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บทคัดย่อ 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวางแผนการตลาดและวางกลยุทธ์
ทางการตลาดขององค์กรให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ส าหรับธุรกิจบริการด้าน
วิศวกรรมความปลอดภัยอาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม ของบริษัท เอ.ซี.ที. 
เอ็นจิเนียริ่ง จ ากัด ซึ่งเป็นการศึกษาเชิงวิเคราะห์  โดยการใช้ข้อมูลใน
อุตสาหกรรมบริการและลักษณะธุรกิจ มาวิเคราะห์ลูกค้าและตลาด วิเคราะห์
กระบวนการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และต าแหน่งทางการ
ตลาด (Segmentation, Targeting, Positioning) วิเคราะห์และศึกษาถึง
ส่วนผสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) และน าข้อมูลมา
จัดท าเป็นแผนการตลาดและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดบริการ ผล
การศึกษาพบว่า แผนการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ สามารถท าให้มียอดขายเพิ่มขึ้น 20% จากเดิม 14.991,362  บาท เป็น 
17,980,000 บาท โดยประมาณ จากรายได้ที่เติบโตเฉลี่ย 10% และจากการ
ด าเนินการแผนการตลาดส่งเสริมงานบริการอย่างต่อเนื่อง ด้วยกลยุทธ์
ส่วนผสมการตลาดบริการ เมื่อพิจารณาในงบการเงินจะเห็นได้ว่ามีอัตรา
ก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) เพิ่มข้ึนปีละ 3% ส าหรับแผนระยะสั้น 3 ปี 
 
ค าส าคัญ : ส่วนผสมทางการตลาดบริการ 
 

Abstract  
 The objectives of this study were to examine the efficient 
marketing plan and marketing strategy concepts for safety engineering 
service in case of C.C.T. Engineering Co., Ltd. The data were analyzed 
by using industrial service information, customer business types, to 
find out the procedure of marketing segmentation, target market, 
positioning and also analyzed service marketing mix, to find out the 
appropriated service marketing plan and marketing strategy. The 
study indicated that service marketing plan and marketing strategy 
can increase income 20% from 14,991,362 baht to 17,980,000 baht. It 
comes from the ordinary growth rated 10% and after launching of 
marketing plan activities.  The marketing strategy can also increase 
net profit margin about 3% greater, as shown in the information of 
short-term plan 3 years financial statement. 

Keywords: Service marketing mix. 

 

1. บทน า 
 กรณีศึกษา ของบริษัท ซี.ซี.ที. เอ็นจิเนียริ่ง จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทที่
ให้บริการที่เกี่ยวกับงานด้านวิศวกรรมความปลอดภัย การตรวจสอบการ
ทดสอบ การให้ค าปรึกษา บริการด้านการฝึกอบรมความปลอดภัยเครื่องจักร
ประเภทปั้นจั่น และการรับรองเครื่องจักรที่เกี่ยวกับความปลอดภัย จึงเป็น
โอกาส (Opportunity) ส่งผลดีต่อธุรกิจและท าให้สามารถขยายตลาดด้านงาน
ความปลอดภัย เพื่อให้ทันต่อสภาวการณ์ในปัจจุบัน ที่องค์กรบริษัทหลาย
หน่วยงานเริ่มเข้ามาสู่ตลาดธุรกิจด้านความปลอดภัยมากขึ้น ด้วยเหตุนี้ เมื่อ
มีการพิจารณาถึงความสามารถในการท าตลาดและหาลูกค้าของบริษัทฯ จะ
พบว่า บริษัทได้ด าเนินการด้านธุรกิจการตรวจรับรองความปลอดภัย
เครื่องจักร มาตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2552 ถึงปีปัจจุบัน (ปี พ.ศ. 2557) โดย
ระยะเวลาประมาณ 5 ปี ด้วยเงินลงทุนต่ าแต่มีผลตอบแทนที่ดี เนื่องจาก
ต้นทุนในการบริการและการจัดการไม่สูง มีก าไรสุทธิ 45% ซึ่งเพียงพอและ
สามารถด าเนินธุรกิจไปได้อย่างต่อเนื่อง แต่ในปัจจุบันเล็งเห็นว่า บริษัทฯ
ควรต้องมีการขยายตัวและวางแผนเตรียมรับมือกับ ทิศทางการเติบโตขึ้น
ของตลาดในธุรกิจด้านความปลอดภัย ที่มีมูลค่าตลาดมาก ด้วยความ
พยายามเพิ่มพนักงานในฝ่ายปฏิบัติการ  และการลงทุนในส่วนต่างๆ 
เพิ่มเติมอีก เช่น รถยนต์บริการ เครื่องมือ เครื่องจักร เครื่องมือวัด
อุตสาหกรรม การใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ และ
เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาด บริษัทฯ จึงเห็นสมควร
ว่าต้องท าการเพิ่มยอดขายจากลูกค้าที่มีอยู่และเปิดตลาดหาลูกค้ารายใหม่
เพื่อรองรับกับการขยายตัวของตลาดในกลุ่มธุรกิจประเภทนี้ 
 จากการศึกษาการตลาดบริการและส่วนประสมการตลาดการบริการ 
7P’s น ามาจัดท าเป็นแผนการตลาด ตามวัตถุประสงค์ต่อไป โดยได้วางแผน
เป็นขั้นตอนการศึกษา เพื่อให้ทราบถึงลักษณะทางธุรกิจของกิจการ การ
วิเคราะห์ลูกค้าและตลาด กระบวนการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) ก าหนด
ตลาดเป้าหมาย (Target Market) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
ซึ่งวัตถุประสงค์ในการศึกษานี้ เพื่อให้รู้ถึงแผนการตลาดและกลยุทธ์ทาง
การตลาด โดยใช้ส่วนผสมทางการตลาดบริการเป็นแนวทางในการจัดท าเป็น
ผลให้บริษัท ซี.ซี.ที. เอ็นจิเนียริ่ง จ ากัดมีแผนการตลาดในการศึกษาและ



