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บทคัดย่อ 
 

 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนในกิจการจําหน่ายวัสดุก่อสร้าง
ในอนาคต และศึกษาความคุ้มค่าในการลงทุนของธุรกิจที่ต้องลงทุนเพ่ิมในหลายส่วนของบริษัท และ
ศึกษาช่องทางและสินค้าชนิดใหม่ที่ตอบโจทย์ลูกค้าทั้งในพ้ืนที่จังหวัดสุรินทร์ จังหวัดใกลเ้คียง และ
ลูกค้าจากประเทศกัมพูชาที่มกีําลังซื้อที่สูงซึง่ถือเป็นโอกาสใหม่ทางธุรกิจเช่นกัน โดยการศึกษาในครั้ง
น้ีได้ใช้แบบสัมภาษณ์จํานวน 20 ชุด สัมภาษณ์ลูกค้าประจําของบริษัท ที่สั่งซื้อสินค้าและบริการกับ
บริษัท และการสังเกตการณ์บริษัทคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงจํานวน 2 บริษัท 

 โดยการสัมภาษณ์ลูกค้าประจําพบว่า สิ่งสําคัญทีลู่กค้าพึงพอใจในการมาใช้บริการที่บริษัท
คือ ความรวดเร็วของการบริการ และ การเข้าถึงลูกค้าโดยตรงระหว่างผู้บริหารและลูกค้าที่มีความ
ใกล้ชิดและเป็นกันเอง โดยผู้บริหารสามารถให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้โดยตรง ซึ่งถือเป็นจุดแข็งของ
บริษัท รวมถึงสินค้าที่บริษัทนํามาจําหน่ายสามารถตอบโจทย์ตามความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่าง
ดี จึงทําให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการสั่งสนิค้าและบริการของเรา และการซื้อขายเงินสด ทําใหลู้กค้า
ได้รับราคาที่ดีกว่าร้านค้าที่ใช้ระบบเครดิต ที่ราคาจะทําการบวกเครดิตเพ่ิมเติม ในส่วนของการลงทุน
น้ันลูกค้าเห็นด้วยกับการลงทุนเคร่ืองจักรใหม่เพราะสามารถผลิตและนําเสนอสินค้าใหมสู่่ตลาดได้ 
สามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งเพราะยังไม่มีบริษัททีล่งทุนเคร่ืองจักรแบบน้ีในทอ้งถิ่น  

จากการสังเกตการณ์พบว่าบริษัททั้ง 2 ร้านค้า ใช้ระบบพนักงานเป็นผู้ขายสินค้าเองจึงทําให้
เกิดการรั่วไหลของเงินและสินค้าอยู่ตลอดเวลา และการทีส่ินค้าที่มีความเหมือนกันกับคู่แข่งหลาย
รายการทําใหม้ีการแข่งขันด้านราคาที่สูง รวมถึงการบริการที่มีความคล้ายคลึงกันและวิธีการขายที่
เหมือนกัน จึงส่งผลใหลู้กค้าเน้นเรื่องของการบริการที่รวดเร็ว และสะดวกสบายที่สุดเป็นหลัก จึงทํา
ให้การบริการถือเป็นจุดอ่อนของทั้ง 2 บริษัท เพราะไม่สามารถควบคุมระดับการบริการให้ดีได้ 
เน่ืองจากข้ันตอนการสั่งงานที่มีหลายข้ันตอน และ จํานวนของพนักงานที่มากจนขาดการควบคุมดูแล
ให้ดีได้น่ันเอง  

โดยผลของการสัมภาษณ์น้ันแสดงให้เห็นว่า บริษัทของเรามีจุดแข็งด้านบริการที่แข็งแกร่ง 
และเมื่อสังเกตการณ์บริษัทคูแ่ข่งแล้วถือว่าเราได้เปรียบในจุดนี้อยู่มาก แต่เน่ืองจากสินค้าที่มีความ
คล้ายคลึงกันจึงทําให้การลงทนุในเครื่องจักรน้ันตอบโจทย์บริษัทมากที่สดุเพราะสามารถเพิ่มอํานาจ



การแข่งขัน และสินค้าใหม่ให้มีความแตกต่างจากสินค้าเดิมได้ ดังน้ันบริษัทจึงควรลงทนุและรักษา
มาตรฐานการบริการให้ดีย่ิงขึ้น 
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ABSTRACT 
 

The objective of this study was to find out if the investment of the 
Construction Material business possibility in the future would be likely to establish 
the Surin Steel Center Co., Ltd when assessing Cost Effectiveness on increasing funds 
for excessive parts in this operational business company was required and carry out if 
distributional channels from surveys as many as newly kinds of products to suit the 
needs of Surin-based, nearby and even Cambodia-based powerful clients would 
really be a business opportunity.  20 Interview Surveys for regular customers who 
made current orders and were being served under its service tasks and observation 
made on the two-competitive close-by companies were used.  

According to the Interview surveys, it was found that the strength point 
described by responsive demands on based services and personal interactions with 
close relationship regarding resourceful advices between the manager and the 
regular customer were rated high by the satisfied customers. Moreover, it was 
suggested that the construction material from clients’ orders were suited toward 
their demands and required services at the time while cash payment made by its 
regular clients had rewarded the satisfactory discount rate over the credit payment 
used by the other two competitive companies.  Regarding the capital investment, the 
modern machines for its productivity along with trendy material designs were rated 
high by the regular customers since its investment would locally keep distinctive 
image maintainable over the two business competitors. 

 In addition, the responsive acts and convenience system of the said 
company limited collected by interview surveys were rated high as the strength point 
in term of ‘good service’ by the satisfied customers when compared to the other 
two competitive firms of which many shop vendors as sales persons whose service 



performances were hard to be controlled were preferable to use them for their 
customer service.  However, the nature of the business services among themselves 
was comparatively similar in business sectors, hence, the design of modern 
production machines would be the most practical idea to maintain and keep away 
its business status; best performance over the two compared competitors. In 
consequence, the said company limited should put some investment on tool capital 
in order that a standardized service as its standard implementation would be kept 
for consistently improvement scales.    

  
Keywords : Cost Effectiveness, New products, Good service, Competitive price 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 การแนะนําธรุกิจและแผนธรุกิจ 
 บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัด จําหน่ายวัสดุก่อสร้าง และ บริการ ตัด ดัด พับ ม้วนเหล็ก 
ดําเนินธุรกิจมาแล้วกว่า 20 ปี โดยดําเนินธุรกิจด้วยช่ือ ร้านสุรินทร์ค้าเหล็ก ก่อนจะเปลี่ยนมาเป็นช่ือ
ปัจจุบัน โดยบริษัท จําหน่าย เหล็กรูปพัน สเตนเลส แผ่นเหล็ก แผ่นสเตนเลส อัลลอย ประตูม้วน
สําเร็จ โดยเน้นจําหน่ายปลีกเป็นหลัก 
 
1.2 ที่มาของธรุกิจ  
 ธุรกิจจําหน่ายวัสดุก่อสร้างน้ีเริ่มต้นต้ังแต่ปี พ.ศ. 2538 โดยใช้ช่ือว่า ร้านสุรินทร์ค้าเหลก็ 
เร่ิมต้นมาจากบิดาที่เร่ิมธุรกิจน้ีจากการท่ีเห็นว่า ในตัวเมืองจังหวัดสุรินทร์ ยังมีร้านจําหน่ายวัสดุ
ก่อสร้างน้อย จึงเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจที่จะเร่ิมต้นทําธุรกิจน้ี โดยเร่ิมต้นจากจําหน่ายเหล็กรูปพรรณ
เป็นสิ่งแรก และได้เพ่ิมความหลากหลายของสินค้าขึ้นมาโดยตลอดจากความต้องการของลูกค้า และ 
ตลาดเป็นหลัก เมื่อดําเนินธุรกิจมาระยะหน่ึง จนพ้ืนที่ร้านเกิดความแออัด ซึ่งร้านเก่าน้ันเป็นเพียงห้อง
แถวสองห้องใจกลางเมือง จึงต้องขยับขยายออกมาจากตัวเมืองประมาณ 1 กิโลเมตร จึงได้ใช้ช่ือ
บริษัทว่า สุรินทร์สตีลเซ็นเตอร์ จํากัด และดําเนินกิจการต้ังแต่ปี พ.ศ. 2556 เป็นต้นมา  
 
1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกิจ เป้าหมาย ของธุรกิจ 
 เน่ืองจากสภาพการแข่งขันของธุรกิจประเภทน้ี มีการแข่งขันที่สูงมาก สงูข้ึนจากเมื่อสิบปี
ก่อนอย่างมาก เป็นผลมาจากการเจริญเติบโตของเมืองสุรินทร์ การค้าขายชายแดน ระหว่างไทย กับ 
กัมพูชา และ จํานวนนักท่องเที่ยวที่เพ่ิมขึ้นทุกปี ทําใหม้ีการลุงทุนเป็นจํานวนมากท่ีจังหวัดสุรินทร์ 
เพราะนั่นเองทําให้การขยายธุรกิจเพ่ือรองรับความเจริญของตัวจังหวัดมีความสําคัญอย่างมากที่สุด 
แต่ถ้ามองถึงเร่ืองการขยายอย่างเดียวอาจไม่พอ เพราะสินค้าที่มีอยู่ในทอ้งที่น้ันเป็นสินค้าที่ท้องตลาด
คุ้นเคยอยู่แล้ว มีการแข่งขันด้านราคาที่สูง กําไรจึงลดลงอยู่ตลอด ดังน้ันนอกจากการขยายบริษัทแล้ว 
ยังต้องจัดหาสินค้าใหม่ๆ ที่สามารถตอบโจทย์ลูกค้า และ ตลาดทั้งในท้องที่ รวมถึงตลาดแห่งใหม่ทาง
ฝั่งกัมพูชาน่ันเอง โดยการดําเนินงานในอนาคต บริษัทจะใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์เข้ามาเพ่ิม
กระบวนการผลิตสินค้าบางประเภท และช่วยตรวจสอบสินค้าคงเหลือสําหรับการจําหน่ายให้แม่นยํา
ย่ิงขึ้น ในส่วนน้ีจึงทําให้มีความจําเป็นท่ีเราต้องเพ่ิมระบบ และ สินค้าใหม่เข้ามาทดแทนสินค้าเดิม  
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บทที ่2 
วิธีการดําเนนิงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของขอ้มูลที่นาํไปใช ้

เน่ืองด้วยแผนธุรกิจน้ีเป็นการวางแผนการขยายกิจการของบริษัท และเป็นการหาสินค้า หรือ
บริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทั้งในและนอกพื้นที่ จึงเน้นข้อมูลในส่วนของ 
ความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก ซึ่งการที่จะทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคน้ัน เราจําเป็นที่
จะต้องทําการสํารวจความต้องการของตลาดก่อน เพ่ือทราบถึงทิศทางการบริโภคของสินค้า ว่าไปใน
ทศิทางใด และผู้บริโภคมีความสนใจในสินค้าประเภทใดเป็นพิเศษหรือไม่ จึงลําดับข้อมูลที่จะนําไปใช้ 
ดังน้ี 

1. ความต้องการของผู้บริโภค ทั้งความต้องการหลัก และความต้องการแฝง 
2. สภาพการแข่งข้ันในตลาด ทัง้คู่แข่งภายใน และ ภายนอกพ้ืนที่ 
3. สถานที่ต้ังเหมาะสมกับการแข่งขันหรือไม่ 
4. ระบบการจัดการสินค้า และ บริการ 
5. สินค้าที่มีอยู่ตอบโจทย์หรือไม่ 
6. จุดแข็ง จุดอ่อน SWOT 
7. Social Media 
8. Customer Service 

ทฤษฎีที่นํามาใช้ในการเก็บข้อมูล เช่น 4Ps, SWOT, Social Marketing น้ันถือเป็นข้อมูลที่
สําคัญต่อการตัดสินใจเลือกสนิค้าและบริการของบริษัท เพราะการเก็บข้อมูลจะทําใหท้ราบถึงทิศ
ทางการดําเนินธุรกิจในอนาคต ช่วยทําให้การตัดสินใจสามารถทําได้รวดเร็วมากย่ิงขึ้น แต่ข้อมูลที่จะ
สามารถนําไปใช้ได้น้ันขึ้นอยู่กับผู้ให้ข้อมลู และ วิธีการเก็บข้อมูลที่มีประสิทธิภาพน่ันเอง 

 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

ในส่วนของการเก็บข้อมูล ได้ทําการแข่งการจัดเก็บข้อมูลของเป็น 2 แบบ คือ การสอบถาม
กลุ่มลูกค้าตัวอย่าง และการสงัเกตการณ์ 

การสอบถามโดยใช้แบบสอบถาม จะจัดทําแบบสอบถามทั้งแบบเอกสาร และ แบบดิจิตอล 
โดยคําถามจะเป็นคําถามปลายเปิดและปิดสลับกัน ให้ลูกค้า หรือผู้ตอบแบบสอบถาม เลือกตัวเลือกที่
เหมาะสมมากที่สุด โดยแบ่งคําถามออกเป็นหมวดหมู่ ดังน้ี 

1. สินค้าที่มีอยู่ตรงตามความต้องการหรือไม่ 
2. ประเภทของสินค้าที่ลูกค้าสนใจ 
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3. ราคาของสินค้าเหมาะสมหรือไม่ 
4. การบริการเป็นอย่างไร 
5. Facebook, Google, Line สําคัญหรือไม ่
6. ช่องทางการติดต่อสอบถามเพียงพอหรือไม่ 

การสํารวจ ด้วยวิธีการสังเกต เป็นวิธีการเก็บข้อมูลโดยการเดินทางไปตามสถานที่ต่าง ๆ เพ่ือ
ศึกษาตลาด และคู่แข่ง จากการสังเกตพฤติกรรมของผู้บริโภค และ สภาพสังคมเป็นหลัก ซึ่งข้อมลูที่
ได้น้ันจะสามารถทําให้เราทราบถึงความชอบ และ การเขา้ถึงผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคได้อย่างชัดเจน 
โดยการสังเกตจะเริ่มสํารวจจากพ้ืนที่ใกล้เคยีงกับสถานที่ต้ังบริษัท เพ่ือศึกษาคู่แข่ง และ ความ
ต้องการผู้บริโภคก่อน เมื่อศึกษาเสร็จแล้วเราจะไปยังด่านชายแดน หรือ ตามเส้นทางต้ังแต่ อําเภอ
เมืองสุรินทร์ไปยัง ด่านชายแดน เพ่ือศึกษาตลาดชายแดนท้ังไทยและกัมพูชา ว่ามีความต้องการใน
สินค้าใดบ้าง ทัง้น้ี เมื่อได้ข้อมูลครบแล้วจะนํามารวบรวมและศึกษาต่อไป 

