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ABSTRACT 
  
 This business plan is designed to set obvious goals helping to define the 
conceptual framework, and operational guideline. There are analyses of overview of 
the business in detailed, internal and external environmental analysis, and 
competitive advantage. Finally, the strategic plan has been used to developed 
business operations in accordance with the needs of customers according to the 
objectives of the business plan. 
 The business plan prepared for the business ready mixed concrete. The 
objective is to identify the factors that influence the selection of ready-mixed 
concrete, cement, Sasithorn Rungreung Concrete in Pleangyao district, Chacheongsao. 
The company made survey from 8 customers of Sasithorn Rungreung Concrete 
showed the overall marketing executive at a moderate level. The factors influencing 
the choice of a service level are as follows: (1) products factor, and (2) price factor. 
With the factors in the distribution and factors influencing the promotion, the service 
selection is moderate.  
 The results show that each customer has different reasons for choosing 
concrete services based on quality, price, and will consider the ability to deliver 
concrete continuously and quickly. If the company is not able to be competed on 
price in the first place and has insufficient delivery capability or not, it will become a 
reason for customers to consider other ready-mixed concrete service providers 
instead. With the financial plan regarding the cash flow projection, the total 
investment is 40,020,000 Thai baht. As a result, the payback period is 1 years 4 
months, NPV is 29,809,318.32 Baht and IRR 65%.  
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ประวัติความเป็นมา 
 ปัจจุบันอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จเป็นที่นิยมอย่างมาก และขยายกว้างในอุตสาหกรรม
ก่อสร้างเพราะมีเทคโนโลยทีี่ทันสมัย สะดวกสบาย และไดม้าตรฐาน บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต
มุ่งเน้นที่จะผลิตสินค้าและบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการให้กบัลกูค้าในอ าเภอแปลงยาว บางคล้า
และพนมสารคาม โดยมุง่เน้นในเรื่อง การควบคุมคุณภาพของคอนกรีตให้อยู่ในมาตรฐาน มีการจัดสง่
ที่ตรงตามเวลา และการบริการของพนักงานขับรถใหสุ้ภาพและบริการประทับใจ สิ่งส าคัญที่สุดของ
ธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ คือ เรื่องวัตถุดิบหลกั คือ ปูน หิน ทราย น้ า และน้ ายา โดยบริษัทได้เลือกใช้
ปูนผงที่มีคุณภาพของบริษัท ปูนซีเมนต์ไทย จ ากัด มหาชน ภายใต้ผลิตภัณฑ์ปูนช้าง เพื่อให้ตัวสินค้าที่
ผลิตมามีมาตรฐาน เพื่อใหเ้กิดภาพลักษณ์ที่ดีของบริษัท อีกทั้งบริษัทไม่มกีารผสมขี้เถ้าเข้าไปในการ
ผลิต เพือ่ต้องการควบคุมคุณภาพของคอนกรีตให้อยู่ในมาตรฐานและความจรงิใจต่อลูกค้าเป็นสิง่
ส าคัญ นอกจากนี้ทางบริษัทได้มกีารสอบถามถึงปญัหาคุณภาพของคอนกรีต การขนส่งให้ตรงเวลา 
และการบรกิารของพนักงานขับรถ เพือ่น ามาปรับปรงุแก้ไขและพัฒนาให้สินค้ามมีาตรฐานและความ
โดดเด่นดา้นการบริการ และศึกษาเพิ่มเตมิในการขยายหรือต่อยอดธุรกิจเพื่อลดต้นทุนในการผลิต
คอนกรีต รวมทัง้เช่ือมโยงพฤติกรรมของผู้บริโภคอีกด้วย  
 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต จ ากัด เป็นบริษัทผลิตและจดัจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จ 
เริ่มก่อตั้งเมื่อ วันที ่20 กันยายน 2561 ก่อตั้งโดยนายเฉลิมไชย ดีแสน ซึ่งเป็นผู้อยู่ในวงการธุรกจิ
ก่อสร้างมามากกว่า 30 ปี เป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านงานก่อสร้าง โดยเฉพาะงานคอนกรีต และได้เล็งเห็นว่า
คอนกรีตผสมเสร็จเป็นสินค้าที่มีความส าคัญมากในปัจจุบันและมีการใช้งานอย่างแพร่หลายใน
อุตสาหกรรมก่อสร้างเนือ่งจากมรีาคาไม่แพง สะดวกสบายในการใช้ และประหยัดเวลาในการท างาน 
จึงได้ศึกษาและตัดสินใจก่อตัง้โรงงานคอนกรีตผสมเสรจ็ในอ าเภอแปลงยาว จังหวัดฉะเชิงเทรา โดย
ก่อตั้งเป็นโรงโม ่2 หัวจ่ายก าลังการผลิต 400 คิวต่อวัน เพื่อรองรับความต้องการคอนกรีตของโรงงาน
อุตสาหกรรม และการเตบิโตของผังเมือง ในพื้นที่อ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม 
 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต ตั้งอยูเ่ลขที่ อ าเภอแปลงยาว จังหวัดฉะเชิงเทรา ด้วยทุนจด
ทะเบียน 2,000,000 บาท บนพื้นที ่5 ไร่ ใช้พื้นที่วางเครื่องจักร 2 เครื่อง ห้องผลิต อาคารส านักงาน 
และพื้นที่วางวัตถุดิบ การเริม่ต้นธุรกจิคอนกรีตผสมเสร็จเปน็การต่อยอดจากธุรกจิเดมิของครอบครัวที่
มีอยู ่คือ ร้าน ศศิธร ก่อสร้าง เป็นร้านขายวัสดุกอ่สร้างในอ าเภอแปลงยาวที่เปิดมานานกว่า 5 ปี 
นอกจากนีท้างครอบครัวยังด าเนินธุรกจิขายบ้านจัดสรรภายใต้บริษัท ศศิธร ก่อสร้าง เป็นธุรกจิที่
ด าเนินมามากกว่า 20 ปี ธุรกิจดังกล่าวที่ด าเนินมาก่อน ช่วยให้ลูกค้าในอ าเภอแปลงยาว บางคล้า 
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และพนมสารคาม ได้รูจ้ักบริษัทศศิธร รุง่เรือง คอนกรีตง่ายข้ึน จากประสบการณ์ในวงการก่อสร้างมา
30 ป ีจึงม ีConnection มากมายจากการท าธุรกจิเดมิ อีกทั้งด้วยประสบการณ์ที่สะสมมากมากมาย
หลายปีท าใหรู้้ถึงปญัหาการใช้คอนกรีตในแตล่ะแบรนด์สง่ผลให้การเลือกซื้อวัตถุดิบหลักให้มีคุณภาพ
และราคาถูก 
  
1.2 ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
 288 หมู่ 8 ต าบลแปลงยาว อ าเภอแปลงยาว จังหวัดฉะเชิงเทรา มีเนื้อที ่5 ไร่ พื้นที่ดังกล่าว
อยู่ติดนิคมอุตสาหกรรม และก าลงัมีการก่อสร้างนิคมอุตสาหกรรมแห่งที่ 2 
 
ภาพที่ 1.1: ท าเลที่ตัง้บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต จ ากัด 
 

 
 
1.3 ประเภทของสินคา้ และบริการ 
 คอนกรีต เป็นวัสดุผสมที่นิยมใช้ในงานก่อสร้างประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก คือ ปูนซีเมนต์ 
วัสดุผสม (เช่น หิน ทราย หรือกรวด) และน้ า โดยอาจจะมีสารเคมเีติมเพิ่มเข้าไปส าหรับคุณสมบัติ
ด้านอื่น เมื่อผสมเสร็จคอนกรีตจะแข็งตัวอย่างช้า ๆ ซึ่งน้ าและซเีมนตจ์ะท าปฏิกริิยาทางเคมีกันใน
ลักษณะที่เรียกว่าการไฮเดรชัน โดยซีเมนตจ์ะเริ่มจับตัวกบัวัสดุอื่นและแข็งตัว ซึ่งในสถานะนีจ้ะนิยม
เรียกกันว่าคอนกรีต ความแข็งแรงของคอนกรีตจะเพิ่มข้ึนเรือ่ย ๆ หลังจากทีผ่สม และยงัแข็งแรงข้ึน
ภายหลังจากการแข็งตัว โดยประมาณหลังจากแข็งตัวแล้ว 28 วัน ความแข็งแรงจะเริ่มคงที่ 
 คอนกรีตมีใช้กันในงานกอ่สร้างหลายชนิด ซึ่งรวมถึง อาคาร ถนน เข่ือน สะพาน อนุสาวรีย์ 
และงานกอ่สร้างต่าง ๆ ซึง่มีเห็นได้ทั่วไป คุณสมบัติหลักของคอนกรีต คือ การรบัแรงอัดสงู ในขณะที่
สามารถรับแรงดึงได้ต่ า (ประมาณ 10% ของแรงอัด) โดยเมือ่ต้องการให้คอนกรีตสามารถรบัแรงดึง 
จะมีการเสรมิวัสดุอื่นเพิ่มเข้าไปในคอนกรีตโดยจะเรียกว่า คอนกรีตเสริมแรง หรอืคอนกรีตเสริมเหล็ก
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ที่เรียกกัน (โดยเสริมแรงด้วยเหล็ก) วัสดุเหล่าน้ีจะช่วยรับแรงดึงภายในคอนกรีต ซึ่งงานโครงสร้าง
อาคารส่วนใหญ่นิยมใช้คอนกรีตเสริมแรงแทนที่คอนกรีตเปลือย                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       
 
1.4 รายละเอียดของสินคา้และบริการ 
 1.4.1 กระบวนการผลิต 
 

ภาพที่ 1.2: กระบวนการผลิต 
 

 
 
ภาพที่ 1.3: ห้องควบคุมระบบการผลิต 
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ภาพที่ 1.4: ระบบควบคุมการผลิต 
 

 
 
ภาพที่ 1.5: รถตักหินทราย   
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ภาพที่ 1.6: รถบรรทุกส าหรับขนส่งคอนกรีตผสมเสร็จ 
 

 
 
ภาพที่ 1.7: ผงปูน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



6 

ภาพที่ 1.8: หิน ¾, ทรายหยาบ 
 

 
 
ภาพที่ 1.9: น้ ายาหน่วงคอนกรีต Type ‘D’ 
 

 
 
 1.4.2 ชนิดคอนกรีตผสมเสรจ็   
  1) คอนกรีตผสมเสร็จ lean  
  2) คอนกรีตผสมเสร็จ 180 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
  3) คอนกรีตผสมเสร็จ 210 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
  4) คอนกรีตผสมเสร็จ 240 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
  5) คอนกรีตผสมเสร็จ 280 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
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  6) คอนกรีตผสมเสร็จ 300 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
  7) คอนกรีตผสมเสร็จ 320 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร) 
  8) คอนกรีตผสมเสร็จ 360 Ksc (กิโลกรัมต่อตารางเซ็นติเมตร)     
 
ภาพที่ 1.10: ชนิดคอนกรีตผสมเสร็จ   
 

 
 
 1.4.3 คอนกรีตมอร์ตาร ์
 ปูนมอร์ตารห์รือที่เรียกกันว่าปูนทราย มสี่วนผสม คือ ปูนซีเมนต์ ทราย และน้ า ต่างจาก
คอนกรีต คือ ไม่มีหินเป็นส่วนประกอบ ใช้ส าหรบังานก่ออิฐ งานฉาบปูน งานเทปรบัระดับพื้น รวมถงึ
งานซ่อมแซมพื้นผิวต่าง ๆ 
 1.4.4 คอนกรีตกันซึม  
 เป็นคอนกรีตทีผ่สมน้ ายาชนิดกันซึมเข้าไป เพื่อใหเ้หนียวมากกว่าคอนกรีตปกติ  
โดยมีค่าการซมึผ่านของน้ าในระดบัต่ า ซึ่งส่วนผสมคอนกรีตประเภทนี้จะมีการผสมน้ ายาประเภทกัน
ซึม และลดปริมาณน้ าที่ใช้ในส่วนผสม และหน่วงการก่อตัวตามมาตรฐาน 
 
1.5 งานด้านความปลอดภัย   
 1.5.1 ภายในโรงงาน   
  1) มีการตรวจสอบ ซ่อมบ ารงุเครื่องจักรเป็นประจ าทกุวัน มีการติดตั้งระบบความ
ปลอดภัยด้านไฟฟ้า มีการติดตั้งสายดิน รวมถงึการอบรมการป้องกันการเกิดอุบัติเหตุที่อาจเกิดข้ึน
จากการท างาน ให้แก่พนกังานทกุคนอย่างสม่ าเสมอ  
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  2) มีการติดตั้งกล้องวงจรปิดทั่วบรเิวณของโรงงาน เพือ่บันทกึภาพตลอด 24 ช่ัวโมง 
 1.5.2 ด้านการขนส่ง 
  1) จ ากัดความเร็วของรถปูน ไม่เกิน 80 กิโลเมตร/ช่ัวโมง บนถนนหลวง และไมเ่กิน 50 
กิโลเมตร/ช่ัวโมง ในเขตชุมชน ทั้งนี้หากพบการขับข่ีที่ไมป่ลอดภัยสามารถร้องเรียนได้ 
  2) หากขณะขับข่ี มีปูน หรือเศษวัตถุใด ๆ กระเด็นออกจากรถปูน ของทางบริษัท 
บริษัทยินดีรับผิดชอบต่อทรัพยส์ินของผู้ได้รบัผลกระทบ เนือ่งจากเราใส่ใจต่อทั้งชีวิตและทรัพยส์ิน
ของทุกคน 
 1.5.3 ด้านการแต่งกาย  
 พนักงานขนสง่จะแต่งกายด้วยเครื่องแบบของศศิธร รุ่งเรอืงคอนกรีต เพื่อป้องกันอุบัตเิหตุ 
และเพือ่ความเป็นระเบียบเรียบรอ้ย ทางบริษัทจะด าเนินการตักเตือนและมบีทลงโทษแก่พนักงานที่
ฝ่าฝืนระเบียบบังคับการแต่งกาย 
 
ภาพที่ 1.11: รูปแบบการแต่งกาย 
 

 
 
1.6 การควบคุมคณุภาพ 
 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต จ ากัด มุง่เน้นที่จะพฒันาและควบคุมคุรภาพของคอนกรีตให้
เป็นไปตามมาตฐานเพือ่ประโยชน์สงูสุดของลูกค้าโดยมี Mixed Design จากบริษัทผลิตน้ ายา โดยมี
สูตรที่ได้มาตรฐาน และมีพนักงาน QC คอยควบคุมคุณภาพของคอนกรีต เช่น เกบ็ลกูปูนเพื่อมา



9 

ตรวจสอบหาค่าก าลังอัด ออกตรวจเช็คหน้างาน เพื่อดูคุณภาพของปูนในแต่ละคันที่สง่ออกไปเพื่อ
รักษาคุณภาพของคอนกรีตให้อยู่ในมาตรฐาน 
 1.6.1 จุดเด่น 
  1) ใช้ปูนผงจากบริษัทปูนซีเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) 
  2) ไม่ใช้ข้ีเถ้าในการผลิต 
  3) มีหัวจ่ายการผลิต 2 หัวจ่าย แห่งเดียวในอ าเภอแปลงยาว 
  4) มีรถขนส่งคอนกรีต จ านวน 12 คัน เพื่อรองรับความต้องการของลูกค้า 
  5) รองรบัการผลิตมากกว่า 500 คิวต่อวัน 
  6) เปิดขายทุกวันไม่มีวันหยุด 
  7) สามารถท างานล่วงเวลาได้หรือก่อนเวลาได้ตามทีลู่กค้าตอ้งการ (กรณีสั่งจอง
ล่วงหน้า) 
  8) มีความหลากหลายของส่วนผสมของคอนกรีต 
  9) มี QC ตรวจเช็คคุณภาพปูนที่หน้างาน 
  10) มีระบบขนสง่วัตถุดิบของตนเอง ท าใหส้ามารถลดต้นทนุค่าขนส่งได้ 
 1.6.2 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต จ ากัด จะเป็นบริษัททีผ่ลิตและจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จ 
ที่ค านึงถึงมาตรฐานของสินค้าและบริการ โดยบริษัทจะรับผดิชอบต่อสิ่งแวดล้อม และชุมชนรอบข้าง
โรงงาน  
 1.6.3 พันธกิจ (Mission)  
 ภารกิจของกิจการ ได้แก่ การด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จ ในเขต
อ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม โดยการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันด้านราคา
เฉลี่ยที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้มาตรฐาน 
 1.6.4 เป้าหมาย (Goals) 
  1.6.4.1 เป้าหมายการด าเนินงานในระยะสั้น 
   1) เพื่อผลิตและจ าหน่ายให้แก่กลุ่มผู้บริโภคในครัวเรอืนและแหล่งชุมชนใกล้เคียง 
   2) เพื่อผลิตและจ าหน่ายให้แก่กลุ่มผู้รโิภคในกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม  
   3) เพื่อเพิม่ส่วนแบง่การตลาดเป็น 50% 
  1.6.4.2 เป้าหมายการด าเนินงานระยะยาว 
   1) เพื่อขยายตลาดผลิตภัณฑ์ไปจงัหวัดใกล้เคียง  
   2) เพื่อเพิม่ส่วนแบง่การตลาดเป็น 70% 
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1.7 โครงสร้างการบริหารงานธุรกิจ 
 1.7.1 ทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท จ านวนพนักงาน 20-22 คน 
 1.7.2 โครงสร้างองค์กร 
  1.7.2.1 ผู้จัดการ 2 คน  
   1) ควบคุมการท างานของบริษัททัง้หมด 
   2) รับผิดชอบดูแลแก้ไขปญัหาในบริษัท 
  1.7.2.2 ฝ่ายบัญชี 1 คน  
   1) สรุปยอดขายรายวัน รายเดือน รายป ี
   2) ท าสต๊อกวัตถุดิบ 
   3) ท าบัญชี รายรบั รายจ่ายทุกเดอืน 
   4) บัญชีการขาด-ลา พนักงาน 
   5) วางบิลและเกบ็เงิน 
   6) รายงานภาษีขายทุกเดือน 
  1.7.2.3 ฝ่ายผลิต 2 คน 
   1) ควบคุมการผลิตผ่านเครื่องโหลดระบบคอมพิวเตอร์ 
   2) ดูแลเครื่องจักร 
   3) สรุปรายงานการผลิตรายวัน 
  1.7.2.4 ฝ่ายขาย 1 คน  
   1) ก าหนดกลยทุธ์ในการขาย 
   2) ออกเยี่ยมลูกค้าหน้างาน 
   3) จัดท าโปรโมชัน 
   4) ติดตามหนี้ค้างช าระ 
   5) ออกไปวางบลิ 
  1.7.2.5 พนักงาน QC 1 คน 
   1) ตรวจสอบสินค้ากอ่นสง่มอบใหลู้กค้า 
   2) เก็บลูกปูนหน้างานเพื่อตรวจสอบคุณภาพสินค้า 
   3) รับผิดชอบและแก้ปัญหาหน้างาน 
  1.7.2.6 พนักงานจัดคิว 1 คน 
   1) จัดล าดับพนกังานขับรถ  
   2) จัดล าดับการขนสง่สินค้า 
   3) ประสานงานระหว่างพนกังานขับรถและหน้างาน 
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   4) รับใบสั่งซื้อ 
  1.7.2.7 พนักงานขับรถ 14 คน 
  1.7.2.8 พนักงานขับรถตัก 1 คน 
   1) ตักหิน ทรายใสก่ระบะ เพือ่ล าเลียงสูส่ายพานเครื่องจักรการผลิต 
   2) พนักงานขับเครน 1 คน 
   3) ตักหิน ทราย เพื่อล าเลียงสูส่ายพานเครื่องจักรการผลิต 
  1.7.2.9 พนักงานขับรถ 12 คน 
   1) ขับรถขนส่งสินค้า 
   2) ดูแลรักษาความสะอาดรถ 
   3) จัดส่งให้ถูกต้องตามสถานที่และตรงเวลา 
   4) ตรวจเช็คสภาพรถ 
 
