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การทําแผนกลยุทธทางการตลาดในสินคาอุตสาหกรรม 
 

MARKETING STRATIGIC PLAN FOR INDUSTRIAL PRODUCT 
 

ณรงคศักด์ิ ศรเีสาวคนธร  

สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร/คณะบริหารธุรกิจ/สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน สวนหลวง กรุงเทพฯ 10250 
  

บทคัดยอ  

การศึกษาคร้ังนี้มีจุดมุงหมาย เพ่ือศึกษาการเขียนแผนธุรกิจใน

การเพิ่มยอดขายในตลาดสินคาอุตสาหกรรม  โดยใชขอมูลจากบริษัท

แหงหนึ่งที่ประกอบธุรกิจขายและใหบริการในตลาดสินคาประเภท

อุปกรณปองกันอันตรายในการทํางานในโรงงานอุตสาหกรรมโดยมีการ

จางผลิตสินคาในตราสินคาของตนเองจากผูผลิตในและตางประเทศ ซึ่ง

เปดดําเนินกิจการมาแลวกวา 10 ป โดยมียอดขายเฉลี่ยในปจจุบันอยูที่  

25 ลานบาทตอป 

            ผูศึกษาไดทําการศึกษาขอมูลสภาวะแวดลอมอุตสาหกรรมที่

เกี่ยวของ ที่ผานมาจากขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจ จาก Internet ในปที่ผาน

มา จากนั้นศึกษาประเภทของสินคา  จุดออน  จุดแข็งขององคกร  สินคา

เปาหมาย ตลาดเปาหมาย ตลอดจนการบริหารจัดการองคกรตอดวยทํา

การวางแผนธุรกิจ  5  ป โดยมีเปาหมายที่ยอดขาย  100 ลานบาทในปที่  

5 โดยมีการกําหนดสินคาทั้งหมด  11 รายการ  โดยการขายจะมีผลตอ

ชวงเวลา  ซึ่งในแตละชวงเดือนจะมีจํานวนขายที่แตกตางไป  จากนั้น

วางแผนกลยุทธทางการตลาดโดยเริ่มตั้งแตการแบงภาคสวนตลาด

เปาหมายใหชัดเจน และกําหนดตําแหนงทางการตลาดที่ไดเปรียบ  เพ่ือ

กําหนดแผนสวนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ซึ่งประกอบไปดวย ตัวสินคาที่

ใชทําตลาด  การกําหนดราคากับตลาดเปาหมาย  ชองทางการจัด

จําหนาย  และการสงเสริมการขาย  ตอมาไดทําการเก็บขอมูลการ

ประเมินความพึงพอใจจากลูกคา  เพ่ือพัฒนาปรับปรุงสินคาและบริการ  

เพ่ือใหลูกคาเกิดความภักดีตอตราสินคาจากธุรกิจเพ่ือความยั่งยืนของ

กิจการ จากนั้นทําการวางแผนทางการเงิน ทําการวิเคราะหประเมินการ

เปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้น  3 กรณี และความเปนไปไดของธุรกิจที่อาจ

เกิดขึ้นได 3 สถานการณ การทําแผนฉุกเฉินและสรุปภาพรวมของแผน

กลยุทธธุรกิจเพ่ือใหเห็นถึงความนาสนใจ  และปจจัยที่ทําใหธุรกิจ

ประสบผลสาํเร็จ  ขอแนะนําที่ไดจาการศึกษาในคร้ังนี้ซึ่งจะระบุถึงตัว

แปรตางๆ  ที่ควรคํานึงถึงของการประกอบกิจการประเภทขายและ

บริการ  ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม  จากการศึกษา  วางแผน  และ

วเิคราะห ผูศึกษาพบวามีความเปนไปไดสูงที่แผนกลยุทธนี้จะสามารถ

บรรลุเปาที่ต้ังใจไวในการเพ่ิมยอดขายเปน  100 ลานบาทภายใน   5 ป

ขางหนา 

 

