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บทคัดยอ 

 

แผนธุรกิจ ลอสปริงยูริเทน จัดทําข้ึนเพื่อจัดจําหนายลอสปริงยูรเิทน ภายใตแบรนด “Twin” 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อทําใหสินคาเปนที่รูจักในตลาดและ 2) เพื่อเพิ่ม

ยอดขายจากผลิตภัณฑใหมอยางนอย 5% ของยอดขายเดิม เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ การวิเคราะหการแขงขัน และการวิจัยตลาดโดยการสัมภาษณ

เชิงลึก โดยสัมภาษณ ผูใชงานโดยตรง ผูใชงานลอทั่วๆไป  และ บริษัทการคา (Trading) ทั่วไป 

จํานวนรวม 7 คน โดยใชแบบสัมภาษณ และใชการวิเคราะหเน้ือหาในการวิเคราะหขอมูล 

ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายใน จุดแข็ง คือ สินคามีคุณภาพ มีอายุการใชงานที่

ยาวนานมากกวาคูแขง  ในขณะที่จุดออน คือ ไมมีพนักงานขายเขาไปติดตอลูกคาโดยตรง ผลิตภัณฑ

ใหมยังไมเปนรูจักของตลาด  สําหรับผลการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก พบวา โอกาส คือ ความ

ตองการประหยัดตนทุนหรือลดคาใชจายทางดานผลิตภัณฑ และอุปสรรค คือ กฎหมายยังมีชองโหว

ทางดานการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ และการแขงขันที่รุนแรง เมื่อพิจารณาการแขงขัน พบวา ใน

ธุรกิจน้ีมีการแขงขันดานราคา  คูแขงเนนราคาถูก เน่ืองจากคูแขงมีโรงงานผลิตลออุตสาหกรรมเอง 

อีกทั้งยังมีหนาเว็บไซต เพื่อใหลูกคาเขาถึงบริษัทไดสะดวกมาข้ึน สําหรับผลการวิจัยตลาดพบวา 

ลูกคาใหความสําคัญตอราคามากที่สุด รองลงมาคือคุณภาพของสินคา กลยุทธที่สําคัญในการทําธุรกิจ 

คือ กลยุทธดานผลิตภัณฑ กลยุทธดานการตลาด กลยุทธดานการบริหาร และ กลยุทธดานเทคโนโลยี 

เมื่อพิจารณาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจลอสปริงยูริเทน พบวา เปนธุรกิจที่นาสนใจในการลงทุน 

ตองใชเงินลงทุนเทากับ 5,870,000 บาท โดยมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 8,547,374.43 บาท 

อัตราผลตอบแทน (IRR) เทากับ 76% สวนระยะเวลาคืนทุนคือ 1.68 ป หรือระยะเวลาประมาณ 1 ป 

8 เดือน 
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ABSTRACT 
 

This business plan was written for the distribution of the PC Wheel under 

‘Twin’ trademark which aimed at 1) promoting the product in the market and 2) 

increasing the sales of the product at least 5% of the previous sales. The technique 

and the method of the business plan was the business environmental factors 

analysis, the competitive analysis, the marketing research, conducted by in-depth 

interview of 7 interviewees from the general consumers, end users and trading, and 

the content analysis.       

The result of the internal factors analysis indicated that the strengths of the 

product were the high quality and more durable than its competitors, while the 

weaknesses were no salesperson in order to approaching consumers and being new 

and unfamiliar to the market. The external factors analysis illustrated that the 

opportunities was the saving of the costs or reducing the expenses on the product. 

Moreover, the threats were the gap in the intellectual property laws on the product 

counterfeit and having the tense competition in the market. When considering the 

competition, this business was competing with other competitors in pricing. The 

competitors focused on lowering price because they had their own PC Wheel’s 

manufacture. In addition, they engaged consumers conveniently with their website. 

The result of the marketing research illustrated that consumers see the importance 

of pricing the most, then the product quality. The key business strategy was product 

strategy, marketing strategy, administrative strategy and technological strategy. When 

considering the possibility of the investing in PC Wheel business found that the 

business is interesting for investing, the capital investment was 5,870,000 Baht.  



 

The current Net Present Value (NPV) was 8,547,374.43 Baht and 76% of 

Internal Rate of Return (IRR). While the payback period was 1.68 year or 1 year 8 

months. 

 

Keywords:  Analysis of external environmental factors, Administrative strategy 
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การศึกษาคนควาอิสระ เรื่อง แผนธุรกิจของลอสปริงยูริเทนฉบับน้ี สําเร็จลุลวงไดดวยความ

กรุณาและความอนุเคราะหจาก ดร. ไกรฤกษ ปนแกวอาจารยที่ปรึกษา ซึ่งไดใหความรู การช้ีแนะ

แนวทางการศึกษา ตรวจทานและแกไขขอบกพรองในงาน ตลอดจนการใหคําปรึกษา ซึ่งเปน

ประโยชนในการจัดทําแผนธุรกิจและทําใหการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งน้ีมีความสมบูรณครบถวนสําเร็จ

ไปไดดวยดี รวมถึงอาจารยทานอื่นๆที่ไดถายทอดวิชาความรูให และสามารถนําวิชาการตางๆมา

ประยุกตใชในการทําแผนธุรกิจในครั้งน้ีจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง มาไว ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบคุณผูที่ทําแบบสัมภาษณทุกทานที่ใหความรวมมือและใหความสนับสนุน ทําให

การศึกษาคนควาอิสระในครั้งน้ี สําเร็จลุลวงไปไดดวยดีจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง มาไว  

ณ โอกาสน้ี หากมีสิ่งใดขาดตกบกพรองประการใด ผูจัดทําขออภัยอยางสูงมา ณ ที่น้ีดวย 
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บทท่ี 1 

 บทนํา  

 

บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด เปนบริษัทที่พัฒนามาจากบริษัท นาย ทศพร เตช

มหามงคล (บิดา) (เจาของธุรกิจ) เปนบริษัทที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับเทรดด้ิงหรือตัวแทนจําหนาย มีการ

ผลิตและจําหนายลออุตสาหกรรมตางๆ และ ปากกา Unit-Paint และอื่นๆอีกมากมาย ยังไมมีการ

เนนจําหนายลออุตสาหกรรมโดยตรง จึงต้ังบริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด ข้ึนเพื่อจัดจําหนาย

ลออุตสาหกรรม และเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาได อยางรวดเร็วและสะดวกมากข้ึน 

เน่ืองจากในปจจุบันมีโรงงานอุตสาหกรรมที่เพิ่มมากข้ึน พื้นที่โรงงานกวางขวางมีการขนสงสินคาครั้ง

ละเปนจํานวนมาก มีการใชลออุตสาหกรรมเปนจํานวนมาก เพื่อประกอบเปนรถดอลลี่หรือรถขนสง

สินคา นํามาใชโยกยายสินคาภายในโรงงาน มีผูบริโภคตองการมากข้ึน อีกทั้งบางพื้นที่ในโรงงานยัง

พื้นผิวที่ขรุขระ เปนหลุม เปนบอ มีพื้นผิวที่ไมราบเรียบ ทางบริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด ก็

เลยพัฒนาจากลอสปริงยางทั่วๆไป กับ ลอยูริเทน นําประกอบรวมกัน จึงทําใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหม 

คือ ลอสปริงยูริเทน ซึ่งลอสปริงยูริเทนผลิตข้ึนมาเพื่อชวยลดแรงกระแทกของสินคา ลดสินคาแตกหัก 

ลดเสียงลอที่เสียดสีกับพื้นผิวไดมากย่ิงข้ึน ชวยใหพื้นผิวของทางโรงงานอุตสาหกรรมไมเปนรอยตอ

การเคลื่อนยายสินคา เน่ืองจากลอสปริงยางทั่วๆไป ในการเคลื่อนยายสนิคาในแตละครั้ง จะมีรอยของ

ลอเกิดที่พื้นผิวภายในโรงงาน เพราะ ลอยางเปนผลิตภัณฑที่ผลิตจากเน้ือยางจึงทําใหเกิดเปนรอยได

งายมากกวาลอยูริเทน ซึ่งทําจากเน้ือยูริเทนโดยตรง จึงทําใหไมเกิดรอยของลอขณะที่เคลื่อนยาย

สินคา อีกทั้งยังสามารถชวยใหการเคลื่อนยายสินคาภายในโรงงานครั้งละจํานวนที่มากข้ึน ลูกคา

สามารถใชงานไดยาวนานมากย่ิงข้ึน เพราะลอสปริงยูริเทนมีความแข็งแรงมากกวาลอสปริงยางหรือ

ลอยูริเทนทั่วๆไป  ซึ่งลอยางทั่วๆไปมีความแข็งแรงเชนเดียวกันแตนอยกวาลอยูริเทน ซึ่งลอยูริเทนมี

ความแข็งแรงและคงทนมากกวาแตไมมีความยืดหยุนในการเคลื่อนยายสินคาอาจจะทําสินคาเสียหาย

ไดไมเหมือนลอสปริงที่มีความยืดหยุนมากกวาแตมีเสียงดังรบกวน อีกทั้งในปจจุบันมีคูแขงที่เพิ่มมาก

ข้ึน ทางบริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด จึงพัฒนาลอสปริงยูริเทนมาจําหนาย เพื่อเพิ่มความ

แตกตางของผลิตภัณฑมากย่ิงข้ึน เพื่อมาเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภคมากย่ิง แตผลลัพธของผูบริโภค

ยังไมคอยเปนที่หนาพอใจ เพราะเน่ืองจากยังเปนผลิตภัณฑที่ใหม จึงจัดทําแผนธุรกิจน้ีข้ึน เพื่อพัฒนา

สินคาใหตรงตอความตองการของลูกคามากข้ึน และใหตลาดไดรูจักตราแบรนดผลิตภัณฑน้ีมากย่ิงข้ึน 

รวมไปถึงหาตัวแทนจําหนายลอสปริงยางทั่วๆไป แนะนําผลิตภัณฑน้ีไปจําหนายใหกับผูบริโภครายอื่น

มากข้ึน เพื่อขยายฐานลูกคาใหรูจักตราแบรนดผลิตภัณฑน้ีมากข้ึน และ เพื่อเพิ่มผลกําไรใหกับทาง

บริษัท เพื่อทําใหบริษัทมีความมั่นคงมากย่ิงข้ึนและสามารถยังคงอยูไดทั้งในสภาวะเศรษฐกิจที่ดีและ

เศรษฐกิจที่มีสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่า โดยมีรายละเอียดของแผนธุรกิจดังกลาวมีดังน้ี
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1.1.แนะนําธุรกิจ 

1.1.1.สถานที่ต้ัง :529 ซอย เต็กเฮงหยู3 ถนนเทพารักษ ตําบลเทพารักษ อําเภอเมือง  

จังหวัดสมุทรปราการ 10270 

 

ภาพที่ 1.1 : แสดงแผนที่ต้ังของบริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด 

 

1.1.2  ประเภทของสินคา/บริการ 

บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัดเปนบริษัทจําหนายลอสปริงยูริเทน แยกออกเปน 2 

ประเภท คือ ลอเปนและลอตาย อีกทั้งยังมีขนาดและรับนํ้าหนักไดแตกตางกันออกไป ดังน้ี 

1. CASTERWHEELURETHANESPRINGFREE และ 

CASTERWHEELURETHANESPRINGFIXขนาด5 น้ิว รองรับนํ้าหนักได 350 – 400 กิโล 

2. CASTERWHEELURETHANESPRINGFREE และ 

CASTERWHEELURETHANESPRINGFIX ขนาด 6 น้ิว รองรับนํ้าหนักได 500 กิโล 
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3. CASTERWHEELURETHANESPRINGFREE และ 

CASTERWHEELURETHANESPRINGFIX ขนาด 8 น้ิว รองรับนํ้าหนักได 600-700 กิโล 

ภาพที่ 1.2 : แสดงตัวอยางสินคาของ CASTER WHEEL TWIN 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

1.1.3. จุดเดน 

ลอสปริงยูริเทนสามารถลดแรงกระแทกจากพื้นที่ ไมเรียบ ขรุขระ หลุม บอ หรือลูกระนาด ทํา

ใหสินคามีความเสียหายนอยลง ถาเทียบกับลอสปริงทั่วไป เพราะลอสปริงยูริเทนมีการปรับเพิ่มลด

ความแข็งของ สปริงใหเหมาะสมกับการใชงานของผูใช อีกทั้งยังสามารถปองกันสินคาหลนจากรถเข็น 

เน่ืองจากมีความยืดหยุนมาก และ ลดเสียงของสินคาที่บรรทุกอยูบนรถเข็น อกีทั้งยังรักษาพื้นผิวถนน

ในโรงงานไมใหเปนรอยลอ รถเข็น ลอชนิดน้ีสามารถยืดอายุการใชงานใหกับ ผูใชงานไดยาวนาน

มากกวาลอสปริงทั่วไป สามารถรับนํ้าหนักสินคาไดเพิ่มมากข้ึน ซึ่งรถเข็น 1 คันจะประกอบดวยลอ

เปน 2 ลอนําไปใสไวขางหนา เน่ืองจากชวยในการบังคับรถใหเปนไปในทิศทางของผูใชงาน และอีก 2 

ลอดานหลัง เปนลอตาย เน่ืองจากลอตายจะทําหนาเปนตัวเบรกรถใหอยูกับที่ ตามที่ผูใชงานบังคับ 

1.1.4. นวัตกรรม 

บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด มีการจัดทําลอสปริงยูริเทนน้ีข้ึนเพื่อใหตอบสนองกับ

ผูใชงานมากข้ึน เพราะเน่ืองจากลอสปริงทั่วไป มีความยืดหยุนสูง แตลอไมมีความแข็งแรงและคงทน

ตอการใชงานลอยูริเทนทั่วไป มีความแข็งแรงตอการใชงานแตไมมีความยืดหยุน อีกทั้งยังมเีสียงดัง

รบกวนตอผูใชงานในบริเวณเดียวกันทางบริษัทจึงนําลอ 2 แบบมาผลิตรวมกัน จึงเปนที่มาของลอ

สปริงยูริเทน เพื่อตอบสนองผูใชงานมากข้ึน ผูใชงานสามารถบรรทุกสินคาไดจํานวนมากข้ึนในแตละ

ครั้ง เพราะสปริงมีความยืดหยุน และ มีการปรับเพิ่มลด ความแข็งของสปริงใหตรงกับการใชงานของ

ผูใช และ ทําใหผูใชงานทํางานสําเร็จไดรวดเร็วมากข้ึน อีกทั้งไมสงเสียงดังรบกวนผูอื่นที่ทํางานอยู

ภายในบริเวณเดียวกัน 
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1.1.5.วิสัยทัศน 

มุงสูการเปนตัวแทนจําหนายและพัฒนาลอใหมี คุณภาพมาตรฐานและบริการที่ดีเย่ียม 

1.1.6.พันธกิจ 

1. จําหนายผลิตภัณฑลอที่มีคุณภาพ 

2. ยึดลูกคาเปนศูนยกลางในการดําเนินธุรกิจ 

3. พัฒนาและปรับปรุงลอใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

1.1.7. เปาหมาย 

1.เปาหมายระยะสั้น พัฒนาลอใหมีคุณภาพตรงตอความตองการของลูกคา 

2.เปาหมายระยะยาว เปนตัวแทนจําหนายลอสปริงยูริเทนที่มีคุณภาพ 

1.1.8.วัตถุประสงคของธุรกิจ 

ระยะสั้น  

1. เพื่อใหสินคาลอสปริงยูริเทนเปนที่รูจักในตลาด 

   2. เพื่อใหยอดขายจากผลิตภัณฑใหมเพิ่มอยางนอย 5% ของยอดขายเดิม 

ระยะยาว  

 เปนตัวแทนจําหนายลออุตสาหกรรมอยางมีคุณภาพของประเทศไทย 

1.1.9. โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

บริษัท CASTER WHEEL TWIN มีการจัดโครงสรางองค โดยมีรูปแบบการบริหารแบบ

ครอบครัว 

1.1.10.ทุนจดทะเบียน 

บริษัท CASTER WHEEL TWINจํากัด มีทุนจดทะเบียนทั้งหมด 1,000,000บาท 

1.1.11. จํานวนพนักงาน 

มีจํานวนพนักงานทั้งหมด 11  คน 
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ภาพที่ 1.3: แสดงโครงสรางองคกรของบริษัท CASTER WHEEL TWIN  จํากัด 

 

 

 

 

 

 

1.1.12.  สวนงาน (แผนก) 

จากภาพที่  1.3 บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด มีรายละเอียดของตําแหนงบริหาร และ 

ภาระหนาที่ของงานในแตละตําแหนงดังน้ี 

1. นางสาวบุญธิดาเตชมหามงคลคือ เจาของบริษัท มีภาระหนาที่ ควบคุมดูแลทกุสวน

ของบริษัทใหเปนไปตามเปาหมายที่ต้ังไวรวมทั้งมีการวางแผนดูแลทั้งเรื่องการตลาดพัฒนาสินคาและ

ชองทางจัดจําหนาย และ อื่นๆ ฯลฯ 

2. นายอรศิริ ตรีรณโชติกุล ตําแหนง หัวหนาฝายขาย ภาระหนาที ่หาออเดอรลูกคา

จากอีเมลลตางๆ อีกทั้งทางบริษัทมีการเปดหนาเว็บไซต เพื่อที่จะตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

และตอบอีเมลลลูกคาทุกครั้ง ที่มีการออเดอรเขาบริษัท 

3. นางสาวปยะฉัตร สุทัศน ณ อยุธยา ตําแหนง หัวหนาฝายจัดซื้อ ภาระหนาที่ จัดหา

วัตถุดิบ อีกทั้งเช็ควัตถุดิบกับทางฝายผลิต เพื่อไมใหขาดวัตถุดิบ และ สามารถสั่งซื้อวัตถุดิบได และ 

ตองคอยจัดหา ตัวแทนจําหนายที่ขายวัตถุดิบที่ทางบริษัทตองการไดในราคาถูก เพื่อประหยัดตนทุน

ใหแกบริษัท 

เจาของบริษัท 

นางสาวบุญธิดา เตชมหามงคล 

ฝายบัญชี 

นางสาวศันสนีย เปยมรักธรรม 

ฝายขาย 

นางอรศิริ ตรีรณโชติกุล 

ฝายจัดซื้อ 

นางสาวปยฉัตร สุทัศน ณ อยุธยา 

ฝายขนสง 

นายธีรศักด์ิ เตชมหามงคล 

ฝายคลังสินคา 

นายวรวุฒิ ไชยชนะ 
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4. นางสาวศันสนีย เปยมรักธรรมตําแหนง หัวหนาฝายบัญชีภาระหนาที่ เช็ครายรับ

ตางๆ จากบิลขายแตละเดือน อีกทั้งเช็ครายจายจากบิลซื้อวาตรงกับใบสัง่ซื้อ รวมทั้งคาใชจายตางๆ ที่

มีการออกใบกํากับภาษี อาทิ เชน คานํ้ามัน คาทางดวน คาเลี้ยงรับรองลูกคา ฯลฯ 

5. นายวรวุฒิ ไชยชนะ ตําแหนง ฝายคลังสินคา ภาระหนาที่ ตรวจเช็คสินคากอนนําสง

ใหทางขนสง เพื่อเช็คสินคาใหดีกอนถาสินคาไหนมีการชํารุด จะตองนํากลบัเขาไปแกไขอีกครั้งกอน 

จะสงใหขนสง และ ตรวจสอบคลังสินคากอนทําและหลังการผลิตทุกครั้ง เพื่อเช็ควัตถุดิบมีเพียงพอตอ

การผลิตในครั้งตอไป ถาหากพบวาวัตถุดิบไมเพียงพอตองทําการแจงทางฝายจัดซื้อ ใหสั่งซื้อไปทาง

ตัวแทนจําหนายที่ขาย 

6. นายธีรศักด์ิ เตชมหามงคลตําแหนง หัวหนาฝายขนสงภาระหนาที่ เช็คสินคาทุกครั้ง

กอนนําสงสินคา และ ตองจัดรอบการขนสงทุกครั้ง เพื่อจัดสงสินคาใหกับลูกคาไดทันตามกําหนด

ระยะเวลาที่ตกลงกัน 

1.1.13 . ที่มาของการจัดทําแผน 

ในปจจุบันมีโรงงานอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึนจากเดิมอยูมาก ไมวาจะเปนคนในประเทศหรือคน

ตางประเทศทีม่าลงทุนในแตละโรงงานอุตสาหกรรมมีการใชลอรถเข็นเปนหลัก ในการใชเคลื่อนยาย

สินคาที่มีจํานวนมากและนํ้าหนักมาก ความตองการในการใชลออุตสาหกรรมจึงมีเพิ่มมากข้ึน ซึ่งแต

เดิมมีบริษัทที่ขายลออุตสาหกรรมอยูแลวแตมีควบคูกับการขายสินคาชนิดอื่นไปดวยไมไดเนนลอ

อุตสาหกรรม แตเน่ืองจากผูใชงานตองมีการทํางานในพื้นที่ที่มีพื้นผิวถนนที่ขรุขระจึงมีการผลิต

นวัตกรรมลอสปริงยูริเทนข้ึนมา เพื่อตอบสนองลูกคาทางกลุมน้ี จึงไดจัดทําแผนธุรกิจน้ีข้ึนมา 

เพื่อที่จะพัฒนาสินคาใหเปนที่รูจักในตลาดมากข้ึน และ พัฒนาสินคาไปพรอมกับความตองการของ

ผูบริโภคมากย่ิงข้ึนและใหตลาดไดรูจักตราแบรนดผลิตภัณฑน้ีมากย่ิงข้ึน รวมไปถึงหาตัวแทนจําหนาย

ลอสปริงยางทั่วๆไป แนะนําผลิตภัณฑน้ีไปจําหนายใหกับผูบริโภครายอื่นมากข้ึน เพื่อขยายฐานลูกคา

ใหรูจักตราแบรนดผลิตภัณฑน้ีมากข้ึน และ เพื่อเพิ่มผลกําไรใหกับทางบริษัท เพื่อทําใหบริษัทมีความ

มั่นคงมากย่ิงข้ึนและสามารถยังคงอยูไดทั้งในสภาวะเศรษฐกิจที่ดีและเศรษฐกิจที่มีสภาวะเศรษฐกิจที่

ตกตํ่า 

1.1.14.ความสําคัญของการจัดทําแผน 

การทําแผนธุรกิจเรือ่งลอสปริงยูริเทน เปนสิ่งสําคัญอยางมาก เพื่อนํามาพัฒนาคุณภาพของ

สินคา ใหตรงกับความตองการของผูใชเพิ่มมากข้ึน และ ทําใหลอสปริงยูริเทนเปนที่รูจักในตลาดมาก

ข้ึน อีกทั้งเพิ่มมูลคาของสินคา สรางความประทับใจใหกับลูกคาในทางดานบริการหลังการขายและ
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บริการในการขาย นํามาวางแผนกลยุทธของทางดานธุรกิจทั้งในดานการตลาด การเงิน การบริหาร 

ฯลฯ นํามาประยุกตใชเพื่อนํามาพัฒนาและขยายธุรกิจ และสามารถทราบถึงความเสี่ยงในการลงทุน

ธุรกิจประเภทน้ี  

1.1.15. วัตถุประสงคของการทําแผน 

     1. เพื่อศึกษาความเปนไดของธุรกิจลอสปริงยูริเทน 

2. เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑลอสปริงยูริเทน 

 

1.2. วิธีการศึกษา 

1.2.1. การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

1) ทฤษฏีความหมายของการตลาดสินคาอุตสาหกรรม (พิมพา หิรัญกิตติ, 2548) 

การตลาดสินคาอุตสาหกรรมหนาที ่1-2 กรุงเทพ: บริษัท ธรรมสาร จํากัด. 

