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บทคัดย่อ 
 

            การจัดท าแผนธุรกิจเสื้อระบายอากาศ AIR COAT มีวัตถุประสงคเ์พ่ือก าหนดกรอบทิศทาง
ของธุรกิจเพ่ือการศึกษาค้าคว้าข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจเสื้อระบายอากาศท่ีมีระบบท าความเย็น เป็นการ 
ศึกษาเพ่ือหาโอกาส ความเป็นไปได้ เพ่ือแนวทางในการตัดสินใจก่อนการด าเนินโครงการ แผนธุรกิจ
ฉบับนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมของธุรกิจ การด าเนินธุรกิจ  การวางแผน
การตลาด การจัดซื้อ แผนกระบวนการผลิต แผนการเงินการลงทุน แผนการจัดการองค์กรและการ
บริหารทรัพยากรบุคคล โดยการศึกษาข้อมูลและงานวิจัยตามแหล่งข้อมูลที่สามารถค้นหาได้ใน
อินเตอร์เน็ต 
             การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจเสื้อระบายอากาศ AIR COAT พบว่า ธุรกิจเสื้อระบายอากาศท่ีมี
อุปกรณ์ระบายอากาศยังมีการแข่งขันที่ไม่มาก เนื่องจากยังไม่มีบริษัทใดเข้ามาท าธุรกิจอย่างจริงจัง ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ชุดระบายอากาศยังไม่มีการพัฒนาให้เหมาะสมในการใช้ชีวิตประจ าวันของผู้ใช้งานทั่วไปได้ 
แต่แนวคิดในการท าเสื้อระบายอากาศนี้เริ่มต้นมาจากประเทศญี่ปุ่นโดยผลิตขึ้นมาเพ่ือให้พนักงานใน
โรงงานและอุสาหกรรมใช้งานในการท าความเย็นเพ่ือระบายความร้อนโดยใช้พัดลมมอเตอร์ติดตั้งกับ
ชุดเพ่ือระบายความร้อนภายในชุด บริษัทจึงเห็นโอกาสที่จะสามารถพัฒนาชุดระบายอากาศนี้ให้
สามารถใช้งานได้ดีขึ้นด้วยการใช้ระบบท าความเย็นแบบเครื่องปรับอากาศและออกแบบให้สามารถใช้
งานในชีวิตประวันได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ธุรกิจจะต้องการเงินลงทุนในการเริ่มต้นโครงการ 
2,000,000 บาท และคาดว่ามีรายได้จากการด าเนินการในปีแรก เป็นจ านวนเงิน 6,700,000 บาท 
คาดการณ์ว่าจะมีก าไรสุทธิในปีแรกอยู่ที่ 500,000 บาท และมีระยะเวลาในการคืนทุนของโครงการอยู่
ที่ 2 ปี 1 เดือน 
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจ, เสื้อระบำยอำกำศ, เทคโนโลยี, แผนกำรเงิน 
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ABTRACT 
 

         This business plan was prepared for AIR COAT ventilation shirt. The objectives 
of this business plan were to formulate the business direction, to study business 
information about air ventilation shirt equipped with cooling system, and to conduct 
feasibility study of the business plan as the supporting guidelines for making decision 
before business operation. This business plan aims to analyze information about the 
business environment, business operation, marketing planning, purchasing, production 
process plan, investment plan, organizational management and human resource 
management plan. Sources of data were from related research via Internet.  
 The results of this business plan indicated that the business competition of air 
ventilation shirt equipped with cooling system still is not intense because no 
company has seriously entered into this market. Air ventilation shirt products have 
not been developed to be suitable for daily use.  The idea of creating this ventilation 
shirt was originated from Japan. This kind of shirt was manufactured for workers in 
the factory and the industry for cooling by using a motor fan installed with a cooling 
kit. Therefore, the company has seen an opportunity to develop this shirt ventilation 
shirt by using air conditioning cooling system, which was designed to meet the daily 
demand. According to the business analysis, the initial outlay will be 2,000,000 baht 
and operating income in the first year is expected to be 6,700,000 baht. A net profit 
in the first year is estimated to be 500,000 baht while payback period of the project 
is 2 years and 1 month. 
 
Keywords: Business Plan, Air Ventilation Shirt, Technology, Financial Plan 
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บทที่ 1  
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
ภาพที่ 1.1: โลโก้ของ CAPSULE (แคปซูล) 
 

 
 

             ภาพที่แสดงข้างต้นเป็นโลโก้ของแบรนด์ CAPSULE ซึ่งโลโก้ถูกออกแบบมาจากอักษรตัว C 
ในภาษาอังกฤษซึ่งเป็นตัวอักษรตัวแรกของค าว่า CAPSULE และตัวอักษร C ชั้นที่สองได้ออกแบบให้มี
สีฟ้าเพ่ือสื่อถึงความรู้สึกเย็นและค าว่า CAPSULE ได้แรงบันดาลใจมากจากยาแคปซูลที่เห็นญาติผู้ใหญ่
กินทุกวัน ซึ่งก็เป็นความหมายที่ดีเพราะแคปซูลก็ท าหน้าที่คอยปกป้องและช่วยเก็บรักษายาที่อยู่ใน
แคปซูลอย่างดีเปรียบเสมือนกับการป้องกันและเก็บรักษาสิ่งที่มีคุณค่าท่ีอยู่ภายในแคปซูล ซึ่งเป็นชื่อที่
มีความหมายที่และเหมาะสมจึงได้น าค าว่า CAPSULE (แคปซูล) มาตั้งเป็นชื่อบริษัทและชื่อแบรนด์ใน
การด าเนินธุรกิจต่อไป 
 
            บริษัท CAPSULE จ ากัดเป็นธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ภายใต้ชื่อว่า AIR COAT 
ภายใต้ แบรนด์ CAPSULE ซึ่งผลิตภัณฑ์ AIR COAT คือเสื้อที่มีลักษณะคล้ายเสื้อแจ็คเก็ตที่มีระบบท า
ความเย็นติดอยู่กับตัวเสื้อเพ่ือระบายอากาศและสร้างความเย็นให้กับผู้สวมใส่ ตัวเสื้อมีการออกแบบให้
ทันสมัย เรียบ หรูน่าสวมใส่และใช้เนื้อผ้าชนิดพิเศษเฉพาะเพ่ือให้ได้คุณภาพสินค้าดีท่ีสุดด้วยการ
ออกแบบชุดให้มีผ้า 3 ชั้น  ซึ่งแต่ละชั้นจะใช้ผ้าที่ต่างกันและมีหน้าที่การท างานต่างกันเช่น ผ้าชั้นนอก
เพ่ือความสวยงามน่าใช้งาน ผ้าชั้น ที่ 2 เป็นชั้นตรงกลางมีเพ่ือท าระบบกระจายความเย็นจากอุปกรณ์



 
 

2 
 

ท าความเย็นและผ้าส่วนที่ 3 เป็นผ้าชั้นในสุดที่สัมผัสกับผู้ใช้งานและต้องมีรูช่องลมเพ่ือการระบาย
อากาศได้ดี จึงต้องใช้ผ้าที่มีความนุ่มลื่นและมีรูเล็กๆบนเนื้อผ้าเพื่อความสบายในการใส่และระบาย
อากาศได้ดี ซึ่งชุดเสื้อระบายอากาศ AIR COAT ผลิตขึ้นมาเพ่ือลดปัญหาความร้อนจากสภาพอากาศที่
พบเจอในชีวิตประจ าวัน 
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
              แนวคิดในการท าธุรกิจเสื้อท าความเย็น Air coat ของแบรนด์ CAPSULE เกิดข้ึนมาจาก
การประสบปัญหาในการใช้ชีวิตของผู้ก่อตั้งแบรนด์นี้ เนื่องด้วยการท างานในชีวิตประจ าวันทั่วไป
จะต้องท างานในที่โล่งแจ้งต้องตากแดดอยู่เป็นประจ าอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้และบวกกับส่วนตัวมีนิสัยที่
ค่อนข้างข้ีร้อนมีเหงื่อออกง่าย จึงได้หาทางแก้ไขโดยการหาข้อมูลจากทางอินเตอร์เน็ตและได้เจอกับ
สินคา้ซึ่งเป็นชุดลักษณะคล้ายเสื้อแจ็คเก็ตท่ีมีพัดลมติดอยู่ด้านหลังของตัวเสื้อที่เรียกกันว่าเสื้อพัดลม
ระบายอากาศจึงได้ซื้อมาทดลองใช้งาน ซึ่งผลก็คือสามารถระบายอากาศร้อนภายในเสื้อได้ดีช่วย
ระบายความร้อนที่สะสมในเสื้อได้ดีระดับหนึ่ง แต่ก็ยังไม่พอใจเท่าไรนักเนื่องจากลมที่เข้ามาทางพัดลม
ก็ยังเป็นลมที่ร้อนจากสภาพอากาศอยู่ จึงได้คิดหาวิธีว่าจะท าอย่างไรให้ลมที่พัดเข้าไปในเสื้อเป็นลมที่
เย็นจึงได้ลองศึกษาระบบการท างานของเครื่องปรับอากาศที่ใช้ในบ้านเรือนระบบท าความเย็นของ
รถยนต์และระบบการท าความเย็นของตู้เย็น ซึ่งก็พบว่าระบบในการท าความเย็นก็มีคล้ายกันทั้งหมด
แต่ต่างกันแค่รูปแบบการวางระบบวงจรตามประสงค์ในการใช้งานของแต่ละประเภทแค่นั้นเอง จึงเห็น
ความเป็นไปได้ที่จะน าระบบการท าความเย็นนี้มาพัฒนาให้มีระบบการท างานขนาดเล็กลงพอที่จะ
สามารถท าเป็นระบบปรับอากาศติดเสื้อแจ็คเก็ตได้ นี้ก็เป็นที่มาของแนวคิดในการด าเนินธุรกิจเสื้อ
ระบายอากาศ AIR COAT 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
           วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจนี้ เพ่ือวิเคราะห์ทิศทางและความเป็นไปได้ในการที่จะ
ด าเนินธุรกิจต่อไปหรือด าเนินธุรกิจไปในทิศทางใด เช่น ด้านการจัดท าแผนการตลาด เพื่อวิเคราะห์
การท าการตลาดให้ตรงกลุ่มเป้าหมายและวิธีการท าการตลาดเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด 
 