คําสําคัญ – แผนกลยุทธทางการตลาด, สินคาอุตสาหกรรม 

 

Abstract  
The purpose of this study is to devise a business plan 

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

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

1. บทนาํ 

 ประเทศไทยมีการขยายตัวภาคอุตสาหกรรมอยางตอเนื่อง  ดวย

เหตุนี้ทําใหเกิดความตองการสินคาและบริการที่มีความจําเปนตอ

ภาคอตุสาหกรรมมากมาย ไมวาจะเปนเครื่องจักร  อะไหล สารเคมีเพือ่

การบําบัดน้ําเสีย  อุปกรณดานความปลอดภัยสวนบุคคล  อุปกรณดาน

การบํารุงรักษา  รวมไปถึงการบริการแบบเหมาชวง  (Out Sourcing)  

และเพื่อรองรับกับการเปลี่ยนแปลงนี้จึงเกิดธุรกิจขนาดกลางและยอม  

(SME) ในประเทศขึ้นมากเชนกัน  [1] แตขณะเดียวกัน  เกิดการแขงขัน

ทางการตลาดทั้งจากธุรกิจประเภทเดียวกันในประเทศและบริษัทขาม

ชาติที่ทวีความรุนแรงมากขึ้น  และสงผลใหธุรกิจขนาดกลางและยอม

หลายบริษัทเกิดภาวะขาดทุนเนื่องจากไมสามารถแขงขันทางการตลาด

กับทุนขนาดใหญได จนบางแหงตองปดกิจการตัวเองไป  ดวยสาเหตไุม

วาจะดวยเรื่องของขนาดเงินทุนหมุนเวียนที่จํากัดความสามารถของ

องคกรในการปรับเปลี่ยนกับสภาวะการเปลี่ยนแปลง  ความไมเขาใจ

ของวัฒนธรรมองคกรและสังคมยุคใหม  และการขาดการสนับสนุนจาก

ภาครัฐอยางจริงจัง   ทําใหความสามารถในการทํากําไรและการขยาย

ตลาดขององคกรขาดประสิทธิภาพไปและปดตัวไปในที่สุด  จึงมีความ

นาสนใจวาอะไรคือกุญแจแหงความสําเร็จในการบริหารจัดการให
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องคกรอยูรอดและเติบโตไดอยางยั่งยืน  และสามารถนําหลักการ

ดังกลาวไปประยุกต หรือเปนแนวทางในการทําธุรกิจตอไป และอะไรคือ

ศักยภาพที่แทจริงในการทําธุรกิจในตลาดสินคาอุตสาหกรรม  

 หนึ่งในสินคาอุตสาหกรรมที่มีความนาสนใจ  และมีการเติบโตอยาง

ตอเนื่องคือสินคาประเภทอุปกรณเพื่อสรางความปลอดภัยในการทํางาน 

ซึ่งประกอบไปดวย  อุปกรณปองกันสวนบุคคล  (Personal Protective 

Equipment) หรือ PPE เชน หมวก แวนตา ถุงมือ รองเทา เครื่องกัน

เสยีง หนากากกรองระบบหายใจ  อุปกรณกันตก  ชดุผจญเพลงิ  ชุดกัน

สารเคมี  อุปกรณเตือนภัย  เชน ระบบแจงเตอืนไฟไหม  ระบบตรวจจับ

แกสอันตรายรั่วไหล  อุปกรณดับเพลิง  (Fire Fighting) เชน ถังดับเพลิง  

หัวฉีดน้ํา  สายยาง  รถโฟม  ระบบ  CO2 ซึ่งมีมูลคารวมกวาหม่ืนลาน

บาทตอป  และมีการขยายตัวตามการเติบโตของโรงงานอุตสาหกรรม

อยางตอเนื่อง  โดยกลุมลูกคาหลักจะอยูในโรงงานที่อยูในเขตนิคม

อุตสาหกรรม 

 ในขณะเดียวกันการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ก็มีคอนขางรุนแรง  