สินคาอุตสาหกรรม 

Haas (1999, p.  23 ( สินคาอุตสาหกรรม หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีผูประกอบการ 

อุตสาหกรรมซื้อผลิตภัณฑมาเพื่อที่จะนํามาใชมนการผลิตแลวจึงนําไปจําหนายตอ โดยสวนมากการ

ซื้อผลิตภัณฑอุตสาหกรรมจะตองซื้อเปนจํานวนมาก และ จะตองมีการพิจารณากอมีการตัดสินใจซื้อ 

เพราะ จําเปนตองเงินที่มีจํานวนมาก และ ผลิตภัณฑบางอยางมีราคาที่แพงมาก 

การตลาดสินคาอุตสาหกรรม (IndustrialProductMarketing) 

คําวา”การตลาดสินคาอุตสาหกรรม  “คือ คําที่มีความหมายเดียวกับ การตลาด 

แบบธุรกิจ หรือ Business to Business marketing – B2B marketing และ การตลาดธุรกิจ หรือ 

การตลาดองคกร )Business Marketing or Organizational M arketing ( มีความหมายวา การตลาด

ของสินคาและการบริการไปสูองคกรของธุรกิจ ในองคกรธุรกิจหรือองคกรอุตสาหกรรมจะมีการ

ประกอบไปดวย บริษัทผูผลิต หนวยงานภายใตการควบคุมของรัฐบาล องคกรภาคเอกชน 

สถาบันการศึกษา โรงพยาบาล ผูจัดจําหนาย ตัวแทนจําหนาย องคกรธุรกิจที่มีวุตถุประสงคในการซื้อ

ผลิตภัณฑ รวมไปถึงการบริการ เพื่อที่จะความพึงพอใจใหกับผูบริโภค แตในทางตรงกันขาม 

การตลาดสินคาอุปโภคบริโภคและการบริการเปนการตลาดของผลิตภัณฑและการบริการ ที่มุงสูทั้งตัว

ของบุคคล ครอบครัว รวมไปถึงครัวเรือน ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑและการบริการของตนเอง 

ความหมายของการตลาดอุตสาหกรรม คือ กิจกรรมทางการตลาดที่ไมไดมุงเนนไป 

ยังผูบริโภคคนสุดทายคือครัวเรือนแตลูกคาของสินคาอุตสาหกรรมเปนขององคกรธุรกิจทีจ่ะนําสินคา

อุตสาหกรรมไปผลิตตอเพื่อไปจําหนายตอไปใหกับผูบริโภค 
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1) ทฤษฏี กระบวนการจัดซื้อในธุรกิจอุตสาหกรรม (พิมพา หิรัญกิตติ, 2548) 

กระบวนการจัดซื้อในธุรกิจอุตสาหกรรมในตลาดสินคาผูบริโภคทั่วไปหรืออุปโภคบริโภคจะมีการ

ตัดสินใจซื้อโดยอาศัยข้ันตอนที่เกิดข้ึนภายในจิตใจเชนการรับรูถึงปญหาหรือการรับรูถึงความตองการ 

การคนหาขอมูลขาวสาร การประเมินถึงสิ่งที่ตองการ การตัดสินใจซื้อสินคา รวมไปถึงพฤติกรรมหลัง

การซื้อสินคา ในตลาดสินคาอุตสาหกรรม การจัดซื้อสินคาอาจมีความแตกตางกัน คือ ในการตัดสินใจ

ซื้อจะประกอบไปดวย ข้ันตอนในการสั่งเกตและมีการติดตามอยางตอเน่ือง มีความเกี่ยวพันกับบุคคล

ที่มีจํานวนมากในหนวยงานหรือฝายจัดซื้อ ความเขาในในกระบวนการเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคา

ข้ันตอนตางๆ จะมีประโยชนตอนักการตลาดสินคาอุตสาหกรรม เพราะจะชวยในการพัฒนากลยุทธ

การขายไดอยางเหมาะสมตอสถานการณน้ันๆ 

กระบวนการในการตัดสินใจซื้อในธุรกิจอุตสาหกรรมมี 8 ข้ันตอน ดังตอไปน้ี 

ข้ันตอนที1่ :การรับรูถึงปญหาหรือการรับรูถึงความตองการ 

อาจมีการเริ่มตนภายในองคที่จัดซื้อหรืออาจจะเกิดจากนักการตลาดที่รอบรูและมีความ

เฉลียวฉลาดเมื่อมีการซื้อวัตถุดิบหรืออุปกรณจากผูขายรายปจจุบันไมเปนที่นาพอใจหรือไมสามารถ

จัดสงสินคาเมื่อมีความตองการใชวัตถุดิบได หรือเครื่องจักรที่ซื้อผานผูขายรายน้ีมปีญหา ทางองคกร

ลูกคาก็จะรับรูถึงปญหา ซึ่งนักการตลาดสินคาอุตสาหกรรมระบุวาเปนปญหาที่เกิดข้ึนจากการจัดซื้อ

ผลิตภัณฑก็อาจจะเสนอวิธีแกไขปญหาน้ีโดยการเลือกผูขายรายใหมที่สามารถตอบสนองไดดีกวา 

ตัวอยางเชน ผูบริหารฝายขายหรือตัวแทนจําหนายของบริษัททีจ่ําหนายเกี่ยวกับเครื่องมือหรือ

เครื่องจักรในการหยิบวัตถุดิบไดเขาเย่ียมชมบริษัทผลิตรถยนตและระหวางที่กําลังเดินสนทนากับ

ผูบริหารของบริษัทที่ผลิตรถยนตภายในโรงงานที่ประกอบรถยนต ทางฝายขายหรือตัวแทนจําหนาย

ของบริษัทที่จําหนายเกี่ยวกับเครื่องมือหรือเครื่องจักรไดสังเกตเห็นรถบรรทุกจอดรอขนยายสินคาจาก

รถบรรทุกเปนเวลานาน เน่ืองจากใชแรงงานคนในการขนยายสินคาลงจากรถบรรทุก ทางฝายขายของ

บริษัทที่จําหนายเกี่ยวกับเครื่องมือหรือเครื่องจักร จึงไดใหขอแนะนําวาควรที่จะใชเครือ่งมือหรือ

เครื่องจักรปอนวัสดุและช้ินสวนแบบอัตโนมัติ เพื่อแกไขเกี่ยวกับปญหาที่ตองสูญเสียเวลาในการขน

ยายสินคา จึงใชการรับรูปญหาเพื่อเปดโอกาสในการขายผลิตภัณฑ 

ข้ันตอนที2่ :การกําหนดลักษณะและปริมาณของผลิตภัณฑที่ตองการเมื่อไดรับรูถึงปญหาทั้ง

เกิดจากภายในหรือภายนอกขององคกร ข้ันตอนตอไป คือ การแกไขปญหา องคกรของผ ู

ซื้อจะพยายามคนหาคําตอบใหไดวา “ประเภทของผลิตภัณฑหรือ การบริการอะไรที่ควรจะนํามา

พิจารณา” “ปริมาณเทาใดที่ตองการ” หรือสิ่งอื่นๆที่จําเปนสําหรับผลิตภัณฑทั้งดานเทคนิคหรือฝาย

เทคนิค รวมไปถึงฝายวิจัยและการพัฒนาฝายวิศวกรรมอุตสาหกรรม และ ฝายผลิตหรือฝายควบคุม

คุณภาพของสินคา จะเปนผูใหคําแนะนําในการแกไขปญหาผลิตภัณฑที่ตองการ หรือถาเปนสินคา

หรือบริการที่ไมใชดานเทคนิค ก็จะมีฝายผลิตหรือฝายจัดซื้อ อาจจะเปนผูใหคําแนะนําผลิตภัณฑหรือ
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การบริการ โดยการใชประสบการณและปริมาณที่จําเปนตองใชในการแกไขปญหา ถาขอมูลที่จําเปน

ไมสามารถหาไดภายในองคกรของผูซื้อ ก็สามารถหาไดจากภายนอกองคกร 

ข้ันตอนที3่ : การพัฒนาไปสูคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ตองการ 

ในข้ันตอนที2่ และ ข้ันตอนที่ 3 มีความสัมพันธกันอยางมาก หลังจากการกําหนดแนว

ทางแกไขปญหาแลวในข้ันตอนที่ 2 และ ในข้ันตอนที่ 3 องคกรจะตองพัฒนาคุณลักษณะที่โดดเดน

ของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการข้ึนมาใหถูกตองและแมนยํา ในระหวางข้ันตอนน้ีฝายจัดซื้ออาจมี

บทบาทเขามาชวยเหลือบุคลากรที่ทําหนาที่ฝายเทคนิคถาตองขอความชวยเหลือจากภายนอกเชน

จากผูที่ขายวัตถุดิบรวมไปถึงที่ปรึกษาซึ่งนักการตลาดสินคาอุตสาหกรรมจะมีโอกาสเขามามีบทบาท

ในข้ันตอนน้ีดวย เพื่อชวยกําหนดคุณลักษณะที่โดดเดนของผลิตภัณฑที่เหนือกวาคูแขงหรือขอ

ไดเปรียบกวาคูแขงที่ลูกคาตองการ จะเปนขอมูลที่สามารถนําไปกําหนดวัตถุดิบ ที่นําไปจัดซื้อวัตถุดิบ

ที่ถูกตองและแมนยํามากย่ิงข้ึน 

ข้ันตอนที4่ : การคนหาผูขายวัตถุดิบที่มีศักยภาพและมีคุณสมบัติที่เหมาะสมในข้ันตอนน้ี

องคกรของลูกคาอุตสาหกรรมจะตองทําการคนหาผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที ่

สามารถยอมรับได โดยเริ่มจากทําการคนหาขอมูลและรับขอมูลจากผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบ

ทั้งหลายที่ทําการคนหามาได ในข้ันตอนตอมา จะอยูในการคัดเลอืกและตัดสินใจในการยอมรับหรือ

จะทําการปฏิเสธ ผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที่ไมเหมาะสม การคนหาผูขายหรือตัวแทน

จําหนายวัตถุดิบจะมีประสิทธิภาพตองหาจากหลากหลายแหลงขอมูล เชน จากหนังสือวารสารการคา 

การแนะนําจากจากปากตอปาก การโทรเขามานําเสนอขายวัตถุดิบ แคตาล็อกสินคา จากงานแสดง

สินคา ทําเนียบของอุตสาหกรรมรวมไปถึงสมุทรโทรศัพทหนาเหลือง คุณสมบัติของผูขายหรือตัวแทน

จําหนายวัตถุดิบที่ไดรับการยอมรับ ไดแก คุณสมบัติอันดับแรก ประเภทขององคกร เชน องคกรอยู

ภายใตการควบคุมของรัฐ องคกรการคาภาคเอกชนหรืออยูในรูปแบบสถาบันตางๆ คุณสมบัติตอมา 

สถานการณในการซื้อ คุณสมบัติสุดทาย คือ สมาชิกที่ทําการตัดสินใจ นอกจากคุณสมบัติที่กลาว

มาแลว ก็มีอยางอื่นที่เขามาเปนสวนประกอบอีก คือ คุณภาพของผลิตภัณฑหรือการบริการ ความ

นาเช่ือถือในการสงมอบผลิตภัณฑ รวมไปถึงการบริการหลังการขาย คุณสมบัติเหลาจะถูกนํามา

พิจารณาวาผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบน้ันมีความเหมาะมากนอยเพียงใด 

ข้ันตอนที5่ : การรับและการวิเคราะหขอเสนอของผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบ 

เมื่อผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที่คุณสมบัติที่เหมาะสมและไดรับคัดเลือกองคกรของผู

ซื้อจะรับขอเสนอที่ทางผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบนําเสนอมา ขอเสนอของทางผูขายหรือ

ตัวแทนจําหนายวัตถุดิบจะจัดทําอยูในรูปแบบฟอรมการเสนอขายแบบอยางเปนทางการ เชน แบบใบ

เสนอราคาหรือแบบฟอรมการประมูล ที่มีการย่ืนนําเสนอจากผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบไปยัง

องคกรผูซื้อการจัดซื้อสินคาหรือการบริการที่ใชเปนประจํา ข้ันตอนที่ 4 และ ข้ันตอนที่ 5 อาจจะมี
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การเกิดข้ึนพรอมกัน ผูซื้ออาจจะมีการติดตอกับผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที่ คุณสมบัติที่

เหมาะสมในการขอรับขอมูลลาสุด เชน ราคา และ ระยะเวลาในการจัดสงหรือสงมอบวัตถุดิบ แตถา

เปนผลิตภัณฑที่มีความซับซอนทางดานเทคนิค อาจจะตองใชระยะเวลาที่นาน เพื่อวิเคราะหขอเสนอ

และเปรียบเทียบเงื่อนไขตางๆ ทั้งผลิตภัณฑ การบริการ รวมไปถึงการสงมอบและคาใชจายในการสง

มอบใหปลายทาง 

ข้ันตอนที6่ : การประเมินขอเสนอและการคัดเลือกผูขายวัตถุดิบ 

องคกรผูซื้อควรที่จะประเมินขอเสนอของผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที่มาแขงขันและ

ควรที่จะคัดเลือกจากผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบมากกวา1 ราย ข้ึนไป  ผูที่มีอํานาจในการ

ตัดสินใจภายในองคของผูซื้อ อาจมีการประเมินจากผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบแตละรายตาม

ลักษณะที่ตกลงกันไว โดยผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบในแตละรายจะถูกประเมินตามลักษณะ

ในแตหัวขอและใหนํ้าหนักคะแนนตามความสําคัญของลักษณะแตละผูขายหรือตัวแทนจําหนาย

วัตถุดิบ แลวจึงใชสเกลการจัดลําดับการใหคะแนนจาก 100 คะแนนถาองคกรของผูซื้อเผชิญกับการ

ตัดสินใจระหวางการผลิตเองภายในองคกรหรือซื้อจากภายนอกขอเสนอของผูขายหรือตัวแทน

จําหนายวัตถุดิบจะถูกนํามาเปรียบเทียบระหวางตนทุนจากผลิตวัตถุดิบในรายการที่ตองการภายใน

องคกรและซื้อจากภายนอกถามีการพบวาควรที่จะตัดสินใจผลิตเองภายในองคกรดีกวาก็จะหยุด

กระบวนการจัดซื้อทันท ี

ข้ันตอนที7่ : การคัดเลือกใบสั่งซื้อในแตละวัน 

ข้ันตอนน้ีเปนกลไกของการแลกเปลี่ยนสินคาและการบริการระหวางผูซื้อและผูขายโดยมี

ดังตอไปน้ี 

1. การสั่งคําสั่งซื้อใหกับผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบที่ไดรับการคัดเลือกเรียบรอยแลว 

2. การกําหนดปริมาณวัตถุที่จะจัดซื้อกับทางผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบ 

3. การกําหนดความถ่ีของการสงคําสั่งซื้อและตารางระยะเวลาในการสงมอบวัตถุดิบ 

4. การกําหนดระดับของสินคาคงเหลือภายในคลังสินคา 

5. การติดตามผลของการสงมอบวัตถุดิบที่ไดรับ เพื่อใหเปนไปตามตารางระยะเวลาในการสง

มอบวัตถุดิบ 

6. เจรจาเงื่อนไขของการชําระเงิน เชน เงินสด หรือ เครดิตถาฝายที่นําวัตถุดิบไปใชแลวเกิด

ความไมพึงพอใจจนกวาผูขายหรือตัวแทนจําหนายวัตถุดิบจะสงมอบวัตถุดิบรายการที่ตองการตาม

ตารางระยะเวลาที่กําหนดดวยคุณภาพที่สามารถยอมรับได 
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ข้ันตอนที8่ : การปอนกลับผลการปฏิบัติงานและการประเมินผลหลังการจัดซื้อ 

ในข้ันตอนสุดทายเปนการทบทวนเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานของผูขายหรือตัวแทนจําหนาย

วัตถุดิบในแตละรายอยางทั้งแบบเปนทางการและไมเปนทางการ โดยฝายผูที่ใชงานวัตถุดิบจะเปน

ฝายที่ตอบกลับวารายการวัตถุดิบที่ทางจัดซื้อจัดหามาสามารถแกไขปญหาใหกับทางผูใชงานไดหรือไม 

ถาไมไดทางสมาชิกทั้งหมดก็จะคิดทบทวนการตัดสินใจอยางเรงดวน เพื่อปฏิเสธผูขายหรือตัวแทน

จําหนายวัตถุดิบที่กอเกิดปญหาข้ึนมา 

2) แนวคิด เกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2555) 

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมเปนกระบวนการที่สําคัญ ซึ่งเกิดข้ึนมาจากหลังที่นักการตลาดมีการกําหนด

ตําแหนงของผลิตภัณฑแลว โดยหลายธุรกิจใหความสําคัญกับการตลาดผลิตภัณฑใหมมาก เพราะ

เกี่ยวกับรายไดจํานวนมาก หรือ อาจจะหมายถึงคาใชจายที่ตองสูญเปลา จึงทําใหธุรกิจมีการทุม

งบประมาณมากมายในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม อาจทําไดโดยมีการคิดคนผลิตภัณฑใหมที่ไมเคยมีใน

ตลาด หรือ พัฒนาผลิตภัณฑเกามีอยูแลวใหมีความสะดวกและทันสมัยมากข้ึน เพื่อใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากข้ึน  

ความสําคัญของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมหลายธุรกิจมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงและม ี

การพัฒนาผลิตภัณฑของตนเองอยูเสมอ เพื่อมุงหวังทําใหยอดขายของธุรกิจสูงข้ึนและเพิ่มมูลคา

การตลาดที่เพิ่มมากข้ึน เชนกรณีธุรกิจโทรศัพทมือถือ ที่มีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมอยูตลอดเวลา โดย

ในป 2541 โนเกียมีการทําการตลาดโทรศัพทแบบระบบแอ นาล็อกรุน 3310 ไดไมนานก็มีการพัฒนา 

รุน 3330 ออกมา ไมนานก็มีการพัฒนา รุน 3350 สําหรับผูที่ตองการสงขอความเปนแบบภาษาไทย 

และในปจจุบัน โนเกียมีการพัฒนาโทรศัพทเปนแบบสมารทโฟน ออกมา โดยนําเทคโนโลยี 

คอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต และกลองดิจิตอลในระบบ Touch Screen และ การเขาถึงเครื่อขายสังคม

ออนไลนไดอยางงาย ใหสามารถมาอยูในรุน Nokia N9 การพัฒนาผลิตภัณฑใหมของโนเกียเปนกาวที่

ชากวาคูแขงหลักทั้งสองรายในตลาด ที่ปจจุบันที่ข้ึนมาเปนผูนําทางดานการตลาดของโทรศัพทมือถือ 

ก็คือ iPhone และ Samsung ที่มีการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเน่ืองจนประสบความสําเร็จ เน่ืองจาก

ผูนําทั้ง  2 มีการติดตามและทําความเขาใจกับการใหคุณคาและมีเปาหมายในชีวิตของลูกคาในปจจุบัน 

ที่ตองการโทรศัพทมือถือที่ไมใชแคเพียงโทรศัพทมือถือเทาน้ัน แตเปนเสมือนชองทางในการเขาถึง

กลุมสังคมออนไลน เปรียบเสมือนเครื่องประดับของลูกคาแตละคน ทําใหปจจุบันทั้ง iPhone และ 

Samsung นํา Nokia ข้ึนมาเปนผูนําตลาดทางโทรศัพทมือถือแบบ Smart Phone 

จากตัวอยางขางตนสิ่งหน่ึงที่เปนแรงผลักดันหรือกระตุนใหธุรกิจตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑ

อยางตอเน่ือง เพื่อความตองการอยูรอดในระยะยาว ดวยการรักษาอัตราการเจริญเติบโตของสวนแบง

การตลาดของธุรกิจที่เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง ดวยการพัฒนาและคิดคนนวัตกรรมใหมใหกับผลิตภัณฑ

อยูเสมอ แตอาจจะมีบางธุรกิจที่ตองรอจังหวะเพื่อรักษาตนทุนใหตํ่าสุด แมวาการพัฒนาผลิตภัณฑ
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ใหมจะสงผลทําใหธุรกิจมีตนทุนทีสู่งข้ึนกวาธุรกิจที่อยูน่ิงเฉย แตถานํายอดขายหลังจากที่ผลิตภัณฑ

ใหมประสบความสําเร็จมาเปรียบเทียบ จะพบวามีคุมคาตอการลงทุนมาก และธุรกิจที่อยูน่ิงเฉยๆ

อาจจะไมไดรับการยอมรับจากลูกคามากเทาใดนัก ซึ่งทําใหธุรกิจไมสามารถสรางกําไรสูงสุดได 

นอกจากน้ี มีการพัฒนาผลิตภัณฑในลักษณะตราสินคาเพื่อการแขงขัน น่ันคือ สินคาที่ธุรกิจผลิต

ออกมาในตลาดโดยสรางตราสินคาใหมเพื่อแขงขันกับผูนําตลาดหรือคูแขงขันรายใหญ โดยใชกลยุทธ 

ราคาที่ตํ่ากวา หรือในบางครั้งอาจจะเปนการปรับปรุงภาพลักษณของผลิตภัณฑ เพื่อนําเสนอการ

เปลี่ยนแปลงของธุรกิจในการตอบสนองตอกรแสตลาด หรือ มีการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอม

ทางธุรกิจ รวมถึงเปนการนําเสนอแบบแผนการสรางคุณคาใหมใหกับลูกคา สามารถรับรูถึงศักยภาพ

ในการชวยสรางคุณคาของลูกคาผานกระบวนการปรับปรุงภาพลักษณของผลิตภัณฑหรือการบริการ 

สรุป ในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมน้ัน หากธุรกิจตองการที่จะเติบโตอยางย่ังยืนและมั่นคง 

ธุรกิจตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเน่ืองและสม่ําเสมอ ที่สําคัญ นักการตลาดของธุรกิจน้ันๆ 

ตองรูเทาทันถึงสถานการณการตลาดและการใหคุณคาของลูกคา 

แนวคิดของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมมีผูใหความหมายมากมายและมีความหมายที่กวาง 

อาจจะหมายถึงการปรับปรุงภาพลักษณของผลิตภัณฑ หรือ การคิดคนสินคาข้ึนมาใหมอาจจะ

หมายถึงการเพิ่มจํานวนขนาดของรุนสินคา ซึ่ง Craw and Benedetto )2010 ( ไดสรุปความหมาย

ของผลิตภัณฑไวดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑใหมที่ไมเคยมีการผลิต (New-to-The-World Product) 

คําวาผลิตภัณฑใหมหมายถึงสิ่งประดิษฐที่ถูกประดิษฐข้ึนมาใหมในตลาดซึ่งทําใหมีการเกิดตลาดใหม

ข้ึนมา เชนการเกิดข้ึนครั้งแรกของกลองโพลารอยด โทรศัพท รวมไปถึงคอมพิวเตอร เปนตน  

ในที่น้ีอาจจะหมายความรวมถึงการคิดคนบริการใหมๆที่ยังไมมีดําเนินในธุรกิจหรือแมแตการเกิด

Facebook ที่คิดคนโดย มารค ซัคเคอรเบิรก ไดพัฒนาข้ึนเมื่อเขายังเปนนักศึกษาอยู จนในปจจุบัน

เปนเครือขายสังคมออนไลนที่ใหญที่สุดในโลก 

2. ผลิตภัณฑที่กอใหเกิดสายการผลิตภัณฑใหม (New Category Entries) 

หมายถึงผลิตภัณฑของธุรกิจที่เกิดข้ึนมาจากการคิดคนหรือการพัฒนาเพื่อสรางสายการผลิตภัณฑที่

