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The objective of the study is to apply knowledge of organizational diagnosis for 

searching problems, organizational target in the future and cause of problems, 
prioritizing all of problems and presenting the way of solution to achieve targets in the 
future by using strategies and techniques from Enterprise Diagnosis (shindan) : case 
study : Naritthotsakij Limited Partnership 

The learner analyzed 3-year financial report and studied overall of 
organizational information and trend of growing organization for searching for 
outstanding points then supposing hypothesis in this nowadays situation and the fact of 
procedure such as management, production, finance, marketing and manpower. All 
procedures are summarized for searching main problems of this establishment. In term 
of judgment , analyze, causation and improvement, the results are NaritThotsakij 
Limited Partnership has facing problems in sales volumes and benefits which decreased 
continually in addition to inventories have increased. This is a result of lack of analyze 
buyers, forecast demand of each segment buyers and system of inventory.Finally, for 
the solutions are making development business plan for improving working procedure to 
achieve supply by Finance; makes financial budget for finalizing expenses in every 
month, Service; manages inventory and improves sanitation ( 5 S.) Sales & Marketing; 
makes proactive sales plan from analyzing all markets and increases strategic activities 
and last, Management; specifying targets and business strategies and use Balance 
Scored Card concept to make method on specify indicator for develop business. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

การก าหนดทิศทางและยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศในระยะของแผนพัฒนา
เศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาตฉิบบัที่ 11 จงึต้องเร่งสร้างภูมคิุ้มกนัเพิม่ขึน้ในมติกิารพฒันาด้าน
ต่างๆเพื่อป้องกนัปจัจยัเสีย่งที่สงัคมไทยต้องเผชญิและเสรมิรากฐานของประเทศด้านต่างๆให้
เขม้แขง็ควบคู่ไปกบัการใหค้วามส าคญักบัการพฒันาคนและสงัคมไทยให้มคีุณภาพก้าวทนัต่อ
การเปลีย่นแปลงมโีอกาสเขา้ถงึทรพัยากรและไดร้บัประโยชน์จากการพฒันาเศรษฐกจิและสงัคม
อยา่งเป็นธรรมรวมทัง้สร้างโอกาสทางเศรษฐกจิด้วยฐานความรู้เทคโนโลยแีละนวตักรรมและ
ความคิดสร้างสรรค์บนพื้นฐานการผลิตและการบริโภคที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมน าไปสู่การ
พฒันาประเทศที่ม ัน่คงและยัง่ยนืโดยแนวทางการสร้างภูมิคุ้มกันหนึ่งจากแนวทางทัง้หมดที่
ส าคญัในระยะแผนพฒันาฯฉบบัที่ 11 กค็อื เรื่องของการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานที่ภาครฐัมี
บทบาทน าในการพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานเพื่อสนบัสนุนการเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนั
ของประเทศโดยผลกัดนัการพฒันาการขนส่งต่อเนื่องหลายรูปแบบโดยปรบัเปลี่ยนรูปแบบการ
ขนส่งไปสู่การขนส่งในรูปแบบอื่นๆที่มตี้นทุนการขนส่งต่อหน่วยต ่าและมีการใช้พลงังานที่มี
ประสทิธภิาพพฒันาระบบโครงสรา้งพืน้ฐานและระบบบรหิารจดัการขนส่งต่อเนื่องหลายรูปแบบ
ที่เชื่อมโยงการขนส่งทางถนนทางรางทางน ้ าและทางอากาศในลักษณะบูรณาการทัง้
ภายในประเทศและระหว่างประเทศพฒันาระบบขนส่งทางรถไฟโดยปรบัปรุงทางรถไฟและ
จุดตดัระหวา่งโครงขา่ยรถไฟและโครงขา่ยถนนเพื่อเพิม่ความปลอดภยัในการให้บรกิารก่อสร้าง
ทางคู่ในเส้นทางรถไฟสายหลักและจัดหารถจกัรและล้อเลื่อนรวมทัง้ปรบัปรุงระบบอาณัติ
สญัญาณใหม้คีวามทนัสมยัเพื่อเพิม่ขดีความสามารถในการให้บรกิารขนส่งผู้โดยสารและสนิค้า
ได้อย่างมีประสทิธิภาพพฒันาเส้นทางรถไฟความเรว็สูงเชื่อมโยงสู่เมอืงต่างๆในภูมภิาคและ
กลุ่มประเทศอาเซยีนตลอดจนให้ความส าคญักบัการปรบัโครงสร้างการบรหิารจดัการของการ
รถไฟแห่งประเทศไทยเพื่อเพิ่มประสทิธิภาพการให้บรกิารและด าเนินงานในอนาคตซึ่งจาก
แผนพฒันาฯ นี้ จะมผีลต่ออุตสาหกรรมที่เกี่ยวขอ้งของการก่อสร้าง ตัง้แต่ วสัดุก่อสร้างต่าง ๆ 
อุปกรณ์ส าหรบัการก่อสร้าง เครื่องจกัรขนาดใหญ่ต่าง ๆ รถแทรก็เตอร์ขนาดต่าง ๆ ที่จ าเป็น
ส าหรบัการสนบัสนุนการก่อสรา้งทีจ่ะเกดิขึน้ และผลประโยชน์ทางออ้มของภาพรวมเศรษฐกจิที่
จะได ้คอื ธุรกจิต่าง ๆ ทีส่นบัสนุนการก่อสรา้ง ไม่วา่จะเป็น อะไหล่เครื่องจกัร อะไหล่รถแทรก็
เตอร์ต่าง ๆ ทัง้ขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ก็จะเติบโตตามภาพรวมเศรษฐกจิไปด้วย ซึ่งเป็น
โอกาสในการท าธุรกจิใหก้บัธุรกจิต่าง ๆ ทีส่นบัสนุนการก่อสรา้งเป็นอยา่งมาก 
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ในสภาพปจัจุบนัของธุรกจิคา้อะไหล่รถแทรก็เตอร ์เป็นธุรกจิทีม่คีู่แข่งในตลาดจ านวน
มาก การรูถ้งึสภาพปจัจุบนัของตนเอง เพื่อการปรบัตวัตามตลาดและสร้างภาวการณ์แข่งขนักบั
คู่แขง่ในตลาดเป็นเรื่องทีส่ าคญั เนื่องจากการรูถ้งึสภาพของตนเอง จะท าให้ผู้บรหิารของสถาน
ประกอบการสามารถสรา้งกลยทุธใ์นการแขง่ขนัได้อย่างถูกต้อง แต่ในสภาพความเป็นจรงิแล้ว 
เป็นเรื่องที่ยากส าหรบัธุรกิจในการรบัรู้ ซึ่งอาจจะมีหลายสาเหตุด้วยกัน เช่น ผู้บริหารใช้
ประสบการณ์และแนวทางในการด าเนินกจิการแบบเดมิที่เคยใช้มาก่อนเป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจเป็นส่วนใหญ่ ไม่มคีวามรู้ในการบริหารและการปรบัตวัให้เขา้กบัสภาพตลาดใน
ปจัจุบนั เป็นตน้ ซึง่ธุรกจิคา้อะไหล่รถแทรก็เตอรท์ีจ่ะกล่าวในการวจิยัครัง้นี้ เป็นธุรกจิค้าที่เป็น
ตวักลางในการขายที่รบัสินค้าจากธุรกิจค้าส่งมาอีกทอดหนึ่ง เพื่อน าสินค้ามาขายต่อให้กบั
ผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ยเลย โดยจะไม่ผ่านธุรกจิค้าปลกีอื่น ๆ อกี สนิค้าที่ในธุรกจินี้น ามาขาย เป็น
สนิค้าประเภทเฉพาะอย่างที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านเกี่ยวกบัสนิค้านัน้ ๆ ซึ่งผู้บรหิารมี
ความเชีย่วชาญในสนิคา้และอุปกรณ์นัน้ ๆ เป็นอยา่งด ีโดยในปจัจุบนัทางผูบ้รหิารพบปญัหาใน
เรื่องของกระแสเงนิสดในธุรกจิมคีวามคล่องตวัน้อย แต่ไม่ทราบถงึสาเหตุทีแ่ทจ้รงิวา่เกดิขึน้จาก
สาเหตุใด และจะแกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้ไดอ้ยา่งไร 

จากปญัหาทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้นี้ ทางผูว้จิยัมแีนวคดิในการน าความรู้ของการวนิิจฉัย
องคก์ร ซึง่เป็นการน าเอาหลกัการและทฤษฎวีชิาการบรหิารธุรกจิมาประยุกต์ใช้กบัสถานการณ์
ทีเ่กดิขึน้จรงิในภาคธุรกจิ ทัง้ภาคอุตสาหกรรมและภาคการคา้ โดยการน าความรูด้า้นการบรหิาร
จดัการต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านการเงนิ การผลติ การขายและการตลาด ทรพัยากรมนุษย ์และ
การบรหิารทัว่ไปมาเป็นเครื่องมอืในการวนิิจฉยั และวเิคราะห์สถานการณ์ที่แท้จรงิของธุรกจิใน
การหาอาการ สาเหตุ และปญัหา เพื่อจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาทีเ่กดิขึน้ และใหค้ าแนะน า
และหาแนวทางการแกไ้ข เพื่อเพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัธุรกจิที่ท าการวนิิจฉัยและเกดิ
การพฒันาอยา่งต่อเนื่อง 

 
1.2 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. ศกึษาสภาพปจัจุบนัของ หจก. นรศิ ทศกจิ ในดา้นต่าง ๆ โดยใช้เครื่องมอืของการ
วนิิจฉยัองคก์รทีม่อียู ่เพื่อคน้หาปญัหา และหาเป้าหมายในอนาคตขององคก์ร 

2. วเิคราะหข์อ้มลูต่าง ๆ ทีไ่ดจ้ากการเกบ็จากหน้างานจรงิในแต่ละดา้น เพื่อหาสาเหตุ
ของปญัหาและจดัล าดับความส าคัญของปญัหาที่เกิดขึ้น อีกทัง้หาแนวทางในการไปให้ถึง
เป้าหมายในอนาคต 

3. ให้ค าแนะน าและเสนอแนวทางการแก้ไขให้ทาง หจก. นริศ ทศกิจเพื่อเพิ่ม
ศกัยภาพในการบรหิารธุรกจิของหจก. นรศิ ทศกจิ 
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1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
1. การศกึษาในครัง้นี้ มุ่งศกึษาเฉพาะธุรกจิคา้อะไหล่รถแทรก็เตอร์ ในกรณีศกึษาของ 

หจก.นรศิ ทศกจิ 
2. ผู้วจิยัท าการศกึษาสภาพปจัจุบนัของ หจก. นรศิ ทศกจิ จากงบการเงนิประจ าปี 

พ.ศ. 2553 – 2555  
3. ผูว้จิยัท าการวเิคราะหข์อ้มลูต่าง ๆ ที่ได้จากการเกบ็จากหน้างานจรงิในแต่ละด้าน 

เพื่อหาสาเหตุของปญัหาจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาทีเ่กดิขึน้กบัธุรกจิพร้อมทัง้หาแนวทาง
ในการแกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้ตามล าดบัความส าคญัของปญัหา 

 
1.4 นิยามศพัท์เฉพาะ 

การวินิจฉัยองคก์ร คอื กจิกรรมทีผู่เ้ชีย่วชาญหรอืทีป่รกึษาซึง่เป็นบุคคลทีส่ามเขา้ไป
ท าการส ารวจวเิคราะหข์อ้มลูการด าเนินงานและกจิกรรมต่าง ๆ ขององค์กร จากสภาพปจัจุบนั
ของการด าเนินงานที่มีผลกระทบจากภายใน เช่นการวเิคราะห์การปฏิบตัิงาน การวเิคราะห์
ธุรกจิ การวเิคราะหก์ารบรหิารงานการวเิคราะหก์ารผลติโดยการสมัภาษณ์บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งและ
ศกึษาจากภายนอกองคก์ร เช่นแนวโน้มของเศรษฐกจิ สงัคม อุตสาหกรรมและเทคโนโลย ีอย่าง
ละเอียด เป็นต้นตลอดจนการวเิคราะห์จากแบบสอบถามที่รวบรวมได้ทัง้หมดเพื่อที่จะค้นหา
จุดบกพร่องหรอืปญัหาที่ซ่อนเร้นอยู่ภายในองค์กรนอกจากนี้ยงัต้องหาขอ้จ ากดัในการเตบิโต
ของธุรกจิและมองถงึโอกาสทีจ่ะมกีารปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงองค์กรให้เหมาะสมกบัสถานการณ์
พรอ้มทัง้ใหข้อ้เสนอแนะมาตรการแก้ไขปญัหาอย่างเป็นรูปธรรมโดยสามารถน าไปประยุกต์ใช้
เป็นแนวทางในการปรบัปรุงการบรหิารงานหรอืวธิกีารปฏบิตังิานใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ทีจ่ะมี
ผลต่อความเตบิโตและความมัน่คงขององคก์รต่อไปใน 

อะไหล่รถแทรก็เตอรห์มายถงึ ชิ้นส่วนของรถทุ่นแรงใช้ส าหรบัเปลี่ยนหรอืทดแทน
ชิน้ส่วนเดมิทีเ่สยีไป โดยรถแทรกเตอรจ์ะมหีลายประเภท ขึน้อยูก่บัความเหมาะสมในการใชง้าน 
เช่น รถแมค็โคร รถขดุเจาะ รถลาดยาง เป็นตน้ 

 
1.5 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อทราบถงึสภาพปจัจุบนัและเป้าหมายในอนาคตของ หจก. นรศิ ทศกจิ 
2. เพื่อหาสาเหตุของปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาทีเ่กดิขึน้ 
3. เพื่อใหค้ าแนะน าและเสนอแนวทางการแกไ้ขไดต้รงประเดน็ 
4. เพื่อเพิม่ศกัยภาพในการบรหิารธุรกจิของหจก. นรศิ ทศกจิ 
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1.6 แผนการและระยะเวลาในการด าเนินงาน 
 

ตารางที ่1  แผนงานและระยะเวลาในการด าเนินงาน 
 

ล าดบั 
 

ขัน้ตอนการด าเนินการ 
ปีพ.ศ.2556 ปีพ.ศ.2557 

ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ม.ีค. 

1 น าเสนอหวัขอ้สารนิพนธ ์       
2 ส ารวจบนัทกึสภาพปญัหา       
3 วเิคราะหแ์ละเกบ็ขอ้มลูสภาพ

ปจัจุบนั 
      

4 คน้หาสาเหตุแนวทางแกไ้ข       
5 ปรบัปรุงแกไ้ข       
6 สรุปผลและขอ้เสนอแนะ       
7 จดัท ารปูเล่มสารนิพนธ ์       

 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 
2.1 แนวคิด 

ความหมายของธรุกิจค้าปลีก 
ธุรกจิคา้ปลกี หมายถงึ  กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อขายสนิค้าหรอืบรกิารโดยตรง

แก่ผู้บรโิภคเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคคนสุดท้าย (Guru Sanook.  2556 : 
Online) 

 

 
 

รปูที ่1  ธุรกจิคา้ปลกี 
 

ประเภทของธรุกิจค้าอะไหล่รถแทรกเตอร ์
ธุรกจิคา้อะไหล่รถแทรกเตอร ์เป็นธุรกจิประเภทหนึ่งของกจิการค้าปลกี คอื การขาย

สนิคา้  และบรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยเพื่อซือ้ไปอุปโภคบรโิภคของตนเอง  การค้าปลกีได้
พฒันาเป็นประเภทต่างๆ  เพื่อให้สอดคล้องและตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคในการ
ด าเนินชวีติประจ าวนั  โดยจ าแนกตามประเภทของร้านค้า   และสนิค้าได้  ซึ่งธุรกจิประเภทนี้ 
เรยีกวา่ ธุรกจิคา้ปลกีประเภทรา้นคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Store)  มลีกัษณะส าคญั  คอื ขาย
สนิค้าเฉพาะอย่าง  และเฉพาะยีห่้อ  เช่น  ห้างวตัสนั  ขายสินค้าประเภทสุขอนามยัของ
ร่างกาย  ยีห่้อ  WATSONS  ได้แก่  เครื่องส าอาง  สบู่  แชมพู  ฯลฯ และมสีนิค้าหลากหลาย
ครบถ้วน  และมคีวามเชีย่วชาญเฉพาะดา้นเกีย่วกบัสนิคา้นัน้ๆ 
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รปูที ่2  ธุรกจิคา้ปลกีประเภทรา้นคา้เฉพาะอยา่ง 
 

จากแนวคดิทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ ธุรกจิคา้ปลกีทีก่ล่าวมาในการวจิยัในครัง้นี้ เป็นธุรกจิ
ค้าปลีกที่รบัสนิค้าจากธุรกจิค้าส่งมาอีกทอดหนึ่ง เพื่อน าสนิค้ามาขายต่อให้กบัผู้บรโิภคขัน้
สุดทา้ยเลย โดยจะไม่ผ่านธุรกจิคา้ปลกีอื่น ๆ อกี สนิคา้ทีใ่นรา้นนี้น ามาขาย เป็นสนิค้าประเภท
เฉพาะอยา่งทีท่างรา้นมคีวามเชีย่วชาญเฉพาะด้านเกี่ยวกบัสนิค้านัน้ ๆ คอื เป็นสนิค้าประเภท
ของอะไหล่รถแทรกเตอร ์รถแมค็โคร รถขดุ และอุปกรณ์ต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวกบัรถขนาดใหญ่ที่ใช้ใน
การขดุ เจาะ และสรา้งถนน ซึง่เจา้ของมคีวามเชีย่วชาญในสนิคา้และอุปกรณ์นัน้ ๆ เป็นอย่างด ี
ซึง่กจิกรรมหลกัของธุรกจิประเภทนี้ คอื การขายสนิคา้จากมอืหนึ่งไปยงัผูบ้รโิภคคนสุดท้าย ซึ่ง
ในปจัจุบนัทางธุรกจิก าลงัประสบปญัหาดา้นของการเงนิที่มคีวามคล่องตวัต ่า แต่ยงัไม่ทราบถึง
สาเหตุทีแ่ทจ้รงิของปญัหา และทางผูว้จิยัมแีนวคดิในการน าความรูข้องการวนิิจฉยัองคก์ร ไม่ว่า
จะเป็นดา้นการเงนิ การผลติ การขายและการตลาด ทรพัยากรมนุษย ์และการบรหิารทัว่ไปมา
เป็นเครื่องมอืในการวนิิจฉยั และวเิคราะหส์ถานการณ์ทีแ่ทจ้รงิของธุรกจิในการหาอาการ สาเหตุ 
และปญัหา เพื่อจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาที่เกดิขึน้ และให้ค าแนะน าและหาแนวทางการ
แกไ้ข  
 
2.2 ทฤษฎี 

การวินิจฉัยองคก์ร หมายถงึกจิกรรมทีผู่เ้ชีย่วชาญหรอืที่ปรกึษาซึ่งเป็นบุคคลที่สาม
เขา้ไปท าการส ารวจวเิคราะห์ขอ้มูลการด าเนินงานและกจิกรรมต่าง ๆ ขององค์กร จากสภาพ
ปจัจุบนัของการด าเนินงานที่มีผลกระทบจากภายใน เช่นการวเิคราะห์การปฏบิตัิงาน การ
วเิคราะห์ธุรกจิ การวเิคราะห์การบรหิารงานการวเิคราะห์การผลติโดยการสมัภาษณ์บุคคลที่
เกี่ยวขอ้งและศึกษาจากภายนอกองค์กร เช่นแนวโน้มของเศรษฐกจิ สงัคม อุตสาหกรรมและ
เทคโนโลย ีอยา่งละเอยีด เป็นตน้ตลอดจนการวเิคราะห์จากแบบสอบถามที่รวบรวมได้ทัง้หมด
เพื่อทีจ่ะคน้หาจุดบกพร่องหรอืปญัหาทีซ่่อนเรน้อยูภ่ายในองค์กร นอกจากนี้ยงัต้องหาขอ้จ ากดั
ในการเตบิโตของธุรกจิและมองถงึโอกาสทีจ่ะมกีารปรบัปรุงเปลีย่นแปลงองค์กรให้เหมาะสมกบั
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สถานการณ์พรอ้มทัง้ใหข้อ้เสนอแนะมาตรการแกไ้ขปญัหาอยา่งเป็นรูปธรรมโดยสามารถน าไป
ประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุงการบรหิารงานหรอืวธิกีารปฏบิตังิานให้มปีระสทิธภิาพ
มากขึน้ทีจ่ะมผีลต่อความเตบิโตและความมัน่คงขององคก์รต่อไปในอนาคต 

กล่าวโดยสรุปในการวนิิจฉยัโรงงานนัน้มวีตัถุประสงคด์งันี้ 
1. เพื่อใหท้ีป่รกึษาและผูข้อรบับรกิารเขา้ใจสถานการณ์หรอืสภาพแวดล้อมในปจัจุบนั

ของธุรกจิตรงกนั 
2. ทีป่รกึษาสามารถอธบิายแนวทางการแกป้ญัหาและเพิม่ประสทิธภิาพแก่องคก์ร   
3. แนะน าการปฏิบัติงานอย่าง เป็นรูปธรรมทัง้ในระดับปฏิบัติการและระดับ

บรหิาร         
4. ทีป่รกึษาสามารถตอบค าถามของผู้ขอรบับรกิารได้ ถึงแนวทางการน าเทคนิคต่าง 

ๆ มาปรบัปรุงประสทิธภิาพภายในองคก์ร 
ในกรณีทีผู่บ้รหิารขององคก์รมคีวามตัง้ใจจะพฒันาองคก์รของตนเองแต่ยงัไม่ทราบว่า

จะเริม่ปรบัปรุงอย่างไรและเมื่อปรบัปรุงไปแล้วจะได้อะไรบ้างจากค าถามนัน้แสดงว่าผู้บรหิาร
ตอ้งการจะปรบัปรุงและมเีป้าหมายอยู่ในใจแล้วว่าต้องการอะไร แต่ตดิปญัหาอยู่ที่จะเริม่ต้นได้
อยา่งไรเพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายทีก่ าหนดไว ้การเริม่ตน้ปรบัปรุงองคก์รทีไ่ม่ถูกตอ้งยอ่มเสยีเวลา
และมคี่าใชจ้่ายทีไ่ม่เกดิประโยชน์อนัใดหากไดน้กัวนิิจฉยัทีไ่มม่คีวามสามารถเพยีงพอนอกจากนี้
หากการวนิิจฉัยที่ผิดพลาดย่อมมีผลต่อขวญัก าลงัใจของพนักงานอีกด้วยดงันัน้นักวนิิจฉัย
องคก์รทีม่คีวามช านาญและเขา้ใจสถานการณ์ของธุรกจิดยีอ่มจะเสนอแนวทางการปรบัปรุงและ
การปฏบิตังิานได้อย่างเป็นรูปธรรมตรงกบัความต้องการขององค์กรผู้บรหิารบางรายทราบว่า
องค์กรมีปญัหาแต่ไม่ทราบสาเหตุที่แท้จริงของปญัหาคืออะไร โดยทัว่ไปปญัหาในองค์กรมี
มากมายหลายเรื่องบางครัง้ท าใหผู้บ้รหิารเกดิความสบัสนในการแกไ้ขปญัหาเหล่านัน้นกัวนิิจฉยั
องค์กรสามารถชี้แนะประเด็นปญัหาและสามารถล าดบัความส าคัญของปญัหาที่ควรแก้ไข
ก่อนหลงัไดต้ามล าดบัเพื่อน าไปสู่การแกป้ญัหาอยา่งเป็นขัน้ตอนต่อไป 

ในกระบวนการวนิิจฉัยองค์กรนัน้ความสัมพันธ์ระหว่างปญัหาภายในองค์กรกับ
พฤติกรรมของบุคลากรเป็นสิ่งที่ไม่สามารถแยกออกจากกนัได้บางปญัหาเกิดจากการขาด
ความรูค้วามสามารถของบุคลากรภายในองคก์รเองดงันัน้ขอ้เสนอแนะแนวทางการแก้ไขปญัหา
จงึขึน้อยูก่บัการเพิม่เตมิความรูแ้ละทกัษะในการปฏบิตังิานของบุคลากรให้มากขึน้ย่อมส่งผลดี
ต่อการพฒันาองค์กรและบุคลากรภายในองค์กรให้มีความสามารถไปพร้อม ๆกนั เพื่อให้มี
ประสทิธภิาพสงูขึน้นัน่เอง 

 ลกัษณะการวนิิจฉัยสามารถแบ่งลกัษณะการวนิิจฉัยออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คอื การ
วเิคราะห์พฤติกรรมภายในองค์กร เช่น กลุ่มผู้บริหาร กลุ่มพนักงานที่สะท้อนให้เห็นถึง
วฒันธรรม ระเบยีบปฏบิตั ิทศันคตแิละความเชื่อต่าง ๆขององค์กรที่แต่ละองค์กรไม่เหมอืนกนั
เราสามารถศกึษาไดจ้ากขอ้มลูพืน้ฐานทีเ่กบ็มาเป็นแนวทางการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของบุคลากร
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ภายในองคก์ร และการวเิคราะหร์ะบบงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการด าเนินงานเช่น การวางแผน การ
ก าหนดนโยบาย การสื่อสาร การสัง่งานและการควบคุมงานเป็นต้นอาจจะกล่าวได้ว่าเป็นระบบ
ขบัเคลื่อนทีจ่ะผลกัดนัใหไ้ปสู่เป้าหมายขององคก์รตามทีต่อ้งการ หากโครงสร้างของการท างาน
บกพร่องยอ่มส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกจิอยา่งแน่นอนในการวนิิจฉยัองคก์รจงึเป็นการบอก
ถึงประเด็นปญัหาที่ควรต้องแก้ไขตามล าดบัของความส าคญัมากน้อยในแต่ละประเดน็ ไม่ว่า
บุคลากรจะดีเพียงใดหากระบบงานไม่สามารถให้การสนับสนุนได้ย่อมท าให้องค์กรไม่บรรลุ
วตัถุประสงคเ์ช่นกนั (ไทยแลนดอ์นิดสัตรีด้อทคอม.  2556  :ออนไลน์); (วฐิณิัฐ ภคัพรหมนิทร์.  
2556) 

