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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจฉบับน้ี  มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการต่อยอดธุรกิจ  ได้ทําการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ วิเคราะห์คู่แข่ง จุดแข็งของบริษัท คือ การนําระบบติดตามสถานะ
ของรถขนส่งเข้ามาบริการให้กับลูกค้า จุดอ่อน  ยังไม่มีประสบการในการทําธุรกิจขนส่งรถขนาดเล็ก
ในขณะท่ีโอกาส คือในปัจจุบันแนวโน้มการเป็นเจ้าของธุรกิจเองยังคงเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง และ
อุปสรรค คือ เศรษฐกิจท่ียังคงชะลอตัว การวิเคราะห์คู่แข่ง พบว่า คู่แข่งรายสําคัญ คือ IT Transport 
มีจุดแข็ง คือมีพ้ืนท่ีในการขนส่ง ละสาขาจํานวนมาก จุดอ่อน คือยังไม่เป็นท่ีรู้จักในวงกว้าง เน้นท่ีการ
ขนส่งสินค้าขนาดใหญ่  โมเดลของการขยายธุรกิจ ของ ศิรดา ขนส่งคือ การมุ่งเน้น การขนส่งโดยใช้
รถบรรทุกขนาดเล็ก เม่ือพิจารณาถึงการวิจัยการตลาดพบว่า  กลุ่มท่ีเป็นธุรกิจขนาดใหญ่จะเน้นการ
บริการท่ีตรงต่อเวลา และต้องการบริษัทขนส่งท่ีมีความรับผิดชอบค่อนข้างสูง  มีความน่าเช่ือถือ  และ
มีการขนส่งสินค้าในปริมาณมากต่อเดือน  ในกลุ่มของธุรกิจขนาดเล็ก จะเน้นท่ีราคาของค่าบริการเป็น
หลัก และคุณภาพของการบริการ ซ่ึงในกลุ่มน้ี จะพิจารณาจากบุคคลเดียว แต่ในกลุ่มธุรกิจขนาดใหญ่
จะมีการตัดสินใจท่ีซับซ้อนกว่า  
 จากผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์ของธุรกิจ คือ การนํานวัตกรรมการติดตามสถานะของรถขนส่ง
เข้ามาช่วยในการบริหารและเป็นการเพ่ิมมูลค่าการบริการ ด้วยราคาท่ีย่อมเยา เม่ือพิจารณาความ
เป็นไปได้ พบว่า การขยายธุรกิจต้องใช้เงินลงทุนเท่ากับ 2,135,000 บาท  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
3,005,038.67 บาท  อัตราผลตอบแทน 78% มีระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ  1ปี  
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ABSTRACT 
 

This Business Plan purpose To study the feasibility of business expansion. 
Analyze the business environment. competitors The strength of the company is the 
introduction of a vehicle tracking system to its customers. Weaknesses don’t have 
experienced in the small car business. At present, the trend of owning a business 
continues to grow and the obstacle is the slowdown. Competitor analysis shows that 
major competitors are IT Transport. Focus on large cargo. The model of business 
expansion of the Transporter is to focus on transportation using small trucks. When 
considering marketing research, it was found that Large business groups focus on 
punctuality. In the small business segment It will focus on the price of the service. 
And quality of service  

The strategy of the business is to bring innovative vehicle tracking to the 
management and increase value of service. The price is reasonable. Considering the 
feasibility, it was found that the business expansion required 2,135,000 Baht of net 
worth, 3,005,038.67 Baht, with a return rate of 78%. The payback period was one 
year.  
 
Keywords: Transportation, Trailer, Business Plan 
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 บทท่ี 1  
บทนํา 

 
1.1 แนะนําธุรกิจ 
 1.1.1 ประเภทของธุรกิจ   
 
ภาพที่ 1.1 : ตัวอย่างตราสินค้า 
 

 

 
ธุรกิจขนส่ง เป็นธุรกิจประเภท การให้บริการ  ด้านการขนส่ง  การขนส่ง คือการขนย้าย

สินค้า บุคคล  จากตําแหน่งหน่ึง ไปอีกตําแหน่งหน่ึง  โดยการขนส่งน้ัน สามารถขนส่งได้หลากหลาย
ช่องทาง  ทางบก  ทางนํ้า  ทางอากาศ  โดย ศิรดา ขนส่ง  เป็นการขนส่งทางบก เป็นธุรกิจท่ี
ให้บริการแก่ผู้ประกอบการท่ีต้องการขนย้าย สินค้า วัตถุดิบ หรือส่วนประกอบท่ีใช้ในกิจการ จากที่
หน่ึงไปส่งให้อีกท่ีหน่ึง  การขนส่งท่ีเกิดข้ึน  ทางลูกค้า จะมีรายการขนส่งมาให้กับทางบริษัท 
รายละเอียดสินค้าเบ้ืองต้น  ตําแหน่งต้นทาง ตําแหน่งปลายทาง  เพ่ือใช้ในการคํานวณราคาค่า
บรรทุก  หากลูกค้าตกลงราคา ก็จะมีการบริการขนส่ง และชําระเงินหลังจากทางบริษัทให้บริการเสร็จ 

เป็นรถขนส่งขนาดเล็ก  รถกระบะตอนเดียว หลังคาตู้ทึบสูง 2.1 เมตร  โดยเป็นงานบริการ
ขนส่งสินค้าท่ีมีขนาดเล็ก และจํานวนไม่มาก เน่ืองจากบางสินค้าจําเป็นต้องมีการผลิตอยู่เสมอ และมี
ปริมาณการผลิตหรือการสั่งซ้ือในปริมาณไม่มาก  จากปกติท่ีทางบริษัทจะบรรทุกสินค้าประเภท ปุ๋ย 
พืชผลทางการเกษตรท่ีเป็นการขนส่งจากโรงงานผลิตแห่งหน่ึง ไปอีกแห่งหน่ึง ก็เพ่ิมการขนส่งสินค้าท่ี



2 

มีขนาดเล็กลง เช่น สิ่งของเครื่องใช้  สินค้าท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและความงาม  อาหาร เป็นต้น  ซ่ึงสินค้า
มีขนาดท่ีเล็ก และจํานวนในการขนส่งไม่มากนัก ทําให้การใช้รถกระบะขนส่งจะเหมาะสมท่ีสุด 

 
ภาพท่ี 1.2 : ภาพรถขนส่งชนิด รถกระบะตอนเดียว 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา: รถกระบะให้เช่า : รถกระบะตอนเดียว ย่ีห้อโตโยต้า วีโก้ (โฉมเก่า). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 
https://siamtonklavanich.com/2018/04/26/รถกระบะให้เช่า-รถกระบะ/. 

 
 1.1.2 รายละเอียดของบริการ 

บริการขนส่งสินค้า  ผ่านรถยนต์ท่ีมีลักษณะเป็นรถกระบะตอนเดียว หลังคาตู้ทึบสูง 2.1 
เมตร ซ่ึงรับขนส่งในบริเวณภาคตะวันตก มีจังหวัดกาญจนบุรีเป็นจังหวัดหลัก 
ราคาค่าขนส่ง  คิดตามระยะทางในการขนส่ง 

ระยะทาง 20-50  กิโลเมตร ราคา  2,500  บาท 
ระยะทาง 50-150  กิโลเมตร ราคา  3,000  บาท 
ระยะทาง 150-200  กิโลเมตร ราคา  3,500  บาท 
ระยะทาง 200-250  กิโลเมตร ราคา  4,000  บาท 
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ระยะทาง 250-300  กิโลเมตร ราคา  4,500  บาท 
ระยะทางมากกว่า 300 กิโลเมตร ราคา  5,000 บาท 

ประเภทการขนส่ง 
ขนส่งแบบเที่ยวเดียว ต่อ เดือน  ราคาข้างต้น 
ขนส่งจํานวน 1-15 เท่ียวต่อเดือน ราคาข้างต้น ลดลง 5% 
ขนส่งจํานวน มากกว่า 15 เท่ียวต่อเดือน  ราคาข้างต้น ลดลง 10% 

 1.1.3  จุดเด่น 
1) ลูกค้าสามารถติดตามสถานะของสินค้าได้ผ่านแอพพลิเคช่ัน  หลังจากท่ีลูกค้าตกลงรับ

บริการขนส่ง และ ชําระเงินแล้ว ทางบริษัทจะส่ง SMS หมายเลขในการตรวจสอบสถานะของสินค้า
ผ่านแอพพลิเคช่ันในระบบ IOS และ Android โดยสามารถตรวจสอบได้ว่าสินค้าอยู่ตําแหน่งไหน 
และกําลังเคล่ือนท่ีด้วยความเร็วเท่าไหร่ 

2) การบริการท่ีตรงต่อเวลา และความเอาใจใส่ลูกค้าในรายละเอียด   
3) มีการรับประกันความปลอดภัยของสินค้าในขณะขนส่ง โดยผ่านการทําประกันสินค้า

กับบริษัทประกัน 
 1.1.4  นวัตกรรม 
 ในการบริหารจัดการ  ทางบริษัทได้นําเทคโนโลยีท่ีมีประสิทธิภาพมาช่วยในการบริหาร อย่าง 
GPS ท่ีได้มาตรฐานและมีความน่าเช่ือถือ  ตัว GPS สามารถเช็คตําแหน่งของรถขนส่งว่าอยู่ใน
ตําแหน่งใด สถานะใด เช่น รถขนส่งกําลังว่ิงอยู่ที่ความเร็วเท่าใด  จอดรถ หรือจอดรถแบบไม่ดับ
เครื่องยนต์ ซ่ึงจะทําให้ลูกค้าตรวจสอบสถานะของสินค้าได้ตลอดเวลา  รวมไปถึงเช้ือเพลิงท่ีเหลืออยู่
ของรถขนส่ง  ท่ีจะทําให้ทางบริษัทสามารถคาดคะเนระยะเวลาในการดําเนินทางได้อย่างถูกต้องมาก
ท่ีสุด ซ่ึงจะมีการเช่ือมโยงกับแอพพลิเคช่ันของบริษัท ท่ีสามารถส่งข้อมูลให้ลูกค้าตรวจสอบได้ 
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ภาพท่ี 1.3:  ตัวอย่างการตรวจสอบสถานะของรถขนส่ง 
 

 
 
ท่ีมา : ระบบติดตามสถานะของรถ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://gps.dtc.co.th/WEB2014 

/index.php. 
 
1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

บริษัท  ศิรดา ขนส่ง  จํากัด  บริษัทขนส่งที่มีการดําเนินธุรกิจจากครอบครัวใหญ่ หรือ กงสี 
แบ่งออกมาก่อต้ังบริษัทเพ่ิมข้ึน โดยมีชนิดรถที่แตกต่างจากของ กงสี  จากการทําธุรกิจแบบรุ่นสู่รุ่นทํา
ให้เกิดประสบการณ์และสิ่งท่ีได้รับมากมาย ท้ังความเช่ือม่ันท่ีลูกค้ามีให้กับองค์กร  ช่ือเสียงท่ีส่ังสมมา  
ความชํานาญสายงาน ละความสามารถในการแก้ปัญหาของผู้นําองค์กร  ทําให้ บริษัท ศิรดา ขนส่ง ท่ี
แยกตัวมาก่อต้ังบริษัท ได้ 7 ปี มีรถขนส่งชนิดรถ เทรลเลอร์พ้ืนเรียบ ท่ีสามารถบรรทุกสินค้าได้
หลากหลายรูปแบบ และปริมาณสินค้ากว่า 30 ตัน  ศิรดาขนส่ง  มีรถเทรลเลอร์อยู่ 16 คัน รถแท็งก์ท่ี
สามารถบรรทุกของเหลวถึง 3 คัน   
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ภาพท่ี 1.4 :  รถเทรลเลอร์ของบริษัท ศิรดา ขนส่ง 
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ภาพท่ี 1.5 : รถแท็งก์ของบริษัท ศิรดา ขนส่ง 
 

 
 

 
  

จากการเติบโตในช่วง 7 ปีที่ผ่านมา ทําให้พบว่า จุดท่ีจะทําให้บริษัทเติบโตได้อย่างม่ันคง 
และย่ังยืน คือการเติบโตไปพร้อมกับเศรษฐกิจของประเทศไทย ค่อยๆก้าวไปพร้อมกับอุตสาหกรรมใน
ประเทศ  จากการมองหาโอกาสในการทําธุรกิจท่ีผ่านมา ทําให้พบว่า ธุรกจิขนส่ง จะสามารถแบ่งได้
ตามชนิดของรถขนส่งท่ีทางองค์กรมี  รถแต่ละชนิด จะสามารถบรรทุกสินค้าได้แตกต่างกัน  รถเทรล
เลอร์สามารถบรรทุกสินค้าขนาดใหญ่ สินค้าท่ีมีการบรรจุใส่ถุงหรือกระสอบอย่างมิดชิด และตู้คอน
เทรนเนอร์  ซ่ึงจะทําให้เห็นว่า ยังมีสินค้าอีกมากท่ีไม่สามารถบรรทุกได้ 
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  การมองจุดอ่อนของเรา นํามาซ่ึงการต่อยอดให้กับบริษัท คือการเพ่ิมชนิดของรถบรรทุก 
เพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึนและตรงจุด  การท่ีองค์กรมีชนิดรถขนส่งหลาย
ชนิด ย่ิงทําให้การขนส่งท่ีบริการ ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างเต็มท่ี น่ันคือการเพ่ิม รถ
ขนส่งชนิดรถเล็ก คือ รถกระบะตอนเดียว หลังคาตู้ทึบสูง 2.1 เมตร  เพ่ือบรรทุกสินค้าท่ีมีขนาดเล็ก
และตอบสนองกลุ่มลูกค้าท่ีผลิตสินค้าเพ่ือจัดจําหน่าย โดยท่ีมีการจ้างฝ่ายขนส่งจากบริษัทขนส่ง  ทํา
ให้ ศิรดาขนส่ง  สามารถขยายกลุ่มลูกค้า เพ่ือให้บริษัทเติบโตข้ึน 
 
1.3  วิสัยทัศน์  

เป็นผู้นําของกลุ่มขนส่งรถขนาดเล็กในภาคตะวันตก 
 
1.4  พันธกิจ  

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยคุณภาพท่ีได้มาตรฐานการบริการท่ีดี และมีชนิด
รถบรรทุกท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทุกรูปแบบ พัฒนาบริษัทให้ก้าวหน้าไป
พร้อมกับประเทศอย่างม่ันคงและย่ังยืน 

 
1.5  เป้าหมาย 
 
ตารางท่ี 1.1 : เป้าหมายของธุรกิจ 
 

เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี
มีชนิดของรถขนส่งมากกว่า 2 ชนิด และการสร้างการรับรู้ ความ
ม่ันใจให้กับลูกค้าในการบริการท่ีเพ่ิมข้ึน  ทําให้ลูกค้าไว้วางใจในการ
ใช้บริการ และรู้จักแบรนด์มากข้ึน 

เป้าหมายระยะกลาง 1-5 ปี 
หลังจากเพ่ิมชนิดของรถขนส่ง จะมีการเพ่ิมจํานวนในแต่ละชนิดให้
มากข้ึน เป็นชนิดละ 15-20 คัน  เพ่ือรองรับการบริการอย่างเต็มท่ี 
มอบการบริการให้ลูกค้าได้อย่างเต็มท่ี 

เป้าหมายระยะยาว 5-10 ปี 
มีส่วนแบ่งการตลาด 50% ในภาคตะวันตก และได้รับความเช่ือม่ัน
จากลูกค้า  ด้วยการบริการท่ีมีคุณภาพอย่างยาวนานและม่ันคง  

 
 
 



8 

1.6  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.6.1  เพ่ือให้ลูกค้ามีการรับรู้และรู้จักแบรนด์ ให้รับรู้การมีอยู่ของแบรนด์  ถึง 30 % ของ
ผู้ประกอบการในภาคตะวันตก  
 1.6.2  เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้ลูกค้าจดจํา ในเรื่องของการตรงต่อเวลาและความปลอดภัย
ของสินค้า 
 1.6.3  เพ่ือสร้างรายได้ให้กับองค์กร  ให้มีการเติบโตมากข้ึน 10% ต่อ ปี 
 
1.7  ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
 สํานักงาน ต้ังอยู่ เลขที่ 25/4  หมู่ท่ี 1 ตําบล ท่ามะกา  อําเภอ ท่ามะกา  จังหวัด กาญจนบุรี 
 
ภาพท่ี 1.6 : สถานท่ีต้ังของสํานักงาน 
 

 
 

