
แผนธุรกิจสร้างรูปแบบใหม่ของผลิตภัณฑ์ยางพาราประเทศไทยและความสามารถใน
การเข้าสู่ตลาดมณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน 

 
The Business Plan for Creates a New Model of Rubber Products in 
Thailand and the Ability to Enter the Guangdong Market in China 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



แผนธุรกิจสร้างรูปแบบใหม่ของผลิตภัณฑ์ยางพาราประเทศไทยและความสามารถในการเข้าสู่ตลาด
มณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน 

 
The Business Plan for Creates a New Model of Rubber Products in Thailand and the 

Ability to Enter the Guangdong Market in China 
 
 
 
 
 
 
 
 

Luo Cheng 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2560 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2562 
Luo Cheng 
สงวนลิขสิทธ์ิ 





Luo Cheng. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, มีนาคม 
2562, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ.  
แผนธุรกิจสร้างรูปแบบใหม่ของผลิตภัณฑ์ยางพาราประเทศไทยและความสามารถในการเข้าสู่ตลาด
มณฑลกวางตุ้งประเทศจีน (69 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา : ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ 
 

บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์แผนธุรกิจฉบับนี้คือ เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนินการการประกอบการ
ตั้งร้าน การจัดลงทุนในธุรกิจแผ่นรองนั่งพนักพิงยางพารา เพ่ือการสร้างรายได้และเชื่อเสียง จุดส าคัญ
คือ การขายสินค้าที่มีคุณภาพ ลดการเจ็บป่วยของร่างกาย มุ่งสร้างสุขภาพต่อลูกค้าเพ่ือน าไปสู่ชีวิตที่ดี
ขึ้นในอนาคต ประเภทของธุรกิจคือธุรกิจขายเบาะรองนั่งยางพารา ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ในการ
จัดท าแผนได้จากการสัมภาษณ์ จากผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและการใช้แนวคิดทฤษฎีต่างๆ 

จดุแข็งที่ส าคัญของธุรกิจเบาะรองนั่งยางพาราเป็นผลิตภัณฑ์เบาะยางมีรูปแบบใหม่สร้าง
ขึ้นมาส าหรับคนนั่งหรือพิงหลัง มีความยืดหยุ่นที่จะสามารถท าให้กล้ามเนื้อของร่างกายผ่อนคลายใน
เมื่อการท างานหนักของชาวจีน  สามารถดึงดูดลูกค้าได้อย่างง่าย 

จุดอ่อนคือ ความสามารถในการท าส่วนแบ่งตลาดน้อย เนื่องจากเพ่ิงเข้าตลาดท าให้คนยังไม่
รู้จัก 

โอกาสที่ดีส าหรับธุรกิจคือ มีนักท่องเที่ยวจีนเดินทางเข้ามาประเทศไทยเป็นจ านวนมากและมี
โอกาสที่จะซื้อหมอนยางพารากลับไปใช้ 

อุปสรรคที่กระทบต่อธุรกิจคือคู่แข่งรายใหญ่มีความพร้อมมากกว่าในการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างกัน ท าให้เสียเปรียบในการแข่งขันได้ 

กลยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์ทางการบริหารองค์กร
และทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์การตลาด และส่วนผสมทางการตลาด กลยุทธ์การจัดซื้อ กลยุทธ์ทาง
การเงินและการลงทุน  
 
ค าส าคัญ :  เบาะรองนั่งยางพารา  กลยุทธ์ทางธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 

The objective of this business plan is to be used as a guideline for the 
operation of the shop Investment arrangement in rubber backrest seat business for 
revenue generation and sound confidence, the key point is to sell quality products. 
Reduce body illness Focus on creating health for customers to lead a better life in 
the future. The type of business is the sale of rubber cushion seats. Information that 
is used in the preparation of the plan from the interview from stakeholders and the 
use of various theoretical concepts 

The key strength of the rubber seat cushion business is a rubber cushion 
product with a new pattern created for the person sitting or leaning back. There is 
flexibility that can make the body's muscles relax when the hard work of the Chinese 
people. Able to attract customers easily 
The weakness is the ability to make a small market share. Because just entering the 
market, people still do not know 

A good opportunity for business is there are many tourists visiting China and 
having the opportunity to buy latex pillows back. 

The obstacles that affect the business are big competitors are more ready to 
build relationships between each other. Causing disadvantage in the competition 

Strategies that relate to the business environment, including Organizational 
Management and Human Resources Strategies, Marketing Strategy and Marketing Mix, 
Procurement Strategy Financial and Investment Strategies 
 
Keywords : Rubber  Seat  Cushion Business  Strategy 
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
1.1  ที่มาของการดําเนนิธุรกิจ 

นํ้ายางธรรมชาติเป็นที่ยอมรับในระดับสากลว่าเป็นวัสดุที่ดีที่สุดในการทําแผ่นรองน่ังและที่
นอน นํ้ายางธรรมชาติมีจํานวนมากในภูมิภาคเอเชียใต้และคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 90% ของการ
ผลิตทั่วโลกโดยส่วนใหญ่จะเน้นที่ประเทศไทย มาเลเซีย และอินโดนีเซยีโดยที่คุณภาพของน้ํายาง
ได้รับการยกย่องว่ามีคุณภาพที่ดีที่สุด 
       ประเทศไทยเป็นประเทศที่อุดมด้วยยางพารา และมีการนําผลผลิตจากยางพารามาผลิตเป็น
แผ่นรองน่ังและที่นอนซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์พิเศษจากท้องถิ่นในประเทศไทย ซึ่งในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา 
ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากยางพาราไทยได้รับความช่ืนชอบจากนักท่องเที่ยวต่างประเทศมากๆ โดยเฉพาะ
เป็นนักท่องเที่ยวจีนที่มีการซือ้จํานวนมากท่ีสุดในปี 2560 มีจํานวนประมาณ 9.8ล้านคนที่เข้ามา
ประเทศไทย (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2559) 
สถิติเก่ียวกับปี 2558-2559 แสดงให้เห็นว่ามูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่ทําจากยางพาราแปรรูปมีการส่งออก
ไปประเทศจีนประมาณ 200 ล้านบาท มีอัตราเพ่ิมขึ้นร้อยละ 4.9 สถิติดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าความ
ต้องการของผู้ปริโภคจีนยังมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่ทําจากการแปรรูปยางพาราเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเน่ือง ซึ่งหากผู้ประกอบการมีการผลิตผลติภัณฑ์ที่ทําจากยางพาราแปรรูปที่หลากหลายประเภท
มากข้ึน ก็ย่อมจะเป็นโอกาสให้กับธุรกิจที่ดําเนินการสร้างความหลากหลายดังกล่าวได้แน่นอน 
      เมื่อพิจารณาถึงการดําเนินชีวิตของคนจีนในปัจจุบันพบว่าคนจีนต้องใช้ชีวิตกับการทํางาน
เป็นอย่างมาก ทั้งน้ี เป็นเพราะจีนเป็นเพราะจีนเป็นประเทศที่มีจํานวนประชากรมากที่สุดในโลกมี
จํานวนประชากร 1,400 ล้านคนโดยประมาณ ชีวิตการทํางานย่อมจะต้องทําให้ร่างกายเมื่อยล้าจาก
การทํางาน ไม่ว่าจะเป็นการน่ังทํางานหรือการเคลื่อนไหวร่างกายเป็นเวลานาน ย่อมจะต้องมีความ
เมื่อยล้าแน่นอน ดังน้ันคนจีนจึงต้องการบางสิ่งบางอย่างที่จะทําให้อาการดังกล่าวทุเลาลงในขณะ
ทํางานหรือในขณะที่พักผ่อน เช่น การน่ังดูโทรทัศน์ รวมท้ังการอ่านโจทย์บนคอมพิวเตอร์และการดู
รายการผ่านแอพพลิเคช่ันบนโทรศัพท์มือถือ 
       ด้วยเหตุน้ี ผลิตภัณฑ์แผ่นยางสารพัดประโยชน์ที่ใช้ได้ทั้งการรองนั่งเป็นเวลานาน การพิงหลัง
ขณะนั่งและรองรับเท้าขณะยืน ผลิตภัณฑ์จากยางพาราจึงเป็นผลิตภัณฑ์ที่แก้ปัญหาให้กับคนทํางาน
ได้เป็นอย่างดี เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความนุ่มขณะใช้และยังมีคุณสมบัติยืดหยุ่นที่สามารถนวด
ร่างกายขณะที่ใช้งานได้อีกด้วย จึงถือเป็นผลติภัณฑ์ที่มีความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจ 
ดังน้ันเพ่ือให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จจึงมีความจําเป็นที่จะต้องมีการจัดทําแผนธุรกิจเพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ในการดําเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์อย่างย่ังยืนต่อไป 



2 
 

1.2  แนะนําประเภทธุรกิจ 
ธุรกิจเบาะรองน่ังพนักพิงยางพาราเป็นธุรกิจมุ่งเน้นการขายแผ่นสําหรับคนทํางานออฟฟิศ

ประจําวันเป็นส่วนมาก โดยเบาะมีคุณภาพนุ่มน่ิมและยืดหยุ่นรองรับนํ้าหนักได้  มีลกัษณะที่สามารถ
พับได้เป็นขนาดเล็กแล้วใส่ในกระเป๋าได้ มีสรรพคุณลดกลา้มเน้ือเจ็บลงและช่วยนวดหลังของคนน่ังได้ 
เป็นธุรกิจประเภทซื้อมาขายไปออกแบบสินค้าเองเพ่ือให้สินค้ามีความแตกต่าง 

 
1.3 วิสัยทัศน ์

ธุรกิจเบาะรองน่ังยางพารามีการมุ่งสร้างการขายเป็นอันดับต้นภายในประเทศจีนและเป็นผู้ 
ได้ความนิยมของลูกค้าพร้อมการเจาะเข้าตลาดประเทศจีน 
 
1.4  พันธกิจ 

1.4.1   ผลิตแผ่นรองน่ังและพิงที่ทําจากยางพาราธรรมชาติส่งเข้าห้างสรรพสินค้าในประเทศ 
จีนเพ่ือตอบสนองผู้ที่มีปัญหาในการน่ังและยืน 

1.4.2 พัฒนารูปแบบใหม่ของแผ่นรองน่ังยางพาราเหมะกับคนทีป่ระสบปัญหาปวดหลัง  
ไหล่หรือ เอว  
 
1.5  วัตถุประสงค ์

1.5.1 สร้างยอดขายไม่ตํ่ากว่า 1 ล้านบาทต่อปี อัตราการเพ่ิมขึ้นของกําไรร้อยละ 5  สว่น
ครองตลาดได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 10 ระยะเวลาในการคืนทุนของการลงทุน 3 ปี   

1.5.2 สร้างความจงรักภักดีต่อสินค้าให้แก่ธุรกิจ  
1.5.3 มุ่งเน้นสร้างความพึงพอใจให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง 

 
1.6  เป้าหมาย 

1.6.1 ขยายกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย 
เน่ืองจากเราเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นคนทํางาน แต่สามารถมองเห็นโอกาสเป็นว่า

คนขับรถเป็นประจําก็เหมาะสมกับสินค้าเรา โดยเราต้องการปรับปรุงรูปแบบให้ตรงกับขนาดเก้าอ้ีของ
คนขับ แล้วเจาะกลุ่มคนขับรถประจําและคนทํางานของออฟฟิศเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1.6.2 ขยายช่องทางการจัดจําหน่อย 
นอกเหนือจากการผลิตส่งไปขายที่ห้างฯและจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ คาดว่าต้องเพ่ิม

สาขาใกล้ชิดกบัเขตพ้ืนที่ทํางานการและป๊ัมนํ้ามัน สามารถเข้าถึงกลุ่มลกูค้าเป้าหมายได้ง่าย การลงทุน
โฆษณาสินค้าผา่นโชว์การขายของ TV 
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1.7  ที่ต้ังของสถานประกอบการ 
การต้ังสถานประกอบธุรกิจขายเบาะรองนั่งพนักพิงยางพาราอยู่ใกล้กับมหาวิทยาลัยธุรกิจ

บัณฑิตย์ แถวถนนประชาช่ืน เขตหลักสี ่การเลือกเปิดร้านที่น่ีพร้อมเหตุผลคือติดกับเคหะชุมชน มีคน
อยู่อาศัยและมนัีกศึกษาชาวจีนเป็นจํานวนมาก คนชาวบ้านปกติมีรถส่วนตัวใช้เป็นชีวิตประจําวันและ
นักศึกษามีกําลงัซื้อและมีความสามารถทําการกระจายสินค้าได้อย่างรวดเร็ว 
 
1.8  วัตถุประสงคข์องการจัดทาํแผนธรุกิจ 

เพ่ือนําไปใช้เป็นแนวทางในการดําเนินการการประกอบการต้ังร้าน การจัดลงทุนในธุรกิจแผ่น
รองน่ังพนักพิงยางพารา เพ่ือการสร้างรายได้และเช่ือเสียง จุดสําคัญคือ การขายสินค้าที่มีคุณภาพ ลด
การเจ็บป่วยของร่างกาย มุ่งสร้างสุขภาพต่อลูกค้าเพ่ือนําไปสู่ชีวิตที่ดีขึ้นในอนาคต 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
แผนธุรกิจฉบับนี้การจัดท าขึ้นโดยใช้ข้อมูลจากการเก็บรวบรวมในด้านต่างๆ ซึ่งประกอบด้วย  

1. ข้อมูลการศึกษาและการเก็บด้วยตนเอง  
2. ข้อมูลในการรวบรวมจากแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการเขียนบทเนื้อหา 5 บทของแผนธุรกิจในครั้งนี้  
 

2.1  ข้อมูลการศึกษาและการเก็บด้วยตนเอง  
ข้อมูลที่รวบรวมความคิดเห็นจากการตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง มี

จุดประสงค์ในการเก็บข้อมูลคือ เพื่อน ามาวิเคราะห์การแขง่ขันกับคู่แข่งในท้องตลาดและศึกษาความ
เป็นไปได้ในทางปฏิบัติงาน เช่น การศึกษาด้านรายได้ของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง เพื่อเป็นข้อมูลที่
น าไปใช้ในการพิจารณาของการตั้งราคาของสินค้า  การศึกษาด้านการรับรู้สินค้าจากทางไหน เพ่ือเป็น
ข้อมูลที่น าไปใช้ในการวางสินค้าที่ถูกต้องและสอดคล้องกับช่องทางการขาย  
 
2.2  ข้อมูลในการรวบรวมจากแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
 
ตารางที่ 2.1 : แนวคิดทฤษฎทีี่เกี่ยวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 
SWOTAnalysis  1.http:// www.cria.org.cn 

2.http://www.apecthai.org/i
ndex.php 
3.สถิติราคายางชนิดต่างๆจาก
การยางประเทศไทยในประจ าปี
พ.ศ. 2558-2560 
 จ.สงขลา 

เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภาะ
ใน(จุดแข็ง จุดอ่อน)และภายนอก
(โอกาส อุปสรรค) เพื่อศึกษา
อิทธิพลของสถานการณ์ที่เกิดขึ้น
ต่อธุรกิจและแสวงหาวิธีในการ
แก้ปัญหา 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 

http://www.cria.org.cn/
http://www.apecthai.org/index.php
http://www.apecthai.org/index.php
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้ง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 
โมเดลในการด าเนิน
ธุรกิจ 

https://techsauce.co/tech-
and-biz/business-model-
canvas/ 

เพื่อก าหนดโมเดลของธุรกิจเพื่อมี
การจัดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและ
เปรียบเทียบด้านการแข่งขัน  

วิธีเลือกเครือข่าย
ความสัมพัน์  

https://www.am2bmarketing
.co.th/content-marketing-
article/7-networking-
techniques-business-
succeed/ 

เพื่อน าไปใช้ในการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่เหมาะสมใหก้ับ
ธุรกิจ 

วิธีการสร้างจูงใจ
ให้กับลูกค้า 

https://www.am2bmarketing
.co.th/content-marketing-
article/marketing-strategy/ 

เพื่อท ากลยุทธ์จูงใจลูกค้าและ
ดึงดูดลูกคา้มาซื้อสินค้ามากขึน้ 

วิธีการสร้าง
ความสัมพันธ์ให้กับ
ลูกค้า 

http://www.prosoftcrm.in.th
/ArticleInfo.aspx?ArticleType
ID=2148&ArticleID=7857 

เพื่อศึกษความสัมพันธ์ทีเป็นไปได้
และเพื่อรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า  

วิธีการบริหารช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 

https://sites.google.com/site
/ployyamsanok/klyuthth-
tha-ngkart 

เพื่อวางสินค้าการขายให้ถูก
ช่องทางและสอดคล้องกับวิธีการ
ซื้อของลูกค้าให้มากที่สุด 

วิธีการสร้างตราสินค้า
ให้เป็นที่รู้จัก 

https://www.smethailandclu
b.com/marketing-1738-
id.html 

เพื่อท าสินค้าที่มีจุดเด่นที่เหนือกว่า
คูแข่น เพื่อสรา้งตราสินค้าและให้
ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อสินค้า 

การเลือกกลุ่มลูกค้า
และแบ่งส่วนตลาด 

http://ohomarketing.blogsp
ot.com/2011/09/blog-
post_27.html 

เพื่อก าหนดกลุ่มลูกค้าเปาหมาย
ให้กับธุรกิจและมุ่งเน่นการ
แสวงหาลูกค้าใหม่มากขึ้นในตลาด 
เพื่อหาทางได้เปรียบในการแข่งขัน
กันให้ได้ของตลาด 

(ตารางมีต่อ) 
 

https://techsauce.co/tech-and-biz/business-model-canvas/
https://techsauce.co/tech-and-biz/business-model-canvas/
https://techsauce.co/tech-and-biz/business-model-canvas/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/7-networking-techniques-business-succeed/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/7-networking-techniques-business-succeed/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/7-networking-techniques-business-succeed/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/7-networking-techniques-business-succeed/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/7-networking-techniques-business-succeed/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/marketing-strategy/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/marketing-strategy/
https://www.am2bmarketing.co.th/content-marketing-article/marketing-strategy/
http://www.prosoftcrm.in.th/ArticleInfo.aspx?ArticleTypeID=2148&ArticleID=7857
http://www.prosoftcrm.in.th/ArticleInfo.aspx?ArticleTypeID=2148&ArticleID=7857
http://www.prosoftcrm.in.th/ArticleInfo.aspx?ArticleTypeID=2148&ArticleID=7857
https://sites.google.com/site/ployyamsanok/klyuthth-tha-ngkart
https://sites.google.com/site/ployyamsanok/klyuthth-tha-ngkart
https://sites.google.com/site/ployyamsanok/klyuthth-tha-ngkart
https://www.smethailandclub.com/marketing-1738-id.html
https://www.smethailandclub.com/marketing-1738-id.html
https://www.smethailandclub.com/marketing-1738-id.html
http://ohomarketing.blogspot.com/2011/09/blog-post_27.html
http://ohomarketing.blogspot.com/2011/09/blog-post_27.html
http://ohomarketing.blogspot.com/2011/09/blog-post_27.html
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้ง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งอ้างอิง วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 
วิธีการรับบุคลากร การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 

(อังกฤษ: Human Resource 
Management; HRM) 
http://www.novabizz.net/m
anagement-105.html © 
2018 NovaBizz 

เพื่อเป็นการก าหนดทิศทางของ
การรับบุคลากรให้กับองค์กร เพื่อ
รับบุคคลที่มีความรู้ความสามรถใน
การท างาน 

วิธีการประเมินผลการ
ปฎิบัติงาน 

การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
ความไม่แน่นอนของ
สภาพแวดล้อมกับการวัดผลการ
ปฎิบัติงานที่ไม่ใช่ตัวเงินมีต่อผล
ผลการปฎิบัติงาน บทที่2 แนวคดิ 
ทฤษฎีและการวิจัยการ
ประเมินผลการปฎิบัติงาน 
http://digi.library.tu.ac.th/th
esis/ac/0588/03chapter2.pdf 

เพื่อการจัดการระบบการท างานให้
เป็นไปตามกฎระเบียบ และ 
กลั่นกรองพนักงานตาม
ความสามารถในหน้าที่การงานให้
ถูกต้องและศึกษาความเป็นไปได้
ของระบบผลการปฎิบัติให้
สอดคล้องกับบุคลากรมากทีสุ่ด 

วิธีการจูงใจบุคลากร  เพื่อการก าหนดหน้าที่ของระดับ
ผู้บรหารที่ต้องการท าเพื่อสร้าง
ความสมัคคีกันระหว่างบุคลากร
และมีการกระตุ้นพนักงานใน
ต าปหน่งหน้าที่ มีประโยชน์ต่อการ
พัฒนาบุคลกรให้สามารถท างานได้
มากขึ้น  

