห็นไดไมแตกตางกันมากนัก และการ
ใสแวนเพื่อความสวยงามแฟช่ัน หรือ เพ่ิมบุคลิกภาพใหดูดีข้ึน 2 กรณีหลังนี้อาจไมจําเปนตองใช
แวนตาก็ได 
 การท่ีแวนตาสามารถแกไขภาวะสายตาผิดปกติได เพราะอาศัยคุณลักษณะของเลนสใน
การหักเหแสงนั่นเอง คือ ใชเลนสนูนเพื่อแกสายตายาว และสายตาสูงอายุ ใชเลนสเวาเพื่อแกสายตา
ส้ัน และใชเลนสเอียงเพื่อแกภาวะสายตาเอียง 
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 สวนประกอบของแวนตา แวนตาประกอบดวย 2 สวน คือ กรอบแวน และเลนสแวนตา 
 1. กรอบแวนตา อาจทําจากวัสดุท่ีเปนโลหะหรือพลาสติก หรือท้ัง 2 อยาง รวมกัน ทํา
ข้ึนเปนหนาแวนตามีชอง 2 ชอง สําหรับใสเลนส และขาแวนตาสําหรับสวมเกี่ยวกับใบหู พลาสติก
ท่ีนํามาใชทํากรอบแวนตา มี 2 ชนิด คือ พลาสติกชนิดนิ่มซ่ึงยืดหยุนไดมาก และพสาสติกแข็งซ่ึง
ยืดหยุนไดคอยได ดังนั้น พลาสติกชนิดนิ่มจึงมีโอกาสแตกหักนอยกวาชนิดแข็ง สวนโลหะท่ีนํามา
ประกอบเปนกรอบนั้น มีหลายชนิดท้ังสเตนเลส เหล็ก นิกเกิ้ล ไททาเนียม ในกรณีท่ีไมใชไททา
เนียม น้ําหนักกรอบจะหนักกวาและโอกาสเกิดสนิมหรือเกิดการแพจะมีไดมากกวาโดยเฉพาะนิก
เกิ้ล กรอบแวนบางชนิดทําจากโลหะท่ีปราศจากโลหะท่ีปราศจากนิกเกิ้ล (nickle free) ก็อาจชวยลด
การแพลงได การเคลือบทองหรือการชุบทองของกรอบแวนก็มีความสําคัญ ถาชุบทองไดดีก็จะเกิด
การลอกนอยกวา  
 2. เลนสสายตา ทําจากวัสดุท่ีเปนพลาสติกหรือกระจก เปนเลนสเวา เลนสนูน หรือ
เลนสเอียง เลนสพลาสติกมีขอดีกวากระจกตรงท่ีเบากวาไมแตกงาย แตมีขอเสียตรงที่อาจมีลอยขีด
ขวนท่ีพื้นผิวหนาไดงายกวา โดยท่ัวไปเลนสกระจกจักษุแพทยมักจะไมคอยแนะนํา เนื่องจาก
อันตรายจากกระจกเลนสท่ีแตกเนื่องจากอุบัติเหตุ อาจทําใหสูญเสียตาอยางถาวรได นอกจากเลนส
ธรรมดาแลว ยังมีเลนสพิเศษตาง ๆ เพื่อเพิ่มคุณลักษณะใหกับเลนสอีก เชน การเคลือบแข็งเพื่อลด
รอยขีดขวน  การเคลือบ multicoat เพื่อลดการสะทอนกลับของแสงท่ีจะเขาสูตาทําใหการมองเห็น
ภาพชัดเจนยิ่งกวา  
  2.1  เลนสยอสวน คือ เลนสท่ีมีคาดัชนีหักเหแสงมากกวาปกติ ดังนั้น เลนสชนิดนี้จะ
บางกวาเลนสท่ัวๆ ไป และมักจะแนะนําใหใชในกรณีท่ีสายตามาก ๆ เพ่ือลดนํ้าหนักของเลนสให
นอยลง 
  2.2  เลนสสองชั้น คือเลนสท่ีทําใหสามารถมองท้ังไกลและใกลไดชัดเจน แตจะเห็น
รอยตอระหวางเลนส แตบางคนอาจไมชอบรอยตอระหวางเลนส ก็อาจเลือกเลนสท่ีลบรอยตอ
ระหวางเลนสได 
  2.3  เลนสหลายชั้นหรือหลายโฟกัส (progressive lens) เปนเลนสท่ีทําใหมองไดท้ัง
ไกลและใกลชัดทุกระยะและไมมีรอยตอระหวางเลนส 
  2.4  เลนสเปล่ียนสี คือ เลนสท่ีมีคุณสมบัติพิเศษเม่ือถูกแสงแดด หรืออยูกลางแจง
เลนสจะเปล่ียนสีใหเขมข้ึนเองเพื่อกันแสงแดด แตเวลาเขาท่ีรมสีเลนสก็จะจางลงจนใสเหมือนเดิม 
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การเลือกแวนตา 

 1. ขนาดของแวนตา กรอบแวนตาจะมีขนาดตาง ๆ กันหลายขนาด ซ่ึงข้ึนอยูกับขนาด
ของหนาแวนตาแตละชอง มีตั้งแตความกวาง 40 มม. ไปจนถึง 60 กวามม. สวนใหญเด็กเล็กมักจะ
ใชขนาด 40 กวามม. แตถาเปนเด็กโตหรือหนุมสาวก็ประมาณ 50 กวามม. แตบางรายที่มีรูปหนา
คอนขางใหญ อาจตองใชขนาด 60 หรือ 60 กวามม. เพื่อลดการกดบีบศีรษะบริเวณขมับจากขาแวน 
เพราะทําใหปวดศีรษะได และเห็นเปนรอยขาแวนบริเวณใบหนา หรืออาจเลือกกรอบแวนตาท่ีมีขา
แวนตาเปนสปริงเนื่องจากขาแวนจะกางไดมากกวาธรรมดาลดการกดบีบบริเวณขมับศีรษะ การ
เลือกขนาดท่ีไมเหมาะสมกับใบหนา เชนเล็กเกินไปหรือใหญเกินไป แทนท่ีจะชวยเพิ่มบุคลิกภาพท่ี
ดี กลับทําใหดูไมสวยงามไดเชนกัน 
 2. รูปทรงของแวนตา มีหลากหลายรูปแบบ ตั้งแต กลม รี สามเหล่ียม ส่ีเหล่ียม แปด
เหล่ียม และก็จะมีลูกเลนในแตละแบบตาง ๆ กันออกไปอีก แตในปจจุบันหนาแวนสวนใหญจะเปน
ทรงรีรูปไข จะแตกตางกันท่ีลูกเลน ลวดลาย บริเวณขาแวนตา การเลือกรูปทรงแวนควรให
เหมาะสมเขากันไดกับใบหนาทําใหเพิ่มบุคลิกภาพท่ีดีข้ึน  
 3. เลนสสายตา ดังไดกลาวมาแลววาเลนสมีหลากหลายชนิด ดังนั้น จึงจําเปนตองเลือก
ใหเหมาะสมกับการใชงาน เชน ถามีภาวะสายตามากๆ อาจเลือกเปนเลนสยอสวนเพื่อจะไดลด
น้ําหนักของแวนตา ถาเปนสายตาสูงอายุอาจเลือกเปนเลนสช้ันเดียวสําหรับอานหนังสืออยางเดียว 
(มองไกลไมได) หรือเลือกเปนเลนสสองชั้นหรือเลนส progressive สําหรับใสติดตาตลอดเวลาไม
ตองถอดแวนตาเขา ๆ ออก ๆ เวลากมหรือเงยก็จะเห็นชัดตลอด ในกรณีท่ีตองการใชแวนกันแดด
และมีสายตาอยูดวย ก็อาจยอมหรือเคลือบกันแดดบนเลนส หรือเลือกเปนเลนสเปล่ียนสีก็ไดเชนกัน 
 4.  ราคาแวนตา เปนเร่ืองท่ียากลําบากสําหรับผูบริโภคท่ีจะตองตัดสินใจวาราคาแพง
เกินไปหรือไม เพราะแวนท่ีลดราคา 50%-60% นั้นอาจราคาแพงกวาแวนท่ีลดราคา 10%-20% ก็ได 
และคุณภาพของแวนก็อาจดอยกวา ยิ่งถามีแลกแจกแถมดวยก็ตองพิจารณามากหนอยวาคุมคากับ
การลงทุนหรือไม หมอแนะนําใหเลือกแวนท่ีพอมีช่ือคุนหูคุนตาอยูบาง เพราะแมวาราคาจะแพงกวา
บางแตคุณภาพแวนตาจะดีกวาแนนอน พูดงาย ๆ คือ ผูบริโภคจะไดรับประโยชนสูงสุดและไมถูก
เอาเปรียบมากเกินไป  
 
การวัดสายตา แบงเปน 2 วิธีใหญ ๆ คือ  

 1. OBJECTIVE METHOD 
 2. SUBJECTIVE METHOD 
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 OBJECTIVE METHOD คือ การวัดสายตาโดยจักษุแพทยเทานั้น (เนื่องจากตองทํา
การหยอดตาใหกลามเนื้อตาทํางานลดลงเพ่ือทดสอบสายตาท่ีเปนจริง) จะใชในกรณีท่ีผูปวยเปนเด็ก
ไมสามารถโตตอบหรือทดสอบสายตาได หรือผูปวยท่ีไมรูตัว หรือตอบสนองไมคอยได สวน  
 SUBJECTIVE METHOD เปนการวัดสายตาโดยใหผูปวยตอบสนองหรือโตตอบดวย
ตนเองวาเห็นชัดดีหรือไม หมอแนะนําวาควรวัดกับจักษุแพทยหรือผูท่ีมีความชํานาญจริง ๆ 
ไมเชนนั้นอาจไดคาสายตาท่ีผิดพลาดไมถูกตอง ทําใหเสียเงินเสียเวลา และอาจปวดตาหรือมองไม
ชัดดวย ผูปวยสูงอายุบางรายมีตอกระจกรวมดวย การแกไขดวยแวนตาอาจไมเกิดประโยชนสูงสุด 
แตก็อาจไดแวนตามาใส เนื่องจากบางทีผูขายตองการจะขายแตสินคาโดยมิไดคํานึงถึงผูบริโภควา
จะเปนเชนไร ซ่ึงเปนปญหาท่ีจักษุแพทยพบบอยมากและตองแกไขให อีกส่ิงหนึ่งท่ีมักพบบอยคร้ัง 
คือวัดสายตาจากที่หนึ่งและไปประกอบแวนจากอีกสถานท่ีหนึ่ง มักจะมีการแกคาสายตากันใหม 
เนื่องจากผูประกอบไมตองการประกอบตามคาสายตาท่ีไดรับมากลัวจะผิดพลาดและตองแกไขให
ลูกคาอีกคร้ัง ทําใหผูบริโภคสับสนวาแทจริงสายตาเปนเทาไร ดังนั้น แนะนําวาวัดสายตาท่ีใดก็
ประกอบแวนตาท่ีนั่น เพื่อจะไดรับการดูแลอยางตอเนื่องเหมาะสม  
จะเห็นไดวาการจะมีแวนตาสักอัน ควรคํานึงถึงส่ิงตาง ๆ ท่ีกลาวมาแลวมากมาย เพื่อใหไดแวนตาท่ี
ถูกใจและคุมคา หากทานมีปญหาเร่ืองสายตาและยังไมไดรับการตรวจเช็คและแกไข เชิญปรึกษา
จักษุแพทย โรงพยาบาลไทยนครินทร ไดทุกเวลา และทางโรงพยาบาลไดจัดใหมีรานแวนตาไว
บริการทานแลว ปใหมนี้เลือกสรรของขวัญใหกับตัวคุณเอง ดวยแวนตาที่มีคุณภาพ ราคาพรอม
เลนสตั้งแต ราคา 1,590 บาทข้ึนไป ดวยความปรารถนาดี สวัสดีปใหมครับ  
 

ท่ีมา : 
http://www.thainakarin.co.th/tipsdetailth.php?id=99 
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อันวาดวย แวนตากันแดด ? 
 

