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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนาต่อยอดธุรกิจบริษัท 
เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด โดยสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) และภาพลักษณ์ (Image) ผ่าน
ทางช่องทางการจัดจําหน่าย ด้วยสินค้าและบริการที่ให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าที่ได้ไว้วางใจใช้
บริการบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด และ สามารถเพ่ิมยอดขายอย่างน้อย 20% ต่อปี  
 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ได้ทําการศึกษาวิจัยการตลาดด้วยวิธีการแจกแบบสอบถามกับลูกค้า
ที่ติดต่อซื้อขายกับบริษัท โดยมีการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมถึง
จัดทําแผนกลยุทธ์ที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดโดย
ภาพรวม มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.29) เมื่อพิจารณาพบว่าด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการบริการ (X̄= 4.35) 
ตามลําดับเมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือต่อยอดธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน 
จํากัด พบว่ามีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน
ประมาณ 5, 000,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,259,785 บาท โดยมอัีตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 30.15% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 2 ปี 6 เดือน 
 
คําสําคัญ : การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this business plan was to study the feasibility of business 
expansion of A.T.M. Corporation Ltd. by creating brand awareness and image through 
the distribution channel of valued and trustable products and services. A.T.M. 
Corporation Ltd. can increase the sales at least 20% per year. 
 In preparing this business plan, market research was conducted by distributing 
the questionnaires to the Company’s existing customers to analyze the Company’s 
strengths, weaknesses, opportunities and threats and to prepare a strategic plan for 
the business. The results of the research showed that the overall marketing mix had 
the highest level of influence on the plastic bags purchasing (X̄ = 4.29). When 
individual aspects were considered, the aspect with the highest mean score was the 
product, followed by place, and service (X̄ = 4.35), respectively. When investment 
feasibility for business expansion was considered, the return on investment was at a 
good level, meaning that the business expansion project was worth investing; the 
initial outlay was estimated to be 5,000,000 Baht with net present value (NPV) of 
1,259,785 Baht; IRR of 30.15%; and payback period of 2year and 6 months. 
 

Keywords : Analyze Strengths and Weaknesses 
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1.3  ช่องทางการนําเสนอสนิคา้ 
1. จัดจําหนา่ยผ่านพนักงานขาย บริษัทดําเนินการติดต่อลูกค้าโดยตรงผ่านพนักงานขายที่มี

ความเช่ียวชาญเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือนําเสนอขายผลิตภัณฑ์รวมถึงรายละเอียดเก่ียวกับสินค้าและให้
คําแนะนําการเลือกใช้สินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

2. จัดจําหนา่ยโดยลูกค้าเขา้มาติดต่อโดยตรง เช่น ช่องทางออนไลน์จากการจัดทําสื่อ
โฆษณาออนไลน์หรือการได้รับคําแนะนําจากลูกค้าเดิมของบริษัท 

3. การจําหน่ายโดยการเข้ารว่มประมูลงาน โดยทีมงานฝ่ายขายติดตามข่าวสารในการเปิด
ประมูลงานของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และทาํการย่ืนเสนอราคาแข่งกับผู้ผลิตรายอ่ืนเพ่ือให้ได้รับการ
คัดเลือกจากลูกค้า 
 
1.4  ประเภทของสินค้าและคณุสมบัติของสินค้า 

บริษัทผลิตบรรจุภัณฑ์พลาสติก 3 ชนิดโดยสามารถผลิตได้หลายรูปแบบ เช่น ถุง แผน่ ม้วน 
มุ้ง และงานพิมพ์ประกอบด้วย 

1) ถุงเย็น หรือ LDPE Bag ผลิตจากเม็ดพลาสติกชนิดโพลีเอทิลีนความหนาแน่นตํ่า  
(Low Density Polyethylene) มีความเหนียว น่ิม และยืดหยุ่นได้ดี  

2) ถุงร้อนขุ่น หรอื HDPE Bag ผลิตจากเม็ดพลาสติกชนิดโพลีเอทิลีนความหนาแน่น 
สูง (High Density Polypropylene) มีความแข็งแรง มสีขีาวขุ่น โปร่งแสง  

3) ถุงแอลแอล หรือ LLDPE Bag ผลิตจากเม็ดพลาสติกชนิดโพลีเอทิลีนหนาแน่น 
ตํ่าเชิงเส้น คุณสมบัติจะอยู่ระหว่าง LDPE และ HDPE แต่จะน่ิม และเหนียวกว่าใช้บรรจุสิ่งของหรือ
อาหารสามารถเก็บไว้ในอุณหภูมิตํ่าได้ 

 จุดเด่น  
ระบบบริหารจัดการของบริษัทฯครอบคลุมต้ังแต่กระบวนการรับวัตถุดิบไปจนถึงกระบวนการ

ผลิตพลาสติกและรวมถึงกระบวนการสนับสนุนต่างๆ คือ การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การวางแผน
การผลิต การจัดซื้อจัดจ้าง การขาย การตรวจสอบ การจัดเก็บ การส่งมอบ วิศวกรรม ภายใต้
ข้อกําหนด ISO 9001:2015 ทําให้ทกุข้ันตอนกระบวนการต้ังแต่ขั้นตอนการรับเม็ดวัตถุดิบจนสินค้า
ส่งถึงมือลูกค้า มั่นใจได้ว่าทุกกระบวนการผ่านการตรวจสอบเพ่ือคุณภาพระดับสากลรวมถึงเอกสาร
รับรองวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์ออกให้โดยองค์กรช้ันนําระดับประเทศ 

 นวัตกรรม 
เพ่ิมชนิดของผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เพ่ือรองรับความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย และ

ส่งผลใหส้ามารถเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด เพ่ิมยอดขายได้มากข้ึน รายละเอียดพอสังเขปดังต่อไปนี้ 
1. พลาสติกป้องกันกระแสไฟฟ้าสถิต (PLASTIC ANTI-STATIC BAG) มีค่าความ 



3 
 

ต้านทานผิว และค่าประจุไฟฟ้าสถิตตํ่า ที่ช่วยป้องกันไม่ให้เกิดกระแสไฟฟ้าสถิตที่ส่งผลให้เกิดความ
เสียหายกับช้ินงาน 

2. พลาสติกป้องกันสนิม (VCI Plastic Bag-VOLATILE CORROSION INHIBITOR)  
คือถุงพลาสติกที่มีคุณสมบัติป้องกันและยับยังการกัดกร่อนและทําให้เกิดสนิมบนช้ินงาน 

3. พลาสติกป้องกันแสงยูวี (Anti-UV Film) มีคุณสมบัติป้องกันรังสียูวี สําหรับ 
รองรับลูกค้ากลุ่มที่ผลิตอุปกรณ์ทางการแพทย์ เคร่ืองสําอาง   

4. ลงทุนเพ่ิมเครื่องจักรในการเป่าและตัดถุงพลาสติกที่มีขนาดหน้ากว้างถึง 6 เมตร  
สําหรับบรรจุภัณฑ์ขนาดใหญ ่เช่น พลาสติกปูบ่อปลาและพลาสติกงานก่อสร้าง 
 
1.5  วิสัยทัศน์ / พันธกิจ 
 วิสัยทัศน์ : 

ผู้นําด้านบรรจุภัณฑ์ถุงพลาสติกระดับสากล 
 พันธกิจ : 

1) รักษามาตรฐานด้านคุณภาพและบริการภายใต้ข้อกําหนด ISO 9001: 2015 เพ่ือ 
คุณภาพระดับสากล 

2) พัฒนานวัตกรรมและเทคโนโลยีเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายในตัวผลิตภัณฑ์รองรับ 
กลุ่มเป้าหมายทุกอุตสาหกรรม 

 
1.6  เป้าหมายทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 1.1 :  เป้าหมายระยะสั้น และระยะยาวของบริษัท 
 

เป้าหมายระยะสั้น 
(1-5 ปี) 

เพ่ิมส่วนแบ่งตลาดโดยการขยายผลิตภัณฑ์ด้วยเทคโนโลยีสมัยใหม่ และ
ขยายฐานลูกค้าให้ครอบคลุม พัฒนาการสื่อสารกับลูกค้าผา่นช่องทาง
การตลาดสมัยใหม ่

เป้าหมายระยะยาว 
(5-10 ปี) 

เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายเพ่ือรองรับฐานลูกค้าในกลุม่ประชาคมเศรฐกิจ
อาเซียน (AEC) และคู่ขนานกับการพัฒนาประเทศภายใต้โมเดล “ประเทศ
ไทย 4.0” 
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1.7  วัตถุประสงคข์องโครงการ 
1. การสร้างช่ือเสียงของบริษัทฯให้เป็นที่รู้จักและขยายส่วนแบ่งทางการตลาด รองรับ 

ปริมาณอุปสงค์ในตลาดมีการขยายตัวเพ่ิมสูงขึ้น 
2. สร้างภาพลักษณ์ขององค์กรให้เป็นที่ยอมรับในกลุ่มอุตสาหกรรมผูผ้ลิตบรรจุภัณฑ์ 

พลาสติกระดับประเทศ 
3. เพ่ิมกําลังการผลิตเพ่ือรองรับกับวัตถุประสงค์ข้างต้น เมื่อมีการขยายฐานลูกค้าและเพ่ิม 

ช่องทางการรับรู้ก็สามารถทาํให้การเข้ามาของงานเพ่ิมมากขึ้น 
 
1.8  ที่มา และความสําคัญของการจัดทําแผน 

บริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด มีเป้าหมายว่าด้วยการพัฒนาองค์กรไปสู่ผู้ผลิตบรรจุ
ภัณฑ์พลาสติกช้ันนํา ด้วยความไว้วางใจจากกลุ่มลูกค้าที่เป็นองค์กรขนาดใหญ่ที่ได้รับการยอมรับจาก
ผู้บริโภคอย่างแพร่หลาย บริษัทฯจึงให้ความสําคัญอย่างย่ิงในการผลิตบรรจุภัณฑ์ที่มีคณุภาพและ
รักษาระดับมาตรฐานของผลติภัณฑ์ภายใต้ระบบคุณภาพมาตรฐาน ISO 9001 : 2015 เพ่ือให้คู่ค้าเกิด
ความมั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์และมทีางเลือกที่หลากหลายมากข้ึน จึงมีแนวทางโดยการเพ่ิมกล
ยุทธ์การสร้างความพึงพอใจและสร้างความภักดีในสินค้าและ และเมื่อแผนการพัฒนาที่กล่าวมาขั้นต้น
น้ันบรรลุเป้าหมายจะส่งผลให้บริษัทฯ สามารถเพ่ิมยอมขาย ผลกําไร สว่นแบ่งทางการตลาด และเพ่ิม
มูลค่าในตัวผลติภัณฑ์รวมถึงองค์กรได้เป็นที่ยอมรับและแพร่หลายในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์ช้ันนําได้
อย่างย่ังยืน 
 
1.9  วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผน 

1. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจ   
2. เพ่ือใช้ในการพิจารณาเงินทุนในการพัฒนาต่อยอดและดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตาม 

แผนที่กําหนด 
 



บทที่2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

การศึกษาแผนธุรกิจ บริษัทเอ.ที.เอ็ม. คอร์ดปอเรช่ัน จํากัด  ในเขตอ.วังน้อย จ.
พระนครศรีอยุธยา จากการศึกษาได้รวบรวมข้อมูลแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆ 
เพ่ือนํามาเป็นกรอบข้อมูลทีนํ่าไปใช้ในการศึกษาและจัดทาํแผนธุรกิจ มรีายละเอียดดังน้ี 
 
2.1  ประเภทของข้อมูล 

ข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษามี2 ประเภท คือ ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และข้อมูลปฐม
ภูมิ (Primary Data) 

2.1.1.  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
การศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของอุตสาหกรรมพลาสติกของประเทศไทย รวมรวมจาก ตํารา  

เอกสาร บทความ ทฤษฎี วิทยานิพนธ์ และรายางานวิจัยที่เก่ียวข้อง ข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต รวมทั้ง
จากหน่วยงานสถาบันพลาสติก  

1) แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ขององค์การ 
3) งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
4) กรอบแนวคิดในการศึกษา 

2.1.2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
นํามาใช้ในการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อ ปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ

ถุงพลาสติกของลูกค้า โดยใช้แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ มีประเด็น
ดังต่อไปนี้ 

1) ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
2) พฤติกรรมการซื้อถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 
3) ปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 
4) ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 

 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจ 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
แนวคิดทฤษฎีเป็นการตลาดที่มุ่งขายสินค้าและบริการ แต่ที่จริงแล้วการตลาดไม่จําเป็นต้อง

มุ่งไปทางทํากําไรเพียงอย่างเดียว องค์กรที่ต้องเก่ียวข้องกับสาธารณะก็ล้วนจําเป็นต้องใช้การตลาด
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เข้าช่วยทั้งน้ัน สามารถกล่าวได้อีกอย่างหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถนําไปใช้ในการเผยแพร่อะไรก็ได้ 
นับต้ังแต่สินค้าไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกันว่าการตลาดเชิงสังคม (Social marketing) เป็นการตลาด
ที่ไม่ได้มุ่งหวังกําไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอย่างที่เห็นว่าดีให้แก่ผูบ้ริโภคได้ 
แนวคิดที่สําคญัอย่างหน่ึงทางการตลาดเพราะการบริหารการตลาดเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า 
นักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการพัฒนาให้สอดคล้องกับตลาด
เป้าหมาย จากการศึกษาค้นคว้าได้มีนักวิชาการหลายท่าน ได้ให้ความหมายไว้ดังน้ี  

สืบศักด์ิ อันทะไชย (2553, หน้า 2) กล่าวว่าคุณค่าประกอบด้วย 3 ส่วนคือ คุณภาพ การ 
บริการ และตน้ทุน คุณค่าเป็นการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์สิ่งที่ได้รับ (Benefits) และสิ่งที่
เสียไป (Costs) ซึ่งลูกค้าบางคนเลือกซื้อสินคา้เพราะคุณภาพดี บางคนเลือกเพราะราคาสมเหตุสมผล 
บางคนซื้อสินค้าโดยการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพสินค้า และราคาสินค้า ซึ่งเขียนเป็นอัตราส่วนคือ 
Value = Benefit / Cost สามารถเพ่ิมคุณค่าได้โดยการเพ่ิมผลประโยชน์ หรือ ลดต้นทุน หรือทาทั้ง
สองอย่างพร้อมกัน 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2546) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ  
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ที่องค์กรจะต้องนํามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ
ตลาดเป้าหมายประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจําหน่าย (Place) การกําหนดราคา 
(Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกอย่าง
หน่ึงว่า 4’Ps   

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทําธุรกิจได้  
กิจการน้ันจะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย ที่จะตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ ผู้บริหาร
การตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้สอดคล้องกับความต้องการ โดยเน้น
สร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคและสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสําคัญ  

2. การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) การจัดจําหน่ายแบ่งกิจกรรม 
ออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจําหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของ
ช่องทางการจําหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบัน
คนกลางต่างๆ อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจัดจําหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical 
Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง Transportation) ที่
เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า  