ราคาวัตถุดิบต่างๆ http://www.thainr.com/en/i
ndex.php?detail 

เพื่อศึกษาราคาของวัตถุดิบของ
ยางทุกชนิดเพื่อมีการเปรียบเทียบ
การใช้วิธีการจัดซื้อ 

 
 

http://www.novabizz.net/management-105.html
http://www.novabizz.net/management-105.html
http://digi.library.tu.ac.th/thesis/ac/0588/03chapter2.pdf
http://digi.library.tu.ac.th/thesis/ac/0588/03chapter2.pdf
http://www.thainr.com/en/index.php?detail
http://www.thainr.com/en/index.php?detail
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28.74% 

18.39% 

6.90% 

18.39% 

6.90% 

3.45% 

17.24% 
ต่ ากว่า 3000¥ 

3000-4000¥ 

4100-5000¥ 

5100-6000¥ 

6100-7000¥ 

7100-8000¥ 

สูงกว่า 8000¥ 

2.3 วิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช ้
 
ตารางที่ 2.2 :  วิธีการเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง  วิธีการด าเนินการและเครื่องมือที่ใช้ได้แก ่
 

วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช ้
การสัมภาษณค์วามคิดเห็นและ

ความรู้ของผลิตภัณฑ ์
แบบสัมภาษณ ์

 
2.4  ผู้ที่ให้ข้อมูล 
          ผูท้ี่ให้ข้อมูลเป็นกลุ่มตัวอย่างของชาวจีนโดยทั่วไป  สนใจหรือเคยซื้อผลิภัณฑย์างพารา เช่น 
มาเที่ยวที่ประเทศไทย ซื้อของฝากกลับประเทศจีน  และให้ความส าคัญต่อสุขภาพร่างกายของตัวเอง 
มีความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จึงมีความจ าเป็นต้องส ารวจความต้องการและความคดิเห็นของกลุ่ม
คนนี้ผ่านการสัมภาษณ์ทางออนไลน์  จ านวนผู้ที่ให้ข้อมูลในครั้งนี้มี 87 คน  
 
2.5  ผลการวจิัย 

ข้อมูลที่เกี่ยวขอ้งกับแนวคิดและทฤษฎีต่างๆในตารางดังต่อไปนี้ 2.1-2.14 
 
ภาพที่ 2.1 : ระดับรายได้ประจ าเดือน 
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91.95% 

8.05% เคยได้ยิน 

ไมเ่คยได้ยิน 

93.1% 

6.9% 

เคยรู้จกั 

ไมเ่คยรู้จกั 

ภาพที่ 2.2  :  การรู้จักผลิตภณัฑ์ที่ผลิตจากประเทศไทย 

 
ภาพที ่2.3 :  การได้ยินหรือรู้จักสินค้าที่ท าจากยางพารา 
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19.54% 

3.45% 

77.01% 

ใช้เป็นประจ า 

ใช้เม่ือมีอาการเม่ือย 

ไมเ่คยใช้ 

40% 

40% 

3.45% 4% 

อินเตอร์เน็ต 

เพ่ือนและคนรู้จกั 

งานแสดงสนิค้า 

นิตยาสารสขุภาพ 

ภาพที ่2.4 :  การใช้เบาะรองนั่งในการนั่งท างาน 

 
ภาพที ่2.5 :  การรับรู้ข้อมูลเบาะรองนั่งยางพาราจากช่องทางต่างๆ 
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35.63% 

64.37% 

สนใจมาก 

เฉยๆ 

70.11% 

31.03% 

39.08% 32.18% 

13.79% 

21.84% 

70.11% ราคาสินค้า 

รูปแบบการใช้งานของสนิค้า 

ความชอบสว่นตวั 

ช่องทางการซือ้ 

ผู้ อ่ืนแนะน า 

ของแถมและสว่นลด 

ประโยชน์การใช้งานของสนิค้า 

ภาพที่ 2.6 : ความสนใจของประเภทสินค้าเบาะรองนั่งยางพาราที่จ าหน่ายในท้องตลาด 
 

 
ภาพที่2.7 :  ปจัจัยต่างๆที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเบาะรองนั่งยางพาราของลูกค้า 
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57.47% 

18.39% 

68.97% 

44.83% 

26.44% 

20.69% 

  คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 

การเก็บการวางได้ง่าย 

นั่งท างานได้สบายขึ้น 

อายุใช้งานทนทาน 

มีขนาดของความหนาให้
เลือก 
ลวดลายสวยงาม 

10.34% 

13.79% 

16.09% 
59.77% 

น้อยกวา่ 1ชม. 

1-3ชม. 

3-5ชม. 

5ชม.ขึน้ไป 

ภาพที ่2.8 : ประโยชน์ต่างๆที่ได้รับจากเบาะรองนั่งยางพารา 

 
ภาพที ่2.9 :  การนั่งท างานต่อวัน 
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67.82% 

29.89% 
47.13% 

42.53% 

สามารถบรรเทาอาการเจ็บป่วย
ของร่างกาย 

สามารถทดแทนสินค้าเบาะ
ธรรมดา 

สามารถน าไปใช้ได้หลายท่ี(เช่น ใส่
รองนัง่เก้าอีข้องรถ เก้าอีใ้นบ้าน 

สามารถเอาเป็นของฝากให้ผู้ อ่ืนได้ 

81.61% 

18.39% 
แนะน า 

ไมแ่นะน า 

ภาพที่ 2.10 :  จุดประสงค์ของการซื้อเบาะรองนั่ง 
 

 
ภาพที ่2.11 :  การแนะน าเบาะรองนั่งยางพาราให้ผู้อื่น 
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44.83% 

55.17% 

สัง่ทางออนไลน์ 

ซือ้ท่ีร้านค้า 

93.1% 

6.9% 

คิดวา่เป็นไปได้ 

ไมเ่คยคิดจะใช้ 

ภาพที่ 2.12 : ช่องทางในการซื้อสินค้า 

 
ภาพที ่2.13 : โอกาสในการทดลองใช้สินค้าใหม่ 
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54.02% 

32.18% 

13.79% 

คนแนะน า 

โฆษณาสินค้า 

การโฆษณาชวนเชือ้ของรัฐบาล
ไทย-จีน 

ภาพที ่2.14 : ปัจจัยที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไทย 

 
2.6  สรุปข้อมูล 

1. ระดับรายได้ประจ าเดือน 
รายได้หลักของกลุ่มลูกค้าตัวอย่างเป็นเงินเดือน 3000-4000 และ 5000-6000 หยวน รวม

อัตราร้อยละ 36.78 
2. การรู้จักผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากประเทศไทย 
ร้อยละ 93.1 ของกลุ่มลูกค้าตัวอย่างรู้จักผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากประเทศไทย ถือว่าเป็น

ส่วนมากในการรับรู ้
3. การได้ยินหรือรู้จักสินค้าทีท่ าจากยางพารา 
ร้อยละ 91.95 ถือว่าสินค้าแปรรูปจากยางพาราเป็นที่รู้จักกันมาก 
4. การใช้เวลาในการนั่งท างานต่อวัน 
ร้อยละ 77.01 ไม่เคยใช้เบาะรองนั่งในเวลาท างาน ซึ่งผลแสดงออกมาบังคับให้ผู้บริหารของ

ธุรกิจต้องปรับตัวสินค้าให้ดึงดูดความสนใจในการซื้อของลูกค้ามากขึ้น 
5. การรับรู้ข้อมูลเบาะรองนั่งยางพาราจากช่องทางต่างๆ 
ส่วนค้นหาข้องมูลของเบาะรองนั่งยางพารา ทางอินเตอร์เน็ตและเพื่อนแนะน ามีอัตราร้อยละ

เท่ากัน เป็นร้อยละ 40 
6. ความสนใจของประเภทสินค้าเบาะรองนั่งยางพาราที่จ าหน่ายในท้องตลาด 
ร้อยละ 64.37 คนบอกว่าไม่ค่อยได้สนใจเบาะรองนั่งยางพาราแม้มีการจ าหน่ายในท้องตลาด
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อยู่แล้ว ซึ่งจะเป็นแนวคิดที่ชี้แจงว่าธุรกิจต้องการปรับเปลี่ยนหลายอย่างเพื่อดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้า 

7. ปัจจัยต่างๆที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเบาะรองนั่งยางพาราของลูกค้า 
ราคาและประโยชน์การใช้งานของสินค้าเป็นปัจจัยหลัก 2ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อเบาะรองนั่ง

ยางพารามากที่สุด เป็นร้อยละ 70.11 
8. ประโยชน์ต่างๆที่ได้รับจากเบาะรองนั่งยางพารา 
การนั่งได้สบายและซื้อได้คุ้มค่าเป็นประโยชน์ 2 ประเภทที่ลูกค้าอยากได้รับมากเบาะรองนั่ง

ยางพารา เป็นอัตราร้อยละ 68.97 และ 57.47  
9. การนั่งท างานต่อวัน 
ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญใ่ช้เวลาในการนั่งท างาน 5 ชม.ต่อวันของคนถูกส ารวจมีจ านวนมากที่สุด 

เป็นร้อยละ 59.77 
10. จุดประสงค์ของการซื้อเบาะรองนั่ง 
ร้อยละ67.82 จุดประสงค์ในการซื้อมากที่สดุคือสามารถบรรเทาอาการเจ็บป่วยได้  
11. การแนะน าเบาะรองนั่งยางพาราให้ผู้อื่น 
ร้อยละ81.61นิยมแนะน าเบาะรองนั่งยางพาราให้กับผู้อื่นซื้อ 
12. ช่องทางในการซื้อสินค้า 
ช่องทางในการซื้อมากที่สุดของลูกค้าคือซื้อที่ร้านค้า มีอัตราร้อยละ 55.17 
13. โอกาสในการทดลองใช้สินค้าใหม ่
ร้อยละ93.1นยิมทดลองใช้สนิค้าใหม่ถ้าเปน็ไปได้ 
14. ปัจจัยที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไทย 
ปัจจัยที่ส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าไทยมากที่สุดคือมคีนแนะน า มีอตัราร้อยละ 54.02 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 

บทน้ีเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจเพ่ือศึกษาอิทธิพลของสถานการณ์ที่เกิดขึ้นต่อ
ธุรกิจและแสวงหาวิธีในการแก้ปัญหา เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะสมกับลกูค้าได้อย่างเต็มที่ สภาพแวดล้อมของธุรกิจที่ต้องนํามาวิเคราะห์ประกอบด้วย
สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก มีจุดประสงค์ในวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ
คือ การนําการวิเคราะห์มาใช้เป็นคู่มือในการปรับปรุงจุดบกพร่องหรือเสริมสร้างโอกาสให้กับธุรกิจ  
ดังน้ัน เน้ือหาของบทน้ีมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

3.1.1 โอกาส  
 

ตารางที่ 3.1 :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

- วิเคราะห์ทางด้านนโยบายของรัฐบาล 
 

- ในช่วงกลางเดือนธันวาคมเมื่อปี 
2560 สหกรณก์ารเกษตรประเทศไทย
เปิดเผยว่ารัฐบาลจะใช้งบประมาณ18,600
ล้านบาทสําหรบัการสนับสนุนอุตสาหกรรม
ยางพาราและเพ่ือปรับสมดุลของราคา
ยางพาราภายในประเทศ มุ่นเน้นการเพ่ิม
รายได้ให้กับชาวสวนปลูกต้นยางและใช้
กลไกการจัดซือ้โดยรัฐบาลมาส่งเสริมและ
กระตุ้นการบริโภคของยางพาราให้มากข้ึน 
สรุป 

- ผลที่เกิดขึ้นในมุมของ 
ผู้ประกอบการถือว่าเป็นโอกาสที่ดีต่อการ
ดําเนินธุรกิจแผ่นยาง 

- เน่ืองจากผู้ประกอบการผลิตจะมี 
วัตถุดิบจากยางธรรมชาติ เพียงพอต่อการ
นําไปผลิตแผ่นรองยาง 

                                                                                            (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 
- วิเคราะห์ทางด้านเศรษฐกิจ 
 

- ปัจจุบันเศรษฐกิจของประเทศจีนมีการ
เจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว แสดงว่าคนจีนมีกําลัง
ซื้อสูงข้ึน นอกจากน้ี คนจีนเดินทางออกนอก
ประเทศมีจํานวนอย่างมาก  โดยเฉพาะเป็น
นักท่องเที่ยวจีน แสดงให้เห็นว่าในปี 2560 คน
จีนมีกําลังซื้อมากที่สุดในโลก ค่าใช้จ่ายต่อหัว
เท่ากับ 53455.70บาทโดยประมาณ (สภา
อุตสาหกรรมทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย พ.ศ. 
2559)ในขณะที่กลุ่มนักศึกษาท่ีมาเรียนและกลุ่ม
นักท่องเที่ยวจีนส่วนมากสามารถซื้อแผ่นรองยาง
เป็นของฝากกลับบ้านซึ่งผลิตภัณฑ์ยางพาราก็
ได้รับความนิยมจากคนจีนเป็นอย่างสูง จึงทําให้
ธุรกิจแผ่นยางมีโอกาสได้เพ่ิมการขายมากข้ึนและ
สร้างความพึงพอใจต่อลูกค้าคนจีนได้ด้วย   
- เน่ืองจากปัจจุบันน้ีหน่วยงานของ 
รัฐบาลไทยและจีนได้มีความร่วมมือการสร้าง 
Eastern Economic Corridor (EEC) เพ่ือดึงดูด
นักลงทุนจากต่างประเทศเข้ามาลงทุน ทําให้
เศรษฐกิจมีแนวโน้นในการเจริญเติบโต ก็จะ
กลายเป็นโอกาสที่ดีต่อธุรกิจยางพาราในการ
ส่งออกแผ่นยางรองน่ังไปจําหน่ายที่ประเทศจีนได้
เพ่ิมมากขึ้น 

 
 3.1.2  อุปสรรค 

จากตารางแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 13 ของจนีในภาวะ New Normal สามารถดูออกได้ว่า 
สภาวะเศรษฐกิจของประเทศจีนมีแนวโน้นเติบโต  
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ตารางที่ 3.2 :  เป้าหมายในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติของจีน ระยะ 5 ปี 
 

เป้าหมายในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติของจีน ระยะ 5 ปี ฉบับที่ 13 
 

เป้าหมายในแผนพัฒนาฯ  ฉบับที่ 13 
 

2016 
 

2020 
อัตรา

เติบโตต่อปี 
 
 
 
 
 
เศรษฐกิจ
มหาภาค 

（1）GDP（ล้านล้านหยวน）  
67.7% 

 
＞92.7 

 
＞6.5% 

（2）การพัฒนาความเป็นเมือง
（Urbanization） 

อัตราประชากรอาศัยอยู่ในเมือง 
 

 
 

56.1% 
 
 
 

 
 

60% 

 
 

3.9% 

อัตราทะเบียนบ้านอยู่ในเมือง  
39.9% 

 
45% 

 
5.1% 

（3）สัดสว่นของภาคบริการต่อ  GDP  
50.5% 

 
56% 

 
5.5% 

 
 

 
วิจัยและ

เทคโนโลยี 

（1）ค่าใช้จ่ายทางการวิจัยและพัฒนา
（R&D） 

 
2.1% 

 
2.5% 

 
0.4% 

（2）บทบาทการคืบหน้าของเทคโนโลยีต่อ
การพัฒนาเศรษฐกิจ 

 
55.3% 

 
60% 

 
4.7% 

（3）อัตราการใช้อินเทอร์เน็ต 
           บรอดแบรนด์ประจําที่ 

 
40% 

 
70% 

 
30% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  เป้าหมายในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติของจีน ระยะ 5 ปี 
 
- วิเคราะห์ทางด้านประชากรศาสตร์ 
 

- ผลิตภัณฑ์แผน่ยางมีตลาดใหญ่และเข้าถึง
ลูกค้าได้ง่าย เน่ืองจากที่ต้ังของร้านมีคนจีน
จํานวนมากและมีกําลังซื้อ ส่งผลต่อธุรกิจ
แผ่นยางคือ มีโอกาสสามารถสร้างยอดขาย
และกําไรมากขึ้นเท่าที่จะทําได้ 

- วิเคราะห์ทางด้านเทคโนโลยี 
 

- เปิดร้านค้าการขายผ่านอินเตอร์เน็ตซึ่ง
ได้รับความช่ืนชอบจากลูกค้าคนจีนมาก มี
การเรียนแบบจากวิธีการขายของอาลีบา
บา ซึ่งทําให้ธุรกิจแผ่นยางได้รับความรู้ใน
การใช้เทคโนโลยีมาส่งเสริมการขาย และ
สามรถเปิดโอกาสในการสื่อคน้ข้อมูลทาง
การค้าระหว่างการขายผ่านแพลตฟอร์ม
ต่างๆได้ด้วย 

- วิเคราะห์ทางด้านปัจจัยการผลิต 
 

- ต้นทุนของนํ้ายางอาจสูงข้ึนทําให้ราคา
แผ่นรองยางอาจต้องมีราคาสูงขึ้น เพราะ
ต้นทุนสูงข้ึนและราคาที่สูงข้ึนย่อมส่งผลต่อ
ยอดขายของธุรกิจที่อาจลดลงได้ เน่ืองจาก
เมื่อต้นทุนสูงข้ึนจําทําให้ราคาสูงตามไป
ด้วยซึ่งเป็นอุปสรรคของการดําเนินธุรกิจ 
- ปัจจุบันน้ี อุตสาหกรรมของธุรกิจ
ยางพาราแปรรูปถือเป็นอุตสาหกรรมทีม่ี
การแข่งขันอย่างรุนแรง  เน่ืองจาก กยท. 
คาดการว่าราคาวัตถุดิบยางพารามีการแพง
ขึ้นเรื่อยๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  เป้าหมายในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติของจีน ระยะ 5 ปี 
 

- วิเคราะห์ทางด้านการแข่งขัน 
 

- เน่ืองจากราคาวัตถุดิบแพงขึ้น ก่อให้เกิด
ราคาขายของผลิตภัณฑ์แพงขึ้นด้วย อาจทํา
ให้การดําเนินธุรกิจเสียเปรียบได้มากตามที่
กล่าวมาแล้ว 
- การวิเคราะห์ทางด้านสภาพการแข่งขัน
ปัจจุบันน้ี อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ยางแปรรูป
ถือเป็นอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันอย่างรุ่น
แรง  ทั้งน้ีรวมถึงแผ่นยางรองน่ังเป็นธุรกิจ
ขนาดกลาง ในประเทศไทยและมีจํานวน
ประมาณ 1200ราย  
- แม้ว่าการแข่งขันระหว่างแผ่นยางรองน่ังใน
ตลาดยังไม่สูงนัก แต่ปัญหาที่ตามมาคือช่วง
ชิงปริมาณนํ้ายางพาราธรรมชาติทีจะ
นํามาใช้ในการผลิตแผ่นรองยาง ดังน้ัน การ
แข่งขันในเร่ืองน้ีส่งผลใหร้าคานํ้ายางอาจจะ
สูงข้ึน ในขณะเดียวกันผู้ผลิตรายเล็กย่อมจะ
ได้รับผลเสียเปรียบมากกว่า 
- เน่ืองมีการแข่นขันอย่างรุนแรง คู่แข่งราย
ใหญม่ีความพร้อมมากกว่าในการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างกัน ธุรกิจยังขาย
ความสามารถในด้านการสร้างพันธมิตรที่ดี
กับลูกค้า ทําให้ธุรกิจเสียเปรียบในการ
แข่งขันก่อให้เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจได้ 
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ตารางที่ 3.3 : สถิติราคายางชนิดต่างๆ จากการยางประเทศไทยในประจําปี พ.ศ. 2558-2560 
 

หน่วย  บาท/กก. 
 ประจําปี ยางแผ่นดิบ นํ้านางสด ยางแผ่นรมควันช้ัน 3 FOB 

(BANGKOK) 

พ.ศ. 2560 58.63 57.12 63.61 69.25 
พ.ศ.2559 50.37 52.78 55.15 58.21 
พ.ศ.2558 45.88 45.08 51.39 54.20 

 
3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

3.2.1 จุดแข็ง 
 

ตารางที่ 3.4 :  จุดแข็งของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
- วิเคราะห์ทางด้านศักยภาพ 
 