            ลมรอน ซัมเมอร ...ซัมเมอร อยางนี้ แดดก็จา ลมก็แรง แสงก็แผดเผา ทําใหสาวๆ ตอง
ดูแลตัวเองเปนพิเศษ ใครๆ เคาอาจจะขอบํารุงผิวใหขาวราวกับเตาหูขาว? ! มาเปนอันดับหนึ่ง แต
อีกส่ิงท่ีสาวๆ อาจจะนึกไมถึง ก็คือ แวนตากันแดด ! 
         แวนตากันแดด เปนแอ็คเซสซอร่ีท่ีสุดแสนจะเปยมประโยชนอยางสารพันจะกลาว ท้ัง
กันแดด ท้ังกันลม ท้ังกันฝุน แถมถาเลือกใสใหเขากับใบหนาและชุดเส้ือผาท่ีเราสวมใสอยูละก็ เริ่ด
..........ด ไปจนถึงดาวอังคารเลยทีเดียว ! 
         สาวๆ นอยคนนัก ท่ีจะกลาสวมแวนตากันแดด เพราะจะดูเปนสาวเปร้ียว แตงตัวจัด ท้ัง
เกะกะรกสายตา ใสแลวก็ขัดเขิน  เกงกางไปหมด อีกท้ังยังเลือกใสใหเขากับรูปหนาไมเปน  ชุดสวย
ท่ีอุตสาหเลือกใสมาท้ังวี่ท้ังวัน ก็เปนอันวา "อวสาน" กันซะงายๆ แบบท่ีเรียกวาฝงจนลืมเกิดกันไป
เลย  เพราะกลัวพลาด ก็เลยไมใสดีกวา เราก็เลยมีขอมูลดีๆ มาบอกตอกัน ... 
   
เลือกแวนตายังไงดี 
          แวนตาในปจจุบันนอกจากจะเปนส่ิงท่ีชวยในการมองเห็นสําหรับผูที่มีปญหาสายตา
แลว ยังนับเปนเคร่ืองประดับช้ินสําคัญ ท่ีอยูบนใบหนาของเราอีกดวย ส่ิงท่ีตองคํานึงถึงในการเลือก
แวนตา อยางเชน  

      ความสบายในขณะสวมใสแวนตาตลอดท้ังวัน  
      น้ําหนักของกรอบแวนก็มีสวนสําคัญในการเลือกใช  

                             ความทนทานและแข็งแรงของกรอบแวนตา โดยเฉพาะผูท่ีมีสายตาที่มีความหนา
ของเลนสมากๆ  
 
การเลือกแวนกรอบแวนใหเขากับรูปหนา  
         รูปหนาคนเรามีหลายแบบแตละรูปหนา ก็ใสกรอบแวนท่ีสามารถเสริมจุดเดนไดดวย
การเลือกกรอบใหเหมาะสมกับรูปหนา โดยการเลือกใหเขากับลักษณะรูปหนาดังตอไปน้ี  
        1.  หนารูปไข ( OVAL ) กรอบแวนท่ีเหมาะ สมควรเปนกรอบท่ีกวางเทากัน ผูท่ีมี
ใบหนารูปไข สามารถใสแวนไดทุกรูปแบบท้ังแบบโคง แบบเหล่ียม กรอบขนาดใหญ กรอบขนาด
เล็ก แตควรหลีกเล่ียงกรอบแวนท่ีมีตําแหนงขาแวนต่ํา และอยาใหแวนยื่นออกจากใบหนามาก
เกินไป 
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2. หนารูปทรงกลม ( ROUND ) รูปหนามีความกวางและยาวเทาๆกัน เหมือนโดเรมอน 
ควรหลีกเล่ียงกรอบท่ีลักษณะกลมท้ังหลาย กรอบท่ีเหมาะสมไดแก กรอบท่ีตําแหนงขาแวนสูงหรือ
อยูตรงกลาง อาจจะเปนทรงปกผีเส้ือ ทรงรี ทรงเหล่ียม 

3. หนารูปทรงส่ีเหล่ียมยาว ( OBLONG ) รูปหนาท่ีความกวางนอยกวาความยาวตองใช
เปนกรอบทรงกลม หรือกรอบท่ีมีแนวนอนเลือกกรอบที่ตบแตงขาแวนโดยควรมีตําแหนงขาแวน
ต่ําเชน ทรงกลม ทรงรี แวนรูปโคงสีกรอบควรสีออนๆ เลือกกรอบท่ีเปนโลหะ หลีกเล่ียงแวนท่ีเปน
เหล่ียมๆ มุมๆ อยางเด็ดขาด  

4. หนารูปสามเหล่ียมตั้ง ( BASE – DOWNTRIANGLE ) รูปหนาแบบนี้หนาผากแคบ 
ชวงโหนกแกมและคางจะกวางควรเลือกกรอบดานบนกวางและหนา สวนดานลางควรทํามุมเขา 
เชน กรอบส่ีเหล่ียมหรือกรอบโลหะท่ีดานลางเปนแบบ ไมมีกรอบก็ได  

5. หนารูปส่ีเหล่ียมขาวหลามตัด (DIAMOND) รูปหนาแบบนี้หนาผากและคางจะแคบ 
โหนกแกมจะกวางท่ีสุด กรอบแวนท่ีเหมาะสมเปนกรอบทรงกลม ทรงรี หรือกรอบประเภทท่ีไมมี
ขอบดานลาง ( RIMLESS )  
 
การดูแลรักษากรอบแวน  
   1.  กรอบแวนตานั้นสกปรกไดงาย ซ่ึงอาจเปนเพราะผลิตภัณฑบํารุงรักษาผิว , เรือนผม 
ดังนั้นควรทําความสะอาดกรอบแวนตาดวยนํ้ายาท่ีใชทําความสะอาดแวนตาเทานั้น อยางนอยวันละ 
1 คร้ัง  
 2.  ใหใชแปรงสีฟนที่ไมใชแลว ทําความสะอาดดานหลังแปนจมูกท้ังสองขาง ควรระวัง
อยาใหแปรงสีฟนโดนเลนสเพราะจะทําใหเลนสเปนรอย  
 3.  ควรใชผาเช็ดเลนสหอแวนตาและเก็บไวในกลองแวนหรือซองแวนทุกคร้ังเม่ือไมใช
งาน  
 4.  ไมควรเก็บแวนไวในกระเปาเส้ือเพราะอาจทําใหกรอบเปนรอยไดงาย เพราะใน
กระเปาเส้ืออาจมีปากกา,เหรียญ ฯลฯ  
 5.  แวนตาหลวม,คับ,เสียรูปทรงหรือชํารุด ไมควรปรับแตงทรงเอง ควรนําไปใหผูท่ีมี
ความชํานาญเฉพาะทางแกไขให  
 

      ท่ีมา : 
http://women.mthai.com/views_Trend-Fashion_11_50_6572_1.women 
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วิธีทําความสะอาดแวนตา แบบงายๆ (เกร็ด นารู) 
 

1. ใหใชแปงฝุนโรยไปท่ีเลนสของแวนตา จากนั้นใชผานุมเช็ด สวนการทําความสะอาด
กรอบแวนนั้นใหใชน้ําอุน 1 ขัน ผสมกับเมทิลแอลกอฮอล 1 ชอนโตะใหเจือจาง นําสําลีมาพันปลาย
ไมจิ้มฟน จากนั้นชุบน้ําอุน ท่ีผสมไวแลวนําไปเช็ดทุกซอกทุกมุม ของแวนตาใหท่ัว  

2. หากแวนตาขุนมัว ขณะกําลังทําอาหาร โดยมีสาเหตุมาจากควันอาหาร ควันไฟหรือ
ควันไอน้ํา ใหลางแวนตาดวยน้ําผสมสบูหรือน้ํายาลางจาน แลวจึงลางดวยน้าํสะอาดอีกคร้ัง จากนัน้
ใชผาซามัวรหรือผาสักหลาดเช็ดใหแหง  

3. สวนแวนตาท่ีมีไอน้ําจับ ขณะท่ีอากาศหนาว หรือเย็นจดันั้นใหใชน้ําสบูลางสัปดาห
ละคร้ัง  

ท่ีมา : 
http://sakid.com/2008/09/22/8471/ 

 
แวนตา บอกนสัิย 

 
 แวนตากรอบดํา 

 คุณหวังแสดงลักษณะท่ีหนักแนนตอผูคน คุณมักแสดงใหผูคนเห็นวาคุณรักประเพณีซ่ึง
สืบทอดมาแตโบราณ คุณเปนคนหลงตัวเอง คุณมีความสุภาพเรียบรอยตอเพื่อนฝูงพวกเขาก็ยอมรับ
คุณพอสมควร..แตวามิตรภาพของพวกคุณไมลึกซ้ึง 
 

 แวนตากรอบทอง 
 ขณะท่ีผูคนมองคุณ คุณหวังอยากใหพวกเขามีความรูสึกวาคุณคือผูคงแกเรียนท่ีมีความ
สุภาพเรียบรอย คุณสนใจบุคลิกภายนอกของตนเองเปนอยางยิ่งโดยเฉพาะขณะท่ีคุณนัดเพ่ือนๆ คุณ
จะตองแตงกายดีเยี่ยม ขณะเดียวกันระหวางพูดคุยกับเพื่อน คุณจะแอบแนะนําตนเองวาคือผูอยูใน
ครอบครัวท่ีมีฐานะ คุณชอบแสดงความคิดเห็นพิเศษบางอยางเพื่อแสดงวาตนเองไมเหมือนใคร 
 

 แวนตาซอนรูป 
 คุณไมขอความรักหรือรับรักใครงายๆ คุณตองดูใหแนชัดวาตองเขากันไดท้ังจิตใจและ
บุคลิกภายนอก จึงจะคิดตริตรองถึงเร่ืองความรัก ทางดานการเลือกคบเพ่ือน คุณคิดวาหากความคิด
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ไมตรงกันก็ยากที่จะคบหากัน ดวยเหตุนี้ นอกจากฝายตรงขามมีคานิยมเชนเดียวกับคุณ มิเชนนั้น
คุณจะไมคิดท่ีจะคบเขาเปนเพื่อน 
 

 แวนตาไมมีกรอบ 
 เม่ือเผชิญปญหาคุณสามารถคิดตริตรองและแกไขปญหาได คุณคิดวาตนเองคือผูใชกล
อุบายเกง ดวยเหตุนี้ขณะไปมาหาสูกับผูคน แมวาฝายตรงขามจะไมมีเลหเหล่ียม คุณก็จะเช่ือมตอกับ
เขาดวยความระมัดระวัง ไมพูดความในใจของคุณออกมาตรงๆ 
 

 แวนตากันแดด 
 คุณคือคนไมซ่ือสัตยสุจริต คุณไมยอมมองผูคนดวยใบหนาท่ีแทจริง ดวยเหตุนี ้ผูคนซ่ึง
เขาใจคุณจริงๆจึงมีนอยมาก และท่ีมองเหน็นั้นเปนเพยีงผิวเผินของคุณ 
 

 แวนตาแบบนกับิน 
 คุณชอบใหผูอ่ืนมีความรูสึกลึกซ้ึง ลึกจนมิอาจคาดคะเน แตความจริงแลว ผูคนซ่ึงอยู
รวมกับคุณนานหนอยตางทราบวา ท่ีจริงคุณคือคนตรงไปตรงมา ความรูสึกล้ีลับท่ีคณมีอยูเปนการ
สรางข้ึนมาท้ังนั้น มนุษยสัมพันธของคุณต็มไปดวยความขัดแยง การปฏิบัติตอเพื่อนสนิท บางคร้ัง
คุณก็ทํารายฝายตรงขามอยางไมมีสาเหตุ แตหลังจากเกิดเร่ืองแลว คุณก็ใชคาเสียหายใหจนเกินไป 
ทําจนผูคนงงไปหมด 
 

 แวนตากรอบสี 
 คุณกลัวความเหงา แตละวันตารางเวลาของคุณจะมีรายการเต็มไปหมด ส่ิงของหรือของ
เลนท่ีวางตลาดใหมๆ คุณจะตองเปนลูกคารายแรก คุณชอบใหผูอ่ืนคิดวาคุณคือผูเขาใจชีวิตเขาใจหา
ความสุข และเปนคนทันสมัย 
 

ท่ีมา : 
http://women.kapook.com/horo00058/ 
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อยากซ้ือแวนกันแดด แตเลือกไมเปน ทําไงดี... 
 
