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บทสรุปผูบริหาร 

 

 รานศรีธงชัย ต้ังอยูท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรี เปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป 

จําหนายสีทาอาคาร สีพนรถยนต และสินคาท่ีใชประกอบ ปจจุบันลูกคาของกิจการแบงออกเปน 2 

กลุมหลักคือ ลูกคาสีทาอาคาร และลูกคาสีพนรถยนต ซึ่งลูกคาท้ัง 2 กลุมประกอบดวยลูกคาท่ีซื้อไปใช

ในธุรกิจ และลูกคาท่ีเปนผูบริโภคคนสุดทาย  

ในชวง 3 ปท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตมีการหดตัวอยางตอเนื่องจากวิกฤติเศรษฐกิจ 

ปญหาราคาสินคาเกษตร นโยบายเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมรถยนตของรัฐบาล และพฤติกรรมท่ี

เปล่ียนแปลงไปของผูบริโภค ซึ่งสงผลตอรูปแบบการแขงขัน และตลาดคาปลีกสีพนรถยนตเปนอยาง

มาก จากการสัมภาษณผูจัดการฝายขายบริษัทผลิตและจําหนายสีพนรถยนตแหงหนึ่ง พบวาตลาดสี

พนรถยนตของจังหวัดสุพรรณบุรีใน 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมานี้หดตัวลงถึงรอยละ 35 และ

ตลาดท่ัวประเทศหดตัวลงรอยละ 40 การเปล่ียนแปลงของตลาดนี้สงผลกระทบตอผลการดําเนินงาน

และกําไรของธุรกิจศรีธงชัย โดยพบวายอดขายชวง 3 ไตรมาศแรกของป 2558 ลดตํ่าลงถึงรอยละ 30 

ของยอดขายชวงเดียวกันในป 2557 ทําใหธุรกิจจําเปนตองปรับโครงสรางธุรกิจเพื่อรับมือกับความ

เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมดังกลาว  

 จากการวิเคราะหตลาดและการแขงขันพบวาแมสภาพตลาดสีพนรถยนตโดยรวมจะ

ถดถอยลง แตสําหรับกลุมอูซอม-ทําสีรถยนตท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน ยังมีโอกาสท่ีจะเติบโตและ

สามารถเขาไปแยงสวนแบงตลาดจากคูแขงมาได เนื่องจากการสัมภาษณลูกคาพบวาจุดออนของคูแขง

หลักในตลาดสีพนรถยนตคือเรื่องการใหบริการท่ีลาชา พนักงานบริการไมสุภาพ และมีสินคาไมครบ
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ตามความตองการ ซึ่งสอดคลองกับจุดแข็งของธุรกิจท่ี เนนการใหบริการท่ีเปนกันเอง รวดเร็ว และมี

เครือขายผูผลิตหลายรายจึงสามรถจัดหาสินคามาตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

ดังนั้นกลยุทธท่ีใชในแผนนี้จึงเปนกลยุทธเชิงรุก ท่ีเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป ในรูปแบบของ Business to Business Marketing และเนน

จุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาในการแขงขัน     

 แผนการตลาดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ เพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไป จากปจจุบันมีจํานวน 8 แหง เพิ่มเปน 16 แหงคือขยายขอบเขตลูกคาเขา

ไปยังเขตอําเภอเมือง และเพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันใหไดรอยละ 30 ของยอดขายใน

ปจจุบัน โดยกลยุทธดานผลิตภัณฑจะเนนการสรางความแตกตางและสรางมูลคาเพิ่มดวยการเสนอ

ขายเปนสินคาพรอมบริการ ในลักษณะ “Service Solution” ท่ีจะรวมกันพยากรณความตองการ

สินคารวมกับลูกคาเพื่อสามารถจัดหาสินคาไดตรงตามความตองการของลูกคา พรอมติดตามปริมาณ

สินคาคงเหลือของลูกคาและเสนอขายแพ็กเกจสินคาท่ีสอดคลองกับความตองการของลูกคา สําหรับ

กลยุทธดานราคาจะใชวิธีการต้ังราคาขายปลีกตามราคาตลาดเพื่อรักษาศักยภาพการแขงขันดานราคา

และปองกันสงครามราคา พรอมเสนอสวนลดแบบสะสมแกลูกคาเพื่อสรางความตอเนื่องในการซื้อ

สินคา และยืดระยะเวลาการชําระเงิน จาก 30 วันเปน 60 วัน เพื่อใหสอดคลองกับรอบการชําระเงิน

ของบริษัทประกันท่ีมีระยะเวลาชําระเงิน 60 วันเชนกัน ในสวนของชองทางการจัดจําหนายเนื่องจาก

ขอจํากัดดานพื้นท่ีทําใหไมสามารถขยายพื้นท่ีหนารานได จึงเพิ่มชองทางการจัดจําหนายทางไกล 

(Tele – Sale) ผานทางโทรศัพทและSocial Media เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา สําหรับการ

สงเสริมการตลาดจะเนนไปท่ีการรักษาความสัมพันธของลูกคา การเพิ่มจํานวนลูกคา และการเพิ่ม

รายการสินคาท่ีลูกคาส่ังซื้อกับทางราน โดยการใชพนักงานขาย และกิจกรรมสงเสริมการตลาดตางๆ 

โดยใชพนักงานเปนคนในพื้นท่ีท้ังหมดเพื่อใหลูกคารูสึกเปนกันเอง และฝกอบรมพนักงานขายเกี่ยวกับ

สินคาและการใชงานเพื่อสามารถใหคําปรึกษาเชิงเทคนิคแกลูกคาได นอกจากนี้ปรับปรุงกระบวนการ

ใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกรวดเร็วและถูกตองมากข้ึน โดยการออกแบบ Service Blue 

print เพื่อรักษามาตรฐานในการใหบริการ  

 สําหรับแผนธุรกิจนี้เปนการปรับปรุงโครงสรางธุรกจิเดิมโดยจัดทําบัญชีของรานศรีธงชัย

และสวนของเจาของแยกขาดจากกันภายใตสมมติฐานวา ไมมีสินคาคงเหลือยกมา ไมมีลูกหนี้และ

เจาหนี้การคาคงคาง มีสินทรัพยต้ังตนเปนท่ีดิน อาคาร และอุปกรณเดิมมูลคา 20 ลานบาท และเงิน

ลงทุนต้ังตน 2.5 ลานบาท โดยเงินลงทุนท้ังหมดเปนเงินท่ีไดจากสวนของเจาของ โดยแผนปฏิบัติการ
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แยกออกเปน 3 ระยะไดแก ระยะปรับปรุงภายใน เปนชวงการปรับโครงสรางพื้นฐานภายในของธุรกิจ 

การเตรียมความพรอมพนักงานและระบบการใหบริการ สําหรับระยะการปรับปรุงภายในนี้คาดวาจะ

ใชเวลาประมาณ 3 เดือน เมื่อปรับปรุงระบบภายในพรอมแลวระยะตอมาคือระยะการทําสอบการ

ดําเนินงานซึ่งไดประสานกับลูกคาท่ีมีความสัมพันธใกลชิดกับรานศรีธงชัยจํานวน 5 รายเพื่อทดสอบ

ระบบการใหบริการท่ีต้ังข้ึนและปรับปรุงใหสอดคลองกับสถานการณท่ีเกิดข้ึนจริง โดยระยะนี้คาดวา

ใชเวลาประมาณ 1 – 2 เดือนและมีการติดตามประเมินผลใน 4 ระบบหลักไดแกระบบการขายและ

จัดเตรียมสินคา ระบบการขนสงสินคา การพยากรณการขายและบริหารสินคาคงคลัง และการบริการ 

โดยจะพิจารณาความพึงพอใจ ของลูกคา ประสิทธิภาพและกําไรจากการดําเนินงานเปนหลัก  ระยะ

สุดทายระยะการดําเนินงานจริง ซึ่งจะขยายผลจากการทดสอบในลูกคา 5 รายใชจริงกับลูกคาอู

ประกันท้ังหมดในปจจุบันกอน เมื่อระบบมีความเสถียรแลวจึงตอยอดไปยังลูกคาใหมโดยจะติดตาม

และประเมินผลอยางตอเนื่อง 

 สําหรับการประเมินผลจะแบงออกเปน 2 ชวงคือระยะส้ันซึง่เนนการประเมินผล

กระบวนการปฏิบัติงานแบบรายวัน และระยะยาวเนนการติดตามผลการดําเนินงานรายเดือนเพื่อ

สามารถปรับเปล่ียนกลยุทธไดทันตามสถานการณท่ีเปล่ียนแปลงไป  

 จากแผนธุรกิจท่ีไดออกแบบไวนี้คาดวาในปแรกจะสามารถสรางยอดขายจากลูกคาอู

ประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงได 1,650,000 บาท มีกําไรสุทธิกอนหัก

ภาษีมูลคาเพิ่ม 102,735 บาท  กําไรสุทธิหลังหักภาษีมูลคาเพิ่มท่ี -120,915 บาทและใหอัตรา

ผลตอบแทนตอสวนของเจาของ (ROE) ในปแรกท่ีรอยละ –0.52 ในปแรก แตมีอัตราสวนเงินทุน

หมุนเวียน (Current Ratio) อยูท่ี 4.22 และอัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็วท่ี 2.14   

  

คําสําคัญ: รานจําหนายสีพนรถยนต  
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Executive Summery  
 
 Srithongchai is a paints retailer and wholesaler located in U-thong district 

Suphanburi Province, distributes home paints, car paints and equipments. 

Srithongchai’s existing customer can be separated into 2 groups, business customers 

and end users.  

 In the past 3 years, car paints market was decrease continuously due to 

the economic crisis, the collapse of agriculture goods price, the economic policy and 

the changes of consumer behavior which affect market competitive trends. From the 

interview of a sale manager of a car paint retailer, we found that the car paint market 

has sinking by 35 percent during the first three quarter of the year in Suphanburi and 

by 40 percent in overall the country. Due to this change, Srithongchai has been 

affected as its sale has also decreased by 30 percent in   the first three quarter, 

compared to the same period of the prior year, so the company has to be restructured 

to compete in this competitive environment. 

 After the market and consumer analysis, we found that even the market 

was declining, but there are still opportunities in an insurance contracted automobile 

repair shop segment, which tend to slight growth in the long-term. Moreover, the 

consumer and competitor analysis shown that one of the competitor’s weakness is 
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the service which is the strength of the business so we change the target consumer to 

this segment and penetrate by offer service solution as a partner to the consumer.  

 This business plan objective is to increase the number of client from 8 to 

16 businesses, to increase sale volume in an automobile repair shop which contracting 

with more than 2 insurance companies segment up to 30 percent from last year sale 

and to expand the market area to Muang district in 1 year. The main strategy is to 

create the competitive advantages by serving a better service. Product strategy is to 

offer the service solution in the consumer purchasing more than just a product selling, 

to help them create better performance and to reduce purchasing cost. As we 

collaborate with customer as a partner, we can forecast the products demand, offer 

them best deal and follow up customer’s inventory. As for the price strategy, we use 

a market price approach in order to maintain competitive and avoid price war. We offer 

longer credit term from 30 days to 60 days and also some quantity discounts. We have 

expanded sales channel from only store to tele – sale through telephone and social 

network to break the place limitation and for the customer convenience. Our 

promotion strategy focuses on the sales person as the customer prefers to have a face 

to face contact; also using sales person is easier to create a customer relationship. 

Furthermore, we have improve all service process by using Service Blueprint to guide 

all staffs and sale persons to make sure that our customer will get the best services.  

 This business plan is a guideline to modify the existing business. Starting 

from creating a separate business account from personal account with the assumption 

that there are no brought forward amounts of an inventory, debtor and trade payable 

accounts, the fixed asset account amount 20 million Baht consist of land, buildings 

and equipment, plus 2.5 million Baht initial capitals. All of the capital is the owner’s 

equity. The action plan separated into 3 periods. The first one is the internal 

improvement; we will spend 3 months for this period in order to improve all business 

infrastructures and to train all employees about product and selling. The second 

period is the process testing period; we will ask 5 trusted customers to evaluate and 
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suggest our new service. In this period, we plan to spend about 1 to 2 month to tryout 

the daily service process to confirm that all the problems has been founded and fixed. 

After that, we run the complete model to the current customers then extended to 

new customers. The most important point in this plan is to assure that all customers 

are satisfied with the service to retain the exist customer and persuade the target 

market to move their purchasing order to our business. We have to continuous 

evaluated the service daily and monthly on the circulation. 

 This business plan expected to generate 1,650,000 Baht income from an 

automobile repair shop contracting with more than 2 insurance companies segment 

and to get 102,735 Baht net profits before tax. The return on equity ratio is -0.52, 

Current ratio is 4.22 and Quick ratio is 2.14  

 

Keywords: Car paint retailer  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมา ความสําคัญ และโอกาสของธุรกิจ  

 
 ปจจุบันสภาพแวดลอมทางธุรกิจและการแขงขันมีการเปล่ียนแปลงจากอดีตเปนอยาง

มาก รวมถึงการขยายตัวของสังคมเมือง ท่ีสงผลตอการเปล่ียนแปลงในโครงสรางพฤติกรรมการซื้อ 

และกําลังซื้อของกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบกับสถานการณตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะ

สภาพเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าลงทําใหผูบริโภคชะลอการซอมแซมหรือทําสีรถยนตใหม และปญหาราคา

สินคาเกษตร ไดแก ขาวและออยท่ีตกตํ่าท้ังจากราคาตลาดและปจจัยดานสภาพแวดลอม โดยเฉพาะ

ขาวท่ีราคาตกตํ่าลงจากป 2557 ท่ีผานมาถึง รอยละ 7.61 (กรมการขาว, 2558) ทําใหการซอมแซม 

ทําสี รถขนาดใหญ ไดแก รถไถ และรถบรรทุก ถูกชะลอออกไป ทําใหตลาดสีพนรถยนตหดตัว โดย

ในชวง 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตจังหวัดสุพรรณบุรีในภาพรวมหดตัวลง

ถึงรอยละ 35 (ผูจัดการฝายขายบริษัทผลิตและจําหนายสีพนรถยนต, 2558) รวมถึงการปรับเปล่ียน

โครงสรางตลาดและการขยายตัวของผูคาปลีกอุปกรณกอสราง Modern Trade ท่ีเขามาในพื้นท่ีมาก

ข้ึน ทําใหการแขงขันของตลาดคาปลีกสีทาอาคารมีความรุนแรงมากข้ึน และมีแนวโนมราคาตลาด

ตํ่าลง เนื่องจาก Modern trade ท่ีเปน Chain ขนาดใหญมีตนทุนสินคาท่ีถูกกวา รวมไปถึงการคุกคาม

จากการเขามาของโมเดลธุรกิจในรูปแบบใหมๆ เชน Application ท่ีจําหนายวัสดุกอสรางอยาง 

“Builk” ท่ีเปนการรวมมือกับ Modern Trade วัสดุกอสรางขนาดใหญอยาง Global House ท่ีเริ่มเขา

มาทําตลาดกับกลุมชางรับเหมาขนาดเล็ก – กลาง ทําใหการแขงขันในปจจุบันทวีความรุนแรงมากข้ึน 

เม่ือสถานการณตลาดและการแขงขันเปล่ียนแปลง ยอมกระทบตอการดําเนินงานและการทํากําไรของ

ธุรกิจ ในชวง 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมา รานศรีธงชัยท่ีดําเนินธุรกิจจําหนายสีทาอาคารและ

สีพนรถยนตมียอดขายลดตํ่าลงจากชวงเดียวกันในป 2557 ถึงรอยละ 30 และมีรานคาคูแขงเลิก

กิจการในสวนสีพนรถยนตจํานวน 2 ราย ทําใหธุรกิจจําเปนตองปรับเปล่ียนรูปแบบการดําเนินธุรกิจให

สอดคลองกับสถานการณตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อความอยูรอดของธุรกิจในอนาคต 
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1.2 ลักษณะของธุรกิจ 

 

 รานศรีธงชัยเปนธุรกิจเจาของคนเดียว  ต้ังอยูในพื้นท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรี 

ดําเนินธุรกิจในลักษณะซื้อมา-ขายไป รูปแบบการขายปลีกและขายสง จําหนายสินคาประเภทสีทา

อาคาร สีพนรถยนตและสินคาท่ีใชประกอบกัน โดยรับสินคาจากผูผลิตและผูจําหนายท่ีหลากหลาย ท้ัง

บริษัทขนาดใหญและผูผลิตรายยอย มีลักษณะการบริหารงานแบบธุรกิจครอบครัว ดําเนินงานโดยนาย

เสรี เพชรรัตน ท่ีศึกษาและจําหนายสีพนรถยนตและสีทาอาคารมากวา 25 ป จึงมีความรูดานการ

บริหาร และความรูเกี่ยวกับสีพนรถยนตและสีทาอาคารเปนอยางดี โดยกลุมลูกคาในปจจุบันแบง

ออกเปน 2 กลุมหลักไดแก  

 

1.2.1 กลุมลูกคาสีทาอาคาร  

กลุมลูกคาสีทาอาคารประกอบดวย ผูรับเหมา ชางสีอิสระ โรงสี โรงงาน 

โรงเรียน วัด และโครงการกอสรางตางๆ และลูกคาท่ัวไป  

1.2.2 กลุมลูกคาสีพนรถยนต  

กลุมลูกคาสีพนรถยนตแบงออกเปน 2 กลุม ประกอบดวย  

1.2.2.1 ลูกคาท่ีซ้ือสินคาไปใชงาน  

ไดแก อูซอมและประกอบรถยนตขนาดเล็ก อูซอมรถยนตขนาดใหญท่ี

ทําสัญญากับบริษัทประกัน (อูกลาง) อูรถพวง รถเกี่ยวและเครื่องจักรตางๆ  

1.2.2.2 ลูกคาท่ีซ้ือสินคาไปเพื่อจําหนาย 

ไดแก รานขายสี รานอะไหล รานขายของเบ็ดเตร็ดและรานโชวหวย 

ตามหมูบาน 

 

1.3 ประเภทของสินคาและบริการ 

 

1.3.1  กลุมสินคาประเภทสีทาอาคาร  

 ประกอบดวยสีทาอาคาสําเร็จรูป สีผสมตามคําส่ังซื้อ สีรองพื้นปูนและไม สีทา

ไม และสินคาท่ีใชประกอบอื่นๆ 
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1.3.2  กลุมสินคาประเภทสีพนรถยนต  

 เปนสินคาท่ีใชสําหรับพนซอมสีรถยนต และสินคาท่ีใชประกอบ เชน สีพน

รถยนตประเภทไนโตร แมสี 2K สีน้ํามัน สีอุตสาหกรรม ทินเนอร แลกเกอรเคลือบเงา น้ํามันสน สีโปว 

สีกันสนิม และสีผสมพิเศษ 2K เปนตน 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

 เพื่อทําความเขาใจกับแนวโนม โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจคาปลีกสีทาอาคารและสี

พนรถยนต จึงทําการวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมและสถานการณตลาดในปจจุบัน ประกอบดวย 3 

หัวขอดังนี้ 

 1. สภาพโดยรวมและแนวโนมตลาด (Market Overview)  

 2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis)  

 3. การวิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 

 4. การวิเคราะหโอกาส และอุปสรรค (Opportunities and Threat)  

 

2.1 สภาพโดยรวมและแนวโนมของตลาด (Market Overview) 

 
2.1.1 ตลาดสีพนรถยนต 

  สีพนรถยนตท่ีจําหนายตามรานคาท่ัวไปเปนสินคาท่ีนําไปใชในการซอมแซมและ

ทําสีรถยนตและรถจักรยานยนต จึงมีลักษณะเปนอุปสงคสืบเนื่อง (Derived Demand) ท่ีผันแปรตาม

ตลาดรถยนตมือสอง ปริมาณการซอมและทําสีรถยนต ไปจนถึงรถท่ีใชในการเกษตรจึงผันแปรตาม

ปริมาณและราคาขายของสินคาท่ีเกษตร แตดวยปญหาสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า โดยเฉพาะกลุมสินคา

เกษตร ทําใหเกษตรกรขาดแคลนรายได ผูบริโภคชะลอการใชจายท่ีไมจําเปนเพื่อรักษาสภาพคลอง ใน

ปพ.ศ. 2557ท่ีผานมา ตลาดสีพนรถยนตมีมูลคาตลาด 3,750 ลานบาท (Bus & Truck Thailand, 

2558)  แตชวง 9 เดือนแรกของป 2558 ตลาดสีพนรถยนตหดตัวลงไปถึงรอยละ 40 เมื่อเทียบกับชวง

เดียวกันในปท่ีผานมา 

  และจากขอมูลของผูจัดการฝายขายบริษัทสีแหงหนึ่งกลาววาสีพนรถยนตในชวง 

2-3 ปหลังจัดอยูในภาวะซบเซา ทําใหมีกิจการคาสีรถยนตหลายรายท่ีรับภาระดานตนทุนไมไหวถอน