- ผลิตภัณฑ์เบาะยางเป็นรูปแบบใหม่สร้าง
ขึ้นมาสําหรับคนน่ังหรือพิงหลัง มีความยืดหยุ่น
ที่จะสามารถทาํให้กล้ามเน้ือของร่างกายผ่อน
คลายในเมื่อการทํางานหนักของคนจีน  
สามารถดึงดูดลูกค้าได้อย่างง่าย เป็นจุดแข็งที่
ส่งผลต่อธุรกิจได้มีการ 

- วิเคราะห์ทางด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
 

- เทียบกับผลิตภัณฑ์เบาะปกติ มีความทนสงู
และอายุการใช้งานนานกว่า  เพราะยางพารามี
คุณสมบัตินุ่มนิม่ยืดหยุ่น เทียบกับวัสดุอย่างอ่ืน
จะพบเห็นได้ว่าเอามาทําผลิตภัณฑ์แปรรูป
เหมาะสมกว่ากันมาก ก็ส่งผลต่อธุรกิจในการ
สร้างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ให้ได้และ
ดึงดูดลูกค้าได้อย่างง่าย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) :  จุดแข็งของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
- วิเคราะห์ทางด้านบุคลากล 
 

- จํานวนของพนักงานพอสมควร สามารถดูแล
ด้านการจัดซื้อ ด้านการขายและด้านอ่ืนได้อีก
ด้วย ทําให้การดําเนินงานของธุรกิจอย่างเป็น
ระบบ  

- วิเคราะห์ทางด้านบริการ 
 

- ด้านโลจิสติกส์ของธุรกิจมีความสะดวกต่อ
ลูกค้าซึ่งไม่ว่าลกูค้าสั่งซื้อผ่านช่องทางใดก็ตาม 
จะมีบริการส่งฟรีให้อย่างทั่วถึง  ทําให้ธุรกจิมี
ได้รับความนิยมจากลูกค้ามากขึ้น 

 
3.2.2 จุดอ่อน 

 
ตารางที่ 3.5 :  จุดแข็งของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
- วิเคราะห์ทางด้านเงินทุน 
 

- เน่ืองจากธุรกิจเบาะยางเป็นธุรกิจขนาดกลาง 
มีเงินทุนไม่มาก  ในการเจาะตลาดกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายก็จะเสียเปรียบกับคู่แข่นขันราบใหญ่
ซึ่งทําให้การดําเนินธุรกิจสร้างรายได้ยาก 

- วิเคราะห์ทางด้านต้นทุนการขาย 
 

- ต้นทุนการขายค่อนข้างสูง ซึง่เป็นปัจจัยที่
สําคัญจะทําให้การดําเนินธุรกิจประสบปัญหา 
เช่น ต้นทุนจัดซื้อวัตถุดิบสูงข้ึน ทําให้ราคาขาย
แพงขึ้นด้วย ก่อให้เกิดความไม่แน่นอนในการ
ควบคุมต้นทุนและความเสี่ยงสูงในการลงทนุ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) :  จุดแข็งของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
- วิเคราะห์ทางด้านส่วนแบ่งตลาด 
 

- ความสามารถในการทําส่วนแบ่งตลาดน้อย 
เน่ืองจากการเข้าตลาดภายหลัง  สร้างความ
นิยมของผลิตภัณฑ์จากลูกค้าในตลาดได้ยาก 
แม้มลีูกค้าจํานวนมาก  แต่เบาะยางไม่ได้เป็น
ช่ือเสียง เจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจนก็
ยังคงยากลําบาก  ส่งผลต่อการสร้างแบรนด์
ของผลิตภัณฑ์ได้ยากและมีโอกาสท่ีจะไปทํา
การขยายของธุรกิจได้น้อย 

- วิเคราะห์ทางด้านประสบการณ์ของผู้บริหาร 
 

- ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจยังมีไม่มากพอ  
ทําให้การกําหนดทิศทางของการดําเนินธุรกิจยัง
ไม่ชัดเจน 

 
- วิเคราะห์ทางด้านดูแลจัดการสต็อก 

 
- ยังขาดความสามารถในการดูแลจัดการสต็อก
สินค้าที่ดี เมื่อมีลูกค้าสั่งซื้อจาํนวนมาก ก็จะทํา
ให้ธุรกิจประสบปัญหาด้านการหมุนเวียนของ
ผลิตภัณฑ์ 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการกําหนดโมเดลของธุรกิจในแผนธุรกิจฉบับน้ีโดยใช้ Canvas Model จะอธิบาย

ว่าทําไมถึงนํา Canvas Model มาใช้ ด้วยเหตุผลนั้นก็คือ Canvas Model เป็นเคร่ืองมือสําหรับกลุ่ม 
Startup นิยมมากที่สุดและในปัจจุบันทั้งนักการตลาดและ SMEs ก็ยอมรับกันอย่างแพร่หลาย ดังน้ัน 
ธุรกิจแผ่นยางก็นํา Canvas Model มากทาํเป็นเคร่ืองมือเช่นเดียวกัน ในขณะนี้จะนําสองด้านของ 
Canvas Model มาวิเคราห์ซึ่งประกอบเน้ือหาดังต่อไปนี้  

1. การแบ่งกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย (Customer Segment) 
2. คู่ค้าหลัก (Key Partners) 

 
4.1  กลุ่มลูกคา้เปา้หมาย  

ธุรกิจได้กําหนดกลุ่มเป้าหมายโดยพิจารณาใช้เกณฑ์ดังแสดงในตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 : กลุ่มเป้าหมาย  
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเปา้หมาย 
1. ใช้เกณฑ์ประชาการศาสตร์ ดูรายได้ 
และอาชีพของกลุ่มเป้าหมาย  ได้แก่ 
กลุ่มเป้าหมายมีรายได้ปานกลาง 
อาชีพคือคนทํางานในออฟฟิศและคนขับรถ
ประจําวันเป็นหลัก 

1. การต้ังราคาขายแผ่นรองน่ังยางพาราไม่
แพงมากซึ่งเหมาะสมกับกลุ่มคนมีรายได้ปาน
กลาง  กลุ่มเป้าหมายคนจีนมรีายได้ไม่มาก 
แต่มีกําลังซื้อในการปริโภคสินค้าประเภทน้ี 
2. คนทํางานออฟฟิศและคนขับรถเป็นประจํา
มักจะต้องน่ังเป็นเวลานานซึ่งแผ่นรองน่ัง
สามารถช่วยในการแก้ไขร่างกายเจ็บป่วย
เมื่อยล้าของกลุ่มเป้าหมายคนจีนได้ดี 

                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : กลุ่มเป้าหมาย  
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเปา้หมาย 
2. ใช้เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ดูปัจจัย
การเลือกซื้อสนิค้าและวิธีการซื้อสินค้า โดย
ปัจจัยการเลือกซื้อมี คณุภาพสินค้า ขนาด
สินค้า อายุการใช้งานของสินค้าเป็น
ส่วนมาก 
วิธีการซิ้อสินค้ามีการซิ้อที่ร้านและสั่งซื้อ

อนไลน์ 

2. กลุ่มเป้าหมายมีคุณลักษณะที่อยากน่ังแบบ
สบายและผ่อนคลายร่างกายซึ่ง 

2.1 คณุภาพของแผ่นรองน่ังมีความนุ่ม 
น่ิมยืดหยุ่นและนวดกล้ามเน้ือร่างกายได้ 
เหมาะกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  

2.2 ขนาดของแผ่นรองน่ังไม่ใหญ่มาก  
สามารถพับได้เก็บได้ เหมาะสมกับความ
สะดวกกลุ่มเป้าหมาย ในกรณีทํางานระหว่าง
การเดินทางย่ิงมีประโยชน์  

2.3 กลุ่มเป้าหมายคนจีนต้องการแผ่น 
รองน่ังที่อายุการใช้งานค่อนข้องนาน ซึ่งความ
ทนของสินค้าใช้ได้ไม่น้อยกว่า 1 ปี 
3. เน่ืองจากงานประจําวันของคนจีนเป็น
เวลานานและหนัก ทําให้กลุม่คนเหล่าน้ีไมม่ี
เวลาที่จะไปช้อปป้ิงในห้าง ได้วิธีการซื้อของ
กลุ่มลูกค้าคนจีนมักจะซื้อผ่านออนไลน์
มากกว่า ซึ่งธุรกิจแผ่นยางก็มช่ีองทางการจัด
จําหน่ายผ่านโซเชียลมีเดียต่างๆ 

3. ใช้เกณฑ์ทางจิตวิทยา  มีการรับรู้และค่า
เช่ือเป็นหลัก 

4. ในปัจจุบันน้ี ลูกค้าคนจีนมคีวามนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑ์ยางพาราแปรรูปในขนาดที่
นักท่องเที่ยวจีนมาเที่ยวที่ประเทศไทยเป็น
อย่างมาก ทําให้แผ่นยางมีช่ือเสียงมากขึ้น 

                                                                                            (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : กลุ่มเป้าหมาย  
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเปา้หมาย 
4. ใช้เกณฑ์ทางสังคม ดูการเป็นที่ยอมรับ
ของสังคม 

5. กลุ่มเป้าหมายโดยคนมีอาชีพเป็นการขับรถ 
ถือว่าเป็นกลุ่มที่ทํางานหนัก แผ่นรองน่ัง
ยางพารามีจุดประสงค์ที่จะขายให้กับกลุ่มคน
เหล่าน้ีได้โดยช่วยการใช้ชีวิตที่ดีขึ้น 

5. ใช้เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ดูพ้ืนที่มีความ
ต้องการที่จะใช้สินค้า 

6. กลุ่มเป้าหมายคนทํางานมีจํานวนมาก
อาศัยอยู่มณฑลกวางตุ้งของประเทศจีน 
ทํางานด้านการขนส่งก็มีสัดสว่นมากและอาจ
ความต้องการในการซื้อแผ่นรองน่ังยางพารา  

 
4.2  คู่แข่งขนั 

เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจที่จําหน่ายสินค้า ในขณะนี้พบว่าแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ  
กลุ่มที ่1   กลุม่ธุรกิจคู่แข่งขันทางตรง เป็นคู่แข่งขันที่จําหน่ายสินค้าประเภทเดียวกัน 

คุณภาพและลกัษณะของสินค้ามีความแตกต่างกันไม่มาก กลุ่มลูกค้าเป้าหมายก็อาจเหมือนกัน ราคา
ขายของสินค้าใกล้เคียงกันกับธุรกิจของตัวเอง  

กลุ่มที ่2  กลุม่ธุรกิจคู่แข่งขันทางอ้อม เป็นคู่แข่งขันที่จําหน่ายสินค้าประเภทอ่ืนที่ไม่ใช่สินค้า
ยางพารา แต่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายก็อาจเหมือนกัน ราคาขายของสินค้าใกล้เคียงกันกับธุรกิจของตัวเอง 
            เมื่อพิจารณาในด้านกลยุทธ์ที่แต่ละกลุ่มนํามาใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับคุณลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายจะมีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 4.2 :  กลยุทธ์ที่นํามาใช้กับคู่แข่งขัน 
 

กลยุทธ์ทีน่ํามาใช ้ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 
จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ แผ่นรองน่ังมีความนุ่มน่ิมยืดหยุ่น มี

รูปแบบหลายชนิดเหมาะสําหรับ
คนทั่วไป 

แผ่นรองน่ังใช้โฟมท่ีปลอด
สารเคมีหรือฝา้ยธรรมชาติมา
ผลิต นุ่มนิม่กว่ายางพารา 
สําหรับคนไม่อยากน่ังแบบ
แข็งๆ 

ราคาสินค้า ราคาสูงกว่าหรือใกล้เคียงกันกับ
ราคาขายของตัวเอง  

ราคาใกล้เคียงกันหรือถูกกว่า
ราคาขายของตัวเอง 

ทําเลท่ีต้ัง ร้านขายแผ่นรองน่ังยางพาราอยู่ ถ.
ประชาราษฎร์บําเพ็ญ เขตห้วย
ขวาง กทม. ทีม่ีช่ือเสียงมากเฉพาะ
ผลิตภัณฑ์ยางพาราและ
เคร่ืองสําอาง เป็นแหล่งอปป้ิงที่
นักท่องเที่ยวช่ืนชอบ 

ร้านค้าขายแผ่นรองน่ังธรรมดา
ปกติเปิดร้านขายใน
ห้างสรรพสินคา้ เซ็นทรลัฯลฯ 
หรือพ้ืนที่ทั่วไปที่มีคนซื้อของ 

การบริการ 1. มีบริการการขนส่งฟรี 
ภายในประเทศ หรือส่งไปยัง
ต่างประเทศสําหรับลูกค้ามีการ
สั่งซื้อถึงเกณฑ์(สั่งซื้อ 10 ช้ินหรือ
ขึ้นไปส่งฟรีได้) 
2. มีการรับเปลี่ยนคืนภายใน 7  
วันหลังการซื้อภายใต้เง่ือนไงที่ไม่มี
ชํารุดโดยคนกระการทํา 

มีบริการรับเปลี่ยนคืนของใหม่
เมื่อซื้อไปแล้วมีตํานิหรือชํารุด
โดยที่ไม่ใช่เป็นคนกระการทํา
และบริการรับเย็บผ้าของเก่า 

การจูงใจลูกค้า มีการส่งเสริมทางการตลาดเช่น ซื้อ 
5 แถม 1  มีคะแนนสะสมแลกซื้อ
สินค้าได้มีของขวัญวันเกิดส่งให้ใน
วันเกิดของลูกค้าที่มาซื้อสินคา้ 
ทําบัตร 

แจกคูปองแทนเงินสดแลกซือ้
สินค้า 
มีส่วนลดในด้านราคาให้กับ
ลูกค้า เฉพาะลกูค้าซื้อจํานวน
มาในครั้งเดียว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) :  กลยุทธ์ที่นํามาใช้กับคู่แข่งขัน 
 

กลยุทธ์ทีน่ํามาใช ้ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 
การสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 

มีกิจกรรมร่วมกันการฉลอง
ครบรอบปีสําหรับลูกค้าทุกคน มี
การเย่ียมชมลกูค้าเก่าในเทศกาล มี
โอกาสการไปเท่ียวฟรีต่างประเทศ
สําหรับลูกค้าVIP 

การต้ังกฎเกณฑ์สําหรับลูกค้า
VIPเมื่อแลกซื้อสินค้าได้รับการ
ทําสปาฟรีในจาํนวนคร้ังที่
เหมาะสม 

 
4.3  แนวทางการแข่งขนั 

ธุรกิจของแผนธุรกิจน้ีได้เลือกคู่แข่งกลุ่ม 1 เป็นกลุ่มคู่แข่งหลัก เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ จึงได้
มีการวางแนวทางในการจัดทํากลยุทธ์ไว้ดังน้ี 

4.3.1 คุณลักษณะของสินค้ามีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ประจําสินค้า 
แผ่นรองน่ังนอกเหนือมีคุณลกัษณะที่เป็นนุ่มน่ิมยืดหยุ่น แล้วยังมีดีไซน์รูปแบบใหม่ที่เป็นรูป 

ทรงกระบอกพิงหลังสําหรับลูกค้าปวดหลังและเอว สําหรับลูกค้ามีอาชีพเป็นการขับรถ แผ่นรองน่ัง
ดีไซน์จะเป็นพิงหลังมีโค้งเหมาะกับเก้าอ้ีที่ต้ังอยู่ในรถ สามารถพับได้และใส่ในกระเป๋าสะพาย  

4.3.2 สร้างคณุค่าให้กับลูกค้า 
แผ่นรองน่ังเน้นการดีไซน์ให้เหมาะสมกับลกูค้า ให้ลกูค้าซื้อไปแล้วมีความรู้สึกว่าคุ้มคา่ โดย 

แผ่นรองน่ังเน้นความยืดหยุ่น ให้ลกูค้าน่ังแล้วกล้ามเน้ือได้ผ่อนคลาย แต่การต้ังราคาไม่สูงมาก เน้น
การใช้ให้เกิดประโยชน์มากที่สุดต่อลูกค้า 

4.3.3 เปิดช่องทางการขายหลายช่องทาง 
นอกเหนือมีการขายที่ร้านโดยตรงและเปิดการขายผ่านโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook  

Twitter TM mall (Alibaba) แล้วยังมีทางอ้อมขายในนิทรรศการและร่วมค้ากับธุรกิจประเภทอ่ืน 
เช่น ขายโดยงานแสดงสินค้าในห้างสรรพสนิค้าที่มีลูกค้าเดินแผ่นเป็นจํานวนมากและคูก่ับเฟอร์นิเจอร์
หรือรถยนต์ เช่น การจัดกิจกรรมโปรโมช่ันซื้อเฟอร์นิเจอร์แถมแผ่นรองน่ัง ให้ลูกค้าประทับใจและ
ดึงดูดลูกค้ามาซื้อ 
 
4.4  พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจและการสร้างความสัมพันธ ์

เน่ืองจากธุรกิจแผ่นรองน่ังเป็นธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป การสร้างความสัมพันธ์กับทกุฝ่ายมี
ความสําคัญมากต่อการดําเนินธุรกิจ  
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4.4.1 สร้างพันธมิตรที่ดีกับ Supplier 
Supplier เป็นคู่ค้าที่สําคัญทีสุ่ดของธุรกิจแผ่นรองน่ัง แนวทางการสร้างพันธมิตรกับ  

Supplier จะม ี(1) ออเดอร์ในการสั่งซื้อมีจาํนวนมากและชัดเจน (2) ให้ Supplier มีอํานาจในการ
ต่อรองมากขึ้นแต่ธุรกิจเราก็ไม่เสียเปรียบมาก เช่น การเพ่ิมออเดอร์การส่ังซื้อในราคาที่ Supplier 
เสนอมาโดยสองฝ่ายตกลงกันเรียบร้อย แต่กําหนด ให้ Supplier เจ้าใหญ่คู่กับธุรกิจเราเจ้าเดียว 

4.4.2 สร้างพันธมิตรที่ดีกับร้านค้าปลีก 
สําหรับร้านค้าปลีกที่มีความร่วมมือกันกับเรา เราต้องยอมมีกําไรน้อยกว่าค้าปลีก เพียงแค่ต้ัง 

ราคาให้กับร้านค้าปลีกไม่สูงมากแต่ให้ร้านค้าอยู่กับเรามีกําไรทั้งคู่ วิธีการน้ันก็คือ ควบคุมต้นทุนการ
นําเข้าและการผลิต โดยสั่งซื้อในปริมาณท่ีธุรกิจจะได้ราคาพิเศษและธุรกจิจะผลิตดันยอดขายโดยทํา
ข้อตกลงกับพ่อค้าปลีกว่าจะไดค่าตอบแทนในอัตราก้าวหน้าเพ่ือกระตุ้นยอดขาย ดังน้ัน ถ้าพ่อค้าปลีก
ขายได้มาก ธุรกิจก็สามารถสัง่ซื้อสินค้าได้มากและได้รับสว่นลดจากผู้ขายสินค้าได้เป็นจํานวนมาก
เช่นเดียวกัน 

4.4.3 สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
การรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกบัลูกค้า นอกจากมีการให้ส่วนลดในด้านราคาสําหรับลูกค้าเก่า 

โดยเป็นลูกค้าที่มีการสั่งซื้อจาํนวนมากแล้วยังจัดกิจกรรมต่างๆ ให้กับลกูค้าเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเคย
ชินต่อสินค้าของธุรกิจ เช่น จัดปาร์ต้ีฉลองเปิดร้านครบรอบ 1 ปี เรียนเชิญลูกค้าทุกคนเข้าร้านแสดง
ตัว ร้องเพลงเต้นรําและด่ืมไวน์พร้อมแชร์ประสบการณ์การใช้แผ่นร้องน่ังกัน  จัดสัมมนาเรียนเชิญ
ผู้แทนจากสมาคมลูกค้ามาเลา่ประสบการณ์การซื้อเสนอความเห็นต่อการแก้ไขปัญหาของลูกค้าและ
การพัฒนาตัวสินค้า พร้อมทาํข้อตกลงระหว่างกันเพ่ือให้ลูกค้าจูงใจในการซื้อมากขึ้นและทําธุรกิจ
ดําเนินการได้อย่างย่ังยืน 

4.4.4 วัตถุประสงค์ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ 
1. เพ่ือสร้างเครือข่ายการขายสินค้าให้เข้าถงึกลุ่มลูกค้าในแต่ละพ้ืนที่ให้ได้มากข้ึน  

ซึ่งจะส่งผลต่อการเพ่ิมขึ้นของยอดขายเช่นเดียวกัน 
2. เพ่ือรักษาให้พ่อค้าปลีกอยู่กับธุรกิจ โดยธุรกิจจะให้ผลตอบแทนแก่พ่อค้าปลีก ซึ่ง 

