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การศึกษาครั้งนี้มีจุดมุงหมาย เพ่ือศึกษาการเขียนแผนธุรกิจในการเพิ่มยอดขายใน

ตลาดสินคาอุตสาหกรรม โดยใชขอมูลจากบริษัทหนึ่งประเภทขายและบริการ ในตลาดสินคา
ประเภทอุปกรณปองกันอันตรายในการทํางานในโรงงานอุตสาหกรรมโดยมีการจางผลิตสินคา
ในตราสินคาของตนเองจากผูผลิตในและตางประเทศ ซึ่งเปดดําเนินกิจการมาแลวกวา 10 ป 
โดยมียอดขายเฉลี่ยในปจจุบันอยูที่ 25 ลานบาทตอป 
            ผูศึกษาไดทําการศึกษาขอมูลสภาวะแวดลอมอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของ ที่ผานมาจาก
ขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจ จาก Internet ในปที่ผานมา จากนั้นศึกษาประเภทของสินคา จุดออน 
จุดแข็งขององคกร สินคาเปาหมาย ตลาดเปาหมาย ตลอดจนการบริหารจัดการองคกรตอดวย
ทําการวางแผนธุรกิจ  5  ป โดยมีเปาหมายที่ยอดขาย 100 ลานบาทในปที่ 5 โดยมีการกําหนด
สินคาทั้งหมด 11 รายการ โดยการขายจะมีผลตอชวงเวลา ซึ่งในแตละชวงเดือนจะมีจํานวนขาย
ที่แตกตางไป จากนั้นวางแผนกลยุทธทางการตลาดโดยเริ่มตั้งแตการแบงภาคสวนตลาด
เปาหมายใหชัดเจน และกําหนดตําแหนงทางการตลาดที่ไดเปรียบ เพ่ือกําหนดแผนสวนผสม
ทางการตลาดทั้ง 4 ซึ่งประกอบไปดวย ตัวสินคาที่ใชทําตลาด การกําหนดราคากับตลาด
เปาหมาย ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย ตอมาไดทําการเก็บขอมูลการ
ประเมินความพึงพอใจจากลูกคา เพ่ือพัฒนาปรับปรุงสินคาและบริการ เพ่ือใหลูกคาเกิดความ
ภักดีตอตราสินคาจากธุรกิจเพ่ือความยั่งยืนของกิจการ จากนั้นทําการวางแผนทางการเงิน ทํา
การวิเคราะหประเมินการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้น 3 กรณี และความเปนไปไดของธุรกิจที่อาจ
เกิดขึ้นได 3 สถานการณ การทําแผนฉุกเฉินและสรุปภาพรวมของแผนกลยุทธธุรกิจเพ่ือใหเห็น
ถึงความนาสนใจ และปจจัยที่ทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ ขอแนะนําที่ไดจาการศึกษาในครั้งน้ี
ซึ่งจะระบุถึงตัวแปรตางๆ ที่ควรคํานึงถึงของการประกอบกิจการประเภทขายและบริการ ใน
ตลาดสินคาอุตสาหกรรม จากการศึกษา วางแผน และวิเคราะห ผูศึกษาพบวามีความเปนไปได
สูงที่แผนกลยุทธนี้จะสามารถบรรลุเปาที่ตั้งใจไวในการเพิ่มยอดขายเปน 100 ลานบาทภายใน  
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The purpose of this Study is to devise a business plan to expand sale volume 

in industrial products.  Data come from case study of a company who has been in the 
business for over 10 years with the current sale volume at 25 Million bath. 

Industrial environment data from The Department of Business Development 
and internet were studied and analyzed to understand the products to see which 
products are popular in what markets.  Strength, weakness, structure and management 
of the organization were analyzed then target market were set.  A 5 year sale forecast 
of products with target of 100 Million baht at the fifth year were performed.  Eleven 
product items were specified for sale forecast and were adjusted with seasonal index. 
Then strategic plan with market segment, target market, positioning was formulated. 
Marketing mix strategies that consist of product, price, place and promotion plan were 
devised to sell the products.  A research of customer satisfaction was conducted to 
check brand loyalty of the company.  A 5 year financial plan was then formulate and 3 
cases of sensitivity analysis were presented.  Three scenarios of the probability 
analysis were conducted to compare the probable outcomes of the business.  Key 
success factors were also identified.  Contingency plan was also prepared to counter 
the unexpected events that may happen.  From the study the researcher believes the 
devised business plan has high probability of reaching the target sale goal of 100 
million baht in the fifth years. 
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สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี ดวยความกรุณาอยางสูง จากทานอาจารย

ผูชวยศาสตราจารย ดร. อรุณลักษณ วิทยวิจิน อาจารยที่ปรึกษาการทําสารนิพนธ ที่ทานกรุณา
ใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ ของสารนิพนธ ตั้งแตเร่ิมจนกระทั่ง
สารนิพนธฉบับนี้เสร็จสมบูรณ ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารยดวยความเคารพอยางสูง 
และขอกราบขอบพระคุณคณาจารย คณะบริหารธุรกิจทุกทาน ที่ไดมอบความรูอันเปนทุนชีวิต 
แกผูศึกษา 

ขอขอบคุณศรยุทธ จันทคราม และพนักงานในบริษัท ที่ไดกรุณาใหขอมูลและ
ขอแนะนําตางๆ ในธุรกิจน้ี รวมถึงการจัดสงแบบสอบถามไปยังกลุมลูกคา  ใหผูศึกษาเปนอยาง
ดีเพื่อประกอบการศึกษา และจัดทําสารนิพนธครั้งนี้ 

กราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ที่ไดสงเสริมและสนับสนุนมาโดยตลอด ขอขอบคุณ
พ่ีๆ นองๆ เพ่ือนๆ ที่เปนกําลังใจ และคอยชวยเหลือเปนอยางดี 

สุดทายนี้ คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูศึกษาขอนอม
บูชาคุณบิดา มารดา และบูรพคณาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาอบรมสั่งสอนขาพเจา 
จนกระทั่งประสบผลสําเร็จในวันน้ี 
 

                    ณรงคศักดิ์ ศรีเสาวคนธร 

 



 ช 

สารบัญ 

  หนา 
บทคัดยอภาษาไทย....................................................................................................... ง 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ.................................................................................................. จ 
กิตติกรรมประกาศ........................................................................................................ ฉ 
สารบัญ......................................................................................................................... ช 
สารบัญตาราง............................................................................................................... ญ 
สารบัญรูป..................................................................................................................... ฎ 

บทที ่  
 

1 บทนํา.............................................................................................................. 1 
 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา................................................... 1 
 วัตถุประสงคของการศึกษา...................................................................... 2 
 สมมติฐานการศึกษา................................................................................ 3 
 ขอบเขตของการศึกษา............................................................................ 3 
 กรอบแนวคิดในการศึกษา....................................................................... 3 
 วิธีและแนวทางการดําเนินงาน................................................................. 4 
 ประโยชนคาดวาจะไดรับ......................................................................... 4 
 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน...................................................... 5 
   
2 แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานศึกษาที่เกี่ยวของ.............................................. 6 
 หลักการพื้นฐานงานศึกษา....................................................................... 6 
 การบริหารจัดการและกลยทุธ (Strategic Management).......................... 8 
 กระบวนการบริหารเชิงธรุกิจ (Strategic Management Process)……….. 9 
 กระบวนการทางการตลาด (Marketing Process)………………..….......... 12 
 สวนผสมการตลาด (Market Mix)............................................................. 18 
   
3 การดําเนินงานสารนิพนธ................................................................................. 19 
 การประเมินสถานการณตลาดในประเทศโดยทั่วไป (Market Analysis)….. 19 
 การแขงขันและคูแขง (Competitive Analysis).......................................... 19 

 



  

 

ซ 

สารบัญ (ตอ) 

บทที ่  หนา 
3 การประเมินแรงตานสภาพแวดลอมอุตสาหกรรม 5 ดาน (5 Force Model) 25 
 การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด (SWOT Analysis)............ 26 
 เปาหมายทางธุรกิจ และโครงสรางองคกร................................................. 27 
   
4 แผนกลยุทธการตลาด...................................................................................... 29 
 เปาหมายระยะสั้นและเปาหมายระยะยาว................................................. 29 
 สวนแบงตลาด (Segmentation)............................................................... 30 

 ตําแหนงทางการตลาด (Positioning)....................................................... 32 
 สวนผสมทางการตลาด (Market Mix)....................................................... 35 
 การสํารวจความพึงพอใจลูกคา................................................................. 38 
   
5 แผนทางการเงิน.............................................................................................. 45 
 เงินทุนหมุนเวยีนและโครงสรางทางการเงิน.............................................. 45 
 สมมติฐานทางการเงิน....................................................................... 45 
 ประมาณการยอดขาย........................................................................ 45 
 ประมาณการรายได........................................................................... 46 
 ประมาณการตนทุน........................................................................... 47 
 ผลตอบแทนการลงทุนในกิจการ......................................................... 49 
 งบดุลและอัตราสวนทางการเงิน......................................................... 50 
 การประเมินการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ (Sensitivity Analysis).................. 53 
 การประเมินความเปนไปไดทางธุรกิจ ในสถานการณตางๆ....................... 60 
 ปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Success Factors)………………………....... 64 
 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan)…………...……………………………… 65 

   
6 สรุปผลการศกึษาและขอเสนอแนะ.................................................................... 66 
 บทสรุปการวิเคราะหแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ............……………………....... 66 
 ขอจํากัดทางการศึกษา..............………………………………………........ 67 
 ขอเสนอแนะ......................……………………………………………........ 68 

 



  

 

ฌ 

สารบัญ (ตอ) 

บทที ่  หนา 
บรรณานุกรม............................................................................................................... 69 
  
ภาคผนวก.................................................................................................................... 71 

ภาคผนวก ก. แบบสอบถามประเมินความพึงพอใจในสินคาอุปกรณความ
ปลอดภัย.......................................................................................... 

 
72 

ภาคผนวก ข. งบการเงินของบริษัทขายสินคาอุตสาหกรรมจากกระทรวง
พาณิชย............................................................................................ 

 
74 

ภาคผนวก ค. รูปตัวอยางสนิคาอุปกรณดานความปลอดภัย...................... 77 
  
ประวตัิผูเขียนสารนิพนธ................................................................................................ 82 

 



ญ 
 

 

สารบัญตาราง 
 
ตาราง  หนา 

1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน.......................................................... 5 
  2 ภาพรวมคูแขงทางการคา............................................................................. 24 

3 แผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาด.......................................................... 35 
4 ผลการสํารวจความพึงพอใจลูกคา................................................................ 40 
5 แผนยอดขายเพื่อบรรลุเปาหมายใน 5 ป....................................................... 45 
6 งบกําไรขาดทนุของกิจการตามแผนยอดขาย................................................ 46 
7 งบตนทนุและคาใชจายกิจการ...................................................................... 47 
8 งบตนทนุและคาใชจายกิจการเปนรอยละ...................................................... 48 
9 งบกระแสเงินสด.......................................................................................... 49 
10 งบดุลกิจการ................................................................................................ 50 
11 อัตราสวนทางการเงินกิจการ........................................................................ 51 
12 ยอดขายเปนจํานวนชิ้นของสินคาตามแผน (ชิ้น)........................................... 53 
13 ยอดขายเปนจํานวนเงินตามแผน (บาท)....................................................... 53 
14 การประเมินงบกําไรขาดทนุ กรณีเปนไปตามเปาหมาย (Base Case)............ 54 
15 ยอดขายเปนจํานวนชิ้น ของสินคา กรณี Best Case…………………………. 55 
16 ยอดขายเปนจํานวนเงิน (บาท) กรณี Best Case…………………………….. 55 
17 งบกําไรขาดทนุกรณีไดมากกวาเปาหมาย (Base Case)............................... 56 
18 ยอดขายเปนจํานวนชิ้น ของสินคากรณี Worse Case…...…………………… 57 
19 ยอดขายเปนจํานวนเงิน (บาท) กรณี Worse Case………………………...… 57 
20 งบกําไรขาดทนุกรณีทํายอดขายต่ํากวาเปาหมาย (Worst Case)................... 58 
21 การประเมินกรณีทํายอดขายไดตามเปาหมายแตเกิดปญหาคาเงินบาท 

ออนตัว (Weak Currency Exchange Rate)........................................... 
 

59 
22 ผลตอบแทนการลงทุน กรณีเปนไปตามแผน (Base Case)........................... 60 
23 ผลตอบแทนการลงทุน กรณีผลดีกวาแผน (Best Case)................................ 61 
24 ผลตอบแทนการลงทุน กรณีผลต่ํากวาแผน (Worst Case)............................ 62 
25 ผลการประเมินความเปนไปไดทางธุรกิจเปนเงินคาปจจุบัน (Present Value). 63 

 



ฎ 
 

 

สารบัญรูป 
 

รูป  หนา 
1 ความเชื่อมโยงในภาพรวมของผูมีสวนไดเสียในกิจการ….……..…………………. 11 
2 ภาพรวม แรงตาน 5 ดาน ในสภาวะแวดลอมอุตสาหกรรม................................... 12 
3 กระบวนการคนหาโอกาสทางการตลาด............................................................... 13 
4 การแบงสวนตลาดเพื่อหาตลาดเปาหมาย............................................................ 15 
5 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ................................................................................. 17 
6 ภาพรวมในการใชสวนผสมทางการตลาด Market Mix......................................... 18 
7 โครงสรางองคกร................................................................................................ 28 
8 การแบงตลาดตามประเภทธรุกิจของลูกคา (ขอมูลจากยอดขายป 2552)………… 30 
9 การแบงสวนตลาดโดยตวัสินคา (ขอมูลจากยอดขายป 2552)............................... 31 
10 การแบงสวนตลาดตามสภาพแวดลอมอุตสาหกรรม (ขอมูลลูกคาในป 2552)........ 32 
11 การวางตําแหนงสินคาของบริษทัโดยเปรยีบเทียบคุณภาพ................................... 33 
12 การวางตําแหนงสินคาโดยการบริการ.................................................................. 34 
13 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามผลติภัณฑและบริการ...................... 41 
14 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามระดับความพึงพอใจเปนรอยละ....... 42 
15 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามลูกคา............................................. 43 
16 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามหัวขอสอบถาม............................... 43 
17 การเรียงลําดบัความพึงพอใจของลูกคา............................................................... 44 
18 รูปตวัอยางเปรียบเทยีบงบดุล (โดยยอ) บริษทั ที. ไอ. จี. เทรดดิ้ง จํากัด………... 75 
19 รูปตวัอยางเปรียบเทยีบงบดุล (โดยยอ) บริษทั พีดีเอส อินเตอรแนชชั่นแนล 

(ประเทศไทย) จํากัด................................................................................... 
 

76 
20 รูปหมวกนิรภัยพรอมเครื่องปองกันเสียง.............................................................. 78 
21 รูปแวนตานิรภับแบบครอบ................................................................................. 78 
22 รูปรองเทานิรภัยแบบหัวเหล็กและพืน้ปองกันตะปู................................................ 79 
23 รูปถุงมือหนังที่ทําตราสนิคาขององคกร............................................................... 79 
24 รูปอุปกรณดานความปลอดภัยที่ใชในโรงงานอุตสาหกรรม................................... 80 

   
 



   

 

1 

บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ประเทศไทยมีการขยายตัวภาคอุตสาหกรรมอยางตอเนื่องไมวาจะมีการเกิดนิคม
อุตสาหกรรมใหมการสนับสนุนจากภาครัฐบาลเพื่อดึงนักลงทุนจากตางประเทศเขามาตลอดจน
การสรางระบบสนับสนุน สาธารณูปโภคใหมๆ อยางตอเนื่องตลอดเวลาดวยเหตุนี้ทําใหเกิด
ความตองการสินคาและบริการที่มีความจําเปนตอภาคอุตสาหกรรมมากมาย ไมวาจะเปน
เครื่องจักร อะไหล สารเคมีเพ่ือการบําบัดน้ําเสีย อุปกรณดานความปลอดภัยสวนบุคคล  
อุปกรณดานการบํารุงรักษา รวมไปถึงการบริการแบบเหมาชวง (Out Sourcing)  และเพื่อ
รองรับกับการเปลี่ยนแปลงนี้จึงเกิดธุรกิจขนาดกลางและยอม (SME) ในประเทศขึ้นมากเชนกัน
แตขณะเดียวกันดวยศักยภาพของตลาดที่มีการเติบโต และสวนหนึ่งก็มีธุรกิจขามชาติหรือ
เจาของผลิตภัณฑไดเริ่มเขามาลงทุนในสวนนี้เชนกัน เหตุเพราะมีกําลังซ้ือจากบริษัทขายจาก
ภายในประเทศเริ่มมีปริมาณและมูลคา ภาวะการแขงขันทางการตลาดทั้งจากธุรกิจประเภท
เดียวกันในประเทศและบริษัทขามชาติมีความรุนแรงและสงผลใหธุรกิจขนาดกลางและยอม
หลายบริษัทเกิดภาวะขาดทุนเนื่องจากไมสามารถแขงขันทางการตลาดกับทุนขนาดใหญได จน
บางแหงตองปดกิจการตัวเองไป ดวยสาเหตุไมวาจะดวยเรื่องของขนาดเงินทุนหมุนเวียนที่จํากัด
ความสามารถขององคกรในการปรับเปลี่ยนกับสภาวะการเปลี่ยนแปลง ความไมเขาใจของ
วัฒนธรรมองคกรและสังคมยุคใหม และการขาดการสนับสนุนจากภาครัฐอยางจริงจัง  ทําให
ความสามารถในการทํากําไรและการขยายตลาดขององคกรขาดประสิทธิภาพไปและปดตัวไปใน
ที่สุด สวนผูที่อยูรอดภายใตสภาวะเชนนี้และผลกระทบจากเศรษฐกิจโลก จึงมีความนาสนใจวา
อะไรคือกุญแจแหงความสําเร็จในการบริหารจัดการใหองคกรอยูรอดและเติบโตไดอยางยั่งยืน 
ซึ่งจะทําใหเราสามารถเขาใจในกลไกตลาดอุตสาหกรรมวามีลักษณะอยางไร และสามารถนํา
หลักการดังกลาวไปประยุกตหรือ เปนแนวทางในการทําธุรกิจตอไป และเรารูวาขนาดของตลาด
นั้นมีขนาดใหญมาก อะไรคือสิ่งที่หลายๆ บริษัทยังขาดอะไรคือสิ่งที่ถูกมองขาม อะไรคือ
ศักยภาพที่แทจริงในการทําธุรกิจในตลาดสินคาอุตสาหกรรม  

หน่ึงในสินคาอุตสาหกรรมที่มีความนาสนใจ และมีการเติบโตอยางตอเน่ืองคือสินคา
ประเภทอุปกรณเพ่ือสรางความปลอดภัยในการทํางาน ซึ่งประกอบไปดวย อุปกรณปองกันสวน
บุลคล (Personal Protective Equipment) หรือ PPE เชน หมวก แวนตา ถุงมือ รองเทา เครื่อง
กันเสียง หนากากกรองระบบหายใจ อุปกรณกันตก ชุดผจญเพลิง ชุดกันสารเคมี อุปกรณเตือน
ภัย เชน ระบบแจงเตือนไฟไหม ระบบตรวจจับแกสอันตรายรั่วไหล อุปกรณดับเพลิง (Fire 
Fighting) เชน ถังดับเพลิง หัวฉีดน้ํา สายยาง รถโฟม ระบบ CO2 ซึ่งมีมูลคารวมกวาหม่ืนลาน
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บาทตอป และมีการขยายตัวตามการเติบโตของโรงงานอุตสาหกรรมอยางตอเน่ือง โดยกลุม
ลูกคาหลักจะอยูในโรงงานที่อยูในเขตนิคมอุตสาหกรรมซึ่งมีการควบคุมเร่ืองความปลอดภัยใน
การทํางานอยางเครงคัด ตลอดจนเปนนโยบายของแตละองคกรที่ใหความสําคัญของการทํางาน
อยางปลอดภัยมาเปนอันดับแรก (Safety First) ทําใหตลาดมีโอกาสนอยที่จะมีขนาดลดลง 

ในขณะเดียวกันการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ก็มีคอนขางรุนแรงดังที่กลาวไวในตอนตน 
ผูนําทางการตลาดเปนผูที่อยูในวงการมานานและมีขนาดองคกรที่ใหญมีศักยภาพทั้งทางดาน
บุคลากรและเงินทุนสูงทําใหมีอํานาจตอรองกับคูคาไดมาก ตลอดจนสามารถตอบสนองลูกคาที่
คอนขางมีอํานาจตอรองสูงไดเปนอยางดี ฉะน้ันกลยุทธของผูตาม และผูเขามาใหมจึงตองใช
วิธีการเจาะเฉพาะดานของผลิตภัณฑ และทําราคาใหดีที่สุด ตลอดจนการใหบริการที่รวดเร็วแต
ก็ยังไดเพียงสวนแบงตลาดที่นอยอยูเชนเดิม ดวยเหตุนี้การที่จะเขาไปดึงสวนแบงตลาดออกมา
จําเปนตองมีการจัดทําแผนกลยุทธอยางรอบครอบ ตองมีการวิเคราะหทั้งลูกคา และองคกรให
ชัดเจนตลอดจนการคํานึงถึงผลกระทบจากเหตุปจจัยภายนอกที่มีความผันผวนอยูตลอดเวลา 
ศักยภาพของแผนกลยุทธที่ถูกตองแมนยําจะทําใหองคกรกาวไปสู เปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิภาพและยั่งยืน  