1.4 รูปแบบของธุรกิจ  
             Capsule (แคปซูล) เป็นธุรกิจผลิตและจ าหน่ายสินค้าเสื้อระบายอากาศภายใต้ชื่อว่า Air 
Coat ซึ่งลักษณะของผลิตภัณฑ์คือตัวเสื้อมีลักษณะคล้ายแจ็คเก็ตที่มีอุปกรณ์ระบายอากาศติดตั้งอยู่
กับตัวเสื้อ ท าให้ผู้สวมใส่รู้สึกเย็นสบาย 
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รูปภาพที่ 1.4: รูปแบบโครงสร้าง Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา: By kuljira.(2018). Digital Business Consult.Retrieved. from 
          https://www.digitalbusinessconsult.asia/view/1400/. 
         จากภาพ Business Model Canvas ของธุรกิจที่แสดงข้างต้น เป็นเครื่องมือที่ช่วยออกแบบ
โมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทั้ง 9 ด้าน ได้แก่ Key Partners หรือ พันธมิตรหลักของธุรกิจ , Key Activities 
หรือ สิ่งที่ต้องท าเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ , Key Resources หรือ ทรัพยากรที่จ าเป็นของธุรกิจ , Value 
Proposition หรือ คุณค่าของธุรกิจ , Customer Relationships หรือ การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 
, Channels หรือ ช่องทางการเข้าถึง , Customer Segments หรือ ลูกค้าของธุรกิจเป็นคนแบบไหน 
, Cost Structure หรือ ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ และ Revenue Streams หรือ รายได้หลักของธุรกิจ
มีอะไรบ้าง 
1. Key partners (พันธมิตรหลักของธุรกิจ) 
           พันธมิตรทางธุรกิจและผู้จัดหาวัตถุดิบให้กับ CAPSULE มีดังนี้  
     (1.) บริษัท วอริกซ์ สปอร์ต จ ากัด เป็นบริษัทผลิตและจัดจ าหน่ายชุดกีฬาของคนไทยที่มีการ
ออกแบบชุดแบบต่างๆได้สวยงามและมีจุดเด่นอยู่ที่นวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาพัฒนาผลิต
เสื้อผ้าที่ดีมีคุณภาพตามความต้องให้กับ CAPSULE ได้  

https://www.digitalbusinessconsult.asia/view/1400/
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     (2.) บริษัท บ้านปู จ ากัด (มหาชน) เป็นผู้น าด้านธุรกิจพลังงานครบวงจรแห่งเอเชียและแปซิฟิก มี
โรงงานผลิตแบตเตอรี่ลิเธียมไอออนที่มีมาตรฐานระดับโลกในประเทศจีน พร้อมใบรับรองมาตรฐาน
กว่า 40 ใบจากทั่วโลกจึงมั่นใจและเหมาะที่จะเป็นผู้ผลิตแบตเตอรี่ลิเธียมไอออนให้กับ CAPSULE  
      (3.) บริษัท เอส เอ็น ซี ฟอร์เมอร์ จ ากัด (มหาชน) ท าธุรกิจรับผลิตชิ้นส่วนเครื่องปรับอากาศ, 
เครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิคส์ครบวงจรด้วยประสบการณ์ที่มากกว่า 30 ปี จึงมั่นใจในมาตรฐาน
และบริการจึงเหมาะที่จะเลือกมาผลิตชิ้นส่วนระบบการท าความเย็นให้กับ CAPSULE  
       (4.) บริษัท เคอรี่ เอ็กเพรส (ประเทศไทย) จ ากัด มั่นใจในเรื่องบริการ การจัดส่งที่รวดเร็วและ
บริการที่มีคุณภาพสะดวกสบาย จึงมั่นใจว่าสินค้าที่จัดส่งจะถึงมือผู้บริโภคอย่างปลอดภัยและรวดเร็ว 
 
2. Key activities (สิ่งที่ต้องท าเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ) 
            กิจกรรมหลักของธุรกิจเป็นการประกอบชิ้นส่วนต่างๆ เข้าด้วยกัน จากชิ้นส่วนที่บริษัทสั่ง
ผลิตจากโรงงานพันธมิตรหลายโรงงาน และทดสอบการท างานให้สมบูรณ์แบบ ใส่แพคเกจจิ้ง ท าการ
โปรโมทสินค้า ส่งสินค้าไปหน้าร้านตามออเดอร์ของลูกค้าและในกรณีสั่งสินค้าทางออนไลน์ บริษัทจะ
ท าการจัดส่งเองในเฉพาะพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ส่วนพื้นที่ต่างจังหวัดจัดส่งโดยบริษัท เคอรี่ เอ็กเพรส 
(ประเทศไทย) จ ากัด 
 
3. Key resources (ทรัพยากรที่จ าเป็นของธุรกิจ) 
         ทรัพยากรหลักที่จ าเป็นของธุรกิจส่วนใหญ่เป็น เงินทุน (ที่ใช้ในการขับเคลื่อนธุรกิจใช้ก้าวต่อไป
ได้) 
         บุคลากร (ท่ีมีความรู้ความสามารถในด้านต่างๆเช่น วงจรไฟฟ้า เครื่องกลและด้านการ
ออกแบบ เป็นต้น) 
 
4. Value proposition (คุณค่าของธุรกิจ) 
           ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่มีคุณภาพสูง ให้ความรู้สึกท่ีดีทั้งด้านการใช้งานภายนอกและด้าน
ความรู้สึกภายใน ซึ่งด้านการใช้งานภายนอกผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความสะดวกสบายในการใช้งาน ดูดี 
ทันสมัยและรับรู้ถึงความเอาใจใส่ในการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพสูงผ่านการใช้งาน ในด้านความรู้สึก
ภายในจะท าให้ผู้บริโภคมีความสุขกับการใช้ชีวิตมากยิ่งขึ้นและมีความภูมิใจ มั่นใจมากยิ่งขึ้น 
 
5. Customer relationships (การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า) 
            บริษัทมีการจัดกิจกรรมต่างๆเพ่ือสร้างสายสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอ อาทิเช่น         
รับสิทธิพิเศษ เมื่อลูกค้าสมัครสมาชิกกับ CAPSULE ลูกค้าจะได้รับการดูแลบริการหลังการขายอย่างดี 
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เช่น ซ่อมบ ารุงรักษาสินค้าฟรี , ขยายเวลาการรับประกันสินค้ามากขึ้น , ทดลองใช้งานผลิตภัณฑ์ใหม่
ก่อนใครและของขวัญพร้อมการ์ดอวยพรวัดเกิด 
 
6. Channels (ช่องทางการเข้าถึง) 
            ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของ CAPSULE มีการจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน Carnival และ 
Hold'em denim และจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ คือ Website store และโปรโมทผ่าน 
Facebook, Instagram, Youtube 
 
7. Customer segments (ลูกค้าของธุรกิจ) 
         บริษัทแบ่งกลุ่มผู้บริโภคโดยพิจารณาจากสามส่วนหลักดังนี้                                                    
ส่วนแรกแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามประชากรศาสตร์ โดยแบ่งจาก เพศ อายุ อาชีพ และรายได้                                  
ส่วนที่สองแบ่งด้วยหลักจิตวิทยา ซึ่งแบ่งตามความชอบของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มหรือแต่ละบุคคล และ
ส่วนที่สามแบ่งกลุ่มผู้บริโภคด้วยหลักพฤติกรรมศาสตร์ โดยแบ่งจากจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ท างาน การใช้ชีวิตและการซื้อสินค้า โดยผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่ CAPSULE เลือกโดยอิงจากข้อมูล
ข้างต้นเป็นกลุ่มสุภาพบุรุษและสุภาพสตรีวัยท างาน ที่มีอายุ 25 – 50 ปี มีรายได้ 30,000 บาทต่อ
เดือนขึ้นไป มีพฤติกรรมในการท างานที่มีแดดหรือที่อากาศร้อนแออัด ชอบเลือกซ้ือสินค้าที่ตอบโจทย์
ในการใช้ชีวิตหรือสินค้าที่ช่วยอ านวยความสะดวกสบายในการใช้ชีวิต 
 
8. Cost structure (ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ) 
           ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ อาทิ ค่าวัตถุดิบ , ค่าจ้างแรงงาน , ค่าเช่าสถานที่ , ค่าส่งเสริมการ
ขาย ,   ค่าขนส่ง , ค่าน้ าค่าไฟ เป็นต้น 
 
9. Revenue Streams (รายได้หลักของธุรกิจมีอะไรบ้าง) 
            รายได้มากจากการขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของ CAPSULE เช่น เสื้อท าความเย็น Air coat 
เป็นต้น 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม)  
     2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 
     ภาพที่ 2.1.1: PESTEL Analysis 
 

 
          
          ภาพข้างต้นแสดงโครงสร้างของ PESTEL Analysis ประกอบไปด้วย 6 ปัจจัยได้แก่ Political 
คือปัจจัยด้านการเมือง , Economic คือ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ , Social คือ ปัจจัยด้านสังคม , 
Technology คือ ปัจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยี , Legal คือ ปัจจัยด้านกฎหมาย , Environment คือ 
ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
1. P - Political ด้านการเมือง 
            แผนการส่งเสริม SME และ Start up ของส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาด
ย่อม ได้มีนโยบายส่งเสริม SME ที่หลากหลายเพื่อช่วยให้เข้าถึงแหล่งเงินทุน (ธนาคารให้สินเชื่อ
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ดอกเบี้ยต่ าแก่SME) ซ่ึงเงินทุนนัน้ถือเป็นหน่ึงในปัจจัยหลกัของ SME ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งใน
ปัจจุบันได้มี SME Bank ซึ่งเป็น เป็นสถาบันการเงินหลักของรัฐ เพื่อช่วยเหลือและสนับสนุน SMEs 
ไทย 
 
2. E - Economic ด้านเศรษฐกิจ 
             จากส านักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม ได้เผยแพร่สภาวะการ
ท างานของประชากร ประจ าเดือนกุมภาพันธ์ 2562 โดยพบว่าสภาวะผู้ว่างงานใน เดือน ม.ค.- ก.พ. ปี 
2562 ลดลงเมื่อเทียบกับเดือน ม.ค.-ก.พ. ปี2561 ซึ่งจากการส ารวจนี้ท าให้เราสังเกตได้ว่าเมื่อประช า
ชนมีงานท ากันมากขึ้นย่อมเกิดการใช้เงินที่มากขึ้นซึ่งส่งผลต่อกลุ่มเป้าหมายลูกค้ าให้มีแนวโน้มที่มาก
ขึ้นด้วย 
 
3. S - Social ด้านสังคม 
               รูปแบบการค้าในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี    
สภาพสังคม เศรษฐกิจ และพฤติกรรมผู้บริโภค ท าให้ผู้ค้าหรือผู้ให้บริการต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ
ใหม่ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่างตรงจุด ขณะที่เทรนด์การค้าออนไลน์ที่ไม่
จ ากัดอยู่เฉพาะภายในประเทศ แต่เป็นการค้าแบบไร้พรมแดน นับเป็น Emerging Markets ที่เป็นแรง
ผลักให้ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบออฟไลน์ และออนไลน์ต่างงัดกลยุทธ์เพ่ือให้สามารถแข่งขัน และ
เติบโตได้ท่ามกลางสมรภูมิการค้าที่ดุเดือด นายกสมาคมผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Thai 
e-Commerce Association) กล่าวว่า ประเทศที่มีการค้าออนไลน์มากท่ีสุดในโลกเมื่อเปรียบเทียบ
กับสัดส่วนการค้าปลีกทั้งประเทศคือ ประเทศจีน  มีสัดส่วน 20 % ของมูลค่าการค้าปลีกท้ังประเทศ   
มากกว่าสหรัฐอเมริกาที่มีสัดส่วนการค้าออนไลน์ 18 % “กล่าวได้ว่าการค้าออนไลน์ในจีนโตที่สุด และ
มีศักยภาพมากท่ีสุดในปัจจุบัน นั่นเท่ากับว่าในอนาคตข้างหน้า โอกาสการเติบโตยังมีอีกเป็นสิบเท่า” 
            ขณะที่ปัจจุบันมูลค่าการซื้อขายออนไลน์ในประเทศไทยเมื่อเปรียบเทียบกับมูลค่าการค้า
ปลีกท้ังหมด มีมูลค่าเพียง 2-3 % ของมูลค่าปลีกท้ังหมด ข้อมูลเหล่านี้ชี้ให้เห็นได้ชัดว่า ที่ผ่านมาเรา
มองว่าการค้าออนไลน์ในประเทศเติบโต แต่เมื่อดูสัดส่วนในประเทศยังถือว่านี่เพิ่งเริ่มต้น และจะขยาย
ได้มากกว่านี้อีกมาก และนี่คือโอกาส 
 
4. T - Technology ด้านเทคโนโลย ี
             จากการส ารวจในปีล่ าสุดของ THAILAND INTERNET USER PROFILE 2018 พบว่า 
พฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตของคนไทยยังเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง โดยคนไทยส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ต
เฉลี่ยนานขึ้นถึง 10 ชั่วโมง 5 น าทีต่อวัน เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนถึง 3 ชั่วโมง 41 น าทีต่อวัน โดย Gen Y 
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ยังคงเป็นแชมป์การใช้งานอินเทอร์เน็ตสูงที่สุด 4 สมัยแล้ว ซึ่งเป็นผลมาจากเป็นช่วงชีวิตที่มีการ
เปลี่ยนเข้าสู่โลกดิจิทัลเพิ่มมากข้ึนโดยเฉพาะ Social Media เช่น Facebook, Instagram, Twitter 
และ Pantip เพราะฉะนั้นสินค้ าเราซึ่งมีการเน้นการโฆษณาผ่านทาง Social media เป็นหลัก และ
กลุ่มเป้าหมายของสินค้ าเราเป็น Gen Y และ Gen Z (อายุ20-45) เป็นหลัก ซึ่งเป็นช่วงอ ายุที่เล่น 
Social media กันเยอะท าให้สามารถเข้าถึงแหล่งข้อมูลของสินค้ าเรา รวมถึงท าให้การโฆษณาใน 
Social media ของเราสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายลูกค้ าได้ง่ายขึ้น 
 