1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งน้ี  เป็นการต่อยอดจากธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่แล้ว  ทําให้จําเป็นต้องมี
การวิเคราะห์ สํารวจ รอบรวมข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องของธุรกิจเพ่ือนํามากําหนดแนวทางในการดําเนิน
ธุรกิจท่ีจะต่อยอดต่อไป  ซ่ึงการวางแนวทางในการดําเนินธุรกิจ จะทําให้มีการวางแผนงานอย่างเป็น
ระบบ และดําเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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 การจัดทําแผนธุรกิจจะเป็นการสํารวจตลาดท่ีต้องการ เพ่ือให้มองเห็นโอกาสและอุปสรรค
ของตลาด  กําหนดแนวทางในการแก้ปัญหาก่อนการลงทุน  การวิเคราะห์ตลาดก่อนการลงทุนจะเป็น
การลดความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึน ทําให้มองเห็นโอกาสในการประสบความสําเร็จได้อย่างชัดเจน  หากไม่มี
การสํารวจตลาดก่อนการลงทุน อาจทําให้พบกับอุปสรรคที่ไม่มีการรับ มือ น่ันหมายถึงการแก้ปัญหา
ท่ีไม่มีการเตรียมตัว  มีความเส่ียงต่อการล้มเหลว 
 การลงทุนจําเป็นต้องใช้เงินในการลงทุน  การจัดทําแผนครั้งน้ี เพ่ือใช้ประกอบการกู้ยืมเงิน
กับแหล่งเงินทุนต่าง ๆ เพ่ือนําเงินลงทุนท่ีกู้ยืมมาขยายกิจการ  และลดความเสี่ยงในการนําเงินของ
กิจการมาลงทุน  หากนําเงินในการประกอบกิจการมาลงทุน อาจทําให้สภาพคล่องของธุรกิจมีปัญหา  
ท้ังทางด้านสภาพคล่องของกระแสเงินสด และสภาพคล่องในการบริหารจัดการ 



บทท่ี 2 
วิธีการในการดําเนินงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  ประเภทของข้อมูลท่ีนําไปใช้ 
 2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ 
  ในส่วนน้ี มีการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังน้ี 

2.1.1.1 ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจ 
2.1.1.2 ทฤษฎีการตลาดสัมพันธ์   
2.1.1.3 ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย 
2.1.1.4 งานวิจัย ท่ีเกี่ยวข้อง  
2.1.1.1 ทฤษฎี กระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจ 

  การตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจน้ัน จะมีความแตกต่างกับตลาดลูกค้าอย่างมาก ท้ัง
มูลค่าในการซ้ือต่อครั้ง ผู้ท่ีเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยท่ีมีผล รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจ 
ดังน้ัน เราควรทําความเข้าใจกับบทบาทท่ีเกี่ยวข้องและกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ (ศิวฤทธิ์ 
พงศกรรังศิลป์ ,2555) 

ผู้ท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจ 
 กระบวนการต่าง ๆ ในระบบของบริษัท มีความซับซ้อนและรัดกุม ทําให้ส่งผลถึงจํานวนของผู้
ท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือมากกว่าการซ้ือในตลาดลูกค้า ซ่ึงผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือท้ังหมดน้ันเรียกว่า “คณะกรรมการจัดซ้ือ (Buying Center)”  มีเป้าหมายในการซ้ือแบบเดียวกัน 
โดยมีผู้ที่เกี่ยวข้องดังน้ี 
 1. ผู้ริเริ่ม (Initiators) เป็นบุคคลแรกสุดในกระบวนการ ซ่ึงเป็นผู้ท่ีเกิดความต้องการโดยท่ี
อาจเป็นผู้ใช้หรือผู้ที่อยู่ในธุรกิจ 
 2. ผู้ใช้ (Users)  เป็นผู้ท่ีจําเป็นต้องใช้สินค้าหรือบริการน้ัน อาจเป็นคนเดียวกับผู้ริเริ่มได้ 
โดยผู้ใช้น้ัน จะเป็นคนกําหนดคุณสมบัติหรือวัตถุดิบท่ีต้องการ 
 3. ผู้มีอิทธิพล (Influencers) เป็นผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  อาจเป็นผู้ระบุคุณสมบัติ
หรือให้ข้อมูลเพ่ิมเติมในการตัดสินใจซ้ือ ผู้มีอิทธิพลอาจเป็นผู้ใช้หรือผู้เช่ียวชาญ 
 4. ผู้ตัดสินใจ (Deciders) เป็นผู้ท่ีตัดสินใจเก่ียวกับคุณสมบัติของสินค้าหรือบริการ  
 5. ผู้อนุมัติ (Approvers) ผู้ท่ีมีอํานาจตัดสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ  
 6. ผู้ซ้ือ (Buyers) ผู้ที่มีอํานาจในการเจรจาเพ่ือสั่งซ้ือ 
 7. ผู้ควบคุมดูแล (Gatekeepers) เป็นคนท่ีคอบควบคุมและป้องกันดูแลการซ้ือสินค้าหรือ
บริการน้ัน ๆ 
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 ในบทบาทของกระบวนการตัดสินใจซ้ือข้างต้นน้ัน แต่ละคนสามารถเป็นได้มากกว่า 1 
บทบาท ดังน้ัน นักการตลาดจําเป็นต้องค้นหาบุคคลท่ีมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือ และมีอะไรท่ีเป็น
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าง  

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจ 
 ในการตัดสินใจซ้ือน้ัน จะเกี่ยวข้องกับหลายปัจจัยท่ีสําคัญ  ได้แก่ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจ   ปัจจัยด้านองค์กร  ปัจจัยระหว่างบุคคล 
 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของธุรกิจ (Environmental Factors) 
 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของธุรกิจน้ัน เป็นปัจจัยท่ีมีผลในการตัดสินใจ เน่ืองจากเป็นปัจจัยท่ี
ทําให้ธุรกิจเกิดความต้องการในวัตถุดิบหรือสิ่งต่าง ๆ ได้ โดยเกี่ยวข้องกับ 
 สภาพเศรษฐกิจ (Economic Conditions) ถ้าสภาพเศรษฐกิจดี มีความเจริญรุ่งเรือง และ
อัตราในการเติบโตของธุรกิจสูง ธุรกิจต่าง ๆ ก็จะมองเห็นและมีการขยับขยายธุรกิจหรือเพ่ิมกําลังการ
ผลิตเพ่ือให้สอดคล้องกับเศรษฐกิจ 
 ตลาดผู้จําหน่ายสินค้า (Reseller Markets) คือผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก หรือพ่อค้าคนกลางท่ีมี
การเปิดรับสินค้าเพ่ือไปขายเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงหากเศรษฐกิจไม่ดี ขายสินค้าได้น้อย ไม่มีอัตราการเติบโต 
ธุรกิจต่าง ๆ ก็จะมีการชะลอตัว ลดปริมาณในการผลิต 
 กฎหมายการเมือง (Political and Legal) และ การเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยี 
(Technological Change) ยังส่งผลต่อปริมาณความต้องการซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจอีกด้วย เช่น หากมี
กฎหมายให้ขยับราคาสินค้าหรือวัตถุดิบ ธุรกิจต่าง ๆ ก็จะเกิดการกักตุนสินค้าหรือมีความต้องการซ้ือ
มากข้ึน 
 ในสถานการณ์ที่มีการแข่งขันทางธุรกิจสูง  ผู้ซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจน้ันก็จะมีสัมพันธ์ที่ดีกับ
ผู้ผลิต เพ่ือป้องกัน ลดความเส่ียงท่ีจะเกิดภาวการณ์ขาดแคลนสินค้า จึงได้มีการพัฒนาระบบห่วงโซ่
อุปทาน เพ่ือให้ผู้ซ้ือน้ันได้รับสินค้าท่ีมีคุณภาพ ทันเวลา และราคาท่ีเหมาะสม 
 ปัจจัยด้านองค์กร (Organization Factors) 
 ในทุกธุรกิจจะมีองค์ประกอบของการตัดสินใจซ้ือ โดยองค์ประกอบเหล่าน้ันได้แก่ 
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  นโยบายของธุรกิจ วิธีการทํางานของธุรกิจ  โครงสร้างขององค์กรและระบบที่
ใช้ในองค์กร  โดยนักการตลาดจะต้องทําความเข้าใจกับองค์กรเหล่าน้ี และแนวโน้มของการจัดองค์กร
เกี่ยวกับการจัดซ้ือในองค์กรมีดังน้ี 
 1. การพัฒนาแผนกจัดซ้ือ (Purchasing Department Upgrading) 
 แผนกจัดซ้ืออาจมีการเพ่ิมนโยบายในการซื้อวัตถุดิบหรือสินค้า บริการ ท่ีได้คุณภาพในราคาท่ี
ย่อมเยา การหาสินค้าท่ีมีคุณภาพตามท่ีต้องการ โดยนักการตลาดเชิงธุรกิจก็จําเป็นต้องเปล่ียนแปลง
เพ่ือให้สอดคล้องไปกับนโยบายท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผู้ซ้ือ 
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 2. การจัดซ้ือแบบศูนย์รวม (Centralized Purchasing) 
 ในธุรกิจท่ีขนาดใหญ่น้ัน จะมีการแบ่งงานออกเป็นสายงาน เป็นแผนกต่าง ๆ ซ่ึงแต่ละแผนกก็
ต้องมีการสั่งซ้ือสินค้าหรือวัตถุดิบ โดยแต่ละแผนกจะทําการสั่งซ้ือเอง ซ่ึงส่งผลให้มีจํานวนคร้ังในการ
ส่ังซ้ือมาก แต่ปริมาณน้อย จึงมีการเปล่ียนระบบเป็นการจัดซ้ือแบบศูนย์รวม คือจัดต้ังฝ่ายที่ทําการ
จัดซ้ือ โดยแผนกใดต้องการซ้ืออะไร ก็จะทําเอกสารย่ืนเรื่องไปที่ฝ่ายจัดซ้ือเพ่ือสั่งซ้ือในปริมาณท่ี
เหมาะสมและจํานวนครั้งลดน้อยลง 
 3. การจัดซ้ือแบบกระจาย (Decentralized Purchasing of small Ticket Items) 
 ในธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีใช้ระบบการจัดซ้ือแบบศูนย์รวม ในสินค้าบางรายการที่มีขนาดเล็ก ก็จะ
มีการกระจายอํานาจออกไปตามฝ่ายต่าง ๆ ในบางส่วน เช่น ต้นไม้ประดับอาคาร เครื่องใช้อุปโภค
บริโภค เพ่ือเลือกให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
 4. สัญญาระยะยาว (Long-Term Contracts)  
 เป็นแนวโน้มในการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีในระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายท่ีมีระยะยาว  เน่ืองจาก
แต่ละฝ่ายมีการเข้าใจระบบการทํางาน ลักษณะการบริหารงาน ผู้ซ้ือจึงทําสัญญาการซ้ือในระยะยาว
กับผู้ขายท่ีมีความน่าเช่ือถือไม่มีรายเพ่ือให้ท้ังสองฝ่ายพัฒนาระบบต่าง ๆ ให้สอดคล้องกัน 
 5. การประเมินประสิทธิภาพในการจัดซ้ือและพัฒนาผู้ซ้ือ (Purchasing Performances 
Evaluation and Buyer’ Professional Development)  
 การพัฒนาระบบจูงใจของแผนกจัดซ้ือได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีเง่ือนไขท่ีเป็นประโยชน์
กับธุรกิจมากท่ีสุด นักการตลาดจึงจําเป็นต้องเตรียมรับมือกับผู้ซ้ือท่ีมีความชํานาญในด้านการต่อราคา
และเง่ือนไขต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

ปัจจัยระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) 
 ผู้ท่ีเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซ้ือน้ันมีหลายส่วนทําให้แต่ละส่วนก็มีความแตกต่างกัน ทั้ง
ทางด้านความรู้ ความสามารถ ทัศนคติ ประสบการณ์ เม่ือมีการร่วมมือหรือประสานงานกันน้ัน อาจ
เกิดการขัดแย้งระหว่างการบวนการตัดสินใจ  อย่างไรก็ตาม นักการตลาดต้องค้นหาบุคคลท่ีสําคัญ
หรือบุคคลท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจให้พบ เพ่ือให้เข้าได้อย่างตรงจุด ซ่ึงปัจจัยระหว่างบุคคลน้ัน ยัง
เกี่ยวข้องไปกับความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าเป้าหมายด้วย  สิ่งท่ีนักการตลาดควรให้ความสําคัญคือ 
ความสัมพันธ์  ความเช่ือใจ ซ่ึงเป็นสิ่งท่ีนักการตลาดควรสร้างให้กับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจ
ว่าได้สินค้าท่ีมีคุณภาพดี ในบางครั้ง นักการตลาดก็ควรเข้าพบหรือเย่ียมลูกค้ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายใน
ตลาดเชิงธุรกิจอย่างสมํ่าเสมอไม่ว่าจะซ้ือสินค้าหรือไม่ก็ตาม 
 ปัจจัยส่วนบุคคล (Individual Factors) 
 ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของแต่ละบุคคล จะมีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือด้วย อาทิ
เช่น อายุ เพศ ความรู้ ประสบการณ์ต่าง ๆ ซ่ึงจะมีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจ นักการตลาดเชิง
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ธุรกิจจึงควรศึกษาปัจจัยเหล่าน้ีของแต่ละบุคคลในกลุ่มลูกค้า  พยายามเสนอสิ่งท่ีตรงกับความต้องการ 
เน่ืองจากว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือในการตลาดเชิงธุรกิจน้ัน มีบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ
อยู่หลายบุคคล ทําให้การเสนอขายจําเป็นต้องเข้าถึง และตรงตามความต้องการของแต่ละบุคคลด้วย 
แต่ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ัน จะมีบุคคลหน่ึงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ นักการตลาดจึงจําเป็นต้อง
ค้นหาผู้ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดน้ัน เน่ืองจากในความเป็นจริงนักการตลาดไม่สามารถสื่อสารกับผู้ท่ี
เกี่ยวข้องทั้งหมดทุกคนได้ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือในตลาดเชิงธุรกิจ 
 ในการตลาดเชิงธรกิจและการตลาดลูกค้า แม้จะมีความแตกต่างกัน แต่ในส่วนของ
กระบวนการตัดสินใจจะมีความคล้ายคลึงกัน โดยท่ีแตกต่างกันแค่เพียงรายละเอียด  เน่ืองจากมีปัจจัย
ในส่วนของเงินทุน  ปริมาณการซ้ือ บริการหลังการขาย โดยการตลาดเชิงธุรกิจมีกระบวนการัดสินใจ
ซ้ือดังน้ี 
 1. การรับรู้ปญัหา (Problem Recognition) 
 ในส่วนของกระบวนการการรับรู้ปัญหา การตลาดเชิงธุรกิจและการตลาดลูกค้าจะเหมือนกัน  
คือเป็นข้ันตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  การเจอกับปัญหา โดยเริ่มต้นจากการต้องการ ความ
จําเป็นในการใช้สินค้า  ผู้ท่ีมีสว่นเก่ียวข้องกับกระบวนการการรับรู้ปัญหาน้ัน คือผู้ใช้ ผู้มีอิทธิพล และ
ผู้ซ้ือ  ซ่ึงนักการตลาดต้องเริ่มต้นจากการกระตุ้นให้รับรู้ถึงปัญหาก่อนตัดสินใจซ้ือ โดยมีการใช้การ
กระตุ้นจากภายนอกเช่น  พนักงานขาย  การโฆษณา   
 2. การกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Developing Product Specifications) 
 เม่ือธุรกิจรับรู้ถึงปัญหาและเกิดความต้องการแล้ว  ข้ันตอนถัดมา คอืการกําหนดคุณสมบัติ
ของสินค้าหรือวัตถุดิบท่ีต้องการ โดยผู้ใช้และผู้มีอิทธิพลจะเป็นผู้ค้นหาข้อมูล และกําหนดลักษณะ 
คุณสมบัติของตัวสินค้าท่ีต้องการ  
 3. การค้นหาและการประเมินผลผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์ (Searching and 
Evaluating Products and Suppliers) 
 ในข้ันตอนน้ี ธุรกิจจะมีการค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือนํามาเป็นส่วนช่วยและส่วนประกอบใน
การตัดสินใจ  จึงมีการหาข้อมูลในส่วนของผู้ผลิต ผู้จําหน่าย เง่ือนไขต่าง ๆ ในการขาย ราคา บริการ
หลังการขาย เป็นต้น  โดยค้นหาได้จากแหล่งต่าง ๆ ติดต่อผู้ขายโดยตรง ติดตามในข้อมูลสาธารณะ 
ส่ือต่าง ๆ และยังตามงานนิทรรศการท่ีมีผู้ผลิตมารวบตัวกันอีกด้วย   
 4. การเลือกผลิตภัณฑ์และซัพพลายเออร์และส่ังสินค้า (Selecting Products and 
Suppliers and Ordering) 
 จากการวิเคราะห์ ค้นหา และประเมินผลแล้ว ทําให้ธุรกิจได้รับข้อมูลเพ่ือนําไปใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและจะเลือกผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์รายใด โดยอาจมีการเลือกซ้ือสินค้าชนิด
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น้ันจากซัพพลายเออร์หลายรายหรือจากหลายแหล่ง หรือเลือกจากซัพพลายเออร์เพียงรายเดียว  ท่ี
นําเสนอได้อย่างตรงตามความต้องการมากท่ีสุด 
 5. การประเมินผลการใช้ผลิตภัณฑ์และประสิทธิภาพของซัพพลายเออร์ (Evaluating 
Products and Suppliers Performance) 
 เม่ือธุรกิจมีการซ้ือสินค้าและได้ใช้สินค้าแล้ว จะมีการประเมินผลหลังจากการใช้งาน เพ่ือ
ตรวจสอบว่าตรงตามความต้องการหรือไม่ หากผลท่ีได้รับไม่ดี จะต้องมีการปรับปรุงคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ ถ้าซัพพลายเออร์ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ ก็จะมีการเก็บข้อมูลไว้ใช้ในการ
ตัดสินใจซ้ือครั้งต่อไป  อาจก่อให้เกิดการเลือกซัพพลายเออร์รายใหม่ 