 

 

สามารถน าไปปรับใช้กับ การด าเนินการธุรกิจวิศวกรรมที่เกี่ยวข้องกับความ
ปลอดภัย อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม [1-3] 
 
2. วิธีการศึกษา 
ขั้นตอนการศึกษา มีดังนี้ 
 1. การศึกษาสภาวะอุตสาหกรรมของประเทศไทย 
 2. การศึกษาข้อมูลองค์กร 
 3. การวิเคราะห์ SWOT องค์กร 
 4. การวิเคราะห์ 5Forces 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 
 6. การวิเคราะห์ลูกค้าและตลาด 
  6.1 การแบ่งส่วนตลาด 
  6.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย  
  6.3 การต าแหน่งทางการตลาด 
 7. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 
 8. กลยุทธ์ราคา 
 9. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 10. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
 11. แผนการด าเนินงานกิจกรรมการตลาด 
 12. กลยุทธ์ด้านบุคคล 
 13.  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ 
 14.  กลยุทธ์หลักฐานทางกายภาพ 
 15. การประเมินผลจากการวิเคราะห์และจัดท างบการเงิน 
 
3. ผลการศึกษา 
3.1 ศึกษาสภาวะอุตสาหกรรมของประเทศไทย 
 ในอนาคตภาคอุตสาหกรรมก็จะยังคงมีบทบาทต่อการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศไทยเนื่องจากเป็นภาคที่ส าคัญในการสร้างรายได้ให้กับ
ประเทศ จึงจ าเป็นที่จะต้องมีการก าหนดกระบวนทัศน์และทิศทางการพัฒนา
อุตสาหกรรมทั้งในภาพรวม และรายสาขา ให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลง
ไปตามบริบทของกระแสโลก (Global Context) อันประกอบไปด้วยการสร้าง
คุณค่า ด้วยนวัตกรรม องค์ความรู้ และเทคโนโลยีรวมถึงปรับศักยภาพหลัก
ของไทย (Core Competency) ให้สอดคล้องกับความต้องการในระดับโลก 
เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของภาคอุตสาหกรรม นอกจากนี้ยัง
ต้องสร้างความสมดุล และความเกื้อหนุนของการพัฒนาใน 4 มิติ ได้แก่ มิติ
ทางด้านเศรษฐกิจมิติทางด้านสังคมมิติทางด้านสิ่งแวดล้อม และมิติทางด้าน
ทุนมนุษย์ 
 
3.2 ศึกษาข้อมูลองค์กร 
 บริษัท ซี.ซี.ที. เอ็นจิเนียริ่ง จ ากัดก่อตั้งในปี พ.ศ. 2546 ก าเนิดจาก
การลงทุนร่วมของวิศวกรที่มีประสบการณ์ด้านวิศวกรรมงานระบบไฟฟ้าและ
เครื่องกล เริ่มต้นมีผู้บริหาร 3 คน เงินทุน 1,000,000 บาท รับงานแบ่ง
ประเภทเป็นระบบน้ าหล่อเย็นด้วยคูลลิ่งทาวเวอร์ และระบบตู้ควบคุมไฟฟ้า
อุตสาหกรรม  

นโยบายการบริหาร 
 โดยใช้หลัก TMS ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
 Team Work ใช้การท างานที่เรียกว่า ทีมเวิร์ค ในการบริหารงาน 
เพื่ อ ให้บุคคลากรที่ท า งานในหลายฝ่ ายนั้ นท าง านร่ วมกันอย่ างมี
ประสิทธิภาพ 
 Matching คือการพิจารณาความเหมาะสมของบุคคลากรกับหน้าที่
ให้สอดคล้องกัน เพื่อเป็นปัจจัยพื้นฐานที่แสดงให้เห็นว่างานที่บริษัทผลิตนั้น 
จะมีความคุ้มค่าสูงสุด 
 Service-Mind บริษัทเป็นกิจการในงานบริการทางวิศวกรรม จึงต้อง
ท างานให้ตรงใจลูกค้ามากที่สุด บริษัทจึงถือว่า หัวใจของการบริการ เป็น
ส่วนหนึ่งของการบริหารองค์กร 
 
3.3 วิเคราะห ์SWOT องค์กร 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในภายนอก ค้นหาโอกาสและ
อุปสรรค หรือ SWOT จึงเป็นส่ิงส าคัญ โดยแสดงได้ดังตารางที่ 1 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ SWOT 