 
2.3 เครื่องมือทีใ่ชใ้นการเก็บข้อมูล 

1. แบบสมัภาษณ์ 
เป็นแบบสัมภาษณ์ประเภทปลายเปิด ให้ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ตอบแบบสัมภาษณ์ตามท่ี

ตนเองคิดเห็นจริง โดยแบบสัมภาษณ์น้ันจะเป็นการสัมภาษณ์ตัวต่อตัวกับผู้สัมภาษณ์ โดยใช้เวลา
ประมาณ 5นาที โดยเนื้อหาภายใน ประกอบไปด้วย สินค้าที่ลูกค้าสนใจ การบริการที่ลกูค้าต้องการ 
และ ความคิดเห็นที่ลูกค้าต้องการให้บริษัทปรับปรุง น่ันเอง 

โดยการสัมภาษณ์จะเก็บข้อมูลช่ือลูกค้า เบอร์โทรศัพท์ เป็นข้อมูลพ้ืนฐานประกอบ เผื่อมี
ข้อมูลใดเพ่ิมเติมสามารถสอบถามลูกค้าท่านน้ันได้เลย เพ่ือทําให้แบบสมัภาษณ์น้ันครบสมบูรณ ์

2. การสังเกตการณ์ 
การสังเกตจะเป็นการสังเกตจากภายนอกเป็นหลัก เป็นการลงพ้ืนท่ีเพ่ือศึกษาคู่แข่ง และ 

สินค้าที่มใีนตลาด รวมถึงนิสัยของผู้บริโภค โดยเน้ือจะประกอบไปด้วย คู่แข่งมีอะไรบ้าง จุดเด่น จุด
ด้อยของคู่แข่ง รูปแบบการดําเนินธุรกิจ เป็นต้น 

โดยพ้ืนที่ที่จะทําการศึกษาคือ พ้ืนที่อําเภอเมืองสุรินทร์จํานวน 2 ร้านค้า ซึ่งร้านค้าจะเป็น
ร้านค้าที่เป็นคู่แข่งทางตรงกับบริษัทเราที่สดุ 

- ผู้ที่ให้ข้อมูลพร้อมด้วยเหตุผลที่เลือกกลุ่มดังกล่าวมาเป็นผู้ให้ข้อมูลผูใ้ห้ข้อมูล 
เป็นกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าที่บริษัท เป็นกลุ่มช่าง, ผู้รบัเหมา และ เจ้าของบ้าน เป็นหลัก อายุ
โดยประมาณอยู่ที่ 25-60 ปี กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามกลุม่น้ี ถือเป็นกลุม่ลูกค้าหลักของบริษัท จึงมี
ความสําคัญต่อการตอบแบบสอบถามอย่างมาก 
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กลุ่มช่าง ถือเป็นกลุ่มลูกค้าหลักของทางร้านจึงมีสัดส่วนในการสํารวจมากกว่ากลุ่มอ่ืน ถือเป็น
กลุ่มลูกค้าที่มสีัดส่วนการใช้จ่ายที่บริษัทมากที่สุด จึงมีความสําคัญมากที่สุด 

กลุ่มผู้รับเหมา และ เจ้าของบ้าน จะเป็นกลุ่มลูกค้ารองของบริษัท กลุ่มผู้รับเหมาจะเป็นการสั่ง
สินค้าแบบเหมาชนิด ซึ่งมีปริมาณไม่มากเมือ่เทียบกับลูกค้าช่าง และ ในส่วนของเจ้าของบ้านน้ัน ถือ
ว่าเป็นสัดส่วนที่น้อยที่สุด เพราะเจ้าของบ้านจะเลือกซื้อสนิค้าบางชนิดเท่าน้ันเอง 

- จํานวนผู้ให้ข้อมูล จากการสมัภาษณ์ 20 ตัวอย่าง โดยเป็นช่าง 15 คน และ 
ผู้รับเหมา 5 คน จากการสังเกต 2 ร้านค้า 

- ร้านค้าที่สังเกตการณ์  ร้านค้าที่ทําการสังเกต ได้แก่ 1) บริษัท สรุินทร ์
เฟอร์นิเจอร์ จํากัด และ 2) ไทวัสดุ สาขาสรุินทร ์
 
 



บทที ่3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
สภาพแวดล้อมของธุรกิจน้ันถือเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ในการทําธุรกิจ เพราะสภาพแวดล้อมน้ันถือ

เป็นอุปสรรคอย่างหน่ึงของการทําธุรกิจ เมือ่ธุรกิจดําเนินไปในระยะหน่ึง สิ่งที่ผู้ประกอบการสามารถ
มองเห็นและให้ความสําคัญได้คือรูปแบบของสภาพแวดล้อมภายในองค์กร  ซึ่งในส่วนนี้ถือเป็นส่วนที่
สําคัญมากสําหรับองค์กร เพราะถ้าสภาพแวดล้อมในองค์กรไม่ดีแล้วจะสง่ผลทําให้ประสิทธิภาพของ
การทํางานลดลง เป็นต้น ซึ่งการวิเคราะห์น้ันจะช่วยให้บริษัทดําเนินธุรกิจได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ
มากย่ิงขึ้น อีกส่วนคือสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ที่ถอืเป็นปัจจัยที่คาดเดาได้ยากมากที่สุดปัจจัย
หน่ึงซึ่งผลกระทบที่เกิดขึ้นจากปัจจัยน้ีสามารถส่งผลที่ร้ายแรงให้กับบริษทัได้ถ้าบริษัทไม่ได้มีการ
วิเคราะห์และเตรียมการอย่างเพียงพอ เพราะฉะนั้นการศึกษาสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก
จึงเป็นสิ่งสําคัญ เพราะนอกจากการทราบถึงปัญหาที่จะเกิดแล้ว ยังช่วยให้ทราบถึงความสามารถของ
บริษัทในการดําเนินธุรกิจด้วยน่ันเอง 
 
3.1 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธรุกิจ 

3.1.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กรน้ันถือเป็นสิ่งแรกที่ผู้บริหารควรทํา ไม่ว่าจะเป็น

ธุรกิจใหม่หรือเก่าก็ตาม การรู้เรารู้เขาสามารถช่วยให้ผู้บริหารจัดการกับปัญหาภายในและภายนอกได้
ง่ายเมื่อภายในองค์กรน้ันไม่มีปัญหาเกิดขึ้น ซึ่งสภาพแวดล้อมภายในองค์กรสามารถวิเคราะห์ได้จาก 
ระบบภายในองค์กร พนักงาน หรือแม้กระทั่งการตัดสินของผู้บริหารก็ถือเป็นส่วนหน่ึงของ
สภาพแวดล้อมขององคก์รที่ต้องนํามาวิเคราะห์เช่นกัน สภาพแวดล้อมดังกล่าว 

เมื่อศึกษาจาก บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัด พบว่า สภาพแวดล้อมภายในองค์กรน้ัน
ทางบริษัทได้ให้ความสําคัญเป็นอันดับแรก เน่ืองด้วยบริษัทไม่ได้เป็นบริษัทขนาดใหญท่ี่มีพนักงานและ
สายงานที่หลากหลายมากนัก ดังน้ันการจัดการและควบคุมบุคลากรภายในองค์กรน้ันถือเป็นเรื่องที่
สามารถทําได้ รวมถึงสายงานและสายบังคับบัญชาที่สั้น ผูบ้ริหารจึงเป็นฝ่ายตัดสินใจในทุกเรื่องอย่าง
รวดเร็วและฉับไว 

ปัญหาของพนักงานที่เกิดขึ้นระหว่างพนักงานด้วยกันน้ันทางผู้บริหารได้ให้ความสําคญัโดย
การสังเกตอย่างสม่ําเสมอเพ่ือป้องกันปัญหาที่จะเกิดขึ้นให้ทันเวลา ก่อนที่ปัญหาจะขยายใหญ่จน
ก่อให้เกิดปัญหากับภาพรวมของบริษัทได้ 
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3.1.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกน้ันวิเคราะห์ได้จากเช่น สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรม เทคโนโลยี หรือแม้กระทั่งความม่ันคงทางด้านการเมือง และ นโยบายรัฐก็ถือเป็น
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรเช่นกัน ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรของบริษัท
สุรินทร์สตีลเซน็เตอร์ จากการศึกษาพบว่า  สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ และนโยบายรัฐจะส่งผล
โดยตรงต่อบริษัท ไม่ว่าจะเป็นรายได้ที่ลดลงจากสภาพเศรษฐกิจทีม่ีการชะลอตัว สภาพแวดล้อมทาง
นโยบายที่มีการเน้นในส่วนของงานโครงสร้างพ้ืนฐานเป็นหลัก ทําให้รายได้มิได้ลงมาถึงผู้ค้ารายย่อย
เช่นเรา เป็นต้น แต่ในส่วนของผลกระทบแล้ว ยังมีส่วนของการที่ได้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสมัยใหม่
อย่างเช่น Facebook, Line เป็นต้นที่ช่วยให้บริษัทน้ันมีช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มากย่ิงขึ้น 
และการขยายโครงข่ายคมนาคมในพ้ืนที่จังหวัดสุรินทร์ทําให้การขนส่งสนิค้าภายในและภายนอกพ้ืนที่
ทําได้ดีและสะดวกสบายมากข้ึน 

1. ด้านสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
การที่สภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยในปี พ.ศ. 2560 น้ันยังอยู่ในสภาวะชะลอตัว ถึงแม้ว่า

ช่วงคร่ึงปีหลังจะมีความชัดเจนของนโยบายที่กระตุ้นเศรษฐกิจ แต่การกระตุ้นน้ันไม่ได้ลงมาที่ตัวผู้ค้า
รายย่อยแต่ไปที่ผู้ค้ารายใหญม่ากกว่า 

2. อุตสาหกรรม 
ในเชิงอุตสาหกรรมร้านค้าประเภทจําหน่ายวัสดุก่อสร้างน้ันมีขึ้นมาจํานวนมาก ทั้งในตัว

อําเภอเมืองจังหวัดสุรินทร์ และบริเวณรอบตัวอําเภอเมือง กระทบทางด้านราคาน้ันมีการแข่งขันที่สูง
มากย่ิงขึ้น การแย่งตัวลูกค้าก็เพ่ิมมากขึ้น โปรโมช่ัน และการส่งเสริมการขายที่ดุเดือด ส่งผลต่อ
แรงจูงใจของลกูค้าโดยตรงให้เลือกใช้บริการร้านค้าน้ันเอง 

3. เทคโนโลยี 
ด้านเทคโนโลยีที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ระบบการสั่งการภายในร้านจึงต้องมีความ

ทันสมัยมากย่ิงขึ้น จึงเป็นทั้งต้นทุนของบริษัท และ ถือเป็นความได้เปรียบด้วยที่ ถ้าบริษัทสามารถ
ตอบสนองกับเทคโนโลยีได้รวดเร็วก็จะเป็นจุดขายของบริษัทได้เช่นกัน 

4. การเมือง 
ในปี พ.ศ. 2561 มีการคาดการณ์ว่าจะมีการเลือกต้ังทั่วไปเกิดข้ึนซึ่งผลกระทบที่จะเกิดคือ 

ต้ังแต่ช่วงปัจจุบันของปี 2560 ไปจนถึงปลายปี 2561 น้ันการลงทุนจากภาครัฐในโครงการที่เป็นของ
ชุมชนอาจจะมีไม่มากนัก เพราะทุกฝ่ายจะไปสนใจอยู่กับการเลือกต้ัง โดยที่เมื่อมีฝ่ายใดก็ตามได้รับ
เลือกให้จัดต้ังรัฐบาลแล้ว ทิศทางการลงทุนที่เอ้ือต่อกลุ่มการเมืองก็จะชัดเจนเช่นกัน เช่นการเมืองใน
ท้องถิ่นเป็นต้น 
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5. นโยบายรัฐ 
การส่งเสริมด้านการลงทุนของรัฐ ทั้ง CLMVT ( ความร่วมมือด้านเศรษฐกิจ และ การค้า 

ระหว่าง ไทย เวียดนาม พม่า ลาว และกัมพูชา ) หรือ โครงการ EEC (โครงการพัฒนาระเบียง
เศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก) ทําให้ภาพรวมการลงทุนกระจายตัวออกไปยังท้องถิ่น อย่างเช่น
ภายในภาคตะวันออกที่ได้ผลโดยตรงจากโครงการ EEC และแถบชายแดนที่ติดกับประเทศเพ่ือนบ้าน
ที่มีด่านผ่านแดน ตลาดการค้าอย่างเช่นจังหวัดสุรินทร์ก็ได้รับผลจากนโยบาย CLMVT เช่นเดียวกัน 
จึงทําให้ภาพรวมการลงทุนของจังหวัดสุรินทร์น้ันคึกคักมากขึ้น 
 
3.2 การสรปุจุดแขง็ที่จะนาํไปใชภ้ายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

เมื่อผู้บริหารทราบถึงสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกของบริษัทแลว้ สิ่งที่สามารถทราบได้
คือความสามารถของบริษัททีส่ามารถเป็นจุดแข็งในการดําเนินธุรกิจได้ สภาพแวดล้อมที่ดีน้ันไม่อาจ
บ่งบอกได้ว่าบริษัทมีจุดแข็งทีดี่ แต่จุดแข็งของบริษัทน้ันบางทีอาจเกิดจากข้อผิดพลาด หรือ
สภาพแวดล้อมที่บริษัทมิได้คาดคิดเลยก็เป็นได้  

3.2.1  การศึกษาสภาพแวดล้อมภายในของบริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัดพบว่า  
- บริษัทให้ความสําคัญกับพนักงานเป็นหลักโดยพนักงานของบริษัทน้ัน จะได้รับ 

