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บทคัดยอ – การศึกษาน้ีเปนการประยุกตใชความรูการวินิจฉัยองคกร
เพื่อคนหาปญหา เปาหมายในอนาคตขององคกร สาเหตุของปญหาและ
จัดลําดับความสําคัญของปญหาท่ีเกิดข้ึน อีกทั้งนําเสนอแนวทางการ
แกไขในการไปใหถึงเปาหมายในอนาคต โดยใชหลักการเทคนิคและ
เครื่องมือของการวินิจฉัยสถานประกอบการ  (Shindan) โดย
ทําการศึกษา หจก. นริศ ทศกิจ ซึ่งเปนธุรกิจคาอะไหลรถแทร็กเตอร ผล
การศึกษา พบวา หจก. นริศ ทศกิจ กําลังประสบปญหาในเรื่องของ
ยอดขายและกําไรลดลงอยางตอเน่ือง และจํานวนสินคาคงคลังเพิ่มมาก
ขึ้น สาเหตุหลักเกิดจากทางธุรกิจไมมีการวิเคราะหขอมูลของลูกคาและ
คาดการณความตองการในแตละกลุมของลูกคา ขาดระบบการจัดเก็บ
สินคาคงคลัง ผลการวินิจฉัยครั้งน้ีไดสามารถสรุปเปนแนวทางการ
แกไข คือ การจัดทําแผนพัฒนาธุรกิจ เพื่อปรับปรุงการทํางานที่เปนอยู
ในปจจุบัน โดยเริ่มจากแผนกการเงินและบัญชี ตองจัดทํางบการเงิน
อยางงาย เพื่อสรุปเปนขอมูลในทุกเดือน แผนกการบริการ ยกระดับการ
จัดการ 5 ส.และทําการจัดระบบการจัดการสินคาคงคลัง แผนกการขาย
และตลาด ทําการขายเชิงรุกดวยการวิเคราะหขอมูลและกําหนด
กิจกรรม และแผนกการบริหารท่ัวไป ทําการกําหนดเปาหมายและกล
ยุทธของธุรกิจ และใชแนวคิด Balance Scored Card เปนแนวทางใน
การกําหนดตัวชี้วัด เพื่อใหเกิดการพัฒนาของธุรกิจ และวางแผนการ
ปองกันความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นไวดวย 
 
คําสําคัญ - การวินิจฉัยสถานประกอบการ (Shindan) 
 
Abstract - 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 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. 
 
Keywords - Enterprise Diagnosis (shindan). 