ธุรกิจไมเคยสนใจหรือไมเคยมีการวางตลาดเชน การพัฒนาโรงภาพยนตรเปนแบบ 4 มิติ หรือ 4DX 

เพื่อจะเจาะตลาดกลุมลูกคาเปาหมายที่ตองการประสบการณแปลกใหมและมีกําลังซื้อ 

3. ผลิตภัณฑใหมในสายการผลิตภัณฑเดิม (Adding to Product Lines)หมายถึง 

เปนการคิดคนผลิตภัณฑใหมในสายการผลิตที่มีอยูแลว เพื่อใชกลยุทธในการแขงขันกับคูแขงที่ที่ไม

สามารถทําไดและเจาะตลาดใหม เชน ธุรกิจเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพอยาง “แบรนด” มีการพัฒนา

ผลิตภัณฑอาหารเสริมซุปไกจากที่เปนแบบนํ้า พัฒนามาเปนแบบแคปซูล เพื่ออํานวยความสะดวก

ใหกับผูบริโภคที่ไมชอบกลิ่นซุปไกสกัดแบบนํ้า แตตองการบริโภคเปนแบบอาหารเสริม 
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4. การปรับปรุงผลิตภัณฑ (ProductImprovement)หมายถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ 

ที่มีอยูแลวใหดีมากข้ึนซึ่งพบไดทุกผลิตภัณฑทุกแบรนดที่มีการนํามาปรับปรุงตลอดเวลาตัวอยางเชน

การพัฒนาในธุรกิจโทรศัพทมือถือหรือในธุรกิจรถยนต เชน รถยนตฮอนดา ซีวิค ไดมีการปรับปรุง 

Minor Change และ ปรับปรุงเพิ่มเติมอุปกรณในรถยนต เพื่อแขงขันกับทางโตโยตา 

5. การปรับปรุงภาพลักษณผลิตภัณฑ (Repositioning)หมายถึงเมื่อผลิตภัณฑไมได 

การยอมรับจากผูบริโภค หรือ มีการรับรูถึงขอมูลที่คลาดเคลื่อนของผลิตภัณฑ หรือ มีการ

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ นักการตลาดจึงตองมีการปรับปรุงภาพลักษณของ

ผลิตภัณฑใหม เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไมวาจะเปนทางดานคุณคา หรือ 

แมกระทั่งเปาหมายในชีวิตของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ เชน การปรับปรุงภาพลักษณตรา

สินคาของ AIS  เปลี่ยนภาพลักษณและปรับเปลี่ยนตราสินคา สัญลักษณ รวมไปถึงแนวคิดในการ

ตอบสนองของลูกคา ที่เนนชวยผูบริโภคในการสรางคุณคา 

สรุป นอกจากแนวทางทั้ง 5 ขอน้ีแลว นักการตลาดยังสามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหมไดอีก 

โดยการลดตนทุน เชน ผลิตภัณฑที่มีเดิมอยูแลวสามารถผลิตที่มีตนทุนที่ลดตํ่าลง เพื่อมีการไดเปรียบ

ทางการแขงขัน มีเพียง 10% ของผลิตภัณฑใหมเทาน้ันที่เปนนวัตกรรมอยางแทจริงที่เหลืออาจจะ

เปนเพียง 1 ใน 5 ขอที่ไดกลาวมาขางตน นักการตลาดควรใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยในการพัฒนา

ผลิตภัณฑใหม ดังน้ี 

ปจจัยสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมจากความหมายที่ไดกลาวมาขางตนนักการตลาด 

ตองทําความเขาใจกับการใหความสําคัญกับคุณคาหรือเปาหมายในชีวิตของผูบริโภคและเช่ือมโยง

ขอมูลน้ันกับฝายสรางสรรคนวัตกรรมใหมในการออกแบบและสรางสรรคที่สามารถสรางคุณคาใหกับ

ลูกคาได สิ่งที่นักการตลาดตอคํานึงถึงในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมเพื่อตอบสนองความตองการของ

ลูกคา ไดแก  

1. คุณคา (Value) ผลประโยชนที่ผูบริโภคไดรับหลังจากที่ครอบครองสินคาหรือ 

บริการซึ่งเมื่อคุณคาที่ผูบริโภคไดรับสูงกวาตนทุนยอมทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจคุณคาใน

ความหมายน้ีอาจจะรวมไปถึงคุณคาที่ไมสามารถจับตองได 

2. คุณภาพ (Quality) แมวาในดานคุณคาที่นักการตลาดตองใหความสําคัญ จะ 

เกี่ยวของกับคุณคาที่จับตองไมไดหรือความหมายเชิงสัญลักษณจากการบริโภคแตนักการตลาดตอง

คํานึงถึงคุณภาพการใชงานจริงในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมดวย 

3. ระยะเวลา (Time) สิ่งสําคัญอีกประการหน่ึงที่เปนปจจยัแหงการประสบ 

ความสําเร็จของธุรกิจคือระยะเวลาในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม รวมไปถึงความรวดเร็วในการ

สรางสรรคที่ตองทันตอกระแสแนวโนมตอความตองการของตลาดและตอบโตของคูแขง 

4. ตนทุน(Cost) ตนทุนของผลิตภัณฑใหมที่ไดรับการออกแบบและการพัฒนา ซึ่ง 
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ในทางทฤษฎีจะเปนสวนของตนทุนที่ลดตํ่าลงแตในทางปฏิบัติผลติภัณฑใหมความมีตนทุนรวมตอ

หนวยตํ่ากวาราคาที่ผูบริโภคสามารถบริโภคได แตในมุมมองสมัยใหม การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีตนทุน

ตํ่าไมไดหมายความวาธุรกิจจะตองจําหนายในราคาตํ่าเสมอไป 

3) ทฤษฏีพฤติกรรมของลูกคาอุตสาหกรรม (พิมพา หิรัญกิตติ, 2548). การตลาดสินคา 

อุตสาหกรรมหนาที่6กรุงเทพฯ :บริษัท ธรรมสาร จํากัด.ในตลาดสินคาอุตสาหกรรมกระบวนการใน

การจัดซื้อมีความซับซอนมากกวาในตลาดสินคาผูบริโภคทั่วไปหรืออุปโภคบริโภค 

เน่ืองจากการตัดสินใจซื้อของลูกคาอุตสาหกรรมข้ึนอยูหลากหลายปจจัย เชน การยอมรับใน

คุณลักษณะของสินคาหรือผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคาหรือผลิตภัณฑ ความพรอมในการจักหาสินคา

หรือผลิตภัณฑใหทันเวลาหรือใหเพียงพอตอความตองการของลูกคาอุตสาหกรรม ลักษณะการชําระ

เงินเชน เงินสดหรือเครดิต รวมไปถึงเงื่อนไขตางๆทางการคา เชน เครดิต 30 วัน หรือ เครดิต 45 วัน 

ฯลฯ ความเหมาะสมของราคาตนของสินคาหรือผลิตภัณฑ การบริการหลังการขายตางๆ ดังน้ันการ

จัดซื้อจึงตองใชระเวลาที่คอนขางยาวนานมากกวา และมีปจจัยอื่นๆเขามามีสวนเกี่ยวของ เชน ดาน

การตรวจสอบทางเทคนิคของสินคาหรือผลิตภัณฑ ดานข้ันการคาขาย ดานวัตถุดิบของสินคาหรือ

ผลิตภัณฑ อีกทั้งยังตองมีฝายการเงินเขามามีสวนเกี่ยวของ เมื่อมีการทําใบเสนอราคาหรือมีการใส

ซองเสนอ จากผูขาย ซึ่งโดยสวนมากจะไดรับแจงจากทางบอกกลาวหรือไดรับเปนใบเสนอราคาหรือ

การแจงเปนลายลักษณอักษร เมื่อมีการเสนอราคาเรียบรอยแลวจะเปนข้ันตอนของการเจรจาตอรอง

และมีการแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางบริษัทผูขายกับลูกคาอุตสาหกรรม โดยผานทางผูเช่ียวชาญหรือ

ตัวแทนของแตละฝายทั้งองคกรผูขายและองคกรของลูกคาอุตสาหกรรม จึงทําใหการติดตอพัฒนาเขา

สูการซื้อขาย ตลอดจนเกิดการสงสินคาสินคาหรือผลิตภัณฑและชําระราคาสินคาหรือผลิตภัณฑตามที่

ไดมีการเสนอเอาไว ความสัมพันธในการซื้อขายสินคาหรือผลิตภัณฑระหวางองคกรน้ันจะมีความ

ยาวนานมากนอยเพียงใดหรือมีความสม่ําเสมอหรือไมน้ันจะข้ึนอยูกับการพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกัน

มากนอยเพียงใด ถาผูซื้อเห็นวามีการพึ่งพาอาศัยกันที่นอยหรือไมมีความพึงพอใจก็อาจจะมีการ

ปรับเปลี่ยนผูขายใหม เพื่อเขามาแกไขความไมพึงพอใจได 

สําหรับการตลาดสินคาผูบริโภคทั่วไปหรืออุปโภคบริโภคความสัมพันธระหวาง 

ผูบริโภคและผูขายอาจมีนอยกวาเน่ืองจากผูบริโภคมีนิสัยเปลี่ยนการซื้อไดงายและสะดวกรวมไปถึง

ความรวดเร็ว ทําใหการตัดสินใจซื้อข้ึนอยูความตองการของผูบริโภคมากกวา 

1.2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

1) อรรถพล ธนวรกุล (2553)ทําการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาอุตสาหกรรม 

และผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑChlorinated Paraffin พบวาผูที่ใชผลิตภัณฑ 

Chlorinated Paraffin สวนใหญน้ันเปนประเภทกิจการแบบบริษัทของอุตสาหกรรมที่ผลิต จํานวนป
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ที่เปดดําเนินกิจการอยูที่ 21-25 ป และ มากกวา 25 ป ผูถือหุนสวนใหญทั้งหมดจะเปนคนไทย การ

ชําระเงินของคาวัตถุดิบจะเปนแบบเงินเช่ือ เงื่อนไขจะอยูระหวาง 30-45 วัน เหตุผลในการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin สวนใหญเพื่อลดในการ Primary Plasticizer อีกทั้งเพื่อใช

เปนการเสริมปองกันการติดไฟ คุณสมบัติในเลือกซื้อผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin สวนใหญเปน

คาเปอรเซ็นตของคลอรีน เจาของกิจการที่รูจักผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffinสวนใหญมาจาก

คําแนะนําของพนักงานขาย สวนในดวนสินและการบริการ สวนใหญ เปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี ได

มาตรฐานมากที่สุด ในดานราคา สวนใหญมีราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ อีกทั้งในดานสถานที่หรือ

บริษัทสามารถติดตอกับตัวแทนขายไดงายและสะดวก ในดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญมี

สวนลดเมื่อมีการซื้อผลิตภัณฑครบตามเงื่อนไขที่ทางบริษัทมีการวางเงื่อนไขไว ในการตัดสินใจในการ

ประเมินผลหรือการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ รวมไปถึงผูจัดจําหนายผลิตภัณฑที่ผูบริโภคได

ตัดสินใจเลือกซื้อ สวนใหญ ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin มากที่สุด ผูบริโภค

สวนใหญมีความพึงพอใจมากตอผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ของเจาของกิจการ 

ถาเปรียบเทียบกับแตละอุตสาหกรรมเหตุผลในการเลือกใชผลิตภัณฑChlorinated Paraffin 

สวนใหญเพื่อใชลดในการ Primary Plasticizer อีกทั้งเพื่อใหพีวีซีมีความออนนุมมากข้ึน และ เพื่อใช

เปนการเสริมปองกันการติดไฟ แตอุตสาหกรรมการผลิตนํ้ามันหลอลื่น สวนใหญ จะใชเพื่อเสริมลด

แรงเสียดทาน ความตองการในการซื้อผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ถาในอุตสาหกรรมการผลิต

หนังเทียม มีปริมาณที่ตองการสั่งซื้อ ทั้งในเรื่องราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม คุณสมบัติที่

เกี่ยวกับความตองการซื้อผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ในอุตสาหกรรมการผลิตสี สวนใหญจะ

อยูในคาเปอรเซ็นตของคลอรีน แหลงที่ทําใหรูจักผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ใน

อุตสาหกรรมการผลิตภัณฑยาง รูจักกับผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ไดจากคําแนะนําของ

พนักงานขาย ในการคัดเลือกผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin ถาในอุตสาหกรรมการ

ผลิตสายไฟฟา สวนใหญจะไดใหคําปรึกษาปญหาของผลิตภัณฑ รวมไปถึงการรับประกันคุณภาพ

ผลิตภัณฑที่มากที่สุด ดานราคา ในอุตสาหกรรมการผลิตยาง ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม

มาก อีกทั้งราคาของผลิตภัณฑมีการตอรองและใหเครดิตในการซื้อผลิตภัณฑมากที่สุด ดานสถานที่

หรือบริษัท อุตสาหกรรมการผลิตเสื่อนํ้ามัน สวนใหญสามารถจัดสงวัตถุดิบมีความรวดเร็วและมีการ

เก็บรักษาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพมากที่สุด อีกทั้งสามารถติดตอกับตัวแทนขายไดสะดวกมากที่สุด 

ดานสงเสริมการขาย อุตสาหกรรมการผลิตพีวีซคีอนปาวน สวนใหญมีพนักงานขายมาแนะนําลูกคา

มากที่สุด ในอุตสาหกรรมการผลิตเสื่อนํ้ามัน สวนใหญวิธีการสั่งซื้อจะใชวิธีการโทรศัพทแจงพนักงาน

ขาย จํานวนในการสั่งซื้อทุกอุตสาหกรรมจะสั่งซื้อวัตถุดิบผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin เดือนละ 

2 ครั้ง อุตสาหกรรมการผลิตสายไฟฟาจะสั่งซื้อวัตถุดิบผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin เดือนละ 1 

ครั้ง ประเภทในการตัดสินใจเพื่อใชในการประเมินผลหรือการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ คือ ดาน
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ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ Chlorinated Paraffin มากที่สุด ยกเวนในอุตสาหกรรมการผลิตสายไฟ 

ในอุตสาหกรรมการผลิตเสื่อนํ้ามันมีความพึงพอใจในการเลือกซื้อและใชภายในองคกรของเจาของ

กิจการมากทีสุ่ด 

1.2.3  การดําเนินการวิจัย 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ผูจัดทํา ไดทําการวิจัยตลาด โดยใชการสัมภาษณเชิงลึกกับบุคคลที่

เกี่ยวของกับธุรกิจน้ี โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

1.2.3.1 ผูใหขอมูล (Key Information)ผูใหขอมูลสําหรับการสัมภาษณเชิงลึกน้ี 

แบงไดเปน 3 กลุม ประกอบดวย 

กลุมผูใชงานโดยตรง จํานวน 2 ราย 

กลุมผูใชงานลอทั่วๆไป จํานวน 3 ราย 

กลุมผูจําหนายทั่วไป จํานวน 1-2 ราย 

 1.2.3.2  การเลือกผูใหขอมูลวิจัยน้ีใชวิธีการเลือกผูใหขอมูลแบบเจาะจง  

(Purposive Sampling) ในการเลือกผูใหขอมูลในกลุม ผูใชงานโดยตรง เน่ืองจากผูที่ใชลอสปริงยู

ริเทนโดยตรงสามารถบอกถึงคุณสมบัติของลอสปริงยูริเทนได อีกทั้งยังสามารถบอกถึงปญหาของลอ

สปริงยูริเทน รวมไปถึงขอแนะนําเกี่ยวลอสปริงยูริเทน เพื่อนํามาพัฒนาและปรับปรุงลอสปริงยูริเทน 

และกลุมผูใชงานลอทั่วๆไป เน่ืองจากผูใชงานลอทั่วๆไป สามารถบอกถึงขอแตกตางระหวางลอสปริง

ยางและลอยูริเทนกับลอสปริงยูริเทนวามีความแตกมากนอยเพียงใด และ ทราบถึงคุณสมบัติของลอ

สปริงยูริเทนวามีความแตกตางมากนอยเพียงใดกลุมสุดทาย คือ กลุม Trading ทั่วๆไป เน่ืองจากกลุม

น้ีสามารบอกถึงแนวโนมความตองการของผูบริโภคในอนาคตได รวมไปถึงขอเสนอแนะในการพัฒนา

ลอสปริงยูริเทน 

1.2.3.3  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ในการสัมภาษณ ไดใชแบบสัมภาษณในการเก็บ 

ขอมูลโดยมแีบบสัมภาษณ 3 ชุด สําหรับผูใหขอมูลที่ตางกัน ประกอบดวย 

1. แบบสัมภาษณเรื่องลอสปริงยูริเทน สําหรับผูใชงานโดยตรง ประกอบดวย 

คําถาม 2 สวน  

สวนที่ 1 เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับ ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ไดแกช่ือ-นามสกุล 

เพศ อายุ ตําแหนง ประสบการณ บริษัท ประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาที่บริษัทเปดดําเนินการ วัน 

เวลา ที่สัมภาษณ 

สวนที่ 2  เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับเหตุผลที่เลือกใชลอสปริงยูริเทน ไดแก เหตุผลที ่

เลือกใชลอสปริงยูริเทน ลอสปริงยูริเทนมีความแข็งแรงและคงทนตอการใชงาน อปุกรณภายในของ

ลอสปริงยูริเทนมีความแข็งแรงและคงทนตอการใชงาน ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของลอ

สปริงยูริเทน 
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สวนที่ 3   เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน ความ 

คิดเห็นเกี่ยวกับปญหาของลอสปริงยูริเทน 

2. แบบสัมภาษณ เรื่องลอสปริงยูริเทน (ผูใชงานลอทั่วๆไป) ประกอบดวยคําถาม 2  

สวน  

สวนที่ 1 เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับ ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ไดแกช่ือ-นามสกุล  

เพศ อายุ ตําแหนง ประสบการณ บริษัท ระยะเวลาที่บริษัทเปดดําเนินการ วัน เวลา ที่สัมภาษณ 

สวนที่ 2  เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับเหตุผลที่เลือกใชลอทั่วๆไป ไดแก เหตุผลที่เลือกซื้อ 

ลอสปริงยางทั่วๆไป หรือ นําลอยูริเทนไปใช ทานเคยรูจักหรือเคยไดยินเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทน 

สวนที่ 3   เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน ความ 

คิดเห็นเกี่ยวกับลอทั่วไปแตกตางกับลอสปริงยูริเทน ความคิดเห็นเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนมีความ

แข็งแรงและคงทนมากกวาลอทั่วๆไป ความคิดเห็นเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ 

3. แบบสัมภาษณเรื่อง ลอสปริงยูริเทน (Trading ทั่วไป)  ประกอบดวยคําถาม 2  

สวน  

สวนที่ 1 เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับ ขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ ไดแกช่ือ-นามสกุล  

เพศ อายุ ตําแหนง ประสบการณ บริษัท ระยะเวลาที่บริษัทเปดดําเนินการ วัน เวลา ที่สัมภาษณ 

สวนที่ 2  เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับเหตุผลที่เลือกใชลอทั่วๆไป ไดแก เหตุผลที่เลือกซื้อ 

ลอสปริงยางทั่วๆไป หรือ ลอยูริเทนไปจําหนาย ความคิดเห็นเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนมีความแตกตาง

กับลอสปริงทั่วไปละลอยูริเทน 

สวนที่ 3   เปนคําถามปลายเปดเกี่ยวกับขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน ความ 

คิดเห็นเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทน ความคิดเห็นเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนมีความนาสนใจ ความคิดเห็น

เกี่ยวกับราคาระหวางลอสปริงยูริเทน ลอยูริเทนและลอปริงยางทั่วๆไป ความคิดเห็นเกี่ยวกับอนาคต

ของลอสปริงยูริเทนจะเปนที่นาสนใจตอตลาด ความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณของลอสปริงยูริเทนมี

เหมาะสมตอการใชงาน 

1.2.3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยจะดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกกับผูให 

ขอมูลดวยตนเอง โดยขอมูลจะถูกเก็บรวบรวมและใชวิธีการจดบันทึก 

1.2.3.5 การวิเคราะหขอมูลการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณโดยวิธีการ 

วิเคราะหเน้ือหา  ) Content Analysis) วิเคราะหขอมูลการสัมภาษณ เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซื้อ

ของผูใชบริการในปจจุบัน และ กลุมลูกคาเปาหมาย 
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1.2.3.6 สรุปผลการวิจัย 

1.2.3.6.1 ผลจากการสัมภาษณเชิงลึก(Indepth Interview) สําหรับเรื่อง  

ผูใชงานโดยตรง สามารถสรุปการสัมภาษณไดดังน้ี 

สวนที่  1 ผูใหสัมภาษณคนแรกช่ือนายประโยชน บุญลอม เพศชาย อายุ 46 ป  

ตําแหนง GROUP LEADER ประสบการณการทํางาน 26 ป บริษัท TOYOTA MOTOR THAILAND 

จํากัด ประเภทของธุรกิจ ประกอบรถยนต และผูสัมภาษณช่ือนายสิริวัฒนดัชถุยาวัตร เพชชาย อายุ 

27 ป ตําแหนงพนักงานฝายผลิต ประสบการณการทํางาน 2 ป บริษัท สยามโตโยตาอุตสาหกรรม 

จํากัด ประเภทของธุรกิจ ผลิตยานยนต 

สวนที่ 2 ผูใหสัมภาษณไดอธิบายเหตุผลที่เลือกใชลอสปริงยูริเทน เพราะมีขนาดและความ

เหมาะสมที่ใชกับงานน้ันๆ อีกทั้งมีความแข็งแรงและคงทนตอการใชงานในบางพื้นที่ที่มีพื้นผิวถนน

ขรุขระ เปนหลุมไดดีกวาลอชนิดอื่นๆ รับนํ้าหนักสินคาไดหลายตันมาก สวนในเรื่องการใชงานลอ

สปริงมีความแข็งแรงและคงทนตอการใชงาน ผูใหสัมภาษณกลาววา  มีความแข็งแรงและคงทนมาก

ตอการใชงานมากและทนตอการรับแรงกระแทกขณะสงงานใหกับลายผลิตบางพื้นที่ที่มีพื้นผิวขรุขระ 

สวนในเรื่องอุปกรณภายใน เชน แกนเพลาลอ ลูกปน เปนของลอสปริงูริเทนมีความแข็งแรงและคงทน

ตอการใชงาน ผูใหสัมภาษณกลาววา มีความแข็งแรงคงทนตอการใชงาน สามารถรับนํ้าหนักไดเปน

จํานวนมาก แตในบางพื้นที่ที่นําลอสปริงยูริเทนไปใชงานที่ตองลาก PART ที่มีนํ้าหนักมากๆจึงทําให

อุปกรณภายในลอสปริงยูริเทนชํารุดเร็วกวาปกติ สวนในเรื่องราคามีความเหมาะสมตอคุณลอสปริงยูริ

เทน ผูใหสัมภาษณกลาววา ราคามีความเหมาะสมตอคุณภาพของลอสปริงยูริเทน เน่ืองจากลอสปริงยู

ริเทนตองไปใชกับงานที่มีความละเอียดหรือเปนงานเฉพาะที่ที่ตองใชลอประเภทน้ี แตบางทานบอกวา

ราคาคอนขางสูงไมเหมาะสมกับคุณภาพที่ใชงาน ระยะเวลาการใชงานนอย  

สวนที่  3 ผูใหสัมภาษณไดใหขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน ความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปญหาของลอสปร ิงยูริเทน ผูใหสัมภาษณกลาววา ลอจะมีเสียงขณะที่ตองใชงานในทางตีโคง เพราะ

เกิดจากการเสียดสีจากแกนลอกับลูกปนเน่ืองจากใชลอมาเปนระยะเวลานาน บางทานกลาววา

ออกแบบลอสปริงยูริเทนใหมีความคงทนกวาเดิม สวนขอเสนอแนะ  ใหเสริมสปริงใหมีความยาวเพิ่ม

มากข้ึน เพื่อปองกันการกระแทกขณะตกหลุมของผิวทางและปรับปรุงเรื่องคุณภาพของลอสปริงยู