สวัสดิการข้ันพ้ืนฐานที่ครบ อย่างเช่น ประกันสังคม ประกนัอุบัติเหตุ เป็นต้น จึงทําใหค้วามสัมพันธ์
ระหว่างพนักงาน กับ ผู้บริหารน้ันเป็นไปได้ด้วยดี ซึ่งการที่พนักงานมีความสุขในการทํางานน้ัน จะ
ส่งผลที่ดีให้แก่บริษัท ทั้งการบริการลูกค้าทีดี่ และการแยกแยะปัญหาสว่นตัวกับการทํางานได้ดีเมื่อ
พนักงานทุกคนมีความสุข จงึทําให้สิ่งน้ีเป็นจุดแข็งในด้านการบริการของบริษัทแห่งน้ี   

- การบริหารงานของผู้บริหารน้ันไม่ได้มีคนกลางในการตัดสินใจ อย่างเช่น  
พนักงานขาย เพราะบริษัทดําเนินงานในรูปแบบการบริหารแบบครอบครัว ดังน้ันการติดต่อกับลูกค้า 
หรือ การสั่งสนิค้าน้ันสามารถทําได้รวดเร็วและฉับไวนั่นเอง ถึงแม้ว่าการตัดสินใจของผู้บริหารจะ
รวดเร็วก็ตาม แต่เมื่อมีความรวดเร็วก็จะพบกับความเสี่ยงที่ตามมาได้เช่นกัน ปัจจัยภายในที่ได้กล่าว
ไปน้ันถือเป็นส่วนประกอบสําคัญของการทํางานภายใต้สภาพแวดล้อมของพนักงานบริษัทที่ถือเป็น
กําลังหลักของบริษัทเลยก็ว่าได้ 

- การจัดหารายได้เสริมใหแ้ก่พนักงานในบริษัทถือเป็นจุดแข็งของบริษัทอย่างหน่ึง  
อย่างเช่น การดัดท่อ การตัดเหล็ก การดัดเหล็กน้ัน เมื่อพนักงานมีรายได้เสริมจากงานส่วนน้ีจึงทําให้
พนักงานมีความต้ังใจในการทาํงานส่วนน้ีอย่างมาก เมื่อลูกค้าเข้ามาสั่งสินค้าจึงสามารถทําสินค้าออก
มาได้ดีตามท่ีลูกค้าต้องการ 
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- สถานที่ต้ังของบริษัทก็ถือเป็นส่วนสําคัญทีท่ําให้บริษัทประสบความสําเร็จเช่นกัน  
การที่สถานที่ต้ังของบริษัทน้ันอยู่บนถนนสายหลักที่เช่ือมระหว่าง 2 จังหวัด คือ จังหวัดสุรินทร์กับ
จังหวัดศรีสะเกษ และยังเป็นถนนสายเลี่ยงเมืองสุรินทร์ที่สามารถเช่ือมไปยังด่านช่องจอง เพ่ือข้ามไป
ยังประเทศกัมพูชาได้ และทําให้การเดินทางมายังบริษัทน้ันสามารถทําได้ง่ายและสะดวกมากขึ้น 
รวมถึงนโยบายรัฐที่ขยายเสน้ทางการขนส่งไปในจังหวัดน้ันจึงทําให้การขนส่งสินค้าทาํได้สดวกไม่ว่าจะ
ขนส่งภายในประเทศหรือขนส่งไปยังประเทศกัมพูชาก็ตาม  

- ช่องทางการติดต่อสื่อสารก็สําคัญไมแ่พ้กนั การขยายตัวของ Social Network  
อย่างเช่น Facebook Line Google การที่บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จัดทําเพจของบริษัทใน 
Facebook และ Line ทําให้การติดต่อสื่อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้ามคีวามรวดเร็วและแม่นยํามาก
ย่ิงขึ้น การสอบถามสินค้าหรอืสนใจสินค้าประเภทใดสามารถส่งเป็นรูปเพ่ือความชัดเจนของสินค้า 
หรือแม้กระทั่งบิลที่ใช้ในการซื้อขายสินค้าก็มาในรูปแบบออนไลน์ทั้งสิ้น การที่ Google Map มีการ
นําทางที่แม่นยํามาขึ้น รวมถึง Street View (มุมมองภาพแบบพาโนรามาในสถานท่ีจรงิ) ที่ทําให้การ
เดินทางมายังบริษัทง่ายขึ้นและแม่นยํามากกว่าเดิม  

3.2.2  จากการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทสุรนิทร์สตีลเซ็นเตอร์ พบว่า  
-  การที่บริษัทเป็นบริษัทจําหน่ายวัสดุก่อสร้าง วัสดุตกแต่ง และ เครื่องมือช่าง 

หลากหลายชนิดน้ัน ทําให้บริษัทมีความหลากหลายของสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ การปรับราคาขึ้นลงตามสภาวะตลาดได้รวดเร็วทําให้บริษัทสามารถสร้างตวามแตกต่าง
ทางด้านราคาได้อย่างรวดเร็วน่ันเอง  

- รวมทั้งปัจจุบันที่มีการขยายตัวของเศรษฐกิจ ไม่ว่าจะเป็นการลงทุนของภาครัฐ 
และเอกชนที่มกีารขยายตัวในจังหวัดสุรินทร์มากย่ิงขึ้น ประกอบกับความนิยมในตัวสินค้าที่
หลากหลายมากข้ึนซึ่งบริษัทสุรินทร์สตีลเซน็เตอร์น้ันให้ความสําคัญอย่างย่ิงที่จะเป็นผู้นําในด้านของ
ความทันสมัยและราคาที่โดนใจ จึงทําให้สินค้าบางชนิดที่มีน้ันตอบโจทย์ลูกค่าได้อย่างดีเย่ียม และการ
สั่งทําสินค้าตามสั่งน้ันก็ถือเป็นจุดขายจุดหน่ึงที่ทําให้บริษทัเรามีความได้เปรียบบริษัทอ่ืนที่อยู่ในพ้ืนที ่

- ภายในพ้ืนทีจ่ังหวัดสุรินทร์ยังไม่มีบริษัท หรือ ร้านค้าทีจ่ําหน่ายและบริการตัดพับ 
เหล็กให้แก่ลูกค้าได้ จึงถือเป็นช่องทางที่ดีที่บริษัทสามารถเพ่ิมสินค้าและบริการให้แก่บริษัทได้ 

- คู่แข่งในท้องที่มีจํานวนที่มากขึ้นประกอบกับเงินทุนที่สูงสามารถขายสนิค้าและทํา 
โปรโมช่ันส่งเสริมการขายได้ดีซึ่งทําให้มีความดึงดูดลูกค้าที่สูงกว่าบริษัทของเรา แต่การที่การแข่งขัน
ในพ้ืนที่มีความดุเดือดมากข้ึนน้ัน เราได้มองเห็นโอกาสในการขายสินค้าไปยังพ้ืนที่ข้างเคียงประกอบ
กับการขนส่งที่สะดวกสบายมากข้ึนในปัจจุบันทําให้ง่ายต่อการจัดส่งสินค้าไปยังพ้ืนที่ที่มีการแข่งขัน
ของคู่แข่งที่ตํ่าได้น่ันเอง 
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3.3 การสรปุจุดแขง็ที่จะนาํไปใชแ้ก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กรน้ันนอกจากจะช่วยให้เราทราบถึงจุดแข็งของบริษัท

แล้วยังช่วยให้เราทราบถึงจุดอ่อนของบริษัทอีกด้วย ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของบริษัทน้ันทํา
ให้บริษัทเห็นจุดที่ต้องทําการแก้ไข แต่การแก้ไขจุดอ่อนน้ันโดยส่วนใหญ่จะทําได้ยาก แต่การที่เรา
ทราบถึงจุดแข็งของบริษัทน้ันกลายเป็นผลดีที่เราสามารถนําจุดแข็งมาปรับปรุงจุดอ่อน หรือ แทนที่
จุดอ่อนด้วยความแข็งแกร่งของจุดแข็งของเรา 

3.3.1  โดยการศึกษาจุดอ่อนของบริษัทสุรินทร์สตีลเซ็นเตอร์พบว่า  
-  บริษทัสุรินทร์สตีลเซ็นเตอรไ์ม่ได้มีการทําระบบจัดเก็บสินค้าแบบดิจิตอลซึ่งทําให ้

สต๊อกมีความคลาดเคลื่อนได้ง่ายซึ่งถือเป็นจุดด้อยของบริษัท ซึ่งทําให้ผู้บริหารมีความจําเป็น
ที่จะต้องตรวจสอบความถูกต้องของสต๊อกอยู่ตลอดเวลา แต่ การที่บริษัทไม่ใช้ระบบที่มคีวามซับซ้อน
จึงทําให้มีความได้เปรียบในด้านการบริการที่รวดเร็วและการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดี
ก็ถือเป็นการแก้ไขจุดด้อยในส่วนน้ีได้  

-  การขายสินค้าเงินสดเป็นหลักทําใหลู้กค้าที่มาใช้บริการจะเป็นเจ้าของบ้าน หรือ กลุม่ 
ช่างที่ขนาดของงานไม่ใหญ่มาก จึงทําให้ยอดการใช้จ่ายในแต่ละครั้งมีจํานวนที่ไม่มากนัก แต่การที่
จําหน่ายสินค้าเป็นเงินสดทําให้การต้ังราคาเป็นราคาเงินสดเช่นกัน และ การติดตามลูกค้าที่เป็นลูกค้า
เงินเช่ือน้ันไม่มีความจําเป็น จึงลดปัญหาการขาดกระแสเงินสดเข้ามาในบรษิัทได้ 

-  ปัจจุบันการติดต่อสื่อสารที่รวดเร็วทําให้ลูกค้าที่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหมส่ามารถใช้ 
ช่องทางออนไลน์สอบถามรายละเอียดสินค้าได้ง่ายมากย่ิงขึ้น ถือเป็นจุดที่ทําให้ลกูค้าเกิดความ
สะดวกสบายในการสอบถามข้อมูลสินค้าทีต้่องการ โดยไม่จําเป็นต้องเดินทางไปถึงร้านก็สามารถ
ตรวจสอบและดูสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ได้เลย  
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4.2 การวิเคราะหอ์งค์ประกอบแต่ละประเภท 
การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล ได้แก่ 
4.2.1   ลูกค้า/ กลุ่มเป้าหมาย 
ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายของบริษัทน้ันแน่นอนว่าบริษัท สรุินทร์สตีลเซ็นเตอ์ จํากัด เป็นร้าน

จําหน่ายวัสดุก่อสร้าง จึงมีกลุม่เป้าหลายที่สาํคัญ คือ กลุ่มช่างและผู้รับเหมาก่อสร้าง การแบ่งกลุ่ม
ลูกค้าและให้ความสําคัญน้ันอาจเป็นเพราะรูปแบบของบริษัทที่เน้นการขายแบบกันเอง คือ ไม่มี
ขั้นตอน หรือ ไม่มีระบบในการสั่งงานมากเหมือนบริษัทขนาดใหญ่ที่มรีะบบ POS (Point of Sale) ซึ่ง
ต้องมีพนักงานขาย มีพนักงานจัดสินค้า ซึ่งมีหลายข้ันตอนและการผ่านงานท่ีมากเกินไป เพ่ือ
หลีกเลี่ยงความผิดพลาดในการสั่งงาน ดังน้ันบริษัทจึงให้ความสําคัญกับลูกค้ากลุ่มช่างที่ชอบในเร่ือง
ของความรวดเร็ว รวมไปถึงผู้รับเหมาที่ชอบความกันเองของการค้าขายแบบสมัยก่อน 

ลูกค้ากลุ่มช่างน้ันถือเป็นลูกค้าหลักของบริษัทเพราะสินค้าที่มีในบริษทัน้ันจะเป็นสินค้าที่ตอบ
โจทย์ลูกค้ากลุม่ช่างได้ดีที่สุด ไม่ว่าจะเป็นงาน สร้างบ้าน ตกแต่ง งานทําประตู ทําร้ัวเป็นต้น เพราะว่า
สินค้าที่จําหน่ายที่บริษัทมีครบทุกแบบที่ช่างต้องการ และการขายที่เป็นกันเอง พร้อมกับราคาที่เป็น
ราคาเงินสด ซึ่งรับประกันความพึงพอใจในเรื่องของราคาและบริการได้แน่นอน 

ลูกค้ากลุ่มผู้รับเหมาน้ันจะไม่ใช่ลูกค้ากลุ่มหลกัของบริษัท แต่ทางบริษัทก็เล็งเห็นความสําคัญ
ของลูกค้ากลุ่มน้ีเช่นกัน เพราะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีปริมาณการซื้อในแต่ละรอบการส่ังซื้อที่สูงถึงแม้ว่าจะ
มีการทํากําไรที่ตํ่าเพราะต้องขายเป็นราคาส่ง แต่ก็ถือเป็นกลุ่มลูกค้าทีส่ําคัญทีเราสามารถจัดการการ
ระบายสินค้าให้สินค้ามีความสดใหม่ได้ตลอดเวลา 

4.2.2  คูแ่ข่งขัน 
ในพ้ืนที่จังหวัดสุรินทร์น้ันมรี้านจําหน่ายวัสดุก่อสร้างจํานวนมาก ทั้งร้านขนาดใหญ่และร้าน

ขนาดกลาง ที่กระจายกันอยู่โดยรอบพ้ืนที่ อําเภอเมืองสุรินทร์ โดยในส่วนของบริษัทสุรนิทร์สตีลเซ็น
เตอร์น้ัน ถือว่าเป็นบริษัทขนาดกลาง ต้ังอยู่ในเขตอําเภอเมืองสุรินทร์ และมีการดําเนินกิจการมาแล้ว
กว่า 20 ปี ถือเป็นร้านค้า/บริษัท ที่เปิดมาเป็นเวลานาน  