การบริการหลังการขาย (After Sale Service) 
 ในการตลาดเชิงธุรกิจน้ัน ส่วนของการบริการหลังการขายมีความสําคัญและมีมูลค่าสูง  
ดังน้ัน ในกระบวนการซ้ือจะมีการระบุเกี่ยวกับการบริการหลังการขายในสัญญาซ้ือขายด้วย  โดยจะมี
ระยะเวลาระบุประมาณ 1-2 ปี  การบริการหลังการขายไม่เพียงมุ้งเน้นต่อการสร้างความพึงพอใจ
เพียงอย่างเดียว แต่เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เน่ืองจากกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า
เชิงธุรกิจน้ัน มีหลายอย่างท่ีเข้ามาเก่ียวข้อง และต้องอาศัยความซับซ้อนกว่าจะเจอลูกค้าคนสุดท้าย  
ดังน้ัน นักการตลาดในเชิงธุรกิจควรมุ่งเน้นในการสร้างรายได้และกําไรของธุรกิจจากบริการหลังการ
ขายด้วย  ซ่ึงเน้นไปท่ีการบริการท่ีประทับใจและเป็นกันเอง   ซ่ือสัตย์ยุติธรรม และคํานึงถึงหลัก
จริยธรรมอยู่เสมอ 
 2.1.12  ทฤษฎีการตลาดสัมพันธ์   
 การตลาดไม่ใช่แค่การสร้างความพึงพอใจหรือการขายสินค้าและบริการเท่าน้ัน แต่นักการ
ตลาดจําเป็นต้องสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าในระยะยาว  เพ่ือให้เกิดกําไรในระยะยาว ไม่ใช่การ
หวังกําไรเพียงแค่การขายคร้ังเดียว  โดยการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า มีอยู่หลากหลายกิจกรรมท่ี
แตกต่างกันไป แต่ส่วนท่ีสําคัญท่ีสุดคือการเอาใจใส่ลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 
 การตลาดสัมพันธ์ คือ กระบวนการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าระยะยาว เพ่ือสร้างคุณค่า
ร่วมกันระหว่างธุรกิจกับลูกค้า  (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 
 การมุ่งเน้นที่จะสร้างมูลค่าร่วมกันน้ัน จะส่งผลดีท้ังกับธุรกิจและกับธุรกิจของลูกค้าด้วย  
เน่ืองจากไม่ได้สร้างส่วนแบ่งการตลาดมากข้ึน แต่เป็นการขยายฐานลูกค้าออกไป อาทิเช่น ผู้ผลิตมี
การนําเสนอและผลิตสินค้าท่ีตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ทําให้ตัวธุรกิจท่ีมาซ้ือสินค้า มีลูกค้า
เพ่ิมข้ึน ธุรกิจไม่เปลี่ยนไปซ้ือสินค้าของคู่แข่ง  นอกจากผู้ผลิตจะมีรายได้เพ่ิมข้ึนแล้ว ตัวธุรกิจเองก็มี
รายได้เพ่ิมข้ึนด้วย 
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 ระบบการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าน้ัน มีความเก่ียวข้องกับระบบห่วงโซ่อุปทาน (Supply 
Chain) โดยจุดมุ่งหมายคือ สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า  ท้ังน้ีการตลาดสัมพันธ์ มีความ
เกี่ยวข้องกับลูกค้าอยู่  3  ช่วง ดังน้ี 
 ช่วงแรก : ก่อนท่ีจะเป็นลูกค้า  ในช่วงน้ี นักการตลาดจะต้องมีการค้นหาว่าผู้ท่ีเป็นลูกค้า
ของธุรกิจคือใคร  ทั้งผู้ท่ีมีความสนใจและไม่สนใจ  มี 3 ลักษณะ คือ 

1. ผู้ท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต (Suspects)  ใครก็ได้ท่ีอาจจะซ้ือสินค้าและบริการ 
2. ลูกค้าผู้คาดหวัง (Prospects)  ผู้ที่คาดว่าน่าจะเป็นลูกค้าของธุรกิจ  เป็นผู้ท่ีมีความ

สนใจ  มีอํานาจในการซ้ือ  หรือบุคคลท่ีมีศักยภาพท่ีจะเป็นลูกค้า 
3. ผู้ท่ีมีคุณสมบัติไม่เหมาะสม (Disqualified Prospects)  คือบุคคลท่ีคิดว่าจะเป็น

ลูกค้าของธุรกิจ แต่ธุรกิจไม่ให้ความสนใจและไม่ให้ความสําคัญ  เพราะเป็นบุคคลท่ีคาดหวังแต่ไม่มี
อํานาจในการซ้ือ 

นักการตลาดจะต้องทําการวิเคราะห์ท้ัง 3 ลักษณะน้ี เพ่ือนํามาเป็นข้อมูลและวางกลยุทธ์ 
พัฒนาให้มาเป็นลูกค้า 
 ช่วงท่ีสอง : ลูกค้าของธุรกิจ  ในข้ันน้ีบุคคลที่ธุรกิจคิดว่าเป็นลูกค้า ได้ตัดสินใจซ้ือสินค้า 
หรือได้กลายมาเป็นลูกค้าแล้ว นักการตลาดจะต้องสร้างและรักษาความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า  เพ่ือให้
ลูกค้าเกิดความภักดีกับตราสินค้า โดยระบบความสัมพันธ์มีดังน้ี 

1. ลูกค้าครั้งแรก (First-Time Customers)  เป็นลูกค้าท่ีมีการซ้ือคร้ังแรก และทดลอง
ใช้สินค้าเป็นครั้งแรก  ลูกค้ากลุ่มน้ีมีความสําคัญเป็นอย่างมาก  เพราะความประทับใจในครั้งแรกจะมี
ผลต่อการซ้ือในคร้ังต่อไปดังน้ัน  นักการตลาดจะต้องสร้างความสัมพันธ์และสร้างความประทับใจ 
ความพึงพอใจให้ได้ดีท่ีสุด 

2. ลูกค้าซํ้า  (Repeat Customers)  จากหลักการท่ีจะมุ่งเน้นสร้างมูลค่าร่วมกันแล้ว  
นักการตลาดจะต้องพัฒนาลูกค้าคร้ังแรกให้เกิดการซ้ือซํ้า ให้เป็นลูกค้าซํ้า ด้วยการสร้างความ
ประทับใจในครั้งแรกให้ดีท่ีสุดและรักษาอัตราการซ้ือซํ้าให้สูงอยู่เสมอ 

3.  ลูกค้าประจํา (Clients)  เม่ือลูกค้ามีการซ้ือซํ้าและได้รับความพึงพอใจสูงสุดแล้ว ก็
จะกลายเป็นลูกค้าประจํา เน่ืองจากเกิดความคุ้นเคยกับธุรกิจ  นักการตลาดต้องรักษาความสัมพันธ์ไว้
เป็นอย่างดี 

4. ผู้สนับสนุน (Advocates) เม่ือลูกค้าประจําเกิดความช่ืนชอบและซ้ือสินค้าเป็นประจํา 
ลูกค้ากลุ่มน้ีจะพัฒนามาเป็นผู้สนับสนุนของธุรกิจ คือมีการชักชวนคนใกล้ชิดมาซ้ือสินค้าและบริการ
กับธุรกิจ ซ่ึงผู้สนับสนุนน้ัน จะเป็นผู้ท่ีช่วยสร้างกําไรให้กับธุรกิจด้วย 
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5. สมาชิก (Members)  หลังจากท่ีธุรกิจรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี และมี
การแข่งขันในตลาดมากข้ึนแล้ว  นักการตลาดจะต้องสร้างความสัมพันธ์ในรูปแบบสมาชิก  และเสนอ
สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก  ในการซ้ือครั้งต่อไป ผู้ที่เป็นสมาชิกจะกลับมาซื้อซํ้า 

6. หุ้นส่วน  (Partners)  ธุรกิจจะเริ่มมีการมองลูกค้าเป็นเหมือนกับหุ้นส่วนของธุรกิจ 
คํานึงถึงความสําคัญของลูกค้า  มีการเปิดโอกาสให้ตัวลูกค้า สามารถแสดงความคิดเห็นกับธุรกิจ ร่วม
พัฒนาสินค้า 

7. เจ้าของธุรกิจร่วมกัน (Co-operation)  ธุรกิจอาจแสดงให้ลูกค้าเห็นถึงความเอาใจใส่
และการให้  และเม่ือลูกค้ารู้สึกว่าเป็นเจ้าของธุรกิจ จึงอุดหนุนและเพ่ิมรายได้ให้กับตัวเอง 
 ช่วงท่ีสาม  :  หลังจากการซ้ือสินค้า   นักการตลาดจะต้องสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า
ตลอดไปและสมํ่าเสมอ  เน่ืองจากหลังจากมีการซ้ือแล้ว ลูกค้าจะเกิดความรู้สึกได้ท้ังพอใจและไม่
พอใจ  
 2.1.1.3 ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย 
 กลยุทธ์ STP เป็นกลยุทธ์ท่ีมีไว้เพ่ือกําหนด “จุดยืน” ซ่ึงเราจะกําหนดจุดยืนได้น้ัน ต้องเริ่ม
จากการแบ่งส่วนการตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมายก่อน 
 

ภาพท่ี 2.1 :  การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกเป้าหมาย 
 

 
  
ท่ีมา: STP คืออะไร?. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://thbusinessinfo.blogspot.com/2015/02/ 

stp.html. 
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STP Strategy การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย 
Segmentation  การแบ่งส่วนการตลาด 

 การแบ่งส่วนแบ่งการตลาดน้ัน จะทําให้ธุรกิจรู้ว่า ส่วนแบ่งการตลาดของผู้บริโภคเป็นอย่างไร
ในตลาด และมีลักษณะอย่างไรบ้าง  นักการตลาดจะต้องค้นคว้าและศึกษาตลาด  สิ่งสําคัญคือ  การ
เลือกหลักสําคัญท่ีจะแบ่งกลุ่มลูกค้าได้อย่าตรงจุด 

1. Demographic  Segmentation  หลักประชากรศาสตร์  คือ  การแบ่งตามลักษณะ
ของแต่ละบุคคล โดยเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลของแต่ละบุคคลไป เป็นข้อมูลส่วนตัว เช่น   เพศ  อายุ  
การศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ  รายได้  ชนช้ันทางสังคม 

2. Psychological Segmentation  หลักจิตวิทยา คือ  การวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเกี่ยวข้อง
กับความรู้สึกเบ้ืองลึกของบุคคล  เช่น   วิถีชีวิต  บุคลิกภาพ  ความช่ืนชอบ 

3. Geographic  Segmentation  หลักภูมิศาสตร์  คือการแบ่งโดยใช้เรื่องของพ้ืนท่ีทาง
ภูมิศาสตร์เข้ามาวิเคราะห์ เป็นการแยกจากพ้ืนท่ีท่ีอยู่อาศัย เช่น  ภูมิภาค  จังหวัด  เขตเมือง-ชนบท  
สภาพภูมิอากาศ 

4. Behavioral  Segmentation  หลักพฤติกรรมศาสตร์  คือ  การนําข้อมูลท่ีเป็นแง่
ของพฤติกรรม  ที่แต่ละบุคคลมี   เช่น ปริมาณในการซ้ือ  ความถ่ีในการซ้ือ  อัตราการใช้ 

Targeting  การเลือกตลาดเป้าหมาย  
 เป็นการกําหนดกลุ่มลูกค้าของแบรนด์  เพ่ือให้แบรนด์รับรู้ถึงตัวตน มองภาพได้อย่างชัดเจน
เกี่ยวกับตัวลูกค้า และสามารถท่ีจะสื่อสารหรือวางกลยุทธ์ได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมาย 

1. Mass Market  ตลาดขนาดใหญ่  คือตลาดขนาดใหญ่ ครอบคลุมทุกส่วนของการแบ่ง
ส่วนการตลาด 

2. Segment Market  ตลาดที่แบ่งเป็นหลายส่วน  คือ  ส่วนหน่ึงของการแบ่งส่วน
การตลาด 

3. Niche Market  ตลาดเฉพาะกลุ่ม  คือ เฉพาะกลุ่ม ท่ีมีความเฉพาะเจาะจงและมี
ขนาดเล็ก 
 ในการกําหนดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจน้ัน จะทําต่อจากการแบ่งส่วนการตลาด  โดยการเลือก
กลุ่มเป้าหมายน้ันจะต้องพิจารณา 

- บริษัท  ตัวของเราเป็นอย่างไร  มีความสามารถที่จะแข่งขันในตลาดแค่ไหน  เช่น 
Marketing Mix  

- คู่แข่ง  ในตลาดมีใครเป็นคู่แข่งของเราบ้าง คู่แข่งมีส่วนแบ่งการตลาดแค่ไหน  คู่แข่งมี
ความสามารถในการแข่งขันแค่ไหน 
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- ลูกค้า  ลูกค้าแต่ละส่วนในตลาดเป็นอย่างไร  พฤติกรรมของผู้บริโภค ความผูกพันกับ
คู่แข่ง 

หาก บริษัทมี  ขนาดเล็ก  ความสามารถท่ีจะแข่งขันในตลาดและความพร้อมด้านการเงินยัง
ไม่คล่องตัวนัก ควรที่จะเลือกเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม  บริษัทท่ีมีขนาด  ปานกลาง  ความสามารถและ
การเงินท่ีพอสมควรแล้ว  การเลือกตลาดเป้าหมายก็จะเป็น ตลาดท่ีแบ่งเป็นหลายส่วน หรือตลาด
เฉพาะกลุ่ม  และหากบริษัทเป็นขนาด  ใหญ่  มีความพร้อมในทุก ๆ ด้านแล้ว ก็สามารถท่ีจะเลือก
กลุ่มลูกค้าได้อย่างอิสระ เลือกได้ท้ัง  3  กลุ่ม 

Positioning  ตําแหน่งทางการตลาด 
การกําหนดจุดยืน เป็นการวางตําแหน่งของแบรนด์ ว่าอยู่ในตําแหน่งไหน โดยนําด้านต่าง ๆ

มาเป็นตัวพิจารณาตําแหน่ง  โดยจะใช้ท้ังหมด 2 ด้าน เช่น ด้านราคา และด้านคุณภาพ เป็นต้น 
Functional  Positioning  จุดยืนด้านการใช้งาน เป็นการสร้างจุดยืนจากความแตกต่าง 

ทางด้านคุณภาพ การบริการ บุคคลากร 
Emotional  Positioning  จุดยืนด้านอารมณ์  สร้างจุดยืนจากความต่างทางภาพลักษณ์ 

อารมณ์ บรรยากาศ 
 การกําหนดจุดยืนน้ัน มีความสําคัญอยู่มาก เพราะเป็นจุดท่ีธุรกิจเป็นแนวทางในการสร้างกล
ยุทธ์ต่อไป  ดังน้ัน ธุรกิจจะมีการกําหนดจุดยืน และศึกษาตลาด คู่แข่ง ลูกค้าอย่างถ่ีถ้วน  เพราะหาก
กําหนดจุดยืนผิดพลาด จะทําให้เกิดความเสียหายกับธุรกิจไม่สามารถเจาะตลาด สร้างพ้ืนท่ี ทําให้
บริษัทอาจไม่ประสบความสําเร็จ 

2.1.1.4 งานวิจัย ท่ีเก่ียวข้อง  
ทิพวรรณ  วิริยะสหกิจ (2558) ได้ทําการวิจัยในหัวข้อ การลดต้นทุนการขนส่งโดย

การศึกษาประยุกต์ใช้การขนส่งแบบมิลค์รัน  เพ่ือทําการศึกษาความเป็นไปได้การเปล่ียนรูปแบบการ
ขนส่งช้ินส่วนเข้าโรงงาน  งานวิจัยน้ีวิเคราะห์จากต้นทุนในการขนส่งท่ียังสามารถลดลงได้  โดยไม่มี
การพิจารณาจากเส้นทางในการขนส่ง  แนวคิดแบบมิลค์รัน คือ การสง่รถไปรับช้ินส่วนต่าง ๆ จาก
ผู้ผลิตหลายๆราย แล้วนํามาส่งให้กับโรงงานท่ีประกอบช้ินส่วน  ในขณะท่ีเริ่มว่ิงเที่ยวถัดไปจะต้องนํา
บรรจุภัณฑ์เปล่าจากโรงงานประกอบไปส่งคืนให้ผู้ผลิตช้ินส่วนเพ่ือนํามาใช้หมุนเวียน  จากผลการวิจัย
สรุปได้ว่า ค่าใช้จ่ายด้านการขนส่งลดลงเม่ือเปลี่ยนมาใช้การขนส่งแบบมิลค์รัน 