 
1. บทนํา 

 ในสภาพปจจุบันของธุรกิจคาอะไหลรถแทร็กเตอร เปนธุรกิจที่มี
คูแขงในตลาดจํานวนมาก การรูถึงสภาพปจจุบันของตนเอง เพื่อการ
ปรับตัวตามตลาดและสรางภาวการณแขงขันกับคูแขงในตลาดเปนเร่ือง
ที่สําคัญ เน่ืองจากการรูถึงสภาพของตนเอง จะทําใหผูบริหารของสถาน
ประกอบการสามารถสรางกลยุทธในการแขงขันไดอยางถูกตอง ซ่ึง
ธุรกิจคาอะไหลรถแทร็กเตอรที่จะกลาวในการศึกษาคร้ังน้ี เปนธุรกิจคา
ที่เปนตัวกลางในการขายท่ีรับสินคาจากธุรกิจคาสงมาอีกทอดหน่ึง เพื่อ
นําสินคามาขายตอใหกับผูบริโภคข้ันสุดทายเลย โดยจะไมผานธุรกิจคา
ปลีกอ่ืนๆ อีก สินคาที่ในธุรกิจน้ีนํามาขายเปนสินคาประเภทเฉพาะ
อยาง ซ่ึงผูบริหารมีความเช่ียวชาญในสินคาและอุปกรณน้ันๆ เปนอยาง
ดี ในปจจุบันทางผูบริหารพบปญหาในเรื่องของกระแสเงินสดในธุรกิจมี
ความคลองตัวนอย แตไมทราบถึงสาเหตุที่แทจริงวาเกิดข้ึนจากสาเหตุ
ใด และจะแกไขปญหาที่เกิดข้ึนไดอยางไร จากปญหาดังกลาวจึงมี
แนวคิดในการนําความรูของการวินิจฉัยองคกร [1-3] ซ่ึงเปนการนําเอา
หลักการและทฤษฎีวิชาการบริหารธุรกิจมาประยุกตใชกับสถานการณที่
เกิดข้ึนจริงในภาคธุรกิจ ทั้งภาคอุตสาหกรรมและภาคการคา โดยการ
นําความรูดานการบริหารจัดการตางๆ ไมวาจะเปนดานการเงิน การ
ผลิต การขายและการตลาด ทรัพยากรมนุษย และการบริหารทั่วไปมา
เปนเคร่ืองมือในการวินิจฉัย และวิเคราะหสถานการณที่แทจริงของ
ธุรกิจในการหาอาการ สาเหตุ และปญหา เพื่อจัดลําดับความสําคัญของ
ปญหาที่เกิดข้ึน และใหคําแนะนําและหาแนวทางการแกไข เพื่อเพ่ิม
ศักยภาพในการแขงขันใหกับธุรกิจที่ทําการวินิจฉัยและเกิดการพัฒนา
อยางตอเน่ือง 
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2. วิธีการศึกษา 
2.1 สํารวจสภาพปจจุบัน 
 จากการสํารวจสภาพปจจุบันดวยการสัมภาษณเจาของ หจก.นริศ 
ทศกิจ สามารถสรุปขอมูลตามหัวขอไดดังน้ี 
 2.1.1) ขอมูลสถานประกอบการ 

ช่ือสถานประกอบการ : หจก.นริศ ทศกิจ 
ที่อยู : 518/17 ถ.มิตรภาพ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.พิษณุโลก 
โทรศัพท : 055-266124-5 
โทรสาร : 055-266125 
E-mail   : - 
Web site : - 

 2.1.2) โครงสรางการจัดการ 
ประเภทธุรกิจ : คาอะไหลรถแทร็กเตอร 
กรรมการผูจัดการ : นางปราณี  แตสุวรรณ 
ผูถือหุนหลัก : นางปราณี  แตสุวรรณ 
ผูประสานงาน : นางสาวเพ็ญศิริ  แตสุวรรณ 
กอตั้งเมื่อ : พ.ศ. 2528 
ทุนจดทะเบียน : 1,000,000  บาท 
พ้ืนที่โรงงาน : - 
รูปแบบกระบวนการผลิต : - 

ผลิตภัณฑหลักและ
สัดสวน 

: อะไหลรถแทร็กเตอร 100% 

ลูกคาประจําและสัดสวน : ในประเทศ 100% 
จํานวนพนักงาน : 2 คน 
ระบบคุณภาพ : - 

 
 2.1.3) โครงสรางทางการเงิน 

สภาพคลองทางการเงิน : มีสภาพคลองทางการเงินต่ํา จากอัตราสวน
ของลูกหนี้หมุนเวียนและเจาหนี้หมุนเวียนที่ไม
สอดคลองกัน  

กําไรตอสวนของผูถือหุน : มีแนวโนมลดลงตามยอดขายของทางธุรกิจ 
อัตราสวนหนี้สินตอทุน : มีสัดสวนนอยมาก เนื่องจากทางธุรกิจไมไดกู

หนี้ระยะยาวสําหรับการขยายธุรกิจ 
สวนของผูถือหุน(ทุน+กําไร
สะสม) 