การวิเคราะห์ยอดขายด้วย Z Chart คอื วธิกีารวเิคราะห์ยอดขายรายเดอืนอย่าง
น้อย 2 ปี เพื่อหาแนวโน้มของยอดขายดว้ยการแสดงเป็นกราฟทีม่เีสน้กราฟ 3 เสน้ทีแ่สดงความ
เคลื่อนไหวของยอดขาย คอื เส้นที่ 1 เส้นผลรวมเคลื่อนที่ บอกถึงแนวโน้มระยะยาวของยอด
ชายของรา้นคา้ เสน้ที ่2 เสน้ยอดขายสะสม บอกถงึแนวโน้มยอดขายในรอบปี และเส้นที่ 3 เส้น
ยอดขายรายเดือน บอกถึงความผันผวนของยอดขายรายเดือน จากเส้นกราฟทัง้หมด จะ
สามารถแสดงถงึแนวโน้มของยอดขายในแต่ละเส้นว่ามลีกัษณะเป็นอย่างไรในปจัจุบนั ซึ่งการ
ตคีวามหมายของเส้นกราฟ จะดูที่ความชนัของเส้นกราฟในลกัษณะของตวัอกัษร Z ที่มี 3 
ลกัษณะ คอื Z ชนัขึน้ หมายถงึยอดขายมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ Z ไม่ชนัหรอืคงที ่หมายถงึยอดขายที่
ไม่เพิม่ขึน้หรอืมแีนวโน้มคงที ่และ Z ชนัลง หมายถึงยอดขายที่มแีนวโน้มลดลง ควรรบีศกึษา
ปญัหาและหามาตรการแก้ไขโดยเรว็ โดยสามารถประยุกต์ใช้กบัยอดขายอื่น ๆ เช่น ยอดขาย
รายสินค้า ยอดขายรายกลุ่มสินค้า ยอดขายรายตราสินค้า เป็นต้น (วฐิิณัฐ ภคัพรหมินทร์.  
2556) 

การจดัการสินค้าคงคลงั เป็นการท าให้เกดิสมดุลระหว่างสนิค้าและระดบัความพงึ
พอใจของลกูคา้ เช่นการตอบสนองต่อการสัง่ ซื้อของลูกค้า แต่ทัง้นี้ความเสี่ยงต่างๆที่เกดิจาก
การบรหิารสนิคา้คงคลงั อาจเป็นการเกบ็สนิคา้คงคลงัไวม้ากเกนิไป และสนิคา้ทีม่อียูไ่ม่ใช่สนิคา้
ที่ลูกค้าต้องการซื้อจรงิๆ กท็ าให้สภาพคล่องทางการเงินชะงกัได้ หรอือกีทางหนึ่งคอืสูญเสีย
รายได้จากการที่สินค้าที่ต้องการไม่มีขายโดยระบบการจดัการสินค้าคงคลังมีมากมาย จะ
ยกตัวอย่างที่สามารถน าไปปฏิบตัิจริงเพื่อช่วยในการวเิคราะห์ข้อมูล และประสานงานใน
หน่วยงานใหเ้กดิประสทิธภิาพ ดงัต่อไปนี้ 

1. การก าจดัสนิค้า Dead Stock (สนิค้าที่ไม่เคลื่อนไหวเป็นเวลามากกว่า 6 เดอืน) 
และสนิคา้เคลื่อนไหวชา้ (สนิคา้ทีถู่กขายออกไปชา้ อาจจะเดอืนละครัง้ หรอื สองเดอืนครัง้ เป็น
ตน้) ซึง่การจดัการลดกลุ่มสนิคา้เหล่านี้เป็นการช่วยลดตน้ทุนทัง้ในคลงัสนิคา้ การจดัด าเนินการ
สนิคา้ในคลงัการขนส่ง เช่น สนิคา้ทีไ่ม่เคลื่อนไหว หรอืเคลื่อนไหวช้า ท าให้เปลอืงพื้นที่จดัเกบ็ 
และการดแูลสนิคา้ในคลงั อกีทัง้ค่าขนส่งต่อรายการเมื่อมกีารสัง่ซื้อจากลูกค้า อาจท าให้ไม่คุ้ม
กบัการส่ง เมื่อเทยีบสดัส่วนปรมิาณสัง่ ซือ้ต่อค่าจดัส่ง 
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2. การท า Activity Based Costing Analysis (ABC Analysis) (80/20 Rule) ส าหรบั
สนิคา้คงคลงั หมายถงึ การวเิคราะหด์วูา่ 80% ของรายไดม้าจากการขายสนิค้าเพยีง 20% ของ
สนิค้ารวมทัง้หมด ซึ่งในทางกลบักนัสินค้าอีก 80% อาจท ารายได้ให้กบับริษทัเพียง 20% 
เท่านัน้ 

 - สนิคา้กลุ่ม A ถือเป็นสนิค้าหลกัที่เคลื่อนไหวเรว็ เป็นที่ต้องการของลูกค้า แต่
การท ารายงาน ABC Analysis นัน้ไม่ใช่หมายความว่า เราจะต้องซื้อสนิค้ากลุ่ม A ไวใ้ห้มาก
เพราะถือว่ายงัไงก็ขายได้ ที่ถูกต้องในการบรหิารกลุ่มสนิค้านี้ คอืการเกบ็สนิค้าให้สมดุลกบั
ระยะเวลาในการสัง่ ซื้อ หรือ ผลิต จนถึงความพร้อมที่จะมีสนิค้าเหล่านัน้ในคลงัสินค้า และ
จดัการระบบการเตมิสนิคา้คงคลงัใหถ้ี่ข ึน้ (ทงันี้เพื่อระวงัว่า สนิค้าบางรายการอาจจะกลายเป็น
สนิคา้ทีไ่ม่นิยมในช่วงระยะต่อมา) 

 - สนิค้ากลุ่ม B ถือเป็นสนิค้าที่มคีวามนิยมระดบักลาง ควรจะจดัการระบบการ
เตมิสนิคา้ใหน้้อยกวา่สนิคา้กลุ่มแรก เพื่อไม่ใหม้สีนิคา้คงคลงัมากเกนิความจ าเป็น 

 - สนิค้ากลุ่ม C เป็นสนิค้าที่มกัจะมที ัง้รายการ (Item) และจ านวน (Quantity) 
มากในคลงัสนิค้า เพราะเกดิจากการที่สนิค้าขายไม่ออก หรอืหมดความนิยมในตลาด ซึ่งการ
ขจดัสนิคา้เหล่านี้ มคีวามจ าเป็นอยา่งมากที่ต้องได้รบัความร่วมมอืจากฝ่ายการตลาด และฝ่าย
ขาย เพื่อก าหนดสนิคา้เหล่านี้วา่ จะยกเลกิการผลติหรอืสัง่ซือ้เมื่อหมดคลงั เพราะตอ้งใหล้กูคา้ที่
เคยใช้สนิค้ารบัทราบ เพื่อไม่ให้เกิดความเข้าใจผดิว่า สินค้าขาด เป็นต้น  (พงษ์ศกัดิ ์สาย
ธญัญา.2557  :  11-15); (Update Logistics Trend.  2553  :  Online) 

3. ระบบแบบเขา้ก่อนออกก่อน (First-in-First-out : FIFO)คอื สิง่ของใดซื้อมาก่อน
จดัเกบ็เข้าไปในคลงัสนิค้าก่อน ต้องน าสิ่งของนัน้ไปใช้ก่อน เพื่อให้เกิดการหมุนเวยีน เพื่อ
ค านึงถึงหลกัคุณภาพ (มหาวทิยาลยันเรศวร.  2557 :ออนไลน์) ซึ่งระบบนี้จะต้องมกีารระบุ
ต าแหน่งของการจดัเกบ็ไวเ้ป็นการล่วงหน้าในระบบของการเกบ็สนิคา้เขา้ชัน้วางไดม้กีารจดัแบ่ง
รปูแบบในการจดัเกบ็สนิคา้ ออกเป็น 6 รปูแบบ ดงันี้ 

3.1.1 การจดัเกบ็แบบไม่เป็นทางการ (Informal System) 
การจดัเกบ็ในระบบนี้จะไม่มกีารบนัทกึ หรอืระบุต าแหน่งสนิค้าทุกชนิดสามารถ

จดัเกบ็ไวใ้นต าแหน่งใดในคลงัสนิคา้กไ็ด ้พนกังานในคลงัสนิคา้จะรูต้ าแหน่งของการจดัเกบ็เป็น
อยา่งด ีการจดัเกบ็ในลกัษณะนี้มกัจะเป็นสนิคา้ทีไ่ม่มกีารแยกแยะประเภทสนิคา้มากหรอืจ านวน
สินค้าน้อย พนักงานจะถูกแบ่งหน้าที่เพื่อควบคุมการจัดเก็บเป็นเขต ๆ อย่างชดัเจน เช่น 
คลงัสนิคา้ทีเ่กบ็สนิคา้ทางการเกษตร เป็นต้น การจดัเกบ็รปูแบบนี้มขีอ้ด ีและขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. มคี่าใชจ้่ายในการบ ารุงรกัษาต ่า  
2. มคีวามยดืหยุน่ในการจดัเกบ็ค่อนขา้งสงู   
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ข้อเสีย 
1. หากมกีารเปลี่ยนแปลงตวัพนักงานจดัเกบ็มกัจะเกดิปญัหาคอื พนักงานใหม่

ตอ้งใชเ้วลาการเรยีนรูน้าน 
2. บางครัง้ไม่สามารถระบุไดว้า่ต าแหน่งสนิคา้อยู ่ณ จุดใด 
3.1.2 การจดัเกบ็แบบต าแหน่งคงที ่(Fixed Location System) 
เป็นแนวคดิในการจดัเกบ็ทีง่่ายในการบรหิาร และควบคุม สนิค้าแต่ละตวัจะมกีาร

ระบุต าแหน่งการจดัเกบ็ทีช่ดัเจนก าหนดไวแ้น่นอน มกัเป็นคลงัสนิค้าขนาดเลก็สนิค้ามจี านวน
น้อยการจดัเกบ็รปูแบบนี้มขีอ้ด ีและขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. การดแูลรกัษา และท าความเขา้ใจในการจดัเกบ็ง่าย 
2. ง่ายต่อการบรหิารงาน 
3. พนกังานสามารถท างานไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 
ข้อเสีย 
1. มปีระสทิธภิาพในการใชพ้ืน้ทีต่ ่า 
2. เกดิความสูญเปล่าในการจดัเกบ็เนื่องจากต าแหน่งที่จดัเกบ็ไม่มสีนิค้าตามที่

ระบุตามต าแหน่งสัง่ซือ้เขา้มา  
3.1.3 การจดัเกบ็แบบตามเลขสนิคา้ (Part Number System)  
ระบบการจดัเกบ็แบบนี้มลีกัษณะใกลเ้คยีงกบัการจดัเกบ็แบบต าแหน่งคงที ่(Fixed 

Location System) แต่รปูแบบจะเน้นการเกบ็ตามเลขสนิคา้ มลี าดบัการจดัเกบ็เรยีงกนั บางครัง้
ระบุประเภทของสนิค้าที่น าเขา้จดัเกบ็ เช่น เลขสนิค้าหมายเลข A 123, A124 จะจดัเกบ็ก่อน
และตามมาดว้ย B 123, B124 เป็นตน้ การจดัเกบ็แบบนี้เหมาะกบัสนิคา้ทีม่คีวามตอ้งการส่งเขา้ 
และน าออกจากคลงัตามเลขของเลขสินค้า (Part Number) ผู้ปฏบิตังิานในคลงัสนิค้าสามารถรู้
ต าแหน่งของสนิคา้ไดง้่าย ซึง่จะท าใหง้่ายต่อการเขา้ถึงพื้นที่หรอืต าแหน่ง การจดัเกบ็รูปแบบมี
ขอ้ด ีและขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. มคีวามคล่องตวัในการท างาน 
2. เป็นรปูแบบทีถ่อืวา่ง่ายทีสุ่ดในการคน้หาสนิคา้ และการเขา้ถงึสนิคา้ 
3. ในการจดัตัง้คลงัสนิคา้รปูแบบนี้กระท าไดง้่าย 
ข้อเสีย 
1. บางครัง้เกดิพืน้ทีว่า่งเปล่าเนื่องจากสนิค้าที่จะจดัเกบ็ตามต าแหน่งไม่มกีารสัง่

เขา้มา 
2. ประสทิธภิาพในการใชพ้ืน้ทีค่่อนขา้งต ่า 
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3. หากมปีระเภทของสนิคา้เพิม่ขึน้ท าใหต้อ้งมกีารปรบัพื้นทีใ่นการจดัเกบ็ใหม่ 
3.1.4 การจดัเกบ็ตามประเภทสนิคา้ (Commodity System) 
ระบบการจดัเกบ็สนิค้าจะเน้นตามประเภทสนิค้า โดยมกีารจดัต าแหน่งการวาง

สนิค้าในชัน้วางตามก าหนด จดัวางสนิค้าเป็นหมวดหมู่ หรือกลุ่มของสนิค้าเดียวกนั ก าหนด
ต าแหน่งทีจ่ดัเกบ็ไวใ้นต าแหน่งที่ใกล้เคยีงกนั มกีารแบ่งออกเป็นเขต หรอื Zone เช่นเดยีวกนั
กบัการจดัเกบ็ประเภทอื่น คอืการท าความเขา้ใจกบัสนิคา้ทีจ่ดัเกบ็ท าไดง้่าย พนกังานปฏบิตักิาร
สามารถรู้ทนัทีว่าสินค้าประเภทนี้จะต้องน าไปจดัเก็บในพื้นที่ใด ปญัหาส าคญัคือ ปจัจุบัน
ประเภทสนิคา้ทีจ่ดัเกบ็มมีากขึน้ อกีทัง้สนิคา้ประเภทเดยีวกนัยงัมตีรายีห่้อสนิค้าที่เพิม่ขึน้อย่าง
มากมาย ดงันัน้พนักงานที่ปฏบิตักิารต้องมคีวามละเอียดอ่อน และแม่นย า ปจัจุบนัมกีารน า
ระบบ Barcode เข้ามาช่วยในระบบการจดัเกบ็ท าให้ความผดิพลาดที่เกิดขึน้จากการหยบิ
สนิคา้ออกมาใชล้ดน้อยลงมาก การจดัเกบ็รปูแบบขอ้ดแีละขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. มปีระสทิธภิาพในการหยบิสนิคา้สงู 
2. มคีวามยดืหยุน่มาก 
3. ง่ายต่อการท าความเขา้ใจของผูป้ฏบิตังิาน 
ข้อเสีย 
1. ผู้ปฏิบตัิงานต้องมีความรู้เรื่องประเภทของสินค้าเป็นอย่างดีจึงจะท าให้มี

ประสทิธภิาพ 
2. การจดักลุ่มสนิคา้ในบางธุรกจิสามารถท าไดย้าก 
3.1.5 การจดัเกบ็แบบสุ่ม (Random Location System)  
รูปแบบของการจดัเก็บแบบนี้มีแนวคิดในด้านความยืดหยุ่นของการจดัเก็บ 

กล่าวคอื การจดัเกบ็จะไม่ก าหนดต าแหน่งตายตวั สนิคา้สามารถเกบ็ในต าแหน่งใดในคลงัสนิค้า
ได ้ซึง่เหมาะกบัคลงัสนิค้าที่มปีระเภทของสนิค้าที่จดัเกบ็เป็นจ านวนไม่มากประเภทอย่างไรก็
ตามหากให้การด าเนินการมปีระสิทธภิาพป้องกนัความผดิพลาดในการหยบิสนิค้า จงึต้องน า
ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศในการจดัเก็บ และตดิตามมาช่วยเสรมิในการด าเนินงานมีการ
ปรบัเปลี่ยนข้อมูลอยู่ตลอดเวลา พื้นที่สามารถใช้ได้อย่างคุ้มค่า การจดัเก็บรูปแบบขอ้ดแีละ
ขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. มคีวามยดืหยุน่ในการท างานสงู ง่ายต่อการบรหิารงาน 
2. กระบวนการท างานไม่ยุง่ยากและซบัซอ้น 
3. มกีารใชพ้ืน้ทีอ่ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
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ข้อเสีย 
1. ตอ้งมกีารวางระบบสารสนเทศ ซึง่ตอ้งใชทุ้นในการเริม่ตน้ค่อนขา้งสงู 
2. ในบางครัง้ต้องใช้บุคลากรที่มคีวามช านาญสูง และต้องเป็นบุคลากรที่อยู่กบั

องคก์รนาน ๆ 
3.1.6 การจดัเกบ็แบบผสม (Combination System) 
รูปแบบการจดัเก็บแบบนี้จะต้องมีการพิจารณาถึงข้อจ ากดัต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง

ตัง้แต่ ประเภทของสนิคา้ทีจ่ะน ามาจดัเกบ็ และวตัถุประสงคผ์ูบ้รหิารสามารถน ารปูแบบของการ
จดัเกบ็หลาย ๆ รปูแบบมาผสมผสานใหเ้กดิความเหมาะสม และเกดิประโยชน์สูงสุดต่อองค์กร
ได ้การจดัเกบ็รปูแบบขอ้ดแีละขอ้เสยี ดงันี้ 

ข้อดี 
1. มคีวามคล่องตวัสงูในการบรหิารงาน และการใชพ้ืน้ทีเ่กดิประโยชน์สงูสุด 
2. การขยายกจิการหรอืประเภทของสนิคา้ทีจ่ะน ามาจดัเกบ็สามารถท าไดง้่าย 
3.การควบคุมการท างานจะเป็นไปตามทรพัยากรทีม่อียู ่สามารถควบคุมไดง้่าย 
ข้อเสีย 
1.หากมกีารเปลีย่นแปลงดา้นบุคลากรในแต่ละระดบัจะส่งผลต่อการจดัการได้งา่ย 
2. พนกังานอาจสบัสนต่อระบบของการจดัเกบ็ 
 

  
 

รปูที ่3  ระบบการเกบ็สนิคา้เขา้ชัน้วาง 
 

ที่มา : วทิยาลยัอาชวีศกึษานครราชสมีา. (2557).  กิจกรรมหลกัของคลงัสินค้า 
แผนกการจดัการโลจิสติกส ์(2557). ออนไลน์.  
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Balanced Scorecard 
เครื่องมอืการบรหิารจดัการ ที่เรยีกว่า "Balanced Scorecard" ได้ถูกน าไปใชใ้นการ

บรหิารจดัการองคก์รชัน้น าหลายแห่งทัว่โลก และได้รบัการยอมรบัว่าเป็นเครื่องมอืที่ดทีี่สุดใน
รอบหลายสบิปีทีผ่่านมานบัตัง้แต่มเีครื่องมอืด้านการบรหิารจดัการก าเนิดขึน้มา บทความนี้มุ่ง 
เสนอใหผู้อ่้านมองเหน็ถงึภาพรวม เขา้ใจหลกัการและประโยชน์ในการน า Balanced Scorecard 
มาใชก้บัองคก์รอยา่งคร่าวๆ  

วธิกีารของ Balanced Scorecard คอื ใหเ้รามององคก์รของเราใหเ้ป็น โดยใช้“มุมมอง 
4 ดา้น”คอื  

1. The Financial Perspective เป็นมุมมองด้านการเงิน เช่น การเพิม่รายได้ ,
ประสทิธภิาพในการผลติทีม่ตีน้ทุนต ่าและมกีารสญูเสยีระหวา่งผลติน้อย, การหาแหล่งเงนิทุนทีม่ี
ตน้ทุนต ่า, การเพิม่ขึน้ของก าไร  

2. The Internal Process Perspective เป็นมุมมองด้านกระบวนการท างานภายใน
องคก์รเอง เช่น การจดัโครงสรา้งองคก์รทีม่ปีระสทิธภิาพ, การประสานงานภายในองค์กร, การ
จดัการดา้นสายงานผลติทีม่ปีระสทิธภิาพ ใช้วงจรเวลาน้อย,การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ,ระบบ
และเครื่องมอืด าเนินงานทีท่นัสมยั ใช้เทคโนโลยสีมยัใหม่เพื่อคุณภาพผลติภณัฑท์ีด่ขี ึน้  

3. The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกค้า เช่น ความพงึพอใจของลูกค้า
,ภาพลกัษณ์ , กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลกูคา้สมัพนัธ ์เป็นตน้  

4. The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองด้านการเรยีนรู้และการ
เตบิโต เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนักงาน,ความพงึพอใจของพนักงาน, ขวญั
และก าลงัใจของพนักงาน,พฒันาระบบอ านวยความสะดวกในการท างาน ,สิง่แวดล้อมในการ
ท างาน ,ทกัษะในการท างาน ๆ,ระบบสารสนเทศที่ทนัสมยั เป็นต้น (บุรนิทร อรุณโรจน์; และ 
สุทธศิกัดิ ์ณฏัฐกุล. 2548  :ออนไลน์) 
 
 2.3 วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

กรีต ิ วงศ์เสถียรชยั (2551 : บทคดัย่อ) งานวจิยันี้กล่าวถึงการวนิิจฉัยประกอบการ
โดยใช้เทคนิคชินดังของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แมวใจดี สตูดิโอ ก่อนการเข้าวินิจฉัยสถาน
ประกอบการ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั แมวสตูดโิอ พบปญัหายอดขายที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง ประสบ
ปญัหาขาดแคลนเงนิทุนหมุนเวยีน ประกอบกบัที่กจิการได้ลดก าลงัการผลติลง แต่ไม่สามารถ
ปรบัลดต้นทุนตลอดจนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ได้พอเพียงจนเหมาะสมกบัขนาดกจิการ ท าให้ผล
ประกอบการขาดทุนตดิกนัอยา่งต่อเนื่อง ซึ่งผลจากการศกึษา ได้พบปญัหาใน 5 ด้านหลกัและ
จดัท าขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 1) ด้านการเงนิ จดัท าการประมาณการกระแสเงนิสด และเจรจายดื
ช าระหนี้หรอืปรบัโครงสรา้งหนี้ 2) ดา้นการขายและตลาด ควรท าตลาดเชกิรุก เพื่อขยายตลาด 
3) ดา้นการผลติ ด าเนินการปรบัปรุงระบบบรหิารหารผลติทัง้ระบบ 4) ด้านการบรหิารจดัการ 
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ปรบัโครงสรา้งองคก์รใหช้ดัเจนและหาผูท้ีม่ปีระสบการณ์ในการด าเนินธุรกจิเขา้มาช่วย 5) ด้าน
การบรหิารทรพัยากรบุคคล ควรปรบัปรุงระบบการบรหิารทรพัยากรบุคคลภายในและออกกฎ
ขอ้บงัคบัใหป้ฏบิตัใิชอ้ยา่งเขม้งวด 

ธนากร ล าภา (2553 : บทคดัย่อ) งานวจิยันี้กล่าวถึงการประยุกต์ใช้การวนิิจฉัยเพื่อ
ประเมนิศกัยภาพและประสทิธภิาพกระบวนการผลติ กรณีศกึษา อุตสาหกรรมผู้ผลติ โดยเลอืก
ท าการศกึษากบัฝา่ยผลติส าหรบัหนึ่งผลติภณัฑ ์จากการศกึษานี้ พบวา่ ประเดน็ปญัหาหลกัของ
ฝ่ายผลิต คือ การควบคุมต้นทุน เนื่ องจากปญัหางานรอระหว่างกระบวนการจนท าให้
ประสทิธภิาพการผลติต ่ากว่าที่ควรจะเป็น โดยมสีาเหตุจากขอ้จ ากดัทางด้านเทคโนโลย ีและ
รอบเวลาในการผลติของเครื่องล้างแม่พมิพ์แก้วที่นานกว่าข ัน้ตอนอื่น ท าให้เกดิคอขวดของ
กระบวนการผลติขึน้ ซึง่ผลการศกึษาไดเ้สนอเทคนิคการก าจดั เพื่อลดรอบเวลาของการล้างลง
จาก 4 นาท ีเหลอื 3 นาท ีและท าให้ก าลงัการผลิตเพิม่ขึน้และประสทิธภิาพเพิม่ขึน้จากเดิม 
33.33% และ 15.95% ตามล าดบั 

คงสทิธิ ์อภวิงศ์ (2555 : บทคดัย่อ) งานวจิยันี้กล่าวถึงการวนิิจฉัยองค์กรเพื่อลด
ตน้ทุนพลงังานและสรา้งความเป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้ม ซึง่งานวจิยัไดใ้ช้แนวทางของการวนิิจฉัย
สถานประกอบการ (Shindan) เขา้มาวนิิจฉัยและวเิคราะห์การสูญเสยีประสทิธภิาพในด้านต่าง 
ๆ ก่อนการวนิิจฉัย พบว่า สถานประกอบการมแีนวโน้มของต้นทุนการผลติที่สูงขึน้และก าไร
ข ัน้ต้นลดลง ปญัหาเกิดจากต้นทุนพลังงานที่สูงขึ้น เนื่ องจากการน าผลิตภัณฑ์มาผ่าน
กระบวนการใหม่ หรอื Rework ซึ่งมสีาเหตุหลกัมาจากการรัว่หรอืช ารุดของซลีฝาถงัผสมของ
ผลติภณัฑจ์ารบ ีส่งผลท าใหม้ตีน้ทุนการใช้พลงังานไฟฟ้าทีส่งูขึน้ ผูศ้กึษาไดเ้สนอแนะการแกไ้ข
ปญัหาด้วยการวางแผนการบ ารุงร ักษาเชิงป้องกันและลดการสูญเสียประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานของเครื่องจกัรการปฏบิตังิาน การใชป้ระโยชน์และการบรหิารจดัการ ผลที่คาดว่าจะ
ได้รบัหลงัการปรบัปรุง คือ การใช้พลงังานที่ลดลง 37,977 หน่วย ต่อปี หรือ ลดการปล่อย
ปริมาณก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์เทียบเท่า 21,267 กิโลกรัมต่อปี ท าให้มีรายได้เพิ่มขึ้น 
2,828,793 บาทต่อปี ใชพ้ลงังานลดลงและเป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้ม 