วันพิชิตต์ อรรคดี (2560)  ได้ทําการวิจัยในหัวข้อ ปัจจัยท่ีสําคัญต่อการเลือกใช้บริการ
ขนส่งของบริษัทยูเซ็นโลจิสติกส์  โดยงานวิจัยน้ีเป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจัยสําคัญในการเลือกใช้ขนส่ง 
และเปรียบเทียบปัจจัยสําคัญในการเลือกใช้ โดยการเลือกผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 132 คนท่ีเป็น
ผู้แทนของบริษัท ยูเซ็นโลจิสติกส์  โดยมีค่าความเช่ือม่ันอยู่ท่ี 0.89 ของท้ังฉบับ  โดยมีการวิเคราะห์
ข้อมูล ท่ีมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และผลการวิจัยพบว่าการเลือกใช้บริการขนส่ง ปัจจัยท่ีส่งผลมากท่ีสุด
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คือความเช่ือม่ัน ความน่าเช่ือถือ  รองลงมาเป็น ความปลอดภัย ด้านระยะเวลาในการขนส่ง และ
ความสะดวก 

 
2.2 การดําเนินการวิจัย  
 ใช้การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ กลุ่มตัวอย่างข้อมูลท่ีได้รับเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 2.2.1  ผู้ให้ข้อมูล 
 ผู้ท่ีให้ข้อมูลในการวิจัยคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 

2.2.1.1 ธุรกิจท่ีมีขนาดย่อม ท่ีมีธุรกิจในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หรือธุรกิจ
ท่ีต้องการขนส่งสินค้าไปยังจังหวัดกาญจนบุรี  เป็นธุรกิจ 2 ประเภท คือประเภทอาหาร และไม่ใช่
อาหาร  โดยสัมภาษณ์กับเจ้าของธุรกิจหรือผู้บริหาร  

2.2.1.2 ธุรกิจท่ีมีขนาดกลางหรือขนาดใหญ่ท่ีมีการขนส่งสินค้าไปยังจังหวัดต่างๆ  
ประเภทธุรกิจเป็นอาหาร จํานวน 2 ราย สัมภาษณ์บุคคลท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจเลือกบริษัท
ขนส่ง   
 2.2.2  เครื่องมือในการวิจัย 
 การทําวิจัยครั้งน้ีใช้แบบสัมภาษณ์ในการทําการวิจัย  โดยสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 2 
กลุ่ม  และมีการทําแบบสัมภาษณ์ ต้ังคําถามล่วงหน้าก่อนการสัมภาษณ์ ในการสร้างแบบสอบถาม จะ
กําหนดหัวข้อท่ีจะสัมภาษณ์จากการถามข้อมูลส่วนตัวในระดับเบ้ืองต้น   เพ่ือแบ่งกลุ่มผู้ตอบแบบ
สัมภาษณ์และวิเคราะห์ความเก่ียวข้องในส่วนงานของการขนส่ง  ในส่วนที่ 2 จะเป็นการสัมภาษณ์
ข้อมูลเก่ียวกับการใช้บริการขนส่ง ความประทับใจหรือความต้องการต่างๆเก่ียวกับการขนส่ง   ซ่ึง
แบบสัมภาษณ์จะแบ่งออกเป็น 2 ชุด ดังน้ี 

2.2.2.1 แบบสัมภาษณ์ สําหรับ ธุรกิจขนาดย่อม 
แบบสัมภาษณ์ ประกอบด้วย 2 ส่วน  (ภาคผนวก ก) 
ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไป 

1. วันเวลาที่ทําการสัมภาษณ์ 
2. ช่ือผู้ให้สัมภาษณ์  ประสบการณ์ในการทํางาน และทําธุรกิจอะไร 
3. ช่ือบริษัท และช่ือสินค้า  
4. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 
5. จํานวนพ้ืนท่ี ท่ีมีการกระจายสินค้า (ระบุช่ือ)  
6. ประเภทของสินค้า 
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ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการ 
1. ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่งจากภายนอกหรือไม่ กี่ราย  ใช้รถขนส่งประเภทอะไร 

มีการชําระเงินในรูปแบบใด และบริษัทท่ีใช้อยู่มีข้อดีอย่างไร  จํานวนท่ีใช้บริการการขนส่งต่อเดือน 
ปริมาณสินค้าท่ีบรรทุกต่อครั้ง  และปลายทางท่ีจัดส่งสินค้าคือท่ีไหน 

2. หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทขนส่งท่ีจะใช้บริการ 
3. ปัญหาท่ีพบ หรือสิ่งท่ีต้องการจากบริษัทขนส่ง 
4.หากมีการจ้างบริษัทขนส่งให้ขนส่งสินค้าแล้ว ต้องการทําสัญญาการจ้างงานหรือไม่ 

จะทําการจ้างแบบระยะยาว หรือจ้างเป็นครั้งคราว 
5. ตัวเศรษฐกิจมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทขนส่งหรือไม่ 

2.2.2.2 แบบสัมภาษณ์สําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่แบบสัมภาษณ์ 
ประกอบด้วย  2  ส่วน (ภาคผนวก ข) 
ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไป 

1. วันเวลาที่ทําการสัมภาษณ์ 
2. ช่ือผู้ให้สัมภาษณ์  ประสบการณ์ในการทํางาน และตําแหน่ง  
3. ช่ือบริษัท และช่ือสินค้า 
4. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ จํานวนพนักงาน 
5. จํานวนพ้ืนท่ี ท่ีมีการกระจายสินค้า (ระบุช่ือ)  
6. ประเภทของสินค้า  

ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการ 
 1. ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่งจากภายนอกหรือไม่ กี่ราย  ใช้รถขนส่งประเภท

อะไร มีการชําระเงินในรูปแบบใด และบริษัทท่ีใช้อยู่มีข้อดีอย่างไร  จํานวนท่ีใช้บริการการขนส่งต่อ
เดือน ปริมาณสินค้าท่ีบรรทุกต่อครั้ง  และปลายทางท่ีจัดส่งสินค้าคือท่ีไหน 

 2. หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทขนส่งท่ีจะใช้บริการ 
 3. ปัญหาท่ีพบ หรือสิ่งท่ีต้องการจากบริษัทขนส่ง 
 4.หากมีการจ้างบริษัทขนส่งให้ขนส่งสินค้าแล้ว ต้องการทําสัญญาการจ้างงาน

หรือไม่ จะทําการจ้างแบบระยะยาว หรือจ้างเป็นครั้งคราว 
 5. ตัวเศรษฐกิจมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทขนส่งหรือไม่ 

2.2.3  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลคุณภาพโดยการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา เพ่ือทราบถึงความคิดเห็นโดยรวม 
 2.2.4 สรุปผลการวิจัย 
  2.2.4.1  แบบสัมภาษณ์สําหรับธุรกิจขนาดย่อม 
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ข้อมูลท่ัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  จากการสัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมด 4 ราย  โดยมีธุรกิจเก่ียวกับอาหาร 2 ราย 
และเป็นสินค้าท่ัวไป 2 ราย ในธุรกิจSME ผู้ให้สัมภาษณ์จะเป็นเจ้าของธุรกิจเอง ท่ีมีการขนส่งสินค้า
ไปยังจังหวัดกาญจนบุรีและพ้ืนท่ีใกล้เคียง และมีบางรายมีการวางแผนเพ่ือขยายสินค้าไปยังจังหวัด
กาญจนบุรีและพ้ืนท่ีใกล้เคียง  โดยส่วนใหญ่จะขนส่งสินค้าจากกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  ส่วน
ใหญ่เป็นการขนย้ายสินค้าของกิจการเอง มีรายหน่ึง ซ้ือสินค้าจากกรุงเทพและต้องการขนส่งไปยัง
กิจการท่ีอยู่ในจังหวัดกาญจนบุรี 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
   1. ปัจจุบันยังไม่มีการจ้างบริษัทขนส่งภายนอก เน่ืองจากยังขนส่งในบริเวณใกล้  แต่
โครงการใหม่ท่ีวางไว้จําเป็นต้องจ้างบริษัทขนส่งออกไปส่งสินค้าในต่างจังหวัด  ช่องทางการชําระเงินท่ี
สะดวกคือช่องทางผ่านทางธนาคาร จํานวนท่ีใช้ต่อเดือนคาดว่าจะใช้การขนส่งสัปดาห์ละ 1 ครั้ง  
รูปแบบการจ้างท่ีสนใจ สนใจเป็นจ้างแบบรายครั้งในเบ้ืองต้น  หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทขนส่ง  
คือต้องมีความพร้อมในการขนส่ง  มีตู้ท่ีทําความเย็นเพ่ือรักษาคุณภาพของสินค้า   
  2.  มีการจ้างบริษัทขนส่งอยู่ 2ราย สลับตามคิวว่าบริษัทไหนจะมีรถไปขนส่งให้ได้  
ใช้รถขนส่งเป็นรถกระบะเน่ืองจากจํานวนต้นไม้ท่ีขนส่งต่อครั้งไม่เยอะมาก และต้องมีการเรียงเพ่ือไม่
ทําให้ต้นไม้เสียหาย  ชําระค่าบริการโดยการโอนเงินเข้าบัญชี  ต่อเดือนมีการขนส่ง 4 ครั้งต่อเดือนมี
การจ้างและคิดค่าบริการเป็นรายครั้ง  หลักการในการเลือกบริษัทขนส่ง จะพิจารณาท่ีราคาเป็นหลัก  
ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีพบในการขนส่งปัจจุบัน เวลาท่ีถึงจุดหมายไม่ตรงตามที่กําหนด และต้องการให้
บริษัทขนส่งเน้นที่การดูแลสินค้า ส่วนการจ้างขนส่ง จะสะดวกท่ีต้องการใช้บริการค่อยเรียก ไม่เน้นท่ี
จะทําสัญญาระยะยาว  เศรษฐกิจไม่มีผลต่อการเลือกบริษัทขนส่ง เน่ืองจากจะพิจารณาจากราคาเป็น
หลักอยู่แล้ว 
  3.  ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่ง 3-4 ราย  การชําระเงินคือจะมีการขนส่ง และ
รวบรวมบิลค่อยจ่างทีเดียว  บริษัทขนส่งที่จ้างจะเป็นเครือญาติ ทําให้ได้ราคาที่ถูกและสบายใจในการ
ทํางาน  ช่วงท่ีมีการจําหน่ายสินค้าเยอะๆ จะมีการขนส่งท่ี 300-400 คันใน 4 เดือน  หลักการในการ
เลือกบริษัทขนส่งคือ ต้องมีความแม่นยําในเส้นทาง ขนส่งได้รวดเร็ว ตรงเวลา และมีความรับผิดชอบ  
ปัญหาท่ีพบจากการขนส่งในปัจจุบันคือ บางรายมีปัญหาจุกจิก เช่นประตูเสีย แอร์เสีย ทําให้เกิดการ
ขนส่งท่ีล่าช้าและมีปัญหากวนใจ  หากจะมีการจ้างบริษัทขนส่งจะสนใจจ้างในรูปแบบระยะยาว  ส่วน
ทางด้านของเศรษฐกิจมีผลต่อการเลือกบริษัทขนส่ง เพราะยอดขายของสินค้าข้ึนอยู่กับเศรษฐกิจ 
  4.  ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่งอยู่ 1 ราย เป็นการรับสินค้าจากร้านอะไหล่ใน
กรุงเทพแล้วมาส่งท่ีอู่ สินค้าจะมีประมาณ 30-40ช้ินต่อเดือน  แต่จะมีการขนส่งแค่ 4 ครั้งต่อเดือน  
ชําระเงินเม่ือสินค้ามาถึงท่ีอู่  จะชําระเงินเป็นขนาดสินค้าและนํ้าหนักสินค้าท่ีขนส่ง  หลักในการเลือก
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บริษัทขนส่งคือ ราคาต้องเหมาะสมในการขนส่ง  มีการขนส่งที่รวดเร็ว  ปัญหาท่ีพบในบริษัทขนส่งท่ี
ใช้บริการอยู่ ใช้เวลาในการขนส่งนาน  เหมือนรอให้ได้สินค้าของรายอ่ืนมารวมให้เต็มคันก่อนจึงจะ
ขนส่ง สนใจทําการจ้างในระยะยาว คือขนส่งทุกๆสัปดาห์  เศรษฐกิจมีส่วนในการเลือกบริษัทขนส่ง
ตรงท่ี หากเศรษฐกิจไม่ดีก็จะเลือกบริษัทท่ีราคาถูกแม้จะมีการบริการท่ีไม่ดีนัก แต่ถ้าเศรษฐกิจดีก็จะ
เลือกบริษัทท่ีมีการบริการที่ดีแม้ราคาจะแพงข้ึนนิดหน่อย แต่ต้องอยู่ในเกณฑ์ของราคาท่ีรับได้ 
  2.2.4.2  แบบสัมภาษณ์สําหรับ ธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดใหญ่ 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  จากการสัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมด  2 ราย โดยผู้ให้สัมภาษณ์เป็นพนักงานท่ีมี
ส่วนเกี่ยวข้องกบัการขนส่งสินค้า  ท่ีมีประสบการณ์การทํางานในบริษัท มามากกว่า 1 ปี  และธุรกิจ
น้ันมีการดําเนินกิจการมามากกว่า 10 ปี  ทั้ง 2 รายเป็นธุรกิจเก่ียวกับอาหาร  

พฤติกรรมการใช้บริการ 
  1. ปัจจุบันทางบริษัทจ้างขนส่งภายนอก สําหรับการส่งสินค้าวันจันทร์-ศุกร์เน่ืองจาก
จํานวนรถของบริษัทไม่เพียงพอ โดยรถขนส่งท่ีใช้เป็นรถห้องเย็นท่ีสามารถทําอุณหภูมิได้ถึง 21 องศา 
ซ่ึงการขนส่งแต่ละครั้งประมาณ 60-80% ของตู้ห้องเย็นและจัดส่งสินค้าภายในกรุงเทพฯ โดยรูปแบบ
การจ้างเป็นรายเดือนและการชําระเงินเป็นรูปแบบเหมาจ่ายตามข้อตกลงของท้ัง 2 บริษัท  หลักใน
การเลือกบริษัทขนส่งทางบริษัทต้องได้รับการตรวจสอบมาตรฐานอย่างถูกต้อง รวมถึงสภาพรถ 
เครื่องทําอุณหภูมิและอุปกรณ์ต่าง ๆ ต้องมีการตรวจสอบประสิทธิภาพและพร้อมใช้งานอยู่สมํ่าเสมอ  
และพนักงานขับรถต้องมีประสบการณ์ขับรถในพ้ืนท่ีสําหรับส่งสินค้า  ปัญหาท่ีพบจากการจ้างบริษัท
ขนส่ง  พนักงานขับรถไม่รู้เส้นทาง  พนักงานขับรถมีปัญหาในการจัดส่งสินค้าในบางสายงาน  
พนักงานขับรถไม่มี Feed Back กลับเม่ือเกิดปัญหาหน้างาน  รถขนส่งไม่สามารถทําอุณหภูมิได้ตาม
กําหนดในบางครั้ง  อยากให้มีการฝึกอบรมของพนักงานจัดส่ง  อยากให้บริษัทขนส่งมีการติดตามรถท่ี
ได้รับมาตรฐาน (GPS)  อยากให้บริษัทขนส่งเพ่ิมรูปแบบการจัดส่งท่ีหลากหลายเช่นมีรถมอเตอร์ไซต์ท่ี
มีตู้เย็นข้างหลังสําหรับส่งสินค้า Frozen ความต้องการในการจ้าง  ทําสัญญาจ้างในข้อกําหนดท่ีตกลง
กันและจ้างในรูปแบบรายเดือนเพ่ือป้องกันปัญหาระหว่างเดือนท่ีอาจเกิดข้ึนได้  เศรษฐกิจมีส่วนใน
การตัดสินใจเลือกบริษัทขนส่ง เน่ืองจากหากเศรษฐกิจดีผู้บริโภคมีกําลังซ้ือท่ีสูงข้ึนมีการใช้จ่ายเงินท่ี
มากข้ึนย่อมทําให้ธุรกิจเติบโตและเป็นส่วนหน่ึงท่ีทําให้บริษัทอาจส่งสินค้าไม่ทันจนต้องใช้บริการรถ
ขนส่งภายนอกแต่ถ้าหากเศรษฐกิจตกตํ่าทางบริษัทย่อมลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ และรวมถึงรถบริษัท
สามารถส่งสินค้าได้เพียงพอ 
  2. ปัจจุบันมีการใช้ขนส่งจากบริษัทอ่ืน 1 ราย  ชําระเงินในรูปแบบเครดิต โดยมีการ
บริการและจะชําระเงินภายหลัง  โดยบริษัทท่ีใช้บริการอยู่ เป็นบริษัทท่ีมีการใช้บริการกันมานาน คุย
กันง่าย  มีการจ้างเป็นรายครั้ง  หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการเลือกบริษัทขนส่ง คือมีความน่าเช่ือถือ และมี
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การบริการท่ีได้มาตรฐาน  จากบริษัทท่ีใช้บริการอยู่พบปัญหาคือพนักงานขับรถมีการขนส่งสินค้าไม่
ตรงตามเวลาท่ีกําหนด   ถ้าหากจะมีการจ้างบริษัทขนส่งสนใจเป็นการจ้างแบบรายครั้ง  ในส่วนของ
เศรษฐกิจไม่มีผลต่อการเลือกบริษัทขนส่ง 
  จากการสัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ัง 2 กลุ่ม พบว่า  กลุ่มท่ีเป็นธุรกิจขนาดใหญ่จะ
เน้นการบริการท่ีตรงต่อเวลา และต้องการบริษัทขนส่งท่ีมีความรับผิดชอบค่อนข้างสูง  มีความ
น่าเช่ือถือ  และมีการขนส่งสินค้าในปริมาณมากต่อเดือน  ในกลุ่มของธุรกิจขนาดเล็ก จะเน้นท่ีราคา
ของค่าบริการเป็นหลัก และคุณภาพของการบริการเป็นลําดับต่อมา ซ่ึงในกลุ่มน้ี จะมีการขนส่งท่ี
จํานวนน้อยกว่าในกลุ่มธุรกิจใหญ่ และจะเน้นการใช้บริการเป็นรายครั้ง ซ่ึงการตัดสินใจในการเลือก
บริษัทคนส่งจะพิจารณาจากบุคคลเดียว แต่ในกลุ่มธุรกิจขนาดใหญ่จะมีการตัดสินใจท่ีซับซ้อนกว่า 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทน้ีเป็นการนําเสนอถึงปัจจัยแวดล้อมท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจ  การมองธุรกิจท้ังภายในและ
ภายนอกขององค์กรที่มีผลกระทบต่อองค์กร  ซ่ึงใช้แนวคิดและทฤษฎี SWOT  เป็นทฤษฎีของ Albert 
Humphrey ที่เป็นผู้คิดค้นข้ึน 
 