แผนธุรกิจ ในปจจุบันหลายคนในกิจการขนาดกลางและเล็ก อาจมองวาไมมีความ
จําเปนเพราะนอกจากไมสามารถใชในการประกอบการในการขอกูเงินจากสถาบันการเงินแลว 
ยังไมสามารถใชไดจริงในทางปฏิบัติ ผูประกอบการบางรายมีมุมมองเพียงวา ขายของใหได ทํา
ตนทุนใหต่ํา ทํากําไรใหสูง กิจการก็สามารถดําเนินตอไปได ดวยเหตุนี้กิจการจึงดําเนินการแบบ
ไรรูปแบบ ไมมีเปาหมาย ตลอดจนไมมีทิศทางที่ชัดเจนปรับเปลี่ยนไปตามสถานการณที่
เปลี่ยนแปลงโดยไมรูถึงสาเหตุที่แทจริงของปจจัยของการเปลี่ยนแปลง เม่ือเกิดปญหาก็ไม
สามารถปองกันหรือแกไขไดทันทวงที 

  การศึกษานี้จะทําการศึกษาบริษัทขายสินคาอุตสาหกรรมที่เปดกิจการมากวา10 ป
โดยผูบริหารที่พยายามปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงใหกิจการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยจะศึกษา
ตั้งแตมุมมองของผูบริหาร ผลกระทบตางๆ ของกิจการ จุดออนจุดแข็งของกิจการ เปาหมายใน
อนาคต ที่ตองการใหกิจการเติบโต โดยเนนแผนกลยุทธในการเพิ่มยอดขาย ในการที่จะนํา
เทคนิคตางๆ มาประยุกตใชเพ่ือใหเกิดผลสําเร็จตามเปาหมายที่ตั้งไว 

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือวิเคราะหปจจัย และสิ่งแวดลอมภายนอกที่มีผลตอตลาดอุตสาหกรรม (5 Force 
Model) 

2. เพ่ือวิเคราะหกระบวนการภายในองคกรถึงศักยภาพในการเติบโต (SWOT 
Analysis) 

3. สรุปผลการวิเคราะหเพ่ือหาปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Factors of Success)  
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4. ทําแผนกลยุทธธุรกิจ เพ่ือบรรลุเปาหมายองคกรในการเติบโตของกิจการ (Growth 
Strategic Plan) 

 
สมมติฐานการศึกษา 

1. การบริหารจัดการองคกรที่กระชับและแปรเปลี่ยนไดงาย   สามารถลดตนทุนราคา
สินคาใหแขงขันไดและมีกําไรสูงสุด 

2. กลยุทธสรางความแตกตางดานบริการและการเอาใจใส ตอความตองการของลูกคา
ตลอดจนความซื่อสัตยในการดําเนินธุรกิจ   สามารถสรางความจงรักภักดีของลูกคาตอองคกรที่
ยั่งยืนในตลาดอุตสาหกรรม 

3. การบริหารธุรกิจ และการดําเนินการขาย ตัวแปรหลัก คือ วิสัยทัศนในการทําธุรกิจ
ของเจาของกิจการ และการบริหารทรัพยากรบุคคลที่มีอยูอยางจํากัดใหมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
ขอบเขตของการศึกษา 

ในการศึกษาครั้งน้ี เปนกรณีศึกษาที่เกี่ยวของกับสินคาที่ใชในโรงงานอุตสาหกรรม 
โดยจะทําการศึกษาถึง การบริหารการจัดการและขายโดยขอมูลที่จัดเก็บจะเปนลักษณะการเขา
ประเมินจากการสัมภาษณ จดบันทึก ขอมูล ขอมูลบางสวนจะเกิดจากการประเมิน เน่ืองจากเปน
กิจการที่ไมสามารถหาขอมูลไดโดยตรงแตสามารถหาขอมูลจากการประเมินที่มีความเปนไปได 
และรวมถึงทําแบบสอบถามกับลูกคาของกิจการตามโอกาสที่กิจการใหจะเปนไป  สวนขอมูล
ทางการเงินจะประเมินยอนหลังประมาณ 2 ป ตามที่มีปรากฏอยูใน Website ของกระทรวง
พาณิชย  
 
กรอบแนวคิดในการศึกษา 

1. ตนทุนสินคา  ตัวแปรหลัก คือ อํานาจตอรองกับผูขาย และจํานวนผูขายที่มีอยู 
2. ตนทุนบริหารและขาย ตัวแปรหลัก คือ จํานวนและความสามารถของบุคลากร

ความตองการของลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจ 
3. ตัวสินคาตัวแปรหลัก คือ ความเชื่อม่ันตอสินคาโดยมีมาตรฐานรับรองตามที่บริษัท

กําหนดเปนสําคัญ 
4. ผูขายสินคาตัวแปรหลัก คือ การสงมอบไดตรงเวลา การใหขอมูลทางเทคนิคได

อยางถูกตอง การรับประกันสินคาตลอดจนการเปลี่ยนสินคาในเวลาที่กําหนด 
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วิธีและแนวทางการดําเนินงาน 
1. ทําการประเมินองคกร ถึงสภาพปจจุบันของธุรกิจ (Fact Finding) เพ่ือกําหนด

วัตถุประสงคและเปาหมายของกิจการ 
2. ประเมิน SWOT Analysis 5 Forces Model Segmentation Target Market และ 

Positioning เพ่ือดูความสามารถทางการตลาด ตลอดจนการสืบคนขอมูลอุตสาหกรรมจาก
กระทรวงพาณิชย เพ่ือประเมินขอมูลอุตสาหกรรมเบื้องตน 

3. ศึกษาเทคนิคและการบริหารจัดการองคกร ในแงของบุคลากร การควบคุมตนทุน 
การขายสินคา การสั่งซื้อสินคาตลอดการจัดเก็บสินคาจากผูประกอบการจริง 

4. สํารวจความตองการของลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจ 
5. ศึกษาการทํากลยุทธทางการตลาด  การขยายตลาด การรักษาฐานลูกคาเดิม 
6. ทําแผนธุรกิจ แผนการตลาด แผนการเงิน การประมาณการยอดขาย การวิเคราะห

และการประเมินการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity) 
7. สรุปและเสนอแนะปจจัยหลักสําคัญในการดําเนินธุรกิจการคากับตลาดในกลุม

อุตสาหกรรม  
 
ประโยชนคาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหสามารถนําขอมูลจากการศึกษา ไปเปนแนวทางในการเปดธุรกิจในกลุมตลาด
อุตสาหกรรม 

2. สามารถเห็นถึงการจัดการองคกรที่ มีประสิทธิภาพและการทํางานจริง ใน
สถานการณจริง  

3. ผลของการศึกษาองคกร เพ่ือการปรับปรุงปจจัยในการเพิ่มความสามารถในการ
บริหารและ ขยายตลาด ตลอดถึงการเพิ่มยอดขาย 
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แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน  

ม.ค. 
2553 

ก.พ.-มี.ค. 
2553 

เม.ย.-พ.ค. 
2553 

มิ.ย. 
2553 

ก.ค.-ส.ค. 
2553 

รายละเอียดการ
ดําเนินงาน 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. ยื่นหัวขอสาร-
นิพนธ     

                    

2. บทที่ 2 หลักการ
พ้ืนฐานและ
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
(Literature 
Review) 

                    

3. บทที่ 3 การ
ดําเนินการ ประเมิน
Vision Mission   
Target Goal  5 
Forces  SWOT 
Analysis 

                    

4. บทที่ 4 แผนกล-
ยุทธ การประมาณ
การยอดขาย และ
แผนการดําเนินการ 

                    

5. บทที่ 5 แผนการ
เงินและบท
วิเคราะห 
Sensibility 
Analysis 
Probability  Key 
Success Factor 
and Contingency 
Plan 

                    

6. บทที่ 6  บทสรุป                      
7. จัดทําคูมือ
เอกสาร 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานศึกษาที่เก่ียวของ 

 
 หลักการพื้นฐานงานศึกษา 

วัตถุประสงคหน่ึงของผู เ รียนตอในระดับปริญญาโทสาขาการบริหารจัดการ 
(Management Business of Administration) ก็เพ่ือใชเปนพ้ืนฐานในการนําไปประกอบกิจการ
จริง ฉะนั้นความรูในหลักสูตรที่ดีจึงควรประกอบไปดวยหลักของการบริหารจัดการ บัญชีการเงิน 
การตลาด บุคคล และการผลิต เพ่ือสามารถเห็นภาพรวมของกิจการอยางชัดเจนและสามารถ
นําไปใชงานไดจริงและสิ่งที่สําคัญที่จะเปนตัวชี้วาการศึกษาในภาคของการบริหารจัดการให
เกิดผลสําเร็จก็คือการที่สามารถทําแผนธุรกิจที่สามารถใชงานไดจริงและมีผลสําเร็จ 

มีคํากลาววาคนไทยมีความรูความสามารถไมแพประเทศใดในโลก แตการที่เรากาว
ไปไดชา ก็เพราะวาขาดในเรื่องของการบริหารจัดการ เชน การผลิตขาว ผูผลิตหรือชาวนาตั้งแต
อดีตถึงปจจุบันพบวาเปนผูยากจนและขาดผลสําเร็จในชีวิตเปนสวนใหญ สวนผูที่ร่ํารวย และ
ประสบผลสําเร็จกลับเปนพอคาคนกลางที่เพียงแตบริหารจัดการดานการเงินและตลาด  และใน
ปจจุบันสิ่งที่ปรากฏก็ไมไดแตกตางกันมาก เชน การที่วิสาหกิจขนาดเล็กและยอม (SME) ที่ถูก
อุตสาหกรรมขนาดใหญเปนผูกําหนดราคา พยายามแขงขันกันในตลาดดวยการทําราคาใหต่ํา 
การกูเงินเพ่ือขยายกิจการ การขายแบบรอบเก็บเงินในระยะเวลานานเกินไป การใชบุคลากร
มากเกินจําเปนหรือเห็นความจําเปนมากเกินจริง ยอมขาดทุน เพ่ือใหเกิดการขายไดและหวังให
กิจการเดินตอไปกอน แตในทายที่สุดก็ไมสามารถรักษากิจการไวไดเพราะไมไดวางแผนหรือ
สํารองกรณีฉุกเฉิน หรือการประเมินกิจการเปนระยะๆ (SHINDAN)  ปญหาถูกสะสม โดยไมพึง
ระวัง เกิดเปนปญหาใหญ จนกระทั่งการแกไขหรือการปรับปรุงเปนไปไดยากหรือไมอาจทําได 

แผนธุรกิจจึงมีความสําคัญมากในการดําเนินธุรกิจจะเริ่มตั้งแตการตั้งมุมมอง 
วิสัยทัศน พันธกิจ Vision Mission การตั้งเปาหมาย (Target Goal) การประเมินศักยภาพของ
ตนเองและสภาพแวดลอมธุรกิจ SWOT และ 5 Forces Model  การจัดรูปแบบองคกร กลยุทธ
ธุรกิจในการทําตลาด การวิเคาระหทางการเงิน การพยากรณยอดขาย ตลอดจนการทําแผน
สํารองContingency Plan เพ่ือใหทราบถึงสิ่งที่มีอยูในตัวเราและสิ่งภายนอกที่ตองใชในการ
ประเมินสถานการณในการดําเนินธุรกิจไดอยางมั่นคงและยั่งยืน นอกจากนี้แผนธุรกิจไมได
หมายถึงเพียงการเริ่มทํากิจการเพียงอยางเดียว การเติบโตของกิจการก็สามารถนําไปใชได
อยางมีประสิทธิผลนั่นคือเม่ือทําธุรกิจมาสําเร็จ มาถึงระดับหนึ่งแลวการที่จะกาวตอไปจึงควรมี
การวางแผนธุรกิจเพ่ือประเมินปจจัยตางๆ ทุกๆ ปในการเติบโต เพ่ือบรรลุถึงเปาหมายใน
อนาคตอยางชัดเจน ซึ่งในงานศึกษานี้จะเขาศึกษาบริษัทขายสินคาอุตสาหกรรมที่เปดกิจการ
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มากกวา 10 ปและมีความตองการขยายยอดขายไปที่ 100 ลานบาทในระยะ 5 ป โดยจะตอง
ประเมินถึงศักยภาพของทั้งภายในและภายนอกของกิจการในการเขาสูเปาหมาย 

วงจรชีวิตของการประกอบธุรกิจจะประกอบดวย 3 ขั้นตอนหลัก คือ ขั้นแนะนํา (Birth 
Stage) ขั้นเจริญเติบโด (Breakthrough Stage) และขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ (Maturity Stage) 
ธุรกิจของบริษัท ที่ทําการศึกษา ทําธุรกิจมากวา 10 ป และมีแผนการทํายอดใหไดเปาหมายที่ 
100 ลานบาท จึงอยูในชวงวงจรชีวิตที่  2 -3  ฉะนั้นแผนธุรกิจจึงไปมุงเนนในเรื่องของการขยาย
ตลาด โดยใชกลยุทธทางการตลาดที่สามารถดึงสวนแบงตลาด และการเติบโตของตลาดไดอยาง
เปนรูปธรรม  รวมไปถึงความสามารถในการบริหารจัดการที่สามารถปรับเปลี่ยนไดตาม
สถานการณ จึงพิจารณากลยุทธหลัก ระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนแบบเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) โดยมุงเนน การพัฒนาผลิตภัณฑ บริการ (Product Developing Strategy) 

โครงสรางของแผนธุรกิจโดยทั่วไป 
1. บทสรุปผูบริหาร 
2. ประวัติยอกิจการ 
3. วิเคราะหสถานการณ 
4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด 
6. แผนการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ 
7. แผนผลิต/แผนปฏิบัติการ 
8. แผนจัดการและแผนกําลังคน 
9. แผนดําเนินการ 
10. แผนการเงิน 
11. ปจจัยของผลสําเร็จ (Key Success Factor) 
12. ความเสี่ยงและแผนฉุกเฉิน 
13. ขอเสนอแนะ 
ทั้งหมดนี้อาจสามารถแบงออกไดเปนสวนๆ หลัก  คือ  
1. วิเคราะหสภาพแวดลอมทางอุตสาหกรรม 
2. การวิเคราะหภายในองคกร 
3. การตั้งเปาหมายและวัตถุประสงค 
4. การทําแผนการดําเนินการรวมถึงกลยุทธตางๆ 
5. การวิเคราะหถึงความเปนไปได ความเสี่ยงตลอดจนแผนสํารอง 
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การจัดการ 
การจัดการ หมายถึง กิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการนําทรัพยากร  มาใชใหบรรลุ

วัตถุประสงคขององคกรซึ่งโดยทั่วไปจะประกอบดวยหลัก 4 ประการ การวางแผน (Planning) 
การจัดองคกร (Organizing) การนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) 

  
การบริหารจัดการและกลยุทธ (Strategic Management)  

การที่องคกรมีขอไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) จะเกิดจากการ
ปฏิบัติการที่ยากดวยวิธีที่ประสบความสําเร็จที่ยากตอการเลียนแบบ การไดเปรียบทางการ
แขงขันน้ีจะเปนการปฏิบัติดวยคุณสมบัติหรือสวนผสมของคุณสมบัติที่เหนือกวา องคกรอ่ืนๆ 
ดวยการบริหารแนวกลยุทธ ตัวอยางเชน บริษัท Lotus ใชการแขงขันดวยขอมูลสารสนเทศ โดย
ใหผูคาปลีกติดตามยอดขายและสินคาคงเหลือไดทันทวงที ผูผลิตคอมพิวเตอร Acer ตัดผูคา
สงออกไปโดยทําตลาดตรงกับลูกคา บริษัทโตโยตาใชกระบวนการผลิตที่สั้นขึ้น โดยมีการ
ปรับปรุงใหมีสินคาคงเหลือในกระบวนการผลิตใหนอยลง และมีการปรับปรุงทุกป เปาหมายของ
องคการคือการประยุกตขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน ซึ่งยากตอคูแขงขันที่จะเลียนแบบ 
ขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน (Sustainable Competitive Advantage) เปนขอไดเปรียบ
ในการแขงขันซึ่งคูแขงขันไมสามารถเลียนแบบไดงาย ซึ่งจะอธิบายตอไปถึงการบริหารเชิง    
กลยุทธที่ทําใหองคการตางๆ มีขอไดเปรียบทางการแขงขันดวยการวิเคราะหเชิงกลยุทธใน
หลายรูปแบบดังนี้ 

 
การแขงขันเชิงกลยุทธ 
การแขงขันเชิงกลยุทธ (Strategic Competitiveness) เปนการแขงขันในดานธุรกิจที่

ผูบริหารจะตองใชวิธีบริหารเชิงกลยุทธดวยการวิเคราะหเชิงกลยุทธตางๆ เพ่ือใหเกิด           
ขอไดเปรียบทางการแขงขันดังนี้ 

1. กลยุทธ  คือ แผนในการจัดสรรทรัพยากรเพื่อใหบรรลุเปาหมายองคกร เปน
แผนปฏิบัติการหลักที่ถูกนํามาใชทั้งระยะสั้นและระยะยาวในองคกร ซึ่งสอดคลองกับวิสัยทัศน
ภารกิจ    (Mission) เปาหมาย (Goals) และวัตถุประสงค (Objective) หรือ อาจหมายถึง การ
วางแผน  หรือแผนโดยรวมสําหรับอนาคตขององคการ  ซึ่ ง มีรูปแบบความตอเ น่ือง              
และกระบวนการที่ดําเนินไปอยางไมหยุดยั้ง โดยผูบริหารระดับสูงและผูเชี่ยวชาญที่เหมาะสม 
สิ่งสําคัญคือกลยุทธจะทําใหแผนมีการแจกจายและใชทรัพยากรอยางตั้งใจ 

2. การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ   เปนศาสตรและศิลปในการกําหนดการปฏิบัติการ 
การประเมิน และการตัดสินใจตามหนาที่ ซึ่งชวยใหองคกรบรรลุเปาหมาย หรือหมายถึง การ
กําหนดกลยุทธซึ่งจะคนหาสิ่งที่ลูกคาพอใจ และจัดหาสิ่งตางๆ ดวยผลิตภัณฑและบริการที่ดี
ที่สุดภายใตสภาพแวดลอมทางการแขงขันที่เปลี่ยนแปลงอยางตอเน่ือง นักวางกลยุทธจะตอง
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สรางความไดเปรียบทางการแขงขันในองคกร ซึ่งในเวลาเดียวกันคูแขงขันก็จะตองทําวิธีนี้ดวย
เชนกัน การบริหารจัดการเชิงธุรกิจ (Strategic Management) เปนขั้นตอนของการกําหนดและ
ปฏิบัติตามกลยุทธดังนี้ 

2.1 ขั้นตอนการบริหาร คือ การกําหนดวิสัยทัศนเชิงกลยุทธ (Strategic Vision) 
- การสรางวัตถุประสงค (Setting Objective)  
- การสรางกลยุทธ (Strategies Formulation)  
- การนําไปปฏิบัติ  (Strategic Implement)  
- และการบริหารจัดการกลยุทธ (Strategic Management) โดยการคิดริเร่ิม

ปรับปรุงแกไขแลวปรับวิสัยทัศน วัตถุประสงค กลยุทธ และการบริหารใหเหมาะสมยิ่งขึ้น  เปน
กระบวนการซึ่งรวมกิจกรรมที่เกี่ยวของกัน 3 ประการ คือ  การวิเคราะหเชิงกลยุทธ การกําหนด
กลยุทธ การปฏิบัติตามและควบคุมกลยุทธ 

3. เปาหมายการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management Goals) จาก
ทฤษฎีของ Michael E. Porter เคทเชน และ ไอสเนอร (รังสรรค ประเสริฐศรี.  2549 : 166 ; 
อางอิงจาก Ketchen ; and Eisner.  2009 : 86) ซึ่งเปนนักวิชาการและเปนที่ปรึกษาดาน      
กลยุทธของมหาลัย Harvard กลาววา กลยุทธเร่ิมตนดวยการมีเปาหมายที่ถูกตอง (Right 
Goals) เขากลาววาเปาหมายทางธุรกิจควรเปนเปาหมายที่สามารถทํากําไรใหกับองคกรได
อยางมากซึ่งจะสามารถสรางคุณคาใหนักลงทุนในรูปของผลตอบแทนที่มากกวาเกณฑเฉลี่ย 
(Above Average Return) ซึ่งจะขึ้นกับสภาพแวดลอมการแขงขันขององคการที่แตกตางกันดังนี้ 

3.1 สภาวะแวดลอมที่ไมมีคูแขง (Monopoly Environment) มีศักยภาพการทํากําไร
ไดสูง 

3.2 สภาวะแวดลอมที่มีแขงนอย (Oligopoly Environment) มีคูแขงนอยราย 
องคการที่อยูในตลาดมาเปนเวลานานจะไดเปรียบในดานของสวนแบงตลาด 