: มีแนวโนมเพ่ิมข้ึน 

วงเงินกูสถาบันการเงิน : - 

 
 2.1.4) เปาหมายในอนาคตที่สถานประกอบการตองการ 
 เปาหมายในอนาคตและความคาดหวังของผูประกอบการที่ตองการ 
คือ การเพิ่มสภาพคลองทางการเงินในระบบของธุรกิจจากการ
เปรียบเทียบอัตราสวนลูกหน้ีหมุนเวียนจะตองนอยกวาอัตราสวนเจาหน้ี
หมุนเวียน 
 2.1.5) ปญหาหลักในมุมมองของผูประกอบการ 
 ปญหาหลักในมุมมองของผูประกอบการ คือ คาดการณความ
ตองการของลูกคาไมได ทําใหเกิดการเก็บสินคาเผ่ือไวสําหรับการขาย 
และมีผลตอสภาพคลองของการเงิน เน่ืองจากสินคาบางอยางที่เก็บไว
ขายยังไมสามารถขายได 
 2.1.6) ความตองการเงินทุนหรือแผนลงทุนอนาคต 
 ความตองการเงินลงทุนของผูประกอบการ จะเปนความตองการ
เดียวกันกับเปาหมายในอนาคต คือการเพ่ิมสภาพคลองทางการเงินของ
ธุรกิจ เพื่อใหสามารถขยายและปรับเปลี่ยนสินคาตามความตองการของ
ลูกคาไดในอนาคต 

 2.1.7) ภาพรวมอุตสาหกรรม 
 ภาพรวมแนวโนมและทิศทางการเติบโตของอุตสาหกรรมกอสราง
ระบบสาธารณูปโภค โดยในป 2555 ที่ผานมา ถือเปนปที่เติบโตสูงข้ึน
อยางมาก ซ่ึงแบงเปนมูลคากอสรางภาคเอกชนและภาครัฐ เทากับ 
431,307 ลานบาท และ 496,633 ลานบาท รวมทั้งส้ิน 927,940 ลาน
บาท (เพิ่มข้ึนรอยละ 12.8 จากเดิมป 2554 ขยายตัวรอยละ 1.6) 
2.2 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวมรวบขอมูลทั้ง 6 ดาน คือดานการบริหารท่ัวไป ดาน
การขายและการตลาด ดานการผลิตและจัดหา ดานบุคลากร ดาน
การเงิน การบัญชี และดานเทคโนโลยีสารสนเทศ 
2.3 การวิเคราะหขอมูล 
 ทําการวิเคราะหสภาพโดยรวมของอุตสาหกรรมกอสรางและสภาพ
การจัดการในดานตางๆ ของหจก. นริศ ทศกิจ ทําสรุปเปนจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT) 
2.4 แนวทางการแกไข 
 สรุปปญหาและความสัมพันธของปญหา โดยนํามาสรุปเปนตาราง
ปญหาและจัดลําดับความสําคัญในการแกไขปญหา เพื่อนํามาปรับปรุง 
กําหนดเปาหมายและกลยุทธของธุรกิจ 
 

3. ผลการศึกษา 
3.1 สภาพการบริหารทั่วไป 
 หจก.นริศ ทศกิจ ในปจจุบันมีสภาพการบริหารงาน โดยเนนวิธีการ
ของราคาสินคา ความรวดเร็วในสงสินคา และคุณภาพของสินคาใหกับ
ลูกคา อีกท้ังยังคงรักษาความสัมพันธเดิมที่ดีของลูกคาเดิม และลูกคา
ใหม สําหรับรูปแบบการบริหารแบบรวมศูนย ใชหลักการบริหารโดย
เจาของเปนผูกําหนดนโยบายกํากับควบคุมดูแลทุกเร่ืองขององคกร 
ติดตามและประเมินผลการทํางาน และมอบหมายงานใหกับพนักงาน
ทุกคนดวยตนเอง และขอมูลสภาพการบริหารทั่วไปท่ีไดจากผลการ
วิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 1 อัตราสวนทางการเงินของแผนกบริหารทั่วไป 

 
 