Strengths - ผู้บริหารมีประสบการณ์ตรงในสายงานปั้นจ่ัน 
- มีความสัมพันธ์อันดีกับผู้รับเหมาหลายราย 
- มีประสบการณ์ในงานบริการทางภาคอุตสาหกรรมมากกว่า 10 ปี 
- สามารถหาอะไหล่หรือผลิตได้ในราคาถูก 
- บริษัทเปิดกิจการมานานมีองค์ความรู้ในสายงานมาก 
- มีความสามารถในการออกแบบและผลิตปั้นจ่ันอุตสาหกรรม 
- มีความถนัดในการใช้สื่อสารสนเทศทางการตลาด 

Weaknesses - พนักงานมีการหมุนเวียนบ่อย 
-   พนักงานขาดความใส่ใจในการพัฒนาตนเอง 
- เงินทุนน้อย 
- บุคลากรและงบลงทุนทางด้านการตลาดมีน้อย 
- ไม่มีความสัมพันธ์กับองค์กรหรือสมาคมที่เกี่ยวข้อง 
- ผู้รับเหมาหรือ Outsource มีคุณภาพงานด้อย 
- ไม่ได้เป็นตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีแบรนด์ 

Opportunities - งานด้านตรวจสอบรับรองความปลอดภัยในภาคอุตสาหกรรมเป็นท่ีนิยม 
- ความเจริญด้าน IT ช่วยลดต้นทุนในการสื่อสารทางการตลาดได้ดี 
- การส่งเสริมและการตรวจความปลอดภัยของภาครัฐมีมากขึ้น 
- การแข่งขันราคาในภาคสินค้าผลิตภัณฑ์ท าให้ซื้อวัสดุอุปกรณ์ได้สะดวกและถูก 
- ลูกค้าโรงงานอุตสาหกรรมนิยมการจ้างเหมางานบริการครบวงจร 
- นักลงทุนต่างชาติเข้ามาลงทุนเปิดกิจการในภาคอุตสาหกรรมมากขึ้น 
- การเติบโตของนิคมอุตสาหกรรมเริ่มกระจายตัวและมีมากขึ้น 
การปรับปรุงและเพิ่มเติมมาตรฐานความปลอดภัยในด้านต่างๆ 

Threats - การเมืองขาดเสถียรภาพท าให้นักลงทุนคาดการณ์ปัจจัยเสี่ยงได้ยาก 
- การแข่งขันในด้านราคางานบริการมีสูงมาก 
- ผู้ประกอบการไม่ให้ความส าคัญในงานด้านความปลอดภัยแรงงาน 
- แรงงานรุ่นใหม่ย้ายงานบ่อย 
- ทักษะงานช่างของแรงงานมีน้อยมาก 
- แรงงานขาดความรู้และความรับผิดชอบในการท างาน 
- การขาดจริยธรรมทางการค้า การโจมตีคู่แข่งในลักษณะต่างๆ มีมากขึ้น 
- หน่วยงานรัฐขาดประสิทธิภาพในการให้ข้อ มูลและประชาสัมพันธ์กับ
ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรม 

 
3.4 วิเคราะห์ 5Forces 
 เป็นการน าโมเดลส าหรับวิเคราะห์อุตสาหกรรม มาอธิบายสภาพ
ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมซึ่งมีทั้งหมด 5 ปัจจัย ดังนี้ 
 1. Industry Competitors พิจารณาสภาวะการแข่งขันในตลาด
พบว่างานบริการในด้านความปลอดภัย อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม มีมาก



 

 

