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บทสรุปผูบริหาร 

 

 รานศรีธงชัย ต้ังอยูท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรี เปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป 

จําหนายสีทาอาคาร สีพนรถยนต และสินคาท่ีใชประกอบ ปจจุบันลูกคาของกิจการแบงออกเปน 2 

กลุมหลักคือ ลูกคาสีทาอาคาร และลูกคาสีพนรถยนต ซึ่งลูกคาท้ัง 2 กลุมประกอบดวยลูกคาท่ีซื้อไปใช

ในธุรกิจ และลูกคาท่ีเปนผูบริโภคคนสุดทาย  

ในชวง 3 ปท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตมีการหดตัวอยางตอเนื่องจากวิกฤติเศรษฐกิจ 

ปญหาราคาสินคาเกษตร นโยบายเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมรถยนตของรัฐบาล และพฤติกรรมท่ี

เปล่ียนแปลงไปของผูบริโภค ซึ่งสงผลตอรูปแบบการแขงขัน และตลาดคาปลีกสีพนรถยนตเปนอยาง

มาก จากการสัมภาษณผูจัดการฝายขายบริษัทผลิตและจําหนายสีพนรถยนตแหงหนึ่ง พบวาตลาดสี

พนรถยนตของจังหวัดสุพรรณบุรีใน 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมานี้หดตัวลงถึงรอยละ 35 และ

ตลาดท่ัวประเทศหดตัวลงรอยละ 40 การเปล่ียนแปลงของตลาดนี้สงผลกระทบตอผลการดําเนินงาน

และกําไรของธุรกิจศรีธงชัย โดยพบวายอดขายชวง 3 ไตรมาศแรกของป 2558 ลดตํ่าลงถึงรอยละ 30 

ของยอดขายชวงเดียวกันในป 2557 ทําใหธุรกิจจําเปนตองปรับโครงสรางธุรกิจเพื่อรับมือกับความ

เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมดังกลาว  

 จากการวิเคราะหตลาดและการแขงขันพบวาแมสภาพตลาดสีพนรถยนตโดยรวมจะ

ถดถอยลง แตสําหรับกลุมอูซอม-ทําสีรถยนตท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน ยังมีโอกาสท่ีจะเติบโตและ

สามารถเขาไปแยงสวนแบงตลาดจากคูแขงมาได เนื่องจากการสัมภาษณลูกคาพบวาจุดออนของคูแขง

หลักในตลาดสีพนรถยนตคือเรื่องการใหบริการท่ีลาชา พนักงานบริการไมสุภาพ และมีสินคาไมครบ
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ตามความตองการ ซึ่งสอดคลองกับจุดแข็งของธุรกิจท่ี เนนการใหบริการท่ีเปนกันเอง รวดเร็ว และมี

เครือขายผูผลิตหลายรายจึงสามรถจัดหาสินคามาตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

ดังนั้นกลยุทธท่ีใชในแผนนี้จึงเปนกลยุทธเชิงรุก ท่ีเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป ในรูปแบบของ Business to Business Marketing และเนน

จุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาในการแขงขัน     

 แผนการตลาดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ เพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไป จากปจจุบันมีจํานวน 8 แหง เพิ่มเปน 16 แหงคือขยายขอบเขตลูกคาเขา

ไปยังเขตอําเภอเมือง และเพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันใหไดรอยละ 30 ของยอดขายใน

ปจจุบัน โดยกลยุทธดานผลิตภัณฑจะเนนการสรางความแตกตางและสรางมูลคาเพิ่มดวยการเสนอ

ขายเปนสินคาพรอมบริการ ในลักษณะ “Service Solution” ท่ีจะรวมกันพยากรณความตองการ

สินคารวมกับลูกคาเพื่อสามารถจัดหาสินคาไดตรงตามความตองการของลูกคา พรอมติดตามปริมาณ

สินคาคงเหลือของลูกคาและเสนอขายแพ็กเกจสินคาท่ีสอดคลองกับความตองการของลูกคา สําหรับ

กลยุทธดานราคาจะใชวิธีการต้ังราคาขายปลีกตามราคาตลาดเพื่อรักษาศักยภาพการแขงขันดานราคา

และปองกันสงครามราคา พรอมเสนอสวนลดแบบสะสมแกลูกคาเพื่อสรางความตอเนื่องในการซื้อ

สินคา และยืดระยะเวลาการชําระเงิน จาก 30 วันเปน 60 วัน เพื่อใหสอดคลองกับรอบการชําระเงิน