ในส่วนของคู่แข่งที่จําหน่ายสินค้ารูปแบบเดียวกันกับบริษัทเรา จะมีอยู่ในพ้ืนที่อําเภอเมือง
สุรินทร์ไมม่ากนักนอกจากน้ันจะเป็นร้านค้าขนาดใหญ่ อย่างเช่น ไทวัสดุ ดูโฮม ที่มีสนิค้าและบริการที่
แตกต่างจากบริษัทของเรานั่นเอง ซึ่งความแตกต่างของสินค้า และ บรกิารท่ีเรามีน้ันถอืเป็นจุดขาย
ของบริษัท และนโยบายที่สําคัญของบริษัทเราคือ การแข่งขันน้ันเป็นสิ่งที่สําคัญ แต่การแข่งขันที่ทํา
แล้วไม่ได้อะไรเลยน้ันก็ไม่ควรทําเช่นกัน ซึ่งหมายความว่า บริษัทเราน้ัน มีความพอใจในการต้ังราคา
ขายที่เป็นธรรมแต่แรก จะมีเพียงแค่การจัดโปรโมช่ันสินค้าแค่บางชนิดเท่าน้ัน เพ่ือส่งเสริมการขาย 
นอกน้ันการต้ังราคาจะเป็นไปตามกลไกของตลาดทั้งสิ้น และการที่เรามองตัวเราก่อนน้ัน ทําให้เรา
สามารถสร้างจดุแข็งที่สามารถแข่งข้ันได้อย่างแข็งแกร่งด้วยนั่นเอง 



15 

4.2.3  พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ และ วิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
บริษัทสุรินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ บริการ จําหน่ายเหล็กรูปพรรณ สแตนเลส ประตูม้วน ประตูยืด 

อลูมิเนียม และ อัลลอยด์ ทั้งน้ี สินค้าส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่สั่งจากคู่ค้าเป็นหลัก คู่ค้าของเรานั้นจึงเป็น
ส่วนสําคัญทีท่าํให้บริษัทดําเนินกิจการได้อย่างราบลื่น การที่เราจะรักษาความสัมพันธ์กับคู่ค้าที่ดีได้น้ัน 
เราต้องแสดงออกถึงความจริงใจให้แก่กัน ซึง่นโยบายของ บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ คือ เมื่อคู่ค้าให้
เครดิตแก่บริษัทแล้วไม่ว่าจะ 15วัน 30วัน หรือ 45วัน ก็ตาม เราจึงต้องให้ความสําคัญต่อการชําระเงิน
ให้ตรงเวลา ซึ่งการชําระเงินให้ตรงตามเวลาน้ันก็คือความจริงใจที่เรามองกลับไปให้คู่ค้าน้ันเอง  และ
เมื่อคู่ค้าของเรามีสินค้าใหม ่เราก็ยินดีที่จะช่วยเหลือในการนําเสนอสินค้าแก่ลูกค้าของเรา  

บริษัทเหล็กรูปพรรณที่ทางบริษัทเราน้ันทําการค้าด้วยน้ัน ส่วนใหญ่จะเป็นบริษัทที่มีโรงงาน
ผลิดเหล็กเป็นของตัวเอง เพราะเราต้องการที่จะสร้างความได้เปรียบเรื่องต้นทุนต้ังแต่ต้น ซื่อเมื่อเรา
สั่งสินค้า จะสามารถทราบถึงต้นทุนทั้งวัตถุดิบและต้นทุนในการจัดส่งได้เร็วและคุ้มค่าทีสุ่ด เมื่อเราสั่ง
สินค้าแล้วทางคู่ค้าจะเสนอสว่นลดเพ่ิมเติมให้พร้อมกับเง่ือนไข ตัวอย่างเช่น ซื้อเงินสด ลด 2 
เปอร์เซ็นต์ เป็นต้น การทําข้อเสนอแบบน้ีถือเป็นการสร้างความไว้ใจให้แก่กันด้วย 

ลูกค้าที่มาซื้อสนิค้าที่บริษัทเรานั้นจะได้รับการบริการที่ดี เพ่ือให้ลูกค้าพึงพอใจและสบายใจ
ในการมาใช้บรกิารที่บริษัทของเรานั่นเอง 

 4.2.4  ผู้จัดหาวัตถุดิบ/ สินค้า 
การจัดหาสินค้าน้ัน ทางบริษัทมกีารจัดสต๊อกสินค้าทุกชนิด ซึ่งปริมาณในการสต๊อกสินค้าน้ัน

ขึ้นอยู่กับปริมาณการขายของแต่ละสินค้าน้ันด้วย ขายมากหรือขายบ่อย ก็จะสต๊อกสินค้ามากเช่นกัน 
เมื่อให้เกิดความสมดุล ระหว่างการขายและการสั่งสินค้า ที่จะต้องมีเวลาในการจัดส่ง ทุกอย่างน้ีต้อง
คํานวณให้แมน่ยําเพ่ือการขายที่คล่องตัวน่ันเอง นอกจากการสต๊อกสินคา้แล้ว  

การศึกษาสินคา้ชนิดใหม่ เพ่ือเข้ามาทดแทนสินค้าเก่าก็เป็นสิ่งสําคัญไมแ่พ้กัน บริษัทเรามี
การศึกษาหาผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่อยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็นนวัตกรรม หรือเป็น
สินค้าที่ลูกค้ามคีวามต้องการพิเศษ สินค้าหลายชนิดที่ทางบริษัทนําเข้ามาน้ันก็ได้รับคําแนะนําจาก
ลูกค้าให้นําเข้ามาเช่นกัน  

ในช่วงที่ตลาดมีความผันผวนในเรื่องของราคานั้น การสั่งสินค้าและการปรับราคาสินค้าให้
ได้เปรียบคู่แข่งน้ันเป็นสิ่งสําคัญ ทางผู้บริหารบริษัทจึงต้องทําการตรวจสอบราคากับคู่ค้าอยู่ตลอด
น่ันเอง 

4.2.5  รายรับ/ รายจ่าย/ ต้นทุน 
- ต้นทุน  ในสว่นของต้นทุนของทางบริษัทน้ันจะมีต้นทุนที่เด่นชัด คือ ต้นทุนขาย  

ต้นทุนวัตถุดิบ ต้นทุนการผลิต และ ต้นทุนคา่ขนส่ง 
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ต้นทุนขาย เกิดขึ้นจากกิจกรรมที่ทางบริษัทนั้นจัดทําขึ้นในพื้นที่บริษัท เช่นการขายสินคา้ 
ค่าแรงพนักงานขาย อุปกรณ์สํานักงานเป็นต้น 

ต้นทุนวัตถุดิบ จะเป็นสินค้าที่ทางบริษัทน้ันได้จําหน่าย โดยจะเป็นการสั่งจากโรงงานผลิต
สินค้าและนํามาจําหน่ายนั่นเอง 

ต้นทุนการผลิต ต้นทุนน้ีเกิดขึ้นจากการผลิตสินค้าอย่างเช่น การตัดเหล็กแผ่น การพับเหล็ก
แผ่น การม้วนท่อเหล็ก เป็นต้น ซึ่งการผลิตน้ัน ค่าใช้จ่ายจะขึ้นอยู่กับจํานวนสินค้าที่ทาํการผลิตและ
ไม่ตายตัวน่ันเอง 

ต้นทุนการขนส่ง ต้นทุนการขนส่งจะมีอยู่ 2 ส่วนคือ การขนส่งสินค้ามาที่บริษัท และการ 
จัดส่งสินค้าใหก้ับลูกค้า โดยส่วนใหญ่จะทําการรวมค่าใช้จ่ายไปพร้อมกับมูลค่าสินค้าแลว้ 

- รายรับ  รายรับของทางบริษัทน้ันจะเป็นรายรับทางเดียว คือ การจัดและจําหน่าย 
สินค้าที่หน้าร้านเป็นหลักเท่าน้ัน ไม่มีช่องทางออนไลน์ หรือ การฝากขายสินค้า 

- รายจ่าย  รายจ่ายของบริษัท คือค่าแรง คา่นํ้า ค่าไฟ ค่านํ้ามัน ค่าขนสง่สินค้า ค่า 
สินค้า และค่าวัตถุดิบ ค่าภาษี ทั้งภาษีมูลคา่เพ่ิม ภาษีนิติบุคคล ยังไม่รวมค่าใช้จ่ายสิ้นเปลืองที่ขึ้นอยู่
กับจํานวนของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลาน้ัน เป็นต้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธท์างธรุกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบคุคล 

5.1.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัด จังหวัดสุรินทร์ ในหลกัการค้าขายที่ดําเนินมาในอดีต 

เป็นหลัก การดําเนินธุรกิจจึงใช้ประสบการณ์ และการลองผิดลองถูกมาดําเนินธุรกิจโดยตลอดมา แต่
การขยายธุรกิจในอนาคตน้ัน การลองผิดลองถูกอาจนํามาใช้ไม่ได้ แต่ต้องใช้หลักการของการดําเนิน
ธุรกิจสมัยใหม ่อย่างเช่นการศึกษาตลาดโดยการสํารวจหรือเก็บข้อมูลทางสถิติ หรือการนําหลักการ
พ้ืนฐาน ด้านกลยุทธ์ทั้งการตลาด การจัดการผลิตภัณฑ์ หรือการจัดการองค์กร มาจัดการและควบคุม
การดําเนินธุรกิจในอนาคตต่อไปนั่นเอง 

5.1.2  การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
การจัดการโครงสร้างองค์กรของ บริษัท สุรนิทร์สตีลเซ็นเตอร์ จํากัด เป็นการจัดการ 

จากศูนย์กลางทั้งหมด โดยศูนย์กลางน้ันประกอบไปด้วยผู้บริหารท่ีเป็นผูตั้ดสินใจทั้งหมด ดังน้ันลําดับ
การสั่งการจะสั้นและรวดเร็ว ช่วยลดขั้นตอนในการสั่งงานและเพ่ิมความรวดเร็ว รวมถึงสามารถลด
ต้นทุนการบริหารได้อีกด้วย 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัด ประกอบไปด้วยบุคลากร 2 ส่วนคือ ฝ่ายปฏิบัติงาน  

และ ฝ่ายบริหารในส่วนของฝ่ายปฏิบัติน้ัน จะประกอบไปด้วย พนักงานขับรถและพนกังานจัดสินค้า 
ในการคัดสรรบุคลากรเข้าทาํงานในส่วนน้ี จะเน้นในเร่ืองของจํานวนบุคลากรที่สอดคลอ้งกับจํานวน
ลูกค้าในแต่ละช่วงเวลาเป็นหลัก สําหรับการลงทุนในอนาคตที่กําลังจะเกิดขึ้นการคัดสรรคนเข้า
ทํางานอาจเพ่ิมขึ้นอีก หลายตําแหน่งซึ่งจะต้องรับบุคลากรที่มีความสามารถในการเข้าใจอุปกรณ์ที่มี
ความซับซ้อน อย่างเช่นเคร่ืองจักรได้ ซึ่งค่าจ้างจะต้องมากกว่า และ ความรับผิดชอบจะต้องมากกว่า
ตําแหน่งอ่ืนในบริษัท 

ฝ่ายบริหารน้ันไม่มีการเปลี่ยนแปลงทั้งสิ้นเพราะทุกส่วนงานจัดการโดยบุคคลใน 
ครอบครัว การเพ่ิมลดของบุคลากรในส่วนน้ีจะเกิดขึ้นไม่บ่อยนอกจากการเปลี่ยนแปลงลําดับการ
ตัดสินใจภายในครอบครัว การเพ่ิมของคนในครอบครัว หรือ การเกษียณน่ันเอง 

5.1.4  เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
หลักการประเมินผลการทํางานจะเป็นการประเมินโดยภาพรวมจากการสังเกตพฤติกรรม 

และการสอบถามลูกค้าที่มาใช้บริการที่บริษัท เมื่อสิ้นปีทางบริษัทจะมีการประเมินเป็นภาพรวมแก่
พนักงาน และ จะมีการประเมินรายบุคคลต่อไป  
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บริษัทให้ความสําคัญกับการบริการเป็นหลัก ดังน้ันการประเมินการทํางานของพนักงาน 
ถือเป็นสิ่งสําคัญที่สุด เพราะพนักงานถือว่าเป็นบุคคลที่มคีวามใกล้ชิดกับลูกค้าที่สุดน่ันเอง การ
ประเมินน้ันเมื่อทําการประเมินแล้วจะทําการแจ้งให้พนักงานทราบ ถ้าพนักงานคนไหนทําผิด บริษัท
จะทําการตักเตือนเป็นอันดับแรก แต่ถ้ายังผิดในเรื่องเดิมซ้ํา จะให้ออกจากการเป็นพนักงานทันที ตาม
ข้อตกลงที่ได้ทําก่อนเริ่มทํางาน 

5.1.5  วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
บุคลากรภายในบริษัท สรุินทร์สตีลเซ็นเตอรน้ั์นส่วนใหญ่จะเป็นพนักงานที่มีอายุงานเป็น 

เวลานานแล้วทั้งสิ้น ซึ่งบุคลากรท่ีมีความรู้เหล่าน้ี ถือเป็นกําลังสําคัญในการดําเนินธุรกิจของเรา ความ
ไว้ใจซึ่งกันและกันก็ถือเป็นหัวใจสําคญัของบริษัทเราน่ันเอง   

สภาพแวดล้อมภายในองค์กร ถือเป็นสิ่งสําคัญ เมื่อสภาพแวดล้อมดีน้ันจะส่งผลให้ประสิทธิภาพ
ในการทํางานน้ันดีไปด้วยน่ันเอง การที่พนักงานทุกคนไม่มีปัญหาซึ่งกันและกันน้ันทาํให้เกิด
สภาพแวดล้อมที่เหมาะสมในการทํางานได้เช่นกัน หรือแม้กระทั่งในสว่นของฝ่ายบริหาร ก็ต้องสนใจ
ในเรื่องเล็กน้อยซึ่งทําให้พนักงานทุกคนมีความสุขเมื่อทํางานที่บริษัทของเรานั่นเอง 

5.1.6 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
บริษัทใช้นโยบายเงินเดือนตามหลักค่าแรงขั้นตํ่า เน่ืองจากพนักงานส่วนใหญ่ไม่ได้จบ 

การศึกษาในระดับอุดมศึกษา ดังน้ันการกําหนดค่าแรงจึงเป็นไปตามค่าแรงขั้นตํ่า แต่ระดับของค่าแรง
น้ัน อาจข้ึนอยู่กับอายุงานด้วยเช่นกัน  

โดยทางบริษัทได้จัดทําขั้นบันไดเงินเดือนไว้สําหรับพนักงานที่มีอายุงานมากขึ้นทุกปี  
และมากน้อยตามตําแหน่งของงานท่ีแต่ละคนรับผิดชอบ   

