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บทคัดย่อ 
 

การทําแผนธุรกิจครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาและคน้คว้าข้อมูลดูความเป็นไปได้ก่อน
เร่ิมดําเนินการธุรกิจ เพ่ือใช้เป็นองค์ประกอบในการตัดสินใจก่อนเร่ิมธุรกจิ ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญในการ
ดําเนินธุรกิจ                        

 แผนธุรกิจเป็นการศึกษาหาข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับสถานการณ์และสภาพตลาด
ในปัจจุบันซึ่งสามารถรับรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน นําพาไปถึงการวางแผนการ
ปฏิบัติงานและเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อกลุ่มเป้าหมายที่ต้ังไว้ ซึ่งการหาข้อมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห์
น้ันเริ่มต้นจาก การวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ เป้าหมาย การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายในและภายนอก การวิเคราะห์ตลาดคู่แข่งขัน รวมไปถงึการ วิเคราะห์เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อน
ของสภาพทางธุรกิจ และ สภาพทางการเงิน ซึ่งจะครอบคลุมข้อมูลในทุกด้าน ซึ่งการวิเคราะห์ในแต่
ละจุดน้ันจะทําให้เห็นถึงปัญหาที่เกิดขึ้นและสามารถวางแผนในการแก้ไขปั้ญหาได้อย่างเหมาะสม โดย
ศึกษาจากข้อมลูของผู้บริโภคร่วมด้วยเพ่ือให้ได้ ข้อมูลทีม่คีวามเที่ยงตรงและ ทําให้สามารถวางแผนได้
ตรงตามเป้าหมาย และจะเป็นตัวบ่งช้ีว่าแผนธุรกิจน้ีมีความเป็นไปได้และมีความน่าลงทุนหรือไม่
อย่างไร 

แผนธุรกิจครั้งน้ีจัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจที่เก่ียวกับนําเข้าเส้นด้าย เน่ืองจากปัญหาและสภาวะ
ตลาดที่เกิดขึ้นในปัจจุบันเกี่ยวกับ ปัญหาแรงงานในปัจจุบันน้ันได้ประสบปัญหาการขาดแคลนแรงงาน
จึงทําให้กลุ่มเป้าหมายที่เป็นโรงงานทอผ้าน้ันมีต้นทุนที่สูงเพ่ิมขึ้น ปัญหาต่อมาตลาดส่งออกในประเทศ
น้ันมีอัตราที่ลดลงจึงทําให้มกีารแข่งขันกันสูงมากขึ้น ส่วนใหญ่จะแข่งขันกันด้านราคา รองลงมือคือ
ด้านคุณภาพและนวัตกรรม จึงทําให้บริษัทมองเห็นถึงปัญหาและเป็นโอกาสในการนําเข้าวัตถุดิบจาก
ประเทศอินเดียมาสู่ตลาด ซึง่มีกลุ่มเป้าหมายหลักคือกลุ่มโรงทอผ้า และ อุตสาหกรรมสิ่งทอ และจะ
เน้นไปที่กลุ่มโรงงานทอผ้าที่ต้องการสั่งซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงและราคาที่ถูกกว่าวัตถุดิบ
ภายในประเทศ ซึ่งจะสามารถช่วยในการลดต้นทุนให้แก่กลุ่มเป้าหมายลง เพ่ือที่จะสามารถแข่งขันใน
ตลาดผู้ผลิตในปัจจุบัน ซึ่งผู้ศกึษาได้มองเห็นถึงปัญหาและช่องว่างของโอกาสในการประกอบธุรกิจ 
และสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากสินค้าของบริษัทน้ันมีราคาที่
ค่อนข้างถูกกว่าคู่แข่งที่มีอยู่เดิมในตลาดสิ่งทอในประเทศ และ คุณภาพที่เหมือนกันกับที่มีอยู่ ในทาง



ตรงข้ามยังมีสินค้าที่ทําเป็นพิเศษจากการท่ีบริษัทได้มีการตกลงกับพันธมิตรคู่ค้าเพ่ือช่วยผลิตสินค้าให้
ได้ตามท่ีบริษัทต้องจึงทําให้สินค้าของบริษัทมีความพิเศษและแตกต่างจากตลาด และเป็นการลด
ต้นทุนให้กับลกูค้าได้อย่างสูงสุด สามารถช่วยในการลดต้นทุนด้านการสูญเสียจากการผลิต จึงทําให้
เป็นขอได้เปรียบด้านการตลาดให้กับบริษัท และสามารถตอบสนองความต้องการและแก้ไข้ปัญหาใน
ปัจจุบันของกลุ่มเป้าหมาย  
 
คําสําคัญ :  นําเข้าเส้นด้าย, ต้นทุน, การแข่งขัน, สภาพตลาด 
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ABSTRACT 
 

          The objective of this study was to investigate and find out if the business plan 
would be feasible in order that data collection for decision making as an essential 
term would be applied for practicality.    

 The business plan which usually brings about operation plan and a pick of 
proper business strategy implemented toward a target group are resourceful 
information and a use of data analysis for assessing how good the business situation, 
market conditions and demand of clients would likely to be at the time period. 
Before data collection being analyzed, a use of detailed analysis for the whole 
business, goals, an analysis of internal and external factors, competitive markets, 
strengths and weaknesses of comparative business situations and financial situations 
would be initially prepared. The individual details for analysis would foresee any 
problems arise to have them solved properly. Similarly, data collected from 
consumers as a supporting source would make it more precise in order to have the 
plan laid out hence assessing if it as indicators of business plan would be practical 
and prone to put capital investment at last.       

The assigned business plan was carried out to perform business import of 
thread for the said company due to unsolved market conditions of current labor 
shortage problems. Under the circumstance, high cost in running the weaving factory 
as a target group has caused to an effect on the core business when the declining 
export of products has been observed triggering the fierce competition to be 
recurred. In consequence, the competition has been mostly a price issue followed 
by quality and innovation. The company, in turn, has determined a chance to import 
raw material from India for solving the problems under the domestic market 
conditions. The marketing scheme would be emphasized on the weaving factory and 



textile industry while the demanded weaving factory in particular, which might 
require higher quality and lower price of raw material than those available in the 
domestic markets, would be focused for placing orders so that a target group can 
reduce costs and compete with others in this current market. It was suggested that 
business opportunity would be practical in compliance with any requirements made 
by a target group. Having a deal as business alliance between us, the dealt suppliers 
would be able to produce the design of special products to serve demand by orders 
so that the productivity of the idealistic import business company would help 
reduce costs which always are advantages on the marketing strategy and would 
perform business better to solve problems under the current market conditions.  
 
Keywords : Import of thread, Capital cost, Competition, Market conditions 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาที่เก่ียวกับการแนะนําธุรกิจ และความสําคัญของทีม่าของ
วัตถุประสงค์ในการจัดทําแผนและวิธีการศึกษาที่นํามาใช้ในการจัดทําแผน มีตามรายข้อดังน้ี 
 
1.1  ที่มาของการจัดทําแผน 
 บริษัทนําเข้าเส้นด้ายใยฝ้ายภายใต้ช่ือ บริษัท CY จํากัด โดยดําเนินการนําเข้ามาจากประเทศ
อินเดีย และ จนี เข้ามาขายในประเทศเป็นลักษณะธุรกิจแบบซื้อมาขายไป และเหตุผลที่นําเข้า
เน่ืองจากมีราคาที่ถูกกว่าในประเทศ และมีฐานตลาดที่กว้าง จึงมองเห็นถึงโอกาสในการเจริญเติบโต
ในธุรกิจน้ี และสาเหตุรองลงมาเน่ืองจากธุรกิจเดิมของที่บ้านนั้นคือมีการทําโรงงานทอผ้า และปัจจุบัน
เจ้าของบริษัทเองได้มีการขยายมาทําการ์เม้นเพ่ิมขึ้นมาเมือ่ประมาน 3 ปีที่แล้ว ตอนน้ีจึงต้องการมา
ขยายกิจการให้เป็นแบบครบวงจร แต่เน่ืองจากประเทศไทยตอนน้ีกําลังประสบกับปัญหาทางด้านการ
ขาดแคลนแรงงานและวัตถุดิบเป็นอย่างมาก จึงได้ยุติความคิดที่จะเปิดโรงงานป่ันฝ้ายหรือโรงป่ันไป 
แล้วหันมานําเข้าวัตถุดิบแทนซึ่งมีราคาค่อนข้างตํ่ากว่าตลาด แล้วนําออกจําหน่าย 

 เป้าหมายแรกนําขายให้กับบริษัทแมห่รือโรงทอผ้าที่มีอยู่เดิม สองหาลูกค้าในอุตสาหกรรม
เดียวกันและออกจําหน่าย เป้าหมายที่สาม คือ เพ่ือลดต้นทุนการผลิตของโรงทอผ้า ในการจัดหา
วัตถุดิบ  
ผลตอบแทนทีค่าดหวัง 

ยอดขาย 200 ล้านบาทต่อปี กําไรคิดเป็น 20 เปอร์เซ็นของยอดขาย   
 
1.2 วัตถุประสงคใ์นการจัดทําแผนธุรกิจ  

1. จัดทําเพ่ือดูความเป็นไปได้ของธุรกิจที่จะทําขึ้น 
2. จัดทําเพ่ือเป็นการวางแผนและมองเห็นถึงปัญหาที่จะเกิดขึ้น 
3. จัดทําเพ่ือสํารวจตลาดของธุรกิจที่จะทํา 
4. จัดทําเพ่ือจัดหาเงินทุนมาดําเนินธุรกิจ 
5. จัดทําขึ้นเพ่ือวิเคราะห์คู่แข่งและแนวโน้มในอุตสาหกรรม 

 
 
 
 



โ
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1.3  แนะนาํ
สถา

 บริษั
สมุทรปรากา
 
ภาพที่ 1.1 :  
 

 
แนว

สั่งซื้อ ส่วนตัว
โดยมีการใช้โก
ให้ได้เปรียบด้
เฉพาะวันอาทิ

 
1.4  ความเป็
 บริษั
จัดต้ังโดยคณุ
โรงงานทอผ้า
เป็นบริษัทเท
ขายให้กับตัวบ
ผ่านเซลล์ว่ิงข

ธรุกิจ  
านทีต่ั้ง 
ษัท CY จํากัด 
ร 10290 

แสดงภาพสถ

วคิดในการจัดท
วโกดังจะเช่าบ
กดังร่วมกัน แ
ด้านต้นทุนและ
ทิตย์ ลูกค้าที่ต้

ปน็มาของธุรกิ
ษัท CY จํากัดก
ณจิตตนันท์ เงิน
าของครอบครั
รดด่ิง นําเข้าวั
บริษัทแมท่ี่เป็
ขายตามบริษัท

ต้ังอยู่ที่ 398/

ถานที่ต้ังบริษัท

ที่ต้ังของบริษทั
บริษัทแม่จากโ
และไม่จําเป็นต
ะ ระยะเวลาคื
ต้องการติดต่อ

กิจ 
ก่อต้ังข้ึนเมื่อปี
นเรืองโรจน์ เริ
ัว และต่อมาจึ
วัตถุดิบใยฝ้าย
นโรงงานทอผ้
ท และมีหน้าร้

/7 หมู่ 6 ซอย

ท และโกดังเก็

ท CY จํากัด จ
โรงงานทอผ้าท
ต้องลงทุนด้าน
คืนทุนน้ันเร็วขึ้
อหรือต้องการ

ปีพ.ศ 2557 โด
ริ่มจากเงินลงท
จึงได้มีความคิ
ย เขา้มาขายภ
ผ้า ต่อมาเป็นช
ร้านให้บริการติ

ยประชาอุทิศ1

กบ็ของ 

จะมีแค่ตัวที่ทํ
ที่มีอยู่เดิมเป็น
นสถานที่เพ่ิมโ
ขึ้น บริษัทจะเ ิ
เข้ามาดูสินคา้

ดยเริ่มเปิดเป็น
ทุน 1 ล้านบา
ดที่จะขยายต

ภายในประเทศ
ช่องทางการจํ
ติดกับลูกค้า เ

103 อ.พระสม

างานหรือหน้า
นคลังสินค้าใน
โดยมีการใช้โก
ปิดทําการทุก
าสามารถเข้าม

นโรงงานรับผลิ
ท โดยมีรากฐ
ลาดและตัวบ ิ
ศเป็นแบบซื้อม
าหน่ายผ่านช่
พ่ือให้เข้าถึงแ

มทุรเจดีย์ จ.