ฐากร ภคัเลศิกุล (2555 : บทคดัยอ่) งานวจิยันี้กล่าวถึงการศกึษาการบรกิารสนิค้าคง
คลงั กรณีศกึษา ซึง่ผูศ้กึษาท าการศกึษาจากการน าขอ้มลูวตัถุดบิในปี 2555 มาท าการคดัเลอืก
วตัถุดบิ โดยการใช ้ABC Classification ในการจดัแบ่งระดบัความส าคญั เพื่อเลอืกศกึษาเฉพาะ
สนิคา้คงคลงัทีอ่ยูใ่นกลุ่ม A เท่านัน้ และใช ้Inventory Model 4 รปูแบบ คอื รปูแบบปรมิาณการ
สัง่ซื้ออย่างประหยดั (Economic Order Quantity : EOQ) รูปแบบรอบเวลาในการสัง่ซื้อคงที ่
(Fixed Order Quantity : FOP) รูปแบบการสัง่ซื้อเป็นช่วง (Periodic Order Quantity : POQ) 
และรปูแบบรุ่นต่อรุ่น (Lot for Lot : LFL) เพื่อเปรยีบเทยีบต้นทุนรวมกบัรูปแบบในปจัจุบนั ซึ่ง
พบวา่ สนิคา้คงคลงัทีอ่ยูใ่นกลุ่ม A มวีตัถุดบิ 4 ชนิด โดยรูปแบบสนิค้าคงคลงัที่มตี้นทุนรวมต ่า
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ที่สุด ได้แก่ รูปแบบรุ่นต่อรุ่น (Lot for Lot : LFL) แต่รูปแบบที่เหมาะสมกบับรษิทั กรณีศกึษา 
คอื รปูแบบรอบเวลาการสัง่ซือ้คงที ่(Fixed Order Quantity : FOP) 

คชพล สริทิรพัยอุ์ดม (2555 : บทคดัยอ่) งานวจิยันี้กล่าวถงึการศกึษาวนิิจฉยัด้านการ
จดัการผลิต เพื่อเพิ่มประสทิธิภาพทางการผลติ และลดความสูญเสยี 7 ประการ กรณีศกึษา
สายการผลติ LEVER TILT. โดยท าการศกึษากรณีตวัอยา่งการจดัการผลติของ บรษิทั บุญส่งพ
รซีิช ัน่ซพัพลาย จ ากดั ก่อนการเข้าวนิิจฉัยสถานประกอบการประสบปญัหาในด้านการวาง
แผนการผลิต การควบคุมการผลติ การบริหารการใช้เครื่องจกัรและการดูแลรกัษา และการ
ควบคุมคุณภาพทีไ่ม่มปีระสทิธภิาพส่งผลกระทบต่อการส่งมอบชิ้นงานล่าช้าถึง 40.00% อตัรา
ชิ้นงานเสยีถึง 9.67% และมชีิ้นงานส่งคนืจากลูกค้าถึง 12.61% อกีทัง้ในด้านของการควบคุม
การผลติทีไ่ม่มปีระสทิธภิาพส่งผลให้มปีระสทิธภิาพการผลติอยู่ที่ 50.10% จากการเขา้วนิิจฉัย 
ผูศ้กึษาใช้หลกัการวนิิจฉัยองค์กรด้านการผลติ และทฤษฎีการศกึษาการเคลื่อนไหวและเวลา 
รวมถงึการศกึษาวเิคราะหแ์ละขจดัความสญูเสยีทัง้ 7 ประการ เพื่อวเิคราะหค์น้หาปญัหา พบว่า 
มกีารท างานทีไ่ม่จ าเป็นต่อกระบวนการผลติอยูถ่งึ 17 ขัน้ตอนการท างาน หรอื 3.34 วนิาท ีและ
มคีวามสมัพนัธก์ารท างานระหว่างคนและเครื่องจกัรที่ไม่สมดุลโดยคนมเีวลาการท างานสูงถึง 
79.27% หรอื 15.30 วนิาท ีและช่วงเวลารอคอยเครื่องจกัรท างานเพยีง 20.73% หรอื 4 วนิาท ี
ส่งผลใหก้ารด าเนินการผลติมปีระสทิธภิาพอยู่เพยีง 78.35% ที่มปีระสทิธภิาพด้านการผลติอยู่
เพยีง 54.66% จากขัน้ตอนการผลติทัง้หมด 

อธวิฒัน์ หงมิทวิา (2552 : บทคดัยอ่) งานวจิยันี้กล่าวถึงการเพิม่ประสทิธภิาพในการ
ควบคุมคลงัสนิคา้ 2 ของโรงงานผลติกระดาษ กรณีศกึษา ผลติภณัฑก์ระดาษไทย จ ากดั (เอสซี
จ ีเปเปอร์)  โดยเป็นการศกึษาแก้ปญัหาการท างานทางด้านงานคลงัสนิค้า 2 จากการรบัเกบ็
จ่ายสนิคา้ใชเ้วลามาก และการท างานเกดิความผดิพลาด โดยมแีผนการปรบัปรุงการท างานจาก
ปญัหาใชเ้วลารบัผลผลติรมีและรบัผลผลติมว้นมาก ใชพ้ืน้ทีเ่กบ็ผลผลติมว้นไม่เตม็ประสทิธภิาพ 
การจ่ายสนิคา้รมีเกดิความผดิพลาด ใช้เวลาในการจ่ายสนิค้ารมีและใช้เวลาในขัน้ตอนการจ่าย
สนิคา้มาก ผูศ้กึษาจงึปรบัปรุงระบบและวธิกีารท างานที่สามารถลดปญัหาต่าง ๆ ที่กล่าวขา้งต้น
เพื่อใหพ้นกังานท างานสะดวกรวดเรว็ ลดความผดิพลาด และลดค่าใช้จ่ายในการท างาน พร้อม
ทัง้สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้และพนกังาน 

นุชจร ีศรชียัพฤกษ์  (2554 : บทคดัย่อ) งานวจิยันี้กล่าวถึงการประยุกต์ใช้ขนาดการ
สัง่ซือ้แบบประหยดัในคลงัสนิคา้ระหวา่งผลติ กรณีศกึษา.  ซึง่กระบวนการหลกัของคลงัสนิคา้จะ
ม ี4 ส่วนกิจกรรมหลกั คือ กระบวนการรบั กระบวนการจดัเก็บ กระบวนการเบกิ -จ่าย และ
กระบวนการกระจาย นอกจาก 4 กระบวนการหลกัดงักล่าว ยงัมกีระบวนการสนับสนุนซึ่งมกัไม่
ถูกกล่าวถงึหนึ่งในกระบวนการสนบัสนุนทีส่ าคญั คอื กระบวนการเตมิเตม็ ซึ่งจะมสี่วนช่วยให้
กระบวนการหลกัท างานได้อย่างมปีระสิทธิภาพ โดยผู้วจิยัได้น าเสนอการน าหลกัการ ABC 
Analysis ระบบ EOQ และ ROP มาประยุกต์ใช้กบัคลงัสนิค้าระหว่างผลติ โดยมวีตัถุประสงค์
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เพื่อหาเวลาและปรมิาณทีเ่หมาะสมส าหรบัการเตมิเตม็วตัถุดบิ กลุ่ม A ระหว่างสโตร์กลางและ 
สโตรร์ะหวา่งการผลติ อนัจะส่งผลใหพ้นกังานท างานเตมิเตม็ลดลง ผลการศกึษา พบวา่ จ านวน
ใบเบกิทีค่า้งอยูท่ ีส่โตรร์ะหวา่งผลติอนัมสีาเหตุการรอเตมิเตม็ลดลงเหลอื 21 ใบ/วนั หรอืลดลง 
68.89% เวลาในการจดัวตัถุดบิจากการรอเตมิเตม็เหลอือยู่ที่ 50 นาท/ีวนั หรอืลดลง 57.27% 
พื้นที่ที่ต้องเสียไปจากการวางตะกร้าอนัมสีาเหตุจากการรอเติมเตม็มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 6 ตาราง
เมตร/วนั หรอืลดลง 72.09% รายการวตัถุดบิทีต่อ้งเตมิเตม็ซ ้าใหม่มคี่าเฉลีย่อยู่ที่ 1 รายการ/วนั 
หรอืลดลง 96.16% และต้นทุนแรงงานที่เกดิจากการรอเตมิเตม็มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 9,375 บาท/ปี 
หรอืลดลง 58.89% 



บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการศึกษา 

 
3.1 ส ารวจสภาพปัจจบุนั 

จากการส ารวจสภาพปจัจุบนัดว้ยการสมัภาษณ์เจา้ของ หจก.นรศิ ทศกจิ สามารถสรุป
ขอ้มลูตามหวัขอ้ไดด้งันี้ 

3.1.1 ขอ้มลูสถานประกอบการ 
ชื่อสถานประกอบการ : หจก.นรศิ ทศกจิ 
ทีอ่ยู ่ : 518/17 ถ.มติรภาพ ต.ในเมอืง อ.เมอืง จ.พษิณุโลก 
โทรศพัท ์ : 055-266124-5 
โทรสาร : 055-266125 
E-mail   : - 
Web site : - 

3.1.2  โครงสรา้งการจดัการ 
ประเภทธุรกจิ : คา้อะไหล่รถแทรก็เตอร ์
กรรมการผูจ้ดัการ : นางปราณี  แต่สุวรรณ์ 
ผูถ้อืหุน้หลกั : นางปราณี  แต่สุวรรณ์ 
ผูป้ระสานงาน : นางสาวเพญ็ศริ ิ แต่สุวรรณ์ 
ก่อตัง้เมื่อ : พ.ศ. 2528 
ทุนจดทะเบยีน : 1,000,000  บาท 
พืน้ทีโ่รงงาน : - 
รปูแบบกระบวนการผลติ : - 

ผลติภณัฑห์ลกัและสดัส่วน : อะไหล่รถแทรก็เตอร ์100% 
ลกูคา้ประจ าและสดัส่วน : ในประเทศ 100% 
จ านวนพนกังาน : 2 คน 
ระบบคุณภาพ : - 
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3.1.3  โครงสรา้งทางการเงนิ 
สภาพคล่องทางการเงนิ : มีสภาพคล่องทางการเงินต ่า จากอัตราส่วนของ

ลกูหนี้หมุนเวยีนและเจา้หนี้หมุนเวยีนที่ไม่สอดคล้อง
กนั  

ก าไรต่อส่วนของผูถ้อืหุน้ : มแีนวโน้มลดลงตามยอดขายของทางธุรกจิ 
อตัราส่วนหนี้สนิต่อทุน : มีส ัดส่วนน้อยมาก เนื่ องจากทางธุรกิจไม่ได้กู้หนี้

ระยะยาวส าหรบัการขยายธุรกจิ 
ส่วนของผูถ้อืหุน้(ทุน+ก าไรสะสม) : มแีนวโน้มเพิม่ขึน้ 
วงเงนิกูส้ถาบนัการเงนิ : - 

3.1.4  เป้าหมายในอนาคตที่สถานประกอบการต้องการ และความคาดหวงัของ
ผูป้ระกอบการต่อโครงการ 

เป้าหมายในอนาคตและความคาดหวงัของผู้ประกอบการที่ต้องการ คอื การเพิม่
สภาพคล่องทางการเงินในระบบของธุรกิจจากการเปรียบเทียบอตัราส่วนลูกหนี้หมุนเวยีน
จะตอ้งน้อยกวา่อตัราส่วนเจา้หนี้หมุนเวยีน 

3.1.5  ปญัหาหลกัในมุมมองของผูป้ระกอบการ 
ปญัหาหลกัในมุมมองของผูป้ระกอบการ คอื คาดการณ์ความต้องการของลูกค้า

ไม่ได้ ท าให้เกิดการเก็บสินค้าเผื่อไว้ส าหรบัการขาย และมีผลต่อสภาพคล่องของการเงิน 
เนื่องจากสนิคา้บางอยา่งทีเ่กบ็ไวข้ายยงัไม่สามารถขายได ้

3.1.6  ความตอ้งการเงนิทุนหรอืแผนลงทุนอนาคต 
ความต้องการเงินลงทุนของผู้ประกอบการ จะเป็นความต้องการเดียวกนักบั

เป้าหมายในอนาคต คอื การเพิม่สภาพคล่องทางการเงนิของธุรกจิ เพื่อให้สามารถขยายและ
ปรบัเปลีย่นสนิคา้ตามความตอ้งการของลกูคา้ไดใ้นอนาคต 

3.1.7 ภาพรวมอุตสาหกรรม 
ภาพรวมแนวโน้มและทศิทางการเตบิโตของอุตสาหกรรมก่อสรา้งระบบสาธารณูปโภค 

ภาพรวมและแนวโน้มของอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมก่อสร้างในปี 2555 ที่ผ่านมา ถือเป็นปีที่เติบโตสูงขึ้นอย่างมาก ซึ่ง

แบ่งเป็นมูลค่าก่อสร้างภาคเอกชนและภาครฐั เท่ากบั 431,307 ล้านบาท และ 496,633 ล้าน
บาท รวมทัง้สิน้ 927,940 ลา้นบาท (เพิม่ขึน้ร้อยละ 12.8 จากเดมิปี 2554 ขยายตวัร้อยละ 1.6) 
ดว้ยผลจากการซ่อมแซมสิง่ปลกูสรา้งทีเ่สยีหายจากเหตุการณ์มหาอุทกภยัเมื่อปลายปี 2554 

กอปรกบัการก่อสรา้งของภาคเอกชนปรบัตวัสูงขึน้ โดยเฉพาะอสงัหารมิทรพัยท์ ัง้ใน
กรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั เช่น ขอนแก่น นครราชสีมา และภูเก็ต เป็นต้น ซึ่งอยู่ใน
บรเิวณทีเ่ป็นพืน้ทีเ่ศรษฐกจิ และตลอดแนวเสน้ทางคมนาคมทีท่ ัง้ไดร้บัการพฒันาแลว้และอยู่ใน
แผนก่อสรา้งตามแผนนโยบายภาครฐั เพื่อรองรบัความตอ้งการอยูอ่าศยัทีเ่พิม่ขึน้ของประชาชน
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ในทอ้งถิน่ นอกจากนี้โครงการก่อสร้างประเภทพาณิชยกรรม โรงแรม และอุตสาหกรรม ยงัมี
ทศิทางปรบัตวัเพิม่ขึน้ เพื่อรองรบัการลงทุนและการท่องเทีย่วทีข่ยายตวั อยา่งไรกด็ ีการกระตุน้
การลงทุนผ่านโครงการภาครฐั กม็สี่วนสนบัสนุนใหอุ้ตสาหกรรมก่อสรา้งเตบิโต 

ดว้ยผลกระทบจากเหตุการณ์น ้าท่วมครัง้ใหญ่ บวกกบัโครงสร้างพื้นฐานของประเทศ
ยงัไม่สามารถรองรับความต้องการได้ทัว่ถึง  ปีนี้ภาครัฐจึงจะเน้นลงทุนโครงการขนาด
ใหญ่ ภายใตก้ฎหมายพเิศษ 2 กลุ่ม คอื (1) แผนบรหิารจดัการทรพัยากรน ้า ตามพรก.ใหอ้ านาจ
กระทรวงการคลงักูเ้งนิเพื่อการวางระบบบรหิารจดัการน ้าและสร้างอนาคตประเทศ พ.ศ.2555 
ดว้ยกรอบวงเงนิ 350,000 ลา้นบาท ซึง่ปจัจุบนัอยูใ่นข ัน้ตอนทีก่ลุ่มบรษิทัทีไ่ดร้บัคดัเลอืกเตรยีม
เสนอร่างขอบเขตของงาน (Term of Reference: TOR) โดยคาดว่าจะเริม่เหน็ความก้าวหน้า
โครงการก่อสรา้ง ช่วงครึง่หลงัของปีนี้ 

และ (2) แผนลงทุนพฒันาโครงสร้างพื้นฐานระยะยาว 7 ปี (ช่วง 2556-2563) ด้วย
กรอบวงเงนิลงทุน 2,2700,000 ลา้นบาท ซึง่ปจัจุบนัอยูใ่นข ัน้ตอนทีภ่าครฐัก าลงัจะออก พรบ.ให้
อ านาจกระทรวงการคลงักูเ้งนิเพื่อลงทุนโครงสรา้งพืน้ฐานดา้นการขนส่งของประเทศ พ.ศ. 2556 
ฉะนัน้ การลงทุนทีจ่ะเริม่ก่อสรา้งจรงิภายในปีนี้จากแผนการลงทุนในส่วนนี้อาจยงัมน้ีอย ทัง้นี้ 
แผนการลงทุนดังกล่าวเน้นการพัฒนาและปรับปรุงโครงข่ายคมนาคมและโลจิสติกส์ 
ภายใต้ 3 ยุทธศาสตร์ในการพฒันา คอื 1) การเชื่อมต่อการเดนิทางและการขนส่งกบัภูมภิาค 
โดยการเพิ่มประสทิธิภาพการให้บรกิารของประตูการขนส่งที่มีศกัยภาพ และการปรบัปรุง
โครงขา่ยเชื่อมโยงรองรบัการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (Connectivity) 2) การมุ่งสู่การ
ขนส่งทีย่ ัง่ยนื (Sustainability) และ 3) การยกระดบัความคล่องตวั (Mobility) ในการเดนิทางและ
การขนส่งไปสู่ศนูยก์ลางของภมูภิาค (Hub) ทัว่ประเทศ (ศนูยว์จิยักสกิรไทย.  2556) 

ทัง้นี้  ในจ านวนนัน้ ส่วนใหญ่เป็นงบประมาณการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานด้าน
คมนาคมขนส่ง ทีม่กีรอบวงเงนิสงูถงึ 2,000,000 ลา้นบาท โดยจากขอ้มลูของกระทรวงคมนาคม 
ณ วนัที่ 12 กุมภาพนัธ์ 2556 ที่ผ่านมา เหน็ได้ว่าแผนพฒันาโครงสร้างพื้นฐานด้านคมนาคม 
ประกอบด้วยการพฒันาระบบราง คดิเป็นสดัส่วนสูงถึง    ร้อยละ 80 หรอืวงเงนิ 1,600,000 
ลา้นบาท เนื่องจากเป็นโครงการทีม่คีวามจ าเป็นตอ้งเร่งพฒันา บนเป้าหมายเพื่อช่วยลดต้นทุน
การขนส่งวตัถุดบิและสนิคา้ภายในประเทศ และเพื่อรองรบัอุปสงคท์ีจ่ะเพิม่ขึน้ ภายหลงัเปิดเสรี
การค้าและลงทุนอาเซยีนในปี 2558 ส าหรบัโครงการส่วนที่เหลือเป็นการพฒันาระบบการ
คมนาคมขนส่งทางถนนและน ้า คดิเป็นประมาณร้อยละ 12 (200,000 ล้านบาท) และร้อยละ 2 
(30,000 ลา้นบาท) ตามล าดบั ส่วนทีเ่หลอืเป็นค่าลงทุนในส่วนของด่านศุลกากรและเงนิส ารอง
จ่าย ซึ่งภายใต้แผนการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานคมนาคมนี้  คาดว่าจะมบีางโครงการเริม่เปิด
ประมลู ในช่วงครึง่หลงัของปี 2556 ยกตวัอย่างเช่น รถไฟฟ้าสายสสี้ม ช่วงศูนยว์ฒันธรรม-มนี
บุรี (วงเงิน 80,000 ล้านบาท) รถไฟความเร็วสูง ช่วงกรุงเทพมหานคร-เชียงใหม่ (วงเงิน 
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380,000 ลา้นบาท) โดยระยะแรกคาดวา่จะเริม่ก่อสรา้ง ช่วงกรุงเทพมหานคร- อ.ภาช ีจ.อยุธยา 
ก่อน เพื่อทดสอบระบบราง 

 

 
 

รปูที ่4  พืน้ทีก่่อสรา้งแต่ละประเภทรายประเภทและรายไตรมาส 
 

นอกจากการขยายตวัของโครงการก่อสร้างภาครฐั  ทางด้านภาคเอกชนกม็ีทศิทาง
เติบโตมากขึ้นเช่นกัน ซึ่งพิจารณาจากพื้นที่อนุญาตก่อสร้างที่ผ่านมาปรับตัวเพิ่มขึ้น
สงู โดยเฉพาะภาคอสงัหารมิทรพัยท์ีก่ าลงัขยายตวัสงูขึน้ ซึง่ไดร้บัปจัจยับวกจากภาวะเศรษฐกจิ
ทีเ่ริม่ปรบัตวัดขีึน้ ประกอบกบัผลที่เกดิขึน้จากการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานของภาครฐั ส่งผลให้
เกดิการพฒันาเมอืงและความเจรญิในพืน้ที ่ท าให้ประชาชนเขา้ไปตัง้ถิ่นฐาน ทัง้เพื่อเป็นอยู่อาศยั
และประกอบอาชีพมากขึ้น เมื่อมีความสะดวกในการเดินทางและความพร้อมของระบบ
สาธารณูปโภคพื้นฐานที่จ าเป็นเพิม่ขึ้น กส็่งผลให้ภาคเอกชนเข้าไปลงทุนมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
โครงการหมู่บ้านจดัสรร คอนโดมเินียม และโรงงานอุตสาหกรรม เพื่อตอบสนองความต้องการที่
ขยายตวั โดยช่วงครึ่งปีแรกนี้ คาดว่าการเติบโตของการก่อสร้างในกลุ่มอสงัหารมิทรพัย์ที่มี
แนวโน้มเพิม่ขึน้สูงนัน้ จะเป็นแรงผลกัดนัส าคญัที่ท าให้การก่อสร้างไทยโดยรวมขยายตวัขึ้น 
ในช่วงทีโ่ครงการก่อสรา้งขนาดใหญ่ของภาครฐัยงัอยูร่ะหวา่งเตรยีมแผนด าเนินงาน 
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อยา่งไรกด็ ีอาจกล่าวไดว้า่ การก่อสรา้งกลุ่มอสงัหารมิทรพัยข์องภาคเอกชนที่ปรบัตวั
เพิ่มขึ้นปจัจุบนั ได้ร ับอานิสงส์จากโครงการก่อสร้างภาครัฐที่เข้าไปลงทุนแล้ว  ชี้ให้เห็น
ว่า โครงการก่อสร้างภาครฐั มีบทบาทส าคญัที่ก่อให้เกิดการพฒันาเมือง ทัง้ทางตรงและ
ทางออ้ม  และน ามาซึง่การเตบิโตของอุตสาหกรรมก่อสรา้งโดยรวมของไทย 

3.1.8 ความเป็นมาของสถานประกอบการ 
หจก. นรศิ ทศกจิ ก่อตัง้ขึ้นเมื่อพ.ศ. 2528  โดยนายไพจติต์ แต่สุวรรณ์ และนาง

ปราณี แต่สุวรรณ์ ร่วมทุนกนัเพื่อก่อตัง้ขึน้ ซึง่เป็นลกัษณะการท าธุรกิจแบบครอบครวั โดยเริม่
จากการจดัตัง้ธุรกิจแบบนิติบุคคลในนามของ ร้านมหกิจ พิษณุโลก ร้านแห่งนี้ขายสินค้า
เกีย่วกบัอะไหล่รถแทรก็เตอร์มาตัง้แต่เริม่ต้น ซึ่งทางเจ้าของมองเหน็โอกาสในการเตบิโตของ
ธุรกจิในภมูภิาคภาคเหนือตอนล่างทีม่คีู่แขง่อยูน้่อยราย  

จนกระทัง่ในปี พ.ศ 2536 ได้เปลี่ยนชื่อจาก ร้านมหกจิ พิษณุโลก เป็น หจก. นริศ   
ทศกจิ เพื่อรองรบัการเตบิโตของธุรกจิอยา่งต่อเนื่อง และไดใ้ชเ้งนิทุนในการจดทะเบยีนของการ
จดัตัง้ 1,000,000 บาท ระบบการบรหิารงานตัง้แต่ต้นจนถึงปจัจุบนั เจ้าของธุรกจิเน้นเรื่องของ
ความสมัพนัธ์อนัดกีบัลูกค้าในการรบัประกนัสนิค้า ราคาสนิค้า และระยะเวลาในการส่งสนิค้า 
เพื่อใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจกบัสนิคา้ทีจ่ะไดร้บัมากทีสุ่ด อกีทัง้การช าระเงนิของลูกค้าประจ า 
จะเป็นเครดิตเทอม เพื่อให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจมากขึน้เช่นกนั ในส่วนของ Supplier ที่
เจา้ของซือ้สนิคา้ดว้ยนัน้ จะไม่ใช้ผู้ผลติ แต่เป็นตวักลางในการหาสนิค้าให้ ส่วนมากจะมาจาก
ตวัแทนจ าหน่าย หรอื ร้านขายสนิค้าประเภทเดยีวกนัในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อลดการ
เพิม่ราคาของสนิคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด และยงัสามารถรบัประกนัสนิคา้ใหก้บัทางรา้นได้อกีด้วย การ
จ่ายเงนิของทางร้านให้กบั Supplier จะจ่ายเป็นเครดติเทอมเช่นกนั เนื่องจากว่าเจ้าของและ 
Supplier มคีวามสมัพนัธอ์นัดต่ีอกนัในเรื่องของการช าระเงนิทีต่รงตามก าหนด 

ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2528 จนถึงปจัจุบนั เป็นเวลากว่า 28 ปีที่ทางธุรกจิได้ด าเนินการขาย
สนิค้าเพียงประเภทเดยีว คอื อะไหล่รถแทร็กเตอร์ มาโดยตลอด ท าให้เจ้าของธุรกิจมคีวาม
เชีย่วชาญและช านาญเกีย่วกบัความรูต่้าง ๆ ในรายละเอยีดสนิค้าเป็นอย่างมาก จงึได้รบัความ
ไวว้างใจจากลกูคา้อยา่งดยีิง่ อกีทัง้ทางธุรกจิยงัมกีารรบัประกนัสนิคา้ เพื่อเพิม่ความมัน่ใจให้กบั
ลกูคา้ในการใชส้นิคา้ไดอ้กีดว้ย 

 
3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

หลงัจากการส ารวจสภาพปจัจุบนัในภาพรวมของธุรกจิ ทางผู้จดัท าจงึท าการเกบ็รวม
รวบขอ้มูลทัง้ 6 ด้าน คอื ด้านการบรหิารทัว่ไป ด้านการขายและการตลาด ด้านการผลติและ
จดัหา ดา้นบุคลากร ดา้นการเงนิ การบญัช ีและดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ เพื่อน าขอ้มลูจรงิจาก
หน้างานไปท าการวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป ดงันี้ 

 



22 

3.2.1 สภาพการบรหิารทัว่ไป 
3.2.1.1 สภาพการบรหิารปจัจุบนัของสถานประกอบการ   
หจก.นริศ ทศกิจ ในปจัจุบนัมีสภาพการบริหารงาน โดยเน้นวธิีการของราคา

สินค้า ความรวดเร็วในส่งสินค้า และคุณภาพของสินค้าให้กับลูกค้า อีกทัง้ย ังคงรักษา
ความสมัพนัธเ์ดมิทีด่ขีองลกูคา้เดมิ และสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอลกูคา้ใหม่อกีดว้ย  

ในปจัจุบนัทางเจ้าของและผู้จดัการทัว่ไปได้ก าหนดเป้าหมาย เพื่อเพิม่ยอดขาย
และเพิม่สภาพคล่องทางการเงนิใหด้ขี ึน้ จงึท าการกระตุน้ยอดขายดว้ยการท าโปรโมชัน่ในแต่ละ
เดอืนทีไ่ม่เหมอืนกนั จากการสอบถามพบว่า การตัง้โปรโมชัน่ จะใช้ประสบการณ์ของเจ้าของ
และพนกังานในธุรกจิร่วมกนัคดิโปรโมชัน่ แต่ไม่ได้มาจากการเกบ็ขอ้มูลของยอดขายในแต่ละ
เดอืน ซึง่ท าใหเ้กดิความไม่สอดคลอ้งกบัสภาพธุรกจิทีเ่ป็นอยูป่จัจุบนั จงึมผีลท าให้ในบางเดอืน
การกระตุน้ยอดขายกไ็ม่เป็นไปตามทีต่ ัง้เป้าหมายไว ้

3.2.1.2 เป้าหมายและทศิทางขององคก์รทีเ่ป็นแนวคดิและทีก่ าหนดเป็นรปูธรรม 
เป้าหมาย ส่งมอบสนิคา้ทีด่มีคีุณภาพ ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ไดท้นัเวลา 
ทศิทางขององคก์รทีเ่ป็นแนวคดิ สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกค้า

ไดท้นัตามเวลาทีต่อ้งการและรกัษาคุณภาพของสนิคา้ใหเ้กดิขึน้อยา่งต่อเนื่อง 
3.2.1.3 วฒันธรรมองคก์ร นโยบาย  
หจก. นริศ ทศกจิ มวีฒันธรรมองค์กรและการสื่อสารการท างานแบบครอบครวั 

โดยมลีกัษณะการท างานใหทุ้กคนรูส้กึเหมอืนเป็นครอบครวัเดยีวกนั ใหค้วามส าคญักบัพนกังาน
ทุกคน และใหค้วามร่วมมอืในการท างานในทุกเรื่อง 

3.2.1.4 เป้าหมายและการปฏบิตัติามเป้าหมายทีผ่่านมา 
เป้าหมายด้านคุณภาพสินค้า  สรรหาสนิค้าที่มีคุณภาพและสามารถรบัประกนั

สนิคา้ใหก้บัลกูคา้ได ้
เป้าหมายดา้นราคาสนิคา้  ก าหนดราคาสนิคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม และด าเนินธุรกจิ

อยา่งมกี าไร 
เป้าหมายดา้นการส่งมอบสนิคา้  ท าการส่งมอบสนิค้าที่มคุีณภาพให้กบัลูกค้าทนั

ตามเวลาทีล่กูคา้ตอ้งการ 
3.2.1.5 รปูแบบการบรหิาร 
รูปแบบการบรหิารแบบรวมศูนย์  ใช้หลกัการบรหิารโดยเจ้าของเป็นผู้ก าหนด

นโยบาย ก ากับควบคุมดูแลทุกเรื่องขององค์กร ติดตามและประเมินผลการท างาน และ
มอบหมายงานใหก้บัพนกังานทุกคนดว้ยตนเอง 

3.2.1.6 อ านาจในการตดัสนิใจในดา้นต่างๆ 
โดยเจา้ของเป็นผูม้อี านาจในการตดัสนิใจในดา้นต่าง ๆ ทัง้หมด 
3.2.1.7 โครงสรา้งองคก์ร 
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รปูที ่5  โครงสรา้งองคก์รของหจก. นรศิ ทศกจิ 
 

โครงสร้างองค์กรของหจก. นริศ ทศกจิ เป็นโครงสร้างองค์กรที่มีขนาดเล็กที่
ประกอบดว้ยพนกังานทัง้หมด 4 คน คอื ฝา่ยบรหิาร ซึง่มเีขงธุรก ิ1 คนและผูจ้ดัการทัว่ไป 1 คน 
รวมเป็น 2 คนและพนักงาน 2 คน จากโครงสร้างองค์กรแบบนี้ ท าให้พนักงาน 1 คนท างาน
หลายหน้าที ่

3.2.1.8 การประชุมระดบัต่างๆ 
การประชุมของธุรกจินี้ จะเป็นการพูดคุยหรอืปรกึษาหารอืกนั ไม่มกีารประชุมที่

เป็นประจ า เนื่องจากธุรกจิมขีนาดเลก็ และเรื่องทีพ่ดูคุยกนันัน้ จะเป็นกรณี ๆ ไป เช่น ราคาขาย
สนิคา้ หรอื รายละเอยีดเกีย่วกบัสนิคา้ เป็นตน้  

ส่วนเรื่องของการก าหนดกลยทุธท์างธุรกจิ จะเน้นเป็นเรื่องของการระดมความคดิ
มากกวา่การประชุม เพื่อหาวธิกีารจากทัง้เจา้ของและพนกังานทุกคน 

3.2.1.9 ภาวะผูน้ าของทมีบรหิาร ความเชื่อมัน่ในตวัผูน้ าของสถานประกอบการ 
พนกังานมคีวามเชื่อมัน่ในตวัผูน้ าเป็นอยา่งสงูของเจ้าของ อนัเนื่องมาจากอ านาจ

การตดัสนิใจและประสบการณ์ท างานทีย่าวนานกวา่ 28 ปี 
3.2.1.10 ขอ้มูลสภาพการบรหิารทัว่ไปที่ได้จากผลการวเิคราะห์อตัราส่วนทาง

การเงนิ 
 
 
 
 
 
 
 

เจา้ของธุรกิจ 

พนกังาน พนกังาน 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 
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ตารางที ่2  อตัราส่วนทางการเงนิของแผนกบรหิารทัว่ไป 

หวัขอ้ 
ผลในรอบ 3 ปีล่าสุด 
2553 2554 2555 

ทัว่
ไป

 

1 ดชันียอดขาย 
ยอดขายปี B หรอื C 

ยอดขายปี A 
% 100 96 98 

2 
อตัราส่วนก าไรจากการด าเนินการ
ต่อหน้ีสนิรวมและส่วนของเจา้ของ 

ก าไรจากการด าเนินการ 
หน้ีสนิรวมและส่วนของเจา้ของ 

% 10.5% 10.3% 9.9% 

3 
อตัราส่วนขอดขายต่อหน้ีสนิรวม
และส่วนของเจา้ของ 

ยอดขาย 
หน้ีสนิรวมและส่วนของเจา้ของ 

รอบ 1.2 1.3 1.2 

4 
อตัราส่วนก าไรจากการด าเนินการ
ต่อยอดขาย 

ก าไรจากการด าเนินการ 
ยอดขาย 

% 8% 8% 8% 

5 
อตัราส่วนก าไรก่อนหกัภาษต่ีอ
เงนิทุนส่วนของเจา้ของ 

ก าไรก่อนหกัภาษี 
ทุนส่วนของเจา้ของ 

% 13% 11% 10% 

 
ดชันียอดขาย มกีารเปลีย่นแปลงจากการเปรยีบเทยีบระหว่าง 3 ปี จะเหน็ได้ว่าดชันี

ยอดขายมแีนวโน้มลดลงอยา่งต่อเนื่อง โดยหากเทยีบปีฐาน คอื ปี 2553 กบัปี 2554 และ 2555 
พบวา่ ดชันียออดขายมแีนวโน้มลดลงเป็น 96% ในปี 2554 และ เพิม่ขึน้เลก็น้อย แต่ยงัไม่ถึงปี
ฐาน คอื 98% ในปี 2555 ซึง่อาจจะเป็นสญัญาณอนัตรายที่บอกให้ทางธุรกจิทราบว่าก าลงัเชญิ
กบัปญัหาอยู ่

อตัราส่วน ก าไรจากการด าเนินงาน ต่อ หนี้สนิรวม และของเจา้ของ จ า ก ก า ร
เปรยีบเทยีบ 3 ปี มกีารเปลี่ยนแปลงดงันี้ ในปี 2553 เป็นปีฐานเทยีบกบัปี 2554 และ 2555 มี
การเปลีย่นแปลงเท่ากบั 10.5% , 10.3% และ 9.9% ตามล าดบั จากอตัราส่วนพบวา่ มทีศิทางที่
ลดลงอยา่งต่อเนื่อง แต่เป็นการลดลงทีไ่ม่สงูมากนกั โดยแสดงให้เหน็ถึงการน าสนิทรพัยท์ี่มอียู่
ไปท าก าไรไดน้้อยลง และนี้เป็นสญัญาณใหก้บัทางธุรกจิไดว้า่ก าลงัเผชญิปญัหาและตอ้งหาแนว
ทางการแกไ้ขต่อไป 

 
3.2.2 การขายและตลาด  

3.2.2.1 การวนิิจฉยัแนวคดิทางการขายและตลาด 
หจก.นรศิ ทศกจิ มโีครงสรา้งทางธุรกจิเป็นแบบเดยีว คอื การขายสนิค้าประเภท

อะไหล่รถแทรก็เตอรท์ุกชนิด ซึง่การขายนี้ ทางธุรกจิยงัไม่มกีารท าแผนการตลาดที่ชดัเจน จงึมี
ผลต่อการเตบิโตของธุรกจิโดยตรง เนื่องจากเมื่อบรษิทัเริม่ประสบปญัหาเรื่องยอดขายลดลงและ
ขาดสภาพคล่องทางการเงนิในบางช่วง เจ้าของธุรกจิและผู้จดัการทัว่ไปมีแนวคดิในการแก้ไข
ปญัหา โดยการสรา้งแรงกระตุน้ทางการตลาดดว้ยการสรา้งโปรโมชัน่ในแต่ละเดอืน แต่เนื่องจาก
ธุรกจิไม่มกีารเกบ็ขอ้มูลเรื่องของยอดขาย รายละเอยีดของการแบ่งกลุ่มของลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
ความตอ้งการของลกูคา้แต่ละกลุ่ม รวมถงึเรื่องของการขายสนิคา้ไม่ไดม้าจากการทีท่างธุรกจิไม่
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มสีินค้า แต่ขึน้อยู่กบัอายุการใช้งานของชิ้นส่วนนัน้ ๆ ของลูกค้าเอง และความต้องการของ
ลกูคา้เป็นส่วนหนึ่งดว้ยนัน้ ท าใหก้ารคาดการณ์เรื่องการเกบ็สนิคา้เป็นเรื่องยากและส่งผลถงึการ
สรา้งโปรโมชัน่ในแต่ละเดอืนทีส่ามารถเพิม่ยอดขายไดเ้พยีงบางเดอืนเท่านัน้ 

เรื่องการขายสนิคา้ จากการส ารวจหน้างาน พบวา่ การหาสนิคา้แต่ละประเภทนัน้
ตอ้งอาศยัความเชีย่วชาญและความรูเ้กีย่วกบัสนิคา้ในแต่ละประเภททีท่างธุรกจิมเีกบ็ไวใ้นธุรกจิ 
เนื่องจากสนิคา้มจี านวนมาก และรายละเอยีดของสนิค้ากม็ากตามเช่นเดยีวกนั ท าให้บางครัง้
พนกังานเกดิการความสบัสนเรื่องต าแหน่งการวางของสนิคา้และไม่มแีคตตาลอ็กสนิค้าที่ระบุชื่อ
สนิคา้และรายละเอยีดสนิคา้ ท าใหย้ากต่อการท างาน ถ้าหากมกีารรบัพนกังานขายเขา้มาเพิม่ 

3.2.2.2 แนวโน้มทางการตลาด 
3.2.2.2.1 แนวโน้มยอดขายรายเดือน หรือรายปี ตามข้อมูลบริษัทฯ ที่

สามารถหาได ้
 
ตารางที ่3  ค านวณแนวโน้มยอดขาย (Z Chart) 
ตารางค านวณแนวโน้มยอดขาย (Z Chart) 
ปี เดือน ยอดขายรายเดือน ยอดขายรวม

สะสม 
ผลรวมเคล่ือนท่ี 

2554 พฤศจกิายน           380,947.00            380,947.00   
 ธนัวาคม           276,873.00            657,820.00   

2555 มกราคม           320,075.00            977,895.00    
 กุมภาพนัธ ์           434,900.50         1,412,795.50    
 มนีาคม           160,052.00         1,572,847.50    
 เมษายน           457,516.50         2,030,364.00    
 พฤษภาคม           394,438.00         2,424,802.00   
 มถุินายน           317,711.00         2,742,513.00    
 กรกฎาคม           223,354.00         2,965,867.00    
 สงิหาคม           325,732.00         3,291,599.00    
 กนัยายน           240,879.50         3,532,478.50    
 ตุลาคม           412,258.00         3,944,736.50         3,944,736.50  
 พฤศจกิายน           282,652.00            282,652.00         3,846,441.50  
 ธนัวาคม           245,436.50           528,088.50        3,815,005.00 

2556 มกราคม           438,968.00            967,056.50         3,933,898.00  
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ตารางที ่3  ค านวณแนวโน้มยอดขาย (Z Chart) (ต่อ) 
ตารางค านวณแนวโน้มยอดขาย (Z Chart) (ต่อ) 
ปี เดือน ยอดขายรายเดือน ยอดขายรวม

สะสม 
ผลรวมเคล่ือนท่ี 

 กุมภาพนัธ ์           295,376.70         1,262,433.20         3,794,374.20  
 มนีาคม           317,071.50         1,579,504.70         3,951,393.70  

 เมษายน           196,943.50         1,776,448.20         3,690,820.70  
 พฤษภาคม           257,054.00         2,033,502.20         3,553,436.70  
 มถุินายน           303,534.00         2,337,036.20         3,539,259.70  
 กรกฎาคม           294,141.10         2,631,177.30         3,610,046.80  
 สงิหาคม           259,957.00         2,891,134.30         3,544,271.80  
 กนัยายน           283,454.99         3,174,589.29         3,586,847.29  
 ตุลาคม           290,677.50         3,465,266.79         3,465,266.79  
 พฤศจกิายน           304,427.50            304,427.50         3,487,042.29  

*ได้มาจากยอดขายรวมรายเดอืนของหจก.นริศ ทศกจิ ตัง้แต่ วนัที่ 1 พฤศจิกายน 
2554 ถงึ วนัที ่30 พฤศจกิายน ปี 2556 
 

3.2.2.2.2 กราฟ Z-Chart 
 

 
 

รปูที ่6   กราฟวเิคราะหแ์นวโน้มยอดขายจาก (Z Chart) 
 

วเิคราะหแ์นวโน้มยอดขายจาก Z-Chart สรุป ได้ว่า หจก.นรศิ ทศกจิ มแีนวโน้ม
ยอดขายลดลง จากขอ้มลูยอดขายรายเดอืนยอ้นหลงั 2 ปี ตัง้แต่ 1 พฤศจกิายน พ.ศ. 2554– 30 
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พฤศจกิายน พ.ศ. 2556ยอดขายของธุรกจิเทยีบเดอืนพฤศจกิายน พ.ศ.2555 และ 2556 พบว่า 
ลดลง 9% จากปีฐาน ซึ่งจากข้อมูลพบว่า ตัง้แต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2555 เป็นต้นมา 
ยอดขายมแีนวโน้มลดลงอยา่งต่อเนื่อง ซึง่เป็นสญัญาณอนัตรายต่อธุรกจิ 

3.2.2.3 กลุ่มผลติภณัฑข์องบรษิทั มอีะไรบา้ง ตวัใดเป็นตวัหลกั 
ในกลุ่มผลติภณัฑห์ลกัของธุรกจินี้ เป็นสนิคา้ประเภทอะไหล่รถแทรก็เตอรท์ุกชนิด 

เช่น บูช้ เลบ็ ฟนั สายพานต่าง ๆ เป็นตน้ ซึง่สนิคา้ประเภทนี้เป็นชิน้ส่วนทีใ่ชใ้นรถแทรก็เตอร ์
3.2.2.4 ท าเลทีต่ ัง้  
หจก.นรศิ ทศกิจ ตัง้อยู่ที่ 518/17 ถ.มติรภาพ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.พษิณุโลก 

65000  
ในท าเลที่ตัง้ของธุรกิจ เป็นแถบชุมชนและเป็นพื้นที่ที่หาง่าย เดินทางสะดวก 

เนื่องจากหน้ารา้นตดิกบัถนนใหญ่ของจงัหวดั ซึ่งเป็นเส้นทางส าหรบัการเดนิทางไปภาคเหนือ 
อกีทัง้หน้ารา้นยงัมพีืน้ทีส่ าหรบัจอดรถของลกูคา้อกีดว้ย 

3.2.2.5 คู่แขง่ขนั 
คู่แข่งขนัหลักภายในจังหวัดที่ท าธุรกิจลักษณะเดียวกัน คือ หจก.นเรศวร

แทรกเตอรแ์ละรา้น ท.ีเอส. แทรกเตอร ์โดยมลีกัษณะการขายสนิค้าที่เหมอืนกนั ต่างกนัที่ราคา
สนิคา้ คุณภาพสนิคา้ ยีห่อ้สนิคา้ และการสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้  

3.2.2.6 ส่วนแบ่งตลาดเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่ขนั 
ไม่สามารถวเิคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดได้ เนื่องจากขนาดธุรกจิมขีนาดเป็น 

SMEs และการเปิดเผยขอ้มลูดา้นการขายของแต่ละธุรกจิทีท่ าอยูใ่นจงัหวดัยงัเป็นสิง่ที่เขา้ถึงได้
ยาก เพราะแต่ละธุรกจิเลอืกทีจ่ะไม่เปิดเผยขอ้เทจ็จรงิทัง้หมดใหก้บัราชการทราบ 

3.2.2.7 ขอ้ไดเ้ปรยีบ เสยีเปรยีบในการแขง่ขนั 
 
ตารางที ่4  ขอ้ไดเ้ปรยีบ เสยีเปรยีบในการแขง่ขนั 

ข้อได้เปรยีบ ข้อเสียเปรยีบ 
1. สนิคา้ของทางรา้นสามารถรบัประกนั

เรื่องคุณภาพได ้
1. สนิคา้บางประเภทไม่มเีกบ็เป็นสนิคา้

คงคลงั ท าใหเ้กดิความเสยีเปรยีบใน
การแขง่ขนั 

2. ราคาสนิคา้ สามารถแข่งขนัในตลาด
ได ้

  2.   ในบางครัง้ คู่แข่งกดราคาสนิค้าลง 
ท าใหเ้กดิความเสีย่งในการขาดทุน 

3. มคีวามสมัพนัธอ์นัดต่ีอลกูคา้  
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3.2.2.8 ทมีการขายหรอืทมีการตลาด ของบรษิทัฯ  
ธุรกจิยงัไม่มทีมีงานการตลาดและทมีงานขายที่ชดัเจน เนื่องจากพนักงานทัง้ 2 

คนของธุรกจิท าทุกหน้าที ่คอื การขาย ท าบญัช ีและจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
3.2.2.9 เป้าหมายและการปฏบิตัติามเป้าหมายทีผ่่านมา 
เป้าหมายทีผ่่านมาของทางธุรกจิ ไม่ไดม้เีป้าหมายทีช่ดัเจนในการตัง้เป้าหมาย แต่

มกีารสร้างการกระตุ้นการขาย โดยการเพิม่โปรโมชัน่ในแต่ละเดอืน เพื่อกระตุ้นยอดขายและ
เพิม่รายรบัใหม้ากขึน้ 

3.2.2.10 ประเภทกลุ่มลกูคา้ แนวโน้มจากอดตีถงึปจัจุบนัของกลุ่มลูกค้า ประเภท
ลกูคา้ 

ประเภทของกลุ่มลูกค้า จะแบ่งออกเป็น 2 แบบ คอื ลูกค้าประจ าและลูกค้าไม่
ประจ า 

1.  ลูกค้าประจ า เป็นลูกค้าที่มีการซื้อขายสินค้ากนัเป็นประจ าทุกเดือน ซึ่งจะ
สามารถแบ่งไดเ้ป็นลกูคา้ประเภทท าธุรกจิส่วนตวัขนาดย่อม เช่น ท านา ท าไร่ ท าสวน เป็นต้น 
ซึง่ลกูคา้ประเภทนี้จะซือ้ขายสนิคา้เป็นช่วงตามฤดูกาล เช่น ช่วงหมดหน้าฝน เพื่อท าการซ่อม
รถ    แทรก็เตอร์ของตนเอง เป็นต้น และลูกค้าประเภทบรษิทัหรอืห้างร้าน โดยส่วนมากกลุ่ม
ลกูคา้ประเภทนี้จะท าการซือ้สนิคา้กนัอยา่งต่อเนื่อง เนื่องจากทางบรษิทัจะประมูลงานตลอดทัง้
ปี  

2.  ลกูคา้ไม่ประจ า ส่วนมากแลว้จะเป็นบรษิทัทีร่บัเหมาตามช่วงเวลาในระยะทาง
ตามทีป่ระมลูการท างานได ้เช่น สรา้งถนน สรา้งเขือ่น เป็นตน้ 

3.2.2.11 ข้อมูลการขายและการตลาดที่ได้จากผลการวเิคราะห์อตัราส่วนทาง
การเงนิ 
 
ตารางที ่5  อตัราส่วนทางการเงนิของแผนกการขายและตลาด 

หวัขอ้ ผลในรอบ 3 ปีล่าสุด 
2553 2554 2555 

กา
รข
าย

 19 
อตัราการหมุนเวยีนของสนิคา้
ส าเรจ็รูป 

ยอดขายสุทธ ิ
สนิคา้ส าเรจ็รูปคงคลงั 

รอบ 3.8 3.5 4.8 

20 
อตัราส่วนค่าใชจ้่ายในการขาย
และบรหิารต่อยอดขาย 

ค่าใชจ้่ายขายและบรหิาร 
ยอดขาย 

% 3.6% 12.4% 7.6% 

 
อตัราการหมุนเวยีนของสนิคา้ส าเรจ็รปู จากการเปรียบเทียบ 3 ปี พบว่า

อตัราส่วนของการหมุนเวยีนนี้ มแีนวโน้มจ านวนรอบเพิม่ขึน้ เมื่อเทยีบกบัปีฐาน ดงันี้ จ านวน
รอบของการหมุนเวยีนสนิค้าคงคลงั เท่ากบั 3.8 3.5 และ 4.8 รอบตามล าดบัหากเทยีบเป็น
จ านวนวนัต่อปี เท่ากบั 96 104 และ 76 วนัต่อการหมุนเวยีนสนิคา้คงคลงัใน 1 รอบ ซึง่จะพบว่า 
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ถ้าเทยีบจ านวนวนัของปี 2554 และ 2555 กบัปี 2553 พบว่า ในปี 2554 มแีนวโน้มสูงขึน้ แต่มี
แนวโน้มลดลงในปี 2555 เนื่องจากสาเหตุของมหาอุทกภยัในจงัหวดัในปี 2554 ท าใหเ้กดิปญัหา
สนิค้าคงคลงัค้างสตอ็กอย่างที่แสดงในอตัราส่วน ซึ่งจะต้องพจิารณาอตัราส่วนที่เกี่ยวขอ้งกับ
สนิคา้คงคลงัตวัอื่นเพิม่ดว้ย เพื่อพจิารณาวา่สนิคา้คงคลงัมปีญัหาหรอืไม่ 

3.2.2.12 กลยทุธก์ารตลาด 
ทางธุรกิจไม่มีกลยุทธ์การตลาดที่ชดัเจน แต่มีการตัง้เป้าหมาย คือ การเพิ่ม

ยอดขายด้วยการท าโปรโมชัน่กระตุ้นยอดขายจากการปรกึษาหารอืเรื่องการเลอืกสินค้าจาก
ประสบการณ์ของเจา้ของและพนักงานทุกคน แล้วจงึน าขอ้มูลนัน้มาจดัโปรโมชัน่การแถมของ
สมนาคุณเมื่อลกูคา้ซือ้สนิคา้ครบตามจ านวนเงนิทีร่ะบุไวใ้นโปรโมชัน่ในแต่ละเดอืน 

 
3.2.3 การบรกิาร 

ธุรกจิประเภทนี้ เป็นประเภทซือ้มา – ขายไป ท าใหไ้ม่มกีระบวนการแปรรปูสนิค้า
ไปจากเดมิ แต่ในดา้นการบรกิาร จะเน้นเรื่องของการตรวจสอบคุณภาพตัง้แต่ได้รบัสนิค้าจาก 
Supplier การจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั และการส่งมอบใหก้บัลกูคา้ไดท้นัเวลาเป็นหลกั 