 จากตารางที่ 1 พบวาดัชนียอดขายมีการเปลี่ยนแปลงจากการ
เปรียบเทียบระหวาง 3 ป จะเห็นไดวาดัชนียอดขายมีแนวโนมลดลง
อยางตอเน่ือง โดยหากเทียบปฐาน คือ ป 2553 กับป 2554 และ 2555 
พบวา ดัชนียออดขายมีแนวโนมลดลงเปน 96% ในป 2554 และ 
เพิ่มข้ึนเล็กนอย แตยังไมถึงปฐาน คือ 98% ในป 2555 ซ่ึงเปนสัญญาณ
อันตรายท่ีบอกใหทางธุรกิจทราบวากําลังเผชิญกับปญหาอยู 
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 อัตราสวน กําไรจากการดําเนินงาน ตอหน้ีสินรวม และของเจาของ
จากการเปรียบเทียบ 3 ป มีการเปลี่ยนแปลงดังน้ี ในป 2553 เปนปฐาน
เทียบกับป 2554 และ 2555 มีการเปลี่ยนแปลงเทากับ 10.5% ,10.3% 
และ 9.9% ตามลําดับ จากอัตราสวนพบวา มีทิศทางที่ลดลงอยาง
ตอเน่ือง แตเปนการลดลงที่ไมสูงมากนัก โดยแสดงใหเห็นถึงการนํา
สินทรัพยที่มีอยูไปทํากําไรไดนอยลง และน้ีเปนสัญญาณใหกับทาง
ธุรกิจไดวากําลังเผชิญปญหาและตองหาแนวทางการแกไขตอไป 
3.2 การขายและตลาด 
 หจก.นริศ ทศกิจ มีโครงสรางทางธุรกิจเปนแบบเดียว คือการขาย
สินคาประเภทอะไหลรถแทร็กเตอรทุกชนิด ซ่ึงการขายยังไมมีการทํา
แผนการตลาดที่ชัดเจน จึงมีผลตอการเติบโตของธุรกิจโดยตรง 
เน่ืองจากเม่ือบริษัทเร่ิมประสบปญหาเร่ืองยอดขายลดลงและขาดสภาพ
คลองทางการเงินในบางชวง เจาของธุรกิจและผูจัดการท่ัวไปมีแนวคิด
ในการแกไขปญหา โดยการสรางแรงกระตุนทางการตลาดดวยการสราง
โปรโมชั่นในแตละเดือน แตเน่ืองจากธุรกิจไมมีการเก็บขอมูลเร่ืองของ
ยอดขาย รายละเอียดของการแบงกลุมของลูกคาแตละกลุม ความ
ตองการของลูกคาแตละกลุม รวมถึงเร่ืองของการขายสินคาไมไดมาจาก
การที่ทางธุรกิจไมมีสินคา แตข้ึนอยูกับอายุการใชงานของชิ้นสวนน้ัน ๆ 