ริเทนใหไดมาตรฐานและคงทนตอการใชงานมากย่ิงข้ึน 

1.2.3.6.2 ผลจากการสัมภาษณเชิงลึก(Indepth Interview) สําหรับเรื่อง  

ผูใชงานลอทั่วๆไป สามารถสรุปการสัมภาษณไดดังน้ี 

สวนที1่ ช่ือนายชัชวาล กอนคํา เพศชาย อายุ 34ป ตําแหนง Team Leader ประสบการณ

ทํางาน 10 ป บริษัท TOYOTA MOTOR THAILAND จํากัด ประเทภทของธุรกิจ ประกอบรถยนต 

ระยะเวลาบริษัทเปดดําเนินการ 50ป ผูใหสัมภาษณคนที่ 2 ช่ือนายสันติ แสงโฮง เพศชาย อายุ 25 ป 
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ตําแหนง O/P ประสบการณทํางาน 1 ป 1 เดือน บริษัท สยามโตโยตาอุตสาหกรรม จํากัด ประเทภ

ทของธุรกิจ ผลิตยานยนต ระยะเวลาบริษัทเปดดําเนินการ 25 ป ผูใหสัมภาษณคนสุดทายช่ือ นายสม

เพชร ภาพสละ เพศชาย อายุ 31 ป ตําแหนง พนักงานฝายผลิต ประสบการณทํางาน 4 ป 5 เดือน 

บริษัท สยามโตโยตาอุตสาหกรรม จํากัด ประเทภทของธุรกิจ ผลิตยานยนต ระยะเวลาบริษัทเปด

ดําเนินการ 25 ป 

สวนที2่ ผูใหสัมภาษณไดอธิบายถึงเหตุผลที่ซื้อลอสปริงยางทั่ๆไปหรือลอยูริเทนไปใช ผูให

สัมภาษณกลาววา ลอสปริงทั่วไป มีการสึกหรอและชํารุดงาย สวนลอสปริงยูริเทนมีความแข็งแรง การ

ใชงานยาวนานข้ึน รับนํ้าหนักไดมากกวาและรับแรงกระแทกจากพื้นผิวที่ขรุขระ สามารถยืดหยุนไมให

ลอกระแทกได สวนเคยรูจักหรือเคยไดยินเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทน ถาเคยไดแลวเคยไดยินจากที่ไหน 

ผูใหสัมภาษณกลาววา บางทานไมเคยไดยิน บางทานเคยไดยินมา จาก BOSUHE และเคยใชงาน  

สวนที3่ ความคิดเห็นของทานเปรียบเทียบลออื่นๆแตกตางจากลอสปริงยูริเทน ผูให

สัมภาษณกลาววา ลออื่นๆมีการใชงานแบบเดียวกันแตไมทนตอการกระแทก ทําใหลอแตกบางหรือ

เพลาขาดบาง แตลอสปริงยูริเทนจะรองรับนํ้าหนักหรือแรงกระแทกไดดีกวาลออื่นๆ สวนความคิดเห็น

เกี่ยวกับความแข็งแรงคงทนของลอสปริงยูรเิทนถาเทียบกับลออื่นๆ ผูใหสัมภาษณกลาววา ลอสปริงยู

ริเทนมีแข็งแรงและคงมากกวา 2-3 เทา สวนความคิดเห็นเรื่องราคาลอสปริงยูริเทน ผูใหสัมภาษณ

กลาววา มีความเหมาะสมกับราคาของลอสปริงยูริเทน สวนขอเสนอแนะ ผูใหสัมภาษณกลาววา 

อยากใหเสริมยางลอยูรเิทนใหหนาหรือแข็งแรงมากกวาน้ี เพราะสวนมากลอจะแตกกอนสปริงจะ

ชํารุด เน่ืองจากมีการใชลอมานานประมาณ 3 เดือนข้ึนจึงทําใหสวนลอมีการแตกชํารุดกอนสปริง 

1.2.3.6.3 ผลจากการสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) สําหรับเรื่อง  

Trading ทั่วไปสามารถสรุปการสัมภาษณไดดังน้ี 

สวนที1่ ช่ือนายธนณัฏฐ เตชะสิฎฐ เพศชาย อายุ 35 ป ตําแหนง ผูจัดการ ประสบการณ

ทํางาน 3 ป บริษัท ธนวาณิชซัพพลาย จํากัด ประเทภทของธุรกิจ เทรดด้ิง ระยะเวลาบริษัทเปด

ดําเนินการ 3 ป ผูใหสัมภาษณคนที่ 2 ช่ือนายธนัจศุภพล จูงใจจิลาวัธน เพศชาย อายุ46ป ตําแหนง

เจาของกิจการ ประสบการณทํางาน 12ป บริษัท บ.ีซี.เจ. คอนสตรั่คช่ัน ดีเวลลอปเมนทจํากัด 

ประเภทของธุรกิจ  ซอมบํารุง ระยะเวลาบริษัทเปดดําเนินการ12ป 

สวนที2่ ผูสัมภาษณใหเหตุผลที่ซื้อลอสปริงทั่วๆไปหรือลอยูริเทนไปจําหนาย ผูใหสัมภาษณ

กลาววา สามารถบรรทุกสินคาไดนํ้าหนักมากและทนทานตอการใชงาน สวนความคิดเห็นทาน

เกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนมีความแตกตางกับลอสปริงทั่วๆไปปละลอยูริเทนอยางไร ผูใหสัมภาษณกลาว

วา ลอสปริงยูรเิทนสามารถรับนํ้าหนักและมีความคงทนมากกวาลอสปริงทั่วๆไปและลอยูริเทน  

สวนที3่ ผูสัมภาษณไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวลอสปริงยูริเทน ผูใหสัมภาษณกลาววา ลอ

สปริงยูริเทน เหมาะกับงานที่ตองการบรรทุกสินคาที่หนักมากและมีอายุการใชงานที่นานกวา ซึ่งทําให



20 

 
ไมจําเปนตองเปลี่ยนลอบอยๆ สวนความคิดเห็นวาลอสปริงยูริเทนมีความนาสนใจ ผูใหสัมภาษณ

กลาววา นาสนใจ เพราะทนทานและมีอายุการใชงานที่นาน สวนความคิดเห็นการเปรียบเทียบราคา

ลอสปริงยูริเทนกับลอยางสปริงทั่วๆไปและลอยางทั่ว ไๆปผูใหสัมภาษณกลาววา ลอสปริงยูริเทนมี

ราคาที่แพงกวา เน่ืองจากแตกตางตามคุณสมบัติของการใชงาน และสวนความคิดเห็นในอนาคตลอ

สปริงยูริเทจะเปนที่สนใจตอตลาด ผูใหสัมภาษณกลาววา เปนที่นาสนใจ เพราะแนวโนมในการขนสงมี

การบรรทุกนํ้าหนักที่เพิ่มข้ึนและลดคาใชจายที่สิ้นเปลืองในการเปลี่ยนลอที่บอยครั้ง อีกทั้งมีอายุการ

ใชงานที่นานกวา สวนภาพลักษณของลอสปริงยูริเทนมีความเหมาะสมตอการใชงาน ผูใหสัมภาษณ

กลาววาเหมาะสม เน่ืองจากแข็งแรงและทนตอการใชงาน สวนขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยู

ริเทนในอนาคต ผูใหสัมภาษณกลาววา พัฒนาเรือ่งรายละเอียดการเช่ือมใหดูนาใชงานมากข้ึน 

ปรับปรุงเรื่องราคาใหถูกกวา เพื่อที่จะไดสามารถแขงขันกับคูแขงได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และ การวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่องวิเคราะห SWOT ANALYSIS 

เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินของธุรกิจ โดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและภายนอก ดัง

รายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT ANALYSIS) 

การวิเคราะห SWOT ANALYSIS เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณตางๆที่จะเกิด 

ข้ึนกับองคกร ซึ่งปจจัยภายในจะมีการวิเคราะหจุดแข็งและจุดออน สวนปจจัยภายในนอกจะวิเคราะห

โอกาสและอุปสรรค ซึ่งทําใหผูบริหารเห็นถึงปจจัยความเสี่ยงหรือผลกระทบที่จะเกิดกับการทํางาน

ขององคกรไดมากย่ิงข้ึน และ สามารถปองกันและแกไขขอบกพรองที่เกิดจากจุดออนและอุปสรรค

ปรับเปลี่ยนมาเปนขอไดเปรียบขององคกรที่เหนือกวาคูแขง ซึ่งมีการใช SWOT อยางแพรหลายจาก

มหาวิทยาลัย Harvard ซึ่งเปนมหาลัยช่ือดังของสหรัฐอเมริกา ในป ค .ศ .1960  มีตัวอักษรยอ

ภาษาอังกฤษ 4 ตัวดังตอไปน้ี 

 S มาจากคําวา STRENGTHS หมายถึง จุดแข็ง ซึ่งเปนวิเคราะหปจจัยภายใน ผลกระทบที ่

เกิดข้ึนจากปจจัยน้ีจะเปนทางดานบวก องคกรสามารถนํามาใชประโยชนทางธุรกิจ เพื่อใหองคกร

สามารถนํามาใชเพื่อใหบรรลุเปาหมายทางองคกร อีกทั้งองคกรสามารถนํามาพัฒนากลยุทธทางดาน

ตลาดใหทันตอสถานการณปจจุบัน เชน ผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณภาพ ซึ่งสามารถนํามาพัฒนามา

เปนกลยุทธที่แข็งกวาคูแขงได 

 W มาจากคําวา WEAKNESSESหมายถึง จุดออน ซึ่งเปนวิเคราะหปจจัยภายใน ผลกระทบ 

ที่เกิดข้ึนจากปจจัยน้ีจะเปนทางดานลบ องคกรไมสามารถนํามาใชประโยชนทางธุรกิจ เพื่อใหองคกร

บรรลุเปาหมายได หมายถึง เปนขอบกพรองในการทํางานภายในองคกร องคกรขาดการทํางานเปน

ทีม ซึ่งทางบริษัทจะตองหาวิธีแกไขปญหาตางๆที่เปนขอบกพรอง เชน ตนทุนการผลิตสินคาสูงกวา

คูแขง บริษัทจึงตองแกไขใหตนทุนการผลิตตํ่าลงแตยังคุณภาพใหกับลูกคา และควรที่จะพัฒนา

จุดออนใหเปนจุดแข็ง เพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จ  

O มาจากคําวา OPPORTUNITIES หมายถึง โอกาส ซึ่งเปนการวิเคราะหปจจัยภายนอก เปน 

สถานการณหรือปจจัยภายนอกที่จะมาเอื้ออํานวยใหองคกรดําเนินงานไดสําเร็จตามบรรลุเปาหมาย 

องคกรสามารถใชสามารถนําสถานการณปจจัยภายนอกมาใชประโยชนกับองคกร ซึ่งโอกาสแตกตาง

จากจุดแข็ง เน่ืองจากจุดแข็งเปนปจจัยภายในองคที่สรางข้ึนมาเพื่อไดเปรียบจากทางคูแข็ง แตโอกาส



22 

 
เปนปจจัยนอกที่เกิดจากสถานการณภายนอกเอื้อประโยชนแกองคกร เชน เศรษฐกิจ การเมือง 

เทคโนโลยีตางๆ ที่เปนปจจัยหรือสถานการณที่เอื้ออํานวยตอองคกรหรือธุรกิจ 

 T มาจากคําวา THREATS อุปสรรค ซึ่งเปนการวิเคราะหปจจัยภายนอก เปนสถานการณ 

หรือปจจัยภายนอกที่ไมเอื้ออํานวยใหองคกรดําเนินงานไดสําเร็จตามบรรลุเปาหมาย อีกทั้งยังเปน

ปญหาตอองคกรอีก แตระหวางโอกาสและอุปสรรคในบางสถานการณ โอกาสอาจจะกลายเปน

อุปสรรคได แตบางสถานการณอุปสรรคอาจจะกลายเปนโอกาสใหทางองคกรได ซึ่งดวยสถานการณ

ในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา องคกรมีความจําเปนอยางย่ิงที่ปรับเปลี่ยนกลยุทธองคกร

หรือพัฒนาองคใหทันสถานการณปจจุบันตลอดเวลา เชน ภัยธรรมชาติตางๆ ซึ่งอาจจะเปนอุปสรรค

อยางย่ิงตอองคกร ซึ่งทางองคกรควรที่จะปรับเปลี่ยนกลยุทธเพื่อใหองคกรอยูอยางมั่นคง 

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

1. ปจจัยดานการบริหาร 

สถานการณ บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด เริ่มดําเนินมาไดไมนานมากนัก จึงทําให 

ระบบการบริหารยังไมคอยเปนระบบ จึงทําใหมีบริษัทมีการเติบโตชากวาที่จะเปน อีกทั้งผูบริหารยัง

ไมมีความรู ความสามารถทางดานบริหารมากนัก จึงไมมีการจัดทําแผนกลยุทธ ทําใหองคกรไมมีกล

ยุทธมาพัฒนาองคกร 

ผลตอธุรกิจ อาจทําใหบริษัทขาดทุน 

2. ปจจัยดานการตลาดสถานการณ บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด มีการวา 

จําหนายผลิตภัณฑใหมซึ่งยังไมเปนที่รูจักมากนักอีกทั้งทางบริษัทยังไมมีการวางโปรโมช่ันหรือวางกล

ยุทธทางการตลาดเลย 

ผลตอธุรกิจ ลูกคาจึงยังไมคอยรูจักผลิตภัณฑใหมน้ีมากนัก 

3. ปจจัยดานการเงิน 

สถานการณบริษัทCASTER WHEEL TWIN จํากัด เปนบริษัทเปดใหมจะตองเงินลงทุนมากใน

ชวงแรกๆ ราคาผลิตภัณฑจึงมีแนวโนมสูงกวาคูแขง แตมีคุณภาพการใชงานดีกวา อยางไรก็ตามลูกคา

ยังไมเห็นความสําคัญของเรื่องคุณภาพมากเทาไหร ลูกคาเนนทางดานราคามากกวา จึงสงผลตอกําไร

ของบริษัท  

ผลตอธุรกิจ อาจทําใหบริษัทขาดทุนและขาดสภาพคลอง 

4. ปจจัยดานการขาย 

สถานการณ บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด เปนบริษัทเปดใหม จึงยังไมมีพนักงานขายที่

เขาไปติดตอกับทางลูกคาโดยตรง  

ผลตอธุรกิจ  บริษัทเสียโอกาสในการขาย และอาจสงผลใหบริษัทขาดทุน 
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2.3 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก  

1. ปจจัยดานคูแขง 

สถานการณ ในปจจุบันมีกฎหมายที่ไมครอบคลุมเกี่ยวกับกับสินคาลออุตสาหกรรม ทําให 

คูแขงสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบสินคา ก็ทําใหไมผิดกฎหมาย ชองโหวทางดานน้ีสงผลทําใหมีการ

แขงขันที่สูงและมีความรุนแรงมากข้ึนเรื่อยๆ อีกทั้งยังทําใหมีคูแขงขันที่เพิ่มมากข้ึน และ ตลาดน้ีมกีาร

แขงขันกันทางดานราคา  

ผลตอธุรกิจทําใหสินคาของบริษัทCASTER WHEEL TWINจํากัด จําหนายสินคาไดนอยลง  

2. ปจจัยดานลูกคา 

สถานการณ บริษัท CASTER WHEEL TWIN จํากัด มีผลิตภัณฑใหม แตไมมีการจางพนักงาน 

ขายเขาไปติดตอกับลูกคาโดยตรง จึงทําใหลูกคาไมรูจักผลิตภัณฑน้ีมากนัก ในอนาคตโรงงานมีเพิ่ม

มากข้ึน ปริมาณการใชลอมีเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากทางโรงงานจําเปนตองลออุตสาหกรรมในการ

เคลื่อนยายสินคาจํานวนมาก ผูบริโภคนิยมทางดานราคาที่ถูก เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคสามารถ

เขาถึงรานคาไดมากข้ึน 

ผลตอธุรกิจ ทําใหสินคาของบริษัทCASTER WHEEL TWINจํากัด จําหนายสินคาไดนอยลง  

เน่ืองจากมีคูแขงที่สูงและทางดานราคาของผลิตภัณฑคอนขางสูง 

3. ปจจัยดานการเมือง 

สถานการณ การเมืองในปจจุบัน ไมมีความมั่นคง มีการปรับเปลี่ยนตลอดเวลา จึงสงผลทําให 

ลูกคาทางดานโรงงานอุตสาหกรรมไมมั่นใจในการลงทุน จึงหันไปลงทุนกับประเทศอื่นเปนจํานวนมาก 

อีกทั้งรัฐบาลมีการออกกฎหมายเกี่ยวกับแรงงาน ไมวาจะเปนการกําหนดข้ันตํ่าแรงงาน 300 บาท 

และ ใหแรงงานตางดาวข้ึนทะเบียน ซึ่งจะตองมีการทําประกันสังคม 

ผลตอธุรกิจ มีลูกคาที่นอยลง สงผลกระทบตอผลกําไรของบริษัท อีกทั้งมีข้ันตํ่าแรงงานที่ทาง 

บริษัทจะตองจาย มีการข้ึนทะเบียนแรงงานตางดาว ซึ่งในอดีตถาไมข้ึนทะเบียนทางบริษัทไมตองจาย

คาภาษีทางดานน้ี มีการข้ึนทะเบียนทางบริษัทจะตองนําเงินมาจายคาภาษีทางดานน้ีเพิ่ม ซึ่งทาง

บริษัทมีคาใชจายเพิ่มมากข้ึน 

4. ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ เศรษฐกิจในปจจุบันมีภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าในไตรมาสแรกป 2558 มีแนวโนม 

เศรษฐกิจตกตํ่าอยางตอเน่ือง สามารถเห็นไดจากยอดขายเชิงพาณิชยยังคงลดลงอยางตอเน่ืองรอยละ 

13.3 ในเดือนมกราคม และ 10.2 ในเดือนกุมภาพันธ การนําเขารวมสองเดือนลดลงรอยละ 8.5 (พิชิต 

ลิขิตกิจสมบรูณ : เศรษฐกิจไทยป 2558) สวนเศรษฐกิจป 2559 มีแนวโนมมีการขยายตัวดีข้ึนที่รอย

ละ 3.9 จากผลของหน้ีภาคครัวเรือนที่คาดวาจะลดลง รวมทั้งผลจากการปฏิรูปโครงสรางการใชจาย

ภาครัฐเพื่อสนับสนุนการลงทุนในระยะยาวที่จะมีความชัดเจนมากข้ึน ตลอดจนการสงออกที่เริ่ม
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กลับมามีบทบาทขับเคลื่อนเศรษฐกิจมากข้ึน การฟนตัวของอุปสงคในประเทศและตางประเทศจะชวย

สรางความเช่ือมั่นใหภาคเอกชนเพิ่มการลงทุนในชวงตอไปดวย(นางสาวพนิดา จันทร: แนวโนม

เศรษฐกิจประเทศไทย) อีกทั้งธุรกิจโรงงานอุตสาหกรรมมีชะลอตัวคอนขางมาก จึงทําใหผูบริโภคไมมี

คอยมีกําลังมาซื้อสินคากับทางบริษัท ซึ่งในปจจุบันประเทศเพื่อนบานมีการพัฒนาไดเร็วกวา

ภายในประเทศ จึงทําใหผูบริโภคที่สนใจจะลงทุนทําธุรกิจทางโรงงานอุตสาหกรรม ไปลงทุนกับ

ประเทศเพื่อนบานสวนใหญ 

ผลตอธุรกิจ อาจทําใหบริษัทขาดทุน เน่ืองจาก ผูบริโภคประหยัดตนทุนมากข้ึน อีกทั้งมีคูแขง 

ที่มีโรงงานผลิตเอง ทําใหราคาสินคาถูกกวาของบริษัท 

5. ปจจัยดานกฎหมาย 

สถานการณ ในปจจุบันมีกฎหมายเกี่ยวกับการละเมิดลิขสิทธ์ิ สามารถทราบไดจากขอ 

กฎหมายดังตอไปน้ี 

1. มาตรา ๒๗ การกระทําอยางใดอยางหน่ึงแกงานอันมีลิขสิทธ์ิตามพระราชบัญญัติ 

น้ีโดยไมไดรับอนุญาตตามมาตรา๑๕) ๕ (ใหถือวาเปนการละเมิดลิขสิทธ์ิ ถาไดกระทําดังตอไปน้ี 

(๑( ทําซ้ําหรือดัดแปลง 

(๒( เผยแพรตอสาธารณชน 

2. มาตรา ๓๑ ผูใดรูอยูแลวหรือมีเหตุอันควรรูวางานใดไดทําข้ึนโดยละเมิดลิขสิทธ์ิ 

ของผูอื่นกระทําอยางใดอยางหน่ึงแกงานน้ันเพื่อหากําไรใหถือวาผูน้ันกระทําการละเมิดลิขสิทธ์ิ ถาได

กระทําดัง ตอไปน้ี(๑( ขาย มีไวเพื่อขาย เสนอขาย ใหเชา เสนอใหเชา ใหเชาซื้อ หรือเสนอใหเชาซื้อ

(๒( เผยแพรตอสาธารณชน(๓( แจกจายในลักษณะที่อาจกอใหเกิดความเสียหายแกเจาของลิขสิทธ์ิ

(๔( นําหรือสั่งเขามาในราชอาณาจักร(สมาคมทรัพยสินทางปญญาแหงประเทศไทย ลิขสิทธ์ิ : 

พระราชบัญญัติลิขสิทธ์ิ พ.ศ. 2537 : หมวดที่ 1 ลิขสิทธ์ิ - สวนที่ 5 การละเมิดลิขสิทธ์ิ มาตรา 27-31)

เน่ืองจากในปจจุบันมีขอกฎหมายที่มีการบังคับข้ึนมาทางดานลิขสิทธ์ิ แต มีชองโหว สามารถทําใหมี

คูแขงนําไปดัดแปลงหรือพลิกแพลงผลิตภัณฑ ทําใหไมมีความผิดทางดานกฎหมาย สามารถนํามา

จําหนายแขงกันได 

 ผลตอธุรกิจ อาจทําใหบริษัทมีคูแขงที่เพิ่มมากข้ึนและสงผลตอผลกําไรของบริษัท ทางบริษัท

ตองใหโรงงานคูคาจดลิขสิทธ์ิทุกแบบ หรือ ผลิตอะไหลที่ประกอบลอข้ึนมาแบบลักษณะพิเศษหรือ

รูปแบบเฉพาะของบริษัท 
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ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที่ 2.1: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานการ

บริหาร 
 /  

ทางบริษัทจําเปนตองมีการวางแผนหรือปรับเปลี่ยนกล

ยุทธใหดีมากข้ึน เพื่อมาพัฒนาการบริหาร อีกทั้งควรที่

จะมีการจัดอบรมพนักงานและนําผูมีความรูทางดานน้ี

เขามาชวย เพื่อใหบริษัทมีการพัฒนามากย่ิงข้ึน ทาง

บริษัทจึงเห็นวาปจจัยดานการบริหารมีความเสี่ยงปาน

กลาง เน่ืองจากทางบริษัทเปนบริษัทเปดใหม จึงตอง

ปรับการบริหารตามสถานการณปจจุบัน เพื่อให

เหมาะสมเกี่ยวกับสถานการณน้ัน  ๆ

2. ปจจัยดานตลาด /   

ทางบริษัทจําเปนตองมีการจางนักการตลาดมาชวย

วางแผน กลยุทธ เพื่อใหทันตลาดธุรกิจในปจจุบัน อีก

ทั้งยังสามารถเพิ่มผลกําไรใหกับทางบริษัทมากย่ิงข้ึน 

ทางบริษัทจึงเห็นวาปจจัยดานการตลาดมีความเสี่ยงสูง 

เน่ืองจากทางบริษัทเปนบริษัทเปดใหม จึงตองเรง

พัฒนากลยุทธ เพื่อใหตลาดรูจักตราแบรนดผลิตภัณฑ

มากย่ิงข้ึน 

3. ปจจัยดานการเงิน /   

ทางบริษัทจําเปนตองมีการปรับลดตนทุนใหกับ

ผลิตภัณฑ เพื่อใหสามารถแขงกับคูแขงได อีกทั้งยัง

สามารถเพิ่มผลกําไรใหกับบริษัทได ทางบริษัทจึงเห็น

วาปจจัยดานการเงินมีความเสี่ยงสูง เน่ืองจากทาง

บริษัทเปนบริษัทเปดใหม จึงตองเรงพัฒนากลยุทธ 

เพื่อมาลดตนทุนใหตํ่ามากย่ิงข้ึน 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1(ตอ): ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