           วิธีการเลือกซ้ือแวนตาแตละชนิดนั้น หลักงายๆ เลยคือตองสวมใส แลวสบายตาคะ 
รองลงมาน่ันคือเลือกแบบใหเหมาะกับใบหนา และถาจะใหดี ไหนๆซ้ือแลวก็เลือกใหเขากับเทรนด
หนอยก็เวิรคคะ 
 
สวนเคล็ดลับในการเลือกซ้ือแวนมีดังนี้คะ 
 1.  แวนท่ีมีคุณภาพดี ตองเปนเลนสชนิดท่ีสามารถกันแสง UVA และ UVB ไดอยาง
นอย ไมต่ํากวา 75 % ข้ึนไปคะ 
 2.  ถาคุณอยากเลือกแวนท่ีเลนสเปนสี อยางพวกแวนตากนัแดด ควรเลือกใช สีโทน
น้ําตาล เทา หรือเขียวคะ เพราะสีพวกนี้เปนสีท่ีสามารถมองเห็นแสงธรรมชาติไดไมผิดเพี้ยนนัก แต
ถาเปนสีแดง น้ําเงิน เหลือง อาจทําใหคุณตาลายได ถาใสนานๆ และยงัอาจเกิดอันตรายตอดวงตาได
นะคะ 
 3.  ลองสวมแวนกันแดด แลวสองกระจกดู ถายังมองเห็นดวงตาของตัวเองอยู แสดงวา 
เลนสอาจจะกรองแสงไดไมดีพอคะ 
 4.  สุดทาย ไหนๆ ก็จะซ้ือแลว อยาเลือกซ้ือแวนตาราคาถูกคะ เพราะคุณภาพของมันไม
ดี และท่ีสําคัญยังใชไดไมนานดวย เลือกแบบท่ีดี มีคุณภาพดีกวาคะ เพราะดวงตา เปนสวนท่ีคุณ
ควรใหความสําคัญมากท่ีสุด ควรดูแลถนอมใหมากคะ 
 

ท่ีมา : 
 http://women.mthai.com/views_Beauty-Tip-Trick_11_44_16667_1.women 
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การเลือกชนิดของเลนส 

(ดร.ปฐมา เชิดชูเกียรติสกุล) 
 