ของบริษัทประกันท่ีมีระยะเวลาชําระเงิน 60 วันเชนกัน ในสวนของชองทางการจัดจําหนายเนื่องจาก

ขอจํากัดดานพื้นท่ีทําใหไมสามารถขยายพื้นท่ีหนารานได จึงเพิ่มชองทางการจัดจําหนายทางไกล 

(Tele – Sale) ผานทางโทรศัพทและSocial Media เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา สําหรับการ

สงเสริมการตลาดจะเนนไปท่ีการรักษาความสัมพันธของลูกคา การเพิ่มจํานวนลูกคา และการเพิ่ม

รายการสินคาท่ีลูกคาส่ังซื้อกับทางราน โดยการใชพนักงานขาย และกิจกรรมสงเสริมการตลาดตางๆ 

โดยใชพนักงานเปนคนในพื้นท่ีท้ังหมดเพื่อใหลูกคารูสึกเปนกันเอง และฝกอบรมพนักงานขายเกี่ยวกับ

สินคาและการใชงานเพื่อสามารถใหคําปรึกษาเชิงเทคนิคแกลูกคาได นอกจากนี้ปรับปรุงกระบวนการ

ใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกรวดเร็วและถูกตองมากข้ึน โดยการออกแบบ Service Blue 

print เพื่อรักษามาตรฐานในการใหบริการ  

 สําหรับแผนธุรกิจนี้เปนการปรับปรุงโครงสรางธุรกจิเดิมโดยจัดทําบัญชีของรานศรีธงชัย

และสวนของเจาของแยกขาดจากกันภายใตสมมติฐานวา ไมมีสินคาคงเหลือยกมา ไมมีลูกหนี้และ

เจาหนี้การคาคงคาง มีสินทรัพยต้ังตนเปนท่ีดิน อาคาร และอุปกรณเดิมมูลคา 20 ลานบาท และเงิน

ลงทุนต้ังตน 2.5 ลานบาท โดยเงินลงทุนท้ังหมดเปนเงินท่ีไดจากสวนของเจาของ โดยแผนปฏิบัติการ
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แยกออกเปน 3 ระยะไดแก ระยะปรับปรุงภายใน เปนชวงการปรับโครงสรางพื้นฐานภายในของธุรกิจ 

การเตรียมความพรอมพนักงานและระบบการใหบริการ สําหรับระยะการปรับปรุงภายในนี้คาดวาจะ

ใชเวลาประมาณ 3 เดือน เมื่อปรับปรุงระบบภายในพรอมแลวระยะตอมาคือระยะการทําสอบการ

ดําเนินงานซึ่งไดประสานกับลูกคาท่ีมีความสัมพันธใกลชิดกับรานศรีธงชัยจํานวน 5 รายเพื่อทดสอบ

ระบบการใหบริการท่ีต้ังข้ึนและปรับปรุงใหสอดคลองกับสถานการณท่ีเกิดข้ึนจริง โดยระยะนี้คาดวา

ใชเวลาประมาณ 1 – 2 เดือนและมีการติดตามประเมินผลใน 4 ระบบหลักไดแกระบบการขายและ

จัดเตรียมสินคา ระบบการขนสงสินคา การพยากรณการขายและบริหารสินคาคงคลัง และการบริการ 

โดยจะพิจารณาความพึงพอใจ ของลูกคา ประสิทธิภาพและกําไรจากการดําเนินงานเปนหลัก  ระยะ

สุดทายระยะการดําเนินงานจริง ซึ่งจะขยายผลจากการทดสอบในลูกคา 5 รายใชจริงกับลูกคาอู

ประกันท้ังหมดในปจจุบันกอน เมื่อระบบมีความเสถียรแลวจึงตอยอดไปยังลูกคาใหมโดยจะติดตาม

และประเมินผลอยางตอเนื่อง 

 สําหรับการประเมินผลจะแบงออกเปน 2 ชวงคือระยะส้ันซึง่เนนการประเมินผล

กระบวนการปฏิบัติงานแบบรายวัน และระยะยาวเนนการติดตามผลการดําเนินงานรายเดือนเพื่อ

สามารถปรับเปล่ียนกลยุทธไดทันตามสถานการณท่ีเปล่ียนแปลงไป  

 จากแผนธุรกิจท่ีไดออกแบบไวนี้คาดวาในปแรกจะสามารถสรางยอดขายจากลูกคาอู

ประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงได 1,650,000 บาท มีกําไรสุทธิกอนหัก

