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บทคัดย่อ 
 
 ตลาดธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมการ์เมนทน์ั้น มีการแข่งขันค่อนข้างสูง โดยเฉพาะใน
ประเทศไทย เนื่องจากเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัย 4 ในการด ารงชีวิตพ้ืนฐานของมนุษย์ และสามารถท า
การตลาดได้หลากหลายส่วน ทั้งนี้บริษัทจึงเล็งเห็นส่วนที่จ าเป็น และเป็นสิ่งที่ทางบริษัทถนัดมากที่สุด 
คือ การผลิตชุดกีฬา และเสื้อสกรีนแบบดิจิทัล แต่เนื่องด้วยการมีคู่แข่งขันทางการตลาดที่สูง ทั้งราย
ใหญ่ และรายย่อย รวมถึงกลุ่มลูกค้าด้วยเช่นกัน บริษัทจึงวางแผนการตลาดเชิงรุก เพ่ือให้ได้มาซึ่งผล
ประกอบการณ์ท่ีมากท่ีสุด โดยเน้นไปทางกลุ่มลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อผลิตภัณฑ์จ านวนมาก และต่อเนื่อง 
โดยมีแผนการตลาดแบบ Face to Face คือ การให้ทีมผู้จัดการฝุายขายแต่ละทีมท าการตลาด รวม
ไปถึงการรักษาไว้ซึ่งการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทอย่างต่อเนื่อง แต่มักจะมีปัญหาหลัก ๆ คือการที่ไม่
สามารถปิดยอดขายได้ทันทีเมื่อเข้าไปพบลูกค้า ทางบริษัทตระหนักถึงปัญหาเหล่านั้น จึงจัดท า Web 
Site Application แคตตาล็อกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ โดย Web Site Application จะเป็นตัวกลางที่
สามารถขึ้นงานต่อหน้าลูกค้าได้ทันที ณ เวลานั้น ๆ ส่วนแคตตาล็อกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ จะเป็นตัว
พ้ืนฐานที่จะท าให้ลูกค้าได้สัมผัสถึงเนื้อผ้าที่มีมาตรฐานของบริษัท เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ได้ง่ายมากยิ่งขึ้น แต่ด้วยการที่บริษัทเพ่ิงจัดตั้งใหม่ จึงท าให้ไม่เป็นที่น่าเชื่อถือของกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ บริษัทจึงมีนโยบายออกบูธตามห้างสรรพสินค้า เพ่ือสร้าง Brand Awareness ให้ลูกค้า
เชื่อถือมากยิ่งขึ้น  
 จากบทวิเคราะห์ทางด้านการเงิน รวมไปถึงการประมาณการรายได้ ที่ทางบริษัทได้วางแผน
ไว้ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึง ปีที่ 5 ท าให้พิสูจน์ได้ว่า บริษัทสามารถท าผลประกอบการได้จริง และท าก าไรได้
ตามมาตรฐานที่บริษัทได้วางแผนไว้ รวมไปถึงแผนอนาคตในการขยายสาขาบริการให้ครอบคลุมพ้ืนที่
ในประเทศไทย ทั้งหมดนี้ค านวณมาจากอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทียบเท่ากับ 67.99 % ซึ่งสูง
กว่าต้นทุนของบริษัทถึง 50 % รวมไปถึงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นบวกอยู่ที่ 25,438,082.63 
บาท และมีระยะเวลาการคืนทุน (Playback Period) อยู่ที่ 1.4 ปี ถ้าเกิดวิกฤตที่ไม่สามารถท า
ยอดขายจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ บริษัทสามารถปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าต้องการในรูปแบบ 
Original Equipment Manufacturer (OEM) ได้ เนื่องจากบริษัทมีอาคารส านักงาน หรือโรงงาน 



รวมไปถึงก าลังผลิตเป็นของตนเอง ซึ่งทั้งหมดนี้ บ่งบอกได้ถึงความเป็นไปได้ในการด าเนินกิจการของ
บริษัทหลังจากที่ได้จัดตั้งบริษัทขึ้นมา 
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ABSTRACT 
 

 The business market in the marketing industry is highly competitive, 
especially in Thailand, as it is part of the four essential human life factors and can be 
marketed in a variety of segments. Therefore, the company saw the necessary part 
and what the company was most good at was the production of sportswear and 
digital screened shirts. But due to having high market competitors, both large and 
small, including customer groups. Therefore, the company plans aggressive marketing 
to get the most profit by focusing on customers who have a lot of purchasing power, 
using the face-to-face marketing plan for both sales and marketing teams and 
maintaining purchase orders continuously. The main problem is the inability to close 
sales immediately when visiting customers. Therefore, the company is aware of those 
problems and has created a Web Site Application of the product sample catalog. 
The Web Site Application will be an intermediary that can be patterned immediately 
in front of the customer. The product sample catalog allows customers to 
experience the company's standard fabrics to encourage customers to make 
purchasing decisions easier. But as the company was newly established, it is not 
reliable for new customers. The company then had the policy to set up booths in 
the department stores to create Brand Awareness for customers to be more reliable. 
 The financial analysis and the revenue projections that the company has 
planned from year 1 to year 5 prove that the company is operating and making 
profits according to the standards designed by the company, including the plans to 
expand service branches to cover areas in Thailand. This is all calculated from an 
internal rate of return (IRR) equivalent to 67.99 %, which is 50 % higher than the 
company's cost plus a positive net present value (NPV) of 25,438,082.63 baht and has 
a payback period of 1.4 years if there is a crisis that cannot make sales from the 



company's products. The company can modify the products that customers want in 
Original Equipment Manufacturer (OEM) because the company has its office building 
or factory and production capacity. All of which indicates the possibility of operating 
the company after the company was established. 
 
Keywords: Sportswear, Screened Shirts, Garment Industry 
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อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ซึ่งได้ให้ความรู้และการชี้แนะแนวทางการศึกษา ตรวจทาน และ
แก้ไขข้อบกพร่อง ตลอดจนการให้ค าปรึกษาซึ่งเป็นประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้ มีความสมบูรณ์
ครบถ้วนส าเร็จไปได้ด้วยดี 
  ขอขอบคุณ อาจารย์อาทร พร้อมพัฒนภัค อาจารย์มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ให้ความ
อนุเคราะห์ความสะดวกในการปรึกษา และให้ข้อมูล รวมไปถึงคอยผลักดันให้ประสบความส าเร็จ 
 ขอขอบคุณ ศาสตราจารย์ ดร. สุชาติ ไตรภพสกุล ที่ให้ค าปรึกษาเรื่องการจัดเรียงเนื้อหาใน
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 ขอขอบคุณ นางสาว ปุณยวีร์ วิวัฒน์สุนทรกุล ผู้เป็นมารดาของผู้เขียน ที่สนับสนุนด้านก าลัง
ทรัพย์ในการค้นคว้าในครั้งนี้ 
 ขอขอบคุณ นาย อภิวัชร มัญชุสุนทรกุล ผู้เป็นบิดาของผู้เขียน ที่ช่วยเหลือด้านความรู้
พ้ืนฐานเบื้องต้น ต่อการค้นคว้าในครั้งนี้ให้ประสบความส าเร็จ 
 ขอขอบคุณ นางสาว กรกุณรัศม์ิ มรุเศรษฐ์ ที่ช่วยเหลือสนับสนุนทั้งด้านก าลังใจ ในการ
ค้นคว้าให้ประสบความส าเร็จ 
 ขอขอบคุณ นางสาว กัญณภัทร สิริธนะภัค น้องสาวของผู้เขียน เป็นคนเรียบเรียงเนื้อหา 
และท าการตรวจสอบค าผิดของการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ตลอดมา ตลอดจนญาติพ่ีน้องทุกคน รวมถึง
เพ่ือน ๆ ในชั้นการศึกษา นอกจากนี้ ยังมีผู้ที่ให้ความร่วมมือช่วยเหลืออีกหลายท่าน ซึ่งผู้เขียนไม่
สามารถกล่าวนามในที่นี้ได้หมด จึงขอขอบคุณทุกท่านเหล่านั้นไว้ ณ โอกาสนี้ด้วย 
 คุณค่าทั้งหลายที่ได้รับจากการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ ผู้เขียนขอมอบเป็นกตัญญูกตเวที 
แด่บิดามารดา และบูรพาจารย์ที่เคยอบรมสั่งสอน รวมทั้งผู้มีพระคุณทุกท่าน 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 จุดเริ่มต้นมาจากปัจจัย 4 ณ ปัจจุบัน มนุษย์นั้นอาศัยปัจจัย 4 ในการด ารงชีวิต โดยไล่ล าดับ
ตามความส าคัญได้ ดังนี้ 1) อาหาร 2) ที่อยู่อาศัย 3) เครื่องนุ่งห่ม และ 4) ยารักษาโรค ดังนั้นทาง
บริษัทได้ท าธุรกิจเก่ียวกับสกรีนเครื่องนุ่งห่ม โดยเริ่มจากการสกรีน ซ่ึงการสกรีนนั้นมีหลายประเภท 
โดยเริ่มแรกบริษัทได้เริ่มศึกษา และลงมือผลิตสิ่งที่ช านาญการ นั่นก็คือการสกรีนแบบระบบรีดร้อน 
(Heat Transfer) โดยการสกรีนระบบนี้จะอาศัยน้ าหมึก และความร้อนในการช่วยให้สีหมึกฝังไปยังผิว
วัตถ ุโดยที่ในปี พ.ศ. 2557 ผลิตภัณฑ์ที่บริษัทได้ผลิตออกมาเป็นผลิตภัณฑ์แรกก็คือแก้วน้ าสกรีนลาย 
บริษัทได้เริ่มธุรกิจนี้ โดยการน าผลิตภัณฑ์ไปวางขายภายในวิทยาลัยพาณิชยการเชตุพน ซึ่งได้ผลตอบ
รับที่ดีมาก ต่อมาบริษัทได้ท าการพัฒนา และศึกษาเกี่ยวกับเรื่องสกรีนชุดกีฬา ได้ท าการพัฒนา
กรรมวิธีการผลิต รวมถึงท าการตลาดด้วยตนเอง จนได้ผลิตภัณฑ์ ทั้งหมด 3 ผลิตภัณฑ์ คือ 1) เสื้อ
กีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) 2) กางเกงกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) 3) เสื้อยืด
สกรีนลายแบบดิจิทัล แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) 
 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 
ภาพที่ 1.1: ประเภทเนื้อผ้าที่ใช้ในการผลิต 
 

 
 
 ธุรกิจของบริษัท จะเน้นการท าตลาดแบบเชิงรุก รวมไปถึงการท า Original Equipment 
Manufacturer (OEM) ให้กับลูกค้า โดยให้ผู้จัดการฝุายขายแต่ละทีม ท าการตลาดให้กับทางบริษัท 
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แบบมุ่งเน้นขายผลิตภัณฑ์ของบริษัทให้ได้ตามยอดที่บริษัทได้ตั้งไว้ในเดือนนั้น ๆ โดยที่จะให้อิสระกับ
ผู้จัดการฝุายขายและทีม ได้จัดการแผนการตลาดของทีมตนเอง ยิ่งทีมท ายอดขายได้เยอะมากเท่าไร 
ทีมก็จะยิ่งได้ค่าคอมมิชชั่นมากข้ึนเท่านั้น ส่วนบริษัทมีหน้าที่ Support ด้านเครื่องมือในการท า
การตลาด เครื่องมือที่มีให้กับทีมผู้จัดการฝุายขาย คือ แคตตาล็อกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ ประกอบไปด้วย
ตัวอย่างผลิตภัณฑ์เนื้อผ้า และกรรมวิธีการผลิตของบริษัท 
 
ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างสินค้าและผลิตภัณฑ์ 
 

 
 

 
 
 นอกจากนี้ยังมี Web Application ในการช่วยออกแบบตัวอย่างผลิตภัณฑ์เบื้องต้น 
เพ่ือที่จะสามารถช่วยปิดยอดขายได้รวดเร็วมากยิ่งข้ึน  
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ภาพที่ 1.3: ตัวอย่าง Web Application บริษัทจัดท าข้ึนเพ่ืออ านวยความสะดวกในการปิดยอดขาย 
 

 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เนื่องจากกิจการของบริษัทเน้นไปทางด้านผลิตภัณฑ์กลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตสิ่งทอ และ
เครื่องแต่งกาย (การ์เมนต์) ทั้งเป็น 1 ในปัจจัย 4 ซ่ึงเป็นสิ่งส าคัญในการด ารงชีวิตของมนุษย์ จึงเป็น
เหตุผลทีท่ าให้บริษัทมุ่งเน้นไปด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในบริษัทที่ชื่อว่า Screen Indy 
Shop  
 
ภาพที่ 1.4: สถานการณ์อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องแต่งกาย ปี 2563 
 

 
 
ที่มา: วริศรา เหมือนสุทธวงศ์. (2563). อุตสาหกรรมผลิตสิ่งทอและเครื่องแต่งกายปี 2563. สืบค้น

จาก https://www.gsbresearch.or.th/wp-
content/uploads/2020/09/IN_textile_8_63_detail-1.pdf. 
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 จากภาพที่ 1.4 แสดงถึงผลกระทบของกลุ่มอุตสาหกรรมการ์เมนต์ ได้ความว่า ถึงแม้จะเป็น
ช่วงทีแ่ย่ที่สุดของอุตสาหกรรมการ์เมนต์ก็ตาม แต่ตราบใดที่บริษัทยังสามารถผลิตผลิตภัณฑ์การ์เมนต์
ได้ด้วยตนเอง มีเครื่องจักรเป็นของตนเอง บริษัทก็จะสามารถปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ได้เสมอ 
และยังคงด าเนินธุรกิจได้อย่างไม่มีปัญหาใด ๆ จนเกิดธุรกิจใหม่เป็น New Normal ขึ้นมา 
 
ภาพที่ 1.5: นิยามของ New Normal 
 

 
 
ที่มา: ‘New Normal’ คืออะไร? เมื่อโควิด-19 ผลักเราสู่ชีวติ 'ปกติวิถีใหม่'!. (2563). สืบค้นจาก 

https://www.bangkokbiznews.com/lifestyle/882508. 
 
 เมื่อวิกฤตท่ีไม่สามารถท าธุรกิจได้ ประชาชนทุกคนจะมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น และท าให้
ธุรกิจนั้นขยายตัวเป็นธุรกิจแนวใหม่ภายใต้การน าเดินธุรกิจเดิม ซึ่งจะเห็นได้ว่า ที่ผ่านมาวิกฤต 
COVID-19 นั้น มีผลกระทบกับเศรษฐกิจของโลกเป็นอย่างมาก แต่ตราบใดที่มนุษย์ทุกกคนต้องกิน
ต้องใช้อยู่ ย่อมมีทางออกให้กับวิกฤตเสมอ และด้วยการที่บริษัทมีเครื่องจักรในการท างานเป็นของ
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ตนเอง รวมถึงระบบ Solar Cell ที่ช่วยลดค่าใช้จ่ายในด้านค่าไฟฟูา ท าให้ธุรกิจของบริษัทสามารถ
ปรับเปลี่ยนตัวผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับสภาพเศรษฐกิจ ณ เวลาที่เกิดวิกฤตได้จนเกิดตัวผลิตภัณฑ์แบบ 
New Normal ขึ้นมา เพ่ือช่วยในการด าเนินงานธุรกิจด้านอุตสาหกรรมการ์เมนต์ให้เป็นไปอย่าง
ราบรื่น 
 
ภาพที่ 1.6: ตัวอย่างจากการติดตั้ง Solar Cell 
 

 
 
 จากภาพจะแสดงให้ถึงค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นของการใช้พลังงานไฟฟูา PV คือ ค่าที่ Solar Cell 
ผลิตได้ใน 1 วัน ในเวลาท างานปกติ ส่วน Grid คือ ค่าพลังจากกรมไฟฟูาที่บริษัทได้ใช้ และ Load คือ
ค่าท่ีบริษัทใช้พลังงานไฟฟูาทั้งหมด ดังนั้นต้นทุนในการผลิตของบริษัท จึงต่ ากว่าบริษัทคู่แข่งที่ไม่ได้
จัดการเรื่องต้นทุนการผลิต เพราะเครื่องจักรทุกชนิดจ าเป็นต้องใช้พลังงานไฟฟูาเป็นตัวกลางในการ 
ขับเคลื่อนเป็นหลัก 
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1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
  1) โรงงานตัดผ้า ช่วยในการตัดผ้า กรณีท่ีมีมียอดขายมาก จนฝุายผลิตไม่สามารถท า
การตัดผ้าได้ทัน 
  2) โรงงานเย็บผ้า ช่วยในการเย็บประกอบผลิตภัณฑ์ ในกรณีท่ีไม่สามารถเย็บประกอบ
ผลิตภัณฑ์ได้ตรงตามเวลาทีไ่ด้ตกลงกับลูกค้าเอาไว้ 
  3) ผู้ผลิตผ้าและด้าย เป็นแหล่งวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
  4) บริษัทน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศ ช่วยให้บริษัทสามารถลดต้นทุนในการผลิตด้าน
วัตถุสิ้นเปลืองของบริษัท เช่น สีในการสกรีน กระดาษ (Heat Transfer) เป็นต้น 
  5) บริษัทส่งของ ใช้ในการส่งผลิตภัณฑ์ของบริษัทให้กับลูกค้า 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
  1) ผลิตและจ าหน่าย เสื้อกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) กางเกงกีฬาแบบ 
สกรีนลาย (Heat Transfer) และเสื้อสกรีนแบบดิจิทัล ให้ทันเวลาที่ตกลงกับลูกค้าเอาไว้ 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1) พนักงาน 
  2) โกดังเก็บสินค้า 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1) ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ได้แก่ เสื้อกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) กางเกงกีฬา
แบบสกรีนลาย (Heat Transfer) และเสื้อสกรีนแบบดิจิทัล 
  2) อาคารประกอบการบริษัท 
  3) การส่งของ 
  4) ค่าโฆษณาให้กับทีมผู้จัดการฝุายขายแต่ละทีมในแต่ละเดือน 
  5) ค่าคอมมิชชั่นของทีมผู้จัดการฝุายขาย 
  6) เครื่องผลิตพลังงานไฟฟูาด้วยแสงอาทิตย์ ช่วยในการลดต้นทุนในการผลิตด้านไฟฟูา 
  7) ค่าน้ า ค่าไฟฟูา 
  8) ค่าอินเทอร์เน็ต 
  9) อุปกรณ์ส านักงานต่าง ๆ 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
  1) การผลิตที่รวดเร็วตามก าหนดเวลาที่ได้ตกลงกับลูกค้าไว้ 
  2) คุณภาพสินค้าท่ีได้มาตรฐานตามราคาที่ก าหนดไว้ 
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 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
  1) อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าแต่ละราย โดยแต่ละรายจะมีทีมผู้จัดการฝุายขาย
ดูแลอย่างใกล้ชิด 1 ทีมต่อลูกค้า 1 ราย 
  2) บริการออกแบบตัวอย่างที่รวดเร็วผ่าน Web Application 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
  1) Offline ผู้จัดการฝุายขายจะเข้าไป Present ผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่บ้านลูกค้า หรือ
ส านักงานเอง 
  2) Online Facebook ของบริษัท 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
  1) เจ้าของธุรกิจที่ต้องการให้คนในองค์กรของตนเองได้ใช้ผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท 
  2) บุคคลทั่วไปที่สนใจผลิตภัณฑ์ของบริษัท โดยการ Walk In หน้าร้าน 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
  1) เสื้อกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) Original Equipment Manufacturer 
(OEM)  
  2) กางเกงแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) Original Equipment Manufacturer 
(OEM) 
  3) เสื้อยืดสกรีนลายแบบดิจิทัล Original Equipment Manufacturer (OEM) 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 การผลิตเสื้อสกรีนลายของทางบริษัท จัดอยู่ในอุตสาหกรรมการเมนต์ โรงงานการ์เมนต์ที่
สามารถสกรีนได้ด้วย จึงท าให้อุตสาหกรรมสามารถปรับเปลี่ยนได้หลากหลายรูปแบบ กรณีท่ีสภาพ
อุตสาหกรรมในด้านการ์เมนต์มีการแข่งขันที่สูงขึ้นนั้น บริษัทสามารถปรับแผนการตลาดไปทางด้าน
สกรีนเป็นหลัก และในทางกลับกันบริษัทก็สามารถปรับเปลี่ยนไปท าการ์เมนต์ได้เช่นกัน 
 
ภาพที่ 2.1: สถานการณ์สิ่งทอ-เครื่องนุ่งห่ม 
 

 
 

ที่มา: สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ. (2564). "สิ่งทอ-การ์เมนต์"วูบปีเดียว 4 หมื่นล้าน ลุ้นปีวัว
พลิกกลับมาโต 5-8%. สืบค้นจาก 
https://www.thaitextile.org/th/insign/detail.2238.1.0.html. 