1.8 แผนผังโครงสรา้งองค์กร 
 
ภาพที่ 1.12: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 
 
 

ผลิต 2 คน 

ขับรถ 14 คน เจ้าหน้าที่ควบคุมหอ้ง
โหลด 2 คน 

ขาย 1 คน 
 

จัดคิว 1 คน บัญชี 1 คน 

ผู้จัดการ 2 คน 
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1.9 ผลการด าเนนิงานท่ีผา่นมา 
 1) หมู่บ้าน แก้วฟ้า 
 2) หมู่บ้าน ภูนิดา 
 3) หมู่บ้าน THE OXYGEN  
 4) หมู่บ้าน THE DETAIL  
 5) หมู่บ้าน ทินกร 
 6) หมู่บ้าน ธราธร 
 7) หมู่บ้าน นพเกต ุ
 8) หมู่บ้าน ศศิธร โครงการ 15-22  
 9) โรงงาน โรยัลชารป์เพนน่ิง จ ากัด 
 10) โรงงาน จินยัง จ ากัด 
 11) บริษัทคิวเฟรม จ ากัด 
 12) บริษัท ก.การช่าง ปิโตเลี่ยม จ ากัด 
 13) บริษัท ชาญนครวิศวรรกรรม จ ากัด 
 
1.10 ท่ีมาของการจัดท าแผน 
 ปัจจุบันอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จมีการขยายตัวต่อเนือ่ง เพื่อรองรับธุรกิจก่อสร้างที่
ขยายตัวทั้งในบริษัทในเครือศศิธรและนิคมอุตสาหกรรมที่ก าลังจะเริ่มกอ่สร้างขึ้นสง่ผลให้
อุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จมีความเจริญเติบโต ทัง้นี้เพราะคอนกรีตผสมเสรจ็มีคุณภาพสม่ าเสมอ 
จึงเป็นที่นิยมในการใช้งานและประหยัดเวลาในการก่อสร้างเป็นอย่างมาก ประกอบกับความต้องการ
ใช้คอนกรีตในพื้นที่อ าเภอแปลงยาว พนมสารคาม และบางคล้ามากข้ึน ผนวกกบัการขยายตัวของ
หมู่บ้านจัดสรรและโรงงานอุตสาหกรรมในอ าเภอแปลงยาว ก่อให้เกิดการแข่งขันสูงและมีการขายตัด
ราคาเกิดข้ึนท าใหบ้ริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต ได้จัดท าแผนธุรกจิข้ึนมา เพื่อใช้ในการศึกษาวิธีการ
วางแผน และปฏิบัตกิารรวมถึงควบคุมคุณภาพของสินค้าและต้นทุนการผลิต เพื่อใหม้ีความเข้าใจใน
ข้ันตอนการผลิตและการจัดท าธุรกิจ เพือ่ให้เป็นประโยชน์ในการวางแผนเพื่อควบคุมธุรกิจให้มั่นคง มี
มาตรฐาน สร้างก าไร และเป็นผู้น าที่มีศักยภาพเหนือคู่แข่ง 

 
 

 



บทท่ี 2  
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 ส าหรับการวิจัยน้ีผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูล บทความทางวิชาการ เอกสาร สื่อ และ 
ทฤษฎีต่าง ๆ รวมถึงงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกบัวิจัยฉบบันี้ ที่ได้ศึกษาเกี่ยวข้องกบัการบรกิารคอนกรีต
ผสมเสรจ็ เพื่อน ามาใช้เป็นกรอบในการวิเคราะห์และเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยมสีาระส าคัญ 
ในการน าเสนอ ดังนี ้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการและการขนส่ง 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบรกิาร 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการผลิต 
 2.4 เอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
 2.5 การด าเนินงานวิจัย 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการและการขนส่ง 
 บริการ (Services) เป็นกิจกรรม ผลประโยชนห์รือความพงึพอใจทีส่ามารถตอบสนอง ความ
ต้องการให้แก่ลกูค้าได้ (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541) อีกความหมายของบรกิาร คือ สินค้าที่ไม่มีตัวตน 
มองเห็นไม่ชัดเจน จับต้องไม่ได้ แต่สัมผัสได้ด้วยความรู้สกึ ความสะดวกสบาย และสามารถซือ้ขายได้ 
(จินตนา บุญบงการ, 2532 อ้างใน ประจักษ์ ลาภทิพมนต,์ 2547) การบริการสามารถจัดแบ่งได้ตาม 
สัดส่วนของสินค้าและบรกิาร 4 ประเภท คือ 
  1) การเสนอขายสินค้าเป็นหลักประกอบกับการบริการ (Tangible Good with 
Accompanying Services) เช่น รถยนต์ และคอมพิวเตอร์เป็นสินค้าหลัก และส่วนประกอบของการ
บริการ ได้แก่ ห้องแสดงสินค้า การจัดส่ง บริการซ่อมแซมและบ ารุงรักษา การติดตั้ง การอบรม การใช้
งาน และการรับประกัน เป็นต้น  
  2) การเสนอขายสินค้าและบริการเท่า ๆ กัน (Hybrid) เช่น คอนกรีตผสมเสร็จ 
ประกอบด้วย คอนกรีตผสมเสรจ็และบริการจัดสง่  
  3) การเสนอขายบริการเป็นหลกั และมบีรกิาร และสินค้าเลก็น้อยเพิ่มเติมเป็น
ส่วนประกอบ (Major Service with Accompanying Minor Good and Services) เช่น ผู้โดยสาร 
ซื้อบริการเดินทางของสายการบินในแต่ละเที่ยวบินจะมีอาหารและเครื่องดื่ม นิตยสารเป็นส่วนของ
สินค้า กิจการสายการบินเป็นกจิการที่ต้องลงทุนสูงในตัวเครือ่งบิน เพือ่น ามาใช้ในการใหบ้รกิาร  
  4) การเสนอขายบริการเป็นหลกั (Pure Service) เช่น ร้านเสริมสวย สถานออกก าลงั
กาย ธนาคาร และประกันชีวิต เป็นต้น  
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 ลักษณะส าคัญของการบริการ ซึง่มีการผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน และไมส่ามารถ
แบ่งแยกบริการจากผู้ใหบ้รกิารได้ ไม่ว่าผู้ใหบ้ริการจะเป็นบคุคลหรือเครือ่งจกัรก็ตาม (Kotler & 
Keller, 2012) กล่าวคือ ผู้ขายหนึง่รายสามารถให้บริการลูกค้าในขณะนั้นได้หนึ่งราย เนื่องจากผู้ขาย
แต่ละรายมลีักษณะเฉพาะตัวไม่สามารถให้คนอื่นใหบ้รกิารแทนได้ เพราะต้องผลิตและบรโิภคในเวลา
เดียวกัน ท าให้การให้บริการมีข้อจ ากัดในด้านเวลากลยุทธ์การให้บริการเพือ่แก้ปญัหาข้อจ ากัดด้าน
เวลา โดยก าหนดมาตรฐานด้านเวลาการให้บริการที่รวดเร็ว เพื่อทีจ่ะใหบ้รกิารได้มากข้ึน หรือจัด
ลูกค้าในรปูของกลุ่มเล็กแทนการให้บริการรายบุคคล หรอืใช้เครื่องมอืต่าง ๆ เข้าช่วย ตัวอย่างเช่น รถ
ประจ าทาง ในช่วงเวลาเรง่ด่วนต้องเพิ่มจ านวนรถให้มากขึ้น หรือโรงงานผลิตคอนกรีตผสมเสร็จทีม่ี
ปริมาณงานมากในช่วงเวลาหนึ่ง อาจต้องโยกย้ายรถขนสง่คอนกรีตจากโรงงานอื่นที่มปีริมาณงานน้อย
กว่ามาเสริมก าลัง กลยุทธ์การตลาดที่น ามาใช้เพื่อปรับความต้องการซื้อใหส้ม่ าเสมอ และปรบัการ
ให้บรกิารไม่ให้เกิดปัญหามากหรอืน้อยเกินไป ดังนี้  
  1) การตั้งราคาให้แตกต่างกัน (Differential Pricing) เพื่อปรับความต้องการซือ้ให้
สม่ าเสมอ กล่าวคือ การตั้งราคาสงูในช่วงความต้องการซื้อมากและตั้งราคาต่ าในช่วงความต้องการซือ้
น้อย  
  2) กระตุ้นความต้องการซื้อในช่วงทีม่ีความต้องการซื้อนอ้ย (Nonpeak Demand can 
be Cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและส่งเสริมการขาย  
  3) การให้บริการเสรมิ (Complementary Services)  
  4) ระบบการจองล่วงหน้า (Reservation Systems) จะท าให้ทราบถึงจานวนลูกค้าที ่
แน่นอน เพื่อการวางแผนการให้บริการและปรบัปรุงระดับอปุสงค์ให้เหมาะสม เช่น โรงแรมจัดระบบ
การจองหอ้งพกั สายการบินจัดระบบการจองที่นัง่ และคอนกรีตผสมเสร็จจัดระบบการส่ง เป็นต้น ซึ่ง
ในธุรกิจ คอนกรีตผสมเสรจ็ ได้ใช้อัตราการใช้ประโยชน์จากสินทรพัย์ (Utilization Rate) เป็น
เครื่องมือวัดประสทิธิภาพในการปฏิบัตงิาน  
 วิโรจน์ พุทธวิถี (2547, หน้า 170) อธิบายว่า การขนส่งเป็นการเคลื่อนย้ายสินค้า และ
บริการจากแหล่งผู้ผลิตหรือผู้จัดเก็บ ไปยังลูกค้าในระดับต่าง ๆ การขนส่งจะเป็นตัวขับเคลื่อนสินค้า
หรือ บริการเข้าไปยังกลุม่เป้าหมายทางการตลาดท าใหส้ินค้าและบริการ ถูกส่งมอบไปในทีท่ี่ต้องการ
บริโภค และสินค้าหรอืบริการนั้นจะเป็นทีรู่้จกัมากข้ึน  
 ธนิต โสรัตน์ (2550) ได้กล่าวถึงการขนสง่ต่อเนือ่งหลายรูปแบบไว้ ดังนี้ การขนส่ง ต่อเนื่อง
หลายรูปแบบเป็นรปูแบบการขนส่งสินค้าด้วยวิธีการผสมผสานการขนสง่หลายรปูแบบจาก สถานที่
หนึ่งหรือจากผู้สง่สินค้าต้นทางไปสูส่ถานทีห่นึ่ง หรือต่อเนื่องไปจนถึงสถานที่ หรือผูร้ับสินค้า 
ปลายทาง โดยการส่งมอบนั้นอยู่ภายใต้ความรบัผิดชอบของผู้ประกอบการขนส่งรายเดียว หรือภายใต้ 
สัญญาขนส่งเพียงฉบับเดียว เป็นลกัษณะการขนส่งซึง่เหมาะส าหรับการขนสง่เช่ือมโยงในระดับ 