ภาษีมูลคาเพิ่ม 102,735 บาท  กําไรสุทธิหลังหักภาษีมูลคาเพิ่มท่ี -120,915 บาทและใหอัตรา

ผลตอบแทนตอสวนของเจาของ (ROE) ในปแรกท่ีรอยละ –0.52 ในปแรก แตมีอัตราสวนเงินทุน

หมุนเวียน (Current Ratio) อยูท่ี 4.22 และอัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็วท่ี 2.14   

  

คําสําคัญ: รานจําหนายสีพนรถยนต  
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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 



(6) 
 
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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ขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ กลุมยากหละ ชิมิละและผูรวมงานทุกทานท่ีใหความชวยเหลือในการทํารายงาน

ฉบับนี้เสมือนเปนรายงานของตัวเอง รวมถึงครอบครัวท่ีเขาใจ เปนกําลังใจและคอยสนับสนุนในการ

ทํารายงานฉบับนี้จนสามารถจัดทําแผนไดสําเร็จลุลวง  

 หากผลรายงานฉบับนี้มีขอผิดพลาดประการใด ผูศึกษาขอนอมรับไวเพื่อปรับปรุง แกไข

ในการศึกษาครั้งตอไป 

 

สริตา  เพชรรัตน  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมา ความสําคัญ และโอกาสของธุรกิจ  

 
 ปจจุบันสภาพแวดลอมทางธุรกิจและการแขงขันมีการเปล่ียนแปลงจากอดีตเปนอยาง

มาก รวมถึงการขยายตัวของสังคมเมือง ท่ีสงผลตอการเปล่ียนแปลงในโครงสรางพฤติกรรมการซื้อ 

และกําลังซื้อของกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบกับสถานการณตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะ

สภาพเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าลงทําใหผูบริโภคชะลอการซอมแซมหรือทําสีรถยนตใหม และปญหาราคา

สินคาเกษตร ไดแก ขาวและออยท่ีตกตํ่าท้ังจากราคาตลาดและปจจัยดานสภาพแวดลอม โดยเฉพาะ

ขาวท่ีราคาตกตํ่าลงจากป 2557 ท่ีผานมาถึง รอยละ 7.61 (กรมการขาว, 2558) ทําใหการซอมแซม 

ทําสี รถขนาดใหญ ไดแก รถไถ และรถบรรทุก ถูกชะลอออกไป ทําใหตลาดสีพนรถยนตหดตัว โดย

ในชวง 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตจังหวัดสุพรรณบุรีในภาพรวมหดตัวลง

ถึงรอยละ 35 (ผูจัดการฝายขายบริษัทผลิตและจําหนายสีพนรถยนต, 2558) รวมถึงการปรับเปล่ียน

โครงสรางตลาดและการขยายตัวของผูคาปลีกอุปกรณกอสราง Modern Trade ท่ีเขามาในพื้นท่ีมาก

ข้ึน ทําใหการแขงขันของตลาดคาปลีกสีทาอาคารมีความรุนแรงมากข้ึน และมีแนวโนมราคาตลาด

ตํ่าลง เนื่องจาก Modern trade ท่ีเปน Chain ขนาดใหญมีตนทุนสินคาท่ีถูกกวา รวมไปถึงการคุกคาม

จากการเขามาของโมเดลธุรกิจในรูปแบบใหมๆ เชน Application ท่ีจําหนายวัสดุกอสรางอยาง 

“Builk” ท่ีเปนการรวมมือกับ Modern Trade วัสดุกอสรางขนาดใหญอยาง Global House ท่ีเริ่มเขา

มาทําตลาดกับกลุมชางรับเหมาขนาดเล็ก – กลาง ทําใหการแขงขันในปจจุบันทวีความรุนแรงมากข้ึน 

เม่ือสถานการณตลาดและการแขงขันเปล่ียนแปลง ยอมกระทบตอการดําเนินงานและการทํากําไรของ

ธุรกิจ ในชวง 3 ไตรมาสแรกของป 2558 ท่ีผานมา รานศรีธงชัยท่ีดําเนินธุรกิจจําหนายสีทาอาคารและ