 เม่ือเราทราบลักษณะของสายตาเบ้ืองตนไปแลว ทีนี้เราจะมาดูวาเราจะแกไขสายตา
นั้นๆ ดวยเลนสแวนตา เรามีเลนสแวนตาชนิดใดใหเลือกใชงานบาง และมีคุณสมบัติขอดีขอเสีย
อยางไรบาง 
 ข้ันแรกเราจะแบงเลนสออกเปนเลนสช้ันเดียว(single vision) และเลนสสองช้ัน(bifocal 
lenses)หรือเลนสหลายช้ัน(progressive lenses) ตามสาเหตุของการเกิดสายตา นั่นคือ สายตาส้ัน, 
สายตายาว, สายตาเอียง ท่ีเกิดจากวัตถุระยะไกลเม่ือผานกระจกตา(cornea) และเลนสตา(crystalline 
lens)แลว ภาพไมโฟกัสหรือตกบนจอประสาทตาพอดี ไมวาภาพจะตกกอนหรือตกหลังจอประสาท
ตาเปนเหตุใหเรามองเห็นไมชัดเจนโดย ไมไดมีปญหากับระบบปรับโฟกัสอัตโนมัติหรือท่ีเรา
เรียกวา accommodation เราก็จะใชเลนสช้ันเดียว(single vision) ใน กรณีท่ีมีปญหาสายตาส้ัน, 
สายตายาว, สายตาเอียง หรือแมแตมองไกลมีสายตาปกติแตมีปญหาระบบปรับโฟกัสอัติโนมัติ
ทํางานไมปกติ ซ่ึงจะมีผลทําใหเราอานหนังสือระยะใกลไมชัด ซ่ึงโดยปกติปญหาระบบปรับ
โฟกัสอัติโนมัติหรือ accommodation นี้มักจะเร่ิมมีปญหาในคนท่ีอายุประมาณ 40 ปข้ึนไป ก็
สามารถใชเลนสสองช้ัน(bifocal lenses)หรือเลนสหลายช้ัน(progressive lenses) เพื่อแกไขสายตาท่ี
แตกตางกันในระยะไกลและระยะใกลได 
 เม่ือเราทราบวาเราตองการใชเลนสช้ันเดียว(single vision) เลนสสองช้ัน(bifocal lenses)
หรือเลนสหลายช้ัน(progressive lenses)แลวตอมาเราก็มาเลือกชนิดของวัสดุท่ีนํามาทําเลนส โดย
หลักๆ ก็จะแบงเปนเลนสพลาสติกและเลนสกระจก การท่ีเราจะเลือกวัสดุของเลนสนั้นส่ิงท่ีเราจะ
คํานึงถึงคือ คาสายตามากนอยแคไหน, น้ําหนักของเลนส, ความทนทานตอการกระแทกของเลนส 
ปจจัยท่ีใชในการเปรียบเทียบวัสดุของเลนสไดแก คาดัชนีหักเหของเลนส(refractive index), ความ
หนาของเลนส, คา Abbe value, คาความทนทานตอการกระแทก 
 ความหนาของเลนสข้ึนอยูกับวัสดุท่ีนํามาทําเลนส ถาวัสดุนั้นมีคาดัชนีหักเหของเลนส
(refractive index)สูงก็จะสามารถทําเลนสไดบางกวาในเลนสท่ีใชวัสดุท่ีมีคาดัชนีหักเหของเลนส
(refractive index)ต่ํากวาในคาสายตาท่ีเทากัน ในกรณีท่ีคาดัชนีหักเหของเลนส(refractive index)
เทากัน โครงสรางของเลนสก็มีผลตอความหนาของเลนส เลนสท่ัวไปผิวของเลนสจะเปนแบบ 
spherical เม่ือเปรียบเทียบกับเลนสท่ีมีโครงสรางแบบ aspheric เลนสท่ีเปน aspheric สามารถทํา
เลนสไดบางกวา 
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ชนิดของวัสดุท่ีนํามาทําเลนส 
 วัสดุท่ีนํามาทําเลนส ปจจุบันมีมากมายหลากหลาย มี ใหเลือกเพิ่มข้ึนกวาเม่ือสมัยกอน
มากนัก และยิ่งจะมากข้ึนไปอีกในอนาคต ฉะนั้นการท่ีเราจะเลือกใชเลนสชนิดใดควรจะรู
คุณสมบัติของวัสดุนั้นๆ ดวย เพื่อเลือกใหเหมาะสมกับความตองการของผูใชแวนตา เลนสแวนตา
ท่ัวไปเรามักจะแบงเปนเลนสกระจกและเลนสพลาสติก 
 เลนสกระจก(crown glass) 
 วัสดุท่ีใชทําแวนตามาตั้งแตในอดีตเปนรอยปไดแก เลนสกระจก กระจกเปนวัสดุท่ีทํา
เลนสแวนตาไดดีเนื่องจากทนรอยขีดขวนไดดี และไมเปล่ียนหรือเสียรูปทรงตามสภาวะแวดลอม 
ขอเสียของเลนสกระจกคือ มีน้ําหนักมากและไมทนตอแรงกระแทกทําใหตกแตกได เลนสกระจก
ใสท่ัวไปทําจากกระจกท่ีเรียกวา crown glass และมีดัชนีหักเหของเลนส(refractive index) เทากับ 
1.523 และเลนสกระจกนี้มีคา chromatic aberration ต่ํา 
 กระจกไฮอินเด็กซ(high-index glass) เปนเลนสกระจกท่ีมีดัชนีหักเหของเลนส
(refractive index)สูงกวากระจกธรรมดา ทําใหคาสายตาสูงๆ ท่ีมีความหนาของเลนสมากสามารถ
ลดความหนาของเลนสแวนตาลงได กระจกที่มีดัชนีหักเห 1.6 มีใหเลือกใชท้ังท่ีมีโครงสรางเลนส
เปน spherical และ aspheric และมีท้ังเลนสช้ันเดียว(single vision) และเลนสหลายช้ัน(progressive 
lenses) นอกจากนี้ยังมีกระจกท่ีมีดัชนีหักเห 1.70 และ 1.90 สําหรับเลนสช้ันเดียว(single vision)ดวย 
แตวากระจกท่ีมีดัชนีหักเหสูงก็จะมีน้ําหนักมากกวากระจก crown glass ท่ีปริมาตรเทากัน ทําใหตอง
ขัดเลนสใหบางเพื่อใหน้ําหนักเบาแตตองหนาพอท่ีจะไมแตกงายเกินไป ทําใหกระจกไฮอินเด็กซ
(high-index glass)นี้เหมาะกับคาสายตาท่ีสูงเพ่ือใหไดเลนสท่ีเบาและบางกวากระจก crown glass 
และทนทานเพียงพอตอการใชงาน กระจกไฮอินเด็กซ(high-index glass)ท่ัวไปมีคา Abbe values 
ใกลเคียงกับเลนส polycarbonate ซ่ึงตํ่ากวา crownglass คา chromatic aberration เราวัดในรูปแบบ
ของ Abbe value ถาคา Abbe value ต่ํากวา คา chromatic aberration จะสูงกวา chromatic aberration 
สูงจะทําใหเกิดการแตกสีของแสง ณ ท่ีขอบเลนส เชนถาเรามองผานขอบของเลนสไปยังส่ิงของท่ี
เปนขอบขาวดําตัดกัน เราอาจจะเห็นขอบขาวดํานั้นไมชัดเจน เห็นเปนสีรุงท่ีขอบขาวดํานั้น แตวา
ปญหานี้เราสามารถแกไขใหลดลงจนไมเปนปญหาได ถาเราประกอบแวนไดใหอยูในตําแหนงท่ี
พอดี Dewalt DPG59-115C Reinforcer Rx-Bifocal 1.5 Clear Lens High Performance Protective 
Safety Glasses with Rubber Temples and Protective Eyeglass Sleeve 
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 เลนสพลาสติก (CR-39) 
 โดยท่ัวไปวัสดุท่ีใชทําเลนสพลาสติกคือ CR-39 CR-39 ไดถูกพัฒนาข้ึนโดย PPG 
Industries “CR” ยอมาจาก Columbia Resin และเลข 39 หมายถึงชนิดของ Columbia Resin ท่ีใช แต
กอนเลนส CR-39 ใชทําเลนสโดยไมมีการเคลือบผิวปองกันรอยเลยแตปจจุบันเลนส CR-39 
สามารถเคลือบผิวปองกันรอยขีดขวนดวย ทําใหเลนส CR-39 ทนตอการเปนรอยมากข้ึน เลนส
พลาสติกมีน้ําหนักประมารคร่ึงหนึ่งของเลนสกระจก crown glass และเลนส CR-39 ทนตอการ
กระแทกของวัสดุท่ีมีคมและกระแทกดวยความเร็วไดดีกวาเลนสกระจก ความทนทานตอการ
กระแทกของเลนสพลาสติกนั้นข้ึนอยูกับวัสดุท่ีนํามาใชทําเลนสพลาสติกชนิดนั้นๆ ดวย 
 เลนสพลาสติกไฮอินเด็กซ(high-index plastics) เลนสพลาสติก CR-39 มีคาดัชนีหักเห
ของเลนส(refractive index)ประมาณ 1.489 เปนคาดัชนีหักเหท่ีต่ําท่ีสุดท่ีใชในการทําเลนสแวนตา 
สําหรับเลนสสายตาส้ัน(เลนสท่ีมีคาเปนลบ)ของคาสายตาท่ีเทากันและมีความหนาตรงกลางเลนส
เทากัน เลนสท่ีมีดัชนีหักเหของเลนส(refractive index)สูงกวาจะทําใหขอบของเลนสบางกวา เลนส
พลาสติกไฮอินเด็กซจึงทําใหไดเลนสแวนตาท่ีบางกวาและเบากวาเลนสพลาสติก CR-39 เลนส 
พลาสติกไฮอินเด็กซมีหลากหลายวัสดุใหเลือกใชงาน ฉะนั้นเม่ือเลือกเลนสพลาสติกไฮอินเด็กซจึง
ไมควรดูแตคาดัชนีหักเหของ เลนสเทานั้น ควรดูคุณสมบัติอ่ืนประกอบดวยเชน ความเบา, ความ
ทนทานตอการกระแทก, ความหนาของขอบเลนสเม่ือเสร็จแลว, คา Abbe value เลนสพลาสติกไฮ
อินเด็กซมีใหเลือกใชท้ังดัชนีหักเหของเลนส(refractive index) 1.6, 1.67, 1.70, 1.74 และ 1.76 
รังสีอุลตราไวโอเล็ต(รังสี UV) 
 เม่ือ เราเลือกชนิดของเลนส, วัสดุของเลนสท่ีเราจะใชงานไดแลว ส่ิงท่ียังตองคํานึงถึง
อีกก็คือ เลนสนั้นปกปองดวงตาและชวยในการมองเห็นของเรามากนอยแคไหน แสงท่ีเราเห็นอยู
ท่ัวไปนั้นมีสวนท่ีชวยใหเรามองเห็นและมีสวนท่ีเปน อันตรายตอดวงตาของเรา ชวงของคล่ืนแสงท่ี
คนเรามองเห็นจะอยูในชวงคล่ืนความถี่ 380 nm ถึง 760 nm สวนคล่ืนรังสีอุลตราไวโอเล็ตจะอยู
ในชวงคล่ืนความถ่ีต่ํากวา 400 nm ซ่ึงประกอบดวย UVA, UVB, UVC รังสีอุลตราไวโอเล็ตนี้จะถูก
ดูดซับโดยกระจกตา(cornea), เยื่อบุตาขาว(conjunctiva), เลนสตา(crystalline lens) กอนท่ีจะถึงจอ
ประสาทตา ฉะนั้นถาเราตองอยูในท่ีมีรังสีUVมากเปนเวลานานก็จะทําใหเกิดอาการตาอักเสบจาก
รังสีUVได หรือในกรณีท่ีไดรับรังสีUV สะสมตอเนื่องเปนเวลานาน ก็จะทําใหเกิดตอกระจกได 
ดังนั้นการท่ีเราจะเลือกเลนสแวนตามาใชงานเราควรคํานึงถึงความสามารถในการปองกันรังสีUV
ของเลนสดวย ซ่ึงเลนสบางชนิดจะตองส่ังเพิ่มเติมเพื่อใหกันรังสีUVได แตเลนสบางชนิดก็มี
คุณสมบัติปองกันรังสีUVในตัวของมันเอง 
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การเคลือบผิวเลนส 
 เลนส แวนตานั้นมีการเคลือบผิวหลายชนิดเพื่อเพิ่มคุณสมบัติใหกับเลนสแวนตาให 
ผูใชสามารถใชงานไดทนทานและสบายตามากย่ิงข้ึน ซ่ึงการเคลือบผิวเลนสแตละอยางนั้นข้ึนอยู
กับชนิดของเลนสดวย 
 Scratch-Resistant Coatings 
 เนื่อง จากเลนสพลาสติกมีโอกาสเกิดรอยขีดขวนไดงายกวาเลนสกระจก ผูผลิตจึง
พัฒนาข้ันตอนการเคลือบผิวพลาสติกข้ึนเพื่อใหผิวของเลนสพลาสติก แข็งข้ึนและทนตอการขีด
ขวนไดมากข้ึน การเคลือบผิวเลนสปองกันการขีดขวน Scratch-Resistant Coating หรืออาจเรียกอีก
อยางวา การเคลือบผิวแข็ง Hard Coating 
 Antireflection Coatings 
 การเคลือบผิว AR เปนการเคลือบช้ันบางใสบนผิวเลนส จุด ประสงคในการเคลือบเพ่ือ
ลดการสะทอนท่ีไมตองการบนผิวเลนส และเพิ่มปริมาณของแสงท่ีผานเลนสเขาสูตามากข้ึน(การท่ี
แสงสะทอนกลับมาก เทากับเปอรเซ็นตของแสงท่ีผานเลนสก็จะลดลง) เปอรเซ็นตการสะทอนกลับ
ของแสงบนผิวเลนสข้ึนอยูกับดัชนีหักเหของเลนส ถาเลนสมีคาดัชนีหักเหของแสงมาก เปอรเซ็นต
การสะทอนกลับของแสงบนผิวเลนสก็มากตามไปดวย ดวยเหตุนี้เลนสไฮอินเด็กซท้ังหลายจึงควร
เคลือบ antireflection coating เพื่อลดแสงสะทอนท่ีนารําคาญเหลานี้ 
 Mirror Coating 
 เปนการเคลือบผิวหนาของเลนสใหมีคุณสมบัติเหมือนกระจกเงา ทําใหบุคคลภายนอก
ไมสามารถเห็นตาของผูสวมใสแวนได จะเห็นเลนสเปนเหมือนกระจกเงาสะทอนภาพของผูท่ีมอง
เขามา แตผูสวมใสแวนสามารถมองผานเลนสไดเหมือนปกติ การทํา mirror coating นิยมทํารวมกับ
การทําสีเลนสเพื่อใชเปนแวนกันแดดปกปองดวงตาจากแสงแดด เพราะการทํา mirror coating เพียง
อยางเดียวไมสามารถสะทอนแสงเพื่อปองกันแดดไดเพียงพอ 
 The Photochromics lenses 
 เลนสแวนตาท่ีเราใชงานน้ันนอกจากเลนสใส หรือเลนสท่ีทําสีแลวยังมีเลนสอีกชนิด
หนึ่งท่ีเราเรียกวา Photochromics lenses คือเลนสท่ีเปล่ียนความเขมของสีเลนสเม่ือโดนแสงแดด ซ่ึง
มีท้ังเลนสกระจกและเลนสพลาสติกใหเลือกใช และการเปล่ียนสีความเขมของเลนสข้ึนอยูกับแสง
UV ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอการเปล่ียนสีของเลนสมากท่ีสุดข้ึนอยูกับความเขมของแสง ยิ่งแสงแดดแรง
มากเลนสยิ่งเขมมาก และ ปจจัยท่ีมีผลตอความเขมรองลงมาไดแกอุณหภูมิ เม่ือเปรียบเทียบในท่ีท่ีมี
อุณหภูมิสูงกวาเลนสจะเปล่ียนสีไดไมเขมเทา ในท่ีท่ีมีอุณหภูมิต่ํากวา Photochromics lenses ไม 
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เหมาะกับการใชงานท่ีมีจุดประสงคตองการใชเปนแวนกันแดดในการขับรถยนต เนื่องจากเวลาที่นั่ง
อยูในรถยนตตัวเลนสไมโดนแสงแดดทําใหเเลนสไมเปล่ียนสีเขมข้ึน 
 

ท่ีมา :  
http://www.kubargame.com/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8
%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%B4%E
0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%9

9%E0%B8%AA%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8%A7 
 
 

คอนแทคเลนส 
(ศูนยขอมูลสุขภาพกรุงเทพฯ) 

 
 เลนสสัมผัสหรือท่ีเราเรียกกันทับศัพทงายๆ วา คอนแทคเลนสนั้น เปนวิวัฒนาการทาง
จักษุวิทยาท่ีนํามาใชแทนแวนตา ชวยแกปญหาและขจัดความรําคาญของการใชแวนตา เสริมสราง
บุคลิกใหผูท่ีมีสายตาผิดปกติใหมีความสวยงามเหมือนธรรมชาติ ไมมีรองรอยของแวนตา และทํา
ใหการมองเห็นภาพไดชัดเจน เสมือนตาปกติโดยไมตองใชแวนตา บางคร้ังทําใหสะดวกและ
ปลอดภัยในขณะท่ีเลนกีฬาแทนการใสแวนตา  
 
เลนสสัมผัส  
 แบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ  
 1. คอนแทคเลนสชนิดแข็ง หรือ Hard Contact Lens เปนเลนสท่ีทําดวยพลาสติกแข็ง
น้ําซึมผานไมไดเลย  
 2. เลนสชนิดนิ่ม เปนเลนสท่ีทําดวยพลาสติกท่ีสามารถอมน้ําได ตั้งแต 35 ถึง 65 
เปอรเซ็นต จึงทําใหนิ่มมีรูเล็กๆ และนํ้าซึมผานได ชวยใหออกซิเจนสามารถละลายผานเขาไปถึง
กระจกตาไดสะดวกข้ึน แตก็มีผลเลียท่ีเลนสชนิดนี้ จะจับเอาโปรตีน เยื่อเมือก เกลือแร และอนุภาค
ตางๆ ท่ีมีอยูในน้ําตาเขาไวในตัวเลนส ทําใหเลนสสกปรกงาย เปนฝา ชํารุดเกิดอาการแพและระคาย
เคืองตาได จึงตองคอยระวังรักษาอยางดี หม่ันทําความสะอาดโดยการใชระบบความรอนทําความ
สะอาด หรือใชน้ํายาแชทําความสะอาดแทนความรอน  
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การเลือกซ้ือคอนแทคเลนส  