าร้านในการรั
นการเกบ็รักษา
กดังเดิมที่มีอยู
วันจันทร์-เสา
มาดูได้ตามทีอ่

ลิตเสื้อผ้าสําเ
ฐานเดิมจากธุร
ริษัทเองจึงได้
มาขายไป อัน
ชองทางออนไล
และตอบสนอง

2 

 

ับคํา
าสินค้า 
ยูแ่ล้ว ทํา
าร์ หยุด
อยู่ที่ระบุ  

ร็จรูป 
รกิจ
้จัดต้ัง
ดับแรก
ลน์ และ
งกลุ่ม



 

ลูกค้าได้อย่าง
ประเทศจีน ซึ
การประกันรา
 บริษั
ของเจ้าของบ
ปริญญาโท รว
ครอบครัวให้เ
จัดต้ังธุรกิจนํา
อุตสาหกรรม
ต้องการสูงขึน้
ทั้งยังมีการได้
 

1.5  สินค้าแ
 บริษั
ผ้าต้องการ สิ
ภายในประเท

1. เส

มีความนุ่มสบ

ขั้นตอนการผ
จะมีขนาดยา
ค่อนข้างสูง 
 
 

ภาพที่ 1.2 : 
 

งครอบคลุม โด
ซึ่งจะต้องมีคํา
าคาขึ้น และต้
ษัท CY จํากัด 
บริษัทที่จบการ
วมไปถึงการค
เป็นแบบครบว
าเข้าเส้นด้ายขึ
สิง่ทอยังมีโอก
นในภายภาคห
ด้ ธุรกิจจึงมีคว

และบริการ 
ษัท CY จํากัด 
สินค้าที่ทางบริ
ทศ ประเภทสิ
ส้นด้ายฝ้ายธร

1.1 Cott
บายเมื่อทอออ

1.2 Cott
ผลติที่จะเอียด
วกว่าตัว Sem

แสดงภาพสนิ

ดยกระบวนก
สั่งซื้อล่วงหน้า

ต้องมีการคาดก
ริเริ่มดําเนินธุ
รศกึษาด้านกา
ความต้องการข
วงจรมากขึ้นแ
ขึ้นและเนื่องจ
กาสเจริญเติบโ
หน้า เน่ืองด้วย
วามเป็นไปได้ที

เป็นบริษัทนํา
รษัทนําเข้ามาจ
นค้าที่บริษัทจ
รรมชาติ COT
ton Semi ผา่
กมาเป็นตัวผา้
ton Comb ผ
และยุ่งยากกว

mi ทําให้ทอออ

นค้า Cotton S

ารของสินค้าน
้าเพราะราคามี
การณ์ราคาสิน
ธรกิจนําเข้าเส้น
ารตลาดในระ
ของตัวเจ้าขอ
และขยายตลา
จากราคาวัตถุดิ
โตได้อีก แต่ไม
ยพฤติกรรมขอ
ที่จะประสบค

าเข้าเส้นใยฝา้
จะเป็นสินค้าที
จะนําเข้ามาขา
TTON แบ่งออ
านกระบวนกา
าแล้ว ตลาดให
ผ่านกระบวรก
ว่าการสางทําใ
อกมาเป็นผ้าแ

Semi และ C

น้ัน จะมีการนํ
มกีารเปลี่ยนแ
นค้าอย่างแม่น
นด้ายมาจากค
ดับปริญญาตรี
งบริษัทเองที่ต
าด และแก้ไขจ
ดิบที่ใช้ในประ
ม่ใช้ในรูปแบบ
องผู้บริโภคใน
วามสําเร็จ 

ยที่ใช้เป็นวัตถ
ที่มีคุณภาพสูง
ายมี 2 ประเภ
อกเป็นตัว SEM
ารสางเส้นใยข
ห้ความนิยมเป็
การผลิตโดยวิธี
ให้ได้เส้นใยขน
แล้วมคีวามนุ่ม

otton Comb

นาํเข้ามาจากป
แปลงอยู่ตลอด
นยํา  
ความต้องการ
รี และด้านกา
ต้องการขยาย
จุดอ่อนของธุร
ะเทศมรีาคาสูง
บผลิตเอง และ
ปัจจุบันน้ันได้

ถุดิบในการผลิ
งและราคาถูกก
ภท และการบ ิ
MI และ COM
ขนาดสั้นมต้ัีงแ
ป็นอันดับ 1 ใน
ธีการหวีเส้นใย
นาดเลก็ กว่าเ
มสบายและเงา

b 

 

ประเทศอินเดีย
ดเวลา จึงต้อง

รที่จะต่อยอดก
ารบริหารธุรกจิ
ต่อยอดธุรกิจ
รกิจเดิม จึงได้
ง และแนวโน้
ะในอนาคตน่า
ด้เปลี่ยนไปจา

ลติผ้าหรือที่โรง
กว่าสินค้าที่ผ
ริการ ได้แก่ 

MB 
แต่เบอร์ 20-3
ในอุตสาหกรร
ย่โดยเคร่ืองจัก
เบอร์ 32 และ
างามกว่า แต่ร

3 

ย และ
มีการทํา

การศึกษา
จใน
เดิมของ

ด้ทําการ
้มตลาด
าจะเป็นที่
กเดิมอีก 

งงานทอ
ลิต

32 โดยจะ 
มสิ่งทอ  
กร ซึ่งม ี
ะตัวเส้นใย
ราคา
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2. เส้นด
 เป็น
Cotton แต่มี
ของ Cotton
ตามน้อยไปห
 
ภาพที่ 1.3 : 
 

 
3. การบ ิ

บริษั
การทําสัญญา
จัดส่งถึงหน้าโ
 

1.6 จุดเด่นข
 บริษั
ปัจจุบันการผ
ในปัจจุบันส่ง
ทางบริษัทมอ
สินค้าให้กับลู
สั่งทยอยเอาข
 

1.7  วิสัยทัศ
 เพ่ือร
ยั่งยืนและมัน่
สินค้าไปทั่วป

ด้ายฝ้ายผสมส
เส้นใยด้ายที่ผ
มขีอ้เสียตรงคว
 80% และ โพ

หามาก 

แสดงภาพสนิ

ริการจัดเก็บสิ
ษัทน้ันให้บริกา
าชําระเงินล่วง
โรงงาน 

ของสินค้าและ
ษัทนําเข้าวัตถุดิ
ผลติในส่วนขอ
ผลต่อราคาสิน

องเห็นถึงโอกา
กค้าที่สั่งซื้อแ
ของเข้าได้เพ่ือ

ศน ์
รักษาคุณภาพ

นคง เน้นเรื่องค
ระเทศ และภ

สังเคราะห ์CV
ผลิตขึ้นเพ่ือตอ
วามหดตัวสูงเน
พลีเอสเตอร์ 2

นค้า CVC 

สินค้า และจัดส
ารในการจัดเก็
งหน้า เมื่อลูกค

ะบรกิาร 
ดิบใยฝ้ายทีม่คี
งเส้นใยฝ้ายใน
นค้าในประเท
าสในการนําวัต
แต่ไม่ต้องการน
อตอบสนองคว

พสินค้าและตอ
คุณภาพและร
ภายในทวีปอา

VC  
อบสนองความ
นื่องจากเป็นเ
20% นําเข้าม

ส่ง 
กบ็สินค้าไว้ใหใ้
ค้าต้องการนํา

คุณภาพมากแ
นประเทศมีต้น
ทศเป็นอย่างมา
ตถุดิบมาจําหน
นําสินค้าเข้าช่ัว
วามต้องการข

อบสนองความ
ราคาเป็นจุดเด
เซียน 

มต้องการของผ
เส้นใยธรรมชา
มาขายต้ังแต่เบ

 

ในโกดังเมื่อลูก
าสินค้าออกจา

และราคาถูกก
นทุนสงูและส
ากบวกกับราค
น่าย ทางบริษั
ัวคราวเป็นเวล
องลูกค้าที่ไม่มี

มต้องการของ
ด่นในการขยาย

ผู้บริโภคท่ีชอบ
าติ จึงเกิดเป็น
บอร์ 24 – 32

กค้าสั่งซื้อสินค
กโกดังดังทาง

ว่าตลาดค่อนข
ถานการณ์เรื่อ
คาฝ้ายในตลา
ษัท CY จํากัดยั
ลาไม่เกิน 30วั
มพ้ืีนที่ในการจั

ลูกค้า ในอุตส
ยส่วนครองตล

บความนุ่มสบ
นใยผสม ที่มีส่
2  เส้นใหญ ่- 

ค้าจากทางเรา
งบริษัทมีการบ

ข้างมากเน่ือง
องขาดแคลนแ
าดโลกพุ่งสูงขึน้
ยังมีโกดังในกา
วัน และลูกค้า
จัดเกบ็วัตถุดิบ

สาหกรรมสิ่งท
ลาด เพ่ือกระจ

4 

บายของ 
วนผสม
เส้นเล็ก 

าและมี 
บริการ

จาก
แรงงาน
นจึงทําให้
ารเก็บ
สามารถ
บ 

ทออย่าง
จาย
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1.8  พันธกิจ 
 ดําเนินธุรกิจซื้อมาขายไป และ จัดจําหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพควบคู่กับราคาที่ประทับใจ และ
บริการครอบคลุมถึงความต้องการของลูกค้าเน้นความสะดวกสบายในการจัดเก็บและสั่งซื้อ พร้อมมี
ระบบการจัดการสินค้าคงคลงัที่ทันสมัย และทีมงานที่มีประสบการณ์และเช่ือถือได้ เพ่ือสร้างรากฐาน
ที่มั่นคงเพ่ือความเป็นผู้นําในด้านจําหน่ายเส้นด้ายในอุตสาหกรรมสิ่งทอ 

เป้าหมายระยะสั้น 
  1. เจาะตลาดการค้าเพ่ือเป็นที่รู้จักตัวบริษัทและสินค้าทีข่ายโดยการใช้เซลลแ์มนใน
การว่ิงเสนอสินค้าตามโรงงานทอผ้า 
  2. ทํากําไรให้ได้ตามเป้าที่ต้ังไว้ คือ 20% ต่อยอดขาย 

เป้าหมายระยะกลาง 
  1. ขยายตัวบริษัทให้มขีนาดใหญ่ขึ้นโดยการขยายสาขาและหน้าร้านไปตามจังหวัด
ต่าง ๆเพ่ือรองรับความต้องการของลูกค้าที่เพ่ิมขึ้น 
  2. ขยายโกดังจัดเก็บสินค้าและจุดกระจายสินค้าไปตามสถานที่กลุ่มเป้าหมายอยู่ 
เช่น ตามจังหวัดที่เป็นชายแดนของไทย แมฮ่่องสอนเป็นต้นเพ่ือรองรับการขยายตลาดไปต่างประเทศ
ในภูมิภาคอาเซียนในอนาคต 
  3. เพ่ิมตัวสินคา้ชนิดใหม่ที่ภายในประเทศไทยยังไม่เป็นที่รู้จักเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า 

เป้าหมายระยะยาว 
  1 ขยายตลาดไปต่างประเทศในภูมิภาคอาเซียน เช่น พม่า เวียดนาม ลาว กัมพูชา 
เป็นต้น 
  2 เพ่ิมยอดขายจากเดิมเป็น 3 เท่าและรักษาลูกค้าเก่าเพ่ือให้เกิดความย่ังยืน 
 
1.9  วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1. เพ่ือลดต้นทุนของบริษัทแม่และขยายธุรกิจให้ครบวงจร 
 2. สร้างอัตราผลตอบแทนเป็น 3 เท่าจากการลงทุน 
 3. สร้างอัตราเจริญเติบโตของยอดขายเป็น 2 เท่า ทุกปี 
 4. สร้างอัตรากําไรเพ่ิมขึ้นในระยะสั้น 20% ของยอดขาย และระยะยาว 40% ของยอดขาย 
 5. ทําให้ภาพลกัษณ์ของบริษัท CY จํากัดเป็นที่รู้จักและดึงดูดผู้ที่สนใจมาลงทุน 
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1.10  ผลตอบแทนและความเสี่ยงทีค่าดวา่จะได้รับการทําแผนธุรกิจ 
1. ด้านผลตอบแทน ด้านผลตอบแทน เพ่ือทําให้ทราบข้อมูลด้านประชากรศาสตร์เพ่ือใช้ 

ประกอบการตัดสินใจ และคดิแผนการตลาดเพ่ือการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสม และเพ่ือใหท้ราบและ
เข้าใจถึงพฤติกรรของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน เพ่ือนําไปเป็นข้อมูลในการวางแผนและ
ออกแบบให้ตรงความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 

2. ด้านความเสี่ยงในเรื่องราคาในการจัดซื้อสินค้า เน่ืองจากราคาสินค้าน้ันมีการ 
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาตามราคาฝ้ายในตลาดโลกจึงทําให้ต้องมีความชํานาญและประสบการณ์ใน
การตัดสินใจสัง่สินค้าให้ได้ในราคาท่ีถูกที่สุด ว่าตอนไหนควรสั่งซื้อสินค้าล่วงหน้าและทาํการประกัน
ราคาในราคาที่เหมาะสม 
 



บทที ่2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  วิธีการศกึษา 

2.1. การศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย 
แนวโน้มอุตสาหกรรม 2560 อุตสาหกรรมสิง่ทอในปี 2560 คาดว่า ตลาดในประเทศน่าจะ

ได้รับผลดีจากการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศ ประกอบกับความต้องการเสื้อผ้าสีดําที่ขยายตัว
ต่อเน่ืองจากช่วงปลายปี 2559 การส่งเสริมให้ผู้ประกอบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ใช้วัตถุดิบ
ภายในประเทศ เป็นต้น ส่วนแนวโน้มการสง่ออก คาดว่า จะปรับตัวดีขึ้นตามเศรษฐกิจโลกที่น่าจะฟ้ืน
ตัวได้แข็งแกร่งขึ้น โดยเฉพาะในตลาดอาเซียน ประกอบกับการส่งออกผ้าผืนไปยังกลุ่มประเทศเพ่ือน
บ้านที่ขยายตัวได้ดี รวมถึงผู้ประกอบการมีการปรับปรุงคุณภาพของผ้าผืนให้มีคุณภาพดีขึ้น และ
สามารถขายได้ในราคาที่สูงข้ึน 

 ภาพรวมอุตสาหกรรมเครื่องนุ่งห่ม (การ์เมน้ท์) ปี 2559 ปรับตัวดีขึ้นเป็นบวกในรอบ 2 ปี 
ซึ่งภาพรวมท้ังปีน้ีคาดว่าจะติดลบน้อยลงอยู่ที่ร้อยละ 1 - 2 มีมูลค่าประมาณ 2,500 - 2,550 ล้าน
เหรียญสหรฐัฯ จากเดิมที่ติดลบประมาณรอ้ยละ 7 - 11 นอกจากน้ี จะได้รับอานิสงส์จากการส่งออก
ของนักลงทุนไทยกว่า 35 โรงงาน ที่ไปขยายฐานการผลิตเสื้อผ้าสําเร็จรูปในประเทศเพื่อนบ้าน 
โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV และอินโดนีเซีย เพ่ือใช้สทิธิประโยชน์ทางภาษี ค่าจ้างแรงงานที่ตํ่า 
และผลิตส่งออกไปยังประเทศท่ี 3 โดยเฉพาะตลาดหลักในสหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และยโุรป มีมูลค่าการ
ส่งออกในกลุ่มน้ีกว่า 600 ล้านเหรียญสหรฐัฯ 