3. การกําหนดราคา (Price) การกําหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะ 
นําไปเสนอขายต้องมีเป้าหมายว่าจะต้ังราคาเพ่ือต้องการกําไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด 
(Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างอ่ืน มีการใช้กลยุทธ์ในการต้ังราคาที่จะทําให้เกิดการยอมรับ
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จากตลาดเป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ เช่น การลดราคา หรืออาจต้ังราคาสินค้าให้สูงสําหรับสินค้า
ที่มีลักษณะพิเศษในตัวเอง  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กระบวนการสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมาย  
เป็นวิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ พยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความ
ทรงจํากับตัวผู้บริโภค            

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อขององค์การ 
การซื้อขององค์การ (Organization Buying) เป็นขบวนการตัดสินใจขององค์การซึ่งกําหนด

ลักษณะความต้องการในผลิตภัณฑ์ การประเมินคุณภาพ บริการและราคาสินค้า รวมทั้งความเช่ือถือ
จากตราสินค้า (Kotler and Armstrong, 1996, p. 152) 

1) การซื้อขององค์กร  
  ควรพิจารณาถึงบุคคลหลายคนที่เก่ียวข้องในองค์การ ผู้ตัดสินใจทั่วไปทีม่ีส่วน
รับผิดชอบในองค์การรวมถึงการตัดสินใจซื้อ องค์การจะกําหนดนโยบาย เง่ือนไขและความต้องการ
เอาไว้ เง่ือนไข ข้อเสนอ และสัญญาซื้อขายต้องมีในตลาดองค์กร แต่ตลาดผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องมีสิ่ง
เหล่าน้ี โดยสรุปแล้วการซื้อขององค์การประกอบด้วยหลักเกณฑ์ 4 ประการ ดังน้ี 

1. องค์การไม่ซื้อสินค้าเพ่ือการบริโภค หรือ อรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่เป็น 
การซื้อสินค้าและบริการเพ่ือใช้ในการผลิตหรือการให้บริการต่อไปยังผู้บริโภคข้ันสุดท้าย 

2. บุคคลหลายฝ่ายมีความเกี่ยวข้องกับการซื้อในองค์การ โดยเฉพาะรายการ 
สินค้าที่สําคญั 

3. องค์การจะกําหนดนโยบาย เง่ือนไข และความต้องการเอาไว้ ซึ่งผู้ซื้อของ 
องค์การจะต้องระมัดระวังเก่ียวกับสิ่งที่องค์การกําหนด เพ่ือปฏิบัติตามเง่ือนไข 

4. เง่ือนไข ข้อเสนอ และสญัญาซื้อขาย จะมขีึ้นในตลาดองค์กรแต่ตลาด 
ผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องมีในตลาดเหล่าน้ี 

2) องค์ประกอบพฤติกรรมการซือ้ขององค์การ 
องค์ประกอบของพฤติกรรมการซื้อขององค์การ เป็นกลุ่มบุคคลและหรอื องค์การที่ 

ซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือการผลิต การอุตสาหกรรม การให้บริการ การดําเนินงานของกิจการ หรือเพ่ือการ
ขายต่อ ซึ่งมุ่งเน้นหลายปัจจัยเพ่ิมเติมนอกเหนือจากตัวผลิตภัณฑ์ ดังเช่น ข้อมูลทางเทคนิค การอบรม 
วิธีการใช้งาน รวมไปถึงเอกสารประกอบผลิตภัณฑ์ (พิศาล เกียรติโภคะ, 2551) 

3) การวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้ของตลาดองค์กร 
การซื้อโดยตลาดองค์กร (Organizational buying) คือ ขัน้ตอนของกระบวนการ 

ตัดสินใจ ซึ่งเร่ิมต้นจากองค์กร สร้างความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าหรอืบริการ จากน้ันจึง ประเมิน
และเลือกตราย่ีห้อหรือผู้ขายที่ดีที่สุด โดยตลาดสถาบันขององค์กร รวมไปทั้งหน่วยงานท้ังรัฐเอกชน 
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องค์กรต่างๆ ซึง่ต้องการใช้สินค้าบริการต่างๆ เพ่ือนําไปใช้ในการผลิตสินค้าบริการอีกทอดหน่ึง 
หลังจากน้ันจึงนําไปขายให้กับลูกค้ารายอ่ืนๆ หรือให้เช่า หรือส่งต่อเพ่ือการผลิตสําหรบัรายอ่ืนๆ(ซึ่ง
มิใช่ ขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย) 

4) กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นข้ันเริ่มต้นเมื่อบุคคล

ทราบถึงปัญหาขององค์การ หรือต้องการจัดหาสินค้าหรือบริการเข้ามาแก้ปัญหานั้น 
  2. การกําหนดรายละเอียดความต้องการผลิตภัณฑ์ (General Need 

Description) เมื่อบุคคลรับรู้ปัญหา องค์การต้องการจัดหาผลิตภัณฑ์โดยกําหนดรายละเอียดความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ว่าต้องการผลิตภัณฑ์อะไร 

  3. การกําหนดคุณ สมบัติผลติภัณฑ์ (Product Specification) ในขั้นน้ีจะ
กําหนดรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่จะใช้ โดยกําหนดถึงคุณลักษณะและปริมาณท่ีต้องการ ซึ่งจะ
ทําได้ง่ายสําหรับสินค้าพ้ืนฐาน 

  4. การค้นหาผูข้าย (Supplier Search) เป็นการหาข้อมูลว่ามีใครบ้างที่
จําหน่ายผลิตภัณฑ์น้ันและหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ผูซ้ือ้สามารถระบุผู้เสนอขายที่เหมาะสมทีสุ่ด 

  5. การพิจารณาข้อเสนอในการขาย (Proposal Solicitation) เป็นขั้น
พิจารณาข้อมูลและข้อเสนอต่างๆ ของผู้ขายจากรายการสินค้า เช่น บรกิารจัดส่ง บริการหลังการขาย 
การให้เครดิต เป็นต้น  

  6. การคัดเลือกผู้ขาย (Supplier Selection) เป็นขั้นตอนในการตัดสินใจ
เลือกผู้ขายรายใดรายหน่ึง เกณฑ์ที่ใช้คัดเลือก ได้แก่ ความสามารถในการขนส่ง คุณภาพผลิตภัณฑ์ 
ราคา ประวัติบริษัท ความสามารถด้านการผลิต การให้ความช่วยเหลือและให้คําแนะนํา ระบบการ
ควบคุม เป็นต้น 

  7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของคําสั่งซื้อ (Order Routine 
Specification) หลังจากเลือกผู้ขายแล้ว ฝา่ยจัดซื้อจะเจรจาต่อรองเป็นคร้ังสุดท้าย เพ่ือจัดเตรียม
รายการที่จะสัง่ซื้อโดยระบุถึงคุณสมบัติผลติภัณฑ์ทางเทคนิค ปริมาณที่สั่งซื้อ เวลาจัดส่ง การ
รับประกัน 

  8. การตรวจสอบการปฏิบัติงาน (Performance Review) ในขั้นน้ีฝ่าย
จัดซื้อจะตรวจสอบผลิตภัณฑ์และการให้บรกิารต่างๆ ของผู้ขายว่าเป็นไปตามเง่ือนไขที่กําหนดไว้
หรือไม่ 
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2.3  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
น้อย คล้ายแจ้ง (2558) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเม็ดพลาสติกของลูกค้า บริษัท 

ปิโตรพลัส เคมคีอล จํากัด จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาโครงสร้างตลาดโดยรวมและการดําเนินธุรกิจ 
พบว่า ธุรกิจเม็ดพลาสติกมีโครงสร้างตลาดแบบตลาดผู้ขายน้อยราย ผลการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า ลูกค้าที่มีปริมาณการสัง่ซื้อเม็ดพลาสติกของลูกค้าต่อเดือนที่ 51-100 ตัน ร้อยละ 30 ลูกค้าที่มี
จํานวนคร้ังในการสั่งซื้อส่วนใหญ่อยู่ที ่1-2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 50 และลูกค้าที่เลือกวิธีการชําระเงิน
แบบเครดิต 45 วัน ร้อยละ 40 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเม็ดพลาสติกด้วย
แบบจําลองโลจิต พบว่า ปัจจัยที่มีผล ได้แก่ เพศ ทุนจดทะเบียน สถานที่ต้ังบริษัทลกูค้า ปริมาณการ
สั่งซื้อต่อเดือน จํานวนคร้ังในการสั่งซื้อต่อเดือน นอกจากน้ีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านปัจจัย
ผลิตภัณฑ์ในสว่นของการจัดหาสินค้ากรณีสินค้าขาด ปัจจัยราคาด้านราคาที่เหมาะสมกับเง่ือนไขการ
สั่งซื้อ และปัจจัยด้านกายภาพในส่วนของภาพลักษณ์องค์กรที่มีขั้นตอนในการบริการที่สะดวกรวดเร็ว 
เป็นปัจจัยที่กลุม่ตัวอย่างให้ความสําคัญและสามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อเม็ดพลาสติกของลูกค้า
บริษัท ปิโตรพลัส เคมีคอล จาํกัด จังหวัดนครปฐม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.10 

ณัฐณิชา นิสัยสุข (2556) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมของผู้บริโภคโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ที่
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร และจังหวัดนครราชสีมา จํานวน 400 คน ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยทางการตลาดสิ่งแวดล้อมด้านการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือสิ่งแวดล้อม  
(β = 0.203) ทัศนคติต่อผลติภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (β = 0.141) การใสใ่จหรอืตระหนักใน
ปัญหาสิ่งแวดล้อม (β = 0.130) ความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (β = 0.129) 
ตราสินค้าเพ่ือสิ่งแวดล้อม (β = 0.122) และความรู้ในปัญหาสิ่งแวดล้อม (β = 0.101) มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ทีเ่ป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมของผู้บริโภค  

โกศล ตรัยชิรอาภรณ์ (2560) ศึกษาแผนธุรกิจ โรงงานถุงพลาสติก เอส.ที.โปรดักส์.จากผล
การวิเคราะห์พบว่าผู้บริโภคส่วนมากคํานึงถึงราคาเป็นสิ่งสําคัญที่สุด และถุงพลาสติกต้องมีคุณภาพ 
ราคามีความเหมาะสม มสี่วนลดหรือของแถมเมื่อซื้อจานวนมาก และหาซื้อได้ง่ายสะดวก ซึ่งหาก
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจกับการซื้อสินค้าร้านนั้นๆ ลูกค้าจะตัดสนิใจกลับมาซื้ออีกครั้ง 
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2.4  วิธีการเก็บขอ้มูล 
 ผู้ศึกษาได้เก็บข้อมูลในส่วนนี้ด้วยเครื่องมือทางสังคมศาสตร์ เป็นเคร่ืองมือที่ใช้วัดพฤติกรรม
ของมนุษย์ ในเร่ืองทัศนคติ ความพึงพอใจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด นํามาใช้ในการศึกษา
ถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อถุงพลาสติกโดยมีกลุ่มลูกค้าบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด ที่
ติดต่อซื้อขายกับบริษัทจํานวน 150 คน (จาก 150 บริษทั) เป็นผู้ให้ข้อมลู 

2.4.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
  ผู้วิจัยได้รวบรวมและเก็บข้อมลูด้วยเคร่ืองมือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
โดยผู้วิจัยได้ทดลองแจกแบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด แลว้คํานวณหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 
โดยพิจารณาจากค่าสัมประสทิธ์ิคอนแบ็ชอัลฟ่า (Cranach’s Alpha Coefficient) ได้ค่าความเช่ือมั่น 
ที่ .839 เพ่ือสอบถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปนี้  
  ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อถงุพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 
  ส่วนที่ 3 ปัจจยัที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 
  ส่วนที่ 4 ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อถุงพลาสติก 

2.4.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  การเก็บข้อมูลผู้ตอบแบสอบถามจํานวน 150 คน ระหว่างวันที่ 20 ธันวาคม 2560 
ถึง วันที่ 20 มกราคม 2561 แจกแบบสอบถาม อธิบายวิธีการตอบแบบสอบถาม ให้กลุ่มตัวอย่างตอบ
แบบสอบถามด้วยตัวเอง เมื่อกลุ่มตัวอย่างตอบเสร็จแล้วเก็บรวบรวมแบบสอบถาม นําแบบสอบถามที่
ได้รับกลับคืนมาตรวจสอบ ว่ากลุ่มตัวอย่างตอบครบถ้วนทุกข้อคําถาม ทัง้หมดนํามาให้คะแนนใช้ใน
การวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป 

2.4.3 สถิติที่การวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิจัยใช้สถติิเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรื่องดังต่อไปนี้ โดยใช้
สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) แปรผลโดยใช้เกณฑ์การแบ่งระดับ
คะแนนค่าเฉลีย่ โดยเลือกข้อที่ตรงกับปัจจัยที่มีผลต่อการสัง่ซื้อถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่างมากที่สุด 
และแบ่งระดับความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ คือ  
  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด คะแนนเท่ากับ  5  
  ระดับความคิดเห็นมาก  คะแนนเท่ากับ  4 
  ระดับความคิดเห็นปานกลาง คะแนนเท่ากับ   3 
  ระดับความคิดเห็นน้อย  คะแนนเท่ากับ  2 
  ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด คะแนนเท่ากับ  1 
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การแปลผลได้ใช้ค่าพิสัยรายข้อ โดยใช้ค่าสูงสุดลบค่าตํ่าสุด หารจํานวนช้ันได้เกณฑ์ในการแปลดังน้ี
     =   5-1/5 
     =   0.80 
สําหรับค่าแปลความหมายการเฉล่ีย ผู้วิจัยได้ใช้เกณฑ์เพ่ือแปลความหมาย (สุวัจชัย เสมา, 2550) 
   4.21 – 5.00  หมายถึง  ระดับมากที่สุด 
   3.41 – 4.20  หมายถึง  ระดับมาก 
   2.61 – 3.40  หมายถึง  ระดับปานกลาง 
   1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดับน้อยที่สุด  
 