 
 ยกตัวอย่างบทความ "สิ่งทอ-การ์เมนต์" วูบปีเดียว 4 หมื่นล้าน ลุ้นปีวัวพลิกกลับมาโต  
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5-8% อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่ม (การ์เมนต์) เป็นสองอุตสาหกรรมสร้างชาติ และเป็นสินค้า
ส่งออกหลักของไทยยุคบุกเบิกช่วง 30-40 ปีก่อน โดยปี 2562 ก่อนเกิดสถานการณ์ COVID-19
ระบาด ประเทศไทยมีโรงงานสิ่งทอ และการ์เเมนต์ที่จดทะเบียนกว่า 3,200 โรงงานทั่วประเทศ มี
คนงานและพนักงานที่เกี่ยวข้องกว่า 4 แสนคน มีมูลค่าตลาดรวมกันกว่า 4.9 แสนล้านบาท แบ่งเป็น
ตลาดในประเทศ 2 แสนล้านบาท และตลาดส่งออกกว่า 2.9 แสนล้านบาท สถานการณ์อุตสาหกรรม
สิ่งทอและการ์เมนต์ ปี 2563 ได้รับผลกระทบจากCOVIDครั้งรุนแรงมากสุดในประวัติศาสตร์ จากท่ัว
โลกได้รับผลกระทบจาก COVID-19 เศรษฐกิจการค้าโลกหดตัว พันธมิตรลดค าสั่งซื้อ ท าให้ภาพรวม
อุตสาหกรรมต้องลดก าลังผลิต รวมถึงลดเวลาท างานอีกด้วย โดยที่บางส่วนปรับตัวหันไปผลิตสินค้าท่ี
ตรงกับความต้องการยุค New Normal เช่น หน้ากากอนามัยที่ท าจากผ้า ที่มีคุณสมบัติพิเศษต่าง ๆ 
ชุด Personal Protective Equipment (PPE) และอ่ืน ๆ เพ่ือประคองธุรกิจ และรอกลับมาฟ้ืนตัว 
 สอดคล้องกับข้อมูลจากศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ส านักปลัดกระทรวง
พาณิชย์ โดยความร่วมมือจากกรมศุลกากร ระบุช่วง 11 เดือนแรกปี 2563 ไทยมีการส่งออกสิ่งทอ
มูลค่า 162,292 ล้านบาท ลดลง 18% ส่วนเครื่องนุ่งห่มมีมูลค่าการส่งออก 60,132 ล้านบาท ลดลง 
18 % เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน (สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ, 2564). จะเห็นได้ว่า
อุตสาหกรรมด้านการ์เมนต์ เป็นตัวเดินหน้าทางด้านเศรษฐกิจของประเทศได้ดี และสามารถปรับตัวใน
กรณีท่ีเลวร้ายที่สุดได้ รวมถึงอุตสาหกรรมสกรีน ซึ่งเป็นตัวย่อยของการ์เมนต์ เพ่ือช่วยเพ่ิมเติมลูกเล่น
ให้กับอุตสาหกรรมให้น่าสนใจเพ่ิมมากข้ึน 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors)  
 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมืองนั้น อาจส่งผลกระทบไปทางด้านสกรีนเป็นส่วนใหญ่ 
เนื่องจากเป็นส่วนเติมเต็มให้กับการ์เมนต์ ยกตัวอย่างสถานการณ์ COVID-19 ทางบริษัทจึงจ าเป็นต้อง
เพ่ิมสายการผลิตในบางส่วนเพิ่มเติม ซึ่งก็คือการผลิตผ้าปิดปากสกรีนลาย เนื่องจากทางภาครัฐบริหาร
จัดการการขายหน้ากากอนามัยแบบมีคุณภาพล่าช้า จึงเป็นช่องว่าง รวมถึงโอกาสในการปรับแผนการ
ผลิต เพ่ือประคองธุรกิจให้อยู่รอดต่อไป 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors)  
 บริษัทจะวัดจากยอดการสั่งผลิตหน่วยงานราชการและบริษัทไปพร้อม ๆ กัน เพ่ือเป็นการ
ประเมิน และปรับเปลี่ยนแผนการผลิต ถ้าทั้งสองส่วนมียอดการผลิตดีมาก แสดงว่าช่วงนั้นเศรษฐกิจดี 
มีสภาพคล่องเยอะ แต่ในทางกลับกัน ถ้าการผลิตน้อย ทางบริษัทจะท าการวิเคราะห์หาสาเหตุ และท า
การปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์นั้น ๆ 
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 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors)  
 ประเทศไทยจะแบ่งเป็นยุคสมัย และในแต่ละยุคสมัย แฟชั่นในการด ารงชีพย่อมแต่งต่างกัน 
อย่างเช่นปัจจุบัน วัยรุ่นส่วนใหญ่ให้ความสนใจไปกับเสื้อผ้าที่ใส่สบาย ๆ แต่ในต่างประเทศนั้น เน้นไป
ทางด้านสีสัน และเนื้อผ้าในแต่ละประเทศก็ยังใช้ต่างกัน รวมถึงในหน่วยงานราชการ หรือบริษัทด้วย
เช่นกัน แต่ละส่วนย่อมมีความต้องการแตกต่างกัน บริษัทจึงต้องหมั่นท าการวิเคราะห์ความต้องการ
ของสภาพแวดล้อมด้านสังคม และวัฒนธรรมอยู่ตลอดเวลา 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 ในด้านเทคโนโลยี สมัยนี้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย มีหลากหลายช่องทาง จึงเป็นการง่ายใน
การด าเนินธุรกิจ และด้วยบริษัทนั้นมีการพัฒนาฟังก์ชันใหม่ ๆ ที่ไม่เหมือนใครเพ่ิมเข้าไป จึงเป็น
จุดเด่นในการบริหารธุรกิจ 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
 ลูกค้ามักจะท าการสอบถามข้อมูลต่าง ๆ เนื่องจากการผลิตของบริษัทเป็นแบบ Original 
Equipment Manufacturer (OEM) บริษัทต้องมีการรับมือ ดังนี้ 
  1) ลูกค้าสามารถออกแบบผ่าน Web Application เองได้ โดยทางบริษัทจะให้ทีม
ผู้จัดการฝุายขาย น า Web Application ที่ทางบริษัทพัฒนาขึ้น ไปใช้เพ่ือประกอบการตัดสินใจของ
ลูกค้า  
  2) สกรีนเสื้อได้ทุกรูปแบบ ทางบริษัทมีเครื่องจักรที่ออกแบบมา เพ่ืองานด้านสกรีน
โดยเฉพาะ จึงสามารถสกรีนลงบนพื้นผ้าได้ทุกรูปแบบ 
  3) ลูกค้า 1 เจ้าจะมีทีมผู้จัดการฝุายขายคอยดูแล 1 ทีมอย่างใกล้ชิด เพ่ือปูองกันความ
ผิดพลาดในการผลิตและจัดส่ง 
  4) รับประกันสินค้า 1 ปี 
  5) ใช้เวลาในการผลิตไม่นาน เนื่องจากบริษัทผลิตเอง จึงสามารถควบคุมเวลาการผลิต
เองได้ 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  
  1) เนื่องจากทางบริษัทมีสายการผลิตเอง แต่ไม่ได้ผลิตเองหมดทุกอย่าง เช่น ผ้า ด้าย สี 
และวัตถุดิบอ่ืน ๆ ที่จ าเป็นต้องใช้ จะอาศัยการน าเข้าวัตถุสิ้นเปลืองมาช่วยลดต้นทุนในการผลิต และ
อาจจะต้องใช้เวลาในการน าเข้าวัตถุดิบสิ้นเปลืองเหล่านั้น จึงจ าเป็นต้องมีการสร้างเครดิตกับลูกค้าไว้ 
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เช่น บริษัทอาจให้ช าระเงิน 30% ของยอดขาย และส่วนที่เหลือจะต้องช าระหลังจากการผลิตเสร็จสิ้น 
ตามท่ีทีมผู้จัดการฝุายขาย ได้ท าการตกลงกับลูกค้าไว้นั่นเอง 
  2) อิสระในการเลือกวัตถุดิบในการผลิต เนื่องจากเป็นการผลิตแบบ Original 
Equipment Manufacturer (OEM) ลูกค้าสามารถเลือกเนื้อผ้าในการผลิตเองได้ ตามแคตตาล็อกที่
ทีมผู้จัดการฝุายขายได้น าเสนอกับลูกค้า 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาค่อนข้างยากถ้าข้อมูลในการผลิตมี
ไม่เพียงพอ แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าจะไม่มีผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาเลย ทางบริษัทจึงได้จัดตั้ง 
Web Application เพ่ือท าให้เกิดความแตกต่าง และอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ทั้งยังใช้เป็นจุด
แข็งในการด าเนินธุรกิจ 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 เนื่องจากเป็นการขายผลิตภัณฑ์แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) มักจะ
เจอกับความต้องการของลูกค้าที่ไม่ได้คาดการณ์ก่อนล่วงหน้า เช่น ลูกค้าต้องการผลิต ชุด Personal 
Protective Equipment (PPE) ด้วย ไมอ่ย่างนั้นจะไม่ท าการซื้อผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท เป็นต้น 
บริษัทจึงมนีโยบายส่งเสริมการขาย โดยการมีบริการเพ่ิมเติม ด้วยการที่บริษัทจะหาสินค้าที่ใกล้เคียง
กับความต้องการของลูกค้าที่สุด เพ่ือที่จะท าการปิดการขายให้ได้ ณ วันนั้น 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  
 เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาค่อนข้างยาก ถ้าหากข้อมูลในการ
ผลิตมีไม่เพียงพอ จะท าให้ทีมผู้จัดการฝุายขายไม่สามารถปิดการขาย ณ วันนั้นได้ ทางบริษัทจึงจัดท า 
Web Application รวมถึงแคตตาล็อกในการช่วยให้ทีมผู้จัดการฝุายขายน าไป Present ให้กับลูกค้า 
ทั้งนี้เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือ และเพ่ิมความเป็นไปได้ในการปิดการขาย ณ วันนั้น 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1  
  บริษัท ก เนื่องจากทางบริษัทมีจ านวนพนักงานน้อยกว่ามาก และเครื่องมือในการผลิต
ค่อนข้างน้อย จึงท าให้การผลิตในแต่ละรอบการผลิต ต้องอาศัย Supplier เป็นส่วนใหญ่ รวมถึง
ชื่อเสียงทีบ่ริษัทมี ท าให้บริษัทเป็นทางเลือกของลูกค้าในละแวกเดียวกัน 
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  2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2  
  นักขายเสื้อผ้าออนไลน์ เนื่องจากการตลาด ณ ปัจจุบัน ไม่ได้ท าการตลาดเพ่ิมเติม  
ประกอบด้วยธุรกิจเพ่ิงเปิดในช่วงวิกฤต COVID-19 จึงท าให้ฐานลูกค้ามีน้อยกว่านักขายเสื้อผ้า 
ออนไลน์ที่ลงมาประกอบธุรกิจก่อนแล้ว 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 1  
  บริษัทที่มีการลงทุนเรื่องเครื่องสกรีน และมีก าลังการผลิตที่มากกว่า ทางบริษัทจึงให้
ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่ทางบริษัทถนัดมากที่สุดก่อน ซึ่งก็ คือ 1) เสื้อกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat 
Transfer) 2) กางเกงกีฬาแบบสกรีนลาย (Heat Transfer) 3) เสื้อยืดสกรีนลายแบบดิจิทัล แบบ 
Original Equipment Manufacturer (OEM) เพ่ือจ ากัดขอบเขตในการแข่งขันของธุรกิจ และ
อ านวยความสะดวกให้กับทีมผู้จัดการฝุายขายให้ได้มากยิ่งขึ้น 
  2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 2 
  โรงงานเย็บผ้าขนาดเล็ก เพราะโรงงานเย็บผ้าสามารถผลิตเสื้อผ้าเองได้ อาจมีการ 
ดึงลูกค้าในที่ต้องการผลิตเสื้อผ้าของบริษัทไป เนื่องจากมีราคาถูกกว่า 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 เนื่องจากเป็นการขายผลิตภัณฑ์แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) มักจะ
เจอกับความต้องการของลูกค้าที่ไม่ได้คาดการณ์ก่อนล่วงหน้า เช่น ลูกค้าต้องการผลิต ชุด Personal 
Protective Equipment (PPE)  ด้วย ไมอ่ย่างนั้น จะไม่ท าการซื้อผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท เป็นต้น 
บริษัทจึงมีนโยบายส่งเสริมการขาย โดยการมีบริการเพิ่มเติม ด้วยการที่บริษัทจะหาสินค้าที่ใกล้เคียง
กับความต้องการของลูกค้าที่สุด เพ่ือที่จะท าการปิดการขายให้ได้ ณ วันนั้น 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 ตั้งยอดขายให้ได้มากที่สุด เพ่ือที่ทีมผู้จัดการฝุายขาย จะด าเนินการขายผลิตภัณฑ์ให้ได้มาก
ที่สุด ยิ่งปิดยอดขายได้มาก จะส่งผลให้ทีมผู้จัดการฝุายขายได้ยอดคอมมิชชั่นมากตามไปด้วย  
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 จัดอบรมผู้จัดการฝุายขาย ให้สามารถปิดการขายให้ได้ทุกครั้งที่ออกไปขายผลิตภัณฑ์ของ
ทางบริษัท และในเวลาเดียวกัน ก็ต้องหาทีมผู้จัดการฝุายขายที่มีความสามารถ และประสบการณ์ใน
ด้านการขาย เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท ายอดขายในแต่ละเดือนให้มากยิ่งขึ้น 
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2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม  
 ผลิตภัณฑ์ของบริษัท เป็นหนึ่งในส่วนประกอบของการด ารงชีพ ณ ปัจจุบัน รวมถึงสามารถ
ปรับเปลี่ยนตามความต้องการของตลาดได้ตลอดเวลา และเป็นส่วนหนึ่งของอุตสาหกรรมการ์เมนต์  
จึงเป็นส่วนหนึ่งในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมของประเทศไม่มากก็น้อย ถ้าเศรษฐกิจดีขึ้น จะส่งผลให้
การผลิต และส่งออกของบริษัทที่เคยตั้งยอดขายในแต่ละเดือนไว้ เป็นไปตามคาดการณ์ด้วยเช่นกัน 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ธุรกิจ 
 

 
 