 ปี 2560 อุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่มไทยยังมีแนวโน้มที่จะหนัไปลงทุนยังประเทศเพ่ือนบ้าน
เพ่ิมขึ้นโดยเฉพาะเวียดนาม โอกาสการส่งออกจะเติบโตระดับร้อยละ 2-3 หากภาวะเศรษฐกิจ
สหรัฐอเมริกามีการฟ้ืนตัวอย่างมีนัยสําคัญและเมื่อธนาคารกลางสหรัฐฯ ตัดสินใจขึ้นดอกเบ้ียภายในปี 
2559 จะทําใหเ้งินทุนไหลออกอัตราแลกเปลี่ยนค่าเงินบาทจะอ่อนค่าลงและเป็นปัจจัยให้การส่งออก
เพ่ิมขึ้นได้ ขณะที่ภาวะเศรษฐกิจจีนแม้จะไม่เติบโต แต่ก็คาดว่าจะหยุดการชะลอตัวลงทําให้ภาพรวม
จีนทรงตัวเช่นเดียวกับญี่ปุ่น ส่วนสหภาพยุโรป (อียู) ยังต้องติดตามความชัดเจนกรณีอังกฤษจะออก
จากการเป็นสมาชิกอียู (Brexit) อีกครั้ง 
               ปัจจัยเสี่ยง : จีนและไต้หวันเข้าไปลงทุนในสิ่งทอต้นนํ้าในเวียดนาม อาจทําให้ความ
ต้องการนําเข้าสินค้าจากไทยลดลง โดยเฉพาะสินค้าเส้นด้าย ผ้าผืน เป็นต้น  
การวางแผนกลยุทธ์การตลาดสมัยใหม ่

กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่ซึ่งเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือที่เรียก
สั้นๆ ว่า 8 P’s ซึ่งต้องมีแนวทางความคิดทางการสื่อสารการตลาด (IMC) โดยอาศัยเคร่ืองมือการ 
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ติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ซึ่งแบ่งส่วนขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงานศึกษาทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การทําธุรกิจสมัย ใหม่ซึ่งเน้นการสร้างผลกําไรสงูสุดบนความ
พอใจของผู้บริโภคซึ่งเป็นการทําธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อมกับพฤติกรรมที่
เปลี่ยนไปของผู้บริโภคสมัยใหม่ซึ่งเปลี่ยนไปอย่างมากโดย เฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด 
(Segmentation) ซึ่งไมส่ามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบเดิมได้แล้ว ซึ่งการเอกสารการศึกษาในส่วน
แรกเป็นแนวทางทําธุรกิจและก่อให้เกิดพฤติกรรมใน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  ส่วนที่
เอกสารอ่ืนจะช่วยในการวางแผนการตลาด ในธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่มีความเกี่ยวข้องและ
สอดคล้องกับการศึกษาใน ครัง้น้ี 
  1. แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 8P’sซึ่งประกอบไปด้วยส่วนผสมทาง
การตลาด ดังน้ี 

1.1 กลยุทธ์ผลติภัณฑ์  (Product  Strategy) 
                    1.2 กลยุทธ์ราคา (Price  Strategy) 
                     1.3 กลยุทธ์การจัดจําหน่าย  (Place  Strategy) 
                    1.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion  Strategy) 
                     1.5 กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์  (Packaging  Strategy) 
                     1.6 กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal  Strategy) 
                     1.7 กลยุทธ์การให้ข่าวสาร  (Public  Relation Strategy) 
                     1.8 กลยุทธ์พลงั   (Power  Strategy) 

สื่อสังคม และอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Social Media, How does it 
Influence Customers Purchasing Decision)  

ปัจจุบันพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เกิดการเปลี่ยนแปลง รูปแบบการค้าที่สําคัญโดยใช้สื่อสังคมที่
อยู่ในรูปแบบต่าง ๆ โดยเฉพาะรูปแบบที่เรียกว่าเครือข่ายสังคมส่งผลกระทบ ต่อรูปแบบการค้าแบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยสื่อสังคม ได้ส่งผลกระทบต่อรปูแบบการค้าและการดําเนินธุรกิจใน 
หลากหลายแง่มุมโดยเฉพาะอย่างยิ่งส่งผลกระทบต่อรูป แบบการทําการตลาด ในการประเมินอิทธิพล
ของสื่อสังคม ที่มีต่อผู้บริโภคน้ัน สามารถนําแบบจําลองพฤติกรรมผู้ บริโภคหลายแบบจําลองมา
ประยุกต์ใช้ได้ แบบจําลองหน่ึง ซึ่งปัจจุบันได้รับความนิยมนํามาใช้ประเมินปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคในบริบทต่าง ๆ ได้แก่ โมเดล เอส-โอ-อาร์ โดยโมเดลดังกล่าวถูกพัฒนาขึ้นมาจาก
แนวคิด ที่ว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ันได้รับอิทธิพลมาจากการรับ รู้ภายในของผู้บริโภคแต่ละราย 
โดยผู้บริโภคจะทําหน้าที่ คลา้ยตัวประมวลผลข้อมลู โดยมีตัวแปรต่าง ๆในสิ่งแวดล้อม และ
ประสบการณ์ทางสังคมตัวแปรต่าง ๆในสิ่งแวดล้อมและ ประสบการณ์ทางสังคมเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรม ของผู้บริโภคเหล่าน้ันโมเดล เอส-โอ-อาร์ ประกอบไปด้วย ส่วนประกอบ 3 ส่วนด้วยกัน
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กล่าวคือ ตัวกระตุ้น กลไก และการตอบสนอง ในบริบทของการซื้อสินค้าออนไลน์น้ัน ตัวกระตุ้นที่
นิยมนํามาใช้กันเป็นจํานวนมากคือการโต้ตอบ กับเว็บไซต์ โดยมีลักษณะของการโต้ตอบอยู่ 2 
ลักษณะ ด้วยกนัคือการโต้ตอบเชิงกลไกซึ่งจะใช้การควบคุมเชิงแอคทีฟเป็นตัวแทน และการโต้ตอบ
เชิงสังคมซึ่งจะใช้การ สื่อสารสองฝ่ายเป็นตัวแทนในการทดสอบ ในส่วนของกลไกในบริบทของการซือ้
สินค้าออนไลน์น้ีจะใช้การมีสว่นร่วม กับเว็บไซต์เป็นตัวแปร โดยตัวแปรดังกล่าวจะประกอบไป ด้วย
สองรูปแบบด้วยกันคือ การมสี่วนร่วมเชิงอารมณ์และ การมีส่วนร่วมเชิงเหตุผล ซึ่งจากผลของงานวิจัย
พบว่าการ โต้ตอบกับเว็บไซต์น้ันสนับสนุนให้เกิดทั้งผลลัพธ์เชิงอารมณ์ และผลลัพธ์เชิงเหตุผลแก่
ผู้บริโภค อีกทัง้การมีส่วนร่วมกับ เว็บไซต์ดังกล่าวน้ีเป็นการมีส่วนร่วมในระยะยาวซึ่งมีอิทธิพล 
โดยตรงต่อการสร้างพฤติกรรมผู้บริโภค ในส่วนของการตอบสนองสําหรับบริบทของการซื้อสินค้า
ออนไลน์น้ี การตอบ สนองของผู้บริโภคจะข้ึนอยู่กับประสบการณ์ออนไลน์ของผู้ บริโภคแต่ละราย 
และประสบการณ์ออนไลน์รูปแบบหน่ึงที่ ถกูนํา มาใช้กันอย่างแพรหลายเพ่ือวัดการตอบสนองของผู้ 
บริโภคก็คือความต้ังใจซื้อ และจากงานวิจัยหลายๆช้ินที่ผ่านมาพบว่า การมีส่วนร่วมทางอารมณ์ และ
การมีส่วนร่วมทาง เหตุผลน้ันมีอิทธิพลอย่างสูงกับความต้ังใจซื้อของผู้บริโภค จากเหตุผลดังกล่าว 
โมเดล เอส-โอ-อาร์ จึงเป็นโมเดลหน่ึงที่ มีประสิทธิภาพและสามารถนํามาประยุกต์ใช้เพ่ือวัดอิทธิพล 
ของสื่อสังคมท่ีมีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี  

2. ข้อดีของสื่อสังคมต่อผู้บริโภคและผู้ขาย 
 ในมุมมองของผู้บริโภคยุคใหม่ที่ต้องความสะดวกและรวดเร็ว ผู้บริโภคจํานวนมากใช้สื่อสังคม 
ในการค้นหาคาํแนะนําหรือให้คําแนะนําเสียเอง หาสิทธิพิเศษหรือส่วนลดการให้บริการคนในประเทศ 
ทั่วโลกใช้อินเตอร์เน็ตกันมากขึ้น ซึ่งสื่อสังคมจะเป็นสื่อกลางในการนําเสนอข้อมูล เพ่ือ ประกอบการ
ตัดสินใจที่ดีแก่ผู้บริโภค ส่วนในมุมมองของผู้ขายและผูใ้ห้บริการใช้โอกาสของโลกออนไลน์ ที่มีอยู่
ประกอบกับพฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ที่เปลี่ยนไปที่ต้องการความสะดวกรวดเร็ว มาประยุกต์ใช้ เพ่ือ
แย่งการบริการกับผู้บริโภค อีกทั้งหากเป็นการเปิดการเริ่มต้นขายออนไลน์ต่อผู้ค้ารายใหม่แล้ว การ
ขายสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ค อินสตราแกรม ยังเป็นการลดต้นทุนหน้าร้าน การขาย ออนไลน์ผ่าน
สื่อ ต่าง ๆที่ลงทุนน้อยแต่คนเห็นมากจึงเป็นทางเลือกของคนรุ่นใหมท่ี่นิยมใช้ช่องทางการขายช่องทาง
น้ี เป็นอย่างมากเหมาะกับธุรกิจขนาดเล็กไปจนถึงธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งจะเป็นการตอบสนองกลุ่มลูกค้า
ได้ถูกกลุ่มและเฉพาะเจาะจงได้เพ่ิมมากขึ้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อทั้งตัวผู้ผลิต และ ผู้บรโิภคนํามาสู่
การ ตลาดรูปแบบใหมแ่ละยอดขายที่ดีนําไปสู่การเติบโตในธุรกิจในที่สุด  
 
2.2  วิธีรวบรวมข้อมูล 
 การวิเคราะห์ตลาดมุ่งเน้นศึกษาและเก็บข้อมูลจากพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายเป็นหลักและ
รองลงมาเป็นการเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคข้ันสุดท้ายที่มีผลต่อการสั่งซื้อวัตถุดิบของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
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นํามาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของตลาดและสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างแท้จริง จึงมีความจําเป็นที่ต้องเก็บรวบรวมข้อมูลจรงิจากกลุ่มเป้าหมายและผูม้ีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของกลุ่มเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลคือ  

1. การสัมภาษณ์ต่อผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย คอื การนัดสัมภาษณ์กับ
ผู้ประกอบการโดยควบคู่กับการแจกแบบสอบถามเพ่ือที่ไม่ให้เกิดความหน้าเบ่ือในการทํา
แบบสอบถาม 

2. ทําการสังเกตการณ์ เพ่ือเป็นการตรวจเช็คเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่แท้จริงมากที่สุด โดยไปตาม
สถานที่ที่มีกลุ่มเป้าหมายหลกัอยู่และสังเกตสภาพตลาดเป็นเวลา 1 สัปดาห์ 
 
2.3  วิธีการรวิเคราะห์ข้อมูล 
 1.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
โดยใช้วิธีสํารวจโดยการแจกแบบสอบถามแบ่งเป็นแบบคําถามปลายปิดและคําถามปลายเปิดแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน 
  ส่วนที่ 1 ส่วนของบุคคลประกอบไปด้วย ข้อมูลประชากรศาสตร์ 
  ส่วนที่ 2 ส่วนพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้า 
 2.  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการแจกแจงจากคําตอบที่ได้รับ เพ่ือแสดงค่าตัวแปร
ในแต่ละตัวที่ทาํการสอบถามเพ่ือ นํามาวิเคราะห์แจกแจงและหาความน่าจะเป็น 
 เมื่อได้ข้อมูลการทําสัมภาษณ์กลุ่มเจ้าของธุรกิจโรงงานทอผ้าตัวอย่างจํานวน 10 ตัวอย่างใน
การตอบคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสนิค้าเส้นด้ายและเสื้อผ้าและปัญหาต่าง ๆ กับความคิดเห็น 
ต่อมาคือการรวบรวมข้อมูลทัง้หมดมาวิเคราะห์ออกมาเป็นส่วนประกอบไปด้วย ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ลักษณะทางพฤติกรรมการซื้อสินค้า และปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ เพ่ือนําข้อมูล
จากการวิเคราะห์เหล่าน้ีเพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มลกูค้าเป้าหมายที่และผู้บริโภคขั้นสุดท้ายที่มี
ผลต่อกลุ่มเป้าหมาย โดยจะมีการใช้สถิติเขา้มาเป็นตัวช่วยในการหาค่าเฉลี่ยเพ่ือให้เกิดความเหมาะสม
ใกล้เคียงความเป็นจริง และง่ายต่อการนําไปใช้ในรูปแบบอ่ืนต่อไป ทั้งการวางแผนการนําเข้า และ 
การวางแผนด้านการตลาด 
 
2.4  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ แบบสัมภาษณ์และการสั่งเกตุการณ์ 
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าโดยใช้ทฤษฎี 4P’s ซึ่งประกอบไปด้วย  ผลิตภัณฑ์
สินค้า (Product) ราคา (Price) ช่องทางจัดจําหน่าย (Place) และการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 
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ตารางที่ 2.1 : แสดงปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกซื้อสินค้า 
 