15 

ภูมิภาคหรือการขนส่งระหว่างประเทศ โดยการผสมผสานการขนส่งสินค้าจากที่หนึง่ที่ใด (One 
Point) หรือจากประเทศหนึง่ประเทศใดไปสู่อกีที่หนึง่หรืออกีประเทศหนึ่ง ซึ่งเป็นอาณาบรเิวณที่เป็น
จุดพบ สุดท้าย (Interface Final Point) โดยใช้รูปแบบการขนส่งตั้งแต่ 2 รูปแบบข้ึนไป ภายใต้การ
บรหิารจัดการ ของผู้ขนสง่รายเดียวและมสีัญญาขนส่งฉบับเดียว โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อลดระยะเวลา
ของการขนส่ง (Just In Time) ลดต้นทุน (Reduce Transport Cost) เพิ่มประสทิธิภาพให้มี
ศักยภาพการแข่งขัน (Core Competitiveness) และให้สินค้ามีและความปลอดภัยที่ดีกว่า (More 
Cargoes Security) หรอืเป็นวิธีการขนส่งสินค้าแบบเบ็ดเสร็จ ที่ครอบคลมุการขนส่งทุกประเภท โดย
ผู้ประกอบการเพียงรายเดียว ในการสนองความต้องการของกระบวนการในส่วนทีเ่กี่ยวข้องกบัการ
ขนส่ง และลดต้นทุนค่าใช้จ่าย ของธุรกจิทีเ่กี่ยวข้องกบักระบวนการ Supply Chain ในส่วนที่
เกี่ยวข้องกบัต้นทุน ของคลงัสินค้า, ต้นทุนที่เกี่ยวกบัการผลติและการกระจายสินค้า  
 ธนิต โสรัตน์ (2552) ได้กล่าวเกี่ยวกับการลดสินค้าคงคลงัด้วยการสง่มอบแบบทันเวลาไว้ 
ดังนี้ การลดสินค้าคงคลงัด้วยการส่งมอบแบบทันเวลา (JIT Inventory Cost Saving) “การสง่มอบ 
แบบทันเวลา” หรือ Just in Time Delivery หมายถึง การส่งมอบสินค้าแบบทันเวลา ถูกต้อง ถูก
สถานที่ ตรงความต้องการและเงื่อนไขของลูกค้าภายใต้ต้นทุนที่แข่งขัน โดยหลักการของ Just in 
Time จะเกี่ยวข้องกับการจัดการกระบวนการต่าง ๆ เพื่อใหม้ีการส่งมอบผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือ 
บริการให้กบัลูกค้าตามวันและเวลาที่ได้มีการตกลงกัน คือ สง่มอบสินค้าตรงกับเวลาทีลู่กค้าต้องการ 
ซึ่งความหมายของ JIT Delivery ยังครอบคลุมไปถึงความถูกต้องของปรมิาณ (Quality) จ านวน 
(Quantity) เงื่อนไข สถานที่ และความปลอดภัย รวมถึงต้นทุนที่แข่งขันได้ เป้าหมายของ Just in 
Time ประกอบด้วย 
  1) Economies of Speed เป็นการประหยัดด้วยการ JIT Valve 
  2) Information Integration เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารมีความเป็นบูรณาการ 
  3) Productive Utility อรรถประโยชน์ของการเพิม่ผลผลิต 
  4) Customs Efficient Response เป้าหมายเพื่อให้ลกูค้ามคีวามตอบสนองที่ดีต่อ
ธุรกิจ  
 ค านาย อภิปรัชญาสกลุ (2553) ได้กล่าวถึงกิจกรรมการขนสง่ไว้ว่า กิจกรรมการขนส่ง 
(Logistics Activities) กิจกรรมการขนส่งในแต่ละบริษัทมีการประยุกต์ใช้ในระดับที่แตกต่างกัน บาง
บริษัทให้ความสนใจในส่วนใดส่วนหนึง่ของการขนส่ง บางบริษัทก็ด าเนินการโดยครบถ้วน ซึ่งมหีลาย
กิจกรรมด้านการขนส่งสามารถอธิบายรายละเอียดได้ ดังต่อไปนี้  
  1) การให้บริการลกูค้า (Customer Services) เป็นงานทุกประเภทที่ด าเนินการข้ึนแล้ว 
ไม่สัมผัสด้วยประสาททัง้ 5 แต่สัมผสัด้วยใจ นั้นคือ ต้องเกิดความพึงพอใจความประทบัใจการให้ 
บริการลกูค้า ไม่ใช่เป็นเพียงแค่กิจกรรม แต่เป็นผลกระทบตอ่กิจกรรมอื่นของการขนสง่ การตัดสินใจ
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ทั้งหมดเกี่ยวกบัการขนส่งมาจากความต้องการที่จะให้บริการลูกค้า งานให้บริการลูกค้าเป็นกจิกรรมที่
เป็นศูนย์รวมของแรงผลักดันไปยงักิจกรรมอื่น แต่ยังรักษาระดับการให้บริการแก่ลกูค้าด้วยมาตรฐาน  
  2) การจัดการค าสัง่ซื้อ (Order Processing) กิจกรรมนีจ้ะจดัการเกี่ยวกบัค าสัง่ซื้อของ 
ลูกค้า การตัดสินใจเกี่ยวกับความต้องการในกระบวนการ และการให้ความมั่นใจในการจัดสง่ใหลู้กค้า 
กิจกรรมนีเ้ป็นส่วนหนึง่ของการขนสง่เพราะว่ามสี่วนส าคัญตอ่รอบเวลาในการสัง่ซื้อ (Lead Time) 
จนถึงการจัดส่ง (จากวันที่รบัค าสั่งซื้อลูกค้า จนวันที่สามารถส่งมอบสินค้าให้แกลู่กค้า) ซึ่งในทางการ 
ขนส่งถือว่าเป็นบทบาท หลักกระบวนการจัดการสั่งซือ้ที่ดีต้องสามารถลดรอบเวลาได้ เพื่อให้ต้นทุน
ต่ า ด้วยความต้องการในการจัดส่งของลกูค้าลง นั่นคือสามารถประหยัดให้แก่องค์กร  
  3) วางแผนเครือข่ายกระจายสินค้า (Distribution Network Planning) และในต ารา 
บางเล่มเรียกว่า การเลือกที่ตัง้โรงงานและคลงัสินค้า (Plant and Warehouse Site Selection) จะ 
เกี่ยวข้องกบัการคัดเลือกท าเลที่ตัง้ เพื่อกอ่สร้างคลงัสนิค้าและโรงงานเพื่อเช่ือมต่อไปยงัหน้าที่ต่าง ๆ 
ของการขนส่ง การเปลี่ยนแปลงต าแหน่งที่ตัง้จะกระทบต่อเวลาในการเดินทางและอัตราค่าขนสง่จาก 
แหล่งผลิตสินค้าไปยงัจุดหมายปลายทาง ท าเลที่ตั้งสามารถส่งผลต่อระดบัการให้บริการแก่ลูกค้าและ 
ต้นทุนด้านการขนสง่การตัดสินใจไม่ได้ทาเฉพาะกจิกรรมการขนส่ง อย่างเดียวเท่านั้น แต่เกี่ยวข้องกับ 
การผลิต (ส าหรบัโรงงาน) และการตลาด (ศูนย์กระจายสินค้า)  
  4) การคืนสินค้าจากลูกค้า (Return Goods Handling) ในบางครัง้ก็เรียก Reverse 
การขนสง่เป็นการสนับสนุนกจิกรรมในระบบการขนสง่ เป็นการไหลของสินค้าที่มีทิศทางสลบักับการ
ไหลของสินค้า เพื่อส่งคืนผู้ขายวัตถุดิบหรือสินค้า ซึ่งส่วนมากเกิดจากสินค้ามีข้อบกพร่อง หรือการน า 
สินค้าไปทดแทนรวมถึงการบรรจุภัณฑ์และการขนสง่พัสดุ เช่น พาเลท กลอ่ง ตู้คอนเทนเนอร์ใน
สภาพที่ทั่วโลกให้ความสนใจเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมเพิม่ขึ้น จึงมีทั้งการคืนพาเลทและมีการก าจัดของเสีย
จากบรรจุภัณฑ์มีความส าคัญมาก โดยการคืนหรอืน ากลบัมาใช้ไม่มีต้นทุนมากนัก ยกตัวอย่าง ซรีอค 
มีการจัดการเกี่ยวกับการน าสินทรัพย์เก่ากลบัมาใช้ใหม่ (Asset Recycle Management) เพื่อการ
จัดการงานในด้านนี้โดยเฉพาะ และใช้การน าวัสดุมาแปรสภาพใหม่เพื่อสร้างขีดความสามารถในการ
แข่งขัน  
  5) อะไหล่ช้ินส่วน และการสนับสนุนการบริการ (Part and Services Support) 
กิจกรรม การขนสง่ไม่ได้เกี่ยวข้องเฉพาะสินค้าส าเร็จรูป แตร่วมถึงการสนบัสนุนช้ินส่วนอะไหล่และ
การบริการซ่อม ที่มีความจ าเป็นส าหรับหลายผลิตภัณฑ์เป็นความต้องการทีจ่ะสนับสนุนกลยุทธ์ทาง
การตลาด การสนบัสนุนก าลังการผลิตสินค้าจะไม่ดีนกัถ้าปราศจากอะไหล่เพือ่ท าการซ่อมถึงแม้
อะไหล่ยากจะหามาก็ตาม การขนสง่เกี่ยวข้องกับการมอีะไหล่ในเวลาและสถานที่ที่ลกูค้าต้องการ  
  6) การขนส่งขาออกและการจราจร (Traffic and Outbound Transport) การขนส่ง 
เป็นการเคลื่อนย้ายของวัตถุดิบสินค้าไปยังเครือข่ายขนสง่ต่าง ๆ กิจกรรมด้านขนส่งเป็นการเลือก 
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วิธีการขนส่ง เช่น ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางอากาศ ทางน้ า และทางทอ่ การเลือกเส้นทางการบริการ 
เช่น การบริการตามปกติ หรือการบริการพิเศษ ขบวนการเรยีกร้องความเสียหาย การตรวจสอบอัตรา 
ค่าระวางหลายบริษัท ต้นทุนด้านขนส่งเป็นต้นทุนที่สงูทีสุ่ดในระบบการขนส่ง และในประเทศไทยได้
ให้ความหมายของการขนส่ง หมายถึง การจัดให้มีการเคลื่อนย้ายบุคคลสัตว์หรือสิ่งของต่าง ๆ ด้วย
เครื่องมือ และอุปกรณ์ในการขนส่งจากที่แหง่หนึง่ไปยังที่อีกแห่งหนึง่ตามความประสงค์และเกิด
อรรถประโยชน์ตามต้องการ  
  7) การควบคุมสินค้าคงคลัง (Inventory Control) ในโลกของการท างาน ถ้าสินค้า
สามารถผลิต และขนส่งให้ลกูค้าทันทีที่ไม่จ าเป็นต้องมีสินค้าคงคลัง สินค้าคงคลังเป็นตัวที่รองรับการ
ให้บรกิาร ลูกค้าโดยจากการขนสง่ขาเข้าในบริษัท (Inbound) ไปยังโรงงานหรอืออกจากโรงงาน 
(Outbound) ไปยังลกูค้าต้นทุนในการลงทุนด้านสินค้าคงคลังสามารถน าไปใช้เพื่อกจิกรรมอย่างอื่นได้ 
แต่สินค้าคงคลังยงัมีความจ าเป็นในกรณีที่มีความไม่แน่นอนยังมีอยู่ ฉะนั้นระดบัสินค้าคงคลังที่ดีที่สุด
จาเป็นต้องมกีารควบคุมเพราะท าให้ต้นทุนในการเก็บรักษาดีที่สุดในสภาวะทีส่ามารถรองรับความ
ต้องการลูกค้า และการเปลี่ยนแปลงในการผลิต  
  8) คลังสินค้าและการจัดเก็บ (Warehouse and Storage) การจัดการคลงัสินค้า คือ 
การบรูณาการ ทรัพยากรต่าง ๆ เพื่อให้ด าเนินกจิการคลงัสนิค้าให้เป็นไปอย่างมปีระสิทธิผลและ 
บรรลผุลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ของคลังสินค้า แต่ละประเภทที่ก าหนดไว้ สินค้าคงคลงัต้องเกบ็ไว้ใน 
พื้นที่ที่ได้วางแผนไว้ คลังสินค้าและกจิกรรมจัดเก็บจึงรองรับความต้องการในการเกบ็สินค้าน้ี โดย 
ก าหนดพื้นทีท่ี่ต้องการการวางผงัการจัดเก็บในคลงัสินค้าการออกแบบพื้นที่เพื่อเตรียมสินค้า (Dock) 
และข้อก าหนดของคลงัสินค้าการเติมหรือสร้างสต็อกทดแทนกิจกรรมนี้ไม่เหมือนการควบคุมคงคลัง 
เพราะว่าได้น าข้อมลูจากกิจกรรมและใช้ข้อมลูในการตัดสินใจเกี่ยวกบัวิธีการจัดเก็บสินค้าคงคลงั  
  9) การเคลือ่นย้ายสินค้า (Material Handing) การออกแบบผังโรงงานหรือคลังสินค้าที ่
ดีที่สุด คือ การมรีะยะทางการเคลือ่นที่ของการขนถ่ายวัสดุระหว่างกจิกรรม หรือระหว่างหน่วยงาน 
โดยการเคลื่อนย้ายน้ีใช้ในการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบสินค้าในระหว่างการผลิตและสินค้าส าเรจ็รปูภายใน
โรงงานและคลังสินค้าการเคลื่อนย้ายสินค้าประกอบด้วยการคัดเลอืกอปุกรณ์ นโยบายการทดแทน 
อุปกรณ์ ขบวนการ เลือกหยบิสินค้า การจัดเก็บและนับสต็อกออก ซึ่งการน าเอาการขนส่งมาใช้ในการ 
เคลื่อนย้ายสินค้า หรือทดแทนการเคลือ่นย้ายที่ไม่ท าให้เกิดมูลค่า และหาทางทีจ่ะลดต้นทุนจึงเป็น 
เป้าหมายของผู้จัดการการขนส่ง  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ  
 วีรพงษ์ เฉลมิจริะรัตน์ (2539) ได้ให้ความหมายของ คุณภาพของการให้บริการ ว่าคือ ความ
สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้า ระดับความสามารถของบริการในการบ าบัดความต้องการของ
ลกูค้า หรอืระดบัความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากได้รบับริการไปแล้ว 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2546) ได้ให้ค าจ ากัดความของคุณภาพของการให้บริการไว้ว่า เป็นระดับ
ของการให้บริการ ซึง่ไม่มีตัวตนที่น าเสนอให้กับลูกค้าที่คาดหวัง ซึ่งจะเป็นผู้ตัดสินคุณภาพของ การ
ให้บรกิาร จากการให้ความหมายของผูเ้ชียวชาญข้างต้น ผู้จงึได้สรปุความหมายของคุณภาพการ 
ให้บรกิาร หมายถึง ระดบัความคาดหวัง หรือระดบัความพึงพอใจของลูกค้าที่ได้รบัรกิาร คุณภาพของ
การบริการจะข้ึนอยูก่ับความระดบัความคาดหวังและการรับรู้  
 2.2.1 การวัดหรือประเมินคุณภาพการให้บริการ 
 คุณภาพบริการตามแนวคิดของ Parasuraman, Zeithaml & Berry (1988) เช่ือว่า
คุณภาพบริการข้ึนอยู่กบัช่องว่าง ระหว่างความคาดหวังของผู้รบับริการและการรบัรู้ของผูร้ับบรกิาร
เกี่ยวกับการบริการที่ได้รบั ซึ่งความคาดหวังของผูร้ับบริการเป็นการสั่งสมประสบการณ์ที่ผ่านค าบอก
เล่า ตลอดจนข้อมลูที่ได้รบัรูม้าก่อนได้รบับริการ ตัวแบบที่ใช้อธิบายถึงคุณภาพของการบริการ 
(Service Quality Model) ซึ่งแสดงให้เห็นถึงส่วนประกอบต่าง ๆ ในการให้บริการที่มีคุณภาพ  
  1) ความต้องการส่วนบุคคล (Personal Needs) ความต้องการส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
จะแตกต่างกัน ซึง่จะข้ึนอยู่กับลักษณะส่วนบุคคลและสภาพแวดล้อม ตลอดจนปัจจัยทางสงัคมทีม่ีผล 
ต่อผู้บริโภคแต่ละคนที่แตกต่าง ถึงส่งผลให้ความต้องการแตกต่างกันด้วย ผู้บริโภคอาจคาดหวังจาก 
บริการชนิดเดียวกันแตกต่างกันออกไปตามความต้องการของแต่ละบุคคล เช่น ความต้องการที่ใช้ปูน
ที่มีคุณภาพ ความต้องการทีล่ดค่าใช้จ่าย ความต้องการที่ใช้สินค้าที่มีแบรนด์  
  2) การบอกเล่าแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) คือ ข้อมูลที ่
ผู้บริโภคได้รับจากลกูค้าคนอื่น ๆ ที่เคยได้รับการบริการคอนกรีตผสมเสร็จของเรามาแล้ว ซึ่งอาจจะ
เป็นการแสดงความคิดเห็นทัง้ในเชิงลบและเชิงบวกก็ได้ เช่น ให้ค าแนะน า ให้มาใช้บริการ ข้อต าหนิ
หรือค าบอกเล่าต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการนั้น ๆ  
  3) ประสบการณเก่าของผูบ้รโิภค (Past Experience) การที่ผู้บริโภคเคยได้รบับริการ 
คอนกรีตผสมเสร็จจะส่งอทิธิพลต่อระดบัของความคาดหวังของผู้บริโภค จะท าให้เกิดการเปรียบเทียบ
กับประสบการณ์เดิมที่มีการซื้อคอนกรีตผสมเสรจ็จากเจ้าอืน่หรือยีห่้ออื่น เพราะประสบการณ์เดิมท า
ให้เกิดการเรียนรู้และการจดจ าประสบการณ์เหล่าน้ีไว้  
  4) การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่มีตอ่ผูบ้ริโภค (External Communications to 
Customers) การโฆษณาประชาสมัพันธ์จากผู้ใหบ้ริการทีม่ตี่อผู้บริโภคในรูปแบบต่าง ๆ เราได้มีการ
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โฆษณาในหลากหลายทาง เช่น ป้ายโฆษณาเพื่อสง่เสรมิการขายนั้นจะมีบทบาทส าคัญต่อการสร้าง
ความต้องการและความคาดหวังของผู้ลกูค้าอีกด้วย 
  5) ช่องว่างระหว่างบรกิารที่ได้รับ (Perceived Service) และความคาดหวังจากการ
ได้รับบริการ (Expected Service) โดยคุณภาพของการบรกิารจะแปรตรงกับขนาดและทิศทางของ 
ช่องว่างที่เกิดจากบริการทีผู่้มารับบริการคาดหวังว่าจะไดร้ับ ซึ่งเป็นผลมาจากค าบอกเล่าของบุคคล 
อื่น ความต้องการของตัวเองและประสบการณ์ในอดีตกับบรกิารที่ได้รบั ซึ่งเป็นผลมาจากการ 
ให้บรกิาร  
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการผลิต 
 เชาว์ โรจนแสง (2540) ได้กล่าวถึงแนวคิดด้านการผลิตว่า เป็นองค์ประกอบหนึ่งซึง่ท า
หน้าที่เปลี่ยนปัจจัยการผลิต (Input) ต่าง ๆ ได้แก่ เงินทุน แรงงาน เครื่องจักร ที่ดิน วัตถุดิบที่ใช้ใน
การผลิตใหเ้ป็นผลผลิต (Output) ซึ่งอาจเป็นสินค้าหรอืบริการกระบวนการเปลี่ยนแปลงปัจจัยการ
ผลิตให้เปน็ผลผลิตเรียกว่า Conversion Process 
 2.3.1 การจัดการด้านการผลิต ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ 
  1) การวางแผน (Planning) ในการจัดการผลิตจะต้องก าหนดวัตถุประสงค์นโยบาย 
แผนงาน ตลอดจนวิธีการท างานเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ ซึง่ครอบคลุมถึงการก าหนดกลยุทธ์ 
แผนปฏิบัติงาน การพยากรณ์ความต้องการ การวางแผนก าลังการผลิต ท าเลที่ตัง้ การวางผงัโรงงาน 
ตลอดจนการก าหนดหน้าที่และความรบัผิดชอบของบุคคล 
  2) การจัดองค์กร (Organizing) เป็นการก าหนดรปูแบบและความสัมพันธ์ของ
หน่วยงานการผลิตตลอดจนก าหนดหน้าที่และความรบัผิดชอบของบุคคล เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่
ก าหนดไว้ 
  3) การควบคุม (Controlling) ในการจัดการผลิตต้องคอยตรวจสอบเพื่อให้แน่ใจว่า การ
ด าเนินงานเป็นไปตามแผนที่ก าหนดไว้และสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ 
 นอกจากนั้น ยังมีผู้ให้แนวคิดด้านการผลิตว่าเกี่ยวข้องกบัแนวคิดการผลิตแนวคิดจัดการวัสดุ
และแนวคิดการบริหารสินค้าคงคลัง ดังนี ้
 2.3.2 แนวคิดการผลิต 
 สกุัญญา ไชยชาญ (2540) ได้ให้แนวคิดการผลิตไว้ว่า การผลิตเกี่ยวข้องกับข้ันตอนหลัก ๆ  
3 ข้ันตอน คือ 
  1) การวางแผนการผลิต หมายถึง การก าหนดแนวทางในการด าเนินการผลิต เช่น การ
พิจารณาตัดสินใจว่าจะเลือกผลิตสินค้าหรอืบริการชนิดใด จ านวนเท่าไร จะใช้ระบบการปฏิบัติการ
แบบใด 
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  2) การปฏิบัติการผลิต หมายถึง การลงมอืปฏิบัติงานทางด้านการผลิตเพื่อใหเ้ป็นไปตาม
แผนที่วางไว้ล่วงหน้า 
  3) การควบคุมการผลิต หมายถึง การตรวจสอบและคิดตามผลการผลิตเพื่อใหม้ั่นใจว่า
ผลงานมีความก้าวหน้าและประสบผลส าเร็จทุกประการ 
 