  รูปสุนัขจิ้งจอกแต่งตัวเป็นผู้ดีอังกฤษแสดงออกถึงความเอาตัวรอดในทุกสถานการณ์ที่
เกิดข้ึนได้ 
  พู่กันที่สุนัขจิ้งจอกก าลังคาบไว้ที่ปากนั้น แสดงถึงความสามารถในการออกแบบที่ไม่
เหมือนใคร และความตั้งใจในการท างาน 
  เหรียญทองที่อยู่บนหูกระต่ายแสดงถึงความร่ ารวย เสริมฮวงจุ้ยให้กับบริษัท 
  สีน้ าตาล และตัวย่อของบริษัท เป็นการเล่นค า SIS ให้เหมือน SOS เพราะเป็นสัญญาณ
ขอความช่วยเหลือนั่นเอง 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย  
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นที่หนึ่งในการผลิตชุดกีฬาและเสื้อสกรีนดิจิทัลแบบ Original Equipment 
Manufacturer (OEM) ในโลก 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 เป็นผู้น าด้านการผลิต และสกรีนเสื้อ ที่ทันสมัยที่สุดในประเทศ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
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  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  
   ปีที่ 1 ยอดขาย คือ 4,800,000 บาท มีทีมผู้จัดการฝุายขาย 1 ทีม เพ่ือท ายอดขาย
ขั้นต่ าในแต่ละเดือน 300,000 บาท 
   ปีที่ 2 ยอดขาย คือ 9,600,000 บาท (ยอดขายเพ่ิมจากเดิม 100% จากยอดขายปีที่ 
1) มีทีมผู้จัดการฝุายขาย 2 ทีม โดยทีม A จะต้องท ายอดขายให้ได้ขั้นต่ า เดือนละ 400,000 บาท 
และทีมผู้จัดการฝุายขายทีม B ท ายอดขายให้ได้ขั้นต่ าเดือนละ 300,000 บาท 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี)  
   ปีที่ 3 พัฒนา Web Application ที่ช่วยส่งเสริมยอดขายให้กับทีมผู้จัดการฝุายขาย 
และท ายอดขายให้ได้ 12,000,000 บาทต่อปี (ยอดขายเพ่ิมจากเดิม 25 % จากยอดขาย ปีที ่2) โดย
ให้ทีมผู้จัดการฝุายขายทีม A รักษายอดขายเดิมของปีที่ 2 ไว้ ส่วนทีมผู้จัดการฝุายขายทีม B ให้ท า
ยอดขายโดยมี Web Application ช่วยในการส่งเสริมการขาย เพ่ือให้ทีมผู้จัดการฝุายขายทีม B มี
ยอดขายเพ่ิมมากขึ้น 
   ปีที่ 4 เพ่ิมพนักงานฝุายการผลิต, เพ่ิมเครื่องจักรในผลิต และให้ทีมผู้จัดการฝุายขาย 
ทีม A และทีม B รักษายอดขายต่อเดือน โดยรวมขั้นต่ า 450,000 บาท รวมถึงบริษัทจะจัดต้ังทีม
ผู้จัดการฝุายขายทีม C เพ่ิม โดยให้ท ายอดขายขั้นต่ า 200,000 บาทต่อเดือน เพ่ือช่วยในการช าระ  
ค่าเครื่องจักรที่ลงทุนใหม่ ทั้งยังน ามา Support เงินเดือนของบุคลากรในการผลิตเช่นกัน โดย
ยอดขายต่อปีคือ 14,400,000 บาท (ยอดขายเพ่ิมจากเดิม 20% จากยอดขายปีที่ 3) 
   ปีที ่5 ท ายอดขายให้ได้ต่อปีที่ 4 16,800,000 บาท (ยอดขายเพิ่มจากเดิม 16% 
จากยอดขายปีที่ 4) โดยให้ทีมผู้จัดการฝุายขาย ทีม A ทีม B และทีม C ท ายอดโดยรวมขั้นต่ าคือ 
450,000 บาท ปีนี้จะให้ทีมท้ัง 3 ทีม ร่วมมือกันท ายอดขายให้ได้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ แต่ต้องให้
ยอดขายต่อเดือนไม่ต่ ากว่าที่วางไว้ เพื่อให้บริษัทเกิดความสามัคคีกัน และหาพันธมิตร (Outsource) 
เพ่ิม เพ่ือช่วยในการปูองกันการผลิตที่ล่าช้ากว่าก าหนด 
  สังเกตได้ว่า ยอดขายของปีที่ 3-5 จะลดลง เนื่องจากบริษัทมีการให้ความส าคัญกับ 
Web Application ในการส่งเสริมการขายของผู้จัดการฝุายขายเป็นหลัก และต้องการสร้างพันธมิตร 
(Outsource) เพ่ิม เพ่ือช่วยในการผลิตผลิตภัณฑ์ของบริษัททีเ่พ่ิมมากข้ึน รวมถึงหลังจาก ปีที่ 5  
เป็นต้นไป ผลประกอบการจะกลับไปต้ังเปูายอดขายจาก 16% เป็น 100% โดยกลับมาเริ่มแผนของ 
ปีที่ 2 และต่อปีที่ 3-5 ต่อเนื่องไปเรื่อย ๆ 
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3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ  
 3.3.1 SWOT Analysis  
  3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength)  
   1) ลูกค้าสามารถให้บริษัทช่วยออกแบบลวดลาย และรูปแบบได้อย่างอิสระ หรือ
สามารถขอค าแนะน าในการออกแบบลวดลาย และรูปแบบให้เหมาะสมในงานแต่ละประเภท รวมถึง
ผลิตภัณฑ์อ่ืน แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) ที่ลูกค้าสามารถออกแบบ, สั่งท า
ผลิตได้ตามจ านวน และเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
   2) มีผ้าให้เลือกหลากหลายประเภท ตามความต้องการของลูกค้า หรือตามความ
เหมาะสมที่ทางบริษัทจะแนะน า 
   3) มี Connection Outsource ค่อนข้างมาก ท าให้สามารถรับงานได้หลากหลาย
ประเภท หรือจ านวนการผลิตที่มากในระยะเวลาจ ากัดได้ 
   4) ราคาสินค้าค่อนข้างถูก ไม่กินก าไรเกินเลย ท าให้ตีตลาดคนที่มีทุนน้อยได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness)  
   1) จ านวนพนักงานมีจ านวนน้อย หากเทียบกับบริษัทอ่ืน ๆ 
   2) การตลาดที่ยังไม่กว้างพอ ท าให้บริษัทถูกจ ากัดการเข้าถึงได้แค่คนกลุ่มน้อย หรือ
ปากต่อปาก 
  3.3.1.3 โอกาส (Opportunity)  
  Connection ของพนักงาน และผู้บริหารในบริษัทตนเองกับบริษัทอ่ืนที่มีอยู่แล้ว ท าให้
บริษัทตนเองได้งานการผลิตผ้าจากบริษัทประจ าเป็นที่แน่นอน เช่น ได้รับงานหน้ากากอนามัยจาก
บริษัทที่มี Connection เป็นต้น ซึ่งส่งผลต่อการยอดขายของบริษัทเพ่ิมมากขึ้นเป็นอย่างมาก 
  3.3.1.4 อุปสรรค (Threats)  
   1) เนื่องด้วยสถานการณ์ปัจจุบัน ท าให้การตลาดทางบริษัทที่ไม่ค่อยดีอยู่แล้ว เข้าถึง
ฐานลูกค้ายากยิ่งขึ้นไปอีก 
   2) สถานการณ์ปัจจุบัน ท าให้บริษัทเล็ก ๆ หรือประชาชนทั่วไป เริ่มหันมาพ่ึงตัวเอง
มากยิ่งขึ้น เช่น การเย็บหน้ากากอนามัยเอง เป็นต้น ซึ่งส่งผลต่อการผลิตของบริษัทเป็นอย่างมาก 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix  
  3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
  ทางบริษัทสามารถน าเสนอสินค้าใหม่ ๆ ให้กับลูกค้า ด้วยอิสระการออกแบบ ค าแนะน า 
ราคาที่ค่อนข้างถูก และ Connection ที่ดีกับลูกค้าที่ทางทีมผู้จัดการฝุายขายได้ท าไว้ ท าให้ลูกค้า
เลือกที่จะใช้บริการของทางบริษัท 
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  3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน  
  ถึงสถานการณ์ปัจจุบันจะเข้าถึงลูกค้าได้ค่อนข้างยาก ไม่ว่าจะด้วยการท าตลาด Face 
to Face ยาก หรือบริษัทที่เกิดใหม่สามารถลงทุนเครื่องจักรได้ง่ายมากยิ่งข้ึน แต่ทางบริษัทจะ
น าเสนอในด้านราคาท่ีต่ ากว่าตลาด การผลิตแบบมืออาชีพที่ท าได้อย่างมีมาตรฐาน และจ านวนมาก 
รวมถึงการลดเวลา หรือความยุ่งยากในการท างานผ้าของประชาชน เช่น การหาผ้าที่เหมาะสมกับ
สถานการณ์ หาอุปกรณ์การผลิตที่เหมาะสมกับผ้าชนิดนั้น ๆ รวมถึงจ านวนการผลิต และการลด
ระยะเวลาในการผลิตอีกด้วย เพราะบริษัทเป็นการผลิตแบบ Original Equipment Manufacturer 
(OEM) ที่สามารถผลิตได้ตามความต้องการของลูกค้าเป็นส าคัญ 
  3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
  เนื่องด้วยทางบริษัทมี Connection ฐานลูกค้าบริษัทประจ า จึงสามารถสร้างความ
ประทับใจในสินค้ากับบริษัทประจ า เพื่อให้เป็นที่รู้จักในรูปแบบปากต่อปาก ซึ่งเป็นการกระจาย
การตลาดไปในตัว และเติบโตได้เองอย่างช้า ๆ 
  3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  ถึงพนักงานในการผลิตจะน้อย แต่ทางบริษัทก็สามารถส่งให้พันธมิตร (Outsource)  
ผลิตได้ ท าให้มาตรฐาน ราคาสินค้า และจ านวนการผลิตไม่โดนผลกระทบ 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
 แบ่งระดับความส าคัญของพนักงาน โดยไล่จากสูงไปต่ า เพ่ือให้เกียรติผู้ที่มีระดับสูงกว่า และ
เป็นการดูผลงาน พร้อมประเมินความสามารถด้านการเป็นผู้น าด้วยเช่นกัน 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 ด าเนินธุรกิจภายใต้เปูาหมายที่วางไว้ 1-5 ปี ให้ประสบความส าเร็จ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy)  
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด  
  แบ่งเป็นสองส่วนใหญ่ ๆ ได้แก่ บริษัท หรือหน่วยงานราชการ เพ่ือให้มีกระแสเงินสด
ไหลเวียนในการด าเนินธุรกิจ ส่วนที่สอง คือลูกค้ารายย่อย ให้อาศัยเทคโนโลยีที่ทันสมัยด้าน Web 
Application เป็นหลักในการให้บริการลูกค้า 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน  
  เนื่องจากเป็นธุรกิจการเมนต์ ต้องมีการลงทุนทางเครื่องจักรก่อนอันดับแรก แต่ด้วยทาง
บริษัทไม่ได้เน้นไปทางส่วนของพนักงาน จึงอาศัยพันธมิตร (Outsource) ในการช่วยผลิตด้วย จึงท า
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ให้รายจ่ายด้านพนักงานน้อยลง และสามารถน ารายได้หลังหักค่าใช้จ่าย มาขยายฐานลูกค้า เพ่ือ
ส่งออกต่างประเทศในอันดับถัดไป 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์  
  น าเข้าวัสดุสิ้นเปลือง กระดาษ และหมึกชนิดต่าง ๆ เข้ามาเอง เพ่ือลดค่าใช้จ่ายจาก
พ่อค้าคนกลาง และติดตั้ง Solar Cell เพ่ือลดปริมาณค่าใช้จ่ายด้านไฟฟูาในการผลิต 
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์  
  ใช้การจัดโปรโมชั่นพิเศษต่าง ๆ ในแต่ละเดือน เพ่ือให้ทีมผู้จัดการฝุายขายรักษาลูกค้า
เดิม และยังมีการมอบของขวัญในวันปีใหม่ เพื่อแสดงความขอบคุณท่ีได้ไว้วางใจในผลงานการผลิต
ของบริษัท 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  
 การวิจัยแบ่งเป็น 4 หัวข้อใหญ่ ดังนี้ 
 4.1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
 เนื่องจากต้องการทราบถึงความต้องการของลูกค้าท่ีสนใจในการจัดท าชุดกีฬา ว่าแต่ละอายุ 
แต่ละอาชีพต้องการชุดกีฬามากน้อยเพียงใด โดยอาศัยช่องทางในการวิจัย คือ Line และ Facebook 
เป็นหลัก 
 4.1.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคชุดกีฬา 
 ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค ว่าในแต่ละคน มีการเลือกซ้ือชุดกีฬาในรูปแบบใดมากท่ีสุด 
เพ่ือน าไปเป็นแผนประกอบการท าตลาดในช่วงเริ่มต้นของบริษัท 
 4.1.3 การตัดสินใจเลือกซ้ือชุดกีฬาผ่านช่องทาง Web Application\ 
 เพ่ือช่วยให้สามารถเริ่มพัฒนา Web Application ให้สอดคล้องกับการท าการตลาดของทีม
ผู้จัดการฝุายขายให้ได้มากท่ีสุด 
 4.1.4 เพ่ือให้ทราบถึงกลุ่มลูกค้าท่ีสนใจในชุดกีฬา 
 เนื่องจากบริษัทได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านช่องทาง Line และ Facebook จึงทราบได้
คร่าว ๆ ว่ามีจ านวนผู้บริโภคที่สนใจในชุดกีฬามากน้อยเพียงใด ทั้งนี้ทางบริษัทได้เตรียมแผนในการ

เก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมอีกครั้ง หลังจากสถานการณ์ COVID-19 ผ่อนคลายลง โดยจะท าการ

วิจัยตามห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ เพ่ิมเติม เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเพ่ิมมากยิ่งขึ้น 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 4.2.1 ทราบถึงพฤติกรรมของลูกค้า และสามารถจับกลุ่มให้ทีมผู้จัดการฝุายขายท า
การตลาดได้ง่ายยิ่งขึ้น 
 4.2.2 สามารถวางแผนการพัฒนา Web Application ได้ง่าย ว่าควรเริ่มจากส่วนไหนก่อน 
 4.2.3 เรียนรู้ช่องทางในการสั่งซื้อชุดกีฬา และเสื้อสกรีนแบบดิจิทัล ว่าลูกค้าใช้ช่องทางไหน
มากที่สุด 
 4.2.4 ส ารวจคู่แข่งทางตรง และทางอ้อมว่ามีบริษัทไหนบ้าง 
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4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 4.3.1 เตรียมข้อมูลในการวิจัยให้พร้อม เพ่ือที่บริษัทจะได้รับประโยชน์สูงสุดจากการวิจัย 
และสามารถวางแผนการตลาดให้ทีมผู้จัดการฝุายขายเบื้องต้นได้ 
 4.3.2 ใช้การวิจารณ์แบบเจาะจงกับกลุ่มเปูาหมายที่ต้องการท าชุดกีฬา และเสื้อสกรีนแบบ
ดิจิทัล เพ่ือให้ได้ประโยชน์ต่อบริษัทมากท่ีสุด 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล  
 4.4.1 สร้างแบบสอบถาม Google Form และส่ง Link ให้กลุ่มเปูาหมายที่ต้องการเก็บ
ข้อมูล ผ่านทาง Line และ Facebook โดยใช้ค าถามที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้
สามารถน าข้อมูลนั้น ๆ มาวิจัย และวางแผนการตลาด รวมถึงการพัฒนา Web Application ให้
สอดคล้องกับการท าการตลาดของทีมผู้จัดการฝุายขายให้ได้มากที่สุด 
 4.4.2 เปิดบูธประชาสัมพันธ์ตามห้างต่าง ๆ พร้อมทั้งท าตุ๊กตาที่ใส่ชุดกีฬาต่าง ๆ เพ่ือมอบ
เป็นของที่ระลึกที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของบริษัทให้กับผู้บริโภคท่ีสนใจสั่งผลิตชุดกีฬาผ่านทาง Web 
Application พร้อมทั้งเป็นการประกาศว่าบริษัทมีผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 4.5.1 Google Form เพราะมีความสะดวกสบาย และผู้ที่ให้ข้อมูลสามารถกรอกข้อมูลได้
ง่าย พร้อมผลลัพธ์ที่ออกมา สามารถน าไปใช้กับการวิจัยในหัวข้อต่าง ๆ ได้ 
 4.5.2 มีการท าวิจัยโดยใช้ตุ๊กตาที่ใส่ผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท เพ่ือแสดงถึงความสามารถใน
การตัดเย็บชุดกีฬา การออกแบบ รวมถึงคุณภาพของเนื้อผ้าในการตัดชุด และการสกรีนแบบดิจิทัล 
(เพ่ือสร้าง Brand Awareness) 
 
ภาพที่ 4.1: ตุ๊กตาสุนัขจิ้งจอกเพ่ือสร้าง Brand Awareness 
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ภาพที่ 4.2: ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 

 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 4.2 (ต่อ): ตัวอย่างแบบสอบถาม 
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4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
 
ภาพที่ 4.3: แสดงถึงกลุ่มเปูาหมายที่ท าการวิจัยที่ใช้ชุดกีฬา และเสื้อสกรีนลาย  
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ภาพที่ 4.4: แสดงถึงอายุและระดับการศึกษา 
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ภาพที่ 4.5: แสดงถึงอาชีพและรายได้ของกลุ่มวิจัย  
 

 
 ข้อมูลจากภาพเพ่ือประกอบการพัฒนา Web Application ที่ใช้ในการ Support ทีม
ผู้จัดการฝุายการตลาด ว่าควรเริ่มพัฒนาจากจุดไหน 
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ภาพที่ 4.6: แสดงถึงการใช้งานอินเทอร์เน็ตและการเล่นกีฬาต่อวัน ของกลุ่มวิจัย 
 

 

 
 
ภาพที่ 4.7: แสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกช่องทางการสั่งซื้อชุดกีฬา 
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ภาพที่ 4.8: แสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกในการสั่งซื้อชุดกีฬา 
 

 
 
ภาพที่ 4.9: กราฟแสดงถึงปัจจัยในการเลือกซ้ือชุดกีฬาในแต่ละครั้ง 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



34 

ภาพที่ 4.10: ความคิดเห็นเกี่ยวกับระยะเวลาที่เหมาะสมในการจัดส่งชุดกีฬา 
 

 
 
ภาพที่ 4.11: แสดงผู้บริโภคเคยสั่งตัดชุดกีฬาเป็นของตนเองหรือไม่ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.9-4.10 แสดงให้เห็นความต้องการในการสั่งท าชุดกีฬา ว่าผู้บริโภคเคยสั่งตัดชุด
กีฬาเป็นของตนเองหรือไม่ และใช้เวลารอคอยชุดนั้นนานเพียงใด เพ่ือให้บริษัทสามารถวางแผนการ
ผลิต และจัดส่งเป็นไปตามที่ผู้บริโภคต้องการมากท่ีสุด 
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ภาพที่ 4.12: แสดงว่าผู้บริโภคเคยรู้จักแอปพลิเคชันในการสั่งชุดกีฬา 
 

 
 
ภาพที่ 4.13: แสดงจ านวนผู้บริโภคทีเ่คยซื้อชุดกีฬาเป็นของฝาก 
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ภาพที่ 4.14: แสดงการเลือกแบบชุดกีฬาและจ านวนที่สั่งตัด 
 

 
 
ภาพที่ 4.15: แสดงสาเหตุในการสั่งซื้อชุดกีฬาใหม่ 
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 จากผลการส ารวจข้อมูล แสดงให้เห็นว่ามีปัจจัยอะไรบ้างที่เป็นส่วนประกอบให้ผู้บริโภค
เลือกซื้อชุดกีฬา รวมถึงสาเหตุต่าง ๆ ในการซื้อชุดกีฬาใหม่ เพื่อให้บริษัทวางแผนด าเนินงานของ
บริษัทได้ถูกต้องเป็นขั้นตอน 
 
ภาพที่ 4.16: จ านวนและร้อยละของผู้ให้ข้อมูลที่ตัดสินใจเลือกชุดกีฬาผ่านแอปพลิเคชัน 
 

 
 
ภาพที่ 4.17: จ านวนและร้อยละของผู้ให้ข้อมูล จ าแนกตามปัจจัยในการใช้แอปพลิเคชันในการสั่งซื้อ

ชุดกีฬา 
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ภาพที่ 4.18: การเลือกใช้แอปพลิเคชันในการออกแบบชุดกีฬา 
 

 
 
ภาพที่ 4.19: ความต้องของผู้ให้ข้อมูลที่มีต่อการออกแบบแอปพลิเคชันชุดกีฬา 
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ภาพที่ 4.20: ช่องทางในการติดต่อกับบริษัทและการใช้งานเว็บไซต์ 
 

 
 