2.5  สรุปผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ ตําแหน่งในกิจการ 
ประเภทนิติบุคคล สัดส่วนผู้ถอืหุ้น ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ จํานวนพนักงานในกิจการ และ
สถานที่ต้ังของบริษัท มผีลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี(1) จํานวนเพศชายผู้ตอบแบบสอบถามร้อยละ 
44.7 รองลงมาเป็นเพศหญิง จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 ตามลําดับ(2) จําแนกตามตําแหน่ง
ในกิจการผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีตําแหน่งในกิจการเป็นเจ้าหน้าที่/จัดซื้อ จํานวน 68 คน คิด
เป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาคอื ผู้จัดการ จํานวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 28.0 ถัดมาคือ ตําแหน่งอ่ืนๆ 
จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 และเป็นกรรมการผู้จดัการ/เจ้าของกิจการ มีจํานวน 18 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.0 ตามลําดับ(3) จําแนกตามประเภทนิติบุคคลจํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 69.3 
รองลงมาคือ บริษัทมหาชนจํากัด จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 และถัดมาคือ ห้างหุ้นส่วน
จํากัด มีจํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามลําดับ(4) จําแนกตามสัดส่วนผู้ถือหุ้นผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญม่ีสัดส่วนผู้ถือหุ้นเป็นคนไทย 100% จํานวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 91.3 
รองลงมาเป็นบริษัทร่วมทุน จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 ตามลําดับ(5) จําแนกตามระยะเวลา
ในการดําเนินกิจการผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระยะเวลาในการดําเนินกิจการ1-10 ปี จํานวน 82 
คน คิดเป็นร้อยละ 54.7 รองลงมาคือระยะเวลา 11-20 ปี จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 ถัดมา
คือระยะเวลามากกว่า 20 ปี จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และระยะเวลาตํ่ากว่า 1 ปี มีจํานวน 
5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ(6) จําแนกตามจํานวนพนักงานจํานวนพนักงานระหว่าง 51-100 
คน จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมามีจํานวนพนักงานไม่เกิน 50 คน จํานวน 26 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.3 ถัดมามจีํานวนพนักงานระหว่าง101-200 คน จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.0 จํานวนพนักงานระหว่าง401-500 คน มีจํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 จํานวนพนักงาน
ระหว่าง201-300 คน มีจํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 จํานวนพนักงานระหว่าง301-400 คนมี
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จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และจํานวนพนักงานต้ังแต่ 501 คนขึ้นไป มีจํานวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.3 ตามลําดับ(7)จําแนกตามสถานที่ต้ังของบริษัทสถานที่ต้ังบริษัทของผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่อยู่ทีจ่ังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีจาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 รองลงมาคือ 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ถัดมาคือ จังหวัดชลบุรี จํานวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.0 จังหวัดปทุมธานี มีจํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 จังหวัดสระบุรี มีจํานวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.7 จังหวัดสมทุรสาคร มีจํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และจังหวัดฉะเชิงเทรา มี
จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามลําดับ 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือถุงพลาสติก 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลอืกซื้อถุงพลาสติกของผู้ตอบแบบสอบถาม (1) 
จําแนกตามประเภทของถุงพลาสติกที่สั่งซื้อในปัจจุบันผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซือ้ถุงพลาสติก
ประเภท LDPE มากทีสุ่ด มจีํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมาคือ ถุงพลาสติกประเภท 
HDPE จํานวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 ถัดมาคือ LLDPE จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 
และสั่งซื้อถุงพลาสติกประเภทอ่ืน ๆ มีจํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลําดับ (2) จําแนกตาม
ปริมาณการสั่งซื้อถุงพลาสติกต่อเดือนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีปรมิาณการสั่งซื้อถุงพลาสติก
เดือนละ 101-500 กิโลกรัม จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 รองลงมาคือ สั่งซื้อเดือนละมากกว่า 
1 ตันขึ้นไป จํานวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 23.3 ถัดมาคือ สั่งซื้อเดือนละ 501-1,000 กิโลกรัม 
จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 และสั่งซื้อเดือนละไม่เกิน 100 กิโลกรัม มีจํานวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.0 ตามลําดับ (3) จําแนกตามจํานวนคร้ังที่สั่งซื้อถุงพลาสติกต่อเดือนผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญส่ั่งซื้อถุงพลาสติก 5-6 ครั้งต่อเดือน มีจํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาคือสั่งซื้อ 
3-4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 ถัดมาคือสั่งซื้อ 1-2 ครั้งต่อเดือน จํานวน 33 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และสั่งซื้อมากกว่า 6 ครั้ง มีจํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามลําดับ 
(4) จําแนกตามรูปแบบการชําระเงินที่สั่งจ่ายประจําในการซื้อถุงพลาสติกผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญม่ีรูปแบบการชําระเงินเป็นเครดิต 30 วัน จํานวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือ ชําระ
เงินเป็นเครดิต 60 วัน จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ถัดมาคือ ชําระเงินเป็นเงินสด (โดยส่งของ
พร้อมรับเช็ค/เงินสด) จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 ชําระเงินเป็นเครดิต 45 วันมจีํานวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.7 ชําระเงินเป็นเครดิต 7 วัน มีจํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 ชําระเงินเป็น
เครดิต 15 วัน มีจํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และชําระเงินเป็นเงินสด (โอนเงินก่อนส่งสินค้า) มี
จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลําดับ (5) จําแนกตามสาเหตุที่สั่งซื้อถุงพลาสติกจากบริษัท 
เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัดผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซื้อถุงพลาสติกจากบริษัท เอ.ที.เอ็ม. 
คอร์ปอเรช่ัน จํากัด เน่ืองจากสามารถต่อรองราคาได้ มีจํานวน 80 คน คดิเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา
คือ เน่ืองจากได้รับเครดิตตามที่ต้องการ จํานวน 74 คน คดิเป็นร้อยละ 49.3 ถัดมาคือ เน่ืองจากส่ง
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สินค้าตามวันที่ระบุได้อย่างแม่นยํา จํานวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7 เน่ืองจากซื้อ/ขายกันมาเป็น
ระยะเวลานาน มีจํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 เน่ืองจากประทับใจพนักงานขาย/ทีมงาน มี
จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 เน่ืองจากวางแผนเก็บสินค้าให้ มีจํานวน 53 คน คดิเป็นร้อยละ 
35.3 เน่ืองจากลูกค้าปลายทางระบุช่ือซัพพลายเออร์ มีจํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และ
เน่ืองจากสาเหตุอ่ืนๆ มีจํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลําดับ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือถุงพลาสติก 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติก 
โดยแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ดังน้ี (1) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีผลต่อการ
สั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.29) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการบริการ (X̄= 4.35) รองลงมาคือ 
ด้านพนักงานขาย (X̄= 4.34) ด้านราคา (X̄= 4.28) ด้านกายภาพ (X̄= 4.24) และด้านการส่งเสริม
การตลาด (X̄= 4.08) ตามลําดับ(2) ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มผีลต่อการสั่งซื้อ
ถุงพลาสติกโดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.35) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่าประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ความสามารถในการจัดหาสินค้ากรณีสินค้าขาด (X̄= 4.41) 
รองลงมาคือ คุณภาพสินค้าโดยรวม และ การปรับปรุงและพัฒนาสินค้าอย่างต่อเน่ือง (X̄= 4.37) 
ระดับคุณภาพสินค้าเมื่อเทียบกับบริษัทอ่ืนๆ (X̄= 4.33) และความเรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์/ลักษณะ
การแพ็ค (X̄= 4.26) ตามลําดับ(3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการสั่งซื้อ
ถุงพลาสติกโดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.28) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่าประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณการสั่งซื้อ(X̄= 4.31) รองลงมาคือ 
ระดับราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการ (X̄= 4.30) ราคาสินค้ามีความเหมาะสม (X̄= 4.29) และ
ระดับราคาเมื่อเทียบกับบริษัทอ่ืนๆ (X̄= 4.23) ตามลําดับ(4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกโดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับ
มากที่สุด (X̄= 4.35) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การติดต่อกับ
พนักงานขายได้รับการตอบกลับอย่างรวดเร็ว (X̄= 4.40) รองลงมาคือ การตอบรับใบสั่งซื้อทาง  
E-mail รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (X̄= 4.36) การติดต่อสั่งซื้อทางโทรศัพท์รวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ (X̄= 4.32) และระยะเวลาการตอบรับใบสั่งซื้อจากโทรสารรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
(X̄= 4.31) ตามลําดับ (5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มผีลต่อการ
สั่งซื้อถุงพลาสติกโดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมาก (X̄= 4.08) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่าประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การมอบของขวัญในเทศกาลต่างๆ (X̄= 4.27) รองลงมาคือ 
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การเข้าไปเยี่ยมลูกค้าเพ่ือพบปะพูดคุยสร้างสัมพันธภาพและรับข้อแนะนําติชม (X̄= 4.26) การจัด
เลี้ยง สังสรรค์ ขอบคุณลูกค้า (X̄= 3.91) และการจัดสัมมนา ทัศนาจร เพ่ือกระชับความสัมพันธ์ (X̄= 
3.87) ตามลําดับ(6) ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดด้านพนักงานขายที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติก
โดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.34) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ มารยาทและบุคลิกภาพของพนักงานขาย และ การแจ้งราคาและส่ง
ตัวอย่างงานมีความรวดเร็วและถูกต้อง (X̄= 4.35) รองลงมาคือ ความเอาใจใสข่องพนักงานขายที่มีต่อ
ลูกค้าและการบริการหลังการขาย (X̄= 4.34) พนักงานขายมีความรับผิดชอบและตรงต่อเวลานัด
หมายเข้าพบ (X̄= 4.32) และทกัษะและการให้บริการข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้ามีความถูกต้องและ
พนักงานมีความเข้าใจในสินคา้ (X̄= 4.31) ตามลําดับ (7) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
บริการที่มีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกโดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด  
(X̄= 4.35) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ความถูกต้องของเอกสาร
ประกอบการจัดส่ง (X̄= 4.40) รองลงมาคือ ความรวดเร็วในการตอบกลับใบสั่งซื้อ (X̄= 4.39) ความ
เรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์อยู่ในสภาพที่สมบรูณ์เมื่อสินค้าถูกส่งมอบถึงท่าน (X̄= 4.37) การจัดส่งสินค้า
ตรงเวลา (X̄= 4.31) และการแก้ไขและป้องกันเมื่อเกิดข้อร้องเรียนมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว 
(X̄= 4.25) ตามลําดับ(8) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพที่มีผลต่อการสั่งซือ้ถุงพลาสติก
โดยรวมมีผลต่อการสั่งซื้อถุงพลาสติกอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ภาพลักษณ์ของบริษัทด้านการให้บริการที่สะดวกรวดเร็ว (X̄= 4.40) 
รองลงมาคือ มีการจัดสรรพ้ืนที่การปฏิบัติงานอย่างมีระบบ ไม่ขัดต่อข้อกําหนดมาตรฐานโรงงาน
อุตสาหกรรม (X̄= 4.23) ความสะอาดบริเวณพ้ืนที่ผลิต ไมม่สีิ่งสกปรกที่ทําให้แฝงมาในช้ินงานด้าน
ราคา (X̄= 4.21) โกดังเก็บสินค้ามีมาตรฐานในการจัดเก็บสินค้า (X̄= 4.20) และสถานที่ต้ังโกดังเก็บ
สินค้าสะดวกต่อการเดินทางเข้าเย่ียมชมและตรวจสอบ (X̄= 4.16) ตามลําดับ 

ส่วนที่ 4 การตัดสินใจสั่งซือ้ถุงพลาสติก 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับการตัดสินใจสั่งซื้อ
ถุงพลาสติก ซึง่ประกอบด้วยกระบวนการตัดสินใจ 5 กระบวนการ แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
มีแนวโน้มในการตัดสินใจสั่งซื้อถุงพลาสติก โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̄= 4.34) เมื่อ
พิจารณากระบวนการตัดสินใจเป็นรายขั้นตอนพบว่า ขั้นตอนที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การตัดสินใจซื้อ ซึง่
พิจารณาจากประเด็นข้อคําถาม “ท่านเลือกใช้สินค้าและบริการของซัพพลายเออร์อย่างเต็มใจเพราะ
พึงพอใจ” (X̄= 4.43) รองลงมาคือ พฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งพิจารณาจากประเด็นข้อคําถาม “ท่านมี
ความพึงพอใจและประทับใจต่อคุณภาพสินค้าและบริการของซัพพลายเออร์ และจะแนะนําให้ผู้อ่ืน
เลือกใช้” (X̄= 4.35) ถัดมาคือ การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการซึ่งพิจารณาจากประเด็นข้อ
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คําถาม“การเลอืกซัพพลายเออร์ของท่านประกอบด้วย ความต้องการสินค้า ปริมาณการใช้งาน ราคา 
และคุณภาพของสินค้า โดยประเมินจากคุณสมบัติและความสามารถของซัพพลายเออร์” (X̄= 4.32) 
การประเมินทางเลือก ซึ่งพิจารณาจากประเด็นข้อคําถาม“คุณภาพสินคา้และบริการ ราคา รวมถึง
สภาพ แวดล้อมโดยรวมของสถานที่ต้ังที่ประทับใจมากกว่าซัพพลายเออร์อ่ืน มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์” (X̄= 4.31) และการเสาะแสวงหาข้อมูลซึ่งพิจารณาจากประเด็นข้อคําถาม “ก่อน
ท่านตัดสินใจเลือกซัพพลายเออร์ ท่านมีการค้นคว้าเปรียบเทียบหาข้อมูลมาก่อนแล้ว” (X̄= 4.30) 
ตามลําดับ 

ส่วนที่ 5ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจ
สั่งซ้ือถุงพลาสติก 
 การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานขาย ด้านการบริการ 
และด้านกายภาพที่มีต่อการตัดสินใจสั่งซื้อถุงพลาสติก โดยใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจสั่งซื้อถุงพลาสติกอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (F = 41.348, P-Value <0.05) มีระดับความน่าเช่ือถืออยู่ในระดับสูงมาก (R = 0.819) 
โดยมีปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เพียงปัจจัยเดียวที่สามารถพยากรณ์การตัดสินใจสั่งซื้อถุงพลาสติกได้  
(t = 2.639, P-Value <0.05) และมีความแม่นยําของการพยากรณ์ได้ถึงร้อยละ 65.5  
(Adj. R Square = 0.655) ในส่วนของร้อยละ 34.5 ที่เหลือ เกิดจากตัวแปรอ่ืนที่มิได้นํามาพิจารณา
ผลการวิเคราะห์ระดับความพันธ์แต่ละตัวแปร พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ถุงพลาสติกมากที่สุดเน่ืองจากลูกค้าให้ความสําคัญกับคณุภาพของสินค้าและคุณสมบัติที่หลากหลาย
ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างคลอบคลุม จึงเป็นจุดครองใจผูบ้ริโภคมากที่สดุ 
 



บทที่3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 

การนําเสนอเน้ือหาในบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน
และภายนอกธุรกิจที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากแนวคิดและทฤษฎี SWOT Analysis ของ Albert S. 
Humphrey เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกองค์กร เพ่ือ
นําไปวิเคราะห์และพัฒนาหรือแก้ไขปัญหาโดยสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อยคือ 

1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) ) เป็นการ 
วิเคราะห์จุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) เพ่ือพิจารณาว่าการดําเนินงานขององค์กรที่
ผ่านมามีจุดแข็งและจุดอ่อนอย่างไรบ้าง 

2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis)เป็นการ
วิเคราะห์สถานการณ์ที่เป็นโอกาส (Opportunity) และภัยคุกคาม (Threat) ที่มีผลกระทบต่อการ
ดําเนินงานขององค์กร โดยนําผลการวิเคราะห์สถานการณ์มาใช้ประโยชน์ในการเปลี่ยนแปลงเพ่ือ
สร้างกลยุทธ์ทีจ่ะนําพาองค์กรไปสู่เป้าหมายและประสบความสําเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) 