5. L - Legal ด้านกฎหมาย 
                เมื่อค้าขายออนไลน์สร้างรายได้ให้มาก ตามหน้าที่พลเมืองสิ่งที่ต้องท าคือ เสียภาษี กรณี
ที่ไม่ได้จดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ต้องน ารายได้จากการขายของออนไลน์ไปรวมกับรายได้แหล่งอื่นถ้ามี 
อาทิ เงินเดือน ดอกเบี้ย แล้วยื่นแบบแสดงภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ภ.ง.ด. 94 ตั้งแต่ก.ค.-ก.ย.ของทุก
ปี และยื่นแบบ  ภ.ง.ด. 90 เพ่ือประเมินภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาประจ าปี ใน ม.ค.-มี.ค.ของปีถัดไป 
การประเมินภาษีส าหรับบุคคลธรรมดา มี 2 ทาง คือ 1.หักค่าใช้จ่ายตามจริงออกจากรายได้จากการ
ขายสินค้าหรือบริการ ต้องมีใบเสร็จประกอบ หรือ 2.หักค่าใช้จ่ายแบบเหมา ถ้าเป็นประเภทซื้อมาขาย
ไป หักเหมาได้ 60% ของรายได้ จากนั้นเมื่อหักค่าลดหย่อนอ่ืนแล้ว มีเงินได้สุทธิเกิน 150,000 บาท 
เสียภาษี 5% เพดานสูงสุดคือเงินได้สุทธิเกิน 5 ล้านบาทเสียภาษี 35% และการค้าขายออนไลน์มี
กฎหมาย 2 ฉบับที่บังคับโดยตรง คือ การขึ้นทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับกระทรวงพาณิชย์ 
ปัจจุบันมีผู้ค้าแค่ 30% ที่ข้ึนทะเบียน และต้องขึ้นทะเบียนขายตรงกับตลาดกับ สคบ. 
 
6. E - Environment ด้านสภาพแวดล้อม 
                เนื่องจากประเทศไทยมีสภาพอากาศร้อนจัด จึงควรดูแลสุขภาพร่างกายอย่าท าให้
เจ็บป่วย หากร่างกายเจ็บป่วยแล้วจะส่งผลต่อร่างกายท าให้เกิดความหงุดหงิด จนส่งผลให้ร่างกายมี
ความทนทานต่อความเครียดน้อยลง ท าให้เมื่อมีอะไรมา กระตุ้นกับจิตใจก็จะท าให้เครียดง่ายกว่าปกติ 
โดยเฉพาะในกลุ่มของผู้สูงอายุที่มีอายุตั้งแต่ 60-70 ปี ขึ้นไป เป็นกลุ่มที่น่าเป็นห่วงเพราะจะปรับตัว
ไม่ได้กับอากาศท่ีร้อนจัด     
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        2.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
(Porter’s Five Forces Model) 
 
ภาพที่ 2.1.2: Porter’s Five Forces Model 
 

 
          
           ภาพข้างต้นแสดงโมเดลโครงสร้างของ Porter’s Five Forces Model ซึ่งประกอบไปด้วย
ปัจจัยทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ Rivalry Among Existing Competitors คือการแข่งขันกันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน , Bargaining Power of Buyers คืออ านาจต่อรองของลูกค้า , Bargaining 
Power of Suppliers คืออ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ , Threat of New Entrants คือภัย
คุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ , Threat of Substitute Products or Services คือภัยคุกคามจาก
สินค้าทดแทน 
             ปัจจุบันการแข่งขันในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์มีการแข่งขันอยู่ในระดับที่สูง
มาก โดยเฉพาะกลุ่มธุรกิจประเภทเครื่องปรับอากาศและเครื่องท าความเย็นที่เห็นได้ชัดเจนว่าตลาดใน
กลุ่มธุรกิจประเภทนี้เติบโตขึ้นทุกปี ซึ่งปัจจัยที่ท าให้เป็นเช่นนั้นก็อาจจะมาจากสภาพอากาศหรือ
อุณหภูมิที่ร้อนขึ้นทุกปีท าให้ผู้บริโภคท่ีอาจจะยังไม่มีเครื่องปรับอากาศภายในบ้านหรือผู้บริโภคท่ีก าลัง
สร้างบ้านใหม่มองหาเครื่องปรับอากาศมีคุณภาพดีและราคาเหมาะสมจึงท าให้มีผู้แข่งขันรายใหม่เข้า
มาท าตลาดเพ่ือแย่งส่วนแบ่งของตลาดด้วย จึงท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการที่จะตัดสินใจเลือกซ้ือ
หลากหลายมากยิ่งขึ้นท าให้หลายบริษัทต้องพัฒนาสินค้าของตนเองให้มีจุดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งและ
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ยังต้องมีราคาท่ีเหมาะสมอีกด้วย ดังนั้นจึงต้องมีการควบคุมต้นทุนในการผลิตอีกด้วยโดยเฉพาะ
ชิ้นส่วนหรือวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตในบริษัทที่มีขนาดใหญ่จึงมีอ านาจการต่อรองกับซัพพลายเออร์
มากกว่าบริษัทที่ขนาดเล็กกว่าหรือบริษัทที่พ่ึงเข้ามาท าตลาดใหม่อย่าง CAPSULE แต่เนื่องจากบริษัท
มีการติดต่อเจรจาต่อรองกับผู้จัดหาวัตถุดิบไว้หลายบริษัทจึงท าให้ไม่ส่งผลกระทบต่อบริษัทมากนัก 
โดยสินค้าของบริษัทมีจุดเด่นที่ชัดเจนมีทั้งการดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวและการใช้งานที่
แตกต่างจากเครื่องปรับอากาศท่ัวไปท าให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายโดยตรง 
เพ่ือป้องกันผู้แข่งขันรายใหม่หรือรักษาฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู่บริษัทจึงต้องมั่นพัฒนาสินค้าคุณภาพและ
ความสร้างสรรค์ตลอดเวลา 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 
ภาพที่ 2.2.2: การเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 

 
            
          จากภาพข้างต้นแสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งขันของแบรนด์ผลิตภัณฑ์ในธุรกิจเสื้อระบาย
อากาศ โดยการวิเคราะห์จาก 2 ปัจจัยคือ ปัจจัยด้านคุณภาพความเย็นและปัจจัยด้านราคา และ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งหลัก  ทั้ง 3 แบรนด์ ดังนี้ 1. Makita  2. Burtle workwear และ                  
3. Chinese Brands 
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1. MAKITA 
             MAKITA เป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายเครื่องมือไฟฟ้าจากประเทศญี่ปุ่น ผลิตภัณฑ์ของ 
MAKITA แบ่งเป็น เครื่องมือช่าง เครื่องมือไฟฟ้าทุกประเภทและผลิตภัณฑ์ที่เป็นคู่แข่งของ CAPSULE  
คือชุดเสื้อแจ็คเก็ตพัดลม ดังรูปภาพนี้ 
 
ภาพที่ 2.2.3: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ชุดระบายอากาศของแบรนด์มากีต้า (MAKITA) 
 

 
 

ที่มา: S.T.INTERTRADE. (2018). เสื้อพัดลมมำกีต้ำ. สืบค้นจาก https://bit.ly/35x7Pnh. 
           ซึ่งผลิตภัณฑ์ของ Makita เน้นการใช้งานเป็นหลักในกลุ่มผู้บริโภคในอุตสาหกรรมหรือ
โรงงาน ซึ่งราคาของชุดเสื้อแจ็คเก็ตพัดลมจ าหน่ายอยู่ที่ 9,000บาท จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ 
 
2. BURTLE WORKWEAR 
              BURTLE WORKWEAR เป็นเสื้อผ้าแบรนด์ดังจากประเทศญี่ปุ่น ซึ่งท าเสื้อผ้าสไตล์ 
outdoor ส าหรับผู้บริโภคท่ีต้องการออกไปใช้ชีวิตข้างนอกหรือชอบเดินทางบ่อยๆ และแบรนด์ 
BURTLE WORKWEAR ก็รว่มมือกับแบรนด์ UNIFORM EXPERIMENT ซึ่งเป็นแบรนด์เพ่ือนรักจาก
ประเทศญี่ปุ่นได้ร่วมมือกันสร้างเสื้อแจ็คเก็ต Payka กันน้ าติดพัดลมในตัว ดังรูปภาพนี้ 
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ภาพที่ 2.2.4: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ชุดระบายอากาศของแบรนด์ (BURTLE WORKWEAR) 
 

 
 
ที่มา: LEONLYXWORLD. (2019). เสื้อพัดลม BURTLE WORKWEAR. สืบค้นจาก 
       https://bit.ly/2rLQ3hP. 
มีราคาจ าหน่ายอยู่ที่ 5,800 บาท จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
3. Chinese Brands 
             Chinese Brands เป็นผลิตภัณฑ์เสื้อพัดลมจากประเทศจีน ซึ่งเป็นสินค้าที่ไม่มีโลโก้และ 
แบรนด์ของผลิตภัณฑ์ซึ่งมาจ าหน่ายหลายราคาขึ้นอยู่กับคุณภาพผลิตภัณฑ์ของแต่ละโรงงานที่ผลิต 
ดังรูปภาพตัวอย่างนี้ 
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ภาพที่ 2.2.5: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ชุดระบายอากาศของแบรนด์จากประเทศจีน 
 

 
 
ที่มา: Banggood. (2019). เสื้อพัดลมแบรนด์จำกจีน. สืบค้นจาก 
       https://bit.ly/2S4yXGr. 
ซึ่งมีราคาจ าหน่ายอยู่ท่ี 1,000 – 4,000 บาท จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ  
     3.1.1 การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 
 
ภาพที่ 3.1.1: SWOT Analysis 
 

 
 

                  จากภาพข้างต้นแสดงภาพ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรทั้ง 2 ด้าน 
คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอกองค์กร เพ่ือวิเคราะห์ Strengths คือ จุดแข็งหรือข้อ
ได้เปรียบ , Weakness คือ จุดอ่อนหรือข้อเสีย , Opportunity คือ โอกาสที่สามารถต่อยอดได้ , 
Threat คือ อุปสรรคหรือความเสี่ยง ข้อจ ากัดและภัยคุกคามที่ส่งผลกระทบต่อองค์กร 
 
Strengths (จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ) 
          1. สินค้าผลิตจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงมีข้ันตอนในการผลิตที่ละเอียดอ่อนและประณีตท าให้
ได้สินค้าท่ีมีคุณภาพสูงท าให้ลอกเลียนแบบค่อนข้างยาก 
          2. มีบุคลากรที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญมีทักษะเฉพาะทาง ทั้งทางด้านการออกแบบเสื้อผ้า 
ด้านวงจรไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ 
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          3. สินค้าเป็นสิ่งที่บอกจุดแข็งขององค์กรได้ชัดเจน ซึ่งสินค้ามีความแตกต่างจากตลาดทั้ง
คุณภาพการใช้งานและคุณภาพของความรู้สึกท่ีสินค้าตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดี 
 
Weakness (จุดอ่อนหรือข้อเสีย) 

1. ยังขาดประสิทธิภาพในกระบวนการผลิตสินค้าให้มีประสิทธิภาพเป็นของตนเองได้ 
2. ขาดความรู้และความเข้าในเรื่องการสร้างนวัตกรรมและด้านเทคโนโลยี 
3. ธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักท้ังตัวสินค้าและแบรนด์ของธุรกิจ เนื่องจากยังเป็นธุรกิจรายใหม่ใน
ตลาด 

 
Opportunity (โอกาสที่สามารถต่อยอดได้) 