 คนเราแตละคน แตกตางกัน บางคน ตาโต บางคนตาเล็ก ตาโปน ตาลึก ไมเหมือนกัน 
คอนแทคเลนสท่ีดีควร พอดีกับตาคนคนน้ัน ท้ัง สายตา และกระชับตาดี  
 เลนสท่ีกําลังสายตาพอดี จะทําใหทานเห็นไดชัดเจน สบายตา ไมตองเพง แตถาใสเลนส
แลวรูสึกวา เดี๋ยวชัดเดี๋ยวไมชัด แสดงวา เลนสช้ินนั้นไมกระชับพอดีตา ลองทดลองดวยตัวเองแบบ
งายๆ ถาทานใสเลนสอยูใหหลับตาลง เม่ือลืมตาข้ึน ถาภาพมัวแลวคอยๆ ชัดข้ึน ก็แสดงวาเลนสท่ี
ใสอยูนั้น หลวมเกินไป แตในทางกลับกัน ถาลืมตาข้ึน ภาพคมชัด แลวคอยๆ มัวลง ตองกระพริบตา
บอยๆ ถึงชัดข้ึน มักเกิดจากเลนสคับเกินไป อาจตองใชเลนสท่ีหลวมกวานั้น โดยสวนมากผูบริโภค
สวนใหญเขาใจวา Contact Lens เปน Free Size  
 
การเร่ิมตนใชเลนสอยางถูกวธีิ  

• ควรบอกจักษแุพทย เปนผูเลือกเลนสท่ีนาจะเหมาะสมกับคุณ  
• บอกความตองการของคุณใหชัดเจนวา ตองการใชเลนสอะไร  
• เอาเลนสนิ่มหรือแข็ง อยากใหชัดมากๆ หรือเอาสบายๆ เขาไว  
• อยากใสเลนสทุกวันหรือเฉพาะวนัตีกอลฟ  
• เอาแบบเปล่ียนรายวนั หรือเอาแบบประหยัด  
• ถาคุณเปนคนแพงาย ก็บอกไปดวย  
• งานอาชีพของคุณ ถาเปนคอมพิวเตอร เปนพนักงานบนเคร่ืองบิน เปนศัลยแพทย มี

ขอพิจารณา ขอระวังในการ เลือกเลนสเหมือนกัน  
 คุณหมอจะใหคุณลองคอนแทคเลนสท่ีเลือกไว ประเมินผลเบ้ืองตนถาพอด ีก็ให
กลับไปใชชีวติประจําวนัสัก 2-3 วัน แลวนัดกลับมาตรวจอีกคร้ังใหแนใจวาเลนสพอดี แตพอไปใส
ทํางาน เม่ือตาแหงเลนสหลวมลง เม่ือทุกอยางเรียบรอยคุณควรขอใบ Prescription จากคุณหมอ เพื่อ
ส่ังซ้ือเลนสในคราวตอๆ ไป ซ่ึงอาจซ้ือตามรานคา หรือเด๋ียวนี้ส้ังทําทาง Internet ก็ได  
 เม่ือไดเลนสมา ควรตรวจสอบที่ขางกลองวา ตรงกับใน Prescrition หรือไม ซ่ึง
ประกอบดวย  

• Lens Power ส้ันยาว เอียง เทาไร  
• Base Curve ซ่ึงยอวา B.C. หมายถึง ความคับหลวมของเลนส  
• Diameter หรืเสนผานศูนยกลาง  
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 เลนสตางยี่หอท่ีกําลังเทากัน มี Base curve เทากัน อาจจะใสไมพอดีเหมือนเดิม ถาใส
เลนสอะไรพอดีแลว ควรใชแบบเดิมตลอด ไมควรเปล่ียนบอยๆ  
 หลายคนใชคอนแทคเลนสไปเร่ือยๆ โดยไมเคยมาพบแพทยเลย ลองคิดดูนะครับ การ
ใชคอนแทคเลนสตองเสียเงินอยางต่ํา ปละ 4- 5 พันบาทอยูแลว แถมการใชท่ีไมถูกตองยังเส่ียงกับ
สุขภาพตาได การใหคุณหมอชวยเลือกเลนสให คุณจะม่ันใจวา คุณจะใชเงินของคุณอยางคุมคา ได
ดวงตาท่ีมีสุขภาพ  
 
ขอสําคัญควรรู  

• ลางมือใหสะอาดทุกคร้ังกอนใสหรือถอดเลนส  
• อยาใชยาหยอดตาทุกชนดิขณะใสเลนส  
• ควรถอดเลนสกอนนอนทุกคืน  
• อยาใสเลนสขณะตาอักเสบ หรือถามีอาการผิดปกติใดๆ เกิดข้ึนควรรีบปรึกษาจักษุ

แพทยและปฏิบัติตามคําแนะนําโดยเครงครัด  
 

ท่ีมา :  
"http://www.panyathai.or.th/wiki/index.php/%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B
9%81%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E

0%B9%8C" 
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                                                   งานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีไดเคยศึกษาไว 
(อโนชา   เขียวลงยา) 

 
 จากผลการศึกษาปจจัยสวนผสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือแวนตาของ

รานคาแวนตาเชนสโตร ของผูบริโภคในเขตเมืองกรุงเทพมหานคร  
  ผูซ้ือใหความสําคัญในระดับมากใน5ปจจัยไดแก ดานบุคคล,ดานชองทางจัดจําหนาย

,ดานกระบวนการ,ดานราคา,ดานผลิตภัณฑตามลําดับ โดยใหความสําคัญระดับปานกลางใน2ปจจัย
ไดแกดานกายภาพและดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ     
 ผู ซ้ือ ใหความสําคัญมากในคุณภาพของสินคาเปนหลักโดยเฉพาะสินคาแวนตา 
สอดคลองกับการศึกษาของนงลักษณ  ขุนธรรมรักษ(2546) ท่ีศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีผลตอการเลือกซ้ือ
แวนตาในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ซ่ึงผลการศึกษาพบวาผูซ้ือใหความสําคัญอันดับแรกคือ
คุณภาพสินคาท่ีไดมาตรฐาน 
 
ปจจัยดานราคา   
 ผูซ้ือใหความสําคัญมากกับราคา ในเร่ืองปายแสดงราคาท่ีชัดเจนแตกตางจากการศึกษา
ของโชติกา ตันติวัฒนกุลชัย (2546) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนส
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยการศึกษาพบวาผูซ้ือใหความสําคัญกับราคาที่สอดคลอง
กับคุณภาพ และยังแตกตางกับการศึกษาของนงลักษณ  ขุนธรรมรักษ(2546) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ี
ผลตอการเลือกซ้ือแวนตาในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมาและการศึกษาของน้ําฝน ชุมวงศ( 2546)
ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอนแทคเลนสของประชากรในเขตเทศบาล
อุดรธานี โดยผลการศึกษาใหความสําคัญกับความเหมาะสมของราคา 
 
ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย      
 ผูซ้ือใหความสําคัญในเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง สอดคลองกับการศึกษาของนง
ลักษณ ขุนธรรมลักษณ(2546)ท่ีศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีผลตอการเลือกซ้ือแวนตาในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา ผูซ้ือใหความสําคัญในเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง  สอดคลองกับการศึกษาของ
น้ําฝน ชุมวงศ( 2546)ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสของประชากร
ในเขตเทศบาลอุดรธานี  ผูซ้ือใหความสําคัญในความสะดวกในการหาสถานท่ีซ้ือ 
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด     
 ลูกคาใหความสําคัญสวนลดพิเศษ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของน้ําฝน ชุมวงศ( 2546)
ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอนแทคเลนสของประชากรในเขตเทศบาล
อุดรธานี   ผูซ้ือใหความสําคัญในเร่ืองสวนลดพิเศษ 
 
ปจจัยดานบุคคล     
 ลูกคาใหความสําคัญมากกับความสามารถในการตรวจวัดสายตาของพนักงาน 
 
ปจจัยดานกระบวนการ   
 ลูกคาใหความสําคัญความถูกตองในการคิดเงิน 
 
ปจจัยดานกายภาพ  
 หองตรวจวัดสายตาไดมาตรฐาน  
 และยังพบวาลูกคาท่ีซ้ือแวนตาจากรานเชนสโตรในเขตกรุงเทพมหานครกวารอยละ86 
ซ้ือแวนตาตอคร้ังราคาไมเกิน 6,000 บาท และยังพบวา การจัดเก็บฐานขอมูลของลูกคาในแตละกลุม
นั้นมีสวนสําคัญมาก เพราะความแตกตางของอาชีพ รายไดและจํานวนเงินในการซ้ือแวนตาแตละ
คร้ังจะให ยังใหผลการศึกษาท่ีแตกตางกันเชน  ความนิยมในสินคาท่ีมียี่หอ  การใหความสําคัญใน
ดานราคา,ชวงเวลาการเปดใหบริการของรานคา,การจัดรายการลดราคาสินคา ,การออกงานแสดง
สินคา, การแถมสินคา ,ความสามารถในการตรวจวัดสายตาของพนักงาน และหองตรวจวัดสายตาท่ี
เปนสัดสวนไดมาตรฐานเปนตน 
 โดยจากงานวิจัยท่ีกลาวขางตนสามารถสรุปผล ท่ีผูซ้ือใหความสําคัญ  โดยเรียงลําดับ
ความสําคัญจากมากไปนอย  
 สําหรับปจจัยสวนผสมการตลาดไดดังนี้ 
 ดานบุคคล           ความสามารถในการตรวจวัดสายตา  
 ดานชองทางจัดจําหนาย       ความสะดวกในการเดินทาง 
 ดานกระบวนการ   ความถูกตองในการคิดเงิน 
 ดานราคา     ปายแสดงราคาชัดเจน เหมาะสมกับคุณภาพ 
 ดานผลิตภัณฑ   สินคามีคุณภาพ ไดมาตรฐาน 
 ดานกายภาพ    หองตรวจวัดสายตาไดมาตรฐาน 
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 ดานการสงเสริมการตลาด  มีสวนลดพิเศษ 
 
ตนทุนของเงินทุน                
 เอกชนแหออกหุนกู ชูดอกเบี้ยลอใจ 5-7% สมาคมตราสารหนี้คาดท้ังปทะลุ 2.2 แสนลาน     
 “ขณะน้ีดอกเบ้ียพันธบัตรอายุ 5 ป ลดเหลือเพียง 2.47% อายุ 10 ป 3.44%สวนความ
กังวลในการลงทุนหุนกูเอกชนก็เร่ิมคล่ีคลายดีข้ึน เห็นไดจากเครดิตสเปรด (สวนชดเชยความเส่ียง) 
ท่ีเร่ิมปรับตัวลดลง เชน เครดิตสเปรดหุนกูเอกชน ความนาเช่ือถือ AAA อายุ 5 ป เม่ือ 15 ม.ค.ท่ีผาน
มา ลดลงเหลือ 1.20% จาก 1.32% เมื่อส้ินปท่ีแลว 
 เร่ิมขยับจากพันธบัตร สู หุนกู “ประเสริฐ ขนมธรรมชัย”  
 “ดอกเบ้ียระยะยาว อัตราผลตอบแทนเร่ิมขยับเพิ่มข้ึนในชวงหลายเดือนท่ีผานมาจากการ
คาดการณตอปริมาณพันธบัตรรัฐบาลจํานวนมากท่ีรัฐจะออกมาในชวง 2-3 ปขางหนา เรามองวา
เศรษฐกิจประเทศไทยในปนี้จะเติบโต (-3) - (-5)% และจะฟนตัวมาเปนบวกไดในป 2010 แตก็คง
ไมแรงดังนั้นตัวเศรษฐกิจของประเทศไมใชปจจัยหลักท่ีทําใหอัตราดอกเบ้ียข้ึน และปริมาณซัพ
พลายของพันธบัตรรัฐบาลจํานวนมากท่ีจะมีออกมานั้นจะทําใหราคาพันธบัตรระยะยาวปรับตัวลง
เนื่องมาจากอัตราผลตอบแทนท่ีเพิ่มข้ึนดังนั้นนักลงทุนจะหาผลตอบแทนท่ีดีจากการลงทุนใน
พันธบัตรรัฐบาลไดคอนขางยาก” การลงทุนในหุนกูเอกชนยังคงเปนการลงทุนท่ีใหผลตอบแทนท่ีดี
ในขณะท่ีความเส่ียงไมมากนักจึงนาจะเปนกาวแรกของนักลงทุนท่ีจะขยับออกมาลงทุนใน
สินทรัพยเส่ียง จากขอมูลพบวาปจจุบัน (30 มิ.ย.2552) หุนกูท่ีมีเครดิตเรทต้ิง AAA อายุนอยกวา 3 ป 
มีสวนชดเชยความเส่ียงของหุนกูท่ีสูงกวาพันธบัตรรัฐบาล (Spread) ประมาณ 0.41% จากชวง
ปลายป 2008 ท่ีเคยข้ึนไปสูงถึง 1.19% และเร่ิมลดลงมาอยูท่ีระดับ 0.91% เมื่อวันท่ี 16 ก.ค.2552 