จุดแข็ง (Strength) 
  1. บริษัทเอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด มีประสบการณ์ในดําเนินกิจการมาอย่าง
ยาวนาน ด้วยระบบบริหารจัดการของบริษัทฯที่ครอบคลุมต้ังแต่กระบวนการผลิตและกระบวนการ
สนับสนุนต่างๆ อาทิการบริหารทรัพยากรมนุษย์ การวางแผนการผลิต การจัดซื้อจัดจ้าง การขาย การ
ตรวจสอบ การจัดเก็บ การสง่มอบ วิศวกรรม ด้วยบุคลากรคุณภาพที่มีความชํานาญได้รับการ
ฝึกอบรม  
  2. ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองคุณภาพสินค้าและกระบวนการผลิตตามระบบ
มาตรฐานสากล ISO 9001:2015 และได้รับการทดสอบประสิทธิภาพจาก “ศูนย์การบรรจุหีบห่อ
ไทย” สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย และการทดสอบสารปนเป้ือนจาก
สถาบันวิจัย SGS Thailand  
  3. บริษัทฯมีบรรจุภัณฑ์ที่หลากหลายซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้เป็นอย่างดีรวมไปถึงสถานที่ต้ังโรงงานอยู่ใจกลางเขตอุตสาหกรรม อาทิ นิคมอุตสาหกรรมโรจนะ 
(จังหวัดพระนครศรีอยุธยา) นิคมอุตสาหกรรมนวนคร (จังหวัดปทุมธานี) นิคมอุตสาหกรรมหนองแค 
(จังหวัดสระบุรี) และอ่ืนๆ และเขตปริมณฑล ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
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รวดเร็ว ทันท่วงที ในด้านการบริการ การส่งสินค้า เป็นหน่ึงในสิ่งที่ทําใหลู้กค้าประทับใจ เช่ือมั่นและ
เลือกใช้บริการ  

จุดอ่อน (Weakness) 
 1. บริษัทฯอยู่ในกลุ่มธุรกิจขนาดกลางทําให้ประสบปัญหาด้านอํานาจต่อรองกับ 

Supplier อยู่ในเกณฑ์ที่ตํ่า 
 2. กําลังการผลิตที่ไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า  
 3. ของเสียจากกระบวนกรผลิตที่มาจากหลายๆปัจจัย เช่น การทํางานที่ผิดพลาด

ของคนหรือเคร่ืองจักร 
 4. พ้ืนที่ในกาจัดเก็บสินค้าคับแคบทําให้ไม่สามารถทําสต็อกสินค้าให้ตรงตามความ

ต้องการของลูกค้าได้ 
 5. การโฆษณาตามสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) มีน้อยและยงไม่แพรห่ลายเมื่อ

เทียบกับคู่แข่งในตลาด  
 
3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) 

โอกาส (Opportunity) 
  1. แนวโน้มอุตสาหกรรมพลาสติกมีการเจริญเติบโตค่อนข้างสูง เน่ืองมาจากความ
ต้องการใช้ในชีวิตประจําวัน การใช้เพ่ือบรรจุภัณฑ์ทั้งภาคอุตสาหกรรมการผลิตและภาคครัวเรือน  
  2. ถุงพลาสติกมีคุณสมบัติการใช้งานที่หลากหลายเมื่อเทยีบกับราคาถือว่ามีต้นทุนที่
ตํ่าและสามารถนํากลับมาใช้ได้ หากการจับจ่ายใช้สอยของประเทศสูงการใช้งานและความต้องการ
ของบริโภคก็มีแนวโน้มสูงตามขึ้นไปด้วย  
  3. การสร้างความหลากหลายและลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง ในราคาที่
เหมาะสมกับคณุภาพสามารถดึงดูดผู้บริโภคได้มากกว่าคู่แข่งขันอ่ืนในตลาด  
  4. AEC (Asean Economics Community) มีส่วนช่วยให้อุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์
มีการเจริญเติบโตและขยายตัวสูงข้ึนในอนาคต  
  5. เทคโนโลยีใหม่ๆทีม่ารองรับความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เป็นส่วนช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการผลิตเพ่ือตอบสนองผู้บริโภคได้ดีย่ิงขึ้น 

อุปสรรค์ (Threat) 
 1. บรรจุภัณฑ์พลาสติกเป็นอุตสาหกรรมที่มต้ีนทุนวัตถุดิบหลักคือเม็ดพลาสติก ซึ่งมี

ความผันผวนตามกลไกราคาน้ํามันในตลาด ส่งผลต่อราคาวัตถุดิบที่เป็นวัตถุดิบหลัก  
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 2. อํานาจต่อรองกับ Supplier อยู่ในเกณฑ์ที่ตํ่าเน่ืองจากผู้จําหน่ายเม็ดพลาสติกมี
น้อยรายจึงมีอํานาจในการกําหนดราคา ผู้ใช้งานที่มีธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจึงไม่มีอํานาจใน
การต่อรองราคากับผู้ซื้อ  

 3. เกิดการแข่งขันกันเองภายในอุตสาหกรรมอันมาจากคุณภาพของสินค้าไม่
แตกต่างกัน ผู้ผลิตจึงมุ่งการแข่งขันกันในด้านราคาทําให้ผู้บริโภคมีอํานาจต่อรองสูง  

 4. ผู้แข่งขันรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายเนื่องจากสินค้าที่มีลักษณะเดียวกันทํา
ให้เกิดการแย่งยิงส่วนแบ่งตลาดได้  

 5. กฎหมายการข้ึนค่าแรงทําให้บริษัทมีต้นทนุที่สูงข้ึน 
สรุปจุดแข็งที่นํามาใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 1. จัดกิจกรรมให้พนักงานได้เข้าร่วมการพัฒนาศักยภาพและคุณภาพการทํางานเพ่ือ

พัฒนาคุณภาพสินค้าให้ดีย่ิงขึ้นอันนําไปสู่การสร้างความเช่ือมั่นด้านผลิตภัณฑ์และภาพลักษณ ์
 2. นําประสบการณ์แปลกใหม ่เทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ในการผลิตเพ่ือลดขั้นตอนและ

กระบวนการทํางานให้สั้น กระชับประหยัดเวลาและขั้นตอนในแต่ละกระบวนการเป็นส่วนช่วยลดการ
สูญเสียจากกระบวกการผลิตได้  

 3. พัฒนาสินค้าและเพ่ิมความหลากหลายในตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับ
ลูกค้าและนําไปสู่กลุ่มลูกค้าใหม่ๆในอนาคต 

สรุปจุดแข็งที่นําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 1. พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้มีคุณภาพเหนือกว่าคู่แข่งเพ่ือใช้เป็นจุดครองใจ

ผู้บริโภคแทนการลดราคา  
 2. ปรับแผนกระบวนการผลิตให้สอดรับกับกาํลังการผลิตทีม่ากข้ึนด้วยการเร่ง 

Output ทําใหไ้ด้ของมาในปริมาณท่ีมากขึ้นเทียบกับเวลาที่เท่าเดิม  
 3. ใช้กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยรักษาลูกค้าเก่า ด้วยการเข้าไปพบปะ

พูดคุยกับลูกค้าโดยเน้นที่การสร้างความสัมพันธ์และรักข้อร้องเรียน ติชมเพ่ือนํามาพัฒนาคุณภาพ
สินค้าและบริการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ขยายลูกค้าใหม่จากการแสวงหากลุ่มลูกค้าที่คาดว่าจะเป็น
เป้าหมายในอนาคตตามพ้ืนที่ใหม่ๆ  กลุ่มอุตสาหกรรมใหม่ๆสูแ่นวโน้มเพ่ิมยอดขายและการสั่งซื้อ  

 4. จัดทําโฆษณา ประชาสัมพันธ์ช่องทางต่างๆให้มากขึ้น อาทิเช่น จัดทําเว็บไซต์เพ่ือ
เพ่ิมช่องทางการติดต่อ รับชมภาพสินค้าหรือภาพกระบวนการทํางานเพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือ 

 5. นําเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในธุรกิจให้มากขึ้นเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพใน
กระบวนการทํางานให้รวดเร็ว เม่นยําและมปีระสิทธิภาพสูงสุด
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ตารางที่ 3.1 :  ตารางแสดง Tows Matrix 
 
              ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

S-จุดแข็ง 
S1 เป็นบริษัทที่มีช่ือเสียงมาอย่าง
ยาวนานทําให้ลูกค้าเช่ือมั่นในการ
ให้บริการ และคุณภาพ 
S2 บริษัทฯมีระบบมาตรฐานสากล ISO 
9001: 2015 
S3 ที่ต้ังโรงงานอยู่ใกล้นิคมอุตสาหกรรม
ใหญ่ๆ  หลายจุด การขนส่งสนิค้าทําได้
อย่างสะดวกและรวดเร็ว 
S4 บุคลากรมคีวามชํานาญเฉพาะด้าน
เก่ียวกับบรรจุภัณฑ์พลาสติก 
S5 ผลิตภัณฑ์ลักษณะพิเศษคู่แข่งขัน
น้อยรายที่จะเลียนแบบได้ 

W-จุดอ่อน 
W1 กําลังการผลิตที่ไม่เพียงพอ
ต่อความต้องการ 
W2 พ้ืนที่ในการจัดเก็บสินค้าคับ
แคบ 
W3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้ายัง
ขาดประสิทธิภาพ 
W4 อํานาจต่อรองกับ Supplier 
อยู่ในเกณฑ์ที่ตํ่า 
 

O-โอกาส 
O1 แนวโน้มอุตสาหกรรม
พลาสติกมีการเจริญเติบโต
สูงข้ึน 
O2 จํานวนผู้บริโภคมีอัตรา
สูงข้ึนเรื่อยๆ ในแต่ละปี ทํา
ให้มีโอกาสในการทํากําไร
และได้ส่วนแบ่งในตลาด
มากข้ึน 

กลยุทธ์-SO 
S5O4 จัดให้พนักงานได้เข้าร่วมการ
พัฒนาคุณภาพการทํางานเพ่ือพัฒนา
คุณภาพสินค้าให้ดีย่ิงขึ้น 
S6O3 นําประสบการณ์และเทคโนโลยี
ใหม่ๆ  มาใช้ในการผลิตลดขั้นตอนและ
กระบวนการทํางานให้สั้นกระชับและ
ต้องมีประสิทธิภาพเพ่ือส่งมอบสินค้าที่มี
คุณภาพให้แก่ลูกค้า 
S3O4 พัฒนาสินค้าและเพ่ิมความ
หลากหลายในตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็น
ทางเลือกให้กบัลูกค้า 

กลยุทธ์-WO 
W1O3 นําเทคโนโลยีมา
ประยุกต์ใช้ในธุรกิจให้มากข้ึน 
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต 
W1O2 ปรับแผนกระบวนการ
ผลิตให้สอดรับกับกําลังการผลิต
ที่มากข้ึนด้วยการเร่ง Output ทํา
ให้ได้ของมาในปริมาณท่ีมากขึ้น
เทียบกับเวลาที่เท่าเดิม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  ตารางแสดง Tows Matrix 
 
T-อุปสรรค 
T1 กฎหมายการข้ึนค่าแรงทาํ
ให้บริษัทมีต้นทุนที่สูงข้ึน 
T2 ต้นทุนวัตถดิุบหลักมีความ
ผันผวนตามกลไกราคานํ้ามันใน
ตลาด 
T3 เกิดการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมและคู่แข่งขันราย
ใหม ่

กลยุทธ์-ST 
S6T4 พัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บริการให้มีคุณภาพเหนือกว่าคู่
แข่งขันเพ่ือใช้เป็นจุดครองใจ
ผู้บริโภคแทนการลดราคา 
 

กลยุทธ์-WT 
W3T4 ใช้กลยุทธ์สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า โดย
รักษาลูกค้าเกา่และขยายลูกค้า
ใหม่สูแ่นวโน้มเพ่ิมยอดขายและ
การสั่งซื้อ 

 



 

Bus
มองเห็นภาพ
ประสิทธิภาพ
เพ่ือนําเสนอค
 โครง

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

ภาพที่ 4.1 :  
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ตารางที่ 4.1 :  Business Model Canvas 
 

พันธมิตรเครือข่าย 
ทางธรุกิจ 

กิจกรรมหลัก คุณคา่สนิค้า/บริการ ความสัมพันธกั์บ
ลูกค้า 

กลุ่มลูกค้า 

- Supplier PTT 
Global Chemical 
- Subcontract 
- สถาบันการเงิน 
- สถาบันทดสอบ
ผลิตภัณฑ์ 
- ผูม้ีส่วนได้ส่วนเสีย
อ่ืนๆ ชุมชน 
หน่วยงานภาครัฐ 
กลุ่มธุรกิจ/องค์กรที่
เป็นลูกค้า 

ผลิต-จําหน่าย
บรรจุภัณฑ์ชนิด 
LDPE, LLDPE 
และHDPE ขนาด
และรูปแบบตาม
ความต้องการของ
ลูกค้า 

สามารถผลิตได้ตาม
ขนาดและรูปแบบของ
ลูกค้า รองรับความ
ต้องการของลูกค้าทุก
กลุ่มอุตสาหกรรม ด้วย
กําลังการผลิตที่สามารถ
ส่งมอบงานได้ตรงตาม 
Due ด้วยกระบวนการ
ผลิตและทีมงานคุณภาพ
ภายใต้การรับรองระบบ
มาตรฐานสากล ISO 
9001:2015 รวมถึง
นําเสนอข้อมูลการเลิกใช้
สินค้าให้เหมาะสมกับ
การใช้งานของลูกค้า 
 

บริษัทฯมีนโยบาย
ในการรักษาฐาน
ลูกค้าเดิมให้อยู่
กับบริษัทฯ พรอ้ม
กับการขยายฐาน
ลูกค้าใหม่เพ่ิมข้ึน 
ทีมการตลาด 
Support ความ
ต้องการของลูกค้า
แต่ละราย ด้วย
การเข้าพบปะ
พูดคุย รับข้อ
ร้องเรียน แนะนํา 
ติชม เพ่ือรับคํา
ต้องการของลูกค้า
มาพัฒนาปรับปรุง
สินค้าและบริการ
ให้ตรงตามความ
ต้องการ 

1.สินค้า
อุตสาหกรรม
(Industrials) 
40% 
2.เทคโนโลยี
(Technology) 
อิเล็กทรอนิกส ์
(Electronic 
Components) 
30% 
3.ธุรกิจซื้อมาขาย
ไป (Trading) 
20% 
4.บริการ 
(Services) 10% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) :  Business Model Canvas 
 
ทรัพยากรหลกั 
-บุคลากรและช่างเทคนิคเฉพาะ 
-สูตรและเทคนิคการผลิต 
-เงินทุน/เคร่ืองจักร/วัตถุดิบ 
ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
-เข้าไปติดต่อพบปะลูกค้าโดยตรง, ทางโทรศัพท์, โทรสาร, E-mail, Website, Line@ 
โครงสร้างต้นทุน 
          โรงงาน                                 64% 
          เคร่ืองจักร                             20% 
          รถขนส่ง                               9.3% 
          เคร่ืองมือ-อุปกรณ์                     2% 
          ค่าตกแต่ง                             1.7% 
          เงินทุนหมุนเวียน                       3% 
          สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%)     100% 
รายได้หลัก 
รายได้ขายสินค้าของบริษัทแบ่งตามชนิดของผลิตภัณฑ์ 
พลาสติก  LDPE/ LLDPE           60% 
พลาสติก HDPE                       40% 

 
4.1  การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 

4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น  4 กลุ่ม ดังน้ี 
1. สินค้าอุตสาหกรรม  (Industrials)   
วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า: ธุรกิจเก่ียวกับการผลิตและจัดจําหน่ายวัตถุดิบทั่วไปที่สามารถ 