1. สินค้าท่ีมีในตลาดยังสามารถตอบสนองผู้บริโภคมากพอ 
2. อากาศที่ร้อน ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่ช่วยให้เย็นเพ่ิมข้ึน 
3. มีสินค้าของคู่แข่งจากต่างประเทศเข้ามาท าตลาดในประเทศบ้างแล้ว ซึ่งมีผลตอบรับ
ค่อนข้างดี 

 
Threat (อุปสรรคหรือความเสี่ยง ข้อจ ากัดและภัยคุกคาม) 

1. เป็นสินค้าที่ค่อนข้างใหม่ในตลาด ผู้บริโภคยังไม่รู้จักหรือยังไม่มีความสนใจและให้ความ
เชื่อถือมาก 
2. ทัศนคติที่ไม่ดีต่อแบรนด์สินค้าที่เป็นของคนไทยทั้งคุณภาพและความนิยม 
3. เศรษฐกิจตกต่ า ผู้บริโภคใช้จ่ายน้อยลง 
4. สินค้ามีโอกาสโดนลอกเลียนแบบได้หรือองค์กรใหญ่ในตลาดลงมาขันแข่งด้วย 
 

3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
     3.2.1 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมายและวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ 
วิสัยทัศน์ 
           เป็นผู้น าธรุกิจด้านการผลิตและจ าหน่ายชุดเสื้อระบายอากาศ ที่สร้างบรรยากาศที่ดีในการใช้
ชีวิตของผู้คนให้ดีที่สุด 
 
พันธกิจ 
            1. เป็นแบรนด์ที่ทุกคนทั้งในและต่างประเทศรู้จักภายใน 5 ปี 
            2. เป็นแบรนด์อันดับหนึ่งในใจของผู้บริโภคเม่ือนึกถึงสินค้าเสื้อระบายอากาศ 
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            3. มุ่งมั่นที่จะพัฒนา ออกแบบและผลิตสินค้าให้มีคุณภาพที่ดีเพ่ือสร้างการยอมรับแก่
ผู้บริโภค 
 
เป้าหมาย 
            1. สร้างสรรค์และพัฒนาออกแบบสินค้าให้มีความแตกต่างทันสมัยเพ่ือสร้างความประทับใจ
และตอบสนองความต้องการให้แก่ผู้บริโภคให้มากที่สุด 
            2. สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย โดยการท าการตลาดผ่านช่องทาง
ต่างๆอย่างต่อเนื่อง 
            3. เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินค้าโดยน าสินค้าเข้าไปจ าหน่ายผ่าน Retail Store อาทิ 
Carnival และ hold'em denim เป็นต้น รวมถึงจ าหน่ายสินค้าในต่างประเทศโดยผ่านตัวแทนใน
ต่างประเทศท่ีได้รับการคัดเลือกจากบริษัท 
 
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
              1. เพ่ือสร้างการยอมรับแก่ผู้บริโภคและแย่งส่วนแบ่งในตลาดด้านธุรกิจเสื้อระบายอากาศ
ตั้งแต่ปีแรกที่เข้ามาท าตลาด 
              2. เพ่ือสร้างการจดจ าแบรนด์และสินค้าให้กับผู้บริโภค ให้เป็นที่รู้จักท้ังในประเทศและ
ต่างประเทศโดยการท าโฆษณาผ่านทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
              3. เพ่ือเพ่ิมยอดขายขึ้น 40% ต่อปีเป็นระยะเวลา 3 ปี 
 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
               จากการศึกษาบทความเก่ียวกับตลาดเครื่องปรับอากาศของ CAPSULE ท าให้ทราบว่าใน
ปัจจุบันตลาดเครื่องปรับอากาศมีมูลค่ากว่า 30,000 ล้านบาท และมีแนวโน้มที่จะเติบโตขึ้นทุกปี 
เนื่องมาจากสภาพอากาศท่ีร้อนขึ้นทุกปีหรือที่เรียกกันว่าภาวะโลกร้อนส่งผลให้ความต้องการ
เครื่องปรับอากาศในตลาดเพ่ิมมากขึ้นท าให้มูลค่าของตลาดเพ่ิมสูงขึ้นไปด้วย ซึ่งในปัจจุบัน
เครื่องปรับอากาศเข้ามามีบทบาทและมีผลกระทบในชีวิตประจ าวันของประชาชนมากกว่าเมื่อก่อนอ
ย่างมากเพราะยิ่งอากาศร้อนผู้บริโภคก็ยิ่งต้องการเครื่องปรับอากาศมากข้ึนซึ่งตัวชี้วัดการเติบของ
ตลาดเครื่องปรับอากาศนั้นขั้นอยู่กับสภาพอากาศในแต่ละปี 
               จากบทความของรายการ THE STANDARD ที่ได้สัมภาษณ์คุณนิพนธ์  วงษ์แสงอรุณศรี 
ผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด บริษัท แอลจี อีเลคทรอนิคส์ (ประเทศไทย) ได้กล่าวถึงยอดขาย
เครื่องปรับอากาศท่ีดีที่สุดในแต่ละปีและพฤติกรรมของผู้บริโภคของตลาดเครื่องปรับอากาศท่ี
เปลี่ยนไปดังนี้ โดยปกติแล้วสินค้ากลุ่มเครื่องปรับอากาศจะมียอดการจ าหน่ายสูงสุดในช่วงเดือน
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มีนาคม – พฤษภาคมของทุกปี เนื่องมาจากเป็นช่วงฤดูร้อนจึงท าให้ความต้องการของตลาด
เครื่องปรับอากาศเพ่ิมสูงตามไปตามด้วย ซึ่งตลาดเครื่องปรับอากาศเป็นตลาดที่ปัจจัยภายนอกมี
ผลกระทบมากท่ีสุด โดยเฉพาะสภาพภูมิอากาศจะเห็นได้ว่าสภาพอากาศและฤดูกาลถือเป็นปัจจัย
ส าคัญอย่างมาก โดยปกติฤดูร้อนตั้งแต่เดือนมีนาคม – พฤษภาคมจะถือเป็นช่วงเวลาที่มียอดการ
จ าหน่ายเครื่องปรับอากาศมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนประมาณ 40% ของทั้งปี ด้วยเหตุผลนี้จึงท าให้ผู้
เล่นในอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าที่มีสินค้าเครื่องปรับอากาศอยู่ในมือต้องท าการแข่งขันทางด้านๆฟ
การตลาดมากเป็นพิเศษเพ่ือชิงส่วนแบ่งของตลาดให้ได้มากที่สุด 
                  ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภคกับเทรนด์ตลาดเครื่องปรับอากาศท่ี
เปลี่ยนแปลงไปซึ่งในอดีตปัจจัยพื้นฐานในการเลือกซ้ือเครื่องปรับอากาศของผู้บริโภคจะประกอบด้วย
ท าความเย็นเร็ว การท างานที่มีเสียงเงียบและทนทาน ในขณะที่เทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมใน
ปัจจุบัน เทรนด์ที่เกิดขึ้นจาก    เทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมส่งผลให้ฟีเจอร์การประหยัดพลังงาน 
ระบบอัจฉริยะ และการกรองอากาศ กลายเป็น 3 ปัจจัยหลักพ้ืนฐานที่เพ่ิมขึ้นมาและท าให้ผู้บริโภค
น ามาประกอบการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 
ได้ง่ายขึ้นส่วนอีกเทรนด์ที่ก าลังมาแรงและอาจจะกลายเป็นฟีเจอร์พ้ืนฐานที่ผลิตภัณฑ์
เครื่องปรับอากาศทุก  แบรนด์ในอนาคตจะต้องมีคือฟังค์ชั่นการท างานด้านสุขภาพ ถือเป็นหนึ่งใน
ความต้องการที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญไปแล้วในปัจจุบัน 
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บทที่ 4  
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
      4.1.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด 
             บริษัทแบ่งส่วนการตลาดโดยการมุ่งท่ีส่วนของตลาด (Segment marketing) โดยแบ่งได้
ดังนี้ 
             แบ่งตามพ้ืนที่ (Geographic Segmentation) ของกลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพและ
ปริมณฑล หัวเมืองใหญ่ในแต่ละภาค 
             แบ่งตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ของกลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่ในวัย
ท างานที่มีอายุระหว่าง 25 – 55 ปี  
             แบ่งตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ของกลุ่มผู้บริโภคในวัยท างาน 
มีไลฟ์สไตล์ที่ทันสมัย ชอบท่องเที่ยว ใช้ชีวิตกลางแจ้งอยู่บ่อยๆ ชอบลองสิ่งใหม่ๆมีความคิดเป็นของ
ตนเองและมีความม่ันใจในตนเอง 
 
        4.1.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย 
 
ภาพที่ 4.1.2: TARGET MARKET 
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           จากภาพข้างต้นที่แสดงกลุ่มตลาดเป้าหมายในระยะสั้นการท าตลาดเฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่
อาศัยอยู่ในประเทศไทย ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายในระยะกลางจะท าการตลาดกลุ่มเป้าหมายบริเวณ
แถบกลุ่มประเทศอาเซียนรวมญี่ประเทศญี่ปุ่นและอินเดีย ในระยะยาวจะท าการตลาดในแถบ
สหรัฐอเมริกาและประเทศเม็กซิโกซ่ึงจะเน้นการท าตลาดไปในโซนที่มีพ้ืนที่ค่อนข้างร้อนเป็นต้น 
          ผลิตภัณฑ์ Air Coat ของบริษัท มีลักษณะกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ดังนี้ 
             - เพศชายและหญิง 
             - มีอายุตั้งแต่  25 - 55  ปี  
             - มีรายได้ค่อนข้างสูง 
             - มีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ วิศวกร เกษตรกรหรือบุคคลท างานในที่โล่งแจ้งบ่อยๆ เป็นต้น 
             - มีนิสัยชอบเดินทาง ชอบเที่ยว ชอบเทคโนโลยีใหม่ๆ เป็นคนรักสุขภาพ ชอบออกก าลัง
กายและชอบดูแลตัวเอง 
         4.1.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
 
ภาพที่ 4.1.3: Product’s Positioning Map 
 

 
 
                จากภาพข้างต้นเนื่องจากผลิตภัณฑ์ Air Coat ของบริษัทเป็นสินค้าใหม่ในตลาดและมี
บริษัทแรกที่ท าสินค้าลักษณะแบบนี้จึงเรียกได้ว่าเป็นผู้น าในตลาดที่ท าชุดเสื้อระบายอากาศที่ใช้ระบบ
การท างานของระบบการท าความเย็นท าให้การท าความเย็นดีกว่าการใช้พัดลมในการท าความเย็นและ
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มีประสิทธิกว่าคู่แข่งมาก ซึ่งผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นทั้งเครื่องใช้ไฟฟ้าอิเล็กทรอนิกส์ผสมกับสินค้า
แฟชั่นเพื่อให้ผลิตภัณฑ์น่าใช้งานยิ่งขึ้น บริษัทจึงก าหนดให้ Air Coat อยู่ในระดับราคาสูงคืออยู่ที่ 
10,900 บาท ซึ่งราคาสูงกว่าคู่แข่งเพียงเล็กน้อยแต่สิ่งที่ได้รับคุ้มค่ากว่ามาก 
 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 4Ps 
             4.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
              ผลิตภัณฑ์เสื้อระบายอากาศ Air coat เป็นเสื้อแจ็คเก็ตที่สามารถปรับอุณหภูมิภายในชุด
ได้ โดยการน าแนวคิดที่ได้จากผลิตภัณฑ์เสื้อระบายอากาศโดยใช้พัดลมเป็นตัวระบายอากาศมาพัฒนา
ต่อยอดจากการใช้พัดลมเป็นตัวระบายอากาศซึ่งยังไม่สามารถควบคุมอุณหภูมิได้ตามความต้องการ
ของผู้ใช้งาน จึงได้แนวความคิดที่จะน าระบบท าความเย็นของเครื่องปรับอากาศมาผสมรวมกับเสื้อ
ระบายอากาศเพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพในการท าความเย็นได้ดียิ่งขึ้นและตอบสนองการใช้งาน
ต่อผู้บริโภคมากยิ่งขึ้นรวมถึงการออกแบบตัวเสื้อให้มีความทันสมัยออกแบบให้ดูน่าสวมใส่และ
สามารถใช้ในชีวิตประจ าวันได้ทุกๆวัน 
 