โดยเฉพาะผูนําตลาดเปนผูที่อยูในวงการมานาน  และมีขนาดองคกรที่

ใหญมีศักยภาพทั้งทางดานบุคลากรและเงินทุนสูงทําใหมีอํานาจตอรอง

กับคูคาไดมาก  ตลอดจนสามารถตอบสนองลูกคาที่คอนขางมีอํานาจ

ตอรองสูงไดเปนอยางดี  ฉะนั้นกลยุทธของผูตาม  และผูเขามาใหมจึง

ตองใชวิธีการเจาะเฉพาะดานของผลิตภัณฑ  และทําราคาใหดีที่สุด [2] 

ตลอดจนการใหบริการที่รวดเร็วแตก็ยังไดเพียงสวนแบงตลาดที่นอยอยู

เชนเดิม ดวยเหตุนี้การที่จะเขาไปดึงสวนแบงตลาดออกมา  จําเปนตอง

มีการจัดทําแผนกลยุทธอยางรอบครอบ 

 แผนธุรกิจ ในปจจุบันสําหรับกิจการขนาดกลางและเล็ก  อาจมองวา

ไมมีความจําเปนเพราะนอกจากไมสามารถใชในการประกอบการในการ

ขอกูเงินจากสถาบันการเงินไดแลว ยังไมสามารถใชไดจริงในทางปฏิบัติ 

ผูประกอบการบางรายมีมุมมองเพียงวา  ขายของใหได  ทําตนทุนใหต่ํา  

ทํากําไรใหสูง [3] กิจการก็สามารถดําเนินตอไปได  ดวยเหตุนี้กิจการจึง

ดําเนินการแบบไรรูปแบบ ไมมเีปาหมาย ตลอดจนไมมีทิศทางที่ชัดเจน

ปรับเปลี่ยนไปตามสถานการณที่เปลี่ยนแปลงโดยไมรูถึงสาเหตุที่

แทจริงของปจจัยของการเปลี่ยนแปลง  เม่ือเกิดปญหาก็ไมสามารถ

ปองกันหรือแกไขไดทันทวงที 

   การศึกษานี้จะทําการศึกษาบริษัทขายสินคาอุตสาหกรรมที่เปด

กิจการมากวา 10 ปโดยผูบริหารที่พยายามปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงให

กิจการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยจะศึกษาตั้งแตมุมมองของผูบริหาร  [4]  

ผลกระทบตางๆ  ของกิจการ  จุดออนจุดแข็งของกิจการ  เปาหมายใน

อนาคต  ที่ตองการใหกิจการเติบโต  โดยเนนแผนกลยุทธในการเพิ่ม

ยอดขาย ในการที่จะนําเทคนิคตางๆ มาประยุกตใชเพื่อใหเกิดผลสําเร็จ

ตามเปาหมายที่ตั้งไว 

   

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อวิเคราะหปจจัย และสิ่งแวดลอมภายนอกที่มีผลตอตลาด

อุตสาหกรรม (5 Force Model) 

2.2 เพื่อวิเคราะหกระบวนการภายในองคกรถึงศักยภาพในการเติบโต 

(SWOT Analysis) 

2.3 สรุปผลการวิเคราะหเพื่อหาปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Factors of 

Success)  

2.4 ทําแผนกลยุทธธุรกิจ เพื่อบรรลุเปาหมายองคกรในการเติบโตของ

กิจการ (Growth Strategic Plan) 

 

3. สมมุตฐิานการศึกษา 

3.1 การบริหารจัดการองคกรที่กระชับและแปรเปลี่ยนไดงาย   สามารถ

ลดตนทุนราคาสินคาใหแขงขันไดและมีกําไรสูงสุด 

3.2 กลยุทธสรางความแตกตางดานบริการและการเอาใจใส ตอความ

ตองการของลูกคาตลอดจนความซื่อสัตยในการดําเนินธุรกิจ   

สามารถสรางความจงรักภักดีของลูกคาตอองคกรที่ยั่งยืนในตลาด

อุตสาหกรรม 

3.3 การบริหารธุรกิจ และการดําเนินการขาย ตัวแปรหลัก คือ 

วิสัยทัศนในการทําธุรกิจของเจาของกิจการ และการบริหาร

ทรัพยากรบุคคลที่มีอยูอยางจํากัดใหมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 