ของลูกคาเอง และความตองการของลูกคาเปนสวนหน่ึงดวยน้ัน ทําให
การคาดการณเร่ืองการเก็บสินคาเปนเร่ืองยากและสงผลถึงการสราง
โปรโมชั่นในแตละเดือนที่สามารถเพ่ิมยอดขายไดเพียงบางเดือนเทาน้ัน 
สวนแบงตลาดเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขันไมสามารถวิเคราะหสวน
แบงทางการตลาดได เน่ืองจากขนาดธุรกิจมีขนาดเปน SMEs และการ
เปดเผยขอมูลดานการขายของแตละธุรกิจที่ทําอยูในจังหวัดยังเปนส่ิงที่
เขาถึงไดยาก 
ประเภทของกลุมลูกคา  
 ลูกคาประจํา เปนลูกคาที่มีการซ้ือขายสินคากันเปนประจําทุกเดือน 
ซ่ึงจะสามารถแบงไดเปนลูกคาประเภททําธุรกิจสวนตัวขนาดยอม เชน 
ทํานา ทําไร ทําสวน เปนตน ซ่ึงลูกคาประเภทน้ีจะซ้ือขายสินคาเปน
ชวงตามฤดูกาล และลูกคาไมประจํา สวนมากแลวจะเปนบริษัทที่
รับเหมาตามชวงเวลาในระยะทางตามที่ประมูลการทํางานได เชน สราง
ถนน สรางเข่ือน เปนตน 
กลยุทธการตลาด 
 ทางธุรกิจไมมีกลยุทธการตลาดที่ชัดเจน แตมีการตั้งเปาหมาย คือ 
การเพิ่มยอดขายดวยการทําโปรโมชั่นกระตุนยอดขายจากการ
ปรึกษาหารือเร่ืองการเลือกสินคาจากประสบการณของเจาของและ
พนักงานทุกคน แลวจึงนําขอมูลน้ันมาจัดโปรโมชั่นการแถมของ
สมนาคุณเม่ือลูกคาซ้ือสินคาครบตามจํานวนเงินที่ระบุไวในโปรโมชั่นใน
แตละเดือน 
กระแสเงินสดในธุรกิจ  
จะเกิดจากการเรียกเก็บเงินจากลูกคาและการจายเงินใหกับเจาหน้ีทาง
การคา ในสวนของการเรียกเก็บเงินจากลูกคาน้ัน ทางธุรกิจจะทําการ
เรียกเก็บเงินตามเครติดเทอมที่ใหไวในแตละราย แตพบปญหาวา 
ลูกคาบางรายไมสามารถจายเงินตามกําหนดได จึงทําใหสงผลกระทบ
ไปถึงสภาพคลองของทางธุรกิจ ในดานการจายเงินใหกับเจาหน้ีทาง
การคา ทางธุรกิจสามารถขอเครดิตเทอมจาก Supplier หลักได 30 วัน