3.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม 
 การวิเคราะห์ ปัจจัยแวดล้อม คือ การค้นหา จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ โอกาสและ
อุปสรรคท่ีธุรกิจจะต้องพบเจอ  ซ่ึงจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจน้ัน เป็นสิ่งท่ีองค์กรสามารถท่ีจะ
ควบคุม  แต่ในอีก 2 ส่วน คือโอกาสและอุปสรรค เป็นสิ่งท่ีองค์กรไม่สามารถควบคุมได้ (ศิวฤทธ์ิ  
พงศกรรังศลิป์, 2555)   นักธุรกิจจะต้องวิเคราะห์หาจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์เพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบให้กับองค์กร  เม่ือองค์กรรู้ว่าสิ่งใดเป็นจุดแข็ง ก็จะสามารถทําให้เป็นจุดขายและสร้างการ
จดจําให้ลูกค้า สามารถแตกต่างและชนะคู่แข่ง  เม่ือทราบถึงจุดอ่อน  ก็สามารถแก้ไข ให้สามารถ
แข่งขันในตลาด และไม่ถูกเล่นงานจากคู่แข่งเน่ืองจากมีการเตรียมรับมือไว้แล้ว  การท่ีนักการตลาดได้
ทราบถึงโอกาสที่จะส่งผลกระทบต่อองค์กร  ก็จะทําให้สามารถใช้ประโยชน์จากโอกาสท่ีจะเกิดข้ึน 
เพ่ือทําให้แบรนด์ได้รับผลประโยชน์สูงสุด  อันดับสุดท้าย คืออุปสรรค สิ่งท่ีได้รับเม่ือมีการวิเคราะห์
อุปสรรคน้ัน   คือการวางแผนเพ่ือรับมือกับสิ่งท่ีจะเกิดข้ึน  ลดความเสี่ยงท่ีจะทําให้องค์กรเสียเปรียบ  
การมองสภาพแวดล้อมท้ังในและนอกองค์กร  จะสามารถสร้างประโยชน์ให้กับองค์กร และทําให้
องค์กรเติบโตข้ึนได้อย่างม่ันคง 
 

ภาพท่ี 3.1 :  SWOT Analysis 
 

 
 
ท่ีมา : SWOT Analysis. (n.d.).  Retrieved from https://www.linkedin.com/. 
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  จุดแข็ง  ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  สิ่งท่ีองค์กรสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ดีท่ีสุด  ซ่ึงองค์กรของเรามี แต่คู่แข่งไม่มี  ซ่ึงการวิเคราะห์จุดแข็งน้ี ควรมองในฝั่งของ
ผู้บริโภค  เน่ืองจากองค์กรมีเป้าท่ีจะตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค  ดังน้ันการมองในมุม
ของผู้บริโภค จะทําให้ได้จุดแข็งและข้อได้เปรียบท่ีแท้จริง 
 จุดอ่อน  สิ่งท่ีองค์กรทําได้ด้อยกว่าคู่แข่ง  สิ่งที่คู่แข่งมีแต่องค์กรไม่มี   เป็นข้อเสียเปรียบของ
ทาง    แบรนด์  นักการตลาดจะต้องค้นหาจุดอ่อนน้ี และพัฒนา ปรับปรุงให้เหลือน้อยท่ีสุด เพ่ือให้
องค์กรมีความแข็งแรง สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้   
 โอกาส  สิ่งท่ีเป็นปัจจัยภายนอก ท่ีองค์กรไม่สามารถควบคุมได้  แต่สามารถใช้ประโยชน์กับ
โอกาสได้  โอกาสจะเป็นสิ่งท่ีเกิดข้ึนและส่งผลดีให้กับธุรกิจ  นักการตลาดท่ีสามารถค้นหาและใช้
ประโยชน์กับโอกาสน้ันได้  จะทําให้เกิดประโยชน์กับองค์กรอย่างดีเย่ียม 
 อุปสรรค สิ่งท่ีองค์กรทุกองค์กรไม่ต้องการพบเจอ  อุปสรรคเป็นสิ่งที่ส่งผลเสียให้กับองค์กร 
อาจเป็นสิ่งท่ีทําให้องค์กรเกิดความเสี่ยง  เกิดการติดขัดในบางส่วน  หรือทําให้องค์กรสั่นคลอน  การท่ี
นักการตลาดต้องค้นหาอุปสรรคอย่างหนัก ก็เพ่ือลดความเส่ียงท่ีอุปสรรคจะมาทําให้องค์กรเกิดความ
เสียหาย  เม่ือนักการตลาดได้ทราบถึงอุปสรรคแล้ว ก็สามารถวางแนวคิด วิธีการที่จะรับมือกับ
อุปสรรคท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึน ทําให้อุปสรรคน้ันๆ ส่งผลน้อยหรือไม่ส่งผลเลยกับองค์กรได้  
 
3.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในของ บริษัท ศิรดา ขนส่ง 

1.  ปัจจัยด้านการตลาด  การวิเคราะห์เพ่ือหาแนวทางในการทําตลาดให้กับองค์กร เพ่ือ
ส่ือสารอย่างตรงจุดสู่ผู้บริโภค ท่ีเป็นกลุ่มของธุรกิจท่ีต้องการการบริการแบบเฉพาะด้าน 

สถานการณ์  บริษัท ศิรดา ขนส่ง  เป็นการทําธุรกิจแบบต่อยอดจากธุรกจิเดิมท่ีมีอยู่แล้ว แต่
เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีใหม่ ไม่ใช่กลุ่มลูกค้าเดิม จึงได้มีการกําหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมีเส้นทางการขนส่งในทาง
ตะวันตก  เป็นเส้นทางท่ีคุ้นเคยขององค์กร กลุ่มลูกค้า อาจมีสํานักงานหรือโรงงานในจังหวัดกรุงเทพ
และปริมณฑล   มีการระบุกลุ่มลูกค้าท่ีชัดเจน และมีขอบเขตท่ีแน่นอน ยังไม่มีประสบการณ์ในการ
ขนส่งด้วยรถขนาดเล็ก 

ผลกระทบ  คือ  ต้องมีการเรียนรู้และพัฒนาการบริการให้เกิดความสมบูรณ์อย่างรวดเร็ว 
2.  ปัจจัยด้านเทคนิค  การสร้างความได้เปรียบโดยใช้เครื่องมือหรือระบบที่เข้ามาช่วยให้

องค์กรมีความสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน  องค์กรส่วนใหญ่จะมีจุดสนใจให้กับลูกค้า  เพ่ือให้ลูกค้าจดจําได้ง่าย 
มีลูกเล่นหรือเทคนิคท่ีนํามาใช้ โดยมุ่งเน้นไปท่ีตัวลูกค้าโดยตรง 

สถานการณ์  ทางองค์กร  มีการนํา Application  มาใช้ในการให้บรกิารกับลูกค้า  ตัวของ 
Application  น้ันมีการใช้งานที่ง่ายและสะดวก  เข้ากับการใช้ชีวิตประจําวันของลูกค้า ซ่ึงตัว 
Application น้ีจะทํางานร่วมกับ GPS  คือเทคโนโลยีท่ีสามารถตรวจสอบตําแหน่งของสินค้าหรือรถ
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ขนส่งได้ตลอดเวลา  น่ันหมายถึง ลูกค้า สามารถตรวจสอบสถานะสินค้าของตนเองได้ ด้วยการใช้งาน
ผ่าน Application  สามารถตรวจสอบได้ด้วยตัวเอง รวดเร็ว สะดวก และน่าเช่ือถือ 

ผลกระทบ  ลูกค้ามีความเช่ือม่ันถึงความปลอดภัยของสินค้า  และสามารถควบคุมระบบการ
บริหารของตัวลูกค้าเองในการบริหารสินค้าของตนเอง  ได้รับความสะดวกในการติดต่อสื่อสาร  การ
ตรวจสอบสถานะ  และ สามารถตรวจสอบได้ทุกเวลา รวมไปถึงการมีฝ่ายบุคลท่ีควบคุมพนักงานขับ
รถด้วย 

3.  ปัจจัยด้านการขาย  สินค้าหรือบริการ จําเป็นต้องมีการขาย  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ต้องการ  เป็นการโน้มน้าวให้ลูกค้าเกิดความต้องการในตัวสินค้าหรือบริการ   

สถานการณ์   ในปัจจุบัน ตลาดมีการแข่งขันท่ีราคาค่อนข้างสูง  แต่องค์กรมีการลงทุนท่ีมี
จํานวนเงินลงทุนท่ีจํากัด   

ผลกระทบ  ทําให้ไม่สามารถแข่งขันในเรื่องของราคากับคู่แข่งการได้  การลดราคาเพ่ือดึง
ลูกค้า จะทําให้ราคาในตลาดลดต่ํา ลง  องค์กรจะไม่สามารถขายสินค้าหรือบริการได้ หากต้องลด
ราคาลง  การลงทุนของแบรนด์ที่เพ่ิงเริ่มต้นใหม่ จําเป็นต้องลงทุนในส่วนของทรัพยากรในองค์กร ท่ีมี
จํานวนเงินค่อนข้างสูง  การลดราคาจะทําให้องค์กรมีกําไรน้อยลง และไม่เกิดสภาพคล่องทางการเงิน 

4.  ปัจจัยด้านการเงิน  ทุกการลงทุน จําเป็นต้องใช้เงิน  ซ่ึงเป็นปัจจัยสําคัญท่ีจะทําให้เกิด
ธุรกิจข้ึน  เงินมีส่วนให้บริษัทเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

สถานการณ์  ซ่ึงในช่วงเร่ิมต้น  จําเป็นต้องใช้เงินจํานวนมาก  แต่จะเป็นเงินทุนส่วนตัวของ
องค์กรทั้งหมด ไม่ได้มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน   

ผลกระทบ  องค์กรต้องหาเงินจํานวนมากมาลงทุน ซ่ึง จะต้องมีการวางแผนในการใช้เงิน
ลงทุนอย่างรอบคอบ และให้เกิดประโยชน์สูงสุด  เน่ืองจากเงินทุนมีจํานวนจํากัด  ทําให้ขาดสภาพ
คล่อง 

 
3.3  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 1.  ปัจจัยด้านการเมือง และรัฐบาล  การเมือง  สถานการณ์ นโยบายของรัฐบาล  ใน
ประเทศมีส่วนท่ี  ส่งผลต่อธุรกิจ และเป็นสิ่งท่ีองค์กรไม่สามารถควบคุมได้ 
 สถานการณ์  รัฐบาลมีการสร้างทางด่วนเพ่ิมข้ึนในเส้นทางเช่ือม กรุงเทพ สู่ภาคใต้และ
ตะวันตก  รัฐบาลมีการสร้างทางด่วน ขยายจากจุดสิ้นสุดทางด่วนบางขุนเทียนไปตามถนนกาญจนา
ภิเษกก็จะสามารถสร้างส่วนต่อขยายไปส้ินสุดท่ีบางใหญ่ซ่ึงเป็นจุดเช่ือมต่อมอเตอร์เวย์บางใหญ่-
กาญจนบุรีได้  
 ผลกระทบ  ธุรกิจสามารถขนส่งสินค้าได้สะดวกและรวดเร็วมากข้ึน ทําให้ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากย่ิงขึ้น 
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 2.  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  เศรษฐกิจ เป็นอีกสิ่งท่ีช่วยในการขับเคล่ือนประเทศให้มีทิศทางและ
ความม่ังคั่ง  
 สถานการณ์  ในปัจจุบัน เศรษฐกิจไทยยังคงชะลอตัวและยังไม่มีแนวโน้มว่าจะดีข้ึน  จากการ
สํารวจพบว่าเศรษฐกิจในปัจจุบันของประเทศไทย ยังคงชะลอตัว  การจับจ่ายใช้สอยของลูกค้าก็
น้อยลง  เศรษฐกิจมีผลอย่างมากต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ธนาคารโลกเปิดเผยแล้วว่า ประเทศ
ไทยจะมีการขยายตัวของเศรษฐกิจใบปี 2561 อยู่เพียง3.6 % ซ่ึงยังคงเติบโตตํ่าท่ีสุดในประเทศ
อาเซียน ซ่ึงพม่า เติบโตท่ี 8%  กัมพูชา เติบโตท่ี 7.1% สปป.ลาว 7%  ฟิลิปปินส์  6.7%  เวียดนาม  
6.5%  มาเลเซีย 5.4%  อินโดนีเซีย  5.3% สิงคโปร์ 2.7% และ บรูไน 1% 
 ผลกระทบ  ลูกค้าขององค์กร จะใช้เวลาและมีความซับซ้อนทางความคิดก่อนตัดสินใจ  
เน่ืองจากต้องการประหยัดค่าใช้จ่าย  องค์กรต้องทําการตลาดและสร้างความต้องการของลูกค้าให้
มากกว่าปกติ อาจต้องมีค่าใช้จ่าย ทําให้องค์กรมีกําไรท่ีน้อยกว่าท่ีควร จนกว่าเศรษฐกิจจะดีข้ึน 
 3.  ปัจจัยด้านสังคม  สังคมไทย มีค่านิยมท่ีคล้ายกัน  หากคนกลุ่มหน่ึงมีพฤติกรรมท่ีได้รับ
การยอมรับ คนส่วนใหญ่ก็จะมีพฤติกรรมท่ีเหมือนกันไป 
 สถานการณ์  คนไทยในสังคมปัจจุบัน มีค่านิยมในการเป็นเจ้าของธุรกิจเอง  ไม่นิยมท่ีจะไป
เป็นลูกจ้างของบริษัทต่าง ๆ ในปัจจุบัน คนส่วนใหญ่จะมีการสร้างสินค้า ผลิตภัณฑ์ของตัวเองและ
ออกวางจําหน่าย โดยประเทศไทยนับว่ามีเจ้าของกิจการต่อจํานวนประชากรมากเป็นอันดับ 2ของโลก 
ซ่ึงมีสัดส่วนอยู่ที่ 16.7%  
 ผลกระทบ  ผู้ขายสินค้าหรือเจ้าของแบรนด์  จะต้องมีการกระจายสินค้าให้ถึงมือลูกคา้ อย่าง
ท่ัวถึง  ผู้ขายต้องเดินเข้าหาลูกค้า  ทําให้จําเป็นต้องมีการขนส่งสินค้า ซ่ึงน่ันคือผู้ขายกําลังมาเป็น
ลูกค้าขององค์กร  
 4.  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  เทคโนโลยี เป็นเครื่องมือท่ีเกิดข้ึน เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของคน  ช่วยให้เกิดความสะดวกและง่ายในชีวิต 
 สถานการณ์  เทคโนโลยีในปัจจุบันเข้าใกล้คนเรามากข้ึนเร่ือย ๆ  ลูกค้าเข้าใจถึงการใช้งาน
ของเทคโนโลยี และสามารถใช้งานเทคโนโลยีต่าง ๆ ได้อย่างง่ายดาย  เทคโนโลยีในปัจจุบันมีมาก ท้ัง
ระบบในการบริหาร  ระบบการบัญชี   เช่น เทคโนโลยีที่เกี่ยวกับโทรศัพท์  แอพพลิเคช่ันบนมือถือ ที่
สามารถช่วยให้เราทํางานบนมือถือได้อย่างง่ายดาย  การเช่ือมต่อระบบบัญชีของบริษัทให้เช่ือมต่อกับ
แอพพลิเคช่ันบนมือถือ  การทําเอกสารต่าง ๆ ผ่านแอพพลิเคช่ัน 
 ผลกระทบ  สามารถนํามาปรับใช้ให้เข้ากับองค์กร  และนํามาช่วยลดความซับซ้อนในการ
ทํางานให้เกิดประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
 5.  ปัจจัยด้านคู่แข่ง  คู่แข่งมีผลต่อองค์กรโดยตรง ต้องมีการวิเคราะห์ทางด้านคู่แข่งอย่าง
รอบคอบ เพ่ือเตรียมวางแผน และลดความเสี่ยง 
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 สถานการณ์  ธุรกิจขนส่ง  ไม่มีความซับซ้อนในการทํางาน  เงินลงทุนไม่มากเกินไป ทําให้เกิด
คู่แข่งรายใหม่ได้ง่าย  ในตลาดมีเจ้าเดิมอยู่แล้ว และเริ่มทําธุรกิจก่อน  ได้รับความเช่ือม่ันจากลูกค้า  มี
ช่ือเสียง และน่าเช่ือถือกว่า โดยปัจจุบันมีคู่แข่งหลักอยู่ทั้งหมด 2 ราย โดยกลยุทธ์ท่ีท้ัง 2 รายใช้ก็มี
ลักษณะที่แตกต่างกัน คู่แข่งรายท่ี 1 เน้นไปที่การติดตามสถานะของสินค้า รายท่ี 2 เน้นท่ีการขนส่ง
อย่างรวดเร็ว และมีชนิดรถท่ีหลากหลาย 