4. ปจจัยดานการ

ขาย 
/   

ทางบริษัทจําเปนตองจางพนักงานขาย เพื่อติดตอกับ

ลูกคาโดยตรง เพื่อเพิ่มออรเดอรของลูกคา ซึ่งคูแขงใน

ปจจุบันมีใหพนักงาขายเขาไปติดตอลูกคาโดยตรง จึง

ทําใหมีลูกคามีความสนใจคูแขงมากกวาบริษัท ทาง

บริษัทจึงเห็นวาปจจัยดานการขายมีความเสี่ยงสูง ทํา

ใหบริษัทจะตองปรับเปลี่ยนกลยุทธเพื่อมากพัฒนาตรง

น้ีโดยตรง 

 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที่ 2.2: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานคูแขง /   

ในปจจุบันมีคูแขงที่เพิ่มมากข้ึนทุกวัน แตผูซื้อมี

นอยลง จึงทําใหตลาดคอนขางมีคูแขงเยอะ ทาง

บริษัทจะตองสรางผลิตภัณฑที่มีจุดเดนมากกวาคูแขง 

และคุณภาพที่ดีกวา ซึ่งในปจจุบันผูบริโภคมีกําลังที่

ซื้อนอยลง ทางบริษัทจึงจะตองปรับตนทุนใหนอยลง 

ราคาผลิตภัณฑตํ่าลง เพื่อใหผูบริโภคซื้อเพิ่มมากข้ึน 

ทางบริษัทจึงเห็นวาปจจัยดานคูแขงมีความเสี่ยงสูง 

เน่ืองจากทางบริษัทเปนบริษัทเปดใหม จึงตองเรง

พัฒนากลยุทธ เพื่อมาปรับเปลี่ยนใหสามารถแขงขัน

กับคูแขงไดมากย่ิงข้ึน เน่ืองจากคูแขงเปนบริษัทที่เปด

มานานและมีโรงงานผลิตลออุตสาหกรรมเอง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

2. ปจจัยดานลูกคา /   

ตลาดโรงงานอุตสาหกรรมที่มีอยูแตเดิมแลวมีคอนขาง

นอย แตมีคูแขงทางการคาเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากคูแขง

สวนใหญมีอยูแลวแตเดิมมีจําหนายสินคาประเภทลอ

อุตสาหกรรมทั่วไปเยอะอยูแลว แลวปจจุบันมีคูแขง

เพิ่มมากข้ึนอีก จึงสงผลกระทบตอกําไรของบริษัท

คอนขางมาก บริษัทจะตองปรับเปลี่ยนกลยุทธให

เหมาะสมกับตลาดในปจจุบัน ทางบริษัทจึงเห็นวา

ปจจัยดานลูกคามีความเสี่ยงสูง เน่ืองจากทางบริษัท

เปนบริษัทเปดใหม จึงตองเรงพัฒนากลยุทธ เพื่อทําให

ลูกคารูแบรนดมากย่ิงข้ึน 

3. ปจจัยดาน

การเมือง 
 /  

บริษัทควรจะมีการวางแผนการวางผลิตภัณฑใหมให

เปนที่รูจักของตลาด และ มีการปรับเปลี่ยนแผนกล

ยุทธสม่ําเสมอในทันตอสถานการณในปจจุบัน ทาง

บริษัทจึงเห็นวาปจจัยดานการเมืองมีความเสี่ยปาน

กลาง เน่ืองจากทางบริษัทเปนบริษัทเปดใหม จึงตอง

พัฒนากลยุทธตามสถานการณในปจจุบัน ตองรับรู

ขาวสารเกี่ยวกับสถานการณการเมืองอยูสม่ําเสมอ 

4. ปจจัยดาน

เศรษฐกิจ 
/   

บริษัทควรจะปรับลดตนทุนบางสวน หรือ คาใชจายที่

ไมจําเปน เพื่อใหบริษัทประหยัดตนทุนมากข้ึน อีกทั้ง

จะทําใหลูกคาที่มีกําลังซื้อสินคานอยลง สามารถที่จะ

มาสั่งซื้อกับทางบริษัทได ทางบริษัทจึงเห็นวาปจจัย

ดานเศรษฐกิจมีความเสี่ยสูง เน่ืองจากทางบริษัทเปน

บริษัทเปดใหม จึงตองพัฒนากลยุทธตามสถานการณ

ในปจจุบัน ตองรับรูขาวสารเกี่ยวกับสถานการณ

เกี่ยวกับเศรษฐกิจอยูสม่ําเสมอ 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง 
สิ่งที่จะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

5. ปจจัยดาน

กฎหมาย 
/   

ในปจจุบันมีชองโหวเกี่ยวกับกฎหมาย ทางบริษัทจึง

จะตองใหคูคาจดลิขสิทธ์ิทุกแบบ อยางเชน ทาง

บริษัทจะตองรวบรวมแบบของผลิตภัณฑและพลิก

แพลงวาคูแขงสามารถพลิกแพลงแบบไหนบาง แลว

นํามาจดลิขสิทธ์ิ หรือ ผลิตอะไหลที่ประกอบลอ

ข้ึนมาแบบลักษณะพิเศษหรือรูปแบบเฉพาะของ

บริษัท เชน  ลายของลอผลิตภัณฑใหมีลักษณะเปน

ตราสินคาของบริษัทโดยตรง ทําใหยากตอการ

ดัดแปลงผลิตภัณฑ ทางบริษัทจึงเห็นวาปจจัยดาน

กฎหมายมีความเสี่ยสูง เน่ืองจากทางกฎหมายมีชอง

โหวใหกับทางคูแขงเพิ่มมากข้ึน ทางบริษัทจึงตอง

ศึกษาเกี่ยวกับขอกฎหมายใหมากย่ิงข้ึน และ เรงปรับ

วิธีปองกันการดัดแปลงของคูแขง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง Five 

Force Model ของ Michael Potter (1998) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของการ
แข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และ

การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
การวิเคราะห์ Five Force Model มีดังน้ี 

 
3.1 การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors) 

จากการสํารวจพบว่าโรงงานอุตสาหกรรมโดยประมาณ 356 โรงงานรวมทั้งประเทศไทย  
ภายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 103 โรงงาน โรงงานที่ผลิตยานพาหนะและอุปกรณ์ รวมท้ัง
การซ่อมยานพาหนะและอุปกรณ์ทั้งหมด 27 โรงงาน (กรมโรงงานอุตสาหกรรม , ธันวาคม2558) ซึ่ง
โรงงานที่ผลิตยานพาหนะและอุปกรณ์ รวมท้ังการซ่อมยานพาหนะและอุปกรณ์ทั้งหมด มีอยู่น้อยมาก 

แต่คู่แข่งมีเยอะขึ้น จึงทําให้การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมค่อนข้างสูง เพราะ ล้อสปรงิยูริเทนมี
คุณภาพที่ดีแต่ราคาต้องถูกเพ่ือแข่งขันกับคู่แข่งได้มากขึ้น ถ้าต้นทุนเราสูงแต่คุณภาพได้ แต่ไม่มีการ
นําเซลล์เข้าไปพูดคุยกับจัดซื้อโรงงาน บริษัทจะได้ออร์เดอร์ที่น้อยกว่าคู่แข่ง บริษัทจะต้องการพัฒนา

สินค้าอยู่สม่ําเสมอ เพ่ือให้ทนัต่อความต้องการของผู้บริโภค  
สรุป มีการแข่งขันที่สูง เน่ืองจากมีลูกค้าที่น้อยกว่าคู่แข่ง ซึ่งคู่แข่งทางด้านน้ีเกิดจากบริษัทอยู่

มานานมาก ซึง่ต่างกับทางบริษัทเรา เพราะบริษัทเราพ่ึงจะเปิด จึงทําให้บริษัทยังไม่เป็นที่รู้จักของ
ตลาด อีกท้ังคู่แข่งสามารถนํามาปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์เพียงนิดเดียวก็จะสามารถเข้ามาเป็นคู่แข่งของ

เราภายในตลาดน้ีได้อีก 
1. อํานาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers)  

ในปัจจุบันซัพพลายเออร์มีอํานาจต่อรองเน่ืองจากโรงงานท่ีจะผลิตอะไหล่ภายในล้อ เช่น 
แกนเพลาล้อลกูปืนฯลฯ จะต้องเป็นโรงงานท่ีผลิตเฉพาะซึง่ทําให้ซัพพลายเออร์มีอํานาจต่อรองมาก
ย่ิงขึ้น เพราะ โรงงานที่ผลิตเฉพาะมีน้อย แต่คู่แข่งมีมาก สว่นใหญ่จะมีโรงงานท่ีผลิตเฉพาะที่รับงาน

อยู่กับคู่แข่งมีเยอะ จึงทําให้ซพัพลายเออร์มีอํานาจในการต้ังราคาสูง และมีความเสี่ยงสูงที่โรงงานผลิต
จะนําแม่พิมพ์แกนเพลาล้อ หรืออะไหล่ส่วนอ่ืนไปขายต่อให้กับคู่แข่งของบริษัท  
สรุป ซัพพลายเออร์มีจํานวนที่น้อยแล้วโรงงานที่ผลิตน้ีจะต้องเป็นโรงงานเฉพาะ จึงทําให ้

ซัพพลายเออร์มีอํานาจต่อรองราคาให้สูงขึ้นได้ อีกท้ังถ้าทางบริษัทไม่ต้ังข้อสัญญาหรือขอ้ตกลงกับทาง
ซัพพลายเออร์อาจจะนําแม่พิมพ์ของเราไปขายต่อได้ 
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2. อํานาจต่อรองจากลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
ในปัจจุบันผู้บริโภคมีสิทธ์ิเลือกมากข้ึน เลือกสิ่งที่ดีที่สุดของผู้บริโภค จึงทําให้ในปัจจุบัน 

ผู้บริโภคมีอํานาจการต่อรองมากข้ึน อีกท้ังในธุรกิจเก่ียวกับล้อสปริงยูริเทน มีคูแ่ข่งที่นํามาปรับเปลี่ยน
เพียงนิดเดียวก็สามารถนํามาขายแข่งได้แลว้ สามารถทําให้ลดต้นทุนมากข้ึน ผู้บริโภคจะหันไปสนใจ
ล้อสปริงยูริเทนคู่แข่งที่มีราคาตํ่ากว่า  ในปัจจุบันมีเทคโนโลยีมากมายทาํให้ผู้บริโภคเขา้ถึงร้านค้าได้
เพ่ิมมากข้ึน โดยที่ผู้บริโภคไมต้่องไปหาซื้อเอง สะดวกสบายง่ายต่อการซื้อขาย จึงทําให้ผู้บริโภคมีสิทธ์ิ

เลือกได้มากข้ึน  
สรุปในปัจจุบันมีเทคโนโลยีมากมายทีเ่ข้ามามีส่วนร่วมในชีวิตประจําวันของคนในปัจจุบัน

มากมาย ทําใหผู้้บริโภคมีทางเลือกมากข้ึนและผู้บริโภคมีสิทธ์ิเลือกผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด ราคาถูกท่ีสุด 
จึงทําให้ผู้บริโภคมีอํานาจต่อรองมากย่ิงขึ้น ส่งผลใหคู้่แข่งต้องมีการแข่งขันที่สูงมากขึ้น ถ้าคู่แข่ง

บริษัทไหนมีราคาถูกที่สุดและก็จะได้ออร์เดอร์ 
3. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

ล้อสปริงยูริเทนเป็นงานเฉพาะด้านสินค้าที่มาทดแทนจะต้องเป็นสินค้าที่รับนํ้าหนักมากกว่า
ล้อสปริงยูริเทนแบบขาเช่ือม ซึ่งขาเช่ือมรับนํ้าหนักได้มากกว่าล้อสปริงยูริเทนแต่ไม่มีความยืดหยุ่น ซึง่
ล้อสปริงยูริเทนรับนํ้าหนักได้น้อยกว่าแต่มีความยืดหยุ่น แต่ถ้าเทียบทาด้านต้นทุนแล้วล้อยูริเทนขา
เช่ือมมีต้นทุนที่ตํ่ากว่าล้อสปริงยูริเทน ซึ่งถ้าผู้ใช้งานเน้นที่ทางด้านราคาแต่ไม่ค่อยเน้นความยืดหยุ่น 
ล้อยูริเทนขาเช่ือมจะมาเป็นสินค้าทดแทนได้ดีมากกว่าล้อสปริงยูริเทน แต่ถ้าไม่เน้นทางด้านราคาแต่

เน้นทางด้านความยืดหยุ่นล้อสปริงยูริเทนจะดีกว่าล้อยูริเทนแบบขาเช่ือม 
สรุปในปัจจุบันล้อสปริงยูริเทนมีความเฉพาะทางในด้านที่เน้นในเร่ืองรับนํ้าหนักสินค้าเป็น

จํานวนมาก และ มีความยืดหยุ่นไม่ทําใหส้นิค้าเสียหาย ซึง่สินค้าที่มาทดแทนยังไม่ค่อยมีมากนัก 
ส่งผลทําให้ลูกค้ายังสนใจล้อสปริงยูริเทนมากกว่าล้อยูริเทนแบบขาเช่ือม สินค้าทดแทนยังไม่ได้ส่งผล

มากนักในปัจจบัุน 
4. ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม ่(Threat of New Entrants) 

ในปัจจุบันคู่แขง่สามารถนํารูปแบบของล้อตราสินค้าของบริษัทไปปรับเปลี่ยนรูปแบบเพียง
เล็กน้อยก็สามารถนํามาจําหน่ายแข่งกับเราได้แล้ว แต่ผู้บริโภคยังมีไม่มากพอถ้าเทียบกับคู่แข่งที่เพ่ิม
มากข้ึน อีกท้ังถ้าจะกีดกันไม่ให้คู่แข่งสามารถเข้ามาแข่งขนัในธุรกิจน้ีค่อนข้างยาก อาจจะทั้งทางด้าน
ราคา ซึ่งทางบริษัทเราอาจจะแข่งขัน ซึ่งส่วนใหญ่คูแ่ข่งอาจจะมีโรงงานผลิตล้อเองหรือติดต่อกับซัพ
พลายที่ทําโรงงานล้อเฉพาะด้านนี้โดยตรงทําให้สามารถลดต้นทุนตรงนี้ลงได้ ทําให้มรีาคาที่ค่อนข้าง

ถูก แต่ถ้าเรื่องคุณภาพของล้อ บริษัทของเราสามารถขายได้มากกว่า แต่มีราคาที่แพงกว่าคู่แข่ง 
เน่ืองจากล้อส่วนใหญ่เรานําเข้ามาจากญี่ปุ่นแล้วนํามาประกอบเป็นล้อสปริงยูริเทน ซึ่งทําให้มีต้นทุนที่
สูงมากกว่าคู่แข่ง ทําให้เกิดคูแ่ข่งรายใหม่อยู่สม่ําสมอ หรอื คู่แข่งบางคนมีการขยายร้านค้าของตัวเอง
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ให้แยกออกมาเป็นอีกบริษัทหน่ึง เพ่ือตีตลาดทางด้านนี้โดยตรง คู่แข่งรายใหม่อาจจะรู้จักกับจัดซื้อ
ภายในโรงงานทําให้ได้รับออร์เดอร์มากกว่าบริษัทเรา ทําให้บริษัทคู่แข่งได้งานทางโรงงานน้ีไปแทน 
 สรุป ในปัจจุบันมีคู่แข่งเกิดขึน้มากมาย จึงทําให้มีการแขง่ขันภายในอุตสาหกรรมน้ีมคีวาม
รุนแรงมากข้ึน อีกท้ังแค่เพียงคู่แข่งดัดแปลงผลิตภัณฑ์เพียงนิดเดียวก็สามารนํามาจําหน่ายแข่งกับ
องค์กรเราได้ แข่งขันทางด้านราคากันเป็นส่วนมาก ซึ่งคู่แข่งมีราคาที่ถกูกว่าแต่ไม่เน้นเร่ืองคุณภาพ 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่นิยมเน้นเรื่องคุณแต่จะเน้นทางด้านราคากันส่วนใหญ่ จึงทําใหคู้่แข่งมีเพ่ิมมากข้ึน
มากมาย 

 
3.2 สภาพของการแข่งขนั 

1. ในอุตสาหกรรมน้ีมีระดับของการแข่งขันสูง เพราะในปัจจุบันมีคู่แข่งเพ่ิมขึ้นมากมาย เพียง 
แค่คู่แข่งปรับเปลี่ยนล้อเพียงแค่นิดเดียวก็สามารถนํามาขายแข่งโดยที่ไม่ผิดกฎหมายทําให้มีคู่แข่ง

เพ่ิมขึ้นมากมายอีกท้ังผู้บริโภคสามารถเข้าถงึร้านค้าได้ง่ายเพียงเพราะเทคโนโลยีมีมากขึ้นแค่เพียงเข้า
Google ผู้บริโภคสามารถหาสินค้าที่ตัวเองอยากได้ โดยที่ไม่ต้องไปลงมือไปค้นหาเองจากการสํารวจ
พบว่าโรงงานอุตสาหกรรมโดยประมาณ 388 โรงงานรวมทั้งประเทศไทย ภายในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 137 โรงงาน โรงงานที่ผลิตยานพาหนะและอุปกรณ์ รวมท้ังการซ่อมยานพาหนะและ
อุปกรณ์ทั้งหมด 46 โรงงาน (กรมโรงงานอุตสาหกรรม, 2558) จึงทําให้คู่แข่งที่เข้ามาแข่งในธุรกิจน้ีมี

เพ่ิมมากขึ้น แต่ผู้ซื้อมีอยู่อย่างจํากัด จึงทําให้มีระดับการแข่งขันที่สูง 
2. จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน คือ คู่แข่งมีราคาขายท่ีตํ่ากว่า เพราะเน่ืองจากใช้ล้อ 

ที่มาจากประเทศจีนซึ่งแตกต่างกับของบริษัทเราที่นําเข้าล้อมาจากญี่ปุ่นมีคุณภาพที่ดีกว่า มีความ
แข็งแรง คงทนต่อการใช้งาน แต่มีราคาที่แพงกว่า จึงทําให้คู่แข่งเข้าตลาดได้มากกว่าบริษัทเรา อีกท้ัง
ธุรกิจประเภทน้ีมีความเจาะจงทางด้านเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรม จึงทําให้มีผู้บริโภคท่ีน้อยและจํากัด 
ซึ่งแตกต่างจากคู่แข่งที่มีเพ่ิมมากข้ึนทุกวัน ต่างแย่งกันขายสินค้า คู่แข่งรายไหนขายราคาถูกกว่าก็จะ

ได้ผู้ซื้อ 
3. ผู้ครองส่วนตลาด (ผู้เป็นที่รู้จกัในตลาด) คือ โดยส่วนใหญม่ีการผลิตเก่ียวกับล้อสปริงยูริเทน 

ยังมีน้อยรายหรือคู่แข่งทางตรงได้แก่บริษัทจ.สี่เจริญ อินดัสตรี จํากัด และ บริษัท เอ็นทีที เอ็นจิเนียริง่ 
จํากัด ซึ่งส่วนใหญ่จะจําหน่ายจําพวกล้อยางเปล่า ล้อยางมีสปริง ล้อยูริเทน มีความแข็งแรงเหมือนกัน 
แต่รับนํ้าหนักได้ไม่มากเท่าลอ้สปริงยูริเทนหรือคู่แข่งทางอ้อมมี ได้แก่ บริษัท วัฒนาสุข อินเตอร์เนช่ัน
แนล จํากัด และ บริษัท ทิเม้งลูล้อ จํากัด ทําให้บริษทัเราสามารถเข้าถึงตลาดได้ค่อนข้างยาก เพราะ
ผู้บริโภคยังไม่ค่อยรู้จักล้อสปริงยูริเทน โดยส่วนใหญแ่ต่ละร้านค้าจะเน้นไปที่ราคาขาย ถ้าย่ิงตํ่ายิ่งดี 
แต่ไม่ค่อยเน้นเรื่องคุณภาพ ซึ่งแตกต่างจากของบริษัทเราที่เน้นทั้งเร่ืองคุณภาพ ความคงทน แต่มี

ราคาที่สูงกว่า 
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3.3 ที่มาของการแข่งขนั 
ที่มาของกระแสนิยมของธุรกิจล้อสปริงยูริเทนแนวโน้มในอนาคตมีการแข่งขันที่สูงมากขึ้น 

เน่ืองจากคู่แข่งสามารถนํารูปแบบล้อมาปรับเปลี่ยนเพียงนิดเดียวก็สามารถนํามาขายแข่งได้ จึงทําให้มี
คู่แข่งที่เพ่ิมมากขึ้นทั้งในปัจจบัุนและในอนาคต อีกท้ังยังเป็นตลาดที่แคบเพราะธุรกิจประเภทน้ีจะขาย
เฉพาะโรงงานอุตสาหกรรมหรือโรงงานที่ใช้เคลื่อนย้ายสินค้าจํานวนมากๆหรือจํานวนคร้ังละเยอะๆ 
ซึ่งมีตลาดที่มีอยู่อย่างจํากัด แต่คู่แข่งกับเพ่ิมขึ้น จึงทําใหแ้นวโน้มในอนาคตการแข่งขันจะสูงมากขึ้น 

 
 

3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
ธุรกิจล้อสปริงยูริเทน ในทางกฎหมายมีช่องโหว่มากมายที่จะทําให้คู่แข่งสามารถใช้ช่องโหว่น้ี

มาใช้ในการแขง่ขันกัน อีกท้ังผู้บริโภคสามารถเข้าร้านค้าเองได้ง่ายและสะดวกมากขึ้น จึงทําให้คู่แข่งมี
อัตราเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ แต่ตลาดผู้บริโภคมีอยู่อย่างจํากัด โดยส่วนใหญส่ัดส่วนลูกค้ามากได้แก่ บริษทั   
จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด และ บริษัท เอ็นทีที เอ็นจิเนียริง่ จํากัด ส่วนคู่แข่งทางอ้อมได้แก่ บริษัท 

วัฒนาสุข อินเตอร์เนช่ันแนล จํากัด และ หา้งหุ้นส่วน ทิเม้งลูกล้อ จํากัด ความแตกต่างระหว่างจุดเด่น
และจุดด้อยในด้านต่างๆของแต่ละคู่แข่ง สรุปได้ดังน้ี 

ผู้ครองตลาด คือบริษัท จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด เน่ืองจากในปัจจุบันบริษัทน้ีมีอยู่มานาน
แล้วลูกค้าส่วนใหญใ่ช้ล้อตราแรดกันซะส่วนใหญ ่ซึ่งเป็นอุปสรรคอย่างมากที่จะเข้าไปตีตลาดแข่งกับ

บริษัทน้ี สินค้าล้อสปริงยูริเทน ตราแรดมีคณุภาพที่ตํ่า แต่ล้อสปริงยูริเทนของเรามีคุณภาพที่สูง 
เพราะล้อสปริงยุริเทนของเรานําเข้าล้อมาจากญี่ปุ่นจึงทําใหม้ีความแข็งแรงและทนทานต่อการใช้งาน

ที่ต้องรับนํ้าหนักท่ีมากและมีราคาที่สูงมากกว่าคู่แข่ง 
คู่แข่งขันทางตรง 

1. บริษัท จ.สี่เจริญ อินดัสทร ีจาํกัด  
เป็นบริษัทที่เป็นทั้งผู้ขายและผู้ผลิต ลูกล้อรถเข็นอุตสาหกรรม, รถเข็นสําเร็จรูป, งานอัดยาง,  

ล้อยูรีเทน ตราแรด, ล้อยาง ตราแรด  ,ลูกถ้วย Pallet รถเขน็, Hook, Stopper เน่ืองจากบริษัท  
จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด มทีั้งผลิตเองและขายเอง อีกท้ังยังเป็นที่รู้จักมากมายในโรงงาน

อุตสาหกรรม ราคาค่อนข้างถูก และบริษัทนี้มีกลยุทธ์ที่เน้นทางด้านพนักงานขาย 
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ภาพที่ 3.1: คู่แข่งขันทางตรงบริษัท จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด  
 

 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: จ.สี่เจริญ อินดัสทรี. (2557). ลูกล้อ ล้อตราแรด. สบืค้นจาก 
       http: //thaipurchasing.com/company/ ลูกล้อจ-สี่เจริญ-อินดัสทรี. 