4. ข้ันตอนการศึกษาและการดําเนนิการ 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาการเขียนแผนธุรกิจในการเพิ่ม

ยอดขายในตลาดสนิคาอตุสาหกรรม โดยมีวิธีการดังนี้ 

4.1 ทําการประเมินองคกร ถึงสภาพปจจุบันของธุรกิจ ( Fact Finding) 

เพื่อกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายของกิจการ 

4.2 ประเมิน SWOT Analysis, 5 Forces Model, Segmentation 

Target Market และ Positioning เพือ่ดูความสามารถทางการตลาด 

ตลอดจนการสืบคนขอมูลอุตสาหกรรมจากกระทรวงพาณิชย เพื่อ

ประเมินขอมูลอุตสาหกรรมเบ้ืองตน 

4.3 ศึกษาเทคนิคและการบริหารจัดการองคกร ในแงของบุคลากร การ

ควบคุมตนทุน การขายสินคา การสั่งซื้อสินคาตลอดการจัดเก็บสินคา

จากผูประกอบการจริง 

4.4 สํารวจความตองการของลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจ 

4.5 ศึกษาการทํากลยุทธทางการตลาด การขยายตลาด การรักษาฐาน

ลูกคาเดิม 

4.6 ทําแผนธุรกิจ แผนการตลาด แผนการเงิน การประมาณการ

ยอดขาย การวิเคราะหและการประเมินการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity) 

4.7 สรุปและเสนอแนะปจจัยหลักสําคัญในการดําเนินธุรกิจการคากับ

ตลาดในกลุมอุตสาหกรรม 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 ในการศึกษาครั้งนี้ เปนกรณีศึกษาที่เกี่ยวของกับสินคาที่ใชใน

โรงงานอุตสาหกรรม โดยจะทําการศึกษาถึง การบริหารการจัดการและ

ขายโดยขอมูลที่จัดเก็บจะเปนลักษณะการเขาประเมินจากการ

สัมภาษณ จดบันทึก ขอมูล ขอมูลบางสวนจะเกิดจากการประเมิน 

เนื่องจากเปนกิจการที่ไมสามารถหาขอมูลไดโดยตรงแตสามารถหา

ขอมูลจากการประเมินที่มีความเปนไปได และรวมถึงทําแบบสอบถาม

กับลูกคาของกิจการตามโอกาสที่กิจการใหจะเปนไป  สวนขอมูลทาง

การเงินจะประเมินยอนหลังประมาณ 2 ป ตามที่มีปรากฏอยูใน 

Website ของกระทรวงพาณิชย 

 กรอบแนวคิดในการศึกษาไดมีการกําหนดตัวแปรอิสระ และตัว

แปรตาม เพื่อเปนกรอบแนวคิดในการดําเนินงานวิจัย และเปนแนวทาง

ในการคนหาคําตอบ ดังนี้ 
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6. วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ 

 ผูศึกษาไดประเมินสถานการณตลาด และบริษัทเปาหมายกอน

กําหนดแผนธุรกิจ และกลยุทธในการเพิ่ม ยอดขายของธุรกิจขายและ

บริการ ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม ดังนี้  

             บริษัทที่ศึกษาดําเนินกิจการมา 10 ป โดยผูกอตั้งมี

ประสบการณการทํางานดานการดูแลรักษาความปลอดภัยในโรงงาน มี

โครงสรางองคกรที่แบนราบ (Flat Organization) มีจํานวนพนักงาน

เพยีง 7 คน กลุมลูกคาหลักคือโรงงานในนิคมอุตสาหกรรม โดยเนน

สินคาประเภทอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล ซึ่งเปนสินคาที่ใชแลวหมด