3.2.3.1 ภาพรวมการผลติและเทคโนโลยหีลกัทีใ่ชใ้นการผลติ 
หจก.นรศิ ทศกจิ 
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รปูที ่7  หน้ารา้นของหจก. นรศิ ทศกจิ 
 

รปูภาพดา้นบนทัง้ 3 รปู เป็นภาพแสดงหน้าร้านของหจก.นรศิ ทศกจิ ซึ่งเป็นตกึ 
2 หอ้ง ซึง่มองจากหน้ารา้นเป็นรา้นทีส่ะอาด จดัวางสนิคา้เป็นระเบยีบเรยีบร้อย และแยกสนิค้า
และบริเวณส านักงานอย่างชดัเจน ซึ่งทางเจ้าของกจิการได้แบ่งตกึด้านซ้าย เป็นที่วางสนิค้า
ประเภทต่าง ๆ และตกึดา้นขวาเป็นส่วนของส านกังาน 

3.2.3.2 การจดัวางสนิคา้คงคลงั 
การวางสนิคา้และชัน้วางสนิคา้ 
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รปูที ่8  การจดัวางสนิคา้ของหจก.นรศิ ทศกจิ 
  

ในส่วนของการจดัวางสินค้าตามรูปภาพด้านบนทัง้หมด พบว่า ทางธุรกิจแบ่ง
สนิคา้ออกเป็นแต่ละประเภท แยกเกบ็ตามกลุ่มของประเภทสนิค้าตามชัน้วางต่าง ๆ บางชัน้มี
ป้ายระบุชื่อสนิคา้ตดิไว ้บางชัน้ไม่มป้ีาย แต่เขยีนชื่อสนิคา้ลงบนกล่องสนิคา้นัน้ ๆ แทน ซึ่งมอง
ภายนอก จะเป็นระเบยีบและสะอาด สะดวกต่อการหาสนิคา้ 
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แต่จากการเก็บข้อมูลพบว่า การวางสินค้าแต่ละประเภทนัน้ ถ้าเป็นประเภท
เดยีวกนั จะน ามาวางใกล ้ๆ กนั และจะเขยีนชื่อสนิค้าตดิไว ้เพื่อให้แยกได้ชดัเจน แต่ไม่มกีาร
ระบุจ านวนทีม่ที ัง้หมดของสนิคา้แต่ละประเภท ท าใหก้ารหาสนิคา้สามารถท าได้ แต่จะไม่ทราบ
วา่มจี านวนเท่าไหร่ ท าใหต้อ้งใชเ้วลาในการหาสนิคา้ในกรณีทีล่กูคา้ซือ้สนิคา้มากกวา่ 1 ชิ้น อกี
ทัง้หากหาสนิคา้ไม่พบ จะท าการแจง้ลกูคา้วา่ไม่ม ีแต่พนกังานทีห่ากไ็ม่แน่ใจว่าไม่มจีรงิหรอืไม่ 
ท าใหบ้างครัง้อาจจะเกดิปญัหาเรื่องของการสัง่สนิคา้มาไว ้แต่สนิคา้ยงัมอียูอ่กีทัง้จ านวนสนิค้าที่
มีอยู่ในร้านมีจ านวนมาก ท าให้ในการหาแต่ละครัง้ ถ้าไม่ช านาญก็จะเสียเวลาในการหา 
เนื่องจากพนกังานบางท่านยงัไม่เชีย่วชาญเรื่องของการวางสนิคา้และทางธุรกจิกไ็ม่มป้ีายบ่งชี้ที่
ชดัเจนของจุดวางและคู่มอืส าหรบัต าแหน่งสนิคา้ดว้ย 

หากมองถงึระบบการควบคุมสนิคา้คงคลงัของธุรกจิ ยงัไม่มรีะบบทีน่ ามาใชใ้หเ้หน็
ชดัเจน เนื่องจากการจดัวางสนิคา้ จะเรยีงตามลกัษณะสนิคา้ทีค่ลา้ยกนัไวด้ว้ยกนัเท่านัน้ จะไม่มี
ระบบการควบคุมทีช่ดัเจน อกีทัง้จ านวนในการเกบ็สนิคา้คงคลงัแต่ละประเภท ไม่มกีารควบคุม 
เป็นการสัง่เพื่อเกบ็ไวใ้นคลงัตามจ านวนที่เคยสัง่ไวก้่อนแล้ว ไม่มกีารปรบัเปลี่ยนจ านวนตาม
การขาย และไม่มีการเกบ็ข้อมูลจากการขายเรื่องของจ านวนที่ลูกค้าต้องการ จงึท าให้พบว่า 
สนิค้าบางประเภทถูกเกบ็ไวน้าน จนเสื่อมสภาพหรอืมจี านวนมาก แต่ไม่สามารถขายได้หรือ 
สนิคา้บางประเภทมไีม่พอต่อความตอ้งการของลกูคา้ 

3.2.3.3. การควบคุมคุณภาพในการบรกิาร 
การควบคุมคุณภาพ จะท าการตรวจสอบทุกครัง้เมื่อได้รบัสนิค้าจาก Supplier 

โดยการตรวจสอบจ านวน และสภาพภายนอกใหค้รบตามเอกสารการส่งซือ้ 
3.2.3.4 การบรหิารงานสนิคา้คงคลงั 
การบรหิารสนิคา้คงคลงั มเีพยีงการจดัเกบ็สนิค้าคงคลงัแบบแยกประเภทเท่านัน้

แต่ไม่มกีารระบุจ านวนของสนิคา้ทีม่อียู่ 
3.2.3.5 ดชันีทางการบรกิาร 

3.2.3.5.1 อตัราการส่งมอบ 
ไม่มีการเก็บข้อมูล แต่จากการสมัภาษณ์จากเจ้าของและพนักงาน พบว่า 

สามารถส่งไดต้รงตามทีล่กูคา้ก าหนดไว ้100% 
3.2.3.5.2 อตัราของเสยี 
ไม่มกีารเกบ็ขอ้มลู แต่จากการสมัภาษณ์จากเจา้ของและพนกังาน พบวา่ ไม่มี

ของเสยี แต่จะเป็นลกัษณะของการผดิขนาดเนื่องจากการสัง่สนิค้าของลูกค้า โดยการแก้ไข คอื 
การถ่ายรปูส่งไปให้กบั Supplier เพื่อยนืยนัลกัษณะของสนิค้าใหม่อกีรอบและท าการส่งสนิค้า
เดมิคนืและสัง่สนิคา้ใหม่มาแทน 
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3.2.3.6 การจดัการดา้น Logistics  
การขนส่งสนิค้า จะแบ่งออกเป็น 2 แบบ คอื การขนส่งจาก Supplier ถึงธุรกิจ 

และจากธุรกจิถึงลูกค้า ซึ่งในการขนส่งจาก Supplier ถึงธุรกจิ จะใช้บรกิารรถขนส่งแบบรถ
ปิกอพั เนื่องจากมคีวามรวดเรว็และมเีทีย่วรถทุกวนั ในส่วนของลูกค้า จะเป็นลูกค้าจะมารบัเอง 
แต่ทางธุรกจิจะโทรศพัทแ์จง้เรื่องใหม้ารบัสนิคา้เมื่อสนิคา้ถูกส่งมาถงึแลว้ 

3.2.3.7 การจดัซือ้และแหล่งวตัถุดบิ 
การสัง่ซือ้สนิค้า จะสัง่ซื้อกบัหจก. สุวรรณแทรกเตอร์ และบรษิทั โพลซีีล จ ากดั 

เป็นหลกั ซึง่เป็นบรษิทัที่อยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เนื่องจากสามารถหาสนิค้าได้ง่ายและ
ราคาถูกกว่าที่อื่นจากการเกบ็ขอ้มูลยอ้นหลงัของสินค้า โดยจะยกตวัอย่างสินค้าบางประเภท 
ดงันี้ 
 
ตารางที ่6  ตวัอยา่งการเปรยีบเทยีบราคาสนิคา้จาก Supplier 

สนิคา้ ราคาจาก Supplier(บาทต่อชิน้) 

ประเภท 
ขนาด หจก. สุวรรณ

แทรกเตอร ์
บรษิทั โพลี

ซลี 
หจก.
กจิการ 

หจก.สง่เสรมิ
แทรกเตอร ์

บูช้ 70 x 65 x 80 200 (ไม่มสีนิคา้) 300 255 
ซลีกนัฝุ่น 120 x 115 x 6 125 100 135 125 
 

จากขอ้มลู ณ วนัที ่24 ธนัวาคม พ.ศ. 2556 พบวา่ราคาสนิคา้แต่ละประเภทจากที ่
Supplier เสนอราคามาให้กบัทางธุรกจิ จะเป็นการเสนอมาทางโทรศพัท์ เนื่องจากง่ายและ
รวดเรว็ต่อการตดิต่อ ซึ่งทางธุรกจิจะท าการเปรยีบเทยีบราคาสนิค้าก่อน และท าการตดัสนิใจ
เลอืก Supplier ทีร่าคาต ่าทีสุ่ดแลว้จงึส ัง่สนิคา้ตามประเภทนัน้ ๆ  

3.2.3.8 Supplier หลกั 
หจก. สุวรรณแทรกเตอร ์และบรษิทั โพลซีลี จ ากดั 

 
3.2.4  บุคลากร 

3.2.4.1 ภาพรวมทางดา้นบุคลากร  
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ตารางที ่7  จ านวนพนกังานของหจก.นรศิ ทศกจิ 
จ านวนพนกังานทัง้หมด ชาย หญงิ รวม 

ผูบ้รหิาร 0 2 2 
พนกังานคนไทย 1 1 2 

รวม 1 3 4 
 

3.2.4.2 ทมีงานดา้นบุคลากรของบรษิทั 
นางปราณี  แต่สุวรรณ์  ต าแหน่งประธาน หรอื เจา้ของกจิการ 
น.ส.เพญ็ศริ ิ แต่สุวรรณ์ ต าแหน่ง  รองประธาน และผูจ้ดัการทัว่ไป 
3.4.2.3 กลยทุธก์ารบรหิารทรพัยากรบุคคล 
ทางบรษิทัด าเนินกลยทุธ ์โดยเน้นรปูแบบของครอบครวั โดยมลีกัษณะการท างาน

ให้ทุกคนรู้สึกเหมอืนเป็นครอบครวัเดยีวกนั ให้ความส าคญักบัพนักงานทุกคน และให้ความ
ร่วมมอืในการท างานในทุกเรื่อง 
 

3.2.5 บญัชแีละการเงนิ 
3.2.5.1 ภาพรวมทางดา้นบญัชกีารเงนิ 
ระบบบญัชแีละการเงนิภายในกิจการ มกีารจดัการสรุปยอดขายและยอดซื้อใน

ระบบภาษใีหก้บัเจา้ของ เพื่อท าการสรุปยอดเงนิทัง้หมดส่งใหก้บัส านกังานบญัชี โดยทางธุรกจิ
ไดว้า่จา้งส านกังานบญัชใีนจงัหวดั ท าการสรุปภาษซีือ้และภาษขีายใหก้บักรมสรรพากรในทุก ๆ 
เดือน และจดัท างบการเงินรายปีในทุกสิ้นปี ซึ่งประกอบด้วยงบก าไรขาดทุน งบดุล และงบ
รายไดค้่าใชจ้่าย โดยตวัเลขทีไ่ด ้จะได้รบัการอนุมตัจิากเจ้าของและส านักงานบญัชใีนการสรุป
ก่อนแลว้ หากมองในดา้นของธุรกจิแล้วจะพบว่าระบบการท างบการเงนิควรท าในทุก ๆ เดอืน 
โดยเป็นการบนัทกึขอ้มลูของรายรบัและรายจ่าย เพื่อสรุปรายละเอยีดและสิง่ที่เกดิขึน้ต่าง ๆ มา
สรุปเป็นขอ้มูลและมองถึงแนวโน้มของสิ่งที่เกดิขึน้ เพื่อปรบัตวัตามสิง่แวดล้อมทัง้ภายในและ
ภายนอกธุรกจิ 

ในส่วนของกระแสเงนิสดในธุรกจิ จะเกดิจากการเรยีกเกบ็เงนิจากลูกค้าและการ
จ่ายเงนิใหก้บัเจา้หนี้ทางการคา้ ในส่วนของการเรยีกเกบ็เงนิจากลูกค้านัน้ ทางธุรกจิจะท าการ
เรยีกเก็บเงินตามเครติดเทอมที่ให้ไวใ้นแต่ละราย แต่พบปญัหาว่า ลูกค้าบางรายไม่สามารถ
จ่ายเงนิตามก าหนดได ้จงึท าใหส้่งผลกระทบไปถงึสภาพคล่องของทางธุรกจิ ในดา้นการจ่ายเงนิ
ให้กบัเจ้าหนี้ทางการค้า ทางธุรกจิสามารถขอเครดติเทอมจาก Supplier หลกัได้ 30 วนัทัง้ 2 
ราย ซึง่ทางธุรกจิจะจ่ายตามก าหนดทีไ่ดก้ าหนดไวจ้าก Supplier จงึท าใหบ้างเดอืนสภาพคล่อง
ของทางธุรกจิจงึไม่ดเีท่าทีค่วร 
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3.2.5.2 ทมีงานดา้นบญัชแีละการเงนิของบรษิทัฯ และการแบ่งหน้าทีง่าน 
ทมีงานด้านบญัชแีละการเงนิ มีพนักงานที่รบัผดิชอบการเงนิ ซึ่งท างานร่วมกบั

การขายและจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัคอื พนักงานจะท าหน้าที่ตัง้แต่การขายสนิค้า ลงขอ้มูลในสมุด
บนัทึกยอดซื้อและยอดขาย เก็บเอกสารต่าง ๆ ที่จ าเป็นต้องใช้ส าหรบัการจ่ายภาษี สรุป
ยอดขายและยอดซือ้ใหก้บัเจ้าของ และส่งต่อไปยงัส านักงานบญัชเีพื่อช่วยตรวจสอบยอดภาษี
ซือ้และภาษขีายทีจ่ดัท าเป็นรายเดอืนต่อไป 

3.2.5.3 วธิกีารจดัท าบญัชแีละความสามารถทางบญัชขีองเจา้หน้าทีใ่นบรษิทัฯ 
วธิกีารจดัท าบญัช ียงัเป็นการลงข้อมูลด้วยลายมอืและลงในสมุดบนัทกึ ไม่ได้มี

การใช้โปรแกรมส าเรจ็รูป เพื่อช่วยประมวลผลในเรื่องต่างๆ ให้ถูกต้อง รวดเรว็ และแม่นย า 
พร้อมทัง้ช่วยขจัดความซับซ้อนในการลงบัญชีมากกว่าหนึ่งครัง้ด้วย และยังจะช่วยให้
ประหยดัเวลาในการตรวจอยา่งละเอยีดทีต่อ้งใชเ้วลานาน รวมทัง้สามารถใชค้นน้อยกว่าปจัจุบนั
ด้วย ซึ่งปจัจุบนัพนักงานผู้ลงข้อมูล เป็นผู้ที่ท างานมาเป็นระยะเวลานาน แต่ไม่ได้มีความรู้
โดยตรงทางด้านบญัชแีต่อย่างใด  ท างานด้วยประสบการณ์ที่เคยท าอย่างเดียวกนัมาตลอด
ระยะเวลาหลายปี 

3.2.5.4 เป้าหมายและการปฏบิตัติามเป้าหมายทีผ่่านมา 
เป้าหมายในด้านบัญชีและการเงิน ไม่มีการก าหนดไว้อย่างชดัเจน เป็นการ

ลงบญัชตีามขัน้ตอนแบบเดมิทีเ่คยท ามานาน และช่วยกนัตรวจสอบรายการที่เกดิขึน้ แล้วสรุป
ยอดรวมต่างๆ เพื่อน าไปใชปิ้ดภาษซีือ้และภาษีขายรายเดอืนและสรุปยอดซื้อและยอดขายราย
เดือนต่อไป ซึ่งกิจการควรสร้างเป้าหมายที่ส าคัญด้วยการจัดท างบการเงินเพิ่มเติมที่มี
ความส าคญัต่อธุรกจิ ซึง่จะท าใหต้น้ทุนในขัน้ตอนต่างๆ ไดอ้ยา่งชดัเจน และทราบถงึความเสี่ยง
ทีอ่าจจะเกดิขึน้ในการท าธุรกจิ ซึง่จะน ามาซึง่ค่าใชจ้่ายทีจ่ะตอ้งถกูควบคุมและแกไ้ข ปรบัปรุงให้
ประหยดัตน้ทุนไดม้ากทีสุ่ด 

3.2.5.5 รายงานทางดา้นบญัชกีารเงนิทีจ่ดัท าใหผู้บ้รหิาร 
รายงานทีจ่ดัท าใหเ้จา้ของเป็นยอดขายและยอดซือ้ ยอดภาษซีือ้และภาษขีาย และ

เอกสารส าหรบัการจดัส่งให้ส านักงานบญัชเีท่านัน้ ไม่มกีารจดัท าผลการวเิคราะห์งบการเงิน
เพิม่เตมิใหก้บัเจา้ของทราบแต่อย่างใด และขอ้มูลที่ส่งต่อไปให้ส านักงานบญัชตีรวจสอบกเ็ป็น
เพยีงภาษทีีต่อ้งจ่ายใหก้บักรมสรรพากรเท่านัน้อกีทัง้งบการเงนิทีเ่คยท ามานาน ไม่มกีารท าเป็น
รายเดอืน ท าใหเ้จา้ของไม่ทราบถงึแนวโน้มหรอืเหตุการณ์ทีเ่กดิขึน้กบัธุรกจิ  

3.2.5.6 ผลลพัธท์างธุรกจิ(ก าไร-ขาดทุน)  
จากการน าข้อมูลภายในของกิจการมาวเิคราะห์ในเรื่องงบการเงิน ในการน า

ตวัเลขจากงบการเงนิมาวเิคราะห์ สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ ในด้านก าไร และขาดทุน ไว้
ดงันี้ 

สรุปผลการด าเนินการจากงบก าไรขาดทุนภายในกจิการในช่วง 3 ไตรมาส  
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ไดแ้ก่ ปี 2554คอื ช่วงเดอืน มกราคม – ธนัวาคม 
  ปี 2555 คอื ช่วงเดอืน มกราคม – ธนัวาคม 
และ ปี 2556 คอื ช่วงเดอืน มกราคม – ธนัวาคม 

ดา้นยอดขาย บรษิทัมยีอดขายในปี 2554 จ านวน   2,837,113   บาท คดิเป็นรอ้ยละ 100  
   ”    ”  2555      ”      2,722,436       ”                ”    96     
   ”    ”  2556      ”      2,792,358       ”                ”    98 
ดา้นผลก าไร บรษิทัมผีลก าไรข ัน้ตน้ ในปี 2554  จ านวน  342,488  บาท คดิเป็นรอ้ยละ 100  
      ”     ”         2555     ”    561,398    ”          ”          164     
      ”     ”         2556     ”    443,804    ”          ”          130 

จะเห็นได้ว่า มีความแตกต่างกันของยอดขายและก าไร เนื่องจากยอดขายมี
แนวโน้มลดลง แต่ก าไรจากการขายกลบัเพิม่ขึน้ นัน่แสดงใหเ้หน็ถงึความสามารถในการท างาน
ของผูบ้รหิารของธุรกจิวา่สามารถจดัการเรื่องของระบบบรกิารและราคาสนิค้าได้ดอีย่างต่อเนื่อง 
ดงักราฟทีจ่ะแสดงการเปรยีบเทยีบยอดขายและก าไรรายปี ดงักราฟประกอบค าอธบิาย  ไดด้งันี้ 

 

 
 

รปูที ่9  กราฟเปรยีบเทยีบยอดขายสุทธแิละ% ยอดขายสุทธ ิ
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รปูที ่10   กราฟเปรยีบเทยีบก าไรข ัน้ตน้และ % ก าไรข ัน้ตน้ 
 
ดา้นผลก าไร บรษิทัมผีลก าไรสุทธ ิในปี 2554 จ านวน   227,336 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 100  
      ”   ”         2555      ”  209,069       ”         ”          92     
      ”   ”         2556      ”  218,389       ”         ”          96 

จากขอ้มลูดา้นก าไรของก าไรข ัน้ตน้เทยีบกบัก าไรสุทธพิบวา่ มอีตัราส่วนทีต่่างกนั
อยา่งมาก เนื่องจากค่าใชจ้่ายในการบรหิารทีส่งูขึน้จากปี 2554 อยา่งกา้วกระโดด ซึง่ในส่วนนี้
เกดิขึน้จากเงนิเดอืนผูบ้รหิารและค่าใชจ้่ายสวสัดกิารใหก้บัพนกังาน ท าใหก้ าไรสทุธลิดลงเหน็ได้
ชดั ดงักราฟประกอบค าอธบิาย  ไดด้งันี้ 
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รปูที ่11   กราฟเปรยีบเทยีบก าไรข ัน้ตน้และก าไรสุทธ ิ
 

3.2.5.7 ขอ้มลูต่างๆทางดา้นบญัชกีารเงนิทีไ่ดจ้ากผลการวเิคราะหอ์ตัราส่วนทาง
การเงนิ  ไดแ้ก่ สภาพคล่อง ผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที ่8  อตัราส่วนทางการเงนิของแผนกการเงนิและบญัช ี

หวัขอ้ 
ผลในรอบ 3 ปีล่าสุด 

2553 2554 2555 

กา
รเง

นิ 

6 
อตัราส่วนสนิทรพัยถ์าวรต่อ
เงนิทุนส่วนของเจา้ของ 

สนิทรพัย์ถาวร 
เงนิทุนสว่นของเจา้ของ 

% 1.2% 0.6% 0.2% 

7 
อตัราส่วนสนิทรพัยถ์าวรต่อ
เงนิทุนระยะยาว 

สนิทรพัย์ถาวร 
หน้ีสนิระยะยาวและเงนิทุนสว่นของ

เจา้ของ 
% 1.2% 0.6% 0.2% 

8 อตัราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีน 
สนิทรพัย์หมนุเวยีน 
หน้ีสนิหมนุเวยีน 

% 517.9% 2369.8% 3390.2% 

9 อตัราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีนเรว็ 
A 

หน้ีสนิหมนุเวยีน 
% 159.0% 502.9% 816.6% 

10 
อตัราส่วนเงนิทุนส่วนของ
เจา้ของต่อหน้ีสนิรวมและส่วน
ของเจา้ของ 

เงนิทุนสว่นของเจา้ของ 
หน้ีสนิรวมและสว่นของเจา้ของ 

% 80.9% 95.8% 97.1% 

11 
อตัราส่วนค่าใชจ้่ายดอกเบีย้
สุทธต่ิอยอดขาย 

ดอกเบี้ยจ่ายและสว่นลด – ดอกเบี้ยรบั 
ยอดขาย 

% 0.0% 0.0% 0.0% 
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ตารางที ่8  อตัราส่วนทางการเงนิของแผนกการเงนิและบญัช ี(ต่อ) 

หวัขอ้ 
ผลในรอบ 3 ปีล่าสุด 

2553 2554 2555 

กา
รเง

นิ 12 อตัราส่วนลูกหน้ีหมุนเวียน 
ยอดขายสุทธ ิ

ตัว๋เงนิรบัและลูกหน้ีการคา้สุทธ ิ
รอบ 11.3 9.3 12.8 

13 อตัราส่วนเจา้หน้ีหมุนเวยีน 
B 

ตัว๋เงนิจ่ายและเจา้หน้ีการคา้ 
รอบ 5.4 27.7 37.6 

 
อตัราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีน เป็นการวดัความสามารถในการช าระหนี้และความ

มัน่คงของธุรกจิ ซึง่ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเปรยีบเทยีบ 3 ปี ได้ผลคดิเป็น ร้อยละ 517.9 , 2,369.8 
และ 3,390.2ตามล าดบั ซึ่งเป็นตวัเลขที่สูงกว่ามาตรฐานมาก  คอืต้องสูงกว่า ร้อยละ 150  จงึ
เป็นขอ้มูลที่น่าสนใจที่ความสามารถในด้านนี้ของบรษิทัสูงมาก แต่ส่วนทางกลบัปญัหาที่ทาง
ธุรกจิก าลงัเจอในเรื่องของการเงนิ ซึง่จะพจิารณาอตัราส่วนต่าง ๆ เพิม่เตมิ 

อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวยีนเรว็ เป็นการวดัสภาพคล่องของสนิทรพัยท์ี่มีความ
คล่องตวัสูงของธุรกจิ ซึ่งขอ้มูลที่ได้จากการเปรยีบเทยีบ 3 ปี ได้ผลคดิเป็น ร้อยละ 159.0 , 
502.9 และ 816.6 ตามล าดบั ซึ่งกย็งัเป็นตวัเลขที่สูงมาก แต่หากเทียบกบัอตัราส่วนเงินทุน
หมุนเวยีน จะพบว่า มอีตัราส่วนที่ต่างกนัมาก โดยขอ้มูลของปี 2554 2555 และ 2556 ของ
ผลต่าง คอื รอ้ยละ 358.9 , 1,866.9 และ 2,573.6 ตามล าดบั นี้แสดงให้เหน็ถึงจ านวนสนิค้าคง
คลงัทีม่จี านวนมากและเพิม่ขึน้อยา่งต่อเนื่องทุกปี ซึง่เป็นสญัญาณอนัตรายให้แก่ธุรกจิเรื่องของ
การมสีนิคา้คงคลงัมากจนเกนิไป และอาจจะท าใหเ้กดิปญัหาการขาดสภาพคล่องได้ ถ้าสนิค้าที่
มอียูไ่ม่สามารถขายได ้