3.3 สภาวะที่มีคูแขงขันมาก (Hyper - Competition Environment) คูแขงขันมี
จํานวนมากการไดเปรียบทางการแขงขันจะไมยืนยาว มีการลอกเลียนแบบกลยุทธที่ประสบ
ความสําเร็จกัน บริษัทตองมองหากลยุทธใหมๆ อยางตอเน่ือง การสรางผลกําไรมีผลโดยตรงกับ
การสรางความประทับใจใหลูกคา ลูกคาจะเพิ่มปริมาณขึ้นถาสินคามีราคาถูก หรือมีนวัตกรรม  
 
กระบวนการบริหารเชิงธุรกิจ (Strategic Management Process) 

การวิเคราะหสถานการณ Conduct a Situation Analysis มีรายละเอียดดังนี้ 
1. วิสัยทัศน (Vision) ก็คือทิศทางระยะไกลซึ่งบริษัทตองการ เชน การสรางคุณคา

ใหกับผลิตภัณฑ  การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา การไดเปนผูนําเทคโนโลยี  
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2. ภารกิจ (Mission) เปนจุดมุงหมายขั้นพ้ืนฐานและขอบเขตการดําเนินการของ
องคกร ตลอดจนคานิยมขององคกรขอความของภารกิจที่ดีจะตองกะทัดรัด โดยระบุถึงขอบเขต
การดําเนินการขององคการซึ่งประกอบดวยลูกคา ที่ตองการที่จะใหบริการ ผลิตภัณฑและบริการ
ที่ตั้งใจจะมอบให  ขอความของภารกิจจะสื่อสารเกี่ยวกับปรัชญาที่จะชวยแนะแนวทางใหกับ
พนักงานในการดําเนินการ  

3. เปาหมาย (Goals) คือ การกําหนดภารกิจในรูปของผลลัพธที่สําคัญที่ตองการ
เปาหมายมีความเฉพาะเจาะจงนอยกวาวัตถุประสงค วัตถุประสงคจะกําหนดหลังจากกําหนด
เปาหมายแลว เปาหมายเชิงกลยุทธจะชวยใหผูบริหารคิดเกี่ยวกับสิ่งซ่ึงธุรกิจตองการบรรลุผล  
เปาหมายโดยทั่วไปจะเปนปรัชญาของจุดมุงหมายเปาหมายเปนสิ่งที่องคการตองการในอนาคต 
เปนผลลัพธหรือเปาหมายสําคัญ ซึ่งเกี่ยวกับความอยูรอด คานิยมและการเจริญเติบโตในระยะ
ยาวขององคกร  

4. วัตถุประสงค (Objective) เปนผลลัพธที่มีลักษณะเจาะจงและสามารถวัดได ซึ่งเปน
สิ่งที่องคกรตองการ เชน ความสามารถในการทํากําไร สวนแบงตลาด Market Share  
ประสิทธิภาพของตนทุน ความสามารถของพนักงาน นวัตกรรม ความรับผิดชอบตอสังคม 

5. การวิเคราะหสภาวะภายในและภายนอกองคกร (Analysis of Internal and 
External Environment) 

5.1. การประเมินภายใน (Internal Assessment) คือ การประเมินจุดแข็งและ
จุดออน (Organizational Strengths and Weaknesses) ขององคกรเม่ือเทียบกับคูแขง เชน
ผูบริหาร พนักงาน การเงิน การตลาด 

5.2. การประเมินภายนอก (External Assessment) การคนหาโอกาสและอุปสรรค
ขององคกรจากผลกระทบสภาพแวดลอมภายนอก (Environment Opportunity and Threats) 
ซึ่งทั้งคูแขงและองคกรมีผลกระทบ เชน การเติบโตของเศรษฐกิจ กฎหมาย เทคโนโลยี  

6.  การวิเคราะห SWOT Analysis เปนเครื่องมือวิเคราะหสถานการณซึ่งชวย
ผูบริหาร กําหนดจุดออนจุดแข็งในองคกร รวมถึงรูถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอก ซึ่งจะได
นําผลการวิเคราะหนี้ไปใชในการกําหนดกลยุทธ การปรับปรุงแกไขตลอดจนการหาวิธีการให
บรรลุเปาหมาย 

7. การวิเคราะหอุตสาหกรรมและสภาพแวดลอม (Analysis of Industry and 
Environment) สภาวะแวดลอมการแขงขัน เปนสภาพแวดลอมของบริษัทที่เกี่ยวกับงานหรือ
อุตสาหกรรม ที่ เกี่ยวกับจํานวนและรูปแบบตางๆ ของคูแขงซ่ึงบริษัทตองพยายามใช
ความสามารถและกลยุทธตางๆ ที่จะเอาชนะคูแขงขันเพื่อแยงสวนแบงตลาดเพิ่มขึ้น 
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รูปที่ 1 ความเชื่อมโยงในภาพรวมของผูมีสวนไดเสียในกิจการ. 
 

ที่มา : รังสรรค ประเสรฐิศร.ี  (2549).  การจัดการสมัยใหม.  หนา 163. 
 

โมเดลแรงกดดัน 5 ประการจากการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five Force Model of 
Industry Competition) 

จากทฤษฎีของ Michael E. Porter เคทเชน และ ไอสเนอร (รังสรรค ประเสริฐศรี.  
2549 : 166 ; อางอิงจาก จาก Ketchen ; and Eisner.  2009 : 86) ไดพัฒนาเครื่องมือในการ
วิเคราะหที่ มีประโยชนในการสํารวจสภาพแวดลอมทางการแขงขันโดยการอธิบายถึง
สภาพแวดลอมในการแขงขันในรูปแบบของแรงกดดันพ้ืนฐานทางการแขงขัน 5 ประการ 

1. การคุกคามจากคูแขงขันที่เขามาใหม (The Threat of New Entrants to Market)
คือ ความสามารถที่จะเกิดกิจการรายยอยที่จะเปนคูแขงรายใหมๆ เชน กิจการรานสะดวกซื้อที่
สามารถซื้อลิขสิทธิ์ 

2. อํานาจตอรองของผูขายสินคา (The Bargaining Power of The Firm’s Supplier) 
คือ การที่กิจการมีแหลงซ้ือสินคาหรือจํานวนสินคาหลากหลาย หรือจํากัดหรือไม เชน น้ํามัน 
ทองคํา หรือสินคาที่มีจํากัด ถือวามีอํานาจตอรองนอย 

3. อํานาจการตอรองของผูซื้อ (The Bargaining Power of Buyer) คือ ผูซื้อมีจํานวน
แหลงซ้ือ หรือคูแขงเรามากนอยแคไหน หรือผูซื้อมีกําลังซ้ือมากนอยเพียงไร เชน ถาผูซื้อมี
กําลังซ้ือทีละมากๆ ถือวามีอํานาจตอรองสูง แตถาผูซื้อมีแหลงซ้ือเพียงแหลงเดียวถือวาอํานาจ
การซื้อต่ํา 
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4. การคุกคามจากสินคาทดแทนกันได (The Threat of Substitute Product) คือ
สินคาที่สามารถใชทดแทนกันได หรือสินคาที่มีการใชเหมือนกันแตมีหลากหลายยี่หอ เชน รถตู
โดยสาร กับรถบัสประจําทาง หรือรองเทาตางยี่หอ  

5. การเพิ่มขึ้นของการแขงขันระหวางธุรกิจที่มีความรุนแรงมากขึ้น (The Intensity of 
Rivalry Among Competition Firms) คือ การเพิ่มขึ้นของคูแขงจนเกิดความรุนแรงในการ
แขงขันเชนการตัดราคากัน เพ่ือแยงสวนแบงตลาด 

 

 
 

รูปที่ 2 ภาพรวม แรงตาน 5 ดานในสภาวะแวดลอมอุตสาหกรรม. 
 
ที่มา : รังสรรค ประเสริฐศรี.  (2549).  การจัดการสมัยใหม.  หนา 167. 

 
กระบวนการทางการตลาด (Marketing Process) 

การทําธุรกิจหลักสําคัญคือทําอยางไรใหสินคาและบริการสามารถสรางยอดขายไดตาม
เปาหมายหากมีแผนธุรกิจที่สวยหรูแตสุดทายกิจการไมสามารถขายสินคาได แผนน้ันก็เปนได
แคเพียงเศษกระดาษราคาแพง ฉะน้ันการตลาดคือสิ่งแรกที่ตองเรียนรูและทําความเขาใจให
ชัดเจนกอนจึงจะเริ่มทําธุรกิจ โดยเราสามารถแบงกระบวนการตลาดเพื่อสรางธุรกิจได 5 
กระบวนการดังนี้ 

1. การคนหาโอกาสและสิ่งกีดขวางทางการตลาดจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมทาง
การตลาด  

2. การระบุ เป าหมายของตลาด  โดยการแบ งภาคส วนการตลาด  (Market 
Segmentation) และกําหนดตลาดเปาหมาย (Target Market) 

3. การกําหนดสรางความแตกตางกับคูแขงขันทางการคาอยางไรหรือการวางตําแหนง
ของสินคา (Positioning) 

4. การผสมผสานและสรางกลยุทธการแขงขัน (Market Mix) 
5. ระบบการบริหารการตลาด (Marketing Management) 
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด 
วัตถุประสงคของการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดก็เพ่ือหาโอกาสและสิ่ง   

กีดขวางที่มีอยูในตลาดของกิจการที่เรากําลังสนใจอยูโดยทั่วไปอาจแบงไดเปน 2 สวนใหญๆ ก็
คือสภาพแวดลอมภายนอกและสภาพแวดลอมภายใน 

 

          
รูปที่ 3 กระบวนการคนหาโอกาสทางการตลาด. 

 
ที่มา : รังสรรค เลิศในสัตย.  (2544).  การตลาดเชิงกลยุทธสําหรับผูชนะ.  หนา 

128. 
 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาค เปนสิ่งที่มีผลกระทบตอกิจการและอยูเหนือการ
ควบคุมของกิจการโดยทั่วไปจะมีอยู 5 ดาน คือ 

1. ลักษณะประชากร เชน อายุ เพศ จํานวนประชากร อัตราการเกิด โครงสราง
ครอบครัว 

2. เศรษฐกิจ เชน อัตราเงินเฟอ รายไดประชากร อัตราการเติบโตเศรษฐกิจ ดอกเบี้ย 
3. การเมือง เชน ลักษณะการปกครอง กฎหมาย การประทวง  ความถี่ในการเลือกตั้ง 
4. วัฒนธรรมและสังคม เชน วันหยุดตางๆ ประเพณีตางๆ สี ลักษณะของสิ่งจําเพาะ 
5. อุตสาหกรรมและเทคโนโลยี เชน ระบบการสื่อสาร Internet พลังงาน 
การวิเคราะหลูกคา เปนการวิเคราะห สภาพแวดลอมภายนอกอีกปจจัยหน่ึง เพ่ือหา

ลูกคา ซึ่งหมายถึงบุคคลที่มีความตั้งใจและความสามารถในการซื้อซอนเรนอยู โดยตอง

วิเคราะหภายนอก วิเคราะหภายใน 

โอกาสและสิ่งกีดขวาง จุดแข็งจุดออน 

 โอกาสของตลาดของตนเอง 

กําหนดกลยุทธการตลาด 

Key Success Factors 
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วิเคราะหถึง จํานวน กระบวนการตัดสินใจ ผูที่ตัดสินใจ และองคประกอบที่มีผลกระทบตอ
พฤติกรรมการซื้อ เพ่ือคนหาโอกาสและอุปสรรค 

การวิเคราะหคูแขง เปนการวิเคราะหเปรียบเทียบกับคูแขง เพ่ือหาจุดออน และจุดแข็ง
ของกิจการตนเองเพื่อใชในการแขงขันในตลาดนั่นเอง 

 
การแบงสวนแบงและการกําหนดเปาหมาย 
ความแตกตางระหวางตลาด และการแบงสวนตลาด คือ ตลาด หมายถึง องคมวลรวม

ที่มี Need และ Want  โดย Needs เปนจุดเริ่มของการที่ตองการทางกายภาพ เชน ปจจัย 4 
สถานภาพทางสังคม วัฒนธรรมและประเพณี และเราสามารถตอบสนองดวยผลิตภัณฑ หรือ
บริการเพื่อตอบสนองตอ Needs ไดก็คือ Wants นั่นเอง โดย Needs นั้นสวนมากจะไมคอย
ปรากฏใหเห็นเดนชัดมาก และสามารถซอนตัวอยูในทุกๆ สถานการณของตลาด ไมวาจะเปน
การเขาใหมของผลิตภัณฑ ตลาดอิ่มตัว หรือแมแตสินคาประเภทเดียวกันก็ตาม สวนการแบง
สวนตลาด หมายถึง ตลาดที่มี Needs รวมกัน การรับรู การใหคุณคา พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน
เปนตน เชน ตลาดของรถเกงโตโยตา ที่เนนกลุมคนใชงานเพื่อการพาณิชยมากกวาตลาดของ 
รถเกง ฮอนดา 

การที่จะสรางสินคาใหตอบสนอง Needs ของคนหลากหลายไมนาจะเปนสิ่งที่เปนไป
ไดในแงของประสิทธิผล แตถาเรามุงเนนทําตลาดเฉพาะทางเพื่อตอบสนอง Needs กลุมเดียวใน
แงของประสิทธิภาพอาจไมคุมกับการลงทุน หรือไมสามารถทําการแขงขันทางการตลาดไดดี
มากนัก ในสวนนี้จะตองทําการแบงภาคสวนตลาดใหชัดเจนใหเปนกลุมที่มี Needs คลายคลึง
กันหรือมีแนวรวมเดียวกันเพ่ือเจาะตลาดเปาหมายใหไดทั้งประสิทธิภาพ และประสิทธิผลโดย
อาจพิจารณาตัวแปรตางๆ ดังนี้เพ่ือทําการแบงสวนตลาด 

1. ตัวแปรทางภูมิศาสตร Geographic เชน สถานที่ อากาศ ฤดูกาล 
2. ตัวแปรสภาพประชากร Demographic เชน อายุ เพศ รายได อาชีพ 
3. ตัวแปรทางจิตวิทยา Psychographic เชน บุคลิกภาพ วิถีการใชชีวิต ความชอบ

สวนตัว 
4. ตัวแปรทางดานพฤติกรรม  เชน อัตราการใช ประโยชนใชสอย สิทธิพิเศษ 
5. ตัวแปรทางดานรูปแบบ Pa เชน เทคโนโลยี การประยุกต การสรางสรรค    
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ตลาดโดยรวมทั่วไป 
 

     
      
      
     
      

แบงภาคสวนตลาด 
 

      
      

ตลาดเปาหมาย 
 

รูปที่ 4 การแบงสวนตลาดเพื่อหาตลาดเปาหมาย. 
 

 ที่มา : รังสรรค เลิศในสัตย.  (2544).  การตลาดเชิงกลยุทธสําหรับผูชนะ.  หนา
156. 
 

เม่ือไดลักษณะที่แตกตางกันของตลาดตามการแบงสวนตลาดแลวจึงทําการกําหนด
ตลาดเปาหมายเพื่อพิจารณาถึงการใชกลยุทธในการใชในแตละสวนตลาดซึ่งอาจมีอยู 3 
แนวทางดังนี้ 

1. แบบไมแยกความแตกตาง เหมาะกับตลาดแบบ Mass คือ มีขนาดตลาดที่ใหญ 
โดยใชกลยุทธแบบกลยุทธรวมๆ กับตลาดแบบรวมๆ จุดเดน คือ สามารถทําตนทุนไดต่ํา เพราะ
มี Economic of Scale สูง แตราคาขายอาจเปนตัวบังคับใหไดกําไรไมสูงนัก 

2. แบบแยกความแตกตาง เหมาะกับตางตลาดเฉพาะเจาะจงในแตละสวนตางๆ เชน
รถยนตหน่ึงยี่หอแตสามารถสรางประเภทรถใหเหมาะกับสวนของตลาด ปคอัพ รถยนตนั่ง รถ
โดยสาร เพ่ือใหเหมาะกับกลุมลูกคาแตละสวน จุดเดน คือ สามารถทําใหยอดขายสูง แตตนทุนก็
เพ่ิมขึ้นเชนกัน 
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3. การตลาดแบบรวมศูนย การพยายามสรางกลยุทธใหครอบคลุมทุกๆ สวนของ
ตลาดเหมาะกับองคกรที่มีขนาดเล็กตอสูเฉพาะสวนที่เปนจุดแข็งหรือมีความเชี่ยวชาญ รถยนต
หนึ่งรุนสรางเฉพาะรถปกอัพ แตมี Option เพ่ือใหเหมาะกับกลุมลูกคาแตละสวน 

ในการคัดเลือกตลาดเปาหมายตองมีการตัดสินเปน 2 ขั้นตอน ไดแก จะตองตัดสินใจ
เลือกกลยุทธใดกลยุทธหน่ึงจากที่กลาวขางตน จากนั้นจึงเลือกสวนตลาดที่เหมาะสมโดย
พิจารณาจาก  

1. ขนาดของตลาด แนนอนวาขนาดยิ่งใหญยิ่งดีแตความรุนแรงของการแขงขันยอม
เปนผลตอบมา 

2. ความแข็งแกรงขององคกร ควรมีการประเมินองคกรภายในเพื่อใหทราบถึงจุดออน
จุดแข็งของตนเองเปรียบเทียบกับคูแขงกอนทําการ 

3. วงจรชีวิตของสินคา ตองประเมินใหไดวาในปจจุบันวงจรของสินคาอยูในชวงใด 
เชน การเริ่มตนตลาดก็สามารถมีโอกาสในการชวงชิงสวนแบงไดมาก แตถาตลาดอิ่มตัว การ
แขงขันยอมรุนแรง 

4. สิ่งกีดขวางการเขาตลาด เชน กฎหมาย นโยบาย การสูกับตราสินคา 
5. กลยุทธของคูแขง ตองศึกษาถึงขอไดเปรียบของคูแขงในสวนตลาดที่สนใจแลวหา

ขอไดเปรียบจากองคกรตนเองเพื่อปรับใชกลยุทธ 
6. องคประกอบดานสิ่งแวดลอม ขอกําหนดขององคกรหรือหนวยงานรัฐบาล 

 
ตําแหนงของผลิตภัณฑ Positioning  
เปนสิ่งที่กําหนดกลยุทธ Market Mix และมีผลกระทบโดยตรง ดังน้ันจึงควรพิจารณา

ใหถี่ถวนและสื่อสารใหทราบกันทั่วทั้งองคกร เม่ือมีการเปลี่ยนแปลงตัวใดตัวหน่ึงอีกตัวหน่ึงยอม
มีการเปลี่ยนไปเสมอ คือ ถากลยุทธเปลี่ยนก็ตองเปลี่ยน Positioning และเม่ือ Positioning 
เปลี่ยนกลยุทธก็จําเปนตองเปลี่ยนเชนกัน หลักการก็คือสรางแกนขึ้นมา 2 แกน ที่มีนัยยะในการ
สรางความแตกตางของสินคาของเรา ตอความตองการของลูกคา และมีกฏอยู 4 ขอที่จะทําให 
Positioning ประสบผลสําเร็จดังนี้ 
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รูปที่ 5 การวางตําแหนงผลติภัณฑ. 
 

 ที่มา : รังสรรค เลิศในสัตย.  (2544).  การตลาดเชิงกลยุทธสําหรับผูชนะ.  หนา 
175. 

 
1. ขนาด Size ของ Positioning ตองมีความเหมาะสม หากแคบไปเราก็จะไดสวนแบง

ตลาดนอยแตหากกวางไปการถายทอด Communication ยอมเกิดปญหา 
2. ลูกคาตองสัมผัสไดถึง Positioning ของผูขาย นั่นคือ ลูกคาทราบถึงสิ่งที่เรากําลัง

สื่อใหลูกคาทราบถึงความแตกตางที่ชัดเจน 
3. ลูกคามีความรูสึกรวมหรือ Perception ใน Positioning ของเรา คือ เห็นพรอง

ตองกันวาตําแหนงของสินคาที่เรา Positioning  จริงๆ เชน เรามองวาสินคาอยูตําแหนงสูงแต
ลูกคากลับมองวาสินคาอยูในลําดับต่ํา 

4. ปรัชญาในการดําเนินการขององคกรสอดคลองกับตําแหนงสินคา Positioning  ของ
ผลิตภัณฑ 

ความชัดเจนเกี่ยวกับความสัมพันธของการทําสวนแบงทางการตลาด กับ Positioning 
อีกครั้ง คือ การแบงสวนตลาด คือ การแบงยอยตลาดโดยรวมใหเปนไปตามรูปแบบที่มี
ความหมายทางการตลาด เพ่ือคนหาตลาดเปาหมายสวนการ Positioning เปนการวางตําแหนง
สินคาในใน Segment เปาหมาย เพ่ือเปนการสรางความแตกตางระหวางสินคาตนเองและคูแขง 
เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการคานั่นเอง  
 
 
 

 

 High Quality 

Price High Price Low 

Low quality 
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สวนผสมการตลาด (Market Mix)  
เปนเครื่องมือที่จะใชสื่อสารเปาหมายของเราสูลูกคาเพื่อใหประสบความสําเร็จ ตาม

เปาหมายการตลาดโดยรวม องคประกอบหลัก  4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
การกระจายสินคา (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือ เรียกวา 4P นั่นเอง 
 

                 
 

รูปที่ 6 ภาพรวมในการใชสวนผสมทางการตลาด Market Mix. 
 