การรักษาพ่อค้าปลีกย่อมจะทาํให้รักษากลุ่มลูกค้าได้ย่ังยืน 
3. เพ่ือรักษาความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายหรือจัดหาสินค้าให้แก่ธุรกิจ ทําให้สินค้าที่จะ 

สั่งซื้อไม่ขาดมอื ทําให้การขายยังคงมีอย่างต่อเน่ือง 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
ในบทน้ีจะเน้นการนําเสนอทําแผนกลยุทธ์มคีวามจําเป็นและมีผลต่ออย่างไรต่อการทําธุรกิจ 

โดยเป็นกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs) จาํต้องใช้กลยุทธ์อะไรและประเภทไหนในการ
จัดองค์กร และบุคลากร การทําการตลาดและการผลิต การจัดเงินทุนและต่างๆ ทั้งน้ี จัดแผนกลยุทธ์
เพ่ือการวางตําแหน่งของการดําเนินธุรกิจที่เหมาะสมในช่วงระยะเวลาเริ่มต้มให้ถูกต้องและเพ่ือการ
วิเคราะห์ปัจจัยหลายด้านของการใช้กลยุทธ์มีผลอย่างไรต่อการดําเนินธุรกิจซึ่งจะช้ีแจงรายละเอียด
ของการทําแผนกลยุทธ์ในดังต่อไปน้ี 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ด้านการบรหิารจัดการองค์กร และทรพัยากรบุคคล 

5.1.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
แนวความคิดที่เก่ียวกับองค์กรได้ถูกรวบรวมและคิดค้นอย่างมีรูปแบบ จนกลายเป็นทฤษฎี 

เมื่อประมาณต้นศตวรรษที่ 20  ทฤษฎีเป็นเพียงนามธรรมที่อธิบาย และวิเคราะห์ถึงความจริง และ
ประสบการณ์ต่าง ๆ ของธรรมชาติที่เกิดขึ้นรอบๆ ตัว อย่างมีระบบและมีแบบแผนเชิงวิทยาศาสตร์ว่า 
ถ้าทํา และหรอืเป็นอย่างนั้น ผลจะออกมาแบบน้ี  (If ……Then) ซึ่งในลกัษณะเช่นน้ี ทฤษฎีก็
เปรียบเสมือนการคาดคะเนถึงผลที่เกิดขึ้นภายใต้สถานการณ์ต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน จากระยะเวลาต้น
ศตวรรษที่ 20 จนถึงปัจจุบัน สามารถจําแนกแนวความคิดและทฤษฎีองค์กรออกเป็น 3 ขั้นตอน คือ 
(ไชยา ย้ิมวิไล, 2528 อ้างใน Henry L. Tosi) 

a) ทฤษฎีสมัยด้ังเดิม (Classical Theory) 
b) ทฤษฎีสมัยใหม่ (Neo-Classical Theory) 
c) ทฤษฎีสมัยปัจจุบัน (Modern Theory) 

5.1.2  การวิเคราะห์ข้อดีและข้อเสียของแต่ละทฤษฎี 
5.1.2.1 ทฤษฎีสมัยด้ังเดิมมุ่งให้ผลผลิตมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ (Effective  

and Efficient Productivity) จึงมีลักษณะที่มุ่งเน้นเฉพาะความเป็นทางการหรือความมีรูปแบบของ
องค์กรเท่าน้ัน ทั้งน้ีเพ่ือจะได้ผลผลิตสูง และรวดเร็ว ของมนุษย์เสมือนเครื่องจักรกล (Mechanistic) 
กล่าวอีกนัยหน่ึง ทฤษฎีองค์กรสมัยมนุษย์ในเชิงจิตวิทยาสังคมวิทยา และมนุษย์วิทยาทกุอย่างจะ
เป็นไปตามกฎเกณฑ์ ตามกรอบและโครงสร้างที่กําหนดไว้อย่างแน่นอนปราศจากความยืดหยุ่น
(Flexibility) ทฤษฎีองค์กรสมัยด้ังเดิมน้ีพยายามที่จะสร้างองค์กรข้ึนมาเพ่ือตอบสนองความต้องการ
เบ้ืองต้นทางด้านเศรษฐกิจขององค์กรและสังคม นอกจากน้ันการที่มุ่งให้ โครงสร้างองค์กรทางสังคมมี
กรอบ มีรูปแบบก็เพ่ือความสะดวกในการบริหาร และปกครอง ดังได้กล่าวแล้วองค์กรสมัยด้ังเดิมมุ่น
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เน้นผลผลิตสูงตามเป้าหมายที่กําหนดไว้น่ันเอง 
ข้อดี  
ทฤษฎีสมัยด้ังเดิมมุ่งเน้นการให้ผลผลิตมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ ทําให้พนักงาน 

ในองค์กรทํางานมีเป้าหมายอย่างชัดเจน และการร่วมงานอย่างมีระเบียบ พนักงานทุกคนได้เรียนรู้
จากหน้าที่การงานของตนได้อย่างเต็มที่และมีโอการในการพัฒนาตัวเองมากขึ้น 

ข้อเสีย 
แม้ทฤษฎีสมัยด้ังเดิมสร้างความสะดวกและความมีระเบียบในการบริหารองค์กรมาก 

ขึ้น แต่ไม่คํานึงถึงพนักงานเป็นคน ไม่ใช่เครื่องจักร ร่างกายของคนย่อมมีความรู้สึกเมือ่ยล้า ถ้าทํางาน
เกินความอดทนของร่ายกายของพนักงานคนใดคนหน่ึง ผลงานที่ตามมาอาจจะไม่ใช่เพ่ิมประสิทธิผล
แต่เป็นลดประสิทธิผลก็ได้ 

5.1.2.2 ทฤษฎีองค์กรสมัยใหม่เป็นทฤษฎีทีพั่ฒนามาจากทฤษฎีองค์กรสมัยด้ังเดิม โดย 
พัฒนามาพร้อมกับวิชาการด้านสังคมวิทยา จิตวิทยา การพัฒนาที่สําคัญเกิดขึ้นระหว่าง ค.ศ.1910 
และ 1920 ในระยะน้ีการศึกษาด้านปัจจัยมนุษย์เร่ิมได้นํามาพิจารณา โดยมองเห็นความสําคัญและ
คุณค่าของมนุษย์ (Orgiastic) โดยเฉพาะการทดลองที่  Hawthorne ทีดํ่าเนินการต้ังแต่ค.ศ. 1924 – 
1932 ได้ช้ีให้เห็นถึงความสําคัญในการศกึษาทางพฤติกรรมศาสตร์ และในช่วงน้ีเองแนวความคิดด้าน
มนุษยสัมพันธ์ (Human Relations Movement) ได้รับพิจารณาในองค์กรและขบวนการมนุษย-
สัมพันธ์น้ีได้มีการเคลื่อนไหวพัฒนาในประเทศสหรฐัอเมรกิาอย่างเต็มที่ในระหว่าง ค.ศ.1940 – 1950 
ความสนใจในการศึกษากลุ่มนอกแบบ หรือกลุ่มอย่างไม่เป็นทางการ (Informal Group) ทีแ่ฝงเข้ามา
ในองค์กรที่มีรปูแบบมีมากข้ึน ทฤษฎีองค์กรสมัยใหม่มุ่งให้ความสนใจด้านความต้องการ(Needs)ของ
สมาชิกในองค์กรเพ่ิมขึ้น 

ข้อดี 
ทฤษฎีองค์กรสมัยใหมใ่ห้ความสําคัญในด้านความรู้สึกของบุคคล เช่น กลุม่คนงานและ 

การมีส่วนร่วมในการตัดสินใจมากขึ้น ซึ่งมีความเช่ือว่าขบวนการมนุษยสัมพันธ์ เป็นประโยชน์ต่อการ
ผ่อนคลายความตายตัวในโครงสร้างขององค์กรสมัยด้ังเดิมลง ทําให้พนักงานทุกคนในองค์กรมี
ความรู้สึกไม่เหมื่อยล้ามาก แต่เพ่ิมอํานาจของหน้าที่การงานได้มากข้ึน สร้างความอบอุ่นใจจากตัว
พนักงานเองได้ มีความก้าวหน้าเจริญต่อไปได้อีกด้วย 

ข้อเสีย 
พนักงานมีความจําเป็นต้องทํางานเป็นกลุ่มเพ่ือเข้าถึงงานที่รับผิดชอบเอง ต้องเน้น 

ทีมงานเป็นหลัก อาจจะต้องแบ่งเวลาส่วนตัวไปให้กับสมาชิกทีมงานเพ่ือทํางานให้อย่างสมบูรณ์ แต่ถ้า
มีสมาชิกทีมงานคนใดคนหน่ึงไม่รับผิดชอบหน้าที่การงานของตน อาจทําให้งานล่าช้าหรือใช้ไม่ได้ก็ได้ 
 



32 
 

5.1.2.3 ทฤษฎีองค์กรสมัยปัจจุบันได้รับการพัฒนามาในช่วง ค.ศ. 1950 หรือก่อนหน้า 
น้ันเล็กน้อย แนวการพัฒนาทฤษฎีองค์กรสมัยใหม่ยังคงใช้ฐานแนวความคิด และหลักการของทฤษฎี
องค์กรสมัยด้ังเดิมและสมัยใหม่มาปรับปรุงพัฒนา โดยพยายามรวมหลักการทางวิทยาการหลายสาขา
เข้ามาผสมผสาน ที่เรียกกันว่า สหวิทยาการ (Multidisciplinary Approach) เป็นการรวมกันของ
หลักการทางเศรษฐศาสตร ์พฤติกรรมศาสตร์และสังคมศาสตร์เข้าด้วยกันที่เรียกว่าเศรษฐศาสตร์สังคม 
(Socioeconomic) นักทฤษฎีองค์กรสมัยปัจจุบัน มีความคิดว่าทฤษฎีสมัยด้ังเดิมน้ัน พิจารณาองค์กร
ในลักษณะแคบไป โดยมีความเช่ือว่าองค์กรอยู่ท่ามกลางสิ่งแวดล้อมที่หลากหลาย ฉะน้ันควรเน้นการ
วิเคราะห์ และสังเคราะห์สิ่งต่าง ๆ เข้าด้วยกัน การศึกษาองค์กรที่ดีที่สุดควรจะเป็นวิธีการศึกษา
วิเคราะห์องค์กรในเชิงระบบ (System Analysis) ซึ่งประกอบด้วยตัวแปรต่าง ๆ มากมายทั้งภายใน 
และภายนอกองค์กร ล้วนแลว้แต่มีผลกระทบต่อโครงสร้าง และการจัดองค์กรทั้งสิ้น แนวความคิดเชิง
ระบบน้ีประกอบด้วยส่วนต่างๆที่เป็นพ้ืนฐาน 5 ส่วน 

สิ่งนําเข้า (Input)  กระบวนการ (Process) สิ่งส่งออก (Output)  ข้อมูลป้อนกลับ  
(Feedback) สภาพแวดล้อม (Environment)   

ข้อดี 
ทฤษฎีองค์กรสมัยปัจจุบันใช่สาํหรับองค์กรทั่วๆไปในสมัยน้ี ไม่ว่าจะเป็นองค์กรขนาด 

ใหญ่หรือเล็ก เน่ืองมีการแบ่งให้ชัดเจนว่าที่สําคัญในองค์กรใดองค์กรหน่ึงคือคน ซึ่งในพื้นฐาน5 ส่วน
ขององค์กรน้ันได้บอกถึงจุดประสงค์ของคนในองค์กร ได้แก่ ต้องการไปทํางานอะไร ต้องการไปทําที่
ไหน ต้องการทํากับใคร ต้องได้ผลอย่างไร ผลที่ได้มามีอิทธิพลเช่นไร ซึ่งกําหนดภาพกว้างให้กับองค์กร
อย่างรอบครบ ทําให้คนในองค์กรสามารถให้จุดเด่นของตัวเองให้ได้และสร้างความมุ่งมั่นต่อองค์กรได้
แข็งแกร่งอีกด้วย 

ข้อเสีย 
แม้ว่าทฤษฎีองค์กรสมัยปัจจบัุนเหมาะกับองค์กรขนาดเล็ก แต่ก็ยังพบเห็นความ 

ซับซ้อนในทางการปฏิบัติ เน่ืองจากองค์กรขนาดเล็กมีเงินทุนและบุคคลจํานวนไม่มาก หากใช้ทฤษฎี
องค์กรสมัยปัจจุบันก็อาจจะทําให้ต้นทุนต่างๆเพ่ิมขึ้นได้  

ตาม 3 ทฤษฎีดังกล่าว ธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราจะควรเลือกทฤษฎี1.2.2กับ1.2.3มา 
ผสมการใช้เป็นแนวทางการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล เพราะว่า ทฤษฎีสมัยใหมแ่ละ
ทฤษฎีปัจจุบันสามารถช้ีแจ้งแนวทางที่ชัดเจนของธุรกิจแบบสมัยใหมแ่ละมีความเหมาสมกับการใช้
ชีวิตจริงของบุคคลในองค์กร ได้แก่ คนขององค์กร ต้องเรียนรู้จากสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกและ
ต้องปรับเปลี่ยนตัวให้ทันเวลาและคู่แข่ง ยิ่งเป็นธุรกิจของกลุ่ม SMEs อย่างธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพารา 
ย่ิงต้องการให้บุคคลขององค์กรกล้าไปคิด กล้าไปทําเพ่ือสร้างโอกาสทําให้ความฝันกลายเป็นความจริง
(ทฤษฎีการจัดองค์การ(Organization Theory) Chetsada, 2008) 
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5.1.3 การจัดโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
5.1.3.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
เชาว์ ไพรพิรุณโรจน์ (อ้างใน ศิริอร ขันธหัตถ์, 2536 ) ได้เสนอแนวความคิดว่า การ 

จัดโครงสร้างขององค์การมีหลายแบบ ซึ่งแต่ละแบบก็มีขอ้ดีข้อเสียในตัวของมันเอง ฉะน้ัน การที่
ผู้บริหารจะวางแนวในการจัดโครงสร้างน้ัน อาจจะต้องพิจารณาจากหลายๆปัจจัยด้วยกัน อย่างไรก็
ตามการจัดโครงสร้างขององค์การสามารถแบ่งแยกออกเป็นประเภทใหญ่ๆได้แก่ 5 ประเภทดังน้ี 

1) โครงสร้างองค์การตามหน้าที่การงาน (Functional Organization Structure) 
ข้อดี 
จากความหมายของโครงสร้างได้พบเห็น เน่ืองจากมีการแบ่งแยกประเภทของหน้าท่ี 

การงานอย่างชันเจนและกําหนดแต่ละแผนกต้องรับผิดชอบส่วนไหนบ้าง จะทําให้ผู้บรหิารสั่งการได้
ง่ายขั้นและทั่วถึง อีกอย่างหนึ่ง การจัดองค์กรด้วยหลักการน้ี บุคคลที่ชํานาญในองค์กรได้มีโอกาสสุด
ความสามารถในหน้าที่การงานได้อย่างเต็มที่ ทําใหก้ารระดมความคิดจากบุคคลเหล่าน้ันได้ง่ายขึ้น ทํา
ให้องค์กรแก้ไงบัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 

ข้อเสีย 
การแบ่งงานมีหลายแผนกและหลายคนชํานาญ อาจจะทําให้การงานเกิดความยุ่งยาก 

หรือการขัดแย้งกันในหน้าที่หารงาน หรือการจัดองค์การรูปแบบน้ีมักเน้นที่การรวมอํานาจไว้ ณ จุดที่
สูงที่สุด ไมม่ีการกระจายอํานาจในการบริหารให้ลดลงไป 

2) โครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) 
ข้อดี  
เน่ืองจากการจัดรูปแบบโครงสร้างตามสายงานหลัก ผลดีคอืการทําให้รูปแบบของ 

องค์กรเข้าใจง่ายขึ้นและสามารถช่วยกระจายอํานาจในการบริหารให้ลดลงไปได้ มีการค้นหาและ
ตรวจสอบจุดบกพร่องขององค์กรได้อย่างเร็ว ทําให้องค์กรใดองค์กรน้ันการงานอย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล ภายใต้บังคับบัญชา ผู้บรหิารขององค์กรสั่งการอย่างมีขั้นตอน 

ข้อเสีย 
ไม่มีการสนับสนุนให้กับผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน ในกรณีที่เป็นปริมาณของงานมี 

จํานวนมาก ต้องสลักเวลาไปทํางานประจําให้เสร็จซึ่งอาจไม่มีเวลาเรียนรูร้ะบบทํางานที่ดีกว่า สําหรับ
ผู้บริหารระดับสูงอาจไม่ได้มอบหมายงานโดยตรงแต่เป็นผู้บริหารรองๆมาแทน อาจเกิดความผิดพลาด
กันได้ 

3) โครงสร้างองค์การแบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure) 
ข้อดี 
เน่ืองจากการจัดโครงสร้างมีทีมงานเป็นที่ปรึกษา เช่นที่ปรึกษานายกฯ ที่ปรึกษา 
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ผู้ว่าฯ กทม. ซึง่ที่ปรึกษาเป็นกลุ่มคนมคีวามรู้ ความชํานาญในเฉพาะด้าน สามารถทําให้การ
ดําเนินงานต่างๆมีการวางแผนหรืออาจมีการพยากรณ์สถานการณ์ล่วงหน้าได้ 

ข้อเสีย 
หากมีคณะที่ปรึกษาหลายฝ่ายมาร่วมในการทํางาน บางครั้งก็เกิดปีนเกลียวกันได้ 

ในการตกลงหรือการเจรจาแก้ไขปัญหา เน่ืองจากมีความคิดเห็นแตกต่างกัน ก็อาจจะทําให้ฝ่ายใดฝ่าย
หน่ึงท้อถอยในหน้าที่การงานได้ 

4) โครงสร้างองค์การแบบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization  
Structure) 

ข้อดี  
จะช่วยขจัดปัญหา การบริหารงานแบบผูกขาดของคนๆ เดียว หรือการใช้แบบ 

เผด็จการเข้ามาบริหารงาน นอกจากน้ัน การต้ังคณะกรรมการซึ่งประกอบด้วยบุคคลมาจากหลายๆ 
ฝ่ายจะทําให้ทกุคนเข้าใจปัญหาและก่อให้เกิดการยอมรับในปัญหาทีฝ่่ายอ่ืนเผชิญอยู่ ทําให้การ
ประสานงานเป็นไปได้ง่ายขึ้น เช่น คณะกรรมการบริหารงานรถไฟแห่งประเทศไทย คระกรรมการ อส
มท. เป็นต้นไป 

        ข้อเสีย 
การสูญเสียเวลาหรือทรัพยากรในการปฏิบัติงาน เน่ืองจากมีการต้อเถียงกันอยู่ 

ระหว่างการประชุมกันเพ่ือหาข้อยุติ 
สรุป  
จากการเปรียบเทียบแต่ละโครงสร้าง ธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราเหมาะสมกับ  

โครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure)  เนื่องจาก โครงสร้างประเภท
น้ีมีความสอดคล้องกับธุรกิจมุ่งเน้นการเติบโต การจัดโครงสร้างสําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม ซึ่งสามารถการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบตามลักษณะความต้องการของลูกค้า ตามกระบวนการ
ขององค์กร ตามการผลิตของสินค้าเป็นต้นไป เกิดความยืดหยุ่นในการจัดการและการทาํให้องค์มีพลัง
ผลักดันได้ 
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ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

5.1.4 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
5.1.4.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
ตามแนวคิดและทฤษฎีของการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคลดังกล่าว มี 

การสังเกตได้ว่าการมีแข่งขันจากภายในและภายนอกองค์กรอย่างรุนแรงและจําเป็นต้องการใน
ผู้บริหารขององค์กรมีการเปิดรับคนที่มีความรู้ความสามารถในเฉพาะด้านเข้ามาช่วยการทํางานกับ
องค์กร เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร ด้ังน้ัน องค์กรจําเป็นต้องกําหนดเกณฑ์ในการรับบุคลากร 
โดยจะมีแนวคิดแบบ "บริหารจัดการนิยม"  (Managerialism) เป็นกลุ่มที่เน้นเร่ืองของ การบริหาร
จัดการเชิงกลยุทธ์ ที่มองการบริหารทรัพยากรมนุษย์ จากมุมมองของฝ่ายจัดการ ธรรมชาติของฝ่าย
จัดการคือ การให้ความสําคญัอันดับแรกที่ผลประโยชน์ตอบแทนที่องค์กรจะได้รับ โดยที่เร่ืองของคน 
และการบริหารจัดการคนเป็นเคร่ืองมือจะมีหลักเกณฑ์ 2 ประเภทใหญ่ๆ ได้แก่ 