อตัราส่วนลกูหนี้หมุนเวยีน  เป็นการวดัสภาพคล่องของบรษิทัอกีด้านหนึ่ง   ซึ่ง
ผลวเิคราะหต์วัเลขของธุรกจิทัง้ 3 ปีมดีงันี้ 11.3 , 9.3 และ 12.8 รอบหรอืคดิเป็นจ านวนวนัดงันี้ 
32 , 39 และ 28.5 วนัตามล าดบั  ซึ่งแสดงว่า รอบการหมุนเวยีนของลูกหนี้ค่อนข้างสูง และ
ในช่วงปี 2556 มีความคล่องตวัเพิ่มขึน้ของลูกหนี้ แต่เหตุใดถึงส่งผลลบต่อกิจการ จึงควร
พจิารณาในรายละเอยีดเพิม่เตมิของอตัราส่วนเจ้าหนี้หมุนเวยีนต่อไปซึ่งผู้บรหิารควรพจิารณา
ในรายละเอยีดเพิม่เตมิ  

อตัราส่วนเจา้หนี้หมุนเวยีน  เป็นการวดัสภาพคล่องของบรษิทัอกีเช่นกนั ซึ่งผล
การวเิคราะหไ์ดต้วัเลขใน 3 ปี คอื 5.4 , 27.7 และ 37.6 รอบหรอืคดิเป็นจ านวนวนัดงันี้ 67.6 , 
13 และ 9.7 วนั ตามล าดบั ซึ่งตวัเลขชี้วดัอตัราการหมุนเวยีนของเจ้าหนี้จะไม่อาจกล่าวได้ว่า 
เหมาะสมหรอืไม่ แต่หากเทยีบกบัอตัราส่วนของลกูหนี้หมุนเวยีนและอตัราส่วนเจา้หนี้หมุนเวยีน
แล้วจะพบว่า จ านวนวนัที่ต้องจ่ายเงนิให้กบัเจ้าหนี้เรว็กว่าที่ได้รบัเงนิจากลูกหนี้ นัน่แสดงถึง
สภาพคล่องของทางการเงินของธุรกิจที่จะมีสภาพคล่องที่ต ่าดงัในปจัจุบนัที่เป็นอยู่และเป็น
ปญัหาทีท่างธุรกจิก าลงัเผชญิอยูน่ัน่เอง  
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การวเิคราะหด์ว้ยกราฟ โครงสรา้งงบดุล งบก าไรขาดทุน และงบตน้ทุนการผลติ 
และอตัราส่วนทางการเงนิ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่12  กราฟโครงสรา้งงบก าไรขาดทุน 
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รปูที ่13  กราฟโครงสรา้งงบดุล 
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3.2.6 สารสนเทศ 
3.2.6.1 ภาพรวมทางดา้นสารสนเทศ 
ไม่มกีารใชร้ะบบสารสนเทศในการท างาน ยงัคงเป็นการเขยีนและการบนัทกึด้วย

ลายมอืของพนกังานอยู ่
 

3.3 การวิเคราะหข้์อมลู 
3.3.1 การวเิคราะหจ์ุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
จากการท าการวเิคราะหส์ภาพโดยรวมของอุตสาหกรรมก่อสรา้งและสภาพการจดัการ

ในดา้นต่างๆ ของหจก. นรศิ ทศกจิ พอสรุปเป็น จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT) 
ของธุรกจิไดด้งัต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่9  การวเิคราะหจ์ุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของหจก.นรศิ ทศกจิ 

S-STRENGTH 

1. การบรหิารงาน เน้นวธิกีารของราคาสนิคา้ 
ความรวดเรว็ในส่งสนิคา้ และคุณภาพของ
สนิคา้ใหก้บัลกูคา้  

2. การสื่อสารภายในองค์กรเป็นแบบรวม
ศนูยแ์ละบรหิารงานแบบครอบครวั 

3. เจ้าของมีแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจอยู ่
เช่น การสรา้งโปรโมชัน่ เป็นตน้ 

4. สนิคา้สามารถรบัประกนัคุณภาพได้และมี
การตรวจสอบคุณภาพเมื่อได้รบัสนิค้าทุก
ครัง้ 

5. ธุรกจิไม่มหีนี้สนิจากการกูเ้งนิของสถาบนั
ทางการเงนิ 

  W-WEAKNESS

1. ยอดขายลดลง 
2. ไม่มีการคาดการณ์เรื่องของความ

ตอ้งการของลกูคา้ 
3. ไม่มทีีมงานขาย และขาดคู่มอืในการ

ขาย 
4. สนิคา้คงคลงัหมุนเวยีนได้ช้าลง ท าให้

เกดิจ านวนสนิคา้คงคลงัเพิม่ขึน้ 
5. ไม่มีป้ายบ่งชี้ของสินค้า การควบคุม

สินค้าเรื่องของจ านวน และขาดคู่มือ
การเกบ็สนิคา้ 

6. ไม่มีการจดัท าการสรุปงบการเงินใน
การตดิตามของทุกเดอืน 

7. ไม่มรีะบบสารสนเทศสนับสนุนในการ
ท างาน 
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ตารางที ่9  การวเิคราะหจ์ุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของหจก.นรศิ ทศกจิ (ต่อ) 

 O-OPPORTUNITY

1. อุตสาหกรรมการก่อสร้างมีแนวโน้ม
เตบิโตอยา่งต่อเนื่องตัง้แต่ปี 2555 

2. รฐับาลมีนโยบายเรื่องของการก่อสร้าง
รถ ไฟความ เ ร็วสู ง ตัด ผ่ านจัง ห วัด
พษิณุโลก ดว้ยงบประมาณ 2.2 ล้านล้าน
บาทในการก่อสรา้งทัง้หมด 

3. เทคโนโลยขีองการก่อสร้างเปลี่ยนแปลง
ชา้ 

4. การเข้ามาในตลาดของคู่แข่งใหม่เป็น
เรื่องยาก และหาสนิคา้ทดแทนไดย้าก 

  T-THREAT

1. คู่แขง่ในตลาดเดยีวกนัมหีลายราย 
2. ก า ร เ มื อ ง แ ล ะ รั ฐ บ า ล ไ ม่ มี

เสถยีรภาพ 

 
3.3.2 ปญัหาทีพ่บและความสมัพนัธข์องปญัหา 
หวัขอ้นี้ เป็นการสรุปปญัหาในภาพรวมที่สามารถชี้ให้เหน็ประเดน็ปญัหาหลกั หรือ

เร่งด่วนของบรษิทัฯ รวมทัง้แสดงความสมัพนัธ์ของปญัหาในแต่ละด้าน (Story of Problem) 
แนะน าการแกป้ญัหาหลกัๆ และอา้งองิปญัหา พรอ้มทัง้เสนอแนะแนวทางแกไ้ขทีจ่ าเป็นในแต่ละ
ดา้น รวมทัง้ล าดบัความส าคญัของปญัหาลงในตารางสรุปปญัหาและขอ้เสนอแนะ 

ปญัหาทีพ่บ 
จากขอ้มลูขา้งตน้และการลงหน้างาน ทัง้การสมัภาษณ์และการเกบ็ขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อ

ปรบัปรุงและแกไ้ขปญัหา มรีายละเอยีดดงันี้ 
ปญัหาทีพ่บในปจัจุบนัทีเ่จา้ของธุรกจิก าลงัเผชญิอยู่ คอื ยอดขายลดลงอย่างต่อเนื่อง 

ท าให้ทางธุรกิจเกิดการขาดสภาพคล่องทางการเงนิ จากปญัหานี้ ทางผู้วนิิจฉัยจงึท าการหา
ขอ้มลูเพื่อวเิคราะหป์ญัหา พบว่า ในด้านการขายและตลาด ไม่มกีารคาดการณ์เรื่องของความ
ต้องการของลูกค้าและไม่มกีารท าการขายเชงิรุก โดยสาเหตุของการไม่มกีารคาดการณ์เรื่อง
ความตอ้งการของลกูคา้ มาจากขาดการเกบ็ขอ้มลูความตอ้งการของลูกค้า ขาดความสอดคล้อง
ระหวา่งความตอ้งการของลูกค้าและความหลากหลายของสนิค้า และไม่มกีารจดัท างบการเงนิ
ทุกเดอืน ในส่วนสาเหตุหลกัของการไม่มีการท าการขายเชงิรุก มาจากการขาดการเกบ็ขอ้มูล
ความต้องการของลูกค้า ในด้านการผลติ พบว่า อตัราส่วนของ Inventory turn over ต ่าลง มี
สาเหตุ 3 ทาง คอื ดา้นขอ้มูลของลูกค้าที่ขาดการเกบ็ขอ้มูลความต้องการของลูกค้าจากแผนก
ขายและตลาด ไม่มกีารจดัท างบการเงนิทุกเดอืนของแผนกการเงนิและบญัช ีและจากแผนการ
ผลติเองทีไ่ม่มป้ีายบ่งชีส้นิคา้และการควบคุมจ านวน ซึง่มาจากการขาดความสอดคล้องระหว่าง
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ความต้องการของลูกค้าและความหลากหลายของสินค้า แต่จากการสืบค้นปญัหา เกิดจาก
สาเหตุขาดระบบการจดัเกบ็สนิคา้  

ความสมัพนัธข์องปญัหา 
จากปญัหาทีพ่บเจอ สามารถน ามาสรา้งความสมัพนัธข์องปญัหาไดด้งันี้ 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
รปูที ่14  ความสมัพนัธข์องปญัหา 

 
3.3.3 THEME การวนิิจฉยั : การจดัท าแผนพฒันาธุรกจิ เพื่อเพิม่ความสามารถในการ

แขง่ขนั 

ขาดระบบการจดัเกบ็สนิคา้ 

Inventory turn over
ต ่าลง 

ไมม่กีารคาดการณ์เรื่องของ

ความตอ้งการของลูกคา้ 

ยอดขายลดลง 

ไมม่กีารท าการขายเชงิรกุ 

ขาดการเกบ็ขอ้มลูความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

ไมม่กีารจดัท างบ

การเงนิทุกเดอืน 

ไมม่ป้ีายบง่ชี้สนิคา้และ
การควบคมุจ านวน 

ขาดความสอดคลอ้งระหวา่ง

ความตอ้งการของลูกคา้และ

ความหลากหลายของสนิคา้ 

ขาดแผนพฒันาในการท าธุรกจิ 

การจดัท าแผนพฒันาธุรกจิ เพื่อเพิม่ศกัยภาพ 

ในการแขง่ขนั 
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3.4 แนวทางการแก้ไข 
3.4.1 ตารางสรุปปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหา 
จากการสรุปปญัหาและความสมัพนัธ์ของปญัหา สามารถน ามาสรุปเป็นตารางสรุป

ปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัในการแกไ้ขปญัหาไดด้งันี้ 
 
ตารางที ่10  สรุปปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหา 

หวัขอ้ สภาพปญัหา แนวทางแกไ้ขเบือ้งตน้ 
ล าดบั

ความส าคญั 

4.1 สภาพการ
บรหิารทัว่ไป 

1. ยอดขายลดลง 
เนื่องจากขาดขอ้มลูในการ
วเิคราะหก์ารบรหิารและ
การขาย 

1. ก าหนดเป้าหมาย กลยทุธ์
ระดบัองคก์รใหส้อดคลอ้งกบั
ธุรกจิ และใชแ้นวคดิของ
Balance Scored Card เป็น
แนวทางในการก าหนดตวัชีว้ดั 

4 

4.2 การขาย
และการตลาด 

1. ไม่มกีารคาดการณ์
เรื่องของความตอ้งการของ
ลกูคา้ 

2. ไม่มกีารท าการขาย
เชงิรุก 

1. จดัท าการขายเชงิรุก 
2. จดัท าคู่มอืการขาย 

3 

4.3 การผลติ 
การจดัซือ้และ

จดัหา 

1. รอบการหมุนของ
สนิคา้ต ่าลง 

2. ขาดการจดัระบบการ
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 

1. ยกระดบัการจดัการ 5 ส. 
2. จดัท าระบบการจดัการ

สนิคา้คงคลงั 
 

2 

4.4  บญัชแีละ
การเงนิ 

1. ไม่มกีารจดัท าการสรุป
งบการเงนิในการตดิตาม
ของทุกเดอืน 

1. จดัท าการสรุปงบการเงนิ
อยา่งง่ายในทุกเดอืน  1 

 
3.4.2 แนวทางการแกไ้ขปญัหา 
จากตารางสรุปปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหา สามารถสรุปเป็นแนว

ทางการแกไ้ขตามดา้นทีพ่บปญัหาไดด้งันี้ 
3.4.2.1 ดา้นการเงนิและบญัช ี
แผนการเงนิและบญัช ี เป็นแผนกแรกที่ควรได้รบัการแก้ไขปญัหา เนื่องจาก

งบการเงนิรายเดอืนเป็นสิง่ส าคญัต่อธุรกจิเป็นอย่างมาก เพื่อเป็นขอ้มูลในการวเิคราะห์สภาพ
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ธุรกจิจากการด าเนินงานที่ผ่านมา โดยจะเป็นเครื่องมอืในการสะท้อนทัง้อดตีและเครื่องมอืใน
การวางแผนการท างานในอนาคต 

ซึ่งจากปญัหาที่ได้กล่าวมาของแผนกนี้คอื การไม่ได้ลงบนัทกึทางการเงินที่จะ
สามารถท าให้รู้ถึงความเคลื่อนไหวทางการเงินได้ ซึ่งสามารถที่จะแก้ไขได้โดยจดัท าการลง
บนัทกึขอ้มูลรายรบัและรายจ่ายของบญัชอีย่างง่าย เพื่อดูความเคลื่อนไหวของบญัชแีละของ
ธุรกจิ เพื่อไม่ไหเ้ป็นการยากเกนิไปส าหรบัธุรกจิทีเ่พิง่เริม่ท าและเพื่อให้พนักงานสามารถเขา้ใจ
ไดง้่าย ไม่มคีวามรูส้กึถงึความยากในการท า จงึเป็นวธิทีีด่ใีนการแกไ้ขปญัหาของแผนกนี้ 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่15  แนวทางการแกไ้ขของแผนกการเงนิและบญัช ี
 

จากรูป การจดัท างบการเงนิอย่างง่าย คือ การลงรายรบัและรายจ่ายของธุรกิจ 
เพื่อน ามาสรุปเป็นรายการต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ ณ เดอืนนัน้ เพื่อท าการดแูนวโน้มของการขายได้ใน
ทางออ้ม ซึง่สามารถดตูวัอยา่งดา้นล่างได ้ดงันี้ 

 

 
 

รปูที ่16  ตวัอยา่งงบก าไรขาดทุนจ าแนกค่าใชจ้่ายตามหน้าที ่– ชัน้เดยีว 

จดัท าการสรปุงบการเงนิ

อย่างงา่ยทุกเดอืน 

แผนกการเงนิและบญัช ี
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 โดยขัน้ตอนก่อนจดัท างบการเงนิต่าง ๆ ควรลงบนัทกึขอ้มูลในเรื่องรายรบั – 
รายจ่าย ดงัตวัอยา่งดา้นล่าง 
 

 
 

รปูที ่17  ตวัอยา่งการลงบนัทกึขอ้มลูรายรบั – รายจ่าย 
 

 จากตวัอยา่งขา้งตน้ สามารถน าขอ้มลูรายรยั – รายจ่ายมาสรุปเป็นรายเดอืนได้
ดงัตวัอยา่งดา้นล่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รปูที ่18  ตวัอยา่งงบก าไรขาดทุนในกรณีลงขอ้มลูแลว้ 

 
 ตวัอยา่งการลงขอ้มูลและงบการเงนิ จะท าให้ธุรกจิสามารถมองเหน็ถึงรายได ้

ตน้ทุน และค่าใชจ้่ายต่าง ๆ ในการขายและบรหิาร ซึ่งในเบื้องต้น งบการเงนิจะท าให้ทราบถึง

บริษทั ตวัอย่าง จ ากัด 
งบก าไรขาดทุน 

ส าหรับรายเดอืน  วันที่ 31 มกราคม พ.ศ. 2555 
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ผลการด าเนินงานว่ามีก าไรหรือไม่ หรอื ขาดทุนสุทธิ อย่างไร โดยจะเป็นสญัญาณตวัแรกที่
แสดงใหธุ้รกจิรูว้า่จะตอ้งแกไ้ขหรอืปรบัปรุงการท างานในจุดใดเป็นจุดแรก เพื่อใหเ้กดิก าไรสงูสุด 

3.4.2.2 ดา้นการบรกิาร 
แผนกการบริการ เป็นแผนกที่ต้องท าการแก้ไขปรบัปรุงปญัหาในล าดับที่ 2 

เนื่องจากธุรกิจซื้อมา-ขายไป ปญัหาที่มกัพบบ่อยคือเรื่องสนิค้าคงคลงัที่ไม่มีระบบควบคุมที่
ชดัเจน และจากอตัราส่วนทางการเงินก็แสดงให้เห็นว่าทางธุรกิจก็พบปญัหานี้เช่นกนั จึง
สามารถเสนอแนวทางการแกไ้ขไดด้งันี้ 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่19  แนวทางการแกไ้ขของแผนกการบรกิาร 
 

 แนวทางการด าเนินการแก้ไขในขัน้ตอนการยกระดบัการจดัการ 5 ส. เพื่อให้
สอดคล้องกบัแนวทางการแก้ไขการจดัการสนิค้าคงคลงัด้วย ทางธุรกจิจะต้องแบ่งออกเป็น 5 
หวัขอ้หลกั คอื การท าข ัน้ตอนของการสะสาง เป็นการแยกสนิคา้ทีส่ามารถขายได้และขายไม่ได้
ออกจากกนั แลว้ท าข ัน้ตอนของความสะดวก เป็นเรื่องของการจดัท าชัน้วางสนิค้าให้เกดิความ
สะดวกในการท างาน โดยการแบ่งออกเป็นประเภทของสนิคา้ ดงัตวัอยา่งดา้นล่าง 
  
 
 
 
 
 
 
 

การยกระดบัการจดัการ 

5 ส. 

การจดัท าระบบการ

จดัการสนิคา้คงคลงั 

แผนกการบรกิาร 
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รปูที ่20  ตวัอยา่งการจดัท าชัน้วางสนิคา้ 
 

 จากตวัอยา่งดา้นบน จะเป็นการแบ่งชัน้วางสนิคา้เป็นช่อง ๆ เพื่อให้ง่ายต่อการ
วางและการจดัเก็บสินค้า และควรท าป้ายชี้บ่งในช่องนัน้ด้วยว่าเป็นสนิค้าอะไร หมายเลขที่
เท่าไหร่ เพื่อใหง้่ายต่อการท างานทัง้ในกรณีของการขายทีจ่ะตอ้งหาสนิคา้และในกรณีทีด่งึกล่อง
ใส่สนิคา้ออกหรอืน าสนิคา้ออกไปแลว้ตอ้งน ามาเกบ็ทีเ่ดมิ กส็ามารถรูไ้ดท้นัทวีา่จะเกบ็ในช่องใด 

หลงัจากที่ท าข ัน้ตอนของความสะดวกแล้ว ในขัน้ตอนต่อไป คือ การท าความ
สะอาด โดยควรจะท าทุกวนัก่อนเริม่งาน หลงัจากขัน้ตอน 3 ส.แรกแลว้นัน้ ข ัน้ตอนที่ 4 คอื การ
สรา้งมาตรฐาน ในขัน้ตอนนี้จะเป็นการจดัท าคู่มอืในการขายและการจดัเกบ็ ซึ่งเป็นการพฒันา
จากขัน้ตอนของความสะดวก โดยเป็นการน าข้อมูลต่าง ๆ มาจดัท าในแบบฟอร์มคู่มือการ
จดัเกบ็สนิคา้ดงัตวัอยา่งดา้นล่าง 
 
ตารางที ่11  แบบฟอรม์คู่มอืการจดัเกบ็สนิคา้ 

คู่มือการจดัเกบ็สินค้า 
ล าดบั ประเภทสนิคา้ ชื่อสนิคา้ พืน้ที ่ ต าแหน่ง 

     
     
     

 
 จากคู่มอืการจดัเกบ็สนิคา้ สามารถอธบิายความหมายของแต่ละหวัขอ้ ดงันี้ 
 ล าดบั  เป็นการใส่ล าดบัของขอ้มลูเรยีงจากน้อยไปมาก เช่น 1 , 2 , … เป็นตน้ 
 ประเภทสนิคา้ เป็นการใส่ขอ้มลูของประเภทสนิค้าตามการแบ่งจากแผนกขาย

และตลาด โดยจ าแนกออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ใหส้ามารถดไูดง้่าย 

ช่ือสินค้าหรือ

หมายเลขช่อง 
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 ชื่อสนิค้า เป็นการใส่ขอ้มูลของรายละเอยีดสนิค้าที่มคีวามแตกต่างกนัในกลุ่ม
ของแต่ละประเภทนัน้ ๆ  

 พืน้ที ่เป็นการระบุพืน้ทีข่องสนิคา้วา่จดัเกบ็อยู่ในบริเวณใดของร้าน เช่น พื้นที ่
A , พืน้ที ่B เป็นตน้ 

 ต าแหน่ง เป็นการระบุรายละเอยีดของพื้นที่ว่าอยู่ในต าแหน่งที่เท่าไหร่ เช่น 
ต าแหน่งที ่1 , ต าแหน่งที ่2 บนชัน้วางในพืน้ที ่A เป็นตน้   

 อกีทัง้ทางธุรกิจสามารถจดัท าแผนผงัของสนิค้าของแต่ละพื้นที่และแยกเป็น
ต าแหน่งของสนิคา้ทุกประเภทไดด้งัอยา่งดา้นล่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่21  แผนผงัของสนิคา้ของแต่ละพืน้ทีแ่ละแยกเป็นต าแหน่งของสนิคา้ทุกประเภท 
 

 จากตวัอย่างการท าแผนผงัของสนิค้าสามารถท าได้หลากหลายรูปแบบขึน้อยู่
กบัการวางสนิคา้และการจดัชัน้วางในแต่ละพืน้ทีด่ว้ย 

 จากขัน้ตอนที่ 4 คอืการสร้างมาตรฐานแล้วนัน้ กจ็ะถึงการท าข ัน้ตอนสุดท้าย 
คือ การสร้างวนิัย โดยในข้อนี้เป็นข ัน้ตอนที่ต้องใช้เวลาในการท า เนื่ องจากจะต้องฝึกฝน
พนกังานใหม้วีนิยัในทุกขัน้ตอนทีไ่ดก้ล่าวมา ทัง้ในเรื่อง 4 ส.และการสร้างวนิัยด้วยพื้นฐานจาก
การฝึกอบรมและทบทวนการฝึกอบรมอยา่งต่อเนื่องและสม ่าเสมอ เป็นตน้  

 จากการด าเนินกจิกรรมในขัน้ตอนแรกแลว้นัน้ ทางธุรกจิจะตอ้งใช้หลกัการของ 
FIFO หรอื First In First Out มาช่วยในการควบคุมตน้ทุนสนิคา้ เพื่อก าจดัปญัหาเรื่องต้นทุนที่
อาจจะสงูขึน้จากการเกบ็สนิคา้ไว ้โดยเริม่ตัง้แต่ส ัง่สนิค้าจนถึงส่งสนิค้าให้กบัลูกค้า โดยจะเป็น
การหมุนสนิคา้ทีเ่ขา้คงคลงัก่อน หมุนเวยีนออกไปก่อน หรอื จะตอ้งขายก่อนเสมอ ซึง่มหีลายวธิี
เช่นกนั เช่น การตดิวนัทีท่ ีเ่ขา้ไวก้บัสนิคา้ หรอื การท าสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นสวีนั เพื่อใหพ้นกังานรูว้า่
สนิคา้ใดเขา้มาก่อน เป็นตน้ เพื่อท าใหก้ารจดัเรยีงสนิคา้ตามรอบการเขา้ไดง้่ายขึน้ 

 
 
 

พื้นที ่B 

  

Office 

พื้นที ่A 

1     2 
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รปูที ่22  สติก๊เกอรแ์สดงวนัทีห่รอืสขีองวนัทีส่นิคา้เขา้คลงัสนิคา้ 
 

หรอือาจจะท าการพฒันาต่อจากการท า 5 ส. จากการท าชัน้วางสนิค้า กส็ามารถ
ท าไดโ้ดยการท าชัน้วางเป็นลกัษณะเอยีงประมาณ 15 – 30 องศา แล้วท าการเรยีงสนิค้าให้ลง
ตามลกัษณะการเอยีงของสนิคา้ ซึง่สนิคา้ทีม่าก่อนจะไหลลงมาอยู่ด้านหน้าของชัน้วางและวาง
สนิคา้ทีม่าทหีลงัต่อกนัไปเรื่อย ๆ  
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 

 
รปูที ่23  ชัน้วางแบบเอยีงส าหรบัวางสนิคา้ 

 
จากขัน้ตอนการยกระดบัการจดัการ 5 ส.และ First In First Out แลว้นัน้ สิง่ที่ทาง

ธุรกิจควรท าต่อ คอื การจดัท าระบบการจดัการสนิค้าคงคลงั เพื่อเพิ่มประสทิธิภาพด้านการ
ท างานของการบรกิาร โดยการน าขอ้มูลของแผนกขายและตลาดมาวเิคราะห์ เพื่อหาประเภท
ของสนิคา้ตามความตอ้งการของลูกค้า โดยการแบ่งประเภทสนิค้านัน้ จะแบ่งเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ 

1 ก.พ. 57 

 สีเหลือง แสดงว่าสินคา้เขา้

วนัจนัทร์ 
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เช่น โอริง้ บู๊ช เลบ็ เป็นต้น เพื่อให้ง่ายต่อการจดัขอ้มูล หลงัจากนัน้ท าการจดัสนิค้าตามมูลค่า
ของสนิคา้ โดยใชห้ลกัการของ ABC (Activity Base Costing) ดงัแบบฟอร์มการแบ่งมูลค่าของ
ประเภทสนิคา้ 
 

 
 