ไปหรือใชกันอยางตอเนื่อง (Consumer Product) สินคาที่ทางบริษัทฯ  

จําหนายเปนสินคา หรือบริการที่ไมไดเปนการซื้อโดยเฉพาะบุคคล แต

ซื้อเพื่อใชในองคกร หรือใชในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ จึงทําใหการ

ตัดสินใจในการสั่งซื้อแตละครั้งขึ้นอยูกับการตัดสินใจถึง 3 ฝาย คือ ฝาย

จัดซื้อ ฝายเทคนิค และผูใชงาน โดยมีฝายบริหารเปนผูอนุมัติ และนี่คือ

ความยากในสินคาอุตสาหกรรม  ปจจุบันเริ่ม มีกฎหมายบังคบัใหใช

อุปกรณปองกันภัยสวนตัวในโรงงานอุตสาหกรรม และการสนับสนุน

ของภาครัฐในการเพิ่มมาตรฐานในการทํางานที่ปลอดภัยใหกับแรงงาน 

อุปกรณที่กฎหมายบังคับขึ้นอยูกับลักษณะของโรงงานนั้นๆ เชน การ

บังคับใหใชรองเทานิรภัยหัวเหล็ก อุตสาหกรรมบางประเภทไมไดใช 

ยกตัวอยางโรงงาน ผลิตอาหารแชแข็งจะใชรองเทาบูทยางกันน้ํา หรือ

โรงงานผลิตอะไหลรถยนต เชน NOK จะใชรองเทาผาใบสีขาว และ

เฉพาะบางแผนกจะใชรองเทานิรภัย เปนตน  ในขณะเดียวกัน ตลาดอยู

ในขั้นเจริญเติบโต มีโอกาสขยายตลาดไดอีกมาก วิเคราะหจากหลาย

โรงงานยังไมรูจัก และไมมีการใชอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล  และ

อุปกรณเซฟตี้ อีกทั้งการขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรมอยางตอเนื่อง