5.1.7 การจ้างบุคลากร 
การประกาศสมัครงานและการจ้างบุคลากรเข้าทํางาน เมื่อมีการรับสมัครงานแล้ว บริษัท

จะให้สถานะพนักงานน้ันเป็นพนักงานช่ัวคราว เมื่อผ่านการทํางาน 3 เดือนและผ่านการประเมินแล้ว
จะทําการจ้างงานเป็นพนักงานประจํา  และ มีสวัสดิการใหต้ามความเหมาะสม 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
หลักการตลาดของเรานั้นใช้หลักการของ  8Ps Strategy คือ สินค้า ราคา สถานที ่

โปรโมช่ัน บรรจุภัณฑ์ พนักงาน ข่าวสาร และ อํานาจการต่อรอง การใช้ 8Ps ช่วยเสริมสร้างความโดด
เด่นทางด้าน การเข้าถึงลูกค้าได้อย่างดี รวมถึงการจูงใจลูกค้าทั้งราคา และ โปรโมช่ัน ซึง่การใช้หลัก 
8Ps เหมาะกับการทําธุรกิจยุคดิจิตอลอย่างมาก 
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นด้านการบริก
ตอบโต้ที่รวดเร็
ผนการจัดหาเ
ักดันบริษัทสุริ
น่ายเหล็กแผ่น
2.3  บริการ 

ภาพบริการ โ

เพ่ือวัด จุดแข
อวัด ความสาม
ามจากสินค้าท
หลักเพ่ือครอ
ด สิ่งสําคัญคอื
รขายกินค้า แล
รมที่นํามาใช้กั
ําหน่ายน้ันส่ว
าให้ ในการสั่ง
าจําหน่ายในท้
ั้วพร้อมรีโมทไ
องการให้ประต
สินค้าชนิดอ่ืนภ
การ บริษัทมุ่งเ
ร็วทําให้ลูกค้า
เครื่องตัดพลาส
รินทร์สตีลเซน็
น แผ่นสแตนเ

โค้งท่อ ดัดท่อ

ข็ง จุดอ่อน โอ
มารถในการแข
ทดแทน และภั
บคลุมการขา
อเรามีดีอะไรแ
ละ บริการน้ัน
กบัผลิตภัณฑ์/
วนใหญ่เป็นสิน
งสินค้าแต่ละช
ทอ้งที่จะสามา
ไร้สาย บริษัท
ตูสามารถเปิด
ภายในร้านได้
เน้นในเรื่องขอ
ามคีวามพึงพอ
สม่าด้วยระบบ
นเตอร์ เป็นบริ
เลส และอลมูิ

อ ตัดแผ่น พับ

อกาส และ อุป
ข่งขนัของเรา 
ภัยคุกคามจาก
ย การซื้อ แล
และน่ันคือจุดข
นเป็นไปได้อยา่
/ บริการ 
นค้าที่มาจากตั
ชนิดจะต้องคาํ
รถขายได้หรือ

ทเราเป็นตัวแท
ดปิดเองได้โดย
้อีกด้วย 
องการติดต่อสื
อใจในการพูดค
บอัตโนมัติ เพื
ริษัทรับตัดเหล็
เนียม นั่นเอง

บแผ่น และตัว

ปสรรค ของก
อํานาจการต่

กคู่แข่งใหม ่
ะ การติดต่อสื
ขายของเรา ก
างสมบูรณ์แบบ

ตัวแทนจําหน่า
นึงถึงความสา
อไม่ อย่างเช่น
ทนจําหน่ายอุป
ที่ไม่ต้องลงรถ

สื่อสารที่รวดเร็
คุยกับบริษัทนั

พ่ือตอบสนองค
ล็ก สแตนเลส 

อย่างสินค้า 

การลงทุน 
อรองกับคู่ค้า 

สื่อสารกับลูกค้
การใช้หลักทั้งส
บมากที่สุด 

ายสนิค้าน้ัน แ
ามารถในการ

น 
ปกรณ์ประตูรั้ว
ถไปเปิดปิดเอง

ร็วและฉับไว  
น่ันเอง 
ความต้องการ
ตามสั่ง และเ
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อํานาจ

ค้าให้
สามหลกั

และ  
ขายของ

วอยู่ 
ง และ

เฟซบุ๊ค 

ของ
เป็นผูน้ํา



 

5.
จุด

สําคัญ การตัด
อบรมพนักงา
สินค้าน้ันทําไ

กา
ของเราได้ แล

5.
กา

มาตรฐานให้ดี
ดีอยู่เสมอและ

กา
ของลูกค้าในต
จึงสามารถทร
เพ่ือศึกษาตล

กา
ต้น การลงทนุ
ต้องการของลู
ต้องการสินคา้

 
ภาพที่ 5.2 : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.4 การเพ่ิมค
ดขายของบริษั
ดสินใจของพน
านทุกคนในบริ
ได้รวดเร็วและ
ารนําเคร่ืองจัก
ละสามารถเพ่ิม
2.5 แนวทางก
ารพัฒนาบริก
ดีเช่นเดิมต่อไป
ะสามารถปรับ
ารเปิดตลาดให
ตลาดใหม่เช่น
ราบถึงความต้
าดฝั่งตรงข้าม
ารลงทุนเคร่ือง
นเครื่องตัดแล
ลูกค้าที่ต้องกา
าที่แปลกใหม่

ภาพเคร่ืองจัก

คุณค่าให้กับผลิ
ษัทของเราคือค
นักงานในการ
ริษทัให้สามาร
ตอบสนองลกู
กรมาใช้ในการ
มจุดขายให้แก
การพัฒนาผลิ
ารน้ัน บริษัทเ
ป การประเมิน
บปรุงการบริก
หม่ในอนาคตจ
นกัน ซึ่งตลาดที
ต้องการของตล
มด้วยน่ันเอง 
งจักรเพ่ือเพ่ิม
ะ เครื่องพับ เ
ารความแปลก
เช่นกัน 

กรที่ใช้ในการต

ลิตภัณฑ์/ บริ
ความรวดเร็วใ
ทํางานบางชิน้
รถขายสินค้าได
กค้าได้ดีที่สุด
รผลิตสินค้าชนิ
ก่บริษัทและส
ลิตภัณฑ์/ บริก
เราเน้นในเรื่อ
น และสํารวจ
การให้ดีขึ้นได้น
จะทําให้บริษทั
ที่กาํลังไปนั้นเ
ลาดน้ันได้ เช่น

มสินค้าใหม่ๆให
เหล็ก ทําให้บ
กใหม่ของสินค้

ตัดแผ่นเหล็ก 

ริการ 
ในการขายสนิ
นโดยท่ีไม่ต้อง
ด้ เช็คสินค้าเป็

นดิใหม่ สามา
ร้างความแตก
การ 
งของการบรกิ
จากลูกค้าอยู่
น่ันเอง 
ทต้องการสินค
เราจําเป็นต้อง
น การลงพื้นที

ห้แก่บริษัท ซึ่
ริษทัมีความส

ค้า และ ตอบโ

สแตนเลส อลู

นคา้ การบริกา
ผ่านออฟฟิศจึ
ป็น ซึง่ทําให้ก

รถเพ่ิมมูลค่าใ
กต่างจากคู่แข่

การที่รวดเร็ว 
ตลอดทําให้มา

ค้าใหม่เพ่ือตอ
งศึกษาจากกา
ที่ชายแดนช่อง

งคือการลงทนุ
สามารถในการ
จทย์ความต้อ

ลูมิเนียม ที่บริ

ารที่รวดเร็วเป็
จึงสําคัญ เราจึ
การขายสินค้า 

ให้กบัสินค้าขอ
งด้วยน่ันเอง 

และจะยังคงรั
าตรฐานการบ

อบสนองความ
ารลงสํารวจตล
งจอม จังหวัดส

น เครื่องตัดเห
รตอบโจทย์คว
องการของตลา

ริษทัทําการลง
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ปนสิ่ง 
จึงมีการ
หรือหา

องบริษัท

รักษา
บริการน้ัน

มต้องการ
ลาดก่อน
สุรินทร์ 

หล็กเป็น
วาม
าดที่

ทุน 
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5.
หล

แต่ละครั้ง จะ
ชนิด แต่สินค้
ราคาที่สูงขึ้น 

บริ
จํานวนของช้ิน
วัตถุดิบมาเอง

5.
ช่อ

จะมีการจัดสง่
5.
กา

จดจําสินค้าแ
ลูกค้าทราบถึ
จุดเด่นของสิน

อย
เมื่อพูดถึงเฮีย

เครื่องเจาะแ

2.6 การต้ังรา
ลักการต้ังราค
ะเน้นการขายที
้าบางชนิดก็ทํ
และกําไรที่สูง
ริการตัด พับ 
้นงานที่ลูกค้าส
งจะคิดในราค
2.7 การบริหา
องทางการจัด
งแบบออนไลน
2.8 การสร้าง
ารสร้างเครื่อง
ละร้านค้าได้ง่
ึงจุดเด่นของบ
นค้าที่บริษัทนั้
ย่างเช่น ช่ือเดิ
ยย้ง ทุกคนก็จ

แผ่นเหล็กที่ทํา

าคา 
าขายน้ันเน่ือง
ที่จํานวนมาก 
ํากําไรได้สูง จ
งขึ้นเช่นกัน 
ม้วน เหล็ก คื
สั่ง ซึ่งถ้าลูกค้
าเต็ม หรือขึน้
ารช่องทางกา
จําหน่ายของบ
น์ แต่มีการสง่
งตราสินค้าใหเ้
หมายการค้าข
ง่ายมากขึ้น กา
บริษัทต้ังแต่ได้
นัน้ต้องการสื่อ
ดิมของบริษัทคื
ะรูจ้ัก เฮียย้งร

าการลงทุนเพ่ิม

งจากการขาย
และกําไรจาก

จากความแตก

อ บริการเสริม
้าสั่งวัตถุดิบกับ

นอยูก่ับความย
รจําหน่าย 
บริษัท ปัจจุบั
งสินค้าในบางช
เป็นที่รู้จัก 
ของบริษัท แล
ารใช้ช่ือร้านที่
ด้ยินช่ือร้านเป็
สารออกไปถึง
คือ สุรินทรค์้า
ร้านสุรินทร์ค้า

ม 

 

วัสดุก่อสร้างมี
กสินค้าจะตํ่า 
กต่าง หรือ เป็น

ม ที่บริษัทจะค
ับบริษัทเรา จ
ยาก และง่าย 

นัมีเพียงหน้าร
ชนิดผ่านการข

ละช่ือบริษัทให
ทีส่อดคล้องกับ
นครั้งแรกน่ัน
งลูกค้าได้ 
เหล็ก ซึ่งหมา
าเหลก็ เป็นต้น

มกีารแข่งขันที
เพ่ือเพ่ิมกําลงั
นสินคา้ที่มีกา

คิดมูลค่าเป็นชิ
ะมีส่วนลดคา่
ของช้ินงานนั้น

ร้านเพียงแห่ง
ขนส่งเป็นพัสด

ห้มคีวามสอดค
บสถานที่ต้ังแล
เอง ซึง่ทําให้ส

ายความค่าร้าน
น  

ที่สูงดังน้ัน ในก
งขายของสินค้
ารสั่งทําพิเศษก

ช้ินงานเพ่ิมขึน้
าบริการให้ แต
ั้น 

งเดียว โดยในอ
ดุได้ 

คล้องกันทําให
ละสินค้าทีข่าย
สามารถแสดง

นนี้ ร้านขายเห
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การขาย
ค้าแต่ละ
ก็จะมี

นตาม
ต่ถ้านํา

อนาคต

ห้ลูกค้า
ยทําให้
ออกถึง

หล็ก และ



 

5.
กา

ลูกค้าสามารถ
ครั้งต่อไป 

กา
สินค้าที่บริษัท
เป็นการสร้าง

5.
อีก

สินค้าในบริษั
ร้านโดยตรงท
ต้องการของลู
เช่นกัน เราได้
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2.9 การสร้าง
ารสร้างแรงจงู
ถนําคูปองมาเ

ารมอบของขวั
ทเราอยู่ตลอด
งแรงจูงใจอย่า
2.10 การสร้า
กหนึ่งจุดเด่นข
ษัทจะพบกับผู้บ
ทําให้การตัดสิ
ลูกค้า และ กา
ด้จัดทําทั้ง Fac

ช่องทางการต

Facebook ข

งแรงจูงใจแก่ลู
งใจสําหรับบรษิ
เป็นส่วนลดได้

วัญแทนคําขอบ
 การให้สิ่งขอ
งดีที่สุดใหลู้ก
างความสัมพัน
ของบริษัทเราก
บริหาร หรือ อ
นใจขาย ซื้อ แ
ารตอบสนองค
cebook และ

ติดต่อสื่อสารข

ของบริษัท สุริ

ลกูค้า 
ษัทเราน้ัน คือ

ด้ในครั้งถัดไป 

บคุณช่วงปีให
งตอบแทนกถ็ื
ค้า 
นธ์กับลูกค้า 
ก็คือการขายแ
อาเฮียได้โดยต
และการบริกา
ความต้องการ
ะ Line ของบริ

ของบริษัท สุริ

รินทร์สตีลเซน็

อ การแจกคูป
ซึ่งจะทําให้ลูก

หม่ก็ถือเป็นแร
ถือเป็นนํ้าใจอย

แบบเถ้าแก่ขา
ตรง เพราะกา
ารในด้านต่าง 
ของลูกค้าผ่าน
ริษัทเพ่ือลูกค้

รินทร์สตีลเซ็น

นเตอร์ จํากัด

อง เมื่อซื้อสิน
กค้ามแีรงจูงใจ

งจูงใจได้เหมือ
ย่างหน่ึงที่บริษ

ายกันเอง คือ 
รขายจะเป็นก
ๆ ทําได้รวดเ
นช่องทางออน
าที่สนใจสามา

นเตอร ์จํากัด 

นค้าครบ 5,00
จในการมาซือ้

อนกัน เมื่อลูก
ษัทควรกระทํา

เมื่อลูกค้าเข้า
การขายโดยผู้
เร็วตรงตามคว
นไลน์ถือเป็นสิ
ารถสอบถามไ
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00 บาท 
อสินค้าใน