              4.2.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
               ผลิตภัณฑ์เสื้อระบายอากาศ Air coat เป็นสินค้าท่ีมีคุณสมบัติแตกต่างจากเสื้อระบาย
อากาศท่ีมีอยู่ในตลาดและมีคุณภาพสินค้าที่สูงกว่าและใช้วัสดุที่ใช้ในการผลิตที่ดีกว่าจึงท าให้การตั้ง
ราคาผลิตภัณฑ์     Air coat ค่อนข้างสูงกว่าคู่แข่งพอสมควรแต่สิ่งที่ผู้บริโภคได้รับก็คุ้มค่ามากกว่า
เช่นกัน และยังเป็นบริษัทแรกในตลาดที่ท าผลิตภัณฑ์เสื้อระบายอากาศที่ใช้ระบบท าความเย็นในการ
ระบายอากาศจึงท าให้มาสารถตั้งราคาที่สูงกว่าคู่แข่งได้และคุ้มค่าท่ีผู้บริโภคจะเลือกซ้ือ 
 
              4.2.3 กลยุทธ์ด้านการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย 
              เนื่องจากผลิตภัณฑ์เสื้อระบายอากาศ Air coat เป็นสินค้าระดับพรีเมี่ยมที่มีราคาค่อนข้าง
สูงพอสมควร ดังนั้นการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงต้องเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย
มากที่สุดหรือกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อการเลือกหาสถานที่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าจึงต้องมีคุณภาพ มี
บริการที่ดีและมีฐานกลุ่มลูกค้า จึงแบ่งช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็น 2 ช่องทางคือ ช่องทางออนไลน์
และ Retail Store ในส่วนช่องทางออนไลน์ทางบริษัทจะเป็นผู้ดูแลเองท้ังหมดเพ่ือให้บริการที่ดีที่สุด
แก่ผู้บริโภคและสร้างความม่ันใจในการใช้บริการมากที่สุด ส่วน Retail Store จะเลือกจ าหน่ายสินค้า
ผ่านตัวแทนจ าหน่ายที่บริษัทได้คัดเลือกแล้วว่ามีฐานลูกค้าและมีมาตรฐานที่ตรงกับความต้องการของ
บริษัทและยังช่วยลดค่าใช้จ่ายในการบริกหารจัดการร้านของทางบริษัทอีกด้วย 
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             4.2.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
             มีการออกคอลเลคชั่นใหม่ร่วมกับแบรนด์เสื้อผ้าชื่อดัง เช่น Hold'em Denim เพ่ือเป็นการ
ขยายกลุ่มลูกค้าให้กว้างขึ้นรวมถึงเพ่ิมยอดขายให้มากขึ้นและยังมีพันธมิตรที่เป็นที่รู้จักและเป็นที่
ยอมรับในกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเป็นตัวแทนจ าหน่ายและโปรโมทสินค้าให้กับบริษัทเพ่ือสร้าง
มาตรฐาน การยอมรับและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้มากขึ้น 
 
4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด 
            4.3.1 ด าเนินกิจกรรมใด เพื่อสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก สร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 
             ด าเนินกิจกรรมใด เพ่ือสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
                    เนื่องจากผลิตภัณฑ์และแบรนด์ยังใหม่ในตลาดจึงยังไม่เป็นที่รู้จักในผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย จึงมีการท าโฆษณาผ่านทางสื่อออนไลน์และออฟไลน์โดยใช้วิธีการโปรโมทตัวผลิตภัณฑ์
ให้ผู้บริโภครู้จักโดยท าโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook , Youtube , Instagram เป็น
ต้น และทางช่องทางออฟไลน์มีการท าการตลาด เช่น ออกบูธงานแสดงสินค้านวัตกรรมและ         
งานวันสิ่งประดิษฐ์แห่งชาติทั้งในและต่างประเทศ ร่วมถึงยังมีการจัดกิจกรรมทดลองสินค้าตามสถานที่
สาธารณะเพ่ือให้สินค้าเป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น   
  
              สร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
                       การน าเสนอสินค้าให้โดยใจผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยการสร้างเรื่องความเป็นมา
ของตัวสินค้าหรือแบรนด์ซึ่งน าเสนอแต่สิ่งที่ดีที่ลูกค้าจะได้รับหากใช้สินค้า เช่น สินค้าจะช่วยให้ลูกค้า
ลดปัญหาเรื่องความร้อนจากสภาพอากาศท่ีจะส่งผลทั้งด้านสุขภาพภายใน ด้านผิวพรรณและสิ่งที่จะ
ท าให้ลูกค้ารู้สึกหงุดหงิดหรือเสียความมั่นใจจากผลกระทบจากสภาพอากาศที่ร้อน เช่น เหงื่อออกมาก
ท าให้มีกลิ่นตัวระหว่างวันหรือการเล่นกีฬากลางแจ้ง และสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับมากกว่านั้นคือบริการและ
การรับประกันการใช้งานสินค้าเพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจในการตัดสินใจเลือกซื้อมากข้ึน 
 

   สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
                        การสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าในทุกช่วงเวลาตั้งแต่ลูกค้าเข้ามาเยี่ยมชมผ่าน
ช่องทางต่างเช่น Retail Store ลูกค้าจะต้องได้รับบริการที่ดีจากพนักงานท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจตั้งแต่ครั้งแรกที่ได้เข้ามาสัมผัสบรรยากาศหรือทางช่องทางออนไลน์ เช่น บนหน้าเว็บไซต์ , 
Facebook fanpage เป็นต้น ที่มีข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการต่างๆให้ลูกค้าค้นหาข้อมูลได้
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ครบถ้วนง่ายดาย มากไปกว่านั้นยังต้องสร้างความประทับใจในบริการหลังการขายให้ลูกค้าพ่ึงพอใจ
เช่น มีการบริการด้านต่างๆเพ่ิมเติมที่ลูกค้าไม่ได้คาดหวัง เช่น มีสิทธิพิเศษในการดูแลและซ่อมบ ารุง
สินค้าฟรีหรือส่วนลดในการซื้อสินค้ามากกว่านั้นยังมีการ์ดอวยพรวันเกิดเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ถึงความเอา
ใจใส่และความส าคัญท่ีบริษัทมีให้ต่อลูกค้าทุกคน 
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บทที่ 5  
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
                 จากภาพข้างต้นที่แสดงโครงสร้างองค์กรเป็นการจัดโครงสร้างองค์กรตามสายงานหลัก
คือมีการบังคับบัญชาจากบนลงล่างเป็นขั้นๆ จะท าให้การบริหารงานมีประสิทธิภาพเป็นขั้นเป็นตอนไม่
มีการสั่งการแบบข้ามข้ันตอนในแต่ละสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสมกับองค์กรมากท่ีสุด
เนื่องจากองค์กรต้องการขยายตัวเพ่ิมข้ึนในอนาคตได้ ซึ่งลักษณะของโครงสร้างองค์กรรูปแบบนี้ท าให้
การท างานง่ายเป็นขั้นเป็นตอน เมื่อท างานล่าช้าหรือมีการท างานบกพร่องสามารถตรวจสอบได้ง่าย
และรวดเร็วจากผู้บังคับบัญชาตาสายงานนั้นๆ ซึ่งเป็นโครงสร้างองค์กรที่เข้าใจง่ายและเหมาะกับธุรกิจ
ของบริษัทที่ยังมีขนาดเล็ก ทั้งนี้ก็ข้ึนอยู่กับการบริหารจัดการของผู้บริหารองค์กรให้มีประสิทธิภาพมาก
ที่สุด ซึ่งล าดับขั้นของโครงสร้างองค์กรมีดังนี้ 
                  เริ่มจากโครงสร้างองค์กรจากบนลงล่าง ล าดับแรกคือประธานกรรมการบริษัทซึ่งมี
อ านาจสูงสุดในบริษัท ล าดับที่สองคือผู้จัดการ ล าดับที่สามคือฝ่ายงานต่างๆเช่น ฝ่ายการตลาด  ฝ่าย
บัญชีและการเงิน    ฝ่ายบริหาร  ฝ่ายจัดซื้อ  ฝ่ายผลิตและฝ่ายโลจิสติกส์และล าดับที่สี่คือแผนกงาน
ต่างๆเช่น แผนกการตลาด   แผนกขาย  แผนกบัญชี  แผนกการเงิน  แผนกบริหารทั่วไป  แผนก
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ทรัพยากรบุคคล  แผนกจัดซื้อวัตถุดิบ แผนกตรวจสอบคุณภาพสินค้า  แผนกประกอบ   แผนกวิจัย
และพัฒนาผลิตภัณฑ์  แผนกขนส่ง 
 