ผลกระทบ  มีการแข่งขันท่ีค่อนข้างสูง จะต้องมีการสร้างกลยุทธ์เพ่ือเอาชนะคู่แข่งอยู่เสมอ 
 

3.4 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 การติดตามสถานะของสินค้าหรือรถขนส่งท่ีองค์กรมีน้ัน จะช่วยตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าท่ีเป็นเจ้าของกิจการท่ีเติบโตข้ึนได้  โดยท่ีมีการวางกลยุทธ์ในการบุกตลาดของเจ้าของกิจการ
ขนาดย่อม ท่ีต้องการขนส่งสินค้า ใช้ราคาและการบริการเป็นตัวดึงดูดลูกค้า 
 
3.5 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 การท่ีองค์กรมีเครื่องมือท่ีใช้ในการติดตามสถานะของรถขนส่ง จะมีส่วนช่วยในการบริหาร
จัดการองค์กรให้เกิดประโยชน์สูงสุด แม้จะยังไม่มีประสบการในการทําธุรกิจขนส่งรถขนาดเล็ก 
 การบริการท่ีองค์กรมีน้ันสามารถนําไปสร้างกลยุทธ์ท่ีช่วยลดอุปสรรคในเรื่องของเศรษฐกิจท่ี
ยังคงชะลอตัว ด้วยการต้ังรับภาวะเศรษฐกิจ โดยนํากลยุทธ์ด้านราคา ต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับบริการท่ี
ได้รับ ให้เป็นราคาท่ีสามารถจ่ายได้โดยไม่มีกระบวนการตัดสินใจท่ีซับซ้อน 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
 การวางภาพจําลองในการดําเนินธุรกิจ  เพ่ือวางแนวทางและการรับมือกับสิ่งที่คาดว่าจะ
เกิดข้ึน  เป็นการลดความเสี่ยงให้กับองค์กร การสร้างโมเดลธุรกิจน้ี จะใช้เครื่องมือ  CANVAS Model 
 
4.1  โมเดลของธุรกิจ 
 Claek (2014)  ให้ความหมายของโมเดลธุรกิจไว้ว่า  เป็นตรรกะท่ีทําให้กิจการใดกิจการหน่ึง
มีฐานะทางการเงินท่ีจะต้ังตัวอยู่ได้  เม่ือระยะเวลาผ่านไป โมเดลธุรกิจก็จะเปล่ียนตาม ซ่ึงประกอบไป
ด้วยส่วนประกอบท้ัง 9 ของโมเดล 

1.  ลูกค้า 
 เป็นบุคคลท่ีสําคัญท่ีสุด ท่ีจะทําให้องค์กรสามารถอยู่รอดได้ ลูกค้าคือผู้ที่ทําให้องค์กรมีรายได้ 
ดังน้ันแต่ละองค์กรจะมีการปฏิบัติกับลูกค้ากลุ่มหน่ึงอย่างชัดเจน  สิ่งท่ีสําคัญต่อลูกค้า คือ  ลูกค้าแต่
ละรายมีความต้องการท่ีแตกต่างกันไปตามความคิด  องค์กรมักทํารายได้จากกลุ่มลูกค้าหน่ึงมากกว่า
อีกกลุ่มหน่ึง 

2.  คุณประโยชน์ที่สร้างข้ึน 
 ควรให้ความสําคัญกับคุณประโยชน์ที่สร้างข้ึน เพราะน่ันเป็นสิ่งท่ีลูกค้าจะได้รับสิ่งท่ีลูกค้าจะ
เลือกองค์กรปัจจัยหน่ึงก็มาจากคุณประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับ  เช่น   

- ความสะดวก การท่ีสามารถทําให้ลูกค้ารู้สึกสะดวก ตัดปัญหายุ่งยาก  
- ราคา  บ่อยครั้งท่ีราคาเป็นสิ่งท่ีลูกค้าคํานึงถึงเป็นอันดับต้นๆ 
- การออกแบบ  ลูกค้าหลายกลุ่มยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือนสินค้าหรือบริการท่ีมีการ

ออกแบบเป็นอย่างดี 
- ย่ีห้อ หรือ สถานภาพ  การทําให้ลูกค้าเกิดความภาคภูมิใจเม่ือใช้สินค้า 

3.  ช่องทาง 
 หน้าท่ี ท่ีสําคัญของช่องทาง ได้แก่  การสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้า  ช่วยกระจายข้อมูลไปยังผู้
ท่ีอาจเป็นลูกค้า  ทําให้ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าหรือบริการได้  มอบคุณประโยชน์ให้กับลูกค้า  สร้าง
ความพึงพอใจหลังการขายให้กับลูกค้า  โดยท่ัวไป ช่องทางการติดต่อ คือ การพบหน้าหรือทาง
โทรศัพท์  ติดต่อท่ีสถานประกอบการ  จัดส่งสินค้าโดยพนักงาน  ผ่านอินเตอร์เน็ต  สื่อแบบดังเดิม 
(โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ฯลฯ) 
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4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ทุกองค์กรควรกําหนดวัตถุประสงค์เบ้ืองต้นท่ีชัดเจนในด้านความสัมพันธ์กับลูกค้า ว่าเพ่ือเป็น
การหาลูกค้าใหม่  หรือรักษาฐานลูกค้าเดิม  ซ่ึงวัตถุประสงค์สามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์ 

5. รายได้ 
 รายได้สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทท่ีชัดเจน 1. การชําระเงินแบบครั้งเดียว  2. การชําระ
เงินแบบต่อเน่ือง  อาทิเช่น 
  - การขายขาด  เป็นการซ้ือสินค้าหรือบริการท่ีมีการซ้ือขาย จบภายในคร้ังเดียว และ
ลูกค้าสามารถมีกรรสิทธ์ิความเป็นเจ้าของสินค้าน้ันทันที 
  - การเช่า  เป็นการซ้ือสิทธ์ิในการใช้ประโยชน์จากสิ่งน้ัน ๆ เป็นการช่ัวคราว 
  - ค่าใช้บริการ  เป็นการจ่ายค่าบริการในสิ่งท่ีมีการใช้จริง 
  - ค่าสมาชิก  เป็นการชําระแบบล่วงหน้า และเข้ามาใช้ประโยชน์จากสิ่งท่ีทําการ
ชําระไว้แล้ว 

6.  ทรัพยากรหลัก 
 แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ 
  1. ทรัพยากรบุคคล  หรือแรงงาน ทุกองค์กรหรือธุรกิจจะต้องมีแรงงานคน เพ่ือทํา
กิจกรรมต่าง ๆ ในองค์กร 
  2. ทรัพยากรทางกายภาพ  ท่ีดิน อาคาร เครื่องจักร เป็นทรัพยากรท่ีสามารถจับต้อง
ได้ 
  3. ทรัพยากรทางปัญญา  เป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้  เช่น ตราสินค้า  
  4. ทรัพยากรทางการเงิน  คือเงินสด วงเงินสินเช่ือ หรือการรับประกันทางการเงิน 

7.  กิจกรรมหลัก 
 เป็นส่วนท่ีสําคัญส่วนหน่ึงขององค์กร  การผลิต  เป็นการผลิตสินค้าเพ่ือทําการจําหน่ายให้กับ
ลูกค้า  ออกแบบ พัฒนาสินค้า หรือส่งมอบบริการ การแก้ปัญหาให้กับลูกค้า  การขาย  คือการ
โฆษณา การส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับองค์กร  การสนับสนุน คือกิจกรรมท่ีช่วยใน
การดําเนินกิจการต่าง ๆ ให้เป็นไปอย่างราบรื่น 

8.  พันธมิตรหลัก 
 คือเครือข่ายที่ช่วยให้โมเดลธุรกจิน้ีใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ  การท่ีองค์กรสามารถมี
ทรัพยากรทุกอย่างเอง เป็นสิ่งที่ไม่สมเหตุสมผล พันธมิตร คือผู้ท่ีเกี่ยวข้องในการสนับสนุนให้องค์กร
เกิดความราบรื่น 

9.  ต้นทุน 
 การจัดหาวัตถุดิบ หรือการดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ จะต้องใช้เงินทุนในการจัดหา  
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ภาพท่ี 4.1 :  CANVAS MODEL 
 

 
 
ท่ีมา : The Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from http://www.franciscopalao. 

com/english/how-to-define-an-innovative-business-model-in-a-fast-and-easy-
way-the-business-model-canvas/. 

 
4.2  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล 

1.  ลูกค้า  ผู้ท่ีต้องการขนส่งสินค้า ท่ีมีความสูงไม่เกิน 2 เมตร เป็นการขนส่งสินค้าจากโกดัง
สินค้าไปตามพ้ืนท่ีต่างๆ  หรือการกระจายสินค้าของธุรกิจ SME   ลูกค้าของบริษัทจะมีลูกค้าประจํา
จํานวน 2 ราย โดยเป้าหมายหลักจะมีการขนส่งสินค้าจากจังหวัดกรุงเทพมหานคร ไปยังจังหวัด
กาญจนบุรี ราชบุรี และพ้ืนท่ีใกล้เคียง   

2.  คุณประโยชน์ที่สร้างข้ึน  ความสะดวกท่ีลูกค้าได้รับในการขนส่งสินค้า  ความม่ันใจท่ี
ลูกค้าเช่ือม่ันได้วาสินค้าส่งถึงท่ีหมายตรงเวลาและปลอดภัย ซ่ึงคุณประโยชน์ท่ีสร้างข้ึนให้กับลูกค้าน้ัน 
จะเป็นการใช้แอพพลิเคช่ันที่ลกูค้าสามารถติดตามสถานะของสินค้าได้ด้วยตนเองตลอดเวลา  และ
สามารถรับรู้ได้ว่าสินค้ากําลังดําเนินการขนส่ง และมีการแจ้งลูกค้าเม่ือสินค้าทําการจัดส่งเรียบร้อย
แล้วผ่านทาง SMS 
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3.  ช่องทาง  สํานักงานใหญ่อยู่ที่ จ.กาญจนบุรี ลูกค้าสามารถติดต่อได้ทาง โทรศัพท์   LINE   
FACEBOOK   โดยลูกค้าสามารถติดต่อเพ่ือใช้บริการได้ 2 ช่องทางที่สะดวก คือการโทรเข้ามา หรือ
การติดต่อผ่านทางแอพพลิเคช่ัน Line เน่ืองจากเป็นการสื่อสารแบบทันที ทําให้ลูกค้าได้รับความ
รวดเร็วและความเข้าใจในการใช้บริการ  หรือลูกค้าท่ีต้องการหาข้อมูลเบ้ืองต้น  สามารถค้นหาข้อมูล
หรือรับข้อมูลข่าวสารได้ทาง Facebook  หรือการสอบถามคําถามเบ้ืองต้น ก็สามารถสอบถามได้
ทางการติดต่อ Facebook แต่ในช่องทางน้ี จะมีความล่าช้าในการตอบกลับ ทางแบรนด์จึงเน้นให้
ลูกค้าติดต่อผ่านทาง Line มากกว่า 

4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า  เป็นการเริ่มธุรกิจท่ีแตกต่างจากเดิม  ลูกค้าใหม่ ตลาดใหม่  ต้อง
มีการหาลูกค้าใหม่  ความสัมพันธ์กับลูกค้า จึงเน้นท่ีการหาลูกค้าให้กับบริษัท ในการเร่ิมต้นท่ีจะสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า  จะสร้างภาพลักษณ์ท่ีเข้าถึงได้ง่าย ด้วยการใช้ภาษาท่ีสื่อสารอย่างเป็นกันเอง 
กระจายข้อมูลข่าวสารอย่างท่ัวถึง  และมีการเร่ิมต้นค่าบริการท่ีย่อมเยา ทําให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจ
ได้ง่าย และเปิดโอกาสท่ีจะเข้ามาใช้บริการ เป็นการสัมผัสการบริการด้วยตนเอง จนมีการบอกต่อแบบ
ปากต่อปาก เพ่ือให้นําไปสู่การเป็นแบรนด์ท่ีย่ังยืน 

5. รายได้  มาจากการขนส่งสินค้า 
6.  ทรัพยากรหลัก  รถกระบะท่ีใช้ขนส่ง  พนักงานขับรถ  พนักงานท่ีทําการประสานงาน 
7.  กิจกรรมหลัก  ขนส่งสินค้า  

1.  มีการประชาสัมพันธ์การให้บริการขนส่งสินค้า 
2.  มีการบริการให้ข้อมูลข่าวสารท่ีชัดเจนกับลูกค้าท่ีมาสอบถามหรือเข้าใช้บริการ 
3.  จัดส่งสินค้า โดยช้ีแจงรายละเอียดอย่างชัดเจน และลูกค้าสามารถติดตามสถานะ

ของสินค้าได้อย่างสะดวก 
4. ยืนยันการส่งสินค้า ด้วยการส่ง SMS ให้กับลูกค้าเม่ือสินค้าขนส่งเรียบร้อยแล้ว 
8.  พันธมิตรหลัก  อู่ซ่อมรถท่ีต้องนํารถขนส่งในบริษัทไปซ่อมบํารุง และตรวจเช็คสภาพของ

รถ  บริษัท GPS ท่ีใช้ติดตามรถขนส่ง เพ่ือนํามาใช้ในการบริหารงานในองค์กร และเป็นบริการท่ีให้กับ
ลูกค้า   ป๊ัมนํ้ามันหรือเช้ือเพลิงของรถขนส่งท่ีใช้ในการขับเคลื่อนเครื่องยนต์ 

9.  ต้นทุน  ค่าเช้ือเพลิงรถยนต์  ค่าจ้างของพนักงาน  ค่าเสื่อมราคาของรถยนต์  ค่าบริหาร
และดําเนินการ 
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4.3  ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย 
แบ่งได้ตาม หลัก Main Bases of Segmentation 

 
ตารางท่ี 4.1 :  กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
 

 Main Bases of Segmentation   

Geographic Demographic Behavioral Psychographic 
Customer 
Location 
Region 

Urban / rural 
ACORN 

Classification 

Occupation 
Socio-economic 

Group 

Rate of usage 
Benefits sought 
Loyalty status 
Readiness to 

purchase 

Personality 
Lifestyles 
Attitudes 

Class 

อาศัยอยู่ทุกพ้ืนท่ี แต่มี
การขนส่งในเส้นทางภาค

ตะวันตก   
 

เจ้าของธุรกิจ ที่มี
สินค้าเป็นของตัวเอง  

ธุรกิจทุกขนาด  

ต้องมีการขนส่งสินค้า
อยู่เป็นประจํา 

ต้องการความสะดวกใน
ส่วนของการขนส่ง 

ไม่มีเวลาควบคุมเรื่อง
การขนส่ง 

ชอบความสะดวก 
ต้องการคุณภาพชีวิต

ท่ีดีข้ึน 
ชอบใช้เทคโนโลยี 
มีแนวคิดทันสมัย 

 
4.4  คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คู่แข่งท่ีสําคัญสําหรับ ศิรดาขนส่ง  คือ IT Transport   บริษัท จันทร์สว่าง เอ็กซ์เพรส แอนด์ 
ทรานสปอร์ต   เน่ืองจากมีพ้ืนที่ในการขนส่งเดียวกัน และยังมีคู่แข่งรายอ่ืนๆท่ีบริการขนส่งสินค้า
เช่นกัน  แม้ว่าอยู่ในตลาดเดียวกัน แต่พ้ืนท่ีในการขนส่งต่างกัน  ถือว่าเป็นคู่แข่งทางอ้อม ของกิจการ 
 4.4.1  คู่แข่งทางตรง 
 IT Transport บริษัทขนส่ง บริการขนส่งสินค้าไปกาญจนบุรี  ครอบคลุมการขนส่งในพื้นที่ 
กรุงเทพ  ปทุมธานี ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคตะวันออกและภาคตะวันตกมากกว่า 10 ปี  มีการ
ขยายสาขาและพัฒนาระบบอย่างสมํ่าเสมอ  มีจํานวนรถขนส่ง 85 คัน และมีคลังสินค้าเน้ือท่ี 7 ไร่ใน
จังหวัดปทุมธานี   

 



34 

ภาพท่ี 4.2 :  การขนส่งสินค้า ของบริษัท IT Transport 
 

 
 
ท่ีมา : การขนส่งสินค้า ของบริษัท IT Transport. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  http://www.it-

transport.com. 
 