ขึ้นและแข่งขันกันรุนแรง ลักษณะงานบริการ เช่น ให้ค าปรึกษาจัดท า
มาตรฐาน งานตรวจสอบทดสอบต้น การลงทุนท าธุรกิจด้านบริการใช้เงิน
ลงทุนน้อย ไม่ต้องมีการจัดเก็บสินค้าหรือวัตถุดิบ ใช้แรงงานน้อย ได้ก าไรดี 
ส่วนของตลาดมีหลายระดับ ขนาดของตลาดกว้าง แต่การเข้าถึงตลาดและท า
ให้เป็นที่รู้จักท าได้ยาก หากไม่มีปัจจัยในด้านความสัมพันธ์ (Connection) 
ในปัจจุบันผู้ให้บริการสามารถเข้าถึงตลาดได้ง่ายขึ้นด้วยความเจริญด้าน
เทคโนโลยีสารสนเทศ จึงท าให้ผู้ที่มีทักษะเฉพาะด้านในงานบริการนั้นๆ คิด
จะเป็นผู้ประกอบกิจการใหม ่(Entrepreneur) มากข้ึน 
 2. Buyer ผู้ซื้อให้ความส าคัญในการซื้องานบริการด้านความ
ปลอดภัย อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม มีน้อย มุ่งเน้นที่ผู้ให้บริการราคาต่ า
มากกว่าผลประโยชน์ที่ได้รับจริง ผู้ซื้อในยุคปัจจุบันสามารถใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศและกระบวนการจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น จึงท าให้ผู้ขาย
ต้องแข่งขันและงัดเอาจุดดีจุดแข็งที่มีออกมาน าเสนออย่างมาก 
 3. Suppliers ในงานบริการมีอ านาจต่อรองค่อนข้างมากเนื่องจาก
เป็นปัจจัยหลักในการให้บริการ Suppliers มีจ านวนมากก็จริงแต่ที่มี
ความสามารถเฉพาะด้านและมีคุณภาพดีมีจ านวนน้อย ยิ่งในปัจจุบันแรงงาน
ด้านช่างเทคนิคของประเทศด้อยลงไปมากเป็นผลให้อ านาจต่อรองของ 
Supplier ยิ่งมีมากขึ้น 
 4. Substitutes งานบริการหรือสินค้าที่ทดแทนงานบริการ ในด้านนี้
ยังเน้นทักษะความสามารถเฉพาะด้านของตัวผู้ปฏิบัติงาน การให้ค าแนะน า
และค าปรึกษา ซึ่งคือส่วนผสมการตลาดในด้านบุคคล (People) กระบวนการ 
(Process) และหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึ่งสามารถปรับ
ส่วนประสมการตลาดบริการได้อีกหลายประการเพื่อหนีจากบริการหรือสินค้า
ที่ทดแทน 
 5. Potential Entrants ผู้แข่งขันรายใหม่ ส าหรับพลังในส่วนนี้คาด
ว่ามีมากขึ้น เนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรมในปัจจุบันมีการแข่งขันกันมากขึ้น 
ผลจากผู้ที่มีความสามารถในสังคมมีการน าเสนอตนเองและองค์กรได้ง่าย 
โดยผ่านช่องทางสารสนเทศต่างๆ ด้วย Smart Phone และ Social Network 
ผู้ที่มีความสามารถ มีโอกาส มีช่องทางการตลาด ต้องการเข้าสู่ตลาด ก็
สามารถเข้ามาเป็นผู้แข่งขันรายใหม่ได้เสมอ 

 
3.5 การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 
วิสัยทัศน์ (Vision Statement) 
 เป็นผู้น าในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) ในการให้บริการงานด้านทดสอบ
ส่วนประกอบและอุปกรณ์ของปั้นจั่น รวมถึงงานบริการซ่อมครบวงจร (One-
Stop Service) 
 
พันธกิจ (Mission Statement) 
 ส่งเสริมความรู้และความเข้าใจที่ถูกต้องด้านมาตรฐานความปลอดภัยใน
การท างานเกี่ยวกับปั้นจั่น, พัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อใช้ในการ
ให้บริการ และลูกค้าได้รับบริการที่ดีและเร็วที่สุด 
 
 
 

เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ (Medium-Term Strategic Goals) 
 1. คัดสรรบุคลากรที่มีคุณภาพ และสนับสนุนในการพัฒนาทักษะ
ฝีมือช่าง 
 2. ร่วมงานกิจกรรมความปลอดภัยกับลูกค้า 
 3. มีการอบรมความรู้ให้ลูกค้าโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย 
 4. ส่งบทความเรื่องความรู้ในการบริหารจัดการความปลอดภัย
ท างานเกี่ยวกับปั้นจั่น ให้ลูกค้าผ่านทาง E-mail ทุกเดือน 
 5. เข้าร่วมเป็นสมาชิกในหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมความ
ปลอดภัยแรงงานอุตสาหกรรม 
 
แผนระยะสั้น (Short-Term Plans) 
 1. ก าหนดแผนการตลาดและการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดใน
ระยะ 3 ปี 
 2. ทบทวนและปรับปรุงแผนการตลาดให้เหมาะสมหลังจากได้
ด าเนินการไปแล้ว 
 3. เก็บข้อมูลขายเพื่อวิเคราะห์ผลทางการตลาด 
 4. เร่งเพิ่มศักยภาพความรู้ให้กับพนักงาน 
 5. ส่งเสริมเพิ่มแรงจูงใจในด้านผลตอบแทนพิเศษให้กับพนักงาน 
 6. เร่งพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อใช้ในทางการตลาด 
 
3.6 วิเคราะห์ลูกค้าและตลาด 
การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 การแบ่งส่วนตลาดอยู่ในกรอบของงานบริการทดสอบส่วนประกอบ
และอุปกรณ์ปั้นจั่น ซึง่เป็นบริการในภาคอุตสาหกรรมเป็นหลัก จึงอ้างอิงการ
แบ่งส่วนตลาดจากแนวทางการจัดประเภทโรงงานอุตสาหกรรม ประเภท
อุตสาหกรรมที่มีศักยภาพการเติบโตต่อเนื่อง และแนวทางอื่นๆที่เห็นว่า
เหมาะสมเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขัน หรือความแตกต่างในการ
ให้บริการ และท าให้เห็นกรอบของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อน าไปใช้ในระดับการ
ด าเนินงานทางการตลาดให้บรรลุวัตถุประสงค์ 
 
การเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Market Selection) 
 ตลาดเป้าหมายจัดได้เป็น 3 ตลาด ได้แก่ 
 1. ตลาดอุตสาหกรรมประเภทวัสดุอุตสาหกรรมและเครื่องจักรที่อยู่
ในนิคมอุตสาหกรรมเป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางและย่อม ชาติที่ร่วมทุนเป็น
ญี่ปุ่น ลูกค้าที่มีปริมาณการใช้บริการมากมีความภักดีต่อแบรนด์สินค้ามาก 
ให้ความร่วมมือกับองค์กรในด้านความปลอดภัยมีความคาดหวังต่องาน
บริการปานกลาง 
 2. ตลาดอุตสาหกรรมประเภทวัสดุอุตสาหกรรมและเครื่องจักร ที่อยู่ในย่าน
อุตสาหกรรมเป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางและย่อม ชาติที่ร่วมทุนเป็น ญี่ปุ่น 
ลูกค้าที่มีปริมาณการใช้บริการปานกลางมีความภักดีต่อแบรนด์สินค้ามาก เป็น
ลูกค้าที่ต้องการยกระดับมาตรฐานความปลอดภัยมีความคาดหวังต่องาน
บรกิารปานกลาง 
 3. ตลาดอุตสาหกรรมประเภทวัสดุอุตสาหกรรมและเครื่องจักรที่อยู่
ในย่านท้องถิ่นเป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางและย่อม ชาติที่ร่วมทุนเป็น จีน 



 

 

ไต้หวัน และอื่นๆ ในเอเซียลูกค้าที่มีปริมาณการใช้บริการปานกลาง มีความ
ภักดีต่อแบรนด์สินค้าน้อย เป็นลูกค้าที่ต้องการยกระดับมาตรฐานความ
ปลอดภัย มีความคาดหวังต่องานบริการน้อย 
 
การวางต าแหน่งการตลาด (Market Positioning) 
 

 
รูปที่ 1 Positioning Map ในมิติของคุณสมบัติวิศวกร 

และความหลากหลายของงานบริการ 
 
3.7 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy Concept) 
 ประยุกต์กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 4Cs, C ที่ 1 (Customer Needs and 
Wants) พิจารณาความต้องการของลูกค้าในแง่ผลประโยชน์ที่ได้รับ 
ออกแบบผลิตภัณฑ์บริการ แบ่งเป็น 3 รูปแบบ (Service Package) เพื่อให้
ลูกค้าสามารถเลือกซื้อบริการได้ตามก าลังซื้อที่ตนมีอย่างเหมาะสม เป็นการ
น าเสนอคุณค่าให้ลูกค้าได้รับสิทธิ ในการเลือกรับบริการ (Customer 
Solutions) และเหมาะกับความต้องการในการรับบริการของลูกค้า ดังตาราง
ที่ 2 
 
ตารางที่ 2 ผลิตภัณฑ์บริการที่ลูกค้าสามารถเลือกได้ 

Service 
Package 

Basic Standard Premium 

เนื้องาน : ตามหลักเกณฑ์ 
คปภ. เท่านั้น 

ตามหลักเกณฑ์ คปภ.
เท่าน้ันเก็บข้อมูลเครน
และรอกไฟฟ้า 

ตามหลักเกณฑ์ คปภ.เท่านั้น 
เก็บข้อมูลเครนและรอกไฟฟ้า 
ค่า Deflection Ratio และ 
Current ความหนาแปรงถ่าน 
และผ้าเบรก 

เครื่องมือ
วัด : 

เวอร์เนียร์คาลิเปอร์ เวอร์เนียร์คาลิเปอร์ 
Laser Distance Meter 
Walkie Talkie 

เวอร์เนียร์คาลิเปอร์ 
Laser Distance Meter 
Walkie Talkie 
Clamp (Amp) Meter 

การ
ซ่อมแซม : 

ไม่จ าเป็น ที่เห็นชัดเจนและซ่อมแซม
ได้โดยไม่เปลี่ยนอะไหล่ 

ที่เห็นชัดเจนและซ่อมแซมได้ 
โดยไม่เปลี่ยนอะไหล่ และหล่อ
ลื่นให้บางส่วน 

การให้
ค าแนะน า : 

ไม่จ าเป็น ไม่จ าเป็น สรุปหลังจบงานในแต่ละครั้ง 

วิศวกร : ภาคีวิศวกร ภาคีวิศวกรพิเศษ สามัญวิศวกร 
ทีมงาน : ให้ลูกค้าเตรียม ACT เตรียม ผช. 1 คน ACT เตรียม ผช. 2-3 คน 
รายงาน : เอกสาร ปจ.1 ปจ.2 

เท่าน้ัน 
เอกสาร ปจ.1 ปจ.2 
พร้อมข้อมูลตัวเลข 

เอกสาร ปจ.1 ปจ.2 พร้อม
ข้อมูลตัวเลขรูปภาพไฟล์
รายงานและไฟล์รูปภาพใส่ CD 

รูปเล่ม : ใส่ปก ข้อความปกติ ใส่ปกแข็ง ข้อความ
สวยงาม 

ใส่แฟ้มสอดปก ข้อความ
สวยงาม 

ระยะเวลา
ต่อเครื่อง : 

15-20 นาที 30-45 นาที 45-60 นาที 

*Note : ไม่ค านึงตัวแปร น้ าหนักที่ใช้ทดสอบ งานซ่อมบ ารุงเชิงป้องกัน รถยกหรือกระเช้าขึ้นที่สูง 