 ที่มา : รังสรรค เลิศในสัตย.  (2544).  การตลาดเชิงกลยุทธสําหรับผูชนะ.  หนา
175. 
 

 

Market Mix 4 P 

Positioning 

Market Target 
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บทที่ 3 
การดําเนินงานสารนิพนธ 

 
การประเมินสถานการณตลาดในประเทศโดยทัว่ไป (Market Analysis) 
              ประวัตคิวามเปนมาของบริษัทที่เปนกรณีศึกษา 
              บริษัทเปดกิจการมา 10 ป โดยผูกอตั้งมีประสบการณการทํางานดานการดูแลรักษา
ความปลอดภัยในโรงงานมานาน บริษัทมีโครงสรางองคกรที่แบนราบ (Flat Organization) มี
จํานวนพนักงานเพียง 7 คน มีแผนกหลัก อยู 3 แผนก คือ บัญชีการเงินและธุรการ แผนกตลาด
และขาย และแผนกวิศวกรรมและบริการ สินคาที่จําหนายเปนอุปกรณที่ใชในงานความปลอดภัย
ในโรงงานทุกประเภท ฉะน้ันกลุมลูกคาหลักจึงเปนโรงงานในนิคมอุตสาหกรรม โดยเนนสินคา
ประเภทอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล เพราะเปนสินคาที่ใชแลวหมดไปหรือใชกันอยางตอเน่ือง
(Consumer Product) ซึ่งมีมูลคาของขนาดตลาดรวมสูงถึงกวาหม่ืนลานตอป สินคาที่ทาง 
บริษัทฯ จําหนายเปนสินคา หรือบริการที่ไมไดเปนการซื้อโดยเฉพาะบุคคล แตซื้อเพื่อใชใน
องคกร หรือใชในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ แตเน่ืองจากเปนอุปกรณที่เกี่ยวเนื่องกับการใช
งานสวนบุคคล จึงทําใหการตัดสินใจในการสั่งซ้ือแตละครั้งขึ้นอยูกับการตัดสินใจถึง 3 ฝาย คือ 
ฝายจัดซื้อ ฝายเทคนิค และผูใชงาน โดยมีฝายบริหารเปนผูอนุมัติ และนี่คือความยากในสินคา
อุตสาหกรรม มีการจําหนายในตลาดอุตสาหกรรมมานานกวา 20 ป (ขอมูลจากบริษัทที่เปนผูนํา
ตลาด ที่ดําเนินธุรกิจมาเปนเวลา 27 ป) ในปจจุบันเริ่มมีกฎหมายบังคับใหใชอุปกรณปองกันภัย
สวนตัวในโรงงานอุตสาหกรรม และการสนับสนุนของภาครัฐในการเพิ่มมาตรฐานในการทํางาน
ที่ปลอดภัยใหกับแรงงาน อุปกรณที่กฎหมายบังคับขึ้นอยูกับลักษณะของโรงงานนั้นๆ เชน การ
บังคับใหใชรองเทานิรภัยหัวเหล็ก อุตสาหกรรมบางประเภทไมไดใช ยกตัวอยางโรงงาน ผลิต
อาหารแชแข็งจะใชรองเทาบูทยางกันนํ้า หรือโรงงานผลิตอะไหลรถยนต เชน NOK จะใช
รองเทาผาใบสีขาว และเฉพาะบางแผนกจะใชรองเทานิรภัย เปนตน ในขณะเดียวกัน ตลาดอยู
ในขั้นเจริญเติบโต มีโอกาสขยายตลาดไดอีกมาก วิเคราะหจากหลายโรงงานยังไมรูจัก และไมมี
การใชอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล และอุปกรณเซฟตี้ อีกทั้งการขยายตัวของโรงงาน
อุตสาหกรรมอยางตอเน่ืองในยานอุตสาหกรรมตางๆ  ขนาดตลาดมีขนาดมากกวา 10,000 ลาน
บาทตอป (จากการประเมินจากจํานวนโรงงานในประเทศและจํานวนพนักงานในบริษัท) 

  
การแขงขันและคูแขง (Competitive Analysis) 

−  มีผูประกอบการมากกวา 150 รายในตลาดขอมูลผูประกอบการ จาก Thailand 
Yellow Pages  

−  ผูประกอบการสวนใหญจะมุงเนนที่นิคมอุตสาหกรรมภาคตะวันออกเปนหลัก  
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−  ผูประกอบการรายยอย จะขายสินคาใกลเคียงกันแตกตางกันที่ยี่หอของสินคา แต
คุณสมบัติไมแตกตางกันมาก หรือจําหนายสินคายี่หอเดียวกัน แตแขงขันกันดานตัดราคาสินคา 
ทําใหลูกคามีอํานาจตอรองสูง 
 

คูแขงขัน 5 รายที่มีตลาดคลอบคุมเกือบทั้งประเทศ  
1. PDS International (Thailand) Co., Ltd. 

 เปนตัวแทนนําเขาและจําหนายประเภทอุปกรณปองกันความปลอดภัยแบบครบ
วงจร 

 
กลยุทธในการแขงขัน 
−  มีสินคาในการแขงขันครบวงจร 
−  การวางตําแหนงทางการคา เนนขายผานตัวแทนจําหนายในประเทศหลายราย 

โดยเฉพาะขายผานผูประกอบการรายยอย 
−  จะมุงเนนในเรื่องการสรางตราสินคายี่หอ “WORKSAFE” เปนตราสัญลักษณที่จด

ทะเบียนเครื่องหมายการคาของ PDS ดวยการจัดงานแสดงสินคา (ออกบูท) แจกแคตตาล็อก
สินคา ผานทางสมุดหนาเหลือง Website  และ ผานทาง Internet Search Engine  

−  การเซ็นสัญญาในการนําเขาสินคาจากตางประเทศหลายยี่หอ ซึ่งเปนผูนําเขาราย
เดียวในประเทศไทย 

−  เซ็นสัญญาการคากับ Phol Dhanya Co., Ltd.  โดยบริษัท ผลธัญญะ จํากัด มี
สิทธิ์ในการจําหนายสินคายี่หอ UVEX, MOLDEX, SCOTT, NEW PIG, SPEAKMAN, 
JUSTRITE  

−  เซ็นสัญญาการคากับ Safety Shoe Co., Ltd.  และ Borneo Technical Co., Ltd.  
สินคา ยี่หอ WORKSAFE   
 

2. PD Group. 
 มีบริษัท ในเครือ 3 บริษัท คือ 

2.1 บริษัท ผลธัญญะ จํากัด (Phol Dhanya Co., Ltd.) 
2.2 บริษัท เพอซันแนล เซฟตี้ จํากัด (Personal Safety Co., Ltd.) 
2.3 บริษัท พีดี โปรเกรส จํากัด (PD Progress Co., Ltd.) 

 เปนตัวแทนนําเขาและจําหนายอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล เคมีภัณฑ และ Clean 
Room 

−  ในปพ.ศ. 2521 เปนตัวแทนนําเขา AO Safety (ตอมาเปลี่ยนชื่อเปน CABOT 
จนกระทั่งปจจุบันคือ Aearo)  
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−  และในป พ.ศ. 2523 ไดรับการแตงตั้งเปนตัวแทนจําหนายถุงมือ ANSELL 
−  ตอมาในป พ.ศ. 2525 ขยายผลิตภัณฑการจําหนายดานเคมีภัณฑ 
−  ในป พ.ศ. 2529 ไดมีการจัดตั้ง บริษัท เพอซันแนลเซฟตี้ จํากัด ขึ้น เพ่ือรองรับ

งานดานการขายและการตลาด ของอุปกรณนิรภัย สวนบุคคล ปจจุบันมุงเนนการขายสินคาดาน
รองเทานิรภัยสวนบุคคล โดยเปนตัวแทนจําหนายรองเทา King’s, Dunlop และ ASS 

−  ในป พ.ศ. 2536 บริษัท พีดี โปรเกรส จํากัด ก็ถือกําเนิดขึ้นเพ่ือรองรับการ
ขยายตัวของสินคาประเภท CLEAN ROOM 

 
กลยุทธในการแขงขัน 
−  มีสินคาในการแขงขันครบวงจร 
−  การวางตําแหนงทางการคา เนนเรื่องสินคามีคุณภาพ ราคาสูง กลุมลูกคาที่ซื้อ

สวนใหญ เปนลูกคาที่เนนคุณภาพ ซึ่งกลุมลูกคาของ PD Group มีทุกนิคมอุตสาหกรรม รวมทั้ง
โรงงานตางๆ ที่อยูนอกนิคมฯ  

−  ใชวิธีการขายแบบ Consignment โดยเฉพาะในเขตนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด 
และอีสเทริ์นซีบอรด คูแขงขันในการ Bidding รายใหญ คือ TIG 

−  มุงเนนการจําหนายตรงถึงผูใชงาน โดยผานบริษัทในเครือและพนักงานขาย ซึ่ง
พนักงานขายมีจํานวนมากดูแลลูกคาไดทั่วถึง 

−  ผูประกอบการรายยอย รวมเปนพันธมิตรทางการคาเนื่องจากสินคามีชื่อเสียงทํา
ใหคนรูจักมาก สินคาขายตัวเอง เชน รองเทา KING’S แวนตานิรภัย UVEX 

−  จัดงานแสดงสินคา (ออกบูท) แจกแคตตาล็อกสินคา ผานทางสมุดหนาเหลือง 
และ Website  ผานทาง Internet Search Engine 

−  มีการวางจําหนายในหางสรรพสินคา เชน การจําหนายแวนตานิรภัยที่ Sport 
World และถุงมือ ANSELL ที่ Discount Store   

 
3. Safeticorp Co., Ltd. 
เปนตัวแทนนําเขาและจําหนายประเภทอุปกรณปองกันความปลอดภัยแบบครบ

วงจร  
−  สิงหาคม 2542 ไดรับคัดเลือกจากสํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรมใหเขารวม

โครงการฝกอบรม และใหคําปรึกษาแนะนํา การจัดระบบบริหารคุณภาพตามมาตรฐาน ISO 
กรกฎาคม 2453 ผูผลิตหมวกนิรภัย POLICE (SWAT) แบบสายไนลอน 6 จุด ชนิดปุมปรับล็อค
อัตโนมัติ เปนรายแรก 

−  กันยายน 2543 ไดรับการยอมรับวาบริษัทมีมาตรฐานในระดับสากลจึงไดรับใบ
ประกาศนียบัตร ISO 9002 เปนรายแรก 
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−  ตุลาคม 2545 ไดรับใบรับรองมาตรฐาน มอก. 368-2538 ชั้นคุณภาพ AB หมวก
นิรภัย POLICE 

−  มกราคม 2546 ผูผลิตเหล็กบัวหัวความตานการกระแทก 200 จูล และแผนโลหะ
ความทนแรงทะลุ 1,200 นิวตัน สําหรับรองเทาหนังนิรภัยมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม เปน
รายแรก 

−  กุมภาพันธ 2546 ไดรับการยอมรับใหจดทะเบียนเครื่องหมายการคา SWAT® 
จากกรมทรัพยสินทางปญญา 

−  มิถุนายน 2546 ผูผลิตรองเทานิรภัย SWAT® และพัฒนาคุณภาพจนไดรับ 
มาตรฐาน มอก. 523-2528 ชนิด 200 จูล 

−  มีนาคม 2547 ผูผลิตปลั๊กอุดหู Jeli 29 นิ่มกวาซิลิโคน เปนรายแรก 
 

กลยุทธในการแขงขัน 
−  การวางตําแหนงทางการคา สินคาสวนใหญเนนคุณภาพสูง ราคาสูง สินคานําเขา

จาก USA 
−  มุงเนนในเรื่องการสรางตราสินคายี่หอ “SWAT” เปนตราสัญลักษณที่จดทะเบียน

เครื่องหมายการคาของ Safeticorp สินคา “SWAT” มี  ปลั๊กอุดหูลดเสียง Jeli 29 หมวกนิรภัย 
ถุงมือปองกันสารเคมี ชุดปองกันสารเคมี เข็มขัดพยุงหลัง และรองเทานิรภัย  

−  การขายโดยผานพนักงานขาย แยกเปนเขตการขาย 
−  ผูประกอบการรายยอย รวมเปนพันธมิตรทางการคา เชน ยี่หอ BRADLEY  
−  จัดงานแสดงสินคา (ออกบูท) แจกแคตตาล็อกสินคา ผานทางสมุดหนาเหลือง 

และ Website  ผานทาง Internet Search Engine 
 

4. KPS Intermarketing Co., Ltd. 
เปนตัวแทนนําเขาและจําหนายประเภทอุปกรณปองกันความปลอดภัยแบบครบ

วงจร กอตั้งขึ้นเม่ือ วันที่ 11 มิถุนายน 2533 มีสํานักงานใหญตั้งอยูที่ 1213/419 ซอย 94 ถนน
ลาดพราว แขวงวังทองหลาง เขตวังทองหลาง กรุงเทพมหานคร 10310 และสาขาระยองตั้งอยูที่ 
11/5 ถนนสุขุมวิท ตําบลเนินพระ อําเภอเมือง จังหวัดระยอง  
 

กลยุทธในการแขงขัน 
−  การวางตําแหนงทางการคา เนนจําหนายถุงมือ MAPA และ SHOWA เน่ืองจาก

มีหลากหลายรุน เพ่ือรองรับการใชงานทุกประเภท ถุงมือจากญี่ปุน มาตรฐานสากล เปนคูแขง
หลักของ ANSELL   
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−  เนนขายตรงถึงผูใช งานโดยมีพนักงานขายแยกเปนเขตการขาย และเปดสาขาที่
ระยอง เพ่ือเนนกลุมลูกคาที่อยูในอุตสาหกรรมหนัก 

−  จัดงานแสดงสินคา (ออกบูทสินคาที่ทางบริษัทฯ จําหนาย เปนสินคา หรือบริการ
ที่ไมไดเปนการซื้อโดยเฉพาะบุคคล แตซื้อเพ่ือใชในองคกร หรือใชในการดําเนินกิจกรรม 

  
5. Thai Industrial Gases Public Co., Ltd. 
เปนตัวแทนจําหนายประเภทอุปกรณปองกันความปลอดภัยแบบครบวงจร 

โดยเฉพาะผลิตภัณฑของ 3M 
 

กลยุทธในการแขงขัน 
−  เนนขายตรงถึงผูใชงาน และขายผานผูประกอบการรายยอย มีพนักงานแบงอยู

ตามสาขาตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่ง มีสาขาอยูตามนิคมอุตสาหกรรมใหญๆ เชน ระยอง นิคมฯ
อีสเทริ์นซีบอรด  

−  การวางตําแหนงทางการคา เนนในเรื่องการใหขอมูลของสินคาอยางละเอียด การ
จัดงานสัมมนา เพ่ือใหขอมูลในเรื่องผลิตภัณฑ  3M และการจัดทํา Fit Test ใหแกลูกคาที่มีการ
สั่งซื้อหนากาก 3M 

−  มุงเนนในเรื่องการสรางตราสินคายี่หอ “RAMBO” เปนตราสัญลักษณของรองเทา
นิรภัย  

−  ใชวิธีการขายแบบ Consignment โดยเฉพาะในเขตนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด 
และอีสเทริ์นซีบอรด คูแขงขันในการ Bidding รายใหญ คือ PDR 

−  จัดงานแสดงสินคา (ออกบูท) แจกแคตตาล็อกสินคา และ Website  ผานทาง 
Internet Search Engine 
 

วิเคราะหสถานการณการแขงขัน 
ผูนําเขาและจําหนายอุปกรณเซฟตี้ทุกตรายี่หอในตลาด มุงเนนในเรื่องการสรางตรา

สินคา ไมวาจะเปนตราที่สรางขึ้นใหม หรือตราเดิมที่มีแหลงกําเนิดจากตางประเทศ โดยแตละ
ยี่หอมีจุดเดนที่คลายกัน คือ ความมีชื่อเสียงในตรายี่หอสินคา และมุงเนนออกบูทแสดงสินคาใน
งาน Safety Week การโฆษณาผานทาง Website ทั้งน้ีทุกตรายี่หอตางก็มุงเจาะตลาดลูกคา
ยานนิคมอุตสาหกรรมหนัก และนิคมอุตสาหกรรมภาคตะวันออก 
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ตารางที่ 2 ภาพรวมของคูแขงทางการคา 
กลยุทธธุรกิจ บริษัทคูแขงใน

ตลาดปจจุบัน Product Price Place Promotion 

PDS Inter เนนขายตรา
สินคาที่ติดตลาด 

ขายผานตัวแทน
ทําใหราคาถึงผูใช
สูงและไมสามารถ
ทําราคาไดต่ํากรณี
ขายตรงเพราะจะ
ตัดราคากับ
ตัวแทน 

เนนขายผาน
ตัวแทนรายยอย 

สรางตราสินคา 
Work Safe 
ออกบูท แจก 
แคตตาล็อค และ
เผยแพรทาง 
Internet 

PD Group เนนตราสินคา 
AO ANSELL 
King Dunlop 

เนนขายสินคา
ราคาสูงกับ
อุตสาหกรรมขนาด
ใหญ 

มีบริษัทในเครือ 3 
แหงในการกระจาย
สินคา เนนการใช
พนักงานขาย
จํานวนมากเพื่อ
เขาถึงลูกคา รวมถึง
เขาถึงการจําหนาย
ในหางสรรพสินคา 

การทํา
Consignment กับ
บริษัทใหญ และ
ออกบูท แจก 
แคตตาล็อค และ
ทาง Internet 

Safeticorp หมวกนิรภัย 
Polic (SAWT) 
ISO รายแรก 
ปล๊ักอุดหู Jeli 29 
นิ่มกวารายอื่น  
มีพันธมิตรทาง
การคา คือ 
Bradley 

เนนตลาดบน 
สินคานําเขาจาก 
อเมริกา 

เนนขายผาน
พนักงานขาย 

ออกบูท แจก 
แคตตาล็อค และ
เผยแพรทาง 
Internet 

KPS ถุงมือ MAPA 
SHOWA จาก
ประเทศญี่ปุน 

เนนตลาดใน
ระดับกลางใน
บริษัทญี่ปุน 

เนนพนักงานขาย
และมีสาขาที่
จังหวัดระยอง 

ออกบูท แจก 
แคตตาล็อค และ 
Internet 

TIGT รองเทา RAMBO เนนตลาดระดับบน
และใหญทําให
ราคาคอนขางสูง 

มีสาขายอยตาม
นิคมอุตสาหกรรม 
และขายผาน
ผูประกอบการราย
ยอย 

การทํา
Consignment กับ
บริษัทใหญ และ
ออกบูท แจก 
แคตตาล็อค และ 
Internet 
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การประเมินแรงตานสภาพแวดลอมอุตสาหกรรม 5 ดาน (5 Force Model) 
1. อุปสรรคของผูเขารายใหม (ความรุนแรงปานกลาง) 

−  ตองเปนผูมีวิสัยทัศนหรือประสบดานความปลอดภัยในการทํางาน 
−  สินคาสามารถซื้อไดจากตัวแทนจําหนายสินคา 
−  เจาของ Brand  สินคามักจะเขามาตัดราคาแขงขัน 
−  ลูกคาจะซ้ือกับผูขายที่มีชื่อเสียงและม่ันคงเพื่อความนาเชื่อถือของคุณภาพ  

2. อํานาจตอรองจากผูซื้อ (ความรุนแรงปานกลางถึงมาก) 
−  ขึ้นอยูกับขนาดขององคกรและปริมาณพนักงานในองคกรของลูกคา 
−  มีหลากหลาย Brand และผูจัดจําหนายทําใหมีตัวเลือกมาก 
−  ขอแตกตางในตัวสินคามีผลนอยกวาเม่ือเทียบกับราคาในสินคาประเภท PPE 
−  การแขงขันดานราคายังเปนขอไดเปรียบในการตัดสินใจซื้อหรือการเปลี่ยน

ผูขาย 
3. สินคาทดแทน (ความรุนแรงมาก) 

−  สินคามีหลากหลาย Brand ใหเลือกใช 
−  มาตรฐานสินคายอมรับไดตั้งแตระดับภายในประเทศซึ่งสามารถทําไดงายและ

หลากหลาย 
−  การใชหุนยนตหรือระบบอัตโนมัติแทนบุคคลทําใหคนไมมีความจําเปนในการ

ใชอุปกรณปองกัน 
4. อํานาจตอรองจากผูผลิตสินคา (ความรุนแรงปานกลาง) 

−  ถูกควบคุมไดมาก กรณีที่ไมใชเจาของ Brand หรือ  Distributor  
−  กรณีที่ยอดสั่งซื้อปริมาณนอยหรือไมเคยติดตอธุรกิจกันมากอนจะไดราคาที่สูง 
−  ชื่อเสียงหรือการครอบครองสวนแบงตลาดมีสวนสําคัญในการตอรอง 
− Brand ใหญมักไมขายตรงที่หลากหลายลูกคาจะขายผานผูขายที่แตงตั้งไวแลว

เพ่ือกระจายสินคา 
5. คูแขงภายในอุตสาหกรรม (ความรุนแรงมาก) 

−  มีผูประกอบการมากกวา 150 รายในตลาดขอมูลผูประกอบการ จาก Thailand 
Yellow Pages  

−  ผูประกอบการสวนใหญจะมุงเนนที่นิคมอุตสาหกรรมภาคตะวันออกเปนหลัก  
−  ผูประกอบการรายยอย จะขายสินคาใกลเคียงกันแตกตางกันที่ยี่หอของสินคา 