ภาพที่ 4.21: การเลือกช่องทางในการออกแบบชุดกีฬาผ่านเว็บไซต์ 
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 แสดงให้เห็นว่าเมื่อมี Web Application และ Application เกิดขึ้นมา ผู้บริโภคจะมีผล
ตอบรับอย่างไร และอะไรเป็นตัวแปรในการวางแผนพัฒนา Web Application และ Application ใน
อนาคตได้ รวมถึงทีมผู้จัดการฝุายขาย ต้องสามารถน าข้อมูลไปใช้วางแผนการขายได้ 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก  
 ลูกค้ากลุ่มเจ้าของบริษัท เพื่อให้ได้ซึ่งยอดขายที่มากขึ้น และต่อเนื่อง ซึ่งเป็นปัจจัยที่จะท า
ให้บริษัทอยู่รอดได้ในภาวะเศรษฐกิจต่าง ๆ 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 ลูกค้าขาจรที่มาใช้บริการผ่าน Web Application ต่าง ๆ หรือผ่านทางหน้าร้าน เพ่ือให้เกิด 
Brand Awareness กับตัวบริษัท ว่ามีหน้าร้านจริง เชื่อถือได้, มั่นคง และมีบริการที่รวดเร็ว 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 สามารถวางแผนในการพัฒนา รวมถึงต่อยอดท าเครื่องมือ Support ที่ช่วยให้ผู้จัดการฝุาย
ขาย สามารถท าการตลาดได้ง่ายยิ่งขึ้น 
 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 

5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 การท าการตลาดจะเน้นเป็นการท าการตลาดแบบ Face to Face ทางผู้จัดการฝุายขายต้อง
เข้าหาลูกค้าที่เป็นบริษัท หน่วยงานราชการ หรือโรงงาน เพื่อให้ได้ซึ่งยอดขายที่บริษัทได้ตั้งเปูาไว้ใน
แต่ละเดือน โดยอาศัยเทคโนโลยี ของบริษัท ซึ่งก็คือ Web Application ทีช่่วยในการขาย ส่วนฝั่ง 
การผลิตจะมีการจัดหาพันธมิตร (Outsource) ในการผลิตเพิ่มเติม เพ่ือช่วยเพิ่มก าลังในการผลิตให้
มากยิ่งขึ้น  
 5.1.1 การตั้งยอดขายตั้งแต่ปีที่ 1-5 เป็น ดังนี้ 
  - ยอดขายปีที่ 1 คือ 4,800,000 บาท เพื่อให้ได้ซึ่งก าไรในการขับเคลื่อนธุรกิจ 
  - ยอดขายปีที่ 2 คือ 9,600,000 บาท โดยบริษัทจะมีทีมผู้จัดการฝุายขาย เป็น 2 ทีม 
เพ่ือเพ่ิมยอดขายในปีที่ 2  
  - ยอดขายปีที่ 3 คือ 1,200,000 บาท ซ่ึงปีนี้จะตั้งยอดขายน้อยลงกว่าเดิม จาก 100% 
เป็น 25% เนื่องจากบริษัทได้น าผลกระทบทางเทคโนโลยี ที่ทีมผู้จัดการฝุายขาย (Web Application 
และแคตตาล็อก) มาวิเคราะห์พร้อมปรับปรุง เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการขายของทีมผู้จัดการฝุายขายให้
มากขึ้น 
  - ยอดขายปีที่ 4 คือ 14,000,000 บาท ยอดขายปีนี้จะเพ่ิมเป็น 20% จากยอดขายของ
ปีก่อนหน้า โดยจะมีทีมผู้จัดการฝุายขายเพ่ิมมาอีก 1 ทีม เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้ได้ตามเปูาหมายทดแทน
ยอดปีท่ีแล้ว 
  - ยอดขายปีที่ 5 คือ 16,800,000 บาท เพิ่มจากปีก่อนหน้าเพียง 16% เนื่องจากบริษัท
เล็งเห็นผลการผลิตที่เพิ่มมากขึ้น เกินกว่าก าลังผลิตจะสามารถผลิตได้ทันในเวลาที่ได้ตกลงกับลูกค้าไว้ 
ทางบริษัทจึงจ าเป็นต้องลดต้นทุนในการผลิตแทน โดยให้ฝุายจัดซื้อหาพันธมิตร (Outsource) ในการ
ผลิตแทนการจ้างพนักงานฝุายการผลิต โดยวิธีนี้จะส่งผลดา้นต้นทุนในการผลิต ทีจ่ะใช้ต้นทุนน้อยกว่า
การจ้างพนักงานฝุายการผลิตเพ่ิม 
  - ยอดขายในปีที่ 1-5 จะมีการปรับเปลี่ยนเสมอ และด้วยเหตุผลดังที่ได้กล่าวไว้ เมื่อขึ้น
ปีที่ 6 ยอดขายจะกลับมาเป็นดังเดิมเช่นเดียวกับ ปีที่ 2 ทันท ีเพราะมีการวางแผนพัฒนาเทคโนโลยี
ส่งเสริมการขายเป็นที่เรียบร้อยแล้ว ส่วนการเพ่ิมทีมผู้จัดการฝุายขาย เพ่ือกระตุ้นยอดขายนั้น 
หลังจากปีที่ 6 เป็นต้นไป จะมีการเพ่ิมทีมผู้จัดการฝุายขายเพ่ิมมากข้ึนทุก ๆ ปี ปีละ 1 ทีม และจะมี
การประเมิน Key Performance Indicator (KPI) ของทีมผู้จัดการฝุายขาย โดยอ้างอิงยอดขายขั้นต่ า
ที่ได้ตั้งไว้ในบทที่ 2 ถ้าการประเมินผล Key Performance Indicator (KPI) ต่ ากว่า 60% จะเรียกทีม
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ผู้จัดการฝุายขายทีมนั้น ๆ มาคุยเป็นการส่วนตัว เพ่ือหาสาเหตุในการช่วยเหลือ และส่งเสริมการขาย
เพ่ิมเติม 
 5.1.2 Key Performance Indicator (KPI) และหลักการประเมินทีมผู้จัดการฝุายขาย 
  Key: จุดหลัก หัวข้อหลัก หรือเปูาหมายหลัก (แทนคุณ วงค์ษร, 2562) 
  ประเมินจากยอดขายข้ันต่ าที่ได้ก าหนดไว้ในแต่ละเดือนของทีมผู้จัดการฝุายขาย โดย
อ้างอิงจากยอดขายที่ให้ไว้เป็นหลัก คือ 200,000 บาทต่อเดือน โดยคะแนนการประเมิน ผู้จัดการ
สาขาจะต้องท าการส่งให้ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) รวบรวม เพ่ือท าการส่งต่อให้กรรมการ
ผู้จัดการในการตรวจ และวางแผนธุรกิจต่อไป 
  Performance: ประสิทธิภาพ ประสิทธิผล หรือ ผลของการกระท า (แทนคุณ วงค์ษร, 
2562) 
  ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) จะท าการวิเคราะห์ผลที่ได้จากคะแนนของผู้จัดการ
ฝุายขาย เพ่ือให้ทราบถึงประสิทธิภาพในการบริหารของผู้จัดการฝุายขาย ว่ามีประสิทธิภาพเป็น
อย่างไร แล้วจึงส่งผลการประเมินให้กับทีมกรรมการผู้ถือหุ้นเป็นล าดับต่อไป 
  Indicator: ตัวชี้วัดหรือดัชนีชี้วัด (แทนคุณ วงค์ษร, 2562) 
  เพ่ือให้บริษัทมีประสิทธิภาพในการขายมากยิ่งขึ้น ดังนั้นผลการประเมินนี้จึงส าคัญ  
เพ่ือเป็นการประเมินผลงานของประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ว่าสามารถควบคุมทีมได้อย่างมี
ประสิทธิภาพเพียงใด 

 

5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 

 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
 

ภาพที่ 5.1: ผลประกอบการเบื้องต้น (ปีงบการเงิน 2563) 
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 เนื่องจากเป็นบริษัทที่เปิดท าการได้ไม่นาน และผลประกอบการณ์ยังไม่เป็นที่น่าพึงพอใจ
มากเท่าไรนัก จึงสามารถแบ่งกลุ่มตลาดได้เพียงเล็กน้อยของตลาด S: Sementation จึงอยู่ในระดับที่ 
1-5% ของตลาดอุตสาหกรรมการเมนต์เท่านั้น  
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting)  
   1) บริษัท และหน่วยงานราชการที่ต้องการผลิตชุดกีฬา และเสื้อยืดสกรีนลายแบบ
ดิจิทัล Original Equipment Manufacturer (OEM) เพ่ือให้ยอดขายเป็นไปตามยอดขายที่ตั้งไว้ และ
กลุ่มลูกค้านี้จะมีการซื้อซ้ าอยู่สม่ าเสมอ เพราะมีปัจจัยในการด าเนินธุรกิจ และกิจกรรมต่าง ๆ ที่
เกิดข้ึนภายในบริษัท  
   2) อายุเฉลี่ยของกลุ่มเปูาหมายนี้ คือ 25-40 ปี  
   3) เพศชาย และเพศหญิง  
 เนื่องจากบริษัทมีโรงงานผลิตเป็นของตนอง จึงง่ายต่อการออกแบบ และผลิตด้วยตนเอง 
  5.2.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
  บริษัท และหน่วยงานราชการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งยอดขายจ านวนมากในแต่ละเดือน 
เนื่องจากแต่ละบริษัท หรือหน่วยงานราชการหนึ่งหน่วยงาน จะมีทีมผู้จัดการฝุายขายดูแลเพียงทีม
เดียวเท่านั้น จึงสามารถควบคุมผลงานได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 
  5.2.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
  ลูกค้ารายย่อยที่มาใช้บริการผ่าน Facebook หรือผ่านทางหน้าร้าน เนื่องจากมีการสั่ง
จ านวนที่น้อย ทางบริษัทจึงจัดให้เป็นกลุ่มลูกค้าในเปูาหมายรอง 
 5.2.3 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (P: Positioning)  
 บริษัทจัดตั้ง และท าการตลาดแบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) จึงอยู่ใน
อุตสาหกรรม การเมนต์เต็มรูปแบบ ดังนั้น คู่แข่งทางการค้าส่วนใหญ่ จึงเป็นโรงงานผลิตขนาดใหญ่ที่มี
ก าลังการผลิตมากกว่า 
  5.2.3.1 Brand DNA  
  บริษัทมีการรับรองการผลิตด้านมาตรฐานระบบการจัดการสิ่งแวดล้อม (ISO 14001) ที่
ใส่ใจในสภาพแวดล้อม และมลพิษท่ีเกิดจากผลิต เพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าที่มีคุณภาพ และเป็นสินค้าที่คน
ไทยเป็นคนผลิตเอง รวมถึงมีการกระจายรายได้ให้กับพันธมิตร (Outsource) เพ่ือให้พันธมิตร 
(Outsource) ด ารงอยู่ได้เช่นกัน 
  5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
  ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเป็นแบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) จึงไม่มี
การการจัดวางผลิตภัณฑ์ตามร้านค้าขายปลีก หรือขายส่ง ทั่ว ๆ ไป จะมีเพียงการท าโฆษณาผ่านทาง 
Facebook และการจัดบูธประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้าง Brand Awareness เพียงเท่านั้น 
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  5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.2: แผนภาพแสดงการรับรู้ตราสินค้า 
 

 
 
 บริษัทจะเน้นด้านการบริการแบบ Face to Face เท่านั้น โดยทีมผู้จัดการฝุายขาย จะน า
แคตตาล็อก และWeb Application ไปน าเสนอให้แกลู่กค้า และปิดการขาย ณ เวลานั้น ๆ ต่อหน้า
ลูกค้าเพียงอย่างเดียวเท่านั้น เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางด้านการตลาด Value จะสามารถท าได้
เทียบเท่ากับคู่แข่ง แต่ด้านรายได้ Sell Value จะเป็นรองจากคู่แข่งทางการตลาด เนื่องจากเป็นบริษัท
หน้าใหม่ในอุตสาหกรรมการ์เมนต์  
 

5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์สินค้าของบริษัทเป็นแบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) และทีม
ผู้จัดการฝุายขายสามารถออกแบบผ่าน Web Application เพ่ือน าเสนอลูกค้าพร้อมปิดการขายได้
เลย โดยไม่ต้องกลับมาให้ทีม กราฟิกท่ีบริษัทออกแบบก่อนน าส่งลูกค้า จึงได้เปรียบกว่าคู่แข่งรายอ่ืน 
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 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  
 บริษัทได้ตระหนักถึงเรื่องราคาเป็นสิ่งส าคัญ จึงจัดให้แผนกจัดซื้อ หาบริษัทน าเข้าวัสดุ
สิ้นเปลืองจากต่างประเทศ เพ่ือลดราคาสู้กับคู่แข่งรายใหญ่ได้ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place)  
 มีการขนส่งด้วยบริษัทเอกชน โดยมีบริษัทท่ีเป็นพันธมิตร (Outsource) หลักในการขนส่ง 
เพ่ือให้ได้มาตรฐานเดียวกันหมด และปูองกันสินค้าเสียหายเช่นกัน 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 ออกบูธ และโฆษณาผลงานผ่าน Facebook เพ่ือสร้าง Brand Awareness ให้ลูกค้าสนใจ
มากยิ่งขึ้น 
  5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
   1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook  
   จัดท าโฆษณาผลงานที่ได้ผลิตให้กับบริษัท หรือหน่วยงานราชการลงใน Facebook 
เพ่ือสร้าง Brand Awareness ให้คนจดจ า และเข้ามาสั่งซื้อผลิตภัณฑ์มากยิ่งข้ึน 
   2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
   ท า Google Ads SEO ให้ติดอันดับที่ 1 ของหน้า Web Site Google เพ่ือให้ง่าย
ต่อการท าตลาดของทีมผู้จัดการฝุายขายมากยิ่งขึ้น 
  5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
   1) การจัดท า Marketing Campaigns 
   เนื่องจากเป็นบริษัทที่เปิดใหม่ และด้วยการแข่งขันทางด้านอุตสาหกรรมด้าน 
การ์เมนตม์ีการแข่งขันที่สูงมาก ทางบริษัทจึงเน้นไปทาง Brand Awareness เพ่ือให้ลูกค้าจดจ า
บริษัทได้ดีมากยิ่งขึ้น เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับทีมผู้จัดการฝุายขาย ให้ท ายอดขายได้ตามท่ีบริษัท
ก าหนดไว้ได้ส าเร็จ 
   2) การมอบคูปองส่วนลด On-Top  
   ลูกค้าท่ีท าการซื้อซ้ าเป็นเวลาติดต่อกัน 3 เดือนขึ้นไป จะมีส่วนลดให้ 10% 
เนื่องจากราคาท่ีทางบริษัทได้ให้กับลูกค้าไว้ตอนต้นนั้น เป็นราคาที่ต่ ากว่าตลาดอยู่แล้ว จึงไม่สามารถ
ลดได้มากกว่า 10% แต่อาจมีการปรับเปลี่ยนเรื่องวันครบก าหนดการช าระเงินแทน 
 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 

6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 

 ทุนจดทะเบียนบริษัท คือ 10,000,000 บาท มีกรรมการบริษัท 2 ท่าน จดทะเบียนวันที่ 
พ.ศ. 2560 เพ่ือจดทะเบียนที่กรมพัฒนาการค้า โดยอัตราส่วน คือ 50% ต่อคน จ านวนหุ้นทั้งหมด
ของบริษัท 500,000 หุ้น มูลค่าตัวหุ้นอยู่ที่ 20 บาทต่อตัวหุ้น และเงินลงทุนเป็นเงินสดทั้งหมด เพ่ือ
น ามาซื้อเครื่องจักร อุปกรณ์ส านักงาน อาคารส านักงาน และเป็นเงินสดหมุนเวียนของบริษัท 
 
ภาพที่ 6.1: ด้านหน้าบริษัท 
 

 
 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 ระเบียบการจัดตั้ง 
 บริษัท Screen Indy Shop จัดตั้งด้วยทุนของกรรมการบริษัท 2 ท่าน โดยมีทุนที่เป็นเงิน
สดจ านวนทั้งสิ้น 10,000,0000 บาท ในการเริ่มต้นการด าเนินธุรกิจ โดยให้อ านาจในการตั้งสินใจใน
การท างานแก่ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) เป็นหลัก แต่ต้องท าตามแผนธุรกิจที่กรรมการบริษัท
ก าหนดไว้เท่านั้น ในการจัดตั้งธุรกิจเริ่มต้น ทางกรรมการบริษัทจะท าการจองชื่อบริษัท และจัดตั้ง
บริษัทตามกฎหมายก าหนด รวมไปถึงการจัดหาท าเลที่ตั้งส านักงาน หรือโรงงานให้เหมาะสม โดย
ค านึงถึงปัจจัยหลัก ซึ่งก็คือ วัตถุดิบ และพันธมิตร (Outsource) ในการผลิตเป็นปัจจัยส าคัญ จึงเลือก
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สถานที่ตั้งคือเขต “ประชาอุทิศ-ทุ่งครุ” ถึงแม้สถานที่นี้จะอยู่ใกล้กับคู่แข่งก็ตาม แต่ก็อยู่ใกล้แหล่ง
วัตถุดิบ และพันธมิตร (Outsource) ในการผลิตด้วยเช่นกัน รวมไปถึงหากเกิดกรณีฉุกเฉิน ยัง
สามารถขอให้คู่แข่งช่วยในการผลิตได้อีกด้วย และอีกนัยหนึ่งคือ คู่แข่งก็ให้งานทางบริษัทเช่นกัน 
เปรียบได้ดังสุภาษิตที่ว่า “น้ าพึ่งเรือ เสือพ่ึงปุา” 
 สถานที่จัดตั้งบริษัท คือ เลขท่ี 389/8 ถนนประชาอุทิศ แขวงทุ่งครุ เขตทุ่งครุ 
กรุงเทพมหานคร โดยมีพนักงานประจ าสาขา จ านวน 15 คน 
 
ภาพที่ 6.2: แผนที่ต้ังบริษัท 
 

 
 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 บริษัทขอประกอบกิจการที่กรมโรงงานอุตสาหกรรม และแจ้งจ านวนเครื่องจักรที่มีทั้งหมด 
เนื่องจากเป็นบริษัทที่ท าการผลิตในรูปแบบอุตสาหกรรม 
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ภาพที่ 6.3: ประเภทกิจการของบริษัทตอนจดทะเบียน 
 

 
 
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม 
 ภาษี และประกันสังคมจะจ่ายตามทีก่ฎหมายก าหนด โดยที่ประกันสังคม พนักงานจะออก
ครึ่งหนึ่ง และบริษัทจะออกครึ่งหนึ่ง คิดด้วยการค านวณจากเงินเดือนพนักงาน คูณด้วย 5% แต่ถ้า
หากเงินเดือนเกิน 15,000 บาท จะตัดจ่ายที่ 750 บาท และส่วนที่เหลือ บริษัทจะเป็นผู้น าส่ง
ส านักงานประกันสังคม ส่วนภาษีปลายปีจะอยู่ที่ 20% ของก าไรสุทธิ เนื่องจากบริษัทจดทะเบียนที่
มูลค่า 10,000,000 บาท 