รปูที ่24  แบบฟอรม์การแบ่งมลูค่าของประเภทสนิคา้ 
 

  หลกัการของ ABC (Activity Base Costing) เป็นวิธีการจ าแนกสินค้าคง
คลงัออกเป็นแต่ละประเภท โดยพจิารณาจากปรมิาณและมูลค่าของสนิค้าคงคลงัแต่ละรายการ
เป็นเกณฑ์ เพื่อลดภาระในการดูแล ตรวจนับ และควบคุมสนิค้าคงคลงัที่มีอยู่มาก ซึ่งจะมอียู่
ด้วยกนั 3 ประเภท คอื กลุ่มA เป็นสนิค้าคงคลงัที่มปีรมิาณน้อย (5-15% ของสนิค้าคงคลงั
ทัง้หมด) แต่มมีลูค่ารวมค่อนขา้งสูง (70-80% ของมูลค่าทัง้หมด) กลุ่ม B เป็นสนิค้าคงคลงัที่มี
ปรมิาณปานกลาง (30% ของสนิคา้คงคลงัทัง้หมด) และมมีลูค่ารวมปานกลาง (15% ของมูลค่า
ทัง้หมด) และกลุ่ม C เป็นสนิคา้คงคลงัทีม่ปีรมิาณมาก (50-60% ของสนิคา้คงคลงัทัง้หมด) แต่มี
มลูค่ารวมค่อนขา้งต ่า (5-10% ของมลูค่าทัง้หมด) 

หลกัการของ ABC จะยกตวัอยา่งจากขอ้มูลบางประเภทและบางขนาด เพื่อให้
เกดิความเขา้ใจในการด าเนินกจิกรรม ดงันี้ จากการเกบ็ขอ้มูลสนิค้าบางประเภทของธุรกจิ ใน
วนัที ่1 มถุินายน พ.ศ. 2556 สามารถแยกขอ้มลูไดด้งันี้ 

ประเภทสินค้า ช่ือสินค้า ขนาด จ านวนการขาย มลูค่าต่อหน่วย มลูค่ารวม Remark

แบบฟอรม์การแบง่มลูค่าของประเภทสินค้า

ยอดรวมทัง้หมด
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รปูที ่25  ตวัอยา่งขอ้มลูการแบ่งมลูค่าของประเภทสนิคา้ 
 

จากตาราง จะพบว่า ข้อมูลที่มีท ัง้หมด จะต้องน ามาจดัเรียงตามหลกัการของ 
ABC ไดด้งันี้ 
 

 
 

รปูที ่26  ตวัอยา่งการจดัเรยีงขอ้มลูสนิคา้คงคลงัตามหลกัการของ ABC 

ประเภทสินค้า ช่ือสินค้า ขนาด จ านวนการขาย มลูค่าต่อหน่วย มลูค่ารวม Remark

O-ring 07000-12010 10 20.00               200.00             ขอ้มลู ณ วนัที ่1 มถุินายน 

07000-12020 5 25.00               125.00             พ.ศ. 2556

07000-12030 15 30.00               450.00             

Bush Bush สัน้ 5 165.00             825.00             

Bush ยาว 2 245.00             490.00             

กรอง กรองอากาศ 0 400.00             -                  

กรองโซลา่ 5 350.00             1,750.00           

กรองน ้ามนั 1 350.00             350.00             

เลบ็ เลบ็ PC 60 6 500.00             3,000.00           

เลบ็ PC 200 6 450.00             2,700.00           

เลบ็ PC 300 2 550.00             1,100.00           

ซลี ซลีกนัฝุ่น 4 250.00             1,000.00           

ซลีกนัน ้ามนั 0 300.00             -                  

ซลีกนัจารบี 3 265.00             795.00             

12,785.00           

แบบฟอรม์การแบง่มลูค่าของประเภทสินค้า

ยอดรวมทัง้หมด

จดัอนัดบั ชือ่สนิคา้ ราคารวม Accumulate %

1 เลบ็ PC 60 3,000.00    23.46        23.46      

2 เลบ็ PC 200 2,700.00    44.58        21.12      

3 กรองโซลา่ 1,750.00    58.27        13.69      

4 เลบ็ PC 300 1,100.00    66.88        8.60       

5 ซลีกนัฝุ่น 1,000.00    74.70        7.82       

6 Bush สัน้ 825.00      81.15        6.45       

7 ซลีกนัจารบี 795.00      87.37        6.22       

8 Bush ยาว 490.00      91.20        3.83       

9 07000-12030 450.00      94.72        3.52       

10 กรองน ้ามนั 350.00      97.46        2.74       

11 07000-12010 200.00      99.02        1.56       

12 07000-12020 125.00      100.00      0.98       

13 กรองอากาศ -           100.00      -         

14 กรองอากาศ -           100.00      -         

12,785.00  100.00    

B
15%

C
10%

A
75%
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จากตารางการจดัล าดบั Stock ตามการวเิคราะห์ด้วยวธิ ีABC พบว่า ในกลุ่ม A 
จะเป็นสนิคา้ประเภทเลบ็ กรอง และซลี โดยสนิค้าที่มมีูลค่ามากที่สุดเป็นอนัดบั 1 คอื เลบ็ PC 
60มมีูลค่า 3,000 บาท หรอืคดิเป็น 23.46 % ส่วนอนัดบัที่ 2 และ 3 คอื เลบ็ PC 200 มมีูลค่า 
2,700 บาทหรือคิดเป็น 21.12% และ กรองโซล่ามีมูลค่า 1,750บาทหรือคิดเป็น 13.69% 
ตามล าดบั  ซึง่สามารแสดงเป็นกราฟพาเรโตไดด้งันี้ 
 

 
 

รปูที ่27  ตวัอยา่งกราฟพาเรโตจากการจดัเรยีงขอ้มลูสนิคา้คงคลงัตามหลกัการของ ABC 
 

 จากขอ้มูลขา้งต้น เมื่อทางธุรกจิสามารถจดักลุ่มประเภทของสนิค้าได้แล้วนัน้
จะตอ้งท าการก าหนดวธิใีนการควบคุมสนิค้าในแต่ละกลุ่ม โดยแบ่งเป็น 3 กลุ่มดงันี้ ในกลุ่ม A 
จะตอ้งมกีารควบคุมอยา่งเขม้งวดมาก ดว้ยการลงบญัชทีุกครัง้ทีม่กีารรบัจ่าย และมกีารตรวจนับ
จ านวนจรงิเพื่อเปรยีบเทยีบกบัจ านวนในบญัชอียูบ่่อยๆ เช่น ทุกวนั ทุกสปัดาห ์เป็นตน้ ในกลุ่ม 
B ควบคุมอยา่งเขม้งวดปานกลาง ดว้ยการลงบญัชคีุมยอดบนัทกึเสมอเช่นเดยีวกบั A ควรมกีาร
เบกิจ่ายอยา่งเป็นระบบเพื่อป้องกนัการสญูหาย การตรวจนบัจ านวนจรงิกท็ าเช่นเดยีวกบั A แต่
ความถี่น้อยกวา่ เช่น ทุก 2 สปัดาห ์ทุกสิน้เดอืน เป็นตน้ และในกลุ่ม C ไม่มกีารจดบนัทกึหรอืมี
กเ็พยีงเลก็น้อย สนิคา้คงคลงัประเภทนี้จะวางใหห้ยบิใชไ้ดต้ามสะดวกเนื่องจากเป็นของราคาถูก
และปรมิาณมาก อาจจะใชร้ะบบสนิคา้คงคลงัแบบสิน้งวด คอื เวน้สกัระยะในการตรวจนับแล้วก็
ซือ้มาเตมิ เช่น ทุก 1 เดอืนครึ่ง ทุก 2 เดอืน เป็นต้น โดยสนิค้าทัง้ 3 กลุ่มอาจจะใช้ระบบสอง
กล่อง ซึง่มกีล่องวสัดุอยู ่2 กล่องเป็นการเผื่อไว ้พอใชข้องในกล่องแรกหมดกน็ าเอากล่องส ารอง
มาใชแ้ล้วรบีซื้อของเตมิใส่กล่องส ารองแทน ซึ่งจะท าให้ไม่มกีารขาดมอืเกดิขึน้  หรอือาจจะใช้
เส้นสต่ีาง ๆ เป็นการก าหนดการเตมิสนิค้าของแต่ละกลุ่มการก าหนดจ านวนของสนิค้าแต่ละ
ประเภทตามวธิ ี2 กล่อง จะต้องท าการค านวณจุดสัง่ซื้อสนิค้าใหม่ เพื่อป้องกนัการไม่มสีนิค้า
รองรบัความตอ้งการของลกูคา้ ซึง่การท าวธินีี้ สิง่ทีท่างธุรกจิจะไดร้บั คอื การควบคุมสนิค้าแยก

75%
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ตามประเภท เพื่อป้องกนัการเสื่อมสภาพของสนิค้า ความเสี่ยงเรื่องสนิค้าไม่มเีผื่อรองรบัความ
ต้องการของสินค้า และเพื่อควบคุมต้นทุนของสนิค้าและควบคุมต้นทุนการเก็บสินค้าคงคลงั
ทัง้หมดของธุรกจิ 

3.4.2.3 ดา้นการขายและตลาด 
แผนกขายและตลาด เป็นแผนกถัดไปในการแก้ไขปญัหา โดยในขัน้ตอน

แรกของการท าแผนการท างาน แผนกขายและตลาดจะต้องท าการเกบ็ขอ้มูลยอ้นหลงั 1-3 ปี
หรอืทีส่ามารถท าได ้โดยเกบ็ขอ้มลูยอ้นหลงัใหไ้ดม้ากกว่า 1 ปี เพื่อท าการเกบ็ขอ้มูลของลูกค้า 
ท าการแบ่งกลุ่มลกูคา้ แยกประเภทสนิคา้ของแต่ละกลุ่ม จดัระดบัความต้องการของแต่ละสนิค้า
ของลกูคา้แต่ละกลุ่ม และจดัความส าคญัของลกูคา้ ซึง่ขอ้มูลทัง้หมดนี้ จะเป็นฐานขอ้มูลของทุก
แผนกในการท างาน เมื่อได้ขอ้มูลแล้ว จะท าการก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก ซึ่งเป็นขัน้ตอนในการ
ท างานต่อไป  
 
 
 
 
 
 

รปูที ่28  แผนผงัตามขัน้ตอนของการท าแผนธุรกจิของแผนกขายและตลาด 
 

 การก าหนดกิจกรรมในขัน้ตอนแรกอย่างที่ได้กล่าวไป แผนกขายและตลาด
จะต้องท าการขายสินค้าที่ใกล้หมดอายุหรือมีจ านวนเกินความต้องการจากลูกค้าหลงัจากที่
แผนการบริการท าการจดัสินค้าคงคลงัทัง้หมดให้เร็วที่สุด เพื่อเร่ งอตัราการหมุนเวยีนสินค้า
ประเภทนี้ใหเ้รว็ทีสุ่ดดว้ยวธิกีารต่าง ๆ เช่น ลดราคา แถมเป็นสนิค้าพ่วง เช่น ซื้อเลบ็แถมน็อต 
เป็นตน้  

 หลงัจากการกระตุ้นการขายแล้วนัน้ แผนกขายและตลาดจะใช้กลยุทธ์ในเรื่อง
ของก าหนดต าแหน่งตามกลุ่มลกูคา้เป็นตวัช่วย แต่จะประยุกต์ใช้กบัธุรกจินี้และแผนการจดัท า
ธุรกจินี้ คอื การแบ่งประเภทลกูคา้ จดัล าดบัความส าคญัและประเภทสนิคา้ทีล่กูคา้แต่ละตอ้งการ 

 ขอ้มูลประเภทของลูกค้า จะเป็นการระบุขอ้มูลเกี่ยวกบัการแบ่งประเภทของ
ลูกค้า แยกเป็นลูกค้าประจ าและลูกค้าขาจรระบุจ านวนของลูกค้าในแ ต่ละกลุ่ม และระบุ
ความส าคญัของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม เพื่อน าไปก าหนดความต้องการต่อไปโดยมีแบบฟอร์ม
ส าหรบัการแบ่งประเภทของลกูคา้ ดงันี้ 

 
 

กลยุทธ์การขายเชงิรกุ 

แผนกขายและตลาด 
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ตารางที ่12  แบบฟอรม์การแบ่งประเภทลกูคา้และประเภทสนิคา้ 
แบบฟอรม์การแบ่งประเภทลกูคา้และประเภทสนิคา้ 

ล าดบั ชื่อลกูคา้ 
ประเภท 

ระดบัความส าคญั ประเภทสนิคา้ 
ลกูคา้ประจ า ลกูคา้ขาจร 

      
      
      
      

   
 จากแบบฟอรม์การแบ่งประเภทของลูกค้า สามารถอธบิายความหมายของแต่

ละหวัขอ้ ดงันี้ 
 ล าดบั  เป็นการใส่ล าดบัของขอ้มลูเรยีงจากน้อยไปมาก เช่น 1 , 2 , … เป็นตน้  
 ชื่อลูกค้า เป็นการใส่รายชื่อของลูกค้าแต่ละราย เพื่อท าการลงบนัทึกข้อมูล

ทัง้หมดที่เคยท าการซื้อขายสนิค้า ถ้าหากว่าลูกค้าบางราย มกีารซื้อขายแต่นานแล้วเกนิ 3 ปี
และไม่มกีารซือ้สนิคา้ซ ้า ไม่ตอ้งใส่ขอ้มลูลงในแบบฟอร์ม เนื่องจากคาดการณ์ว่า ลูกค้ารายนัน้
เป็นแบบลกูคา้ขาจรทีจ่ะไม่กลบัมาซือ้สนิคา้ซ ้า 

 ประเภทของลกูคา้ เป็นการแบ่งประเภทของชื่อลูกค้าจากการบนัทกึขอ้มูลจาก
ชื่อลกูคา้ ซึง่จะม ี2 ประเภท คอื ลูกค้าประจ า หรอื ลูกค้าหลกั คอื ลูกค้าที่มยีอดซื้อประจ าทุก
เดอืน หรอื มยีอดการซือ้สนิคา้ซ ้าและลกูคา้ขาจร หรอื ลูกค้ารอง คอื ลูกค้าที่มยีอดการซื้อนาน 
ๆ ครัง้ หรอื ไม่มกีารซือ้สนิคา้ซ ้า โดยทางธุรกจิจะทราบอยูแ่ลว้วา่ ลกูคา้รายใด เป็นลกูคา้ประจ า
และลกูคา้ขาจร 

 ระดบัความส าคญั เป็นการระบุถึงความส าคญัของลูกค้าแต่ละรายที่มีการลง
บนัทกึขอ้มูล โดยจะแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มจากขอ้มูลแนวโน้มยอดขาย (แผนภูม ิZ-Chart) คือ 
กลุ่ม A เป็นลูกค้าที่มยีอดขายประมาณ 80% ของยอดขายโดยเฉลี่ย กลุ่ม B เป็นลูกค้าที่มี
ยอดขายเฉลีย่อยูท่ ี ่10-15% และกลุ่ม C เป็นลกูคา้ทีม่ยีอดขายเฉลีย่อยูท่ ี ่5-10% โดยจะต้องท า
การระบุทัง้ 2 กลุ่มลกูคา้ เพื่อน าไปเป็นขอ้มลูส าหรบัของแผนกการผลติต่อไป 

 ประเภทสนิคา้ เป็นการใส่ขอ้มูลของสนิค้าของแต่ละกลุ่มลูกค้า โดยทางแผนก
ขายและตลาดจะต้องท าการแยกประเภทสนิค้าของธุรกจิที่แต่ละกลุ่มลูกค้าต้องการ เพื่อน าไป
เป็นขอ้มลูและฐานขอ้มลูในการวเิคราะหถ์งึการพยากรณ์การเกบ็สนิค้าคงคลงัในธุรกจิทีจ่ะตอ้งมี
ไวเ้พื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ใหท้นัท่วงท ี

 ก าหนดความต้องการของลูกค้าเฉลี่ยตามกลุ่มลูกค้า เป็นการเกบ็ขอ้มูลความ
ต้องการยอ้นหลงั แบ่งประเภทของสนิค้าและท าการวเิคราะห์ข้อมูลความต้องการเฉลี่ย โดย
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อาจจะก าหนดยอดความต้องการเฉลี่ยเป็นต่อสปัดาห์ หรอื ต่อ 2 สปัดาห์ เพื่อดูแนวโน้มของ
ความตอ้งการและยงัสามารถตอบโจทยใ์นเรื่องของการรบัประกนัสนิคา้ของทางธุรกจิไดอ้กีดว้ย 

หลงัจากการเกบ็ขอ้มลูของลกูค้าในขัน้ตอนแรกแล้วนัน้ แผนกการขายและตลาด 
จะตอ้งท ากจิกรรมต่าง ๆ เพื่อท าการขายเชงิรุก ดงัรปูต่อไปนี้ 
 

 
 

รปูที ่29  แผนกจิกรรมการขายเชงิรุกของแผนกขายและตลาด 
 

จากตารางการก าหนดกจิกรรมการท าการขายเชงิรุก เป็นการก าหนดแผนการท า
กจิกรรมหลงัจากทีแ่ผนกขายและตลาดมขีอ้มูลทัง้หมดที่ต้องการแล้ว โดยเป็นการท ากจิกรรม
กระตุน้การเพิม่ยอดขายโดยตรง อาศยัหลกัการของการบรกิารเข้ามาช่วย ซึ่งสามารถแนะน า
แนวทางในการท ากจิกรรมทีว่่านี้ ส าหรบัในช่วงแรกจะเน้นเรื่องของการเขา้ถึงลูกค้า เช่น การ
โทรศพัทถ์งึลกูคา้ในทุกวนัศุกรข์องสปัดาห ์เพื่อถามความตอ้งการสนิคา้ และจะจดัส่งให้กบัทาง
ลกูคา้ในวนัจนัทรข์องทุกสปัดาหถ์ดัไป เป็นต้น ซึ่งจะเป็นการท าการขายที่เขา้ถึงลูกค้าได้ก่อน
คู่แขง่ และเพิม่กจิกรรมส่งเสรมิการขายดว้ยการขนส่ง เช่น ก าหนดเกณฑ์การส่งสนิค้าฟร ีโดย
ไม่มคี่าใช้จ่ายจากยอดขายต่อรอบของลูกค้าสูงกว่า 2,000 บาทต่อรอบ หรอืระยะทางการส่ง
สนิค้าไม่เกนิ 15 กโิลเมตรจากร้าน เป็นต้น ซึ่งการเพิม่กจิกรรมนี้ก็เพื่อกระตุ้นยอดขายและ
ป้องกนัในเรื่องของค่าขนส่งสนิค้าที่เพิม่ขึน้ด้วยหลงัจากนัน้จะเริม่ท าการเพิม่ยอดขายจากการ
กระตุ้นยอดขายด้วยโปรโมชัน่ กระชบัความสมัพนัธ์ของลูกค้ากบัทางธุรกจิ และท าการรกัษา
ฐานลกูคา้เดมิ เพื่อยอดขาย และหาลกูคา้ใหม่ด้วยการสรา้งทมีขายดงัตารางขา้งตน้ทีไ่ดก้ล่าวไป
แลว้โดยการท ากจิกรรมต่าง ๆ จะเริม่ตัง้แต่ครึ่งปีแรกจนถึงปีที่ 3 และหลงัจากปีที่ 3 ทางธุรกจิ

1 2 3 4 5

เกบ็ขอ้มลูพฤตกิรรม ความตอ้งการของลกูคา้

การสรา้งระบบการขายดว้ยการบรกิาร เน้นการอบรบพนกังานขาย

จดัท าคู่มอืการขาย

ด าเนนิกลยุทธ์ทางการตลาด

เพิม่การเขา้ถงึลกูคา้ดว้ยการโทรศพัท์

กระตุน้ยอดขายดว้ยโปรโมชัน่ตามรอบเวลา

กระชบัความสมัพนัธ์ของลกูคา้ให้เกดิความจงรงัภกัดี

เพิม่ยอดขายจากลกูคา้เดมิ

สรา้งทมีขาย เพือ่หาลกูคา้ใหม่

เพิม่ช่องทางในการเขา้ถงึลกูคา้ดว้ย Social network

สรา้งกลยุทธ์การรกัษาฐานลกูคา้ เช่น สว่นลด การสะสมแตม้

ปี
หวัข้อ
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ควรเพิม่ทมีขาย 1 คน  เพื่อตดิต่อกบัลกูคา้โดยตรงทัง้ใหม่และเก่าในการน าเสนอสนิค้าด้วยการ
ใชแ้คตตาลอ็กของธุรกจิ และหาความตอ้งการของลกูคา้ดว้ยการสอบถามความตอ้งการแทนการ
รอใหล้กูคา้เขา้มาซือ้สนิคา้ทีธุ่รกจิ 

และตวัอยา่งของคู่มอืการขาย เช่น แคตตาลอ็กสนิค้า เป็นต้น โดยรายละเอยีดใน
แคตตาลอ็ก จะเป็นรปูภาพสนิคา้ ชื่อสนิคา้ และรายละเอยีดอื่น ๆ เป็นตน้ 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่30  ตวัอยา่งแคตตาลอ็กสนิคา้ 
 

3.4.2.4  ดา้นการบรหิารทัว่ไป 
จากปญัหาทีพ่บ แผนกการบรหิารทัว่ไปสามารถแก้ไขปญัหาได้โดยการก าหนด

เป้าหมาย กลยทุธร์ะดบัองคก์รใหส้อดคลอ้งกบัธุรกจิ และใชแ้นวคดิของ Balance Scored Card 
เป็นแนวทางในการก าหนดตวัชีว้ดั เพื่อก าหนดทศิทางของธุรกจิ ซึง่จะวเิคราะหต์วัเองใหรู้้ถึงจุด
ทีธุ่รกจิยนือยูใ่นตลาดจากงบการเงนิของธุรกจิที่จะมกีารปรบัปรุงให้เกดิขึน้ในทุกเดอืน จดัเกบ็
ขอ้มูลที่มีอยู่แล้วเพื่อรวบรวม ท าการวเิคราะห์ และก าหนดกลยุทธ์ที่ควรท า สร้างแผนการ
ท างานของแต่ละแผนกใหค้รบถ้วน และสรา้งตวัชีว้ดัผลทีส่ามารถเหน็ได้ชดัเจนและสามารถท า
ได้ง่าย เพื่อให้เกดิความง่ายต่อการท า เพื่อไม่ให้พนักงานรู้สกึถึงความยากในการท า เพื่อให้
สามารถแกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้ไดอ้ยา่งง่ายและเกดิการพฒันาในการปรบัปรุงอยา่งต่อเนื่อง อกีทัง้
ยงัเป็นตน้แบบในการแก้ไขปญัหาให้กบัทางธุรกจิ เพื่อเป็นพื้นฐานในการพฒันาให้กบัเจ้าของ
และผูจ้ดัการทัว่ไปในการขยายธุรกจิไดด้ว้ย  

การก าหนดเป้าหมาย กลยทุธข์องธุรกจิ และการก าหนดแผนการท างานเพื่อเป็น
การปรบัปรุงให้แต่ละแผนกที่เกี่ยวขอ้ง โดยใช้ปญัหาที่เกดิขึน้ ความสมัพนัธ์ของปญัหา และ
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จุดอ่อนที่เกดิขึน้มาท าก าหนดเป็นแนวทางในการแก้ไขและจดัท าแผนธุรกจิ โดยจะแสดงเป็น
แผนผงัตามขัน้ตอนของการท าแผนธุรกจิดงัภาพขา้งล่างดงันี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
รปูที ่31  แผนผงัตามขัน้ตอนของการท าแผนธุรกจิทัง้องคก์ร 

 
จากแผนภาพขา้งตน้และตารางสรุปในดา้นการบรหิารทัว่ไปทีไ่ดร้ะบุเรื่องของการ

ใช้แนวคดิBalance Scored Card เป็นตวัชี้วดันัน้ หากน ามาแยกตามแผนกของแผนภาพ 
สามารถแสดงรายละเอยีดตามตารางสรุปแนวทางการแก้ไข กจิกรรมที่ต้องท า และตวัชี้วดัได้
ดงันี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนกการผลติ แผนกการเงนิและบญัช ี

เป้าหมายขององค์กร 

ธุรกจิ 

เพิม่ยอดขาย 3%  
ภายใน 5 ปี 

กลยุทธ์เชงิรกุ กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ 

กลยุทธ์ระดบัแผนก 

แผนกขายและตลาด 
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ตารางที ่13  สรุปแนวทางการแกไ้ข กจิกรรมทีต่อ้งท า และตวัชีว้ดั 
แผนก แนวทางการแก้ไข กิจกรรมท่ีต้องท า ตวัช้ีวดั 

การบรหิาร
ทัว่ไป 

1. จัดท าการก าหนด
เป้าหมาย กลยุทธ์ระดบั
องค์กรให้สอดคล้องกบั
ธุรกิจ และใช้ Balance 
Scored Card เป็น
แนวทางในการก าหนด
ตวัชีว้ดั 

 
- การก าหนดเป้าหมาย  
 
- กลยุทธ์ระดบัองค์กร

แบบเชงิรุก 

 
- ยอดขายเพิม่ 3% 

ภายใน 5 ปี 
- การ ตรว จสอบ

แผนการท ากจิกรรม
และการปรับปรุ ง
อยา่งต่อเนื่อง 

การขายและ
ตลาด 

1. จัดท าการขายเชิง
รุก 

2. จดัท าคู่มอืการขาย 

- ก าหนดกลยุทธ์การ
ท าการขายเชงิรุก 
- เกบ็และวเิคราะห์

ขอ้มูลประเภทของลูกค้า
ตามแบบฟอร์มการแบ่ง
ป ร ะ เ ภ ท ลู ก ค้ า แ ล ะ
ประเภทสนิคา้ 
- ก า ห น ด คว า ม