2.4 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้  
 Fros & Long (n.d. อ้างใน มธุสร จรดล, 2559) ได้ท าการวิจัยเกี่ยวกบัความส าคัญของ
ระบบมาตรฐานการบรหิาร จัดการคุณภาพในเกณฑ์การคัดเลือกผู้ค้า ซึ่งได้อธิบายถึงการให้
ความส าคัญเกี่ยวกบัการไดร้ับรองมาตรฐาน ISO 9000 มาพิจารณาเป็นเกณฑ์การคัดเลือกผู้ค้า 
เนื่องจากผูซ้ื้อมีความคาดหวังตอ่คุณภาพ ของสินค้าและบรกิารที่ดจีากผู้ค้าทีจ่ะช่วยลดต้นทุนในการ
ด าเนินธุรกิจ โดยปัจจัยที่มผีลต่อการคัดเลือก ผู้ค้ามากที่สุดคือ ราคาและความคุ้มค่าเงิน รองลงมา
เป็นคุณภาพของสินค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ Weber, Current & Benton (1991) เกี่ยวกับ
เกณฑ์การคัดเลอืกผู้ค้าและวิธีด าเนินการ โดยมมุมองของเจา้หน้าที่จัดซื้อในงานอุตสาหกรรมว่าในการ
ด าเนินธุรกิจ หากขาดซึ่งผู้ค้าที่ดีก็ไมส่ามารถที่จะคาดหวังได้ว่า การด าเนินธุรกิจจะสามารถผลิตสินค้า
ได้ด้วยต้นทุนต่ าและมีคุณภาพในระดับสูงได้ โดยการคัดเลือกผู้ค้าจัดได้ว่ามีความซับซ้อนมาก ซึ่งจาก
ข้ันตอนของการศึกษาในข้างต้น ได้รวบรวมปัจจัยที่ใช้เป็นเกณฑ์การคัดเลือกผู้ค้าและได้จัดล าดับ
ความส าคัญของปจัจัยที่ใช้เป็นเกณฑ์การคัดเลือก ได้แก่  
 ผู้ค้า คือ  
  1) การจัดส่งสินค้า  
  2) คุณภาพของสินค้า  
  3) การบริการซ่อมแซม   
  4) ราคา  
  5) การรบัประกันสินค้าและการรบัข้อรอ้งเรียน  
  6) ประวัติการด าเนินธุรกจิ  
  7) การสนบัสนุนด้านเทคนิคหรือการขาย  
  8) ความประสงค์ในการด าเนินธุรกจิ  
  9) รายละเอียดข้อมลูสินค้า  
  10) ความประทับใจ  
 การจัดล าดับความส าคัญของปัจจัยที่ใช้เป็นเกณฑก์ารคัดเลอืกผู้ค้าตามคุณลกัษณะของผู้ค้า
คือ  
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  1) ราคาและความคุ้มค่าเงิน 
  2) คุณภาพของสินค้า 
  3) ความตรงต่อเวลาในการจัดส่ง 
  4) การให้บริการ 
  5) การสนบัสนุนด้านเทคนิคหรือการขาย 
  6) ระดับคุณภาพความสัมพันธ์กบัผู้ค้า 
  7) การบริการหลงัการขาย 
  8) เทคโนโลยีและนวัตกรรม 
  9) การอบรมเกี่ยวกับสินค้า 
  10) การได้รับรองมาตรฐาน ISO 9000 ซึ่งปจัจัยที่ใช้เป็นเกณฑ์การคัดเลือกผู้ค้า
ดังกล่าว ครอบคลุมส าหรับภาคอุตสาหกรรมเพื่อการพาณิชย์ เช่น ภาคการผลิต การก่อสร้าง เป็นต้น 
การบริการและการขนสง่  
 Proverb, Olmolaiye & Harris (1996 อ้างใน มธุสร จรดล, 2559) ได้ท างานวิจัยเกี่ยวกบั
การประเมินระบบการขนส่งส าหรับการก่อสร้างอาคารคอนกรีตสงู ซึ่งได้อธิบายถึงการประเมินระบบ
การขนสง่ที่เลือกใช้ในหน้างาน ซึ่งเกิดปญัหาในการด าเนินการก่อสร้าง เช่น ระยะห่างระหว่างเวลา
ผสมคอนกรีตกับเวลาเทคอนกรีตที่ถูกก าหนดด้วยอัตราเร็วในการแข็งตัวของคอนกรีต ซึ่งหาก
โครงการก่อสร้างใดเลือกใช้ระบบการขนสง่ทีห่น้างานอย่างไม่เหมาะสม ก็อาจส่งผลกระทบอย่าง
ร้ายแรงต่อความก้าวหน้า และประสิทธิภาพของงานกอ่สร้าง ฉะนั้นควรมุ่งเน้นให้ความส าคัญกับการ
วางแผนงานก่อสร้างในส่วนของระบบการขนสง่ที่หน้างาน  
 พณพงษ์ วงศ์วาณิชย์ศิลป์ และอังกรู ลาภธเนศ (2549) ไดท้ าการศึกษาปัญหาและการ 
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อการแก้ไขปญัหาการจัดส่งสินค้าไม่ตรงตามเวลาที่ก าหนดของซัพพลายเออร์ บริษัท 
PAINT (ประเทศไทย) จ ากัด ซึง่ทางบริษัทได้ท าการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปญัหา พบว่า สาเหตหุลัก 
คือ การที่ทางซัพพลายเออร์มรีถบรรทุกในการจัดส่งที่ไม่เพียงพอ การศึกษาครัง้นี้มีวัตถุประสงค์ คือ 
1) เพื่อศึกษาลักษณะและผลกระทบของปัญหาการจัดส่งสินค้าที่มีต่อกระบวนการด าเนินงานของ
โรงงาน 2) เพื่อก าหนดกลยทุธ์เพื่อแก้ไขปญัหาการจัดสง่สินค้าของซัพพลายเออร์ที่ไม่ได้ตามเวลาที่
ก าหนด จากการศึกษาพบว่า บริษัทได้ท าการเกบ็ข้อมลูการจัดส่งสินค้าทีล่่าช้าของแต่ละซัพพลาย
เออร์ในแตล่ะประเภทของวัตถุดิบเป็นเวลา 1 ปี แล้วจึงได้ก าหนดแนวทางการแก้ไขปัญหา 2 แนวทาง 
คือ การใช้วิธีการ MILK RUN และวิธีการเพิ่มค่าใช้จ่ายในการจัดส่งสินค้าให้กบัซัพพลายเออร์ โดยท า
การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายกับรายรบัทีเ่พิ่มข้ึนของบริษัท การท าระบบ Milk Run ท าให้บริษัทได้รับ
วัตถุดิบที่ตรงเวลา แล้วท าใหส้ามารถประหยัดต้นทุนวัตถุดิบและท าใหบ้ริษัทมีรายได้เพิ่มข้ึนจากการ
ประหยัดเป็นจ านวน 55,272 บาทต่อเดือน ส่วนวิธีการเพิ่มค่าใช้จ่ายในการจัดสง่สินค้าให้กับทาง 
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ซัพพลายเออร์ท าใหบ้ริษัท มีความสะดวกและได้รับวัตถุดิบในการผลิตที่ตรงเวลา ซึ่งวิธีนี้ท าใหบ้ริษัทมี
ค่าใช้จ่ายที่เพิ่มข้ึน 28,600 บาทต่อเดือน  
 สมคิด สมบัติภัทรา (2549) การวิจัยครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาสถานภาพการใช้ บริการ
และการเลอืกใช้บริการและการเลือกใช้ Third Party การขนส่งs Outsourcings ในประเทศ ไทย
กล่าวว่าโลกธุรกิจการค้าสินค้าและบริการในประเทศและระหว่างประเทศในปัจจุบันมีการ ขยายตัว
และแข่งขันทางธุรกิจสูงข้ึน ผูป้ระกอบการพยายามที่จะด าเนินกิจกรรมหรือธุรกจิหลัก (Business 
Core) เพียงอย่างเดียว การลดต้นทุนการขนส่งโดยการเลอืกใช้บริการทางการขนสง่ (Third Party 
การขนสง่) เป็นวิธีการหนึ่งที่สามารถลดต้นทุนและเพิ่มประสิทธิภาพในการบรหิารจัดการ โดยถ้าลด
ต้นทุนทางการขนสง่ลงร้อยละ 0.02 เท่ากบัการที่สามารถเพิม่ยอดการขายได้ 1 ดอลลาร ์ 
 
2.5 การด าเนินงานวิจัย  
 การด าเนินงานวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) โดยใช้การ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากลกูค้าของทางบริษัทที่ได้ใช้บริการจริง 
 2.5.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลู 
  2.5.1.1 การเกบ็รวบรวมข้อมลูทุติยภูม ิ  
   1) ศึกษาจากรายงานผลการด าเนินงานของฝ่ายขายในองค์กร 
   2) ศึกษาจากงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
   3) ศึกษาจากบทสัมภาษณ์ของผูบ้รหิารและลูกค้าของบริษัท 
  2.5.1.2 การเกบ็รวบรวมข้อมลูปฐมภูมิ  
  วิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) ใช้วิธีการสัมภาษณ์ เชิงลึก 
(In-depth Interview) จากระดับผู้จัดการฝ่ายและผู้จัดการบรหิารและลกูค้าของบริษัทเป็นเครื่องมือ
ในการเกบ็รวบรวม ข้อมูล โดยใช้วิธีการเลือกกลุม่ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และ
เลือกกลุม่ตัวอย่างที ่มีลักษณะเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของวิจัย รวมถึงผู้ที่สามารถให้ข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์ เป็นรายบุคคล ที่ในประเด็นที่แตกต่างกัน  
 การสมัภาษณ์เชิงลึก เป็นวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยไม่ใช้แบบสอบถาม มี
ลักษณะเป็นการเจาะลึก จึงมกัศึกษาตัวอย่างกลุม่เล็ก ๆ ลกัษณะการสมัภาษณ์จะใช้ ค าถามน าไปสู่
การสนทนา โดยจุดมุง่หมายและกลยุทธ์ส าคัญของการเก็บข้อมูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึก คือ ความ
ถูกต้องแม่นตรงของข้อมลูในทัศนะของผู้ให้ข้อมลูเป็นหลัก เครื่องมือส าหรบัเกบ็ข้อมลู อย่างเช่น
แบบสอบถาม มีความส าคัญน้อยกว่าตัวนักวิจัย เพราะตัวนักวิจัยเปรียบเสมือนเป็นเครื่องมือเก็บ
ข้อมูลทีส่ าคัญ ดังนั้นจึงต้องอาศัยความสามารถพิเศษของผูส้ัมภาษณ์ในการค้นหารายละเอียดใน 
ประเด็นที่ศึกษาอย่างลึกซึ้ง (ชาย โพธิสิตา, 2550) 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรหรือแผนธุรกจิที่ได้
วางแผนไว้โดยวิเคราะหจ์ากปจัจยัภายในและปจัจัยภายนอกขององค์กรในปจัจบุัน เพื่อให้ทราบถึง 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรค ที่จะส่งผลต่อการด าเนินงานในอนาคตเพื่อเป็นข้อมลูในการ
วางแผนและวางกลยุทธ์ใหเ้หมาะสม  
 กลยุทธ์เป็นสิง่ส าคัญและจ าเป็นส าหรบัองค์กรเพราะองค์กรนั้นต้องใช้กลยุทธ์ในการ 
ขับเคลื่อนองค์กร เพื่อใหบ้รรลุวัตถุประสงค์ทีอ่งค์กรได้ต้ังเปา้หมายไว้กลยุทธ์ของแตล่ะองค์กรจะมี
ความแตกต่างกัน ซึ่งถูกก าหนดตามธรรมชาติและลักษณะขององค์กรนั้น ๆ ทั้งนี้องค์กรจะก าหนด 
กลยุทธ์ได้น้ันต้องรู้สถานภาพหรือสภาวะขององค์กรก่อน นอกจากนี้ยังต้องมีกระบวนการการก าหนด
กลยุทธ์ทีเ่หมาะสม วิธีการและเทคนิคในการวิเคราะหส์ภาวะขององค์กรและกระบวนการการก าหนด
กลยุทธ์มหีลายวิธีด้วยกัน หนึ่งในวิธีการเหล่าน้ี คือกระบวนการวิเคราะห ์SWOT ซึ่งเป็นวิธีการทีรู่้จัก
และใช้กันอย่างแพร่หลาย  
 
3.1 SWOT Analysis 
 3.1.1 S (Strengths) จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปจัจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่
อยู่ภายในองค์กร เป็นข้อดทีี่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจที่ท าให้ธุรกิจมีข้อได้เปรียบเหนอืคู่แข่ง
ในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกันเพื่อน าไปใช้ประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ  
 3.1.2 W (Weaknesses)  
 จุดอ่อนเป็นผลมาจากปัจจัยภายในเกิดจากปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในต่าง ๆ  
 3.1.3 O (Opportunities) โอกาส  
 ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการทีส่ภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกจิ เอื้อ
ประโยชนห์รือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร ซึง่โอกาสมคีวามแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้น
เป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจาก สภาพแวดล้อมภายใน นักการ
ตลาดที่ดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้นอย่างเกิดประโยชน์มาก
ที่สุด  
 3.1.4 T (Threats) อุปสรรค 
 ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก ที่ธุรกิจไม่
สามารถควบคุมได้ ดังนั้นธุรกจิจงึจ าเป็นต้องปรับกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคล้อง และพยายามขจัด



24 

อุปสรรคต่าง ๆ ทีเ่กิดข้ึน โดยการวิเคราะห์ปจัจัยแวดล้อมภายนอกที่สง่ผลกระทบต่อธุรกจิภายใต้
แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการสร้างความพงึพอใจ  
 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายในของธุรกิจคอนกรีตผสมเสรจ็ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับองค์กร  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

บริษัทมกีลยทุธ์ที่จะพัฒนาธุรกิจให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของลูกค้าทีเ่ลอืกใช้คอนกรีตโดยส่ง
ถึงมือลกูค้าให้ทันตามเวลา โดยมุง่เน้นการบริการที่
ใส่ใจและการผลิตที่ได้มาตรฐาน 

บริษัทยงัขาดประสบการณ์การท างานส่งผล
ให้กระบวนการท างานในบางข้ันตอนมีความ
ผิดพลาด 

 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

บริษัทได้เลือกใช้วัตถุดิบชนิดปูนผงจากผลิตภัณฑ์
ของบริษัทปูนซเีมนต ์(ประเทศไทย) จ ากัดซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์ทีลู่กค้ามีความวางใจอีกทัง้เราใช้ปูนล้วน
ไม่ผสมขี้เถ้าและคัดสรรวัตถุดิบอื่นด้วยตนเองท าให้
วัตถุดิบทุกชนิดผ่านมาตรฐานส าหรบัการตรวจสอบ
ทางบริษัทได้มีการตรวจสอบคุณภาพของคอนกรีต
โดยการเก็บลูกปูนทุกครัง้เพราะทางร้านเน้น
น าเสนอผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสรจ็ที่มีคุณภาพ
เพื่อให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้า 

เนื่องจากเป็นร้านเปิดใหม่การให้ความยอมรับ
หรือความน่าเช่ือถือจึงมีน้อย 
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ตารางที่ 3.3: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับตน้ทุนการผลิต 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

บริษัทได้ตั้งอยูบ่นที่ดินทีม่ีอยู่แล้วของครอบครัว
และไม่มีการกู้ยืนเงินจากสถาบันการเงินใด ๆ และ
มีการลงทุนเฉพาะการซื้อเครื่องจกัรที่ควบคุมด้วย
ระบบคอมพิวเตอร์และรถส าหรับขนส่งเท่านั้นท า
ให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างราบเรียบไม่มีความ
กดดันจากระบบดอกเบี้ย ส่วนวัตถุดิบเช่น หิน 
ทราย ปูน ทางบริษัทมีรถขนสง่เป็นของตนเองจึง
ส่งผลให้ต้นทุนด้านการขนส่งลดลง 

วัตถุดดิบที่อยู่ไกลส่งผลให้เพิม่ค่าใช้จ่ายด้าน
น้ ามัน 

 
ตารางที่ 3.4: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับการจัดจ าหน่าย 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

นอกจากการขายผ่านทางหน้าร้านแล้วเรามี
นโยบายการขายร่วมกับร้านค้าวัสดุก่อสร้างต่าง ๆ 
ในอ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม
เพื่อใหเ้ข้าถึงลกูค้าและอ านวยความสะดวกของ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายเพื่อใหลู้กค้ามีความสะดวก 
และลดระยะเวลาในการสั่งซื้อได้อีกด้วย  

ไม่มีการจัดจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์  
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ตารางที่ 3.5: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับบคุลากร   
 

จุดแข็ง (Strength)  จุดอ่อน (Weakness)  

บุคลากรภายในบริษัทมีการแบ่งหน้าที่กันอย่าง
ชัดเจนและพนักงานทกุคนได้รับการอบรมจาก
ผู้เช่ียวชาญในการใช้อุปกรณ์ เครือ่งจกัร รวมทั้ง
พนักงานขับรถก็ได้ก าหนดใหม้ีใบอนญุาติในการ
ขับข่ี นอกจากนั้นพนักงานทุกคนยังมีความภักดี
ต่อองค์กรและยังเป็นบุคคลกรทีม่ีความสามารถ
ในการพัฒนาตัวเองอยูเ่สมอ ส่งผลใหเ้กิดการ
เรียนรู้พัฒนาความรู้ความสามารถในด้านต่าง ๆ 
เพิ่มมากยิ่งข้ึนรวมทั้งตัวเจ้าของกจิการนั้นเป็นผู้
ที่ศึกษาหาความรู้ และมีความเช่ียวชาญในการ
ด าเนินกิจการและมีการสง่เสรมิการพัฒนา
บุคลากรของร้านเพื่อให้มปีระสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
 

ปัจจุบันปญัหาการหาแรงงานค่อนข้างมปีัญหา
ส่งผลให้การหาพนักงานเป็นไปได้ยากเราจงึได้
มีการจัดการรูปแบบการปกครองภายใน
องค์กรให้มลีักษณะ ครอบครัว และมีความเอา
ใจใส่ดูแลซึ่งกันและกัน โดยสร้างแรงจูงใจให้
พนักงานเกิดความรู้สกึมีความสุขในการท างาน 
เช่น ค่าตอบแทน อาหารกลางวัน สวัสดกิาร 
รับฟงัความคิดเห็นของพนักงาน เปิดโอกาสให้
ทุกคนมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น จัด
ฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความสามารถ
และได้พัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลา จัดกิจกรรม
ให้ทุกคนได้ร่วมสนุกตามเทศกาลต่าง ๆ  

 
ตารางที่ 3.6: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับด้านการเงิน 
 

จุดแข็ง (Strength)  จุดอ่อน (Weakness)   

บริษัทมีเงินทุนส ารองและมีการวิเคราะห์ต้นทุน
อยู่เสมอส่งผลให้ระบบการเงินมีประสิทธิภาพไม่
เกิดการขาดสภาพคล่อง 

บริษัทไมม่ีเครดิตในการซื้อวัตถุดิบเช่น หิน 
ทราย จึงตอ้งมเีงินส ารองจ านวนมากในการ
บรหิารจัดการเนื่องด้วยทางบริษัทมีการให้
เครดิตในการซื้อขายสินค้าจึงเกิดความเสี่ยงสงู
ในการไม่ได้เงินจากลูกหนีร้วมถึงการตรวจสอบ
อย่างรอบคอบหรอืการใช้เอกสารทางธนาคาร
จากลกูค้าก่อนตัดสินใจขายเพื่อป้องกันการ
ขาดสภาพคล่องภายในบริษัท 

 



27 

ตารางที่ 3.7: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับด้านการตลาด 
 

จุดแข็ง (Strength)  จุดอ่อน (Weakness)  

ท าการโปรโมทผ่านสื่อโซเชียลต่าง ๆ และติด
ป้ายโฆษณาเพื่อใหเ้ป็นที่รูจ้ักในเขตพื้นที ่

เนื่องจากเป็นบริษัทใหม่ จึงยงัไม่เป็นทีรู่้จักของ
ลูกค้า จึงจ าเป็นต้องท าการโฆษณาและสื่อสารให้
ลูกค้าทราบถึงความแตกต่างและจุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ์ และนอกจากนั้นเจ้าของกจิการยงัมี
การเข้าหาลูกค้า เพือ่เป็นการต่อรองและได้
พูดคุยถึงความต้องการของลูกค้าโดยตรง เพื่อให้
สามารถตอบสนองตามความต้องการขอลูกค้าได้
อย่างตรงวัตถุประสงค์และมีความรวดเร็ว 

 
ตารางที่ 3.8: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัการเมือง 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)  

ส่วนของภาครัฐนั้นมีการจัดการ งบประมาณ
ในการพัฒนาประเทศมากขึ้นส่งผลให้การ
ก่อสร้างเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง  

จากสภาพเศรษฐกจิประเทศไทยที่กาลังอยู่ในช่วง
ชะลอตัวส่งผลให้มกีารเก็บช าระเงินล่าช้าไม่ตาม
ก าหนด 

 
ตารางที่ 3.9: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัเศรษฐกจิ (Economic) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

มีการลงทุนอย่างต่อเนื่องในเขตพื้นที่
อุตสาหกรรมภาคตะวันออก 

จากสภาพเศรษฐกจิประเทศไทยที่กาลังอยู่ในช่วง
ชะลอตัวส่งผลให้อุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จ
มีความซบเซาจากการใช้บริการของประชาชน  
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ตารางที่ 3.10: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัสังคม วัฒนธรรม และค่านิยม 
(Sociological) 

 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

เมื่อทีอ่ยู่อาศัยมีสภาพแวดลอ้มที่ดีตอบสนองความ
ต้องการทางสังคมท าให้ปจัจบุันบ้าน เป็นเครื่องแสดง
สถานภาพทางสงัคม ช้ีวัดถึงความเป็นผูม้ีหลักแหลง่ 
สามารถสร้างความยอมรบั ความเช่ือมั่นกับผู้คนใน
สังคม เป็นเครื่องบ่งบอกถึงฐานะและระดับในสังคม  