 

6.2 แผนการด าเนินงาน  
 6.2.1 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 เนื่องจากเป็นบริษัทขนาดค่อนข้างใหญ่ และมีทุนในการจดทะเบียนสูง คณะกรรมการผู้ถือ
หุ้นจ าเป็นต้องวางแผนในการด าเนินกิจการแบบรัดกุม โดยคณะกรรมการผู้ถือหุ้น จะท าการจ้าง
ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ที่มีความช านาญการด้านการวางแผน และประสบการณ์ด้านการ
บริหารองค์กร มาเป็นผู้น า และท าหน้าที่แทนผู้ถือหุ้น โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 
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   1) กรรมการบริษัทจัดหาประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) และมอบแผนธุรกิจให้
ทราบ เพ่ือประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) จะได้ท าการวางแผนในการด าเนินงาน 
   2) กรรมการบริษัทจัดหาท าเลที่ตั้งของโรงงานในการผลิต โดยอาศัยปัจจัย
สภาพแวดล้อมรอบโรงงานที่ใกล้กับแหล่งวัตถุดิบ และใกล้กับพันธมิตร (Outsource) ให้ได้มากท่ีสุด
เท่าท่ีท าได้ 
   3) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) จัดหาพนักงาน และเครื่องจักรตามแผนธุรกิจที่
ได้รับมอบหมายไว้ เพ่ือน าเสนอต่อทีป่ระชุมกรรมการบริษัท 
   4) กรรมการบริษัทซื้ออาคารส านักงาน 
   5) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) วาง Layout ในแต่ละส่วนของการผลิต ว่าแต่
ละส่วนไว้ใช้ท าอะไรบ้าง 
   6) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) จัดหาเครื่องจักรในการผลิต โดยต้องผ่านการ
เห็นชอบของกรรมการผู้ถือหุ้น 
   7) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ประชุมทีม และมอบหมายหน้าที่ให้แต่ละคนใน
ทีม 
   8) ทีมผู้จัดการฝุายขายท าตลาดให้ได้ตามยอดขายที่ทีมตนเองต้องรับผิดชอบในแต่
ละเดือน 
   9) แอดมิน หรือพนักงานออกแบบกราฟิก ท าการออกแบบผลิตภัณฑ์ ที่ได้รับ
รายละเอียดมาจากทีมผู้จัดการฝุายขาย เพ่ือส่งต่อให้ทีมผู้ผลิตคอยช่วยเหลือพร้อมโปรโมทผลิตภัณฑ์
ผ่านทาง Facebook รวมถึง Google Ads SEO 
   10) แผนกผลิตสินค้า ผลิตผลติภัณฑ์ที่ได้จากการที่ทีมผู้จัดการฝุายขายได้ท าตลาด
ไว้ให้ทันเวลา หากเกิดข้อผิดพลาดใด ๆ ให้รีบแจ้ง ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ให้ทราบ เพื่อ
แก้ไขปัญหาให้ทันท่วงที 
   11) แผนกบัญชี และการเงินท าการวางบิล เมื่อผลิตภัณฑ์ถึงมือลูกค้า ตาม
ก าหนดการวางบิลที่ได้ตกลงกับลูกค้าไว้ 
   12) แผนกทรัพยากรบุคคล ท าเงินเดือนให้แก่พนักงานทุกคน รวมถึงจัดเตรียม
พนักงานใหม ่เพ่ือทดแทนพนักงานที่ไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้ต่อ 
   13) แผนกจัดซื้อต้องท าหน้าที่ในการหาพันธมิตร (Outsource) ทั้งในประเทศ และ
นอกประเทศในทุก ๆ เดือน เพ่ือให้ได้ซึ่งราคาต้นทุนที่ถูกท่ีสุดในการผลิต และเครดิตในการช าระเงิน
ให้ได้ดีที่สุด 
   14) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) สรุปยอดขาย และยอดค่าใช้จ่ายให้กับ
กรรมการผู้จัดการให้ทราบทุก ๆ ไตรมาส 
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   15) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ท าการประชุมทีมทุก ๆ เดือน เพ่ือเตรียม
ความพร้อมต่อการท างานในแต่ละเดือน และวางยอดขายใน รวมถือยอดการผลิตในแต่ละเดือน 
  6.2.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
   1) ท าเลที่ตัง้ต้องใกล้กับพันธมิตร (Outsource) รวมถือแหล่งวัตถุดิบ ให้ได้มาก
ที่สุดเท่าที่ท าได้ 
   2) ต้องมีที่จอดรถส าหรับลูกค้าที่มาใช้บริการทางหน้าร้าน หรือโรงงาน 
  6.2.1.2 ขั้นตอนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
   1) กรรมการบริษัท หาพ้ืนที่ในการจัดสถานประกอบการ 
   2) กรรมการบริษัท ท าการจัดต้ังบริษัท และขอใบประกอบกิจการโรงงานผลิต  
การ์เมนต์ 
   3) กรรมการบริษัท จัดหาประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ที่มากประสบการณ์ 
เพ่ือบริหารองค์กรแทนตัว กรรมการบริษัท ภายใต้เงื่อนไขที่กรรมการบริษัทก าหนด 
   4) กรรมการบริษัท ก าหนดเปูาหมายในการขายให้แก่ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
(CEO) ในแต่ละไตรมาส 
   5) กรรมการบริษัท ด าเนินจดมาตรฐานระบบการจัดการสิ่งแวดล้อม (ISO 14001) 
 6.2.2 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 ประเมิน Key Performance Indicator (KPI) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ด้วย Key 
Performance Indicator (KPI) ที่บริษัทได้จัดท าไว้ โดยเน้น Key Performance Indicator (KPI) 
ของทีมผู้จัดการฝุายขายเป็นหลัก 
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6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 
ภาพที่ 6.4: ชั้นที่ 1 ภายในบริษัท หรือโรงงาน 
 

 
 
 เปิดประตูเข้ามาจะพบแผนกต้องรับ แอดมิน หรือพนักงานออกแบบกราฟิก จะประจ า
หน้าที่ต้อนรับลูกค้า และพาชมผลิตภัณฑ์ของบริษัท เนื่องจากแอดมิน หรือพนักงานออกแบบกราฟิก
มีความช านาญเรื่องการออกแบบ และส่งแบบไปยังฝุายผลิต จึงสามารถตอบค าถามเบื้องต้นแก่ลูกค้า
ได้ 
 โซนฝุายขาย เมื่อลูกค้าต้องการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท หากแอดมิน หรือพนักงาน
ออกแบบกราฟิกเล็งเห็นว่า ลูกค้าต้องการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท จะท าการเชิญลูกค้าเข้าไปพบ
ผู้จัดการ หรือพนักงานฝุายขายที่ใกล้ที่สุดในโซนฝุายขาย 
 ห้องสกรีน Heat Transfer จะประกอบไปด้วย เครื่องจักรและพนักงานที่รับผิดชอบสกรีน
ระบบ Heat Transfer เพ่ือใช้ในงานผลิตผลิตภัณฑ์ของบริษัท ทั้งนีภ้ายในห้องจะมีถังดับเพลิงประจ า
ห้อง เผื่อเหตุการณ์ไฟไหม้ที่อาจจะเกิดขึ้น และระบบระบายความร้อนที่ได้มาตรฐานระบบการจัดการ
สิ่งแวดล้อม (ISO 14001) 
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ภาพที่ 6.5: ชั้นที่ 2 ภายในบริษัท หรือโรงงาน 
 

 
 
 หลังจากข้ึนบันไดมา จะพบห้องผู้จัดการฝุายบัญชี และการเงิน ห้องนี้มีบุคคลที่ส าคัญ ซ่ึง
ประกอบไปด้วย ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) พนักงานด้านทรัพยากรบุคคล รวมถึงฝุายบัญชี 
และการเงิน โดยห้องนี้จะไม่อนุญาตให้พนักงานฝุายอ่ืนเข้า เนื่องจากเป็นข้อมูลทางด้านบัญชีภายใน 
 ถัดมาจะพบโซนฝุายจัดซื้อที่ท าหน้าที่จัดหาวัตถุดิบ และพันธมิตร (Outsource) เพ่ือ
ประหยัดต้นทุน และเจรจายื่นขอเครดิตในการจ่ายเงิน 
 
ภาพที่ 6.6: ชั้นที่ 3 ภายในบริษัท หรือโรงงาน 
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 ชั้นที่ 3 จะเป็นชั้นของฝุายผลิตด้านงานเย็บประกอบผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท และมี Stork 
ผ้าที่ลูกค้าได้สั่งไว้ เพ่ือความปลอดภัยจากอากาศ และไฟไหม้ ชั้นนี้จะมีระบบท าอากาศท่ีเหมาะสมแก่
การเก็บรักษา Stork ผ้า และมีถังดับเพลิงกรณีเหตุไฟไหม้ 
 
ภาพที่ 6.7: ชั้นที่ 4 ภายในบริษัท หรือโรงงาน 
 

 
 

 และชั้นสุดท้าย จะเป็นชั้นการผลิตผลิตภัณฑ์แบบดิจิทัล เนื่องจากการสกรีนแบบดิจิทัล 
เครื่องจักรในการท างานค่อนข้างบอบบาง และมีเงื่อนไขในการใช้งานค่อนข้างมาก ชั้นนี้จึงต้องอาศัย
พนักงานสกรีนที่มีความช านาญในการดูแลเครื่องจักร และความปลอดภัยตลอดเวลาท าการของบริษัท 

 

6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 เนื่องจากบริษัทมีแผนการตลาดเชิงรุก (Face to Face) เป็นหลัก บริษัทจึงเน้นไปด้าน
เทคโนโลยีที่ใช้ในการ Support ทีมผู้จัดการฝุายขาย เพ่ือให้ทีมผู้จัดการฝุายขายปิดการขายให้ได้ทันที
เมื่อไปพบลูกค้า และสามารถติดตามลูกค้าเก่าได้สะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 

 

6.5 แผนการบริหารงานบุคคล  
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 การบริหารบุคคล จะให้เป็นหน้าที่ของประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ที่ทางกรรมการ
ผู้จัดการได้จัดหามา เพ่ือไม่ให้เป็นการบริหารทรัพยากรบุคคลซ้ าซ้อน แต่ถ้าผล Key Performance 
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Indicator (KPI) เป็นไปในทิศทางท่ีไม่ดี กรรมการผู้จัดการจะเรียกตัวประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) 
มาคุยเป็นการส่วนตัว เพ่ือให้ทราบข้อมูลว่าเกิดจากอะไร และช่วยวางแผนรับมือกับสถานการณ์ 
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น 
 6.5.2 โครงสร้างองค์กร  
 เพ่ือให้ง่ายต่อการประเมิน และควบคุมองค์กร ทางบริษัทจึงให้อ านาจการตัดสินใจของ
ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) เป็นส าคัญ เพ่ือลดความขัดแย้งภายในองค์กร และสร้างประเพณี 
รวมถึงวัฒนธรรมขององค์กรข้ึนมา 
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ภาพที่ 6.8: แสดงโครงสร้างขององค์กร 
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 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 ฝุายทรัพยากรบุคคลจะท าการสรรหา และคัดเลือกพนักงาน โดยให้แอดมิน และพนักงาน
กราฟิกช่วยลงรับประกาศผ่านช่องทาง Facebook หรือ Web Site หางาน โดยพนักงานที่จะเข้ามา
ท างาน ต้องมีประสบการณ์การท างานมาแล้วอย่างน้อยครึ่งปี และวุฒิการศึกษาตั้งแต่ ม. 6 ขึ้นไป 
เพ่ือช่วยเหลือสังคมบุคลากรที่ว่างงานให้กลับมาท างานสร้างรายได้ด้วยตัวของตนเองมากยิ่งขึ้น 
 6.5.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทน (เงินเดือน) จะแบ่งเป็น 2 ช่วง คือ วันที่ 1 ของเดือนถัดไป พนักงานทุกคนจะ
ได้รับเงินเดือนตามต าแหน่งที่ตนเองได้ปฏิบัติงาน ทั้งนี้เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับฝุายทรัพยากร
บุคคลได้จัดท าเงินเดือนได้สะดวก และปูองกันการผิดพลาดในการจ่ายเงินเดือน ช่วงที่ 2 คือ โบนัส 
ค่าคอมมิชชั่น (Commission) ต่าง ๆ จะจ่ายทุก ๆ วันที่ 16 ของเดือนถัดไป เพ่ือให้พนักงานสามารถ
จัดสรรเงินในการด ารงชีพได้สะดวก รวมถึงการวางแผนด้านการเงินของพนักงานไปในตัว 
 โบนัสพนักงานจะค านวณจากยอดขายที่บริษัทได้ก าหนดไว้ในแต่ละปี และจะท าการจ่าย
เป็นเปอร์เซ็นต์ของเงินเดือนที่พนักงานแต่คนได้รับไว้ในอัตราเปอร์เซ็นต์ที่เท่า ๆ กัน เปอร์เซ็นต์ที่จะ
ได้รับคือ 200 เปอร์เซ็นต์ ของเงินเดือนพนักงานที่ได้รับในแต่ละเดือน 
 สวัสดิการ พนักงานจะได้รับสวัสดิการด้านประกันสังคมทุกคน และได้รับวันหยุดต่าง ๆ 
ตามท่ีกฎหมายก าหนดไว้ โบนัสเมื่อยอดขายของบริษัทได้เป็นไปตามที่ก าหนดในแต่ละปี 
 ค่าคอมมิชชั่น (Commission) ผู้จัดการฝุายขาย และพนักงานฝุายขายจะได้รับแบบ
ขั้นบันไดดังภาพด้านล่าง 
 
ตารางที่ 6.1: เปอร์เซ็นต์ค่าคอมมิชชั่น (Commission) ของยอดปิดการขายในแต่ละเดือนแบบ

ขั้นบันได 
 

ยอดปิดการขายต่อเดือน % Commission ต่อยอดขาย 

40,000 บาท - 200,000 บาท 5% 

201,000 บาท - 600,000 บาท 6% 

601,000 บาท - 1,000,000 บาท 7% 

1,001,000 บาทข้ึนไป 8% 

 
 เงื่อนไขในการจ่ายค่าคอมมิชชั่น (Commission) โดยจะแบ่งสัดส่วนการจ่ายเงิน ดังนี้ 
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  1) พนักงานขายจะได้รับค่าคอมมิชชั่น (Commission) 25% ต่อคน จากยอดขายหลัง
หัก ภาษีมูลค่าเพ่ิม (Vat) 7% 
  2) ผู้จัดการฝุายขายจะได้รับค่าคอมมิชชั่น (Commission) 30% จากยอดขายหลังหัก 
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (Vat) 7% 
  3) บริษัทจะได้รับค่าคอมมิชชั่น (Commission) ส่วนที่เหลือจากยอดขาย 
ยกตัวอย่าง 
 ทีมผู้จัดการ A ประกอบไปด้วย นาย A ต าแหน่ง ผู้จัดการฝุายขาย นาย ก ต าแหน่ง
พนักงานขาย และนาย ข ต าแหน่งหนักงานขาย ปิดยอดขายต่อเดือนได้ 100,000 บาทรวม 
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (Vat) 7% ราคาสินค้า 93,457.95 บาท ภาษีมูลค่าเพ่ิม (Vat) 7% จะเป็นเงิน 
6,542.05 บาท ค่าคอมมิชชั่น (Commission) คือ 5% คิดเป็นเงิน 4,672.89 บาท 
 โดยค่าคอมมิชชั่น (Commission) จะแบ่งได้ตามนี้ 
  1) พนักงานขาย ก จะได้รับเงิน 25% ของค่าคอมมิชชั่น (Commission) คือ 1,168.22 
บาท 
  2) พนักงานขาย ข จะได้รับเงิน 25% ของค่าคอมมิชชั่น (Commission) คือ 1,168.22 
บาท 
  3) ผู้จัดการฝุายขาย จะได้รับเงิน 30% ของค่าคอมมิชชั่น (Commission) คือ 
1,401.86 บาท 
  4) บริษัทจะได้รับส่วนที่เหลือ คือ 934 บาท 
 หมายเหตุ: บริษัทจะท าการหักภาษี ณ ที่จ่าย 3% ของค่าคอมมิชชั่น (Commission) ที่ทีม
ผู้จักการฝุายขายท าได้ เพ่ือน าส่งสรรพากรตามทีก่ฎหมายก าหนดไว้ 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 ทางบริษัทเล็งเห็นความส าคัญทางด้านการอบรม เพ่ือส่งเสริม และพัฒนาทรัพยากรบุคคล
เป็นส าคัญ ทางบริษัทจึงจัดฝึกอบรมให้กับทรัพยากรบุคคลในแต่ละไตรมาส โดยให้ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร (CEO) เป็นผู้วางแผนในการอบรมเสมอ 
 
6.6 แผนรองรับในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 6.6.1 กรณีท่ัวไป 
 เนื่องจากสถานการณ์การแพร่กระจายของ COVID-19 ส่งผลให้ผลประกอบการณ์บริษัทลด
น้อยลง จึงท าให้ลูกค้าส่วนใหญ่ เพ่ิมความระมัดระวังในการเข้าพบมากขึ้น จึงจ าเป็นต้องให้ แอดมิน 
หรือพนักงานออกแบบกราฟิก ช่วยในเรื่องการเปิดห้องประชุม Online ผ่าน Program Zoom เพ่ือ
ช่วยให้ทีมผู้จัดการฝุายขาย สามารถท าการตลาดให้ได้มากที่สุดเท่าที่จะท าได้ 
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 6.6.2 การคัดกรอง 
 การตรวจคัดกรอง ทางบริษัทจะติดตั้งเครื่องตรวจวัดอุณหภูมิที่หน้าอาคารส านักงาน หรือ
โรงงาน และท าการติดตั้งเครื่องฉีดแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ เพื่อให้พนักงานรู้สึกถึงความปลอดภัยเวลามา
ท างาน รวมถึงให้เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องเข้ามาตรวจร่างกายพนักงานทุก ๆ วันศุกร์ เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจ
ในการท างานมากยิ่งข้ึน 
 6.6.3 การใช้พื้นท่ี  
 อาคารส านักงาน หรือโรงงานยังคงเปิดท าการตลอด จนมีค าสั่งของรัฐบาลให้ท างานที่บ้าน 
(Work from Home) ถ้าหากมีค าสั่งจากทางรัฐบาล บริษัทจะจัดส่วนงานที่จ าเป็นต่อการผลิต ให้
ด าเนินงานผลิตที่อาคารส านักงาน หรือโรงงาน และส่วนที่ท างานที่บ้าน (Work from Home) ตาม
แผนงานที่ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ได้จัดตั้งขึ้น เพ่ือเป็นไปตามทีร่ัฐบาลก าหนด 
 