3.8 กลยุทธ์ราคา (Pricing Strategy Concept) 
 บริษัทใช้กลยุทธ์ในการสืบราคาจากคู่แข่งในตลาดโดยสอบถามจาก
ฝ่ายจัดซื้อหรือเจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้อง หากราคาที่แจ้งมานั้นต่ ากว่าราคาที่
บริษัทเสนอได้ ทางบริษัทก็จะพิจารณาปรับลดในส่วนของอัตราก าไรขั้นต้น 
(Sales Margin) หากราคาของคู่แข่งอยู่ที่ช่วงราคาสูงสุด (Ceiling Price) 
หรือราคาที่เกิดจากการรับรู้ของผู้บริโภคเกี่ยวกับคุณค่าของบริการ บริษัทก็
จะเสนอที่อยู่ในช่วงระหว่างอัตราก าไรเดิมที่ตั้งไว้แล้วปรับขึ้นอีกครั้งละ 10% 
จนห่างจากราคาสูงสุด พอที่จะให้ราคาที่เสนอจะสามารถเป็นต่อในการ
แข่งขัน 
 
3.9 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy Concept) 
 การให้บริการถึงสถานที่ด้วย Mobile Service เป็นกลยุทธ์ช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายหรือแก้ปัญหาในเรื่องการเข้าถึงได้ของบริการ ส่งเสริม
ท าให้เกิดการรับรู้ได้ถึงความพร้อมในการให้บริการ โดยจัดทีมช่างบริการ
พร้อมรถยนต์และเครื่องมือครบถ้วนภายในรถยนต์ โดยเรียกว่า Mobile Car 
Service เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกได้ว่าทางบริษัทมีความพร้อมในการให้บริการ และ
มีภาพลักษณ์ที่ด ี
 กลยุทธ์อีกทางหนึ่งในเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่าย ทางบริษัทได้ใช้
ระบบการรับลูกค้าผ่าน ช่องทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ จากทางเว็บไซต ์
และ Facebook เป็นอีกกลยุทธ์หนึ่ง เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เป็น
เจ้าหน้าที่ความปลอดภัยได้ 
 
3.10 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy Concept) 
 การตลาดผ่านเครื่องมือค้นหาในโลกออนไลน์ โดยจัดท าเว็บไซต์
และแฟนเพจ ที่มีภาพลักษณ์ดึงดูดความสนใจ เพื่อเป็นช่องทางการสื่อสาร
จาก บริการโฆษณาแบบ Pay-Per-Click บน Google, Yahoo, และ Bing 
การท า SEO (Search Engine Optimization) หรือการวิเคราะห์ข้อมูลผล
ประกอบการของเว็บไซต์ในเชิงลึก (Web Analytics) 
 กลยุทธ์การร่วมออกงานสัปดาห์ความปลอดภัยในการท างาน
แห่งชาติ (National Safety Week) ที่จัดขึ้นทุกปี โดยสมาคมส่งเสริมความ
ปลอดภัยและอนามัยในการท างาน (ประเทศไทย) ณ ศูนย์นิทรรศการและ
การประชุมไบเทค บางนา กรุงเทพฯ ซึ่งในงานทางบริษัท ได้เตรียมแผ่นพับ 
(Brochure) แนะน าบริษัท ไปแจกให้ผู้ที่สนใจ 
 การสื่อสารทางการตลาดกับลูกค้า (Communication to Customer) ทาง
บริษัทใช้กลยุทธ์การมีส่วนร่วมในกิจกรรมงานสัปดาห์ความปลอดภัยของ
ลูกค้า ที่ลูกค้าจัดขึ้นภายในพื้นที่ของโรงงาน ในงานก็จะมีกิจกรรมเล่นเกม
ตอบค าถามรับของรางวัล เพื่อเป็นของที่ระลึกและประชา สัมพันธ์งานบริการ
ของทางบริษัท ส าหรับการท ากิจกรรมนี้ เป็นการส่งเสริมความสัมพันธ์อันดี 
ระหว่างบริษัทกับลูกค้า ลดปัญหาที่เกิดจากช่องว่างของคุณภาพบริการ 
(Service Quality Gap) เพื่อให้ทราบความคาดหวังที่แท้จริงของลูกค้า 
 
 
 
 



 

 

3.11 แผนการด าเนินงานกิจกรรมการตลาด (Marketing Action Plan) 
 
ตารางที่ 3 เป็นแผนงานรายปี ซึ่งได้วางแผนไว้ในระยะแรก 3 ปี การด าเนิน
กิจกรรมการตลาดให้ท าเหมือนกันทุกปี 
 