ตัวแปร ตัวชี้วัด 
ผลิตภัณฑ์สินคา้ (Product) 
 
 
 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
2. ระยะเวลาในการจัดเก็บ 
3. ปริมาณของสินค้าที่พร้อมส่ง 
4. ราคาสินค้า 

ราคา(Price) 1. เรทการต้ังราคา 

ช่องทางจัดจําหน่าย(Place) 1. สะดวกง่ายต่อการเดินทาง 
2. สะดวกในการสั่งซื้อสินค้า 
3. ความสะอาด 
4. มีขนาดใหญส่ามารถเก็บสินคา้ได้จํานวนมาก 
5. มีหลายสาขาง่ายต่อการจัดส่ง 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 1. ส่วนลดการค้า 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
3.1  การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
 
ตารางที่ 3.1 : แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis กับ บริษัท CY จํากัด 
 

จุดแข็ง (Strength) โอกาส (Opportunity) 

1. สินค้ามรีาคาถูกกว่าบริษัทอ่ืน 
2. สินค้ามคีุณภาพสูงสามารถใช้งานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 
3. ความไวในการส่งสินค้าเน่ืองจากมีการ
วางแผนเก็บสินค้าคงคลังค่อนข้างมาก 
4. เจ้าของกิจการมีประสบการณ์ด้าน
อุตสาหกรรมสงิทอมายาวนาน 
5. มีต้นทุนในการจัดเก็บสินค้าที่ตํ่า 

1. จํานวนคู่แขง่ภายในประเทศลดน้อยลง 
2. ภาครัฐให้การสนับสนุนSME 
3. เทคโนโลยีด้านสื่อสังคมเปิดกว้าง 
4. จํานวนความต้องการสินค้าของผู้ประกอบการ
ในปัจจุบันเพ่ิมมากขึ้น 
 
 

จุดอ่อน (Weakness) อุปสรรค (Threat) 

1. ช่องทางจัดจําหน่ายมีอยู่สาขาเดียว 
2. ขาดประสบการด้านการนําเข้า 

1. สามารถใช้สินค้าทดแทนได้ 
2. สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันทดถอย 
3. ค่าเงินที่ขึ้นลง 
4. อัตราภาษีนําเข้าที่ค่อนข้างสูง 
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3.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 3.2 : แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

ปัจจัยด้านบุคลากร มีการใช้บุคลากรจํานวนค่อนข้างน้อย และเน้นผู้มีประสบการณ์ในการ
ขายสินค้าเฉพาะกลุ่มเป็นหลกัเน่ืองจากเป็นบริษัทที่จัดต้ังใหม่จึง
จําเป็นต้องมีการกระตุ้นยอดขายในช่วงแรกเป็นหลัก และผู้บริหารจัดการ
มีประสบการณ์ในตัวธุรกิจที่ทํามายาวนานและมีตลาดของสินค้าที่จะ
นําเข้ามาขาย 

ปัจจัยด้านทรัพยากร ในด้านทรัพยากรท่ีนําเข้ามาขายหรือสินค้าที่เอามาขายน้ันเป็นสินค้าที่มี
คุณภาพและราคาถูกกว่าตลาดค่อนข้างมากและมีความสะดวกในการ
จัดหาและนําเข้ามาขายแต่ยังมีปัญหาทางด้านสื่อสารกับประเทศคู่ค้า 

ด้านการปฏิบัติการ การปฏิบัติติการในองค์กรน้ันจะมีการวางระบบการงานให้เป็นระบบและ
ง่ายต่อการตรวจสอบเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางานและง่าย
ต่อการขยายกิจการในอนาคต โดยเฉพาะอย่างย่ิงระบบจัดการสินค้าคง
คลังให้ได้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 

ด้านการตลาด มีการใช้เซลล์แมนที่มีประสบการณ์ขายเฉพาะกลุ่มและคลกุคลีในวงการ
สิ่งทอมาเป็นเวลานานในการเจาะตลาด และใช้ช่องทางสื่อสังคมในการ
จัดจําหน่ายและเป็นการทําให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงตัวสินค้าและบริษัทอีก
ช่องทางหนึ่ง 

ด้านการเงิน ผลตอบแทนทีค่าดหวังคือเรื่องกําไรต่อยอดขายสินค้าต่อปีตามท่ีต้ังเป้าไว้ 
เน่ืองจากมีต้นทุนของสินค้าที่ถูกกว่าคู่แข่งจึงทําให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของตลาดได้และทําให้ยอดขายสามารถเติบโดได้ตามเป้า
ที่ต้ังไว้ 
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3.3  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 3.3 :  แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

ปัจจัยด้านการเมือง ปัญหาทางการเมืองทําให้ต่างชาติเข้ามาซื้อสินค้าน้อยลงเป็นการที่ทําใหต้ลาด
โดยรวมมีการขายลดลงอย่างเห็นได้ชัดส่งผลกระทบถึงผู้ผลิตและเศรษฐกิจ
โดยรวมภายในประเทศ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ สภาวะเศรษฐกิจปี 2560 การส่งออกขยายตัวต่อเน่ืองแต่การขาย
ภายในประเทศหดตัวลง ทําให้มีการซื้อขายน้อยขึ้นซึ่งตลาดส่วนใหญ่คือ
กลุ่มเป้าหมายของกลุ่มเป้าหมายของบริษัท 

ปัจจัยด้านสังคม การเปลี่ยนแปลงในการใช้ชีวิตของสังคมปัจจุบันมีการทําธุรกรรมทางการเงิน
และการซื้อขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์เป็นเหมือนปัจจัยที่ 5 ในการใช้ชีวิต 
และในอุตสาหกรรมก็เช่นกันมีการทําโปรโมช่ันและขายผ่านช่องทาง Social 
Network อย่างแพร่หลาย และปัจจุบันการซื้อขายออนไลน์ไม่ได้มีความน่า
กลัวอีกต่อไป จึงเป็นที่นิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบัน 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี การเข้าถึงสื่อของเทคโนโลยีโทรศัพท์สมาร์ทโฟนเป็นไปอย่างรวดเร็ว สามารถ
ค้นหาและเข้าถึง ได้อย่างเสรี ผลในทางที่ดีของการมีเทคโนโลยีที่ทันสมยั
สามารถการอัพเดทข้อมูลข่าวสารได้ รวดเร็วเป็นการลงทุนน้อยแต่เห็นผล
มาก เทคโนโลยีที่ทันสมัยระบบ อินเตอร์เน็ตไร้ สายของ 4G ทําให้สามารถ
เข้าถึงสิ่งที่ต้องการนําเสนอไปถึงกลุ่มเป้าหมายง่ายกว่าแต่ก่อน มีการทํา
การตลาดสามารถต้ังค่ากลุ่มเป้าหมายได้ตามที่ต้องการ สามารถลดต้นทุน
ของบริษัทลงได้เป็นอย่างมาก 
 

 
3.4  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 เน่ืองจากในปัจจุบันมีสภาพเศรษฐกิจทีท่ดถอยและปัญหาการขาดแคลนแรงงานและต้นทุน
การผลิตที่สูงทาํให้คู่แข่งหลายรายจึงจําเป็นต้องปิดกิจการจึงเป็นโอกาสในด้านการแข่งขัน เน่ืองจาก
บริษัทมีต้นทุนสินค้าที่นําเข้าถูกกว่าคู่แข่งและจํานวนความต้องการสินค้าในปัจจุบันมีความต้องการ
ที่มากข้ึนเน่ืองจากอุปทานของวัตถุดิบมีจํานวนลดลงแต่อุปสงค์มีจํานวนเพ่ิมขึ้น บวกกับ เจ้าของ
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กิจการมีความคลุกคลใีนวงการสิ่งทอมาเป็นเวลานานจึงทําให้สามารถเจาะตลาดและครองส่วนแบ่ง
การตลาดได้ และในปัจจุบันมเีทคโนโลยีที่เพ่ิมขึ้นทําให้ง่ายต่อการสั่งซื้อสินค้าได้และสามารถวาง
ระบบตรวจสอบจัดการสินค้าคงคลังได้ง่ายขึ้นลดต้นทุนด้านบุคลากรลงได้อีก 
 
3.5  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

ใช้จุดแข็งทางด้านระบบการจัดการสินค้าในการจัดส่งสินค้าให้ไวตามท่ีลูกค้าต้องการเพ่ือแก้
ไข้จุดอ่อนที่มีสาขาจัดจําหน่ายเพียงสาขาเดียว และเพ่ือลดต้นทุนให้การใช้บุคลากรในการจัดการ
สินค้าคงคลังลงเพ่ือลดต้นทุนของสินค้าลงอีกเพราะการนําเข้าน้ันบางคร้ังอาจมีราคาที่สงูข้ึนเน่ืองจาก
ราคาวัตถุดิบมีการข้ึนลงและที่สําคัญคือค่าเงินบาท ในส่วนอัตราภาษีอากรทางเรามีการต่อราคาสินค้า
ลงให้ทางผู้ที่ขายสินค้าให้กับเราเป็นผู้รับส่วนตรงนี้ไป  
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1  การวิเคราะห์การแขง่ขนั 
 เป็นการนําเสนอสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมสิ่งทอและที่มาของการแข่งขัน การ
วิเคราะห์สถานะภาพของธุรกิจ ตําแหน่งของผลิตภัณฑ์และความได้เปรียบทางการแข่งขันมีรายระ
เอียดดังน้ี 
 
4.2  สภาพของการแข่งขนัและที่มาของการแข่งขัน 
 สภาพการแข่งขันในปัจจุบันในอุตสาหกรรมสิ่งทอน้ันมีการแข่งขันค่อนข้างสูงในช่วง
อุตสาหกรรมปลายนํ้า แต่ในทางกลับกันในส่วนอุปทานในตัววัตถุดิบที่จําเป็นต้องใช้ในการทําสินค้าใน
อุตสาหกรรมสิง่ทอกลับมีจํานวนที่น้อยลง และมีราคาที่สูงขึ้นจึงทําให้อุตสาหกรรมกลางนํ้าและปลาย
นํ้าได้รับผลกระทบในด้านต้นทุนเป็นอย่างมาก จึงทําให้เกิดการแข่งขันในด้านราคากันมากขึ้น จึงทํา
ให้อุตสาหกรรมที่จําหน่ายเสน้ด้ายนั้นต้องมีการแข่งกันด้านคุณภาพกับด้านราคาให้ถูกลงกว่าคู่แข่ง
รายอ่ืน ถึงจะสามารถสร้างส่วนครองตลาดได้ แต่ในปัจจุบัน ผู้จําหน่ายเสน้ดายซึ่งเป็นวัตถุดิบในการ
ผลติผ้า เสื้อยืด ฯ มีจํานวนลดลงเป็นอย่างมาก มีการปิดกิจการลงไป หรือ ย้ายฐานการผลิตไปยัง
ประเทศเพ่ือนบ้าน เน่ืองจากสาเหตุหลักคือ การขาดแคลนแรงงานและต้นทุนที่สูงข้ึนจากการจ้างงาน 
และวัตถุดิบ จึงทําให้หลายโรงงานต้องมีการปรับตัวในการลดต้นทุนเพ่ือสามารถได้เปรียบในการ
แข่งขันเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ความได้เปรียบของผู้ที่ต้องการจะเข้าใหม่
น้ันคือจํานวนคู่แข่งในประเทศท่ีลดน้อยลงแต่ความต้องการสินค้ากับเพ่ิมขึ้นจึงเป็นโอกาสในการ
แข่งขันของธุรกิจเส้นใย 
 
4.3  วิเคราะห ์ Five Forces Model  กับบริษัท CY จํากัด 

1. Rivalry Among Current Competitors (คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน) 
 ในอุตสาหกรรมเส้นด้ายในประเทศไทยน้ันมีคู่แข่งหลัก อยู่ 2 ราย คือ บริษัท ก่องกิต จาํกัด 
และ South East Asia จํากัด คู่แข่งรองมปีระมาน 30 ราย  
 การแข่งขันในอุตสาหกรรมเส้นด้ายมีการแข่งขันสูงมากจากคู่แข่งหลักเน่ืองจากบริษัทคู่แข่ง
หลักมีการเปิดมายาวนานและเป็นที่รู้จักในวงการอุตสาหกรรมสิ่งทออยา่งแพร่หลาย และ สินค้าให้
เลือกเป็นจํานวนมากทั้งคุณภาพ และ ผลติเองภายในประเทศ 
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 ในส่วนคู่แข่งรองมีความน่าเช่ือถือสูงและขายมาเป็นระยะเวลานานเช่นเดียวกับคู่แข่งหลัก 
แต่สินค้าที่ขายนั้นเป็นคนละชนิดกับที่บริษัท CY จํากัด จะนํามาจําหน่ายแต่สินค้าของบริษัทคู่แข่งรอง
สามารถใช้ทดแทนกันได้กับสินค้าของบริษัทเรา 

2. Bargaining Power of Supplier (อํานาจต่อรองผู้ผลิต) 
 จากการสํารวจโรงงานในอุตสาหกรรมเส้นด้ายนั้นมีทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ส่วนมากจะ
นําเข้าฝ้ายมาจากต่างประเทศและนํามาป่ันให้เกิดเป็นเส้นด้ายส่วนราคาของฝ้ายนั้นซึ่งเป็นวัตถุดิบ
หลักในการผลติราคาจะขึ้นอยู่กับภาวะตลาดโลกไม่สามารถควบคลุมได้ จึงทําให้มีอํานาจการต่อรอง
สูง จึงทําให้ในประเทศไทยมผีู้ผลิตเส้นด้าย Cotton จํานวนไม่กี่รายและมีราคาที่สูงมากเมื่อเทียบกับ
ต่างประเทศเช่น อินเดีย 