 



 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 

7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 วัตถุประสงค์ของ บริษัท Screen Indy Shop จ ากัด มีดังนี้ 
 7.1.1 ใช้เงินในการจัดซื้ออาคารส านักงาน หรือโรงงานผลิต 
 7.1.2 ซื้อเครื่องจักรในการประกอบธุรกิจ 
 7.1.3 เตรียมส ารองเงินเดือนพนักงานจ านวน 2 เดือน 
 7.1.4 ส ารองเงินส าหรับวัสดุสิ้นเปลืองในการผลิต 
 7.1.5 เพ่ิมสภาพคล่องในช่วงสถานการณ์วิกฤต ที่ไม่สามารถท ายอดขายให้เป็นไปตามที่
บริษัทก าหนดได้ 
 7.1.6 ใช้เพื่อพัฒนา Web Application แคตตาล็อก และงานออกบูธ เพ่ือส่งเสริมการขาย 

 

7.2 เป้าหมายทางการเงิน  
 บริษัทมีการวางเปูาหมายทางการเงินเป็นที่แน่นอน และเหมาะสมมากที่สุด โดยเริ่มจากการ
ซื้ออาคารส านักงาน หรือโรงงาน และเครื่องจักรในการผลิตก่อน จึงท าการจ้างพนักงานมาประจ า
ต าแหน่งที่บริษัทก าหนด รวมไปถึงสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับทีมผู้จัดการฝุายขาย เนื่องจากเป็น
บริการแบบ Face to Face จึงต้องมีเปูาหมายในการพัฒนาเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพ่ือให้ทีมผู้จัดการ
ฝุายขายปิดยอดขายได้ทันที ณ เวลานั้น ๆ 

 

7.3 นโยบายทางการเงิน  
 ในการผลิตจ าเป็นต้องค านวณค่าใช้จ่าย และเป็นเรื่องยากส าหรับการค านวณค่าใช้จ่ายด้าน 
สาธารณูปโภค บริษัทจึงจ าเป็นต้องติดตั้ง Solar Cell ขนาด 10 kW ที่ผลิตกระแสไฟฟูาไว้ใช้ในตอน
ช่วงเวลาท าการ เพ่ือลดต้นทุนในการผลิตให้ได้ซึ่งราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งทางด้านอุตสาหกรรม รวมไปถึง
การจัดหาวัสดุสิ้นเปลืองจากต่างประเทศ โดยบริษัทจะน าเข้ามาใช้งานเองเป็นหลัก 

 

7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 ในอุตสาหกรรมการ์เมนต์ ต้นทุนในการผลิตเป็นสิ่งส าคัญยิ่ง ต่อการด าเนินธุรกิจ ดังนั้น ถ้า
ลดต้นทุนในการผลิตได้ ย่อมได้เปรียบกว่าคู่แข่ง ถึงแม้คู่แข่งในอุตสาหกรรมจะมีก าลังผลิตมากกว่าก็
ตาม 
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 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 บริษัทมีแหล่งที่มาของเงินทุนจากกรรมการบริษัททั้ง 2 ท่าน โดยเงินทุนนั้น เป็นเงินสดส่วนตัวของกรรมการแต่ละท่าน จ านวน 10,000,000 บาท โดยมี
โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.1: โครงสร้างของเงินลงทุนและต้นทุนทางการเงิน 
 

รายการ ราคา ทุนเจ้าของ เงินกู้ยืม มูลค่าซาก ค่าเสื้อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื้อปีที่ 3 ค่าเสื้อปีที่ 4 ค่าเสื้อปีที่ 5 

เครื่องจักร          
เครื่องจักรเย็บ  12,500.00 12,500.00  5,000.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

เครื่องจักรโพ้ง  15,000.00 15,000.00  5,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 

เครื่องจักรลา 17,000.00 17,000.00  5,000.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 

เครื่องปริ้น Epsom 
Surecolor SC-F6300  

215,000.00 215,000.00  50,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 

เครื่องรีดร้อน ขนาด กว้าง 
70ซม. ยาว 90 ซม. สอง
ถาดแยกอิสระ 

75,000.00 75,000.00  10,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 

เครื่องพิมพ์แบบดิจิทัล 390,000.00 390,000.00  50,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): โครงสร้างของเงินลงทุนและต้นทุนทางการเงิน 
 

รายการ ราคา ทุนเจ้าของ เงินกู้ยืม มูลค่าซาก ค่าเสื้อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื้อปีที่ 3 ค่าเสื้อปีที่ 4 ค่าเสื้อปีที่ 5 
เครื่องผลิตพลังงานไฟฟูาด้วย
แสงอาทิตย์ Solar Cell 10 kw 

320,000.00 320,000.00  100,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 

เครื่องจักร ปีที่ 4          
เครื่องจักรเย็บ ปีที่ 4 12,500.00 12,500.00  5,000.00    1,500.00 1,500.00 

เครื่องจักรโพ้ง ปีที่ 4 15,000.00 15,000.00  5,000.00    2,000.00 2,000.00 

เครื่องจักรลา ปีที่ 4 17,000.00 17,000.00  5,000.00    2,400.00 2,400.00 
เครื่องปริ้น Epsom 
Surecolor SC-F6300 ปีที่ 4 

215,000.00 215,000.00  50,000.00    33,000.00 33,000.00 

เครื่องรีดร้อน ขนาด กว้าง 70
ซม. ยาว 90 ซม. สองถาดแยก
อิสระ ปีที่ 4 

75,000.00 75,000.00  10,000.00    13,000.00 13,000.00 

(เครื่องพิมพ์แบบดิจิทัล ปีที่ 4 390,000.00 390,000.00  50,000.00    68,000.00 68,000.00 

ราคารวม 1,769,000.00 1,769,000.00 0.00 350,000.00 163,900.00 163,900.00 163,900.00 283,800.00 283,800.00 

 
 แสดงเครื่องจักรในการผลิต รวมถึงมูลค่าซาก และการลงทุนเพิ่มในแต่ละปี 
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ตารางที่ 7.2: แสดงอุปกรณ์ส านักงาน และการจัดสรรมูลค่าของอุปกรณ์ส านักงานในแต่ละปี 
 

รายการ ราคา ทุนเจ้าของ เงินกู้ยืม มูลค่าซาก ค่าเสื่อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื่อปีที่ 3 ค่าเสื่อปีที่ 4 ค่าเสื่อปีที่ 5 

ส านักงาน          

อุปกรณ์ส านักงาน 100,000.00 100,000.00  10,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

Notebook 10 เครื่องในปีที่ 1 200,000.00 200,000.00  100,000.00 40,000.00 20,000.00 20,000.00   

Notebook 10 เครื่องในปีที่ 3 200,000.00 200,000.00  100,000.00   40,000.00 20,000.00 20,000.00 

DAIKIN เครื่องปรับอากาศ 
Daikin รุ่น SkyAir ฝังฝูา 8 
ทิศทาง 4 เครื่อง 

120,000.00 120,000.00  20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

ราคารวม 620,000.00 620,000.00 0.00 230,000.00 78,000.00 58,000.00 98,000.00 58,000.00 58,000.00 

 
ตารางที่ 7.3: แสดงราคาอาคารส านักงาน หรือโรงงานในการผลิต 
 

อาคารส านักงาน 3,000,000.00 3,000,000.00  1,000,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 

 
 แสดงราคาอาคารส านักงาน หรือโรงงานในการผลิต 
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 7.4.2 ประมาณการรายได้ 
 การประมาณรายได้ จะเป็นการตั้งยอดขายให้กับทีมผู้จัดการฝุายการขายในแต่ละเดือน 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.4: ประมาณการรายได้ในแต่ละเดือน 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

มกราคม 400,000.00 

กุมภาพันธ์ 400,000.00 

มีนาคม 400,000.00 

เมษายน 400,000.00 

พฤษภาคม 400,000.00 

มิถุนายน 400,000.00 

กรกฎาคม 400,000.00 

สิงหาคม 400,000.00 

กันยายน 400,000.00 

ตุลาคม 400,000.00 

พฤศจิกายน 400,000.00 

ธันวาคม 400,000.00 

รวม 4,800,000.00 
 
 แสดงการประมาณรายได้ในปีที่ 1 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ โดยในปีแรกจะมีทีมผู้จัดการฝุาย
ขายเพียง 1 ทีมเท่านั้น เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของการด าเนินธุรกิจ และประเมินความสามารถ
ของประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ที่ทางบริษัทได้จัดจ้างมาด ารงต าแหน่ง 
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ตารางที่ 7.5: แสดงความเป็นไปได้ของทีมผู้จัดฝุายขายในปีที่ 1 
 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม A 

มกราคม 360,000.00 

กุมภาพันธ์ 360,000.00 

มีนาคม 360,000.00 

เมษายน 360,000.00 

พฤษภาคม 360,000.00 

มิถุนายน 360,000.00 

กรกฎาคม 360,000.00 

สิงหาคม 360,000.00 

กันยายน 360,000.00 

ตุลาคม 360,000.00 

พฤศจิกายน 360,000.00 

ธันวาคม 360,000.00 

รวม 4,320,000.00 
 
 จากสุมติฐาน การขายต่อตลาดอุตสาหกรรมการ์เมนต์ และลูกค้าท่ีทางบริษัทได้ท าการ
วางแผนไว้ สามารถท ายอดขายในปีแรกได้ถึง 4,320,000 บาท ถึงยอดขายจะไม่ได้เป็นไปตามท่ีบริษัท
วางแผนไว้ แต่ถ้าทีมผู้จัดการฝุายขาย มีความสามารถในการท ายอดได้ตามภาพ แสดงถึงความเป็นไป
ได้ของทีมผู้จัดการฝุายขายในปีที่ 1 บริษัทจะมียอดขายที่เพ่ิมข้ึนจากการสุมติฐานอย่างแน่นอน และ
ด้วยเทคโนโลยีที่บริษัทจัดท าเพ่ือส่งเสริมการขาย จะช่วยให้ทีมผู้จัดการฝุายขาย สามารถปิดยอดขาย
ในการน าเสนอขายผลิตภัณฑ์ทางบริษัทได้ทันที รวมไปถึงการติดตามกลุ่มลูกค้าที่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ า
ภายหลังได้ดียิ่งขึ้น รวมถึงการสร้างแรงจูงใจในการออกท าการตลาด ด้วยการเพ่ิม ค่าคอมมิชชั่น 
(Commission) แบบขั้นบันได ซึ่งจะช่วยเพ่ิมศักยภาพให้กับทีมผู้จัดการฝุายขาย ให้สามารถบรรลุ
ยอดขายที่บริษัทได้วางแผนไว้ได้ และเป็นการประเมิน Performance Indicator (KPI) ของทีม
ผู้จัดการฝุายขาย รวมถึงตัวประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ไปในตัวในปีที่ 1 ของการเปิดกิจการ 
ถึงแม้ในปีนี้ จะขาดทุนก็ตาม 
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 การประมาณรายได้ในปีที่ 2 ในปีที่ 1 การประมาณการรายได้จะเห็นได้ชัดว่า ทีมผู้จัดการ
ฝุายขายเพียงทีมเดียว อาจไม่เพียงพอต่อยอดขายที่บริษัทได้วางแผนไว้ ทางบริษัทจึงเพ่ิมทีมผู้จัดการ
ฝุายขายอีก 1 ทีม เพ่ือกระตุ้นยอดขาย และวางแผนยอดขายในปีที่ 2 ใหม่ 
 
ตารางที่ 7.6: การประมาณรายได้ในปีที่ 2 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

มกราคม 800,000.00 

กุมภาพันธ์ 800,000.00 

มีนาคม 800,000.00 

เมษายน 800,000.00 

พฤษภาคม 800,000.00 

มิถุนายน 800,000.00 

กรกฎาคม 800,000.00 

สิงหาคม 800,000.00 

กันยายน 800,000.00 

ตุลาคม 800,000.00 

พฤศจิกายน 800,000.00 

ธันวาคม 800,000.00 

รวม 9,600,000.00 
 
 แสดงยอดขายที่บริษัทได้วางแผนไว้ในปีที่ 2 ได้แสดงให้เห็นความแตกต่างจากการวางแผน
ยอดขายในปีที่ 1 อย่างเห็นได้ชัด เนื่องจากมีทีมผู้จัดการฝุายขายเพ่ิมมาเป็น 2 ทีม บริษัทจึง
จ าเป็นต้องวางแผนยอดขายเพ่ิม เพ่ือให้ได้ก าไรที่มากขึ้น เพ่ือปิดยอดขายที่ขาดทุนในปีที่ 1 รวมถึง
การที่บริษัทสามารถด าเนินกิจการได้อย่างต่อเนื่อง โดยการวางแผนในการด าเนินกิจการในปีที่ 2 ที่
เพ่ิมเข้ามานั้น จะส่งผลถึงยอดขายที่ผู้จัดการฝุายขาย ต้องท ายอดขายให้เพ่ิมข้ึนเป็นไปตามล าดับ
เช่นกัน 
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ตารางที่ 7.7: แสดงประมาณการยอดขายของทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีม 
 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม A ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม B 

มกราคม 440,000.00 300,000.00 
กุมภาพันธ์ 440,000.00 300,000.00 

มีนาคม 440,000.00 300,000.00 

เมษายน 440,000.00 300,000.00 

พฤษภาคม 440,000.00 300,000.00 

มิถุนายน 440,000.00 300,000.00 
กรกฎาคม 440,000.00 300,000.00 

สิงหาคม 440,000.00 300,000.00 

กันยายน 440,000.00 300,000.00 
ตุลาคม 440,000.00 300,000.00 

พฤศจิกายน 440,000.00 300,000.00 

ธันวาคม 440,000.00 300,000.00 
รวม 5,280,000.00 3,600,000.00 

 
 จากภาพ แสดงประมาณการยอดขายของทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีม จะสังเกตได้ว่า เมื่อ
รวมยอดขายทั้ง 2 ทีมเข้าด้วยกัน ตัวเลขของยอดขายจะได้เพียง 8,880,000 บาทเท่านั้น แต่ยอดขาย
นี้กลับท าให้การขาดทุนของการประมาณการยอดขายในปีที่ 1 ลดลงไป จนท าให้ได้มาซึ่งก าไรของ
บริษัท เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีต้นทุนเพียง 10% ของยอดขายรวม ภาษีมูลค่าเพ่ิม (Vat) 
เท่านั้น จึงสามารถท าก าไรได้มากขึ้น 
 
ตารางที่ 7.8: แสดงประมาณรายได้ในปีที่ 3 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

มกราคม 1,000,000.00 

กุมภาพันธ์ 1,000,000.00 

มีนาคม 1,000,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงประมาณรายได้ในปีที่ 3 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

เมษายน 1,000,000.00 

พฤษภาคม 1,000,000.00 

มิถุนายน 1,000,000.00 

กรกฎาคม 1,000,000.00 

สิงหาคม 1,000,000.00 

กันยายน 1,000,000.00 

ตุลาคม 1,000,000.00 

พฤศจิกายน 1,000,000.00 

ธันวาคม 1,000,000.00 

รวม 12,000,000.00 

 
 จากตาราง แสดงงบประมาณรายได้ในปีที่ 3 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ เนื่องจากในปีที่ 3 บริษัท
มีการวางแผนพัฒนาระบบ Web Application แคตตาล็อก และการออกบูธ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพให้กับ
ยอดขายของบริษัท จึงจ าเป็นต้องประมาณรายได้เพ่ิมมากขึ้น ให้เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายที่ตามมาเช่นกัน 
แต่ยังคงทีมผู้จัดการฝุายขาย ไว้เพียงจ านวน 2 ทีมเพ่ือสังเกตพฤติกรรม รวมไปถึงการพัฒนาของทีม
ผู้จัดการฝุายขายที่ผ่านมา 2 ปี ว่ามีการพัฒนาไปทางด้านไหน เพราะบริษัทมุ่งเน้นการเพ่ิมศักยภาพ
ของตัวพนักงานเป็นส าคัญ 
 
ตารางที่ 7.9: แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้ในปีที่ 3 
 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม A ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม B 

มกราคม 560,000.00 460,000.00 

กุมภาพันธ์ 560,000.00 460,000.00 
มีนาคม 560,000.00 460,000.00 

เมษายน 560,000.00 460,000.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.9 (ต่อ): แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้ใน   
ปีที่ 3 

 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม A ยอดขายของทีมผู้จักการฝุาขายทีม B 

พฤษภาคม 560,000.00 460,000.00 

มิถุนายน 560,000.00 460,000.00 

กรกฎาคม 560,000.00 460,000.00 

สิงหาคม 560,000.00 460,000.00 

กันยายน 560,000.00 460,000.00 

ตุลาคม 560,000.00 460,000.00 

พฤศจิกายน 560,000.00 460,000.00 

ธันวาคม 560,000.00 460,000.00 

รวม 6,720,000.00 5,520,000.00 
 
 ในตารางแสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีมสามารถท ายอดขายได้ในปีที่ 
3 แสดงให้เห็นว่า ถ้าทีมผู้จัดการฝุายขาย ได้ใช้ศักยภาพของทีมตนเอง ผนวกกับเทคโนโลยีที่บริษัทได้
พัฒนา เพ่ือช่วยส่งเสริมการขายอย่างเต็มที่ ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 2 ทีม จะสามารถท ายอดขาย
ได้มากถึง 12,240,000 บาท ซึ่งเป็นยอดที่สูงมากกว่าทุกปีที่ผ่านมา และบริษัทจะน าก าไรส่วนต่างที่
ตัดจากการจ่ายผลตอบแทนให้กับพนักงาน มาพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือช่วยส่งเสริมการขายได้อย่างลง
ตัว เพื่อเพ่ิมทีมผู้จัดการฝุายขาย มาช่วยในการท าการตลาด รวมไปถึงการน าก าไรไปใช้ในการลงทุน
เครื่องจักร และเพ่ิมพนักงานแผนกการผลิตในปีที่ 4 
 
ตารางที่ 7.10: ประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 4 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

มกราคม 1,200,000.00 
กุมภาพันธ์ 1,200,000.00 

มีนาคม 1,200,000.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.10 (ต่อ): ประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 4 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

เมษายน 1,200,000.00 

พฤษภาคม 1,200,000.00 

มิถุนายน 1,200,000.00 

กรกฎาคม 1,200,000.00 

สิงหาคม 1,200,000.00 

กันยายน 1,200,000.00 

ตุลาคม 1,200,000.00 

พฤศจิกายน 1,200,000.00 

ธันวาคม 1,200,000.00 

 
14,400,000.00 

 
 ประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 4 ที่บริษัทได้วางไว้ จะสังเกตเห็นได้ว่า ยอดขายมีการ
ปรับขึ้นเพียงเล็กน้อยกว่าปีก่อนหน้า เนื่องจากปีนี้เน้นไปทางการเพ่ิมสายการผลิต ให้สามารถผลิต
ผลิตภัณฑ์ให้ทันต่อความต้องการของลูกค้า จึงประมาณรายได้น้อยกว่าปีก่อนหน้า เพ่ือไม่ให้เป็นการ
กดดันทีมผู้จัดการฝุายขายแต่ละทีม 
 