 110

การวิเคราะหอุตสาหกรรมการแขงขนั 
 "หอแวนกรุป" ม่ันใจธุรกิจแวนตาโตตอเนื่อง ประกาศจัดกิจกรรมเชิงรุก ยอมรับสภาพ

โคงแรกตัวเลขไมสวย ผลพวงจากกําลังซ้ือสะดุด พรอมจับตาสถานการณอยางใกลชิด เดินหนา
ขยายสาขาอีกไมต่ํากวา10 แหงเผยสาขาในสิงคโปร- มาเลเซียเวิรกเล็งลงทุนผุดสาขาเพ่ิม 
 นายภาคีกลาวตอไปวา อยางไรก็ตาม สวนการขยายสาขาหลักๆ ในปนี้วา หลักๆ จะเปน 
แบรนดหอแวน โดยต้ังเปาจะเปดเพ่ิมอีกประมาณ 10 สาขา สวนแบรนดเบ็ตเตอรวิช่ันท่ีเนนกลุม
ลูกคาระดับบนและสินคาสวนใหญเปนแวนตาแฟชั่นนั้น ยังไมมีแผนจะขยายเพ่ิม จากปจจุบันท่ีมี
อยูเพียง 7 สาขาเทานั้น ซ่ึงจะทําใหบริษัทมีสาขารวมท้ังส้ิน 101 สาขา 

 แวนกรุงไทย-KT Optic ทุมงบ 50 ลานบาทสวนกระแสเศรษฐกิจซบเซา เดินหนาเปด 
Flag Ship Store รานแวนตาครบวงจรแหงแรก ยึดทําเลทองฟวเจอร พารค รังสิต สาขาตนแบบ กอน
ขยายสู ซีคอนสแควรตั้งเปาโกยยอดขายปนี้880ลานบาท 
 นายชัชวาลย วณิชไพสิฐ ผูอํานวยการฝายการตลาด บริษัท ดีพลัส คอรปอเรช่ัน จํากัด 
ผูบริหารราน แวนกรุงไทย -KT Optic เปดเผยวา บริษัทฯมีแผนบุกตลาดรานแวนตาอยางจริงจัง 
โดยเตรียมขยายสาขาใหม 18 แหงปนี้ เปนสาขาปกติ 16 แหง และสาขาขนาดใหญในรูปแบบ Flag 
Ship Store (แฟลกชิปสโตร)2แหงรวมถึงปรับปรุงสาขาเกาใหมีรูปลักษณทันสมัยสอดคลองกับ
ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายระดับกลางถึงบนดวยงบลงทุนรวม50 ลานบาท         
    สําหรับรูปแบบรานแวนตากรุงไทย ไดปรับปรุงใหแตกตางจากรานแวนตาท่ัวไป โดย
แยกโซนจัดวางสินคา พรอมบริการครบวงจร นายชัชวาล กลาวตอวา รานแวนตาท่ัวไปมีขอจํากัด
เร่ืองพื้นท่ี ไมไดแยกโซนการจัดวางสินคาอยางชัดเจน มีมุมกาแฟ และมุมอินเทอรเน็ต ซ่ึงจะชวยให
ลูกคาเลือกสินคาไดสะดวกข้ึนท่ีมาก 
 พิษเศรษฐกิจไมกระทบตลาดแวน 5,500 ลาน สมารท วิช่ัน เปดกลยุทธรุกตลาด 
เศรษฐกิจซบไมกระทบตลาดแวนตา สงผลผูประกอบการแขงอัดกลยุทธหวังเพ่ิมแชร โหม
โปรโมชั่น หั่นราคา ลด แลก แจก แถม เรงขยายสาขาชิงความไดเปรียบ ดาน สมารท วิช่ัน สบชอง
พลิกกลยุทธสราง บลูโอเช่ียน (Blue Ocean) สงศูนยสุขภาพสายตาเคล่ือนท่ีระดับมาตรฐานบริการ
ลูกคาถึงท่ี พรอมจับกลุมลูกคารายใหญ ท้ังหนวยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และโรงงานอุสาหกรรม 
ให สมารท วิช่ัน วางตําแหนงและกลุมเปาหมายทางการตลาดที่มุงเนนไปยังกลุมเปาหมายท่ีปญหา
ดานสายตาเปนหลัก โดยมีการดําเนินกลยุทธการตลาดในรูปแบบของ บลูโอเช่ียน ดวยการจัดต้ัง
ศูนยสุขภาพสายตาเคล่ือนท่ีระดับมาตรฐาน ในลักษณะของรถโมบาย คาร (Mobile Car) ข้ึน เพื่อ
ใหบริการแกลูกคาถึงท่ีและรวดเร็ว พรอมท้ังใหคําแนะนําและผลิตแวนสายตาท่ีเหมาะสมกับสภาพ
สายตาของลูกคาไดอยางถูกตองแมนยํา ปจจุบันบริษัทฯ มีรถโมบายศูนยสุขภาพสายตาเคล่ือนท่ี



 111

ระดับมาตรฐานอยูถึง 10 คัน สามารถใหบริการครอบคลุมพื้นท่ีไดไกลหลายจังหวัด อาทิ 
นครราชสีมา อยุธยา ปราจีนบุรี ระยอง เพชรบุรี กรุงเทพและปริมณฑล ฯลฯ โดยใหบริการลูกคา
ไดมากถึงวันละ1,500คนหรือประมาณ450,000คนตอป  
              นอกจากนั้นบริษัทฯ ยังไดรวมกับโรงพยาบาลช้ันนํากวา 30 โรงพยาบาลในการออก
ตรวจสุขภาพประจําปใหแกพนักงานขององคกรตางๆ โดย สมารท วิช่ัน จะรับหนาท่ีในการตรวจ
สุขภาพสายตาโดยเฉพาะ เนื่องจากบุคลากรของบริษัทฯ ผานการอบรมจนมีความเชี่ยวชาญและ
ภายใตการควบคุมการปฏิบัติงานจากนักทัศนมาตรฐาน ซ่ึงเปนมาตราฐานใหมในการตวจวัดสายตา
ปจจุบัน จากกลยุทธการตลาดดังกลาวทําใหบริษัทฯ ไดรับความไววางใจจากกลุมลูกคาองคกร 
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจและกลุมโรงงานอุสาหกรรมใหเปนผูตรวจวัดและใหบริการดานสายตากวา
2,300 บริษัท หรือคิดเปน  95%  ของบริษัทฯสวนอีก5%นั้นจะเปนกลุมลูกคาท่ัวไป  

 สําหรับในสวนของการจัดจําหนายผลิตภัณฑแวนสายตานั้น นางสาวชุลีพร กลาว
เพิ่มเติมวา สมารท วิช่ัน เปนหนึ่งในตัวแทนจําหนายแวนตาชั้นนําครบทุกแบรนด พรอมท้ังมี
บริการพิเศษสําหรับลูกคา ดวยการสลักช่ือหรือสัญลักษณ ดวยนวตกรรมแสงเลเซอรใหมลาสุด 
สรางความเปนเอกลักษณและเปนเจาของใหกับเจาของแวนตา ถือวาเปนบริการพิเศษเจาแรกและ
เจาเดียวของเมืองไทย สวนการใหบริการหลังการขายน้ันไดมีการจัดต้ัง Call Center ข้ึน เพื่อ
ใหบริการดานขอมูล คําปรึกษา และอํานวยความสะดวกแกลูกคาในเร่ืองตางๆอีกดวย 
 
ตัวอยางโปรแกรมการสงเสริมการขายของคูแขง 

  แวนบิวตี้ฟูล โปรโมชั่น  
   ซ้ือ 1 ได ถึง  3 เร่ิม  1 ธันวาคม  2551  ถึง   31 มีนาคม   2552  

 เงื่อนไขการแจกแถม :  
• ซ้ือแวนตาซ่ึงไมรวมราคาเลนส ท่ีรวมรายการในหางแวนบิวต้ีฟูล ราคา 2,000 บาท

ข้ึนไป รับฟรีกรอบแวนตา  2  อันท่ีมีมูลคารวมกันเทากับราคาแวนตาท่ีซ้ือ (2,000 บาท) เชน ซ้ือ
แวนตา ราคาปาย 2,000 บาท 1 อัน เลือกรับแวนตา 2 อันคืออันละ 1,000 บาทมูลคาปายเทากับกรอบ
แวนตาท่ีซ้ือ เปนตน  

• กรณี มูลคารวมของกรอบแวนแถม มีราคามากกวาแวนตาซ้ือ ลูกคาจะตองจายเงิน
เพิ่มในสวนท่ีเกินจากราคากรอบแวนตาท่ีซ้ือ  

• กรณี เลือกรับกรอบแวนตาแถมมูลคารวมนอยกวา ราคากรอบแวนตาที่ซ้ือ ทาง
บริษัทขอสงวนสิทธ์ิไมทอนเงิน  

• สินคาซ้ือแลวไมรับเปล่ียนหรือคืน  
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• บริษัทของสงวนสิทธ์ิในการเปล่ียนแปลงเงื่อนไขโดยไมตองแจงใหทราบลวงหนา  
 

ท่ีมา : 
www.mepromotion.com     

เขาวันท่ี 9/12/09 
 

 
โปรโมชั่นรานบิวตี้ฟูล 

 
(PROMOTION!!! จากแวนบิวตี้ฟูล)  

 
ซ้ือแวน แถมฟรี เส้ืออยางแจม 1 ตัว เร่ิมวันนี้ ถึง 30 มิถุนายน 2552  
 เงื่อนไขการแถมเสื้อโปโล :  

• ประกอบแวนตาราคาชุด ตั้งแต 2,500 บาทข้ึนไป แถมเส้ือ 1 ตัว มูลคา 320 บาท  
• แวนตา 1 ชุด ตอ เส้ือ 1 ตัว ไมสามารถนํามูลคาสินคาหลาย ๆ รายการมารวมกันเพื่อ

รับของแถมได  
• สินคาซ้ือแลวไมรับเปล่ียนหรือคืน  
              บริษัทของสงวนสิทธ์ิในการเปล่ียนแปลงเงื่อนไขโดยไมตองแจงใหทราบ

ลวงหนา  
• วันนี้ ถึง 30 มิถุนายน 2552  

 
ท่ีมา : 

www.beautifuloptic.co.th/promo.html   
เขาวันท่ี 9/12/52 
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BIG SALE ฉลองตรุษจีน แวนบิวตี้ฟูล รวมฉลองตรุษจีน แจกอังเปา แวนตา ลด 50 %  
เร่ิมวันท่ี 1 กุมภาพันธ 2553 ถึง 15 มีนาคม 2553 
         เงื่อนไขการซ้ือ BIG SALE  