ในยานอุตสาหกรรมตางๆ  ขนาดตลาดมีขนาดมากกวา  10,000 ลาน

บาทตอป  

  การแขงขันและคูแขง  มีผูประกอบการมากกวา 150 รายใน

ตลาดขอมูลผูประกอบการจาก Thailand Yellow Pages ผูประกอบการ

สวนใหญจะมุงเนนที่นิคมอุตสาหกรรมภาคตะวันออกเปนหลัก สวน

ผูประกอบการรายยอย จะขายสินคาใกลเคียงกันแตกตางกันที่ยี่หอของ

สินคา แตคุณสมบัติไมแตกตางกันมาก หรือจําหนายสินคายี่หอเดียวกัน 

แตแขงขันกันดานตัดราคาสินคา ทําใหลูกคามีอํานาจตอรองสูง  โดย

ผูนําเขาและจําหนายอุปกรณเซฟตี้ทุกตรายี่หอในตลาด มุงเนนในเรื่อง

การสรางตราสินคา ไมวาจะเปนตราที่สรางขึ้นใหม หรือตราเดิมที่มี

แหลงกําเนิดจากตางประเทศ โดยแตละยี่หอมีจุดเดนที่คลายกัน  คือ 

ความมีชื่อเสียงในตรายี่หอสินคา และมุงเนนออกบูทแสดงสินคาในงาน 

Safety Week การโฆษณาผานทาง Website ทั้งนี้ทุกตรายี่หอตางก็มุง

เจาะตลาดลูกคายานนิคมอุตสาหกรรมหนัก และนิคมอุตสาหกรรมภาค

ตะวันออก 

 การประเมินแรงตานสภาพแวดลอมอุตสาหกรรม 5 ดาน (5 

Force Model) ผูศึกษาพบวาอุปสรรคของผูเขารายใหม มีความรุนแรง

ปานกลาง อํานาจตอรองจากผูซื้อมีความรุนแรงปานกลางถึงมาก สินคา

ทดแทนมีความรุนแรงมาก อํานาจตอรองจากผูผลิตสินคามีความรุนแรง

ปานกลาง และคูแขงภายในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงมาก 

 การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด ( SWOT 

Analysis) โดยจุดแข็ง (Strengths) ของบรษิทั มี Brand สินคาเปนของ

ตนเองทําใหสามารถควบคุมปจจัยทางการตลาดไดดี  ตอบสนองลูกคา

ไดรวดเรว็ จํานวนบุคลากรนอยทําใหตนทุนต่ํา ผูบริหารมีประสบการณ 

และ พนกังานในองคกรมีความสามารถหลากหลาย  ดาน จุดออน 

(Weaknesses) โดยเฉพาะ ผลิตภัณฑที่เปนสินคาหลักประเภทถุงมือ

เคมียังไมสามารถตอบสนองลูกคาได  พนักงานขายมีนอยเกินไป 

อํานาจตอรองกับผูขายยังไมครอบคลุมทุกสินคา  ดาน โอกาส 

(Opportunities) เกิดขึ้นจาก การขยายตวัภาคอตุสาหกรรมจาก

ตางประเทศ มีการยกเลิกภาษีนําเขาจาก AFTA สามารถ OEM Brand 

จากตางชาตไิด  กฎหมายและพระราชบัญญัติความปลอดภัยในการ

ทํางานเริ่มมีมากขึ้นและตอเนื่อง  ปญหาอปุสรรค ( Threats) ที่พบคือ 

เจาของ Brand สนิคาจากตางประเทศเริม่เขามาเปดตลาดเอง   ความ

ผันผวนของเศรษฐกิจและการเมือง  งบประมาณดานความปลอดภยัยงั

ถูกควบคุมอยางจํากัด และเทคโนโลยีทําใหกระบวนการผลิตของลูกคา

ใชคนนอยลง 

  

7. ผลการศึกษา 

 จากการศึกษาแนวทางของแผนธุรกิจและกลยุทธในการเพิ่ม

ยอดขายของธุรกิจขายและบริการ ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม พบวา

ผูบริโภคมีความซับซอนในการตัดสินใจซื้อคอนขางสูงในการเลือกและ

ตัดสินใจซื้อ การเขาถึงความตองการที่ซอนเรนของผูบริโภคแตละราย

จึงเปนจุดสําคัญในการขายสินคาในตลาดแหงนี้ ผูศึกษาพบวาเราไม

สามารถใชสวนผสมทางการตลาดแบบแผนเดียวในทุกตลาด หรือใชกล

ยุทธเพียงกลยุทธเดียวในการทําตลาดในภาคสวนตางๆ ดังนั้นจะตองมี

การศึกษาถึงพฤติกรรม ประเภทอุตสาหกรรม การบริหารงาน ลักษณะ

งานใหชัดเจน ซึ่งคอนขางหลากหลายและแตกตางกันโดยสิ้นเชิง กอน

ทาํการเขาเสนอขายในแตละราย 

 จากการศึกษาทั้งหมดนี้พบวา จากยอดขายในปแรกที่ 25 ลาน

บาท สามารถเตบิโตใน 5 ป ไปที่ 100 ลานบาท และจากการประเมิน

ความเปนไปได ( Probability) โดยมีสถานการณความเปนได 3 แบบที่

เปนไปได ดวยเงินเริ่มตนที่ 20 ลานในปที่ 1 จะมีมลูคาปจจุบันสะสมไม

นอยกวา 50 ลานบาท ในปที่ 5 ( Present Value 15%) ในทุกๆ 

สถานการณโดยไมตองพึงพาเม็ดเงินจากนอกระบบ ทําใหสรุปไดวา 

แผนธุรกิจนี้มีความนาสนใจในการลงทุนและดําเนินการ 

 จากการศึกษาพบวา ปจจัยแหงความสําเร็จ ( Key Success 

Factors) ของธุรกิจคือ การสงมอบสินคาและบริการใหตรงตามเวลา 

ตลอดจนการตอบสนองความตองการขอมูลดานสินคาทั้งในแงของ

ตนทุนสินคา 

แผนกลยุทธทาง

การตลาดในสินคา

อุตสาหกรรม 

ตนทุนบริหารและขาย 

ตัวสินคา 

ผูขายสินคา 
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เทคนคิและราคาอยางรวดเรว็  คุณภาพสินคาตรงกับความตองการและ