ตารางที่ 7.11: แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้ในปีที่ 4 
 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม A 

ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม B 

ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม C 

มกราคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

กุมภาพันธ์ 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

มีนาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

เมษายน 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.11 (ต่อ): แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้   
ในปีที่ 4 

 

เดือน ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม A 

ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม B 

ยอดขายของทีมผู้จักการ
ฝุาขายทีม C 

พฤษภาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

มิถุนายน 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

กรกฎาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

สิงหาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

กันยายน 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

ตุลาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

พฤศจิกายน 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

ธันวาคม 600,000.00 500,000.00 150,000.00 

 

7,200,000.00 6,000,000.00 1,800,000.00 

 
 แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีม ที่สามารถท ายอดขายได้ใน ปีที่ 4 
แสดงให้เห็นภาพรวมของธุรกิจ ที่มีความสามารถในการด าเนินกิจการอย่างแท้จริง ด้วยประสบการณ์
ของทีมผู้จัดการฝุายขายทีมต่าง ๆ สามารถท ายอดรวมได้ถึง 15,000,000 บาทในปีบัญชีนี้ และเป็นปี
ที่สร้างวัฒนธรรมองค์กรให้เป็นรูปร่างมากยิ่งขึ้นโดย ทีมผู้จัดการฝุายขายทีม A จะท ายอดขายได้สูง
กว่าทีมอ่ืน เพ่ือเป็นแรงกระตุ้นให้แต่ละทีมท าการแข่งขันกัน เพ่ือรับโบนัสปลายปีที่จะได้รับมากยิ่งขึ้น 
ในทางกลับกันบริษัท ก็ได้ก าไรมากกว่ารายจ่ายที่จ่ายออกไปเช่นกัน 
 
ตารางที่ 7.12: ประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 5 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

มกราคม 1,400,000.00 

กุมภาพันธ์ 1,400,000.00 

มีนาคม 1,400,000.00 

(ตารางมีต่อ) 



71 

ตารางที่ 7.12 (ต่อ): ประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 5 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
 

เดือน เปูาหมายของยอดขาย 

เมษายน 1,400,000.00 

พฤษภาคม 1,400,000.00 

มิถุนายน 1,400,000.00 

กรกฎาคม 1,400,000.00 

สิงหาคม 1,400,000.00 

กันยายน 1,400,000.00 

ตุลาคม 1,400,000.00 

พฤศจิกายน 1,400,000.00 

ธันวาคม 1,400,000.00 

รวม 16,800,000.00 

 
 หลังจากท่ีบริษัทได้ท าการทดสอบศักยภาพของประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ที่ทาง
กรรมการบริษัทได้จัดหามาแล้ว จึงได้ข้อสรุปของยอดขายในปีที่ 5 ดังภาพ ประมาณรายได้ของ
ยอดขายใน ปีที่ 5 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ และในปีถัด ๆ ไป จะท าการวางแผนงบประมาณรายได้ของ
ยอดขายให้มีความเติบโตขึ้น อย่างน้อยปีละ 20% อย่างต่อเนื่อง 
 
ตารางที่ 7.13: แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้ในปีที่ 5 
 

เดือน 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม A 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม B 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม C 

มกราคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

กุมภาพันธ์ 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

มีนาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

เมษายน 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.13 (ต่อ): แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีมท่ีสามารถท ายอดขายได้   
ในปีที่ 5 

 

เดือน 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม A 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม B 
ยอดขายของทีมผู้จัก

การฝุาขายทีม C 

พฤษภาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

มิถุนายน 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

กรกฎาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

สิงหาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

กันยายน 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

ตุลาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

พฤศจิกายน 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

ธันวาคม 600,000.00 500,000.00 400,000.00 

รวม 7,200,000.00 6,000,000.00 4,800,000.00 

 
 ปีที่ 5 จากภาพ แสดงประมาณรายได้ที่ทีมผู้จัดการฝุายขายทั้ง 3 ทีมสามารถท ายอดขายได้
ในปีที่ 5 บ่งบอกถึงวัฒนธรรมขององค์กร ที่เป็นไปในทางที่ดี จึงท าให้ยอดขายโตจากเดิมถึง 
18,000,000 บาท ซึ่งยอดขายเกินกว่าการประมาณรายได้ของยอดขายในปีที่ 4 ที่บริษัทได้วางแผนไว้ 
โดยที่ทีมผู้จัดการฝุายขาย จะไม่รู้สึกกดดันทีมของตนเอง ด้วยเทคโนโลยีที่ของบริษัท และสิ่งอ านวย
ความสะดวกในการปิดยอดขายที่บริษัทได้พัฒนา เพ่ือทีมผู้จัดการฝุายขายโดยเฉพาะ และจะมีการ
พัฒนาเทคโนโลยีเพ่ิมเติมในแต่ละปี เนื่องจากก าไรที่ได้มาของงบประมาณยอดขายที่บริษัทได้วางแผน
ไว้ 
 7.4.3 ประมาณการต้นผลิตภัณฑ์ 
 เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทจะเป็นผลิตภัณฑ์แบบ Original Equipment Manufacturer 
(OEM) ดังนั้น การประมาณการต้นทุนของผลิตภัณฑ์ จะใช้วิธีการประมาณ โดยการเอายอดขายของ
แต่ละปีมาใช้ เพราะต้นทุนของการผลิตแบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) มีเพียง 
10% เท่านั้น จึงท าให้บริษัทมีผลประกอบการที่ดี รวมถึงการวางแผนการประหยัดต้นทุนค่าใช้จ่ายใน
ส่วนอื่น ๆ อาทิเช่น ติดตั้ง Solar Cell 10 kW เพ่ือใช้พลังงานจากแสงพระอาทิตในการผลิต
ผลิตภัณฑ์ การน าเข้าเข้าวัสดุสิ้นเปลืองเอง โดยไม่ต้องผ่านตัวกลางในการน าเข้า รวมไปถึงการมี
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พันธมิตร (Outsource) ที่ด ีที่ช่วยในการผลิตยามเกิดวิกฤตที่ไม่สามารถผลิตได้ตามเวลาที่ได้ตกลงกับ
ลูกค้าไว้ เป็นต้น จึงท าให้ต้นทุนมีเพียง 10% ของยอดขายในแต่ละปีเท่านั้น 
 7.4.4 ประมาณการเงินลงทุน  
 เงินลงทุนจากกรรมการบริษัทเป็นเงินสด 10,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นอัตราส่วน 70:30 
โดยอัตราส่วน 70 ใช้ในการซื้ออาคาร และเครื่องจักรในการประกอบกิจการ ส่วนอัตราส่วน 30 ใช้ใน
การส ารองเงิน ส าหรับเงินเดือนพนักงาน วัสดุสิ้นเปลือง และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่จะตามมา ทั้งนี้ เมื่อ
บริษัทมีก าไรในแต่ละปี ก็จะมีเงินปันผลจากก าไรสุทธิให้แก่กรรมการบริษัท 10% ของก าไรสุทธิที่
บริษัทได้รับในแต่ละปี 
 7.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 7.14: แสดงการประมาณการต้นทุนของพนักงานในแต่ละปี 
 

รายละเอียด จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่1 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่2 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่3 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่4 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่5 
พนักงานเย็บผ้า  432,000.00 432,000.00 432,000.00 864,000.00 864,000.00 

พนักงานสกรีน  432,000.00 432,000.00 432,000.00 864,000.00 864,000.00 

ผู้จัดการฝุายจัดซื้อ 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

ผู้จัดการฝุายขาย 240,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

พนักงานฝุายขาย 120,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 
แอดมินออกแบบ
กราฟิก 

144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 

ผู้จัดการฝุายบัญชี
และการเงิน 

420,000.00 420,000.00 420,000.00 420,000.00 420,000.00 

พนักงานฝุายบัญชี
และการเงิน 

480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

พนักงานด้าน
ทรัพยากรบุคคล 

240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.14 (ต่อ): แสดงการประมาณการต้นทุนของพนักงานในแต่ละปี 
 

รายละเอียด จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่1 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่2 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่3 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่4 

จ านวนเงินที่
ต้องจ่ายใน 

ปีที ่5 

ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร (CEO) 

960,000.00 960,000.00 960,000.00 960,000.00 960,000.00 

รวม 3,708,000.00 4,068,000.00 4,068,000.00 4,932,000.00 4,932,000.00 

 
ตารางที่ 7.15: แสดงการประมาณการต้นทุนของประกันสังคมในแต่ละปี 
 

รายละเอียด ประกันสังคมปี
ที่ 1 

ประกันสังคมปี
ที่ 2 

ประกันสังคมปี
ที่ 3 

ประกันสังคมปี
ที่ 4 

ประกันสังคมปี
ที่ 5 

พนักงานเย็บผ้า  129,600.00 129,600.00 129,600.00 518,400.00 518,400.00 

พนักงานสกรีน  129,600.00 129,600.00 129,600.00 518,400.00 518,400.00 

ผู้จัดการฝุายจัดซื้อ 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

ผู้จัดการฝุายขาย 18,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 

พนักงานฝุายขาย 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

แอดมินออกแบบ
กราฟิก 

18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

ผู้จัดการฝุายบัญชี
และการเงิน 

18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

พนักงานฝุายบัญชี
และการเงิน 

36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 

พนักงานด้าน
ทรัพยากรบุคคล 

18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร (CEO) 

18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

รวม 3,643,200.00 403,200.00 421,200.00 421,200.00 1,198,800.00 1,198,800.00 
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 จากตารางที่ (7.14) และ (7.15) จะเห็นได้ชัดเจนว่า บริษัทมีการวางแผนในการด าเนิน
กิจการเป็นอย่างดี ดังนั้น เงินลงทุนที่ได้จากกรรมการบริษัท จะท าก าไรได้จากการประมาณรายได้
ตามท่ีได้กล่าวไว้ในหัวข้อ 7.4.2 ประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 7.16: ค่าใช้จ่ายทางการตลาด  
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ราคาต่อปี 

Website Application 
แคตตาล็อต ค่าออกบูธ 
ส่งเสริมการขาย 

300,000.00  300,000.00    

รวม 300,000.00 0.00 300,000.00 0.00 0.00 0.00 

 
 แสดงค่าใช้จ่ายในการตลาด เนื่องจากบริษัทมีการท าตลาดแบบ Face to Face โดยเน้นไป
ทางด้านเทคโนโลยีส่งเสริมการขายให้แก่ทีมผู้จัดการฝุายขายเป็นหลัก จึงมีการพัฒนาเทคโนโลยีต่าง 
ๆ อย่างต่อเนื่อง โดยจะแบ่งการพัฒนาเป็นรอบปีบัญชี ที่ไม่ห่างกันมาก เพ่ือให้ได้ซึ่งเทคโนโลยีที่ท าให้
ทีมผู้จัดการฝุายขาย สามารถปิดยอดขายได้ทันทีที่ได้พบลูกค้า 
 7.4.5.2 ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ  
 
ตารางที่ 7.17: แสดงค่าสาธารณูปโภคท่ีบริษัทได้วางแผนไว้ 
 

รายละเอียด ราคาต่อปี 

ค่าจัดท าบัญชี 60,000.00 

ค่า Internet  8,400.00 

ค่าน้ า  2,400.00 

ค่าไฟฟูา 84,000.00 

ค่าโฆษณาผ่าน Google Ads 18,000.00 

ค่าบริการ Server Website Application 36,000.00 

รวม 208,800.00 
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 บริษัทตระหนักถึงต้นทุนการผลิต จึงได้ท าการติดตั้ง Solar Cell 10 kW เพ่ือช่วยในการลด
ค่าใช้จ่ายด้านไฟฟูาในเวลาท าการ แต่จะมีค่าใช้จ่ายอ่ืนแอบแฝงอยู่ ซ่ึงบริษัทไม่สามารถควบคุมได้ ดัง
ภาพแสดงค่าสาธารณูปโภคท่ีบริษัทได้วางแผนไว้ ทั้งนี้ ในอนาคตบริษัทจะมีการปรับเปลี่ยนเรื่อง
ค่าใช้จ่ายที่แอบแฝงให้ลดลง เช่น ค่าบริการ Server Website Application โดยทางบริษัทจะท าการ
ติดต้ัง Server Website Application ไว้ที่ตัวอาคารส านักงานหรือโรงงานของบริษัทเอง เพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ 
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  7.4.5.3 ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์  
 
ตารางที่ 7.18: ค่าเสื่อมราคาเครื่องจักร 
 

รายการ มูลค่าซาก ค่าเสื่อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื่อปีที่ 3 ค่าเสื่อปีที่ 4 ค่าเสื่อปีที่ 5 

เครื่องจักร       

เครื่องจักรเย็บ  5,000.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

เครื่องจักรโพ้ง  5,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 

เครื่องจักรลา 5,000.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 

เครื่องปริ้น Epsom Surecolor SC-F6300  50,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 33,000.00 

เครื่องรีดร้อน ขนาดกว้าง 70 ซม. ยาว 90 ซม. สองถาดแยก
อิสระ 

10,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 13,000.00 

เครื่อง พิมพ์แบบดิจิทัล 50,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 68,000.00 

เครื่องผลิตพลังงานไฟฟูาด้วยแสงอาทิตย์ Solar Cell 10 Kw  100,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 44,000.00 

เครื่องจักร ปีที่ 4       

เครื่องจักรเย็บ ปีที่ 4 5,000.00    1,500.00 1,500.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.18 (ต่อ): ค่าเสื่อมราคาเครื่องจักร 
 

รายการ มูลค่าซาก ค่าเสื่อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื่อปีที่ 3 ค่าเสื่อปีที่ 4 ค่าเสื่อปีที่ 5 

เครื่องจักรโพ้ง ปีที่ 4 5,000.00    2,000.00 2,000.00 

เครื่องจักรลา ปีที่ 4 5,000.00    2,400.00 2,400.00 

เครื่องปริ้น Epsom Surecolor SC-F6300  ปีที่ 4 50,000.00    33,000.00 33,000.00 

เครื่องรีดร้อน ขนาด กว้าง 70ซม. ยาว 90ซม. สองถาดแยก
อิสระ ปีที่ 4 

10,000.00    13,000.00 13,000.00 

เครื่องพิมพ์แบบดิจิทัล ปีที่ 4 50,000.00    68,000.00 68,000.00 

ราคารวม 350,000.00 163,900.00 163,900.00 163,900.00 283,800.00 283,800.00 

 
 จากตาราง ค่าเสื่อมราคาเครื่องจักร จะมีการแบ่งค่าเสื่อมราคาออกเป็น 2 แบบใหญ่ ๆ ได้แก่ เครื่องจักรที่ใช้ในการผลิตในแต่ละปี และค่าเสื่อมเครื่อง
ผลิต 
 
 
 
 
 



79 

ตารางที่ 7.19: เครื่องเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน 
 

รายการ มูลค่าซาก ค่าเสื่อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื่อปีที่ 3 ค่าเสื่อปีที่ 4 ค่าเสื่อปีที่ 5 

ส านักงาน       
อุปกรณ์ส านักงาน 10,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

NoteBook 10 เครื่องในปีที่ 1 100,000.00 40,000.00 20,000.00 20,000.00   

NoteBook 10 เครื่องในปีที่ 3 100,000.00   40,000.00 20,000.00 20,000.00 
DAIKIN เครื่องปรับอากาศ Daikin รุ่น SkyAir ฝังฝูา 8 
ทิศทาง 4 เครื่อง 

20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

ราคารวม 230,000.00 78,000.00 58,000.00 98,000.00 58,000.00 58,000.00 

 
 ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน จะแสดงค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงานไม่เท่ากันในแต่ละปี เนื่องจากค่าเสื่อมราคาบางประเภท สามารถน ามาใช้ในการ
ท าค่าใช้จ่ายเพียง 40:30:30 เท่านั้น ยกตัวอย่าง ค่าเสื่อมราคาของ Notebook จ านวน 10 เครื่อง เป็นต้น เพราะตามที่กฎหมายก าหนดไว้ ไม่สามารถลงเป็นค่า
เสื่อมราคาแบบทางตรงได้ 
 
ตารางที่ 7.20: เครื่องเสื่อมราคาอาคารส านักงานหรือโรงงาน 
 
รายการ มูลค่าซาก ค่าเสื่อปีที่ 1 ค่าเสื่อปีที่ 2 ค่าเสื่อปีที่ 3 ค่าเสื่อปีที่ 4 ค่าเสื่อปีที่ 5 

อาคารส านักงาน 1,000,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 
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 เนื่องจากอาคารส านักงาน หรือโรงงานเป็นสินทรัพย์คงท่ี ไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้ จึง
สามารถคิดค่าเสื่อมราคา แบบทางตรงได้ ดังตาราง 7.18 ค่าเสื่อมราคาอาคารส านักงาน หรือโรงงาน 
  7.4.5.4 ภาษีเงินได้นิติบุคคล  
  เนื่องจากเป็นบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนที่ 10,000,0000 บาท ท าให้ต้องเสียภาษีเงินได้
จากก าไรสุทธิ 20% คงท่ีของแต่ละปีบัญชี 
 7.4.6 การประมาณการงบทางการเงิน  
 การประมาณการงบการเงิน จะวัดที่ผลก าไรที่บริษัทได้วางแผนไว้ในแต่ละปี โดยเริ่มที่ปีที่ 1 
จะวางแผนยอดขายไว้ที่ 4,800,000 บาท ปีที่ 2 จะวางแผนยอดขายไว้ที่ 9,600,000 ปีที่ 3 จะ
วางแผนยอดขายไว้ที่ 12,000,000 บาท ปีที่ 4 จะวางแผนยอดขายไว้ที่ 14,000,000 บาท และปีที่ 5 
จะวางแผนยอดขายไว้ที่ 16,800,000 บาท โดยมีอัตราส่วนในการเติบโตของบริษัทอยู่ที่ 
0:100:25:20:16 ถ้าลองพิจารณา และท าการวางแผนการด าเนินงานใหม่ ให้มีอัตราการเติบของ
บริษัทเพ่ิมเติมในปีที่ 6 โดยวางแผนยอดขายเพิ่มเติมอีก 30% จากปีก่อนหน้า จะพบว่ายอดขายในปีที่ 
6 จะมีจ านวน 21,840,000 บาท เป็นการบ่งบอกได้ว่า เมื่อมีการปรับปรุงวางแผนงานให้คล้ายคลึงกับ
การวางแผนการด าเนินงานของปีที่ 2–ปีที่ 5 ใหม ่บริษัทจะสามารถท ายอดขายได้มากข้ึนกว่าเดิมถึง 
2 เท่า เพราะบริษัทมีแผนการผลิตผลิตภัณฑ์แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) ที่
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญ มีอาคารส านักงาน หรือโรงงานผลิต มีก าลังการผลิต
เป็นของตนเอง รวมไปถึงการจัดการเรื่องต้นทุนการผลิต ท าให้มีต้นทุนในการผลิตที่ต่ ากว่าคู่แข่งอย่าง
มาก และเทคโนโลยีที่ช่วยส่งเสริมการขายของทีมผู้จัดการฝุายขาย เพื่อปิดยอดขายให้ได้ทันทีเม่ือพบ
ลูกค้า 
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  7.4.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน  
 