ต้องการของลูกค้าเฉลี่ย
ตามกลุ่มลกูคา้ 
- ก าหนดการท า

การขายรุก 

- ยอดขายเพิ่มขึ้น 
3 % ภายใน 5 ปี 
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ตารางที ่13  สรุปแนวทางการแกไ้ข กจิกรรมทีต่อ้งท า และตวัชีว้ดั (ต่อ) 
แผนก แนวทางการแก้ไข กิจกรรม ตวัช้ีวดั 

 1. ยกระดบัการจดัการ 
5 ส. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- ยกระดบัการจดัการ 5 
ส. 
- สะสาง ท าการ

แยกสนิค้าที่สามารถขาย
ไดแ้ละขายไม่ไดอ้อกจาก
กนั 
- สะดวก  ท าชั ้น

วางสนิคา้และป้ายสนิคา้ 
- สะอาด ท าความ

สะอาดทุกวนั 
- สร้างมาตรฐาน 

จดัท าคู่มือในการจดัเก็บ
สนิคา้ 
- ส ร้ า ง วินั ย  ท า

การฝึกอบรมพนักงาน
อยา่งต่อเนื่อง 

- ไม่มีสินค้าที่ ไ ม่
จ าเป็นปะปนอยู ่
- ชั ้น ว า ง ส ะอ าด

และหยิบสินค้าได้
ง่าย 
 
 
 
 
 
 

 2. จัด ท า ร ะ บ บก า ร
จดัการสนิคา้คงคลงั 

- จั ด ท า ร ะ บ บ ก า ร
จดัการสนิคา้คงคลงั 
- วิเคราะห์ข้อมูล 

จดักลุ่มสินค้าตามมูลค่า
ตามแบบฟอร์มการแบ่ง
มูลค่าของประเภทสนิค้า 
แล ะก าหนดปร ะ เภท
สนิคา้ในการจดัเกบ็ 
- ก าหนดวิธีการ

ควบคุมสินค้าตามการ
แบ่งมูลค่าของประเภท
สนิคา้ 

- ส่ ว น ต่ า ง ข อ ง
อัต ราส่ วน เ งินทุ น
ห มุ น เ วี ย น แ ล ะ
อัต ราส่ วน เ งินทุ น
หมุนเวยีนเร็วลดลง
ใ ห้ เ ห ลื อ ไ ม่ เ กิ น 
100% ภายใน 5 ปี 
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ตารางที ่13  สรุปแนวทางการแกไ้ข กจิกรรมทีต่อ้งท า และตวัชีว้ดั (ต่อ) 
แผนก แนวทางการแก้ไข กิจกรรม ตวัช้ีวดั 

การเงนิและ
บญัช ี

1. จัดท างบการ เงิน
อยา่งง่ายในทุกเดอืน  

- จดัท างบการเงนิอย่าง
ง่าย 

- สรุปงบการเงิน
ทุกเดอืน 

 
การวิเคราะห์สภาพธุรกิจทัง้ภายในและภายนอก นัน่หมายถึงการวเิคราะห ์

SWOT ซึง่ในขอ้มลูขา้งตน้ ทางผูจ้ดัท าไดท้ าการวเิคราะหไ์ปแลว้ขา้งตน้ จงึจะขา้มการวเิคราะห์
นี้ไป แต่จะใชข้อ้มลูขา้งตน้มาก าหนดเป็นเป้าหมายและกลยทุธข์องธุรกจิ และท าการก าหนดการ
ท างานของแต่ละแผนก เพื่อเป็นการสร้างปรบัปรุงให้แต่ละแผนกที่เกี่ยวขอ้ง ซึ่งมรีายละเอยีด
ดงัต่อไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่32  แผนผงัตามขัน้ตอนของการท าแผนธุรกจิของแผนกบรหิารทัว่ไป 
 

เป้าหมายในการจดัท าแผนธุรกจิในครัง้นี้ ทางเจา้ของธุรกจิมคีวามต้องการในการ
เพิ่มยอดขาย โดยได้จากการน ายอดขายของปีที่แล้วมาค านวณการเพิ่มขึ้นจากยอดขายที่
ตอ้งการ เพื่อก าหนดเป็นเป้าหมายหลกัในการท ากจิกรรมอยา่งจรงิจงั คอื การเพิม่ยอดขาย 3% 
ภายใน 5 ปี โดยใน 2 ปีแรก ทางผู้จดัท าก าหนดให้ธุรกจิท าการรกัษายอดขายให้เท่าเดมิกบัปี 
2556 และหลงัจากนัน้กจิกรรมต่าง ๆ จากการขายและตลาดจะช่วยสนบัสนุนใหย้อดขายเพิม่ขึน้
ในช่วง 3 ปีหลงั คดิเป็น 3% โดยภาพรวม 

กลยทุธร์ะดบัธุรกจิ จะใชเ้ป้าหมายขององคก์ร คอื การท ากลยุทธ์เชงิรุก เพื่อเพิม่
ยอดขาย 3% ภายใน 5 ปี โดยแผนกการขายและตลาดเน้นเรื่องของการเขา้ถึงลูกค้าหลกัใน
ช่วงแรก การรกัษาฐานลกูคา้เดมิ เพิม่ยอดขายจากลูกค้าเดมิ กระตุ้นยอดขายด้วยการส่งเสรมิ
การขาย และเพิม่ลกูคา้ใหม่ อกีทัง้ยงัตอ้งรกัษาฐานลกูคา้ใหม่ไวใ้หไ้ดด้ว้ย เพื่อเพิม่ยอดขาย 3% 

เป้าหมายขององค์กร 

แผนธุรกจิ 

เพิม่ยอดขาย 3% ภายใน 5 ปี 

กลยุทธ์เชงิรกุ กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ 
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ภายใน 5 ปีให้ได้ตามเป้าหมายส่วนแผนการผลติ จะท าการควบคุมส่วนต่างอตัราส่วนเงนิทุน
หมุนเวยีนและอตัราส่วนเงนิทุนหมุนเรว็ไม่เกนิ 100% ภายใน 5 ปี จากกจิกรรมการยกระดบั
กจิกรรม 5 ส. และการจดัการสนิค้าคงคลงั และแผนกการเงนิและบญัช ีจะเพิม่การจดัท างบ
การเงนิอยา่งง่าย เพื่อดแูนวโน้มของยอดขาย สนิค้าคงคลงั และก าไร เพื่อท าการปรบัปรุงการ
ท างานอยา่งต่อเนื่อง 

แผนการด าเนินกลยทุธเ์ชงิรุกภายใน 5 ปี 
 

 
 

รปูที ่33  แผนการด าเนินกลยทุธเ์ชงิรุกภายใน 5 ปี 
 

การวางแผนกบัความเสีย่งทีอ่าจจะเกดิขึน้ในแต่ละแผนก เป็นการสร้างแผน
ส ารองไว้ เพื่อลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได้ เช่น ความต้องการของลูกค้ามีแนวโน้มเริ่ม
เปลีย่นแปลงไป ตน้ทุนสนิคา้เพิม่ เป็นตน้ จงึท าใหต้อ้งสร้างแผนส ารองไว ้โดยแผนส ารองจะมี
รายละเอยีดดงันี้ 
 
 
 
 
 

1 2 3 4 5

แผนกการบรหิารทัว่ไป

การก าหนดและทบทวนเป้าหมาย 

กลยุทธ์ระดบัองค์กรแบบเชงิรุก

แผนกการขายและตลาด

จดัท าการขายเชงิรุก

จดัท าคู่มอืการขาย

แผนกการผลติ

ยกระดบัการจดัการ 5 ส.

จดัท าระบบการจดัการสนิคา้คงคลงั

แผนกการเงนิและบญัชี

จดัท างบการเงนิอย่างง่ายในทุกเดอืน 

ปี
หวัข้อ
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ตารางที ่14  แผนส ารองเพื่อลดความเสีย่งทีอ่าจจะเกดิขึน้ 
ความเสีย่ง สาเหตุของความ

เสีย่ง 
โอกาสทีจ่ะ
เกดิขึน้ 

ผลกระทบ แนวทางการแกไ้ข 

แ น ว โ น้ ม
ข อ ง ค ว า ม
ต้องการของ
ลู ก ค้ า เ ริ่ ม
เปลีย่นแปลง 

แ น ว โ น้ ม ใ น
เ รื่ อ ง ข อ ง
อุตสาหกรรมเริ่ม
เปลี่ ยน ไป  เ ช่ น 
การนิยมใชข้องมอื
สองมากกว่าซื้ อ
สิ น ค้ า มื อ ห นึ่ ง 
เนื่ องจากมีราคา
ถูกกวา่ เป็นตน้ 

มี ค ว า ม
เ ป็ น ไ ป ไ ด้
ป ร ะ ม า ณ  40-
50% เนื่องจาก
เรื่องของต้นทุน
ใ นการท า ง าน
เป็นสิ่งจ าเป็นใน
ปจัจุบนั 

อาจจะท า
ใ ห้ เ กิ ด
ย อ ด ข า ย ที่
ลดลง 

หากทางธุรกิจ
ไม่ต้องการที่จ ะ
ขายสินค้ามือสอง 
จ ะ ต้ อ ง ม อ ง ห า
ตลาดของการซื้อ
สินค้ าที่ เ ป็ นมือ
หนึ่ ง  แต่มีร าคา
ถูกลงมากว่าใน
ปจัจุบนั เพื่อสร้าง
ตลาดใหม่ในการ
ขาย 

 
3.4.3 ผลทีค่าดวา่จะไดร้บั 
ผลทีค่าดวา่จะไดร้บั คอื การทราบถงึสภาพปจัจุบนัและเป้าหมายในอนาคตของ หจก. 

นรศิ ทศกจิ ทราบถึงสาเหตุของปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาที่เกดิขึน้ อกีทัง้ยงั
สามารถใหค้ าแนะน าและเสนอแนวทางการแกไ้ขไดต้รงประเดน็เพื่อเพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนั
ให้กบัธุรกิจและเกิดการพฒันาอย่างต่อเนื่องโดยแนวทางการแก้ไข คือ การจดัท างบการเงิน
อยา่งง่าย ตวัอยา่งวธิกีารลงบนัทกึขอ้มูล การจดัท าป้ายบ่งชี้สนิค้าต่าง ๆและระบบการจดัการ
สนิคา้คงคลงั และการจดัเกบ็ขอ้มูลของการขายในแต่ละเดอืน เพื่อน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลในการ
ท าการขายเชงิรุก เพื่อกระตุ้นยอดขาย แล้วน าขอ้มูลทัง้หมดที่ได้จากการปรบัปรุงมาก าหนด
เป้าหมายและกลยทุธข์องธุรกจิ เพื่อใหเ้กดิการพฒันาอยา่งต่อเนื่องของธุรกจิ 
 



บทท่ี 4 
การสรปุผลการวิจยั 

 
4.1บทสรปุการวิจยั 

จากสภาพเศรษฐกิจและสงัคมในปจัจุบนัที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และ
แนวทางทีร่ฐับาลสรา้งแผนภมูคิุม้กนัหนึ่งของแผนพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาตฉิบบัที่ 11 
กค็อื เรื่องของการพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานทัง้การขนส่งทางถนนทางรางทางน ้าและทางอากาศ
โดยปรับปรุงทางรถไฟและจุดตดัระหว่างโครงข่ายรถไฟและโครงข่ายถนนเพื่อเพิ่มความ
ปลอดภยัในการใหบ้รกิารก่อสรา้งทางคู่ในเสน้ทางรถไฟสายหลกัและจดัหารถจกัรและล้อเลื่อน
พฒันาเส้นทางรถไฟความเรว็สูงเชื่อมโยงสู่เมอืงต่างๆส่งผลต่อการเตบิโตของอุตสาหกรรมที่
เกีย่วขอ้งของการก่อสรา้งอยา่งต่อเนื่อง ซึง่น่าจะเป็นแนวทางทีส่นบัสนุนการเตบิโตของธุรกจิ 

ประกอบกบังานวจิยัที่มแีนวทางที่เกี่ยวขอ้งในลกัษณะที่คล้ายคลงึกนั โดยเป็นเรื่อง
การวินิจฉัยประกอบการโดยใช้เทคนิคชินดงัของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แมวใจดี สตูดิโอจาก
มหาวทิยาลยัเชยีงใหม่ที่ได้ใช้เครื่องมอืในการวนิิจฉัยทัง้ 6 ด้านเขา้วนิิจฉัยในธุรกจิประเภท
บริการอย่างหนึ่ง ซึ่งก่อนการเขา้วนิิจฉัยสถานประกอบการพบปญัหายอดขายที่ลดลงอย่าง
ต่อเนื่อง ประสบปญัหาขาดแคลนเงนิทุนหมุนเวยีน ประกอบกบัที่กจิการได้ลดก าลงัการผลติลง 
แต่ไม่สามารถปรบัลดตน้ทุนตลอดจนค่าใชจ้่ายต่าง ๆ ได้พอเพยีงจนเหมาะสมกบัขนาดกจิการ 
ท าใหผ้ลประกอบการขาดทุนตดิกนัอยา่งต่อเนื่อง ซึ่งผลจากการศกึษา ได้พบปญัหาใน 5 ด้าน
หลกัและจดัท าขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 1) ด้านการเงิน จดัท าการประมาณการกระแสเงนิสด และ
เจรจายดืช าระหนี้หรอืปรบัโครงสร้างหนี้ 2) ด้านการขายและตลาด ควรท าตลาดเชกิรุก เพื่อ
ขยายตลาด 3) ด้านการผลติ ด าเนินการปรบัปรุงระบบบรหิารหารผลติทัง้ระบบ 4) ด้านการ
บรหิารจดัการ ปรบัโครงสรา้งองคก์รใหช้ดัเจนและหาผู้ที่มปีระสบการณ์ในการด าเนินธุรกจิเขา้
มาช่วย 5) ด้านการบรหิารทรพัยากรบุคคล ควรปรบัปรุงระบบการบรหิารทรพัยากรบุคคล
ภายในและออกกฎขอ้บงัคบัใหป้ฏบิตัใิชอ้ย่างเขม้งวดและจากที่ได้กล่าวมาขา้งต้นเกี่ยวกบัการ
ใชเ้ครื่องมอืการวนิิจฉยัทัง้ 6 ดา้น จงึน ามาเปรยีบเทยีบงานวจิยัครัง้นี้ประกอบกบัสภาพต่าง ๆ 
ทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้นัน้ เพื่อน ามาวนิิจฉยัสถานประกอบการในนามของหจก. นรศิ ทศกจิ ซึ่งเป็น
ธุรกจิบรกิาร (ซือ้มา – ขายไป) ทีอ่ยูใ่นอุตสาหกรรมเกี่ยวขอ้ง พบว่า ธุรกจิไม่ได้เตบิโตไปตาม
การพัฒนาระบบโครงสร้างเหล่านี้  แต่กลับก าลังเผชิญปญัหายอดขายและก าไรที่ลดลง
เช่นเดยีวกนักบังานวจิยัขา้งต้นทางผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจในการเขา้วนิิจฉัยองค์กรโดยเริม่จาก
การวเิคราะห์งบการเงนิยอ้นหลงั 3 ปี ซึ่งเป็นเครื่องมอืในการวนิิจฉัยสถานประกอบการอย่าง
แรก พบวา่ อตัราส่วนยอดขายมแีนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง อตัราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีนเทยีบ
กบัอตัราส่วนเงนิทุนหมุนเวยีนเรว็มคีวามแตกต่างกนัมาก แสดงให้เหน็ถึงสนิค้าคงคลงัที่มอียู่
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มากและเพิม่อยา่งต่อเนื่องใน 3 ปี ผูว้นิิจฉยัจงึท าการส ารวจสภาพปจัจุบนัของแต่ละแผนกของ
ธุรกจิดว้ยการใชเ้ครื่องมอืต่าง ๆ ของการวนิิจฉยั 6 ดา้น พบวา่ ในแผนกการบรหิารทัว่ไป ทาง
ผูบ้รหิารมคีวามเป็นเชีย่วชาญดา้นสนิคา้เป็นอยา่งมาก แต่ขาดการก าหนดเป้าหมายและกลยุทธ์
ของธุรกจิ แผนกการขายและตลาด เป็นการขายแบบเชงิรบั ขาดการท ากาขายเชงิรุกและการ
เกบ็ขอ้มลูของลกูคา้เพื่อวเิคราะหค์วามตอ้งการ แผนกการบรกิาร ขาดการยกระดบัการจดัการ 5 
ส. และระบบการจดัการสนิคา้คงคลงั และแผนกบญัชแีละการเงนิ ขาดการจดัท างบการเงนิอยา่ง
ง่ายในทุกเดอืน 

จากปญัหาที่พบจึงมาซึ่งแนวทางการแก้ไขการวินิจฉัยในครัง้นี้ด้วยการจัดท า
แผนพฒันาธุรกิจ เพื่อปรบัปรุงการท างานที่เป็นอยู่ในปจัจุบนั โดยเริม่จากแผนกการเงนิและ
บญัช ีตอ้งจดัท างบการเงนิอยา่งง่าย เพื่อสรุปเป็นขอ้มลูในทุกเดอืน แผนกการบรกิาร ยกระดบั
การจดัการ 5 ส.และท าการจดัระบบการจดัการสนิค้าคงคลงั แผนกการขายและตลาด ท าการ
ขายเชิงรุกด้วยการวเิคราะห์ข้อมูลและก าหนดกจิกรรม และแผนกการบรหิารทัว่ไป ท าการ
ก าหนดเป้าหมายและกลยทุธ์ของธุรกจิ และใช้แนวคดิ Balance Scored Card เป็นแนวทางใน
การก าหนดตวัชีว้ดั เพื่อใหเ้กดิการพฒันาของธุรกจิ 

ผลของการวนิิจฉยัในครัง้นี้ มคีลา้ยกนักบังานวจิยัทีไ่ดก้ล่าวถงึในขา้งต้นซึ่งเป็นธุรกจิ
บรกิารเช่นเดยีวกนั แต่จะพบถงึความแตกต่างในเรื่องของสภาพเศรษฐกจิ สงัคม ลกัษณะการใช้
ชวีติของประชากรในแต่ละพืน้ทีท่ ีม่คีวามแตกต่างกนั และสิง่หนึ่งที่มคีวามแตกต่างกนัมาก นัน่
คอื สนิคา้ของธุรกจิทีเ่ป็นตวัชีว้ดัในเรื่องของตลาด ความตอ้งการและสภาพธุรกจิ ดงันัน้การรู้ถึง
จุดเด่นของสินค้าและสภาพการแข่งข ันของตลาดในบริเวณโดยรอบและแนวโน้มของ
อุตสาหกรรมที่มีผลโดยตรงนัน้เป็นสิง่ที่ส าคญัและธุรกจิจะต้องรู้ และจากแนวทางการแก้ไข
ปญัหาทีไ่ดเ้สนอไปนี้ มแีนวทางหนึ่งทีม่คีวามคลา้ยคลงึกนัในเรื่องของงบการเงนิทีจ่ะท าใหธ้รุกจิ
ไดรู้ถ้งึสถานะของตนเองและเพื่อน าไปปรบัปรุงและใช้เป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิเพื่อเพิม่
ความสามารถในการแขง่ขนัใหก้บัธุรกจิ 
 
4.2 ปัญหาและอปุสรรค 

ปญัหาและอุปสรรคขอ้แรกของการวนิิจฉยัองคก์รในครัง้นี้ คอื ไม่มขีอ้มลูของคู่แข่งขนั 
จากปญัหาทีเ่กดิขึน้ ส่งผลใหไ้มส่ามารถวเิคราะหส์ว่นแบ่งทางการตลาดได ้เนื่องจากขนาดธุรกจิ
มขีนาดเป็น SME และการเปิดเผยขอ้มลูดา้นการขายของแต่ละธุรกจิทีท่ าอยูใ่นจงัหวดัยงัเป็นสิง่
ที่เขา้ถึงได้ยาก เพราะแต่ละธุรกจิเลือกที่จะไม่เปิดเผยขอ้เทจ็จรงิทัง้หมดให้กบัราชการทราบ 
และยงัไม่ทราบความตอ้งการของลกูคา้อยา่งแทจ้รงิ เนื่องจากระยะเวลาและงบประมาณที่จ ากดั 
จงึท าใหม้ขีอ้มลูในส่วนของความตอ้งการของลกูคา้น้อย 

ในส่วนข้อที่สองที่พบ คือ การบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ ที่ยงัเป็นการบนัทกึด้วยลายมือ
เท่านัน้ และการเก็บข้อมูลก็ยงัไม่ดีเท่าที่ควร ท าให้ข้อมูลที่ได้ในบางส่วนไม่ชดัเจน เช่น 
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ยอดขายและยอดซือ้สนิคา้ของธุรกจิ เป็นตน้ ซึง่ในบางส่วนไม่ไดม้กีารเกบ็ขอ้มลูเลย เช่น อตัรา
ของเสยี เป็นตน้ ซึง่ท าใหก้ารเกบ็ขอ้มลูและการเขา้วนิิจฉยัตอ้งใชเ้วลาทีม่ากขึน้ และยากล าบาก
ต่อการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
4.3 ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะจากปญัหาทีไ่ดพ้บนัน้ สามารถแกไ้ขไดใ้นเบือ้งตน้ คอื การสมัภาษณ์กบั
ทางธุรกจิโดยตรงในแต่ละรายที่เป็นคู่แข่ง เพื่อให้ได้ขอ้มูลในเบื้องต้นในเรื่องของกลยุทธ์ของ
องคก์ร ประเภทสนิคา้ และยอดขายโดยประมาณ และสามารถท าการประเมนิโดยภาพรวมจาก
นักวนิิจฉัยเองถึงสภาพการจดัการโดยรวมทัง้ 6 ด้านว่าเป็นอย่างไรบ้าง จุดแขง็ของคู่แข่งคอื
อะไร จุดอ่อนของคู่แข่งคอือะไร เพื่อน าขอ้มูลมาเปรยีบเทยีบกบัธุรกจิที่ท าการวนิิจฉัยและท า
แบบสอบถามเรื่องความพงึพอใจของลูกค้า เพื่อส ารวจต้องการของลูกค้าจากธุรกจิแล้วน ามา
สร้างกลยุทธ์หรอืกจิกรรมของแผนกการขายและตลาด เพื่อรกัษาฐานลูกค้าเดมิและเพื่อสร้าง
กจิกรรมต่าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

ผลของงานวจิยัในครัง้นี้ เป็นการเขา้วนิิขฉัยสถานประกอบการเพยีงช่วงระยะเวลา
หนึ่งเท่านัน้ ซึ่งถ้าหากมีการเขา้วนิิจฉัยในเวลาที่แตกต่างกนั เช่น อีก 5 ปีขา้งหน้า เป็นต้น 
สถานะของสถานประกอบการและสภาพแวดล้อมทัง้ภายในและภายนอกกจ็ะเปลี่ยนแปลงตาม
ไปด้วย จงึท าเป็นจะต้องท าการประเมนิสถานประกอบการใหม่ด้วยเครื่องมอืของการวนิิจฉัย
องคก์ร 

และการวนิิจฉยัองคก์รจะตอ้งท าการประเมนิสถานประกอบการดว้ยการเกบ็ขอ้มลูโดย
อาศยัการสมัภาษณ์ทัง้ผู้บรหิาร และพนักงาน เอกสารต่าง ๆ เช่น งบการเงิน การลงบนัทึก
ขอ้มลูต่าง ๆ เป็นตน้ อกีทัง้ยงัตอ้งลงดขูองจรงิ หน้างานจรงิ และในสถานทีจ่รงิ เพื่อสะท้อนการ
ด าเนินงานของสถานประกอบการทัง้ 6 ดา้น ไม่วา่จะเป็นดา้นการบรหิาร ดา้นการขายและตลาด 
ดา้นการผลติหรอืการบรกิาร ด้านบญัชแีละการเงนิ ด้านทรพัยากรบุคคล และด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศ  เพื่อน ามาวเิคราะหห์าสาเหตุทีแ่ทจ้รงิและน ามาหาความสมัพนัธข์องปญัหาจากการ
ด าเนินงานในช่วงเวลาทีท่ าการเขา้ศกึษาและวนิิจฉยั 

ทัง้นี้ผลของการวนิิจฉัยจะขึน้อยู่กบัขอ้มูลต่าง ๆ ที่ได้รบัจากสถานประกอบการและ
ผ่านการวเิคราะหจ์ากเครื่องมอืส าหรบัการวนิิจฉยัทัง้ 6 ดา้นดว้ยเช่นกนัวา่ ขอ้มลูทีไ่ดร้บัมคีวาม
เที่ยงตรงมากน้อยเพยีงใด และสามารถน ามาเชื่อมโยงกบัความสมัพนัธ์ที่เกิดขึ้นได้หรือไม่ 
รวมถงึความรูแ้ละความเชีย่วชาญของผูเ้ขา้วนิิจฉยัดว้ยเช่นกนั ซึง่ผลทีไ่ดจ้ากการวนิิจฉยัอาจจะ
ไม่ตรงกบัความรูส้กึหรอืมุมมองของผูบ้รหิารของสถานประกอบการที่มพีื้นฐานความคดิ ความ
เขา้ใจและความเชีย่วชาญในสถานประกอบการทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ปญัหาที่พบและผลของการ
วนิิจฉยัจงึไม่จ าเป็นทีจ่ะตอ้งเหมอืนเดมิทุกครัง้ทีเ่ขา้ท าการวนิิจฉยัดว้ยเช่นกนั 
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4.4 ประโยชน์ท่ีได้รบั 
1. เพื่อทราบถงึสภาพปจัจุบนัและเป้าหมายในอนาคตของ หจก. นรศิ ทศกจิ 
2. เพื่อหาสาเหตุของปญัหาและจดัล าดบัความส าคญัของปญัหาทีเ่กดิขึน้ 
3. เพื่อใหค้ าแนะน าและเสนอแนวทางการแกไ้ขไดต้รงประเดน็ 
4. เพื่อเพิม่ศกัยภาพในการบรหิารธุรกจิของหจก. นรศิ ทศกจิ  
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