แตคุณสมบัติไมแตกตางกันมาก หรือจําหนายสินคายี่หอเดียวกัน แตแขงขันกันดานตัดราคา
สินคา  

การการประเมินแรงตานทั้ง 5 ดาน พบวา เปนอุปสรรคในอุตสาหกรรมนี้คอนขางสูง
คืออยูในระดับความรุนแรงทั้ง 5 ดาน  
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การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด (SWOT Analysis) 
บริษัทเปดกิจการมากวา 10 ป เจาของธุรกิจมีประสบการณในสินคาสูง เร่ิมทํา

การตลาดดวยสินคาแบรนดอ่ืนจนปจจุบันเริ่มทําแบรนดเปนของตนเอง การบริหารจะเนนใชคน
ในองคกรนอยเนนจางเหมาตอเนื่องเปนรายๆ ไป ในกรณีเน้ืองานมีขนาดใหญ การเงินเนนการ
บริหารดวย  เงินสด และเติบโตแบบสะสมสินทรัพยรวมจึงไมมีปญหาดานคาใชจายดอกเบี้ย 
ยอดขายสูงสุดที่ทําไดสูงถึง 30 ลานบาท และตกมาที่ 20 ลานบาท ในปสุดทาย กลุมลูกคาหลัก
เปนกลุมอุตสาหกรรมรถยนต 

 
จุดแข็ง (Strengths) 
−  มี Brand สินคาเปนของตนเองทําใหสามารถควบคุมปจจัยทางการตลาดไดดี 
−  การตอบสนองลูกคาไดรวดเร็วเนื่องจากการบริหารงานที่แบนราบงายและกระชับ 
−  จํานวนบุคลากรนอยทําใหตนทุนต่ําสินคาต่ําเม่ือเทียบยอดขายในระดับเดียวกัน 
−  ผูบริหารมีประสบการณตรงกับสินคาทําใหสามารถเขาถึงความตองการของลูกคาได

ตามเปาหมาย 
−  พนักงานในองคกรมีความสามารถหลากหลาย คือ สามารถ แนะนํา ขาย นําเสนอ 

ตลอดจนสงมอบสินคา   
 

จุดออน (Weaknesses) 
−  ผลิตภัณฑที่เปนสินคาหลักประเภทถุงมือเคมียังไมสามารถตอบสนองลูกคาได 
−  พนักงานขายมีนอยเกินไปทําใหกระจายพื้นที่ไดนอยสงผลตอการขยายตัวทาง

การตลาด 
−  อํานาจตอรองกับผูขายยังไมครอบคลุมทุกสินคา 
−  เน่ืองจากผลิตภัณฑของบริษัท 25% เปนผลิตภัณฑที่ตองซ้ือผานตัวแทนจําหนาย 

หรือผูนําเขา ทําใหราคาของตนทุนไมคงที่ ขึ้นอยูกับการปรับราคาของคูคา 
 

โอกาส (Opportunities) 
−  การขยายตัวภาคอุตสาหกรรมจากตางประเทศ 
−  มีการยกเลิกภาษีนําเขาจาก AFTA สามารถ OEM Brand จากตางชาติได 
−  กฎหมายและพระราชบัญญัติความปลอดภัยในการทํางานเริ่มมีมากขึ้นและตอเน่ือง 
−  นโยบายเรื่องความปลอดภัยเพ่ิมผลผลิต ถูกนําเขามาใชทั่วทุกองคกร (ขวัญและ

กําลังใจ) 
−  วัฒนธรรมการใชอุปกรณความปลอดภัยถูกปลูกฝงจากบริษัทแมที่ตางประเทศ 
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ปญหาอุปสรรค (Threats) 
−  เจาของ Brand สินคาจากตางประเทศเริ่มเขามาเปดตลาดเอง 
−  ความผันผวนของเศรษฐกิจและการเมืองสงผลใหการขายจริงตรงกับการพยากรณ

ยอดขาย แตกตาง 
−  งบประมาณดานความปลอดภัยยังถูกควบคุมอยางจํากัดกับองคกรลูกคา 
−  เทคโนโลยีใหมๆ เขามาทําใหกระบวนการผลิตของลูกคาใชคนนอยลง 

 
เปาหมายทางธุรกิจ และโครงสรางองคกร 

วิสัยทัศน (Vision) 
เพ่ือกาวสูการเปนผูสงมอบสินคาสินคาดานความปลอดภัยระดับสากล ดวยความเปน

เลิศดานผลิตภัณฑและตระหนักถึงความปลอดภัยสูงสุดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 
ภารกิจ (Mission) 
บริษัทจะมุงม่ันพัฒนาคุณภาพสินคาและบริการ ดวยทีมงานมืออาชีพและนําสิ่งที่ดี

ที่สุดสูความสําเร็จดานความปลอดภัยตอลูกคาดวยการบริหารจัดการที่ดีและคํานึงถึงสิ่งแวดลอม 
เปาหมายทางธุรกิจ Target goal  

                 เปาหมายระยะสั้น 1-2 ป 
−  การเติบโตยอดขาย 25% ตอป 
−  เกิดการรับรู และจดจําในสินคา ในกลุมลูกคาอุตสาหกรรม  
−  ขยายตราสินคาเปนของตนเองใหครอบคลุมครบในสินคาหลัก (Core Product) 
เปาหมายระยะยาว 5 ป 
−  การเติบโตยอดขาย 100 ลานบาท 
−  ขยายสาขายอยตามจังหวัดอุตสาหกรรม ชลบุรี ระยอง ปทุมธานี อยุธยา 

สระบุรี ปราจีนบุรี 
−  เกิดการซื้อซํ้าอยางตอเน่ือง และบอกตอใน Brand ใหกับลูกคารายอื่นๆ ตอไป  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

 

28 

โครงสรางองคกร 
 

 
 

รูปที่  7 โครงสรางองคกร 
 

จํานวนพนักงาน 
กรรมการผูจัดการ  1  คน 
ฝายการเงินและธุรการ 2  คน 
ฝายตลาดและการขาย 2  คน 
ฝายวิศวกรรมและบริการ 3  คน 

กรรมการผูจัดการ 

ฝายตลาดและการขาย ฝายวศิวกรรมและบริการ ฝายการเงินและธุรการ 
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บทที่ 4 
แผนกลยุทธการตลาด 

 
ในปจจุบันมีผูประกอบธุรกิจ จําหนายอุปกรณความปลอดภัยและสิ่งแวดลอม อยูใน

ประเทศไทยประมาณ 150 ราย โดยมีขนาดของตลาดกวาหม่ืนลานบาทตอป  ปจจัยที่ทําให  
นักธุรกิจหลายราย หันมาสนใจลงทุนในธุรกิจน้ี  มาจากการขยายตัวในภาคอุตสาหกรรมที่
ตอเน่ืองในประเทศ ประกอบกับภาครัฐ ที่มีกฎหมายเขมงวดมากขึ้นถึงความปลอดภัยของ
บุคลากรที่ปฏิบัติงานในภาคโรงงานอุตสาหกรรม สงผลใหอัตราการเติบโตของตลาดอุปกรณ
ความปลอดภัยฯ สูงขึ้นเปนทวีคูณ   ผูประกอบการหลายรายจึงมักแขงขันทางดานราคา 
เน่ืองจากความแตกตางดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจไมมากนัก เพ่ือเพ่ิมสวนแบง
การตลาด ดวยเหตุนี้การที่จะไดสวนแบงตลาดเพื่อการเติบโตของยอดขายจึงตองเนนทั้ง
ทางดานราคาและสินคา รวมถึงบริการเพื่อพยายามสรางความแตกตางอยางชัดเจน และลูกคา
สามารถตัดสินใจซื้อหรือเปลี่ยนพฤติกรรมการใชงานไดอยางมีประสิทธิผล โดยมองวากลยุทธจะ
เนนในการเติบโตของตลาดแบบเนนตลาดใหมในสินคาเดิม มากกวาสินคาใหมในตลาดเดมิ 
และการพยายามสรางตราสินคาใหหลากหลายขึ้น เพ่ือเปนทางเลือกใหกับลูกคาและความยั่งยืน
ในการควบคุมตลาด  
 
เปาหมายระยะสั้นและเปาหมายระยะยาว 

1. เปาหมายระยะสั้น ระยะเวลาดําเนินงาน 1-2 ป 
จากยอดขายของบริษัทป 2552 มียอดขายที่ประมาณ 20 กวาลานบาท แตปที่ผานมา

เกิดวิกฤตเศรษฐกิจทั่วโลกจึงทําใหการขยายตัวไมมาก มาในปปจจุบันมองวาเศรษฐกิจกําลังอยู
ในชวงขาขึ้นตลอดจน ประเทศจีนมีการขยายตัวอยางรุนแรงทําใหตลาดแถบประเทศเอเชียเกิด
การขยายตัวอยางตอเน่ืองจึงสามารถกําหนดเปาหมายระยะสั้นสามารถเติบโตไดไมต่ํากวา 25% 
ขณะเดียวกันการแขงขันก็เร่ิมรุนแรงมากขึ้น จึงตองมองในแงของการรักษาตลาดเกาเอาไวดวย
การสรางตราสินคาเปนของตนเอง 

- ยอดขาย 40 ลานบาท ในป 2553 
- เกิดการรับรู และจดจําตราสินคา การสรางภาพลักษณ (Image) และสรางความ

ภักดีตอตราสินคา Brand Loyalty (ชื่อบริษัทฯ) เพ่ือใหลูกคาเกิดการซื้อซํ้า  
- ลูกคารายเดิมตัดสินใจซื้อสินคาอยางตอเน่ือง (Repeat Order) มีอัตราการซื้อซ้ํา

100%  และเนนคุณภาพในการบริการเพื่อใหเกิดการบอกตอ (Viral Marketing) และสามารถ
ขยายตลาดไปสูกลุมเปาหมายใหมๆ 
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2. เปาหมายระยะยาว ระยะเวลาดําเนินงาน 5 ป 
เม่ือเริ่มสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักของตลาดการขยายตัวจึงสามารถทําไดอยาง

ตอเน่ือง จึงสามารถเพิ่มยอดขายในปที่ 5 มากกวา 100 ลานบาท และสามารถทําตราสินคาเขา
ไปสูหัวใจของลูกคาเกิดการรับรู ทั้งกิจการและสินคาโดยเนนดานบริการที่รวดเร็ว ตอบสนอง
การสั่งซื้อแบบทันทีทันใดดวยราคาที่มาตรฐานในทองตลาด 

- ยอดขาย 100 ลานบาทในป 2558 
- เกิดการซื้อซํ้าอยางตอเน่ือง และบอกตอใน Brand ใหกับลูกคารายอื่นๆ ตอไป 

และกลายเปน Brand Awareness ในที่สุด  
- เกิดความยั่งยืนทางการตลาด ธุรกิจเปนระบบสามารถเดินไดดวยตัวเอง 

 
สวนแบงตลาด (Segmentation) 

โดยขอมูลทั้งหมดนี้วิเคราะหจากยอดขายของบริษัทที่ผานมาและการใหสัมภาษณจาก
ผูประกอบการจะแบงไดดังตอไปน้ี 
 

 
 

รูปที่ 8 การแบงตลาดตามประเภทธุรกิจของลูกคา (ขอมูลจากยอดขายป 2552) 
 

จากขอมูลการซื้อสินคาที่ผานมา พบวา กลุมลูกคาหลักจะเปนกลุมอุตสาหกรรม
รถยนต เน่ืองจากอุตสาหกรรมดังกลาวมีการใชคนในการทํางานในกระบวนการประกอบมาก 
ตามมาดวยอุตสาหกรรมทาเรือ และภาคขนสง และตอดวยภาคอุตสาหกรรมแกสและน้ํามัน ซึ่ง
จริงๆแลวมีขนาดตลาดที่ใหญแตอํานาจตอรองคอนขางสูง จึงทําใหเจาะตลาดเขาไดยาก ซึ่ง
เหมือนกันกับภาคอาหารและเคมีภัณฑ  และที่เหลืออีก  5% จะเปนรายยอยกระจายออกไป 
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รูปที่ 9 การแบงสวนตลาดโดยตัวสนิคา (ขอมูลจากยอดขายป 2552) 
 

พบวาอุปกรณประเภทรองเทามาอันดับหน่ึง และตามดวยถุงมือ แวน หมวก และ
หนากากปดจมูก (จากขอมูลการขายป 2552) เน่ืองจากวาบริษัทโดยมากจะมีสวัสดิการให
พนักงานเบิกรองเทาไดอยางนอยหนึ่งคู แตหลายๆ บริษัทใหถึง 2 คู และที่สําคัญรองเทา 
Safety เปนสิ่งจําเปนเบื้องตนในการทํางานในโรงงานอุตสาหกรรม สวนอุปกรณตัวอ่ืนๆ จริงๆ
แลวมีปริมาณการใชที่มาก แตเน่ืองจากมีคูแขงมาก และหลากหลายตลอดจนมีการแขงขันดาน
ราคาอยางรุนแรงจึงทําใหยอดไมไดเปนไปตามที่คาด 
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รูปที่ 10 การแบงสวนตลาดตามสภาพแวดลอมอุตสาหกรรม (ขอมูลลูกคาในป 2552) 
 

เม่ือแยกตามประชากรศาสตรจะพบวาจํานวนพนักงานและความอันตรายของ
กระบวนการผลิตในกิจการของโรงงานอุตสาหกรรม มีผลตอปริมาณการใชอุปกรณมาก (ขอมูล
จากป 2552) เน่ืองจากองคกรไมตองการใหพนักงานเกิดอุบัติเหตุในการทํางาน เพราะเปนขวัญ
กําลังใจในการทํางานทั้งไมทําใหงานเกิดการติดขัดในขั้นตอนใด ขั้นตอนหนึ่ง เพราะโดยมาก
กระบวนการมักมีความสัมพันธตอเน่ืองกันจนจบกระบวนการ ขนาดขององคกรจะเปนตัวชี้วัดวา
มีการใหความสําคัญตอความปลอดภัย เพราะโดยมากองคกรเล็กๆ มักละเลยตอความปลอดภัย
ในการทํางาน พบวากิจการประเภทที่ใชคนในกระบวนการผลิตจะมียอดการสั่งซ้ือสูงกวาระบบ
ผลิตแบบอัตโนมัติ  บริษัทจากทางอเมริกันและญี่ปุนจะใหความสําคัญตอความปลอดภัย
มากกวา บริษัทในประเทศในแถบยุโรปบางประเทศ ไตหวัน จีน เกาหลี เพราะจะพยายามทํา
ตนทุนการผลิตใหนอยที่สุด และสุดทายบริษัทที่อยูในนิคมอุตสาหกรรมจะมีการใชอุปกรณความ
ปลอดภัยมากกวาบริษัทที่อยูนอกนิคมอุตสาหกรรม 
 
ตําแหนงทางการตลาด (Positioning) 

เทียบกับคูแขง ซึ่งเปนผูนําทางตลาด  ในดานของราคาและการบริการ และในดานของ
คุณภาพและราคา ดวยตัวสินคาที่มียอดขายสูงสุด คือ รองเทานิรภัย โดยจะเทียบจากตราสินคา
จะไดผลตามนี้ 
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รูปที่ 11 การวางตําแหนงสนิคาของบรษิทัโดยเปรียบเทียบคุณภาพ 

 
โดยทั่วไปอายุรองเทาจะถูกสรางใหมีอายุการใชงานเฉลี่ยประมาณ 1 ป สิ่งที่ลูกคา    

ผูซึ่งเปนผูใชงานตองการ คือ การใสสบายน้ําหนักเบา ดูสวยในระดับหน่ึง สวนผูที่รับผิดชอบ
ดานความปลอดภัยหรือฝายเทคนิคตองการ คือ สามารถปองกันไดตามมาตรฐานอุตสาหกรรม
ไทยเปนอยางนอย สวนฝายจัดซื้อ และบริหารตองการ คือ ราคาซึ่งมักจะกําหนดใหอยูประมาณ   
400-600 บาท ซึ่งสินคาที่บริษัทมีอยูในมือตอบโจทยไดทั้งหมดจึงทําใหมีความสามารถในการ
แขงขันไดสูง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Quality 
(High) 

Price 
(High) 

Price 
(Low) 

Quality 
(Low) 
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เม่ือมาดูตําแหนงสินคาอ่ืนๆ ในภาพรวมจะพบวาตําแหนงทางการตลาดของกิจการ
เปนดังนี้ 
 

 
 

รูปที่ 12 การวางตําแหนงสนิคาโดยการบริการ 
 
         เม่ือพิจารณาถึงภาพรวมของคูแขงพบวาสามารถทําในแงของราคาไดถูกกวา ลูกคา
เขาถึงไดงาย ตลอดจนสามารถตอบสนองลูกคาไดรวดเร็วทั้งเรื่องการนําเสนอ การสงของ และ
ขอมูลทางเทคนิคในการพิจารณา เราจึงพยายามมุงเนนดานบริการเพื่อใหเกิดความแตกตาง
จากคูแขงขณะเดียวกันการบริหารงานดวยคนในองคกรที่นอยกวาและการนําเทคโนโลยี
สารสนเทศเขามาชวยในการดําเนินการ จึงทําใหบริษัทสามารถตอบสนองความพึงพอใจให
ลูกคา และแขงขันไดอยางดีในตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 

Service 
 (High) 

Service 
 (Low) 

Price 
(High) 

Price 
(Low) 
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สวนผสมทางการตลาด (Market Mix) 
 
ตารางที่ 3 แผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาด  

ป พ.ศ. 2553 

ไตรมาส Product Price Place Promotion 
1 
 

เพ่ิมหมวก 
HDPE 

ทําราคาสินคาต่ําที่
คุณภาพเดียวกัน 

มุงเนน
อุตสาหกรรม
รถยนต 

ชุดสินคาทดลองใช   
 

2 
 

เพ่ิมจํานวน
การสั่งซื้อ
รองเทา 
Safety 

ทําราคาสินคาต่ําที่
คุณภาพเดียวกัน 
 

มุงเนน
อุตสาหกรรม
รถยนต 

ชุดสินคาทดลองใช   

3 
 

OEM ถุงมือ
หนังจากจีน 

ทําราคาสินคาต่ําที่
คุณภาพเดียวกัน 

มุงเนนขยายเขต
อุตสาหกรรม 

ชุดสินคาทดลองใช   

4 
 

OEM ถุงมือ
ยางจาก
มาเลเซีย 

ทําราคาสินคาต่ําที่
คุณภาพเดียวกัน 
 

มุงเนนขยายเขต
อุตสาหกรรม 
 

ชุดสินคาทดลองใช   
 

ป พ.ศ. 2554 

ไตรมาส Product Price Place Promotion 
1 
 

เพ่ิมแบบ
รองเทา 
Safety 2 รุน 

รักษาราคาเดมิ มุงเนนเพิ่ม
สินคาในตลาด
เดิม 

ทํา Consignment  
Stock ใหลูกคา
ประจํา 

2 
 

OEM กรองปด
จมูก 
 

รักษาราคาเดมิ 
 

มุงเนนเพิ่ม
สินคาในตลาด
เดิม 

ทํา Consignment 
Stock ใหลูกคา
ประจํา 

3 OEM แผนรอง
กันหลัง 

รักษาราคาเดมิ 
 

มุงเนนเพิ่ม
สินคาในตลาด
เดิม 

ทํา Consignment 
Stock ใหลูกคา
ประจํา 

4 
 
 

 

Back Support 
ทําแบนแผน
ปายความ
ปลอดภัย 

รักษาราคาเดมิ 
 

มุงเนนเพิ่ม
สินคาในตลาด
เดิม 

ทํา Consignment 
Stock ใหลูกคา
ประจํา 
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ตารางที่ 3 แผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (ตอ) 
ป พ.ศ. 2555 

Product Price Place Promotion 
มุ ง เนนบริการด าน
ก า ร ให ข อ มู ล ด า น
เทคนิคใหลูกคาและ
การฝกอบรม 

มุงเนนทําราคาต่ํา
ดวยการนําเขาสินคา
จากเขตปลอดภาษี 
 

เปดสาขายอยเพ่ือจับ
ตลาด Walk In 10 
สาขา 
 

การทําโฆษณาทาง
นิตยสาร และปาย
โฆษณาขนาดใหญใน
พ้ืนที่การนิคม  2 จุด 

ป พ.ศ. 2556 

Product Price Place Promotion 
เปนตวัแทนนาํเขา
สินคาดานเทคนิคเชน
ระบบดับเพลงิ หรือ
แจงเตือน Fire Alarm 

สินคาเริ่มติดตลาด
และอยูในใจลกูคา 
ปรับขึ้นราคา 5-10% 

ขยายตลาดสูประเทศ
เวียดนาม ลาว 
 

สรางเทคนิค Call 
Center เพ่ือใชในการ
อบรมใหความรูและ
การทดสอบสนิคา 

 
รายละเอียดกลยุทธ 

สินคาและบริการ (Product and Service) 
1. หมวกนิรภัย Safety Hat  

- ทําสินคาดวยตราของบริษัท 
- สรางขอแตกตางจากคูแขงดวยการใชวัตถุดิบเปน HDPE 
- ทําราคาใหถูกกวาคูแขงดวยการเปนผูจางผลิตดวยตราสินคาตนเอง และสง