กค้ามาซื้อ
า และ 

มาซื้อ
้บริหาร
วาม
สิ่งที่สําคัญ
ได้ตลอด 
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5.3  แผนกลยุทธ์การผลิต และจัดซ้ือ 
5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ในการซื้อสินคา้ของบริษัทน้ัน บริษัทคํานวณจากปริมาณความต้องการในแต่ละช่วงของสินค้า

น้ัน และ นํามาประมวลผลเพ่ือทําสถิติในแต่ละปี แต่ละฤดูกาลเพ่ือทําการเตรียมสินคา้และวัตถุดิบ
ต่างต่างให้พอสําหรับความต้องการของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลาเช่นกัน  

ระบบสถิติจึงสําคัญสําหรับการจัดซื้อสินค้าและเตรียมสินคา้ให้พอดีกับความต้องการของ
ลูกค้า แต่ในบางเวลาสินค้าบางชนิด อย่างเช่นสินค้าสั่งทําพิเศษอาจไม่ต้องจัดเก็บไว้มาก เพ่ือลด
ต้นทุนการจัดเก็บ และ ลดต้นทุนการเสียโอกาสจากการเก็บสินค้าไว้นาน 

ในการผลิตสินค้า อย่างเช่น การตัด หรือ พับเหล็กน้ัน บรษิัทจะทําตามคาํสั่งซื้อของลูกค้า
เพ่ือลดความเสียหายของสินค้าที่อาจเกิดขึ้นจาก สินค้าไม่ได้ขนาด ผิดแบบ เป็นต้น 

5.3.2 วิธีการผลิต 
การผลิตสินค้า อย่างเช่นเหล็กรูปพรรณ จะเป็นการสั่งตรงจากโรงงานผู้ผลิต ดังน้ันจึงไม่มี

ต้นทุนการผลิตในส่วนน้ี แต่จะมีต้นทุนในเร่ืองของ การ ตัด ดัด พับ เหลก็ ซึ่งต้นทุนจะอยู่ที่อุปกรณ์
เคร่ืองมือการทํางาน และการผลิตน้ันจะเป็นการผลิตตามส่ัง ไม่ใช่การผลิตแบบโรงงานอุตสาหกรรม 
จึงสามารถคุมต้นทุนของวัตถุดิบได้ดี 

การตัด พับ เหล็ก จะใช้แผ่นเหล็ก แผ่นสแตนเลส แผ่นอลมูิเนียม แผ่นซงิค์ เป็นวัตถุดิบหลัก
ในการทํางาน โดยจะใช้เคร่ืองจักรในการทํางานทั้งหมด  

5.3.3 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 
อย่างที่กล่าวไปข้างตนแล้ว วัตถุดิบจะสั่งตรงจากโรงงานผู้ผลิตทั้งสิ้น ไม่ได้ผ่านคนกลางจึงทํา

ให้ได้ราคาที่ถกู โดยบริษัทสรุินทร์สตีลเซ็นเตอร์จํากัด มีนโยบายการสํารองสินค้าอยู่ที่ 14 วัน  
5.3.4 กระบวนการผลิต 
การผลิตสําหรบับริษัทสุรินทร์สตีลเซ็นเตอรน้ั์นคงเป็นการผลิตแบบการบริการเป็นหลัก ต้น

ทุกการผลิตจึงเป็นต้นทุนแรงงานโดยส่วนใหญ่ ซึ่งการบริการประกอบไปด้วย การจัดสินค้า การขาย 
และการขนส่งสินค้า รวมถึงบริการให้คําปรึกษากับลูกค้าที่ต้องการคําปรึกษาในการสร้างบ้าน หรือ 
แต่งเติมบ้านนั่นเอง 

ในการผลิตสินค้าที่ใช้เคร่ืองจักรน้ัน ทางบริษัทจะดําเนินการจัดทําสินค้าก็ต่อเมื่อ มีคําสั่งซื้อ
จากลูกค้าแล้วเท่าน้ัน ซึ่งการทํางานกลุ่มน้ีจะเป็นงานสั่งทําตามแบบ ไม่มีการทําสินค้าไว้รอจําหน่าย
เพ่ือลดความเสียหายของสินค้าที่อาจเกิดขึ้นจากระยะเวลาของการขายสินค้า 
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5.3.5 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื 
การควบคุมคลงัสินค้า จะเป็นการเช็คทุกวันด้วยตา และการจดบันทึกลงในสมุดสต๊อก ซึ่งใน

อนาคตกําลังนําระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาเพ่ือช่วยลดความผิดพลาดของการจัดการสินค้าคงเหลือ 
ในการจัดเก็บสินค้าน้ันบริษทัเราจัดเก็บสินค้าอยู่ 2 ที่คอืที่โกดังด้านหลังบริษัทและโกดังของ

บริษัทนอกสถานที่ ซึ่งการเก็บสินค้าในโกดังนอกสถานที่จะเป็นสินค้าที่ใช้เวลาขายนานเป็นหลัก เช่น 
เหล็กโครงสร้างขนาดใหญ่ เป็นต้น 

5.3.6 การขนสง่สินค้า 
บริษัทมีรถขนส่งสินค้าให้บรกิารแก่ลูกค้าทีต้่องการให้ทางร้านจัดส่ง เมื่อมีปริมาณการสัง่ซื้อที่

เหมาะสมกับระยะทางการจัดส่ง บริษัทจะทําการส่งสินคา้ให้ฟรี แต่ถ้าสิง่ได้สิ่งนึงไม่สอดคล้องกัน 
ลูกค้าจะต้องชําระค่าขนส่งเองเพ่ิมตามระยะทางของการจัดส่ง  

การขนส่งสินคา้มายังบริษัทน้ันบริษัทใช้บริการของบริษัทขนส่งเอกชนของท้องที่เพ่ือขน
สินค้าจาก กรุงเทพฯ หรือ พ้ืนที่อ่ืนมายังจังหวัดสุรินทร์  

 
5.4  แผนกลยุทธ์ทางการเงิน 

5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
5.4.1.1 หลักการจัดการสินทรัพย์ โดยสินทรัพย์ของบริษัทสุรินทร์สตีลเซน็เตอร์ น้ัน 

แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเงินทุนจากผู้บริหาร เป็นเงินสดที่ผู้บริหารนํามาลงทุน กับส่วนที่ 2 
คือเงินกู้จากธนาคาร โดยการจัดการโครงสร้างทางการเงิน แบ่งเป็น ระยะยาวและ ระยะสั้น 

ระยะยาว จะเป็นการลงทุนในตัวโครงสร้าง สํานักงาน และยานพาหนะ รวมถึงการ 
ลงทุนเคร่ืองจักรที่กําลังเกิดขึ้น ก็ถือเป็นการลงทุนระยะยาวเช่นกัน ซึ่งในส่วนน้ีจะใช้วงเงินในการกูยืม
จากธนาคารท่ีได้ทําไว้ก่อนแล้วซึ่งการบริหารหน้ีสินน้ัน ทางบริษัทได้เล็งเห็นถึงมูลค่าของที่ดินซึ่งเป็น
สถานที่ต้ังของบริษัท ทีม่ีมูลค่าสูงข้ึนในทุกปี และรายได้ของบริษัทที่มีความสามารถในการชําระหน้ีได้
ตามเวลา จึงสามารถทําให้บริษัทกู้ยืม หรือ ขยายเวลา หรือ การขอสินเช่ือใหม่ได้ง่ายมากขึ้น 

ระยะสั้น จะเป็นในส่วนของอุปกรณ์ วัตถุดิบที่นํามาจําหน่ายในบริษัท ในการลงทุน 
ระยะสั้นน้ี ในส่วนน้ีจะเป็นการใช้เงินสดที่บริษัทมีในการบริหารจัดการ เพ่ือลดภาระหน้ีสินของบริษัท 
และการใช้เงินสดในการจัดหาวัตถุดิบ ยังสามารถทําให้มีอํานาจในการต่อรองกับคู้ค้าในเร่ืองของราคา
สินค้าได้อีกด้วย 

5.4.1.2 การจัดทํางบกําไร ขาดทุน เพ่ือให้ทราบถึงผลประกอบการ และ การ 
ดําเนินงานของบริษัทในแต่ละปี การจัดทํางบน้ันจะเป็นการคํานวณ รายรับ รายจ่าย ของบริษัท
เพ่ือให้ทราบถึงความสามารถในการดําเนินงานของบริษัทว่าดีหรือไม่ 
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5.4.1.3 การปรับลดค่าใช้จ่าย ค่าใช้จายในการดําเนินงานที่สูงข้ึนจากค่าแรงที่สูงข้ึน 
รวมถึงสินค้าอุปโภค บริโภค ที่สูงข้ึนทําให้ต้นทุน และค่าใช้จ่ายของบริษัทมีอัตราที่สูงข้ึนทุกปี จึงมี
ความจําเป็นที่จะต้องจัดการลดต้นทุนในส่วนนี้ลง ซึ่งจะใช้วิธีการปรับโครงสร้างเงินเดือน สวัสดิการณ์ 
และ การบริโภคลง เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในส่วนนี้น่ันเอง 

5.4.2 แหล่งที่มาของเงินทุน มีแหลง่เงินทุนอยู่ 2 ส่วนคือ 
5.4.2.1  เงินสว่นของผู้บริหาร 
ผู้บริหารนําเงินสดและสินทรัพย์อย่างเช่นที่ดินมาลงทุน ทั้งในส่วนของที่ดินที่มีอยู่ 

แล้ว ยานพาหนะ อุปกรณ์สํานักงาน วัตถุดิบสินค้าบางชนิด รวมถึงเงินสด เพ่ือทําให้ดําเนินธุรกิจ
สามารถทําได้ต้ังแต่วันแรกที่ทีสินค้าขายในบริษัท ในส่วนน้ีสามารถนําไปต่อยอดในการจัดหาเงินทุน
ต่อไปได้ สินทรัพย์เหล่าน้ีแสดงให้เห็นว่าบริษัทมีความมั่นคงมากน้อยเพียงใด 

5.4.2.2 เงินจากการกู้ 
เพ่ิมเงินกู้เพ่ือทําให้บริษัทมสีภาพคล่อง ในการสั่งซื้อสินค้า และ และโครงสร้าง 

พ้ืนฐานของบริษัท เช่นโรงงาน สํานักงาน และโกดัง ซึ่งการกู้เงินน้ันใช้สินทรัพย์ที่ผู้บรหิารมีเป็นตัวค้ํา
ประกัน คือที่ดินที่มีมูลค่ากว่า 40 ล้านบาท โดยระยะเวลาการกู้และวงเงินขึ้นอยู่กับนโยบายของ
ธนาคารเป็นผู้จัดแจง ยกตัวอย่างเช่นบริษัทสุรินทรส์ตีลเซ็นเตอร์จํากัดน้ัน ได้ใช้ที่ดินเป็นสิ่งคํ้าประกัน 
โดยได้รับเงินกู้ในวงเงินกว่า 30 ล้านบาท อายุของสัญญาอยู่ที่ 7 ปี และดอกเบ้ียร้อยละ 4 ซึ่งตรงตาม
นโยบายของรัฐที่ต้องการสนับสนุนธุรกิจ SME  

5.4.3  การประมาณจุดคุ้มทนุ 
จุดคุ้มทุน ในการลงทุนทุกการลงทุนน้ัน เมือ่ลงทุนแล้วจะต้องมีการประเมินจุดคุ้มทุนเป็นสิ่ง

แรกเสมอ ว่ากิจกรรมที่จะทําน้ันจะมีจุดคุ้มทุนในระยะสั้นหรือยาว และความเหมาะสมของระยะใน
การลงทุนน้ันเหมาะสมกับเราหรือไม่ น่ันเอง  

โดยการประเมินได้ใช้ข้อมูลการการลงทุนมาประเมิน ควบคู่กับยอดขายที่ประมาณการ จะ
สามารถคืนทุนได้ ภายใน 1 ปี ถ้ามียอดขาย 150,000 บาทต่อวัน เพ่ิมขึ้นจากเดิม 50,000 บาทต่อวัน
(ข้อมูลอยู่ในตารางแนบท้าย) 

5.4.4  การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
ผลตอบแทนจากการลงทุนบริษัทคิดจากผลกําไรที่ได้จากการขายสินค้าแต่ละชนิด ซึ่งกําไร

ของสินค้าแต่ละชนิดน้ันไม่เท่ากัน แต่สามารถวัดได้จากยอดขายรวมในแต่ละเดือน แล้วหักลบกําไรข้ัน
ตํ่าคือ 10 เปอร์เซ็นต์ จากต้นทุนขาย ดังน้ันจะได้ผลกําไรแล้วจึงนําไปหักลบค่าใช้จ่าย แล้วนํามาหัก
เป็นเปอร์เซ็นต์ จึงจะได้ผลตอบแทนในการลงทุน 
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ในการลงทุนในส่วนของเคร่ืองจักรเพ่ือขยายกิจการน้ัน ได้ใช้วงเงินจากการลงทุนในช่วงแรกที่
ยังคงเหลืออยู่มาลงทุนเพ่ิม ซึ่งในการลงทนุเคร่ืองจักรน้ีได้ใช้งบลงทุนไม่เกิน 5 ล้านบาท ซึ่ง
ประกอบด้วย เคร่ืองตัด เคร่ืองพับ เคร่ืองตัดพลาสม่าพร้อมตัดแก๊ส และ เครื่องเจาะรู โดยการลงทุนน้ี
สามารถเพ่ิมรายรับให้บริษัทได้เพ่ิมขึ้น จาก 100,000 บาท เป็น 150,000 บาทต่อวัน ซึ่งจะเพ่ิม
รายรับให้แก้บริษัท เดือนละ 50,000 * 30 = 1,500,000 ต่อเดือน คิดผลกําไรอยู่ที่ 30% จะได้กําไร 
450,000 บาทต่อเดือน  

5.4.5 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
ระยะเวลาการคืนทุนน้ันคํานวณจากรายได้ และกําไรของบริษัทเป็นหลกั การลงทุนในส่วน

ของเคร่ืองจักรใช้งบประมาณ 5 ล้านบาท ซึง่ถ้าไม่หักค่าใช้จ่าย ในส่วนของกําไรข้างต้นที่เพ่ิมขึ้นจาก
การลงทุน จะใช้เวลา 12 เดือนเพ่ือคืนทุน ระยะเวลาการคืนทุนดังกล่าวคํานวณจากการขายในกรณี
สถานการณ์ปกติ 