ตัวออกจากตลาด สําหรับพื้นท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรีและพื้นท่ีโดยรอบ เดิมมีผูคาสีพน

รถยนตจํานวน 4 ราย แตจากภาวะถดถอยของตลาดในชวงหลายปท่ีผานมาทําใหผูคาบางรายประสบ

ปญหาสินคาคางสต็อกและหมดอายุ เกิดเปนตนทุนจม โดยในชวงปลายป 2557 ท่ีผานมามีรานคา

อะไหลและสีพนรถยนตจํานวน 1 รายท่ีถอนตัวออกจากตลาดสีพนรถยนตและคงไวเพียงสินคา

ประเภทอะไหล ดังนั้นคูแขงหลักท่ีจําหนายสีพนรถยนตและสีอุตสาหกรรมจึงเหลืออีก 2 รานซึ่งอยูหาง

จากรานศรีธงชัยไปประมาณ 15 – 30 กิโลเมตร โดยจุดแข็งของรานจําหนายสีพนรถยนตและสี
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อุตสาหกรรมท่ีเปนคูแขงหลักนี้คือช่ือเสียงท่ีเปนท่ีรูจักและเปด เนื่องจากเปนรานคาท่ีเปดมายาวนาน

ทําใหเปนท่ีรูจักของลูกคาและชางสีเปนอยางดี และมีศักยภาพทางการเงินสูง เนื่องจากมีเงินทุนสูง จึง

มีความสามารถในการปลอยสินเช่ือและเก็งกําไรจาก Promotion จากบริษัทผูผลิต แตมีจุดออนดาน

คุณภาพการบริการ ซึ่งจากการสอบถามลูกคาท่ีไมพอใจพบวา มีการบริการท่ีลาชา พนักงานไมสุภาพ 

และสินคาไมมีความหลากหลาย  

2.1.2 ตลาดสีทาอาคาร  

  ตลาดสีทาอาคารป 2557 มีมูลคาตลาดประมาณ 25,000 ลานบาทและเปนปท่ี

ตลาดสีทาอาคารหดตัวลงตํ่าสุดในรอบ 10 ป เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจและการชะลอการลงทุนใน

ตลาดอสังหาริมทรัพย ผูบริโภคชะลอการซอมแซมหรือทาสีอาคารใหม (Marketeer, 2557) และเปน

ตลาดท่ีมีการแขงขันสูง ตัวอยางเชนตัวแทนศูนยผสมสี TOA ท่ีมีมากกวา 5,000 รานท่ัวประเทศ โดย

ในพื้นท่ีเขตสุพรรณบุรีมีท้ังส้ิน 142 รานและมีถึง 14 รานในเขตอําเภออูทอง แมรานคาจําหนายสีทา

อาคารท่ีมีเครื่องผสมสีและมีศักยภาพในการแขงขันมีเพียงจํานวน 9 ราย และสวนท่ีเหลือเปนผู

จําหนายวัสดุกอสรางท่ีมีสีทาอาคารจําหนายเพื่อใหมีสินคาครบถวนสําหรับการสรางบานแตไมไดเนน

ขายสีทาอาคารเปนหลัก สินคาท่ีจําหนายจึงเปนสีเบอรสําเร็จรูปซึ่งเปนสีราคาถูก คุณภาพตํ่าถึงปาน

กลาง แตนอกจากผูจําหนายสีทาอาคารและวัสดุกอสรางท่ีมีลักษณะเปน Traditional Trade แลวยัง

มีผูคาวัสดุกอสรางในรูปแบบ Modern trade ขนาดใหญไดรุกตลาดจังหวัดสุพรรณบุรีเขามาอยาง

หนัก เห็นไดจากชวง 5 ปท่ีผานมามี ผูคาวัสดุ Modern trade เขามาเปดกิจการในพื้นท่ีสุพรรณบุรีถึง 

2 ราย ไดแก ไทวัสดุ และ Home Pro ซึ่งผูบริโภครุนใหมจํานวนมากหันไปซื้อสินคากับหางคาปลีก 

Modern trade   

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก (PEST) 

 
2.2.1 ปจจัยทางดานการเมือง (Political Factors)  

  การเปล่ียนผานผูนําทางการเมืองรวมถึงความไมแนนอนดานกลยุทธและนโยบาย

ของรัฐบาลท่ีสงผลถึงความเช่ือมั่นในการลงทุนของธุรกิจตางๆ ประกอบกับนโยบายของรัฐบาลทองถ่ิน

ท่ีต้ังใจจะสรางเมืองอูทองใหเปนเมืองทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตรแหงใหม จึงสงผลใหโครงการ

กอสรางและการปรับปรุงโครงสรางพื้นฐานในทองท่ี แตทวากําลังอยูในภาวะชะงักงนัอันเปนผลจาก

จากการเปล่ียนรัฐบาล แตหากแผนพัฒนาเมืองทองเท่ียวเมืองอูทองนี้สําเร็จจะมีเงินอัดฉีดเขาโครงการ

สูงถึง 4,088 ลานบาท (ASTVผูจัดการออนไลน, 2556)  
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  นโยบายแผนกระตุนอสังหาริมทรัพยของรัฐบาลซึ่งเนนการปลอยสินเช่ือบานและ

ท่ีอยูอาศัยของธนาคาร ธ.อ.ส. ซึ่งคาดวาจะชวยกระตุนการซื้ออสังหาริมทรัพยไดดี  

  อิทธิพลของนักการเมืองทองถ่ินตอการอนุมัติ – ไมอนุมัติ โครงการกอสรางและ

ปรับปรุงอาคารสถานท่ีของหนวยงานรัฐบาล และโครงการพัฒนาพืน้ท่ีในเขตเมืองโบราณ รวมถึง

ประเด็นเรื่องการจัดซื้อจัดจางสินคาและบริการตางๆ ดวย 

2.2.2 ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economies Factors)  

  สภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าในปจจุบัน สงผลถึงรายไดครัวเรือนและกําลังซื้อของ

ผูบริโภค โดยเฉพาะกลุมเกษตรกรและผูมีรายไดนอย ซึ่งเปนประชากรกลุมใหญของพื้นท่ีอําเภออูทอง

และจังหวัดสุพรรณบุรี สงผลใหต้ังแตชวงป 2557 จนถึงปจจุบัน ท้ังตลาดสีทาอาคารและสีพนรถยนต

หดตัวอยางตอเนื่องและมีแนวโนมลดลงตํ่าอยางตอเนื่องในป 2559 ท่ีจะมาถึงเนื่องจากปญหาวิกฤติ

ภัยแลงท่ีสะสมมานานหลายป โดยสินคาท่ีไดรับผลกระทบมากท่ีสุดคือกลุมสีทาอาคารคุณภาพสูง 

และสีพนรถยนตประเภทไนโตร เนื่องจากผูบริโภคและชางสีตองการลดตนทุนลง  

  สําหรับจังหวัดสุพรรณบุรีแลวพื้นฐานของเศรษฐกิจคือกลุมเกษตรกร รองลงมา

เปนผูประกอบการรายยอย จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจแหงชาติ ฉบับท่ี12  นั้นรัฐบาลมีแผนจะเนนการ

สงออกสินคา พัฒนาโครงสรางพื้นฐาน การพัฒนาโครงสรางผลผลิตการเกษตร และการเพิ่มรายได

เฉล่ียตอหัวของเกษตรกร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดชองวางทางการเงิน เนื่องจากปจจุบันเกษตรกร

ขาดแคลนรายได ทําใหกําลังซื้อลดลงซึ่งคาดวาหากแผนนี้สําเร็จจะชวยทําใหมีเงินสะพัดในพื้นท่ี

อําเภออูทองมากข้ึน 

  นอกจากนี้ยังมีแนวโนมการขยายตัวของเขตเมือง ซึ่งเห็นไดจากจํานวนท่ีดินท่ีถูก

ซื้อขายมีมากข้ึน และสวนใหญเปนการซื้อท่ีดินเพื่ออยูอาศัยจากคนจังหวัดอื่นโดยเฉพาะคนกรุงเทพ 

และรองลงมาคือจํานวนหมูบานจัดสรรในจังหวัดท่ีมีบริษัทขนาดใหญอยางเชน บริษัท พฤกษา มา

ลงทุนในเขตอําเภอเมือง  

2.2.3 ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 

  สังคมไทยยังมีความเช่ือเรื่องดวงและโชคอยูมาก โดยหนึ่งในความเช่ือท่ีสงผลตอ

การซื้อสินคากลุมสีทาอาคารไดแก การปรับปรุงทาสีบานใหมเมื่อมีงานมงคล เชน งานบวช งานแตง 

เปนตน และการตัดสินใจเลือกสีทาอาคารและสีรถยนตท่ีเสริมมงคลใหแกตนเอง  

  คานิยมและทัศนคติของผูบริโภคตางจังหวัดมักรูสึกวารานคาท่ีตกแตงหนาราน

สวยงาม ติดกระจก ติดเครื่องปรับอากาศ จะเปนรานท่ีขายสินคาราคาแพง และชอบซื้อสินคากับราน

ท่ีเจาของรานหรือพนักงานขายสามารถใหคําแนะนําและคําปรึกษาไดอยางเปนกันเอง  
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  ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูตามตางจังหวัดมักอยูกันเปนหมูบาน และมีความสัมพันธ

ใกลชิดกันเสมือนญาติพี่นอง โดยมากมักเช่ือคําบอกเลาแนะนําของเพื่อนบาน คนรูจักมากกวาคํา

โฆษณา และชอบใชหรือทําอะไรตามๆกัน ทําใหเมื่อลูกคามาใชบริการแลวพึงพอใจจะบอกและแนะนํา

ตอใหคนในหมูบาน แตหากไมพอใจจะนําไปบอกตอแลวอาจทําใหเสียลูกคาจํานวนมากได 

  พฤติกรรมการถายโอนจากอูเอกชนขนาดเล็กท่ัวไปเปนอูเอกชนท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน เนื่องจากรถยนตสวนบุคคลรุนใหมสวนมากจะทําประกันรถยนตเห็นไดจากเวลาซื้อ

รถยนตจากคายตางๆปจจุบันมักแถมประกันรถยนตมาดวย ดังนั้นเวลารถเสียหรือเกิดอุบัติเหตุซอม

รถยนตมักซอมท่ีอูประกัน สงผลใหอูซอมรถยนตขนาดเล็กหลายๆแหงมีงานนอยลง 

  พฤติกรรมของเกษตรกรสวนมากเมื่อหมดฤดูกาลแลวจะซอมแซมอุปกรณ รถ

เกี่ยว รถไถ และรถขนสงพรอมท้ังทาสีใหมอยูเสมอ แตชวงสามปหลังท่ีเกิดปญหาผลผลิตทาง

การเกษตรตกตํ่าทําใหเกษตรกรชะลอการทําสีรถและอุปกรณใหม 

2.2.4 ปจจัยดานเทคโนโลยี  

  การพัฒนาของเทคโนโลยีสีทาอาคารและสีพนรถยนตทําใหสินคาสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากข้ึน แตในขณะเดียวกันก็มีท้ังขอดีและขอเสียตอการ

บริหารสินคาคงคลัง เนื่องจากการพัฒนาเครื่องผสมสีทาอาคารของผูผลิตทําใหสามารถลดจํานวน

สินคาคงคลัง และการบริหาร FIFO ของสินคาทําไดมีประสิทธิภาพมากข้ึน ชวยลดความเสียหายจาก

สินคาท่ีหมดอายุและตนทุนท่ีจมไปกับสินคาคงคลัง เนื่องจากเดิมรานคาจําเปนตองเก็บสต็อกสีทุก

เบอร ซึ่งสีแตละรุนจะมีจํานวนมากกกวา 30 เบอร แตเมื่อนําเครื่องผสมสีมาใชแลวจะเปล่ียนการ

สต็อกสีตามเบอรเปนการสต็อกแมสี และเบสสีแทน จึงชวยลดปริมาณสินคาคงคลังและสามารถผลิตสี

ไดหลากหลายเฉดสียิ่งข้ึน แตการพัฒนาผลิตภัณฑใหมของผูผลิตท่ีมักออกสินคารุนใหมเปนประจํา ทํา

ใหรานจําหนายจําเปนตองเก็บสต็อกสินคาหลาย Product Line มากข้ึน และทําใหสินคาบางรุนขาย

ออกไดยากเนื่องจากมีสินคาใหมท่ีมีคุณภาพดีกวา หรือคุณภาพใกลเคียงกันแตเปนรุนใหมกวา

จําหนายในราคาท่ีใกลเคียงกัน 

 สําหรับสีพนรถยนต การพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆชวยใหสินคามีคุณภาพสูงข้ึน ใช

งานงายข้ึน และสามารถแกไขปญหาการใชงานท่ีมักพบบอยในปจจุบัน แตการออกสินคาใหมของกลุม

สีพนรถยนตสวนมากเปนการปรับปรุงและพัฒนาจากผลิตภัณฑเดิม ทําใหเกิดการแยงลูกคาจากสินคา

เดิมในตลาด เนื่องจากเมื่อลูกคาไดลองใชสินคารุนใหมแลวจะไมยอมกลับไปใชสินคารุนเกา ทําให

สต็อกสินคารุนเกาท่ีอยูในคลังระบายออกไดยาก 

 โปรแกรมอํานวยความสะดวกในการทําบัญชี – วางแผนทางการเงิน และการ

บริหารสินคาคงคลังสําหรับธุรกิจรายยอยมีราคาท่ีถูกลง และมีฟงกช่ันอํานวยความสะดวกไดงายข้ึน 
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และดวยเทคโนโลยีท่ีกาวหนาข้ึน ระบบ internet สามารถเขาถึงผูบริโภคไดท่ัวถึงข้ึน รวมถึงการ

ส่ือสารไปยังผูบริโภคก็สามารถทําไดงายและมีตนทุนท่ีถูกลง 

2.2.5 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 

 สําหรับตลาดตางจังหวัดฐานลูกคาสวนใหญเปนผูท่ีทําอาชีพเกษตรกร (ขาวและ

ขาวโพด) และปศุสัตว (หมูและไก) ดังนั้นการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมจึงสงผลตออยางมากตอ

รายได และกําลังซื้อของผูบริโภค ในชวง 2 ปท่ีผานมาประเทศไทยประสบกับวิกฤติภัยแลงอยางหนัก

สงผลตอผลผลิตทางการเกษตรอยางมาก ทําใหรายไดของเกษตรกรลดลง กําลังซื้อและกระแสเงินสด

หมุนเวียนในตลาดก็ลดลงดวย สงผลตอภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของชุมชน 

 

2.3 วิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรม (5 Forces) 

 
2.3.1 อุปสรรคการเขามาของคูแขงรายใหม  

 สําหรับสินคาสีทาอาคารนั้นคูแขงรายใหมสามารถเขามาในตลาดไดงายข้ึน 

เนื่องจากการพัฒนาเครื่องผสมสีทาอาคารทําใหตนทุนในการเปดรานตํ่าลงกวาเมื่อกอนท่ีรานคาตอง

เก็บรักษาสีทุกเบอรทําใหใชเงินลงทุนในสวนของสินคาคงคลังสูง แตเมื่อมีเทคโนโลยีเครื่องผสมสีแลว 

ปญหาดานตนทุนสินคาคงคลังจะไมมีอีกตอไป การเขาสูตลาดของผูคาสีทาอาคารรายใหมจึงสามารถ

ทําไดงาย 

 สวนสีพนรถยนตการเขามาของคูแขงรายใหมทําไดยากเนื่องจากตองใชเงินลงทุน

ดานสินคาคงคลังสูง เนื่องจากตองลงทุนเก็บสต็อกสินคาสีทุกเบอร ซึ่งสีทาอาคารหนึ่งตราสินคาก็สี

จํานวนสีมากกวา 30 SKU ยังไมนับรวมสินคาท่ีใชประกอบอีกจํานวนมาก นอกจากนี้สินคาประเภทสี

ทาอาคารยังเปนสินคาท่ีผูจําหนายตองมีความรูดานเทคนิคเฉพาะทางเปนอยางสูง เนื่องจากสีแตละ

ประเภทมีลักษณะการใชงานท่ีแตกตางกัน รวมถึงคุณสมบัติและเทคนิคการใชงานดวย  

2.3.2 อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

 สําหรับสีทาอาคารผูซื้อมีอํานาจตอรองสูงมาก เนื่องจากมีผูจําหนายหลายราย

และมีการแขงขันดานราคาสูง รวมถึงบริษัทสีแตละบริษัทเองก็มีการแขงขันกันสูงมากเชนกัน 

นอกจากนี้พฤติกรรมการซื้อสีทาอาคารของผูบริโภคนั้นจะใชปจจัยดานสถานท่ีต้ังและการเดินทางเปน

หลัก เนื่องจากสีทาอาคารเปนสินคามีน้ําหนักมาก และผูรับเหมามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรานคา

สูงซึ่งผูรับเหมาเหลานั้นมักแนะนําใหไปซื้อกับรานท่ีตนไดรับผลประโยชน ทําใหมีผูซื้ออํานาจตอรอง

คอนขางสูง 
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 ตลาดสีพนรถยนตในพื้นท่ีจังหวัดสุพรรณนั้นมีผูจําหนายสีพนรถยนตนอยราย 

และลูกคา(อูซอม – ทําสีรถยนต)สวนใหญมักซื้อเปนเครดิตเงินเช่ือ ทําใหสวนมากจะซื้อสินคากับราน

เดิมเปนประจํา และไมคอยออนไหวตามราคาสินคามากนักเนื่องจากสินคาท่ีตองใชจะถูกจํากัดดวย

เงื่อนไขของลูกคาหรือบริษัทประกัน ทําใหลูกคาสีพนรถยนตมีอํานาจตอรองปานกลาง-ตํ่า                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            

2.3.3 อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต  

 ผูผลิตสีทาอาคารเปนผูผลิตท่ีเปนบริษัทขนาดใหญและมีช่ือเสียงของแบรนดเปน

ท่ีรูจักในวงกวาง ทําใหมีอํานาจตอรองสูง เพราะสามารถหาผูแทนจําหนายใหมไดงาย  

 ผูผลิตสีพนรถยนตสวนมากเปนบริษัทขนาดกลาง และเปนแบรนดขนาดเล็ก ซึ่ง

หลายๆรายมีความสัมพันธอันดีกับรานมายาวนาน จึงมีอํานาจตอรองกับผูผลิตกลุมนี้คอนขางสูง 

2.3.4 สภาพการแขงขันระหวางผูประกอบการภายในอุตสาหกรรม  

 สําหรับสีพนรถยนตคูแขงในปจจุบันแบงออกเปน 3 กลุม ไดแก  

2.3.4.1 รานคาสีพนรถยนต 

 ปจจุบันรานคาท่ีเปนคูแขงหลักในพื้นท่ีมีจํานวน 4 ราย ซึ่งหนึ่งในนั้น

กําลังลดทอนขนาดกิจการเนื่องจากเกิดความผิดพลาดในการบริหารสินคาคงคลัง จึงขายสินคาสีพน

รถยนตสําเร็จรูปในคลังท้ิงท้ังหมด และอีกหนึ่งรายเปนรานคาปลีกและสงอะไหลรถยนตขนาดใหญซึ่ง

ไมไดเนนขายสีพนรถยนตเปนพิเศษ จึงเหลือคูแขงหลักท่ีมีศักยภาพในการแขงขันสูงอยู 2 ราย และแต

ละรานมีความสัมพันธอันดีตอกัน ทําใหการแขงขันไมสูงมากนัก และในชวงท่ีผานมามีรานจําหนายสี

พนรถยนต 1 รายท่ีถอนตัวออกจากตลาด เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย  

2.3.4.2 ตัวแทนจําหนายจากผูคารายใหญในเขตกรุงเทพฯท่ีสงสินคามาขาย

ในตางจังหวัด 

 ในสวนของผูคารายใหญท่ีวิ่งเขามาขายในพื้นท่ีจะมีเขามาเปนบางชวง

โดยจะสงพนักงานขายวิ่งตามรานคาขนาดเล็ก และมักตัดราคาขายสินคาบางตัวโดยเฉพาะชวงเวลาท่ี

บริษัทผูผลิตจัดรายการสินคาในปริมาณมากเพื่อใหไดตนทุนสินคาราคาถูกแลวขายเนนปริมาณ และ

เนนขายเงินสด แตขอจํากัดของผูคารายใหญคือเปนการขายขาดไมรับเปล่ียนคืนสินคา ซึ่งทําใหสมดุล

ราคาของตลาดเสียไป ผูคากลุมนี้จึงเปนอุปสรรคอยางหนึ่งในการทําการตลาด 

2.3.4.3 บริษัทผลิตสีพนรถยนต 

 บริษัทผูผลิตจะมีพนักงานขายวิ่งนําสินคาออกไปเสนอขายตามรานคา

ตางๆ รวมถึงอูขนาดใหญบางแหงดวย แตเนื่องจากเปนการส่ังซื้อโดยตรงกับบริษัท ผูซื้อจึงตองมี