ตารางที่ 3 แผนรายปีส าหรับการด าเนินงานกิจกรรมการตลาด 

รายละเอยีดกิจกรรม
การตลาด 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

A. ท าสติ๊กเกอร์โฆษณา ติด
รถทีมท างาน 

A A A A A A A A A A A A 

B. ลงโฆษณา ผ่าน Google 
Adwords 

B B B B B B B B B B B B 

C. ลงโฆษณา Directory 
Yellow Pages 

    C C C C C C C C 

D. ลงโฆษณา นิตยสาร
ความปลอดภัย 

D   D   D   D   

E. ลงโฆษณา แบนเนอร์ 
ผ่าน 
เวปไซด์ ความปลอดภัย
ต่างๆ 

E E E    E E E    

F. จัดสัมมนาฟรี หลักสูตรผู้
บังคับป้ันจั่นส าหรบัลูกค้า 

 F      F     

G. ออก Exhibition งาน
สัปดาห์ความปลอดภัย
แห่งชาต ิ

      G      

H. ส่งจดหมาย
อิเลคทรอนิกส์ แจ้ง 
Promotion พร้อม Voucher 
ส่วนลด 

 H   H   H   H  

I. ท าการขายพร้อม
ประชาสัมพันธ์แนะน า
บริการและโปรโมชั่น 

I I I I I I I I I I I I 

J. เป็นสปอนเซอร์งาน
สัปดาห์ความปลอดภัยของ
ลูกค้าในเขตอุตสาหกรรม
ต่างๆ 

        J    

K. การส่งหนังสือคู่มือการ
บังคับใช้ปั้นจั่นให้กับกลุ่ม
ลูกค้า 

K           K 

L. จัดท าใบปลิว แผ่นพบั 
บริการและโปรโมชั่น ส่ง
ลูกค้า 

 L   L   L   L  

 
3.12 กลยุทธ์ด้านบุคคล (People Strategy Concept) 
 กลยุทธ์ตลาดภายใน คือการส่งเสริมสนับสนุนให้พนักงานมีจิตส านึก
ในการให้บริการ หรือ ที่เรียกว่า Service Mind  
 กลยุทธ์การจัดการกับลูกค้าเป็นกลยุทธ์ส าคัญเพื่อพิจารณาระดับ
ความพึงพอใจของลูกค้า เข้าใจว่าลูกค้าจัดอยู่ในประเภทไหน เพื่อความ
สะดวกในการให้บริการได้เหมาะสม ลดช่องว่างของคุณภาพบริการในด้าน
การรับรู้และความคาดหวังของลูกค้าให้ได้มากที่สุด เช่น อุตสาหกรรมที่มี
การแข่งขันสูง ลูกค้าจะให้ความส าคัญกับเวลาที่ใช้ในการบริการมาก 
 
3.13 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy Concept) 
 ก าหนดกลยุทธ์กระบวนการให้กับบริการของบริษัท แบ่งเป็น 2 
ประเด็น คือ ประเด็นในมุมมองขององค์กรเพื่อมุ่งเน้นคุณภาพและความ
รวดเร็ว และประเด็นในมุมองของลูกค้าเพื่อมุ่งเน้นความพึงพอใจในงาน
บริการ 
 

3.14 กลยุทธ์หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy 
Concept) 
 เนื่องจากความส าคัญของหลักฐานทางกายภาพเป็นสิ่งส าคัญที่ท า
ให้งานบริการซึ่งมีความเด่นในด้านการจับต้องได้ จากไม่สามารถจับต้องได้ 
(Intangible) เป็นสิ่งที่จับต้องได้ (Tangible) ด้วยหลักฐานทางกายภาพท าให้การ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดมีความชัดเจน เช่น เอกสาร E-mail และ
จดหมายต่างๆ ต้องมีช่วงหัวหรือช่วงท้าย (Header or Footer) ที่มีตรา
สัญลักษณ์หรือ Logo ของบริษัท และ Slogan สั้นๆที่แสดงถึงหัวใจด้านงาน
บริการ (Service Mind) และมี Website, Facebook FanPage บอกให้ทราบ
ถึงช่องทางการติดต่อได้ง่าย, เครื่องแบบที่ใช้ในงานบริการ ชุดเครื่องแบบมี
การออกแบบให้เหมาะสมในการป้องกันความเสี่ยงในการท างานกับ
เครื่องจักร เจ้าหน้าที่ทุกท่านต้องแต่งกายให้เรียบร้อย กระดุมเสื้อและแขน
เสื้อต้องติดให้ครบและเรียบร้อย มีอุปกรณ์คุ้มครองความปลอดภัยส่วนบุคคล 
(PPE) ทุกท่าน, บรรจุภัณฑ์ (Packaging) ได้แก่ ความสวยงามของหีบห่อ
ติดด้วยสติกเกอร์โลโก้พร้อมเบอร์โทรศัพท์ของบริษัท ความสวยงามของ
แฟ้มรายงานและคู่มือการใช้งาน ใบส่งงานบริการ (Service Record Card) 
ใช้บันทึกวันที่และรายการผลิตภัณฑ์บริการที่ได้ให้บริการ เพื่อเป็นหลักฐาน
และทะเบียนประวัติส าหรับบริษัทเก็บไว้ โดยลูกค้าต้องเซ็นรับทราบและรับรู้
ถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์บริการที่ได้รับ,เก็บสะสมชั่วโมงการฝึกอบรม โดยเจ้าหน้าที่
สามารถน า วีดีโอและสื่อสารสนเทศ ของบริษัท ไปเปิดดูและศึกษาได้ด้วย
ตนเอง โดยท าการเบิกยืมและลงบันทึกชั่วโมงการอบรม อีกทั้งมีการจัด
อบรมโดยหัวหน้างาน ทุกเดือนหรือก าหนดเป็นแผนประจ าปี พนักงานที่มี
ชั่วโมงฝึกอบรมทุกๆ 30 ชั่วโมง จะได้อาร์มเย็บติดเสื้อรูป “ดาวสว่าง” 
(Bright Star) 1 ดวง 
 