การลงทุนเคร่ืองจักรในครั้งน้ีได้รับการสนับสนุนจากนโยบายของรัฐเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจ 
และ การลงทนุ ซึ่งสามารถนําไปลดหย่อนภาษี และ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการลงทุนได้น่ันเอง  

5.4.6 งบประมาณกําไรขาดทุน และหน้ีสิน 
งบประมาณกําไรและขาดทุนใช้หลักการการคํานวณของ รายได้หักกับรายจ่ายของบริษัท จะ

ได้กําไรของบริษัท หักหน้ีสิน และ ส่วนของเจ้าของ จะได้กําไรสุทธิของบริษัท ซึ่งกําไรของบริษัท
สามารถดูได้จากตาราง 

งบประมาณเงินสด บริษัทมนีโยบายในการสํารองเงินสดไว้ใช้ในเวลาฉุกเฉิน ซึ่งสามารถ
สํารองจ่ายค่าสินค้า ค่าแรง และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ภายในบริษัทได้ประมาณ 6 เดือน เงินสดน้ีสํารองมา
จากผลกําไรของบริษัทที่หักออกมาทุกเดือนสํารองเพ่ือกรณีฉุกเฉิน ภัยธรรมชาติ เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุนในส่วนของเคร่ืองจักร 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 
ลงทุนเคร่ืองจักร 5,000,000.00 5,000,000.00 - 

วัตถุดิบ และ สินค้า - - - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 5,000,000.00 5,000,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
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จากการศึกษาตารางที่ 5.1 แสดงให้เห็นว่าในส่วนของเงินลงทุนเคร่ืองจักรได้ใช้เงินในส่วน
ของเจ้าของในการลงทุนทั้งหมด เพ่ือลดภาระหนี้สินจากภาระหน้ีเมื่อตอนเริ่มดําเนินธุรกิจออกจาก
การขยายธุรกิจในครั้งน้ี ทําให้สามารถเห็นถึงความชัดเจนของงบลงทุน และ ความคุ้มค่าในการลงทนุ
ได้ชัดเจนมากข้ึน 

 
ตารางที่ 5.2 : ตารางแสดงยอดขาย 
 
ตารางแสดง ยอดขายในส่วนของเคร่ืองจักร ปีที่ 1 - ปีที่ 5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมยอดขายต่อวัน 50,000 52,500 55,125 57,881 60,775 
รวมยอดขายต่อ
เดือน 

1,500,000 1,575,000 1,653,750 1,736,438 1,823,259 

รวมยอดขายต่อปี 18,000,000 18,900,000 19,845,000 20,837,250 21,879,113
อัตราการเพ่ิมขึ้น 5.00% 
สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 18,000,000 18,900,000 19,845,000 20,837,250 21,879,113 
 
ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงการประมาณการ ต้นทุนขาย 
 
ต้นทุนขายในสว่นของเคร่ืองจักร 
ต้นทุน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย  12,600,000 13,230,000 13,891,500 14,586,075 15,315,379 
ค่าบรรจุภัณฑ์  - - - - - 
ส่งเสริมการขาย - - - - - 
ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด 2% 360,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
รวมต้นทุน 12,960,000 13,419,000 14,089,950 14,794,448 15,534,170 

นโยบายคิดต้นทุนขาย 70% 
ของ

ยอดขาย 
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จากการศึกษาตารางที่ 5.3 ในส่วนของค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด จะเป็น ค่าไฟ ค่าสึกหรอของ
เครื่องจักร ประกันความเสียหาย เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 
งบกําไรขาดทุนในส่วนของเคร่ืองจักร ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 18,000,000 18,900,000 19,845,000 20,837,250 21,879,113
หักต้นทุน 12,960,000 13,419,000 14,089,950 14,794,448 15,534,170
กําไรส่วนเกิน 5,040,000 5,481,000 5,755,050 6,042,803 6,344,943 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 5,040,000 5,481,000 5,755,050 6,042,803 6,344,943 
กําไรก่อนหักภาษี 5,040,000 5,481,000 5,755,050 6,042,803 6,344,943 
หัก ภาษีเงินได้ 20% 1,008,000 1,096,200 1,151,010 1,208,561 1,268,989 

กําไรสุทธิ 4,032,000 4,384,800 4,604,040 4,834,242 5,075,954 
*อัตราภาษีเงินได้ 20% 

จากการศึกษาตารางที่ 5.4 พบว่า กําไรสุทธิในปีที ่1 จากยอดขายที่เพ่ิมขึ้นต่อวัน 50,000 
บาท เมื่อหักค่าใช้จ่าย หักภาษี จะได้กําไรต่อปี ประมาน 4 ล้านบาท  ซึง่ส่งผลให้การคืนทุนสามารถ
คืนทุนได้ภายในปีที่ 2 ที่ดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 5.5 :  ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.6 5.9 8.3 10.5 12.6 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.5 7.8 11.1 14.2 17.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ) :  ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินในการลงทุนในส่วนของเคร่ืองจักร 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 

(ROA) 0.4 0.3 0.3 0.2 0.2 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น 

(ROE) 0.5 0.3 0.3 0.2 0.2 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 28.0 29.0 29.0 29.0 29.0 

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน 
(%) 28.0 29.0 29.0 29.0 29.0 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 22.4 23.2 23.2 23.2 23.2 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 

Value) 10,007,017.25 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 0.87 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.11 
 

จากการศึกษาตารางที่ 5.5 พบว่า อัตราผลตอบแทนภายในหรือ IRR อยู่ที่ 0.87 หรือ 87 
เปอร์เซ็นต์ ซึ่งถือว่ามีอัตราที่เหมาะกับการลงทุน และ ยังทราบถึงเวลาคืนทุนของบริษัทซึ่งอยู่ที่ 1.11 
ปี หรือ 1ปี2เดือน น่ันเอง 

 
5.5  สรุปผล 

จากการสัมภาษณ์และสังเกตการณ์น้ันพบว่า จํานวนลูกค้าที่มาสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ที่ชอบใน
การมาซื้อสินคา้ที่บริษัทของเรา ช่ืนชอบในการบริการเป็นหลัก นอกจากสินค้าที่มีหลากหลายอยู่แลว้
น้ัน การบริการถือเป็นสิ่งที่ลกูค้าพึงพอใจมากที่สุด และ สว่นมากเห็นด้วยกับการลงทุนในส่วนของ
เคร่ืองจักรเพราะสามารถต่อยอดสินค้าและบริการให้กับลกูค้าได้น่ันเอง 
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5.5.1 ด้านการบริการ 
 ลูกค้ามากกว่าครึ่งให้คําชมกับการบริการของพนักงานขาย หรือ ผู้บริหารที่มีการตอบสนอง
ต่อลูกค้าได้รวดเร็ว การตัดสินใจที่เร็ว และ การเข้าถึงของลูกค้าที่ดีทําให้เป็นจุดที่มัดใจลูกค้าส่วนใหญ่ 
แต่ในส่วนของพนักงานจัดสินค้า หรือ พนักงานหลังร้านน้ัน ลูกค้ามีการตําหนิอยู่หลายราย ในเรื่อง
ของมารยาทของพนักงานที่ควรปรับปรุง 

5.5.2 ช่องทางการติดต่อ 
 การที่บริษัทนําช่องทางการติดต่ออย่างเช่น Line และ Facebook เข้ามาใช้ติดต่อกับลูกค้า
น้ัน ลูกค้าเกือบทั้งหมดชอบช่องทางดังกล่าว เพราะเมื่อทําการสั่งสินคา้แล้วสามารถยืนยันการสั่ง
สินค้า หรือ การถ่ายรูปใบสั่งซื้อส่งกลับไปให้ดูได้น้ันทําให้ลดความผิดพลาดของการส่ังสินค้า และ เพ่ิม
ความสะดวกสบายในการสอบถามสินค้าและบริการต่างต่างโดยการส่งรูปให้ดูได้น่ันเอง 

5.5.3 การลงทนุเพ่ิม 
 ปัจจุบันมีการลงทุนในเครื่องจักรแล้วบางส่วนแต่ยังขาดเหลือเคร่ืองจักรอยู่บางชนิดที่เมื่อนํา
มาแล้วจะช่วยให้การดัดแปลงแผ่นน้ันสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน ซึ่งลูกค้าหลายคนเห็นด้วยกับสิ่งน้ี ประกอบ
กับการสังเกตการณ์ร้านค้าในจังหวัดสุรินทร์ทั้งหมด พบว่ายังไม่มีร้านค้าไหนบริการแบบนี้จึงมีความ
น่าลงทุนอย่างมาก 
 ประกอบกับงบการเงินที่อยู่ในตาราง พบว่า การลงทุนเคร่ืองจักรน้ันเป็นการลงทุนระยะยาว
ที่มีผลตอบแทนท่ีดี และได้รบัการสนับสนุนจากนโยบายภาครัฐจึงทําให้การลงทุนในเคร่ืองจักรน้ัน
เหมาะสมที่จะลงทุนอย่างยิ่ง 

5.5.4 การจัดสง่สินค้าผ่านแดน 
จากการสัมภาษณ์ลูกค้าพบว่าการขนส่งสินค้าไปขายยังกัมพูชาน้ันเป็นสิ่งที่น่าดําเนินการ 

เพราะความพึงพอใจในสินค้าไทยของลูกค้ากัมพูชามีสูงมาก เพราะสินค้าเราได้รับมาตรฐานและ
คุณภาพดี 
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แบบสัมภาษณ์ลูกคา้ 
บริษัท สรุินทรส์ตีลเซ็นเตอร์ จํากัด 
IS – SMEs Bangkok University 

 
1. สินค้าที่บริษัท สุรินทร์สตีลเซน็เตอร์ นํามาจําหน่ายตรงตามความต้องการหรือไม่ และช่ืน

ชอบสิ่งใดเป็นพิเศษ เช่นเหล็ก สแตนเลส หรือ การบริการ ตัด พับ ดัดโค้ง 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 

2. มีสินค้าใดทีลู่กค้าสนใจเป็นพิเศษที่ต้องการให้บริษัทนํามาจําหน่ายหรือไม่ คืออะไร 
..................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 

3. สินค้าที่จําหน่ายอยู่มีราคาที่เหมาะสมแล้วหรือไม่ คิดเห็นอย่างไร 
..................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 

4. ปัจจุบันการบริการของบริษัทที่มีต่อลูกค้าน้ัน ลูกค้าพึงพอใจหรือไม่ มีส่วนไหนต้องแก้ไข
หรือไม่ 

a. ด้านการขาย 
...........................................................................................................................................
........................................................................................................................................... 
b. การจัดสินค้า 
...........................................................................................................................................
........................................................................................................................................... 
c. พนักงาน 
...........................................................................................................................................
........................................................................................................................................... 
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d. ผู้บริหาร 
...........................................................................................................................................
........................................................................................................................................... 

5. ปัจจุบันมีการใช้ Facebook, Line เข้ามาติดต่อกับลูกค้าเพ่ิมเติม ทําใหลู้กค้ามีความสะดวก
มากย่ิงขึ้นหรือไม่ และมีช่องทางไหนที่ลูกค้าอยากให้บริษัทเพ่ิมเติมหรือไม่อย่างไร 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 

6. การที่บริษัทมบีริการเสริม เช่น ดัดเหล็ก ตัดเหล็ก พับเหล็ก เป็นต้น ลูกค้ามีความพึงพอใจใน
ระดับใด และ มีความคิดเห็นอย่างไร 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 

7. ถ้าบริษัทนําเคร่ืองตัดเลเซอร์ที่สามารถตัดแผ่นเหล็ก สแตนเลส มาให้บรกิารเพ่ิม ลูกค้ามี
ความคิดเห็นอย่างไร เห็นด้วยหรือไม่ 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 

8. ถ้าบริษัทมีการจัดส่งสินค้าไปกัมพูชา ลูกค้าคิดเห็นอย่างไร 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 

9. สิ่งที่ทําให้ลกูค้าช่ืนชอบในการมาใช้บริการที่บริษัทของเรามีอะไรบ้าง 
..................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................. 
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ผลการสัมภาษณ์ 
ลูกค้า (ชา่งและผู้รับเหมา) 

 
คําถาม ผลการสอบถาม 

1. สินค้าที่บริษัท สุรินทร์สตีลเซน็เตอร์ จํากัด
นํามาจําหน่ายตรงตามความต้องการหรือไม่ 
และช่ืนชอบสิ่งใด เช่นเหล็ก สเตนเลส หรือ 
การบริการ ตัด พับ ม้วน ดัดโค้ง 

 

- ตอบตรงตามความต้องการ 20 คน 
- เหล็ก15 คน สเตนเลส 13 คน ตัดพับม้วน ดัด
โค้ง 10 คน  
- ลูกค้าบางส่วนมาใช้บริการการตัดพับม้วน
อย่างเดียว 

2. มีสินค้าใดทีลู่กค้าสนใจเป็นพิเศษที่ต้องการ
ให้บริษัทนํามาจําหน่ายหรือไม่ คืออะไร 

 

- ลูกค้าต้องการให้นําสินค้าตกแต่งบ้านมา
จําหน่าย 3 คน  
- ต้องการให้นําสินค้าประเภทอลูมิเนียมมา
จําหน่าย 
- นอกจากน้ันไม่มีที่ต้องการเพ่ิมเติม 

3. สินค้าที่จําหน่ายอยู่มีราคาที่เหมาะสมแล้ว
หรือไม่ คิดเห็นอย่างไร 

 

- สินค้าที่ร้านมรีาคาถูก 15 คน  
- นอกจากถูกแล้วจะต้องมีของแถมด้วย เช่น 
เสื้อ 2คน  
- เหล็กเส้นขายแพงกว่าคู่แข่ง 5 คน ซึ่งเป็น
ผู้รับเหมาทั้งหมด 

4. ปัจจุบันการบริการของบริษัทที่มีต่อลูกค้า
น้ัน ลูกค้าพึงพอใจหรือไม่ มีสว่นไหนต้อง
แก้ไขหรือไม ่

- พึงพอใจ 18 คน  
- ต้องการให้ควบคุมพนักงานให้ดีขึ้น 11 คน 
- พนักงานบริการไม่สุภาพ 5 คน 
- การให้บริการช้า 1 คน 