ทั้ง 2 ราย ซ่ึงทางธุรกิจจะจายตามกําหนดที่ไดกําหนดไวจาก Supplier 
จึงทําใหบางเดือนสภาพคลองของทางธุรกิจจึงไมดีเทาที่ควร 
3.3 การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค 
 วิเคราะหสภาพโดยรวมของอุตสาหกรรมกอสรางและสภาพการ
จัดการในดานตางๆ ของหจก. นริศ ทศกิจ พอสรุปเปน จุดแข็ง จุดออน 
โอกาส และ อุปสรรค (SWOT) ของธุรกิจไดดังตอไปน้ี 
 
ตารางท่ี 2 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคของหจก.
นริศ ทศกิจ 

S-STRENGTH 
1. การบริหารงาน เนนวิธีการของ

ราคาสินคา ความรวดเร็วในสง
สินค า  และคุณภาพของสินค า
ใหกับลูกคา  

2. การสื่อสารภายในองคกรเปนแบบ
รวมศูนย และบริหารงานแบบ
ครอบครัว 

3. เจาของมีแนวคิดในการพัฒนา
ธุรกิจอยู เชน การสรางโปรโมช่ัน 
เปนตน 

4. สินคาสามารถรับประกันคุณภาพ
ไดและมีการตรวจสอบคุณภาพเม่ือ
ไดรับสินคาทุกครั้ง 

5. ธุรกิจไมมีหนี้สินจากการกูเงินของ
สถาบันทางการเงิน 

 W-WEAKNESS 
1. ยอดขายลดลง 
2. ไมมีการคาดการณเรื่องของ

ความตองการของลูกคา 
3. ไมมีทีมงานขาย และขาดคูมือ

ในการขาย 
4. สินคาคงคลังหมุนเวียนไดชาลง 

ทําใหเกิดจํานวนสินคาคงคลัง
เพ่ิมข้ึน 

5. ไมมีปายบงช้ีของสินคา การ
ควบคุมสินคาเรื่องของจํานวน 
และขาดคูมือการเก็บสินคา 

6. ไม มี ก ารจั ด ทํ าการส รุปงบ
การเงินในการติดตามของทุก
เดือน 

7. ไมมีระบบสารสนเทศสนับสนุน
ในการทํางาน 

O-OPPORTUNITY 
1. อุ ต ส าหกร รมการก อ ส ร า งมี

แนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง
ตั้งแตป 2555 

2. รัฐบาลมีนโยบายเรื่องของการ
กอสรางรถไฟความเร็วสูงตัดผาน
จั ง ห วั ด พิ ษ ณุ โ ล ก  ด ว ย
งบประมาณ 2.2 ลานลานบาทใน
การกอสรางท้ังหมด 

3. เทคโนโล ยีของการก อสร า ง
เปล่ียนแปลงชา 

4. การเขามาในตลาดของคูแขงใหม
เป น เ รื่ อ งยาก  และหาสินค า
ทดแทนไดยาก 

 T-THREAT 
1. คูแขงในตลาดเดียวกันมีหลาย

ราย 
2. กา ร เ มื อ งและ รั ฐบ าลไม มี

เสถียรภาพ 

 
ปญหาท่ีพบและความสัมพันธของปญหา 
 ปญหาท่ีพบในปจจุบันที่เจาของธุรกิจกําลังเผชิญอยู คือ ยอดขาย
ลดลงอยางตอเน่ือง ทําใหทางธุรกิจเกิดการขาดสภาพคลองทางการเงิน 
เม่ือหาขอมูลเพื่อวิเคราะหปญหา พบวา ในดานการขายและตลาด ไมมี
การคาดการณเร่ืองของความตองการของลูกคาและไมมีการทําการขาย
เชิงรุก โดยสาเหตุของการไมมีการคาดการณเร่ืองความตองการของ
ลูกคา มาจากขาดการเก็บขอมูลความตองการของลูกคา ขาดความ
สอดคลองระหวางความตองการของลูกคาและความหลากหลายของ
สินคา และไมมีการจัดทํางบการเงินทุกเดือน 
 จากปญหาท่ีพบเจอ สามารถนํามาสรางความสัมพันธของปญหาได
ดังน้ี 
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รูปที่ 1 ความสัมพันธของปญหา 
 
3.4 แนวทางการแกไข 
 จากการสรุปปญหาและความสัมพันธของปญหา สามารถนํามาสรุป
เปนตารางสรุปปญหาและจัดลําดับความสําคัญในการแกไขปญหาได
ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 3 สรุปปญหาและจัดลําดับความสําคัญของปญหา 

หัวขอ สภาพปญหา แนวทางแกไขเบื้องตน 
ลําดับ

ความสําคัญ 

สภาพการ
บริหารทั่วไป 

1. ยอดขายลดลง เนื่องจาก
ขาดขอมูลในการวิเคราะหการ
บริหารและการขาย 

2. กําหนดเปาหมาย  
กลยุทธระดับองคกรให
สอดคลองกับธุรกิจ และใช
แนวคิดของBalance 
Scored Card เปนแนวทาง
ในการกําหนดตัวช้ีวัด 