ปริมาณการส่ังซื้อจํานวนมากและมีเงื่อนไขการชําระเงินท่ีเขมงวด รวมไปถึงหากผูซื้อมีปริมาณการ

ส่ังซื้อสินคานอยจะไมมีอํานาจตอรองดานการเปล่ียนคืนสินคา  



10 
 

จากขอมูลคูแขงท้ัง 3 กลุม จะเห็นไดวาสภาพการแขงขันของตลาดสีพนรถยนตไม

คอยรุนแรงนักเมื่อเทียบกับตลาดสีทาอาคาร 

สําหรับสีทาอาคารมีคูแขงทางตรงท่ีอยูในพื้นท่ีอําเภออูทองจํานวน 3 รายและ

ราน Modern trade ในระยะทาง 30 กิโลเมตรจํานวน 2 ราย ไดแก  Home Pro และ ไทวัสดุ ซึ่งมี

ท้ังเครื่องผสมสีทาอาคารของ TOA Beger และแบรนดอื่นๆ ตลาดสีทาอาคารนั้นมีการแขงขันดาน

ราคาสูง เนื่องจารานคาท่ีเปนคูแขงหลักใชนโยบายการตัดราคาขาย ปจจุบันเพื่อใหสามารถแขงขัน

ดานราคากับรานคาอื่นไดรานศรีธงชัยตองลดราคาลงถึงรอยละ 25  ของราคาขายปกติ(ราคาปาย) 

นอกจากนี้บริษัทผูผลิตมักมีการแขงขันดานโปรโมช่ันกันเองอยูบอยครั้ง ทําใหผูผลิตแตละแบรนดก็มี

การแขงขันสูงดวยเชนกัน  

2.3.5 สินคาทดแทน  

 เนื่องจากท้ังสีทาอาคารและสีพนรถยนตเปนสินคาใชเฉพาะอยาง สินคาอื่นท่ี

สามารถใชทดแทนไดจึงมีนอย แตการเกิดสินคาทดแทนนั้นจะเปนการพัฒนาสินคารุนใหมท่ีสามารถ

ทดแทนสินคาเดิม แมการพัฒนาตองใชเวลามาก แตหากผูผลิตสามารถพัฒนาใหดีและราคาโดยเฉล่ีย

ตํ่ากวาสินคาเดิมไดจะทําใหสามารถเขาตลาดไดอยางรวดเร็ว เชนการเขาตลาดของแบรนด Morrison 

ท่ีพัฒนาสินคาข้ึนมาทดแทนสีไนโตรท่ีจําหนายอยูในปจจุบัน แมสินคาทดแทนของผลิตภัณฑมีตํ่า แต

ชองทางการจัดจําหนายท่ีมาทดแทนรูปแบบการจัดจําหนายแบบเดิมมีจํานวนมากท้ังรูปแบบ 

Modern Trade และ Application ตางๆท่ีเขามาทําการตลาดกับชางสี และอูรถยนต  

จากการวิเคราะห 5 Forces พบวาตลาดสีทาอาคารมีความรุนแรงของการแขงขัน

สูง ในขณะท่ีตลาดสีพนรถยนตมีความรุนแรงของการแขงขันโดยรวมของอุตสาหกรรมปานกลาง 

  

2.4 โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ (Opportunities and Treats) 

 

2.4.1 โอกาส (Opportunities) 

  1. แผนผลักดันอสังหาริมทรัพยและเมืองทองเท่ียว “เมืองโบราณอูทอง” ของ

รัฐบาล ท่ีแมตอนนี้กําลังอยูในระหวางระงับช่ัวคราวแตหากแผนนี้ผานการอนุมัติจากคณะรัฐมนตรีชุด

ใหม ซึ่งเมื่อแผนนี้สําเร็จจะมีงบประมาณกวา 4,000 ลานบาท เขามาสนับสนุนใหเกิดเปนอุตสาหกรรม

ทองเท่ียว ซึ่งจะผลักดันใหเกิดการพัฒนาสถาปตยกรรมและอาคาร จํานวนมาก  

2. การเคล่ือนยายงานจากอูรถยนตขนาดเล็กท่ัวไป ไปยังอูประกัน เนื่องจาก

พฤติกรรมการทําประกันรถยนตท่ีเพิ่มข้ึน 
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3. ปจจุบันแนวโนมตลาดอูซอมและทําสีรถยนตขนาดเล็กและรถกระบะ 1 ตัน มี

แนวโนมจะเปล่ียนไปเปนอูประกัน (อูกลาง) มากข้ึน เนื่องจากรถยนตสวนบุคคลจะถูกบังคับใหทํา

ประกันมากข้ึน เมื่อถึงเวลาเคลมประกันหรือ ซอมรถยนตก็จะเขาไปใชบริการกับอูซอมรถยนตท่ีทํา

สัญญากับบริษัทประกัน ดังนั้นเมื่อลูกคาถูกโอนไปท่ีอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันแลว อูรถยนตขนาด

เล็กจะคอยๆถูก ลดบทบาทและความสําคัญลงตามการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ   

4. การแขงขันของตลาดสีพนรถยนตท่ีไมคอยรุนแรงนัก และแตละรานมี

ความสัมพันธอันดีตอกัน ประกอบกับความยากในการเขาตลาดของคูแขงรายใหม และปญหาดาน

เศรษฐกิจท่ีถดถอยทําใหคูแขงบางรายถอนตัวออกจากตลาดสีเบอรพนรถยนต  

5. พฤติกรรมการซื้อสินคาเงินเช่ือของลูกคาสีพนรถยนตท่ีสงผลใหอูเหลานี้มักซื้อ

สินคาจากผูจําหนายรายเดิมเปนประจํา  

6. พฤติกรรมการบอกตอและการแพรกระจายของขาวในหมูบานอยางรวดเร็ว 

สงผลใหเมื่อมีลูกคา 1 รายเขามาใชบริการแลวประทับใจจะบอกตอและแนะนําใหเพื่อนในหมูบานมา

ใชบริการดวย  

7. ทัศนคติของผูบริโภคตางจังหวัดดานการตกแตงรานคา ท่ีมีทัศนคติตอรานคา

ท่ีติดเครื่องปรับอากาศและตกแตงสวยงามวาจะเปนรานคาท่ีจําหนายสินคาแพงกวารานคาธรรมดา 

2.4.2 อุปสรรค (Treat)  

1. สภาพเศรษฐกิจถดถอยในปจจุบัน ทําใหผูบริโภคชะลอการใชจาย และการ

ซอมแซมสีรถยนตและบานลง โดยในปท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตท่ัวประเทศหดตัวลงถึงรอยละ 40  

2. การรุกรานของผูคารายใหญสีพนรถยนต ทําใหราคาสินคาผันผวนเนื่องจาก

ผูคารายใหญชอบตัดราคาขาย และนําสินคามาเทขายเปนชวง  

3. การพัฒนาของผูคารุนใหม ท้ัง Modern Trade และ ผูคา Online Bulk ท่ีจับ

มือกับ Global House ท่ีเขามาจับลูกคากลุมผูรับเหมากอสรางรายยอย โดยผูคากลุมนี้มีปริมาณการ

ส่ังซื้อสินคาสูงกวา จึงสามารถส่ังซื้อสินคาไดในราคาท่ีตํ่าลง  

4. ภาวะตกตํ่าของสินคาเกษตร อันเนื่องมาจากปญหาภัยพิบัติทางธรรมชาติ 

ไดแกภัยแลง ทําใหเกษตรกรขาดรายได มีกําลังซื้อนอยลง และชะลอการซอมแซมรถพวง รถไถ และ

รถขนสงเพื่อลดคาใชจายและตนทุนการผลิตของตน  



12 
 

บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

 หลังจากทราบสภาพแวดลอมภายนอกและสภาวะการแขงขัน รวมถึงโอกาสและ

อุปสรรคของธุรกิจแลว เพื่อการวางกลยุทธในข้ันตอไปจึงตองพิจารณาถึงปจจัยภายในเกี่ยวกับจุดออน 

และจุดแข็งของธุรกิจ โดยในบทท่ี 3 นี้ประกอบไปดวย  

1. จุดแข็งและจุดออนของกิจการ (Strength and Weakness)  

2. แนวทางการจัดการธุรกิจ เชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) 

 

3.1 จุดแข็งและจุดออนของกิจการ (Strength and Weakness) 

 
3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 

1. ผูจําหนายมีความรูและเช่ียวชาญดานสีสามารถใหคําปรึกษาดานการใชงาน

และปญหาท่ีเกิดจากการใชงานได และเปนท่ีไววางใจของชางสีมาอยางยาวนาน เห็นไดจากเมื่อชางสีมี

ปญหาการใชงานสินคา มักเขามาขอคําปรึกษาอยูเสมอ   

2. มีสินคาท่ีหลากหลายครอบคลุมทุก Function การใชงานท่ีเกี่ยวกับสีทาบาน

และสีพนรถยนต โดยปจจุบันมีสินคามากกวา 2,000 SKU  

3. การใหบริการท่ีใหความเปนกันเอง และเนนความรวดเร็วกวาคูแขงท่ีมีปญหา

ลูกคารองเรียนเรื่องความลาชาเปนประจํา  

4. มีสภาพคลองทางการเงินสูง  จึงมีความสามารถในการขายสินคาเงินเช่ือซึ่ง

ตรงตอความตองการของลูกคาอูซอมรถยนต โดยเฉพาะอูประกันท่ีมีปญหาเรื่องสภาพคลองอยู

บอยครั้งเพราะบริษัทประกันมีรอบการวางบิลนานถึง 60 วัน  

5. มีเครือขายของอูรถยนตและชางสี โรงงานผลิตสินคา OEM รวมถึงผูแทน

จําหนายของบริษัท จึงสามารถรองรับคําส่ังซื้อขนาดใหญไดในบางรายการ เชน ทินเนอร สีโปว และสี

พนรถยนต รวมถึงสามารถจัดสงสินคาไดอยางรวดเร็ว  

6. สามารถจัดหาสินคาท่ีใชเฉพาะอยางได เชน สีทาถนนสําหรับกรมทางหลวง, สี

ทาปูพื้นกันเคมีสําหรับโรงสีและโรงงานอุตสาหกรรม เปนตน  

7. เนื่องจากสีพนรถยนตมีเบอรสีเปนจํานวนมากแตมีอายุการเก็บรักษาตํ่า (สีไน

โตร มีอายุเก็บรักษา 3 ป และสีกึ่งอะคริลิค มีอายุการเก็บรักษา 1 ป) ซึ่งหากขายไมไดในชวงอายุสินคา
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ก็จะเปนตนทุนจม และโดยปกติบริษัทสีจะไมรับเปล่ียนคืนสินคา แตเนื่องจากทางรานมีปริมาณการ

ส่ังซื้อสูงและประกอบธุรกิจมาเปนเวลานานจึงสามารถขอเปล่ียนคืนสินคากับบริษัทผูผลิตสีได 

8. สถานท่ีต้ังอยูในเขตเมืองท่ีเปนศูนยรวมของรานคา การเดินทางสะดวก โดยมี

รถประจําทางวิ่งผาน และมีท่ีจอดรถรองรับลูกคา ซึ่งเมื่อเทียบกับคูแขงท่ีเปนผูจําหนายสีท่ีต้ังอยูใน

พื้นท่ีตลาดอูทองดวยกันแลวมีความสะดวกในการเดินทางมากกวา  

9. ปจจุบันเปนลักษณะการบริหารงานแบบเจาของคนเดียว บริหารอํานาจแบบ

รวมศูนย ทําใหสามารถตัดสินไจไดอยางรวดเร็ว  

3.1.2 จุดออน (Weakness) 

1. ทางรานศรีธงชัยไมมีรถขนสงเปนของตนเอง ทําใหลูกคาตองใชบริการบริษัท

ขนสงภายนอก ซึ่งมีบริษัทขนสงท่ีใหบริการในพื้นท่ีมีเพียง 2 ราย และในบางครั้งกอใหเกิดความลาชา

ในการจัดสงบอยครั้ง และในบางครั้งมีปญหาสินคาสูญหายระหวางขนสง 

2. สินคาท่ีจําหนายมีลักษณะเฉพาะ ทําใหการฝกพนักงานตองใชเวลา

คอนขางมาก การจะขยายหรือเพิ่มจํานวนพนักงานจึงตองใชเวลาในการฝกอบรมนาน 

3. ลักษณะธุรกิจเปนแบบซื้อมาขายไป รับสินคาจากผูผลิตหลายราย และมีสินคา

ส่ังผลิตเปนแบรนด STC ซึ่งเปนแบรนดของทางรานเอง แตไมมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง  

4. หนารานท่ีเล็กเปนเพียงอาคารพาณิชย 1 หอง ซึ่งมีพืน้ท่ีจํากัดไมสามารถ

ขยายหนารานในแนวกวางได ทําใหสินคาบางรายการตองนําไปเก็บไวท่ีคลังสินคาท่ีต้ังอยูหางจากหนา

ราน 1.5 กิโลเมตร ซึ่งใชเวลาเดินทางไป-กลับประมาณ 10 นาที 

5. ตนทุนสินคาบางรายการสูงกวาคูแขงกลุม Modern Trade โดยเปรียบเทียบ 

ทําใหโปรโมช่ันสงเสริมการขายของ Modern trade สามารถมีขอเสนอท่ีดีกวา   

 

3.2 แนวทางการจัดการธุรกิจ เชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) 

 จากการวิเคราะหโอกาส อุปสรรค จุดแข็งและจุดออนของกิจการในขางตน ทําให

สามารถวิเคราะห TOWS Matrix ออกมาไดดังนี้  

 

3.2.1 แผนกลยุทธเชิงรุก (Strengths + Opportunities) 

1. ใชโอกาสท่ีรัฐบาลมีแผนกลยุทธผลักดันใหเมืองอูทองเปนเมืองทองเท่ียว กับ

จุดแข็งดานความสามารถในการจัดหาสินคาเฉพาะอยาง เพื่อสงประมูลราคาจําหนายสีทาอาคารและ

สีเฉพาะใหแกโครงการ   
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2. อาศัยโอกาสการเติบโตของอูประกันท่ีมีแนวโนมยั่งยืนกวาอูรถยนตขนาดเล็ก 

เขาไปเสนอขายสินคา โดยอาศัยเครือขายของชางสีเขาไปเสนอขายแกอูประกัน ซึ่งในปจจุบัน มีลูกคา

อูประกันอยูสวนหนึ่ง ท้ังอูท่ีซื้อสินคากับรานท้ังหมด และ อูรถยนตท่ีซื้อสินคากับคูแขงเปนหลัก ทําให

ยังสามารถขยายฐานะทางการเงินดี เสนอขายสินคา พรอมบริการพิเศษ เชนบริการเงินเช่ือ  บริการ

จัดเตรียมสินคาลวงหนาเพื่อความรวดเร็วในการเขามารับสินคา รวมถึงบริการเปล่ียนคืนสีเบอรพน

รถยนตภายใตเงื่อนไขท่ีกําหนด เพื่อเจาะลูกคากลุมอูประกัน  

3.2.2 แผนกลยุทธเชิงแกไข (Weakness + Opportunities)  

1. ใชกลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา และการใหการบริการท่ีเหนือกวา 

เพื่อสรางความประทับใจและอุดจุดออนดานราคาสินคา ท่ีมีตนทุนสูงกวา Modern Trade และคูแขง

หลายๆราย 

2. เนื่องจากขยายหนารานไมไดแตตองการขยายจํานวนฐานลูกคาจึงใชวิธีการ

เพิ่มชองทางการขายดวยการขายทางโทรศัพทและจัดสงสินคาใหแกลูกคาถึงอูแทนการขายผานหนา

รานเพียงอยางเดียวเพื่อลดปญหาดานพื้นท่ีขายไมเพียงพอตอการรองรับลูกคา 

3. ปรับปรุงระบบบริหารสินคาคงคลังเพื่อสามารถจัดเตรียมสินคาใหลูกคาไดเร็ว

ข้ึนเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

3.2.3 แผนกลยุทธเชิงปองกัน (Strength + Treat)  

ใชจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาเพื่อสรางช่ือเสียงและดึงดูดลูกคาเขามาใช

บริการแลวสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อปองกันไมใหคูแขงรายใหมท่ีมีลักษณะเปน Modern 

Trade และผูคารายใหญเขามาแยงฐานลูกคาปจจุบัน และขยายฐานลูกคา ในชวงท่ีเศรษฐกิจถดถอย 

เพื่อชดเชยกับปริมาณคําส่ังซื้อสินคาของลูกคาปจจุบันท่ีลดตํ่าลง  

 จากการวิเคราะห TOWS Matrix พบวาตลาดท่ีมีความนาสนใจและมี Marginal Profit 

สูงคือตลาดสีพนรถยนตซึ่ง กลยุทธหลักคือการปองกันสวนแบงตลาดท่ีมีอยูและสรางความภักดีแก

ลูกคา และใชกลยุทธเชิงรุกคือการเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกัน ในรูปแบบของ Business to 

Business Marketing และเนนจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาในการแขงขัน   
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บทท่ี 4 

แผนการตลาด 

 

4.1 การแบงสวนตลาด กําหนดเปาหมาย และการวางจุดยืนทางการตลาด  

 

4.1.1 การแบงสวนตลาด 

  จากการวิเคราะหแนวทางจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธของแผนธุรกิจฉบับนี้จึงสรุปได

วา จะมุงไปท่ีการเจาะตลาดลูกคาสีพนรถยนต โดยจากการศึกษาขอมูลตลาดสามารถแบงลูกคาของ

รานศรีธงชัยออกเปน 5 กลุมไดแก 

4.1.1.1 กลุมลูกคาสง 

   ลูกคากลุมนี้คือลูกคาท่ีซื้อสินคาเพื่อไปจําหนายตอ มีท้ังรานขนาดใหญ

และเล็ก รวมจํานวน 41 ราย คิดเปนรอยละ 45 ของยอดขายท้ังหมด โดยพฤติกรรมการซื้อของลูกคา

ท่ีเปนรานขายสีขนาดใหญมักซื้อสินคาโดยตรงกับบริษัทผูผลิต ในขณะท่ีลูกคาท่ีเปนรานคาขนาดเล็ก

และกลางมักซื้อสินคากับผูคาสงขนาดใหญ โดยปจจัยหลักท่ีสงผลตอการตัดสินใจของลูกคากลุมนี้คือ 

ราคาตนทุนของสินคา ความรวดเร็วในการจัดสง และไดรับสินคาท่ีครบถวนตามรายการท่ีตองการ 

สําหรับดานการแขงขันลูกคากลุมนี้ให Marginal profit ท่ีตํ่า และมีการแขงขันดานราคาสูง เนื่องจาก

มีผูคาสงรายใหญจากพื้นท่ีกรุงเทพฯ เขามาตัดราคาขายในพื้นท่ี  

4.1.1.2 กลุมลูกคาท่ัวไป  

   ลูกคาขาจรท่ีสวนมากเปนลูกคาสีทาอาคารหรือสินคาช้ินเล็กเชน สี

สเปรย สีน้ํามันกระปองเล็ก เปนตน ซึ่งลูกคากลุมนี้ คิดเปนรอยละ 5 ของยอดขายท้ังหมด ลูกคากลุม

นี้มีต้ังแตชาวบานท่ัวไปไปจนถึงนักเรียน ซึ่งมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่อนําไปใชในงานดานการเกษตร 

ทําสีรถจักรยานหรือจักรยานยนตดวยตนเอง และซื้อเพื่อไปใชงานอื่นๆ ซึ่งลูกคากลุมนี้มักซื้อสินคา

คราวละนอย และไมบอยครั้งนัก  

4.1.1.3 กลุมอูรถยนตเอกชนขนาดเล็ก  

   ลูกคาท่ีซื้อสินคากลุมสีพนรถยนตและสินคาท่ีใชกับรถยนตเปนหลัก เชน 

สีเคลือบเงา แลกเกอรเคลือบเงา ทินเนอร น้ํามันสน สีโปว สีรองพื้นเปนตน โดยลูกคากลุมนี้มีสัดสวน

รอยละ 22 ของยอดขายท้ังหมดสวนมากเปนชางสีท่ีแยกตัวออกมาจากอูขนาดใหญ เพื่อทําธุรกิจของ

ตนเอง ซึ่งรูปแบบการบริหารจะเปนการบริหารแบบเจาของคนเดียว อํานาจการตัดสินใจท้ังหมดอยูท่ี
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เจาของ การดําเนินงานและตัดสินใจจะทําแบบวันตอวัน ดังนั้นพฤติกรรมการซื้อจะเปนการซื้อเมื่อ

ตองการใช ซื้อสินคาดวยเงินสด ซื้อครั้งละนอยแตบอยครั้ง บางรายเขามาซื้อสินคา 3-4 ครั้งตอวัน 

เนื่องจากไมไดตรวจสอบจํานวนอุปกรณท่ีตองใชกอนเริ่มทํางาน ดังนัน้ส่ิงท่ีลูกคากลุมนี้ตองการมาก