- 

 
ตารางที่ 3.11: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัเทคโนโลยี (Technical) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

 การน านวัตกรรมเทคโนโลยรีะบบสารสนเทศและ
เครื่องมือทีท่ันสมัย มาใช้ภายในองค์กรเพือ่ให้เกิด
มาตรฐานในการผลิตรวมถึงการใช้ GPS ติดตาม
รถบรรทุกเพื่อเพื่ออ านวยสะดวกความรวดเร็ว และ 
ความง่ายต่อการท างานภายในองค์กรอีกด้วย 

ต้องมีการอบรมติดตามเรื่องเทคโนโลยี
ใหม่อยู่ตลอดเวลา 

 
ตารางที่ 3.12: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบักฎหมาย (Legal) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

- 

กฎหมายของกรมการขนสง่ทางบกที่บงัคับ
เกี่ยวกับเรื่องของน้ าหนักรถบรรทุกไม่ให้
บรรทุกเกิน 6 คิว ส่งผลให้ต้องเพิ่มต้นทุนใน
การขนสง่ข้ึนไปอีก 

 
 



29 

ตารางที่ 3.13: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัสภาพแวดล้อม (Environmental) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

 พื้นที่โรงงานติดกับนิคมอุตสาหกรรม และพื้นที่
อ าเภอต่าง ๆ ส่งผลให้มีความสะดวกรวดเร็วใน
การจัดส่งสินค้า 

- 

 
ตารางที่ 3.14: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัค่าครองชีพ 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

- 

จากนโยบายการบรหิารของคณะรัฐมนตรี
เกี่ยวกับค่าแรงงานข้ันต่ า 300 บาทและพื้นที่
เขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 310 บาท ส่งผลให้
สินค้าแพงข้ึนค่าครองชีพกเ็พิง่สงูข้ึนตามสง่ผล
ให้คนที่มีรายได้คงที่มีรายจ่ายมากยิง่ข้ึน จึง
ต้องมีการจบัจ่ายใช้สอยจะต้องมีความ
ระมัดระวังมากขึ้น  

 
ตารางที่ 3.15: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกบัสินค้าทดแทน 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

เมื่อสินค้าทดแทนคือความยุ่งยากในการผลิต
ส่งผลให้คนเลือกทีจ่ะใช้ความสะดวกสบาย
มากกว่า ส่งผลให้คอนกรีตผสมเสร็จเป็นตัวเลือก
ในการใช้งาน 

สินค้าทดแทนของคอนกรีตผสมเสรจ็นั้น คือการ
ที่ผู้บริโภคต้องท าการซื้อวัตถุดิบแยกจากกัน ละ
ต้องใช้แรงงานในการผสมวัตถุดิบต่าง ๆ รวมกัน 
ทาให้เกิดการเสียเวลา และใช้แรงงานทีสู่ง แต่
วิธีการดังกล่าวจะช่วยในด้านของราคาที่มี
ความถูกกว่าคอนกรีตผสมเสร็จ  
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3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน ต่อสถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 
 
ตารางที ่3.16: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปัจจัย  สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร  
 

1. บุคลากรมีความรู้และความเช่ียวชาญเฉพาะด้านในการท างานและมี 
ทักษะในการใช้เครื่องมือ 
2. สร้างทัศนคติที่ดีต่อการบริการ                                                           
3. มีการติดตามประเมินผลอย่างใกล้ชิดจากผูจ้ัดการด้วยการพูดคุยสร้าง 
บรรยากาศการท างานแบบครอบครัวลกัษณะพี่น้อง  
4. สร้างกฎ ระเบียบวินัย และความระมัดระวังแก่บุคลากร  

2. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
และการบรกิาร  
 

1. สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเรว็และเกิด
ข้อผิดพลาดน้อยที่สุด  
2. ผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นในตัวของผลิตภัณฑ์อยู่แล้วและคุณภาพที่
เทียบเท่าหรือสูงกว่าคู่แข่ง  
3. บริการขนส่งและการจัดส่งทีส่ะดวก รวดเร็ว และตรงต่อเวลา 
สามารถส่งสินค้าได้เกินเวลาท าการ บรกิารสุภาพ ประทับใจ และดูแล
เอาใจใส ่ปฏิบัติต่อทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน มีความจริงใจและโปร่งใส  
4. บริการ QC ตรวจเช็คหน้างาน 
5. เลือกวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตคอนกรีตให้มีคุณภาพตรงตามมาตรฐาน  

3. ปัจจัยด้านต้นทุน  1. เนื่องจากบริษัทมรีถพ่วงในการขนส่งวัตถุดิบเป็นของตนเองท าให้
ต้นทุนลดลง  

4. ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง  1. อยู่ห่างจากแหล่งชุมชนสง่ผลให้ไมม่ีผลกระทบต่อชุมชน 
2. อยู่ใกล้กับแหลง่ที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรม  
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3.4 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกต่อสถานการณแ์ละผลท่ีมีต่อธุรกิจ 
 
ตารางที ่3.17: การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 
   

ประเภทของปัจจัย  สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1. ความต้องการของลูกค้า  

1. ปัจจบุันมนุษย์ต้องการความสะดวกสบาย และประหยัดเวลาการ 
ท างาน  
2. ปัจจบุันคอนกรีตผสมเสร็จนั้น ได้ผ่านกระบวนการผลิตทีไ่ด้มาตรฐาน
จากเครื่องจักรสง่ผลใหลู้กค้ามีความต้องการใช้งานมากขึ้น 

2. คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม  
 

1. คู่แข่งอาจตัดราคาโดยการเสนอราคาใหลู้กค้าที่ต่ ากว่า 
2. มีการจ่ายค่านายหน้าให้แก่ช่างหน้างาน 
3. บางรายเป็นลูกค้าเก่าแก่ของคู่แข่งจงึเกิดความเกรงใจ  
4. ท าให้ลูกค้าเลือกที่ใช้บรกิารแล้วท าให้ประทับใจในการบรกิาร  
5. แสวงหาวิธีที่จะตอบสนองลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ  

3. การเปลี่ยนแปลงค่านิยม
ในสังคม  

1. ปัจจบุันหันมาใช้คอนกรีตมากกว่าลูกรัง  
2. ปัจจบุันลกูค้าต้องการความสะดวกรวดเร็วสง่ผลใหห้ันมาใช้คอนกรีต
ผสมเสรจ็มากกว่าผสมเอง 

4. การเปลี่ยนแปลง
ทางด้าน เศรษฐกจิ  

1. ธุรกิจคอนกรีตมีแนวโน้มดีข้ึนเนื่องจากการด าเนินงานของทั้งภาครัฐ 
และภาคเอกชนมีการลงทุนอย่างต่อเนือ่ง  

5. ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี 

1. ใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการท างาน เพื่อลดการผิดพลาดจากการ
ท างานของคนและติดตามการขนส่งเพื่อความสะดวกต่อการจัดคิวงาน 
2. มีการ Calibrate เครื่องช่ังหิน ทราย และตรวจวัดคุณภาพของ
วัตถุดิบ ทุก 3 เดือน  
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3.5 ปัจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 
ตารางที ่3.18: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง  
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องด าเนินการเพือ่ลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร  
 

X 

 
- จัดกิจกรรมเนื่องในโอกาสต่าง ๆ เช่น วันปีใหม่ 
วันสงกรานต์ เป็นต้น เพื่อเป็นการตอบแทน
พนักงานและท าให้พนกังานตระหนกัถึง 
ความส าคัญที่นายจ้างมีให ้ 
- จัดอบรมการใช้เครือ่งจกัร และตรวจเช็คสภาพ 
เครื่องจักร และรถขนส่งอยูเ่สมอ นอกจากนั้นยังมี 
การปรับให้ลกูจ้างมีการตรวจสอบจากหัวหน้าฝ่าย
งานของตัวเองเสมอ เพือ่ให้เกิดความรอบครอบ
และระมัดระวังในการท างาน 
- มีการตรวจสอบสารเสพติดอยู่เสมอจากหน่วยงาน 
ที่มาตรฐาน เนื่องจากพนักงานจัดกลุ่มในประเภท 
กลุ่มมีความเสี่ยงทีจ่ะติดยาเสพติด  
- มีการเพิ่มเบี้ยเลี้ยงส าหรบัการท างานล่วงเวลา 
และในกรณีการส่งของในสถานที่ที่ไมส่ะดวก เพื่อ 
เป็นการฝกึความอดทนให้แกพ่นักงาน  
- มีการตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑจ์าก 
หน่วยงานที่ได้มาตรฐานอยู่เสมอ  
- มีการจัดท าคงคลังส าหรับส ารองวัตถุ เพื่อป้องกัน 
ไม่ให้วัตถุดิบไม่เพียงพอต่อการจ าหน่าย  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

3. ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี 
 

  
X 

 

- มีการจัดท าประกันส าหรบัเครือ่งจักรเพื่อให้
เครื่องจักรได้รับการซ่อมและใช้อะไหล่ของแทเ้มื่อ
เครื่องจักรเกิดเสีย หรือช ารุดมีการตรวจสอบ
เครื่องจักรและรถขนสง่จากผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง  

(ตารางมีตอ่) 



33 

ตารางที ่3.18 (ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง  
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องด าเนินการเพือ่ลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

4. ปัจจัยด้านต้นทุน 
X 

   

- ต้องมีการจัดท าแผนการใช้เงินส ารองในกรณีที่ 
เก็บเงินจากลกูหนี้ได้ใช้ เพื่อไม่ใหเ้กิดการขาดสภาพ
คล่องของธุรกิจ  

5. ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
  

X 
 

- จะมีการขยายสาขาเพิ่มข้ึน เพื่อให้สามารถเข้าถึง
และใหบ้ริการลกูค้าได้สะดวกและรวดเร็ว 

 
3.6 ปัจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 
ตารางที ่3.19: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง  
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องด าเนินการเพือ่ลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

1. ความต้องการของ
ลูกค้า   

X 
 

- มีการปรบัชนิดของผลิตภัณฑ์ให้มีความยืดหยุ่น 
ตามลักษณะการใช้งานของลูกค้าให้มากขึ้น 

2. คู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรม  

X 
 

- ทางร้านไดร้ักษาคุณภาพให้ได้มาตรฐานเพื่อให้
ลูกค้าได้รับความพงึพอใจและมกีารติดตามการ 
ให้บรกิารภายหลังเสมอ 
- มีการจัดท าโปรโมช่ัน การลด การแถม  
- มีการขยายสาขาเพื่อให้สามารถครองส่วนแบง่ทาง
การตลาดได้สงูข้ึน  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที ่3.19 (ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจัจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง  
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องด าเนินการเพือ่ลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 
 

3. การเปลี่ยนแปลง
ค่านิยมในสังคม  
 

  X 

- มีการปรบัปรุงเครื่องจักร และรถขนส่งให้มีความ
ทันสมัย และตอบโจทย์ความต้องการของลกูค้า 
และแสดงให้เห็นถึงคุณภาพ และมาตรฐานเพือ่ให้
ตรงกบัค่านิยมที่มกีารเน้นคุณภาพของผลิตภัณฑ์
เพิ่มมากขึ้น 
- มีการศึกษาความค่านิยม และความต้องการของ
ลูกค้าเสมอ เพื่อน ามาปรับประยุกต์ในการวาง 
กลยุทธ์ทางการตลาดให้มปีระสทิธิภาพมากข้ึน 

4. การเปลี่ยนแปลง
ทางด้านเศรษฐกิจ  

 
 X  

- เนื่องจากทางร้านมีความเสี่ยงจากการไม่ได้รับ 
ช าระค่าก่อสร้างจากเจ้าชองโครงการ ดังนั้นจงึได้
จัดท าสญัญาการช าระเงินอย่างเป็นลายลักษณ์
อักษร 
 - มีการจัดท าฐานข้อมลูลกูค้าเพื่อให้มีประวัติใน
การสัง่ซื้อสินค้าในการตัดสินใจการใหเ้ครดิตใน 
ครั้งต่อไป 

 
 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับ Business Model Canvas  
 Business Model Canvas (BMC) คือ โมเดลที่ใช้ในการวางแผนธุรกจิ เพื่อสร้างกลยุทธ์ 
หรือปรบัปรุงกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกจิ (“Business Model Canvas คืออะไร”, 2561) โดย
มีองค์ประกอบอยู่ 9 ส่วน ดังนี้  
 4.1.1 Key Activities (KA) คือ กิจกรรมหลักของธุรกิจ โดยบริษัทจะต้องสามารถระบุให้ได้
ว่าธุรกิจนั้นเกี่ยวกบัอะไร การผลิตสินค้า หรือการใหบ้รกิาร แล้วข้ันตอนการด าเนินงานในการท าเป็น
อย่างไร  
 4.1.2 Key Resource (KR) คือ ทรัพยากรหลักที่ส าคัญกับธุรกิจ โดยต้องระบุให้ได้ว่าอะไรมี 
ความส าคัญต่อการด าเนินธุรกจิ ส่วนใหญ่แล้วทรพัยากรมนษุย์เป็นสิง่ส าคัญในการด าเนินธุรกจิ และ
บางธุรกจิอาจมีวัตถุดิบเครือ่งจักร หรือเทคโนโลยีเป็นทรัพยากรทีส่ าคัญก็ได้ เช่น ธุรกิจประกันมี Key 
Resource คือ พนักงานขายที่มีความสามารถในการขายประกัน มีบุคลากรทีม่ีความสามารถในการ
นาเงินเบี้ยประกันไปลงทุน เพื่อสร้างก าไรให้กับบริษัทประกนั เป็นต้น  
 4.1.3 Key Partner (KP) คือ คู่ค้า หรือพันธมิตรหลกัของธุรกิจ มีความเกี่ยวข้องกับการ
ด าเนินธุรกิจ เช่น Supplier ที่หาวัตกุดิบให้กับธุรกิจ พ่อค้าคนกลาง และหุ้นส่วนหรือพันธมิตรทาง
ธุรกิจ  
 4.1.4 Cost Structure (C$) คือ โครงสร้างของต้นทุนในการด าเนินธุรกจิ โดยวิเคราะห์ว่า
ต้นทุนมาจากอะไรบ้าง โดยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) และต้นทุน
ผันแปร (Variable Cost)  
 4.1.5 Customer Segments (CS) คือการวิเคราะห์ว่าลกูค้าของธุรกิจคือใคร กลุ่มไหน 
โดยธุรกิจต้องมองให้ครอบคลมุทีสุ่ด เพื่อสามารถนาเสนอสนิค้า หรือบริการนั้น ๆ ได้ตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากทีสุ่ด และยังง่ายต่อการท าโฆษณาให้ตรงจุดอีกด้วย  
 4.1.6 Channels (C) คือ ช่องทางในการสง่มอบสินค้า หรือบริการให้ไปสู่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่ทาง ธุรกิจตัง้เป้าไว้ หรือลกูค้าสามารถเข้าถึงสินค้า หรือบริการเมื่อตอ้งการซื้อได้ง่ายแค่
ไหน เพราะการทีส่ามารถส่ง มอบสินค้าและบริการได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยงัสะดวกจะท าให้ลกูค้า
เลือกเป็นตัวเลือกแรก ๆ  
 4.1.7 Customer Relationships (CR) คือ วิธีการที่ธุรกิจใช้ในการสร้างและบรหิาร
ความสัมพันธ์ระหว่างแบรนด์กับลูกค้า เพือ่ท าใหลู้กค้ารูจ้ัดแบรนด์ และเกิดความสมัพันธ์กับแบรนด์
ได้อย่างยาวนาน เช่น การบริการหลังการขายเมือ่ลกูค้ามีปญัหากบัสินค้าทีซ่ื้อไป การให้ความรู้ต่าง ๆ
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เกี่ยวกับสินค้าอย่างถูกต้องในรปูแบบ Content Marketing และการใช้โซเชียลมเีดีย (Social Media) 
ในการสื่อสารกับลูกค้าที่ติดตาม เป็นต้น 
 4.1.8 Revenue Streams (RS) คือ กระแสรายได้ของธุรกจิว่ามาจากไหนบ้าง เช่น รายได้
จากการขายสินค้า รายได้จากการใหเ้ช่า รายได้จากการให้บริการ หรือรายได้จากการโฆษณา เป็นต้น  
 4.1.9 Value Propositions (VP) คือ คุณค่าที่แบรนด์เสนอให้กับลูกค้า อะไรคือจุดแข็ง
หรือจุดขายของแบรนด์ในธุรกจิเรา ซึ่งจะต้องสอดคลอ้งกบัความต้องการของกลุม่ลกูค้าที่เราก าหนด
ไว้ใน Customer Segments (CS) ด้วย เมื่อแบรนด์ของธุรกิจสามารถเสนอคุณค่าที่ตอบโจทย์ของ
ลูกค้าได้มากทีสุ่ด จะส่งผลให้เป็นที่ยอมรบัและท าให้ธุรกจิสามารถด าเนินไปได ้ 
 
ภาพที่ 4.1: แบบจ าลอง Business Model Canvas  
 

 
 
ที่มา: ภัทรธร พรศิริกลุ. (2555). Business model canvas เครื่องมือเขียนแผนธุรกจิอันทรงพลัง.   
       สืบค้นจาก http://smeidea.blogspot.com/2012/06/business-model-canvas.html. 
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4.2 Business Model Canvas ของธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ 
 

ภาพที่ 4.2: Business Model Canvas ของธุรกิจผสมเสรจ็ 
 

 
 
 
1. บริษัท ปูนซีเมนต์
ไทย จ ากัด(มหาชน) 
2. บริษัท ก.การ
ปิโตรเลียม ผู้จัด
จ าหน่ายน้ ามันที่ใช้
ในการขนส่งสินค้า
ให้กับลูกค้า          
3. บริษัท ซิกก้า 
ประเทศไทย จ ากัด  
ผู้จ าหน่าย น้ ายา
ผสมคอนกรีต  
4. บริษัท หินคม 
จ ากัด ผู้จ าหน่าย 
หิน ทราย 

 
ผลิตและจ าหน่าย
คอนกรีตผสมเสร็จ 

 

 
1. การบริการที่
สะดวกรวดเร็ว ง่าย
ต่อการสั่ง      
2. พนักงานขับรถมี
น้ าใจ สุภาพ  
3. การขนส่งที่ตรง
เวลาเพื่อตอบสนอง
ความต้องการแก่
ลูกค้า                          
4. มีการตรวจสอบ
คุณภาพสินค้าที่หน้า
งานทุกครั้ง 

 

1 พนักงานรับ
โทรศัพท์และ
พนักงานขับรถมี
การบริการที่สุภาพ 
2 มีการบริการหลัง
การขาย คอย
สอบถามอยู่เสมอ 

 
 