3. Bargaining Power of Buyers (อํานาจต่อรองผู้ซื้อ / ลูกค้า) 
 จากการสํารวจพบว่าอํานาจการต่อรองของผู้ซื้อมีอํานาจต่อรองตํ่าเน่ืองจากราคาเส้นด้ายน้ัน
ขึ้นอยู่กับราคาฝ้ายในตลาดโลกและบวกกับคู่แข่งหรืออุปทานที่ขายเส้นด้ายในประเทศมีไม่เยอะและ
ราคาค่อนข้างสูงใกล้เคียงกันแข่งกันด้านคุณภาพมากกว่าราคาจึงทําให้ผู้ซื้อมีอํานาจการต่อรองที่ตํ่า 

4. Threat of Substitute Product (สินคา้ทดแทน) 
 เส้นด้าย Cotton น้ันได้รับความนิยมเป็นอันดับ1ของประเทศไทยมาเป็นเวลานาน เน่ืองจาก
ผู้บริโภคคนสุดท้ายนิยมเสื้อผา้ที่ใส่แล้วสบายนุ่มไม่ร้อนเน่ืองจากเมืองไทยเป็นเมืองร้อน ทําใหผู้้ผลิต
จึงมีความต้องการเส้นด้ายที่เป็น Cotton 100% จํานวนมาก แต่ในปัจจบัุนมีการคิดค้นเทคโนโลยีใหม่
ขึ้นมาคือเส้นด้ายที่ทําจากใยกล้วยหรือใยไผ่ที่เรียกว่า Rayon มีความสปริงตัวสูงและเวลาผลิตมาแลว้
ให้ความรู้สึกนุ่มสบายเน้ือระเอียดแต่ข้อเสียมีความหนาทําให้ร้อนระบายอากาศไม่ดีเท่าเส้นใย 
Cotton 

5. Risk of Entry by Potential Competitors (ความเสี่ยงของคู่ค้ารายใหม่) 
 ความเสี่ยงการเข้ามาของคู้ค้ารายใหม่ค่อนขา้งตํ่าเนื่องจาก เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินทุนเยอะ
และต้องมีประสบการณ์ มีการคุกคลีมาเป็นระยะเวลาหน่ึงเพ่ือที่จะสามารถทําตลาดในอุตสาหกรรม
สิ่งทอได้สําเร็จ ไม่เช่นน้ันหลายเจ้าที่เคยเข้ามาแต่ไม่มีตลาดก็จะปิดตัวลง 
 

การประเมินภาพรวมของธุรกิจเพ่ือศักยภาพในการแข่งขันโดยใช้หลัก Canvas Model ของ
บริษัท CY จํากัด 

1. Customer Segments (CS) กลุม่ลูกค้า  
 กลุ่มลูกค้าของบริษัทคือโรงงานทอผ้าที่เน้นผลิตผ้าจากเสน้ใยฝ้าย(Cotton)และบริษัทกระ
จ่ายสินค้าเน่ืองจากสินค้าของบริษัทเราเป็นวัตถุดิบที่ใช้เฉพาะกลุ่มและมคีวามจําเป็นกับโรงงานทอผ้า
ในการแปรรูปเส้นด้ายให้เป็นผ้าและนําขายต่อไปยังการ์เม้นท์โรงงานทอผ้าปัจจุบันประสบปัญหาที่
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แข่งกันเรื่องราคาจึงทําให้ต้องการวัตถุดิบที่ถูกและมคีุณภาพด้วย ในส่วนบริษัทกระจายสินค้าจะเป็น
บริษัทที่รับซื้อสินค้ากับทางบริษัทไปขายต่อให้กับลูกค้าของตนเอง  

2. Value Propositions (VP) คุณค่าของสินค้าและบริการท่ีนําเสนอ 
 สินค้าที่ทางบริษัท CY จํากัด นําเข้ามาและจําหน่ายให้กับโรงทอผ้าน้ันเป็นเส้นด้ายที่มี
คุณภาพดีเย่ียมกว่าที่ผลิตในประเทศส่วนใหญ่ที่เป็นเกรดเดียวกัน และในเร่ืองราคาแน่นอนว่าสามารถ
ทําราคาให้มรีาคาถูกกว่าคู่แขง่ขันที่ผลิตเองในประเทศ 
เร่ืองความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งตัวเส้นด้ายนั้นมีระบบจัดการสินค้าคงคลังที่ดีและสามารถส่งไป
ถึงโรงงานของคู่ค้าได้สะดวกและรวดเร็ว มรีะบบการรับฝากสินค้าในโกดังเพ่ือที่ลดภาระค่าใช้จ่ายใน
การจัดเก็บวัตถุดิบของลูกค้า สรุปประโยชน์ที่ลูกค้าได้รับได้แก่ สะดวก ประหยัดต้นทุน และ คุณภาพ
ดีเย่ียม 

3. Channels (CH) ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้ามีการส่งเซลลใ์นการว่ิงนําเสนอสินค้าให้ในแต่ละโรงงานท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลักของบริษัท โดยเซลล์ที่เสนอสินค้ามีความคุกคลีอยู่ในแวดวงสิ่งทอมาเป็นเวลานาน
จึงทําให้มีฐานลูกค้าอยู่แล้ว และผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ในการนําเสนอสินค้า ทําเป็นหน้าร้าน
ในการแสดงสนิค้าและทําการโปรโมทไปยังกลุ่มเป้าหมายที่ทางบริษัทได้วางไว้ ช่องทางสุดท้ายคือผ่าน
ลูกค้าโดยทําให้เกิดการแนะนําไปยังโรงงานอ่ืนในแวดวงเดียวกัน 

4. Customer Relationships (CR) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าทางบริษัทมนีโยบายที่ทําให้ลูกค้าให้ความรู้สึกว่าได้รับ
ข้อเสนอพิเศษและได้รับการดูแลเป็นอย่างดี ถ้าเป็นลูกค้าเจ้าใหม่ที่ไม่เคยทําการค้า บริษัทจะให้ราคา
ที่พิเศษกับลูกค้าที่ไปติดต่อโดยอาจให้ราคาเท่ากับหรือใกล้เคียงกับเจ้าที่สั่งประจําโดยจะเน้น
ความสัมพันธ์ในระยะยาวหรืออาจจะมีการให้ส่วนลดการค้าหรือส่วนลดเงินสดที่ค่อนข้างมาก และ
ลูกค้าที่สั่งประจําจะมีการให้เครดิตสินค้านานถึง 3เดือน และมีการรับผิดชอบในการรับเปลี่ยนคืน
สินค้าที่ยังไม่แปรสภาพหากตรวจสอบแล้วสินค้ามีปัญหาหรือคุณภาพไม่ถึงทางเราส่งสินค้าไปเปลี่ยน
ให้ทันทีโดยไมบ่วกราคาเพ่ิม ช่วงสินปีจะมีส่งของกํานัลหรือของขวัญไปให้ลูกค้าโดยของขวัญจะดูตาม
ยอดการสั่งซื้อ 

5. Revenue Streams (R$) รูปแบบของรายได้ 
 รายได้ที่ได้รับจากการทําธุรกิจคือ การขายเส้นด้ายให้กับโรงงานทอผ้า และ ส่วนต่างของ
ค่าเงินที่ขึ้นลง ณ.ช่วงเวลาหน่ึง 
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6. Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 
 ทรัพยากรหลักที่ลงทุนคือ การนําเข้าตัวสินค้าคือเส้นด้าย และการเช่าพ้ืนที่โกดังในการ
จัดเก็บสินค้า สํานักงานที่ใช้ในการติดต่อกับลูกค้า และอุปกรณ์สํานักงานรวมถึงระบบจัดการสินค้าคง
คลัง และบุคลากร รถยนต์ที่ใช้ในการจัดส่งสินค้า  

7. Key Activities (KA) กิจกรรมหลัก 
 การวางระบบการจัดการสินค้าคงคลังให้มปีระสิทธิภาพและง่ายต่อการตรวจสอบของตัว
เจ้าของ เพ่ือลดต้นทางด้านบุคลากรลงและลดเปอร์เซ็นการสูญเสียของสินค้าทําให้บริษทัสามารถทํา
กําไรได้มากข้ึนโดยการลดต้นทุนที่ไม่จําเป็นลงไปทําให้เกิดข้อได้เปรียบในการแข่งขันด้านการตลาด
การทําการตลาดจะมีการส่งเซลล์ไปเสนอขายสินค้าให้กับโรงงานทอผ้าต่างๆและนําข้อมูลกับมาให้กับ
บริษัทในการเช็คเครดิตของบริษัทน้ันและบริษัทจะเสนอราคาให้กับทางเซลล์และเง่ือนไข้การค้า สอง
เซลล์อิสระบริษัทจะให้ราคาเปอร์เซ็นต์ให้กบัเซลลแ์ละนําสินค้าไปเสนอขาย จะมีสํานักงานการ
ให้บริการแกลกูค้าในการเปลีย่นสินค้ารับแจง้สินค้ามีปัญหาหรือรับคําสั่งซื้อขายจากลูกค้า 

8. Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 
 ผู้ส่งมอบหรืออุปทานที่ทางบริษัท CY จํากัด นําเข้าเส้นด้ายมาจากประเทศอินเดียซึ่งมีต้นทุน
ในการผลิตเสน้ด้ายที่มีราคาถูกกว่าที่ไทยคอ่นข้างมาก และ บริษัทนําเข้าส่งออกซึ่งทําหน้าที่ในการ
นําเข้าสินค้าใหก้ับทางบริษัทและธนาคารทาํหน้าที่เร่ืองทางการเงินการจ่ายเงินสินค้า โรงงานทอผ้า
ของที่บ้านให้เช่าพ้ืนที่โกดังในการเก็บสินค้า 

9. Cost Structure (C$) โครงสร้างต้นทุน 
  9.1 ต้นทุนในการเช่าพ้ืนที่โกดังสินค้า 
  9.2 ต้นทุนด้านการนําเข้าสินค้า 
  9.3 ต้นทุนด้านทรัพยากรบุคคล 
  9.4 ค่าวางระบบจัดการสินค้าคงคลังและค่าเก็บรักษาสินค้า 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทัพยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
   การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ อาจกล่าวได้ว่าจะครอบคลุมถึงกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการ
บริหารการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ต้ังแต่การรับคนเข้ามาทํางานจนถึงสิ้นสุดการเป็นพนักงาน โดยมี
กลยุทธ์สําคัญที่เรียกกันสั้นๆ ว่า กลยุทธ์ “3 Rs” ซึ่งประกอบด้วย 
                1 กลยุทธ์การว่าจ้างพนักงาน (Recruitment Strategy) 
                2 กลยุทธ์การดูแลรักษาพนักงาน (Retention Strategy) 

           3 กลยุทธ์การสิ้นสุดการเป็นพนักงาน (Retirement Strategy) 
5.1. 2 การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
การจัดการโครงสร้างของบริษัท CY จํากัด เป็นการจัดการแบบศูนย์กลางทั้งหมดโดย

ประกอบไปด้วยผู้บริหารท่ีเป็นผู้ตัดสินใจทั้งหมด ดังน้ันลําดับและขั้นตอนสั่งงานจะลดระยะเวลาลง
และสามารถทาํได้รวดเร็ว และสามารถลดต้นทุนในการบรหิาร 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 บริษัท CY จํากัด ประกอบไปด้วยบุคลากร 2 ส่วนคือ ฝ่ายปฏิบัติติงาน และ ฝ่ายบริหาร 
ฝ่ายปฏิบัติติงาน จะประกอบไปด้วย พนักงานขาย พนักงานขับรถส่งสินค้า พนังงานตรวจเช็คสินค้า 
พนักงานจัดสินค้า หลักเกณฑ์ในการคัดสรรพนักงานส่วนน้ีคํานึงถึงเร่ืองสุขภาพและความรู้ความ
เข้าใจในตัวสินค้าเป็นหลักให้สามารถประหยัดเวลาในการจัดเรียงและสามารถนําเสนอสินค้าต่อลูกค้า
ได้อย่างครบทุกรายละเอียดและลดต้นทุนในกาฝึกสอนลงได้ และในตําแหน่งจัดการสินค้าคงคลังน้ีรับ
บุคคลากรเป็นจํานวนมากเน่ืองจากรูปแบบของกิจการน้ันจําเป็นต้องการพนักงานในการจัดการสินค้า
เป็นจํานวนมากเน่ืองจากสินค้าน้ันมีการสต๊อกไว้เป็นจํานวนมาก 
 ฝ่ายบริหารน้ันไม่มีการเปลี่ยนแปลงเน่ืองจากเป็นบุคคลในครอบครัวกาเพ่ิมลดของบุคลากร
ในส่วนน้ีเกิดขึ้นไม่บ่อยนอกจากเกิดการเพ่ิมบุคคลภายในครอบครัว หรือการเกษียณน้ันเอง 

5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 หลักการในการประเมินผลการทํางานจะเป็นการประเมินโดยภาพรวมจากการสังเกต
พฤติกรรมและจะประเมินจากหัวหน้างานรายงานต่อผู้บริหารโดยตรง เมื่อถึงปลายปีบริษัทจะประเมนิ
ภาพรวมแก่พนักงาน เป็นรายบุคคล และในส่วนพนักงานขายวัดจากยอดขายที่ทําต่อไตรมาส 
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5.1.5 วิธีการจูงใจ และรกัษาบุคลากร 
 วิธีการจูงใจของบริษัท CY จํากัด เน้นไปที่การให้ความสําคัญในสภาพแวดล้อมที่ทํางานน้ัน
ต้องมีความสะอาดและดูทันสมัย ที่สําคญัทีสุ่ดคือด้านความปลอดภัยในขณะปฏิบัติหน้าที่ของ
พนักงานและการสร้างสภาพแวดล้อมระหว่างพนักงาน ให้มีความรักใครส่ามัคคี เพ่ือใหเ้กิดความ
ช่วยเหลือกันในการทํางานและสามารถทําให้งานออกมาดีที่สุดและตัวพนักงานจะมีความสุขในการ
ทํางาน 