ท่ีสุดคือความรวดเร็วในการใหบริการและความครบถวนของสินคา เนื่องจากหลายรายตองหยุด

ปฏิบัติงานช่ัวคราวเพื่อเดินทางมาซื้อสินคาแลวรีบกลับไปทํางานตอ  

4.1.1.4 กลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท 

   สําหรับลูกคากลุมนี้ เปนอูซอมรถยนตเอกชนท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันเพียง 1 - 2 ราย มีจํานวน 21 แหง คิดเปนรอยละ 15 ของยอดขาย ลักษณะการบริหารงาน

สวนมากเปนการบริหารแบบเจาของคนเดียว แตมีการวางระบบการดําเนินงานท่ีเปนระบบกวาอู

เอกชนขนาดเล็ก เนื่องจากถูกควบคุมดวยระบบของบริษัทประกัน ซึ่งอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันนี้

จะตองใชสินคาท่ีไดรับมาตรฐานและผานการอนุมัติจากบริษัทประกันแลว  ดังนั้นสินคาท่ีใชจึงจํากัด

อยูในกลุมสินคาคุณภาพปานกลางและสูง พฤติกรรมการซื้อของลูกคากลุมนี้คอนขางใกลเคียงกับกลุม

อูเอกชนขนาดเล็กคือซื้อเมื่อตองการใช แตจะแตกตางกันท่ีสินคาท่ีเลือกใชด้ังนั้นความเร็วในการ

ใหบริการจึงเปนเรื่องท่ีสําคัญและเนื่องจากลูกคากลุมนี้ไดรับเงินคาซอมจากบริษัทประกันภายหลังสง

มอบงานประมาณ 1 ถึง 2 เดือน จึงเปนกลุมท่ีตองการเครดิตคาสินคา เนื่องจากหลายรายมักมีปญหา

ขาดสภาพคลอง 

 

ตารางท่ี 4.1 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

นายประจักษ ชาวบานคอย ดอนเจดีย ดอนเจดีย 1 

เชาววัชรเซอรวิส ดานชาง ดานชาง 2 

สุรศักด์ิคารเซอรวิส เดิมบางนางบวช เขาพระ 2 

สุวรรณการชาง   เดิมบางนางบวช เขาพระ 2 

ส.อินเจริญการชาง เดิมบางนางบวช นางบวช 1 

ดนุพล สุขพรอม บางปลามา โคกคราม 1 
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ตารางท่ี 4.1 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท (ตอ) 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

บริษัท อีซูซุอ้ึงงวนไตสุพรรณบุรี จํากัด เมือง ทาระหัด 1 

สยาม ออโต กลาส  เมือง ทาระหัด 1 

บริษัท พรสวัสด์ิ บอดีคาร เมือง ทาระหัด 2 

บริษัทกลาสชอปส จํากัด เมือง ทาระหัด 2 

รถยกณัฏฐพล เมือง ไผขวาง 1 

วิเชียร (ร้ัวใหญ) เมือง ร้ัวใหญ 1 

ขุนแผน เมือง ร้ัวใหญ 2 

บริษัท หลักเมืองถาวรฮอนดาคารส 

จํากัด 
เมือง สนามชัย 2 

รถยก 340 เมือง สนามชัย 2 

วัลลภบริการ   เมือง สนามชัย 2 

สนามชัยการชาง เมือง สนามชัย 2 

สมชาย รถยก ศรีประจันต วังยาง 2 

หจก.ศรีประจันต วัฒนยนต ศรีประจันต ศรีประจันต 1 

อดิศร สองพ่ีนอง ทุงคอก 2 

อูทองประดับยนต อูทอง อูทอง 1 

 

4.1.1.5 กลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา2 บริษัท 

  กลุมอูประกันท่ีมีจํานวนรถเขามาซอมเปนจํานวนมาก เนื่องจากทํา

สัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหง จึงมีรถยนตหมุนเวียนเขามาซอมแซมสม่ําเสมอ โดยลูกคา

กลุมนี้มีจํานวนท้ังหมด 20 แหง ดังแสดงในตารางท่ี 4.2 ลูกคากลุมนี้คิดเปนรอยละ 10 ของยอดขาย

ท้ังหมดจากการศึกษาพฤติกรรมการพบวาซื้อมักใหพนักงานมาทําการเบิกสินคาตามใบส่ังซื้อท่ีไดรับ

การอนุมัติจากฝายบัญชีหรือเจาของกิจการ หรือใหพนักงานแจงฝายจัดซื้อเพื่อใหส่ังซื้อสินคา โดย

สวนมากแลวพนักงานท่ีรับผิดชอบหนาท่ีซื้อสินคาจะเปนพนักงานคนเดียว มีหนาท่ีจัดซื้อสินคาใหทุก
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ฝาย และจะซื้อสินคาเปนเงินเช่ือ โดยจะชําระเงินชวงส้ินเดือน ลักษณะการบริหารงานของอูประกัน

กลุมนี้มีลักษณะการบริหารท่ีคอนขางเปนระบบท่ีสุด สวนมากตองการใหออกใบกํากับภาษีให และมัก

วางเงื่อนไขการเบิกสินคาท่ีรัดกุมเพื่อปองกันการทุจริตของพนักงานเชน ใบรายการสินคาท่ีนํามาเบิก

จะตองมีลายเซ็นหรือตราประทับจากผูมีอํานาจในการอนุมัติคําส่ังซื้อ หรือบางแหงใชวิธีการโทรแจง

ลวงหนาแลวใหพนักงานเขามารับสินคา สวนสินคาสําหรับลูกคากลุมนี้จะถูกจํากัดเชนเดียวกับลูกคาท่ี

เปนอูประกันรายอื่นๆ  

 

ตารางท่ี 4.2 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

มีชัย 737 บางปลามา บานแหลม 5 

ช.ทรัพยไพศาล เมือง ดอนกํายาน 4 

วิจิตรการชาง (สุพรรณบุรี) เมือง ทาพี่เล้ียง 3 

โพธิ์คอย ออโตเซอรวิส เมือง ทาระหัด 6 

บริษัท พรรัตน(1991) สุพรรณบุรี จํากัด เมือง ทาระหัด 6 

หจก.กิจไพศาล 1992 เมือง บางกุง 3 

ขุนแผน  คุณกิตติ ปกษี เมือง รั้วใหญ 3 

ส. มอเตอรสปด เมือง รั้วใหญ 5 

มาลาโกสุม เซอรวิส เมือง รั้วใหญ 7 

วี.เจ.ออโตคาร เมือง สนามชัย  7 

ส.เจริญชัย มอเตอร เมือง สนามชัย  10 

สุชาติการชาง สองพี่นอง ทุงคอก 3 

สองพี่นอง เซอรวิส รุงเรือง สองพี่นอง บางพลับ 5 

สถิระ (สุพรรณบุรี) สามชุก ยานยาว 9 

ชางหินรุงเรือง อูทอง กระจัน 5 
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ตารางท่ี 4.2 

 

รายชื่ออู่ประกนัในจงัหวดัสพุรรณบุรีทีทํ่าสญัญากบับริษัทประกนัมากกว่า 2 บริษัทข้ึนไป (ต่อ) 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

วุฒิรุงเรือง อูทอง จระเขสามพัน 3 

วรกาญจน เซอรวิส อูทอง จระเขสามพัน 13 

สีวลีเซอรวิส อูทอง อูทอง 3 

พนัส 91 อูทอง อูทอง 3 

กิตรุงเรืองเซอรวิส อูทอง อูทอง 6 

 

4.1.1.6 อูรถยนตขนาดใหญ  

  ลูกคากลุมนี้เปนกลุมอูซอม - ตอและประกอบ รถบรรทุก รถพวงและ

เครื่องจักรตางๆ ซึ่งสวนมากเปนรถบรรทุกและเครื่องจักรท่ีใชในการทําการเกษตร มีท้ังท่ีเปนอูเอกชน

ท่ัวไป และอูท่ีสรางข้ึนเพื่อปรับปรุงและประกอบรถบรรทุกมือสองสําหรับขาย คิดเปนสัดสวนยอดขาย

รอยละ 3 ของยอดขายท้ังหมด โดยสินคาสําหรับลูกคากลุมนี้โดยมากเปนสินคาคุณภาพปานกลางถึง

ตํ่าเนื่องจากตองการลดตนทุน เพราะลูกคากลุมนี้มีพฤติกรรมการทําสีรถขนสง และเครื่องจักร

การเกษตรใหมทุกครั้งหลังหมดฤดูเก็บเกี่ยว โดยความสามารถในการซื้อของลูกคากลุมนี้จะข้ึนอยูกับ

รายไดจากสินคาเกษตร โดยเฉพาะขาวและออย 

4.1.2 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย 

   จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมและปจจัยทางดานการตลาดแลว กลยุทธท่ี

เลือกใชคือ กลยุทธเชิงรุกคือการเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกันในรูปแบบของ Business to 

Business Marketing (B2B) โดยเนนจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาคูแขงในการปกปองสวนแบง

ตลาดและขยายฐานลูกคาใหม แตเนื่องจากการยกระดับการใหบริการจําเปนตองใชทรัพยากรบุคคล

เพิ่มข้ึนจํานวนมาก ในขณะท่ีการดําเนินงานของธุรกิจมีขอจํากัดดานบุคลากรและพนักงาน เพราะ

ผูสมัครและแรงงานในพื้นท่ีสวนมากเปนผูท่ีจบการศึกษาระดับมัธยมตนหรือมัธยมปลายเทานั้น การ

ฝกฝนและพัฒนาทักษะดานการขายจึงตองใชเวลาคอนขางสูง การเพิ่มจํานวนพนักงานจึงใชเวลานาน 

ดังนั้นสําหรับแผนธุรกิจนี้จะมุงเจาะตลาดลูกคากลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน
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มากกวา 2 บริษัทเพียงกลุมเดียว โดยจะยังรักษามาตรฐานการใหบริการแกลูกคากลุมอื่นไวคงเดิม จน

เมื่อธุรกิจมีความพรอมมากข้ึนแลวจึงทยอยเจาะตลาดในสวนอื่นเพิ่มเติม  

  สาเหตุท่ีเลือกกลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 

บริษัทเปนกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคกลุมนี้มีลักษณะการจัดซื้อแบบ

รวมศูนย ผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจเลือกรานคามีไมกี่ราย โดยมากจะเปนเจาของกิจการหรือฝาย

จัดซื้อ จึงทําใหการเจรจาและการส่ือสารการตลาดสามารถทําไดงายข้ึน ลูกคากลุมนี้สวนมากแลวจะมี

งานตลอดป ทําใหคําส่ังซื้อคอนขางสม่ําเสมอและมีปริมาณการส่ังซื้อคอนขางสูง นอกจากนี้เนื่องจาก

สินคาท่ีลูกคากลุมนี้เลือกซื้อถูกจํากัดไวดวยบัญชีรายการสินคากลางของบริษัทประกันซึ่งเปนสินคา

คุณภาพสูงและมีรายการสินคาหลายรายการท่ีคูแขงในพื้นท่ีไมมีจําหนาย จึงถือเปนความไดเปรียบ

ดานสินคาและเหตุผลท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งคือจํานวนอูประกนัท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 

2 บริษัทข้ึนไปในเขตพื้นท่ีสุพรรณมีจํานวน 20 แหง ซึ่งเปนลูกคาปจจุบันจํานวน 8 ราย จากอูประกัน

ในจังหวัดสุพรรณบุรีท้ังหมด 41 แหง จึงเห็นวาธุรกิจมีความสามารถในการตอบสนองความตองการ

ของลูกคากลุมนี้อยูแลว และจํานวนลูกคากลุมนี้ไมมากเกินกวาความสามารถในการบริหารจัดการใน

ปจจุบัน การเจาะตลาดลูกคากลุมนี้จะเริ่มทําการตลาดทีละพื้นท่ี โดยเริ่มจากพื้นท่ีอําเภออูทองกอน 

แลวจึงขยายตลาดไปทําอําเภอเมืองและสองพี่นองตามลําดับ เพื่อความสะดวกในการบริหารจัดการ

ดานการขนสงสินคา  

4.1.3 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight) 

   จากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight) ดวยวิธีการสังเกต

(Observation) และการสัมภาษณ (Interview) พบวาสําหรับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันมากกวา 2 บริษัทมีผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 3 กลุมซึ่งมีความตองการตางกันประกอบดวย 

4.1.3.1 เจาของกิจการ  

     สําหรับเจาของกิจการแลวปจจัยหลักท่ีสําคัญคือความคุมคา โดยเจาของ

กิจการนั้นจะไมไดคํานึงถึงปจจัยดานราคาเพียงอยางเดียว แตยังคํานึงถึงปจจัยดานการใหบริการ 

ความสะดวก ความสบายใจในการซื้อ คุณภาพของสินคา การใชงาน ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดาน

ความถูกตองและปลอดภัย รวมถึงการควบคุมการเบิกจายสินคา  
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4.1.3.2 ฝายบัญชี – การเงิน 

     ปจจัยท่ีฝายบัญชี – การเงินใหความสําคัญคือระยะเวลาในการชําระเงิน 

ความถูกตอง  ความสะดวกในการจัดทําบัญชี สิทธิประโยชนในการบริหารภาษีของหนวยงาน 

ระยะเวลาการชําระเงินท่ียืดหยุนได ราคาและการควบคุมการเบิกจายสินคาของพนักงาน  

4.1.3.3 พนักงานท่ีมีหนาท่ีจัดซ้ือ 

     ความสะดวกในการซื้อ บางครั้งชอบท่ีจะเขามาซื้อสินคาดวยตนเอง

เพราะรูสึกวาการไดออกมาซื้อสินคาเปนการพักผอนอยางหนึ่ง แตบางครั้งก็ไมอยากออกมาซื้อของ

เนื่องจากสภาพอากาศท่ีรอนและปญหาดานท่ีจอดรถ ชอบท่ีจะไดรับของแถมหรือของขวัญ

เล็กๆนอยๆเชนเส้ือ เบียร หรือของขวัญอื่นๆ ท่ีสามารถเก็บไวเองคนเดียวได  

   สําหรับบางอูแลวพนักงานหนึง่คนรับผิดชอบหนาท่ีท้ัง 3 อยางพรอมๆกัน และ

สําหรับบางอูแลวพนักงานทีรับหนาท่ีแตละฟงกชันเปนคนละคนกัน ดังนัน้กลยุทธการตลาดจะจัดสรร

ใหสอดคลองกับความตองการของผูมีสวนเกี่ยวของท้ังสามกลุม  

4.1.4 การวางจุดยืนทางการตลาด  

   “เปนคูคาดานการจัดซื้อสีและวัสดุทําสีรถยนตสําหรับอูประกันท่ีชวยใหการ

จัดซื้อเปนเรื่องงาย คุมคา เพื่ออูประกันสามารถดําเนินงานไดอยางราบรื่น” 

   นั่นคือรานศรีธงชัยจะวางตัวเปนเพื่อน และเปนผูชวย ในสวนของการจัดซื้อสีพน

รถยนตและวัสดุท่ีใชประกอบของอูประกัน โดยจะชวยวางแผนการจัดซื้อ นําเสนอรูปแบบการจัดซื้อท่ี

คุมคา และชวยรักษาผลประโยชนของลูกคา เพื่อใหลูกคาสามารถดําเนินงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

และสามารถทํากําไรไดมากข้ึน  

 

4.2 กลยุทธทางการตลาด  

 
 แผนการตลาดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไป จากปจจุบันเดิมมีลูกคาจํานวน 8 ราย เพิ่มเปน 16 ราย โดยจะขยายขอบ

ของเขตลูกคาใหครอบคลุมอําเภออูทองท้ังอําเภอ และขยายตอเขาไปยังเขตอําเภอเมือง โดยมุงหวัง

เพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันใหไดรอยละ 30 กลาวคือเพิ่มยอดขายจากปจจุบัน 1.3 ลานบาท 

เปน 1.7 ลานบาท ภายใน 1 ป  

 เนื่องจากลูกคาอูประกันเปนกลุมลูกคาธุรกิจ ท่ีซื้อสินคาเพื่อไปใชตอในธุรกิจของตน กล

ยุทธการตลาดท่ีใชจึงมีลักษณะเปน B2B Strategy (Business to Business Strategy) ซึ่งจะเนนการ
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รักษาความสัมพันธกับลูกคาในลักษณะของ Partnership และสรางความแตกตางจากคูแขงโดยการ

เสนอขายบริการควบคูไปกับสินคา โดยการเขาไปชวยวางแผนการจัดซื้อ และเสนอแผนการส่ังซื้อ

สินคา รวมถึงติดตามปริมาณสินคาคงเหลือของลูกคา แลวแจงเตือนเมื่อถึงเวลาท่ีตองส่ังซื้อสินคาเพิ่ม 

เพื่อใหลูกคามั่นใจวาจะมีสินคาพรอมใชตลอดเวลา และสามารถทํางานไดอยางตอเนื่องโดยไมตอง

หยุดทํางานประทันหันดวยสาเหตุวาสินคาไมพอผลิต เพื่อใหลูกคาสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการ

ทํางานและลดตนทุนคาวัตถุดิบได  

 สําหรับ Key Success Factor ของการทําการตลาดสําหรับลูกคากลุมนี้คือพนักงานขาย 

เนื่องจากพนักงานขายเปนบุคคลสําคัญในการใหบริการ ซึ่งพูดคุยและสัมผัสกับลูกคาโดยตรง ส่ิงท่ี

พนักงานขายทําจึงสงผลตอความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้นพนักงานขายจึงเปนปจจัยสําคัญในการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันดวยการบริการ 

 

4.2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 

  สําหรับการออกแบบกลยุทธดานผลิตภัณฑนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสรางไดเปรียบ

ทางการแขงขันโดยการสรางความแตกตางจากคูแขง และสรางมูลคาเพิ่มใหแกสินคาและบริการ 

เนื่องจากรานศรีธงชัยเปนธุรกิจซื้อมาขายไปสินคาท่ีนํามาจําหนายเปนสินคาท่ีไมมีความแตกตางจาก

คูแขงมากนัก ดังนั้นนอกจากการขายสินคาท่ีเปนสีพนรถยนตและสินคาประกอบแลว จึงเสนอการ

บริการท่ีชวยแกปญหาดานการจัดซื้อของลูกคาในลักษณะของ “Service Solution” ท่ีชวยใหลูกคา

ลดปญหาดานการจัดซื้อ ปญหาการผลิตท่ีขาดชวงเนื่องจากขาดวัตถุดิบ โดยเสนอขายสินคาคุณภาพท่ี

ตรงตามความตองการของลูกคา พรอมดวยบริการดานการจัดซื้อ เพื่อใหลูกคาสามารถทํางานไดอยาง

ตอเนื่อง เพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและลดตนทุนการดําเนินงานจัดซื้อ เพื่อลูกคาสามารถทํางาน

ไดอยางมีประสิทธิภาพและไดรับกําไรท่ีสูงข้ึน  

  สําหรับผูประกอบการอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันจะมีรายการสินคาท่ี

ถูกกําหนดโดยสวนกลางของบริษัทประกันซึ่งเปนสวนหนึ่งของการควบคุมมาตรฐานการซอมของ

บริษัทประกัน เชน สีท่ีใชในการซอมตองเปนสีอะคริลิค 2K และตองไดรับมาตรฐานอุตสาหกรรม 

ดังนั้นการจัดเตรียมสินคาในรายการท่ีอูประกันสามารถใชได และเปนแบรนดท่ีลูกคาตองการ โดย

สามารถแบงกลุมสินคาตามประเภทการใชงานได  2 กลุมประกอบดวย  
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4.2.1.1 สินคาหลัก คือสีพนรถยนตประเภทตางๆ  

   สินคากลุมนี้จะถูกควบคุมอยางเขมงวดจากบริษัทประกันทําให

จําเปนตองใชสินคาท่ีอยูในรายการบัญชีกลางเทานั้น 

4.2.1.2 สินคาพื้นฐานท่ีตองใชเปนประจําในการซอมและทําสีรถ  

   เปนสินคากลุมท่ีคอนขางไดรับการผอนปรนจากบริษัทประกัน เนื่องจาก

เปนวัตถุดิบท่ีสงผลตอคุณภาพของช้ินงานนอยกวาสีพนประกอบดวย  

  1. สีโปว ท่ีใชสําหรับเติมเต็มพื้นผิว  

  2. สีรองพื้นกันสนิม สีรองพื้นกลบรอย และสีรองพื้นเกาะเหล็ก 

   3. ทินเนอรอะคริลิคสําหรับผสมสี ทินเนอร 2K และทินเนอร AAA 

   4. วัสดุส้ินเปลืองเชน กระดาษทราย กระดาษกาว และยาเคลือบเงา  

  ซึ่งแบรนดและรุนของสินคาท่ีใชจะคัดเลือกโดยการสอบถามจากลูกคาอูประกัน 

และพยากรณจากการใชงานจริงโดยขอมูลในอดีต และเพื่อสํารองสินคาใหเพียงพอตอความตองการ

ของอูประกันนั้นปริมาณการส่ังซื้อจะพิจารณาจาก 3 ปจจัยประกอบกันคือ  

1. ปริมาณการใชสินคาเฉล่ียตอเดือนของอูประกันในอดีต  

2. การพยากรณปริมาณการใชจากจํานวนรถแจงซอมท่ีไดจากการสอบถามลูกคา 

3. แนวโนมของสีรถยนตท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความนิยมของตลาดรถยนต  

  ท้ังนี้จะผลักดันใหสินคาพื้นฐานภายใตแบรนด STC ใหลูกคาเพื่อลดอํานาจตอรอง

ของบริษัทผูผลิตขนาดใหญ และหลีกเล่ียงสงครามราคาท่ีเกิดจากผูคาสงขนาดใหญ รวมถึงสรางความ

ภักดีตอตราสินคา STC เพื่อปกปองสวนแบงตลาดอูประกันจากผูคารายอื่น 

4.2.1.3 การบริการดานการจัดซ้ือ 

    การใหบริการเสริมดานการจัดซื้อโดยรวมกับลูกคาวางแผนการจัดซื้อ

ลวงหนา ติดตามปริมาณสินคาคงเหลือของลูกคา พรอมเสนอขายแพ็กเกจสินคาในราคาพิเศษ และกา

บริการจัดสงสินคา เพื่ออํานวยความสะดวกและเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหแกลูกคา  

4.2.2 กลยุทธราคา (Price)  

  สําหรับกลยุทธดานราคาจะใชวิธีการต้ังราคาขายปลีกตามราคาตลาด โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อรักษาความสามารถทางการแขงขันและปองกันการเกิดสงครามราคา เนื่องจากเมื่อ

มองในขอบเขตการขายพื้นท่ีจังหวัดสุพรรณบุรีจะเปนตลาดทีมีผูขายนอยราย ดังนั้นหากต้ังราคาตํ่า
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กวาคูแขงจะทําใหคูแขงลดราคาลงมาแขงขันดวย ทําใหเกิดสงครามราคาซึ่งจะทําใหสมดุลดานราคา

ของตลาดเสีย  

  นอกจากการต้ังราคาปลีกตามราคาขายของตลาดแลว สําหรับลูกคาท่ีเปนอูประกัน

และเปนลูกคาท่ีซื้อสินคาประจํา จะเสนอราคาดวยการต้ังราคาแบบแตกตาง (Price Differentials) 

โดยวิธีการใหสวนลดไดแก สวนลดปริมาณ และสวนลดเงินสด โดยมีเงื่อนไขการใหสวนลดแบบสะสม 

คือจะปริมาณการส่ังซื้อราย 3 เดือน และจะใหสวนลดแตละรายแตกตางกันไปตามปริมาณสินคา

ระยะเวลาท่ีไดซื้อขายแลกเปล่ียนกันมา โดยสวนลดท่ีใหจะมีต้ังแตรอยละ 5 ถึง 25 ซึ่งแตกตางกันไป

ตามลูกคาแตละราย และตนทุนสินคาแตละรายการ  

  การยืดระยะเวลาการชําระเงิน เนื่องดวยอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันจะไดรับ

เงินคาซอมชากวาอูเอกชนท่ัวไปท่ีรับเงินจากลูกคาโดยตรง โดยเฉล่ียเปนระยะเวลา 1 ถึง 2 เดือน 

ดังนั้นลูกคาหลายรายมักประสบปญหาขาดสภาพคลอง โดยเฉพาะอูขนาดกลาง และอูขนาดเล็ก จึง

เสนอการยืดระยะเวลาชําระเงินจากเดิมใหชําระเงินท้ังหมดภายใน 30 วันหลังการแจงสรุปยอดบัญชี

ส้ินเดือน เปนชําระเงินภายใน 45 และ 60 วัน ข้ึนอยูกับประวัติการชําระเงินและความจําเปนของ

ลูกคาแตละราย เพื่อใหลูกคาสามารถดําเนินงานไดสะดวกมากข้ึน  

4.2.3 กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

  ปจจุบันรานศรีธงชัยประสบปญหาไมสามารถขยายพื้นท่ีจําหนายหนารานได ดวย

ขอจํากัดดานสถานท่ีทําใหจําเปนตองเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย โดยมีวัตถุประสงคเพื่ออํานวยความ

สะดวกแกลูกคา ใหไดรับบริการท่ีรวดเร็วและรองรับปริมาณคําส่ังซื้อท่ีเพิ่มข้ึน สําหรับชองทางการจัด

จําหนายจะแบงชองทางจําหนายออกเปน 2 ชองทางคือ  

4.2.3.1 จําหนายผานหนารานคา  

 สถานท่ีต้ังของรานคาในปจจุบันอยูในทําเลท่ีต้ังท่ีดีเนื่องจากต้ังอยูใน

พื้นท่ีรอบของดานในของตลาดอูทอง ซึ่งเปนศูนยรวมเศรษฐกิจของพื้นท่ีโดยรอบ มีรถขนสงสาธารณะ

ผาน และแมต้ังอยูในตลาดแตมีลานจอดรถใหลูกคาท่ีมาใชบริการ โดยวิธีนี้ลูกคาเขามาซื้อสินคาท่ีราน

ดวยตนเอง โดยลูกคาเขามาส่ังซื้อสินคาตามรายการกับพนักงานขาย เพื่อใหพนักงานขายจัดเตรียม

สินคาและสงสินคาไปยังรถของลูกคา ในลักษณะ 1 stop service  ซึ่งวิธีนี้เหมาะกับลูกคาท่ัวไป และ

รองรับลูกคาท่ีตองการสินคาแบบเรงดวน เนื่องจากจะไดรับสินคาในทันที 
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4.2.3.2 จําหนายสินคาผานทางโทรศัพท หรือSocial Media (Tele – sale) 

เพิ่มชองทางจัดจําหนายผานโทรศัพท หรือ Social Media โดยเปด

ชองทางใหลูกคาสามารถส่ังซื้อสินคาผานทางโทรศัพท โดยไมตองเดินทางมายังรานคา เพียงแจง

รายการส่ังซื้อเขามาทางพนักงานขาย แลวทางรานจัดสงสินคาใหในรัศมี 5 กิโลเมตร และมียอดส่ังซื้อ

ข้ันตํ่า 3,000 บาท โดยไมคิดคาใชจายในการจัดสง หรือจัดสงสินคาทางขนสงเอกชนตางๆโดยไมมียอด

ส่ังซื้อข้ันตํ่า แตคิดคาขนสงตามจริง โดยการจัดสงจะดําเนินการจัดสงเปนรอบเพื่อประหยัดตนทุนการ

ขนสงและการจัดเตรียมสินคา สําหรับวิธีนี้เหมาะสําหรับสินคาท่ีไมไดตองการเรงดวน เนื่องจากจะ

ไมไดรับสินคาในทันทีแตจะไดรับสินคาภายใน 1 วัน หรือหากลูกคาสงสินคาเขามาหลังเท่ียงวันจะ

ดําเนินการจัดสงใหในวันถัดไป สําหรับการสงสินคาผานขนสงจะทําความรวมมือกับผูทําธุรกิจรถสอง

แถวประจําทาง ทารถตู และขนสงเอกชนบริษัทปอเชียง ซึ่งเปนผูท่ีทําธุรกิจดานคมนาคมในพื้นท่ีอยู

แลว และจะมีการแจงรอบและระยะเวลาท่ีคาดวาสินคาจะสงไปถึงใหแกลูกคาทุกครั้ง เพื่อสามารถ

บริหารเวลาในการทํางานได  

4.2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  เนื่องจากลักษณะอุปสงคของสินคาเปนอุปสงคสืบเนื่อง (Derived Demand) 

การเพิ่มปริมาณการขายตอลูกคาหนึ่งรายทําไดยากหากลูกคาไมมีความจําเปนตองใชสินคานั้นๆจริง 

เนื่องจากไมสามารถ Demand ของลูกคาได ดังนั้นวัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดจึงเนนไปท่ี

การรักษาลูกคาเกา เพิ่มรายการสินคาท่ีลูกคาส่ังซื้อกับทางราน (Cross Sale) และเพิ่มจํานวนฐาน

ลูกคาใหม โดยกลยุทธท่ีใชจะใช Push Strategy กับลูกคาเกาโดยการเสนอโปรโมช่ันสงเสริมการขาย 

และการบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด ใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา

และซื้อสินคากับเราแตเพียงผูเดียว และการหาลูกคาใหม โดยการเขาไปเสนอขายสินคาใหแกอู

ประกันตามท่ีตางๆท่ียังไมเคยซื้อสินคากับเรา เพื่อดึงใหลูกคาเขามาซื้อสินคากับเรา 

4.2.4.1 Sale Promotion   

   เนื่องจากสินคาท่ีลูกคาตองการใชมีความเฉพาะเจาะจงสูงจึงหลีกเล่ียง

การใชของแถมท่ีเปนตัวสินคา แลวเนนกลยุทธการสงเสริมความสัมพันธท่ีสรางความภักดี และการผูก

ใหเกิดการซื้อตอเนื่องระยะยาวเปนหลักไดแก 
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1. สวนลดปริมาณ มอบสวนลดเพิ่มเมื่อซื้อสินคาเพิ่มข้ึนในลักษณะ

ข้ันบันได เพื่อใหลูกคาเพิ่มปริมาณการส่ังซื้อสินคา และเก็บสต็อกสินคามากข้ึนเพื่อปองกันไมใหลูกคา

ไปซื้อสินคากับคูแขง โดยสวนลดนี้จะใหเปนลักษณะของสวนลดเมื่อสรุปยอด ณ ส้ินงวดแลว  

2. ขายพวง เสนอขายสินคารายการใหมๆท่ีจําเปนตอลูกคา แตยังไม

เคยซื้อกับทางรานในราคาพิเศษเมื่อซื้อสินคาท่ีกําหนดไว เชน ซื้อทินเนอรครบ 3 ปบ สามารถซื้อแลก

เกอรเคลือบเงา 2K ขนาด 3.75 แกลลอนได ในราคาพิเศษ เพื่อดึงคําส่ังซื้อของลูกคาจากคูแขงใหมา

อยูกับเราแทน โดยสินคานี่นํามาจัดโปรแกรมขายพวงจะเนนไปท่ีสินคาพื้นฐานและสินคาแบรนด STC 

เปนหลัก 

3. กิจกรรมพิเศษ จัดกิจกรรมพิเศษในเทศการปใหม โดยกิจกรรมนี้จะ

มอบใหกับลูกคาท่ีมียอดส่ังซื้อข้ันตํ่าเฉล่ีย 20,000 บาทตอเดือนข้ึนไป โดยจะจัดเปนกิจกรรมเล็กๆ

เพื่อใหลูกคาไดรวมสนุกจับฉลากลุนรับของรางวัล โดยกิจกรรมนี้จะเชิญผูท่ีมีอํานาจในการจัดซื้อท้ัง

เจาของกิจการ ฝายจัดซื้อ และหัวหนาชาง โดยจะเชิญผูเขารวมเปนรายบุคคล เพื่อมาจับฉลากชิง

รางวัล และจะเปดโอกาสใหลูกคาแตละรายสามารถมารวมกิจกรรมไดในเวลาท่ีสะดวก เพื่อไมให

รบกวนเวลางาน และเปนการปองกันไมใหเกิดปญหาวาลูกคารูสึกวามีการแบงชนช้ันหรือเลือกปฏิบัติ 

กรณีท่ีจํานวนพนักงานแตละอูไดรับเชิญไมเทากัน  

4. การบริหารความสัมพันธกับลูกคา โดยการจัดทําฐานขอมูลการ

ส่ังซื้อสินคาเพื่อใชในการทํากิจกรรมบริหารความสัมพันธกับลูกคา โดยการบริหารความสัมพันธกับ

ลูกคาจะใชวิธีการวางตัวเปนผูชวยในการจัดซื้อ โดยติดตามคําส่ังซื้อแจงเตือนเมื่อถึงเวลาท่ีสินคาใกล

หมด แนะนําสินคาท่ีมีคุณภาพใกลเคียงหรือใชทดแทนกันไดอยางสมบูรณแตราคาถูกวา เสนอแพ็กเกจ

สินคาในราคาพิเศษ แนะนําสินคาใหม แจงเมื่อมีพนักงานของอูเขามาเบิกสินคา ผานโทรศัพท ระบบ

ไลน หรืออีเมล เพื่อชวยเพิ่มความสบายใจและความปลอดภัยของเจาของหรือผูมีอํานาจอนุมัติ   

 จัดใหมีการเยี่ยมเยือนลูกคาทุกเดือน โดยผูท่ีเขาไปพบลูกคานั้น

นอกจากพนักงานขายแลว ผูจัดการจะเปนผูไปพบลูกคาดวยตนเองเปนบางครั้งเพื่อเปนการสราง

ความมั่นใจและทําใหลูกคารูสึกวาตนเองเปนคนสําคัญของราน เพื่อสรางความใกลชิดและไววางใจแก

ลูกคา 
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5. ของแจก - แถม  มอบของแถมพิเศษเชนเส้ือ น้ําด่ืม เครื่องด่ืมชู

กําลัง เหลา เบียร ท่ีมอบใหกับพนักงานท่ีมาซื้อสินคา เพื่อสรางความประทับใจ และจูงใจใหกลับมาซื้อ

ซื้อกับทางรานแทนท่ีจะไปซื้อท่ีรานอื่นซึง่อาจมีระยะทางใกลกวา 

4.2.4.2 Communication 

     การส่ือสารสวนใหญจะใชการส่ือสารผานพนักงานขาย (Sale person) 

เนื่องจากกลยุทธหลักคือการสรางความแตกตางจากคูแขงดวยการใหบริการดานการจัดซื้อ ซึ่งผู

ใหบริการจะเปนบุคคลสําคัญในการติดตอสอสารกับผูบริโภค โดยใหพนักงานขายเขาไปเสนอขาย

สินคาแกอูประกัน โดยเนนเขาไปยังอูประกันท่ียังไมเคยซื้อสินคากับทางราน หรือเขามาซื้อนานๆครั้ง 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ทําความรูจักกับผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อท่ีแทจริงและ

เสนอขายสินคาท่ีลูกคาอูตองการ โดยเจาะตลาดทีละพื้นท่ีโดยเริ่มจากพื้นท่ีอําเภออูทอง และขยาย

ตอไปยังอําเภอเมือง  

4.2.5 กลยุทธดานบุคลากร (People) 

  จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในตางจังหวัด พบวาลูกคาจะรูสึกสบายใจ

มากกวาหากพนักงานขายเปนคนรูจักหรือคนในพื้นท่ี ดังนั้นพนักงานขายท้ังพนักงานขายหนาราน 

และพนักงานขายท่ีเขาไปเสนอขายสินคายังอูตางๆจะคัดเลือกจากคนในพื้นท่ี แลวฝกอบรมใหรูจัด

สินคาและวิธีการใชงานเนื่องจากหนึ่งในปจจัยท่ีทําใหลูกคาเลือกเขามาซื้อสินคาท่ีรานศรีธงชัย

เนื่องจากพนักงานขายสามารถใหคําปรึกษาดานผลิตภัณฑ เทคนิคการใช และวิธีการแกไขปญหาได  

ดังนั้นพนักงานจะตองมีความรูดานผลิตภัณฑ สามารถเปนท่ีปรึกษาใหแกลูกคาและชางสีรถยนตได 

สามารถใหความเปนกันเองแกลูกคา และใหบริการไดอยางรวดเร็วเพื่อใหลูกคาสามารถกลับไปทํางาน

ไดอยางรวดเร็ว โดยจัดใหมีพนักงาน 1 คนท่ีมีหนาท่ีหลักในการดูแลลูกคาท่ีเปนอูประกันเพื่ออํานวย

ความสะดวกและความรวดเร็วของของลูกคา 

4.2.6 กลยุทธดานกระบวนการ (Process)  

  ปรับปรุงกระบวนการใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกรวดเร็วและ

ถูกตองมากข้ึนโดยเฉพาะกลุมลูกคาอูประกัน จึงออกแบบกระบวนการใหบริการใหมสําหรับลูกคาอู

ประกันโดยเฉพาะ โดยแบงเปน 3 สวนคือ  

4.2.6.1 Walk in purchase  

   ลูกคาเดินเขามาท่ีหนารานแจงรายการสินคาใหแกพนักงานขาย เพื่อให

พนักงานออกใบรายการสินคา ใหพนักงานจัดเตรียมสินคา เมื่อจัดเตรียมสินคาเสร็จแลวพนักงาน
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จัดเตรียมแจงแกพนักงานขายวาไดสินคาครบตามจํานวนหรือไม แลวออกใบเสร็จหรือใบเบิกสินคาให

ลูกคาเซ็นรับสินคา/ชําระเงิน แลวตรวจเช็คสินคาพรอมลูกคา บรรจุสินคาลงกลองแลวสงสินคาไปยัง

รถของลูกคา  

4.2.6.2 Pick-up purchase  

   ลูกคาโทรหรือ Line เขามาแจงรายการสินคาท่ีตองการแกพนักงานขาย

ลวงหนาอยางนอยครึ่งช่ัวโมงกอนเขามารับสินคา พนักงานขายออกใบรายการสินคาใหพนักงาน

จัดเตรียมสินคา เมื่อพนักงานจัดเตรียมสินคาจัดเตรียมสินคาไวเปนกองแยกตามลูกคาแตละราย เมื่อ

ครบแลวแจงแกพนักงานขายวาไดรับสินคาครบตามจํานวนหรือไม พนักงานขายโทรกลับไปแจงยอด

รวมเงินคาสินคา และรายการสินคาท่ีครบ – ไมครบ แกลูกคา เมื่อลูกคาเขามารับสินคา แจงช่ือแก

พนักงานขายเพื่อชะเงนิ แลวนําใบเสร็จรับเงินใหพนักงานจัดเตรียมสินคาตรวจเช็คสินคาพรอมลูกคา 

แลวบรรจุสินคาลงกลองสงไปยังรถของลูกคา 

4.2.6.3 Delivery  

   ลูกคาโทรเขามาแจงรายการสินคาแกพนักงานขาย พรอมแจงวิธีจัดสง 

พนักงานขายออกใบรายการสินคาแลวแจงจํานวนเงินรวมใหแกลูกคา จากนั้นสงใบรายการให

พนักงานจัดเตรียมสินคาเพื่อจัดเตรียมสินคา เมื่อเตรียมสินคาเสร็จแลวตรวจเช็คสินคาซ้ําพรอม

พนักงานขาย สรุปยอดรวมสินคาแลวแจงยืนยันจํานวนเงินและปริมาณสินคาใหแกลูกคา เพื่อใหลูกคา

โอนเงิน หรือหากเปนลูกคาเครดิตเมื่อแจงยืนยันแลวจัดสงไปยังขนสงเอกชน หรือจัดสงตามชองทางท่ี

ไดแจงไวในตอนแรก พรอมติดตามสถานะการขนสงจนสินคาถึงมือลูกคา  
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บทท่ี 5 

แผนการปฏิบัติการ 

 

 แผนการปฏิบัติงานเปนการวางแผนการจัดการและกระบวนการตางๆ เพื่อสนับสนุน

และดําเนินการใหแผนการตลาดท่ีวางไวบรรลุผล โดยแผนปฏิบัติงานไดแบงออกเปน 3 ชวง 

ประกอบดวย  

 

5.1 ระยะการปรับปรุงระบบภายใน (Internal improvement) 

 

 ระยะการปรับปรุงคาดวาจะใชเวลาในการดําเนินการประมาณ 3 เดือน โดยระยะนี้จะ

เปนการปรับปรุงระบบการดําเนินงานภายในของธุรกิจท้ังระบบ เพื่อใหรองรับกับแผนการตลาดใหมท่ี

ไดจัดทําข้ึน ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อของลูกคา เทคโนโลยีและตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อให

งายตอความเขาใจและการนําไปใชแผนการปฏิบัติการนี้จึงไดนําหลักการหวงโซคุณคา (Value Chain) 

เขามาประยุกตใชแตไดมีการปรับเปล่ียนและตัดกิจกรรมบางประการ เพื่อใหสอดคลองกับรูปแบบ

ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดเล็ก โดยแบงกิจกรรมออกเปน 2 สวนดังนี้  

 

 5.1.1 กิจกรรมหลัก ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก   

5.1.1.1 การนําเขาวัตถุดิบ (Inbound logistics) 

   การขนสงสินคาขาเขาจากผูผลิตและผูจําหนายรายใหญมายังคลังสินคา 

โดยปกติจะมีลักษณะการขนสง 3 รูปแบบประกอบดวย  

(1) รถขนสงสินคาของบริษัท การใชบริการขนสงของบริษัทผูผลิตมี

ขอดีคือ ตนทุนคาขนสงตํ่ากวาการใชขนสงเอกชน โดยคาขนสงเฉล่ียอยูท่ี 15 บาทตอกลองและมี

ระยะเวลาการสงท่ีคอนขางแนนอน แตมีขอจํากัดคือตองส่ังสินคาใหครบตามขอกําหนดของแตละ

บริษัท เชน บริษัท วี บราเดอร จํากัด จะตองมียอดส่ังซื้อข้ันตํ่า 50,000 บาทข้ึนไป หรือ น้ําหนักรวม 