1. ลูกค้าที่เป็น
ผู้รับเหมาก่อสร้าง
บ้าน ถนน อาคาร
โรงงานในพื้นที่
อ าเภอแปลงยาว 
บางคล้า และ
พนมสารคาม 
2. ชาวบ้านทั่วไป
ในอ าเภอแปลง
ยาว บางคล้า 
และพนมสารคาม 
โดยลูกค้ากลุ่มน้ี
จะแวะเวียนมาใช้
บริการไม่ได้สั่ง
เป็นจ านวนมาก  

 

1. บุคลากรใน
บริษัท 
2. วัตถุดิบในการ
ผลิตสินค้า (ปูน หิน 
ทราย น้ ายาหน่วง) 

 
1. (Facebook 
Fanpage) 
2 โบรชัวร์ 
3 Line เพื่อสั่งซ้ือ
สินค้า 

 
 

 
 

 
 

 
 4.2.1 กลุ่มลกูค้า (Customer Segments)  
  4.2.1.1 กลุ่มลูกค้าหลัก คือลูกค้าที่เป็นผูร้ับเหมาก่อสร้างบ้าน ถนน อาคารโรงงานใน
พื้นที่อ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม โดยเจาะกลุ่มลูกค้านี้เป็นเป้าหมายหลักเนือ่งจาก
เป็นกลุ่มลูกค้าที่มกีารใช้คอนกรีตผสมเสร็จในการก่อสร้างและใช้เป็นจ านวนมาก 

1. ค่าแรงงานของพนักงาน 
2. ค่าสวัสดิการพนักงาน 
3. ค่าสาธารณปูโภค 

1. รายได้จากการขายคอนกรีต
ผสมเสร็จ 
 2. รายได้จากการให้เช่าเครื่องจักร
และวัตถุดิบหิน ทราย 
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  4.2.1.2 กลุ่มลูกค้ารอง คือ ลูกค้าที่ไม่ได้ใช้คอนกรีตผสมเสรจ็ทุกวัน ต้องการใช้ในเวลา
ที่ต้องการซ่อมแซมหรือตอ่เติมบ้าน เช่นชาวบ้านทั่วไปในอ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม 
 โดยลูกค้ากลุม่นี้จะแวะเวียนมาใช้บริการไม่ได้สัง่เป็นจ านวนมาก  
 4.2.2 คุณค่าของสินค้า หรือบริการ (Value Propositions) 
 คุณค่าของสินค้า และบรกิารทีบ่ริษัทศศิธร รุ่งเรือง คอนกรตีเสนอให้กับลูกค้ามีดงันี้  
  4.2.2.1 การบรกิารที่สะดวกรวดเร็ว ง่ายต่อการสัง่ 
  4.2.2.2 พนักงานขับรถมีน้ าใจ สุภาพ  
  4.2.2.3 การขนส่งที่ตรงเวลาเพื่อตอบสนองความต้องการแกลู่กค้า 
  4.2.2.4 มีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าที่หน้างานทุกครั้ง 
 4.2.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
  4.2.3.1 พนักงานรบัโทรศัพท์และพนักงานขับรถมกีารบริการที่สุภาพเรียบรอ้ย เป็นมิตร
กับลกูค้าและพร้อมที่ให้ค าปรึกษาตลอดเวลา 
  4.2.3.2 มีการบริการหลังการขาย คอยสอบถามอยู่เสมอ หากเกิดมีความเสียหายที่เกิด
จากการผลิตทางบริษัทยินดีที่จะชดใช้ 
  4.2.3.3 มีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าเกือบทกุครั้งเพื่อป้องกันความผิดพลาดจากการ
ผลิต 
  4.2.3.4 มีการสร้างมีการสร้างเครือข่ายชุมชนออนไลน์ของลกูค้า โดยการท าไลน์อฟฟิ
เชียล แอคเคาท ์(LINE Official Account หรือ LINE@) เฟซบุ๊กแฟนเพจ (Facebook Fanpage) ให้
ลูกค้าได้แนะน าติชม หรือรับข่าวสาร ความเคลื่อนไหวของบริษัทว่ามีโปรโมช่ัน (Promotion) ใหม่ ๆ 
หรือเพื่อเป็นการหาลูกค้ารายใหม่ให้กับธุรกิจ  
 4.2.4 ช่องทางการเข้าถึงลกูค้า (Channels)  
  4.2.4.1 มีการจัดท า เฟซบุ๊ก แฟนเพจ (Facebook Fanpage) ให้ลูกค้าได้แนะน าติชม 
หรือรับข่าวสาร ความเคลื่อนไหวของบริษัทว่า มีโปรโมช่ัน (Promotion) ใหม่ ๆ หรือเพื่อเป็นการหา
ลูกค้ารายใหม่ใหก้ับธุรกจิ  
  4.2.4.2 การจัดท าโบรชัวร์ (Brochure) ไปวางไว้ในร้านวัสดุก่อสร้างเพื่อเป็นอีกหนึ่ง
ช่องทางในการท าใหลู้กค้าได้รูจ้ักและได้สั่งซื้อสินค้า  
  4.2.4.3 มีการจัดท า Line เพื่อสะดวกในการสั่งซือ้สินค้า เพือ่ความสะดวกรวดเร็ว และ
ป้องกันการผิดพลาดในการสั่งซือ้อีกด้วย 
 4.2.5 รายได้หลัก (Revenue Streams)  
 รายได้หลกัของบริษัทศศิธรรุง่เรือง คอนกรีต มี 2 ทางคือ  
  4.2.5.1 รายได้จากการขายคอนกรีตผสมเสรจ็ 
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  4.2.5.2 รายได้จากการให้เช่าเครื่องจักรและจ าหน่ายวัตถุดบิหิน ทราย 
 
 4.2.6. พันธมิตร (Key Partner)  
  4.2.6.1 บริษัท ปูนซเีมนต์ไทย จ ากัด(มหาชน) โดยเป็นผู้จ าหน่ายปูนซเีมนตซ์ึ่งเป็น
วัตถุดิบหลักให้กับบริษัทศศิธรุ รุ่งเรือง คอนกรีต  
  4.2.6.2 บริษัท ก.การปิโตรเลียม ผูจ้ัดจ าหน่ายน้ ามันที่ใช้ในการขนสง่สินค้าใหก้ับลูกค้า 
  4.2.6.3 บริษัท ซิกก้า ประเทศไทย จ ากัด ผูจ้ าหน่าย น้ ายาผสมคอนกรีตซึ่งเป็นวัตถุดิบ
หลักในการผลิตสินค้า 
  4.2.6.4 บริษัท หินคม จ ากัด ผู้จ าหน่าย หิน ทราย ทีเ่ป็นวัตถุดิบหลกัในหารผลิตสินค้า 
 4.2.7 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
  ผลิตและจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จ 
 4.2.8 ทรัพยากรหลัก (Key Resource)  
  4.2.8.1 บุคลากรในบริษัท ตั้งแต่ผู้จัดการ พนักงานบัญชี พนักงานผลิต พนักงานจัดคิว 
และพนักงานขับรถ 
  4.2.8.2 วัตถุดิบในการผลิตสินค้า (หิน ทราย น้ ายาหน่วง) 
  4.2.8.3 ปูนผงซีเมนต์ ถือเป็นวัตถุดีบหลักในการท าธุรกิจนี ้
 4.2.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  4.2.9.1 ค่าแรงงานของพนักงาน 
  4.2.9.2 ค่าสวัสดิการพนักงาน เช่น ค่าประกันสังคม เบี้ยขยนั เป็นต้น  
  4.2.9.3 ค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า 
  4.2.9.4 ค่าการตลาด 
  4.2.9.5 ค่าดูแลรักษาบ ารงุสถานที ่ 
 
4.3 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินคา้ (Market Positioning) ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์  
 4.3.1 ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ ์
 จากภาวะจากการแข่งขันทีสู่งข้ึนเรื่อย ๆ ของอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสรจ็ ลักษณะการ
ใช้งาน คุณภาพของผลิตภัณฑ์และต้นทุนจะต้องมีความเหมาะสม จุดเด่นของธุรกจิคอนกรีต ผสมเสร็จ 
คือความหลากหลายของส่วนผสมของคอนกรีตส าหรบัการใช้งานที่แตกต่างกัน ซึ่งบริษัทได้จัดเตรียม
บริการเพือ่ควบคุมและพัฒนาคุณภาพของคอนกรีตผสมเสรจ็ให้กบัลกูค้า โดยมีโปรแกรมการ
ตรวจสอบ และปรบัปรุงคุณภาพคอนกรีตผสมเสรจ็จากหน่วยงานของ บริษัท ปูนซีเมนต์ (ประเทศ
ไทย) จ ากัด มีการให้บริการออกแบบส่วนผสมคอนกรีตชนิดพิเศษ เทคนิคส าหรับการทางานคอนกรีต
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ส าหรับหน่วยงานก่อสร้าง และยังมีบริการทดสอบคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑ์คอนกรีต การทดสอบก าลัง
อัดของคอนกรีตอีกด้วย  
 4.3.2 ความแตกต่างด้านการบรหิาร 
 เจ้าของกิจการควรคุมทัง้ด้านการผลิตและการตลาด สามารถส่งสินค้าภายในเวลาที่ต้องการ 
มีการตรวจสอบสภาพผลิตภัณฑ์ให้แกลู่กค้า เป็นงานบรกิารเทคนิคเบือ้งต้น ข้ึนกับความต้องการของ
ลูกค้า และการตรวจสอบในส่วนของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต กระบวนการผลิต เครื่องจักร วิธีการ
ล าเลียงและขนสง่ผลิตภัณฑ์ เพื่อช่วยเหลือลูกค้าที่ต้องการควบคุม และติดตามผลคุณภาพของวัตถุดิบ
ที่ใช้ในการผลิต เพื่อให้ผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสรจ็ได้คุณภาพ และเหมาะสมต่อลักษณะการใช้งาน
มากยิ่งข้ึน  
 4.3.3 ความแตกต่างด้านบุคคล 
 บริษัทเราเน้นความจรงิใจ คุณภาพ การบริการและบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญในด้าน
คอนกรีต เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการขนส่งในความสะดวกรวดเร็ว เพื่อให้ลกูค้ามั่นใจคอนกรีต
ผสมเสรจ็ ความมุ่งมั่นทีจ่ะเป็นผู้น าด้านคอนกรีตผสมเสร็จ โดยยึดมั่นในหลกัและนโยบายด้าน
คุณภาพและการบริการสง่คอนกรีตผสมเสร็จบนความพึงพอใจของลกูค้า  
 4.3.4 ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ 
 ความซื้อสัตย์ในการท าธุรกจิ รวมถึงความสะอาดบริเวณโรงงาน รถโม่สะอาดและการดูแล
ก าจัดกวาดล้างคราบคอนกรีตทกุวัน บริเวณใกล้เคียงค่อยราดน้ าและกวาดสิ่งสกปรกที่เกิดจากการ
ขนส่ง และให้ความเป็นมิตรกบัสิง่แวดล้อม อีกทั้งยงัให้การสนับสนุนช่วยเหลือจากองค์กรต่าง ๆ อีก 
ด้วย  
 4.3.5 การวิเคราะห์แผนภาพ BCG  
 

ภาพที่ 4.3: แผนภาพ BCG  
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 จากการวิเคราะห ์BMG จัดต าแหน่งอยู่ในส่วนของ STAR บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต  
มีจุดเด่นด้านการขนสง่รวดเร็ว และมีความต่อเนือ่งในการสง่สินค้า เพื่อการตอบสนองความต้องการ
ของ ลูกค้าที่มีความต้องการใช้คอนกรีตในทันที โดนคุณภาพของคอนกรีตอยู่ในระดบัมาตรฐาน 
ปัจจุบันการก่อสร้างนั้น ได้หันมาใช้คอนกรีตผสมเสรจ็กันมากขึ้น ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดในระยะ
เริ่มต้นจนถึงปัจจุบันอยู่ในระดับ STAR ช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนกันยายนเป็นช่วงฤดูฝนทีม่ี
ผลกระทบจากหน้าฝน ซึ่งท าให้เกิดโอกาสในการก่อสร้างนอ้ยลง สง่ผลใหม้ีส่วนแบง่ทางการตลาด 
อยู่ในระดับกลาง  
 4.3.5 แผนภาพของ Market Positioning  
 
ภาพที่ 4.4: Market Positioning 
 

คุณภาพ (สูง) 
 
 
 
 

 

 
 
 

          ความรวดเร็วและการบริการ (น้อย)  
              ความรวดร็วและการบริการ (มาก) 
 
   
 
 
 

                   คุณภาพ (น้อย) 
 
 
 

ศศิธร รุ่งเรืองคอนกรีต 

ร้าน จ.เจริญ

D mixed คอนกรีต 

ร้าน โฮมเลี้ยง 

 



บทท่ี 5  
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติงาน 

 
5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 บริษัทศศิธร รุง่เรือง คอนกรีตใช้กลยุทธ์ Growth Strategy ในการขับเคลือ่นธุรกจิเพื่อเน้น
การเตบิโต เป็นการด าเนินธุรกิจเพื่อให้ธุรกจิเตบิโต ด้วยวิธีการขยายธุรกิจให้เตบิโต ขยายสาขา เพื่อ
เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย เพือ่ใหบ้ริการได้หลายอ าเภอในจังหวัดฉะเชิงเทรา โดยกลยุทธ์นี้ สามารถ
ท าได้ด้วยวิธีนี้ 
 5.1.1 การพัฒนาธุรกิจจากผลิตภัณฑ์เดิม (Market Penetration) โดยการเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดภายในตลาดเดิม เช่น ให้ลูกค้าใช้สินค้ามากขึ้น 
 5.1.2 การพัฒนาสินค้าใหม่ (Product Development) การพัฒนาสินค้าใหม่ คือ การ 
เสนอทางเลือกใหม่ให้ลกูค้า อาจจะเป็นคุณภาพของคอนกรตีที่มีก าลงัอัดสูงข้ึน หรอืการพัฒนา
คอนกรีตมาผลิตเป็นแผ่นพื้นส าเรจ็รปูเพื่อเพิม่ทางเลือกใหล้กูค้า  
 5.1.3 การขยายตลาดด้วยสินค้าเดิม (Market Development) เช่น ขยายสาขาเพิ่มข้ึนเพือ่
ตอบสนองความต้องการแกลู่กค้า และลดต้นทุนด้านการขนส่ง 
 5.1.1 การพัฒนาธุรกิจจากผลิตภัณฑ์เดิม 
 จากธุรกจิเดมิ คือ แพลนท์ปูนคอนกรีตผสมเสรจ็ จึงได้มองเห็นว่าถ้าเรามีก าลังการผลิตปูน
คอนกรีตเป็นจ านวนมากในแตล่ะวัน สามารถต่อยอดเพิม่ยอดขายจากผลิตภัณฑ์ที่เรามีใหเ้ป็น
ผลิตภัณฑ์ใหม่ คือ การผลิตแผ่นพื้นส าเรจ็รปู ท่อ และเสาเข็ม  
 
ภาพที่ 5.1: การผลิตแผ่นพื้นส าเร็จรูป 
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ภาพที่ 5.2: ท่อระบายน้ า 
 

 
 
 5.1.2 การพัฒนาสินค้าใหม ่ 
 ประเภทของผลิตภัณฑ์ใหม ่มีดังนี ้
  1) แผ่นพื้นส าเรจ็รปู 
  แผ่นพื้นส าเรจ็รปู มีขนาดกว้าง 35 เซนติเมตร หนา 5 เซนติเมตร ยาวไม่เกิน 5 เมตร  
 
ภาพที่ 5.3: แผ่นพื้นส าเร็จรูป 
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  2) เสาเข็ม ได้แก่ 
   เสาเข็มเข่ือน 
   เสาเข็มหน้าตัด I (มอก.) 
   ขนาด 18 ซม., 22 ซม., 26 ซม., 30 ซม., 35 ซม., 40 ซม. 
   เสาเข็ม หน้าตัดเหลี่ยม S (มอก.) 
   ขนาด 18 ซม., 20 ซม., 22 ซม., 26 ซม., 30 ซม., 35 ซม., 40 ซม. 
   เสาเข็ม ใช้ลวดอัดแรง PC WIRE 
   ขนาด 4 มม., 5 ม.ม., ลวด PC STRAND ขนาด 9.53 ม.ม. 