นําไปใช้ได้ในหลายอุตสาหกรรม สินค้าขั้นต้นหรือสินค้าขัน้กลาง เคร่ืองมือและเคร่ืองจักรต่าง ๆ ที่
นําไปใช้ต่อในอุตสาหกรรมการผลิต 

คุณลักษณะของลูกค้า: คุณลกัษณะของกลุ่มลูกค้าประกอบด้วย 3 ลักษณะต่อไปนี้ 
- หมวดยานยนต์ (Automotive)  ประกอบด้วยผู้ประกอบธุรกิจผลิตหรอื 

ประกอบรถยนต์หรืออะไหล่รถยนต์และยานยนต์ประเภทต่าง ๆ 
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- หมวดวัสดุอุตสาหกรรมและเคร่ืองจักร (Industrial Materials &  
Machine) ประกอบด้วยการผลิตและจําหน่ายเครื่องจักร เคร่ืองมือทุกชนิด ทั้งเคร่ืองจักรกลหนักหรือ
เบา รวมไปถึงอุปกรณ์หรือสว่นประกอบพ้ืนฐานของเคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่าง ๆ 

- หมวดบรรจุภัณฑ์ (Packaging) ผู้ผลิต และจําหน่ายบรรจุภัณฑ์หรือ 
ส่วนประกอบบรรจุภัณฑ์ รวมท้ังวัสดุหรือผลิตภัณฑ์ที่นําไปใช้เป็นบรรจุภัณฑ์ขายต่อให้กับลูกค้าของ
ตน 

พฤติกรรมการซื้อ : ซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากมีการวางแผนการสั่งซื้อ การจัดทํา 
สต็อกสินค้าทีแ่น่นอน และได้รับเครดิตทางการค้า  

2. เทคโนโลยี (Technology)  
วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า: ธุรกิจเก่ียวกับสินค้าเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นสินค้าขั้นต้น ขั้น 

กลางหรือ ขั้นสุดท้าย และรวมถึงผู้ให้บริการทางเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
คุณลักษณะของลูกค้า : หมวดช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Components)  

ผู้ผลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกสท์ี่ใช้ในเครื่องใช้ไฟฟ้าหรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ทั่วไป รวมไปถึงช้ินส่วนที่
ผลิตขึ้นเพ่ือใช้เฉพาะในคอมพิวเตอร์ 

พฤติกรรมการซื้อ : ซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมากมีการวางแผนการสั่งซื้อ การจัดทํา 
สต็อกสินค้าทีแ่น่นอน และได้รับเครดิตทางการค้า 

3. ธุรกิจซื้อมาขายไป (Trading)  
วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : ธุรกิจที่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อ-ขายสินค้า หรือเป็นคนกลาง 

ในการซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค หรือจากผูข้ายส่งอีกต่อหน่ึง 
คุณลักษณะของลูกค้า :ซื้อสินค้าเพ่ือนําไปขายต่อให้กับอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ในภาค 

การผลิต หรือขายต่อให้กับผู้บริโภคข้ันสุดท้าย 
พฤติกรรมการซื้อ :จํานวนการส่ังซื้อสินค้าอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง มีการสั่งซื้อตาม 

ความต้องการของลูกค้าปลายทางขั้นสุดท้าย บางบริษัทได้รับเครดิตทางการค้า 
4. บริการ (Services)  
วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : ธุรกิจในสาขาการให้บริการต่าง ๆ หมวดพาณิชย์  

(Commerce) ผู้ให้บริการจําหน่ายสินค้าแบบค้าปลีกและแบบค้าส่งให้แก้ผู้บริโภค ทัง้ที่มีหน้าร้าน
เป็นสถานที่จัดจําหน่าย เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ดิสเค้าท์สโตร ์ร้านสะดวกซือ้ รวมไปถึง
การขายที่ไม่มหีน้าร้าน และเป็นสินค้าที่จําหน่ายขั้นสุดทา้ยแก่ผู้บริโภค 

คุณลักษณะของลูกค้า : ซื้อสนิค้าเพ่ือนําไปใช้บรรจุสินค้าให้กับผู้บริโภคข้ันสุดท้าย 
พฤติกรรมการซื้อ : ปริมาณการสั่งซื้อ และเครดิตทางการค้าที่ได้ขึ้นอยู่กับขนาดของ 

ธุรกิจ บางบริษัทซื้อสินค้าพร้อมชําระเงินด้วยเช็ค / เงินสดในวันส่งมอบสินค้า 
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4.1.2 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 คู่แข่งขันทางธุรกิจของบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด จะทําการพิจารณาทั้งทางตรง
และทางอ้อม โดยจะพิจารณาคู่แข่งทั้งในเขตพ้ืนที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยาซึ่งเป็นที่ต้ังของบริษัทและ
ในพ้ืนที่อ่ืน  
 
ตารางที่ 4.2 :  เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด กับคู่แขง่ขันใน 
                   ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
บริษัทรองรับลกูค้าทุกขนาดธุรกิจ สามารถผลิต
ได้ตามขนาดและรูปแบบของลูกค้า และยึดถือ 
Due ส่งมอบและคุณภาพเป็นสิ่งสําคัญ ภายใต้
ระบบมาตรฐานสากล ISO 9001:2015 

คู่แข่งมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและมีเทคโนโลยี
การผลิตและมกีําลังการผลิตที่สูงกว่าแต่เน้นผลิต
สินค้าในจํานวนมาก เน้นลูกค้าองค์กรใหญ ่มี
ระบบคุณภาพมาตรฐาน ISO9000:2008 

 
ตารางที่ 4.3 :  เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด กับคู่แขง่ขันใน 
                  ด้านราคา 
 

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
การกําหนดราคาขึ้นอยู่กับชนิดของถุง เกรดของ
วัตถุดิบ สี ตามท่ีลูกค้าระบุและจํานวนการส่ังซื้อ 
ในกรณีที่ราคาวัตถุดิบผันผวนบริษัทจะหา
มาตรการควบคุมภายในไม่ให้กระทบกับลกูค้า 
เน่ืองจากลูกค้ามีความอ่อนไหวด้านราคาสูง 

กรณีสั่งในจํานวนน้อยจะมีราคาที่สูงมาก หรือ
เลือกรับงานเฉพาะลูกค้ารายใหญ ่
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ตารางที่ 4.4 :  เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด กับคู่แขง่ขันใน 
                  ด้านการบริการ 
 

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
สามารถส่งมอบงานถึงที่และตรงตาม Due และ
พร้อม Support งานด่วนให้ลกค้าในกรณีทีลู่กค้า
ต้องการงานด่วนหรือของขาดสต็อก เพ่ือไม่ให้
กระทบกับงานของลูกค้าและไม่ให้กระบวนการ
ทํางานของลูกค้าหยุดชะงัก 

การขนส่งต่อรอบต้องสั่งในปริมาณท่ีมากถึงจะมี
บริการส่งถึงที่ โดยจะเลือก Support ลูกค้าราย
ใหญ่ก่อน สําหรับลูกค้ารายเลก็ที่สั่งในจํานวนที่
น้อย ให้มารับสินค้าเองที่โรงงาน  

 
ตารางที่ 4.5 :  เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด กับคู่แขง่ขันใน 
                  ด้านการเข้าถึง 
 

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
บริษัทมีการจัดทําช่องการจัดจําหน่ายโดย 
- การจัดต้ังทีมงานฝ่ายขายและการตลาด 
- เข้าร่วมการประมูลงาน 
-ลูกค้าเข้ามาติดต่อกับบริษัทโดยตรง 
ช่องทางการเข้าถึง 
- Website / Line@  / Face book Fan page  
โดยมีทีมประสานงานขายคอยดูแลด้านการ
สื่อสารออนไลน์และคอยอัพเดทข่าวสาร ขอ้มูลที่
เป็นปัจจุบันอย่างต่อเน่ือง  

คู่แข่งจัดจําหน่ายสินค้าโดย 
- การทีลู่กค้าเข้ามาติดต่อโดยตรง 
- พนักงานขาย แต่จะจัดจําหน่ายเฉพาะลูกค้า
รายใหญ่ทีม่ีกําลังซื้อสูง  
ด้านช่องทางออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงน้ัน 
คู่แข่งไม่มีการอัพเดทข้อมูลทีเ่ป็นปัจจุบัน หรือไม่
มีการจัดทําเว็บไซต์  

 
4.1.3 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ 

1. Supplier: PTT Global Chemical ผู้จําหน่ายเม็ดพลาสติกที่เป็น 
วัตถุดิบหลักในการผลิตสินค้าของบริษัท 

2. Subcontract: ผู้ผลิตสินคา้เพ่ือ Support กับบริษัทโดยเฉพาะ ภายใต้ 
การควบคุมและกํากับดูแลคุณภาพเดียวกันกับบริษัท 

3. สถาบันการเงิน: ธนาคารกรุงศรี อนุมัติสนิเช่ือเงินกู้เบิกเงินเกินบัญชี OD  
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หรือ Over Draft  
4. สถาบันทดสอบผลิตภัณฑ์ 
 ศูนย์การบรรจุหีบห่อไทย (ศบท.)  
 บริษัท เอสจีเอส (ประเทศไทย) จํากัด 
 บริษัท บูโร เวอริทัส (ประเทศไทย) จํากัด 

4.1.4 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
บริษัทมีนโยบายในการรักษาฐานลูกค้าเดิมให้อยู่กับบริษัทฯ พร้อมกับการขยายฐานลูกค้า

ใหม่เพ่ิมขึ้น โดยจัดต้ังทีมการตลาดเพ่ือ Support ความต้องการของลูกค้าแต่ละราย ด้วยการเข้า
พบปะพูดคุย รับข้อร้องเรียน แนะนํา ติชม เพ่ือรับคําต้องการของลูกค้ามาพัฒนาสินค้าและบริการให้
ตรงตามความต้องการตามนโยบาย “สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า ทั้งด้านสินค้าและบรกิาร” อีกทั้งมี
การมอบของขวัญและข้อความอวยพรในช่วงเทศกาล เพ่ือแทนคําขอบคุณที่ว้างใจใช้บริการของบริษัท
และเป็นการสร้างความสัมพันธ์ สนิทสนมกับลูกค้าให้เปรยีบเสมือนคนในครอบครัว 

4.1.5 โครงสร้างต้นทุน 
โครงสร้างต้นทุนที่เป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดของบริษัทเพ่ือใช้ในการขับเคลื่อนและพัฒนาธุรกิจ 

ประกอบด้วย ต้นทุนการผลิต ต้นทุนการบริหารจัดการ ต้นทุนทางการตลาดและต้นทนุการขนส่ง
กระจายสินค้ารายละเอียดโครงสร้างต้นทุนประกอบด้วย ค่าก่อสร้างขยายโรงงาน ค่าเครื่องจักรซื้อ
เพ่ิม ค่ารถขนส่ง ค่าเคร่ืองมืออุปกรณ์ ค่าตกแต่งสถานที่ และเงินทุนหมนุเวียน โดยรายการโครงสร้าง
ต้นทุนดังกล่าวนํามาใช้ในส่วนโรงงานท่ีลงทุนเพ่ิมทั้งสิ้น แบ่งเป็นอัตราส่วนดังน้ี 

โครงสร้างต้นทุน 
โรงงาน 64 %
เคร่ืองจักร 20 %
รถขนส่ง 9.3 %
เคร่ืองมือ - อุปกรณ์ 2 %
ค่าตกแต่ง 1.7 %
เงินทุนหมุนเวียน 3 %
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100

 
4.1.6 รายได้จากการดําเนินธุรกิจ 
รายได้ขายสินค้าของบริษัทแบ่งตามชนิดของผลิตภัณฑ์ คอื รายได้จากการขายพลาสติกชนิด 

LDPE และ LLDPE คิดเป็นร้อยละ 60 ของรายได้ทั้งหมด โดยประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น 10% ต่อ
ปี และรายได้จากพลาสติกชนิด HDPE คิดเป็นร้อยละ 40 โดยประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น 7% ต่อปี 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 

ในบทน้ีจะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากร
บุคคล แผนกลยุทธ์ทางการตลาด แผนกลยทุธ์การผลิตและการจัดซื้อ รวมถึงแผนกลยุทธ์ทางการเงิน
และการลงทุน เพ่ือเป็นแผนการขยายธุรกิจในอนาคตของบริษัท เอ.ที.เอ็มคอร์ปอเรช่ัน จํากัด  

 การกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้ข้อมลู SWOT 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ และ ข้อมูลของคู่แข่ง รวมถึงใช้ ผลการวิจัยตลาด ใน 
การวิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และ ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ได้แก่  

1) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ(Satisfaction) 
2) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty)  
3) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการจัดการ 

 
5.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 
กิตติ สิริพัลลภ (2542, หน้า 81) ได้กล่าวว่า ความจงรักภักดีในตราสินคา้ คือ การที่ผู้บริโภค

มีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าหน่ึง ซึ่งเกิดจากความเช่ือมั่น (Confidence) การเข้าไปอยู่กลางใจผู้บริโภค 
(Centrality) และความง่ายในการเข้าถึง (Accessibility) และมีการสื่อสารกับผู้บริโภคอยู่เสมอ 
ก่อให้เกิดการเช่ือมั่นและซื้อซ้ําต่อเน่ืองนอกจากจะเป็นฐานลูกค้าที่มั่นคง อาจจะแนะนําหรือเพ่ิม
ลูกค้าให้มากขึน้โดยการบอกต่ออีกด้วยซึ่งอาจจะสรุปว่าความภักดีในตราสินค้ามีความสําคัญ 3 
ประการดังน้ี 

1) สร้างปริมาณการขายให้สงูข้ึน (High Sale Volume) 
2) เพ่ิมราคาให้สินค้าสูงข้ึน (Premium Pricing Ability) 
3) การรักษาลกูค้าให้คงอยู่ (Customer Retention) 

5.1.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ (Satisfaction) 
จอห์น ดี มิลเลต็ (John D. Millet, 1954, p. 397 - 400) ได้กล่าวเก่ียวกับความพึงพอใจใน

การบริการ (Satisfactory Service) หรือความสามารถท่ีจะพิจารณาว่าบริการน้ันเป็นที่พึงพอใจ
หรือไม่ โดยวัดจากองค์ประกอบด้านต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

1. การให้บริการอย่างเท่าเทียม (Equitable Service) คือการบริการที่มีความ 
ยุติธรรม 

2. การให้บริการรวดเร็ว ทันต่อเวลา (Timely Service) คือการให้บริการตาม 
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ลักษณะความจําเป็นที่เร่งรีบในการใช้งานด่วน 
3. การให้บริการอย่างเพียงพอ (Ample Service)  คือความต้องการเพียงพอใน 

ด้านสถานที่ บุคลากร วัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ 
4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Service) จนกว่าจะบรรลุผล 
5. การให้บริการที่มีความก้าวหน้า (Progressive Service) คือการพัฒนางาน 

บริการทางด้านปริมาณ และคุณภาพให้มีความเจริญก้าวหน้าอย่างต่อเน่ือง 
5.1.3 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวข้องเก่ียวกับการจัดการ 
Harold Koontz (2523, p. 6) ให้ความหมายของการจัดการ หมายถึง การดําเนินงานให้

บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้โดยอาศัยปัจจัยทั้งหลาย ได้แก่ คน เงิน วัสดุสิ่งของ เป็นอุปกรณ์ในการ
จัดการให้องค์กรน้ัน ธงชัย สันติวงษ์ (2543, หน้า 21) กลา่วถึงลักษณะของงานบริหารจัดการไว้  
3 ด้าน  

1. ผู้นําหรือหัวหน้างาน หมายถึง หน้าที่ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ปฏิบัติตนเป็น 
ผู้นําในองค์การ 

2. ภารกิจหรือสิ่งที่ต้องทํา หมายถึง การจัดระเบียบทรัพยากร และการ 
ประสานงานกิจกรรมต่าง ๆในองค์กรเข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบ 

3. ความรับผิดชอบ หมายถึง การต้องปฏิบัติงานต่าง ๆ ให้สําเร็จลุล่วงไปด้วยดีด้วย 
การอาศัยทุกหน่วยงานเข้าด้วยกัน  
 
ภาพที่ 5.1 :  กรอบแนวคิดอันนําไปสู่กลยุทธ์ธุรกิจ 
 

 
 
 

กลยุทธ์ธุรกิจการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบการแข่งขัน

การวิเคราะห์ SWOT

ผลการวิจัยตลาด

แนวคิดและทฤษฏี
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5.1.4 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ตารางที่ 5.1 :  ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
แผนกลยุทธ์การตลาด 

1. พัฒนาคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ 

วัตถุประสงค์ 
บริษัทให้ความสําคัญต่อการควบคุมคุณภาพของสินค้า เพ่ือให้สินค้ามี
คุณสมบัติตรงตามความต้องการของลูกค้าทุกประการ  
1. เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติตรงตามความต้องการที่ลูกค้ากําหนด 
2. สร้างความเช่ือมั่นด้านคุณภาพและสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้สินค้าและ
สร้างความมั่นคงให้องค์กร 
งบประมาณ  100,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. เลือกใช้วัตถุดิบเม็ดพลาสติกที่มีคุณภาพเกรด A 
2. การตรวจสอบและควบคุมคุณภาพระหว่างกระบวนการผลิต  
3. การตรวจสอบขั้นสุดท้ายก่อนส่งมอบให้แก่ลูกค้า โดยแผนกประกัน
คุณภาพทําการตรวจสอบงานสําเร็จรูป  

2. ความรับผิดชอบและ
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือส่งมอบสินค้าและบริการท่ีดีที่สุดเพ่ือตอบสนองความต้องการที่
แท้จริง รวมถึงราคาที่เป็นธรรม 
2. เป็นการรักษาความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้าโดยรักษาลูกค้าเก่าและ
ขยายลูกค้าใหม่ 
3. เพ่ิมแนวโน้มเพ่ิมยอดขายและการส่ังซื้อ 
4. ให้ตรงตามนโยบายของบริษัท 
งบประมาณ30,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
แผนกลยุทธ์การตลาด 

2. ความรับผิดชอบและ
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 

การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. จัดเตรียมและรักษากําลังการผลิตสนับสนุนงานของลูกค้า  
2. ขยายกําลังการผลิตและเพิ่มกระบวนการใหม่ๆ  เพ่ือใหบ้ริการครบวงจร 
3. ควบคุมดูแลไม่ให้มีการนําข้อมูลที่เป็นความลับการค้าของลูกค้า มา
เปิดเผยต่อบุคคลภายนอกหรือเพ่ือประโยชน์ส่วนตัว 
4. เข้าพบลูกค้าเพ่ือการเย่ียมเยียน รับคําติชมและข้อร้องเรียนนํามา
ปรับปรุงและพัฒนาภาคปฏิบัติงานให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุดทั้งด้าน
คุณภาพสินค้าและการบริการ 
5. มอบของขวัญในวันเทศกาล 

3. กลยุทธ์ความตรงต่อ
เวลาในการส่งมอบงาน 
 

วัตถุประสงค์ 
บริษทัให้ความสําคัญกับการควบคุมและจัดส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าให้ตรงตามเวลา
อย่างสม่ําเสมอ เพื่อสร้างความเช่ือมั่นการทํางานของบริษทั 

งบประมาณ 5,000 

การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. การผลิตสินค้าต้องควบคุมให้เสร็จก่อนวันส่งมอบ 1 วัน เพือ่ลดความเส่ียงใน
การส่งมอบสินค้าไม่ตรงตาม Due 
2. ควบคุมการส่งมอบให้ตรงตามเวลา 95% และส่งงานผิดพลาดไม่เกิน 2 ครั้ง 
/ เดือน 

4. กลยุทธ์ทําการตลาด
ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
 

วัตถุประสงค์ 
1. เพิ่มช่องทางการเข้าถงึของบริษทัด้วยช่องทางออนไลน ์
2. เพิ่มยอดขายจากช่องทางออนไลน์ 30% 

งบประมาณ 20,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ ์
1. จัดทําระบบ SEO (Search Engine Optimization) ทําให้เว็บไซต์ขึ้นไปตดิ
อันดับต้นๆ ใน Search Engine ของ Google 
2. ทําโฆษณาแนะนําสินค้าผ่าน Website / Face book / Line@ 

(ตารางมีต่อ) 



33 
 

ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

แผนกลยุทธ์การผลิต 
1. กลยุทธ์ความมั่นคงใน
การผลิต 

วัตถุประสงค์ 
ผลิตสินค้าให้ตรงตามรูปแบบความต้องการของลูกค้าในปริมาณและเวลาที่
กําหนด เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าจะได้รับมอบสินค้าที่ทันกับ
ความต้องการ 
งบประมาณ100,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. จัดหาวัตถุดิบให้ทันต่อการผลิต และตรงตามกําหนดส่งมอบ 
2. จัดทํา Safety Stock20% ให้ลูกค้าที่มแีผนเรียกเข้าสินค้า 
3. Stock สินคา้ต้องถูกต้อง 97% 

2. ความสามารถในการ
เพ่ิมหรือขยายกําลังการ
ผลิต 

วัตถุประสงค์ 
เพ่ิมหรือขยายกําลังการผลิตเพ่ือรองรับการเติบโตและการขยายตัวของ
ธุรกิจ เพ่ือผลิตสินค้าให้ได้ในปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนตามความต้องการจากลูกค้า 
1. เพ่ิมความสามารถในการแข่งขันและจูงใจลูกค้า   
2. เพ่ือให้คนงานได้มีส่วนร่วมในการปรับปรุงวิธีการทํางาน 
 3. เพ่ือให้บริษัทสามารถแขง่ขันกับคู่แข่งในด้านราคา 

งบประมาณ500,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. ลดความสญูเสียเวลาในกระบวนการผลิตโดยหลักการ Lean 
2. คัดเลือกและจัดคนให้เหมาะสมกับงาน 
3. นําเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาช่วยในการทํางาน 
4. จัดเตรียมวัตถุดิบให้ทันต่อการใช้งานที่เพ่ิมมากขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

แผนกลยุทธ์การผลิต 
3. การควบคุม
กระบวนการผลิตเพ่ือลด
ต้นทุน 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือทําให้มีผลกําไรที่เพ่ิมข้ึน 
2. เพ่ือให้ลูกค้าได้ใช้สินค้าที่มีคุณภาพและราคาถูก 
งบประมาณ30,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. เร่งผลผลิต (Output) ให้สอดคล้องกับกําลังการผลิต 
2. ลดความสญูเสียและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่ไม่จําเป็นออกไป 
3. ประหยัดพลังงาน และทรพัยากรต่าง ๆ ที่มีอยู่อย่างจํากัด 
4. พัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานและเคร่ืองจักรให้
เต็มกําลังการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ 

แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพย์ยากรบุคคล 

1. กลยุทธ์การสร้างและ
พัฒนาขีดความสามารถ
และการสร้างแรงจูงใจใน
การปฏิบัติงาน 
 
 

วัตถุประสงค์ 
การจัดกาทรัพย์ยากรบุคคลให้มีความสามารถในการปฏิบัติงานถือเป็นสิ่ง
สําคัญเพ่ือให้อยู่ร่วมงานกับบริษัทได้ระยะยาว ทําให้เกิดความสอดคล้องใน
เป้าหมายเดียวกันและเป็นการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานช่วยสร้าง
ขวัญกําลังใจในการทํางาน และทําให้พนักงานมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น 
งบประมาณยังไม่ได้ประเมิน 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. กําหนดนโยบายการจ่ายเงินเดือนที่เหมาะสมตามความรู้ความสามารถ 
อนุญาตให้มีการเบิกเงินล่วงหน้า และมีการปรับเงินเดือนในแต่ละปี โดย
ขึ้นอยู่กับผลการดําเนินงานของบริษัท และจะพิจารณาจากผลงานของแต่
ละ 2. กําหนดเกณฑ์ในการพิจารณาโบนัสพิจารณาตามยอดขายและผล
กําไรของบริษัท รวมถึงพิจารณาตามคะแนนการประเมินผลประจําปีของ
พนักงานแต่ละบุคคล 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

 
5.2  แผนการเงินและงบประมาณ 

การประมาณการงบการเงินโดยนําเสนอข้อมูลการเงิน เช่น รายละเอียดของต้นทุนคงที่ 
ต้นทุนผันแปร  จุดคุ้มทุน กําไรขาดทุน กําไรสะสม งบกระแสเงินสด งบแสดงฐานะการเงิน เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.2 :  แผนการเงินและงบประมาณ 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อดี - ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน 
ข้อดี    : ไม่มภีาระหน้ีสิน   
ข้อเสีย : สญูเสยีโอกาสนําเงินไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพย์ยากรบุคคล 

 3. จัดให้มีสวัสดิการพนักงาน เช่น เบ้ียเลี้ยง เบ้ียขยัน ประกันสังคม 
อาหารม้ือกลางวัน รวมไปถึงค่าร้อน (เน่ืองจากสภาพอากาศในโรงงาน
ค่อนข้างร้อนและอบอ้าวจึงมีความเห็นอกเห็นใจพนักงานในการทํางาน ถือ
เป็นสวัสดิการพิเศษ) 
4. ให้พนักงานทุกคนรู้สึกถึงการมีส่วนร่วม เปรียบเสมือนว่าเป็นหน่ึงใน
เจ้าของกิจการ เพ่ือสร้างทัศนคติและปลูกจิตสํานึกให้รักบริษัท และอยาก
ที่จะก้าวหน้าไปพร้อมกับบริษัท 
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ตารางที่ 5.3 :  แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

 
 

จากตารางที่ 5.3 ในการลงทุนธุรกิจน้ีประกอบด้วยการลงทุนปรับปรุงและขยายขนาดของ
โรงงาน และการลงทุนเพ่ิมเติมในเคร่ืองจักรเพ่ือเพ่ิมกําลังการผลิต รวมไปถึงการลงทุนด้านการบริการ
โดยการงทุนเพ่ิมในส่วนของรถขนส่งและเคร่ืองมือ – อุปกรณ์เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ ดังน้ันรวมเงินลงทุนในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจผลิตและ
จําหน่ายถุงพลาสติก เท่ากับ 5,000,000 บาท โดยสัดส่วนของแหล่ง เงินทุนที่ใช้ในการลงทุนน้ันเป็น
เงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100% 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ถาวร
โรงงาน 3,200,000.00     3,200,000.00     -                   
เครื่องจักร 1,000,000.00     1,000,000.00     
รถขนส่ง 465,000.00        465,000.00        -                   
เครื่องมือ - อุปกรณ์ 100,000.00        100,000.00        -                   
สินทรัพย์ถาวรรวม 4,765,000.00     
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 85,000.00          85,000.00          
เงินทุนหมุนเวียน 150,000.00        150,000.00        -                   
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 5,000,000.00     5,000,000.00     -                   
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00            100.00            -                  

งบประมาณการลงทุน

รายการ รวม แหล่งท่ีมา
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ตารางที่ 5.4 : แสดงรายละเอียดการประมาณการยอดขาย 
 

 
  
 จากตารางที่ 5.4 ประมาณการยอดขายสินค้าของบริษัทคิดราคาเท่ากันทุกปี เพราะการผลิต
สินค้าเพ่ือส่งมอบให้ลูกค้าภาคอุตสาหกรรมมีความผันผวนด้านราคาอยู่ในระดับปานกลาง และมี
องค์ประกอบหลายด้านที่จูงใจลูกค้ามากกว่าด้านราคา เช่น คุณภาพ การบริการ ลักษณะเฉพาะของ
สินค้าและเครดิตทางการค้า ฯลฯ จึงไม่ส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษัท โดยการประมาณการ
ยอดขายแบ่งตามชนิดของผลิตภัณฑ์ 2 รายการ คือ ประมาณการยอดขายพลาสติกชนิด LDPE 
ประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี และพลาสติกชนิด HDPE ประมาณการยอดขายเพ่ิมขึ้น 7% 
ต่อปี สรุปยอดประมาณการยอดขายปีแรกที่ 9,000,000 บาท  
 
 
 
 
 
 
 

การประมาณการยอดขาย
พลาติกชนิด LDPE
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
รวมยอดขายต่อวัน 15,000       16,500       18,150        19,965       21,962       
ยอดขายต่อเดือน 450,000     495,000     544,500      598,950     658,845     
ยอดขายต่อปี 5,400,000  5,940,000  6,534,000    7,187,400   7,906,140   
การประมาณการยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 10%
พลาสติกชนิด HDPE / LLDPE
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
รวมยอดขายต่อวัน 10,000       10,700       11,770        12,947       14,242       
ยอดขายต่อเดือน 300,000     321,000     353,100      388,410     427,251     
ยอดขายต่อปี 3,600,000  3,852,000  4,237,200    4,660,920   5,127,012   
การประมาณการยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 7%
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สรุปยอดขายรายปี 9,000,000 9,792,000 10,771,200 11,848,320 13,033,152

Copyright © 2016 bit.ly/bu-siriwan
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ตารางที่ 5.5 :  แสดงรายละเอียดการประมาณจุดคุ้มทุน 
 

 
 

ตารางที่ 5.5 กาํไรส่วนเกินที่ได้ มาจากยอดขาย ลบ ต้นทนุผันแปร โดยในปีที่ 1 มีกําไร
ส่วนเกินเท่ากับ 4,025,000 บาท อัตรากําไรส่วนเกิน มาจาก กําไรส่วนเกิน หาร ยอดขาย จะได้อัตรา
กําไรส่วนเกิน 0.45 ต่อปี และการคํานวณจุดคุ้มทุน หาได้จาก ต้นทุนคงที่ หาร อัตรากาํไรส่วนเกิน 
โดยในปีที่ 1 จุดคุ้มทุนต่อปี เท่ากับ 7,255,901 บาท โดยเฉล่ียเป็นจุดคุ้มทุนต่อเดือน เท่ากับ 
604,658.39 บาท และจุดคุม้ทุนต่อวัน เทา่กับ 20,155.28 บาท 
 