ตารางที่ 7.21: ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที4่ ปีที5่ 

พนักงานเย็บผ้า  302,400.00 302,400.00 302,400.00 345,600.00 345,600.00 
พนักงานสกรีน  302,400.00 302,400.00 302,400.00 345,600.00 345,600.00 

ผู้จัดการฝุายจัดซื้อ 222,000.00 222,000.00 222,000.00 222,000.00 222,000.00 

ผู้จัดการฝุายขาย 222,000.00 444,000.00 444,000.00 444,000.00 444,000.00 
พนักงานฝุายขาย 120,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

แอดมินออกแบบกราฟิก 126,000.00 126,000.00 126,000.00 126,000.00 126,000.00 
ผู้จัดการฝุายบัญชีและการเงิน 402,000.00 402,000.00 402,000.00 402,000.00 402,000.00 

พนักงานฝุายบัญชีและการเงิน 444,000.00 444,000.00 444,000.00 444,000.00 444,000.00 

พนักงานด้านทรัพยากรบุคคล 222,000.00 222,000.00 222,000.00 222,000.00 222,000.00 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร(CEO) 942,000.00 942,000.00 942,000.00 942,000.00 942,000.00 

ค่าคอมมิชชั่นที่จ่ายให้พนักงาน 187,980.56 386,404.49 532,611.59 691,872.90 783,252.34 
ค่าจัดท าบัญชี 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

ค่า Internet  8,400.00 8,400.00 8,400.00 8400 8400 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.21 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าน้ า  2,400.00 2,400.00 2,400.00 2400 2400 
ค่าไฟฟูา 84,000.00 84,000.00 84,000.00 84000 84000 

ค่าโฆษณา ผ่าน Google Ads 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18000 18000 

ค่าบริการ Server Website Application 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36000 36000 

ค่าเสื่อมแอร์ 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์เครื่องจักร 163,900.00 163,900.00 163,900.00 283,800.00 283,800.00 
ค่าเสื่อมอุปกรณ์ส านักงาน 78,000.00 58,000.00 98,000.00 58,000.00 58,000.00 

ค่าเสื่อมราคาอาคารส านักงาน 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 

vat 282,616.82 580,934.58 800,747.66 981,308.41 1,177,570.09 
ภาษ ีหัก ณ ที่จ่าย 3% 5,813.83 11,950.65 16,472.52 21,398.13 24,224.30 

ประกันสังคม 403,200.00 421,200.00 421,200.00 1,198,800.00 1,198,800.00 

สรปุรายจ่าย 5,055,111.21 5,897,989.72 6,308,531.78 7,597,179.44 7,887,646.73 
ภาษีท่ีต้องน าส่ง 20% 0.00 500,132.90 1,053,598.32 1,309,872.52 1,827,330.47 

รายได้บริษัท 4,085,831.78 8,398,654.21 11,576,523.36 14,146,542.06 17,024,299.07 
สรุปรายก าไรขาดทุน -969,279.44 2,000,531.59 4,214,393.27 5,239,490.09 7,309,321.87 
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  7.4.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.22: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีที่ 0-5 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน       

เงินสด 6,580,000.00 1,930,700.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจากการขายผลิตภัณฑ์ 0.00 4,320,000.00 2,000,531.59 4,214,393.27 5,239,490.09 7,309,321.87 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 0.00 3,304,800.00 4,068,000.00 4,068,000.00 4,932,000.00 4,932,000.00 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       

อุปกรณ์ส านักงาน 420,000.00 0.00 0.00 200,000.00 0.00 0.00 

เครื่องจักรในการผลิต 0.00 1,044,500.00 0.00 0.00 724,500.00 0.00 

ทรัพย์สินที่ไม่มีตัวตน 0.00 300,000.00 0.00 300,000.00 0.00 0.00 

อาคารส านักงานหรือโรงงาน 3,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมสินทรัพย์ 10,000,000.00 10,900,000.00 6,068,531.59 8,782,393.27 10,895,990.09 12,241,321.87 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.22 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีที่ 0-5 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ  

หนี้สินหมุนเวียน 0.00 1,869,279.44 5,932,000.00 5,432,000.00 4,343,500.00 5,068,000.00 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมหนี้สิน       

ส่วนของผู้ถือหุ้น 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

ทุนจดทะเบียน 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

ก าไรสะสม 0.00 -969,279.44 2,000,531.59 4,214,393.27 5,239,490.09 7,309,321.87 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 10,000,000.00 10,900,000.00 6,068,531.59 8,782,393.27 10,895,990.09 12,241,321.87 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 10,000,000.00 10,900,000.00 6,068,531.59 8,782,393.27 10,895,990.09 12,241,321.87 
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  7.4.6.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.23: ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 0-5 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน       

เงินสดรับจากการขายผลิตภัณฑ์ 0.00 4,085,831.78 8,398,654.21 11,576,523.36 14,146,542.06 17,024,299.07 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายในการขายผลิตภัณฑ์ 0.00 -408,583.18 -839,865.42 -1,157,652.34 -1,414,654.21 -1,702,429.91 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายในการบริหารและ
การตลาด 

0.00 -5,055,111.21 -5,897,989.72 -6,308,531.78 -7,597,179.44 -7,887,646.73 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้นิติบุคคล 0.00 0.00 -316,535.46 -658,848.33 -868,583.84 -1,176,815.55 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 0.00 -1,377,862.62 1,344,263.61 3,451,490.92 4,266,124.57 6,257,406.88 

กระแสเงินสดจากกิจการการลงทุน       

เงินสดจ่ายการลงทุน 0.00 -4,044,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดจากกิจการการลงทุน 0.00 -4,044,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน       

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.23 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 0-5 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากออกหุ้น 10,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม 10,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,000,000.00 -5,422,362.62 1,344,263.61 3,451,490.92 4,266,124.57 6,257,406.88 

กระแสเงินสดต้นงวด 0.00 10,000,000.00 4,577,637.38 5,921,900.99 9,373,391.91 13,639,516.48 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 10,000,000.00 4,577,637.38 5,921,900.99 9,373,391.91 13,639,516.48 19,896,923.36 
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 7.4.6.4 การประมาณการประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 7.24: การประเมินโครงสร้างการลงทุน 
 

การประเมินโครงสร้างการลงทุน 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก าไรสุทธิ -969,279.44 2,000,531.59 4,214,393.27 5,239,490.09 7,309,321.87 

บวก ค่าเสื่อม
ราคา 

641,900.00 621,900.00 661,900.00 741,800.00 741,800.00 

กระแสเงินสดสุทธิ -327,379.44 2,622,431.59 4,876,293.27 5,981,290.09 8,051,121.87 

อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 

67.99% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) 

25,438,082.63 

ระยะเวลาคืนทุน 
(Playback 
Period) 

1.4 ปี 

 
 จากการประเมินโครงสร้างการลงทุนตามท่ีบริษัทได้ตั้งไว้ โดยมีอัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) เทียบเท่ากับ 67.99 % ซึ่งสูงกว่าต้นทุนของบริษัทถึง 50 % ถือเป็นที่น่าพึงพอใจ เนื่องจากได้
มากกว่าอัตราผลตอบแทนของกรรการบริษัทที่ต้องการ โดยมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นบวก
อยู่ที่ 25,438,082.63 บาท และมีระยะเวลาการคืนทุน (Playback Period) อยู่ที่ 1.4 ปี 
 เมื่อพิจารณาจากการประเมินโครงการแล้ว เมื่อเทียบเท่ากับเปูาหมายทางการเงินของ
บริษัทที่ได้วางแผนไว้ ระยะเวลาการคืนทุน (Playback Period) คือ 2.8 ปี บริษัทสามารถท าได้เกิน
กว่าเปูาหมายที่ได้วางแผนไว้  
 

7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 เนื่องจากเป็นธุรกิจการ์เมนต์ ที่มีการด าเนินกิจการในรูปแบบ Original Equipment 
Manufacturer (OEM) ลูกค้าสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์เองได้ นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ของทาง
บริษัท รวมถึง Website Application ที่สามารถออกแบบ และข้ึนตัวอย่างให้กับลูกค้าได้ทันที บริษัท
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จึงมีความพร้อมต่อความเสี่ยงต่าง ๆ ที่จะเกิดได้ ทั้งนี้บริษัทยังมีอาคารส านักงาน หรือโรงงานเป็นของ
ตนเอง จึงไม่มีปัญหาในก าลังการผลิต 
 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case)  
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยการลุงทุน และการวางแผนการด าเนินกิจการ จะพบว่า เมื่อท าการ
ประเมินการรายได้ที่ได้วางแผนไว้ จะพบว่าบริษัทสามารถท ารายได้น้อยกว่าที่ได้วางแผนไว้ แต่
อย่างไรก็ตามบริษัท จะไม่มีทางขาดทุนสะสมในปีที่ 2 ขึ้นไป และเติบโตอย่างต่อเนื่อง เมื่อน าแผนการ
ประมาณการรายได้ทั้ง 5 ปี ไปใช้ในการด าเนินงานจริง 
 7.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case)  
 
ตารางที่ 7.25: การประเมินโครงสร้างการลงทุน ในสถานการณ์ที่ดีท่ีสุด 
 

การประเมินโครงสร้างการลงทุน 

รายการ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก าไรสุทธิ -255,111.21 3,702,010.28 11,499,867.00 6,001,345.79 14,799,468.41 

บวก ค่าเสื่อมราคา 641,900.00 621,900.00 661,900.00 741,800.00 741,800.00 

กระแสเงินสดสุทธิ 386,788.79 4,323,910.28 12,161,767.00 6,743,145.79 15,541,268.41 

อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 

198.40% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) 

112,844,304.21 

ระยะเวลาคืนทุน 
(Playback 
Period) 

1 ปี 

 
 ตามการวางแผนการประมาณการรายได้ทั้ง 5 ปี และทีมผู้จัดการฝุายขาย สามารถท า
ยอดขายได้ตรงตามแผนประมาณการรายได้ทั้ง 5 ปี จะท าให้อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) และ
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เพ่ิมข้ึนอย่างมหาศาล ทั้งนี ้ขึ้นอยู่กับความสามารถของประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร (CEO) ว่าจะท าการบริหารบริษัทได้ดีเพียงใดเพ่ือให้ตรงตามการวางแผนการประมาณการ
รายได้ที่ได้วางแผนไว้ของกรรมการบริษัท 
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 7.5.3 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case)  
 หากพิจารณาแผนธุรกิจของบริษัท จะสังเกตได้ว่าบริษัทจะมีผลประกอบการที่ดีหรือไม่นั้น 
จะอยู่ที่ความสามารถของประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) ในการจัดการพนักงานในทีม หากเกิด
สถานการณ์เลวร้ายมากท่ีสุด ทางกรรมการบริษัทจะสังเกตได้ชัดเจนจาก Key Performance 
Indicator (KPI) ของทีมผู้จัดการฝุายขาย ที่บริษัทได้วางแผนไว้ ทางประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) 
ต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด เข้าสู่แผนการประมาณการรายได้ในปีที่ 2 ทันท ี
เพ่ือให้ได้ซึ่งผลประกอบการณ์ที่ดีมากยิ่งขึ้น  
 



 

บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 

8.1 แผนฉุกเฉิน  
 7.6.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด  
 จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อ COVID-19 ที่ผ่านมา เป็นตัวบ่งบอก ว่า
อุตสาหกรรมการเมนต์ มีผลกระทบเป็นอย่างมาก ทางบริษัทจึงออกแบบให้บริษัท สามารถผลิต
ผลิตภัณฑ์แบบ Original Equipment Manufacturer (OEM) โดยทีลู่กค้าไม่จ าเป็นต้องสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่บริษัทได้จัดเตรียมไว้ แต่เป็นการปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ให้ใช้ทดแทนสิ่งที่ลูกค้าต้องการ
แทน ผ่านเทคโนโลยีที่บริษัทออกแบบมา เพ่ือส่งเสริมการขาย เช่น ลูกค้าต้องการผลิตชุด Personal 
Protective Equipment (PPE) เพ่ือใช้งานในโรงงาน สถานประกอบการณ์พยาบาล เป็นต้น บริษัท
สามารถออกแบบผลิตภัณฑ์ดังกล่าวผ่าน Website Application เพ่ือน าเสนอลูกค้า และสามารถปิด
ยอดขายได้ทันที เพราะบริษัทสามารถผลิตผลิตภัณฑ์ได้ด้วยตัวของบริษัทเอง 
 7.6.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน  
 เมื่อผล Key Performance Indicator (KPI) ที่ได้จากทางประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) 
ลดลง แปลว่ามีการด าเนินงานบางส่วนผิดพลาด ทางบริษัทจะท าการเพ่ิมทีมประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
(CEO) ใหม่ทันที เพ่ือช่วยผลประกอบการณ์ของบริษัทให้ดีมากยิ่งขึ้น เนื่องจากมีทุนส ารองที่เป็นเงิน
สด เพียงพอต่อการเพ่ิมทีมประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) อยู่จ านวน 1 ทีม 
 7.6.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน  
 กรณีเงินทุนส ารองที่มีไว้ในปีที่ 1 ไม่เพียงพอต่อการด าเนินงานในปีที่ 2 กรรมการบริษัท จะ
ท าการกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงิน โดยน าแผนธุรกิจนี้ไปแสดงให้เห็นถึงความเป็นไปได้ของการ
ด าเนินงานของบริษัท โดยบริษัทจะจ่ายผลตอบแทนเป็นดอกเบี้ยให้กับสถาบันทางการเงินไม่เกิน 
25% ของก าไรสุทธิในแต่ละปี 
 

8.2 แผนในอนาคต  
 จากที่ได้กล่าวมาของแผนธุรกิจ ร้านผลิตชุดกีฬา และผลิตเสื้อสกรีนแบบดิจิทัลแบบ 
Original Equipment Manufacturer (OEM) จะสังเกตได้ว่า ถ้าบริษัทมีก าลังการผลิตที่มาก และ
ยอดขายที่ต่อเนื่องขึ้นไปในแต่ละเดือน บริษัทจะขยายสาขาเพ่ิมในเขตภาคเหนือก่อนเป็นอันดับแรก 
เนื่องจากใกล้แหล่งวัตถุดิบหลักมากที่สุด หลังจากการขยายสาขาไปทางภาคเหนือแล้วนั้น จะขยาย
สาขาไปทางภาคใต้ของประเทศไทย เพ่ือเป็นสถานที่การเริ่มต้นการส่งออกทางเรือในภายภาคหน้า 
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ค าถามสัมภาษณ์ 
 

ประเด็นค าถามและค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง คู่แข่งทางธุรกิจอุตสาหกรรมการ์เมนต์ 
1. อธิบายวิธีการที่บริษัทท าการปิดยอดการขายจากลูกค้า

ตอบ………………………………………………………………………. 
2. บริษัทมีการวางแผนงานก่อนการออกไปพบลูกค้าก่อนหรือไม่ 

( ) ใช่มีการวางแผนงานก่อนไปพบลูกค้า 
( ) ไม่มีการวางแผนงานก่อนไปพบลูกค้า 

3. บริษัทมีการ Support ทีมฝุายขายของบริษัทหรือไม่ ถ้ามีกรุณากรอกข้อมูลวิธีการ Support ทีม
ฝุายขาย 
( ) ไม่มี 
( ) มี ……………………………………………………………………… 

4. มีปัญหาที่ส่งผลต่อการปิดยอดขายในแต่ละเดือนของทีมฝุายขายหรือไม่ ถ้ามีกรุณาระบุปัญหาที่
เกิดข้ึน 
( ) ไม่มี 
( ) มี ……………………………………………………………………… 

5. กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ท าการปิดยอดการขายในแต่ละเดือนคือ 
( ) บริษัทเอกชน 
( ) ราชการหรือ รัฐวิสาหกิจ 
( ) อ่ืน ๆ 

 
 เนื่องจากประเด็นค าถามที่ได้กล่าวมานั้น เป็นการตั้งค าถามแบบสอบถามเชิงลึก จึงไม่
สามารถตั้งค าถามที่ส่งผลกระทบต่อข้อมูลธุรกิจเชิงลึกของบริษัทคู่แข่งทางธุรกิจอุตสาหกรรม 
การ์เมนต์ มากไปกว่านี้ได้ เพราะอาจจะส่งผลให้คู่แข่งทางธุรกิจอุตสาหกรรมการ์เมนต์ มีความกังวล
จนไม่ได้ข้อมูลจากบริษัทนั้น ๆ 
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ชื่อ–นามสกุล:    นายธัญญ์นิธิ วิวัฒน์สุนทรกุล 
 
รหัสนักศึกษา:    7631200503 
 
วัน เดือน ปีเกิด:    วันอังคารที่ 4 เดือนสิงหาคม พุทธศักราช 2535 
 
ประวัติการศึกษา:   ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) ปีที่ 1–ปีที่ 3  
     วิทยาลัยพาณิชยการเชตุพน 
     ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  
     สาขาวิทยาศาสตร์บัณฑิต (วิทยาการคอมพิวเตอร์)  
     คณะวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรม  
     ปีพุทธศักราช 2560 
 
ประสบการณ์การท างาน:  - ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO)  
     บริษัท หยกรุ่งเรือง ขนส่ง จ ากัด 
     - ที่ปรึกษาด้านธุรกิจการตลาด และการเงิน  
     บริษัท วิวัฒน์สุนทร กรุ๊ป จ ากัด 
     - กรรมการ บริษัท วิวัฒน์สุนทร โลจิสติกส์ จ ากัด 
 
ผลงานวิชาการ:    - วิจัยโปรแกรมประมวลผลปัญญาประดิษฐ์ (IEEE)  
     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
     - ผู้ทดสอบระบบการท างานภายในโปรแกรม (Tester)  
     บริษัท ไมโครซอฟท์ (ประเทศไทย) จ ากัด 
     - โปรแกรมรับ-ส่งข้อมูลกราฟน้ ามัน  
     (Electronic Data Interchange)  
     บริษัท หยกรุ่งเรือง ขนส่ง จ ากัด 
 
อีเมล:      cocomanbaby@gmail.com 
 