5.1.6 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 บริษัทมีนโยบายการจ่ายเงินเดือนตามหลักค่าแรงงานขั้นตํ่า หรือตามที่กฎหมายกําหนด ส่วน
ในเรื่องสวัสดิการน้ันทางบริษัทมีทําประกันสังคมและมีทีพั่กให้พนักงาน 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 4P’s 
 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)  ได้มีการแบ่งระดับของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ
ตลาดออกเป็น (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดย
การตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างความตระหนักในตราสินค้า (Brands) แบบที่เคย
มุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยู่ในระดับข้ันน้ีจะมุ่งให้ความสําคัญกับส่วนประสมการตลาด 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, หน้า 26) กล่าวในเร่ือง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดย
แบ่งออกได้ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ์ (Products) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
หรือสินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอ่ืนๆ หรอืในแนว
ทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผูซ้ื้อสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อไปเพ่ือใช้ในการ
ผลิต การให้บริการ หรือดําเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) หรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นอง
ประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวสําคัญที่มรีายละเอียดที่จะต้องพิจารณา
อีกมากมาย ดังน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของ
ผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับประกันผลิตภัณฑ์ 
(Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับตําแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างกําไรในอัตราที่
เหมาะสมสู่กิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรือผลรวมของมูลค่าที่ผูซ้ื้อ
ทําการแลกเปลี่ยนเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลติภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือ



22 
 

นโยบายการต้ังราคา (Pricing Policies) (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) หรอืมูลค่าของสินค้าและบริการที่
วัดออกมาเป็นตัวเงิน การกําหนดรามีความสําคัญต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถกําหนดราคาสินค้า
เองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องกําหนดต้นทุนการผลิต สภาพการแข่งขัน กําไรที่
คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังน้ันกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการกํากําหนดราคา
สินค้าและบริการ  ประเด็นสาํคัญจะต้องพิจารณาเกี่ยวกับราคาได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการ
หรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วนยอมให้ (Allowances) 
ราคาที่มีช่วงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ (Credit 
Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

ช่องทางการจัดจําหนา่ย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นเส้นทาง
เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผูบ้ริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัด
จําหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทาง
อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจสิติกส์ทางการตลาด เป็น
การวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องการ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลกําไร (ณฐั อิรนพไพบูลย์, 2554) หรือกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการทําให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอน
ว่าสินค้าที่มีจําหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะทําใหผู้บ้ริโภคนําไปประเมินประเภทของช่องทางท่ี
นําเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) หรือ ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายที่เก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการนําพาสินค้าจาก
ผู้ผลิตไปสูม่ือผูบ้ริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสม มคีวาม สําคญัต่อ
กําไรของหน่วยธุรกิจ รวมท้ังมีผลกระทบต่อการกําหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เก่ียวข้องอ่ืน ๆเช่น 
การต้ังราคา การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) หรอื การกระจายสินค้าเป็น
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม
การขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจัดจําหน่ายของ
ธุรกิจน้ัน (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขาย
และการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งนําไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่
เพ่ิมขึ้นตามเป้าหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบ
แน่น ต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดับที่สองนี้ คือกจิการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงข้ึนเมื่อเทียบกับ
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คู่แข่งขัน (ณัฐ อิรนพไพบูลย์ม 2554) หรือ เป็นกิจกรรมติต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ือเป็นการ
ให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน ความจําเป็นของตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สิน
คาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) หรือเป็นเคร่ืองมือการ
สื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิด
ความต้องการเพ่ือเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซื้อ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 
5.3  แผนกลยุทธ์ด้านสนิคา้ 
 สินค้าของบริษัท CY จํากัด เป็นสินค้าประเภทวัตถุดิบที่ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อไปแปรสภาพ
เปลี่ยนเป็นสินค้าหรือผ้าผื่นและนําไปขายต่อให้กลับการ์เม้นท์เพ่ือผลิตเป็นเสื้อผ้าสําเร็จรูป ซึ่งแน่นอน
ว่าในตัวกระบวนการผลิตสินค้าทุกประเภทน้ันมีการเกิดสูญเสียคิดเป็นรอ้ยละ 5-10 โดยเฉล่ีย ซึ่งทํา
ให้มีต้นทุนของสินค้าที่เพ่ิมสูงขึ้นทําให้ต้องต้ังราคาขายสูงข้ึนตามต้นทุนที่เปลี่ยนไป และทําให้สามารถ
ขายออกได้ค่อนข้างลําบากเน่ืองจากในปัจจุบันสินค้าประเภทเสื้อผ้าสิ่งทอน้ันมีการแข่งขันกันด้าน
ราคาสูงมาก ทางฝ้ายผู้ผลิตจงึเน้นหาสินค้าที่มีราคาถูกเพ่ือให้ได้มีความได้เปรียบทางด้านต้นทุนซึ่ง
แน่นอนว่าต้นทุนที่ถูกลงด้านคุณภาพก็ลดตํ่า ลงด้วยและเพ่ิมสูญเสียและทําให้ต้นทุนที่ไม่เห็นเป็นตัว
เงินน้ันสูงข้ึน สามารถผลิตได้น้อยลง ทางบริษัท CY จํากัด เล็งเห็นถึงข้อบกพร่องน้ี จึงได้มีการจัดหา
วัตถุดิบนําเข้ามาขายคือเส้นใยฝ้ายที่มีการป่ันเส้นใยขึ้นและมีการหวีเส้นใยออกทําให้ไมม่ีขี้ด้าย และมี
การตีเกลียวมากถึง 2450 เสน้จากปกติตีอยู่ที่ 1200-2400 เส้นจึงทําให้ตัวสินค้าหรือเส้นด้ายของที่
บริษัท CY จํากัดจําหน่ายนั้นมีคุณภาพสูงไม่ขาดง่ายและไม่เกิดเส้นด้ายใหญ่เล็ก และทาํให้เกิดฝุ่นน้อย 
และสามารถลดการสูญเสียในการผลิตของลูกค้าที่ซื้อไปใช้ได้ถึงร้อยละ 5 โดยเฉล่ีย จึงทําให้เป็นจุด
แข็งของสินค้าของบริษัทที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน ด้านบรรจุภัณฑ์มีการ
ออกแบบเป็นกล่องกระดาษ  
 ทางบริษัท CY จํากัดมีการใสใ่จด้านคุณภาพของสินค้าเป็นอย่างมากถ้าสินค้ามีปัญหา
สามารถเปลี่ยนคืนได้ทําให้ลกูค้าเกิดความไว้วางใจในการซื้อและใช้บริการจากทางบริษัท  
 
5.4  แผนกลยุทธ์ด้านราคา 
 สภาวะตลาดในปัจจุบัน ได้รับผลกระทบมาจากการเมืองจึงทําให้ผู้บริโภคมีความระมัดระวัง
ในการใช้จ่ายจงึทําให้ต้องการซ้ือสินค้าที่มรีาคาถูกและคุณภาพดีเน้นที่ปริมาณเป็นหลัก ส่งผลใหก้ลุ่ม
ลูกค้าหลักของบริษัทที่เป็นโรงงานทอผ้า ต้องการลดต้นทุนโดยสรรหาวัตถุดิบที่มีราคาถกูเพ่ือเป็น
ความสามารถในการแข่งขันในสถานการณ์ตลาดในปัจจุบัน จึงทําให้ราคาสินค้าของบริษัท CY จํากัด 
เน้นสินค้าที่มีคณุภาพและราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง แต่คุณภาพต้องดีกว่าเพ่ือที่จะลดต้นทุนการผลิตของ
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ลูกค้าลง บริษทัเน้นกลยุทธ์ราคาถูกและเพ่ิมความแตกต่างของตัวสินค้าลงไป เพ่ือเพ่ิมความสามารถ
ในการเจาะตลาดและแบ่งส่วนครองตลาดได้มากและง่ายขึ้น  
 
ตารางที่ 5.1 : แสดงราคาสินค้าของบริษัท CY จํากัด 
 

สินค้า ราคาบริษทั/ปอนด์ ราคาตลาด/ปอนด์ 
COTTON 32 SEMI/CARD 44 51 
COTTON 40 SEMI/CARD 50 55 

COTTON 32 COMP 55 57 
COTTON 40 COMP 58 60 

CVC 32 42 48 
TC 34 (80.20) 33 37 
TC 34 (65.35) 39 41 

 
กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจําหน่าย 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีการต้ังหน้าร้านบริษัทลูกค้าสามารถมาขอตัวอย่างและรับชม
สินค้ารวมถึงตอนผลิตเป็นผ้าผื่นแล้วจะออกมาลักษณะเป็นอย่างไร และกิจกรรมขายจะมีการใช้เซลล์
แมนไปเสนอสนิค้าให้กับกลุ่มเป้าหมายตามโรงทอผ้าทั้งในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด จากน้ันพอเร่ิม
คุ้นเคยจะมีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยตนเอง ช่องทางลําดับต่อมาจะเป็นการสร้างหน้าเพจ
ในการเสนอขายสินค้าผ่านทาง Facebook และ Alibaba เพ่ือขยายตลาดไปต่างประเทศ 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.การให้ส่วนลดการค้า 
 มีการให้ส่วนลดเงินสด 30 วัน 3% ให้กับลกูค้าที่ซื้อสินค้ากับทางบริษัทและมีการให้เครดิต 
60 วันไมล่ดเปอร์เซ็นต์  
2.มีการทําการประชาสัมพันธ์ 
 ทางบริษัทมีการทําประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มเป้าหมายทราบผ่าน Facebook, Line กลุ่มทีเ่ป็น
อุตสาหกรรมสิง่ทอ  และทําให้เกิดการบอกปากต่อปาก โดยการให้ทางลูกค้าแนะนําเพ่ือนหรือคนที่
รู้จักที่ทําโรงทอผ้ามาซื้อสินคา้กับทางบริษัท CY จํากัด 
แผนกลยุทธ์การจัดซื้อสินค้าและจัดการสินคา้คงคลัง 
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5.5  วิธีการจดัซ้ือสินค้า 
 จัดหาแหล่งซื้อสินค้าที่ทางบริษัทต้องการ โดยมีการมุ่งเน้นไปที่ประเทศอินเดีย โดยเบ้ืองต้น
บริษัท CY จํากัด ได้มีการสํารวจและสรรหาแหล่งวัตถุดิบที่มีราคาถูกและได้ข้อสรุปว่า ที่ประเทศ
อินเดียน้ันมีสินค้าในราคาที่ทางบริษัทต้องการอยู่หลายแห่งและมีต้นทุนที่ถูกว่าแหล่งจําหน่าย
ภายในประเทศเมื่อหักลบค่าใช้จ่ายในการขนส่งและ ค่าใช้จ่ายอ่ืนแล้ว จึงทําให้ทางบริษทัมองเห็นถึง
ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน จึงได้ทําการติดต่อไปกับบริษัทคู่ค้าที่ประเทศต้นทาง หรอื อินเดีย และได้
ทําการตกลงราคาและส่งมอบตัวอย่างสินค้ามาทดลองใช้จนแน่ใจว่าสินค้าตรงตามคุณภาพที่ต้องการ 
จึงทําการต่อราคาในเบ้ืองต้น จากน้ันบริษัทคู่ค้าได้ทําการส่งใบเสนอราคามาและข้อตกลงในด้าน
คุณภาพสินค้า และสิ่งที่บริษทั CY จํากัดต้องการให้ระบุ จากน้ันทางบริษัท CY จํากัดได้ทําใบเสนอซือ้
กลับไปให้ทางคู่ค้า และทําการเปิด LC (Letter of Credit) สินค้า ทางบริษัทได้มีการตกลงในการ
ชําระเงินกับทางผู้ผลิตได้รับเครดิต 30 วัน หลังจากของถึงที่โกดัง บริษัทมีการติดต่อไปในหลายบริษทั
ในประเทศอินเดียเพ่ือที่จะเป็นการเช็คราคาที่ทําให้ต้นทุนตํ่าที่สุดและเป็นการเพ่ิมอํานาจการต่อรอง
กับคู่ค้าไปในตัว 

การจัดการสินค้าคงคลัง 
 การจัดเก็บสินค้าคงคลังของบริษัท CY จํากัด อย่างมีประสิทธิภาพและมีความปลอดภัยมาก
ที่สุดทางบริษัทได้มีการนําระบบ WMS มาใช้ในการจัดการสินค้าและเพื่อลดต้นทุนการบริหารจัดการ
สินค้าคงคลังและสามารถคาดการณ์จํานวนสินค้าที่ต้องสต๊อกไว้และสามารถเติมเต็มได้อย่างรวดเร็ว
และมีประสทิธิภาพและสามารถสินค้าส่งไปยังลูกค้าได้ตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
 ระบบ WMS มีคุณสมบัติดังนี้ 

1. จัดการฐานข้อมูลสินค้าเสน้ด้ายแต่ละชนิด และ ฐานข้อมูลของลูกค้าทีใ่ช้สินค้าเส้นด้ายแต่
ละชนิด 

2. มีการควบคมุอายุสินค้าในการเบิก - จ่าย 
3. รหัสสินค้าในการกําหนดสินค้าแต่ละประเภท 
4. มีการควบคมุสินค้าที่เข้าก่อนออกก่อน หรือตามราคาต้นทุนสินค้าที่มกีารซื้อมา เช่นถูก

ออกก่อน 
5. การกําหนดสินค้าคงคลังตํ่าสุดหรือสูงสุด 
6. สรุปรายงานสินค้า เช่นสนิค้าเข้า-ออก ติดตามสินค้า และสินค้าคงเหลือในโกดัง  
บริษัท CY จํากัดให้ความสําคัญกับการบรหิารสินค้าคงคลังเป็นอย่างมากเพราะจะทําให้