ตารางที่ 5.6 :  แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรส่วนเกิน 4,025,000  4,381,150  4,821,538  5,305,986   5,838,903 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.45          0.45          0.45          0.45           0.45         
จุดคุ้มทุนต่อปี 7,255,901  7,422,086  7,638,606  7,866,207   8,105,424 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 604,658.39 618,507.20 636,550.48 655,517.21 675,451.98
จุดคุ้มทุนต่อวัน 20,155.28  20,616.91  21,218.35  21,850.57   22,515.07 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ยอดขาย 9,000,000   9,792,000   10,771,200  11,848,320  13,033,152 
หัก ต้นทุนผันแปร 4,975,000   5,410,850   5,949,663   6,542,334    7,194,249   
กําไรส่วนเกิน 4,025,000   4,381,150   4,821,538   5,305,986    5,838,903   
หัก ต้นทุนคงท่ี 3,245,000   3,320,800   3,419,287   3,522,692    3,631,262   
กําไรก่อนการดําเนินงาน 780,000      1,060,350   1,402,251   1,783,294    2,207,642   
หัก ดอกเบ้ียจ่าย -             -             -             -             -             
กําไรก่อนหักภาษี 780,000      1,060,350   1,402,251   1,783,294    2,207,642   
หัก ภาษีเงินได้ 156,000      212,070      280,450      356,659      441,528      
กําไรสุทธิ 624,000      848,280    1,121,800 1,426,635    1,766,113 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการสถานการณ์ปกติ
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จากตารางที่ 5.6 แสดงให้เห็นว่าผลกําไรสทุธิจากการประมาณการสถานการณ์ปกติอยู่ใน
เกณฑ์ที่เพ่ิมขึน้ทุกปีในปีที1่ ผลกําไรสุทธิ 624,000 บาท ปีที่ 2 ผลกําไรสุทธิ 848,280 บาท ปีที ่3 ผล
กําไรสุทธิ 1,121,800 บาทปีที่ 4 ผลกําไรสทุธิ 1,766,113 บาท 
 
ตารางที่ 5.7 :  แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

จากตารางที่ 5.7 แสดงให้เห็นว่า กระแสเงินสดจากประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 5 ปี 
มูลค่าของกิจการเพ่ิมขึ้นในทกุปี โดยในปีที่ 1 ยอดเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 1,845,753 บาทเพ่ิมขึ้นในปี

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรสุทธิ 624,000   848,280   1,121,800 1,426,635    1,766,113   
บวก ค่าเส่ือมราคา 953,000   953,000   953,000   953,000      953,000     
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 17,000     17,000     17,000     17,000        17,000       
บวก ดอกเบ้ียจ่าย -          -          -          -             -            
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน 156,000   56,070     68,380     76,209        84,869       
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน 62,400     22,428     27,352     30,483        33,948       
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพิ่มข้ึน 54,247-     4,774-       5,902-       6,492-          7,141-         
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,758,153 1,892,004 2,181,631 2,496,835    2,847,789   
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
สินทรัพย์ถาวรรวม 4,765,000- -          -          -             -            
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 85,000-     -          -          -             -            
กระแสเงินสดจากการลงทุน 4,850,000- -          -          -             -            
กระแสเงินสดจากการจัดหา
กู้จากสถาบันการเงิน -          -          -          -             -            
หัก ชําระเงินกู้ -          -          -          -             -            
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ -          -          -          -             -            
หัก เงินปันผลจ่าย 62,400-     84,828-     112,180-   142,664-      176,611-     
ทุนหุ้นสามัญ 5,000,000 -          -          -             -            
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 4,937,600 84,828-     112,180-   142,664-      176,611-     
เงินสดสุทธิ 1,845,753 1,807,176 2,069,450 2,354,172    2,671,178   
บวก เงินสดต้นงวด -          1,845,753 3,652,930 5,722,380    8,076,552   
เงินสดปลายงวด 1,845,753 3,652,930 5,722,380 8,076,552    10,747,730

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ที่ 2 เป็นจํานวน 3,653,930 บาท ปีที่ 3 เป็นจํานวน 5,722,380 บาท ปีที่ 4 เป็นจํานวน 8,076,552 
บาท และเพ่ิมขึ้นเป็น 10,747,730 บาท ในปีที่ 5 
 
ตารางที่ 5.8 :  แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

 
 

จากตารางที่ 5.8 แสดงผลประมาณการสระแสเงินสดรับ ณ ปีที่ 5 หาได้จากเงินสดสุทธิจาก
งบกระแสเงินสด+เงินทุนหมนุเวียนเท่ากับ 2,821,178 บาท มีการคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้ 
อัตราคิดลด 20% ทําให้มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรบัอยู่ที่ 6,259,785 บาท หัก มูลค่าปัจจุบัน
กระแสเงินสดจ่าย 5,000,000 บาท ทําให้ NPV เท่ากับ 1,259,785 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนของ
โครงการที่ 31.15% กล่าวได้ว่าอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน 
 
 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 5,000,000-                      

1 กระแสเงินสดรับ 1,845,753                      

2 กระแสเงินสดรับ 1,807,176                      

3 กระแสเงินสดรับ 2,069,450                      

4 กระแสเงินสดรับ 2,354,172                      

5 กระแสเงินสดรับ* 2,821,178                      

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 20.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 6,259,785                      

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 5,000,000-                      

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,259,785                      

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 30.15%

การวิเคราะห์โครงการลงทุน
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ตารางที่ 5.9 :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

จากตารางที่ 5.9 แสดงให้เห็นข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน โดยมูลคา่ปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
เท่ากับ 1,259,784.76 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 30% ใช้ระยะเวลาในการคืน
ทุนทั้งสิ้น 2.6 ปี หรือ 2 ปี 6 เดือน 
 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 8.70       12.50  14.74  16.32  17.51  
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 8.45       12.30  14.57  16.18  17.39  
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 92         92      92      92      92      
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 3.93       3.93    3.93    3.93    3.93    
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2           3        6        12      -     
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.56       1.48    1.39    1.30    1.20    
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.04       0.05    0.05    0.06    0.06    
   อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า) -        -     -     -     -     
การวัดความสามารถในการบริหาร
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.11       0.13    0.15    0.16    0.16    
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.11       0.13    0.15    0.17    0.17    
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 55.28     55.26  55.24  55.22  55.20  
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 8.67       10.83  13.02  15.05  16.94  
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 6.93       8.66    10.41  12.04  13.55  
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)
   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 2.651

฿1,259,784.76
30%
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ภาคผนวก ค 
 
ตารางที่ 1.1 : หน้าที่รับผิดชอบของบุคลากรในแต่ละฝ่าย 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ี / การปฏิบัติงาน คุณสมบัติ 
MANAGER 
DIRECTOR 

บริหารองค์กร กําหนดกลยุทธ์ และ
เป้าหมาย รวมถึงกํากับดูแลกิจการ ให้
บรรลุตามเป้าหมายที่ต้ังไว้ 

เจ้าของกิจการ หรือ ผูส้ืบทอดธุรกิจ 

QMR 
(Quality 
Management 
Representative)

ฝ่ายประกันคุณภาพสินค้า คอยกํากับ
และติดตามการดําเนินงานให้เป็นไปตาม
ระบบคุณภาพที่องค์กรกําหนด ต้ังแต่
ขั้นตอนการรับเข้าวัตถุดิบ กระบวนการ
ผลิต จนกระทัง่สินค้าสําเร็จรูป 
ตรวจเช็คคุณภาพสินค้าก่อนส่งมอบให้
ลูกค้า    

-จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 
-มีความรู้ในระบบบริหารคุณภาพ ISO 
-ผ่านการฝึกอบรม ISO 
-มีประสบการณ์ทํางานอย่างน้อย 2 ปี 
-กล้าตัดสินใจ แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
 

SALE 
MARKETING 

เข้าพบลูกค้าเพ่ือเสนอขายสินค้า และ
ติดต่อประสานงานกับหน่วยงานที่
เก่ียวข้อง เพ่ือสนับสนุนงานขายให้มี
ประสิทธิภาพ 

-มีประสบการณ์ทํางานด้านงานขาย 
-สามารถทํางานภายใต้แรงกดดันได้ 
-มีความรู้ความเข้าใจในงานขายและปิด
การขายได้  
-สามารถพูดภาษาอังกฤษ-ญีปุ่่นได้ 
-มีมนุษย์สัมพันธ์ดี บุคลิกภาพดี 

PRODUCTION 
PLANNING 

ประสานงานกับฝ่ายขายเพ่ือทราบความ
ต้องการของลูกค้า และคํานวณกําลัง
การผลิต วัตถดิุบ กําลังคน รวมถึง
เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ให้สอดคล้อง 
และวางแผนการผลิตส่งแผนงานไปยัง
ฝ่ายผลิต 

-มีทักษะการวางแผนและบริหารการผลิต 
-มีความมั่นใจ และกล้าตัดสินใจ 
-สามารถทํางานภายใต้แรงกดดันได้ 
-มีความเป็นผูนํ้า มนุษย์สัมพันธ์ดี 
-สามารถใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ได้เป็น
อย่างดี 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : หน้าที่รบัผิดชอบของบุคลากรในแต่ละฝ่าย 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ี / การปฏิบัติงาน คุณสมบัติ 
ENGINEER วางแผนการซ่อมบํารุงเคร่ืองจักร

เพ่ือป้องกันไม่ให้เคร่ืองจักรขัดข้อง
ในระว่างการผลิต รวมถึงวิเคราะห์
หาสาเหตุของปัญหาที่เกิด และเพ่ิม
ประสิทธิภาพเคร่ืองจักรให้สามารถ
ใช้งานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 

-จบระดับการศึกษาระดับ ปวส./ปริญญาตรี 
สาขาช่างกลโรงงาน / สาขาช่างไฟฟ้า 
-มีความรู้และทักษะความสามารถในงานช่าง 
-สามารถทํางานเป็นกะได้ 
-มีความอดทนและมีความคิดสร้างสรรค์ 
-แก้ไขปัญหาเฉาพะหน้าได้เป็นอย่างดี 

STORE / 
TRANSPORT 

ควบคุมสินค้าคงคลังและสต็อก
สินค้ารวมถึงสต็อกวัตถุดิบให้มี
ประสิทธิภาพเพ่ือความสะดวกใน
การตรวจนับสินค้า รวมถึงจัด
สถานที่ให้เหมาะสมในการจดัวาง 
จัดการวางแผนเส้นทางการขนส่ง
ให้มีประสทิธิภาพในต้นทุนตํ่า และ
ทันต่อการใช้งานของลูกค้า 

-จบการศึกษาระดับ ปวส./ปริญญาตร ี
สาขาโลจิสติก 
-สามารถวางแผนและบริหารคลังสินค้าได้ 
-สามารถบริหารการจัดส่งสินค้าได้ 
-ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ได้เป็นอย่างดี 
-สามารถประสานงานกับฝ่ายอ่ืนได้เป็นอย่างดี
 

ACCOUNTING จัดทําและตรวจสอบความถูกต้อง
ของเอกสารประกอบการจ่ายเงินให้
ถูกต้อง สรุปรายงานทางการเงิน 
เช่น รายรับ รายจ่าย รายการ
ลูกหน้ี  

-จบการศึกษาระดับ ปวส. /ปริญญาตรี  
สาขาบัญชี หรือ สาขาที่เก่ียวข้อง 
-ใช้โปรแกรม MS. Office ได้เป็นอย่างดี 
-ความความรู้เรื่องภาษีอากร  
-มีความซื่อสัตย์ 

PURCHASE ดูแลจัดการคําสั่งซื้อและ
ประสานงานกับซัพพลายเออร์ โดย
ให้เป็นไปตามนโยบายลดต้นทุน 
และไม่ขัดต่อผลประโยชน์ของ
องค์กร 

-จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาการ
จัดการธุรกิจ 
- มีทักษะการเจรจาต่อรองที่ดี  
-ฟังพูดอ่านเขียนภาษาอังกฤษได้ดี 
-สามารถใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ได้ดี 

HUMAM 
RESOURCE 

สรรหาและคัดเลือกบุคลากรเข้ามา
ทํางานให้ทันตรงตามความต้องการ
ขององค์กร ดูแลเรื่องค่าจ้าง 
เงินเดือน และสวัสดิการบุคลากร 

-จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาการ
บริหารจัดการทรัพย์ยากรมนุษย์ 
-มีความรู้ด้านกฎหมายแรงงาน 
-มีความเป็นผูนํ้าด้วยใจที่เป็นกลาง 



51 
 

ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : หน้าที่รบัผิดชอบของบุคลากรในแต่ละฝ่าย 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ี / การปฏิบัติงาน คุณสมบัติ 
SAFETY (จป.) กํากับดูแลให้พนักงานปฏิบัติตาม

กฎระเบียบ คําแนะนํา หรือ
มาตรการเก่ียวกับความปลอดภัย
ในการทํางาน และรายงานจุดเสี่ยง
ที่ไม่ปลอดภัยในการทํางานแก่
ผู้บริหารเพ่ือหาแนวทางป้องกัน
และแก้ไข 

-จบการศึกษาระดับปวส./ปริญญาตรี สาขา 
ชีวอนามัยและความปลอดภัย 
-ผ่านการฝึกอบรม จป.วิชาชีพด้านโรงงาน 
-มีความรู้ด้านชีวอนามัยและความปลอดภัย
ในโรงงาน 
-สามารถอบรมความปลอดภัยพนักงานได้ดี 
-มีมนุษย์สัมพันธ์และการสื่อสารที่ดี 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
เรื่อง ปัจจัยที

แบบ
วิสาหกิจขนา
ปัจจัยที่มีผลต
ความร่วมมือท
ครั้งน้ีจะเป็นป

ขอรั
ประโยชน์ทาง
แบบสอบถาม

ตอนท่ี 1 ข้อ
คําชี้แจง : กร
1) เพศ 

� ช
2) ตําแหน่งใน

� ก
�เจ้

3) ประเภทนิ
� ห
� บ

4) สัดส่วนผู้ถื
� บ
� บ

5) ระยะเวลา
� ต
� 1

ทีมี่ผลต่อการต
บสอบถามน้ีเป็
ดกลางและขน
ต่อการตัดสินใ
ทา่นในการกร
ประโยชน์ในก
ับรองว่าข้อมลู
งการศึกษาโด
มในคร้ังน้ี 

มูลผู้ตอบแบบ
รุณาทําเคร่ือง

ชาย 
นกิจการ  
กรรมการผูจ้ัด
จ้าหน้าที่/จดัซื้
ติบุคคล  
ห้างหุ้นส่วนจํา
บริษัทจํากัด (ม
ถือหุ้น 
บริษัทของคนไ
บริษัทร่วมทุน 
าในการดําเนนิ
ตํ่ากว่า 1 ปี   
11 – 20 ปี   

ตัดสินใจซื้อถุ
ปนส่วนหน่ึงขอ
นาดย่อม มหา
ใจซื้อถุงพลาส
รอกข้อมูลในแ
การพัฒนาคุณ
ลที่ได้รับจากก
ยตรง ขอขอบ

บสอบถาม 
งหมาย √ หน้า

  

การ/เจ้าของกิ
ซือ้     

ากัด     
มหาชน)    

ไทย 100% 
สัดส่วน (ไทย

นกิจการ 
   
 

แบบสอบ

ถุงพลาสติก 
องการศึกษาใน
าวิทยาลัยกรุง
สติกของลูกค้า
แบบสอบสอบ
ภาพสินค้า บ ิ
การสํารวจคร้ัง
บพระคุณเป็น

าข้อความท่ีตร

กจิการ  

  

ย ...% : ต่างช

  

บถาม 

นหลักสูตรบริ
เทพ โดยการ ิ
บริษัท เอ.ที.เ
ถามน้ีจามคว
ริการและด้าน
งนี้จะถูกเก็บเป
อย่างสูงที่ใหค้

รงกับความคิด

� หญิง  

� ผู้จัดการ 
� อ่ืนๆ.......