1) การสรรหา (Recruitment) 
การสรรหาได้แบ่งออกมาเป็น 2 ระบบคือ  

(1) ระบบอุปถัมภ์ (Patronage System) 
ซึ่งระบบที่หน่ึงเป็นการใช้จิตวิทยาภายในเป็นเคร่ืองมือในการตัดสินใจเลอืกบุคลากรมากกว่า เช่น เมื่อ
ต้องรับสมัครบุคลากรใหม่ ต้องยึดตามความเมตตา เก้ือกูลของผู้บริหารในองค์กร  

ข้อดี 
ผู้มีอํานาจมีการตัดสินใจค่อนข้างมาก  
ข้อเสีย 
จะมากว่ากันคือ ไม่ได้เป็นความยุติธรรมสําหรับคนที่มีความสามารถและอาจจะเกิด 

การรับคนที่ไมซ่ื้อสัตย์เข้ามาทํางานที่องค์กรก็ได้ ไม่เหมาะสมกับองค์กรที่มีศักยภาพในการพัฒนาและ

ผู้จดัการ

ฝ่ายจดัซือ้ ฝ่ายการเงิน
ฝ่ายทรัพยากร

บคุคล
ฝ่ายการตลาด
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มุ่งสู่ความเป็นธรรมในการทํางาน  
(2) ระบบคุณธรรม (Merit System) เป็นระบบแห่งความดี ตามหลักการมี  

4 ประการย่อยได้แก่ 
• ประการที่ 1 ใช้หลักความสามารถ โดยกําหนดเง่ือนไขการรับสมัคร 

บุคลากร ได้แก่ คุณสมบัติผูส้มัคร คุณวุฒทิางการศึกษา และประสบการณ์การทํางาน หรือเคยผ่าน
งานมาแล้ว  

• ประการที่ 2 ใช้หลักความเสมอภาค โดยคํานึงถึงหลักการแห่งสิทธิ 
ของความเสมอภาคของบุคคลที่มีคุณสมบัติ คุณวุฒิทางการศึกษา และประสบการณ์การทํางาน ตรง
ตามเง่ือนไขการประกาศรับสมัคร  

• ประการที่ 3 ใช้หลักความม่ันคง เป็นการให้หลักประกันความ 
มั่นคงแห่งอาชีพให้แก่บุคลากรทุกระดับในองค์การ  

• ประการที่ 4 ใช้หลักความเป็นกลางทางการเมือง ในการ 
บริหารงานบุคคล องค์การจะกําหนดหลักการปฏิบัติสําหรับบุคลากร  

สรุป  
ข้อดีของประการที่ 1 เปิดโอกาสให้แก่บุคคลที่มีความสามารถตรงตาม 

เง่ือนไขการรับสมัครได้มาสมคัรเข้าทํางาน เน่ืองจากต้องผ่านการสอบการแข่งขันหรือคดัเลือกที่
องค์กรกําหนดไว้ ดังน้ัน บุคลากรที่องค์กรรับมาจะเป็นคนที่ทํางานได้จริง องค์กรอาจไม่ต้องไปอบรม
ในทีหลังอีกมากมาย ทําให้องค์กรประหยัดเงินทุนในส่วนนีไ้ด้ 

ข้อเสียของประการที่  1 แมม้ีการสอบคัดเลือกก่อนการรับบุคลากร แต่บุคคลอาจไม่คอ่ยได้
เข้าถึงกลุ่มคนทีมงาน อันเน่ืองมาจาก มีความสามารถดีเด่นเป็นเฉพาะ  แต่บุคคลของทีมงานไม่
สามารถติดตามความคิดของเขาได้ 

ข้อดีของประการที่ 2 การสอบคัดเลือกหรือสอบแข่งขันบุคคลหรือสอบคัดเลือก ซึ่งเป็น
ประโยชน์ของบุคคลที่อยากเลื่อนตําแหน่ง ไม่จํากัดโดยภูมิลําเนา ถิ่นทีอ่ยู่ เช้ือชาติ ศาสนา สร้าง
ความเป็นธรรมในการรับบุคคล 

ข้อเสียของประการที่ 2  อาจจะทําให้บุคคลขององค์กรทํางานไม่ได้ตามกระบวนหรือขั้นตอน
ที่กําหนดไว้ข้างต้น เน่ืองจากทีมงานไม่มีคนที่สามารถทําบทบาทเป็น leaderได้ 

ข้อดีของประการที่ 3  ทําให้มีขวัญและกําลงัใจในด้านทํางาน ช่วยสร้างความสามัคคีกันได้ 
ข้อดีของประการที่  3     เน่ืองจากไม่มีการปรับลงโทษ ไมม่ีการกลั่นแกลง้ในการทํางาน เป็น

ต้น อาจจะเกิดปฏิกิริยาที่ไม่ดี ได้แก่ บุคลากรทํางานไม่เต็มที่เต็มตัวของหน้าที่การงาน ทําให้คนที่ขี้
เกียจมีโอกาสหรือมีเหตุผลไม่ทํางาน 

ข้อดีของประการที่  4    ใช้สาํหรับองค์กรที่มีความร่วมมือกับหน่วยงานของรัฐ ต้องรับบุคคล
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ที่รู้การเมือง  
ข้อเสียของประการที่ 4  ไม่เหมาะกับองค์กรขนาดเล็กเน่ืองจากมีส่วนเก่ียวข้องกับการเมือง

มากเกณฑ์ที่หน่ึงในการรับบุคลากรสําหรับธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราจะ และยึดประการท่ี 1 และ
ประการที่ 2 ของระบบคุณธรรมจากการสรรหา (Recruitment) เป็นหลัก เน่ืองจากมีความเป็นไปได้
ในทางปฏิบัติงาน ในองค์กรของSMEs ต้องการรับคนที่มีความสามารถดีเด่น พร้อมมีความซื่อสัตย์ต่อ
หน้าที่และองคก์รเข้ามาทํางาน เพ่ือให้คนทีท่ํางานได้เข้าถึงองค์กรและเพ่ิมความม่ังใจของตัวเอง แลว้
มีการปรับเปลี่ยนตามสภาพแวดล้อมตลอดเวลา เพ่ือให้องค์กรมีพลังในการเจริญก้าวหน้าอย่างย่ังยืน 

2) การคัดเลือกบุคลากร (Personal Selection) 
เกณฑ์ของการคัดเลือกเป็นเกณฑ์ที่ต้ังกระบวนการที่คัดเลือกผู้สมัครงาน เพ่ือให ้

ได้บุคลากรที่ดี มีคุณสมบัติเหมาะสม ถูกต้องกับคุณลักษณะเฉพาะของงานที่กําหนดไว้ ถ้าองค์การใด
สามารถคัดเลอืกบุคลากรที่มคีุณภาพ มีประสิทธิภาพในการทํางาน องค์การน้ันย่อมจะได้รับผลสําเร็จ
ในการดําเนินงาน การคัดเลือกบุคลากรมี 6 ประการที่สําคัญ คือ 

ประการที่ 1 นโยบายในการคัดเลือกบุคลากรขององค์การ โดยการกําหนดมาจาก 
ผู้บริหารระดับนโยบาย ได้แก่ คณะกรรมการบริหารของบริษัท เช่น กําหนดนโยบายสําหรับการ
คัดเลือกพนักงานใหม่ ประกอบด้วย  

a) ความรู้  
b) ความสามารถ  
c) ทักษะ  
d) ความคิดสร้างสรรค์  
e) เจตคติ  
f) วุฒิภาวะ  
g) มนุษยสัมพันธ์  
h) สุขภาพ  

• ประการที่ 2 ประสิทธิภาพการทํางานขององค์การย่อมจะต้อง 
ขึ้นอยู่กับปัจจัยประสิทธิภาพการทํางานของบุคลากรอยู่เสมอ บุคลากรที่ไม่มีความสามารถในการ
ทํางาน จะทํางานได้อย่างไม่มีประสิทธิภาพ และจะพบว่าการดําเนินงานขององค์การจะอยู่ในสภาวะที่
ตกตํ่าหรืออาจทําให้องค์การมีผลกําไรน้อย หรือขาดทุนได้  

• ประการที่ 3 ใช้การพิจารณากลั่นกรองคัดเลือกบุคลากรอย่างมี 
ประสิทธิภาพ เพราะว่าการคัดเลือกบุคลากรย่อมจะต้องเสียค่าใช้จ่ายเป็นจํานวนมาก นอกจากน้ัน
จะต้องเสียเวลาในการสรรหาบุคลากร ใช้เวลาในการทดสอบข้อเขียน สอบสัมภาษณ์ ตรวจสอบ
หลักฐาน ใบประกาศนียบัตร ปริญญาบัตร และการอ้างอิงบุคคลที่เป็นผู้รบัรองผู้สมัครงาน ดังน้ันการ
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คัดเลือกบุคลากรที่มีประสิทธิภาพย่อมก่อให้เกิดความคุ้มค่าแก่องค์การ  
• ประการที่ 4 การคัดเลือกบุคลากรได้ดีเป็นสิ่งที่มีความสาํคัญมากต่อ 

องค์การ ทําใหไ้ด้บุคลากรที่ดีมีประสิทธิภาพในการทํางาน สามารถสร้างผลงานที่ดี มคีุณภาพเป็นที่
เช่ือถือได้ ทําให้องค์การสามารถดําเนินงานได้ผลบรรลุตามเป้าหมาย กอ่ให้เกิดผลตอบแทนที่สูง เช่น 
มีผลกําไร สร้างช่ือเสียงให้แก่บุคลากรและองค์การได้  

• ประการที่ 5 การคัดเลือกบุคลากรต้องปฏิบัติให้ถูกต้องกับกฎหมาย 
แรงงานที่บัญญัติได้เก่ียวกับการจ้างแรงงานเด็ก การจ้างแรงงานหญิง และการจ้างแรงงานจาก
ต่างประเทศ โดยเฉพาะห้ามจ้างแรงงานต่างด้าวที่หลบหนีเข้าประเทศ นอกจากจะมีความผิดในฐานะ
นายจ้างแล้ว ยังจะต้องรับโทษทางอาญาในกรณีให้ที่พักพิงแก่บุคคลต่างด้าวที่หลบหนีเข้าประเทศ ซึ่ง
เป็นการกระทําที่เป็นอันตรายต่อความม่ันคงของประเทศแล้ว ยังเป็นการมาแย่งตลาดแรงงาน ทําให้
คนไทยสญูเสียโอกาสในกาจ้างงาน เป็นการทําลายเศรษฐกิจทางด้านแรงงานของคนไทยอีกด้วย  

• ประการที่ 6 คณะกรรมการคัดเลือกบุคลากร จะต้องเป็นทีมงานที่ม ี
ความรู้ความสามารถ และประสบการณ์สูงในการคัดเลือกบุคลากรมาแลว้เป็นอย่างดี โดยอาศัย
การศึกษาจากประสบการณ์การทํางาน การศึกษาพฤติกรรมของบุคลากร และการฝึกอบรมเทคนิค
การคัดเลือกบุคลากร ดังน้ัน องค์การที่มีทีมงานท่ีดีในการคัดเลือกบุคลากร ก็จะสามารถคัดเลือกได้
บุคลากรที่ดีสมตามความมุ่งหมายที่องค์การกําหนดไว้ 
 
สรุป 

 ในการยึดเกณฑ์ของการรับบุคคลโดยใช้การคัดเลือกของธุรกิจแผน่รองน่ัง ต้องใช้ประการ 1 
กับ 2 มาผสมกัน เป็นเพราะ การคัดเลือกด้วย 2 ประการหลัก เป็นการรองรับว่าคนที่ผ่านเกณฑ์การ
สรรหามาแล้ว ช่วยการกลั่นกรองคนที่สมัครให้ตามแบบและมีขั้นตอนชัดเจนขององค์กร คนที่ทํางาน
ได้ทั้งมีบุคลิกภาพและความสามารถแบบสอดคล้ององกับตําแหน่งงาน  

5.1.5เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
5.1.5.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
การประเมินผลการปฏิบัติงานหมายถึงกระบวนการประเมินค่าของบุคคลผู้ปฏิบัติงาน 

ในด้านต่างๆ ทั้งผลงานและคณุลักษณะอ่ืนๆ ทีม่ีคุณค่าต่อการปฏิบัติงานภายในระยะเวลาที่กําหนดไว้
อย่างแน่นอน ภายใต้การสังเกต จดบันทึกและประเมินโดยหัวหน้างาน โดยอยู่บนพ้ืนฐานของความ
เป็นระบบและมีมาตรฐานแบบเดียวกัน มีเกณฑ์การประเมินที่มีประสิทธิภาพในทางปฏิบัติ ให้ความ
เป็นธรรมโดยทั่วกัน (อลงกรณ์ มีสทุธา และสมิต สัชฌุกร, 2546) 

หลักการของการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
1) การประเมินผลการปฏิบัติงานจะต้องมีความแม่นยําในการประเมิน ซึ่งหมายถึง 
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ความเช่ือมั่นได้ในผลการประเมิน (Reliability) เช่น ผู้ประเมินถึงแม้จะทําการประเมินหลายๆ 
ครั้งหรือจะใช้ผู้ประเมินหลายคนก็ยังคงได้ผลการประเมนิเช่นเดิม 

2) การประเมินผลการปฏิบัติงานต้องมีเคร่ืองมือหลักช่วยในการประเมิน ซึง่ปัจจุบันก็ 
ได้มีเคร่ืองมือแบบใหม่ๆ เข้ามาช่วยในการประเมินมากขึ้น เช่น เร่ืองของ บาลาซ์ สกรอร์ การ์ด 
(Balance Score Card) เป็นต้น 

3) การแต่งต้ังผู้ทําหน้าที่ประเมินการปฏิบัติงานจะต้องคัดเลือกให้เหมาะสม เพราะโดย 
ทั่วไปผู้ที่พิจารณามีลักษณะอย่างไร ผลการพิจารณามักจะแสดงลักษณะของผู้น้ันออกมา  

4) บุคคลผู้ประเมนิควรมีความเข้าใจในหลักการ วัตถุประสงค์และวิธีการ ต้องมีการ 
ร่วมกันพิจารณาควรร่วมปรึกษาหารือกัน 

5) พึงระลึกเสมอว่าการพิจารณาจะมีผลโดยตรงต่อความรู้สึกของพนักงาน การ 
พิจารณาจะใช้วิธีการใดก็แล้วแต่ ไม่ใช่ประเด็นสําคัญเท่ากบัว่า การพิจารณานั้นต้องให้ความ 
ยุติธรรม  

6) วิธีการหรือข้อแนะนําใดๆที่เป็นประโยชน์ต่อการพิจารณาควรจะนํามาใช้เพ่ือทํา 
ให้การพิจารณาถูกต้องมากข้ึน อย่างน้อยผู้ทําหน้าที่ในการประเมินจะต้องมีความสังเกตในตัว
พนักงานอย่างเพียงพอ 

7) ผู้พิจารณาจะต้องขจัดความรู้สึกท่ีเป็นความสัมพันธ์ระหว่างตัวเองกับพนักงาน 
 
สรุป 

ทั้งน้ี สําหรับธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพารา จะเลือกตามหลักการที่ 4 หลักการที่ 5 หลักการท่ี 6 
หลักการท่ี 7 มาใช้เป็นเกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงาน เน่ืองจาก 4 หลักการน้ีมกีารวิเคราะห์ผล
การปฏิบัติงานของพนักงาน  เพ่ือได้ผลสําเร็จในการประเมนิจาก 3 ส่วนน้ี (1)    เพ่ือให้พนักงาน
ทํางานเป็นไปในแนวเดียวกัน(2) การใช้การสังเกตในตัวพนักงานอย่างเพียงพอ ให้บุคคลในองค์กรมี
ความรู้ความสามารถทํางานได้ เพ่ือจะได้เรียนรู้พฤติกรรมของพนักงานน้ันโดยตลอด มีการมุ่งมั่นใน
การพัฒนาตัวเองสู่ความสําเร็จ (3) การประเมินด้วยความสัมพันธ์ระหว่างตัวเองกับพนักงาน เป็นการ
ลดอคติหรือความโน้มเอียงที่อาจเกิดขึ้นระหว่างผู้บริหารกับพนักงานและลดความขัดแย้งกันน่ันเอง 

(การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความไม่แน่นอนของสภาพแวดล้อมกับการวัดผลการ
ปฏิบัติงานที่ไม่ใช่ตัวเงินมีต่อผลผลการปฏิบัติงานบทท่ี2 แนวคิด ทฤษฎีและการวิจัยการประเมินผล
การปฏิบัติงาน   

5.1.6 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
5.1.6.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
1) ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation)  
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ทฤษฎีน้ีให้ความสําคัญกับประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) ว่ามผีลต่อแรงจูงใจ
ของบุคคลเป็นอย่างมาก  

2) ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social Learning View of Motivation)  
ทฤษฎีน้ีเห็นว่าแรงจูงใจเกิดจากการเรียนรู้ทางสังคม โดยเฉพาะอย่างย่ิงการสร้างเอกลักษณ์และการ
เลียนแบบ (Identification and Imitation) จากบุคคลที่ตนเองช่ืนชม หรือคนที่มีช่ือเสียงในสังคมจะ
เป็นแรงจูงใจทีส่ําคัญในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล 

3) ทฤษฎีพุทธินิยม (Cognitive View of Motivation)  
ทฤษฎีน้ีเห็นว่าแรงจูงใจในการกระทําพฤติกรรมของบุคคลน้ันขึ้นอยู่กับการรับรู้ (Perceive) สิ่งต่าง ๆ 
ที่อยู่รอบตัว โดยอาศัยความสามารถทางปัญญาเป็นสําคญั บุคคลจะได้รับแรงผลักดันจากหลาย ๆ 
ทางในการแสดงพฤติกรรม  

4) ทฤษฎีมนุษย์นิยม (Humanistic View of Motivation)  
แนวความคิดน้ีเป็นของมาสโลว์ (Maslow) ที่ได้อธิบายถึงลําดับความต้องการของบุคคล โดยที่ความ
ต้องการจะเป็น ตัวกระตุ้นให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมเพ่ือไปสู่ความต้องการน้ัน ดังน้ีถ้าเข้าใจความ
ต้องการของบุคคลก็สามารถ อธิบายถึงเร่ืองแรงจูงใจของบุคคลในองค์กรได้เช่นเดียวกัน 
 
สรุป 

ตามทฤษฎีดังกล่าว การพิจารณาวิธีแรงจูงใจของธุรกิจประกอบด้วย 2 ประเภท 
1) แรงจูงใจจากภายนอก 
แรงจูงใจจากภายนอกเกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมโดยรอบตัว ธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพารา

ต้องการรับคนท่ีมีประสบการณ์ด้านการขายในการเข้ามาทาํงาน ซึ่งแรงจูงใจที่ได้มาตามพฤติกรรม
ของบุคลากรที่แสดงในการทาํงาน โดยเป็นประสบการณ์ที่เคยมี เช่น การทําโฆษณาสนิค้า การดํารง
ตําแหน่งของ Seller เป็นต้น บุคลากรเหล่าน้ีต้องการแรงจูงใจโดยตรง เช่น เงินเดือน รางวัลซึ่งไม่ใช่
เกิดจากทางจิตใจ  

2) แรงจูงใจจากภายใน 
แรงจูงใจจากภายในมักจะเกี่ยวข้องกับความรู้และความสุขระหว่างการทํางานที่บุคลากร 

ได้รับ ตัวอย่างเช่น การมีส่วนร่วมในการตัดสินใจการมอบหมายงานที่น่าสนใจมากขึ้น โอกาสที่ได้รับ
ในการเติบโตของส่วนตัว พิจารณาจากทฤษฎีการเรียนรู้จากสังคมและทฤษฎีพุทธินิยม ในการสร้าง
แรงจูงใจให้กับบุคลากรต้องอาศัยสติปัญญาเพ่ือให้เกิดประโยชน์ในการรักษาความสัมพันธ์ของบุคคล 

5.1.7 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
5.1.7.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
การบริหารเงินเดือนหรือสวัสดิการเป็นไปตามหลักเกณฑ์ของค่าตอบแทน ซึ่งมี 6 หลัก 
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ดังต่อไปนี้ 
1) หลักความพอเพียง (Adequacy) 
การจ่ายค่าตอบแทนคือการรับผิดชอบทางสังคมอย่างหน่ึงของผู้บริหารองค์กรต้องกระการทํา  