 
ภาพที่ 5.4: เสาเข็ม  
 

 
 
 3) บ่อพักคอนกรีต 
 บ่อพักหลอ่ส าเรจ็รปูของบริษัทฯ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตโดยมขีนาดและชนิดต่าง ๆ ตาม
มาตรฐานของหน่วยงานราชการและควบคุมการผลิตโดยวิศวกรผู้ช านาญการ ลูกค้าจึงมั่นใจได้ถึง
มาตรฐาน และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตจากบริษัทฯ  
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ภาพที่ 5.5: บ่อพักคอนกรีต 
 

 
 
 4) ท่อระบายน้ าคอนกรีต 
 ท่อระบายน้ าคอนกรีตเสริมเหล็ก ปากรางลิ้น Tongue and Groove มอก. ของ 
SJC ส าหรบังานระบายน้ าโครงการขนาดใหญ่-ขนาดเล็ก ทอ่กลม คสล. ขนาด 40 ซม., 60 ซม., 80 
ซม., 100 ซม., 120 ซม., และ 150 ซม. และผลิตท่อกลม คมล. หรือ ท่อระบายน้ าคอนกรีตไมเ่สริม
เหล็ก ขนาด 30 ซม., 40 ซม., 60 ซม., 80 ซม. หรือขนาดอืน่ ๆ ตามที่ลูกค้าต้องการ 
 
ภาพที่ 5.6: ท่อระบายน้ า 
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 5.1.3 การขยายตลาดด้วยสินค้าเดิม (Market Development) 
 เป็นการขยายตลาดด้วยสินค้าเดมิ เช่น ขยายสาขาเพิ่มข้ึนเพื่อตอบสนองความต้องการแก่
ลูกค้า และลดต้นทุนด้านการขนส่ง 
 
5.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด 4P 
 5.2.1 ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
  1) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการขยายสาขาไปยังอ าเภอบางคล้า ที่เช่ือมต่อกบั
หลายอ าเภอในจังหวัดฉะเชิงเทรา เพื่อลดต้นทุนการขนส่ง อีกทั้งยงัเพิม่ความสะดวกรวดเร็วในการใช้
บริการ รวมถึงเพิ่มจ านวนลูกค้าในพื้นที่ต่าง ๆ อีกด้วย 
  2) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต ได้เพิ่มช่องทางจัดจ าหน่าย โดยร่วมมือกบันิคม
อุตสาหกรรมเกตุเวย์ซิตี้ ร้านค้าวัสดุกอ่สร้าง ต่าง ๆ ในอ าเภอแปลงยาว บางคล้า และพนมสารคาม 
เพื่อใหเ้ข้าถึงกลุ่มลูกค้า 
 5.2.2 ด้านราคา (Price Strategy) 
  1) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการให้เครดิตส าหรบัลกูค้า 
  2) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการช าระเงินหลากหลายช่องทาง เช่น รับบัตร
เครดิต โอนผ่านธนาคาร และเช็ค  
  3) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการตั้งราคาตามตลาดแต่ยังคงรักษาคุณภาพ
คอนกรีตเพือ่ใหลู้กค้าได้มีโอกาสเลือกใช้บริการมากขึ้น 
 5.2.3 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
  1) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการตรวจสอบคุณภาพสนิค้าทุกครั้งหลงัผลิต เพื่อ
ปูองกันการผิดพลาด 
  2) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการตรวจสอบเครือ่งจักร และคุณภาพ ของวัตถุดิบ
อยู่ตลอดเวลา 
  3) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการรบัประกันสินค้าที่เกิดจากความผิดพลาดของ
บริษัท  
  4) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการคอนกรีตหลากหลายชนิดเพื่อให้เหมาะสมกับ
การใช้งานทุกประเภท 
 5.2.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotions Strategy) 
  1) จัดท าโปรโมช่ันส่วนลดส าหรบัลูกค้าที่เครดิตดี และลกูค้าที่ช าระเงินสด 
  2) ติดปูายโฆษณาในพื้นที่ต่าง ๆ ให้มากขึ้นและใช้สื่อออนไลน์ในการท าโฆษณา เพื่อ
ความสะดวกในการติดต่อซือ้สินค้า 
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  3) บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต คืนก าไรสูลู่กค้าด้วยการมอบของขวัญปีใหมห่รือใน
ทุกเทศกาล เพือ่เป็นการแสดงการตอบแทนทีลู่กค้าได้ให้ความมั่นใจเลือกใช้สินค้าและเพื่อเป็นการ
แสดงใหเ้ห็นถึงความส าคัญทีผู่้ขายมีต่อลูกค้า 
 
5.3 กลยุทธ์ด้านการกระบวนการ 
 5.3.1 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการวางแผนผงัองค์กรที่ชัดเจน และมีการแบง่หน้าที่
ความรับผิดชอบอย่างชัดเจน 
 5.3.2 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการประชุมทุก ๆ 2 สัปดาหเ์พื่อวิเคราะห์ผลการ
ด าเนินงาน เพื่อน ามาปรบัปรุงองค์กรให้ดีข้ึน 
 5.3.3 มีการตรวจเช็คเครื่องจกัร วัตถุดิบการผลิต และรถบรรทุก ทุก ๆ สัปดาห์  
 5.3.4 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีต มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาปรบัใช้ในกระบวนการผลิต
เพื่อใหท้ันสมัยและมีประสทิธิภาพในการท างานมากขึ้น 
 
5.4 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
 5.4.1 บริษัท ศศิธร รุ่งเรือง คอนกรีตมกีารฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความสามารถอยู่
เสมอ เช่น สามารถค านวณพื้นที่ในการใช้คอนกรีตได้ เพื่อก าหนดปรมิาณจ านวนคิวในการใช้งาน ให้
ค าปรึกษาเบื้องต้นเกี่ยวกับชนิดของคอนกรีต เป็นต้น 
 5.4.2 มีการฝกึสอนพนักงานในส่วนต่าง ๆ ให้มากกว่าหน้าที่ ที่รับผิดชอบเพื่อไม่ใหเ้กิด
ปัญหาเมื่อมีพนักงานหยุดหรือลาออก เช่น ฝุายออฟฟิศจะตอ้งฝึกฝนในส่วนของการผลิตผสมปูน
คอนกรีต หรอืพนักงานขับรถโม่ปูนสามารถขับรถตักหิน ทรายได้ เป็นต้น 
 5.4.3 สร้างแรงจงูใจให้พนักงาน ให้เกิดความจงรกัภักดีต่อองค์กร รวมทั้งการให้
ค่าตอบแทนที่เหมาะสม รวมถงึสวัสดิการ โบนัส เบี้ยขยัน เป็นต้น 
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5.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน และงบประมาณ  
 5.5.1 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุนเริ่มแรก 
 

ธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร 
   

อาคารส านักงาน 800,000.00 800,000.00 - 

เครื่องจักร 4,500,000.00 4,500,000.00 
 

ไซโรปูนผง 400,000.00 400,000.00 - 

ยานพาหนะ 32,000,000.00 32,000,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 37,700,000.00 
  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน 
   

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 200,000.00 200,000 
 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 120,000.00 120,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 2,000,000.00 2,000,000.00 
 

 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 40,020,000.00 40,020,000.00 - 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



49 

 5.5.2 การตัดค่าเสื่อมราคาสินทรพัย์และตัดจ่าย 
 
ตารางที่ 5.2: การตัดค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์และตัดจ่าย 
 
การค านวณ 
ค่าเสื่อมราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวร 37,700,000 
    

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 7,540,000 7,540,000 7,540,000 7,540,000 7,540,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 7,540,000 15,080,000 22,620,000 30,160,000 37,700,000 

โอนไปงบดลุ 
     

สินทรพัย์ถาวร 37,700,000 37,700,000 37,700,000 37,700,000 37,700,000 
หัก ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

7,540,000 15,080,000 22,620,000 30,160,000 37,700,000 

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 30,160,000 22,620,000 15,080,000 7,540,000 - 

 
     

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

200,000 
    

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งตัดจ่าย 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

โอนไปงบดลุ 
     

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

หักตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

160,000 120,000 80,000 40,000 - 
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 5.5.3 การประมาณยอดขาย  
 
ตารางที่ 5.3: การประมาณยอดขาย 

 

ยอดขายของ ปีที่ 1-ปืที่ 5 

รายการ 
 ปีที่ 1  

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จ านวนลูกค้า 20 32 34 37 123 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รวมยอดขาย 
ต่อวัน 

240,000 384,000 408,000 444,000 1,476,000 

รวมยอดขาย 
ต่อเดือน 

7,200,000 11,520,000 12,240,000 13,320,000 44,280,000 

รวมยอดขาย 
ต่อไตรมาส 

21,600,000 34,560,000 36,720,000 39,960,000 132,840,000 

 รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 จ านวนลูกค้า 

ต่อวัน 
31 36 37 39 

 ราคาเฉลี่ยต่อคน 12,000 12,000 12,000 12,000 
 รวมยอดขาย 

ต่อวัน 
372,000 432,000 444,000 468,000 

 รวมยอดขาย 
ต่อเดือน 

11,160,000 12,960,000 13,320,000 14,040,000 

 รวมยอดขาย 
ต่อไตรมาส 

33,480,000 38,880,000 39,960,000 42,120,000 

 รวมยอดขาย 
ต่อป ี

133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

 
 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): การประมาณยอดขาย 
 

ยอดขายของ ปีที่ 1-ปืที่ 5 

รายการ  
ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

สรปุยอดขาย 
ต่อป ี

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000  168,480,000  
 
 5.5.4 สินค้าและสง่เสรมิการขาย 
 
ตารางที่ 5.4: การส่งเสริมการขาย 
 
สรุปการ
ประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

 
     

นโยบายการขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ 

ระยะเวลาทีใ่ห้เครดิตแก่ลูกค้า 
 

30 วัน 
 

การค านวณหา
ลูกหนี ้

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

ยอดขายต่อวัน 379,543 382,629 444,343 456,686 481,371 

ลูกหนี้ปลาย
งวด 

11,386,286 11,478,857 13,330,286 13,700,571 14,441,143 

 (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): การสง่เสรมิการขาย 
 
สรุปการ
ประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด 

ลูกหนี้การคา้ 11,386,286 11,478,857 13,330,286 13,700,571 14,441,143 

ลูกหนี้ที่
เพิ่มขึ้น 

11,386,286 92,571 1,851,429 370,286 740,571 

 การส่งเสริมการขายโดยการให้
ส่วนลด     

ประมาณการผู้
ได้รับคูปอง 

0% ของยอดขาย 
   

ประมาณการ
ผู้น าคปูองมา
ใช้ 

0% 
ของผู้ได้รับ

คูปอง    

ส่วนลด 0% 
    

 รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

ยอดขายจะได้
คูปอง 

- - - - - 

ผู้ได้คูปองจะใช้
สิทธิ์เป็น
สมาชิก 

- - - - - 

ส่วนลด 10 % - - - - - 

 (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): การสง่เสรมิการขาย 
 
สรุปการ
ประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การประมาณ
การสินค้า
คงเหลือ 

     

นโยบายคิด
ต้นทุนขาย  

70% 
    

นโยบายส ารอง
สินค้า 

7 วัน 
   

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

ต้นทุนขาย  92,988,000 93,744,000 108,864,000 111,888,000 117,936,000 

สินค้าต่อ
คงเหลือต่อวัน 

265,680 267,840 311,040 319,680 336,960 

สินค้าคงเหลือ
ปลายงวด  

1,859,760 1,874,880 2,177,280 2,237,760 2,358,720 

 นโยบายการซ้ือสินค้าเป็นเงินเช่ือ 
ระยะเวลาที่
ได้รับเครดิต 

30 วัน 
   

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการซ้ือ
สินค้า 

92,988,000 93,744,000 108,864,000 111,888,000 117,936,000 

ยอดซ้ือเฉลี่ย
ต่อวัน 

265,680.00 267,840.00 311,040.00 319,680.00 336,960.00 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): การสง่เสรมิการขาย 
 
สรุปการ
ประมาณการ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหน้ีการค้า 7,970,400.00 8,035,200.00 9,331,200.00 9,590,400.00 10,108,800.00 

 ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหน้ีการค้า 7,970,400 8,035,200 9,331,200 9,590,400 10,108,800 

เจ้าหน้ีการค้า
ที่เพ่ิมขึ้น 

7,970,400 64,800 1,296,000 259,200 518,400 

 
 5.5.5 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงงบก าไรขาดทุน 

  

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 132,840,000 133,920,000 155,520,000 159,840,000 168,480,000 

หัก ต้นทุน 
ผันแปร 

94,316,400 95,083,200 110,419,200 113,486,400 119,620,800 

ก าไรส่วนเกิน 38,523,600 38,836,800 45,100,800 46,353,600 48,859,200 

หัก ต้นทุนคงที ่ 13,460,000 13,740,200 14,034,374 14,343,220 14,667,471 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

25,063,600 25,096,600 31,066,426 32,010,380 34,191,729 

หัก ดอกเบี้ย
จ่าย  

- - - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน 
  

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรก่อนหัก
ภาษี 

25,063,600 25,096,600 31,066,426 32,010,380 34,191,729 

หัก ภาษี 30% 7,519,080 7,528,980 9,319,928 9,603,114 10,257,519 

ก าไรสุทธิ 17,544,520 17,567,620 21,746,498 22,407,266 23,934,210 

 
ตารางที่ 5.6: ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 

ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ก าไรสะสมต้นป ี - 17,544,520 34,233,759 54,892,932 76,179,835 

บวก ก าไรสุทธิ 17,544,520 17,567,620 21,746,498 22,407,266 23,934,210 

หัก เงินปันผล - 878,381 1,087,325 1,120,363 1,196,711 

ก าไรสะสม 
ปลายงวด 

17,544,520 34,233,759 54,892,932 76,179,835 98,917,335 

 ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 7,519,080 7,528,980 9,319,928 9,603,114 10,257,519 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพิ่มข้ึน 

7,519,080 9,900 1,790,948 283,186 654,405 

 ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 1,859,760 1,874,880 2,177,280 2,237,760 2,358,720 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

1,859,760 15,120 302,400 60,480 120,960 

 ยอยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย - 878,381 1,087,325 1,120,363 1,196,711 

เงินปันผลจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

- 878,381 208,944 33,038 76,347 

 
 5.5.6 งบกระแสเงินสด  
 
ตารางที่ 5.7: แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 17,544,520 17,567,620 21,746,498 22,407,266 23,934,210 

บวก ค่าเสื่อมราคา 7,540,000 7,540,000 7,540,000 7,540,000 7,540,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้
ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 

7,519,080 9,900 1,790,948 283,186 654,405 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก เจ้าหนี้ที่
เพิ่มข้ึน 

7,970,400 64,800 1,296,000 259,200 518,400 

บวก เงินปันผล
ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 

- 878,381 208,944 33,038 76,347 

หัก สินค้าคงเหลือ
ที่เพิ่มข้ึน 

-       
1,859,760 

-           
15,120 

-          
302,400 

-           
60,480 

-          
120,960 

หัก ลูกหนี้การค้า
ที่เพิ่มข้ึน 

-     
11,386,286 

-           
92,571 

-       
1,851,429 

-          
370,286 

-          
740,571 

เงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

27,367,954 25,993,010 30,468,561 30,131,925 31,901,831 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      

รวมสินทรัพย์ถาวร 
-     

37,700,000 
- - - - 

ค่าจดทะเบียนและ
ค่าตกแต่ง 

-          
200,000 

- - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่
-          

120,000 
- - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-     
38,020,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา      

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กู้จากสถาบัน
การเงิน 

- - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ย
เงินกู ้

- - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย 
- 

-          
878,381 

-       
1,087,325 

-       
1,120,363 

-       
1,196,711 

ทุนหุ้นสามัญ 40,020,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

40,020,000 
-          

878,381 
-       

1,087,325 
-       

1,120,363 
-       

1,196,711 

เงินสดสุทธิ 29,367,954 25,114,629 29,381,236 29,011,562 30,705,120 

บวก เงินสดต้น
งวด 

- 29,367,954 54,482,583 83,863,819 112,875,381 

เงินสดปลายงวด 29,367,954 54,482,583 83,863,819 112,875,381 143,580,501 
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 5.5.7 งบดุล  
 
ตารางที่ 5.8: แสดงงบดลุ  
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์
หมุนเวียน      
เงินสดและเงิน
ฝากธนาคาร 

29,367,954 54,482,583 83,863,819 112,875,381 143,580,501 

ลูกหนีก้ารค้า 11,386,286 11,478,857 13,330,286 13,700,571 14,441,143 

สินค้าคงเหลือ 1,859,760 1,874,880 2,177,280 2,237,760 2,358,720 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

42,614,000 67,836,320 99,371,385 128,813,712 160,380,364 

สินทรพัย์ถาวร
สุทธิ 

30,160,000 22,620,000 15,080,000 7,540,000 - 

ค่าจดทะเบียน
และตกแต่งสุทธิ 

160,000 120,000 80,000 40,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมสินทรัพย์
ถาวร 

30,440,000 22,860,000 15,280,000 7,700,000 120,000 

รวมสินทรัพย ์ 73,054,000 90,696,320 114,651,385 136,513,712 160,500,364 
หนี้สินและส่วน

ของเจ้าของ      

เจ้าหนีก้ารค้า 7,970,400 8,035,200 9,331,200 9,590,400 10,108,800 

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่าย 

7,519,080 7,528,980 9,319,928 9,603,114 10,257,519 

เงินปันผลค้างจ่าย - 878,381 1,087,325 1,120,363 1,196,711 

หนี้สินระยะสั้น 15,489,480 16,442,561 19,738,453 20,313,877 21,563,029 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): แสดงงบดุล  
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินกูส้ถาบัน
การเงินสทุธิ 

- - - - - 

รวมหนีส้ิน 15,489,480 16,442,561 19,738,453 20,313,877 21,563,029 

ทุนเรอืนหุ้น
สามัญ 

40,020,000 40,020,000 40,020,000 40,020,000 40,020,000 

ก าไรสะสม 17,544,520 34,233,759 54,892,932 76,179,835 98,917,335 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 57,564,520 74,253,759 94,912,932 116,199,835 138,937,335 
รวมหนีส้ินและ
ส่วนของเจ้าของ 

73,054,000 90,696,320 114,651,385 136,513,712 160,500,364 

  - - - - - 
 
 5.5.8 ค่า NPV และ IRR  
 
ตารางที่ 5.9: แสดงค่า NPV และ IRR 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีที ่   

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -  40,020,000.00  

1 กระแสเงินสดรับ   29,367,954.29  

2 กระแสเงินสดรับ  25,114,628.57  

3 กระแสเงินสดรับ   29,381,236.43  

4 กระแสเงินสดรับ   29,011,561.60  

5 กระแสเงินสดรับ*  32,825,120.46  

  

การค านวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 30% 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงค่า NPV และ IRR 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿69,823,318.32 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -  40,020,000.00  

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) ฿29,803,318.32 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 65% 

 *กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าสถานที่ 

 
5.5.9 วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

ตารางที่ 5.10: แสดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.75 4.13 5.03 6.34 7.44 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.63 4.24 5.21 6.59 7.76 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
     

   อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ (รอบ) 11.67 11.67 11.67 11.67 11.67 

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 50.71 50.71 50.71 50.71 50.71 

   ระยะเวลาเรียกเกบ็หนี้ (วัน) 30.86 30.86 30.86 30.86 30.86 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 7.10 7.10 7.10 7.10 7.10 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 4.40 5.92 10.31 21.20 
 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  1.82 1.48 1.36 1.17 1.05 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): แสดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดความสามารถในการช าระหนี ้
     

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.27 0.22 0.21 0.17 0.16 

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย (เท่า)      

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ (ROA) 0.24 0.19 0.19 0.16 0.15 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.30 0.24 0.23 0.19 0.17 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 29 29 29 29 29 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 18.87 18.74 19.98 20.03 20.29 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 13.21 13.12 13.98 14.02 14.21 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
 

   มูลค่าปจัจบุันสุทธิ (Net Present Value) ฿29,803,318.32 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 65% 

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.4 

 
 สรปุกิจการใช้เงินลงทุนไป จ านวน 40,020,000 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทน 65% และใช้
ระยะเวลาคืนทุน 1.4 ป ี
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แบบสัมภาษณ ์
 

เรื่อง:           การพัฒนารปูแบบการด าเนินธุรกจิใหส้อดคลอ้งกับความต้องการของลกูค้า 
วัตถุประสงค์: จัดท าข้ึนเพือ่เป็นข้อมลูในการศึกษาการค้นคว้าอิสระระดับปรญิญาโท  
                 คณะบริหารธุรกิจวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรงุเทพ  
 
ค าช้ีแจง: การก าหนดแนวค าถามทีจ่ะใช้ในการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้ทาการศึกษา วรรณกรรมและ
งานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้อง หลงัจากนั้นจงึเริ่มเก็บข้อมลูโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก โดยใช้เวลาในการ
สัมภาษณ์แต่ละครัง้ประมาณ 15 นาที เพื่อให้การถามคาถามเป็นไปอย่างครอบคลมุ และตรงประเด็น  
 