จุดแข็ง 
1. ราคาถูก 

2. มีโรงงานผลิตล้ออุตสาหกรรมเอง 
3. ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย 

4. บริษัทอยู่เป็นเวลานาน 
5. มีจําหน่ายสินคา้ที่หลากหลาย 

จุดอ่อน 
1. สินค้ามีคุณภาพตํ่า 

2. มีความคงทนในการใช้งานน้อย 
3. ไม่มีหน้าเว็บไซต์ 

2. บริษัท เอ็นทีท ีเอ็นจิเนียริ่ง จํากัด  
ซึ่งเร่ิมต้นธุรกิจการผลิตลูกล้อจากการผลิต เพ่ือใช้ประกอบช้ินงาน สําหรับใช้ภายในโรงงาน 

เอง เมื่อมีประสบการณ์พร้อมทั้งความชํานาญมากข้ึน จึงใช้ประกอบช้ินงาน อีกท้ัง บริษัท เจทีพาร์ท
แอนด์ซัพพลาย จํากัด ได้เป็นตัวแทนจําหน่าย ลูกล้อแมก็ซ์อินดัสเตรียลวีล เรามีลูกลอ้คุณภาพให้

เลือกหลากหลายแบบ สําหรบัติดต้ังอุปกรณ์และช้ินงานทุกชนิด ครอบคลุมทุกอุตสาหกรรมทั้งในสว่น
ของงานเฟอร์นิเจอร์ รถเข็น เคร่ืองมือหรืองานในโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ รวมถึงให้ บริการเรื่อง
ของอะไหล่และบริการหลังการขายพร้อมดูแลและให้คําปรึกษาแนะนําในการเลือกใช้ลกูล้ออย่าง

ถูกต้องและเหมาะสม ด้วยทมีผู้ชํานาญงานที่มีประสบการณ์ 
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ภาพที่ 3.2: คู่แข่งขันทางตรงบริษัท เอ็นททีี เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: เอ็นทีที เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด. (2555). ลกูล้อแม็กซ์ อินดัสเตรียล วีล. สืบค้นจาก  
       http://www.max- caster.com.about_max.html. 

จุดแข็ง 
1. ราคาถูก 

2. มีโรงงานผลิตล้ออุตสาหกรรม 
3. ลูกค้าสามารถติดต่อซื้อขายได้ง่าย เน่ืองจากมีหน้าเว็ปไซต์ 

4. มีทีมผู้ชํานาญเฉพาะในการดูแลลูกค้าหลังการขาย 
5. มีจําหน่ายสินคา้ที่หลากหลาย 

จุดอ่อน 
1. การใช้งานไม่ค่อยคงทน 

2. อุปกรณ์ภายในไม่ค่อยได้คุณภาพ 
คู่แข่งขันทางอ้อม 

1. บริษัท วัฒนาสขุ อินเตอร์เนช่ันแนล จํากัด  
ได้ถูกก่อต้ังขึ้นในปี พ.ศ. 2538 เป็นบริษัททีข่ายสินค้าเกี่ยวกับ วิศวกรรมยาง  เช่น ล้อยางสายยาง 

ฯลฯ จุดเด่น คือ มีจําหน่ายสนิค้าที่หลากหลายและเน้นเรือ่งคุณภาพ แต่ไม่มีขายล้อสปริงยูริเทน มี
การพัฒนาสินค้าอยู่ตลอด อีกทั้งมีหน้าเว็ปไซต์ให้ลูกค้าสามารถติดต่อได้ง่ายและสะดวกมากขึ้น แต่

จําหน่ายเฉพาะที่เป็นซัพพลายเออร์เท่าน้ัน 
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ภาพที่ 3.3: คู่แข่งขันทางอ้อม บริษัท วัฒนาสุข อินเตอร์เนช่ันแนล จํากดั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: บริษัท วัฒนาสุข อินเตอร์เนช่ันแนล จํากัด. (2538). คลังสินค้า. สบืค้นจาก   
        http://www.wattanasuk.com/index.php?mo=10&art. 

 
2. ห้างหุ้นส่วน ทิเม้งลูกล้อ จํากดั 

เป็นธุรกิจที่ผลติ นําเข้า ส่งออกและจําหน่ายล้ออุตสาหกรรมทั้ง ล้อรถเขน็ รถยก พลาสติก
วิศวกรรม และสินค้าอ่ืนๆด้วย มีทีมผู้เช่ียวชาญท่ีมีความรู ้ความสามารถเฉพาะทางตอบคําถามและ

ดูแลลูกหลายการขาย จุดเด่น คือ ลูกค้าติดต่อได้ง่าย เพราะเน่ืองจากมีหน้าเว็ปไซต์ สามารถดู
รายละเอียดสินค้าได้เลย จัดส่งสินค้าทั่วประเทศ เปิดบริษัทมาเป็นเวลานาน ไม่มีจําหน่ายล้อสปริงยูริ

เทน มีการพัฒนาสินค้าตลอดเวลา 
 

ภาพที่ 3.4: คู่แข่งขันทางอ้อม ห้างหุ้นส่วน ทิเม้งลูกล้อ จาํกัด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

ที่มา: ห้างหุ้นส่วน ทิเม้งลูล้อ จํากัด. (2559). ลูกล้อ. สืบค้นจาก http://www.timeng.co.th. 
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3.6 การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจ 
1. การเขียนภาพวิเคราะห์ BCG 

ภาพที่ 3.5: การวิเคราะห์ BCG Model ของ บริษัท Caster Wheel Twin จํากัด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
2. คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

จากการวิเคราะห์ BCG Model ของ บริษัท Caster Wheel Twin จํากัดจัดอยู่ในกลุ่ม 
Question Mark เพราะเป็นธุรกิจที่เพ่ิมเร่ิมต้นเข้าสู่ตลาด มีผู้บริโภครู้จักน้อย ซึ่งในพื้นที่ดังกล่าวมี
อัตราการเจริญเติบโตของตลาดสูง แต่ทางบริษัท Caster Wheel Twin จํากัด มีส่วนแบ่งการตลาดที่
ตํ่า เน่ืองจากมีคู่แข่งมากมายที่เปิดบริษัทมานาน มีส่วนแบ่งการตลาดที่มากกว่า และ ผู้บริโภคยึดติด
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งมากกว่า การที่จะเข้ามาทําธุรกิจแบบน้ีจะต้องเข้าให้ถึงผู้บริโภค ต้องรู้ถึงความ
ต้องการของผู้บริโภค ควรเน้นที่คุณภาพของล้ออุตสาหกรรม อีกทั้งต้องมีราคาที่ไม่แพงมากนัก เพ่ือตี
ตลาดคู่แข่งและให้ผู้บริโภคได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ของบริษัทของเรา ต้องมีการบริการหลังการจําหน่าย
ให้กับผู้บริโภค ทางบริษัท Caster Wheel Twin จํากัด ต้องมีการกําหนดและวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือให้
ธุรกิจสามารถดําเนินไปตามขั้นตอนให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ เพ่ือให้ผู้บริโภครู้จักเก่ียวกับผลิตภัณฑ์
ของบริษัทเรา อีกท้ังต้องกระตุ้นยอดขายให้มีกําไรมากข้ึน และพัฒนาสนิค้าไปพร้อมกับความต้องการ
ของผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้  
 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

บริษัท Caster Wheel
Twin จํากัด 

คู่แข่งขนับริษทั 
จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด 

คู่แข่งขนับริษทั เอ็นที
ที เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด 

ความแตกต่าง
ในคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑ์ 

ทางบริษัท Caster 
Wheel Twin จํากัด 
จะเน้นคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์มาเป็น
อันดับแรก และความ
คงทนในการใช้งานของ
ผลิตภัณฑ์ที่ยาวนาน
ประมาณ 3 เดือน 
เพ่ือให้ลูกค้าได้ใช้
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท
อย่างมีประสิทธิภาพ
มากที่สุด สามารถลด
แรงกระแทกของสินค้า
ที่อยู่บนรถดอลล่ีอย่าง
มีประสิทธิภาพมาก
ย่ิงขึ้น 

ทางบริษัทคู่แขง่จะเน้นเรื่อง
ทางด้านราคา แต่ผลิตภัณฑ์
มีคุณภาพที่น้อย และ 
ความคงทนในการใช้งาน
ของผลิตภัณฑ์โดยประมาณ 
1-2 เดือน แต่ก็ยังมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่าง
ต่อเน่ือง เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพมากย่ิงขึ้น 

ทางบริษัทคู่แขง่จะเน้น
เร่ืองราคามากกว่า
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
อีกท้ังความคงทนต่อ
การใช้งาน
โดยประมาณ 1 เดือน 
แต่ยังมีการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ไปเรื่อยๆ 
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่
รู้จักของตลาด 

                                                                                                                                  (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1(ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

บริษัท Caster Wheel
Twin จํากัด 

คู่แข่งขนับริษทั 
จ.สี่เจริญ อินดัสทรี จํากัด 

คู่แข่งขนับริษทั เอ็นที
ที เอ็นจิเนียร่ิง จํากัด 

ราคาผลิตภัณฑ์ 

ราคาทางบริษัท Caster 
Wheel Twin จํากัด 
ค่อนข้างแพง เน่ืองจาก
ล้อนําเข้าจากประเทศ
ญี่ปุ่น ทําให้ล้อมีความ
แข็งและคงทนต่อการใช้
งาน และการรับนํ้าหนัก
ของสินค้าที่หนัก พ้ืนผิว
โรงงานที่ขรุขระและ
เป็นลูกคลื่น จงึทําให้
บริษัทเรามีราคาท่ี
ค่อนข้างแพงกว่าคู่แข่ง 

ราคาของบริษัทคู่แข่งมี
ราคาที่ค่อนข้างตํ่า เพราะ
เน่ืองจากมีการผลิตล้อ
อุตสาหกรรมขึน้มาเอง จึง
ทําให้ลดต้นทนุทางด้าน
นําเข้าเข้ามา อีกท้ังยังมีทีม
ผู้เช่ียวชาญท่ีคอยตอบ
คําถามปัญหาของลูกค้า 

ราคาคู่แข่งมีราคาท่ีถูก
มาก เพราะเน่ืองจาก
บริษัทมีโรงงานผลิตล้อ
อุตสาหกรรมข้ึนมาเอง 
จึงทําให้สามารถลด
ต้นทุนของสินค้าได้ อีก
ทั้งยังมีเว็บไซต์โปรโมท
สินค้าและมี
ผู้เช่ียวชาญท่ีคอยดูแล
ลูกค้า 

 
3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

1. ความแตกต่างในด้านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
 ล้อสปริงยูริเทนของบริษ ัท Caster Wheel Twin จํากัด น้ันมีความแตกต่างทางด้านคุณภาพ
ของล้อสปริงยูริเทนดีกว่าคู่แข่ง เน่ืองล้อยูริเทนบริษัทเรานําเข้ามาจากญี่ปุ่นและนํามาประกอบเป็นล้ 
สปริงยูริเทน ซึง่ล้อที่นําเข้าญี่ปุ่นจะมีความคงทนและมีคุณภาพมากกว่าล้อยูริเทนทั่วๆไป แต่ราคา
ต้นทุนสูงกว่า แตกต่างกับคู่แข่ง เน่ืองจากคู่แข่งล้อนําเข้าจากจีน จึงทําใหม้ีคุณภาพที่ตํ่ากว่า แต่ราคา
ต้นทุนที่ตํ่ากว่า ซึ่งผู้บริโภคบางโรงงานจะเน้นเรื่องราคาที่ถูกแต่ไม่ค่อยเน้นคุณภาพ แต่บางโรงงาน
เน้นคุณภาพมากกว่าเรื่องราคา แล้วบริษัทเราต้องวางกลยุทธ์เพ่ือทําให้บริษัทเรามีความแตกต่างกับ
คู่แข่งนอกเหนือจากคุณภาพ และให้เซลล์เข้าไปคุยกับจัดซื้อ เพ่ือให้จัดซื้อออร์เดอร์ล้อสปริงยูริเทนมา
ให้บริษัทเรา 
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2. ต้นทุนและราคาผลิตภัณฑ์ 
ต้นทุนของล้อยูริเทนมีราคาต้นทุนที่สูง เน่ืองจากนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่น จึงทําให้มีต้นทุนที่

สูงมากกว่าคู่แข่ง ซึ่งคู่แข่งบางรายนําเข้าล้อมาจากประเทศจีนและคูแ่ข่งบางรายผลิตล้อมาจากโรงงาน
ของบริษัทตัวเอง แต่บริษัทเราจะเน้นทางด้านคุณภาพมากกว่าทางด้านราคา ทางบริษัทจึงจะเปลี่ยน
จากนําเข้าจากญี่ปุ่น เปลี่ยนมาหล่อด้วยพิมพ์ของการหล่อยูริเทนและนํายูริเทนมาเปรียบเทียบเอาเนื้อ
ยางยูริเทนที่ใกล้เคียงที่สุด นํามาหล่อเอง เพ่ือลดต้นทุนทางด้านล้อยูริเทน จะได้แข่งขันกับคู่แข่งได้ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธและแผนงานภายใตแนวคิดและทฤษฎี เรื่อง  

กลยุทธตลาด 7S ของ McKinsey ค.ศ. 1980 โดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่

นําไปสูกลยุทธที่จะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อเปนการ

ประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ รวมไปถึงแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

การกําหนดแผนงานเพื่อนําไปสูการปฏิบัติ มีความสําคัญอยางมากตอความสําเร็จขององคกร 

ถึงแมวาแผนงานจะเปนเพียงสิ่งที่คาดการณในอนาคตเปนสิ่งที่กําหนดแนวทางในการดําเนินงานไมใช

สิ่งที่นําไปปฏิบัติไดแลวจะประสบความสําเร็จ เพราะยังตององคประกอบอื่นๆหรือปจจัยอื่นเขามีสวน

เกี่ยวของ นํามาเปนตัวชวยในการนําแผนไปปฏิบัติไดจริง การนํา 7s McKinsey มาเปนกรอบแนวคิด

ในการนําแผนงานไปปฏิบัติ คือ กลยุทธหน่ึงที่สามารถเปนตัวช้ีวัดวาองคกรมีขอดีขอดอยหรือจุดออน

ตรงไหนที่ตองแกไข ดังน้ัน เครื่องมือที่ถูกนํามาใชในการบริหารขององคกรเปนหลักสากล คือ 7s 

McKinsey หรือกรอบแนวคิดที่ใชพิจารณาและวางแผนเพื่อกําหนดกลยุทธใหกับองคกร และ ยังเปน

แนวคิดที่บอกถึงประสิทธิภาพขององคกรที่เกิดจากความสัมพันธของปจจัยตางๆ  7 ประการ ไดแก 

1. กลยุทธขององคกร (Strategy) คือ การวางแผนงานภายในองคกร โดยแผนงานที่วางข้ึนมา 

น้ันตองสอดคลองทั้งสภาพแวดลอมภายนอกและภายในที่มีการเปลี่ยนแปลง ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อ

ชวยใหองคกรมีความสามารถเหนือคูแขง 

2. โครงสรางองคกร (Structure) คือ โครงสรางขององคกรที่แสดงหนาที่ของแตละบุคคลใน 

องคกร รวมถึงการควบคุม การรวมอํานาจ และการกระจายอํานาจของผูบริหาร แบงหนาที่

รับผิดชอบของแตละแผนกหรือแตละหนวยงานไดอยางเหมาะสม 

3. ระบบ (System) คือ การวิเคราะหระบบการทํางานของภายในองคกรทุกๆเรื่อง ทั้งเรื่อง 

ระบบการบริหารจัดการ ระบบการการปฏิบัติงาน เชน ระบบสารสนเทศ การวางแผน งบประมาณ

การควบคุม จัดซื้อ รวมไปถึงระบบในการจายเงินเดือนบุคลากร 

4. บุคลากร (Staff) คือ การคัดเลือกบุคลากรที่มีความสามารถตลอดจน การพัฒนาบุคลากร 

ภายในองคอยางตอเน่ือง 

5. ทักษะ ความรู ความสามารถ (Skill) คือ การพิจารณาในเรื่องทักษะและความเช่ียวชาญ 

ภายในองคกรโดยรวม มีความเช่ียวชาญในดานใด ซึ่งทางองคกรตองมุงเนนทั้ง 2 ความสามารถไป

พรอมกัน สามารถแยกทักษะออกเปน 2 ประเภท คือ 
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5.1 ทักษะดานอาชีพ เปนทักษะที่บุคลากร สามารถปฏิบัติไดตามหนาที่ ตําแหนงที่ไดรับ  

และตามลักษณะงานที่รับผิดชอบ เชน แผนกการเงิน แผนกการตลาด ฯลฯ 

5.2 ความถนัดหรือความเช่ียวชาญพิเศษ ความสามารถที่โดดเดนกวาพนักงานทั่วไป สามารถ 

สงผลงานใหหัวหนางานดีกวาและเร็วกวาพนักงานทั่วไป เจริญในหนาที่การงานในระยะเวลาที่รวดเร็ว 

6. สไตล (Style) คือ สไตลในการทํางานของผูบริหาร มีความสําคัญอยางมากตอผูบริหาร 

ระดับสูง การปฏิบัติตัวของผูบริหารระดับสูงสงผลตอความรูสึกนึกคิดของบุคลากรภายในองคกร

มากกวาคําพูดของผูบริหาร 

7. คานิยมรวม (Shared Value) คือ คานิยมรวมกันระหวางคนภายในองคกร ความเปนอันหน่ึง 

อันเดียวกันของบุคลากรภายในองคกร ซึ่งคานิยมหรือความเช่ือที่สะทอนใหเห็นถึงบุคลิกภาพและ

เปาหมายของผูกอต้ังหรือผูบริหารระดับสูง ตอมาคานิยมหรือความเช่ือเหลาน้ีจะเกิดเปนบรรทัดฐาน 

เปนสิ่งที่ทุกคนปฏิบัติทุกวันภายในองคกร แตเมื่อคานิยมและความเช่ือไดถูกยอมรับทั้งองคกร องคกร

จะมีวัฒนธรรมที่เขมแข็ง 

สรุป กรอบแนวคิด 7s McKinsey เปนพื้นฐานที่นํามาใชในการวิเคราะหตัวแปรทั้ง 7 ประการ ซึ่ง

เปนสวนสําคัญตอความสําเร็จขององคกรหรือธุรกิจ โดยนําผลการวิเคราะหมากําหนดเปนกลยุทธ 

เพื่อใหเกิดผลสําเร็จและมีประสิทธิภาพสูงสุดตอการบริหารองคกร 

 

4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

1. เสนาะ ติเยาว (2544) ใหความหมายเกี่ยวกับกลยุทธ คือ สิ่งที่จะทําใหวัตถุประสงคประสบ 

ความสําเร็จดวยวิธีที่ถูกตอง ไมใชการเริ่มจากกลยุทธ แตตองเริ่มจากวิสัยทัศน ซึ่งประกอบดวย 

1.1 วิสัยทัศน การมองอนาคตใหถูกตองวาจะเกิดอะไรข้ึนกับองคกร 

1.2 ภารกิจหรือพันธกิจ เปนสิ่งที่สื่อความของวิสัยทัศนใหชัดเจนย่ิงข้ึน ซึ่งภารกิจหรือพันธ 

กิจจะแสดงใหทิศทางที่ จะทําใหองคกรไปสูความสําเร็จตามเปาหมายที่วางไว 

1.3 เปาหมายและวัตถุประสงค มีความแตกตางกัน เน่ืองจากเปาหมาย หมายถึง ระบุถึง 

จุดหมายปลายทางที่จะทําใหองคกรมีสวนรวมดวย แตวัตถุประสงค หมายถึง จุดหมายปลายทางของ

การดําเนินงานของแตละแผนก มีความรับผิดชอบที่เฉพาะเจาะจงแตละแผนก 

1.4 กลยุทธ หมายถึง การกําหนดกลยุทธและนําไปใช 

1.5 แผนการดําเนินงาน หมายถึง การจัดทําแผนดําเนินงานเพื่อใหสอดคลองกับสิ่งที่กลาวมา 

ขางตน เพื่อใหองคกรสามรถดําเนินงานตามเปาหมายใหประสบความสําเร็จ 

2. ทศพร ศิริสัมพันธ (2539, หนา 50) ไดกลาวถึงองคประกอบและลักษณะที่สําคัญของการ

วางแผนเชิงกลยุทธไวดังน้ี 
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2.1 การมุงอนาคต โดยการสรางวิสัยทัศนเพื่อกําหนดทิศทางขององคกรใหดําเนินตอไปและ

การระดมทั้งบุคคลากรและทรัพยากรตางๆ เพื่อดําเนินการตามทิศทางที่กําหนดเอาไว ซึ่งการวางกล

ยุทธไมใชการวางแผนเพียงระยะยาวเทาน้ัน เพื่อคาดการณแนวโนมในอนาคต เพื่อเตรียมแผนรับมือ

เกี่ยวกับสถานการณที่จะเกิดข้ึน แตจะเปนการกําหนดสภาพการณที่กําหนดไวลวงหนา และเปลี่ยนไป

ตามปจจัยใหสอดคลองกับสถานการณน้ัน  ๆ

2.2 การมุงเนนจุดหมายรวมขององคกร โดยกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายใหชัดเจน  

เพื่อที่จะสามารถนําไปปฏิบัติใหเกิดผลตามระยะเวลาตางๆ เพื่อใหบรรลุตามทิศทางที่กําหนดไว 

2.3 มุงเนนกระบวนการ จะตองมีการดําเนินการอยางตอเน่ือง เริ่มตนดวยการกําหนดสิ่งที ่

ตองทําหลัก โดยการวิเคราะหจากสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน การวิเคราะหและจัดวาง 

กลยุทธเพื่อจัดทําแผนและโครงการ โดยการนํากลยุทธที่วางไวไปปฏิบัติ ทบทวนและจัดวางกลยุทธ

ใหม เพื่อปรับเปลี่ยนตามสถานการณ 

2.4 การมุงเนนภาพรวม โดยการเนนระดับของวิเคราะหทั้งองค ไมวิเคราะหเพียงสวนใดสวน 

หน่ึงหรือเฉพาะโครงการที่เกิดข้ึน เพราะจะสงผลตอเน่ืองไปถึงอนาคต 

3. เดสส และมิลเลอร(Dess and Miller, 1993, p. 1) กลาววา กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ

ประกอบดวย 

3.1. การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic analysis) ซึ่งประกอบดวยกระบวนการยอยๆอีก 3  