ตรงตอผูใช  
2. ถุงมือหนัง Safety Glove 

- เนนการทําสินคาใหเขากับพฤติกรรมการใชงาน 
- การผลิตขายเฉพาะขางขวาเพื่อลดตนทุนลูกคา 
- การเสริมซิปขางเพ่ือกันบาดนิ้วมือ 
- การเพิ่มความยาวของหนังเพ่ือปองกันแขน 
- การยายฐานการผลิตจากไทยไปจีนเพ่ือลดตนทุนสินคาและตอบสนองดาน

ปริมาณตามยอดขายสินคาที่เพ่ิมขึ้น 
3. ถุงมือยาง Nit Touch Glove 

- นําเขาผลิตภัณฑเองจากตางประเทศ หรือ OEM ในประเทศ เพ่ือลดตนทุน
สินคา  
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- สรางตราสินคาของบริษัทฯ เพ่ือขยายโอกาสในการคา เนื่องจากไมมีคูแขง
ในเร่ืองตราสินคา ทําใหลูกคาที่ไดรับการบริการ ภักดีในตราสินคา หรือสามารถแยงลูกคาของ
คูแขงไดงายขึ้น 

4. รองเทานิรภัย Safety Shoes 
- เพ่ิมรุนรองเทาเพื่อเพ่ิมทางเลือกสินคาในตลาด เปนการเพิ่มสวนแบงจาก

คูแขงในตลาดบน และตลาดลางจากผูซื้อประเภทซื้อหนาราน (Walk In)  
5. Service Mind 

- สงสินคาภายในเวลาที่กําหนด พนักงานขายมีรถสวนตัว (4 คัน) 
- เตรียมขอมูลในเรื่องสินคาเพื่อตอบขอซักถามและแกปญหาใหกับลูกคา  
- มีแผนในการประเมินความพึงพอใจและการออกเยี่ยมลูกคาเพื่อเก็บขอมูล 
- การรับประกันสินคาที่เนนการสรางความพึงพอใจ และการใหลูกคาพอใจใน

สินคาสูงสุด 
- การเปลี่ยนสินคาใหลูกคาทันทีที่สินคามีปญหาแลวจึงสงขอเท็จจริงของ

ปญหาตามหลัง 
6. ระบบแจงเตือน Fire Alarm และสินคาประเภทเทคนิค (Technical) 

- นําเขา Brand สินคาใหมเขาตลาดโดยเลือกสินคาตลาดบนเพื่อสรางความ
นาเชื่อถือ 

- สรางแบรนดสินคาของตนเองโดยนําเขาจากประเทศจีน เพ่ือเปนทางเลือกที่ 
2 ใหกับลูกคากรณี งบประมาณลูกคามีจํากัด 

- ขยายผลสูสินคาประเภทเทคโนโลยีประเภทตอไป โดยใชกลยุทธเดิม 
 

ราคา (Price)  
1. การตั้งราคาจะใชกลยุทธผูนําตนทุน (Cost Leader) กรณีตองการเขาไปตอสู

กับคูแขงในตลาดเดิม 
2. การยืนราคาเดิมใหกับลูกคาไมนอยกวา 5 ป เพ่ือสรางความจงรักภักดีในตรา

สินคา Brand Loyalty 
3. การเสนอราคาสูงใหกับบางกลุมลูกคาเพื่อใหเปนไปตามกลไกของลูกคาแต

บริษัทจะมอบบริการพิเศษให เชน การสงของ การทํา สตอกสินคาโดยเฉพาะ หรือการ
รับประกันแบบพิเศษ 
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สถานที่ (Place)  
1. ยังคงมุงเนนบริษัทในนิคมอุตสาหกรรมในภาคตะวันออกเพราะมีขนาดตลาดที่

ใหญมาก 
2. ปรับปรุง  Website เพ่ือใหดึงดูดลูกคาหากเขาเยี่ยมชมและติดตอบริษัททาง 

Internet 
3. การพิจารณาการเปด หนารานเพื่อเขาถึงลูกคาตลาดแบบซื้อหนาราน    

(Walk In) 
4. การขยายตลาดสูตางประเทศเพื่อตามไปสนับสนุนกลุมลูกคาเดิมที่มีการขยาย

ตลาดไปยังประเทศเพื่อนบานซึ่งจะไดทั้งตลาดที่ขยายเพิ่มและการรักษาฐานลูกคาอยางยั่งยืน 
 

การกระตุนการขาย (Promotion)  
1. การจัดทํา สินคาทดลองใชใหกับลูกคาที่มีศักยภาพ เพ่ือใหลูกคาเกิดทางเลือก

จากสินคาเดิมของคูแขง 
2. ทําสัญญาสตอกสินคา (Consignment Stock) ใหกับลูกคาที่มีการใชงาน

ปริมาณมาก 
3. การทําโฆษณาสินคาในนิตยสารอุตสาหกรรม ตลอดจนการทําปายประกาศ

ขนาดใหญในพื้นที่นิคม 
4. ทําศูนยบริการ (Technical Center) เพ่ือใหความรูความเขาใจเพื่อนําไปสู

ความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

 
การสํารวจความพึงพอใจลูกคา 

ทําการสํารวจและวิเคราะห ความพึงพอใจของลูกคาชวงเดือนพฤษภาคม2553 
ตลอดจนปรับปรุงสินคาและบริการใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ จนนําไปสูการรักษาตราสินคาให
อยูกับลูกคาอยางยั่งยืน (Brand Loyalty) 

 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 

ใชแบบสอบถามซึ่งประกอบดวย 2 หัวขอหลัก คือ ดานสินคาและบริการโดยมีเปาหมายเพื่อวัด
ความพึงพอใจของลูกคา ดวยจํานวน 18 คําถาม วัดดวย 5 ระดับ โดยมากสุด คือ 5 4 3 2 และ 
1 เรียงตามลําดับ โดยกลุมตัวอยางเปนการคัดเลือกลูกคาที่มียอดขายตั้งแต 1,000,000 บาทตอ
ปขึ้นไป ทั้งหมด 30 บริษัท และตอบกลับมา 24 บริษัท 
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วิธีจัดเก็บขอมูล 
โดยการฝากไปกับพนักงานขาย โทรติดตอ และสงแฟกซ หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส

(อี-เมล) ไปที่ฝายผูดูแลระบบความปลอดภัยในการทํางาน แลวสงกลับมา 
 

แบบสํารวจประกอบดวย 18 คําถามดังนี ้
1. ดานความรูความชํานาญในผลิตภัณฑ 
2. ความสามารถในการนําเสนอสินคา 
3. ความรวดเร็วในการรับขอมูลสินคา FGCF 
4. ความรวดเร็วในการใหใบเสนอราคา 
5. ความสุภาพและอัธยาศัยไมตรีของพนักงานขาย 
6. ความสม่ําเสมอของการติดตอหรือการเขาพบของพนักงานขาย 
7. การออกแบบสินคาใหมีความสวยงามหรือทันสมัย 
8. การออกแบบบรรจุภัณฑ 
9. ความแข็งแรงหรือทนทานของผลิตภัณฑ 
10. ความหลากหลายของสินคาใน Catalog 
11. รายละเอียดสินคาใน Catalog 
12. ความคุมคาของสินคาและบริการที่ไดรบั 
13. สินคามีมาตรฐานตามขอกําหนดของบริษัท 
14. การสงมอบสินคาตามกําหนด 
15. การประกันสินคา 
16. ระยะเวลาในการรับประกัน 
17. การติดตอสื่อสารและการประสานงานที่รวดเร็ว 
18. การสื่อสารทาง Internet 
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ผลสํารวจความพึงพอใจ 
 

ตารางที่ 4 ผลการสํารวจความพึงพอใจลูกคา 

  Satisfaction Topic   

 No 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 Total Avg 

1 4 4 5 5 5 3 4 5 5 3 3 4 5 4 4 4 4 5 76 4.2 

2 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 4 5 3 3 4 4 66 3.7 

3 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 76 4.2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 70 3.9 

5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 73 4.1 

6 4 4 5 4 4 3 4 4 4 3 4 4 5 5 3 4 5 5 74 4.1 

7 4 4 4 4 4 4 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 4 4 60 3.3 

8 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 65 3.6 

9 5 5 5 5 5 3 3 4 3 2 4 4 4 5 5 4 5 5 76 4.2 

10 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 4 5 5 74 4.1 

11 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 4 80 4.4 

12 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 63 3.5 

13 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 65 3.6 

14 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 79 4.4 

15 5 5 5 5 5 3 4 3 3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 81 4.5 

16 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 86 4.8 

17 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 82 4.6 

18 5 5 5 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 5 5 4 5 5 82 4.6 

19 5 5 5 5 4 3 3 3 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 80 4.4 

20 5 5 5 5 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 82 4.6 

21 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 88 4.9 

22 5 5 5 5 5 2 3 2 2 4 5 2 4 5 5 5 5 5 74 4.1 

23 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 5 5 69 3.8 

Cu
st

om
er

 

24 5 5 5 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 5 5 4 5 5 82 4.6 

 
แสดงผลการจากสํารวจทั้งหมด 24 ลูกคา ดวย 18 หัวขอคําถาม เพ่ือวิเคราะหหา

ประเด็นการปรับปรุงสินคาและบริการ 
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รูปที่ 13 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามผลิตภัณฑและบริการ 
 

ลูกคาใหความพึงพอใจมากกับการบริการ ถึง 80% สวนเร่ืองของสินคามีเพียง 20% ที่
ใหความพึงพอใจมาก 

ในแงของการบริการลูกคาพอใจมากของสินคา ในดานของการมีมาตรฐานเปนไปตาม
ขอกําหนด สวนเรื่องของการที่มีความพึงพอใจต่ําจะเปนเรื่องของการออกแบบใหมีความ
สวยงามและทันสมัย 

ในแงของการบริการลูกคาพึงพอใจมากกับตัวพนักงานขายในสวนของความสุภาพและ
อัธยาศัยไมตรี สวนเรื่องของการบริการที่มีความพึงพอใจต่ําคือในแงของการรับประกันสินคา 
 
 
 
 

Service and Product 

Service 
80 % 

Product 
20 % 
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รูปที่ 14 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามระดับความพึงพอใจเปนรอยละ 
 

ในภาพรวมจะพบวา 29% ลูกคามีความพึงพอใจสูงกับสินคาและบริการ มีความพึงใจ
ในระดับที่พอใจ 42% ระดับความพึงพอใจ ปานกลาง 21% และมีความพึงพอใจนอย 8% ซึ่งใน
สวนน้ีเราอาจประเมินไดวาความพึงพอใจโดยรวมอยูในเกณฑที่ดี แตทั้งน้ีทั้งน้ันควรทําการ
ประเมินอยางตอเน่ืองเพ่ือสังเกตการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้นไดเพราะธุรกิจประเภทขายและ
บริการมีคูแขงมากแตละรายมักมีแผนในการที่จะแยงสวนแบงตลาดอยูตลอดเวลา 
 

Overview Customer Satisfaction 

Fair

8 % 

Outstanding 

29 % 

Good 

21 % 

Satisfy 

42 % 
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รูปที่ 15 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามลูกคา 
 

 
 

รูปที่ 16 ภาพรวมในการสํารวจความพึงพอใจแยกตามหัวขอสอบถาม 
 
 
 

 

Satisfaction Level by Customer 

0.0 
0.5 
1.0 
1.5 
2.0 
2.5 
3.0 
3.5 
4.0 
4.5 
5.0 
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Satisfaction Level by Topic 

0.0
0.5
1.0
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รูปที่ 17 การเรียงลําดับความพึงพอใจของลูกคา 
 

พบวาลูกคาใหความพึงพอใจมาก กับดานความรวดเร็วของการใหขอมูล และการ
ติดตอสื่อสาร  สวนดานที่มีความพึงพอใจนอยสุดจะเปนเกี่ยวกับดานตัวสินคาที่ตองการความ
สวยงามความทนทาน บรรจุภัณฑที่ดี สวนนี้พิจารณาวาเปนไปในดานของความคาดหวังเพราะ
เน่ืองจากสินคาดานความปลอดภัยสวนมากไมเนนดานนี้มาก แตอยางไรก็ตาม หากสามารถ
ตอบสนองในสวนนี้ไดก็สามารถเพิ่มความพึงพอใจใหกับลูกคาไดมากขึ้นและเปนจุดขายที่ดี
ตอไปในอนาคต 

 

บทสรุปจากผลการสํารวจความพึงพอใจ 

- ลูกคาโดยสวนมากใหความพึงพอใจกับสินคาและบริการขององคกร 
- ลูกคามีความพึงพอใจในบริการขององคกรมากวาสินคา  ฉะนั้นจึงควรเนนเรื่องการ

ปรับปรุงพัฒนาสินคาใหแตกตางและตรงกับความคาดหวังของลูกคา (Customer Expectation) 
- ลูกคาใหความพึงพอใจกับพนักงานขายในแงบุคลิกภาพและอัธยาศัยไมตรี องคกร

จึงควรพัฒนาการใหบริการเชิงบริการมากขึ้น เชน การติดตอสื่อสาร เอกสารขอมูลตางๆ การ
รับประกันที่แตกตางจากคูแขง ตลอดจนการสงมอบที่ลูกคาพึงพอใจ แตควรมีการติดตอสื่อสาร
กลับกับทางลูกคาบางในบางโอกาส เพ่ือใหขอมูลหรือเก็บขอมูลเกี่ยวกับปญหาหรือการใชงาน
ของสินคาเพื่อใชในการปรับปรุงหรือพัฒนาตอไป 
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บทที่ 5 
แผนการเงิน 

 
เงินทุนหมุนเวียนและโครงสรางทางการเงิน 

สมมติฐานทางการเงิน 
1. ประมาณการยอดขาย 
จากผลการดําเนินการของกิจการที่ผานมาจะสามารถสรุป และประมาณการยอดขาย

ไดดังตารางที่ 5 โดยมีสินคาที่เปนปจจัยความสําเร็จอยูโดยประมาณ 11 รายการโดย 2 ปแรก 
จะแสดงเปนไตรมาส และ 3 ปที่เหลือจะแสดงเปนรายป 
 
ตารางที่ 5 แผนยอดขายเพื่อบรรลุเปาหมายใน 5 ป  
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ภายใตขอสมมติฐาน (Assumption) 
1. Grow Rate ที่ 25-30% โดย 3 ปแรกขึ้นที่ 30% และ 25% ที่ปที่ 4-5 
2. Inflation Rate ไมเกิน 5% และยอดขาย Sale Volume ปสุดทายที่ 100 ลานบาท 
3. Seasonal Index มีผลตอสินคาทุกตัวเทากัน ไตรมาส 1 กับ 2 จะดีกวาไตรมาส 3

กับ 4 
2. ประมาณการรายได 
 

ตารางที่ 6 งบกําไรขาดทุนของกิจการตามแผนยอดขาย  

งบกําไรขาดทุน  (บาท) 1 2 3 4 5 

รายได 40,800,000 52,800,000 67,200,000 85,200,000 105,600,000 

รวมรายได 40,800,000 52,800,000 67,200,000 85,200,000 105,600,000 

ตนทุนขายและบริการ 20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

รวมตนทุนขาย 20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

กําไรข้ันตน 20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

คาใชจายขายและบริหาร 5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

คาเสื่อมและคาใชจายตัดจาย 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

รวมคาใชจายขายและบริหาร 5,340,000 5,972,000 6,894,000 7,802,000 8,810,000 

กําไรจากการดําเนินงาน 15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

กําไรกอนหักภาษี 15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

หัก ภาษีนิติบุคคล 30% 4,518,000 6,128,400 8,011,800 10,439,400 13,197,000 

กําไรสุทธิ 10,542,000 14,299,600 18,694,200 24,358,600 30,793,000 

งบกําไรสะสม      

กําไรสะสมตนงวด 0 10,542,000 24,841,600 43,535,800 67,894,400 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ  10,542,000 14,299,600 18,694,200 24,358,600 30,793,000 

กําไรสะสมปลายงวด 10,542,000 24,841,600 43,535,800 67,894,400 98,687,400 

กําไรข้ันตน / ยอดขาย 50% 50% 50% 50% 50% 

กําไรสุทธิ/ยอดขาย 26% 27% 28% 29% 29% 

      
รวมคาใชจายในการขาย 
และบริหาร 5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

สัดสวนคาใชจาย/รายได % 12.94% 11.05% 9.86% 8.68% 7.90% 
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3. ประมาณการตนทุน 
 

ตารางที่ 7 งบตนทุนและคาใชจายกิจการ 

จํานวนเงินคาใชจาย บาท ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินเดือนและคาสวัสดิการ  3,000,000 3,360,000 3,840,000 4,200,000 4,800,000 

คาเชา  600,000 600,000 720,000 840,000 960,000 

คาน้ํา  ไฟฟา และโทรศัพท 180,000 192,000 204,000 216,000 240,000 

คาวัสดุสํานักงาน  120,000 120,000 120,000 144,000 180,000 

คาวัสดุส้ินเปลือง  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

คาเชื้อเพลิง คาพาหนะ และคาเดินทาง 300,000 360,000 420,000 540,000 600,000 

คาขนสง  600,000 660,000 720,000 792,000 840,000 

คาสงเสริมการขายและ โฆษณา 300,000 360,000 420,000 480,000 540,000 

คารับรอง  120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

 คาใชจาย / รายได  %  12.94% 11.05% 9.86% 8.68% 7.90% 

โครงสรางการลงทุน (บาท)             

เงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมขึ้นสุทธิ   5,950,000 1,750,000 2,100,000 2,625,000 2,975,000 

อาคารสํานักงาน / รานคา   0 0 0 0 0 

คาตบแตงและเฟอรนิเจอร   500,000 100,000 100,000 200,000 200,000 

เครื่องใชและอุปกรณสํานักงาน   100,000 100,000 1,000,000 100,000 100,000 

รวมการลงทุนที่เปนสินทรัพย   600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

รวมเงินลงทุน   6,550,000 1,950,000 3,200,000 2,925,000 3,275,000 

เงินกูระยะส้ัน   0 0 0 0 0 

วงเงินกูระยะยาว   0 0 0 0 0 

เงินทุนของกิจการ   20,000,000 0 0 0 0 

รวมแหลงท่ีมาของเงินทุน 20,000,000 0 0 0 0 
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ตารางที่ 8 งบตนทุนและคาใชจายกิจการเปนรอยละ 

คาใชจาย / รายได  %  ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินเดือนและคาสวัสดิการ  7.35% 6.36% 5.71% 4.93% 4.55% 

คาเชา  1.47% 1.14% 1.07% 0.99% 0.91% 

คาน้ําประปา ไฟฟา และโทรศัพท 0.44% 0.36% 0.30% 0.25% 0.23% 

คาวัสดุสํานักงาน  0.29% 0.23% 0.18% 0.17% 0.17% 

คาวัสดุส้ินเปลือง  0.15% 0.11% 0.09% 0.07% 0.06% 

คาเชื้อเพลิง และคาเดินทาง 0.74% 0.68% 0.63% 0.63% 0.57% 

คาขนสง  1.47% 1.25% 1.07% 0.93% 0.80% 

คาคอมมิชชั่น  0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

คาสงเสริมการขายและ โฆษณา 0.74% 0.68% 0.63% 0.56% 0.51% 

คารับรอง  0.29% 0.23% 0.18% 0.14% 0.11% 

รวม   12.94% 11.05% 9.86% 8.68% 7.90% 

อัตราการขยายตัว %      

เงินเดือนและคาสวัสดิการ  0.00% 12.00% 14.29% 9.38% 14.29% 

คาเชา  0.00% 0.00% 20.00% 16.67% 14.29% 

คาน้ําประปา ไฟฟา และโทรศัพท 0.00% 6.67% 6.25% 5.88% 11.11% 

คาวัสดุสํานักงาน  0.00% 0.00% 0.00% 20.00% 25.00% 

คาเชื้อเพลิง และคาเดินทาง 0.00% 20.00% 16.67% 28.57% 11.11% 

คาขนสง  0.00% 10.00% 9.09% 10.00% 6.06% 

คาสงเสริมการขายและ โฆษณา 0.00% 20.00% 16.67% 14.29% 12.50% 

คารับรอง  0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

 
ขอสมมติฐาน 
- เงินเดือนและสวัสดิการเพิ่มขึ้นตามพนักงานเพิ่มขึ้น  
- คาเชื้อเพลิงและเดินทางที่เพ่ิมขึ้นเกิดจากการตองออกพบลูกคาที่มากขึ้น 
- คาขนสงอาจมีผลไมมากเนื่องจากกลุมลูกคามักอยูในพื้นที่ใกลเคียงกัน 
- คาอุปกรณสํานักงานเพิ่มจากเอกสารที่ตองใชในการติดตอกับลูกคา 
- เม่ือเทียบกับรายไดแลวพบวายิ่งขายไดมากคาใชจายยิ่งลดลงมาก 
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4. ผลตอบแทนการลงทุนในกิจการ 
 