1 ตันข้ึนไป   

(2) ขนสงเอกชน เนื่องจากขอจํากัดดานพื้นท่ีต้ังของราน และน้ําหนัก

ของสินคาท่ีสง บริษัทสงเอกชนท่ีใหบริการอยูในพื้นท่ีจึงมีเพียง 1 รายคือขนสงปอเชียง คาขนสงเฉล่ีย

อยูท่ี 20 – 60 บาท ข้ึนอยูกับขนาดและน้ําหนักของสินคาแตละช้ิน ขอดีของการใชขนสงเอกชนคือ ไม
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มีจํานวนข้ันตํ่า แตขอเสียคือ ระยะเวลาการขนสงไมมีความแนนอนเนื่องจากบริษัทขนสงเอกชนเอง

ไมไดมีระบบการจัดการท่ีดี ทําใหมักสงสินคาลาชากวากําหนด หรือสินคาบางสวนตกหลนทําให

บางครั้งสินคาท่ีจัดสงใหรอบเดียวกันมาถึงไมพรอมกัน ทําใหการพยากรณสินคาทําไดยาก  

(3) รถตูโดยสารประจําทาง รถตูโดยสารประจําทางท่ีใหบริการจากทา

รถตูถนนราชดําเนินไปยังทารถตูอูทอง ขอดีของการขนสงดวยรถตูโดยสารประจําทางคือรวดเร็ว 

เนื่องจากใชเวลาขนสงจากตนทางมายังปลายทางเพียงสองช่ัวโมง และไมคอยมีปญหาสินคาตกคาง

หรือสูญหาย แตดวยคาขนสงเฉล่ียท่ี 50 – 120 บาท ซึ่งเปนคาขนสงท่ีคอนขางสูงเมื่อเทียบกับการ

ขนสงวิธีอื่นและขอจํากัดดานพื้นท่ีขนสงท่ีรองรับปริมาณสินคาไดนอย อีกท้ังการสงสินคาจะตองให

บริษัทผูผลิตนําสินคาไปฝากสงท่ีทารถตูตนทาง จึงเปนวิธีท่ีเหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการความเรงดวน

ในการขนสงเทานั้น  

 จากทางเลือกในการขนสงขางตนจึงพิจารณาเลือกวิธีการขนสงแตกตาง

กันไปตามแตละบริษัทผูผลิตโดยบริษัทท่ีมีอัตราการหมุนเวียนองสินคาสูง การส่ังสินคาส่ังคราวละมาก

จะใชวิธีการขนสงโดยรถขนสงของบริษัท โดยจะพยากรณความตองการสินคาลวงหนา และส่ังสินคา

ใหถึงปริมาณข้ันตํ่า เพื่อสามารถประมาณการระยะเวลาการสงสินคาได และเปนการลดตนทุนคา

ขนสง   

 แตหากเปนบริษัทท่ีมีอัตราการหมุนเวียนสินคานอยหรือยอดขายตํ่า การ

เก็บรักษาสินคาคงคลังอาจไมคุมเมื่อเทียบกับการเสียคาขนสงท่ีสูงกวาเนื่องจากสินคาประเภทสีเปน

สินคาท่ีมีอายุส้ันและสินคาบางรายการมีความผันผวนของราคาสินคาสูง ดังนั้นสําหรับแบรนดท่ีมีการ

จําหนายนอยจะใชการขนสงโดยขนสงเอกชน และในการพยากรณจะกําหนดใหมีจุดส่ังซื้อท่ีสูงกวา

สินคาท่ีขนสงโดยบริษัทผูผลิต และขอความรวมมือกับบริษัทขนสงเอกชนใหกําหนดระยะเวลาท่ี

แนนอนหรือกําหนดชวงระยะเวลาการขนสงเพื่อท่ีจะสามารถกําหนดจุดส่ังซื้อซ้ําไดถูกตอง 

 ในสวนของการบริหารสินคาคงคลัง ปจจุบันมีคลังสินคาจํานวน 2 แหง 

คือคลังในท่ีต้ังอยูดานหลังติดกับหนารานคา และคลังนอกซึ่งเปนโกดังสินคาท่ีต้ังอยูหางออกไป

ประมาณ 1 กิโลเมตร จะทําการจัดสรรท่ีต้ังสินคาในคลังใหม ท้ังนี้เพื่อใหสามารถบริการลูกคาอู

ประกันไดรวดเร็วข้ึน โดยข้ันแรกคือคัดเลือกรายการสินคาท่ีอูประกันซื้อเปนประจําเพื่อแยกสินคาท่ี

ลูกคาอูประกันใชเปนประจํามาเก็บรักษาไวท่ีคลังใน เพื่อสามารถจัดเตรียมสินคาไดอยางรวดเร็ว 

สําหรับรายการสินคาท่ีลูกคากลุมนี้ซื้อเปนประจําประกอบดวย 
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1. สีรองพื้นพลาสติก   ขนาด 3.75 ลิตร 

2. สีรองพื้น 2K วอชไพรเมอร  ขนาด 3.75 ลิตร 

3. แลกเกอรเคลือบเงา 2K  ขนาด 3.75 ลิตร 

4. สีโปวเหลือง  ขนาด 3.75 ลิตร 

5. สีโปวพลาสติกน้ํายาแดง  ขนาด 3.75 ลิตร 

6. ทินเนอร 2K  ขนาด 3.75 ลิตร 

7. ทินเนอรอคริลิค 36029  ขนาด 14 กิโลกรัม  

8. ทินเนอร AAA  ขนาด 14 กิโลกรัม 

9. สีพนรถยนต 2K Morrison  ขนาด 1 ลิตร 

10. กระดาษทราบน้ําเบอร 100, 320, 600 และ 1000  

11. ยาขัดขาว ICI เบอร 1200  ขนาด 1 ลิตร และ 4 ลิตร 

12. เทปโฟม 2 หนา 3M 4229  ขนาด 12mmx10m 

5.1.1.2 การกระจายสินคา (Outbound logistics) 

การกระจายสินคาไปยังลูกคาอูประกันจะเนนท่ีความสะดวกของลูกคา 

และความถูกตองของสินคา โดยย้ําเตือนกับพนักงานเรื่องการตรวจเช็คความถูกตองของสินคากอนสง

จัดสงใหกับลูกคา ใหพนักงานจัดสินคาทุกคนตองตรวจเช็คความถูกตองของสินคาวาตรงกับรายการใน

ใบเสร็จรับเงินหรือไม  

การขนสงออกแบงออกเปน 3 รูปแบบคือ   

(1) ลูกคามารับสินคาเอง หลังจากชําระเงินเรียบรอยแลวพนักงาน

ตรวจเช็คสินคารอบสุดทายพรอมแลวจัดสงไปยังรถของลูกคา หรือลูกคาเขามารับสินคาท่ีส่ังซื้อไว

ลวงหนาท่ีหนาราน ส่ิงสําคัญท่ีสุดของวิธีนี้คือพนักงานทุกคนตองตรวจเช็คสินคาใหตรงตามรายการใน

ใบเสร็จรับเงินหรือใบเบิกสินคา 

(2) การจัดสงผานขนสงเอกชน  

1. ตรวจสอบเสนทางเดินรถแตละสาย  

2. ประสานไปยังขนสงเอกชนเพื่อสอบถามอัตราคาบริการขนสง

และรอบระยะเวลา  

3. จัดทําตารางเสนทางและเวลาการเดินรถ พรอมอัตราคาบริการ  
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4. เมื่อลูกคาแจงวาตองการใหสงสินคาผานขนสงเอกชนจะให

เลือกเสนทางและเวลาท่ีตองการ แลวประสานไปยังผูขนสงเพื่อจองพื้นท่ีในการขนสงสินคา 

5. แจงสรุปจํานวนเงินพรอมคาขนสงใหลูกคาทราบ  

6. หลังไดรับการชําระเงินจากลูกคาแลวประสานไปยังขนสง

เอกชนใหมารับสินคา  

7. ติดตามสถานการณขนสง เพื่อใหมั่นใจวาลูกคาไดรับสินคาตรง

ตามเวลาท่ีระบุไว 

(3)  การจัดสงโดยพนักงานของราน  

การจัดสงโดยพนักงานของรานซึง่จะมีการกําหนดเงื่อนไขปริมาณ

การส่ังซื้อข้ันตํ่า โดยจะมีการจัดสง 3 รูปแบบข้ึนอยูกับปริมาณและขนาดของสินคาดังนี้ 

1. รถจักรยานยนต สําหรับสินคาขนาดเล็ก ในระยะทางไมไกล  

2. รถจักรยานยนตพวง สําหรับสินคาท่ีมีปริมาณมากหรือสินคาช้ิน

ใหญ ในระยะทางไมไกล  

3. รถยนตกระบะขนาด 1 ตัน สําหรับขนสงสินคาจํานวนมาก ใน

ระยะทางไกล  

ในสวนของพาหนะท่ีใชในการขนสงเปนพาหนะสวนตัวท่ีนํามา

ปรับปรุงเพื่อใชในธุรกิจท่ีมีอยูในปจจุบัน จึงไมจําเปนตองซื้อพาหนะใหม แตจะมีคาใชจายเพิ่มเติมใน

การปรับปรุง และในการขนสงแตละรอบจะใหพนักงานรับผิดชอบเพียง 1 คนเทานั้น เนื่องจาก

พนักงานขายและจัดสินคามีจํานวนนอย และเปนการปองกันไมใหพนักงานชักชวนกันออกนอก

เสนทาง 

5.1.1.3 การขายและการตลาด (Sales and Marketing) 

 ในดานการขายและการตลาดจะแบงออกเปน 2 สวนคือ สวนของการ

สงเสริมการขายดวยโปรโมช่ันตางๆ ซึ่งพื้นฐานของการออกแบบโปรโมช่ันท่ีดีนั้นจะตองมีขอมูลท่ี

เพียงพอตอการตัดสินใจและการวางแผน ดังนั้นข้ันตอนแรกของการขายและการตลาดคือการจัดทํา

ฐานขอมูลของลูกคา โดยฐานขอมูลสวนหนึ่งไดมีการจัดเก็บไวแลวจากประวัติการขายในอดีต แต

เนื่องจากรูปแบบการขายในปจจุบันไมมีการลงบัญชีท่ีเปนระบบมากนักจึงทําใหขอมูลไมครบถวนมาก

นัก จึงตองทําการปรับปรุงและจัดเรียงฐานขอมูลของลูกคาใหมใหอยูในรูปแบบของขอมูลดิจิตอลใน
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คอมพิวเตอร เพื่อความสะดวกในการใชขอมูล เพื่อใหการปรับปรุงฐานขอมูลท่ีมีอยูเดิมมีความสมบูรณ

และทันสมัยมากข้ึน และนอกจากขอมูลจากประวัติการซื้อท่ีเกิดข้ึนจริงในอดีตและ จะใชการ

สัมภาษณสอบถามกับลูกคาโดยตรง ซึ่งขอมูลท่ีตองการนั้นประกอบดวย  

(1) ช่ือ ท่ีอยู และโครงสรางการดําเนินงานของอูประกัน รวมถึง

ลักษณะนิสัยของเจาของอูประกันและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สําหรับเก็บเปนขอมูลและการ

ติดตอ สงสิทธิพิเศษและขอมูลขาวสารตางๆ  

(2) ประวัติการซื้อสินคาจากรานศรีธงชัยท้ังหมด และจํานวนสินคา

เฉล่ียตอเดือน เพื่อพยากรณสินคา และปริมาณสินคาท่ีตองการ  

(3) ประวัติการซื้อสินคากับคูแขงหรือผูจําหนายรายอื่น ท้ังตราสินคา 

ปรมิาณการซื้อเฉล่ียตอเดือน จํานวนสินคาท่ีซื้อตอครั้ง ความถ่ีในการซื้อตอเดือน ราคาสินคาท่ีซื้ออยู

ในปจจุบัน รวมถึงทัศนคติตอผูคารายอื่นๆดวย  

โดยจากการสอบถามนี้อาจไมไดขอมูลท่ีครบถวนหรือตรงกับความเปน

จริงมากนักเนื่องจากลูกคาสวนมากหากไมไดมีความสัมพันธใกลชิดกันมักบิดเบือนขอมูลเพื่อสราง

ความไดเปรียบในการตอรองราคาสินคา แตจะพิจารณาประกอบกับรายการสินคาท่ีอูประกันตองใช

จริงเทียบกับรายการท่ีซื้อกับทางรานในปจจุบัน และสอบถามจากพนักงานหลายคนในหลายฝาย

เพื่อใหไดขอมูลท่ีครบถวนมากยิ่งข้ึน 

5.1.1.4 การบริการ (Services)  

 จัดทํา Service Blueprint เพื่อเปนมาตรฐานในการใหบริการและเปน

แนวทางการทํางานใหแกพนักงาน โดยจัดอบรมพนักงานเกี่ยวกับกระบวนการใหบริการ และทบทวน

การใหบริการอยูเสมอเพื่อรักษามาตรฐานการใหบริการตามแผนผังดานลาง 
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(1) Walk in purchase 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Walk in purchase” 

(2) Pick – up purchase 

 
ภาพท่ี 5.2 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Pick – up purchase” 

(3) Delivery 

 
ภาพท่ี 5.3 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Delivery” 
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5.1.2 กิจกรรมสนับสนุน ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก  

5.1.2.1 การปรับปรุงโครงสรางพื้นฐาน และการประยุกตใชเทคโนโลยี 

(Infrastructures and technology)  

 ปรับปรุงโปรแกรมขายหนารานและระบบบัญชี โดยเปล่ียนระบบบัญชี

จากระบบเดิมท่ีไมรองรับระบบชวยบริหารสินคาคงคลัง ใหสามารถตัดสต็อกแบบตามเวลาจริง ระบบ

การจัดซื้อและรองรับการทําบัญชีภาษี  รวมถึงการเพิ่มจุดชําระเงินจาก 1 จุดเปน 2 จุด ซึ่งให 1 จุดท่ี 

โดยจุดชําระเงินทีเพิ่มข้ึนมานอกจากรองรับการบริการลูกคาอูประกันกอนเปนอันดับแรกแลว ยังชวย

เพิ่มความรวดเร็วในการบริการลูกคากลุมอื่นดวย 

5.1.2.2 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human resource management) 

 เพิ่มจํานวนพนักงานจากเดิมใชพนักงานท่ีทําหนาท่ีคิดเงินและทําบัญชี

รวมกันจํานวน 1 คน เพิ่มเปน 2 คน โดยกําหนดใหพนักงาน 1 คน รับหนาท่ีดูแลลูกคาท่ัวไป และอีก

หนึ่งคนรับหนาท่ีดูแลลูกคาอูประกันเปนหลักเพื่อใหลูกคาอูประกันไดรับบริการท่ีรวดเร็ว และกรณีท่ี

ไมมีลูกคาอูประกันใหชวยดูแลลูกคาท่ัวไปเชนเดียวกับพนักงานอีกคน สําหรับตําแหนงท่ีรับมาเพิ่มนี้มี

หนาท่ีคียสินคาท่ีลูกคาส่ังลงในเครื่องคอมพิวเตอรแลวออกใบรายการสินคาใหพนักงานท่ีมีหนาท่ี

จัดเตรียมสินคา ออกใบเสร็จรับเงิน รวมถึงการทําบัญชีและภาษี ดังนั้นพนักงานท่ีรับเพิ่มเขามาใน

ตําแหนงนี้ตองการผูท่ีมีการศึกษาข้ันตํ่าระดับปริญญาตรี ดานบัญชี หรือ ปวช.ดานบัญชีหรือบริหาร

โดยตรง สามารถใชงานคอมพิวเตอรไดคลอง และใชภาษาอังกฤษพื้นฐานได เนื่องจากขอมูลและช่ือ

สินคาสวนมากเปนภาษาอังกฤษ โดยเปนคนท่ีอาศัยอยูในพื้นท่ีอําเภออูทองหรือใกลเคียง 

 สําหรับพนักงานขายหนาราน เดิมพนักงานขายมีหนาท่ีตอนรับลูกคา

และจัดเตรียมสินคา  มีจํานวน 4 คน และยังไมมีการแบงหนาท่ีท่ีชัดเจน จะเพิ่มจํานวนพนักงานเปน 5 

คน และแบงพนักงานออกเปน 2 สวน  คือฝายคลังสินคา และพนักงานขาย ซึ่งจะพิจารณาคัดเลือก

พนักงานตามความถนัดของแตละคนประกอบดวย 

1. ฝายคลังสินคา จํานวน 1 คน มีหนาท่ีหลักคือตรวจเช็คปริมาณสินคา

คงเหลือในคลังแลวแจงใหผูจัดการทราบเมื่อจํานวนสินคาลดลงถึงจุดส่ังซื้อซ้ํา ตรวจเช็คและเติมเต็ม

สินคาในช้ันแสดงสินคาท่ีหนาราน รวมถึงชวยจัดเตรียมสินคาท้ังสวนของสินคาท่ีอยูหนาราน คลังใน

และคลังนอก รวมถึงรับหนาท่ีจัดสงสินคาในกรณีท่ีลูกคาเลือกวิธีการสงสินคาโดยรถของราน 

2. พนักงานขาย รวมจํานวน 4 คน มีหนาท่ีตอนรับลูกคารับคําส่ังซื้อและ

ใหขอมูลสินคาแกลูกคา รวมไปถึงการจัดเตรียมสินคาท่ีอยูบริเวณช้ันแสดงสินคาหนาราน โดย
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กําหนดใหมีพนักงานขาย 1 คนรับหนาท่ีดูแลลูกคาอูประกัน โดยมีหนาท่ีใหบริการลูกคาอูประกันเปน

ลําดับแรก จดจําสินคาท่ีลูกคาอูประกันแตละรายใช พรอมท้ังออกตลาดเพื่อเสนอขายสินคาท่ีจัด

รายการสงเสริมการขายสําหรับอูประกันท่ียังไมเคยซื้อสินคากับทางราน ติดตามคําส่ังซื้อ การจัดสง

สินคา และปริมาณการส่ังซื้อสินคาท่ีส่ังไปแลวตอเดือน รวมถึงการพยากรณความตองการและเสนอ

ขายสินคาท่ีคาดวาลูกคาจะตองการใช และรอบระยะเวลาส่ังซื้อซ้ําดวย   

 ท้ังนี้พนักงานทุกคนจะตองไดรับการเทรนเรื่องสินคาและการใชงาน เพื่อ

สามารถเสนอขายและใหคําแนะนําสินคาแกลูกคาไดถูกตองและมีความเช่ียวชาญ โดยใชวิธีการฝก

แบบผสมผสานระหวางการฝกท่ีหนางาน (On - site training) ใหพนักงานจดจําจากสินคาจริง ตอนรับ

ลูกคา 

5.1.2.3 การจัดซ้ือ – จัดหา (Procurement)  

การจัดซื้อจัดหาเปนหนาท่ีของผูจัดการ โดยติดตามความเคล่ือนไหว

ตลาด และพิจารณาส่ังซื้อสินคาท่ีนาจะเปนท่ีตองการของตลาดมาจําหนาย รวมถึงทําหนาท่ีพยากรณ

การขาย และติดตามปริมาณสินคาคงคลังเพื่อส่ังซื้อสินคามาเติมเต็ม รวมถึงการบริหารจัดการตนทุน

การขนสงเขา ท้ังปริมาณสินคาท่ีส่ัง วิธีการขนสง และรอบการส่ังซื้อ  เพื่อใหไดตนทุนสินคาท่ีตํ่าท่ีสุด  

นอกจากนี้เพื่อใหทราบขอมูลขาวสารกอนคูแขงจึงจําเปนตองสราง

ความสัมพันธอันดีกับผูผลิต และอูตางๆ เพื่อสอบถามเกี่ยวกับความตองการของลูกคา รวมถึงแบรนด

และรุนของสินคาท่ีมีแนวโนมวาจะเปนท่ีนิยมดวย ซึ่งในชวงของการปรับปรุงนี้จะตองสืบหาแบรนด

และรุนท่ีลูกคาอูประกันนิยมใชรวมถึงปริมาณการใชงานตอเดือน เพื่อส่ังซื้อสินคาเตรียมพรอมขายแก

ลูกคาอูประกัน  

5.1.2.4 บัญชี – การเงิน (Accounting and Financial)  

นอกจากการปรับปรุงระบบโปรแกรมบัญชีใหทันสมัยและสะดวกในการ

ใชงานแลว จําเปนตองปรับปรุงรูปแบบการทําบัญชีภายในบริษัท โดยเริ่มจากการแยกบัญชีรับ - จาย