ความพอใจ โดยสรางความแตกตางของสินคาที่ระดับราคาเดียวกันหรือ

การตั้งราคาขายใหต่ํากวาในระดับคุณภาพสินคาเดียวกัน  รวมถงึ

ความสามารถในการบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเหมาะสมกับขนาด

ยอดขายที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  การทําใหตราสินคา (ชื่อ

บริษัท) เปนที่รูจักและลูกคายอมรับในสินคาและบริการเนื่องจากธุรกิจ

การจําหนายอุปกรณปองกันภัยสวนบุคคล และอุปกรณปองความ

ปลอดภัยในการทํางานเปนสินคาที่มีการแขงขันในดานราคาคอนขางสูง 

การทําใหลูกคารูจักตราสินคา เชื่อม่ันในตราสินคา และยอมรับในการ

บริการ จะทําใหปญหาเรื่องการแขงขันทางดานราคาลดนอยลง เพราะ

ลูกคาจะภักดีตอตราสินคา พนักงานขายในแผนการตลาดนี้ พนักงาน

ขายจะเปนองคประกอบหลักที่จะทําใหแผนประสบผลสําเร็จ ไมวาจะ

จําหนายถึงผูใชงานโดยตรง หรือจําหนายผานผูประกอบการรายยอย 

เพื่อเปนการรักษาจุดแข็งของบริษัทฯ พนักงานขายตองมีความรูในเรื่อง

ของสินคาที่จําหนายใหมากขึ้น โดยมีแผนที่จะตั้ง KPI ใหกับพนักงาน

ในการสรางแรงจูงใจตอไป  ดานตนทุนของสินคา การสรางตราสินคา

ของตนเองใน Core Product Line โดยการจางผลติตรงจากโรงงานจะ

สามารถลดตนทุนสินคาได ตลอดจนมีความสามารถในการแขงขันดาน

ความแตกตางไปในตัว 

  

8. สรุป 

  ตลาดในอุปกรณปองกันภัยในการทํางานมีขนาดใหญกวา

หม่ืนลานบาทตอป ผูนําทางการตลาดมียอดขายในปจจุบัน มีไมถึง

พันลานบาทตอป แสดงใหเห็นวาตลาดมีสวนแบงตลาดคอนขางกวาง

แตผูประกอบการแตละรายมีขนาดยอดขายไมมาก ฉะนั้นจึงไมใชเรื่อง

ยากที่จะเพิ่มยอดขายจากการดึงสวนแบงตลาดของคูแขงที่มีอยู ใน

ขณะเดียวกันขนาดของตลาดก็มีการเติบโตอยางตอเนื่อง ทั้งในแงของ

ปจจัยการเติบโตของอุตสาหกรรมและกฎหมายดานความปลอดภัยใน

การทํางาน ตลอดจนการรณณรงคดานการทํางานอยางปลอดภัยเพื่อ

เพิ่มผลผลิต และเพิ่มขวัญและกําลังใจในการทํางาน ทั้งหมดนี้เปนสิ่งที่

เปนโอกาสทางการตลาดที่ชัดเจน แตสิ่งที่เราเห็นคูแขงเองก็เห็นเชนกัน

ฉะนั้นการทําแผนกลยุทธนอกจากการเขาชวงชิงสวนแบงตลาดแลว  

การรักษาฐานลูกคาเดิมไวก็เปนสิ่งที่ตองคํานึงถึงเชนกัน กลยุทธที่ควร

ใชก็คือการพยายามสรางตราสินคาเปนของตนเอง ขณะเดียวกันสินคา

ตราอื่นตองทําใหลูกคาเห็นความแตกตางใหชัดเจน เชน ดานการ

บริการ การเขาถึงและความรวดเร็ว ความเต็มใจของพนักงานขายที่จะ

ใหบริการแกลูกคา การตอบขอซักถามดานเทคนิค การใหบริการดาน

ฝกอบรมการใชอุปกรณที่ถูกตองและเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งทั้งหมดนี้