ตารางที่ 9 งบกระแสเงินสด 
ผลตอบแทนจากการลงทุน  

(บาท) ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินสดรับ       

กําไรจากการดําเนินงาน  15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

หัก  ภาษีเงินได  -4,518,000 -6,128,400 -8,011,800 -10,439,400 -13,197,000 

บวก คาเส่ือมราคา 30% 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

ลูกหนี้การคา  -6,800,000 -2,000,000 -2,400,000 -3,000,000 -3,400,000 

สินคาคงเหลือ  -850,000 -250,000 -300,000 -375,000 -425,000 

เจาหนี้การคา  1,700,000 500,000 600,000 750,000 850,000 
กระแสเงินสดจาก 
การดําเนินงาน 4,652,000 12,689,600 16,864,200 22,143,600 28,288,000 

บวก มูลคาธุรกิจ  
(ราคาขายธุรกิจ)      

รวมเงินสดรับ   4,652,000 12,689,600 16,864,200 22,143,600 28,288,000 

เงินสดจาย       

คาใชจายลงทุน  600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

รวมเงินสดจาย   600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสุทธิ   4,052,000 12,489,600 15,764,200 21,843,600 27,988,000 
กระแสเงินสดคงเหลือสะสม 4,052,000 16,541,600 32,305,800 54,149,400 82,137,400 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบัน 15% 4,052,000 10,860,522 11,920,000 14,362,522 16,002,230 
เงินสด ณ มูลคาปจจุบันสะสม 4,052,000 14,912,522 26,832,522 41,195,043 57,197,273 
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5. งบดุลและอัตราสวนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 10 งบดุลกิจการ 

งบดุล  (บาท)  ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย       

เงินสดและเงินฝากธนาคาร  24,052,000 36,541,600 52,305,800 74,149,400 102,137,400 

ลูกหนี้การคา  6,800,000 8,800,000 11,200,000 14,200,000 17,600,000 

สินคาคงเหลือ  850,000 1,100,000 1,400,000 1,775,000 2,200,000 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน  0 0 0 0 0 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน   31,702,000 46,441,600 64,905,800 90,124,400 121,937,400 

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณสุทธิ  540,000 600,000 1,430,000 1,320,000 1,150,000 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน   540,000 600,000 1,430,000 1,320,000 1,150,000 

รวมสินทรัพย   32,242,000 47,041,600 66,335,800 91,444,400 123,087,400 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน       

เจาหนี้การคา  1,700,000 2,200,000 2,800,000 3,550,000 4,400,000 

รวมหนี้สินหมุนเวียน   1,700,000 2,200,000 2,800,000 3,550,000 4,400,000 

เงินกูยืมระยะยาว  0 0 0 0 0 

หนี้สินไมหมุนเวียนอ่ืน  0 0 0 0 0 

รวมหนี้สินระยะยาว   0 0 0 0 0 

รวมหนี้สิน   1,700,000 2,200,000 2,800,000 3,550,000 4,400,000 

เงินลงทุน  20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 

กําไรสะสม  10,542,000 24,841,600 43,535,800 67,894,400 98,687,400 

รวมสวนของผูถือหุน   30,542,000 44,841,600 63,535,800 87,894,400 118,687,400 

รวมหนี้สินและสวนของ 
ผูถือหุน   32,242,000 47,041,600 66,335,800 91,444,400 123,087,400 
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ตารางที่ 11 อัตราสวนทางการเงินกิจการ 

 อัตราสวนทางการเงิน หนวย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

1 อัตราสวนสภาพคลอง (Liquidity Ratios)        

 1.1 อัตราสวนหมุนเวียน (Current Ratio) เทา 18.65 21.11 23.18 25.39 27.71 

 1.2 อัตราสวนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) เทา 18.15 20.61 22.68 24.89 27.21 

 1.3 อัตราสวนเงินสด (Cash Ratio) เทา 14.15 16.61 18.68 20.89 23.21 

2 อัตราสวนความสามารถในการชําระหนี้ (Leverage) 

 
2.1 อัตราสวนหนี้สินตอทุน  

(Debt to Equity Ratio) 
เทา 0.06 0.05 0.04 0.04 0.04 

 
2.2 หนี้สินตอสินทรัพยรวม  

(Debt to Total Assets) 
เทา 0.05 0.05 0.04 0.04 0.04 

3 อัตราสวนความสามารถในการดําเนินงาน  

 3.1 อัตราหมุนเวียนลูกหนี้  รอบ 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 

 3.2 ระยะเวลาเก็บหนี้  วัน 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 

 3.3 อัตราหมุนเวียนสินคาคงเหลือ  รอบ 24.00 24.00 24.00 24.00 24.00 

 3.4 ระยะเวลาเก็บสินคาในคลัง  วัน 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 

 3.5 อัตราหมุนเวียนเจาหนี้  รอบ 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 

 3.6 ระยะเวลาจายหนี้  วัน 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 

 3.7 อัตราหมุนเวียนสินทรัพยรวม  เทา 1.27 1.12 1.01 0.93 0.86 

4 อัตราสวนความสามารถในการหากําไร (Profit) 

 4.1 อัตรากําไรชั้นตน (Gross Profit Margin) % 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

 
4.2 อัตรากําไรจากการดําเนินงาน  

(Operation Profit Margin) 
% 36.91 38.69 39.74 40.84 41.66 

 4.3 อัตรากําไรสุทธิ (Net Profit Margin) % 25.84 27.08 27.82 28.59 29.16 

 4.4 อัตราผลตอบแทนตอสินทรัพยรวม (ROA) % 32.70 30.40 28.18 26.64 25.02 

 4.5 อัตราผลตอบแทนตอสวนของเจาของ (ROE) % 34.52 31.89 29.42 27.71 25.94 
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วิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
1. สภาพคลองกิจการจากอัตราสวนหมุนเวียน (Current Ratio) มองดูเหมือนไมคอยดี

เพราะมีคาต่ํากวา 50% แตทั้งน้ีทั้งน้ันกิจการสามารถหมุนเงินไดจากเงินสดในระบบ จึงไมมี
ปญหาสภาพคลอง 

2. เม่ือพิจารณาถึงความสามารถในการชําระหนี้ พบวา มีคาต่ําเพราะกิจการไมไดกู
เงินมาทําธุรกิจทําใหไมมีภาระดอกเบี้ยและความสามารถในการชําระหนี้ดี 

3. พบวารอบเก็บหนี้อยูที่ 60 วัน แตระยะจายหนี้อยูที่ 30 วัน ตรงนี้ไมเปนปญหา
เพราะกิจการสามารถสํารองรอบการชําระหนี้ไดทัน แตควรพิจารณาลูกคาที่มีรอบเก็บเงิน 30 
วันเพิ่มมากขึ้น 

4. ความสามารถในการทํากําไรมีถึงกวา 30% ซึ่งดีกวาดอกเบี้ยเงินฝาก/กูหลายเทา 
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การประเมินการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ (Sensitivity Analysis) 
การประมาณการยอดขายตามจํานวน กรณีเปนไปตามเปาหมาย (Base Case) 
 

ตารางที่ 12 ยอดขายเปนจํานวนชิ้นของสินคาตามแผน (ชิ้น) 

 
  
ตารางที่ 13 ยอดขายเปนจํานวนเงินตามแผน (บาท)  

 
 

การประมาณการยอดขายภายใตขอสมมติฐาน 
การเติบโตยอดขาย 25% โดยเนน ที่ 11 Items ของสินคา และมีเปาหมายที่ยอด   

100 ลาน ในปที่ 5 โดยไมมีผลกระทบจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกอุตสาหกรรม 
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ตารางที่ 14 การประเมินงบกําไรขาดทุน กรณีเปนไปตามเปาหมาย (Base Case) 

งบกําไรขาดทุน  (บาท)   ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายได  40,800,000 52,800,000 67,200,000 85,200,000 105,600,000 

รายไดอืน่   0 0 0 0 0 

รวมรายได   40,800,000 52,800,000 67,200,000 85,200,000 105,600,000 

ตนทุนขายและบริการ  20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 0 0 0 0 0 

รวมตนทนุขาย   20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

กําไรข้ันตน   20,400,000 26,400,000 33,600,000 42,600,000 52,800,000 

คาใชจายในการขายและบริหาร  5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 
รวมคาใชจายในการขาย 
และบริหาร 5,340,000 5,972,000 6,894,000 7,802,000 8,810,000 

กําไรจากการดําเนินงาน   15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

หัก ดอกเบี้ยจายเงินกู  0 0 0 0 0 

กําไรกอนหักภาษี   15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

หัก ภาษีเงินไดนติิบุคคล 30% 4,518,000 6,128,400 8,011,800 10,439,400 13,197,000 

กําไรสุทธิ   10,542,000 14,299,600 18,694,200 24,358,600 30,793,000 

งบกําไรสะสม       

กําไรสะสมตนงวด   0 10,542,000 24,841,600 43,535,800 67,894,400 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ   10,542,000 14,299,600 18,694,200 24,358,600 30,793,000 

กําไรสะสมปลายงวด   10,542,000 24,841,600 43,535,800 67,894,400 98,687,400 

       

กําไรข้ันตน / ยอดขาย   50% 50% 50% 50% 50% 

กําไรจากการดาํเนินงาน/ยอดขาย 0 0 0 0 0 

กําไรสุทธิ/ยอดขาย   26% 27% 28% 29% 29% 

 
การวิเคราะหผล 
พบวาถายอดขาย เปนไปตามแผนจะเกิดอัตรากําไร ที่ 25-28% โดยมีอัตราการเติบโต

ของยอดขายที่ 25% ตอป 
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กรณีเกินกวาเปาหมาย Best Case (Optimistic) 
การประมาณการยอดขายตามจํานวนโดยสามารถทํายอดขายเพิ่มจากเปาหมาย 20% 
 

ตารางที่ 15 ยอดขายเปนจํานวนชิ้น ของสินคา กรณี Best Case 

 
 
ตารางที่ 16 ยอดขายเปนจํานวนเงิน (บาท) กรณี Best Case  

 
 

ขอสมมติฐาน 
กิจการสามารถทํายอดขายมากกวากําหนด เปาหมาย 20% เน่ืองจากมีการขยายตัว

ทางเศรษฐกิจโลกและในเมืองไทยอยางตอเน่ืองในอีก 5 ปขางหนา 
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ตารางที่ 17 งบกําไรขาดทุนกรณีไดมากกวาเปาหมาย (Best Case) 

งบกําไรขาดทุน (บาท) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายได  48,960,000 63,360,000 80,640,000 102,240,000 120,000,000 

รายไดอื่น   0 0 0 0 0 

รวมรายได   48,960,000 63,360,000 80,640,000 102,240,000 120,000,000 

ตนทุนขายและบริการ  24,480,000 31,680,000 40,320,000 51,120,000 60,000,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 0 0 0 0 0 

รวมตนทุนขาย   24,480,000 31,680,000 40,320,000 51,120,000 60,000,000 

กําไรข้ันตน   24,480,000 31,680,000 40,320,000 51,120,000 60,000,000 

คาใชจายในการขายและบริหาร  5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 5,340,000 5,972,000 6,894,000 7,802,000 8,810,000 

กําไรจากการดําเนินงาน 19,140,000 25,708,000 33,426,000 43,318,000 51,190,000 

หัก ดอกเบี้ยจายเงินกู  0 0 0 0 0 

กําไรกอนหักภาษี   19,140,000 25,708,000 33,426,000 43,318,000 51,190,000 

หัก ภาษีเงินไดนติิบุคคล 30% 5,742,000 7,712,400 10,027,800 12,995,400 15,357,000 

กําไรสุทธิ   13,398,000 17,995,600 23,398,200 30,322,600 35,833,000 

งบกําไรสะสม       

กําไรสะสมตนงวด   0 13,398,000 31,393,600 54,791,800 85,114,400 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ   13,398,000 17,995,600 23,398,200 30,322,600 35,833,000 

กําไรสะสมปลายงวด   13,398,000 31,393,600 54,791,800 85,114,400 120,947,400 

กําไรข้ันตน/ยอดขาย   50% 50% 50% 50% 50% 

กําไรจากการดาํเนินงาน/ยอดขาย 0 0 0 0 0 

กําไรสุทธิ/ยอดขาย   27% 28% 29% 30% 30% 

 
การวิเคราะหผล 
พบวายอดขายเพิ่ม 20% ทําใหกําไรเพิ่มขึ้นเพียง 2-3% เทานั้น แตหากมองใน      

มุมกลับกําไรเพียง 2-3% เม่ือเทียบกับยอดขายระดับ 50-100 ลาน ก็ถือวาเปนตัวเลขที่ไมนอย 
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กรณีไมเปนไปตามเปาหมาย Worse Case (Pessimistic) 
การประมาณการยอดขายตามจํานวน (ชิ้น) 
 

ตารางที่ 18 ยอดขายเปนจํานวนชิ้น ของสินคากรณี Worse Case 

 
 

การประมาณการยอดขาย (บาท) 
 

ตารางที่ 19 ยอดขายเปนจํานวนเงิน (บาท) กรณี Worse Case 

 
 

ขอสมมติฐาน 
1. เกิดภาวะโลกรอนอยางตอเน่ืองทําใหมีการชะลอตัวทางการผลิต 
2. เศรษฐกิจโลกเกิดการชะลอตัว 
3. การเมืองภายในประเทศ 
หมายเหตุ โดยกรณีดังกลาว กรณีใดกรณีหนึ่งสามารถมีผลกระทบตอการประมาณ

ยอดขายนี้ 
 



   

 

58 

 
กาวิเคราะหผล 
ยอดขายที่ตกลง 20% สงผลกระทบกับกําไรของกิจการเพียง 2-3% แตสิ่งสําคัญคือ

กิจการตองมีการควบคุมการสั่งของเก็บและระยะเก็บหนี้ใหเปนไปตามรอบการหมุนเวียนที่
กระชับ 

ตารางที่ 20 งบกําไรขาดทุนกรณีทํายอดขายต่ํากวาเปาหมาย (Worst Case) 

งบกําไรขาดทุน  (บาท)   ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายได  32,640,000 42,240,000 53,760,000 68,160,000 84,480,000 

รายไดอื่น   0 0 0 0 0 

รวมรายได   32,640,000 42,240,000 53,760,000 68,160,000 84,480,000 

ตนทุนขายและบริการ  16,320,000 21,120,000 26,880,000 34,080,000 42,240,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 0 0 0 0 0 

รวมตนทุนขาย   16,320,000 21,120,000 26,880,000 34,080,000 42,240,000 

กําไรข้ันตน   16,320,000 21,120,000 26,880,000 34,080,000 42,240,000 

คาใชจายในการขายและบริหาร  5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 5,340,000 5,972,000 6,894,000 7,802,000 8,810,000 

กําไรจากการดําเนินงาน   10,980,000 15,148,000 19,986,000 26,278,000 33,430,000 

หัก ดอกเบี้ยจายเงินกู  0 0 0 0 0 

กําไรกอนหักภาษี   10,980,000 15,148,000 19,986,000 26,278,000 33,430,000 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล 30% 3,294,000 4,544,400 5,995,800 7,883,400 10,029,000 

กําไรสุทธิ   7,686,000 10,603,600 13,990,200 18,394,600 23,401,000 

งบกําไรสะสม       

กําไรสะสมตนงวด   0 7,686,000 18,289,600 32,279,800 50,674,400 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ   7,686,000 10,603,600 13,990,200 18,394,600 23,401,000 

กําไรสะสมปลายงวด   7,686,000 18,289,600 32,279,800 50,674,400 74,075,400 

กําไรข้ันตน / ยอดขาย   50% 50% 50% 50% 50% 

กําไรจากการดําเนินงาน/ยอดขาย 0 0 0 0 0 

กําไรสุทธิ/ยอดขาย   24% 25% 26% 27% 28% 
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ตารางที่ 21 การประเมินกรณีทํายอดขายไดตามเปาหมายแตเกิดปญหาคาเงินบาทออนตัว 
(Weak Currency Exchange Rate) 

 
การวิเคราะหผล 
เศรษฐกิจไทยผันผวนอาจมีการพยายามปรับคาเงินใหออนตัวเพ่ือกระตุนเศรฐกิจ ซึ่ง

พบวามีผลกระทบคอนขางมากเนื่องจากกิจการตองนําเขาสินคาจากตางประเทศ ทําใหสรุปได
วาตัวแปรที่สําคัญที่มีผลตอกิจการก็คืออัตราแลกเปลี่ยนน่ันเอง 

งบกําไรขาดทุน  (บาท) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายได 32,640,000 42,240,000 53,760,000 68,160,000 84,480,000 

รายไดอื่น  0 0 0 0 0 

รวมรายได 32,640,000 42,240,000 53,760,000 68,160,000 84,480,000 

ตนทุนขายและบริการ 21,216,000 27,456,000 34,944,000 44,304,000 54,912,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 0 0 0 0 0 

รวมตนทุนขาย 21,216,000 27,456,000 34,944,000 44,304,000 54,912,000 

กําไรข้ันตน 11,424,000 14,784,000 18,816,000 23,856,000 29,568,000 

คาใชจายในการขายและบริหาร 5,280,000 5,832,000 6,624,000 7,392,000 8,340,000 

คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 5,340,000 5,972,000 6,894,000 7,802,000 8,810,000 

กําไรจากการดําเนินงาน 6,084,000 8,812,000 11,922,000 16,054,000 20,758,000 

หัก ดอกเบี้ยจายเงินกู 0 0 0 0 0 

กําไรกอนหักภาษี 6,084,000 8,812,000 11,922,000 16,054,000 20,758,000 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล   30% 1,825,200 2,643,600 3,576,600 4,816,200 6,227,400 

กําไรสุทธิ 4,258,800 6,168,400 8,345,400 11,237,800 14,530,600 

งบกําไรสะสม      

กําไรสะสมตนงวด 0 4,258,800 10,427,200 18,772,600 30,010,400 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ  4,258,800 6,168,400 8,345,400 11,237,800 14,530,600 

กําไรสะสมปลายงวด 4,258,800 10,427,200 18,772,600 30,010,400 44,541,000 

กําไรข้ันตน / ยอดขาย 35% 35% 35% 35% 35% 

กําไรจากการดําเนินงาน/ยอดขาย 0 0 0 0 0 

กําไรสุทธิ/ยอดขาย 13% 15% 16% 16% 17% 
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การประเมินความเปนไปไดทางธุรกิจ ในสถานการณตางๆ 
ทําการวิเคราะห ความเปนไปไดทางธุรกิจโดยการนําขอมูลผลตอบแทนการลงทุน 5 ป 

ที่อัตราผลการตอบแทน 15% โดยมีกรณีของขอสมมติฐานในเชิงธุรกิจ 3 ประเด็น คือ กรณี
ธุรกิจเปนไปตามแผน กรณีธุรกิจไดเกินกวาแผนและกรณีธุรกิจต่ํากวาแผน และทําการให
น้ําหนักความเปนไปไดของแผนเปนไป 3 สถานการณ โดยมีผลดังนี้ 

 
ตารางที่ 22 ผลตอบแทนการลงทุนกรณีเปนไปตามแผน (Base Case) 
ผลตอบแทนจากการลงทุน (บาท) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

เงินสดรับ       

กําไรจากการดําเนินงาน  15,060,000 20,428,000 26,706,000 34,798,000 43,990,000 

หัก  ภาษีเงินได  -4,518,000 -6,128,400 -8,011,800 -10,439,400 -13,197,000 

บวก คาเสื่อมราคา       30% 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

ลูกหนี้การคา  -6,800,000 -2,000,000 -2,400,000 -3,000,000 -3,400,000 

สินคาคงเหลือ  -850,000 -250,000 -300,000 -375,000 -425,000 

เจาหนี้การคา  1,700,000 500,000 600,000 750,000 850,000 

สินทรัพยหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

คาใชจายคางจาย  0 0 0 0 0 

หนี้สินหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

หนี้สินไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 4,652,000 12,689,600 16,864,200 22,143,600 28,288,000 

บวก มูลคาธุรกิจ (ราคาขายธุรกิจ)      

รวมเงินสดรับ   4,652,000 12,689,600 16,864,200 22,143,600 28,288,000 

เงินสดจาย       

คาใชจายลงทุน  600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

รวมเงินสดจาย   600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสุทธิ   4,052,000 12,489,600 15,764,200 21,843,600 27,988,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสะสม 4,052,000 16,541,600 32,305,800 54,149,400 82,137,400 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบัน 15% 4,052,000 10,860,522 11,920,000 14,362,522 16,002,230 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบันสะสม 4,052,000 14,912,522 26,832,522 41,195,043 57,197,273 
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ตารางที่ 23 ผลตอบแทนการลงทุน กรณีผลดีกวาแผน (Best Case) 
ผลตอบแทนจากการลงทุน (บาท) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

เงินสดรับ       

กําไรจากการดําเนินงาน  19,140,000 25,708,000 33,426,000 43,318,000 51,190,000 

หัก  ภาษีเงินได  -5,742,000 -7,712,400 -10,027,800 -12,995,400 -15,357,000 

บวก คาเสื่อมราคา       30% 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

ลูกหนี้การคา  -8,160,000 -2,400,000 -2,880,000 -3,600,000 -2,960,000 

สินคาคงเหลือ  -1,020,000 -300,000 -360,000 -450,000 -370,000 

เจาหนี้การคา  2,040,000 600,000 720,000 900,000 740,000 

สินทรัพยหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

คาใชจายคางจาย  0 0 0 0 0 

หนี้สินหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

หนี้สินไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 6,318,000 16,035,600 21,148,200 27,582,600 33,713,000 

บวก มูลคาธุรกิจ (ราคาขายธุรกิจ)      