สามารถลดการสูญเสียและลดต้นทุนของสินค้าลงได้อย่างมาก และทําให้เกิดความได้เปรียบในเชิง
แข่งขัน เป้าหมายสูงสุดข้องบริษัทคือ การเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดเก็บสินค้าในพ้ืนที่ต่างๆ เพ่ือ
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ความสะดวกในการปล่อยสินค้าและลดระยะเวลาในการทํางานและข้อผิดพลาด ทําใหก้ารขนส่งมี
ประสิทธิภาพสูงสุด  

การจัดเก็บสินค้าคงคลัง 
 สินค้าหรือเสน้ด้ายที่เป็นใยธรรมชาติคือใยฝ้ายนั้นจําเป็นต้องมีการเก็บรักษาในที่ไมม่ีความ

อับช้ืนเพราะอาจทําให้เกิดเช่ือราและเสียหายได้จากการได้รับความอับช้ืนของนํ้าหรือในห้องที่เก็บ
ไม่ได้คุณภาพ ทางบริษัท CY จํากัดมีการใหค้วามสําคัญของคุณภาพ จึงได้มีการทําพ้ืนที่ในการจัดเก็บ
สินค้าชนิดน้ีแยกไว้ต่างหากในอุณหภูมิห้องที่ได้รับมาตรฐาน  
ความปลอดภัยในการจัดเก็บสินค้าคงคลัง 

การมีส่วนร่วมของพนักงาน พนักงานทุกคนต้องมีส่วนร่วมกันในการตรวจตราสภาพแวดล้อม
ภายในโกดังหรือที่จัดเก็บสินค้าคงคลังว่ามีจุดไหนบ้างที่บกพร่องเกิดความเสียหาย 

การควบคุมและป้องกันอันตราย มีการให้พนักงานตรวจสอบสภาพแวดล้อมก่อนและหลัง
ทํางานเพ่ือความปลอดภัยในการทํางาน เน้นหลักปลอดภัยไว้ก่อน 

ความปลอดภัยในการขนส่ง 
การคัดเลือกพนักงานและการตรวจสุขภาพ – มีการคัดกรองโดยการ ตรวจสุขภาพทั้ง

ทางด้านสายตาและทางจิตใจ การตรวจหาสารเสพติด และตรวจสุขภาพรายปี และสุดทา้ยคือการ
ตรวจประสบการณ์ในการทํางานด้านขนส่งของพนักงาน 

การป้องกัน – ก่อนออกจากโกดังพนักงานขับรถและรถทุกคันจะได้รับการตรวจสภาพความ
พร้อมก่อนปล่อยออกจากโกดัง  

การประชุมพนักงานขับรถ–การประชุมกันเรื่องสภาพการจาราจร ถนน ว่ามีการก่อสร้างหรือ
จราจรติดขัดส่วนตรงไหนที่ทําให้เสี่ยงต่อการเกิดอุบัติเหตุและการขนส่งล่าช้า 

การวางแผนการเดินทาง  – ใช้ GPS ในการนําทางและหลีกเลี่ยงช่องทางจราจรติดขัดและทํา
ให้ลดระยะเวลาเดินทางได้ 

การจัดการความเหน่ือยล้า -เน่ืองจากระยะทางในการส่งของในบางกรณีน้ันต้องใช้ระยะเวลา
ในการเดินทางมาก ทําให้บริษัทเตรียมคนขบัไว้พลัดเปลี่ยนจํานวน 2 อัตรา  
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5.6  กลยุทธ์ด้านการเงนิ 
 
ตารางที่ 5.2 : งบประมาณการลงทุน 
 

 
 
 
 
 
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 
ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 

สินทรัพย์ถาวร       
อุปสํานักงาน 100,000.00 100,000.00 - 
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในร้าน 125,000.00 125,000.00 - 
  - - - 
  - - - 
รวมสินทรัพย์ถาวร 225,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 150,000.00 150,000.00 - 
ค่ามัดจําสถานที่ 60,000.00 60,000.00 - 
  - - - 
  - - 0 
เงินทุนหมุนเวียน 565,000.00 565,000.00 - 
     
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000.00 1,000,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
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ตารางที่ 5.3 : งบประมาณค่าเสื่อมตัดจ่าย 
 
การคํานวณคา่เสื่อม

ราคา 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 225,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 45,000 90,000 135,000 180,000 225,000 
โอนไปงบดุล      
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 225,000 225,000 225,000 225,000 225,000 
หัก ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

45,000 90,000 135,000 180,000 225,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
สุทธิ 

180,000 135,000 90,000 45,000 - 

      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

150,000     

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งตัดจ่าย 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ตัดจ่ายสะสม 30,000 60,000 90,000 120,000 150,000 
โอนไปงบแสดงการ
เปลี่ยนแปลงฐานะ
การเงิน 

     

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

หักตัดจ่ายสะสม 30,000 60,000 90,000 120,000 150,000 
ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

120,000 90,000 60,000 30,000 - 
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ตาราง 5.4 : งบประมาณยอดขาย 
 

สินค้าหลัก cotton 32 semi  
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 74,956 97,443 146,165 190,014 247,019 
รวมยอดขายต่อ
เดือน 

2,248,692 2,923,300 4,384,949 5,700,434 7,410,564 

รวมยอดขายต่อปี 26,984,304 35,079,595 52,619,393 68,405,211 88,926,774
อัตราการเพ่ิมขึ้น 30.00% 1 0 0  

 
สินค้ารอง CVC TC      
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 6,000 6,300 6,930 7,623 8,385 
รวมยอดขายต่อ
เดือน 

180,000 189,000 207,900 228,690 251,559 

รวมยอดขายต่อปี 2,160,000 2,268,000 2,494,800 2,744,280 3,018,708 
อัตราการเพ่ิมขึ้น 5.00% 0 0 0  
สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482
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ตาราง 5.5 : งบสินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 
สรุปการประมาณ
การยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 

นโยบายการขาย
สินค้าเป็นเงินเชือ่ 

     

ระยะเวลาทีใ่ห้
เครดิตแก่ลูกค้า 

30 วัน    

การคํานวณหา
ลูกหน้ี 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 

ยอดขายต่อวัน 83,269 106,707 157,469 203,284 262,701 

ลูกหนี้ปลายงวด 2,498,083 3,201,222 4,724,074 6,098,528 7,881,041 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหนี้การค้า 2,498,083 3,201,222 4,724,074 6,098,528 7,881,041 

ลูกหนี้ที่เพิ่มขึ้น 2,498,083 703,139 1,522,851 1,374,454 1,782,514 

ยอดขาย 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 

ยอดขายจะได้คูปอง 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 

ผู้ได้คูปองจะใชสิ้ทธิ์
เป็นสมาชิก 

17,486,582 22,408,557 33,068,516 42,689,694 55,167,289 

ส่วนลด 524,597 672,257 992,055 1,280,691 1,655,019 

การประมาณการ
สินค้าคงเหลือ 

     

นโยบายคิดต้นทุน
ขาย 

70%     

นโยบายสํารอง
สินค้า 

7 วัน    

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 5.5(ต่อ) : งบสินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 

 
ตาราง 5.6 : งบประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
ค่าโทรศัพท์  
(เพ่ิมขึ้น 3%) 

36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 

ค่าขนส่ง (เพ่ิมขึ้น 5%) 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมขึ้น 5%) 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 
ค่าเสื่อมราคา 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

(ตารางมีต่อ) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 
ต้นทุนขาย 20,401,013 26,143,317 38,579,935 49,804,643 64,361,837 
สินค้าต่อคงเหลือ
ต่อวัน 

58,289 74,695 110,228 142,299 183,891 

สินค้าคงเหลือ
ปลายงวด 

408,020 522,866 771,599 996,093 1,287,237 

นโยบายการซื้อ
สินค้าเป็นเงินเช่ือ 

     

ระยะเวลาที่ได้รับ
เครดิต 

60 วัน    

ต้นทุนการซื้อ
สินค้า 

20,401,013 26,143,317 38,579,935 49,804,643 64,361,837 

ยอดซื้อเฉล่ียต่อ
วัน 

58,288.61 74,695.19 110,228.39 142,298.98 183,890.96 

เจ้าหน้ีการค้า 3,497,316.48 4,481,711.42 6,613,703.14 8,537,938.88 11,033,457.82
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ตาราง 5.6 (ต่อ) : งบประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
เงินเดือน   
(เพ่ิมขึ้น 5%) 

175,000 183,750 192,938 202,584 212,714 

รวมต้นทุนคงที่ 508,000 522,930 538,585 555,000 572,214 
ยอดขาย 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482 
นโยบายคิดต้นทุน 70% ของยอดขาย 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 20,401,013 26,143,317 38,579,935 49,804,643 64,361,837 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5% 145,722 186,738 275,571 355,747 459,727 

ส่งเสริมการขาย 524,597 672,257 992,055 1,280,691 1,655,019 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
1% 

291,443 373,476 551,142 711,495 919,455 

รวมต้นทุนผันแปร 21,362,775 27,375,787 40,398,703 52,152,577 67,396,038 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 7,781,529 9,971,808 14,715,489 18,996,914 24,549,444 

อัตรากําไรส่วนเกิน 27% 27% 27% 27% 27% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 1,902,622 1,958,539 2,017,172 2,078,653 2,143,122 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 158,552 163,212 168,098 173,221 178,593 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 5,285 5,440 5,603 5,774 5,953 
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ตารางที่ 5.7 : งบประมาณกําไรขาดทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 29,144,304 37,347,595 55,114,193 71,149,491 91,945,482

หัก ต้นทุนผันแปร 21,362,775 27,375,787 40,398,703 52,152,577 67,396,038

กําไรส่วนเกิน 7,781,529 9,971,808 14,715,489 18,996,914 24,549,444

หัก ต้นทุนคงที ่ 508,000 522,930 538,585 555,000 572,214 

กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

7,273,529 9,448,878 14,176,905 18,441,914 23,977,230

หัก ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - 

กําไรก่อนหักภาษี      
7,273,529  

               
9,448,878  

             
14,176,905  

      
18,441,914  

      
23,977,230 

หัก ภาษีเงินได้ 20% 1,454,706 1,889,776 2,835,381 3,688,383 4,795,446 

กําไรสุทธิ 5,818,823 7,559,102 11,341,524 14,753,531 19,181,784

*อัตราภาษีเงินได้ 20% 
*อัตราเงินปันผล 10% 
 
ตารางที่ 5.8 : งบประมาณกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 5,818,823 7,559,102 11,341,524 14,753,531 19,181,784

บวก ค่าเสื่อมราคา 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

1,454,706 435,070 945,605 853,002 1,107,063 

                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) : งบประมาณกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก เจ้าหน้ีที่เพ่ิมขึ้น 3,497,316 984,395 2,131,992 1,924,236 2,495,519 
บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

581,882 174,028 378,242 341,201 442,825 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพ่ิมขึ้น 

-        
408,020 

-        
114,846 

-      
248,732 

-        
224,494 

-         
291,144 

หัก ลูกหน้ีการค้าที่
เพ่ิมขึ้น 

-       
2,498,083

-        
703,139 

-   
1,522,851 

-     
1,374,454 

-         
1,782,514 

เงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

8,521,625 8,409,610 13,100,779 16,348,021 21,228,534

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

รวมสินทรัพย์ถาวร 225,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

150,000 - - - - 

ค่ามัดจําสถานที่ 60,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

435,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

- - - - - 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบ้ีย
เงินกู้ 

- - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย 581,882   755,910   1,134,152 1,475,353   1,918,178
                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) : งบประมาณกระแสเงินสด  
 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ทุนหุ้นสามญั 1,000,000 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

418,118 755,910 1,134,152 1,475,353 1,918,178 

เงินสดสุทธิ 8,504,742 7,653,699 11,966,627 14,872,668 19,310,356 
บวก เงินสดต้นงวด - 8,504,742 16,158,442 28,125,068 42,997,736 
เงินสดปลายงวด 8,504,742 16,158,442 28,125,068 42,997,736 62,308,092 
 
ตารางที่ 5.9 : งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

8,504,742 16,158,442 28,125,068 42,997,736 62,308,092 

ลูกหน้ีการค้า 2,498,083 3,201,222 4,724,074 6,098,528 7,881,041 
สินค้าคงเหลือ 408,020 522,866 771,599 996,093 1,287,237 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

11,410,846 19,882,530 33,620,741 50,092,357 71,476,370 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 180,000 135,000 90,000 45,000 - 
ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

120,000 90,000 60,000 30,000 - 

ค่ามัดจําสถานที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 360,000 285,000 210,000 135,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ 11,770,846 20,167,530 33,830,741 50,227,357 71,536,370 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหน้ีการค้า 3,497,316 4,481,711 6,613,703 8,537,939 11,033,458 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,454,706 1,889,776 2,835,381 3,688,383 4,795,446 
เงินปันผลค้างจ่าย 581,882 755,910 1,134,152 1,475,353 1,918,178 
หน้ีสินระยะสัน้ 5,533,905 7,127,397 10,583,236 13,701,675 17,747,082 
เงินกู้สถาบันการเงิน
สุทธิ 

- - - - - 

รวมหน้ีสิน 5,533,905 7,127,397 10,583,236 13,701,675 17,747,082 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
กําไรสะสม 5,236,941 12,040,133 22,247,504 35,525,682 52,789,288 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 6,236,941 13,040,133 23,247,504 36,525,682 53,789,288 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจ้าของ 

11,770,846 20,167,530 33,830,741 50,227,357 71,536,370 

 
ตารางที่ 5.10 : NPV , IRR 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   
ปีที่   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -     1,000,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ       8,504,742.19  
2  กระแสเงินสดรับ       7,653,699.37  
3  กระแสเงินสดรับ     11,966,626.88  
4  กระแสเงินสดรับ     14,872,667.89  
5  กระแสเงินสดรับ*     19,935,355.80  
                                                                                                 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ) : NPV , IRR 
 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 20% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿34,511,447.85 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -     1,000,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿33,511,447.85 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 847% 
 