5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 
          ต าแหน่งและหน้าที่มีดังนี้ 
              ต าแหน่งประธานกรรมการ มีหน้าที่ก าหนดทิศทางขององค์กรและก าหนดนโยบายต่าง
เพ่ือให้องค์กรด าเนินการเป็นไปตามเป้าหมาย รวมถึงการก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้องค์กรเดินหน้าต่อไป
ได้ 
              ต าแหน่งผู้จัดการ มีหน้าที่ก ากับดูแลและประสานงานระหว่างฝ่ายงานต่างๆกับประธาน
กรรมการบริษัทโดยตรง คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มีสภาวะความเป็นผู้น าสามารถจูงใจให้ผู้อ่ืนร่วมมืออย่าง
เต็มใจได้    2.มีความรอบรู้ มีทักษะหลายด้านและกล้าตัดสินใจ 3.มีเหตุมีผลอยู่บนหลักของความ
ถูกต้อง ไม่อคติต่อผู้ใต้บังคับบัญชา 
              ต าแหน่งหัวหน้าฝา่ยต่างๆ เช่น ฝ่ายการตลาด  ฝ่ายบัญชีและการเงิน   ฝ่ายบริหาร      
ฝ่ายจัดซื้อ  ฝ่ายผลิตและฝ่ายโลจิสติกส์ มีหน้าที่ติดต่อประสานงานกับผู้จัดการและควบคุมดูแลการ
ปฏิบัติงานของผู้ใต้บังคับบัญชาของแต่ละฝ่ายที่ตนรับผิดชอบ คุณสมบัติที่ต้องมี 1.ความรู้ความสามรถ
ในงานเป็นอย่างดี ทั้งขั้นตอน กระบวนการและทักษะทางเทคนิคต่างๆในงาน 2.มีทักษะในการสอน
งานกับผู้ใต้บังคับบัญชาได้      3.มีทักษะความเป็นผู้น าเพ่ือความเชื่อม่ันและเป็นที่พ่ึงที่ดีต่อ
ผู้ใต้บังคับบัญชา 
              ต าแหน่งระดับปฏิบัติการแต่ละแผนกได้แก่ แผนกการตลาด   แผนกขาย  แผนกบัญชี  
แผนกการเงิน  แผนกบริหารทั่วไป  แผนกทรัพยากรบุคคล  แผนกจัดซื้อวัตถุดิบ แผนกตรวจสอบ
คุณภาพสินค้า  แผนกประกอบ   แผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์  แผนกขนส่ง ซึ่งแต่ละแผนกมี
หน้าที่ต่างกันดังนี้ 
              แผนกการตลาด มีหน้าที่ประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคได้รับรู้และดึงดูดผู้บริโภคด้วยกลยุทธ์
ต่างๆให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดไว้ รวมถึงวิจัยและศึกษาข้อมูลการเปลี่ยนแปลงหรือความ
ต้องการของตลาด คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มีความคิดท่ีสร้างสรรค์ในการท างานหรือมีไอเดียแปลกใหม่ 2.
มีความรู้และประสบการณ์ในด้านการท าการตลาด 3.กล้าคิดกล้าแสดงออกเป็นมิตรต่อเพ่ือนร่วมงาน 
4.มีทักษะในการท างานเป็นทีม 
              แผนกบัญชีและการเงิน มีหน้าที่ดูแลงบการเงินขององค์กรทั้ง รายรับรายจ่าย หนี้สิน 
ลูกหนี้ การจัดหาแหล่งเงินทุนหรือสินทรัพย์และวางแผนการเงินขององค์กรทั้งหมด คุณสมบัติที่ต้ออง
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มี 1.มีความรู้ความสามารถและขั้นตอนต่างๆในการท าบัญชีและการเงิน 2.มีความละเอียดรอบคอบใน
การท างาน 3.มีทักษะในการบริหารจัดการและท างานเป็นทีมได้ดี 
              แผนกบริหารทรัพยากรบุคคล มีหน้าที่สรรหาและคัดสรรบุคลากรให้กับองค์กร ดูแลจัดท า
ค่าจ้างเงินเดือนของพนักงาน ดูแลจัดสรรข้อมูลประวัติของพนักงานและสวัสดิการต่างๆของพนักงาน 
จัดฝึกอบรมให้กับพนักงานเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการท างาน วางแผนก าลังคนและประเมินผลงานของ
พนักงานเพ่ือท ารายงานเสนอแนะให้กับผู้บริหาร คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มีความรู้และประสบการณ์ใน
การท างาน 2.เป็นคนที่ช่างสังเกตและเอาใจใส่ 3.เป็นผู้ที่ให้ค าปรึกษากับผู้อื่นได้ดีและมีมนุษย์สัมพันธ์
ที่ดี 4.เป็นผู้รอบรู้และทันคนมีไหวพริบที่ดีเยี่ยม 
              แผนกจัดซื้อวัตถุดิบ มีหน้าที่ดูแลการจัดซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพตามที่บริษัทต้องการ สรร
หาแหล่งวัตถุดิบที่ดีและราคาเหมาะสม ท าใบเสนอราคา ส่งใบสั่งซื้อ จัดซื้อวัตถุดิบ ตรวจสอบการ
จัดซื้อและคุณภาพวัตถุดิบให้เป็นไปตามที่ก าหนด ตรวจสอบใบก ากับสินค้าของผู้ขายเพ่ือจ่ายเงิน 
คุณสมบัติที่ต้องมี      1.มีความซื่อสัตย์และโปร่งใสในการท างาน 2.มีความสามารถในการวางแผนการ
ท างานเพ่ือให้การจัดซื้อมีประสิทธิภาพสูงสุด 3.สามารถเรียงล าดับความส าคัญของงานและเวลาได้ดี 
4.มีความรอบคอบในการท างานและมีความรู้แน่นในเรื่องของงาน 5.มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีเพ่ือ
ความสัมพันธ์ที่ดีในการท างาน 6.มีเทคนิคการเจรจาต่อรองการจัดซื้อสินค้า 
               แผนกตรวจสอบคุณภาพสินค้า มีหน้าที่ในการตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบให้ได้มาตรฐาน
ก่อนน าไปผลิตสินค้า ตรวจสอบระหว่างการผลิตและตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนน าออกไปจ าหน่าย 
คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มีความรู้และประสบการณ์ในการท างาน 2.มีความละเอียดรอบคอบและเป็นคน
ช่างสังเกต 
               แผนกประกอบ มีหน้าที่ประกอบสินค้าให้เป็นไปตามที่บริษัทก าหนดและตรวจสอบความ
เรียบร้อยของชิ้นงานรวมถึงทดสอบการท างานให้ได้มาตรฐานที่บริษัทก าหนดไว้ คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มี
ทักษะด้านเทคนิคในการท างานพอสมควร 2.ตรงต่อเวลาในการท างาน 3.ขยัน อดทนต่องาน 4.มี
ความละเอียดในการท างาน 5.มีทัศนคติที่ดี 6.มีความซื่อสัตย์ต่อเพ่ือนร่วมงานและองค์กร 7.มีความ
รับผิดชอบต่อหน้าที่ของตนเอง 
                แผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ มีหน้าที่หลักคือการวิจัยและพัฒนาคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้สอดคล้องตามความต้องการของผู้บริโภค คิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆและเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการผลิตสินค้า พร้อมคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับบริษัท คุณสมบัติที่ต้องมี 1.มีทักษะ
ด้านเทคนิคด้านนวัตกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 2.มีความเข้าใจความต้องการของผู้บริโภค 3.มีความ
รอบรู้ ช่างสังเกตและมีความคิดสร้างสรรค์ 4.มีความกล้าที่จะท าสิ่งที่แตกต่างและสิ่งใหม่ 
                 แผนกขนส่ง มีหน้าที่ขนส่งวัตถุดิบและจัดส่งมอบสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภคให้ตรงต่อเวลา 
ดูแลความพร้อมของยานพาหนะให้พร้อมใช้งานตลอดเวลา คุณสมบัติที่ต้องมี 1.สามารถขับขี่รถยนต์
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ได้ 2.มีใบอนุญาตขับข่ีประเภท 2 หรือประเภท 3 3.มีสุขภาพแข็งแรงไม่มีโรคประจ าตัว 4.มีความ
สุภาพและมีจิตสาธารณ 5.มีความเชี่ยวชาญในการใช้เส้นทางในการขนส่ง 6.มีความรู้ในการ
บ ารุงรักษาและซ่อมแซมรถยนต์ 7.ตรงต่อเวลาในการท างาน  
 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร (การคัดเลือกและว่าจ้าง, การประเมินผลการปฏิบัติงาน, การ
บริหารค่าตอบแทน) 
                บริษัทตระหนักดีว่าทรัพยากรบุคคลเป็นสิ่งที่มีความส าคัญและมีคุณค่ามากท่ีสุดและเป็น
ปัจจัยส าคัญท่ีจะน าพาองค์กรไปสู่ความส าเร็จได้ จึงมุ่งมั่นที่จะพัฒนาขีดความสามารถของพนักงาน
ขององค์กรให้ดีที่สุด ควบคู่กับการส่งเสริมให้พนักงานมีความรับผิดชอบต่อองค์กร สังคม สิ่งแวดล้อม
และต่อผู้บริโภครวมถึงการสร้างความสุขในการท างานให้กับพนักงาน บริษัทจึงได้ก าหนดนโยบายการ
บริหารทรัพยากรบุคคลให้สอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาองค์กรอย่างยั่งยืน ดังนี้ 
                 1.บริษัทจะจ้างพนักงานตามความจ าเป็นและความเหมาะสมของงาน โดยความเท่า
เทียมกันไม่ว่าจะเป็น บุรุษ สตรี ผู้พิการหรือกลุ่มคนด้อยโอกาส พนักงานที่จะได้รับการจ้างจะต้องผ่าน
การพิจารณา ด้านประสบการณ์ ความสามารถและด้านคุณวุฒิที่เหมาะสมกับต าแหน่งงาน 
                  2.บริษัทไม่มีนโยบายเกี่ยวกับการจ้างงานที่ไม่ถูกต้องตามกฎหมายหรือละเมิดสิทธิ
มนุษยชนของแรงงานเด็ก แต่จะให้การสนับสนุนและส่งเสริมด้านการฝึกงานหรือโครงการอบรมท่ี
สอดคล้องตามระเบียบและกฎหมายต่างๆที่เกี่ยวข้องตามกฎหมายแรงงาน 
 
                  3.บริษัทก าหนดให้พนักงานมีหน้าที่ที่ต้องยึดถือและปฏิบัติตามจรรยาบรรณของธุรกิจ 
นโยบายการต่อต้านการทุจริตและการคอร์รัปชั่น ค่านิยมขององค์กร ระเบียบข้อบังคับในการท างาน
และนโยบายต่างๆอย่างเคร่งครัด 
 
                   4.บริษัทส่งเสริมให้พนักงานได้รับโอกาสในการพัฒนาขีดความสามารถอย่างเท่าเทียม
กัน รวมถึงความก้าวหน้าในสายงานอาชีพจะพิจารณาถึงความรู้ความสามารถ ซึ่งขึ้นอยู่กับคุณภาพ
และผลงานที่สะท้อนถึงการที่เป็นบุคลากรที่มีความสามารถและมีพฤติกรรมที่ซ่ือสัตย์สุจริต มีน้ าใจ
หรือความมีคุณธรรมที่สะท้อนถึงความเป็นคนดีของพนักงานเป็นส าคัญ 
 
                    5.บริษัทจะพิจารณาค่าจ้างและค่าตอบแทนแก่พนักงานอย่างเป็นธรรม โดยค านึงถึง
หน้าที่และความรับผิดชอบในแต่ละต าแหน่งงาน รวมถึงสภาวะทางเศรษฐกิจ สภาวะค่าครองชีพ 
อัตราค่าจ้างแรงงานในตลาดขณะนั้นและสภาพการแข่งที่ใกล้เคียงกับบริษัทอ่ืนที่ประกอบธุรกิจใน
ลักษณะที่คล้ายคลึงกัน 
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                    6.บริษัทจะส่งเสริมให้พนักงานมีความสุข มีคุณภาพชีวิตที่ดีในการท างานและมีความ
ปลอดภัยซึ่งบริษัทได้ตระหนักว่างานที่มีคุณภาพเกิดจากการท างานในสิ่งแวดล้อมที่ดี การท างานที่มี
ความสุขและการมีชีวิตที่ดีของพนักงาน โดยให้พนักงานมีส่วนร่วมในการจัดกิจกรรมต่างๆ 
 
                   7.บริษัทจะธ ารงไว้ซึ่งความสัมพันธ์อันดีงามระหว่างพนักงานกับผู้บริหาร ตลอดจน
การรับฟังความคิดเห็นและข้อร้องทุกข์ของพนักงานทุกระดับขององค์กรอย่างเท่าเทียมกัน 
 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร (การฝึกอบรม การจูงใจ และรักษาบุคลากร) 
                 บริษัทมีนโยบายในการพัฒนาบุคลากรในทุกด้านอยู่อย่างต่อเนื่อง โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมทักษะของบุคลากรทั้งด้านความรู้ ทักษะและความเชี่ยวชาญในการท างาน รวมทั้งเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานในทุกระดับ ทั้งนี้บริษัทส่งเสริมให้บุคลากรสามารถพัฒนา
ทักษะ ความรู้และความเชี่ยวชาญจากการปฏิบัติงานจริง โดยพนักงานที่เข้ามาใหม่จะมีหัวหน้างานใน
แต่ละสายงานค่อยฝึกสอนงานในแต่ละสายงานนั้นๆ รวมทั้งมีการจัดอบรมภายในบริษัทโดยเชิญ
ผู้เชี่ยวชาญทั้งภายในและภายนอกองค์กรมาถ่ายทอดประสบการณ์และให้ความรู้เพ่ิมเติมแก่พนักงาน
ขององค์กรเป็นประจ า นอกจากนั้นบริษัทยังมีนโยบายจัดส่งพนักงานไปทัศน์ศึกษาดูงานใน
ต่างประเทศ เพ่ือน านวัตกรรมและวิวัฒนาการใหม่ๆมาพัฒนาการด าเนินงานขององค์กรให้ดียิ่งขึ้น 
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บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตัง้ธุรกิจและขัน้ตอนการจัดตัง้ 
            การจัดตั้งธุรกิจของ CAPSULE จัดตั้งขึ้นในรูปแบบของบริษัทจ ากัดโดยมีขั้นตอนการจัดตั้ง
ดังนี้ 
           1. ยื่นจองชื่อเพ่ือจดทะเบียนบริษัท โดยท าการจองผ่านเว็บไซต์ของกรมพัฒนาการค้า 
           2. จดทะเบียนหนังสือบริคณห์และยืนต่อนายทะเบียน ซึ่งหนังสือมีขึ้นเพ่ือใช้แสดงความ
ต้องการในการจัดตั้งบริษัท ที่ต้องระบุที่อยู่บริษัท วัตถุประสงค์ จ านวนหุ้นรวมถึงขึ้นต้นด้วยค าว่า
บริษัทและลงท้ายด้วยค าว่าจ ากัด 
            3.จากนั้นจึงมีการจัดประชุมขึ้นจึงน าเอกสารไปจดทะเบียนขอจัดตั้งบริษัทได้หลังจากรับ
หนังสือรับรองการจัดตั้งบริษัทจากนายทะเบียน ถือว่าบริษัทได้จัดตั้งขึ้นอย่างถูกต้องตามกฎหมาย 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ (ชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์)   
                  เนื่องจากธุรกิจของ CAPSULE ยังอยู่ในช่วงเริ่มต้นท าให้ยังไม่มีความสามารถในการ
ผลิตชิ้นส่วนต่างๆที่มีคุณภาพตามท่ีต้องการได้และยังไม่มีเงินทุนมากพอที่จะผลิตชิ้นส่วนเองทั้งหมดจึง
ได้จัดหาพันธมิตรที่มีความสามารถในการผลิตชิ้นส่วนที่มีคุณภาพตามที่บริษัทต้องการ ซึ่งมีอยู่หลักๆ
ด้วยกัน 3 บริษัทจะเป็นผู้ผลิตชิ้นส่วนให้กับทางบริษัท ทางบริษัทได้คัดเลือกจากคุณภาพและ
มาตรฐานในการผลิตเป็นที่ยอมรับในระดับโลก โดยมีขั้นตอนการจัดซื้อดังนี้ 
               1. สรรหาและคัดเลือกบริษัทที่สามารถผลิตชิ้นส่วนตามที่บริษัทต้องการได้ 
               2. ตรวจสอบความน่าเชื่อถือและมาตรฐานของการผลิต 
               3. วัดผลจากการผลิตชิ้นส่วนตัวอย่างให้เป็นไปตามมาตรฐานและความต้องการของ
บริษัท 
               4. ก าหนดราคาและเวลาที่ส่งมอบได้ให้ชัดเจน (ซึ่งผู้ผลิตชิ้นส่วนจะต้องท าการส่งชิ้นส่วน
ให้กับบริษัทเองตามท่ีได้ก าหนดไว้) 
               5. ตรวจสอบคุณภาพชิ้นส่วนที่จัดส่งแล้วให้เป็นไปตามความต้องการที่บริษัทก าหนดไว้ 
(เม่ือพบชิ้นส่วนที่ไม่ได้คุณภาพผู้ผลิตต้องรับผิดชอบค่าใช้จ่ายในส่วนนี้) 
 