5. ปัจจุบันมีการใช้ Facebook, Line เข้ามา
ติดต่อกับลูกค้าเพ่ิมเติม ทําให้ลูกค้ามีความ
สะดวกมากย่ิงขึ้นหรือไม่ และมีช่องทางไหน
ที่ลูกค้าอยากให้บริษัทเพ่ิมเติมหรือไม่
อย่างไร 

- ใช้ Line ในการติดต่อกับบริษัท 19 คนได้รับ
ความสะดวกทั้ง 19 คน 
- ช่องทางเฟสบุ๊คขาดการอัพเดท 2 คน 
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6. การที่บริษัทมบีริการเสริม เช่น ดัดเหล็ก ตัด
เหล็ก พับเหลก็ เป็นต้น ลูกค้ามีความพึง
พอใจในระดับใด และ มีความคิดเห็น
อย่างไร 

- ชอบบริการเสริมดังกล่าว 15 คน 
- มสีินค้าใหม่ออกมาเพ่ิมมากขึ้น 10 คน 
- ทําให้มีสินค้าหลากหลาย 5 คน  
- ตอบโจทย์ความต้องการ 5 คน 

7. ถ้าบริษัทนําเคร่ืองตัดเลเซอร์ที่สามารถตัด
แผ่นเหล็ก แผน่ สเตนเลส มาให้บริการเพ่ิม 
ลูกค้ามีความคิดเห็นอย่างไร เห็นด้วย
หรือไม่ 

- เห็นด้วย 17 คน 
- สามารถตัดสนิค้าตามขนาดได้ 14 คน  
- เคร่ืองตัดยังไม่มีใครทํา 5 คน 

8. ถ้าบริษัทมีการจัดส่งสินค้าไปกัมพูชา ลูกค้า
คิดเห็นอย่างไร 

- เห็นด้วย 2 คนเป็นผู้รับเหมา ที่รับงานทางฝั่ง
กัมพูชาอยู่ 
- ไม่ได้ทํางานฝั่งกัมพูชา 16 คน  
- อยากให้ขนสง่ไปถึงด่านผ่านแดน 5 คน 

9. สิ่งที่ทําให้ลกูค้าช่ืนชอบในการมาใช้บริการ
ที่บริษัทของเรามีอะไรบ้าง 

- ชอบที่บริหารโดยเจ้าของธุรกิจโดยตรง 15 คน 
- พนักงานบริการได้รวดเร็ว 10 คน 
- บริการส่งสินค้าวันต่อวัน 5 คน  
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การสังเกตการณ์ร้านคา้ 
 

การสังเกตการณ์ร้านจําหน่ายวัสดุก่อสร้างน้ันเพ่ือเป็นการศึกษาสภาพตลาดและคู่แข่ง
ทางตรงของบริษัทที่อยู่ในเขตพ้ืนที่เดียวกัน โดยทําการสังเกตจํานวน 2 ร้านค้า คือ บรษิัทสุรินทร์
เฟอร์นิเจอร์ จํากัด และ ไทวัสดุ สาขาสุรินทร์ ทั้งสองร้านค้าน้ีอยู่ห่างจากบริษัทสุรินทร์สตีลเซ็นเตอร์
จํากัด ประมาณ 1-2 กิโลเมตร ซึ่งถือว่าทั้งสองร้านนั้นเป็นคู่แข่งทางตรงของบริษัท จึงทําให้การ
สังเกตการณ์ครั้งน้ีเป็นการวางแผนการแข่งขันในอนาคตอีกด้วย 

โดยการสังเกตการณ์น้ันสังเกตจาก  1) รูปแบบของร้านค้า  2) ระบบการขาย และ ชําระเงิน 
3) สินค้าที่จําหน่าย 4) บริการ 5) การส่งเสริมการขาย 

 
 

คําถาม 
ช่ือร้าน 

บริษัท สรุินทรเ์ฟอร์นิเจอร์ จํากัด ไทวัสดุ สาขาสรุินทร ์
1) รูปแบบ
ของร้านค้า 

 บริษัทขนาดกลาง มีพนักงาน  
20 -50 คน มทีี่จอดรถ 

 กึ่งห้างหึ่งร้านค้า พนักงาน 50 –  
100คน เป็นห้างร้านขนาดใหญ่ มทีี่
จอดรถกว้างขวาง 

2) ระบบการ
ขาย และ 
ชําระเงิน 

 มีระบบสมาชิก สะสมแต้ม แลก 
ของรางวัล  
 ชําระเงินได้ทั้ง เงินสด และ  
เครดิต 

 มีระบบสมาชิก สะสมแต้ม แลก
ของ 

รางวัล  
 ชําระเงินได้ทั้ง เงินสด และ 

เครดิต 
3) สินค้าที่
จําหน่าย 

 จําหน่าย เฟอร์นิเจอร์ย่ีห้อง  
WINNER, เหลก็รูปพรรณ, อลูมิเนียม, 
สแตนเลส และ อุปกรณ์เฟอร์นิเจอร์
หลายชนิด 

 จําหน่าย เหล็ก ปูน หลังคา 
ประตู  

ฮาร์ดแวร์ สี ไฟฟ้า ประปา กระเบ้ือง 
สุขภัณฑ์ ครัว ตกแต่งบ้าน 

4) บริการ  บริการส่งสินคา้ ขึ้นสินค้า  
บริการติดต้ังเฟอร์นิเจอร์ บริการดัด
ท่อ โค้งท่อ  

 บริการจัดส่งสินค้า 

5) การ
ส่งเสริมการ
ขาย 

 สะสมแต้มถึงสิน้ปีแลกทอง  
 ปล่อยเครดิตให้กับลูกค้า 7-15  
วัน ที่เป็นรายย่อย พร้อมบวกดอกเบ้ีย 

 โปรผ่อน 0 เปอร์เซ็นต์ กับบัตร 
เครดิต 
 สินค้าลดราคาตลอดทั้งปี 



 

 
 
 

 
 
 
 
จาก

สินค้าบางปร
สินค้าที่บริษัท
บริษัทสุรินทร์

ซึ่งก
บริษัทของเรา
ความที่บริษัท

การท
เปรียบในการ
เราขายสินค้า
ด้วยเงินสด 

การจ
อ่ืนจะต้องรอ

จาก
สภาพการแข่
สามารถตอบโ
 
 
 
 
 
 
 
 

การสังเกตกา
ะเภทที่เหมือน
ทสุรินทร์สตีลเ
รส์ตีลเซ็นเตอร
ารศึกษาทาํให้
าทํา เพราะกา
ทของเราทํากอ่
ที่บริษัทของเร
รแข่งขันด้านก
าเงินสดทําให้ส

จัดส่งสินค้าน้ัน
รอบการจัดสง่
การสังเกตกา
งขันในปัจจุบั
โจทย์การแขง่

รณ์พบว่า ทั้งส
นกันซึ่งถือเป็น
เซน็เตอร์ มีจํา
ร์  
ห้ทราบว่าบริษั
ารลงทุนในเรื่อ
อนจึงทําให้มชืี
ราจําหน่ายสิน
การผ่อนชําระ 
สามารถทํากา

นเรามีบริการ
งถึงจะสามารถ
รณ์โดยรวมทํ
ัน ซึ่งการลงทุ
งขนัภายในพ้ืน

สองบริษัทมีก
นคู่แข่งทางอ้อ
าหน่ายอยู่แลว้

ษัทสุรินทร์เฟอ
องของการดัดโ
ช่ือเสียงในด้าน
นค้าเฉพาะเงิน
หรือ การใช้บ
รขายด้วยราค

รจัดส่งวันต่อวัน
ถส่งสินค้าให้ลู
ําให้ทราบว่าก

ทนุเครื่องจักรเ
นที่ได้นั่นเอง

การจําหน่ายสิน
อมซึ่งกันและกั
ว ซึง่ทั้งสองบริ

อร์นิเจอร์มีการ
โค้งเหล็กน้ัน 
นนี้และยังเป็น
นสดและการโอ
บัตรเครดิต กบั
คาที่ถูกได้ เพร

ันซึ่งถือเป็นข้อ
ลูกค้าได้ 
การจําหน่ายสิ
เพ่ิมเติมจะเป็น

นค้าและรูปแบ
กนั แต่ทั้งสองบ
ริษัทจึงถือเป็น

รลอกเลียนแบ
บริษทัเราทําเ

นจุดขายของบ
อนเงินสดเท่า
บร้านค้าอย่าง
ราะเรามีส่วนล

อได้เปรียบด้า

นค้าแบบเดิม
นการเพ่ิมจุดข

บบที่แตกต่าง
บริษัทนั้นจําห
นคู่แข่งทางตร

บบสินค้าและบ
เป็นที่แรก แต่
บริษัทของเรา 
นั้น ทําให้มขี้อ
งเช่นไทวัสดุ แ
ลดจากการซื้อ

นการบริการที

มอาจไม่เพียงพ
ขายและบริกา
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งกันแต่มี
หน่าย
รงของ

บริการท่ี
ต่เพราะ

อเสยี
แต่การท่ี
อสินค้า

ที่บริษัท 

พอต่อ
รที่
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 จากสถานการณ์ปัจจุบันด้านการแข่งขันของร้านจําหน่ายวัสดุก่อสร้างในจังหวัดสุรินทร์ ซึ่งทํา
ให้บริษัท สุรินทร์สตีลเซ็นเตอร์ของเราน้ัน พบกับปัญหาการแข่งขันที่สูงขึ้น จึงทําให้ต้องตัดสินใจใน
การขยายธุรกิจ และ ลงทุนในหลายส่วนเพ่ิมเติมเพ่ือจัดหาสินค้าใหม่ ๆ เข้ามาจําหน่ายในบริษัท และ 
เพ่ือเพ่ิมอํานาจต่อรองในการซื้อสินค้า หรือ วัตถุดิบ มากย่ิงขึ้น 
 ในการลงทุนขยายกิจการได้คํานึงถึงสถานที่ต้ังของบริษัทแห่งใหมซ่ึ่งศึกษาจากแผนการ
ขยายตัวของจังหวัดทั้งภาครัฐและเอกชน ซึง่ได้ข้อมูลมาจากสภาพัฒน์จังหวัดสุรินทร์ และ หอการค้า
จังหวัดสุรินทร์ พบว่าพ้ืนที่ที่ทางบริษัทมีอยู่แล้วสอดคล้องกับแนวทางการขยายตัวของเมืองและถนน
ที่ใช้ในการเดินทาง ซึ่งตอบโจทย์ในการลงทนุเพราะพ้ืนที่ที่บริษัทมีอยู่น้ันอยู่ในเส้นทางของการ
ขยายตัวของเมืองและมีการลงทุนเพ่ิมมากขึ้นบนเส้นทางดังกล่าว ดังน้ันพ้ืนที่น้ีจึงเป็นพ้ืนที่สําคัญ
สําหรับการขยายกิจการออกมาจากตัวเมือง 
 หลังจากการลงทุนต้ังบริษัทใหม่แล้วการขายสินค้าแบบเดิมไม่ใช่สิ่งที่ตอบโจทย์การลงทุน 
บริษัทจึงเพ่ิมการลงทุนในเครือ่งจักรเพ่ือเพ่ิมสินค้า และ สายงานการผลิตของสินค้าให้มีความ
หลากหลายมากข้ึน กล่าวคือสามารถทําสินค้าตามสั่งของลูกค้าได้ และ สามารถทําสินค้าที่มีความ
ซับซ้อนรวมถึงนําวัตถุดิบมาดัดแปรงเพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสินค้าได้มากข้ึน ซึ่งการลงทุนในส่วนน้ีสามารถ
ทําให้บริษัทเราเพ่ิมยอดขายต่อวันได้มากข้ึนจนสามารถตอบโจทย์การลงทุนทั้ง 2 ส่วนได้อย่างรวดเร็ว
และคุ้มค่ามากที่สุด 

การลงทุนทั้งสองส่วนข้างต้นสามารถตอบโจทย์การลงทุนได้แต่สภาพการแข่งขันทางธุรกิจ
ภายในพ้ืนที่จังหวัดสุรินทร์น้ันมีการแข่งขันด้านราคาสินค้าที่รุนแรงเป็นอย่างมาก เพราะการเจริญเติม
โตทางเศรษฐกิจของจังหวัดสุรินทร์น้ันสร้างแรงดึงดูดให้กับร้านค้าขนาดใหญ ่เช่น ไทวัสดุ ดูโฮม  
โกลบอลเฮ้าส์  เป็นต้น เข้ามาลงทุนในพ้ืนทีจ่ังหวัดสุรินทร์ จึงทําให้สภาพการแข่งขันทัง้ด้านราคาและ
การส่งเสริมการขายที่ร้านค้าขนาดใหญ่จะได้เปรียบร้านค้าขนาดกลางแบบเรา บริษัทเราจึงมองไปถึง
ตลาดแห่งใหม ่คือ ฝั่งกัมพูชา ที่การลงทุนและการเจริญเติมโตของกําลังอยู่ในช่วงพัฒนา และความ
ต้องการของสินค้ายังไม่หลากหลายเท่าพ้ืนที่จังหวัดสุรินทร์ กล่าวคือ สินค้าที่เคยจําหน่ายในท้องที่
จังหวัดสุรินทร์จะได้รับความนิยมจากฝั่งกัมพูชา เพราะวัฒนธรรมของทางฝั่งสุรินทร์ได้เข้าไปมีอิทธิพล
กับความต้องการสินค้าของทางฝั่งกัมพูชา จากตัวอย่าง ของสินค้าอย่างเช่นประตูที่ทําจาก อัลลอยด์ 
เมื่อสิบปีที่ผ่านมาได้รับความนิยมอย่างมากในท้องที่จังหวัดสุรินทร์ และ ปัจจุบันเริ่มนิยมมากขึ้นจาก
ลูกค้าจากกัมพูชา ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความนิยมของสินค้าทางฝั่งกัมพูชาน้ันได้ตามความนิยมทางฝั่ง
ไทยน่ันเอง 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล :     อภิชน ดํารงสันติสุข 
 
อีเมล :     apichon.damr@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา : ระดับปริญญาตรี บริหารธุรกิจ สาขาการตลาด วิทยาลัยนานาชาติ

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
 ระดับปริญญาโท บริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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