ค่าตอบแทนทีพ่นักงานได้รับต้องเป็นค่าตอบแทนตามหลกัการเพียงพอ ซึ่งค่าตอบแทนที่องค์กรจ่าย
ให้อาจจะสูงกว่าระดับข้ันตํ่าได้ 

2) หลักความเป็นธรรม (Equity) 
เป็นหลักการท่ีเป็นกําหนดค่าตอบแทนที่จ่ายไปต้องเท่าเทียมกันกับความสามารถของพนักงาน 

มีหลักเกณฑ์ย่อย 3 หลัก ได้แก่ 
(1) ความเป็นธรรมภายใน (Internal Equity) 
เน้นงานที่ในตําแหน่งเดียวกัน ความยากง่ายและส่วนรับผดิชอบตรงกัน ต้องได้ผลต่อแทนที่

เท่ากัน ซึ่งเป็น“เงินเท่ากันสําหรับงานที่มีมูลค่าเท่ากัน” (Equal Pay for Work of Equal Value) 
(2) ความเป็นธรรมภายนอก (External Equity) 
การกําหนดค่าตอบแทนที่จ่ายต้องคํานึงถึงคุณภาพของบุคลากร ต้องพิจารณาความเป็นธรรม

จากภายนอกองค์กร การจ่ายค่าตอบแทนต้องตามกฎเกณฑ์ของตลาดแรงงาน 
d)  ความเป็นธรรมเฉพาะบุคคล (Individual Equity) 

เน้นในกรณีงานที่ในตําแหน่งเดียวกัน ความยากง่ายและส่วนรับผิดชอบตรงกัน ต้องได้ผลต่อ
แทนที่เท่ากัน หากเป็นบุคคลที่มีผลปฏิบัติวานที่ดีกว่า จะได้รับค่าตอบแทนสูงกว่า 

e)  หลักความสมดุล (Balance) 
การกําหนดค่าตอบแทนที่สมดุลอาจต้องพิจารณาได้หลายประการ ความสมดุลในสัดส่วน

รายจ่ายด้านต่างๆ  
b) หลักความม่ันคง (Security) 
การกําหนดค่าตอบแทนต้องคํานึงถึงความมั่นคงในการดํารงชีวิต ซึ่งรวมถึงสุขภาพและความ

ปลอดภัย หรือความเสี่ยงในการทํางานของพนักงานด้วย 
f)  หลักการจูงใจ (Incentive) 

การกําหนดค่าตอบแทนต้องคํานึงถึงการจูงใจให้พนักงานทํางานให้ดีขึ้นทั้งในด้านปริมาณและ
คุณภาพ และทํางานอย่างเต็มความรู้ ความสามารถของแต่ละบุคคลด้วย 

g)  หลักการควบคุม (Control) 
การกําหนดค่าตอบแทน ต้องสามารถควบคมุให้อยู่ภายใต้งบประมาณที่กําหนด และเหมาะสม

กับความสามารถในการจ่าย (Ability to Pay) ในแต่ละปี 
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สรุป  
ธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราจะใช้หลักการท่ี หลักความเป็นธรรม (Equity) หลักความสมดุล 

(Balance) หลกัความม่ันคง (Security) หลกัการจูงใจ (Incentive) หลักการควบคุม (Control) 
เหตุผลคือ การจ่ายค่าตอบแทนต้องมีความถูกต้องตามกฎหมายแรงงาน และในการคิดคา่ตอบแทน
สําหรับธุรกิจการขายสินค้าต้องดูรายได้จากการขายของและดูทักษะการขายกับความสามารถให้ทํา
การตลาดของบุคลากรเพ่ือให้วิเคราะห์ความเท่าเทียมกันของการชําระค่าตอบแทน 

(สํานักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน (สํานักงาน ก.พ.)Office of the Civil Service 
Commission (OCSC)) 

5.1.8 การจ้างบุคลากร 
ตามเกณฑ์การรับบุคลากรดังกล่าวข้างต้น ธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราจะจ้างบุคลากรเป็นราย

เดือน เน่ืองจากตามความต้องการของตําแหน่งการขาย ต้องเป็นพนักงานประจําหน้างาน  ยังต้องคน
ที่ทํางานในเฉพาะด้าน เช่น คนขับรถจัดส่งมอบสินค้า ตามความเหมาสมและความม่ันคงขององค์กร 
จ้างบุคลากรเป็นรายเดือนจะมีโอกาสทําการสร้างระบบการจัดการทรัพยากรบุคคลที่แข็งแกร่ง และ
องค์กรมีการเลือกคนที่มีความรู้ ความสมบูรณ์ในด้านต่างๆ ของหน้าที่การงานได้อีกด้วย  
 
5.2  แผนกลยุทธ์การตลาด  

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
ความหมายของการตลาด (Marketing Defined) คือ การเคลื่อนย้ายสินค้า หรือบริการจาก

ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค ซึ่งทําใหเ้กิดการแลกเปลี่ยนซื้อ-ขาย ขึน้ระหว่างผู้ซื้อ กับ ผู้ขาย โดยผ่าน
เคร่ืองมือทางการตลาด หรือกิจกรรมทางการตลาดที่ทําให้สินค้า หรือบริการไปถึงมือผู้บริโภค เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการ หรือความพอใจของผู้บริโภค และในขณะเดียวกันก็ต้องบรรลุวัตถุประสงค์
ของกิจการ ก็คือการสร้างกําไรอย่างย่ังยืน และรับผิดชอบต่อสังคมและสิง่แวดล้อม(สรปุความหมาย
ของการตลาดจาก นักการตลาด Phillip Kotler, E. Jerome Mc Carthy, William Stanton และ
คณะกรรมการสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา โดย Weerawat  Lertprasitthana, 2013) 

การวางแผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพารา จะเลือกกลยุทธ์การตลาด STP 
(STP Marketing)มาต้ังเป็นหลักเกณฑ์ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  

5.2.2 กลยุทธ์การตลาด STP 
1) การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  
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         เป็นการแบ่งตลาดตามพ้ืนที่หรืออาณาเขตของภูมิประเทศ เช่น ประเทศ ภาค จังหวัด อําเภอ
ตําบล หรือหมูบ้่าน เป็นต้น ผู้บริโภค ที่อาศัย อยู่ในอาณาเขตที่แตกต่างกันจะมีวิถีชีวิต พฤติกรรม 
และบุคลิกลักษณะที่แตกต่าง 

การแบ่งส่วนตลาดตามหลักประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เป็นการแบ่ง
ตลาดตามปัจจัยทางประชากรหรือผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา ซึ่งตัว
แปรด้านประชากรจะมีความสัมพันธ์กับอัตราการใช้ผลิตภัณฑ์ จึงเป็นที่นิยมนํามาใช้ในการแบ่งส่วน
ตลาดมากที่สุด เน่ืองจากสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคได้ชัดเจน และสามารถวัดได้ง่ายกว่าลักษณะอ่ืน 
ตัวแปรที่นํามาใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

การแบ่งส่วนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เป็นการแบ่งตลาด
ตามวิถีการดํารงชีวิตของบุคคล ซึ่งแต่ละกลุ่มจะมีความต้องการในการบริโภคท่ีแตกต่างกัน เช่น กลุ่ม
ข้าราชการ กลุ่มแพทย์ กลุ่มเกษตรกร เป็นต้น ตัวแปรที่นํามาใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดที่
นักธุรกิจเช่ือว่าตัวแปรของพฤติกรรมการซื้อที่อาจจะเกิดขึ้นได้ในการซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งมี
ความสําคัญในการวิเคราะห์การส่วนแบ่งตลาด อย่างเช่น 

(1) โอกาสในการซือ้ (Purchase Occasion) เป็นการจําแนกผูซ้ื้อได้จากโอกาสที ่
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้า 

(2) การแสวงหาผลประโยชน์ (Benefit sought) ผู้ซื้อเลือกผลิตภัณฑ์โดยมีสิ่งกระตุ้น 
ในการซื้อทีแ่ตกต่างกัน 

(3) สถานะของผู้ใช้ (User Status) นักการตลาดจะแบ่งส่วนตลาดตามสถานะของผู้ใช้ 
ออกเป็น ผู้ที่ไม่เคยใช้ ผูท้ี่เคยใช้ ผู้ที่เลิกใช้ ผู้ที่มีอํานาจซื้อ ผู้ใช้ครั้งแรก และผูใ้ช้ประจํา 
 
สรุป 

ตามความเหมาะสมของประเภทธุรกิจ การแบ่งส่วนตลาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายต้องยึดหลัก
ภูมิศาสตร์และหลักประชากรศาสตร์และตามพฤติกรรมของลูกค้า มาใช้ผสมกัน เป็นเพราะว่า 3 
หลักเกณฑ์มีตัวช้ีแจงที่ค่อนข้างจัดเจน สามารถปรับตามความต้องการของธุรกิจ ได้แก่ การขายสินค้า
ต้องการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า ต้องดูรายได้ วิถีการดํารงชีวิตของกลุ่มลูกค้า จึงมีโอกาส
สู้คู่แข่งขันได้ 

2) การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) หรือการเลือกตลาดเป้าหมาย  

(Target Market Selection) หมายถึง การเลือกส่วนตลาดใดส่วนตลาดหน่ึง หรือหลายส่วนตลาด 
หรือทั้งหมด เพ่ือใช้เป็นเป้าหมายสําหรับการใช้ส่วนประสมทางการตลาดในส่วนที่เลอืกน้ัน กลยุทธ์ใน



44 
 

การเลือกตลาดเป้าหมายมี 3 กลยุทธ์ มีรายละเอียดดังน้ี 
กลยุทธ์การตลาดที่ไม่แตกต่างกัน (Undifferentiated Marketing Strategy) หรือกลยุทธ์

ตลาดรวม (Market Aggregation Strategy)  
เป็นกลยุทธ์ที่ตอบสนองผลิตภัณฑ์รูปแบบ ราคาไม่มีความแตกต่าง และการจําหน่ายแบบ

เดียวกันในตลาดชุดเดียวกัน  
กลยุทธ์การตลาดที่แตกต่างกัน (Differentiated Marketing) หรือกลยุทธ์หลายส่วนตลาด 

(Multiple Segment Strategy) 
เป็นกลยุทธ์มีการแบ่งส่วนตลาดมากว่า 1 สว่น ซึ่งมีความจําเป็นให้ผู้ผลติหรือผู้จําหน่าย

ผลิตภัณฑ์มีความสามารถของการปรับเปลี่ยนเพ่ือสอดคล้องกับตลาดแต่ละส่วน 
กลยุทธ์การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) หรือกลยุทธ์มุ่งเฉพาะตลาด

ส่วนเดียว (Single segment strategy)  
เป็นการตัดสินใจเลือกดําเนินการในส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว (Single Segment) โดยใช้ส่วน

ประสมการตลาด ซึ่งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา การสง่เสริมการตลาด และวิธีการจัดจําหน่าย 1 
ชุด เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการในตลาดส่วนน้ัน 
 
สรุป 

ตามกลยุทธ์ดังกล่าว การเลือกกลยุทธ์ที่มีความแตกต่างกันและมุ่งเฉพาะส่วน เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์ที่จําหน่ายของท้องตลาดน้ันๆ มีการแข่งขันที่รุนแรงและการเปรียบเทียบหลายด้าน ธุรกิจ
แผ่นรองน่ังรายเล็กแข่งขันกันด้วยราคาขาย เปรียบเทียบด้วยบริการจัดส่งสินค้าและการจัดรูปแบบ 
จําเป็นต้องให้สินค้ามีความโดดเด่นที่เหนือกว่าคู่แข่งและหลีกเลี่ยง Red Ocean เพ่ือเข้าสู่แสวงหา 
Blue Ocean  อีกอย่างหน่ึง การใช้ 2 กลยทุธ์น้ี มีการช่วยหาวิธีหรือทางออกไม่เพียงแค่วิธีเดียวหรือ
ทางเดียวในการพัฒนาสินค้า เช่น การสร้างความหลากหลายและนํานวัตกรรมที่ทันสมยัเพ่ือ
เสริมสร้างจุดเด่นของสินค้า 

ดังน้ัน (1) จะเลือกกลุ่มเป้าหมายหลักเป็นคนท่ีน่ังทํางานและมีระยะเวลาการทํางานค่อนข้าง
นานของแต่ละวัน กลุ่มเป้าหมายน้ีเป็นกลุ่มน้ีประสบปัญหาของโรคเจ็บป่วยค่อนข้างมาก เน่ืองจากไม่
ค่อยได้มีการเคลื่อนที่ทํางาน เช่น คนขับรถ คนทํางานประจําออฟฟิศ  (2) เลือกผูสู้งอายุมาเป็นกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายรอง เน่ืองจากสินค้ามีจุดยืนจุดหน่ึงเป็นสินค้าที่เพ่ือสุขภาพ ผู้สูงอายุมักจะเผชิญปัญหา
ของร่างกายเล็กๆน้อยๆและการใช้งานเห็นผลได้เร็วขึ้น  รกัษาสุขภาพร่างกายได้  (3) การกําหนด
ตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Position) 

การกําหนดตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Marketing Position) เป็นการกําหนดคุณสมบัติหรือ
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ลงไปในจิตใจของผู้บริโภคเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน (Kotler 
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and Armstrong, 2004) หรอืเป็นการวางแนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพ่ือให้
ผลิตภัณฑ์มีตําแหน่งในการแข่งขันที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจเพ่ือใหก้ับผู้บริโภคโดยเป็น
กลุ่มเป้าหมายมีความพึงพอใจของตัวผลิตภัณฑ์ดังน้ัน จะมีการกําหนดรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

กําหนดในด้านราคาและคุณภาพ 
เน่ืองจากสินค้าเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูปจากยางพารา ลูกค้ามีการรับรู้ค่อนข้างมากและมคีวาม

เช่ือถือว่าผลิตภัณฑ์แปรรูปจากยางพารามีคุณภาพที่ดี นักการตลาดจึงมีความจําเป็นต้องใช้เกณฑ์น้ีใน
การกําหนดตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ และจะต้องหาวิธีการ และนวัตกรรมใหม่ทางเทคนิคมาปรับปรุง
คุณภาพให้ตอบสนองความต้องในท้องตลาดที่มากที่สุด  

กําหนดในด้านประโยชน์หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
การสร้างประโยชน์ให้กับตัวผลิตภัณฑ์เป็นการสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์น่ันเอง ซึ่งในตัว

สินค้าอย่างแผ่นรองน่ัง ต้องกําหนด เช่น เพ่ิมความหนาหรือความยืดหยุ่นของแผ่นน่ังสําหรับลูกค้าคน
อ้วนเพ่ือรองรับนํ้าหนักให้ได้ออกแบบบรรจุหีบห่อที่น่ารักเพ่ือดึงใจลูกค้าผู้หญิง  

กําหนดในด้านคู่แข่งขัน 
เป็นการกําหนดที่ต้องได้เปรียบจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันโดยตรง ซึ่งยกตัวอย่าง เช่น รถยนต์ 

Bens กับ รถยนต์ AUDI แข่งขันการออกแบบรถยนต์รุนใหม่เพ่ือตอบสนองตลาดรถยนต์แบบหรูหรา 
ในการกําหนดลักษณะการขับขี่และความสบายของการปฏิบัติหรือความจงรักภักดี รถยนต์ AUDI อาจ
เสียเปรียบในการสู้ รถยนต์ Bens 

กําหนดจากผู้ซือ้ 
เป็นการกําหนดจากพฤติกรรมการใช้ของผู้ซื้อโดยตรง เช่น บริษัท OPPO ขายโทรศัพท์ เน้น

การถ่ายรูปและการสร้างความสวยงามกับลูกค้าในเวลาการใช้โทรศัพท์ เพ่ือเจาะตลาด วัยรุ่นหนุ่มสาว 
และตลาด beauty  
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ในการเลือกการทิศทางการกําหนดของธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราเพ่ือวิเคราะห์ความ
เหมาะสมของสินค้าให้เข้าถึงลูกค้าในท้องตลาด   มกีารตัดสินใจว่า การวางตําแหน่งตามภาพ 
ดังต่อไปนี้                  
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กลยุทธ์ด้านราคา(Price) 
การต้ังราคาของผลิตภัณฑ์พิจารณาของการวางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ และคู่แข่งขัน

ทางตรงในท้องตลาด ซึ่งคู่แข่งทางตรงต้ังราคาเป็นระดับปานกลางและราคาสูง เพ่ือได้เปรียบในด้าน
การแข่งขันการเข้าตลาดใหม่ในระยะแรก ธุรกิจแผ่นรองน่ังต้องต้ังราคาในระดับปานกลาง มี
จุดประสงค์ว่าเพ่ือดึงใจลูกค้าในด้านราคาขายและปรับความเหมาะสมตามคุณภาพ เพ่ือสร้างฐาน
ลูกค้าใหแ้ข็งแกร่ง จากการสาํรวจกลุ่มตัวอย่าง 87 คน พบเห็นมีลูกค้า ที่รายได้ปานกลางรวมแล้วเป็น 
32 คน มสีัดสว่น 36.78 %  ในที่น้ี มีประสมการว่าต้ังราคาการขายของแผ่นรองน่ังได้เป็นตามเกณฑ์
และผลการศึกษาของการวิจัย 

กลยุทธ์ด้านบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
การวางกลยุทธ์ของช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นไปตามความเหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้อ

ของลูกค้าในสมัยปัจจุบัน ลูกค้าคนจีนของสังคมในภาพกว้างของปัจจุบันน้ีนิยมเล่นอินเตอร์เน็ต 
เฉพาะเป็นกลุ่มวัยรุ่นและวัยทํางานเป็นมากกว่ากัน อันเน่ืองจากในกลุ่มวัยรุ่นมีวิถีชีวิตแบบ แฟช่ัน
และอยากมีการรับรู้สิ่งแปลกใหม่อย่างทันใจทันเวลา จากผลการศึกษาของการรับรู้ช่องทางการจัด
จําหน่ายของการสํารวจกลุ่มตัวอย่างชุดน้ี มี ประมาณ 46 % ตอบว่า การรับรู้จากโซเซียลมีเดียต่างๆ 
และมีสัดส่วนที่เท่ากันในการรับรู้จักเพ่ือนๆแนะนําแต่จากการตอบแบบสอบถามของลูกค้ากลุ่ม
ตัวอย่างก็ยังมีประมาณ 55% ตอบว่านิยมไปซื้อที่ร้านมากกว่ากัน  

ตามการวิเคราะห์ของข้อมูลดังกล่าว สรุปการบริหารช่องทางการจัดจําหน่ายจะแบ่งออกเป็น 
ทาง ได้แก่ เปิดช่องทางการขายผ่านออนไลน์และเปิดร้านค้าขายที่ประเทศเป็นช่องทางหลัก และ -
ขายผ่านโซเซียลมีเดียเป็นช่องทางรอง มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ช่องทางรอง แบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง ได้แก่ 
(1) เปิดช่องทางการขายของ WeChat 
WeChat เป็นเคร่ืองมือสื่อสารทางมือถือหรือเว็บไซน์รูปแบบหน่ึงที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งเป็น

เร่ืองดีเพราะว่าไม่ต้องเสียเวลาเราในการเพ่ิมรายช่ือเพ่ือนไปทีละคน และปัจจุบันน้ีในประชากรของ
ประเทศจีน 1400 ล้านคน มี เกือบ 1/3 ซึง่ มีประมาณ 300 ล้านคนใช้ WeChat แสดงว่า WeChat 
เป็นเคร่ืองมือสื่อสารทางมือถืออับดับ 1 ของคนจีนที่นิยมใช้มากที่สุด มีฟังช่ันการแอดเพ่ือนและคนที่
ใกล้ตัวอย่างประเวลาโดยไม่ต้องจดจํา IDs ของผู้อ่ืน เพียงสแกน QR-COREหรือเปิดฟังช่ันการค้นหา
ซึ่งเรียกว่าฟ่ังช่ัน People Nearby กส็ามารถทําได้แล้ว ยังมีฟังช่ันที่สร้างประโยชน์ต่อผู้ใช้งานก็คือ
การสื่อค้นสินคา้ต่างๆท่ีน่าสนใจได้ตามความต้องการของผู้ใช้  

ดังน้ี การจัดแนวทางการตลาดของโซเซียลมีเดียทาง WeChat เป็นเพาระว่า การกระจาย
ข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว การติดต่อสื่อสารระหว่างกันอย่างสะดวก การโฆษณาอย่างง่ายเพียงแค่ลง
รูปภาพและการจัดคําแนะนําสินค้าไปในฟังช่ันMoments ของ Account ส่วนตัวก็สามารถแชร์กันได
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อย่างทั่วถึง  
(2) เปิดช่องทางการขายของ WeiBo 
WeiBo เป็นเครื่องมือสื่อสารทางมือถือหรือเว็บไซน์รูปแบบอีกรูปแบบหน่ึงที่ใกล้เคียงกันกับ 