จุดแข็ง 
1. สามารถตรวจสอบสถานะสินค้าได้ 
2. พ้ืนท่ีในการขนส่งมีมากท่ีสุด 
3. มีสาขามากท่ีสุด 
จุดอ่อน 
1. ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
2. เน้นท่ีการขนส่งขนาดใหญ่มากกว่าขนาดเล็ก 

 4.4.2  คู่แข่งขันรอง 
 บริษัท จันทร์สว่าง เอ็กซ์เพลส แอนด์ ทรานสปอร์ท  ขนส่งสินค้าแบบกระจายหลายพื้นท่ี 
เน้นท่ีจังหวัดราชบุรี และกาญจนบุรี  รวมไปถึงบริการขนส่งสินค้าแช่แข็งด้วย จันทร์สว่าง เริ่มขนส่ง
ต้ังแต่เวลาตี 5- 6 โมงเช้า  
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ภาพท่ี 4.3 :  บริษัท จันทร์สว่าง เอ็กซ์เพรส แอนด์ ทรานสปอร์ท 
 

 
 
ท่ีมา : บริษัท จันทร์สว่าง เอ็กซ์เพรส แอนด์ ทรานสปอร์ท. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.jansawangexpress.com/. 
 
จุดแข็ง 

1. มีการทํางานท่ีรวดเร็ว 
2. สามารถขนส่งอาหารแช่แข็งได้ 
3. มีการรับประกันสินค้า 

จุดอ่อน 
1. ไม่สามารถตรวจสอบสถานะสินค้าได้ 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี 

โดยรูปแบบของโครงสร้างทางการตลาด พ้ืนฐานมี 4 รูปแบบ ดังน้ี 
 1.  จัดองค์กรตามหน้าท่ี  เป็นการกําหนดโครงสร้าง โดยใช้หลักการยึดหน้าท่ีที่จะต้องปฏิบัติ
เป็นเกณฑ์  โครงสร้างแบบน้ีจะแบ่งหน้าท่ีและความรับผิดชอบไปตามสายงานของแต่ละคน  จะ
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพการทํางานในขอ้จํากัดท่ีมีลูกค้าหรือสินค้าท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก  ทําให้
ประหยัดค่าใช้จ่าย  
 
ภาพท่ี 5.1 :  แสดงการจัดองค์กรตามหน้าท่ี 
 

 
  

2. การจัดองค์กรตามสายผลิตภัณฑ์  เหมาะสําหรับกิจการท่ีมีผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน และมี
จํานวนมาก  ซ่ึงนอกจากจะแบ่งออกเป็นฝ่ายแล้ว ในแต่ละฝ่ายจะต้องมีการแบ่งกลุ่มออกเป็นแต่ละ
ผลิตภัณฑ์ด้วย  ข้อดีของการจัดรูปแบบน้ี คือ  การมีผู้รับผิดชอบแต่ละผลิตภัณฑ์โดยตรง ทําให้การ
ดําเนินงานได้รับการดูแลอย่างใกล้ชิด  มีความชํานาญในการทํางานของสินค้าแต่ละชนิดเป็นอย่างดี  

 
 
 
 
 
 

ประธาน

ฝ่ายผลติ ฝ่ายการเงิน ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบคุคล
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ภาพท่ี 5.2 :  แสดงการจัดองค์กรตามสายผลิตภัณฑ์ 
 

 
  
 5.1.2. การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าท่ีรับผิดชอบของ บริษัท ศิรดา ขนส่ง   
 โครงสร้างองค์กรของ บริษัท ศิรดา ขนส่ง  จะจัดรูปแบบโครงสร้างขององค์กรโดยแบ่งตาม
หน้าท่ีการทํางาน  โดยแต่ละหน้าท่ีจะรับผิดชอบในขอบเขตของตัวเอง  ไม่มีหัวหน้าแต่ละฝ่าย  ในแต่
ละฝ่ายจะมีพนักงานเพียง 1 คน เท่าน้ัน การต่อยอดของธุรกิจน้ันจะมีโครงสร้างเพ่ิมข้ึนอีก 1 กลุ่ม 
เพ่ือแยกการบริหารจัดการในการขนส่งอย่างชัดเจน 
 
ภาพท่ี 5.3 : แสดงการจัดโครงสร้างองค์กรของบริษัท ศิรดา ขนส่ง 

 
 
 
 

ประธาน

ฝ่ายผลิต

สนิค้า 1

สนิค้า 2

สนิค้า 3

ฝ่ายการเงิน

สนิค้า 1

สนิค้า 2

สนิค้า 3

ฝ่ายการตลาด

สนิค้า 1

สนิค้า 2

สนิค้า 3

ฝ่ายบคุคล

ประธาน

ฝ่ายบริหารงาน ฝ่ายการเงิน ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขนสง่
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 หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 
 
ตารางท่ี 5.1 : แสดงหน้าท่ีและความรับผิดชอบ 
 

ฝ่ายงาน หน้าท่ีและความรับผิดชอบ 

ฝ่ายบริหารงาน หน้าท่ีของฝ่ายบริหารงาน  เป็นการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ผู้
ท่ีต้องการขนส่งสินค้า  และส่งข้อมูลต่างๆให้กับรถที่จะเข้า
ไปรับ-ส่งสินค้า  จัดลําดับของรถแต่ละคัน  วางแผนเส้นทาง
ในการรับ-ส่งสินค้า  ความรับผิดชอบจะอยู่ในส่วนของการ
เข้ารับ-ส่งสนิค้าของลูกค้า 

ฝ่ายการเงิน เป็นฝ่ายท่ีควบคุมรายรับ-รายจ่ายในบริษัท  ต้องมีการ
พิจารณารายจ่ายต่างๆ  รับชําระค่าบริการจากลูกค้า 

ฝ่ายการตลาด ดูแลภาพลักษณ์ขององค์กร  จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า  
การประชาสัมพันธ์องค์กร  ทําให้องค์กรเป็นที่รู้จัก  เพ่ิมยอด
รายรับขององค์กร

ฝ่ายขนส่ง หัวหน้า : ควบคุมบุคลากรให้ทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
สมาชิก : รับส่งสินค้า ให้ตรงตามกําหนดเวลา  และสินค้ามี
สภาพเหมือนเดิม 

 
  5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 บุคลากรท้ังหมดในบริษัท แต่ละตําแหน่ง จะต้องมีคุณสมบัติที่แตกต่างกันไป ในอัตรา
ตําแหน่งละ 1 คน  3 ตําแหน่ง ฝ่ายขนส่ง รับหัวหน้าฝ่าย 1 คน และสมาชิกอีก 4 คน 
 ฝ่ายบริหาร :  บุคลากรในตําแหน่งน้ี  จะต้องมีทักษะในการพูดท่ีชัดเจน  ม่ันใจในการพูด  
สามารถสื่อสารได้ละเอียด  พูดไพเราะ  สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  มีความรับผิดชอบ  วุฒิ
การศึกษา ปวช. 
 ฝ่ายการเงิน : สามารถตัดสินใจและพิจารณาการใช้จ่ายได้ดี  มีความรับผิดชอบสูง  ซ่ือสัตย์  
อายุมากกว่า 23 ปี  พูดจาไพเราะ  สามารถใช้โปรแกรมพื้นฐานในคอมพิวเตอร์ได้  วุฒิการศึกษา 
ปวช.  
 ฝ่ายการตลาด :  สามารถใช้โปรแกรม หรือแอพลิเคช่ัน พ้ืนฐานได้ เช่น Facebook  Google 
Adword  วุฒิ ปวช.  มีความกระตือรือร้น  มีความคิดสร้างสรรค์ 
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 ฝ่ายขนส่ง : หัวหน้าฝ่ายในน้ี 1 คนท่ีสามารถควบคุมบริหารจัดการบุคคลากรในฝ่ายให้
สามารถทํางานได้อย่างเต็มท่ี  สมาชิกใบฝ่าย สามารถขับรถกระบะได้  มีความสามารถในการจดจํา
เส้นทาง  มีความรับผิดชอบ  อายุมากกว่า 18 ปี  
 5.1.4  วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 ในการทํางานจะมีระบบการทํางานในรูปแบบของความใกล้ชิดกัน  เพ่ือให้สามารถ
ประสานงานกันได้รวดเร็ว  ในการจูงใจ จะมีการปรับเงินค่าจ้างให้ในทุกๆปี โดยอัตราการปรับจะ
ข้ึนอยู่กับผลงาน  ในวันเทศกาลต่างๆ  จะมีการจัดกิจกรรมเพ่ือให้เกิดความใกล้ชิดกัน  ในการรักษา
บุคลากร  บริษัทจะวางแนวคิดให้พนักงานรู้สึกเหมือนเป็นบริษัทของตนเอง 
 5.1.5  การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ  
 สําหรับพนักงานในฝ่ายบริหารงาน  ฝ่ายการเงิน  ฝ่ายการตลาด  หากมีอายุงานเกิน 1 ปี จะ
จ้างเป็นรายเดือน  แต่พนักงานท่ียังมีอายุงานตํ่ากว่า 1 ปี  จะมีการจ้างงานเป็นรายวัน  โดยมีระบบ
ประกันสังคม และการหัก ภาษี ณ ท่ีจ่าย  พนักงานในฝ่ายขนส่งท้ังหมด  จะจ้างงานเป็นรายวัน  และ
มีค่าดูแลรักษารถให้ 3,000 บาทต่อเดือน 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด   
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 สว่นประสมทางการตลาด ถือว่าเป็นหลักสําคัญในการดําเนินธุรกิจ  (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 
2555)  การดําเนินงานจําเป็นต้องมีการนําเครื่องมือส่วนประสมทางการตลาดเข้ามาวิเคราะห์ธุรกิจให้
เกิดความชัดเจน  โดยจะมี 4 หัวข้อ ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์  ในท่ีน้ี ไม่ได้หมายถึงสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่รวมไปถึงงานบริการด้วย  
ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งท่ีลูกค้าได้รับจากธุรกิจ  โดยไม่จํากัดรูปแบบ  อาจเป็นสิ่งท่ีสามารถจับต้องได้ และ
จับต้องไม่ได้  สิ่งที่สามารถจับต้องได้ เช่น  สินค้าต่างๆ  หนังสือ ครีมบํารุง  เครื่องเขียน เป็นต้น  สิ่งที่
จับต้องไม่ได้ คือการบริการ  ร้านสปา  ร้านทําเล็บ  เป็นต้น  โดยจุดสําคัญขององค์กรคือการทํา
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า  เพ่ือให้ลูกค้าพึงพอใจและเกิดการซื้อสินค้าและบริการ
น้ัน 

2. ราคา  ราคาของสินค้า  เป็นส่วนหน่ึงท่ีลูกค้าใช้เป็นปัจจัยในการซ้ือสินค้าหรือบริการ  
ในบางคร้ัง ราคา ยังเป็นตัวกําหนดคุณภาพของบริการอีกด้วย  ราคาท่ีลูกค้าสามารถยอมรับได้  เป็น
ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับ  ซ่ึงในปัจจุบัน การวัดค่าของผลิตภัณฑ์ หรือการกําหนดราคา 
จะเข้าสิ่งที่เรียกว่า เงินตรา เป็นตัวกําหนด 
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3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  ไม่ใช่เพียงแต่หมายถึง  สํานักงานเท่าน้ัน   เป็นท่ีซ่ึงลูกค้าและ
ผู้ขายตกตงซ้ือขายกัน โดยในปัจจุบันสามารถซื้อขาย ติดต่อ กันได้ผ่านระบบ อินเตอร์เน็ต ทําให้ลูกค้า
เกิดความสะดวก และรวดเร็วมากข้ึน ในการติดต่อเพ่ือรับบริการ 

4. การส่งเสริมการตลาด  เป็นการจัดกิจกรรมหรือวางแผนปฏิบัติงานท่ีส่งผลให้ยอดขาย
ขององค์กรเพ่ิมสูงข้ึน  โดยใช้วิธีต่างๆหรือกลยุทธ์ต่างๆ เช่น การใช้กลยุทธ์ให้ลูกค้าใช้บริการอย่าง
ต่อเน่ืองเพ่ือให้ได้รับราคาท่ีถูกลง  หรือทําสัญญาระยะยาวเพ่ือให้ได้ส่วนลดมากข้ึน 

 
ภาพที่ 5.4 :  แสดงส่วนประสมทางการตลาด  
 

 
 
ท่ีมา : แสดงส่วนประสมทางการตลาด. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.promogallery.com.au 

/Promotions-Products-marketing-mix. 
 
5.2.2  นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/ บริการ 
ในการขนส่ง ธุรกิจจะนํา นวัตกรรม GPS เข้ามาใช้ในการทําธุรกิจ  GPS  เป็นเคร่ืองส่ง

สัญญาณบอกตําแหน่งท่ีตั้ง  จะมีการติด GPS  ท่ีรถขนส่งในบริษัททุกคัน  เพ่ือเป็นการตรวจสอบ
สถานะ ตําแหน่งของรถขนส่ง  ในการนํานวัตกรรมน้ีเข้ามาใช้ในการทําธุรกิจ  ทําให้การบริการเกิด
ความรวดเร็ว  ลดความผิดพลาดทางด้านเส้นทาง ช่วยในการบริหารในการวางแผนการรับและส่ง
สินค้า 

 



41 

 5.2.3 การเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้า/ บริการ 
 ในการบริการขนส่งสินค้า  สิ่งท่ีลูกค้าต้องการ คือการส่งสินค้า ในการะบวนการส่งสินค้า  จะ
มี Application สําหรับลูกค้าท่ีรับบริการขนส่ง  สามารถตรวจสอบตําแหน่งของสินค้า  โดยใช้
โทรศัพท์มือถือ โดยการใช้งานจะมีความสะดวกและง่ายต่อการตรวจสอบ  เพ่ือให้ลูกค้าไม่เกิดความ
ซับซ้อนในการใช้งาน  และสามารถพึงพอใจได้กับความปลอดภัยของสินค้า 
 5.2.4 การต้ังราคา 
 ในส่วนของการต้ังราคาค่าบริการ  ทางบริษัทจะมีการต้ังราคาตามระยะทางการขนส่งสินค้า  
เน่ืองจากสินค้าในแต่ละคร้ัง  ขนส่งไปในพ้ืนที่หรือระยะทางท่ีต่างกัน  ตัวแปรสําคัญในค่าใช้จ่ายของ
บริษัทจะข้ึนอยู่กับระยะทาง  ดังน้ันการกําหนดราคาค่าบริการ  จึงกําหนดตามระยะทาง 
 5.2.5  การสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จัก 
 ในการขนส่งสินค้า  รถขนส่งจะวิ่งไปตามถนนต่างๆ ดังน้ัน  จะมีการติดตราสินค้าไปที่รถ
ขนส่ง  เพ่ือให้ลูกค้ารับรู้การมีอยู่ขององค์กร  มีการกระจายข้อมูลผ่านทางสื่อออนไลน์  ท่ีสามารถ
กระจายข้อมูลได้ได้อย่างครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี  และกลยุทธ์ที่สําคัญคือกลยุทธ์ ปากต่อปาก  เป็นการ
บริการให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และมีการบอดต่อการบริการน้ีให้กับคนรอบข้าง เพราะกลยุทธ์น้ี 
จะก่อให้การแบรนด์ท่ีย่ังยืน 
 5.2.6  การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 ในส่วนของแรงจูงใจ  ที่จะมีส่วนช่วยเพ่ิมยอดขายให้กับองค์กร  ทางองค์กรจะมีการจัดการ
ลดราคาให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ โดยแบกออกเป็น 3 แบบ 

1.  การจ้างขนส่งสินค้าแบบเท่ียวเดียว  คือการขนส่งสินค้าเป็นครั้งๆ  ก็จะมีการคิด
ราคาตามระยะทางในการขนส่งครั้งน้ันๆ 

2. การจ้างขนส่งสินค้า ท่ีมี1-15 ครั้งต่อเดือน  จะมีการลดราคาค่าขนส่งลงจากปกติ 
5% 

3. การจ้างขนส่งสินท่ีมากกว่า 15 ครั้งต่อเดือน  จะมีการลดราคาค่าขนส่ง 10%จาก
ปกติ 
 5.2.7  การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ  จะมีข้อมูลพ้ืนฐานท่ีแตกต่างกันไป  การเก็บข้อมูลลูกค้าไว้  เพ่ือให้
รวดเร็วต่อการบริการ  และสร้างความเช่ือม่ันในความปลอดภัยของสินค้า  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ไว้วางใจ 
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5.3 แผนกลยุทธ์ทางด้านการเงิน 
 5.3.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 มีการลงทุนโดยใช้เงินลงทุนของเจ้าของ  ไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินใดๆ 

ข้อดี :  ไม่ต้องเสียดอกเบ้ียกู้ยืม 
ข้อเสีย : เสียโอกาสในการนําเงินจํานวนน้ันไปใช้ในส่วนอ่ืน 

 5.3.2 งบการเงิน 
 
ตารางท่ี 5.2:  แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
รถกระบะ 2,000,000.00 2,000,000.00

ค่าอุปกรณ์ 20,000.00 20,000.00 -

สินทรัพย์ถาวรรวม 2,020,000.00
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 
ค่าจดทะเบียน 5,000.00 5,000.00
ค่าเบ็ดเตล็ด 10,000.00 10,000.00 -
เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 -
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 2,135,000.00 2,135,000.00 -
โครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 -