• ซ้ือกรอบแวนลด 50 % (ราคานี้ไมรวมเลนส)  
• สินคาซ้ือแลวไมรับเปล่ียนหรือคืน  
• บริษัทของสงวนสิทธ์ิในการเปล่ียนแปลงเง่ือนไขโดยไมตองแจงใหทราบลวงหนา  
• เร่ิม 1 กุมภาพันธ 2553 - 15 มีนาคม 2553 

 
ท่ีมา : 

 http://www.beautifuloptic.co.th/promo.html 
เขาวันท่ี 20/02/53 

 
 

โปรโมชั่นรานท็อปเจริญ 

(แวนตาท็อปเจริญ) 
 
ซ้ือแวนตาแถมฟรีนาฬิกาขอมือเรือนหรู 
 เร่ิม 1 มกราคม - 28 กุมภาพันธ   2552   ซ้ือแวนตาแถมฟรีนาฬิกาขอมือเรือนหรู 
 
ซ้ือแวนตา ลด 30 - 50 % แถมฟรี เส้ือกันหนาว 
 แวนท็อปเจริญ เร่ิม วันท่ี 1 เดือน ตุลาคม - 31 ธันวาคมนี้ ซ้ือแวน ตา ลด 30 - 50 % แถม
ฟรี เส้ือกันหนาว 

 
ท่ีมา : 

 แวนท็อปเจริญ,http://www.topcharoen.co.th/web/promotion.php       
 เขาวันท่ี 9/12/52 
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โปรโมชั่นรานหอแวน 
(หอแวน) 

 
สิทธิพิเศษสําหรับบัตร  VIP  บัตรเงิน 
 •  รับสวนลด 20% สําหรับกรอบแวนตาราคาปกติ ( ยกเวน Oakley ลด 10% , Cartier 
ลด 15%, Chanel  ขายตามราคาปาย )  
 •  บัตรมีอายุ  5  ป 
 •  อายุยอดสะสมหมดตามอายบัุตร 
 •  ไดรับเอกสารการสงเสริมการขายของบริษัทตลอดท้ังป 
 •  สะสมยอดซ้ือเพื่อเปนสวนลดในการซ้ือกรอบและเลนสสายตาในคร้ังตอไป 
 •  ใชไดท่ีราน หอแวน และ Better Vision ทุกสาขา 
 
หลักการสมัครบัตรเงิน 

 •   คาสมัคร50บาท  
•   ตออายุเสียคาตอ50บาท  
•   ซ้ือสินคาทุกชนิดครบ2,000 บาทสมัครฟรี  

 

สิทธิพิเศษสําหรับบัตร  VIP  บัตรทอง 
•  รับสวนลด 20% สําหรับกรอบแวนตาราคาปกติ (ยกเวน Oakley ลด 10% , Cartier 

ลด 15%, Chanelขายตามราคาปาย) 
•  รับสวนลด20% สําหรับเลนสแวนตาทุกชนิด 
•  บัตรมีอายุ 5 ป 
•  อายุยอดสะสมหมดตามอายบัุตร 
•  ไดรับเอกสารการสงเสริมการขายของบริษัทตลอดท้ังป 
•  สะสมยอดซ้ือเพื่อเปนสวนลดในการซ้ือกรอบและเลนสแวนตาในคร้ังตอไป 
•  ใชไดท่ีราน หอแวน และ Better Vision ทุกสาขา  

ท่ีมา : 
www.btv.co.th/promotion.htmllate.php?conno=558      

เขาวันท่ี 25/01/2010 
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พฤติกรรมผูบริโภคและคูแขง ในตลาดแวนตา 

(ขาว: posttoday.com) 
 

 แวนกรุงไทย ช้ีแนวโนมตลาดแวนปรับแนวรับสูการแขงขันดานแฟช่ัน คาดชวยกระตุน
ตลาดโต 5–10% 
 นายชัชวาลย วณิชไพสิฐ ผูอํานวยการฝายการตลาด ผูบริหารรานแวนกรุงไทย หรือเคที 
ออปติก เผยต้ังแตปหนาเปนตนไป การแขงขันของตลาดแวนตาในประเทศไทยจะเปล่ียนไป โดยจะ
แขงขันในเร่ืองของแฟช่ันเพื่อเสริมบุคลิกภาพมากกวาราคาและโปร โมช่ัน เนื่องจากผูบริโภคสวน
หนึ่งตองการใสแวนเพื่อความสวยงาม แมจะไมมีปญหาทางสายตา และผูบริโภคท่ีสวมใสแวนตา
เพื่อแกปญหาทางสายมีความรูมากข้ึน  สงผลใหตัดสินใจซื้อแวนท่ีคุณภาพมากกวาราคา  
นายชัชวาลย วณิชไพสิฐ กลาววา “ท่ีผานมาบริษัทเร่ิมเห็นเทรนดหรือพฤติกรรมผูบริโภคท่ีใสแวน
เพื่อเสริมบุคลิกภาพ แทนการใสเพื่อแกปญหาสายตาเพียงอยางเดียว โดยเฉพาะเด็กวัยรุนและ
ผูบริโภคในวัยเร่ิมตนทํางาน ซ่ึงเปนแฟช่ันเกาหลีท่ีคนไทยกําลังนิยมเลียนแบบ”  
 เม่ือการแขงขันในตลาดแวนเปล่ียนแปลงไป จึงสงผลใหตลาดท่ีเคยซบเซากลับมาคึกคัก
และเติบโตอีกคร้ัง เนื่องจากตลาดมี ผูบริโภคกลุมใหมท่ีไมมีปญหาทางดานสายตา แวนกรุงไทยจึง
คาดหมายวาในปหนาตลาดแวนตาท่ีมีมูลคา 5,500 ลานบาท จะเติบโตได 5–10% จากปท่ีผานมาท่ี
ไมเติบโตหรือทรงตัว 

 
ท่ีมา : 

http://www.voicetv.co.th/content/6672/ 
เขาเม่ือ 29 ธันวาคม 2552  
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ผูจัดการออนไลน 
 

 รศ.พญ.สุดารัตน ใหญสวาง หัวหนาภาควิชาจักษุวิทยา คณะแพทยศาสตร จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย เปดเผยวา จากผลสํารวจสุขภาพสายตาของคนไทย โดยกระทรวงสาธารณสุข ในรอบ 
6 ปท่ีผานมา โดยวิธีตรวจวัดสายตาในกลุมวัยแรงงาน ซ่ึงมีประมาณ 45 ลานคน พบวารอยละ 30 มี
สายตาขางใดขางหนึ่ง หรือท้ัง 2 ขาง ผิดปกติ คาดวาขณะนี้จะมีคนไทยไมต่ํากวา 14 ลานคน มี
สายตาผิดปกติ ซ่ึงพบมากจากการทํางานหนาจอคอมพิวเตอรติดตอกันเปนเวลานาน ๆ ทําใหมี
อาการเม่ือยตา ตาแหง เคืองตา แสบตา แพแสง ตาพรา ปวดตา ปวดศีรษะ เชนเดียวกับการทํางาน
กับเอกสารที่เปนกระดาษ หรือการอานหนังสือท่ีมีแสงสวางไมพอก็มีผลตอสายตาดวย นอกจากนี้ 
การอยูในท่ีมีแสงแดดนาน ๆ หรือทํางานในท่ีกลางแจง แสงอุลตราไวโอเล็ต ท่ีอยูในแสงแดดจะ
เปนสาเหตุทําใหเกิดโรคตาไดหลายโรค อีกท้ังการสูบบุหร่ี ยังเปนสาเหตุทําใหเกิดโรคตา และเกิด
ปญหาดานการมองเห็นมากกวาคนท่ัวไปถึง 2 เทา   เพื่อถนอมสายตา ควรสวมแวนตาทุกคร้ังท่ีเจอ
แสงแดด หรือขับข่ีรถยนต 
 

ท่ีมา : 
www.btv.co.th/vision_lens29.html   

เขาวันท่ี 15/10/52 
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ตัวอยางหลักสูตรอบรมเพื่อพัฒนาบุคลิกภาพโดยสไตลิช 
 

สวัสดีคะ สาวๆ ชาว Jeban กอนอ่ืนขอแนะนําตัวนะคะ ลูกหมี รัศมี ทองสิริไพรศรี เองคะ 
ลูกหมีเปด สถานบันเล็กๆ ท่ีช่ือ We are Model เปนสถาบันสอนเดินแบบ และพัฒนาบุคลิกภาพคะ 
เพราะลูกหมีอยากจะเอาความรูและประสบการณของตัวเองมาสอนใหสาวๆ ท่ีรักการเปนนางแบบ 
หรือตองการมีบุคลิกภาพท่ีดี สวยม่ันใจยิ่งข้ึน โดยหลักสูตรจะครบถวนท้ังการสอนเดินแบบ โพส
ทาถายรูป สอนแตงหนา แตงตัว โดย สไตลิชช่ือดังของวงการที่เวียนกันมาใหความรูเด็กๆ คะ  
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 ขอเชิญสาวๆ ท่ีสนใจมาสมัครเรียนไดคะ 
 สําหรับคอรสแรกของปนี้ จะเปดสอนในเดือนกุมภาพันธ 2553 เรียนวันเสาร – อาทิตย  
 
สมัครตั้งแตวันนี้ และเร่ิมเรียน 6 กุมภาพันธนี้ 
สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมไดท่ี 089-634 8866 หรือ www.wearemodel.com 
 

ท่ีมา : 
 http://www.jeban.com/viewtopic.php?t=68619 

เขาวันท่ี 18/02/10 
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เคร่ืองมือวัดสายตา ประกอบแวนตาพรอมอุปกรณ ตางๆ 
 
เคร่ืองวัดสายตา 

Auto Refractometer RM-8900 

 

 
 Color liquid crystal display screen 

Measurement results and setting information are displayed on an easy-to-view color 
screen.  

 Incorporated rotary prism measuring system 
The rotary prism measurement system unique to TOPCON assures high measurement 
accuracy.  

 Measurable minimum pupil diameter is 2.0mm 
Pupils of aged people and people with long eyelashes can be measured easily.  

 Compact and Stylish Design 
The compact footprint can save space and add functionality to the contemporary eye care 
practice with a smaller optical head and an ergonomically positioned screen.  
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 Easy-to-load printer 
The easy-to-load printer enables simple maintenance. Just drop the paper roll into the 
holder.  

<Specifications> 

Objective Refractometer Mode 

Sphere range 
-25D to +22D 
(0.12D/0.25D) 

Cylinder range 
0D to ±10D 
(0.12D/0.25D) 

Axis range 
0°to 180° (in 1°or 
5°steps) 

Minimum measurable pupil diameter φ2.0mm 

Others 
PD measurement range 

20-85mm in 1mm 
step 

Output RS-232C/ USB 1.1 

<Other Specifications> 

Dimensions 288(W) × 509(D) × 432-462(H)mm 

Weight 19.6kg 

Power Supply 100-240V AC, 50/60Hz, 60VA 
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 กระโหลก 

 Compu Vision CV-5000/1 Dial Controller KB-50 

 

 
 
 Topcon's new CV-5000 automatic phoropter head sets new quality standards. Fast lens 
rotation provides comfort for user and patient. Compact and contemporary design enhances 
professional image. Also, for enhanced patient care, CV-5000+KB-50 provides unique features to 
assist patient consultation. 
 