WeChat มสีมาชิกผู้ใช้งานจํานวนเท่าๆกันและมีความแตกต่างกันมากที่สุดก็คือ WeiBo นอกจาก
ผู้ใช้งานเป็นคนธรรมดาแล้ว ยังมีผู้ใช้งานที่เป็นดาราแฟช่ัน ดารานักแสดง ดารานักร้อง ผู้จัดการของ
บริษัทด้านต่างๆ ผู้เช่ียวชาญด้านการเงินและการลงทุน ด้านการตลาด เป็นต้น การจําหน่ายสินค้า
ผ่านแอพพลิเคช่ัน WeiBo มปีระโยชน์ในการค้นหาข้อมูลที่มีคุณภาพ และสามารถระดมสะสม
ปรับเปลี่ยนเป็นข้อมูลที่ดีของการจําหน่ายสินค้า พิจารณาอีกด้านหน่ึง ให้ลูกค้าเกิดความติดตามกัน
อย่างทันใจ เน่ืองจากสินค้ามีดารา มีผู้ที่มีความน่าเช่ือถือในการสื่อมวลชน เกิด Celebrity Effect ให้
ได้ด้วย 

ช่องทางหลัก 2 ช่องทาง 
(1) เปิดช่องทางการขายทางออนไลน์ 
ช่องทางการเปิดขายผ่านออนไลน์เป็นกระแสของ Marketing ยุคสมัยปัจจุบัน เจ้าพ่อการค้า

ทางอิเล็กทรอนิคแห่งประเทศจีน Jack Ma (2012) มีการพยากรณ์ว่าในระยะเวลา 10 ปีข้างหน้า 
การค้าทางอิเล็กทรอนิคจะมกีารเติบโตอย่างเต็มที่ อันเน่ืองจากการติดตามการเปลี่ยนแปลงของการ
ซื้อจากลูกค้าไม่ว่าจะเป็นลูกค้าที่ไหน มีอายุมากน้อยหรือประกอบอาชีพอะไรก็ตาม การค้าทางอิเล็ก
ทรอนิคเป็นวิถีชีวิตส่วนน่ึงที่คนในปัจจุบันหลีกเลี่ยงไม่ได้ ก็คือการติดตามรอยเท้าของเทคโนโลยี
น่ันเอง ดังน้ัน ธุรกิจต้องเปิดช่องทางในการขายผ่านออนไลน์เพ่ือมีการเรียนรู้การเปลี่ยนแปลงที่เกิด
จากเทคโนโลยีและความต้องการของลูกค้าและสร้างการขายที่ได้เปรียบจากคู่แข่ง เช่น การขาย
ออนไลน์ B2C B2B B2O เป็นต้น 

(2) การเปิดร้านค้าทางตรง เป็นทางเลือกในการจัดจําหน่ายมีความเหมาะสม ซึ่งในปัจจุบัน 
การต้ังร้านค้าขายยังมีความสําคัญต่อผูซ้ื้อ ก็คือ ลูกค้าได้เห็นสินค้าตัวจริงและมีการประเมินการว่า
คุณภาพที่ผลิตภัณฑ์สมดุลกับราคาขายหรือไม่ ลูกค้าเกิดความน่าเช่ือถือมากกว่ากันเทียบกับการขาย
ออนไลน์ แต่การต้ังร้านค้าขายอาจทําให้ต้นทุนหลายด้านเพ่ิมขึ้น  

กลยุทธ์ด้านการตลาด(Promotion) 
เน่ืองจาก ธุรกิจเป็นการจําหน่ายแผ่นรองน่ังยางพาราที่เพ่ิงเข้าตลาดใหม่ และยังไม่เป็นที่รู้จัก

ของผู้บริโภค กลยุทธ์ด้านการโปรโมทจึงเป็นสิ่งสําคัญและมีความจําเป็นในการทําการสื่อสารเพ่ือช่วย
ให้เกิดการรับรู้ การจดจําในตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ของทางวางกลยุทธ์  รวมถึงเพ่ือเป็นการสร้าง
โอกาสทางธุรกิจในด้านการขาย ตามท่ีช่องทางหลักการขายผ่านออนไลน์ และโซเซียลมีเดีย ดังกล่าว
มาข้างต้น มีจุดประสงค์ในการวางกลยุทธ์การตลาดมี 3 ประการ ได้แก่ 

1) การวางโฆษณา(Advertising Promotion ) แบ่งออกเป็น 2 ทาง 
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(1) ออฟไลน์ การจัดทําป้ายโฆษณาที่ในบริเวณที่ใกล้เคียงกับร้านขาย  
เพ่ือให้คนในรอบบริเวณได้รู้จัก และมีการแจก โบรชัวร์ทีม่ีคําแนะนําทีน่่าสนใจให้กับลูกค้าตามห้างฯ
หรือหมู่บ้าน  

(2) ออนไลน์ การลงโฆษณาเทียบกับออฟไลน์มีความสบายและง่าย เพียง 
แค่ลง Contents หรือวิดีโอของสินค้าไป Account  และ จัดคนช่วยแชร์หรือกดไลค์เพ่ือดึงดูดความ
สนใจของลูกค้า 

2) การประชาสัมพันธ์และสื่อมวลชน(Public Media Relation) 
การทําประชาสัมพันธ์คือการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเป้าหมาย มีประสม 

การตลาดโดยใช้โซเซียลมีเดียการทําการสํารวจจากลูกค้าทีซ่ื้อสินค้า เช่น การตอบแบบสอบถามของ
การเรียนรู้แผน่รองน่ัง การประกาศสินค้ารุ่นใหม่ให้ลูกค้ารับรู้ ดึงดูดลูกค้ามาซื้อสินค้าสร้างตราสินค้า
โดยคํานึงถึงประโยชน์การใช้งาน เป็นต้น 

3) การส่งเสริมการขาย(Sale Promotion) 
การส่งเสริมการขายคือการสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้า โดยการเสนอผลิตภัณฑ์ที่มี 

เพ่ือให้ลูกค้าได้รับรู้และเชิญชวนให้ซื้อ โดยแสดงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการให้
ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ ในการจัดกําหนดวิธีการ เช่น การลดราคา 10-15%ของราคาขายสินค้า
ในช่วงเทศกาล การแจกคูปองแทนเงินสดเพ่ือใช้ในการซือ้สินค้า การเปิดโอกาสให้ทดลองใช้ การจัด
โปรโมช่ันซื้อ 3 แถม 1 และการจับรางวัลเชิงโชคในกิจกรรมตอบแทนลูกค้าเก่าและต้อนรับลูกค้าใหม ่
เป็นต้น 

การวิเคราะห์ของกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix 4P’S) ที่นํามาใช้ 
กับธุรกิจ ตรงกับผลการศึกษาที่ต้องสร้างความสนใจมากขึน้ของตัวผลิตภัณฑ์ในด้านราคา และ การ
จัดรูปแบบใหมเ่พ่ือให้ลูกค้ามาซื้อได้มีการสรุปตารางแสดงรายละเอียดของการทําการตลาดดังต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 5.1 :  สรุปกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎีที่

เก่ียวข้อง 
ผลการวิจัยท่ีศึกษาเอง กลยุทธส์ํารบัธุรกิจ 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
(Product) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เก่ียวกับการกําหนด
ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

ในการสํารวจพฤติกรรม
การซื้อแผ่นรองน่ัง
ยางพาราของลูกค้าชาว
จีนของมณฑลกวางตุ้ง 
รอบรวมข้อมูลโดยใช้
การแจกแบบสอบถาม 
87 ชุด สํารวจการรับรู้
สินค้าจากประเทศไทย
ของผู้บริโภค คําตอบมี
สัดส่วน 93% ที่ตอบว่ารู้
จากสินค้าประเทศ ซึ่ง
เป็นโอกาสในการเปิด
ตลาดของประเทศจีนใน
ขั้นแรก กม็ีประมาณ 
92% ที่รู้จักผลติภัณฑ์
แปรรูปจากยางพารา ถือ
ว่าผลิตภัณฑ์ยางพารามี
การเผยแพร่ในกลุ่ม
ลูกค้าชาวจีน 

การใช้ แอพพลิเคช่ันใน
การเก็บข้อมูลและ
วิเคราะห์ความเหมาะสม
ในการขายสินค้าจากการ
สํารวจพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าของลูกค้า 
การออกแบบสินค้าใหม่
เป็นสินค้าที่มีพิงหลัง เพ่ิม
ความนุ่มน่ิมในการยืดหยุ่น
และมีรูปแบบใหม่ของส่วน
น่ังซึ่งมีการหุ้มตูดเพ่ือไม่ให้
กระดูกสองข้างเกิดการโค้ง
ในเวลาน่ัง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  สรุปกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎีที่

เก่ียวข้อง 
ผลการวิจัยท่ีศึกษาเอง กลยุทธส์ํารบัธุรกิจ 

ความแตกต่างของ
รูปแบบสินค้ากลยุทธ์ด้าน
ราคา (Price) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เก่ียวกับการกําหนด
ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

แม้แบรนด์ของแผ่นรอง
น่ังยางพารามีหลาย 
แบรนด์อยู่บนท้องตลาด 
แต่แบรนด์น้ันไม่ค่อยมี
ความแตกต่างอะไรมาก
และราคาก็ใกล้เคียงกัน 
คือราคาตํ่าและไม่รับรอง
คุณภาพได้ มีประมาณ 
70% ของกลุ่มลูกค้า
ตัวอย่างคิดว่าต้องดูราคา
ก่อนตัดสินใจซือ้ 

สร้างแบรนด์สนิค้าใหม่ มี
ประสมการว่าต้ังราคาการ
ขายของแผ่นรองน่ังเป็น
ราคาปานกลางเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า 

กลยุทธ์ด้านบริหารช่อง
ทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เก่ียวกับการกําหนด
ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

ธุรกิจต้องศึกษาในด้าน
การโฆษณาและการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบของ
สินค้าเพ่ือดึงใจลูกค้าซื้อ 
ช่องทางการรับรู้ข้อมูล
ของแผ่นรองน่ังยางพารา
ส่วนมากจาก
อินเตอร์เน็ตหรือจากการ
แนะนําของเพ่ือนข้างๆ
ตัว แต่ในปัจจบัุนมีสินค้า
หลายขายอยู่ใน
ท้องตลาด 

การจําหน่ายทางออนไลน์
และออฟไลน์ให้สมดุล 
balance กัน  
 ในต้ังแนวคิดว่าธุรกิจต้อง
ประหยัดเงินทุน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  สรุปกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
กลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎีที่

เก่ียวข้อง 
ผลการวิจัยท่ีศึกษาเอง กลยุทธส์ํารบัธุรกิจ 

กลยุทธ์ด้านการตลาด 
(Promotion) 

ทฤษฎีและแนวคิด
เก่ียวกับการกําหนด
ปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาด 

มีประมาณการว่า 60%
ของคนตอบ
แบบสอบถามเลือกความ
สนใจมากในการใช้
ประโยชน์ที่ได้มาจาก
แผ่นรองน่ัง จากการ 
โปรโมทในการจําหน่าย 
สินค้า  

การทําโปรโมทโดยต้อง
เน้น การใช้งานที่ดีเป็น
หลัก เพ่ือดึงใจลูกค้าให้
ได้มากที่สุด ต้องการแจก
ตัวอย่างให้ลูกค้าทดลองใช้ 
และการจัดกิจกรรมใน
เทศกาลสร้างความ
จงรักภักดีต่อลูกค้า  

 
5.3  แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
         อรุณ บริรักษ์ (2550) กล่าวถึงความหมายของการจัดซื้อจัดหา (Procurement) โดยเรียบ
เรียงจาก คําบรรยายของ ดร.วิทยา สุหฤทดํารง ไว้ คือ กระบวนการที่บริษัทหรือองค์กรต่างๆ ตกลง
ทําการ ซื้อขายเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการท่ีต้องการเพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างมี
จังหวะเวลาและมีต้นทุน (Cost) ที่เหมาะสม โดยมีเป้าหมายเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพ
ปริมาณท่ีถูกต้อง ตรงตามเวลาที่ต้องการ ในราคา (Price) ที่เหมาะสมจากแหล่งขายที่มคีวาม
น่าเช่ือถือ ในปัจจุบันยังได้เกิดมีความหมายใหม่ของการจดัซื้อขึ้นอีกซึ่งคือ การจัดซื้อแบบลีน (Lean 
Purchasing) หรือการจัดการพัสดุแบบลีน (Lean Supply Management) การจัดซือ้แบบลีนน้ันได้
ถูกนํามาใช้ก่อนในอุตสาหกรรมการผลิตสินค้า ซึ่งเป็นการนําเอาระบบการผลิตแบบทนัเวลา (Just in 
Time; JIT) และเทคนิคต่างๆ มาใช้เพ่ือเพ่ิมมูลค่าในกระบวนการจัดซื้อจัดหาพัสดุ ลดระดับสินค้าคง
คลัง และลดระยะเวลาระหว่างกระบวนการให้น้อยที่สุดเท่าที่จะทําได้ จึงจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมี
การติดต่อสื่อสารและแบ่งปัน (Share) ข้อมลูแบบต่อเน่ือง และทันที (Leenders, et al, 2006) 
            ตามทฤษฎีดังกล่าวข้างต้นมา และประเภทของธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพาราเป็นซื้อมาขายไป
ได้มีการกําหนดหลักการจัดซือ้ดังต่อไปนี้ 

1) การจัดซื้อสินคา้ได้คุณภาพที่ถูกต้อง (Right Quality) 
การจัดซื้อสินคา้ทีมีคุณภาพดี เป็นของดีและตรงตามวัตถุประสงค์การนําไปใช้ การ 

จัดซื้อสินค้าทีม่ีคุณภาพก็เป็นประโยชน์ที่สร้างขึ้นมาของการปฏิบัติงานได้ เช่น  การวางแผนการ
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จัดซื้อได้ง่าย  
1) ปริมาณท่ีถูกต้อง (Right Quantity) 
การจัดซื้อปริมาณท่ีถูกต้อง คือการประหยัดต้นทุนการจัดซือ้ได้โดยตรงและมีประโยชน์ต่อ

การจัดคลังสินค้า เช่น การจัดซื้อแบบลีน ช่วยการจัดหมุนเวียนของคลังสินค้าให้ตามการกําหนดของ
การจัดซื้อ 

2) สถานที่ถูกต้อง (Right Place) 
ความหมายของหลักการน้ีคือ การจัดส่งสินค้าให้ถูกที ่อาจจะเป็นว่า การจัดซื้อสินค้าให้ได้มา

และจัดส่งเข่าคลังสินค้าให้ตรงที่  
3) จังหวะเวลาถูกต้อง (Right Time) 
การจัดซื้อสินคา้ให้ตรงเวลาหมายถึงการจัดกําหนดและการคํานวณเวลาสินค้าเข้าหรือออก 

เหมาะกับการจัดคลังสินค้า 
4) ราคาที่ถูกต้อง (Right Price)  
การจัดซื้อสินคา้โดยราคาถูกต้องคือประเด็นที่สําคัญ 
5) แหล่งขายที่ถูกต้อง (Right Source) หรือ (Right Supplier) 
ในการจัดหาวัตถุดิบที่ถูกต้องตามความเหมาะสมของธุรกิจ โดยต้องเปรียบเทียบSupplier 

หลายๆเจ้า 
6) การหาผู้ที่เหมาะสมมาทํางานด้านการจัดซื้อ (Purchasing)  
Right Purchaser ซึ่งเป็นพนักงานที่มีพร้อมทั้งความรู้ คุณวุฒิ และประสบการณ์ในการ

จัดซื้อ 
 
สรุป 
       ตามหลักการของการจัดซื้อ7R ธุรกิจเบาะรองนั่งยางพารามีการกําหนดจัดซื้อสินค้าที่มีคุณภาพ
กับราคา Balance  กันเป็นประเด็นที่สําคัญและการจัดซื้อแบบ Lean เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการ
หมุนเวียนสินคา้ในคลังสินค้าให้ได้ และการสัง่ซื้อจากโรงงาน Supplier แบบครบจํานวนที่ Suppliers 
กําหนดไว้และเปรียบเทียบการเสนอของ Suppliers เพ่ือให้ได้มีส่วนลดด้านราคาได้พอสมควร 

5.3.2 ผลการวิจัยที่ศึกษาเอง 
ตารางแสดงการอัพเดทล่าสุด(เดือนพ.ย.ปี2561)ของราคายางทุกชนิดในตลาดยางพารา จ.

สงขลาจากสมาคมยางพาราไทย  
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ตารางที่ 5.2 : ราคายางตลาดกลางยางพาราจังหวัดสงขลาประจําปี 2561 
 

ราคายาง ตลาดกลางยางพารา  จังหวัดสงขลาประจําปี 2561 
บาท/กิโลกรัม

เดือน/ป ี ยางแผน่ดิบ ยางแผน่รมควัน
ชั้น 3 

น้ํายางสด ณ  
โรงงาน 

เศษยาง
（100%）

มกราคม 2561 44.70 47.65 43.33 36.93 
กุมภาพันธ์2561 45.01 47.41 43.86 36.53 
มีนาคม 2561 45.84 48.55 47.43 36.72 
เมษายน 2561 47.19 49.22 45.16 35.25 
พฤษภาคม 2561 48.77 52.00 48.78 37.83 
มิถุนายน 2561 45.65 47.84 45.42 36.61 
กรกฎาคม 2561 43.51 45.32 42.50 35.83 
สิงหาคม 2561 43.00 44.65 41.84 36.74 
กันยายน 2561 41.22 42.50 40.88 36.18 
ตุลาคม 2561 40.35 42.43 40.23 35.83 
พฤศจิกายน 2561 38.32 40.20 36.23 32.25 
ธันวาคม 2561 - - - - 
ค่าเฉลี่ย 43.96 46.17 43.24 36.06 

 
จากตารางข้างบนสามารถดูได้ว่า ในปี 2561 ราคายางในท้องตลาดมีอัตราการลดลงจากปี 

2560  เหตุผลทางอ้อมที่มีความเกี่ยวข้องซึ่งทําให้ราคายางลดลงก็คือ ประเทศจีนลดการนําเข้าของไม้
ยางแปรรูป  โรงงานลดการผลิตกระทบราคาไม้ยางพาราตกฮวบ แต่กลับมามองในแง่ดี ยางพาราของ
ไทยทีคุณภาพที่ดีเทียบกับประเทศเพ่ือนบ้าน เน่ืองจากประเทศไทยในฐานะที่เป็นผู้ส่งออกยาง
ธรรมชาติรายใหญ่ที่สุดของโลก สภาพอากาศก่ึงเขตร้อนและพ้ืนดินอุดมสมบูรณ์เหมาะสมกับการ
เติบโตของป่ายางพารา  ผู้คนในท้องถิ่นสามารถพ่ึงพาการผลิตและการค้ายางพาราเพ่ือการดํารงชีวิต 
แม้ว่าในเวียดนามจะมีป่ายางพาราแต่สภาพภูมิอากาศ และสภาพภูมิประเทศยังสู้ไทยไม่ได้สําหรับ
ปลูกต้นยางและผลิตยางที่มีคณุภาพที่ดี  ด้วยมุมมองของธุรกิจแผ่นรองน่ังยางพารา จะสามารถมีการ
จัดซื้อวัตถุดิบทั้งคุณภาพดีและราคาถูกและมีโอกาสเพ่ิมอํานาจในการแข่งขันได้อีกด้วย 
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5.3.3 การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื 
การพิจารณาถึงปริมาณของสินค้าคงคลังในระดับที่ถูกต้องจําเป็นสําหรับผู้ประกอบการที่ต้อง

ทราบถึงสิ่งที่สามารถนํามาช่วยในการกําหนดปริมาณของสินค้าคงคลังในระดับที่เหมาะสม การ
กําหนดการจัดคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือด้วย 2 ทิศทาง 

1) แบ่งคลังสินค้าในพ้ืนที่ต่างๆดูรายละเอียดของสินค้าในแต่ละพ้ืนที่และ 
ตรวจสอบให้แน่นอนว่าพ้ืนที่การทํางานทั้งหมดเป็นพ้ืนที่สําหรับการวางสินค้า เน้นสนิค้าประเภทไหน
เข้าก่อน สินค้าประเภทน้ันควรออกก่อน 