6.3 ขั้นตอนและวิธีการผลิตสินค้า (การประกอบ) 
              เมื่อบริษัทได้รับชิ้นส่วนและผ่านการตรวจสอบเรียบร้อยแล้ว จึงจะน ามาเข้าสู่กระบวนการ
ประกอบ ดังนี้ 
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                  1. ก่อนเริ่มการประกอบชิ้นส่วนท าการตรวจสอบชิ้นส่วนต่างๆที่ใช้ในการประกอบ 
                  2. ประกอบชิ้นส่วนตามล าดับขั้นตอนที่บริษัทได้ก าหนดเอาไว้อย่างเคร่งครัด 
                  3. ทดสอบการท างานหลังประกอบเสร็จและดูความเรียบร้อยของชิ้นงาน 
                  4. จัดเรียงชิ้นงานให้เป็นระเบียบเรียบร้อยและบรรจุใส่แพ็คเกจจิ้ง 
                  5. ตรวจสอบความเรียบร้อยของแพ็คเกจจิ้งและจัดเก็บในคลังสินค้าเพ่ือรอการส่งมอบ 
 
6.4 การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
                แนวคิดในการจัดการคลังสินค้าที่ดีที่สุดคือการท าให้มีสินค้าคงเหลือในคลังน้อยที่ บริษัท
จึงมีนโยบายให้ผลิตสินค้าตามค าสั่งซื้อเท่านั้นแต่ให้มีสินค้าคงเหลือในคลังเพียงเล็กน้อยเพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายและลดการใช้พื้นที่ในคลังสินค้าให้มากท่ีสุด 
 
6.5 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ 
                เนื่องจากสินค้ามีจ าหน่ายทั้งออนไลน์และผ่านร้านตัวแทนจ าหน่าย ซึ่งลูกค้าท่ีท าการ
สั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์บริษัทจึงมีบริการจัดส่ง 2 รูปแบบโดยแบ่งตามพ้ืนที่อยู่อาศัยของผู้บริโภค
ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑลบริษัทมีบริการจัดส่งสินค้าให้กับผู้บริโภคเอง 
ลูกค้าจะได้รับสินค้าภายใน 6 ชั่วโมงหลังจากการสั่งซื้อ และส่วนผู้บริโภคท่ีอยู่ในพื้นท่ีต่างจังหวัด
บริษัทจะจัดส่งสินค้าโดยบริษัทขนส่งเอกชนรวมถึงมีประกันความเสียหายระหว่างการขนส่งเพ่ือให้
ผู้บริโภคม่ันใจมากยิ่งขึ้น ในส่วนสินค้าที่จ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่ายบริษัทมีการจัดส่งสินค้าตาม
ค าสั่งซื้อให้กับตัวแทนจ าหน่ายตามเวลาที่ก าหนดและบริษัทจะรับผิดชอบหากสินค้าเกิดความเสียหาย
ระหว่างการขนส่งด้วย 
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บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 
ตารางที่ 7.1: ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 

เงนิทนุทีต่อ้งการ  2,000,000 บาท 

แหลง่ทีม่าของเงนิทนุ จ านวนเงนิ สดัสว่น 

เงนิสว่นตัว 1,000,000 50% 

เงนิพอ่แม ่ 500,000 25% 

เงนิลงทนุ นักลงทนุ 500,000 25% 

รวม 2,000,000  

โครงสรา้งของเงนิทนุ   

สว่นของเจา้ของ  75% 

หนีส้นิ  25% 

 
               จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นว่าบริษัท CAPSULE ต้องการเงินลงทุนทั้งหมด 2,000,000 
บาท ซึ่งเป็นการลงทุนครั้งแรกในการเริ่มก่อตั้งกิจการ โดยแหล่งที่มาของเงินทุนมาจาก 3 ช่องทาง
ได้แก่ 1.เงินส่วนตัวของเจ้าของกิจการ 2.เงินช่วยลงทุนจากพ่อแม่ และ 3.เงินทุนจากนักลงทุนที่สนใจ
ธุรกิจ ร่วมเป็นเงินทั้งสิ้น 2,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นส่วนของเจ้าของ 1,500,000 บาท คิดสัดส่วน
จากเงินลงทุนทั้งหมดเป็น 75% และส่วนเงินจากนักลงทุนถือว่าเป็นส่วนของหนี้สินอยู่ที่ 500,000 
บาท คิดเป็น 25% ของเงินลงทุนทั้งหมด 
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7.2 สมมติฐานทางการเงิน 
ตารางที่ 7.2: สมมติฐานทางการเงิน (ประมาณการรายได้ ค่าใช้จ่าย การเติบโต ตัวแปรต่างๆ) 
 

 

 
 
                จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นถึงรายได้และค่าใช้จ่ายในธุรกิจของบริษัท CAPSULE ซ่ึง
จะเห็นได้ว่าสัดส่วนของรายได้มาจากการขายส่งและขายปลีก มีสัดส่วนการขายส่งอยู่ที่ 30% ของ
ยอดขายทั้งหมดและสัดส่วนการขายปลีกอยู่ที่ 70% ของยอดขายทั้งหมด โดยจ าหน่ายสินค้าได้
ทั้งหมดรวม 658 ชุดในปีแรก และมีตารางต้นทุนขายสินค้าต่อหน่วยรวมถึงการจ าแนกค่าใช้จ่ายใน
การขายสินค้าเช่น ค่าเช่า เงินเดือน ค่าน้ าค่าไฟเป็นต้นรวมถึงค่าใช้จ่ายการตลาดที่แสดงให้เห็น
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ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาดของแต่ละเดือน และยังมีค่าเสื่อมราคาที่แสดงในแต่ละเดือน รวมถึงค่า
ดอกเบี้ยจ่ายที่ต้องช าระต่องวดในแต่ละเดือน 
 
7.3 งบประมาณการงบการเงิน 
งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.3: งบก าไรขาดทุนปีที่1 แบบรายเดือน 
 

 
                  
          จากตางรางข้างต้นแสดงถึงงบก าไรขาดทุนของแต่ละเดือนในปีที่ 1 ของบริษัท CAPSULE ซ่ึง
จะเห็นได้ว่าในช่วง 4 เดือนแรกบริษัทยังไม่มีก าไรจากการจ าหน่ายสินค้า เนื่องจากในช่วงแรกยัง
จ าหน่ายสินค้าได้ไม่มากนักและยังมีค่าใช้จ่ายในการขายและการตลาดค่อนข้างมากอาจจะเพราะ
สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักจึงท าให้ขาดทุนในช่วง 4 เดือนแรก หลังจากเดือนที่ 5 เป็นต้นไปบริษัทจึงมีก าไร
และมียอดขายที่มากข้ึนทุกเดือน 
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ตารางที่ 7.4: งบก าไรขาดทุน 3 ปีแรก 
 

 
 
              จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นถึงงบก าไรขาดทุนในช่วง 3 ปีแรกของบริษัท CAPSULE ซ่ึง
ในปีแรกบริษัทมีรายได้จากการขายอยู่ที่ 6.7 ล้านบาทและมีก าไรจากยอดขายในปีแรก 5 แสนบาท 
คิดเป็น 8% จากยอดขายทั้งหมด ในปีที่ 2 บริษัทมียอดขายเพ่ิมข้ึนเป็น 8.2 ล้านบาท เพิ่มข้ึนจากปี
แรก 23% และมีก าไรที่   1.3 ล้านบาท คิดเป็น 16% จากยอดขายทั้งหมดในปีที่ 2 และในปีที่ 3 มี
ยอดขายทั้งหมด 11.5 ล้านบาท ซึ่งมียอดขายเพ่ิมขึ้นจากปีที่ 2 อยู่ที่ 40% และมีก าไรจากยอดขาย 3 
ล้านบาท คิดเป็น 26% จากยอดขายทั้งหมดในปีที่ 3 เพิ่มข้ึนมากกว่าในปีที่ 2 ถึง 10% คาดการณ์ได้
ว่าในปีถัดไปจะสามารถยอดขายและก าไรเติบโตขึ้นในทุกปี  
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งบดุล 
 
ตารางที่ 7.5: แสดงงบดุลปีที่ 1-3 
 
งบดลุ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ 

สนิทรัพยห์มนุเวยีน       

เงนิสด 700,000 1,889,495 4,405,442 

ลกูหนีก้ารคา้ 423,425 350,544 490,500 

สนิคา้คงเหลอื - - - 

สนิทรัพยถ์าวร    

คอมพวิเตอร ์ 60,000 60,000 60,000 

อปุกรณ์ส านักงาน 30,000 30,000 30,000 

เครือ่งปรับอากาศ 40,000 40,000 40,000 

เครือ่งจกัร 200,000 200,000 200,000 

รถยนต ์ 600,000 600,000 600,000 

อปุกรณ์โรงงาน
ประกอบ 250,000 250,000 250,000 

คา่เสือ่มราคาสะสม 216,000 216,000 216,000 

รวมสนิทรัพย ์ 2,519,425 3,636,039 6,291,942 

หนีส้นิและทนุ    

หนีส้นิหมนุเวยีน - - - 

เจา้หนีก้ารคา้ - - - 

หนีส้นิไมห่มนุเวยีน    

เงนิกูธ้นาคาร - - - 

เงนิกู-้เจา้หนี ้ - - - 

สว่นของเจา้ของ    

สว่นของเจา้ของ 1,500,000 1,845,969 2816569 

ทนุ - นักลงทนุ A 500,000 470,000 440,000 

ก าไร-ขาดทนุ 519,425 1,320,070 3,035,373 

รวม  2,519,425 3,636,039 6,291,942 

             
 จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นถึงงบดุลของบริษัท CAPSULE ใน 3 ปีแรก ซึ่งงบดุลในปีแรก