 
ตารางที่ 5.11 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.1 2.8 3.2 3.7 4.0 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.2 3.0 3.5 4.0 4.4 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      
อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 11.7 11.7 11.7 11.7 11.7 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 52.4 52.4 52.4 52.4 52.4 
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) 30.9 30.9 30.9 30.9 30.9 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 6.9 6.9 6.9 6.9 6.9 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ)  161.9  276.6  612.4    1,581.1    
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
(รอบ) 

       2.5    1.9  1.6  1.4    1.3  

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

   0.9   0.5  0.5  0.4    0.3  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดความสามารถในการบริหาร           
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.5 0.4 0.3 0.3 0.3 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.9 0.6 0.5 0.4 0.4 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 26.7 26.7 26.7 26.7 26.7 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 25.0 25.3 25.7 25.9 26.1 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 20.0 20.2 20.6 20.7 20.9 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) 33,511,447.85 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 8.47 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.12 
 
 
5.7  อภิปรายผล 
      จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการโรงงานทอผ้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย 10 แห่ง ได้ผลดังน้ี สภาพ
เศรษฐกิจภายในประเทศส่งผลกระทบต่อยอดขายของแต่ละบริษัทในป ี2560 ทําให้ยอดขายตกลงมา
มากกว่าปีที่ผ่านมาเน่ืองจากสามาเหตุหลักมาจากเรื่องการเมืองภายในประเทศทําให้กลุ่มลูกค้าหลัก
ของโรงงานทอผ้าซึ่งก็คือ ประตูนํ้าและโบ๊เบ๊ไม่สามารถขายสินค้าได้เท่าเดิมเน่ืองจากการส่งออกของ
ประเทศหดตัวลง ต่างชาติไม่มาซื้อของทําให้ปริมาณการสั่งซื้อสินค้าจากโรงทอผ้าน้ันลดลง ทําให้ต้อง
เกิดการแข่งขันทางด้านราคามากข้ึน โรงทอไหนราคาถูกกว่าคุณภาพใกล้เคียงกันก็จะสามารถทํา
ยอดขายได้ดี จึงทําให้หลายๆโรงทอผ้าภายในประเทศหันมาลดต้นทุนในวัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิต
ลง เพ่ือทําให้ต้นทุนของสินคา้ลดลงและสามารถนําไปแข่งขันในตลาดภาคอุตสาหกรรมสิ่งทอได้ แต่
ในทางกลับกันบริษัทที่ขายวัตถุดิบหลักภายในประเทศซึง่มีจํานวนที่น้อยมากจึงทําใหร้าคาของวัตถุดิบ
หลักที่โรงทอผา้ใช้ คือเส้นด้ายไม่สามารถลดราคาลงได้ ภาระทั้งหมดจึงตกไปอยู่ที่โรงทอผ้าซึ่งจําเป็น
จะต้องลดค่าแรงงานผลิตลงและทําให้กําไรน้อยลงตามด้วยหรือบางเจ้าต้องยอมขาดทุน บางบริษัทที่
สายป่านน้อยก็ต้องปิดกิจการไป กําลังการผลิตของโรงทอผ้าจากที่ไปสัมภาษณ์ผู้ประกอบการลดลง
จากเดิม มากถึงร้อยละ 50 และกําลังการผลิตมีการเปิดเคร่ืองจักรไม่เต็มกําลังการผลิตอยู่ที่ ร้อยละ 
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60 ของกําลังการผลิตทั้งหมด บางโรงงานผลิตสินค้าเพ่ือเก็บข้ึนมาเพ่ือให้พนักงานมีงานทํา และใน
ปัจจุบันอุตสาหกรรมสิ่งทอมปัีญหาเร่ืองการขาดแคลนแรงงานเป็นอย่างมากและด้านคณุภาพการจ้าง
งานแรงงานต่างด้าวน้ันสามารถผลิตสินค้าไม่ได้ตามคุณภาพและทําใหส้ญูเสียเยอะจึงส่งผลใหม้ีต้นทนุ
สินค้าที่เพ่ิมขึ้นและสิ้นเปลืองวัตถุดิบ เน่ืองจากโรงงานทอผ้าหรืออุตสาหกรรมสิ่งทอต้องอาศัย
บุคลากรที่มีทกัษะค่อนข้างสูงในขั้นตอนการผลิต ปัญหารองลงมาคือเรื่องขั้นตอนการผลิตน้ัน วัตถุดิบ
ที่ใช้จากที่ผลิตในประเทศมีคณุภาพที่ตํ่า เน่ืองจากสาเหตุการลดต้นทุนการผลิตของโรงป่ันด้ายหลาย
แห่งที่มีการใช้ฝ้ายราคาถูกนํามาป่ันรวมกันโดยมีการลดขั้นตอนทําให้มีต้นทุนที่ถูกและสามารถขาย
สินค้าได้ในราคาที่ไม่สูงมาก แต่ในทางตรงกันข้ามกับทําใหโ้รงงานทอผ้าที่ซื้อวัตถุดิบเส้นด้ายไปผลิต
น้ันกับมีต้นทุนที่เพ่ิมขึ้นจากการไม่เข้าใจหลกัการทํางานของแรงงาน และบวกกับวัตถุดิบที่คุณภาพตํ่า 
จึงทําให้ต้นทุนการผลิตที่เกิดจากการสูญเสยีจากข้ันตอนการผลิตน้ันสูงข้ึน เช่น ทําให้เครื่องจอดบ่อย
เน่ืองจากเส้นด้ายขาด จากปกติสามารถทอได้วันละ 20 พับ/ เคร่ือง กลบัลดลงเหลือแค่ 18 พับ/ 
เคร่ือง สาเหตุเหล่าน้ีเกิดจากเส้นด้ายที่คุณภาพตํ่าหรือในบางกรณีทําให้สนิค้าที่ผลิตออกมาแล้วน้ัน
เสียหายไม่สามารถจําหน่ายเป็นสินค้า เกรดเอได้ ทําให้มต้ีนทุนการเก็บสินค้ากับวัตถุดิบที่ซื้อมาราคา
เท่าเดิมแต่กับขายได้ราคาถูกลงเพ่ิมขึ้น  จึงทําให้บริษัท CY จํากัดเร่งเห็นถึงโอกาสในการนําเข้า
วัตถุดิบที่มีราคาถูกมาใช้ในอุตสาหกรรมสิ่งทอในโรงงานทอผ้าของบริษัทแม่ และนําออกจําหน่ายไป
ยังบริษัทอ่ืน ซึง่สินค้าที่นําเข้ามาจําหน่ายนํามาจากประเทศอินเดียมีคณุภาพที่สูงหรือเทียบเท่า 
เส้นด้ายที่ผลิตภายในประเทศ จึงทําให้เป็นขอได้เปรียบด้านการตลาดให้กับบริษัท และสามารถ
ตอบสนองความต้องการและแก้ไข้ปัญหาในปัจจุบันของกลุ่มลูกค้าหลักคอืโรงงานทอผ้าได้ ซึ้งจากการ
สัมภาษณ์และถามถึงปัญหาที่ผ่านมาของลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย บริษัทมั่นใจว่าสิ่งที่สามารถตอบโจทย์
และสามารถช่วยแก้ไข้ปัญหาที่ผ่านมาของลกูค้าได้น้ันจะได้รับการตอบรับเป็นอย่างดีจากกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย บวกทั้งบริษัทยังมีระบบจัดการสินค้าคงคลังให้กบัลูกค้าโดยที่ลกูค้าไม่จําเป็นต้องทําสต๊อก
สินค้าเองและสามารถเข้าถึงคลังสินค้าของตัวเองได้จะสามารถเพิ่มความสัมพันธ์ในระยะยาวระหว่าง
บริษัทกับลูกค้าได้ 
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คําถามที่ใช้ในการสัมภาษณผ์ู้ประกอบการ 
1. สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันส่งผลกระทบอย่างไรต่อธุรกิจท่ีดําเนินอยู่ 
2. ปัญหาที่เกิดขึ้นในปัจจุบันของบริษัท 
3. กําลังการผลิตของบริษัทเป็นอย่างไร 
4. จะเพ่ิมยอดขายและความสามารถในการแข่งขันในตลาดปัจจุบันได้อย่างไร 
5. สินค้าส่วนใหญ่ที่ขายเป็นแบบชนิดไหน 
6. วัตถุดิบที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน มีคุณภาพหรือปัญหาอะไรหรือไม่ 
7. มีการมองโอกาสหรืออุปสรรค์กับธุรกิจสิง่ทอในอนาคตอีก 3 ปีข้างหน้าอย่างไร 
8. ตลาดสิ่งทอในปัจจุบันเป็นอย่างไรมีการแข่งขันมากน้อยเพียงใดแล้วใช้ปัจจัยใดในการ

แข่งขัน 
 

บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 บริษัท CY จํากัดก่อต้ังขึ้นเมื่อปี พ.ศ. 2557 โดยเริ่มเปิดเป็นโรงงานรับผลิตเสื้อผ้าสําเร็จรูป 
จัดต้ังโดย คุณจิตตนันท์ เงินเรืองโรจน์ เร่ิมจากเงินลงทุน 1 ล้านบาท โดยมีรากฐานเดิมจากธุรกิจ
โรงงานทอผ้าของครอบครัว และต่อมาจึงได้มีความคิดที่จะขยายตลาดและตัวบริษัทเองจึงได้จัดต้ัง
เป็นบริษัทเทรดด่ิง นําเข้าวัตถุดิบใยฝ้าย เข้ามาขายภายในประเทศเป็นแบบซื้อมาขายไป อันดับแรก
ขายให้กับตัวบริษัทแมท่ี่เป็นโรงงานทอผ้า ต่อมาเป็นช่องทางการจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ และ
ผ่านเซลล์ว่ิงขายตามบริษัท และมีหน้าร้านให้บริการติดกับลูกค้า เพ่ือให้เข้าถึงและตอบสนองกลุ่ม
ลูกค้าได้อย่างครอบคลุม 
 จากการวิเคราะห์สถานการณ์ พบว่าความต้องการของตลาดสิ่งทอและเส้นด้ายนั้น ยังคงมี
ความต้องการอย่างต่อเน่ือง มาจากการก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ทําให้เกิดช่องทางการตลาดที่ใช้ในการ
ขายสินค้าเพ่ิมขึ้น และ มีต้นทุนที่ค่อนข้างตํ่ากว่าช่องทางในอดีต จึงทําให้มีผู้ประกอบการรายย่อยเพ่ิม
มากข้ึนที่ต้องการเข้ามาขายสินค้าประเภทเสื้อผ้ามากขึ้นจนทําให้มีการแข่งขันทีสูงเกิดขึ้นในตลาดสิ่ง
ทอ และการทาํให้ต้นทุนของสินค้าของตัวเองน้ันถูกลงก็เป็นทางเลือกที่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
เลือกใช้  
 แต่ในทางตรงกันข้ามการแขง่ขันในธุรกิจการขายเส้นด้ายนั้นกับมีคู่แข่งขันน้อยลงเน่ืองจาก
ประสบกับปัญหาเศรษฐกิจและปัญหาด้านการคลาดแคลนแรงงานจึงทําให้หลายบริษทัจึงมีความ
จําเป็นจะต้องปิดตัวลงทําให้เป็นอีกโอกาสหน่ึงในการทําธุรกิจนําเข้าเส้นด้ายมาขายให้กับตลาด 
 เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของโครงการใหม่ กิจการจึงได้วางแผนการจัดหาวัตถุดิบที่มีราคาที่ถูก
กว่าในประเทศนําเข้ามาขายและเพ่ือแก้ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน จะทําให้บริษัทน้ันมีข้อได้เปรียบ
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ทางด้านต้นทุนและสินค้าของบริษัทที่ได้รับการจัดหามานั้นมีความแตกต่างจากสินค้าที่ผลิตขึ้นใน
ประเทศ สามารถแก้ไข้ปัญหาการเกิดการสูญเสียทางด้านต้นทุนการผลิตของโรงงานทอผ้าได้สูงกว่า
คู่แข่ง 
 ในส่วนของกลยุทธ์การตลาด จะเน้นสร้างความแตกต่าง ผ่านการมีสินค้าเฉพาะที่แตกต่าง
จากตลาด ในด้านราคาที่มีราคาที่ถูกกว่าตลาดค่อนข้างสูง และคุณภาพสนิค้าที่สูงกว่าสินค้าของคู่
แข่งขันในตลาด สามารถแก้ไข้ปัญหาหรือความต้องการของผู้บริโภคท่ีเป็นโรงงานทอผ้า ในการลด
ต้นทุนการผลิตได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
 ด้านการบริการ มีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมยัมาใช้ในการจัดการดูแลสินค้าคงคลังให้กับลูกค้า 
ทําให้เพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้า และลดต้นทุนของบริษัทเองลง 
 ด้านการเงิน มีการลงทุนแรกเริ่ม 1 ล้านบาท ซึ่งเป็นเงินส่วนตัวของเจ้าของ โดยคาดว่าจะ
สร้างรายได้จากยอดขายในปีแรกอยู่ที่ 29 ลา้นบาท โดยมีกําไรสุทธิอยู่ที่ 5 ล้านบาท โดยคิดเป็นกําไร
ขั้นต้นร้อยละ 24ต่อยอดขายและคิดเป็นกําไรสุทธิร้อยละ 17ต่อยอดขาย  
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ช้ือ-นามสกุล :      จิตตนันท์ เงินเรืองโรจน์  
 
อีเมล :       jittanan.nger@bumail.net  
 
ประวัติการศึกษา :   ระดับปริญญาตรี บริหารธุรกิจ สาขาการตลาด วิทยาลัยนานาชาติ

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  
  
 ระดับปริญญาโท บริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ 

ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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