ของกิจการออกจากบัญชีรับ – จายสวนบุคคล เนื่องจากปจจุบันไมมีการแยกสวนของบัญชีคาใชจาย

สวนของเจาของและสวนของธุรกิจท่ีชัดเจน ทําใหการคํานวณกําไรหลังหักคาใชจายทําไดยาก และ

ความแมนยําตํ่า เพื่อสามารถบริหารจัดการการเงินในสวนของธรุกิจไดถูกตองรวมถึงงายตอการ

ตรวจสอบบัญชีรับ – จายสินคา จึงจําเปนตองแบงแยกเงินท้ังสองสวนออกจากกัน และจัดทําบัญชี

เงินเดือนของเจาของแยกตางหาก และทุกครั้งท่ีมีการนําสินคา หรือเงินสดออกจากบัญชีของธุรกิจ
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จะตองมีการบันทึกไวทุกครั้ง โดยการเริ่มตนแบงแยกบัญชีจะเริ่มจากการแยกกระแสเงินสดรายวัน

ออกจากกัน และบันทึกบัญชีทุกครั้งเมื่อมีการซื้อ – ขายสินคา หรือคาใชจายของธุรกิจ  

 

5.2 ระยะการทดสอบการดําเนินงาน  

 

 หลังจากปรับปรุงระบบการดําเนินงานภายในในระยะแรกแลวจะเริ่มทดสอบระบบโดย

การทดลองดําเนินงานจริงกับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป โดย

พิจารณาจากประวัติการซื้อขายอยางตอเนื่องมาไมตํ่ากวา 5 ป  มีความสัมพันธอันดีและมีประวัติการ

ชําระเงินท่ีดี โดยในเบ้ืองตนไดพูดคุยเกี่ยวกับรายละเอียดการปรับปรุงระบบแลว และลูกคาใหความ

สนใจกับวิธีการจัดซื้อแบบใหม และยินดีท่ีจะรวมทดลองระบบ 5 ราย โดยลูกคาท้ัง 5 รายมีลักษณะ

การดําเนินงานในรูปแบบของบริษัทและหางหุนสวนจํากัด ซึ่ง 3 ราย ไมไดมีแผนกจัดซื้อโดยเฉพาะแต

ลักษณะการจัดซื้อแบบรวมอํานาจ มีผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อเพียง 1 – 2 คน โดยจะซื้อสินคาเมื่อ

ตองใช แตอาจมีบางครั้งท่ีจะส่ังซื้อสินคาเตรียมไวลวงหนา แตในสวนของ และอีก 2 รายมีลักษณะ

เปนบริษัทเต็มรูปแบบ มีแผนกบัญชี และ ผูรับผิดชอบหนาท่ีจัดซื้อท่ีชัดเจน ซึ่งอูโพธิ์คอย ออโต

เซอรวิส มักส่ังซื้อสินคาคราวละมากแตไมบอยครั้งและตองการใหจัดสงสินคาไปให และสําหรับอูพนัส

มีพฤติกรรมการซื้อเมื่อตองใชเชนเดียวกับ 3 อูแรก โดยอูประกันท้ัง 5 แหงมีลักษณะของการซื้อสินคา

เปนเงินเช่ือเหมือนกัน  

ระยะนี้จะทดสอบการดําเนินงานโดยพิจารณาประเมินผลจาก 4 ปจจัยประกอบกันไดแก  

 

5.2.1 ระบบการขายและจัดเตรียมสินคา  

พิจารณาระบบการขายและจัดเตรียมสินคาในดานความถูกตอง รวดเร็ว โดยวัด

จากความพึงพอใจของลูกคา ความถูกตองของการจัดเตรียมสินคา และการชําระเงิน รวมถึงทดสอบ

ระบบโปรแกรมขายหนาราน โปรแกรมบัญชี และระบบสินคาคงคลัง รวมถึงรายการสินคาท่ีเปล่ียนท่ี

จัดเก็บมาไวยังคลังในวาตรงตามความตองการของลูกคาหรือไมดวย 

5.2.2 ระบบการขนสงสินคา 

ระบบการขนสงสินคาเขาพิจารณาตนทุนคาขนสงสินคาเขา ระยะเวลาในการ

จัดสง และระบบการขนสงออกโดยพิจารณาดานความรวดเร็วในการจัดสง ความถูกตองของสินคาท่ี

จัดสง และตนทุนคาขนสงสินคา  
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5.2.3 การพยากรณการขายและการบริหารสินคาคงคลัง 

การพยากรณรายการสินคา และปริมาณสินคาคงคลัง โดยจะตองมีสินคาพรอมสง

ในทันทีไมตํ่ากวารอยละ 90 ของคําส่ังซื้อท่ีไดรับจากลูกคา และในกรณีท่ีไมมีสินคาพรอมสงตองจัดหา

สินคาใหลูกคาไดภายใน 48 ช่ัวโมง 

5.2.4 การบริการ 

ประเมินการใหบริการของพนักงานขายจากการสังเกต การประเมินเพื่อนรวมงาน

และการประเมินจากลูกคา ซึ่งพนักงานท่ีสามารถปฏิบัติงานไดดีท่ีสุดจะไดรับการแตงต้ังใหเปน

พนักงานขายท่ีดูแลลูกคาอูประกันและไดรับเงินเดือนท่ีสูงข้ึน ซึ่งนอกจากเปนการคัดเลือกพนักงาน

แลว ยังเปนการกระตุนจูงใจใหพนักงานคนอื่นพัฒนาคุณภาพการใหบริการใหดีข้ึนดวย  

การประเมินผลในภาพรวมนั้นจะพิจารณาจากความพึงพอใจของลูกคา และกําไรจาก

การดําเนินงานเปนหลัก โดยคาดวาในข้ันทดลองระบบนี้จะใชเวลา 1 – 2 เดือน ซึ่งจะตองมีการ

ทบทวนและปรับปรุงวิธีการอยูเสมอ และเมื่อพบวาสวนใดมีปญหาจะตองทําการแกไข ปรับเปล่ียน

วิธีการเพื่อใหสามารถดําเนินงานไดมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 

5.3 ระยะการดําเนินงานจริง 

 

 เมื่อไดทดสอบและปรับปรุงระบบจนเปนท่ีพอใจแลวจึงขยายผลใชจริงกับลูกคาอู

ประกันท่ีมีในปจจุบันท้ังหมด และออกไปเสนอขายสินคาใหแกลูกคาอูประกันรายใหม เพื่อเพิ่มจํานวน

ลูกคาจาก 8 รายเปน 16 รายตามเปาหมายทางการตลาด โดยเริ่มจากพื้นท่ีของอําเภออูทอง และ

ขยายออกไปพรอมท้ังดําเนินการประชาสัมพันธโดยการใชพนักงานขายอยางเต็มรูปแบบ รวมถึงการ

จัดกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ  โดยจะมีการตรวจสอบและพัฒนาแผนอยางตอเนื่อง โดยการ

ประเมิน 
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บทท่ี 6 

แผนการเงิน 

   

6.1 วัตถุประสงคและเปาหมายทางการเงิน  

 

 เปาหมายทางการเงินของธุรกิจรานศรีธงชัยสําหรับแผนนี้คือ การจัดสรรทรัพยากร

ทางการเงินใหมีประสิทธิภาพและบริหารสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจคือ มีสภาพคลองเพียงพอ

ตอคาใชจายของกิจการ 4 เดือน และบริหารบัญชีลูกหนี้การคาใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  

 

6.2 นโยบายแหลงท่ีมาของเงินทุน  

 

 ในการลงทุนเพิ่มเติมของกิจการนั้นเปนเงินลงทุนของสวนของเจาของท้ังหมด เนื่องจาก

ไมตองการแบบรับภาระดอกเบ้ียเงินกู และปจจุบันธุรกิจเองไมไดมีปญหาสภาพคลองทางการเงิน 

นอกจากนี้การลงทุนเพื่อตอยอดธุรกิจไมไดใชเงินลงทุนท่ีสูงมากนัก โดยกําหนดใหเงินลงทุนต้ังตน

โครงการท่ี 2,500,000 บาทและประเมินสินทรัพยถาวรในปจจุบันดวยวิธีเปรียบเทียบราคาตลาด 

(Market Approach) แบงออกเปนท่ีดิน 13 ลานบาท อาคาร 5 ลานบาท และอุปกรณ  2 ลานบาท 

รวมสินทรัพยท้ังหมด 20 ลานบาท และมีนโยบายในการจายเงินปนผลรอยละ 50 ของกําไรสุทธิในแต

ละป  

  

6.3 สมมติฐานและประมาณการทางการเงิน 

 

6.3.1 สมมติฐานทางดานภาษี  

เนื่องจากธุรกิจรานศรีธงชัยจดทะเบียนในนามบุคลธรรมดา ดังนั้นภาษีของ

กิจการจะคํานวณโดยใชอัตราเปนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาของผูจัดการราน โดยอัตราภาษีเงินไดบุคล

ธรรมดามีอัตราดังนี้  
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ตารางท่ี 6.1 

 

ตารางแสดงอัตราภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

ข้ันที ่ เงินไดสุทธิ อัตราภาษีรอยละ 

1 สวนท่ีไมเกิน 150,000 บาท 0 

2 สวนท่ีเกิน 150,000 บาท แตไมเกิน 300,000 บาท 5 

3 สวนท่ีเกิน 300,000 บาท แตไมเกิน 500,000 บาท 10 

4 สวนท่ีเกิน 500,000 บาท แตไมเกิน 750,000 บาท 15 

5 สวนท่ีเกิน 750,000 บาท แตไมเกิน 1,000,000 บาท 20 

6 สวนท่ีเกิน 1,000,000 บาท แตไมเกิน 2,000,000 บาท 25 

7 สวนท่ีเกิน 2,000,000 บาท แตไมเกิน 4,000,000 บาท 30 

8 สวนท่ีเกิน 4,000,000 บาท 35 

ท่ีมา: กรมสรรพากร (2558) 

  

แตเนื่องจากรายการแสดงภาษีบุคคลธรรมดาเปนความลับสวนบุคคลจึงไมไดนําเสนอมา

ในแผนนี้ และธุรกิจรานศรีธงชัยเสียภาษีมูลคาเพิ่มรอยละ 7 ของราคาสินคาขายหักดวยตนทุนสินคา

ขาย 

6.3.2 สมมติฐานการประมานการรายได 

รายไดจากการขายสินคาอางอิง จากขอมูลลูกคากลุมอูประกันในปจจุบันจํานวน 

8 ราย ซึ่งมียอดขายรวม 1.3 ลานบาท แตจากแนวโนมตลาดท่ีหดตัวลงในปจจุบัน ซึ่งตลาดสีพน

รถยนตท่ัวประเทศหดตัวลงรอยละ 40 ซึ่งเปนผลจากปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได และจาก

ยอดขายยอนหลังของตลาดกลุมอูประกันท่ีมีอัตราการหดตัวจากป 2557 อยูรอยละ 15 และยังไมมี

แนวโนมวาการเติบโตของอุตสาหกรรมจะฟนกลับมา จึงใชหลักความระมัดระวังในการประมาณการ

ยอดขายโดยอางอิงจากผลประกอบการใน ปท่ีผานมาของลูกคาปจจุบันจํานวน 8 ราย จะมีประมาณ

การยอดขายอยูท่ี 1.1 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการเพิ่มจํานวนลูกคาอูประกัน สมมติใหสามารถขยายจํานวน

ลูกคาอูประกันไดตามเปาหมายท่ีวางไวคือเพิ่มข้ึนจํานวน  8 ราย และพยากรณยอดขายโดยอางอิงจาก

ยอดขายเฉล่ียของอูประกันในปจจุบัน (ประมาณการยอดขายของป 2559 จํานวน 8 ราย มียอดขายท่ี 

1.1 ลานบาท) แตเนื่องจากยังเปนลูกคารายใหม จึงใชการประมาณการตามหลักความระมัดระวัง คือ

อาจไมสามารถดึงใหลูกคามาซื้อสินคากับเราแตเพียงผูเดียวไดท้ังหมด แตคาดหวังใหสามารถแยงสวน
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แบงคําส่ังซื้อของลูกคาจากคูแขงมาไดรอยละ 50 จึงประมาณการรายรับท่ีจะไดจากกลุมลูกคาอู

ประกันรายใหมท่ี 0.55 ลานบาท และสมมติใหยอดขายในกลุมอูประกันท่ีเปนลูกคาปจจุบันและลูกคา

ใหมนี้เพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอป  

รวมประมาณการรายรับจากลูกคาเปาหมายอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันมากกวา 2 แหง เทากับ  1.1 + 0.55 = 1.65 ลานบาท  ภายใตสมมติฐานวาสามารถเก็บเงิน

จากลูกหนี้การคาไดท้ังหมดในระยะเวลา 60 วันนับจากวันส้ินงวด หรือวันท่ีแจงยอดบัญชี  

นอกจากนี้มีรายไดจากการขายสินคาใหแกลูกคาอื่นๆ ไดแกลูกคาท่ัวไป ลูกคาสี

ทาอาคาร ลูกคาโครงการ อูเอกชนขนาดเล็ก และอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 

บริษัท รวมประมาณ 9 ลานบาท โดยสมมติใหสามารถขายสินคาไดเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอป  

รวมประมาณการรายรับท้ังหมดดังตารางท่ี 6.2 

 

ตารางท่ี 6.2 

 

ตารางแสดงประมาณการรายรับตอป 

รายการ 
ประมาณการรายรับ (ลานบาท) 

ปที ่1 ปที ่2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที ่5 

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 

1.1 1.16  1.21  1.27  1.34  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 

0.55 0.61  0.67  0.73  0.81  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9 9.45  9.92  10.42  10.94  

รวม 10.65 11.21  11.80  12.42  13.08  

 

6.3.3 สมมติฐานการประมานการคาใชจาย 

  สมมติฐานคาใชจายของแผนนี้แบงออกเปน 3 สวนคือ  

6.3.3.1 ตนทุนขาย (Cost of goods sold)   

ตนทุนขาย ประกอบดวยตนทุนสินคา และคาขนสงเขา โดยตนทุนสินคา

แตละรายการแตกตางกันไปตามกลุมสินคา บริษัท และวิธีการขนสง โดยประมาณการตนทุนขายจาก

ขอมูลในอดีตโดยเฉล่ียรอยละ 70 ของยอดขาย   
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ตารางท่ี 6.3 

 

ตารางแสดงประมาณการตนทุนขายตอป 

รายการ 
ประมาณการรายรับ (ลานบาท) 

ปที ่1 ปที ่2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที ่5 

ยอดขายรวม 10.65 11.21  11.80  12.42  13.08  

ตนทุนขาย (รอยละ 70)  7.46   7.85   8.26   8.70   9.16  

 

6.3.3.2 คาใชจายทางการตลาด  

สําหรับคาใชจายทางการตลาดประมาณการจากแผนการตลาดท่ีได

ออกแบบไว ประกอบดวยประมาณการคาใชจายดังตอไปนี้ 

ประมาณการสวนลด และรายการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 10 ของ

ยอดขายของตลาดอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงข้ึนไป และรอยละ 5 ของ

ยอดขายจากลูกคากลุมอื่นๆ ประมาณการคาเดินทางและรับรองลูกคาในปแรก 25,000 บาทและ

เพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอปตามประมาณการการเติบโตของยอดขายลูกคาอูประกัน คาขนสงออกคิดเปน

รอยละ 0.1 ของยอดขายท้ังหมด และงบประมาณการจัดกิจกรรมพิเศษคิดเปนรอยละ 0.5 ของ

ยอดขายท้ังหมด  

 

ตารางท่ี 6.4 

 

ตารางแสดงคาใชจายทางการตลาด 

รายการ 
ประมาณการคาใชจายทางการตลาด (บาท) 

ปที ่1 ปที ่2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที ่5 

สวนลดและรายการสงเสริมการขาย

สําหรับลูกคาอูประกัน  
110,000  115,500  121,275  127,339  133,706  

สวนลดและการสงเสริมการขายอ่ืนๆ   477,500  502,750  529,400  557,534  587,241  

 กิจกรรมปใหม   53,250  56,050  59,004  62,120  65,409  

 คาเดินทางและรับรองลูกคา  25,000  27,500  30,250  33,275  36,603  

 คาขนสงออก  10,650  11,210  11,801  12,424  13,082  

รวมคาใชจายทางการตลาด 676,400  713,010  751,730  792,692  836,040  
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6.3.3.3 คาใชเงินเดือนพนักงาน และคาใชจายสาํนักงาน  

(1) เงินเดือนพนักงาน  

ประมาณการคาจางและเงินเดือนพนักงาน ภายใตสมมติฐานวา

พนักงานมาทํางานครบตามกําหนดเวลางาน และไมมีคาลวงเวลา โดยมีอัตราคาจางและเงินเดือนดังนี้ 

สําหรับผูจัดการท่ีเปนผูบริหารกําหนดใหไดรับเงินเดือนเดือนละ 50,000 บาท และมีอัตราเพิ่มข้ึนรอย

ละ 7 ตอป  

พนักงานบัญชีและการเงินจํานวน 2 ราย มีอัตราคาจางตามคาแรง

ข้ันตํ่า 15,000 บาท อัตราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนรอยละ 5 ตอป สําหรับพนักงานขายอูประกัน ซึ่ง

เปนพนักงานท่ีคัดเลือกข้ึนมาจากพนักงานขายปจจุบันท่ีมีผลงานโดดเดน จะไดเปล่ียนจากคาจาง

รายวันเปนเงินเดือน โดยไดรับเงนิเดือน 15,000 บาท และพนักงานคลังสินคาไดรับเงินเดือน 10,000 

บาทตอเดือน สําหรับพนักงานขายไดรับคาจางเปนรายวันท่ี 300 บาท โดยพนักงานท้ังหมดจะไดรับ

คาจางเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอปเชนเดียวกัน 

 

ตารางท่ี 6.5  

 

ตารางประมาณการคาจางและ เงินเดือนพนักงานตอป 

ตําแหนง จํานวน 
คาจาง 

ตอคน/ป  

ประมาณการคาจางเงินเดือน (ลานบาท) 

ปที่ 1 ปที ่2 ปที ่3 ปที่ 4 ปที ่5 

ผูจัดการ 1 600,000  0.60  0.64  0.69  0.74  0.79  

เจาหนาท่ีคิดเงินและบัญชี 2 180,000  0.36  0.38  0.40  0.42  0.44  

พนักงานขายอูประกัน 1 180,000  0.18 0.19  0.20  0.21  0.22  

พนักงานขาย 3 109,500  0.33 0.34  0.36  0.38  0.40  

เจาหนาท่ีคลังสินคา 1 120,000  0.12 0.13  0.13  0.14  0.15  

รวม 8   1.47  1.55  1.64  1.74  1.84  

 

(2) คาใชจายในสวนของสํานักงาน 

สําหรับคาใชจายสํานักงานประกอบดวยคาสาธารณูปโภค วัสดุ

สํานักงาน และคาเส่ือมราคา ซึ่งคาสาธารณูปโภคประกอบดวยประมาณการคาน้ําประปา คาไฟฟา คา

อินเตอรเน็ต และคาโทรศัพทโดยอางอิงจากคาใชจายในอดีต  
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ประมาณการคาใชจายวัสดุสํานักงานเปนรอยละ 0.2 ของตนทุน

ขายท้ังหมด  สําหรับโปรแกรมบัญชีและคอมพิวเตอรท่ีลงทุนเพิ่มนั้นตัดคาเส่ือมราคา 5 ป และไมมี

มูลคาซาก และคาใชจายอื่นๆประมาณการท่ีรอยละ 0.1 ของตนทุนขายดังแสดงในตารางท่ี 6.6 

 

ตารางท่ี 6.6 

 

ตารางแสดงคาใชจายสํานักงาน 

รายการ 
ประมาณการคาใชจายตอป 

ปที่ 1 ปที ่2 ปที ่3 ปที่ 4 ปที ่5 

คาสาธารณูปโภค  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  

วัสดุสํานักงาน  14,910   15,694   16,521   17,394   18,315  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี  7,000   7,000   7,000   7,000   7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร  8,000   8,000   8,000   8,000   8,000  

คาใชจายอ่ืนๆ  7,455   7,847   8,261   8,697   9,157  

รวม  47,365   48,541   49,782   51,091   52,472  

 

6.3.4 สมมติฐานเก่ียวกับรายการในงบดุล 

6.3.4.1 ลูกหนี้การคา  

  สําหรับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงข้ึนไป

มีนโยบายใหเครดิตการคา 60 วัน และสมมติใหลูกหนี้การคาชําระคาสินคาภายในกําหนด 

6.3.4.2 สินคาคงเหลือ  

  เนื่องจากธุรกิจจําหนายสีพนรถยนตมีจํานวน SKU ของสินคาเปนจํานวน

มาก และจําเปนตองเก็บรักษาสินคาไวใหครบถวนเพื่อสามารถตอบสนองความตองการสินคาของ

ลูกคาไดอยางรวดเร็ว จึงมีนโยบายใหเก็บรักษาสินคาคงเหลือข้ันตํ่ารอยละ 15 ของประมาณการ