รวมเงินสดรับ   6,318,000 16,035,600 21,148,200 27,582,600 33,713,000 

เงินสดจาย       

คาใชจายลงทุน  600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

รวมเงินสดจาย   600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสุทธิ   5,718,000 15,835,600 20,048,200 27,282,600 33,413,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสะสม 5,718,000 21,553,600 41,601,800 68,884,400 102,297,400 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบัน 15% 5,718,000 13,770,087 15,159,319 17,938,752 19,103,991 

เงินสด ณ มูลคาปจจบุันสะสม 5,718,000 19,488,087 34,647,406 52,586,159 71,690,150 
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ตารางที่ 24 ผลตอบแทนการลงทุน กรณีผลต่ํากวาแผน (Worst Case) 
ผลตอบแทนจากการลงทุน (บาท) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

เงินสดรับ       

กําไรจากการดําเนินงาน  10,980,000 15,148,000 19,986,000 26,278,000 33,430,000 

หัก  ภาษีเงินได  -3,294,000 -4,544,400 -5,995,800 -7,883,400 -10,029,000 

บวก คาเสื่อมราคา      30% 60,000 140,000 270,000 410,000 470,000 

ลูกหนี้การคา  -5,440,000 -1,600,000 -1,920,000 -2,400,000 -2,720,000 

สินคาคงเหลือ  -680,000 -200,000 -240,000 -300,000 -340,000 

เจาหนี้การคา  1,360,000 400,000 480,000 600,000 680,000 

สินทรัพยหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

คาใชจายคางจาย  0 0 0 0 0 

หนี้สินหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

หนี้สินไมหมุนเวียนอื่น  0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 2,986,000 9,343,600 12,580,200 16,704,600 21,491,000 

บวก มูลคาธุรกิจ (ราคาขายธุรกิจ)      

รวมเงินสดรับ   2,986,000 9,343,600 12,580,200 16,704,600 21,491,000 

เงินสดจาย       

คาใชจายลงทุน  600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

รวมเงินสดจาย   600,000 200,000 1,100,000 300,000 300,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสุทธ ิ   2,386,000 9,143,600 11,480,200 16,404,600 21,191,000 

กระแสเงินสดคงเหลือสะสม 2,386,000 11,529,600 23,009,800 39,414,400 60,605,400 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบัน 15% 2,386,000 7,950,957 8,680,681 10,786,291 12,116,023 

เงินสด ณ มูลคาปจจุบันสะสม 2,386,000 10,336,957 19,017,637 29,803,928 41,919,951 
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ตารางที่ 25 ผลการประเมินความเปนไปไดทางธุรกิจเปนเงินคาปจจุบัน (Present Value) 
0.1       571,800     1,377,009     1,515,932      1,793,875          1,910,399  

 571,800     1,948,809     3,464,741   5,258,616   7,169,015  Be
st

 
           

0.5    2,026,000     5,430,261     5,960,000      7,181,261          8,001,115  
    2,026,000     7,456,261   13,416,261     20,597,522        28,598,637  

Ba
se

 

           
0.4       954,400     3,180,383     3,472,272      4,314,516          4,846,409  

 954,400    4,801,183     8,273,455     12,587,971        17,434,380  

W
or

st
 

           

Sc
en

ar
io

1 

To
l 

1    4,052,000   14,039,652   24,987,856     38,277,509        53,035,432  

             
0.2    1,143,600     2,754,017     3,031,864      3,587,750          3,820,798  

    1,143,600     3,897,617     6,929,481     10,517,232        14,338,030  Be
st

 

           
0.5    2,026,000     5,430,261     5,960,000      7,181,261          8,001,115  

    2,026,000     7,456,261   13,416,261     20,597,522        28,598,637  

Ba
se

 

           
0.3       715,800     2,385,287     2,604,204      3,235,887          3,634,807  

       715,800     3,101,087     5,705,291      8,941,178        12,575,985  

W
or

st
 

           

Sc
en

al
io

2 

To
l 

1    3,885,400   14,454,965   26,051,033     40,055,932        55,512,652  

             
0.4    2,287,200     5,508,035     6,063,728      7,175,501          7,641,596  

    2,287,200     7,795,235   13,858,963     21,034,464        28,676,060  Be
st

 

           
0.5    2,026,000     5,430,261     5,960,000      7,181,261          8,001,115  

    2,026,000     7,456,261   13,416,261     20,597,522        28,598,637  

Ba
se

 

           
0.1       238,600       795,096        868,068      1,078,629          1,211,602  

W
or

st
 

       238,600     1,033,696     1,901,764      2,980,393          4,191,995  

Sc
en

ar
io

3 

To
l 

1    4,551,800   16,285,191   29,176,987     44,612,378        61,466,692  
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ขอสมมติฐานการประเมินอยูภายใต 3 สถานการณดังนี้ 
- กรณีที่ 1 ภายใตสถานกรณีที่เศรษฐกิจเติบโตมากกวาที่คาดหมายไว 
- กรณีที่ 2 ภายใตสถานกรณีที่เศรษฐกิจเปนไปตามที่คาดหมายไว 
- กรณีที่ 3 ภายใตสถานกรณีที่เศรษฐกิจต่ํากวาที่คาดหมายไว 
จากผลการวิเคราะหจะเห็นวา เม่ือเทียบกับแผนที่ตั้งไว ตัวเลขจะไมแตกตางกันมาก

ซึ่งผลการตอบแทนการลงทุนที่ออกมาเปนคาเงินปจจุบันยังคง สูงกวา 50 ลานบาท ที่เงินตั้งตน
ที่ 25 ลานบาท โดยในปที่ 3 มีกําไรสะสมมากกวาเงินทุนและเร่ิมทํากําไรไดแสดงถึงความ
นาสนใจในแผนธุรกิจน้ี 
 
ปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Success Factors) 

- การสงมอบสินคาและบริการใหตรงตามเวลา ตลอดจนการตอบสนองความตองการ
ขอมูลดานสินคาทั้งในแงของเทคนิคและราคาอยางรวดเร็ว 

- คุณภาพสินคาตรงกับความตองการและความพอใจ โดยสรางความแตกตางของ
สินคาที่ระดับราคาเดียวกันหรือการตั้งราคาขายใหต่ํากวาในระดับคุณภาพสินคาเดียวกัน 

- ความสามารถในการบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเหมาะสมกับขนาดยอดขายที่มีการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

- การทําใหตราสินคา (ชื่อบริษัท) เปนที่รูจักและลูกคายอมรับในสินคาและบริการ
เน่ืองจากธุรกิจการจําหนายอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล และอุปกรณปองความปลอดภัยใน
การทํางานเปนสินคาที่มีการแขงขันในดานราคาคอนขางสูง การทําใหลูกคารูจักตราสินคา 
เชื่อม่ันในตราสินคา และยอมรับในการบริการ จะทําใหปญหาเรื่องการแขงขันทางดานราคาลด
นอยลง เพราะลูกคาจะภักดีตอตราสินคา   

- พนักงานขายในแผนการตลาดนี้ พนักงานขายจะเปนองคประกอบหลักที่จะทําให
แผนประสบผลสําเร็จ ไมวาจะจําหนายถึงผูใชงานโดยตรง หรือจําหนายผานผูประกอบการราย
ยอย เพ่ือเปนการรักษาจุดแข็งของบริษัทฯ พนักงานขายตองมีความรูในเรื่องของสินคาที่
จําหนายใหมากขึ้น โดยมีแผนที่จะตั้ง KPI ใหกับพนักงานในการสรางแรงจูงใจตอไป 

- ตนทุนของสินคา   การสรางตราสินคาของตนเองใน Core Product Line โดยการ
จางผลิตตรงจากโรงงานจะสามารถลดตนทุนสินคาได ตลอดจนมีความสามารถในการแขงขัน
ดานความแตกตางไปในตัว 
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แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
- การมองหาผูผลิตภายในประเทศเพื่อปองกันภาวะอัตราแลกเปลี่ยนที่ผันผวนแบบ

รุนแรง 
- ขยายประเภทสินคาหรือบริการอื่นที่สามารถตอบสนองลูกคาไดมากขึ้น เพ่ือเพ่ิม

ความสะดวกใหลูกคาลดเวลาในการจัดหา เชน สินคาประเภทงานซอมบํารุงเบื้องตน หรืองาน
บริการในการติดตั้งระบบการใชงานในกระบวนการตางๆ 

- สรางตราสินคาใหยั่งยืนและอยูในใจลูกคา เพ่ือใหลูกคามีพฤติกรรมซื้อซํ้าและบอก
ตอโดยระบบการขายสามารถดําเนินการไดตอเน่ืองดวยระบบการขายโดยตัวสินคาเอง 

- ขยายชองทางการจัดจําหนาย โดยการเปดสาขายอยเพ่ือขยายตลาดแบบซื้อหนา
ราน หรือการใชชองทางของผูบริโภคโดยตรงโดยผาน Modern Trade เชน โลตัส บิ๊กซี 

- การขยายภาคสวนการตลาดใหม เชน  สถาบันการศึกษา โรงพยาบาล หรือโรงแรม 
ในแนวคิดของ บลูโอเชี่ยน เพ่ือลดการแขงขันที่รุนแรงในตลาดที่คอนไปทางอิ่มตัวในกรณีที่การ
ขยายตัวภาคอุตสาหกรรมลดลง  
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บทที่ 6 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
บทสรุปการวิเคราะหแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ  

จากการศึกษาแนวทางของแผนธุรกิจและกลยุทธในการเพิ่มยอดขายของธุรกิจขาย
และบริการ ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม พบวาผูบริโภคมีความซับซอนในการตัดสินใจซื้อ
คอนขางสูงในการเลือกและตัดสินใจซ้ือ การเขาถึงความตองการที่ซอนเรนของผูบริโภคแตละ
รายจึงเปนจุดสําคัญในการขายสินคาในตลาดแหงนี้ ผูศึกษาพบวาเราไมสามารถใชสวนผสมทาง
การตลาดแบบแผนเดียวในทุกตลาด หรือใชกลยุทธเพียงกลยุทธเดียวในการทําตลาดในภาค
สวนตางๆ ดังนั้นจะตองมีการศึกษาถึงพฤติกรรม ประเภทอุตสาหกรรม การบริหารงาน ลกัษณะ
งานใหชัดเจน ซึ่งคอนขางหลากหลายและแตกตางกันโดยสิ้นเชิง กอนทําการเขาเสนอขายในแต
ละราย  

ตลาดในอุปกรณปองกันภัยในการทํางานมีขนาดใหญกวาหม่ืนลานบาทตอป ผูนําทาง
การตลาดมียอดขายในปจจุบัน มีไมถึงพันลานบาทตอป แสดงใหเห็นวาตลาดมีสวนแบงตลาด
คอนขางกวางแตผูประกอบการแตละรายมีขนาดยอดขายไมมาก ฉะนั้นจึงไมใชเร่ืองยากที่จะ
เพ่ิมยอดขายจากการดึงสวนแบงตลาดของคูแขงที่มีอยู ในขณะเดียวกันขนาดของตลาดก็มีการ
เติบโตอยางตอเนื่อง ทั้งในแงของปจจัยการเติบโตของอุตสาหกรรมและกฎหมายดานความ
ปลอดภัยในการทํางาน ตลอดจนการรณณรงคดานการทํางานอยางปลอดภัยเพ่ือเพิ่มผลผลิต 
และเพิ่มขวัญและกําลังใจในการทํางาน ทั้งหมดนี้เปนสิ่งที่เปนโอกาสทางการตลาดที่ชัดเจน แต
สิ่งที่เราเห็นคูแขงเองก็เห็นเชนกันฉะนั้นการทําแผนกลยุทธนอกจากการเขาชวงชิงสวนแบง
ตลาดแลว  การรักษาฐานลูกคาเดิมไวก็เปนสิ่งที่ตองคํานึงถึงเชนกัน กลยุทธที่ควรใชก็คือการ
พยายามสรางตราสินคาเปนของตนเอง ขณะเดียวกันสินคาตราอื่นตองทําใหลูกคาเห็นความ
แตกตางใหชัดเจน เชน ดานการบริการ การเขาถึงและความรวดเร็ว ความเต็มใจของพนักงาน
ขายที่จะใหบริการแกลูกคา การตอบขอซักถามดานเทคนิค การใหบริการดานฝกอบรมการใช
อุปกรณที่ถูกตองและเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งทั้งหมดนี้ตราสินคาก็จะเปนที่ตัวองคกรไดอีกทาง
หนึ่งเชนกัน 

องคกรมีความสําคัญมากในการแขงขัน การสรางองคกรใหแข็งแรงนอกจากฐาน
การเงินที่ดี และเปนที่รูจักอยางแพรหลายแลว คนในองคกรถือวามีความสําคัญมาก ฉะนั้นการ
พยายามสรางคนในองคกรใหเติบโตไปพรอมกันจึงควรใหเปนนโยบายหลัก ตราสินคาไม
เพียงแตสรางเพ่ือลูกคาเทานั้น คนในองคกรควรจะรับรูและเขาใจ ตลอดจนเกิดความภาคภูมิใจ
ในการเปนสวนหนึ่งของความสําเร็จในองคกร ฉะนั้นองคกรที่แข็งแกรงจะตองมีคนที่ มี
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ความสามารถในการบริหารจัดการทํางานใหสําเร็จ ดวยตนเองมากที่สุด และพนักงานมี
ประสิทธิภาพในการทํางานโดยเนนความสามารถของบุคลากรมากกวาจํานวนของพนักงาน 

การเงินจากการที่บริษัทเติบโตมาระยะหนึ่งพบวาการอัดฉีดเงินเขาระบบอาจเปน
หนทางเพิ่มยอดขายไดอยางรวดเร็วถามองแบบตรรกะ แตขณะเดียวกันความผันผวนของ
สภาพแวดลอมอุตสาหกรรมก็มีอยูตลอดเวลา ผูศึกษาพบวาการบริหารของธุรกิจขนาดเล็กควร
หลีกเลี่ยงการทําธุรกิจแบบเงินกูโดยเฉพาะการใชเงินกูระยะสั้น เพ่ือใชในการสั่งสินคามาขาย 
เพราะการเปลี่ยนแปลงในปจจุบันในแงของภาคอุตสาหกรรมเปนไปไดตลอดเวลา และจากการ
วิเคราะหการเปลี่ยนแปลง Sensitivity ความออนไหวของคาเงินมีผลกระทบรุนแรงตอผลกําไร
มากที่สุด ลูกคาซึ่งเปนกลุมอุตสาหกรรมสามารถชะลอการสั่งซ้ือไดตลอดเวลา และพยายาม
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการซื้อแบบขนาดเล็ก (จํานวนนอย) การสต็อกสินคาในโกดังไมควร
เพ่ิมมากเกินกวา ความสามารถในการชําระหนี้ของกิจการ ฉะน้ันระบบการใชเงินเกินบัญชีเพ่ือ
การสั่งซ้ือสินคา นอกจากภาระดอกเบี้ยที่เกิดขึ้นแลว อัตราแลกเปลี่ยนยังมีผลกระทบตอกิจการ
ไมนอยเชนกัน สิ่งสําคัญการทําธุรกิจเรื่องของสภาพคลองทางการเงินเปนสิ่งสําคัญมาก ฉะนั้น
ควรหลีกเลี่ยงการทําธุรกิจกับบริษัทประเภทจางเหมางาน ตอชวง  ยกเวนแตเปนบริษัทขาม
ชาติ  สวนบริษัทในนิคมอุตสาหกรรมสามารถทําไดเต็มรอยเปอรเซ็นต จากการศึกษาพบวามี
การชําระเงินตามรอบการจายเงินที่ตรงเวลาเพราะเปนบริษัทที่มีระบบบัญชีที่ชัดเจน เพราะจาก
การประเมินการเพิ่มหรือลดลงของยอดขายที่หายไป 20% แตผลกระทบของกําไรไมเกิน 10 % 

จากการศึกษาทั้งหมดนี้พบวา จากยอดขายในปแรกที่ 25 ลานบาท สามารถเติบโตใน 
5 ป ไปที่ 100 ลานบาท และจากการประเมินความเปนไปได (Probability) โดยมีสถานการณ
ความเปนได 3 แบบที่เปนไปได ดวยเงินเริ่มตนที่ 20 ลานในปที่ 1 จะมีมูลคาปจจุบันสะสมไม
นอยกวา 50 ลานบาท ในปที่ 5 (Present Value 15%) ในทุกๆ สถานการณโดยไมตองพึงพา
เม็ดเงินจากนอกระบบ ทําใหสรุปไดวา แผนธุรกิจน้ีมีความนาสนใจในการลงทุนและดําเนินการ 
 
ขอจํากัดทางการศึกษา 

1. มีขอกํากัดดานจํานวนการเก็บตัวอยาง เน่ืองจากเกรงจะกระทบกับระบบการ
ทํางานขององคกรที่ศึกษา 

2. ขอมูลจากการศึกษาครั้งน้ีสวนมากไดมาจากองคกรเดียวจึงอาจมีการเบี่ยงเบนไป
บาง 

3. การประมาณการยอดขายใชฐานความเปนไปไดที่องคกรสามารถโตไดตามยอดเงิน
หมุนเวียนที่มีอยูในปจจุบัน 
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ขอเสนอแนะ 
1. บริษัทที่เปนธุรกิจขายและบริการ  จํานวนบุคลากรเปนตนทุนคาใชจายสูงสุดในการ

ดําเนินการเพื่อใชในการแขงขันจึงควรเนนที่ประสิทธิภาพของพนักงานมากกวาจํานวน 
2. การขายสินคาในตลาดอุตสาหกรรม สิ่งจําเปนมากที่สุดคือความรูความสามารถ

ของผูขายตลอดจนการวางแผนที่ดีกอนเขาเสนอขาย 
3. ผูตัดสิ้นใจซ้ือในตลาดอุตสาหกรรมมีคอนขางหลากหลาย นับตั้งแต ผูบริหารที่เนน

เร่ืองตนทุน แผนกจัดซื้อที่ตองทําการเปรียบเทียบราคา แผนกความปลอดภัยที่ตรวจสอบ
มาตรฐาน และสุดทายคือผูใชงานที่ตองการความพึงพอใจ ปจจัยเหลานี้เปนสิ่งที่ผูขายตองทําให
เหนือคูแขงจึงสามารถไดสวนแบงตลาดตามเปาหมาย  

4. กลยุทธทางการตลาดควรมุงไปที่ลูกคาไมใชสินคา และแตละลูกคากลยุทธจะ
แตกตางกัน 

5. การสรางตราสินคาเปนกลยุทธที่สามารถรักษาฐานลูกคาไดดีเพราะเนื่องจากสินคา
มีหลากหลายใหเลือก แตความแตกตางดานบริการจะเปนจุดที่ลูกคารับรูมากที่สุด 

6. การทําธุรกิจขนาดเล็กในตลาดอุตสาหกรรมควรหลีกเลี่ยงการกูเงินมาหมุนเวียนใน
ระบบ หรือไมควรจัดเก็บสินคาคงคลังมากๆ ควรหมุนเงินในระบบพอเหมาะกับการเติบโต 

7. การดึงเอาทฤษฏีมาใชในการบริหารจัดการควรคํานึงถึงสถานการณ การเมือง 
เศรษฐกิจและสภาวะแวดลอมที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
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ชื่อบริษัท _____________________________________แผนก_____________________________________________ 

แบบประเมนิความพึงพอใจในสินคาอุปกรณความปลอดภัย 
ใหทานทําเครื่องหมาย  ในระดับความพึงพอใจของปจจัยตางๆ ในการที่ทานจะเลือกใชผลิตภัณฑจาก
บริษัท Stop Hazard เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาสินคาและบริการ โดยใหทําเครื่องหมายไดเพียงขอละ 1 ระดับ
เทานั้น 

ระดับความพึงพอใจ 

ปจจยัที่มอีิทธิพล มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ดานสินคา      

1 การออกแบบตัวสินคาใหมีความสวยงามหรือทนัสมัย      

2 มีบรรจุภัณฑทีโ่ดดเดน และสวยงาม      

3 มีความสะดวกสบายและไมรูสึกเปนภาระในขณะใชงาน      

4. มีความแข็งแรงและทนทานตามสภาพการใช      

5.ราคาสินคาเหมาะสมและเกิดคุณคาสูงสุดในการใชงานไดจริง      

6.ความหลากหลายของสินคาตอความตองการ      

7. สินคามีมาตรฐานตรงตามขอกําหนดบริษัท      

ดานการบรกิาร      

1. ความรวดเร็วในการตอบกลับเมือ่เกิดขอสงสัยหรอืปญหา      

2. การนําสินคาตัวอยางไปแสดงหรือสาธิตใหเห็นจริง      

3.ความรวดเร็วในการเสนอราคา      

4.ระยะเวลาหรือความรวดเร็วในการจัดสง      

5 ระยะเวลาในการรับประกันสนิคา      

6 ระบบการเคลมสินคา เมื่อสนิคามีปญหาหรือขอบกพรอง      

7.ความสะดวกในชองทางการติดตอสื่อสารทางโทรศัพทหรือ 
แฟกซ      

8 ความสะดวกในชองทางการติดตอสื่อสารทาง Internet      

9.ความครบถวน ของสินคาใน Catalog        

10.รายละเอยีดหรือขอมูลใน Catalog      

ขอเสนอแนะ
อื่นๆ………………………………………………………………………………………………………………… 
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