2) สร้างความเข็งแกร่งของเทคโนโลยีสารสนเทศในด้านการจัดกระแสเงินสดใน 
คลังสินค้า ด้านการแสกนพ้ืนที่การทํางานและด้านการรวบรวมข้อมูลเพ่ือให้เทคโนโลยีเครือข่ายที่ผา่น
มาสามารถปรบัปรุงได้โดยผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือใหบ้รรลุวัตถุประสงค์การจัดการคลังสินค้า
โดยอัตโนมัติและอัจฉริยะ ในเวลาเดียวกันการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการจัดข้อมูลโลจิสติกเป็น
นวัตกรรมใหมใ่นการเก็บรักษาและการส่งมอบสินค้าไม่ให้มีสินค้าหมดสภาพในการใช้งาน ช่วยลดการ
ผิดพลาดของการบันทึกจํานวนสินค้าคงเหลอืและเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานของคลังสินค้า  

5.3.4 การขนสง่สินค้า 
ตามประเภทของสินค้ามีคุณสมบัติที่เก็บได้นานและเปรียบเทียบต้นทุนในการขนส่ง ตาม

ความเหมาะสมของธุรกิจ ใช้วิธีการขนส่งทางบกซึ่งเป็นแบบรถบรรทุกในประเทศและส่งออกไปยัง
ประเทศจีน 
 
5.4  แผนกลยุทธ์การเงนิ และการลงทนุ 

5.4.1แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
ทฤษฏีการจัดหาเงินทุนตามลําดับข้ัน เป็นการนําเสนอทฤษฏีโดย Myers (1984) เป็นทฤษฎีที่

กําหนดลําดับการจัดหาเงินทุนโดยจะใช้ทุนภายในของกิจการก่อน เช่น เงินทุนจากกําไรสุทธิของ
กิจการ หรือกําไรสะสม ถ้าเงินทุนภายในไมพ่อจึงค่อยจัดหาเงินทุนลําดับถัดไปภายนอกโดยการก่อหน้ี
หรือออกหุ้นกู้และเลือกออกหุ้นสามัญหรือออกหุ้นให้มาเป็นแหล่งเงินทุนสุดท้าย (Chitnomrath, 
2011) 

ในการประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs)น้ันต้องการเงินทุนเท่าใด เงินทุนน้ัน
จะได้มาจากไหน จะใช้เงินทุนอย่างไรและจะใช้เวลานานเท่าใดจึงจะเกิดผลกําไร ทั้งจะสามารถจ่าย
คืนให้กับผูใ้ห้กูยื้มหรือจ่ายผลตอบแทนให้กบัผู้ลงทุนอย่างไร เป็นคําถามที่จําเป็นให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เสนอคําตอบให้ถูกต้องในทางปฎิบัติงาน เพ่ือจัดแผนกลยุทธ์
ด้านการเงินและการลงทุนใหชั้ดเจนและนําธุรกิจไปสู่ความสําเร็จได้อีกด้วย ดังน้ัน ธุรกิจเบาะรองน่ัง
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จะมีการนําเสนอแผนแผนกลยุทธ์ด้านการเงินและการลงทุน ซึ่งประกอบด้วยดังต่อไปน้ี(ศูนย์รวม
ธุรกิจ 3bconnections.com)  

5.4.2  แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยได้รับการสนับสนุนเงินทุนจากภาครัฐและเอกชน

น้อยมากทั้งที่มสี่วนสําคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศด้านการจ้างงานและการผลิต ซึ่งหน่วยงานต่าง ๆ 
ยังไม่เห็นความสําคัญ โดยใหค้วามสําคัญกับธุรกิจขนาดใหญ่มากกว่า จนสภาพเศรษฐกิจได้เข้าสู่ภาวะ
ถดถอย ภาครัฐและเอกชนจึงหันมาให้ความสนใจกับธุรกจิขนาดย่อมมากขึ้น ทําให้การจัดหาแหล่ง
เงินทุนของธุรกิจเร่ิมมีความคล่องตัวมากขึ้น โดยรวมแล้วแหล่งเงินทุนจะมาจาก 2 แหล่ง คือ 

1) แหล่งเงินทุนจากส่วนทุน 
2) แหล่งเงินทุนจากส่วนหน้ีสิน 

สําหรับธุรกิจเบาะรองน่ังยางพารา งบประมาณที่ใช้ในการลงทุนของธุรกิจมีการระดมเงินทุน
จากหุ้นส่วน50%แรกเป็นเงิน 750000 บาทมีแหล่งเงินทุนจากส่วนหน้ีสนิซึ่งการกู้ยืมจากสถาบัน
การเงินอีก50% เป็นเงิน 750000 บาท รวมแหล่งทีม่าเงินทุนเป็นเงิน 1,500,000บาทในการเปิด
กิจการแสดงในตาราง 5.3 ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 5.3 : แหล่งที่มาของเงินทุน 
 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 
เงินทุนจากผู้ถือหุ้น 750,000 
เงินทุนการกู้ยืมสถาบันการเงิน 750,000 

รวม 1,500,000 
 
แหล่งเงินทุนเริ่มต้นเป็นของส่วนของผู้ถือหุ้นทั้งหมด ใช้ในการตกแต่งร้านและคลังสินค้าเป็น

เงิน 150,000ค่าเคร่ืองใช้ในร้าน เช่น เคร่ืองการเขียน เคร่ืองการพิมพ์ใบเสร็จ เก้าอ้ี โต๊ะ หรือ 
เฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น รวมเป็นเงิน 250,000บาท เงินทุนที่เหลือ 1,100,000บาทเป็นเงินทุนหมุนเวียน
ในการซื้อสินคา้จาก Supplier และชําระค่าขนส่งรวมทําพิธีทางศุลกากร แสดงรายละเอียดในตาราง 
ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 5.4 : แหล่งเงินทุนเริ่มต้น 
 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 
ค่าตกแต่งร้านและคลังสินค้า 150,000 
ค่าเคร่ืองใช้ในร้าน เช่น เคร่ืองการเขียน 
เคร่ืองการพิมพ์ใบเสร็จ เก้าอ้ี โต๊ะ หรือ 
เฟอร์นิเจอร์ 

250,000 

เงินทุนหมุนเวียนในการซื้อสนิค้าจาก 
Supplier และชําระค่าขนส่งรวมทําพิธี
ทางศุลกากร 

1,100,000 

รวมเงินทุนเริ่มต้น 1,500,000 
 

5.4.3 การประมาณการรายได้ 
 
ตารางที่ 5.5 : ประมาณการรายได้ 
 

ประมาณการรายได้ 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
 0 5% 10% 10% 
รายได้จากการ
ขายเบาะรองน่ัง 

2,350,000 2,467,500 2,714,250 2,985,675 

รวม 2,350,000 2,467,500 2,714,250 2,985,675 
 

จากตารางที่ 5.5 แสดงให้เห็นว่ารายได้ของ ธุรกิจมาจากการขายเบาะรองนั่งยางพารา โดย
ในปีแรกมีการคาดการณ์รายได้ประมาณ 2,350,000 บาท และมีอัตราการเพ่ิมขึ้นของรายได้ 5% ในปี
ที่ 2 และ 10% ในปีที ่3 และปีที่ 4  

5.4.4  งบกําไรขาดทุน 
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ตารางที่ 5.6 : งบกําไรขาดทุน 
หน่วย : บาท 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
รายได้     
การขาย 2,350,000 2,467,500 2,714,250 2,985,675 
ต้นทุนการขาย 953,000 1,000,650 1,100,715 1,258,970 
กําไรขั้นตน้ 1,397,000 1,466,850 1,613,535 1,726,705 
     
ค่าใช้จ่าย     
ค่าใช้จ่ายในการขาย
และการบริหาร 

754,000 791,700 870,870 957,957 

ค่าเสื่อมราคาของ
อุปกรณ์ 

120,000 108,000 97,200 87,480 

รวมค่าใช้จ่าย 874,000 899,700 968,070 1,045,437 
กําไรก่อนหักดอกเบ้ีย
จ่ายและภาษีเงินได้ 

523,000 567,150 645,465 681,268 

ดอกเบ้ียจ่าย 28,840 25,956 22,063 19,524 
กําไรก่อนหักภาษี 494,160 541,194 623,402 661,744 
ภาษี 41,600 46,855 50,525 55,108 
กําไรสุทธ ิ 452,560 494,339 572,877 606,636 
 

5.4.5 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
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ตารางที่ 5.7 : งบแสดงฐานะทางการเงิน 
หน่วย : บาท 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
สินทรัพย์     
สินทรัพย์หมุนเวียน     
เงินสด 12,560 346,200 1,975,540 2,486,750 
ลูกหน้ีการค้า 3,283,620 5,470,560 6,883,900 8,126,440 
สินค้าคงเหลือ 895,800 953,360 986,420 1,043,390 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 4,191,980 6,770,120 9,845,860 11,656,580 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     
อาคารและอุปกรณ์ 300,000 240,000 192,000 153,600 
รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

300,000 240,000 192,000 153,600 

รวมสินทรัพย์ 4,491,980 7,010,120 10,037,860 11,810,810
หนี้สนิ     
หน้ีสินหมุนเวียน     
เจ้าหน้ีการค้า 2,770,600 3,489,650 4,287,750 5,176,900 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน  18,820 25,950 30,680 37,540 
หน้ีสินระยะยาว  150,000 150,000 150,000 150,000 
รวมหน้ีสินหมนุเวียน 2,939,420 3,665,600 4,468,430 5,364,440 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน     
เงินกู้ระยะยาว 350,000 200,000 50,000 15,000 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน 3,289,420 3,865,600 4,518,430 5,379,440 
รวมหนี้สนิ     
ส่วนของผู้ถือหุ้น     
กําไรสะสม 452,560 2,394,520 4,769,430 5,681,370 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,202,560 3,144,520 5,519,430 6,431,370 
รวมหนี้สนิและส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

4,491,980 7,010,120 10,037,860 11,810,810
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5.4.6 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 5.8 : งบกระแสเงินสด 

หน่วย : บาท 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
กระแสเงินสดจากกิจการ
การดําเนินงาน 

    

กําไรสุทธิ 452,560 494,339 572,877 606,636 
ค่าเสื่อมราคาของอุปกรณ์ 120,000 108,000 97,200 87,480 
การเพ่ิมเงินทุนหมุนเวียน (879,500) (86,560) (67,820) (62,490) 
รวมเงินสดรับสุทธิจาก
การดําเนินงาน 

(306,940) 515,779 602,257 631,626 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมลงทุน 

    

รวมเงินสดจากกิจกรรม
ลงทุน 

(518,500) 0 0 0 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมทางการเงิน 

    

การเพ่ิมขึ้น(ลดลง)ของ
หน้ีสินระยะยาว 

88,000 (43,000) (43,000) (43,000) 

การเพ่ิมขึ้น(ลดลง)ของหุ้น
สามัญ 

750,000 0 0 0 

(เงินปันผล) 0 0 (45,860) (65,710) 
รวมเงินสดจากกิจกรรม
ทางการเงิน 

838,000 (43,000) (88,860) (108,710) 

เงินสดต้นงวด 0 12,560 485,339 998,736 
เงินสดเพิ่มขึน้(ลดลง)
สุทธ ิ

12,560 472,779 513,397 522,916 

เงินสดปลายงวด 12,560 485,339 998,736 1,521,652 
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5.4.7 การประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 5.9 : กระแสเงินสดสุทธิ (Payback Period)  
 

 กระแสเงินสด กระแสเงนิสด(สะสม) 
ปีที่ 0 (1,500,000) (1,500,000) 
ปีที่ 1 0 12,560 
ปีที่ 2 12,560 485,339 
ปีที่ 3 485,339 998,736 
ปีที่ 4 998,736 1,521,652 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV)  815869.93 
อัตราผลตอบแทนจากการ

ลงทุนIRR 
 23.82% 

ระยะเวลาคืนทุน(Payback 
Period) 

 2.45 

 
จากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจบัุนสุทธิ(NPV)ของธุรกิจเบาะรองน่ังยางพาราอยู่ที่ 815869.93

บาท ณ สิ้นปีที ่ 4 ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงให้เห็นว่าโครงการน้ีจึงเป็นที่น่ายอมรับในการลงทุนและมี
ความสามารถในการสร้างผลกําไรได้ 

ผลตอบแทนจากการลงทุน(IRR)เป็นการประเมินว่าการลงทุนในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง ให้อัตรา
ผลตอบแทนเทา่ใด โดยใช้วิธีเป็นการสุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ทีท่ําให้ NPV เทา่กับ 0 ทั้งน้ี 
จากการวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน(IRR)ของธุรกิจเบาะรองน่ังยางพาราคือ 23.82% ซึ่ง
มีค่าเป็นบวกแสดงให้เห็นว่าโครงการน้ีจึงเป็นที่น่ายอมรับในการลงทุนและอัตราผลตอบแทนของ
โครงการที่ได้รับค่อนข้างดีเหมาะกับการลงทุนโดยใช้ระยะเวลาในคืนทนุเป็น 2.47 ปี 
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แบบสอบถามเก่ียวกับการรอบรวมข้อมูลของพฤติกรรมการซ้ือเบาะรองนั่งยางพารา 
จากลูกค้าชาวจีน 

 
แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัย

กรุงเทพโดยการวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเบาะรองน่ังยางพาราจากลูกค้าผู้วิจัย
ขอทราบข้อมูลเพ่ือประโยชน์ในการศึกษา ดังน้ันจึงขอความกรุณาและความอนุเคราะห์ช่วยตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง เพ่ือความถูกต้องของการศึกษาต่อไปและขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
คําชี้แจง: โปรดใส่เค่ืองหมาย √ ลงใน        ที่ตรงกับคําตอบที่ท่านต้องการหรือเติมคําลงในช่องว่าง 
 
1. เพศของทา่น 

ชาย 
หญิง 
 

2. อายุของทา่น 
18-25 ปี 
26-35 ปี 
35-45 ปี 
46-55 ปี 
55 ปีขึ้นไป 
 

3. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตร ี
ปริญญาโท 
สูงกว่าปริญญาโท 
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4. ระดับรายได้ประจําเดือน 
ตํ่ากว่า 15000 บาท 
15000-20000 บาท 
21000-25000 บาท 
25000-30000 บาท 
31000-35000 บาท 
36000-40000 บาท 
สูงกว่า 40000 บาทข้ึนไป 
 

5. อาชีพของท่านในปัจจุบนัคอื 
นักเรียน/นักศึกษา 
อาจารย์ 
หมอ 
คนขับ 
เจ้าหน้าที่บริษัท 
ข้าราชการ  
อ่ืนๆ ________________ 
 

6. ท่านรับรู้เบาะรองนั่งยางพาราจากไหน? (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
โฆษณาร้านค้า/ป้ายริมถนน 

      หนังสือพิมพ์/นิตยาสาร/วิทยุ 
      โซเซียลมเีดีย Facebook/ Line/ Instagram/ Weibo/ WeChatฯลฯ 
      เพ่ือนหรือคนข้างๆ แนะนํา 
 
7. ท่านเคยใช้เบาะรองนั่งยางพาราหรือไม่ 

 เคย 
 ไม่เคย  จงเขียนคําอธิบาย_____________________ 
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8. ท่านคิดว่าปัยจัยอะไรที่มีอิทธิพลต่อท่านในเม่ือซ้ือเบาะรองนั่งยังพารา?(สามารถเลอืกได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
ราคาสินค้า 
รูปแบบสินค้า 
ความชอบส่วนตัว 
ช่องทางการซื้อ 
ผู้อ่ืนแนะนํา 
ประโยชน์การใช้งานของสินค้า 
อ่ืนๆ  จงเขียนคําอธิบาย ____________________ 
 

9. ท่านคิดว่าประโยนช์อะไรทีท่่านไดรบัจากเบาะรองนั่งยางพารามากทีสุ่ด (สามารถเลือกได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
คุ้มค่า 
ใช้งานเห็นผลดี 
การเก็บการวางได้งาย 
การบรรจุสวยงาม 
อ่ืนๆ จงเขียนคําอธิบาย ____________________ 
 

10. ท่านคิดว่าท่านต้องการใช้เวลานัง่ทํางานหรือเรียนในวันละก่ีชม. 
น้อยกว่า 1 ชม. 

      1-3ชม. 
       3-5ชม. 
       5ชม.ขึ้นไป 
 
11. ท่านมีจุดประสงคข์องการซ้ือเบาะรองนั่งยางพารายังไง? (สามารถเลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

สามารถบรรเทาอาการเจ็บปวดของร่างกาย 
สามารถทดแทนสินค้าเบาะธรรมดา 
สามารถนําใช้ได้หลายที่ (เช่น ใส่รองน่ังเก้าอ้ีของรถ  เก้าอ้ีในบ้าน)  
สามารถเอาเป็นของฝากให้ผูอ่ื้นได้ 
อ่ืนๆจงเขียนคําอธิบาย __________________ 
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12. ท่านคิดว่าท่านจะแนะนําเบาะรองนั่งยางพาราใหผู้้อ่ืนซื้อต่อไหม? 
แนะนํา 
ไม่แนะนํา จงเขียนคําอธิบาย ____________________ 
 

 
******************** ขอบคณุ ******************** 
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บทสรุปของผูบ้ริหาร 
 

ธุรกิจเป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการขายเบาะรองนั่งยางพาราโดยมีวิสัยทัศน์ที่มุ่งสร้างการขาย
เป็นอันดับต้นภายในประเทศจีนและเป็นผูไ้ด้ความนิยมของลูกค้าพร้อมการเจาะเข้าตลาดประเทศจีน 
       วัตถุประสงค์ของการดําเนินธุรกิจ ได้แก้  

(1) สร้างยอดขายไม่ตํ่ากว่า 1 ล้านบาทต่อปี อัตราการเพ่ิมขึ้นของกําไรร้อยละ 5  ส่วนครอง
ตลาดได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 10  ระยะเวลาในการคืนทุนของการลงทุน 3 ปี   

(2) สร้างความจงรักภักดีต่อสินค้าให้แก่ธุรกจิ  
(3) มุ่งเน้นสร้างความพึงพอใจให้กับกลุม่ลูกค้าเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง 
จุดแข็งที่สําคญัของธุรกิจเบาะรองน่ังยางพาราเป็นผลิตภัณฑ์เบาะยางมีรูปแบบใหมส่รา้ง

ขึ้นมาสําหรับคนน่ังหรือพิงหลัง มีความยืดหยุ่นที่จะสามารถทําให้กล้ามเนื้อของร่างกายผ่อนคลายใน
เมื่อการทํางานหนักของชาวจีน  สามารถดึงดูดลูกค้าได้อย่างง่าย 

ธุรกิจมีการคาดหวังว่าประโยชน์ของการขายเบาะรองน่ังที่สร้างขึ้นมาใหก้ับลูกค้าเป็นทิศทาง
ในการแก้ไขปัญหาของร่างกายและเพ่ือรักษาสุขภาพร่างกายของผู้ป่วยชาวจีน 

กลยุทธ์ทางการบริหารองค์กรและทรัพยากรบุคคล มุ่งเน้นในด้านการจัดการโครงสร้าง
องค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ การเลือกเกณฑ์ในการรับบุคลากร  การกําหนดเกณฑ์ใน
การประเมินผลการปฏิบัติงาน กําหนดวิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร กาํหนดทิศทางการบริหาร
เงินเดือนและสวัสดิการ วิธีการจ้างบุคลากร 

กลยุทธ์การตลาดและส่วนผสมทางการตลาด มุ่งเน้นการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด การ
กําหนดลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Segmentation, Target, Position)และการ
วิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (Product, Price, Place, Promotion) 

กลยุทธ์การจัดซื้อมุ่งเน้นวิธีการจัดซื้อสินค้า วิธีการจัดการคลังสินค้า วิธีการขนส่งสินคน้ 
กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน มุ่งเน้นการจัดแหล่งที่มาของเงินทุน ประมาณรายได้ก่อน

การดําเนินงาน การต้ังงบประมาณซึ่งเป็นงบกําไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงิน งบกระแสเงินสด
และการประเมินโครงการโดยมีการประเมินมูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน
(IRR) และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เป็น 2.45ปี ดังน้ี 
เป้าหมายของธุรกิจที่จะดําเนินการแบ่งเป้าหมายเป็นระยะสั้น 1-2 ปี โดยเป็นการขยายกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้เพ่ิมขึ้นพอสมควรเพ่ือสร้างฐานลูกค้าใหญ่โตและเป้าหมายระยะยาว 3-5ปี เป็นการขยาย
สาขาตามเขตทํางานของกลุ่มลูกค้าเพ่ือกระจายสินค้าอย่างทั่วถึง 
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