Compu Vision CV-5000 

 ■ Compact, open and contemporary design 
   A 50% volume reduction compared to previous models allows the operator to 
monitor the patient's expression during the refraction. The contemporary design is appealing to 
both users and patients and emphasizes the professionalism of the user. 
  ■ High speed lens disc rotation 
Efficient lens disc rotation reduces ocular stress as well as confusion for the patients and the 
refraction time is reduced. The lens disc rotation speed has been increased 50% compared to 
previous models... 
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 ■ Illumination comes as standard 
   Four LEDs provide bright illumination of the near test chart. The use of external 
illumination is no longer required. 
  
 ■ Tilting function for near vision tests 
   To provide a natural reading position during the near tests, the CV-5000 head can 
be tilted. The tilting angles can be fixed in a wide range of angles. 
1 Dial Controller KB-50 
 
 ■ Large 10.4 inch color LCD touch screen 
   The worlds largest touch screen provides clear display of examination data. User 
friendliness has improved dramatically compared to previous models. The highest operation 
comfort level is achieved by using this large and clear screen.\ 
 

 
 
 ■ Easy-to-understand layout 
T   he newly designed display offers the best in user friendliness. All relevant data can 
be viewed at a glance. The display layout can be modified to the users preference. 
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 ■ Multiple “HELP” function 
   By just the touch of a button the HELP display is activated. HELP provides useful 
information on the selected test. A simplified (short text) or an advanced (longer text) 
HELP display can be selected. 

 
 
 ■ Dial navigation function 
   On request the dial navigation function is available. Dial navigation indicates the 
rotation direction of the 1-dial according to the responses of the patient. Comfort at its best! 
 

 
 
 ■ Your own chart pages. 
   Chart selection is operated through five tab pages in the touch panel. Next to the 
conventional charts for Topcon chart projectors, the defined charts can be implemented. The 
layout of the five tab pages can be defined by the user. 
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■ Other beneficial features 
  -  Reduced number of operation buttons on the KB-50 improves the ease-of-use. 
  -  Performs complete optometric extension program-American 21step routine. 

 ■ Sales support function 
   KB-50 provides a sales support function, through which the operator can advise 
the customer which type of lens is most beneficial to fulfill their needs. Clear images display the 
view for different lens types, like: single vision, mid-range progressive and full range progressive 
lenses. Lens type selection is made easier and more time saving. 
 
 ■ Customer Information 
   Customers like to know what happens in their eyes and why they need corrections. 
The animated customer information provides clear imagination to a customer. 
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เคร่ืองวัดกําลังเลนส 

  Computerized Lensmeter CL-200 

 

 

  Green Light Reading Beam 
   The CL-200 incorporates a newly developed green light reading beam. With this 
ISO 7944 complying feature, ABBE compensation is no longer required. The TOPCON CL-200 
is the first computerized lensmeter to offer this ISO compliant feature that enhances measurement 
precision.  
 
  Smart Design, Consistent Results 
   Ingenuity in the CL-200 design presents for a slim, modern look while providing 
consistent and reliable results.  
 
  Comfortable Operation 
   The viewing of the LCD screen covers a 75 degree angle of observation allowing 
clear, comfortable readings from virtually any position regardless of the operator's height. A 
conveniently located knob permits the brightness of the screen to be adjusted to best suit the 
working environment.  
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  New Color LCD Screen 
   The wider, newly designed color LCD simplifies the interpretation of the readings, 
even with progressive lenses. The dynamic color measuring graphics show the ADD values as 
they are being measured providing better control and ease of use.  
 
  New Lens Table 
    The magnetically operated lens table slides smoothly for easy and comfortable 
lens reading. Even when measuring small progressive lenses with a near point close to the edge, 
its smart and minimal design makes measurement of all types of lenses fast and easy.  
 
  Contact Lens Measurement 
   Soft and hard contact lenses can easily and comfortably be measured using the CL-
200 lens plate and ring accessories that come standard with the instrument.  
 
  Models 
   The CL-200 comes in a variety of models to accommodate the needs of all 
practitioners: CL-200 without printer (CL-200), CL-200 with printer (CL-200P), and CL-200 
with printer and PD measurement (CL-200PD).  
 
  Fast, Easy to Load Printer 
   Just drop the roll of paper in the printer receptacle and the quick and quiet printer 
is ready to work! Uncomfortable threading or sliding of the printing paper is avoided.  
 
  Small and Convenient Accessory Box 
   A conveniently located compartment in the back of the instrument provides space 
to store accessories, ink cartridges and paper.  
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<Specifications> 

Measurement range 

Sphere 0 to ± 25D (0.01/0.12/0.25D steps) 

Cylinder 0 to ± 10D (0.01/0.12/0.25D step) 

Axis 1° to 180°(1°step) 

Addition 0 to + 10D (0.01/0.12/0.25D steps) 

Prism 0 to 10△ (0.01/0.12 /0.25D steps) 

Cylinder Mode MIX/-/+ 

Prism Mode 
X-Y (OrthogonalCoordinates), P-B (Polar Coordinates), 
No Display 

Lens Detection SINGLE/PROGRESSIVE/AUTO 

Light Source Green 

Wavelength Criterion e-line/d-line with ABBE compensation 

Lens Diameter φ5 to 100mm 

Screen 5.7inch / 320×240 dots Color 

Data Display 
S, C, A, P, Add, R/L 
Bar-meter, distance Rx, Add power 

PD measurement Range 50-90mm (on PD model only) 

External Interface RS232C×2, USB(2.0)×1 

Power Supply 100-240V / 50VA (Auto Shut-off in 10 minutes) 

Dimensions 200(W) × 220(D) × 410(H) mm 

Weight Approx. 4kg 

Drop-in fast Printer Thermal Printer 
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Lensmeter LM-8/8C 

 

 
 
  High and wide field eyepoint eyepiece 
   The newly designed eyepiece minimises shading effect. Thanks to easy 
conformation of internal scale and target observation as well as irritation free measurement.  
 
  Clear visualisation of internal axis scale 
   The new optics of the LM-8 enhances the internal axis scale allowing for use even 
in a dark room. 
 
  Clearly visible marking spots 
   A newly designed long life cartridge type spotting device makes marking easier 
and clearer. This ball-point pen style cartridge provides sharp and clear marks on the lens to make 
final blocking procedure simple. Replacing the cartridge is very easy and clean. 
* Conventional ink pad system is still available as an option.  
 
  Dry battery operated LED light 
   Almost eternal life LED light source eliminates the need of bulb replacement.  
The modern and stylish wireless design means flexibility in fitting the LM-8 into any 
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environment you desire without having to install additional power outlets.  
AC adaptor is also available as an optional accessories.  
 
  Contact lens measurement 
   Both soft and hard contact lens can be measured by putting the telescope body to 
upright position.  
 

Prism compensator (Optional Accessories) 
   An optional prism compensator is also available to measure the prismatic lens 
from 5 prism diopter to 14 prism diopter in 1 diopter step.  
 

<Specifications> 

  LM-8 LM-8C 

Target 
Topcon's Original Cross Line Target 
AO Type Target 

Corona 
Target 

Scale Reading Internal 

Vertex Power Scale 0 to ± 25 diopters 

Vertex Power Scale Graduation 0.125D up to ± 5D / 0.25D above ± 5D 

Prism Diopter Scale 0 to 6 prism diopters 1△ graduations 

Eyepiece Adjustment +3 to -5 diopters 

Lens Diameter 24mm to 90mm in diameter 

Tilt Angle 0 to 90 degree, freely adjustable 

Light Source LED 570nm 

Dimentions 160(W) × 420(D) × 310(H)mm 

Weight Approx. 4.0kg 

Power Source 
Battery operated (1.5V sizeD×2)  
Auto shut off 5 min. 
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สไลต 
 

 Auto chart projector ACP-8 

 

 
 The TOPCON ACP-8 EM/R/MC Auto Chart Projector provides improved sharp and 
clear image projection and fast chart rotation. A cordless remote controller allows instant 
projection of the 30 test charts at a rate of 0.03 seconds per frame. 
In addition, the ACP-8 can offer 3×5 character charts with a wide projection size (330×70) for 
fast and efficient testing.  
 
  Program Settings 
   The ACP-8 EM/R/MC can be programmed to project a specific sequence of charts 
for maximum flexibility and refraction ease.  
 
  Single Character Masking 
   The versatile masking capabilities of the ACP-8 EM/R/MC allow projection of a 
single character at a time.  
 
  Coupled with CV-3000 
   The ACP-8 EM/R/MC can be remote controlled directly with the TOPCON 
Compu Vision CV-3000 remote controller.This combination allows the operator to quickly and 
easily access all functions for general visual examination.  
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<Specifications> 

Refracting distance 2.9 to 6.1m 

Variable focus projection distance 2.9 to 7.1m (ACP-8 R only) 

Projection magnification 30× (in 5m refraction) 

Projection size 330 × 270mm, 300mm dia. 

Number of charts 30 

Chart change-over 1 frame / 0.03 sec. 

Number of masks 
Open 1, Horizontal line 5, Vertical line 8, Single isolation 
21, R&G 1 

Mask change-over 1 frame / 0.02 sec. 

Program step 2 type, Max. 30 steps available 

Projection lamp 12V 50W (Halogen lamp) 

Automatic shut-off After 10 minutes 

Electricity AC 120, 220, 230, or 240V, 50/60Hz 

Power consumption 80VA 

Dimensions 226(W) × 300(D) × 245(H)mm 

Weight 6.0kg 

 
ท่ีมา : 

www. topcon.co.th   เขาวันท่ี 18/02/10 
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ตารางท่ี 16  ใบสรุปขอมูลสถิติรายการขายสินคา เดือน………………….ป………….... 
 

รายการ ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา ลูกคา 
แวนตา                         
สายตา             
กันแดด                         

ระดับราคา                         
ไมเกิน  2000                         

2000-5000                         
5000 ข้ึนไป                         

เพศ                         
ชาย                         
หญิง                         

อายุระบุ                         
สไตล                         
ทํางาน                         
วัยเรียน                         
นักกฬีา                         

ดาราเกาหลี                         
ญ่ีปุน                         

ฮอลลีวูด                         
ชุดยีนส                         
ชุดลําลอง                         

ระบุ                         
ระบุ                         

เลนส                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
คอนแทคเลนส                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
ระบุ                         
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ราคาขาย
(บาท) 

 

ตารางท่ี 17  บัญชีหมุนเวยีนสินคาคงเหลือ  สาขาท่ีโอน …….……./สาขาท่ีรับโอน…………….   
วันท่ี…….......………………… 

 

 
รายการสินคา 

 
รหัสสินคา 

 
จํานวน 

 
งวดท่ีครบชําระเงิน 

 
ราคาตนทุน 

 
สวนลด 

 

 

       
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
   รวมสุทธิ       
       

ลงช่ือผูโอน   
ลงช่ือผูรับโอน       
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ใบเก็บขอมูลลูกคา 
 
วันท่ี………………………………………… 
 
ช่ือ…………………………………………………. เพศ…………………….. อาย…ุ…………...ป 
 
อาชีพ……………………………………..…. 
 
สินคาท่ีซ้ือไปประเภท………………………………. ยี่หอ ………..………..จํานวน……………… 
 
ระดับราคา  

ไมเกิน 2,000 บาท 
2,000-5.000 
5.000 ข้ึนไป 

 
ลักษณะเดนของสินคา………………………………………………………………………………. 
 
mobile phone……………………………………………………………………………………….. 
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