ตราสินคาก็จะเปนที่ตัวองคกรไดอีกทางหนึ่งเชนกัน 

 องคกรมีความสําคัญมากในการแขงขัน การสรางองคกรให

แข็งแรงนอกจากฐานการเงินที่ดี และเปนที่รูจักอยางแพรหลายแลว คน

ในองคกรถือวามีความสําคัญมาก ฉะนั้นการพยายามสรางคนในองคกร

ใหเติบโตไปพรอมกันจึงควรใหเปนนโยบายหลัก ตราสินคาไมเพียงแต

สรางเพื่อลูกคาเทานั้น คนในองคกรควรจะรับรูและเขาใจ ตลอดจนเกิด

ความภาคภูมิใจในการเปนสวนหนึ่งของความสําเร็จในองคกร ฉะนั้น

องคกรที่แข็งแกรงจะตองมีคนที่มีความสามารถในการบริหารจัดการ

ทํางานใหสําเร็จ ดวยตนเองมากที่สุด และพนักงานมีประสิทธิภาพใน

การทาํงานโดยเนนความสามารถของบุคลากรมากกวาจํานวนของ

พนักงาน 

 มุมมองดาน การเงิน นั้น จากการที่บริษัทเติบโตมาระยะหนึ่ง

พบวาการอดัฉีดเงินเขาระบบอาจเปนหนทางเพิม่ยอดขายไดอยาง

รวดเร็วถามองแบบตรรกะ แตขณะเดียวกันความผันผวนของ

สภาพแวดลอมอุตสาหกรรมก็มีอยูตลอดเวลา ผูศึกษาพบวาการบริหาร

ของธุรกิจขนาดเล็กควรหลีกเลี่ยงการทําธุรกิจแบบเงินกูโดยเฉพาะการ

ใชเงินกูระยะสั้น เพื่อใชในการสั่งสินคามาขาย เพราะการเปลี่ยนแปลง

ในปจจุบันในแงของภาคอุตสาหกรรมเปนไปไดตลอดเวลา และจากการ

วิเคราะหการเปลี่ยนแปลง Sensitivity ความออนไหวของคาเงินมี

ผลกระทบรุนแรงตอผลกําไรมากที่สุด ลูกคาซึ่งเปนกลุมอุตสาหกรรม

สามารถชะลอการสั่งซื้อไดตลอดเวลา และพยายามเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมในการซื้อแบบขนาดเล็ก (จํานวนนอย) การสต็อกสินคาใน

โกดังไมควรเพิ่มมากเกินกวา ความสามารถในการชําระหนี้ของกิจการ 

ฉะนั้นระบบการใชเงินเกินบัญชีเพื่อการสั่งซื้อสินคา นอกจากภาระ

ดอกเบ้ียที่เกิดขึ้นแลว อัตราแลกเปลี่ยนยังมีผลกระทบตอกิจการไมนอย

เชนกัน สิ่งสําคัญการทําธุรกิจเรื่องของสภาพคลองทางการเงินเปนสิ่ง

สําคัญมาก ฉะนั้นควรหลีกเลี่ยงการทําธุรกิจกับบริษัทประเภทจางเหมา

งาน ตอชวง  ยกเวนแตเปนบริษัทขามชาติ  สวนบริษัทในนิคม

อุตสาหกรรมสามารถทําไดเต็มรอยเปอรเซ็นต จากการศึกษาพบวามี

การชําระเงินตามรอบการจายเงินที่ตรงเวลาเพราะเปนบริษัทที่มีระบบ

บัญชีที่ชัดเจน เพราะจากการประเมินการเพิ่มหรือลดลงของยอดขายที่

หายไป 20% แตผลกระทบของกําไรไมเกิน 10% 
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