ตัวอย่างแนวค าถามแบ่งออกเป็น 2 ชุด ดังนี้ 
ชุดที่ 1 ค าถามส าหรับสัมภาษณ์ลูกค้า ซึ่งแบง่ค าถามออกเปน็ 3 ส่วน ดังนี้  
 1.1 ค าถามทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการคอนกรีตผสมเสร็จแต่ละราย 
  1) ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตรา
สินค้าแรกกบัซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
  2) ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญที่สุดในการใหบ้รกิารคืออะไร  
 1.2 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์  
  1) ช่ือบริษัทของลูกค้า 
 1.3 ค าถามทั่วไปเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการคอนกรีตผสมเสร็จ 
  1) ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญที่สุดในการใหบ้รกิารคืออะไร 
  2) ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน 
  3) ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบรษัิทเราหรือไม่ และเพราะ
อะไร        
  4) เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลัก              
  5) ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน  
  6) ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
  7) ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น 
  8) เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
  9) ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกบัที่อื่น 
  10) ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร  
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บทสัมภาษณ์กลุ่มตัวอยา่ง 
 
หมายเลข 1 : สัมภาษณ์วิศวกรควบคุมงานของบริษัท ก. การช่างค้าวัสดุก่อสร้าง 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: เท่าที่ใช้มาหลาย ๆ ที่แล้วเปรียบเทียบกันก็ต้องเป็นคุณภาพด้าน Strength ของตัวสินค้า อยู่
แล้วที่ส าคัญเนื่องจากงานที่เทส่วนใหญ่เป็นงานบ้านและถนนซึ่งเราต้องเน้นที่คุณภาพเป็นหลักอยู่แล้ว
ไม่งั้นมันกระทบหมด กระทบไปถึงฐานราก โครงสร้างคุณภาพของผลิตภัณฑ์ยิ่งส าคัญมากเพราะเรา
แบกชีวิตคนเป็นร้อยเป็นพันอยู่ในบ้านท่าเราขายออกไป 
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: แน่นอนคงต้องเป็นเรื่องการพูดจารับงานของคนรบังาน รวมถึงการกระท าของคนขับรถอกีด้วย
ว่าเค้าใส่ใจไหม เค้าต้ังใจใหบ้รกิารไหม  
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน 
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในอ าเภอแปลงยาว และพนามสารคาม  
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร  
ตอบ: มีความพึงพอใจครบั จุดเด่นของที่นี่เลยคือไมผ่สมเถ้าถ่าน ใช้ปูนล้วน และที่ส าคัญการบริการที่
ดีต้ังแต่เจ้าของไปถึงพนักงานขับรถ 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั 
ตอบ: ก็คงต้องเป็นความสามารถในการเทคอนกรีตให้เราไดอ้ย่างต่อเนื่องไม่เกิดความล่าช้า 
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
ตอบ: ส่วนใหญ่ก็เรื่องเวลาครบั จองบ่ายโมงได้บ่าย 2 แต่ก็เข้าใจว่าอาจจะช้าต่อเนือ่งมาจากหน้างาน
ก่อนหน้านี้ แต่อยากให้แจ้งหน้างานทราบว่าจะส่งช้านะ 
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น 
ตอบ: จากประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่นจะสงัเกตได้เลยสีปนูหลงัจากคอนกรีตแหง้แล้วจะมสีืที่
ต่างกันอย่างเห็นได้ชัด 
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
ตอบ: จองคอนกรีตไม่ได้ เพราะคิวไม่มี คิวเต็ม การจัดสง่ล่าช้าบ้างบางวัน 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น  
ตอบ: จุดแข็งก็คงเป็นที่ตราสินค้าที่ใช้ SCG และการันตรีโดยใช้ปูนล้วน อีกทั้งราคาที่ยืดหยุ่นเพราะ
เจ้าของกิจการเป็นคนดูแลเองทัง้หมด ส่วนจุดอ่อนน้ันก็คงเป็นเรือ่งมอืใหมอ่่อนประสบการณ์ อาจจะ
มีปูนเหลวบ้างแต่กส็ามารถแก้ไขปญัหาหน้างานได้ดี  
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ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร  
ตอบ: ความล่าช้าครับ สง่ไม่ทัน หรือจองเช้าโดนเลือ่นไปบ่าย   
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: ส่วนตัวผมคิดว่าทุก ๆ แพลนมีข้อดีข้อเสียต่างกันไป แต่ผมอยากให้มีการจัดคิวงานใหเ้ป็นระบบ
ไม่ชนกัน เพื่อใหลู้กค้ายังต้องการใช้คอนกรีตของที่นี่อยู ่  
 
หมายเลข 2: สัมภาษณ์เจ้าของบริษัท ดีดีการโยธา จ ากัด 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG  ในตลาด 
ตอบ: ถ้าพูดถึงการใช้คอนกรีตแน่นอนก็ต้องเรือ่งคุณภาพ ราคา เป็นหลกัค่ะ คุณภาพแย่ราคาถูกก็
ปวดหัว แต่ถ้าคุณภาพเต็มที่แต่ราคาสูงข้ึนมานิดนึงก็ควรทีจ่ะค านึงถึงคุณภาพเป็นหลัก เพราะเราขาย
บ้าน คอนกรีตน้ันเป็นปจัจัยส าคัญในการขาย ถ้าเลือกใช้วัตถุดิบไม่ดี แน่นอนว่ามันส่งผลกระทบต่อ
บริษัทโดยตรง 
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: หัวใจของการบริการก็คงเป็นการใส่ใจลูกค้า การพูดจาดีตั้งแต่พนักงานจัดคิวรวมไปถึงพนักงาน
ขับรถ นอกจากคุณภาพและราคาแล้วการบริการก็ส าคัญ ของจะดีแค่ไหน ถูกแค่ไหน แต่ถ้าไร้การ
บริการกส็ามารถเปลี่ยนใจไปใช้เจ้าอื่นได ้
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน 
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในอ าเภอแปลงยาว และบางคล้า  
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร  
ตอบ: มีความพึงพอใจค่ะ ส่วนตัวรูจ้ักกบัเจ้าขออยู่แล้วการตดิต่อสื่อสารกง็่ายข้ึนรวมถึงการบริการที่ใส่
ใจตั้งแต่พนักงานรับโทรศัพท์รวมถงึพนักงานขับรถ 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั                 
ตอบ: คุณภาพ และราคาค่ะ    
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
ตอบ: ก็เป็นเรื่องของเวลาค่ะ บางทเีรามเีทตอนเช้าแต่ทางแพล้นไม่มีคิวให้ ก็ต้องเลื่อนไปเทบ่าย จน
บางทีก็ตอ้งเสียโอทีใหลู้กน้องไปเลย 
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: จริง ๆ ต้องเป็นเรื่องความสามารถในการเทอย่างต่อเนื่องอย่างทีอ่ื่นเค้ามรีถจ านวนน้อย เรา
ต้องการใช้ปริมาณเยอะ ก็ไม่สามรถจัดส่งได้ทันหรือขาดช่วงไปบ้าง  
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
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ตอบ: ปูนเหลวบ้าง พนักงานขับรถบางคนหงุดหงิดบ้างถ้าบางหน้างานที่มีการเทช้าหรือใช้เวลานาน
เกินไป 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น   
ตอบ: จุดแข็งของที่นี่คือมรีะบบการผลิต2หัวจ่ายที่เดียวในอ าเภอแปลงยาว ส่งผลใหม้ีก าลังการผลิต
มากกว่า 400 คิวต่อวัน อีกทั้งใช้ปูนล้วนไม่มีการผสมขีเ้ถ้าท าให้ปูนมีคุณภาพเต็มร้อย ส่วนจุดอ่อนก็
คงเป็นเรื่องการจัดส่งทีล่้าช้าหรือจองไม่ได้ คิวเต็ม  
ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร   
ตอบ: ก็มลี่าช้าบ้างค่ะ แต่ไม่ได้ช้ามากจนรูส้ึกเป็นปัญหาอะไร  
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: อยากให้รักษาคุณภาพปูนแบบนี้ต่อไปและพัฒนาการบริการให้ดีข้ึนไปกว่าน้ีค่ะ  
 
หมายเลข 3: สัมภาษณ์เจ้าของร้าน เพิม่ทรพัย์ ฮาร์ดแวร ์
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: คุณภาพเป็นหลักครับส่วนรองลงมาคือราคา  
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: การวางแผนจัดการการขนส่งไม่ให้ติดขัดหรือเกิดการล่าช้า รวมถึงการใส่ใจลูกค้าไม่ว่าจะเป็น
เรื่องคุณภาพหรือการบริการของพนกังานขับรถด้วยครับ   
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน  
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในอ าเภอพนมสารคามเป็นหลักครบั 
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร  
ตอบ: จากที่ใช้บริการกันมาปีกว่า ส่วนตัวผมรู้สกึพอใจกับแพล้นน้ีมากครับ การบริการที่ดี การพูดจา
เป็นกันเองกับลูกค้ารวมถึงการตัง้ใจทีจ่ะใหบ้รกิารของเจ้าของจริง ๆ 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั 
ตอบ: คุณภาพ ราคา และการบริการครับ 
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
ตอบ: ปูนร้าวครับ 
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น                  
ตอบ: ก่อนหน้าที่จะมาใช้บรกิารที่นีก่็เคยใช้มาหลายเจ้า คงเป็นเรือ่งของคุณภาพ และการบริการครบั 
บางที่พนกังานขับรถไม่มีน้ าใจครับ  
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
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ตอบ: ตอนนี้ยังไม่เจอครับ                     
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น 
ตอบ: จุดแข็งก็เป็นเรื่องของคุณภาพและราคาที่ต่ ากว่าแพลน้อื่นครับ ส่วนจุดอ่อนนั้นคงเป็นเรื่องของ
มือใหมห่ัดขาย เอกสารบางอย่างอาจจะมผีิดพลาดบ้างเลก็นอ้ย 
ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร   
ตอบ: ส่งช้าบ้าง จองไม่ได้บ้าง เรื่องเลก็น้อยไม่ได้เป็นปญัหาใหญ่ที่ท าให้เปลี่ยนใจ 
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: ไม่มีครับ   
 
หมายเลข 4 : สัมภาษณ์เจ้าของหมู่บ้านจัดสรรรายใหญ่ในอ าเภอแปลงยาว 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG  ในตลาด 
ตอบ: การบริการค่ะ ถ้าคุณภาพดี แต่บริการไม่ดีกเ็ปลี่ยนไปเจ้าอื่นค่ะ  
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: ก็คงตั้งแต่ผู้บริหาร พนักงานจัดคิว และพนักงานขับรถค่ะ ว่ามีการบริการลกูค้าแบบไหน ดีไหม 
ส่วนใหญ่คงเป็นพนักงานจัดคิวที่ต้องคอยใหบ้รกิาร  
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน 
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในอ าเภอแปลงยาว 
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร 
ตอบ: มีความพึงพอใจค่ะ เจ้าของไม่เรื่องมาก มีความยืดหยุน่ บางทีต้องการใช้แต่เช้าก็สามารถท าให้
ได้ค่ะ 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั 
ตอบ: การบริการ และคุณภาพค่ะ ส่วนใหญก่็จะใช้ SCG เปน็หลักค่ะ  
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
ตอบ:  ความล่าช้าของการจัดสง่ค่ะ  
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: มีปูนร้าวบ่อยค่ะ คงเกิดจากการที่ไม่ได้ควบคุมคุณภาพหรือการเช็คslumpก่อนสง่ลกูค้า 
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
ตอบ: ปูนร้าวกม็ีบ้างนะคะเล็กน้อย แต่ปญัหาอาจจะเป็นด้านการบริการของพนักงานขับรถค่ะ  
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น 
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ตอบ: จุดแข็งคงเป็นเรื่องของเจ้าของที่เก่งด้านการใช้คอนกรตี มีประสบการณ์เป็นทีรู่้จักของคนทั้ง
แปลงยาวรวมถึงอยู่ในวงการบ้านจัดสรรท าให้มีconnectionsมากมาย ส่วนจุดอ่อนคิดว่าคงเป็นเรือ่ง
ของการควบคุมคุณภาพค่ะ  
ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร  
ตอบ: การจัดสง่ทีล่่าช้าค่ะ  
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: ไม่มีค่ะ  
 
หมายเลข 5: สัมภาษณ์วิศวกรคุมงานบริษัท EMC จ ากัดมหาชน 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: ตราสินค้าครับส่วนใหญ่ ถ้าเป็นงานที่ต้องใช้ strength สูง ๆ ก็ต้องเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่ได้
มาตรฐานเพื่อคุณภาพที่ดีด้วย 
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: ก็คงเป็นเรื่องการแก้ไขปญัหาการจัดส่ง การเป็นกันเองของผู้ให้บริการ  
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน  
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในฉะเชิงเทรา ชลบุรี เป็นหลักครบั  
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร   
ตอบ: พอใจครับ บริการดีครับ 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั 
ตอบ: เลอืกใช้เพราะการบริการ กบัคุณภาพครับ ส่วนใหญ่กใ็ช้ CPAC, SCG เป็นหลัก  
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร 
ตอบ: การขนส่ง บางวันก็ช้ามาก แต่พอเข้าใจว่าจากโรงงานมาถึงผมก็ใช้ระยะเวลาไกลพอสมควรถาม: 
ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: ก็มีทั้งดีบ้างไม่ดีบ้างครับ 
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
ตอบ: พนักงานขับรถบางคนก็ไม่ค่อยแต่งตัวsafetyเท่าไหร่ครับ 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น                        
ตอบ: จุดแข็งก็คงเป็นเรือ่งความสามารถในการโหลดปูนได4้00คิวต่อวันที่แพล้นอื่นยังท าไม่ได้ ส่วน
จุดอ่อนผมยังไมเ่จอนะครบั  
ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร  
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ตอบ: ล่าช้าครับ  
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: การแต่งตัวของพนักงานครับเพื่อความปลอดภัย 
 
หมายเลข 6: สัมภาษณ์วิศวกรคุมงานบริษัทเหลียงซี จ ากัด 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: ราคา และการบริการครับ คุณภาพผมว่าไม่ต่างกันมากเท่าไหร่ แต่ถ้าราคาต่างกันเยอะก็ต้องดทูี่
ราคาเป็นหลกั 
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: การรับฟงัปญัหาของลูกค้าครับ บางทีแต่ละงานมันใช้เวลามากน้อยไมเ่ท่ากัน อยากให้แพล้น
เข้าใจด้วยครับ 
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน  
ตอบ: ส่วนใหญ่จะอยู่ในฉะเชิงเทราเป็นหลกัครับ 
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร        
ตอบ: ถือว่าพอใจครับ  
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั               
ตอบ: ก็ราคา การบรกิาร คุณภาพแหละครับ 
ถาม : ปัญหาที่พบเจอในการใช้บรกิารคอนกรีตผสมเสร็จคืออะไร 
ตอบ: คนขับรถชอบบ่นว่ารอนาน  
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: ก็แต่ละเจ้าก็มีทัง้ดีและไม่ดี ขอไม่พูดถึงละกันครับ       
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
ตอบ: … 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น 
ตอบ: จุดแข็งก็คงเป็นการสั่งเช้าได้เย็นไม่ต้องจองล่วงหน้าหลายวัน ส่วนจุดอ่อนก็คงเป็นเรือ่งของ
พนักงานขับรถที่ไม่ค่อยใส่ใจการบริการเท่าไหร่  
ถาม: ปัญหาด้าน การขนส่ง ที่พบคืออะไร  
ตอบ: ไม่มีครับ 
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ:  รับฟังปญัหาของลูกค้าครบั 
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หมายเลข 7: สัมภาษณ์วิศวกรคุมงาน บริษัทไทยนิปปอน จ ากัด 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: คุณภาพ ราคาและการบริการล่าช้าแต่ละแพล้นครับ  
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
ตอบ: การแก้ไขปัญหาในกรณีที่เกิดข้อผิดพลาดครบั  
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน                        
ตอบ: ทุกภาคเลยครับ 
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่และเพราะอะไร   
ตอบ: พอใจครับ คนรับงานพูดจาดี ให้ค าแนะน าดีครบั ได้ตรงเวลาด้วยครับ  
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั 
ตอบ: คุณภาพ และการบริการครับ ไม่มีตราไหนเป็นหลกั 
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร               
ตอบ: บางวันปูนเหลวไปครบั  
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: เจอปญัหาคล้ายกันหมดครับ  
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร  
ตอบ: ยังไม่เจอครบั 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น 
ตอบ: ก็คงเป็นเรื่องสามารถโหลดต่อเนื่องให้ผมได้      
ถาม: ปัญหาด้านการขนสง่ ที่พบคืออะไร   
ตอบ: ส าหรบัผมยงัไม่เจอครบั 
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร 
ตอบ: รักษาการจัดส่งที่ตรงเวลาอย่างนี้ไปเรื่อย ๆ ครับ 
 
หมายเลข 8: สัมภาษณ์ผู้รบัเหมาสร้างถนนในอ าเภอพนมสารคาม 
ถาม: ปัจจัยด้านไหนที่ท่านให้ความส าคัญในการเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จแตล่ะรายตราสินค้าแรกกบั
ซีแพค หรือ SCG ในตลาด 
ตอบ: คุณภาพครับ ผมท าถนนต้องใช้คุณภาพเป็นหลักไม่อยา่งนั้นก็ตรวจงานไม่ผ่าน 
ถาม: ท่านคิดว่าสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดในการให้บริการคืออะไร 
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ตอบ: การเข้าใจลกูค้าครับ บางงานเทช้า เทเร็วก็ต้องเข้าใจกันครับ     
ถาม: ประเภทงานที่ใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และส่วนใหญ่ตั้งอยู่โซนไหน                        
ตอบ: อ าเภอพนมสารคามครับ 
ถาม: ท่านคิดว่ามีความพึงพอใจในการบริการคอนกรีตของบริษัทเราหรือไม่ และเพราะอะไร        
ตอบ: พอใจครับ คุยกันง่ายเป็นกันเอง 
ถาม: เหตุผลทีเ่ลอืกใช้ตราสินค้าน้ัน ๆ เพราะอะไร และเลือกตราสินค้าไหนเป็นหลกั              
ตอบ: คุณภาพ และการบริการครับ  
ถาม: ปัญหาที่พบเจอในการใช้บริการคอนกรีตผสมเสรจ็คืออะไร               
ตอบ: ปูนร้าวครับ 
ถาม: ประสบการณ์ที่ใช้ตราสินค้าอื่น  
ตอบ: เจอปญัหาคล้ายกันหมดครับ ช้าบ้าง ร้าวบ้าง ปกติครบั 
ถาม: เมื่อท่านใช้บริการของเรา ท่านพบเจอปัญหาอะไร                  
ตอบ: ยังไม่เจอครบั 
ถาม: ท่านคิดว่าจุดแข็งและจุดออ่นของเราคืออะไรเมือ่เปรียบเทียบกับแพล้นอื่น 
ตอบ: มี 2 หัวจ่าย ท าให้ผลิตได้มากและสง่ได้เร็วข้ึนครับ 
ถาม: ปัญหาด้านการขนสง่ ที่พบคืออะไร   
ตอบ: ล่าช้าบ้างครับในบางวัน 
ถาม: มีข้อเสนอแนะเพิม่เติมหรอืควรปรับปรงุด้านการให้บรกิาร   
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