ยอดขายในปถัดไป และใชระบบการบันทึกบัญชีสินคาเมื่อส้ินงวด (Periodic Inventory System) 

และกําหนดใหไมมีสินคาคงเหลือตนงวดป 2559  
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ตารางท่ี 6.7 

 

ตารางแสดงประมาณการสินคาคงเหลือ 

รายการ 
ประมาณการสินคาคงเหลือ 

ปที่ 1 ปที ่2 ปที ่3 ปที่ 4 ปที ่5 

ตนทุนขาย      

สินคาคงเหลือตนงวด 0    1,681,500  1,770,113  1,863,609  1,962,280  

ซื้อ 9,136,500  7,935,613  8,354,022  8,795,515  8,792,527  

สินคาท่ีมีเพ่ือขาย 9,136,500  9,617,113  10,124,134  10,659,124  10,754,808  

สินคาคงเหลือปลายงวด 1,681,500  1,770,113  1,863,609  1,962,280  1,597,500  

ตนทุนขาย 7,455,000  7,847,000  8,260,525  8,696,844  9,157,308  

 

6.3.4.3 สินทรัพยถาวร  

 ลงทุนในสินทรัพยถาวรซึ่งประกอบดวยคอมพิวเตอร และระบบ

โปรแกรมบัญชี ซึ่งใชวิธีการคิดคาเส่ือมราคาแบบเสนตรงโดยมีอายุการใชงานเปน 5 ป สําหรับท่ีดิน 

อาคาร และอุปกรณ ท่ีมีอยูเดิมประเมินมูลคาโดยอางอิงจากราคาตลาดของท่ีดินและอาคารดวยวิธี

ประเมินสินทรัพยถาวรในปจจุบันดวยวิธีเปรียบเทียบราคาตลาด (Market Approach) แบงออกเปน

ท่ีดิน 13 ลานบาท อาคาร 5 ลานบาท และอุปกรณ  2 ลานบาท รวมสินทรัพยท้ังหมด 20 ลานบาท 

สําหรับท่ีดินไมคิดคาเส่ือมราคา และอาคารคาดวาจะมีอายุการใชงานไปอีก 10 ป  อุปกรณคาดวาจะมี

อายุการใชงานอีก 5 ป คิดคาเส่ือมราคาดวยวิธีเสนตรงและไมมีมูลคาซาก สามารถคิดคาเส่ือมราคาได

ดังตารางท่ี 6.8 

 

ตารางท่ี 6.8 

 

ตารางแสดงคาเส่ือมราคาสินทรัพยถาวร 

รายการ 
คาเสื่อมราคา 

ปที่ 1 ปที ่2 ปที ่3 ปที่ 4 ปที ่5 

คาเสื่อมราคาอาคาร 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

คาเสื่อมราคาอุปกรณ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

รวมคาเสื่อมราคา  900,000  900,000  900,000  900,000  900,000 
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6.3.4.4 เจาหนี้การคา  

 สําหรับการชําระเงินไดรับเครดิตจากผูผลิตเปนระยะเวลา 30 วัน 

ประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือดวยวิธีการใชคาเฉล่ียจากประมาณการซื้อไดดังตารางที 6.9 

 

ตารางท่ี 6.9 

 

ตารางประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือ ณ ส้ินป 

รายการ 
ประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือ 

ปที่ 1 ปที ่2 ปที ่3 ปที่ 4 ปที ่5 

ซื้อ 9,136,500  7,935,613  8,354,022  8,795,515  8,792,527  

ซื้อเฉลี่ยตอเดือน 761,375  661,301  696,168  732,960  732,711  

เจาหน้ีการคาคงเหลือ ณ สิ้นป 761,375 661,301 696,168 732,960 732,711 

 

 

6.4 ประมาณการงบการเงิน  

 
6.4.1 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รายได           

รายรับจากลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 

1,100,000  1,155,000  1,212,750  1,273,388  1,337,057  

 



47 
 
ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รายรับจากลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกัน 2 แหงข้ึนไปราย

ใหม 

550,000  605,000  665,500  732,050  805,255  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  9,450,000  9,922,500  10,418,625  10,939,556  

รวมรายไดทั้งหมด 10,650,000  11,210,000  11,800,750  12,424,063  13,081,868  

ตนทุนขาย  7,455,000  7,847,000  8,260,525  8,696,844  9,157,308 

กําไรข้ันตน  3,195,000   3,363,000   3,540,225   3,727,219   3,924,560  

คาใชจายในการขายและ

บริหาร 
          

คาใชจายทางการตลาด  676,400  713,010  751,730  792,692  836,040  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  1,553,925  1,644,461  1,740,423  1,842,145  

คาสาธารณูปโภค 10,000  10,000  10,000  10,000  10,000  

วัสดุสํานักงาน 14,910  15,694  16,521  17,394  18,315  

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  7,847  8,261  8,697  9,157  

คาเสื่อมราคาอาคารและ

อุปกรณ 

 900,000   900,000   900,000   900,000   900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรม

บัญชี 

7,000  7,000  7,000  7,000  7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  8,000  8,000  8,000  8,000  
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ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รวมคาใชจายในการขายและ

บริหาร 
 3,092,265   3,215,476   3,345,973   3,484,206   3,630,657  

กําไร(ขาดทุน)กอนหัก

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

 102,735   147,524   194,252   243,013   293,903  

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)           

ภาษีขาย 745,500  784,700  826,053  869,684  915,731  

ภาษีซื้อ 521,850  549,290  578,237  608,779  641,012  

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 223,650  235,410  247,816  260,905  274,719  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิ (120,915)  (87,886) (53,564)  (17,893)  19,184  
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6.4.2 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

ตารางท่ี 6.11 

 

ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน      

กําไร(ขาดทุน) สุทธิ 102,735  147,524  194,252  243,013  293,903  

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  900,000  900,000  900,000  900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  7,000  7,000  7,000  7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  8,000  8,000  8,000  8,000  

เงินสดจายภาษี (223,650) (235,410) (247,816) (260,905) (223,650) 

สินทรัพยดําเนินงานลดลง(เพ่ิมข้ึน)      

ลูกหน้ีการคา (183,333) (9,167) (9,625) (10,106) (10,612) 

สินคาคงเหลือ (1,681,500) (88,613) (93,497) (98,671) (104,153) 

หน้ีสินสวนดําเนินงานเพ่ิมข้ึน(ลดลง)      

เจาหน้ีการคา 761,375 (100,074) 34,867 36,791 38,829 

เงินสดสุทธิรับ(ใชไป)จากกิจกรรม

ดําเนินงาน 

(85,723) 641,021 805,588 838,211 872,062 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน      

ลงทุนในสินทรัพย (75,000)  0 0 0 0 

เงินสดสุทธิท่ีไดรับ(ใชไป)จากกิจกรรม

ลงทุน 

(75,000)  0 0 0 0 
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ตารางท่ี 6.11 

 

ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน      

เงินลงทุนจากเจาของ 2,500,000      

เงินปนผลจาย (51,368) (73,762) (97,126) (121,506) (146,952) 

เงินสดสุทธิไดรับ(ใชไป)จากกิจกรรม

จัดหาเงิน 

2,448,633  (73,762)  (97,126) (121,506) (146,952) 

เงินสดเพ่ิมข้ึน(ลดลง)สุทธิ 2,287,909 567,259 708,462 716,705 725,110 

เงินสด ณ วันตนป 0 2,287,909 2,855,168 3,563,630 4,280,334 

เงินสด ณ วันสิ้นป 2,287,909 2,855,168 3,563,630 4,280,334 5,005,445 
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6.4.3 งบแสดงฐานะการเงิน 

 

ตารางท่ี 6.12 

 

ตารางแสดงประมาณการงบฐานะการเงิน 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบแสดงฐานะการเงิน (ประมาณการ) 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 

 ปที่ 0 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

สินทรัพย       

สินทรัพยหมุนเวียน       

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 0 2,287,909 2,855,168  3,563,630  4,280,334  5,005,445 

ลูกหน้ีการคา 0 183,333 192,500  202,125  212,231  222,843 

สินคาคงเหลือ 0 1,681,500   1,770,113  1,863,609  1,962,280  2,066,434 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 0 4,152,743 4,817,781 5,629,364 6,454,846 7,294,721 

สินทรัพยไมหมุนเวียน       

ท่ีดิน อาคารและอุปกรณ 20,000,000 19,160,000 18,245,000 17,330,000 16,415,000 15,500,000 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 20,000,000 19,160,000 18,245,000 17,330,000 16,415,000 15,500,000 

รวมสินทรัพย 20,000,000 23,312,743 23,062,781 22,959,364 22,869,846 22,794,721 

หน้ีสินและสวนของเจาของ       

หน้ีสินหมุนเวียน       

เจาหน้ีการคา 0 761,375  661,301  696,168  732,960  771,788  

ภาษีมูลคาเพ่ิมรอนําสง       

ภาษีขาย   745,500   784,700   826,053   869,684   915,731  

ภาษีซื้อ   521,850   549,290   578,237   608,779   641,012  

รวมภาษีมูลคาเพ่ิม   223,650   235,410   247,816   260,905   274,719  

รวมหน้ีสินหมุนเวียน  985,025  896,711  943,984  993,865  1,046,508  
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ตารางท่ี 6.12 

 

ตารางแสดงประมาณการงบฐานะการเงิน (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบแสดงฐานะการเงิน (ประมาณการ) 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 

 ปที่ 0 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

สวนของเจาของ       

ทุน 20,000,000 22,500,000 22,500,000 22,500,000 22,500,000 22,500,000 

กําไร(ขาดทุน)สะสม       

กําไร(ขาดทุน)สะสมตนงวด 0 0  (172,283) (333,930) (484,620) (624,019) 

กําไร(ขาดทุน)สุทธิ 0 (120,915) (87,886) (53,564) (17,893) 19,184  

เงินปนผลจาย 0 (51,368) (73,762) (97,126) (121,506) (146,952) 

กําไร(ขาดทุน)สะสมปลายงวด 0 (172,283) (333,930) (484,620) (624,019) (751,787) 

รวมสวนของเจาของ 22,327,718  22,166,070  22,015,380  21,875,981  21,748,213  22,327,718  

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 23,312,743  23,062,781  22,959,364  22,869,846  22,794,721  23,312,743  
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6.5 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

ตารางท่ี 6.13 

 

ตารางแสดงอัตราสวนทางการเงิน 

 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

2559 2560 2561 2562 2563 

อัตราสวนวัดความสามารถในการทาํกําไร (Profitability Ratio) 

อัตรากําไรข้ันตน  (Gross  Profit  Margin) 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 

อัตรากําไรสุทธิ  (Net  Profit  Margin) -1.14% -0.78% -0.45% -0.14% 0.15% 

อัตราผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) -0.52% -0.38% -0.23% -0.08% 0.08% 

อัตราผลตอบแทนตอสวนของเจาของ (ROE) -0.52% -0.38% -0.23% -0.08% 0.08% 

อัตราสวนสภาพคลอง (Liquidity Ratios) 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 4.22        5.37        5.96        6.49        6.97  

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) 2.14        2.97        3.56        4.09        4.57  

 

 เนื่องจากธุรกิจมีลักษณะเปนแบบซื้อมาขายไปกําไรของกิจการจึงข้ึนอยูกับปริมาณการ

ขายสินคาเปนหลัก  เมื่อพิจารณาอัตราสวนการทํากําไรในชวง 4 ปแรกแลวพบวาผลตอบแทนตอ

สินทรัพยและสวนของเจาของติดลบเนื่องจากตลาดอยูในชวงหดตัวทําใหพยากรณการขายไวตํ่าและมี

การลงทุนเพิ่มในสินทรัพยถาวร ซึ่งผลตอบแทนท่ีเปนบวกในปท่ี 5 หลังจากการลงทุน แตเมื่อพิจารณา

อัตราสวนสภาพคลองจะเห็นวาอัตราสวนสภาพคลองมีคาเปนบวกและมีอัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน

สูงถึง 4.22 ในปแรกและเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง แสดงวาจากแผนนี้แมกําไรตามบัญชีในปแรกจะมีคา

เปนลบแตธุรกิจยังคงมีสภาพคลองท่ีดี   

ในระยะยาวอาจตองพิจารณาการขยายกิจการไปยังสายงานอื่น หรือพิจารณาเพิ่มสาย

ผลิตภัณฑ เพื่อหาตลาดเปาหมายใหม เนื่องจากตลาดสีพนรถยนตยังไมมีแนวโนมจะฟนตัวกลับคืนมา

ในระยะส้ัน  
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บทท่ี 7  

การประเมินผลและการคาดการณสถานการณ 

 

  

7.1 การประเมินผล 

  
ในการดําเนินธุรกิจยอมตองเผชิญความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมท้ัง

สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ สังคม และนโยบายของฝายการเมือง โดยเฉพาะในปจจุบันท่ีการ

เปล่ียนแปลงของตลาดเกิดข้ึนอยางรวดเร็วและรุนแรง ดังนั้นผูประกอบการธรุกิจจําเปนตองติดตาม

ความเปล่ียนแปลงตลาด และทบทวนรูปแบบการทําธุรกิจของตนเองอยูเสมอ เพื่อสามารถปรับตัวทัน

ตอการเปล่ียนแปลงดังกลาว  สําหรับแผนนี้ไดแบงการประเมินผลออกเปน 2 สวนคือการประเมินผล

ระยะส้ันและระยะยาว โดยการประเมินผลระยะส้ันนั้นจะเปนการติดตามผลการปฏิบัติการรายวันวา

สามารถทําตามแผนท่ีออกแบบไวหรือไม และเปนการแกไขปญหาเฉพาะหนา เพื่อปรับใหสามารถ

ดําเนินการไดตามแผนท่ีวางไวอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะประเด็นเรื่องการพยากรณการขาย และการ

บริหารสินคาคงคลังซึ่งสงผลตอตนทุนการดําเนินงานของกิจการ  

สําหรับการประเมินผลในระยะยาวจะเปนการประเมินใน 2 สวนคือ อัตราการเขาถึง

ลูกคาอูประกันรายใหม ยอดขาย และความพึงพอใจของลูกคา วาเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไวหรือไม 

คือสามารถเพิ่มยอดขายของตลาดอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป ได

มากกวารอยละ 20 และเพิ่มจํานวนลูกคาอูประกันจาก 8 แหงใหเปน 16 แหง ภายใน 1 ป  

 

7.2 การคาดการณสถานการณ  

 

 ในแผนนี้ไดคาดการณสถานการณท่ีอาจเกิดข้ึนใน 3 รูปแบบประกอบดวย สถานการณท่ี

ดีท่ีสุด สถานการณปกติ และสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุด เพื่อสามารถวางแผนการรับมือกับสถานการณ

ตางๆท่ีอาจเกิดข้ึน ดังนี้  
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7.2.1 สถานการณท่ีดีท่ีสุด (Best Case)  

  สถานการณดีท่ีสุดท่ีคาดวาอาจเกิดข้ึนคือสามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดครบ 8 ราย 

ตามท่ีคาดหวังไวและลูกคาถายโอนคําส่ังซื้อท้ังหมดมายังรานศรีธงชัย จะสงผลใหมียอดขายเพิ่มข้ึน

มากกวารอยละ 20 ซึ่งตารางท่ี 7.1  

 

ตารางท่ี 7.1  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนกรณีท่ีดีท่ีสุด 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

รายได   

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  

รวมรายไดทั้งหมด 11,200,000  

ตนทุนขาย 7,840,000  

กําไรข้ันตน 3,360,000  

คาใชจายในการขายและบริหาร   

คาใชจายทางการตลาด  676,400  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  

คาสาธารณูปโภค 10,000  

วัสดุสํานักงาน 14,910  

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,092,265  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิกอนหักภาษีมูลคาเพิ่ม 267,735  
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ตารางท่ี 7.1  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนกรณีท่ีดีท่ีสุด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)   

ภาษีขาย 784,000  

ภาษีซื้อ 548,800  

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 235,200  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิ 32,535  

 

  กรณีนี้สงผลดีตอการทํากําไรและยอดขายของกิจการ แตส่ิงท่ีตองระวังเปนพิเศษ

คือเรื่องของการพยากรณกรขายและการบริหารสินคาคงคลัง เนื่องจากหนึ่งในปจจัยท่ีสงผลตอความ

พึงพอใจของลูกคาคือความพรอมของสินคา และความรวดเร็วในการใหบริการ เนื่องจากทรัพยากร

บุคคลมีจํากัด การท่ีลูกคาเพิ่มอยางรวดเร็วเกินไปอาจทําใหพนักงานปรับตัวไมทัน จึงจําเปนตอง

ติดตามและประเมินผลอยางตอเนื่องและอาจจําเปนตองเพิ่มจํานวนพนักงานหากพนักงานท่ีมีอยูไม

สามารถใหบริการลูกคาไดทัน 

7.2.2 สถานการณปกติ (Base Case)  

  สถานการณปกติท่ีสามารถเพิ่มจํานวนฐานลูกคาได 8 ราย และสามารถดึง

ยอดขายของลูกคาใหมท้ัง 8 รายมาซื้อสินคากับรานศรีธงชัยไดรอยละ 50 หรือสามารถเพิ่มลูกคาอู

ประกันได 4 รายและสามารถดึงคําส่ังซื้อของลูกคาท้ัง 4 รายมาซื้อกับรานศรีธงชัยไดท้ังหมด ซึ่งจะ

สงผลใหยอดขายโดยรวมของลูกคาอูประกันเพิ่มข้ึนรอยละ 20 ตามเปาหมายและการพยากรณท่ีวาง

ไว หรือสูงและตํ่ากวาไมเกินรอยละ 15 ของการคาดการณ สามารถประมาณการงบกําไรขาดทุนได

ตามตารางท่ี 6.10 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ซึ่งแสดงในบทท่ี 6 กรณีนี้ส่ิงสําคัญคือการตรวจสอบ

และรักษามาตรฐานการใหบริการ และระดับความพึงพอใจของลูกคาใหอยูในระดับท่ีดีเสมอ  

7.2.3 สถานการณเลวรายท่ีสุด (Worst Case)  

  สถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดท่ีคาดการณคือสามารถเพิ่มจํานวนฐานลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัท ไดนอยกวา 2 ราย ซึ่งสงผลใหยอดขายในตลาดอู
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ประกันจะตกลงไปเทากับ 1.3 ลานบาท ซึ่งไมไดเพิ่มข้ึนจากป 2558 ท่ีผานมา และมีกําไรสุทธิหลังหัก

ภาษีเพียง 20,235 ดังแสดงในตารางท่ี 7.2 ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวราย

ท่ีสุด และมีอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกอนหักภาษีเทียบกับเงินลงทุนมีอัตราสวนเพียงรอยละ 0.09 

ซึ่งไมคุมตอการลงทุนเพิ่ม   

 

ตารางท่ี 7.2  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวรายท่ีสุด 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

รายได   

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 275,000  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  

รวมรายไดทั้งหมด 10,375,000  

ตนทุนขาย 7,262,500  

กําไรข้ันตน 3,112,500  

คาใชจายในการขายและบริหาร   

คาใชจายทางการตลาด  676,400  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  

คาสาธารณูปโภค 10,000  

วัสดุสํานักงาน 14,910  

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,092,265  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิกอนหักภาษีมูลคาเพิ่ม 20,235  
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ตารางท่ี 7.2  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวรายท่ีสุด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)   

ภาษีขาย 726,250  

ภาษีซื้อ 508,375  

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 217,875  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิหลังหักภาษีมูลคาเพิ่ม (197,640) 

 

  ในสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดจะตองกลับมาทบทวนปจจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมดเพื่อ

ปรับปรุงแปรับเปล่ียนแผนการตลาดใหสอดคลองกับสถานการณ โดยส่ิงท่ีอาจทําใหเกิดสถานการณ

เหลานี้เกิดไดจาก 2 ปจจัยคือปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน  

7.2.1.1 ปจจัยภายนอก 

กรณีท่ีเกิดจากปจจัยภายนอกจะรับมือโดยการแบงแยกตลาดออกเปน

สวนและพิจารณาเลือกตลาดเปาหมายใหม โดยเลือกตลาดท่ีมีแนวโนมสถานการณดีท่ีสุด เชนอาจ

เปล่ียนไปใหความสําคัญกับตลาดสีทาอาคารท่ีแมจะการแขงขันสูงกวาแตตลาดเปนลักษณะ B2C จึง

อาจมีขอจํากัดของอุปสงคนอยกวา  

7.2.1.2 ปจจัยภายใน 

กรณีท่ีเกิดจากปจจัยภายในจะตองพิจารณาวาสาเหตุเกิดจากสวนใด 

เชนเกิดจากปญหาดานการใหบริการ จะแกไขดวยการฝกอบรมพนักงานและปรับโมเดลคาจางเนน

การให incentive เพื่อสรางแรงจูงใจใหพนักงานเปนตน   
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