สวน คือ 

3.1.1 เปาหมาย เปาหมายกลยุทธเปนการกําหนดวิสัยทัศน และวัตถุประสงค ซึ่ง 

เปนจุดมุงหมายในการใชใหองคกรเพื่อบรรลุเปาหมายเชิงกลยุทธ ซึ่งเปนการนําไปสูการกําหนดสูกล

ยุทธ 

3.1.2 การวิเคราะห SWOT (SWOTANALYSIS) การบริหารเชิงกลยุทธที่ประสบ 

ความสําเร็จข้ึนอยูกับจุดแข็ง (Strengths)และ อุปสรรค (Threats) จากภายนอกประกอบดวยการ

วิเคราะหโอกาสและอุปสรรคที่เกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก จะวิเคราะหจากดานวัฒนธรรม 

ประเพณี ดานการเมือง ดานเศรษฐกิจ ซึ่งเปนสิ่งที่เราควบคุมไมได และ จากภายในประกอบดวยจุด

แข็งและจุดออน ซึ่งวิเคราะหจากภายในองคกรเปนสิ่งที่เราสามารถปรบัเปลี่ยนและแกไขไดหรือนํา

ลักษณะดีมาใชได สวนลักษณะที่ไมดี สามารถนํามาปรับเปลี่ยนได หรือนําลักษณะที่ดีนํามาเปนจุด

แข็ง เพื่อนําลักษณะที่ดีมาเปนความไดเปรียบตอคูแขง ซึ่งเกิดมาจาก ระบบคอมพิวเตอร การพัฒนา

ระบบขอมูลสารสนเทศ ซึ่งจุดแข็งที่เกิดข้ึนภายในองคกรนํามาใชเปนกลยุทธ และในขณะเดียวกันก็

ปรับปรุงจุดออนใหกลายเปนจุดแข็ง เพื่อนําจุดแข็งมาเปนขอไดเปรียบกับคูแขง 
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3.1.3 การกําหนดกลยุทธ (Strategy Formulation) กลยุทธเปนสิ่งที่กําหนดมาเพื่อ 

บรรลุวัตถุประสงคระยะยาว การวิเคราะหกลยุทธที่สมเหตุสมผล ถือเกณฑ 3 ระดับ คือ 1) กลยุทธ

ระดับองคกร (Co-operate level strategy) เปนกระบวนการกําหนดจุดมุงหมายขององคกร การ

ลงทุน การพัฒนาปรับปรุงองคกร 2) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business level strategy) เปนกลยุทธที่

จะพยายามหาวิธีการมาแขงขันภายในองคกร 3) กลยุทธระดับหนาที่ (Function level strategy) 

เปนการสรางขอไดเปรียบของการแขงขัน ซึ่งเปนสาเหตุที่ทําใหองคกรประสบความสําเร็จข้ึนอยูกับ

คุณคา โดยคํานึงถึงเรื่อง คุณภาพ ประสิทธิภาพ รวมไปถึงการสงมอบคุณคาใหกับผูบริการตาง  ๆ

3.2 การปฏิบัติตามกลยุทธ (Strategy Implementation) และการควบคุมเชิงกลยุทธ  

(Strategic Control) เปนกระบวนการของการเปลี่ยนแปลงกลยุทธที่กําหนดไวใหสามารถนํามาใชได

จริง ซึ่งประกอบดวยการประสมประสาน หมายถึงบุคคลในหนวยงานสามารถทํางานรวมกันอยางมี

ประสิทธิภาพ โครงสรางองคกร การปฏิบัติตามกลยุทธตามการสื่อสารภายในองคกร ซึ่งความ

รับผิดชอบที่กําหนดไวมอบหมายใหพนักงานแตละคน ทําตามที่มอบหมายจากผูบริหารที่จะกําหนด

โครงสรางขององคกร 

 3.3 การควบคุมเชิงกลยุทธ (Strategic Control)เพื่อติดตามการปฏิบัติงานตามแผนที่กําหนด 

ไว และปรับปรุงแผนที่กําหนดและพัฒนาจากสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน 

 3.4 ภาวะผูนําเชิงกลยุทธ (Strategic Leadership) หมายถึง ความสามารถมีอิทธิพลเหนือ 

ผูอื่นทั้งทางดานการกระทํา มีการจัดการการประสมประสานและการเปลี่ยนแปลงอยูตลอด 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ ที่ทางบริษัท Caster Wheel Twin จํากัด เลือกกลยุทธน่ีเน่ืองจาก  

ปจจุบันบริษัทพึ่งเปดใหม จึงไมทราบความตองการของผูบริโภค บริษัทจึงตองใชกลยุทธน้ี เพื่อพัฒนา

สินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค และกระตุนยอดขายใหเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งปรับลดตนทุน

ผลิตภัณฑ เพื่อลดราคาผลิตภัณฑใหสามารถแขงกับคูแขงในตลาดการแขงขันน้ี 

วัตถุประสงค 

- เพื่อใหผลิตภัณฑของบริษัทตอบสนองความตองการของ ลูกคา 

- ยอดขายที่เพิ่มข้ึนจากผลิตภัณฑใหมอยางนอย 5% ตอป  

งบประมาณ200,000บาท 
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การดําเนินงานของกลยุทธ 

- ปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภค ทําใหผลิตภัณฑแข็งแรง 

และคงทนตอการใชงานมากย่ิงข้ึน  

ข้ันที่ 1 วางแผน 

- วิจัยเรื่องลอสปริงยูริเทนกับลูกคา 

ข้ันที่ 2 วิเคราะหวิจัยเกี่ยวกับเรื่องลอสปริงยูริเทน 

- นําผลมาวิเคราะหและนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

แผนปฏิบัติการ 

  -    ประเมินผลตอบรับของลูกคา 

2.   ลดตนทุนของผลิตภัณฑใหตํ่าลงแตยังคงคุณภาพของผลิตภัณฑไว 

ข้ันที่ 1 หาโรงงานผลิตลอยูริเทน 

ข้ันที่ 2ทําแมพิมพแลวหลอยูริเทนข้ึนมาเอง เพื่อลดตนทุนของผลิตภัณฑ 

ข้ันที่ 3 แลวนํามาประกอบเขากับตัวสปริง 

แผนปฏิบัติการ 

  -    ประเมินผลและควบคุมโรงงานที่ผลิต ไมใหนําแมพิมพของบริษัทไปขายใหคูแขง  

โดยการทําสัญญาตอกันระหวาง บริษัทกับโรงงานที่นําแมพิมพ 

   3.   การนําลอยูริเทนและตัวสปริงมาประกอบ ตองประกอบใหไดมาตรฐานมาก

ย่ิงข้ึน 

ข้ันที่ 1 ศึกษาและวางแผนวิธีการทําลอสปริงยูริเทน 

  -    ศึกษาเครื่องปมหรือเครื่องโมอุปกรณภายใน เชน แกนเพลาลอ ฯลฯ 

ข้ันที่ 2 ซื้อเครื่องปมหรือเครื่องโม และมาออกแบบอุปกรณภายใน 

  -    ออกแบบรูปลักษณอุปกรณภายในและขาเช่ือมระหวางลอยูริเทนและตัวสปริง 

แผนปฏิบัติการ 

  -     ใชเครื่องปมหรือเครื่องโมทําอุปกรณภายใน เชน แกนเพลาลอ ฯลฯ 

  -     ประเมินผลตอบรับจากลูกคา 

- กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดเชิงรุก ที่บริษัท Caster Wheel Twin จํากัด เลือกกลยุทธ 

น้ี เน่ืองจากเปนบริษัทเปดใหม ไมมีการทําการตลาด อีกทั้งลูกคายังไมมีการรูจักผลิตภัณฑ จึงทําให

สรางกลยุทธน้ีข้ึน เพื่อดึงดูดใหลูกคามาซื้อซ้ําอีก และ ตลาดรูจักผลิตภัณฑน้ีมากข้ึน 
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วัตถุประสงค 

-   เพื่อใหตลาดรูจักผลิตภัณฑน้ีมากข้ึน 

  -   เขาถึงตลาดอื่นไดมากข้ึน 

งบประมาณ 150,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. จางพนักงานขาย เพื่อเขาไปติดตอลูกคาโดยตรง 

ข้ันที่ 1 ประกาศรับสมัครบุคลากรที่เช่ียวชาญทางดานการขายโดยตรง 

ข้ันที่ 2 คัดสรรบุคลากรที่จะเขามาทํางานภายในองคกร โดยการสัมภาษณ 

แผนปฏิบัติการ 

- สัมภาษณพนักงานขายที่เขามาทํางานภายในองคกร  

   -  ถายอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิม 5 % จะมีโบนัสใหพนักงานขาย 

  -  ประเมินผลพนักงาน 6 เดือน 

       2. มีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เพื่อกระตุนยอดขายใหมากข้ึน 

ข้ันที่ 1 วางแผน 

- วิเคราะหสถานการณการตลาดในปจจุบันและการแขงขันภายในตลาด 

แผนปฏิบัติการ 

  -   นํากลยุทธมาใชในตลาด เพื่อใหตลาดรูจักผลิตภัณฑมากข้ึน 

  -   ประเมินผลหลังจากใชกลยุทธน้ี 

   3. จัดงานอีเวนทโมบาย เพื่อกระตุนยอดขายใหมากข้ึน 

ข้ันที่ 1 ศึกษางานแหลงกลุมเปาหมายที่องคกรสนใจ 

- ศึกษาความเปนไปไดเพื่อเจาะกลุมเปาหมายวามีความตองการทางดานไหน 

ข้ันที่ 2 จัดงานอีเวนท 

- นําเสนอผลิตภัณฑใหมขององคกร เชน Automotive Manufacturing 2015  

ศูนยนิทรรศการและการประชุมไบเทคจะไดพบกับความครบครันที่สุดของเครื่องจักรและเทคโนโลยี

เพื่อการผลิตช้ินสวนยานยนตทั้งคันและการผลิตช้ินสวนพลาสติกตางๆ เชน บรรจุภัณฑ และอีกมาก 

พรอมจะไดพบกับคูคาและนักอุตสาหกรรมจากหลากหลายวงการที่สุด 

แผนปฏิบัติการ 

-  ประเมินผลตอบลัพธของลูกคาหลังจากที่จัดงานอีเวนท 
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- กลยุทธดานการบริหาร ที่ทางบริษัท Caster Wheel Twin จํากัด เลือกกลยุทธน่ีเน่ืองจาก 

บริษัทพึ่งเปดใหมอาจจะยังไมมีการบริหารที่ดี จึงตองใชกลยุทธน้ี เพื่อมาพัฒนาบริษัทใหมีมาตรฐาน

มากย่ิงข้ึน อีกทั้งทําใหบริษัทมีระเบียบแบบแผนมากย่ิงข้ึน 

 วัตถุประสงค 

- เพื่อควบคุมบุคลากรภายในองคกรใหมีระเบียบแบบแผนมากย่ิงข้ึน 

- เพื่อนําองคกรสูความเปนมาตรฐานสากล 

- เพื่อไดรับบุคลากรที่ตรงตามความเช่ียวชาญทางดานแผนกน้ัน  ๆ

 งบประมาณ 50,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. คนหาวิทยากร ผูเช่ียวชาญมาอบรมพนักงานภายในองคกร 

     ข้ันที่ 1 เสาะหาวิทยากร ผูเช่ียวชาญมาอบรมพนักงาน 

- ตรวจสอบผลงานที่ผานมาที่เคยอบรมบริษัทอื่นๆ 

ข้ันที่ 2 เชิญวิทยากรมาอบรมพนักงานภายในองคกร 

         แผนปฏิบัติการ 

  -   ประเมินผลพนักงาน 3 เดือน 

   2. จัดงานสัมมนา เพื่อเกิดความสามัคคีภายในองคกร 

        ข้ันที่ 1 คนหาสถานที่จัดงานสัมมนา 

- หาสถานที่ที่สามารถจัดกิจกรรมภายในที่พักได 

ข้ันที่ 2 จัดหากิจกรรมภายใน 

- สัมมนาเกี่ยวกับองคกร 

- กิจกรรมรอบกองไฟ 

  แผนปฏิบัติการ 

-    ประเมินผลหลังกลับจากสัมมนา 6 เดือน 

   3. คัดสรรบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญแตละดาน 

 ข้ันที่ 1 รับสมัครบุคลากรตามแผนกที่ตองการ 

 ข้ันที่ 2 สัมภาษณบุคลากรที่เขามาสมัคร  

- โดยใหหัวหนาแตละแผนกสัมภาษณพรอมกัน ใหแตละแผนกถามคําถาม 

- วิเคราะหบุคลากรที่จะเลือกไปแตละแผนก 

แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลบุคลากรหลังจากที่คัดสรรเขามาทํางานภายในองคกร 6 เดือน 
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   4. กลยุทธดานเทคโนโลยี ที่ทางบริษัท Caster Wheel Twin จํากัด เลือกกลยุทธน่ี

เน่ืองจากบริษัทเปนบริษัทที่เปดใหม จึงยังไมมีเทคโนโลยีที่จะมาชวยพัฒนาบริษัทใหมีความ

รวดเร็วในการรับสงขอมูล อกีทั้งปจจุบันมีการแฮ็คขอมูล 

วัตถุประสงค 

- เพื่อรับสงขอมูลไดเร็วย่ิงข้ึนและตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

- เพื่อเพิ่มความปลอดภัยใหกับบริษัท 

งบประมาณ 200,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

  1. คนหาขอมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีทางดานไอท ี

     ข้ันที่ 1 ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ใชงานทางดานไอท ี

        -    คนหาขอมูลเกี่ยวกับทางไอที และ ศึกษาสิ่งที่จะมาชวยทางดานไอทีของบริษัท 

    ข้ันที่ 2 คนหาผูเช่ียวชาญทางดานไอท ี

- อบรมและสอนความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับทางดานไอท ี

- เชิญผูเช่ียวชาญมาสอนความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับไอท ี

แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลหลังจากที่ผูเช่ียวชาญมาสอนความรูเพิ่มเติม โดยการสอบวัดผล 

  2. จัดต้ังทีมผูเช่ียวชาญทางดานไอทีโดยเฉพาะ 

     ข้ันที่ 1 คนหาทีมผูเช่ียวชาญเกี่ยวกับทางดานไอทีโดยเฉพาะ 

- มีสอบวัดผลความรูเกี่ยวกับทางดานไอที เชน สอบทางดานซอฟแวร จะไดใบ IT  

Professional Certification โดยผลรับรองจาก สํานักงานสงเสริมอุตสาหกรรมซอฟทแวรแหงชาติ 

(องคการมหาชน) 

แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลจากการแกปญหาทางดานไอทีของทีมผูเช่ียวชาญ 

- วิเคราะหไอทีขององคกรวามีความผดิพลาดมากนอยเพียงใด และ มีการลด 

นอยลงมากเพียงใด 

3.ประเมินผลจากลูกคา 

ข้ันที่ 1 วางแผน 

- วางแผนการจัดทําแบบสอบถาม เพื่อใหลูกคาประเมินผลการตอบสนอง 

ทางดานไอทีของบริษัท 

     ข้ันที่ 2 สงใหลูกคาทางอีเมล เพื่อประเมินการตอบสนองของลูกคา 
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แผนปฏิบัติการ 

      -     ประเมินผลจากการตอบสนองของลูกคา 

  4. คนหาเทคโนโลยีที่จะปองกันขอมูลของบริษัท 

     ข้ันที่ 1 ศึกษาขอมูลดานเทคโนโลยีตางๆ คัดสรรเทคโนโลยีที่ดีที่สุด 

- ศึกษาขอมูลทั้งขอดีและขอเสียของเทคโนโลยีตาง 

- ศึกษาความเปนไปไดและการลงทุนเพิ่มในการทําเทคโนโลยีน้ัน 

     ข้ันที่ 2 ทดลองนํามาใชภายในองคกร 

 แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลหลังจากนําเทคโนโลยีเขามาชวยภายในองคกร 6 เดือน 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน 

ขอดี 

1. การกูยืมจากญาติ พี่นอง สามารถลดความเสี่ยงไดคอนขางสูง 

2. ไมตองนําบุคคลมาคํ้าประกัน หรือ หลักทรัพยมาคํ้าประกัน 

3. ไดรับเงินรวดเร็วและสะดวก 

4. มีอัตราดอกเบี้ยที่นอยกวาแหลงเงินกูจากสถาบันทางการ เงิน หรือ ไมมีการเสียดอกเบี้ย 

5. สามารถยืดเวลาจายชําระหน้ีได 

ขอเสีย 

1. มีอัตราดอกเบี้ยที่สูงกวาในบางครั้งที่ญาติ พี่นองที่ไมคอยสนิทกัน 

2. กูยืมมีจํานวนปริมาณที่จํากัด 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก 

ขอดี 

1. ถากูเงินจากสถาบันทางการเงินจะทําใหผูเริ่มธุรกิจ จะสามารถเริ่มตนธุรกิจไดเร็วกวากูยืม 

จากทางอื่น 

2. ถากูเงินจากสถาบันทางการเงิน จะลดความเสี่ยงนอยกวากูยืมเงินจากที่อื่น 

3. ถากูยืมเงินนอกระบบ เชน นายทุน ก็จะสะดวกและรวดเร็วในการไดเงินมากกวา สถาบัน 

ทางการเงิน 

4. กูยืมนอกระบบ เชน นายทุน มีความเสี่ยงสูง และ เสียดอกเบี้ยแพงกวา 
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ขอเสีย 

1. ตองจายดอกเบี้ย ถาเจอวิกฤติเศรษฐกิจไมดี คาดอกเบี้ยก็จะเพิ่มข้ึน 

2. ตองหาคนมาคํ้าประกันในการกูยืมเงิน หรือ นําหลักทรัพยมาคํ้าประกัน 

3. กูยืมนอกระบบ เชน นายทุน เสียอัตราดอกเบี้ยที่สูงเกินจริง 

4. กูยืมนอกระบบ เชน นายทุน เมื่อไมชําระหน้ีตามเวลาอาจจะทวงหน้ีแบบไมชอบธรรม เชน  

ดาวา ขมขู ทําราย ฯลฯ 
 

งบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.1: งบประมาณการลงทุน 
 

ธุรกิจลอสปริงยูริเทน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร       

เครื่องใชสํานักงาน 300,000.00 100,000.00 200,000.00 

เฟอรนิเจอร 270,000.00 70,000.00 200,000.00 

คายานพาหนะ 2,400,000.00 400,000.00 2,000,000.00 

  - - - 

รวมสินทรัพยถาวร 2,970,000.00 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

คาจดทะเบียนและคาตกแตง 2,500,000.00 1,500,000.00 1,000,000.00 

คามัดจําสถานที ่ 200,000.00 200,000.00 - 

  - - - 

  - - - 

เงินทุนหมุนเวียน 200,000.00 200,000.00 - 

  

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 5,870,000.00 2,470,000.00 3,400,000.00 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน(%) 100.00 42 58 
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งบประมาณการลงทุนเพื่อดําเนินบริษัทในธุรกิจลอสปริงยูริเทน ประกอบไปดวย 

- เครื่องใชสํานักงาน 300,000 บาท หมายถึง อุปกรณเครื่องเขียน กระดาษ เครื่อง 

คอมพิวเตอร และอื่นๆ ที่ใชในการบริหารของธุรกิจ 

-   เฟอรนิเจอร 270,000 บาท หมายถึง โตะสํานักงาน เกาอี้ ตูเก็บเอกสาร ที่ใชในการ 

บริหารธุรกิจ 

-   คายานพาหนะ 2,400,000 บาท รถกระบะขนสงสินคา ที่ใชในการขนสงสินคา 

 โดยรายละเอียดตางๆ ของสินทรัพยถาวรที่จะตองใชเพื่อการลงทุนในกิจการ ไดมีการแจงไวใน

รายละเอียด ตารางที่ 4.1 งบประมาณการลงทุน รวมไปถึงสัดสวนจากเจาหน้ี (เงินกูยืม) และสัดสวน

ของเจาของอยูสัดสวนเทาไหรของสินทรัพยถาวร อีกทั้งตารางที่ 4.1 งบประมาณการลงทุน จะตอง

นําไปคิดคาเสื่อมราคา เพื่อหามูลคาที่ใชไปในแตละป 

 จากตารางที่ 4.1 งบประมาณการลงทุน สามารถช้ีแจงไดดังตอไปน้ี เงินลงทุนรวม 5,870,000 

บาท โดยสัดสวนของเของ 2,470,000 บาท และเปนสัดสวนจากเจาหน้ี (เงินกูยืม) 3,400,000 บาท 

คิดเปนสัดสวนของเจาของประมาณ 42% และ คิดเปนสัดสวนจากเจาหน้ี (เงินกูยืม) ประมาณ 58% 

คํานวณคาเสื่อมราคา 

 

ตารางที่ 4.2: การคิดคาเสื่อมราคา 
 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

การคํานวณคาเสื่อม

ราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยถาวร  2,970,000          

คาเสื่อมราคาตอป  594,000   594,000   594,000   594,000   594,000  

คาเสื่อมราคาสะสม  594,000   1,188,000   1,782,000   2,376,000   2,970,000  

โอนไปงบดุล 

สินทรัพยถาวร  2,970,000   2,970,000   2,970,000   2,970,000   2,970,000  

หัก คาเสื่อมราคาสะสม  594,000   1,188,000   1,782,000   2,376,000   2,970,000  

สินทรัพยถาวรสุทธิ  2,376,000   1,782,000   1,188,000   594,000   -    
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ตารางที่ 4.2(ตอ) :  การคิดคาเสื่อมราค 

 

จากตารางที่ 4.2 แสดงการคิดคาเสื่อมราคา สามารถช้ีแจงไดดังตอไปน้ี การคํานวณคาเสื่อม

ราคาของสินทรัพยถาวรตางๆ ซึ่งสินทรัพยถาวร คือ สินทรัพยที่มีอายุการใชมากกวา 5 ป จึงทําให

บริษัทตองคิดคาเสื่อมราคา เพื่อนํามาตัดคาใชจายและสามารถนํามาคํานวณหามูลคาที่แทจริงของ

สินทรัพย คํานวณโดยการหักคาเสื่อมราคาสินทรัพยถาวรของบริษัทปละ 594,000 บาท ซึ่งความเปน

จริงสินทรัพยถาวรอาจจะสามารถมีอายุการใชงานเกิน 5 ปข้ึนไป 

 

 

 

 

 

 

 

คาใชจายตัดจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาจดทะเบียนและ

ตกแตง  2,500,000          

คาจดทะเบียนและ

ตกแตงตัดจาย  500,000   500,000   500,000   500,000   500,000  

ตัดจายสะสม  500,000   1,000,000   1,500,000   2,000,000  

 

2,500,000  

โอนไปงบดุล 

คาจดทะเบียนและ

ตกแตง  2,500,000   2,500,000   2,500,000   2,500,000  

 

2,500,000  

หักตัดจายสะสม  500,000   1,000,000   1,500,000   2,000,000  

 

2,500,000  

คาจดทะเบียนและ

ตกแตงสุทธิ  2,000,000   1,500,000   1,000,000   500,000   -    
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งบประมาณการขาย 

 

ตารางที่ 4.3 : การคํานวณยอดขายของ ปที่ 1 - ปที่ 5 

 

รายการ 
ปที่ 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 

จํานวนลูกคา 2 3 4 5 14 

ราคาเฉลี่ยตอคน  35,780   35,780   35,780   35,780   35,780  

รวมยอดขายตอวัน  71,560   107,340   143,120   178,900  500,920  

รวมยอดขายตอเดือน 2,146,800   3,220,200   4,293,600   5,367,000  15,027,600  

รวมยอดขายตอไตรมาส 6,440,400   9,660,600  12,880,800  16,101,000   45,082,800  

 

 จากตารางที่ 4.3การคํานวณยอดขายของ ปที่ 1 โดยแบงเปนไตรมาส เน่ืองดวยลอสปริงยูริเทน 

เปนธุรกิจที่เปดใหม จึงมียอดขายตอเดือนที่ไมมากนัก เพราะบริษัทยังไมเปนที่รูจักของผูบริโภค ตลาด