4 

การขายและ
การตลาด 

1. ไมมีการคาดการณเรื่องของ
ความตองการของลูกคา 
2. ไมมีการทําการขายเชิงรุก 

1. จัดทําการขายเชิงรุก 
2. จัดทําคูมือการขาย 

3 

การผลิต การ
จัดซื้อและ
จัดหา 

1. รอบการหมุนของสินคา
ต่ําลง 
2. ขาดการจัดระบบการ
จัดเก็บสินคาคงคลัง 

1. ยกระดับการจัดการ 5 ส. 
2. จัดทําระบบการจัดการ
สินคาคงคลัง 
 

2 

บัญชีและ
การเงิน 

1. ไมมีการจัดทําการสรุปงบ
การเงินในการติดตามของทุก
เดือน 

1. จัดทําการสรุปงบการเงิน
อยางงายในทุกเดือน  

1 

 
 การกําหนดเปาหมาย กลยุทธของธุรกิจ และการกําหนดแผนการ
ทํางานเพ่ือเปนการปรับปรุงใหแตละแผนกที่เกี่ยวของ โดยใชปญหาที่
เกิดข้ึน ความสัมพันธของปญหา และจุดออนที่เกิดข้ึนมาทํากําหนดเปน
แนวทางในการแกไขและจัดทําแผนธุรกิจ โดยจะแสดงเปนแผนผังตาม
ข้ันตอนของการทําแผนธุรกิจดังน้ี 

 
 

รูปที่ 2 แผนผังตามข้ันตอนของการทําแผนธุรกิจทั้งองคกร 
 
 จากแผนภาพที่ 2 และตารางที่ 4 สรุปในดานการบริหารทั่วไปท่ีได
ระบุเร่ืองของการใชแนวคิดBalance Scored Card เปนตัวชี้วัดน้ัน หาก
นํามาแยกตามแผนกของแผนภาพ สามารถแสดงรายละเอียดตาม
ตารางสรุปแนวทางการแกไข กิจกรรมที่ตองทํา และตัวช้ีวัดไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4 สรุปแนวทางการแกไข กิจกรรมที่ตองทําและตัวช้ีวัด 

แผนก แนวทางการแกไข กิจกรรมที่ตองทํา ตัวชี้วัด 
การบริหาร
ท่ัวไป 

1. จัดทําการกําหนด
เปาหมาย กลยุทธระดับ
องคกรใหสอดคลองกับ
ธุรกิจ และใชBalance 
Scored Card เปน
แนวทางในการกําหนด
ตัวช้ีวัด 

- การกําหนดเปาหมาย  
- กลยุทธระดับองคกรแบบ
เชิงรุก 

- ยอดขายเพิ่ม 
3% ภายใน 5 
ป 
- การตรวจสอบ
แผนการทํา
กิจกรรมและ
การปรับปรุง
อยางตอเน่ือง 

การขายและ
ตลาด 

1. จัดทําการขายเชิงรุก 
2. จัดทําคูมือการขาย 

- กําหนดกลยุทธการทํา
การขายเชิงรุก 
- เก็บและวิเคราะหขอมูล
ประเภทของลูกคาตาม
แบบฟอรมการแบงประเภท
ลูกคาและประเภทสินคา 
- กําหนดความตองการของ
ลูกคาเฉลี่ยตามกลุมลูกคา 
- กําหนดการทําการขายรุก 

- ยอดขาย
เพิ่มข้ึน 3 % 
ภายใน 5 ป 
 

การผลิต การ
จัดซ้ือและจัดหา 

1. ยกระดับการจัดการ 
5 ส. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- ยกระดับการจัดการ 5 ส. 
- สะสาง ทําการแยกสินคา
ท่ีสามารถขายไดและขาย
ไมไดออกจากกัน 
- สะดวก ทําช้ันวางสินคา
และปายสินคา 
- สะอาด ทําความสะอาด
ทุกวัน 
- สรางมาตรฐาน จัดทํา
คูมือในการจัดเก็บสินคา 
- สรางวินัย ทําการ
ฝกอบรมพนักงานอยาง
ตอเน่ือง 

- ไมมีสินคาท่ี
ไมจําเปนปะปน
อยู 
- ช้ันวางสะอาด
และหยิบสินคา
ไดงาย 
 
 
 
 
 
 

การเงินและ
บัญชี 

1. จัดทํางบการเงิน
อยางงายในทุกเดือน  

- จัดทํางบการเงินอยางงาย - สรุปงบ
การเงินทุก
เดือน 

 
 กลยุทธระดับธุรกิจ จะใชเปาหมายขององคกร คือ การทํากลยุทธ
เชิงรุก เพื่อเพิ่มยอดขาย 3% ภายใน 5 ป โดยแผนกการขายและตลาด
เนนเร่ืองของการเขาถึงลูกคาหลักในชวงแรก การรักษาฐานลูกคาเดิม 
เพิ่มยอดขายจากลูกคาเดิม กระตุนยอดขายดวยการสงเสริมการขาย 



 วารสารสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน : วิศวกรรมศาสตรและเทคโนโลยี 
ปที่ 1  ฉบับที่ 1  เดือนตุลาคม 2555  – มีนาคม 2556 

 

5 
 

 

และเพิ่มลูกคาใหม อีกท้ังยังตองรักษาฐานลูกคาใหมไวใหไดดวย เพื่อ
เพิ่มยอดขาย 3% ภายใน 5 ปใหไดตามเปาหมายสวนแผนการผลิต จะ
ทําการควบคุมสวนตางอัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนและอัตราสวนเงินทุน
หมุนเร็วไมเกิน 100% ภายใน 5 ป จากกิจกรรมการยกระดับกิจกรรม 5 
ส. และการจัดการสินคาคงคลัง และแผนกการเงินและบัญชี จะเพิ่มการ
จัดทํางบการเงินอยางงาย เพื่อดูแนวโนมของยอดขาย สินคาคงคลัง 
และกําไร เพื่อทําการปรับปรุงการทํางานอยางตอเน่ือง 
แผนการดําเนินกลยุทธเชิงรุกภายใน 5 ป 
 

 
 

รูปที่ 3 แผนการดําเนินกลยุทธเชงิรุกภายใน 5 ป 
 
3.5 ผลที่คาดวาจะไดรับ 
 ผลที่คาดวาจะไดรับ คือการทราบถึงสภาพปจจุบันและเปาหมายใน
อนาคตของ หจก. นริศ ทศกิจทราบถึงสาเหตุของปญหาและจัดลําดับ
ความสําคัญของปญหาท่ีเกิดข้ึนอีกท้ังยังสามารถใหคําแนะนําและเสนอ
แนวทางการแกไขไดตรงประเด็นเพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขันใหกับ
ธุรกิจและเกิดการพัฒนาอยางตอเน่ืองโดยแนวทางการแกไข คือการ
จัดทํางบการเงินอยางงาย ตัวอยางวิธีการลงบันทึกขอมูล การจัดทํา
ปายบงชี้สินคาตาง ๆและระบบการจัดการสินคาคงคลัง และการจัดเก็บ
ขอมูลของการขายในแตละเดือน เพื่อนํามาวิเคราะหขอมูลในการทําการ
ขายเชิงรุก เพื่อกระตุนยอดขาย แลวนําขอมูลทั้งหมดที่ไดจากการ
ปรับปรุงมากําหนดเปาหมายและกลยุทธของธุรกิจ เพื่อใหเกิดการ
พัฒนาอยางตอเน่ืองของธุรกิจ 
 

4. สรุป 
 การจัดทําแผนพัฒนาธุรกิจ เพื่อปรับปรุงการทํางานที่เปนอยูใน
ปจจุบัน โดยเร่ิมจากแผนกการเงินและบัญชี ตองจัดทํางบการเงินอยาง
งาย เพื่อสรุปเปนขอมูลในทุกเดือน แผนกการบริการ ยกระดับการ
จัดการ 5 ส.และทําการจัดระบบการจัดการสินคาคงคลัง แผนกการขาย
และตลาด ทําการขายเชิงรุกดวยการวิเคราะหขอมูลและกําหนด
กิจกรรม และแผนกการบริหารทั่วไป ทําการกําหนดเปาหมายและกล
ยุทธของธุรกิจ และใชแนวคิด Balance Scored Card เปนแนวทางใน
การกําหนดตัวชี้วัด เพื่อใหเกิดการพัฒนาของธุรกิจ และวางแผนการ
ปองกันความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึนไวดวย 
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