� บริษัทจําก
� อ่ืนๆ.......

 
ชาติ ...... %) 

� 1 – 10 ปี
� มากกว่า 

รหารธุรกิจมห
วิจัยน้ีมีวัตถุป
อ็ม. คอร์ปอเร
ามเป็นจริง ซึ่ง
นอ่ืนๆต่อไป  
ป็นความลับแ
ความร่วมมือใน

ดเห็นของท่าน

.....................

กัด   
.....................

ปี  
20 ปี 

าบัณฑิต สาข
ประสงค์เพ่ือศึก
รช่ัน จํากัด จึ
งข้อมลูที่ได้จา

และจะนําไปใช้
นการตอบ

นมากที่สุด 

...... 

......  
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6) จํานวนพนักงานในกิจการ (รวมตัวท่าน) 
� ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 50 คน      � 51 – 100 คน 
� 101 – 200 คน      � 201 – 300 คน    
� 301 – 400 คน      � 401 – 500 คน 
� 501 คนข้ึนไป    

7) สถานที่ต้ังของบริษัท 
� กรุงเทพมหานคร      � ปทุมธานี  
� พระนครศรีอยุธยา       � สระบุร ี 
� สมุทรสาคร       � ชลบุรี  
� ฉะเชิงเทรา       � อ่ืนๆ โปรดระบุ...........................   

 
ตอนท่ี2 พฤติกรรมการซ้ือถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง  
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 1) ประเภทของถุงพลาสติกที่ท่านสั่งซื้อในปัจจุบัน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

� HDPE         � LDPE  
� LLDPE         � อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  

2) ปรมิาณในการสั่งซื้อถุงพลาสติกต่อเดือน  
� น้อยกว่า 100 กก.        � 200-400 กก.    
� 500 กก. ขึ้นไป      � 1 ตัน ขึ้นไป  

3) โดยเฉลี่ยทา่นซื้อถุงพลาสติกเดือนละก่ีครั้ง  
� 1 – 2 ครั้ง      � 3 – 4 ครั้ง   
� 5 – 6 ครั้ง       �อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  

4) รูปแบบการชําระเงินที่ท่านสั่งจ่ายประจําในการซื้อถุงพลาสติก  
� เงินสด (โอนเงินก่อนส่งสินค้า)    � เงินสด (ส่งของพร้อมรับเช็ค / เงินสด) 
� เครดิต 7 วัน        �เครดิต 15 วัน  
� เครดิต 30 วัน    �เครดิต 45 วัน         
�เครดิต 60 วัน    �อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  
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6) สาเหตุที่ท่านสั่งซื้อถุงพลาสติกจากบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
� ซื้อ/ขายกันมาเป็นระยะเวลานาน   �ลูกค้าปลายทางระบุช่ือซัพพลายเออร์    
� สามารถต่อรองราคาได้   � ได้รับเครดิตตามท่ีต้องการ    
� วางแผนเกบ็สินค้าให้   � ส่งสินค้าตามวันที่ระบุได้อย่างแม่นยํา    
� ประทับใจพนักงานขาย / ทีมงาน �� อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  

 
ตอนท่ี3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือถุงพลาสติกของกลุ่มตัวอย่าง 
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยมี
ความหมายดังน้ี 
   5  หมายความว่า  ระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด 
   4  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นมาก 

3  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อย 
1  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจ 
ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1. คุณภาพสินค้าโดยรวม      
2. การปรับปรงุและพัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง      
3. ความเรียบรอ้ยของบรรจุภัณฑ์ / ลกัษณะการแพ็ค       
4. ระดับคุณภาพสินค้าเมื่อเทียบกับบริษัทอ่ืนๆ      
5. ความสามารถในการจัดหาสินค้ากรณีสนิค้าขาด      
ปัจจัยด้านราคา (Price) 
1. ราคาสินค้ามีความเหมาะสม      
2. ระดับราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการ      
3. ราคาเหมาะสมกับปริมาณการสั่งซื้อ      
4. ระดับราคาเมื่อเทียบกับบริษัทอ่ืนๆ      
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ปัจจัยช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
1. การติดต่อสั่งซื้อทางโทรศัพท์รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ       
2. การตอบรับใบสั่งซื้อทาง E-mail รวดเร็วและมีประสทิธิภาพ      
3. ระยะเวลาการตอบรับใบสั่งซื้อจากโทรสารรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ 

     

4. การติดต่อกับพนักงานขายได้รับการตอบกลับอย่างรวดเร็ว      
ปัจจัยในการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

1. การจัดเลี้ยง สังสรรค์ ขอบคุณลูกค้า      
2. การมอบของขวัญในเทศกาลต่างๆ      
3. การเข้าไปเย่ียมลูกค้าเพ่ือพบปะพูดคุยสร้างสัมพันธภาพและ
รับข้อแนะนําติชม  

     

4. การจัดสัมมนา ทัศนาจร เพ่ือกระชับความสัมพันธ์      
ปัจจัยด้านพนกังานขาย (People) 

1. ทักษะและการให้บริการข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้ามีความ
ถูกต้องและพนักงานมีความเข้าใจในสินค้า 

     

2. มารยาทและบุคลิกภาพของพนักงานขาย      
3. ความเอาใจใส่ของพนักงานต่อลูกค้าและบริการหลังการขาย      
4. การแจ้งราคาและส่งตัวอย่างงานมีความรวดเร็วและถูกต้อง      
5. พนักงานขายมีความรับผิดชอบและตรงต่อเวลานัดหมาย       

ปัจจัยด้านการบริการ (Process) 
1. ความรวดเร็วในการตอบกลับใบสั่งซื้อ      
2. การแก้ไขและป้องกันเมื่อเกิดข้อร้องเรียน มีประสิทธิภาพ
และรวดเร็ว 

     

3. การจัดส่งสินค้าตรงเวลา      
4. ความถูกต้องของเอกสารประกอบการจัดส่ง      
5. ความเรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์อยู่ในสภาพที่สมบรูณ์เมือ่
สินค้าถูกส่งมอบถึงท่าน 
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ปัจจัยด้านกายภาพ (Physical Evidence) 
1. ภาพลักษณข์องบริษัทด้านการให้บริการที่สะดวกรวดเร็ว      
2. ความสะอาดบริเวณพ้ืนที่ผลิต ไมม่ีสิ่งสกปรกแฝงในช้ินงาน      
3. สถานที่ต้ังโกดังเก็บสินค้าสะดวกต่อการเดินทางเข้าเย่ียมชม
และ ตรวจสอบ 

     

4. มีการจัดสรรพ้ืนที่การปฏิบัติงานอย่างมีระบบ ไม่ขัดต่อ
ข้อกําหนดมาตรฐานโรงงานอุตสาหกรรม  

     

5. โกดังเก็บสินค้ามีมาตรฐานในการจัดเก็บสินค้า      
 
ส่วนที่ 4  ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อถุงพลาสติก 
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยมี
ความหมายดังน้ี 
   5  หมายความว่า  ระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด 
   4  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นมาก 

3  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อย 
1  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1.การตระหนกัถึงปัญหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
การเลือกซัพพลายเออร์ของท่านประกอบด้วย ความต้องการ
สินค้า ปริมาณการใช้งาน ราคา และคุณภาพของสินค้า โดย
ประเมินจากคุณสมบัติและความสามารถของซัพพลายเออร์ 

     

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
ก่อนท่านตัดสินใจเลือกซัพพลายเออร์ ท่านมีการค้นคว้า
เปรียบเทียบหาข้อมูลมาก่อนแล้ว 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
คุณภาพสินค้าและบริการ ราคา รวมถึงสภาพแวดล้อมโดยรวม
ของสถานที่ต้ัง ที่ประทับใจมากกว่าซัพพลายเออร์อ่ืน มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้ผลิตภัณฑ์ 

     

4. การตัดสนิใจซ้ือ (Decision making) 
ท่านเลือกใช้สนิค้าและบริการของซัพพลายเออร์อย่างเต็มใจ
เพราะพึงพอใจ 

     

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 
ท่านมีความพึงพอใจและประทับใจต่อคุณภาพสินค้าและ
บริการของซัพพลายเออร์และจะแนะนําให้ผู้อ่ืนเลือกใช้ 

     

 
***** ขอขอบพระคุณที่กรณุาใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถามนี้ ***** 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 บริษัท  เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด ดําเนินธุรกิจด้านการผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์
พลาสติกซึ่งประกอบด้วย LDPE, HDPE, SHIRNK-FILRM ชนิดถุง, แผ่น, ม้วน, ถุงซิปล็อค, ถุงมุ้งและ
งานพิมพ์ สามารถสั่งผลิตได้ทุกขนาดตามท่ีลูกค้าต้องการ ด้วยระบบบริหารการจัดการด้านคุณภาพ
ระบบมาตรฐานสากล ISO 9001:2015 (International Organization for Standardization)
ภายใต้นโยบายที่สําคัญในการประกอบธุรกิจ คือ “การสร้างความพึงพอใจ ทั้งด้านคุณภาพและ
บริการ” เพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่าทุกกระบวนการผ่านการตรวจสอบเพ่ือคุณภาพระดับสากล รวมถึง
เอกสารรับรองวัตถุดิบและผลติภัณฑ์ออกให้โดยองค์กรช้ันนําระดับประเทศ โรงงานต้ังอยู่ในอําเภอวัง
น้อย จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ทําเลท่ีต้ังอยู่ใกล้กับเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ สามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าได้สะดวก ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วทั้งด้านการขนส่งสินค้าและบริการ
อ่ืนๆ กลุม่ลูกค้าของธุรกิจคือบริษัทและองค์กรผู้ผลิต-จําหน่ายอุปกรณ์อิเล็คโทรนิกสแ์ละช้ินส่วนยาน
ยนต์ ประเภทนิติบุคคลจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด โดยส่วนใหญ่มีสัดส่วนผู้ถอืหุ้นเป็นคนไทย 
ผู้มีตําแหน่งในกิจการเป็นกรรมการผู้จัดการ/เจ้าของกิจการ หรือเจ้าหน้าที่/จัดซื้อและ สถานที่ต้ัง
บริษัทของกลุม่ลูกค้าส่วนใหญ่อยู่ที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา กรุงเทพมหานคร ชลบุรี ปทุมธานี และ
สระบุรีตามลําดับ โดยพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อถุงพลาสติกมากที่สุด 
เน่ืองจากลูกค้าให้ความสําคญักับคุณภาพ (Quality) ของสินค้าและคุณสมบัติที่หลากหลายซึ่งสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างคลอบคลุม จึงเป็นจุดครองใจผู้บริโภคมากทีสุ่ด จากการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์พลาสติกที่สูงข้ึนทําใหผู้ป้ระกอบการหลายบริษัทจําเป็นต้องหากล
ยุทธ์เพ่ือดึงดูดผู้บริโภค รวมไปถึงการพัฒนารูปแบบการใช้งานของสินค้าให้หลากหลายมากขึ้น ซึ่ง
ทั้งหมดที่กล่าวมานี้นับสิ่งที่บริษัทนํามาพัฒนาเพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่ช่วยส่งผลในระยะยาวแก่องค์กร เพ่ือ
ก่อให้เกิดความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญที่จะทําให้ลูกค้าพึงพอใจและ
เช่ือมั่นจนก่อเกิดภาพลักษณ์ที่ดี จึงเกิดแนวความคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์และขยายฐานการผลิต เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภครวมไปถึงพัฒนาแบบแผนการผลิตและการดําเนินงาน เพ่ือตอบสนอง
และสนับสนุนการปฏิบัติงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ 

จุดแข็งอันนําไปสู่การสร้างโอกาสให้ธุรกิจ คอืพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้มีคณุภาพ
เหนือกว่าคู่แข่งเพ่ือใช้เป็นจุดครองใจผู้บริโภคแทนการลดราคา ปรับแผนกระบวนการผลิตให้สอดรับ
กับกําลังการผลิตที่มากข้ึนด้วยการเร่ง Output ทําให้ได้ของมาในปริมาณท่ีมากขึ้นเทยีบกับเวลาที่เท่า
เดิม รวมถึงใช้กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยรักษาลูกค้าเก่าด้วยการเข้าไปพบปะพูดคุยกับ
ลูกค้าโดยเน้นที่การสร้างความสัมพันธ์และรกัข้อร้องเรียน ติชมเพ่ือนํามาพัฒนาคุณภาพสินค้าและ
บริการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น และขยายลูกค้าใหมจ่ากการแสวงหากลุ่มลูกค้าที่คาดว่าจะเป็น
เป้าหมายในอนาคตตามพ้ืนที่ใหม่ๆ  กลุ่มอุตสาหกรรมใหม่ๆสูแ่นวโน้มเพ่ิมยอดขายและการสั่งซื้อ อีก
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ทั้งมีการนําเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในธุรกิจให้มากข้ึนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการทํางานให้
รวดเร็ว เม่นยําและมีประสทิธิภาพสูงสุด ทั้งหมดที่กล่าวมาข้างต้นน้ันเป็นแนวทางกลยุทธ์แผนการ
ตลาด กลยุทธ์แผนการผลิต และกลยุทธ์แผนการจัดการทรัพยากร เมื่อแผนการพัฒนาที่กล่าวมา
ขั้นต้นน้ันบรรลุเป้าหมายจะส่งผลให้บริษัทฯ สามารถเพ่ิมยอมขาย ผลกาํไร ส่วนแบ่งทางการตลาด 
และเพ่ิมมูลค่าในตัวผลิตภัณฑ์รวมถึงองค์กรได้เป็นท่ียอมรับและแพร่หลายในอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์
ช้ันนําได้อย่างย่ังยืน 
 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนาต่อยอดธุรกิจบริษัท 
เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด โดยสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) และภาพลักษณ์ (Image) ผ่าน
ทางช่องทางการจัดจําหน่าย ด้วยสินค้าและบริการที่ให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าที่ได้ไว้วางใจใช้
บริการบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด และ สามารถเพ่ิมยอดขายอย่างน้อย 20% ต่อปี เมื่อ
พิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือต่อยอดธุรกิจบริษัท เอ.ที.เอ็ม. คอร์ปอเรช่ัน จํากัด พบว่ามี
อัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุนประมาณ 5, 
000,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,259,785 บาท โดยมอัีตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) อยู่ที่ 30.15% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 2 ปี 6 เดือน จากโครงการดังกล่าวประเมินได้ว่า
ธุรกิจเห็นควรแก่การลงทุน 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล   พิชญา ยะโพ 
 
อีเมล์    Pichaya_fern@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ 
 
ประวัติการทํางาน  ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัทโดโยอีเล็คโทรนิกส์     

แอนด์ พลาสติก จํากัด 
 
ฝ่ายการตลาดบริษัท เอ.ที.เอ็ม คอร์ปอเรช่ัน จํากัด  
นักศึกษาฝึกงานร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น 
บริษัทซีพี ออลล์ จํากัด (มหาชน) 
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