อุตสาหกรรมเกี่ยวกับลออุตสาหกรรมมีตลาดผูบริโภคที่มีอยูอยางจํากัด ทางบริษัทจึงตองโปรโมท

แนะนําสินคาใหกับผูบริโภค เพื่อกระตุนยอดขายของแตละไตรมาสใหเพิม่มากข้ึน 

 

รายการ ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

จํานวนลูกคาตอวัน  5   6   7   8  

ราคาเฉลี่ยตอคน  35,780   35,780   35,780   35,780  

รวมยอดขายตอวัน  178,900   214,680   250,460   286,240  

รวมยอดขายตอเดือน  5,367,000   6,440,400   7,513,800   8,587,200  

รวมยอดขายตอไตร

มาส 
 16,101,000   19,321,200   22,541,400   25,761,600  

รวมยอดขายตอป  64,404,000   77,284,800   90,165,600   103,046,400  

 
สรุปยอดขายตอป  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขายรวม  45,082,800   64,404,000   77,284,800   90,165,600   103,046,400  
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จากตารางที่ 4.3การคํานวณยอดขายของ ปที่ 2 - 5 บริษัทเปนที่รูจักของผูบริโภคมากข้ึน 

ทําใหผูบริโภคมีความสนใจเพิ่มมากข้ึน และ มีตัวแทนจําหนายเกี่ยวกับลออุตสาหกรรมมีการสอบถาม

และสนใจนําไปจําหนายตอเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งลอสปริงยูริเทนของบริษัทมีความแข็งแรงและรับนํ้าหนัก

ไดมาก ผูบริโภคจึงสนใจมาซื้อสินคากบัทางบริษัทเพิ่มข้ึน จึงสงผลทําใหยอดขายรวมของบริษัทมีการ

เพิ่มมากข้ึนทุกป ปแรกมีมูลคา 45,082,800 บาท ปที่ 2 มีมูลคาเพิ่มมากข้ึน 64,404,000 บาท ปที่ 3 

มีมูลคาเพิ่มมากข้ึน 77,284,800 บาท ปที่ 4 มีมูลคาเพิ่มมากข้ึน 90,165,600 และปสุดทายมี

มูลคาเพิ่มมากข้ึน 103,046,400 บาท 

งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

ตารางที่ 4.4 : การคํานวณงบประมาณกําไรขาดทุน 

 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

   ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขาย  45,082,800   64,404,000   77,284,800   90,165,600   103,046,400  

หัก ตนทุนผัน

แปร 
 39,041,705   52,875,684   63,450,821   74,025,958   84,601,094  

กําไรสวนเกิน  6,041,095   11,528,316   13,833,979   16,139,642   18,445,306  

หัก ตนทุนคงที ่  3,318,000   3,410,700   3,508,005   3,610,144   3,717,359  

กําไรกอนการ

ดําเนินงาน 
 2,723,095   8,117,616   10,325,974   12,529,498   14,727,947  

หัก ดอกเบี้ยจาย   544,000   435,200   326,400   217,600   108,800  

กําไรกอนหัก

ภาษี 
 2,179,095   7,682,416   9,999,574   12,311,898   14,619,147  

หัก ภาษี 30%  653,729   2,304,725   2,999,872   3,693,569   4,385,744  

กําไรสุทธิ  1,525,367   5,377,691   6,999,702   8,618,329   10,233,403  

 

 จากตารางที่ 4.4 การคํานวณงบประมาณกําไรขาดทุน บริษัทจะสามารถทํากําไรไดในปแรกมี

มูลคา 1,525,367 บาท ปที่ 2 มีมูลคาเพิ่มข้ึน 5,377,691 บาท ปที่ 3 มีมูลคาเพิ่มข้ึน 6,999,702 

บาท ปที่ 4 มีมูลคาเพิ่มข้ึน 8,618,329บาท และปสุดทายมีมูลคาเพิ่มข้ึน 10,233,203 บาท จาก

ตารางขางตนจะทราบไดวาบริษัทมีกําไรสุทธิที่เพิ่มมากข้ึนทุกป 
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กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณปกติ  

ยกยอดไปงบดุล  ปที่ 1   ปที่ 2  ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

กําไรสะสมตนป  -     1,449,098  

 

6,557,905   13,207,622   21,395,034  

บวก กําไรสุทธิ 

 

1,525,367   5,377,691  

 

6,999,702   8,618,329   10,233,403  

หัก เงินปนผล  76,268   268,885   349,985   430,916   511,670  

กําไรสะสมปลายงวด 

 

1,449,098   6,557,905  

 

13,207,62

2   21,395,034   31,116,767  

ยกยอดไปงบกระแส

เงินสด  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ภาษีเงินได  653,729   2,304,725  

 

2,999,872   3,693,569   4,385,744  

ภาษีเงินไดคางจายที่

เพิ่มข้ึน  653,729   1,650,996   695,147   693,697   692,175  

ยอยอดไปงบกระแส

เงินสด  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินคาคงเหลือ  721,325   1,030,464  

 

1,236,557   1,442,650   1,648,742  

สินคาคงเหลือที่

เพิ่มข้ึน  721,325   309,139   206,093   206,093   206,093  

ยอยอดไปงบกระแส

เงินสด  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

เงินปนผลจาย  76,268   268,885   349,985   430,916   511,670  

เงินปนผลจายที่

เพิ่มข้ึน  76,268   192,616   81,101   80,931   80,754  
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จากตารางกําไรสะสม (ตอจากตารางที่ 4.4 การคํานวณงบประมาณกําไรขาดทุน) จะทราบ

ไดวากําไรสะสมปลายงวดปแรกมีมูลคา 1,449,098 บาท ปที่ 2มีมูลคา 6,557,905 บาทปที่ 3 มี

มูลคา 13,207,622 บาท ปที่ 4มีมูลคา 21,395,034  บาท และปสุดทายมีมูลคา 31,116,767 บาท

จากตารางกําไรสะสมจะทราบไดวาบริษัทมีกําไรสะสมปลายงวดที่เพิ่มมากข้ึนทุกป 

งบประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 4.5 : การคํานวณงบประมาณกระแสเงินสดสถานการณปกติ 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 
 ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

กําไรสุทธิ  1,525,367   5,377,691   6,999,702   8,618,329   10,233,403  

บวก คาเสื่อมราคา  594,000   594,000   594,000   594,000   594,000  

บวก คาใชจายตัดจาย  500,000   500,000   500,000   500,000   500,000  

บวก ดอกเบี้ยจาย  544,000   435,200   326,400   217,600   108,800  

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
 653,729   1,650,996   695,147   693,697   692,175  

บวกเจาหน้ีที่เพิ่มข้ึน  3,091,392   1,324,882   883,255   883,255   883,255  

บวก เงินปนผลคางจายที่

เพิ่มข้ึน 
 76,268   192,616   81,101   80,931   80,754  

หัก สินคาคงเหลือที่เพิ่มข้ึน -721,325  -309,139  -206,093  -206,093  -206,093  

หัก ลูกหน้ีการคาที่เพิ่มข้ึน -3,864,240  -1,656,103  -1,104,069  -1,104,069  -1,104,069  

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.5(ตอ) :  การคํานวณงบประมาณกระแสเงินสดสถานการณปกติ 

 

เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
2,399,191 8,110,144 8,769,443 10,277,651 11,782,225 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การลงทุน 
          

รวมสินทรัพยถาวร -2,970,000   -     -     -     -    

คาจดทะเบียนและคา

ตกแตง 
-2,500,000   -     -     -     -    

คามัดจําสถานที ่ -200,000   -     -     -     -    

กระแสเงินสดจากการลงทุน -5,670,000   -     -     -     -    

กระแสเงินสดจากการจัดหา           

กูจากสถาบันการเงิน  3,400,000   -     -     -     -    

หัก ชําระเงินกู -680,000  -680,000  -680,000  -680,000  -680,000  

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู -544,000  -435,200  -326,400  -217,600  -108,800  

หัก เงินปนผลจาย -76,268  -268,885  -349,985  -430,916  -511,670  

ทุนหุนสามัญ  2,470,000   -     -     -     -    

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 
 4,569,732  -1,384,085  -1,356,385  -1,328,516  -1,300,470  

เงินสดสุทธิ  1,298,922   6,726,059   7,413,058   8,949,134   10,481,754  

บวก เงินสดตนงวด  -     1,298,922   8,024,982   15,438,040   24,387,174  

เงินสดปลายงวด 1,298,922 8,024,982 15,438,040 24,387,174 34,868,929 

 

จากตารางที่ 4.5 การคํานวณงบประมาณกระแสเงินสดสถานการณปกติ จากตารางขางตน

งบกระแสเงินสดของบริษัทที่ทั้งกระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงานและกิจกรรมการลงทุน รวม

ไปถึงกิจกรรมการจัดหา ในปแรกมีเงินสดปลายงวด 1,298,922 บาท มีการเพิ่มข้ึนอีกในปที่ 2 เทากับ 

8,024,982ปที่ 3 เพิ่มข้ึน เทากับ 15,438,040 บาท ปที่ 4 เพิ่มข้ึน เทากับ 24,387,174บาท และ

สุดทายปที่ 5 เพิ่มข้ึน เทากับ 34,868,929 บาท 
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งบประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
   
ตารางที่ 4.6: การคํานวณงบประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 
1,298,922 8,024,982 15,438,040 24,387,174 34,868,929 

ลูกหน้ีการคา 3,864,240 5,520,343 6,624,411 7,728,480 8,832,549 

สินคาคงเหลือ 721,325 1,030,464 1,236,557 1,442,650 1,648,742 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,884,487 14,575,789 23,299,008 33,558,304 45,350,220 

สินทรัพยถาวรสุทธิ 2,376,000 1,782,000 1,188,000 594,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตง

สุทธิ 
2,000,000 1,500,000 1,000,000 500,000 - 

คามัดจําสถานที ่ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รวมสินทรัพยถาวร 4,576,000 3,482,000 2,388,000 1,294,000 200,000 

รวมสินทรัพย 10,460,487 18,057,789 25,687,008 34,852,304 45,550,220 

หน้ีสินและสวนของ

เจาของ      

เจาหน้ีการคา 3,091,392 4,416,274 5,299,529 6,182,784 7,066,039 

ภาษีเงินไดคางจาย 653,729 2,304,725 2,999,872 3,693,569 4,385,744 

เงินปนผลคางจาย 76,268 268,885 349,985 430,916 511,670 

หน้ีสินระยะสั้น 3,821,389 6,989,884 8,649,386 10,307,270 11,963,453 

เงินกูสถาบันการเงินสุทธิ 2,720,000 2,040,000 1,360,000 680,000 - 

รวมหน้ีสิน 6,541,389 9,029,884 10,009,386 10,987,270 11,963,453 

ทุนเรือนหุนสามัญ 2,470,000 2,470,000 2,470,000 2,470,000 2,470,000 

กําไรสะสม 1,449,098 6,557,905 13,207,622 21,395,034 31,116,767 

สวนของผูถือหุน 3,919,098 9,027,905 15,677,622 23,865,034 33,586,767 

รวมหน้ีสินและสวนของ

เจาของ 
10,460,487 18,057,789 25,687,008 34,852,304 45,550,220 
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จากตารางที่ 4.6 การคํานวณงบประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของบริษัทอยูใน

สถานการณปกติ ดูไดจากรวมหน้ีสินและสวนของเจาของที่เพิ่มมากข้ึนทุกป ซึ่งในปแรก มีมูลคาเพิ่ม

ข้ึนอยูที่ 10,460,487 ปที่ 2 มีมูลคาเพิ่มข้ึนอยูที่ 18,057,789 ปที่ 3 25,687,008 บาท ปที่ 4 มี

มูลคาเพิ่มข้ึนอยูที่ 34,852,304 บาท และปสุดทายมีมูลคาเพิ่มอยูที่ 45,550,220 บาท 

 

ตารางที่ 4.7 : การคํานวณกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปที ่

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -5,870,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ  1,298,922.40  

2  กระแสเงินสดรับ  6,726,059.34  

3  กระแสเงินสดรับ  7,413,058.33  

4  กระแสเงินสดรับ  8,949,134.18  

5  กระแสเงินสดรับ*  10,881,754.40  

    

การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿14,417,374.43 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -5,870,000.00  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿8,547,374.43 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 76% 

 

จากตารางที่ 4.7 การคํานวณกระแสเงินสดรับตลอดโครงการจากตารางขางตนแสดงการ

ประเมินในสวนการคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30%เน่ืองจากธุรกิจลอสปริงยูริเทน 

เปนธุรกิจแบบซื้อมาขายไปจึงไมตองนําเงินมาลงทุนสูงมาก สงผลทําใหอัตราผลตอบแทนของ

โครงการอยู 76 % และมีกระแสเงินสดรับที่เพิ่มมากข้ึน 
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การวิเคราะหผลตอบแทน 
 
ตารางที่ 4.8 : การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
 
การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน           

   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา)  1.54   2.09   2.69   3.26   3.79  

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา)  1.38   2.02   2.66   3.25   3.82  

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน           

อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ)  11.67   11.67   11.67   11.67   11.67  

   อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ)  54.13   51.31   51.31   51.31   51.31  

   ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน)  30.86   30.86   30.86   30.86   30.86  

   ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน)  6.65   7.02   7.02   7.02   7.02  

   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ)  18.97   36.14   65.05   151.79    

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)   4.31   3.57   3.01   2.59   2.26  

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) 

(เทา)  1.67   1.00   0.64   0.46   0.36  

อัตราสวนความสามารถในการชําระ

ดอกเบี้ย(เทา)  5.01   18.65   31.64   57.58   135.37  

การวัดความสามารถในการบริหาร           

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA)  0.15   0.30   0.27   0.25   0.22  

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE)  0.39   0.60   0.45   0.36   0.30  

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 13.4 17.9 17.9 17.9 17.9 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%)  6.04   12.60   13.36   13.90   14.29  

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%)  3.38   8.35   9.06   9.56   9.93  

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน           

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿8,547,374.43 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 76%       

   ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.680  
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ตารางที่ 4.8 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน ตัวเลขที่เกิดข้ึนในตารางขางตนน้ี เกิด 

จากลิ้งคการคํานวณของขอมูลในชองตางๆที่มีการวิเคราะหจากตารางกอนหนาน้ี และ นํามาวิเคราะห

ในตารางขางตนน้ี เพื่อใหเห็นขอมูลชัดมากย่ิงข้ึน โดยมีการคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

8,547,374.43 บาท หมายถึง มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ อัตราผลตอบแทน (IRR) 76% 

หมายถึง การวิเคราะห IRR มีเปอรเซ็นตสูงมีความนาสนใจในการลงทุน สวนระยะเวลาคืนทุนจะอยูที่ 

1.680 ป จากตารางขางตนแสดงใหธุรกิจที่ทําอยูมีความนาสนใจในการลงทุน 

แผนฉุกเฉิน 

 

ตารางที่ 4.9 : แผนฉุกเฉิน 

 

ลําดับ ลักษณะปญหาหรือความเสี่ยง ผลกระทบที่จะเกิดข้ึน แนวทางการแกไข 

1 เศรษฐกิจบานเมืองมีปญหา ลูกคาซื้อนอยลง 
หาสินคามาขายเพิ่มเติม, 

ลดคาใชจายใหมากข้ึน 

2 คุณภาพของสินคาลดนอยลง 
ลูกคาซื้อนอยลง บริษัทไมมี

ความนาเช่ือถือ 

พัฒนาคุณภาพใหตรงตอ

ความตองการของลูกคา

สม่ําเสมอ 

3 คูแขงทางการคามีมากข้ึน 
มีคูแขงมากข้ึน แตความ

ตองการของลูกคายังมีไมมาก 

ผลิตลอใหมีคุณภาพและ

มีความทานตอความ

ตองการของลูกคา 

4 
รูปลักษณสินคาไมสวยงาม

เหมือนคูแขง 

ลูกคาหันไปซื้อคูแขงที่

รูปลักษณที่สวยงามกวา 

เสริมคุณภาพของสินคา

ใหมากข้ึนและใชวัสดุที่มี

คุณภาพ 

 

แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 ปจจุบันบริษัทมีจําหนายเฉพาะลอสปริงยูริเทนเพียงอยางเดียว เปนแบบซื้อมาขายไป ไมมีการ

ผลิต จึงสงผลทําใหคูแขงที่มีโรงงานผลิต อีกทั้งเศรษฐกิจภายในอนาคตหรือสถานการณบานเมืองที่ไม

คอยมั่นคง และ คูแขงที่เพิ่มมากข้ึน อาจจะสงผลทําใหบริษัทมียอดขายที่ลดลง ทางบริษัทจึงคิดวาจะ

ขยายธุรกิจ โดยการวิเคราะหจากประวัติการขายที่ผานมา รวมไปถึง วิเคราะหความตองการของ

ผูบริโภคในตลาดอุตสาหกรรม ถามีความตองการลอชนิดอื่นที่ราคาคอนขางตํ่าแตยังเนนเรื่องคุณภาพ 

ทางบริษัทจึงเล็งเห็นวาอาจจะนําเขาลอยางมีสปริงหรือลอยูริเทนทั่วๆไป ที่สามารถรับนํ้าหนักได
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เชนเดียวกัน แตแตกตางทางดานการใชงาน รวมไปถึงการตลาดทางประเทศเพื่อนบานเพิ่มเติม เพื่อ

มารองรับสภาวะเศรษฐกิจและคูแขงขันที่จะเขามาแขงภายในตลาดอุตสาหกรรมในอนาคต 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อขยายรากฐานของธุรกิจ 

2. เพื่อกระตุนยอดขายของบริษัท 

3. เพื่อปองกันการเขามาของคูแขงขันหรือเขามามีสวนแบงในทางการตลาด 

แผนปฏิบัติการ 

1. วิเคราะหประวัติการขายของบริษัทและ 

2. วิเคราะหตลาดของผูบริโภคในอุตสาหกรรม 

3. วิเคราะหตลาดคูแขงที่มีอยูเดิม 

4. วางแผน เพื่อทําการตีตลาดเพิ่มเติม 

5. ประเมินผลหลังจากลงมือปฏิบัติ 

โอกาสของการขยายธุรกิจ 

1. ตีตลาดไปทางประเทศเพื่อนบาง เน่ืองจากคูแขงในปจจุบันที่มีอยูเดิม ยังไมมีคูแขงที่ไปตี

ตลาดทางดานประเทศเพื่อนบาน 

2. มีสวนแบงทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน 

3. กระตุนยอดขายของบริษัท 

4. สินคาของบริษัทเปนที่รูจักมากข้ึน 

อุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

1. การลอกเลียนแบบสินคา เพราะเน่ืองจากปจจุบันกฎหมายยังมีชองโหวในเรื่องของการ 

ลอกเลียนแบบสินคา เชน บริษัทคูแขงมีการผลิตลอมาแขงกับแลวนําของบริษัทนํามาเปนตนแบบ แต

ผลิตลอที่เปลี่ยนแปลงหนาตาของลอไปเพียงนิดเดียวก็ถือวาไมความผิดทางกฎหมาย สามารถนํามา

จําหนายไดเลย 

2. คูแขงที่มีอยูเดิม ซึ่งมีความแข็งแกรงมาก อีกทั้งตลาดอุตสาหกรรมเปนตลาดที่มีอยูอยาง 

จํากัด ทางบริษัทจะตองใชการโปรโมทสินคาอยางมาก เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดมากข้ึน 
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ภาคผนวก 

ชุดที่ 1 

แบบสัมภาษณ 

เรื่องลอสปริงยูริเทน (ผูใชงานโดยตรง) 

 

สวนที่ 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

1. ช่ือ-นามสกุล …………………………………………………………………… เพศ ……………… อายุ …………. ป 

2. ตําแหนง …………………………………………………ประสบการณ.............................................................. 

3. บริษัท ............................... ประเภทของธุรกิจ ................... ระยะเวลาทีบ่ริษัทเปดดําเนินการ ....... 

4. วัน เวลา ที่สัมภาษณ .............................................. 

 

สวนที่ 2. ความเห็นทั่วไปเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทน 

1. ใหทานใหอธิบายถึงเหตุผลที่เลือกใชลอสปริงยูริเทน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ลอสปริงยูริเทน มีความแข็งแรงและคงทน ตอการใชงานเพียงใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. อุปกรณภายใน เชน แกนพลาลอ ลูกปน เปนตน 

ของลอสปริงยูริเทนมีความแข็งแรงและคงทนตอการใชงานเพียงใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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4. ราคามีความเหมาะสมเพียงใดตอคุณภาพลอสปริงยูเทน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

สวนที่ 3. ขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน 

1. ความคิดเห็นของทานเกี่ยวกับปญหาของลอสปริงยูริเทนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ชุดที่ 2 

แบบสัมภาษณ 

เรื่องลอสปริงยูริเทน (ผูใชงานลอทั่วๆไป) 

 

สวนที่ 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

1. ช่ือ-นามสกุล ………………………………………………………………… เพศ …………………… อายุ ………….. ป 

2. ตําแหนง……………………………………บริษัท.....................................ประสบการณ............................... 

3. วัน เวลา ที่สัมภาษณ......................................... 

 

สวนที่ 2. ความเห็นทั่วไปเกี่ยวกับลอทั่วๆไป 

 1. ใหทานใหอธิบายถึงเหตุผลที่ซื้อลอสปริงยางทั่วๆไป หรือ ลอยูริเทน ไปไปใช  

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ทานรูจักหรือเคยไดยินเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทน จากที่ไหน อยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

สวนที่ 3. ขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน 

1. ความคิดเห็นของทานลออื่นๆแตกตางกับลอสปริงยูริเทนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ความคิดเห็นของทานคิดวาลอสปริงยูเทนมีความแข็งแรงและคงทนมากกวาลออื่นๆเพียงใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………….…………………………………………………………….................................. 
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3. ความคิดเห็นของทานคิดวาราคาลอสปริงยูริเทนมีความเหมาะสมกับคุณภาพเพียงใด  

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………................................... 

4. ขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ชุดที่ 3 

แบบสัมภาษณ 

เรื่อง ลอสปริงยูริเทน (Trading ทั่วไป) 

 

สวนที ่1. ขอมูลสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

1. ช่ือ-นามสกุล …………………………………………………………………..... เพศ ……………… อายุ ………….. ป 

2. ตําแหนง…………………………………………………ประสบการณ............................................................... 

    บริษัท............................................................ ระยะเวลาที่บริษัทเปดดําเนินการ............................... 

3. วัน เวลา ที่สัมภาษณ..................................... 

 

สวนที่ 2. ความเห็นทั่วไปเกี่ยวกับลอทั่วๆไป 

1. เหตุผลที่ซื้อลอสปริงทั่วๆไปหรือลอยูริเทนไปจําหนาย 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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2. ความคิดเห็นทานเกี่ยวกับลอสปริงยูเทนมีความแตกตางกับลอสปริงทั่วไปและลอยูเทนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

สวนที่ 3. ขอเสนอแนะในการพัฒนาลอสปริงยูริเทน 

1. ความคิดเห็นทานเกี่ยวกับลอสปริงยูริเทนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ความคิดเห็นทานคิดวาลอสปริงยูริเทนมีความนาสนใจเพียงใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ความคิดเห็นทานคิดวาราคาลอสปริงยูริเทนกับราคาลอยางสปริงและลอยางทั่วไปแตกตางอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ความคิดเห็นทานคิดวาในอนาคตลอสปริงยูเทนจะเปนทีส่นใจตอตลาดหรือไม เพราะอะไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5. ความคิดเห็นทานคิดวาภาพลักษณของลอสปริงยูริเทนมีความเหมาะสมตอการใชงานเพียงใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. ขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเขยีน 

 

ชื่อ-นามสกุล  บุญธิดา เตชมหามงคล 

 

E-Mail   phingbtd@gmail.com 

 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจคอมพิวเตอร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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