3.15 ประเมินผลจากการวิเคราะห์งบการเงิน 
 เพื่อใช้ในการพิจารณางบประมาณทางการตลาดและการวางแผน
การเงินที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมทางการตลาด จึงจ าเป็นต้องจัดท างบการเงิน
ไว้เป็นแนวทางเพื่อพิจารณา ดังนี้ 
 

 



 

 

 จากแผนการตลาดและกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการที่ก าหนด
ไว้ บริษัทคาดว่าจะมีรายได้ตรงตามเป้าหมาย โดยประมาณการปีแรก
เพิ่มขึ้น 20% มาจากผลของการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเชิงรุก คือการ
ที่ไปร่วมออกงานสัปดาห์ความปลอดภัยแห่งชาติ ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่เน้นงาน
ด้านความปลอดภัยและเป็นกลุ่มที่ตรงกับธุรกิจมากที่สุด ท าให้กลุ่มลูกค้าที่
เข้าร่วมงานสัปดาห์ความปลอดภัยแห่งชาตินั้น ได้รับทราบข้อมูลบริษัทไว้
เป็นข้อมูลอ้างอิงที่มีความน่าเชื่อถือจากสายงานที่มีการปฏิบัติงานจริง จาก
ผลงานที่น าไปแสดง พร้อมทั้งรายชื่อลูกค้าอ้างอิง จึงได้รับโอกาสจากลูกค้า
ให้เสนองานขายและแข่งขันราคาเพิ่มมากขึ้น จึงท าให้ฐานลูกค้าขยายเพิ่ม
มากขึ้นทั้งนี้บริษัทยังมีกิจกรรมทางการตลาดเชิงรับคือการลงโฆษณาผ่าน 
Google Adwords และ Directory Yellow Pages ซึ่งสามารถรองรับความ
ต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพและความสะดวกในการติดต่อสื่อสารผ่าน
อินเตอร์เน็ต เนื่องจากเมื่อลูกค้ามีความต้องการและ Search หา ทั้งใน
อินเตอร์เน็ตและใน Directory ต่างๆ เมื่อลูกค้าเป็นผู้ติดต่อเข้ามาด้วยตนเอง
จึงเป็นลูกค้าที่มีความต้องการงานบริการเป็นหลัก เมื่อบริษัทสามารถ
ตอบสนองได้ตรงความต้องการ และตอบสนองในเวลาที่ลูกค้าต้องการ จึง
ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อท าได้โดยเร็ว อี ก ทั้ ง เ มื่ อ ต ล า ด รั บ รู้ ไ ด้ ถึ ง
ความสามารถของกิจการในงานออกแบบสร้างและปรับปรุงปั้นจั่น  ก็จะ
สามารถท าให้เพิ่มยอดขายได้มาก เพราะเป็นงานบริการประเภทที่มียอดขาย
สูงกว่างานบริการปกติ 
 

 
  
 ความเป็นไปได้ของเป้าหมายที่ก าหนดไว้ดูจากกิจกรรมทาง
การตลาดและผลประกอบการของกิจการที่ผ่านมา ซึ่งมียอดขายเท่ากับ 
14,991,362.50 ในปี 2556 และมีรายได้เติบโตโดยเฉลี่ย 10% ทุกปี ซึ่ง
ประมาณการไว้ว่าเมื่อเริ่มด าเนินการแผนการตลาดในปีแรก รายได้จะ
เพิ่มข้ึนอีก เป็น 20% มีรายได้เท่ากับ 17,980,000 บาท โดยผลตอบรับจาก
การท าตลาดเชิงรกุและรับท าให้ขยายตลาดได้มากข้ึน และประมาณการปี
ต่อไปเพิ่มข้ึนอีก 20% ทุกปี จากการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่าง
ต่อเนื่อง 
 เมื่อน าค่าใช้จ่ายทางการตลาดปลีะ 700,500 บาท และคาดการณ์ไว้
ว่าจะเพิ่มข้ึน 5% ทุกปี น าไปพิจารณาในงบการเงินเพื่อพิจารณาถึงผลก าไร 

โดยจัดท าประมาณการงบก าไรขาดทุนในระยะ 3 ปี แสดงผลให้เห็นว่ามี
อัตราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) เพิ่มข้ึนปีละ 3% โดยประมาณ 
 
4. สรุป 
 แผนการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ สามารถ
ท าให้มียอดขายเพิ่มขึ้น  20% จากเดิม 14.991,362  บาท เป็น 17,980,000 บาท 
โดยประมาณ จากรายได้ที่เติบโตเฉลี่ย 10% และจากการด าเนินการแผนการ
ตลาดส่งเสริมงานบริการอย่างต่อเนื่อง ด้วยกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด
บริการ เมื่อพิจารณาในงบการเงินจะเห็นได้ว่ามีอัตราก าไรสุทธิ (Net Profit 
Margin) เพิ่มข้ึนปีละ 3% ส าหรับแผนระยะสั้น 3 
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