 
 ในการต่อยอดธุรกิจ มีการลงทุนดังน้ี 
 -  ค่ายานพาหนะ หรือรถกระบะท่ีใช้ในการขนส่งสินค้า จํานวน 4 คัน  เงินลงทุน  
2,000,000  บาท   

-  ค่าอุปกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในในการบริหารงานและดําเนินงาน อาทิเช่น เครื่องใช้สํานักงาน 
อุปกรณ์ในการจัดเก็บข้อมูลต่างๆ  ลงทุน 20,000  บาท 
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โดยรายละเอียดต่างๆในการจัดหาเงินทุน แหล่งเงินทุน ได้ช้ีแจงในตาราข้างต้น เป็นการ
ลงทุนจากส่วนของเจ้าของท้ังสิ้น  โดยสินทรัพย์ท่ีได้มีการใช้งาน จะมีสภาพท่ีลดลง จึงได้มีการคํานวณ
ค่าเสื่อมราคาเพ่ือได้ข้อมูลท่ีแท้จริง 

 
ตารางท่ี 5.3 :  แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 2,020,000.00      

ค่าเส่ือมราคาต่อปี 404,000.00 404,000.00 404,000.00 404,000.00  404,000.00 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 404,000.00 808,000.00 1,212,000.00 1,616,000.00  2,020,000.00 
 

 จากข้อมูลข้างต้น สินทรัพย์ของกิจการท้ังหมดท่ีมีการนํามาใช้งานน้ัน จะมีมูลค่าท่ีลดลงไป 
หรือมีสภาพท่ีเสื่อมลง ดังน้ัน มูลค่าท่ีลดลงไป จะต้องนํามาคํานวณเพื่อหามูลค่าท่ีคงเหลือให้อย่าง
ชัดเจน ซ่ึงสิ่งท่ีกล่าวมาน้ี เรียกว่า  ค่าเสื่อมราคา  โดยคํานวณได้จากการนํามูลค่าของสินทรัพย์มาหาร
เฉลี่ยด้วยจํานวนในการดําเนินกิจการคือ 5 ปี โดยตลอด 5 ปี มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงในจํานวนท่ี
เท่าๆกัน ค่าเสื่อมราคาจึงอยู่ท่ี  404,000  บาทต่อปี 
 

ตารางท่ี 5.4 :  แสดงประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จํานวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 4 7 9 10 13
ผู้มาใช้บริการต่อวัน 4 7 9 10 13
รายได้บริการต่อวัน เฉล่ีย 600 600 600 600 600
รายได้บริการต่อวัน/คัน 2400 4200 5400 6000 7800
จํานวนรถท่ีให้บริการ  4 4 4 4 4
รายได้รวมต่อวัน 9,600 16,800 21,600 24,000  31,200 
รายได้ค่าบริการต่อปี 3,360,000 5,880,000 7,560,000 8,400,000  10,920,000 

 

 การประมาณการรายได้ที่ได้ช้ีแจงข้างต้น รายได้ในแต่ละปี จะมีการคิดราคาท่ีเท่ากันทุกปี 
โดยราคาในแต่ละปีจะมีการเพ่ิมข้ึน หรือลดลงไม่มากนัก 
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 จากการประมาณการรายได้ข้างต้น ช้ีให้เห็นว่า มีอัตราการเพ่ิมข้ึน  ในปีท่ี 1 จะมีรายได้อยู่ท่ี 
3,360,000 บาท  ปีท่ี 2 มีรายได้ 5,880,000 บาท  ปีที่ 3 รายได้ 7,560,000  บาท ปีท่ี 4 รายได้ 
8,400,000 บาท และในปีที่ 5 รายได้อยู่ท่ี 10,920,000 บาท 
  
ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5
ค่าเช่าสถานท่ี 360,000 360,000 360,000 360,000  360,000 

ค่าน้ําประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367  6,495 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 48,000 50,400 52,920 55,566  58,344 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 8,400 8,820 9,261 9,724  10,210 

ค่าเส่ือมราคา 404,000 404,000 404,000 404,000  404,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,000 1,000 1,000 1,000  1,000 

เงินเดือน 324,000 340,200 357,210 375,071  393,824 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000  20,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 1,171,400 1,190,540 1,210,633 1,231,728  1,253,873 
 

 ค่าใช้จ่ายที่ได้ช้ีแจงในตารางข้างต้น พบว่า มีการเพ่ิมข้ึนของค่าใช้จ่ายอย่างคงท่ี  และมีอัตรา
การเพ่ิมข้ึนที่อยู่ในระดับน้อย  เน่ืองจากมีการควบคุมในเรื่องของค่าใช้จ่ายอย่างเข้มงวด 
 
ตารางท่ี 5.6 :  แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4  ปีที่ 5
ต้นทุนการให้บริการ 1,512,000 2,646,000 3,402,000 3,780,000  4,914,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 168,000 294,000 378,000 420,000  546,000 

ส่งเสริมการขาย  40,320 70,560 90,720 100,800  131,040 

รวมต้นทุนผันแปร 1,720,320 3,010,560 3,870,720 4,300,800  5,591,040 
  

การประมาณการต้นทุนผันแปร  จะมีการคํานวณโดนวิเคราะห์จากส่วนของรายได้  
เน่ืองจากต้นทุนน้ีจะแปรผันตามรายได้ 
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ตารางท่ี 5.7 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
กําไรส่วนเกิน 1,639,680 2,869,440 3,689,280 4,099,200  5,328,960 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.49 0.49 0.49 0.49  0.49 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,400,410 2,439,631 2,480,806 2,524,032  2,569,412 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 200,034.15 203,302.60 206,733.85 210,336.03  214,117.69 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 6,667.81 6,776.75 6,891.13 7,011.20  7,137.26 
 

 กําไรส่วนเกิด เกินได้จากการคํานวณโดยนํารายได้ท้ังหมดในแต่ละปี หักด้วยต้นทุนผันแปร
ของปีน้ันๆ จะได้เป็นกําไรข้ันต้น  โดยอัตรากําไรส่วนเกินน้ัน จะได้จากการนํา กําไรส่วนเกิน หาร 
ด้วยรายได้รวม และ คูณด้วย 100 จะได้อยู่ท่ี 0.49%  โดยจุดคุ้มทุน คือจุดท่ีกิจการไม่ได้กําไรแต่ก็ไม่
ขาดทุน   
 

ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
   ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีที่ 5 
รายได้รวม 3,360,000.00 5,880,000.00 7,560,000.00 8,400,000.00  10,920,000.00 
หัก ต้นทุนผัน
แปร 

1,720,320.00 3,010,560.00 3,870,720.00 4,300,800.00  5,591,040.00 

กําไรส่วนเกิน 1,639,680.00 2,869,440.00 3,689,280.00 4,099,200.00  5,328,960.00 
หัก ต้นทุนคงท่ี 1,171,400.00 1,190,540.00 1,210,633.40 1,231,727.80  1,253,873.17 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

468,280.00 1,678,900.00 2,478,646.60 2,867,472.20  4,075,086.83 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย  -  -  -  -  -  
กําไรก่อนหัก
ภาษี 

468,280.00 1,678,900.00 2,478,646.60 2,867,472.20  4,075,086.83 

หัก ภาษี 20% 93,656.00 335,780.00 495,729.32 573,494.44  815,017.37 
กําไรสุทธิ 374,624.00 1,343,120.00 1,982,917.28 2,293,977.76  3,260,069.46 
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 งบกําไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงให้เห็นถึงรายได้และค่าใช้จ่ายต่างๆ จบแสดงถึงกําไรสุทธิของ
กิจการ  ซ่ึงกําไรสุทธิของกิจการ มีการเพ่ิมสูงข้ึนในแต่ละปี  ปีท่ี 1 กําไรสุทธิ 374,624 บาท  ปีท่ี 2 
กําไรสุทธิ 1,343,120 บาท  ปีที่ 3 กําไรสุทธิ 1,982,917.28 บาท  ปีท่ี 4 กําไรสุทธิ 2,293,977.76 
บาท  และในปีที่ 5 กําไรสุทธิอยู่ท่ี 3,260,069.46 บาท 
 
ตารางท่ี 5.9 :  แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
กําไรสะสมต้นปี - 374,624.00 1,717,744.00 3,700,661.28 5,994,639.04
บวก กําไรสุทธิ 374,624.00 1,343,120.00 1,982,917.28 2,293,977.76 3,260,069.46
หัก เงินปันผล - - - - - 
กําไรสะสมปลาย
งวด 

374,624.00 1,717,744.00 3,700,661.28 5,994,639.04 9,254,708.51

  
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 93,656.00 335,780.00 495,729.32 573,494.44  815,017.37 
ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 

93,656.00 242,124.00 159,949.32 77,765.12  241,522.93 

 
 กําไรสะสมปลายงวดในแต่ละปีก็มีอัตราท่ีเพ่ิมสูงข้ึน โดยกําไรในปีท่ี 1 อยู่ที่ 374,624 บาท 
และรวมกับกําไรในแต่ละปี จนถึงปีที่ 5 กําไรสะสมอยู่ท่ี 9,254,708.51  บาท 
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 374,624.00 1,343,120.00 1,982,917.28 2,293,977.76  3,260,069.46 
บวก ค่าเส่ือมราคา 404,000.00 404,000.00 404,000.00 404,000.00  404,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00  1,000.00 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ท่ีเพ่ิมขึ้น 

93,656.00 242,124.00 159,949.32 77,765.12  241,522.93 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

873,280.00 1,990,244.00 2,547,866.60 2,776,742.88  3,906,592.39 

สินทรัพย์รวม -2,020,000.00 -  -  -  -  
ค่าจดทะเบียน -5,000.00 -  -  -  -  
ค่าเบ็ดเตล็ด -10,000.00 -  -  -  -  
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-2,035,000.00 -  -  -  -  

ทุนหุ้นสามัญ 2,135,000.00 -  -  -  -  
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

2,135,000.00 -  -  -  -  

เงินสดสุทธิ 973,280.00 1,990,244.00 2,547,866.60 2,776,742.88  3,906,592.39 
บวก เงินสดต้นงวด -  973,280.00 2,963,524.00 5,511,390.60  8,288,133.48 
เงินสดปลายงวด 973,280.00 2,963,524.00 5,511,390.60 8,288,133.48  12,194,725.87 

 
 จากงบกระแสเงินสดท่ีช้ีแจงข้างต้น ระยะเวลาของกิจการจํานวน 5 ปี มีมูลค่าเพ่ิมสูงข้ึน 
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ตารางท่ี 5.11 :  แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน       
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

973,280 2,963,524 5,511,391 8,288,133  12,194,726 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

973,280 2,963,524 5,511,391 8,288,133  12,194,726 

 สินทรัพย์ถาวรรวม
สุทธิ 

1,616,000 1,212,000 808,000 404,000  -  

ค่าตกแต่งสุทธิ 4,000 3,000 2,000 1,000  -  
ค่ามัดจําสถานท่ี 10,000 10,000 10,000 10,000  10,000 
รวมสินทรัพย์ 2,603,280 4,188,524 6,331,391 8,703,133  12,204,726 
หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 93,656 335,780 495,729 573,494  815,017 
เงินปันผลค้างจ่าย -  -  -  -  -  
หน้ีสินหมุนเวียน 93,656 335,780 495,729 573,494  815,017 
เงินกู้สุทธิ -  -  -  -  -  
รวมหน้ีสิน 93,656 335,780 495,729 573,494  815,017 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,135,000 2,135,000 2,135,000 2,135,000  2,135,000 
กําไรสะสม 374,624 1,717,744 3,700,661 5,994,639  9,254,709 
ส่วนของเจ้าของ 2,509,624 3,852,744 5,835,661 8,129,639  11,389,709 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจ้าของ 

2,603,280 4,188,524 6,331,391 8,703,133  12,204,726 
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ตารางท่ี 5.12 :  แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที่    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                                 2,135,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ                                     973,280.00  
2  กระแสเงินสดรับ 1,990,244.00
3  กระแสเงินสดรับ           2,547,866.60 
4  กระแสเงินสดรับ            2,776,742.88 
5  กระแสเงินสดรับ*           4,016,592.39 

 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด                                             30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿5,140,038.67
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 2,135,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,005,038.67
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 78%

  
ตารางท่ี 5.13 :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน        
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 10.39 8.83 11.12  14.45  14.96 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 10.39 8.83 11.12  14.45  14.96 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน        
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2.08 4.85 9.36  20.79  
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  1.29 1.40 1.19  0.97  0.89 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 5.13 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี        
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.04 0.09 0.08  0.07  0.07 
การวัดความสามารถในการบริหาร        
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.14 0.32 0.31  0.26  0.27 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.15 0.35 0.34  0.28  0.29 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 48.8 48.8 48.8 48.8 48.8
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 13.94 28.55 32.79  34.14  37.32 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 11.15 22.84 26.23  27.31  29.85 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน     
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿3,005,038.67 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 78%     
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.584 

 
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของตารางข้างต้น พบว่า  บริษัท ศิรดาขนส่ง  มีมูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ 3,005,038.67 บาท  อัตราผลตอบแทนอยู่ท่ี 78%  และมีระยะเวลาในการคืนทุน เพียง 
1ปี  ดังน้ัน ผลของวิเคราะห์ทางการเงิน ช้ีให้เห็นแล้วว่า การต่อยอดธุรกิจโครงการน้ี มีแนวโน้มท่ีดี 
และควรลงทุน 
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แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 

บริษัท ศิรดาขนส่ง  (ชุดท่ี 1 สําหรับเจ้าของธุรกิจขนาด SME ) 
ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไป 
 1. วันเวลาท่ีทําการสัมภาษณ์ ................................................................................................... 
 2. ช่ือผู้ให้สัมภาษณ์  ประสบการณ์ในการทํางาน และทําธุรกิจ
อะไร……………………………….................................................................................................................... 
 3. ช่ือบริษัท และช่ือสินค้า ………………………………………………………………………………………….. 
 4. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ…………………………………………………………………………………… 
 5. จํานวนพ้ืนที่ ท่ีมีการกระจายสินค้า (ระบุช่ือ) …………………………………………………………….. 
 6. ประเภทของสินค้า …………………………………………………………………………………………………. 
ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการ 
 1. ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่งจากภายนอกหรือไม่ กี่ราย  ใช้รถขนส่งประเภทอะไร มีการ
ชําระเงินในรูปแบบใด และบริษัทท่ีใช้อยู่มีข้อดีอย่างไร  จํานวนท่ีใช้บริการการขนส่งต่อเดือน ปริมาณ
สินค้าท่ีบรรทุกต่อครั้ง  และปลายทางท่ีจัดส่งสินค้าคือท่ีไหน 
………….…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 2. หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทขนส่งท่ีจะใช้บริการ 
………….…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 3. ปัญหาท่ีพบ หรือสิ่งท่ีต้องการจากบริษัทขนส่ง 
………….…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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4.หากมีการจ้างบริษัทขนส่งให้ขนส่งสินค้าแล้ว ต้องการทําสัญญาการจ้างงานหรือไม่ จะทํา
การจ้างแบบระยะยาว หรือจ้างเป็นครั้งคราว 
………….…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 5. ตัวเศรษฐกิจมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทขนส่งหรือไม่ 
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 

บริษัท ศิรดาขนส่ง  (ชุดท่ี 2 สําหรับบุคลากรในธุรกิจขนาดกลาง,ขนาดใหญ่ ) 
ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไป 
 1. วันเวลาท่ีทําการสัมภาษณ์ ................................................................................................... 

2. ช่ือผู้ให้สัมภาษณ์  ประสบการณ์ในการทํางาน และตําแหน่ง   
………......................................................................................................................................... 

 3. ช่ือบริษัท และช่ือสินค้า ………………………………………………………………………………………….. 
 4. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ จํานวนพนักงาน…………………………………………………………… 
 5. จํานวนพ้ืนที่ ท่ีมีการกระจายสินค้า (ระบุช่ือ) …………………………………………………………….. 
 6. ประเภทของสินค้า …………………………………………………………………………………………………. 
ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการ 
 1. ปัจจุบันมีการจ้างบริษัทขนส่งจากภายนอกหรือไม่ กี่ราย  ใช้รถขนส่งประเภทอะไร มีการ
ชําระเงินในรูปแบบใด และบริษัทท่ีใช้อยู่มีข้อดีอย่างไร  จํานวนท่ีใช้บริการการขนส่งต่อเดือน ปริมาณ
สินค้าท่ีบรรทุกต่อครั้ง  และปลายทางท่ีจัดส่งสินค้าคือท่ีไหน 
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 2. หลักเกณฑ์ในการเลือกบริษัทขนส่งท่ีจะใช้บริการ 
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
 3. ปัญหาท่ีพบ หรือสิ่งท่ีต้องการจากบริษัทขนส่ง 
………….…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 4.หากมีการจ้างบริษัทขนส่งให้ขนส่งสินค้าแล้ว ต้องการทําสัญญาการจ้างงานหรือไม่ จะทํา
การจ้างแบบระยะยาว หรือจ้างเป็นครั้งคราว 
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 5. ตัวเศรษฐกิจมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทขนส่งหรือไม่ 
…………..…………………………………………………………………………………………………………………………….……
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ       
   คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ  
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