อยู่ที่ 2,519,425 บาท ส่วนในปีที่ 2 มีงบดุลอยู่ที่ 3,636,039 บาท และในปีที่ 3 มีงบดุลอยู่ที่ 
6,291,942 บาท จากตารางสังเกตได้ว่างบดุลมีอัตราที่สูงขึ้นทุกปีแสดงว่าบริษัทมีการเติบโตขึ้นในทุก
ปี 
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กระแสเงินสดปีท่ี 1 
ตารางที่ 7.6: กระแสเงินสดปีที่ 1 
 
เงินสด รับ จ่าย Balance 

เงินสดแรก 2,000,000  2,000,000 
ซื้อสินทรัพย ์  1,180,000 820,000 

ขายปลีก 5,017,717  5,837,717 
ขายส่ง 1,720,360  7,558,077 

Cost of good sold  3,021,810 4,536,267 
SG&A  3,151,842 1,384,425 

ดอกเบี้ยจ่าย  30,000 1,354,425 

 
กระแสเงินสดปีที่ 2 
ตารางที่ 7.7: กระแสเงินสดปีที่ 2 
 

เงินสด รับ จ่าย Balance 
เงินสดแรก 519,425  519,425 

ขายปลีก 6,134,520  6,653,945 
ขายส่ง 2,103,264  8,757,209 
Cost of good sold  3,694,380 5,062,829 
SG&A  3,143,334 1,919,495 
ดอกเบี้ยจ่าย  30,000 1,889,495 

 
กระแสเงินสดปีท่ี 3 
ตารางที่ 7.8: กระแสเงินสดปีที่ 3 
 

เงินสด รับ จ่าย Balance 

เงินสดแรก 1,320,070  1,320,070 

ขายปลีก 8,583,750  9,903,820 

ขายส่ง 2,943,000  12,846,820 

Cost of good sold  5,169,375 7,677,445 

SG&A  3,242,003 4,435,442 

ดอกเบี้ยจ่าย  30,000 4,405,442 



 
 

36 
 

7.4 การประเมินระยะคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
            จากการประเมินระยะเวลาในการคืนทุน ซึ่งบริษัทเริ่มธุรกิจด้วยเงินลงทุนจ านวน 
2,000,000 บาท ซึ่งจากผลก าไร/ขาดทุนในปีแรกบริษัทได้ก าไร 519,425 บาท ซึ่งยังไม่สามารถคืน
ทุนได้ในปีแรก ในปีที่ 2 บริษัทได้ก าไร 1,320,070 บาท เมื่อน าก าไรของบริษัททั้ง 2 ปีมารวมก็ยังไม่
สามารถคืนทุนได้ใน 2 ปี และในปีที่ 3 บริษัทมีก าไร 3,035,373 บาท ซึ่งจากผลประกอบการบริษัท
สามารถคืนทุนได้ภายใน 3 ปี จากประประเมินระยะคืนทุนของบริษัทอยู่ที่ 2 ปี 1 เดือน 
              จุดคุ้มทุนถ้าคิดในกรณีท่ีขายชุดเสื้อระบายอากาศ Air coat ที่มีราคาจ าหน่ายอยู่ท่ี 
10,900 บาท มีต้นทุนผันแปรอยู่ที่ 4,595 บาท และมีต้นทุนคงท่ีต่อเดือนอยู่ที่ 228,237 บาท ท าให้
ต้องขายชุดเสื้อระบายอากาศ Air coat จ านวน 53 ตัวต่อเดือนจึงจะคุ้มทุน 
              ผลตอบแทนจากการลงทุน บริษัทจะมีการแบ่งก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายทั้งหมดเรียบร้อยแล้ว 
ค่าใช้จ่ายในที่นี้ยังรวมถึงงบลงทุนเพ่ิมเติมหากมีการลงทุนในการขยายธุรกิจในปีต่อไปด้วย ซึ่งบริษัท
จะแบ่งก าไรจากเปอร์เซ็นต์การถือครองหุ้นในบริษัทให้แก่ผู้ถือหุ้นในบริษัททุกคน 
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บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน: แผนปฏิบัติการ กรณีเกิดเหตุที่ทาให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ เช่น ยอดขาย
ต่ ากว่าเป้าหมาย การเข้ามาของคู่แข่งใหม่ ต้นทุนเพิ่มขึ้น การขาดบุคลากรส าคัญ เป็นต้น 
 
          8.1.1 ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมาย 
               แผนฉุกเฉิน : เมื่อบริษัทมียอดขายต่ ากว่าเป้าหมายที่คาดการณ์ไว้ สิ่งที่ต้องท าคือการหา
ปัจจัยต่างที่ท าให้ลูกค้าไม่ซื้อสินค้า เช่น เนื่องจากสินค้าหรือแบรนด์พึ่งเข้ามาท าตลาดยังไม่มีความ
น่าเชื่อถือเพียงพอหรือยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก แผนปฏิบัติขั้นต่อไปคือบริษัทจะท าการตลาดเพิ่มข้ึน
เพ่ือโปรโมทแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายมากยิ่งขึ้น เช่น จ้างนักรีวิวที่มีความ
น่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักต่อกลุ่มผู้บริโภคมาท าการตลาด เมื่อสินค้าเป็นที่รู้จักมากข้ึนขั้นตอนต่อไป
จะต้องท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายขึ้นเพ่ือทดลองสินค้าจริงได้หรือซื้อสินค้าได้สะดวก
ยิ่งขึ้น 
 
              8.1.2 การเข้ามาของคู่แข่งใหม่ 
                    แผนฉุกเฉิน : เนื่องจากบริษัทได้มีการคาดการณ์ไว้แล้วว่าในการท าธุรกิจจะต้องเจอ
กับปัญหาด้านคู่แขง่ที่จะเข้ามาท าตลาดแข่งขัน บริษัทจึงมีการป้องกันการเข้ามาของคู่แข่งให้เข้ามาท า
การตลาดแข่งขันได้ยากขึ้น โดยขั้นตอนแรกบริษัทได้มีการจดทะเบียนเพ่ือคุ้มครองธุรกิจหรือสินค้า ที่
เรียกอีกอย่างคือการจดทะเบียนทรัพย์สินทางปัญญาเพ่ือป้องกันไม่ให้คู่แข่งเข้ามาท าการแข่งหรือท า
สินค้าในแบบเดียวกันได้ ขั้นที่สองเม่ือมีคู่แข่งที่สามารถท าสินค้าในแบบเดียวกันมาท าการแข่งขันได้ซึ่ง
มองว่าเป็นสิ่งที่ดีในเรื่องการสร้างตลาดให้ผู้บริโภครู้จักสินค้ามากขึ้นและสร้างมูลค่าของตลาดของ
สินค้าเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วกว่าการท าการตลาดอยู่เพียงบริษัทเดียว ซึ่งแผนที่บริษัทต้องท าเพ่ือรักษา
ส่วนแบ่งของตลาดไว้คือบริษัทจะมุ่งเน้นนวัตกรรมเพ่ือสร้างความแตกต่างของสินค้าให้มีจุดเด่น
แตกต่างจากคู่แข่งและมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์เพ่ือสร้างความผูกพันระหว่างแบรนด์กับผู้บริโภคอย่าง
เหนียวแน่น ด้านช่องทางการจ าหน่ายบริษัทจะท าสัญญากับร้านตัวแทนจ าหน่ายให้จ าหน่ายสินค้าของ
บริษัทเท่านั้น 
 
              8.1.3 ต้นทุนเพิ่มขึ้น 
                    แผนฉุกเฉิน : เมื่อบริษัทมีต้นทุนในการผลิตสินค้าสูงขึ้นอาจมีสาเหตุหลักอยู่ไม่ก่ี
ประการเช่น ค่าแรงพนักงานที่เพ่ิมขึ้นและค่าต้นทุนวัตถุดิบสูงขึ้น เป็นต้น แนวทางการแก้ไขของ
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บริษัทคือการสร้างยอดขายเพ่ิมข้ึนเพื่อให้สมดุลกับค่าแรงที่เพ่ิมข้ึนและเม่ือยอดขายเพ่ิมขึ้นจึงต้องผลิต
สินค้าเพ่ิมขึ้น ท าให้บริษัทมีอ านาจในการต่อรองราคาวัตถุดิบได้มากข้ึน จึงท าให้บริษัทสามารถลด
ต้นทุนวัตถุดิบหรือไม่ให้ต้นทุนวัตถุดิบเพิ่มขึ้นได้ 
 
              8.1.4 การขาดบุคลากรส าคัญ 
                    แผนฉุกเฉิน : เนื่องจากบุคลากรเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างมากในการขับเคลื่อนองค์กรให้
สามารถเดินต่อไปข้างหน้าได้ บริษัทจึงให้ความส าคัญอย่างมากกับบุคลากรทุกระดับของบริษัทและท า
ให้เห็นถึงความเอาใจใส่ในเรื่องของสวัสดิการพนักงาน บรรยากาศในการท างานและการเติบโตใน
หน้าที่การงานของพนักงานการท าให้พนักงานอยากที่จะท างานให้กับองค์กรต่อไปและท าให้แรงงานที่
มีความสามารถอยากจะเข้ามาท างานกับองค์กรก็คงลดปัญหาการขาดบุคลากรของบริษัทได้ 
 
8.2 แผนอนาคต เช่น แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ แนว
ทางการด าเนิน/บริหาร/จัดการธุรกิจ การขยายสาขา การขยายไปสู่ธุรกิจใกล้เคียง เป็นต้น 
 
              8.2.1 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ 
                    เนื่องจากในปัจจุบันการท าธุรกิจจะต้องค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคแล้วสิ่งที่
บริษัทต่างก็ให้ความส าคัญกันมากยิ่งขึ้นก็คือสิ่งแวดล้อม ดังนั้นบริษัท CAPSULE จึงมีแนวทางในการ
พัฒนาธุรกิจที่ไม่ท าลายระบบนิเวศและสิ่งแวดล้อมเพ่ือการพัฒนาธุรกิจที่ยั่งยืนและยังเน้นการใช้วัสดุ
จากธรรมชาติให้เกิดประโยชน์อย่างสูงที่สุด บริษัทจึงมีแนวทางการสร้างผลิตภัณฑ์ที่จะเกิดข้ึนใน
อนาคตด้วยนวัตกรรมในรูปแบบต่างๆที่ดีต่อองค์กร ผู้บริโภคและสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก 
 
 
              8.2.2 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
                    แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในรูปแบบใหม่ บริษัทจะเน้นการใช้นวัตกรรมที่
สามารถช่วยแก้ปัญหาที่ผู้บริโภคพบเจอในชีวิตประจ าวัน เช่นในปัจจุบันที่บริษัทได้ออกแบบผลิตภัณฑ์
ที่ช่วยลดปัญหาความร้อนที่สูงขึ้นจากสภาวะโลกร้อนที่ช่วยให้ผู้คนได้มีช่วยชีวิตที่ดีข้ึนและยังเป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อมด้วยแนวคิดท่ีว่า นวัตกรรมเปลี่ยนโลก เปลี่ยนชีวิตและเนรมิตสิ่งแวดล้อม ซึ่งท าให้การ
สร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ของบริษัทต้องทราบถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้นต่อสิ่งมีชีวิตและสิ่งแวดล้อมเป็น
ปัจจัยหลักท่ีส าคัญ จึงจะท าให้บริษัทเติบโตได้อย่างมั่นคงและยั่งยืน 
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               8.2.3 แนวทางการด าเนิน/บริหาร/จัดการธุรกิจ 
                     แนวทางในการด าเนินธุรกิจของบริษัทต้องค านึงถึงผู้บริโภคและสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก 
แต่ต้องมีปัจจัยอื่นที่ต้องค านึงถึงควบคู่กันไปก็คือ หลักธรรมาภิบาลในการบริหารองค์กรโดยการ
บริหารงานที่มีความยุติธรรม โปร่งใสและสร้างการมีส่วนร่วมกันทั้งภายในและภายนอกองค์กรจะท า
ให้เกิดคุณค่า การยอมรับต่อคู่ค้า ต่อผู้บริโภคและต่อพนักงานในองค์กรเพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนา
องค์กรได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนตลอดไป 
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