สีพนรถยนตมียอดขายลดตํ่าลงจากชวงเดียวกันในป 2557 ถึงรอยละ 30 และมีรานคาคูแขงเลิก

กิจการในสวนสีพนรถยนตจํานวน 2 ราย ทําใหธุรกิจจําเปนตองปรับเปล่ียนรูปแบบการดําเนินธุรกิจให

สอดคลองกับสถานการณตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อความอยูรอดของธุรกิจในอนาคต 
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1.2 ลักษณะของธุรกิจ 

 

 รานศรีธงชัยเปนธุรกิจเจาของคนเดียว  ต้ังอยูในพื้นท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรี 

ดําเนินธุรกิจในลักษณะซื้อมา-ขายไป รูปแบบการขายปลีกและขายสง จําหนายสินคาประเภทสีทา

อาคาร สีพนรถยนตและสินคาท่ีใชประกอบกัน โดยรับสินคาจากผูผลิตและผูจําหนายท่ีหลากหลาย ท้ัง

บริษัทขนาดใหญและผูผลิตรายยอย มีลักษณะการบริหารงานแบบธุรกิจครอบครัว ดําเนินงานโดยนาย

เสรี เพชรรัตน ท่ีศึกษาและจําหนายสีพนรถยนตและสีทาอาคารมากวา 25 ป จึงมีความรูดานการ

บริหาร และความรูเกี่ยวกับสีพนรถยนตและสีทาอาคารเปนอยางดี โดยกลุมลูกคาในปจจุบันแบง

ออกเปน 2 กลุมหลักไดแก  

 

1.2.1 กลุมลูกคาสีทาอาคาร  

กลุมลูกคาสีทาอาคารประกอบดวย ผูรับเหมา ชางสีอิสระ โรงสี โรงงาน 

โรงเรียน วัด และโครงการกอสรางตางๆ และลูกคาท่ัวไป  

1.2.2 กลุมลูกคาสีพนรถยนต  

กลุมลูกคาสีพนรถยนตแบงออกเปน 2 กลุม ประกอบดวย  

1.2.2.1 ลูกคาท่ีซ้ือสินคาไปใชงาน  

ไดแก อูซอมและประกอบรถยนตขนาดเล็ก อูซอมรถยนตขนาดใหญท่ี

ทําสัญญากับบริษัทประกัน (อูกลาง) อูรถพวง รถเกี่ยวและเครื่องจักรตางๆ  

1.2.2.2 ลูกคาท่ีซ้ือสินคาไปเพื่อจําหนาย 

ไดแก รานขายสี รานอะไหล รานขายของเบ็ดเตร็ดและรานโชวหวย 

ตามหมูบาน 

 

1.3 ประเภทของสินคาและบริการ 

 

1.3.1  กลุมสินคาประเภทสีทาอาคาร  

 ประกอบดวยสีทาอาคาสําเร็จรูป สีผสมตามคําส่ังซื้อ สีรองพื้นปูนและไม สีทา

ไม และสินคาท่ีใชประกอบอื่นๆ 
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1.3.2  กลุมสินคาประเภทสีพนรถยนต  

 เปนสินคาท่ีใชสําหรับพนซอมสีรถยนต และสินคาท่ีใชประกอบ เชน สีพน

รถยนตประเภทไนโตร แมสี 2K สีน้ํามัน สีอุตสาหกรรม ทินเนอร แลกเกอรเคลือบเงา น้ํามันสน สีโปว 

สีกันสนิม และสีผสมพิเศษ 2K เปนตน 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

 เพื่อทําความเขาใจกับแนวโนม โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจคาปลีกสีทาอาคารและสี

พนรถยนต จึงทําการวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมและสถานการณตลาดในปจจุบัน ประกอบดวย 3 

หัวขอดังนี้ 

 1. สภาพโดยรวมและแนวโนมตลาด (Market Overview)  

 2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis)  

 3. การวิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 

 4. การวิเคราะหโอกาส และอุปสรรค (Opportunities and Threat)  

 

2.1 สภาพโดยรวมและแนวโนมของตลาด (Market Overview) 

 
2.1.1 ตลาดสีพนรถยนต 

  สีพนรถยนตท่ีจําหนายตามรานคาท่ัวไปเปนสินคาท่ีนําไปใชในการซอมแซมและ

ทําสีรถยนตและรถจักรยานยนต จึงมีลักษณะเปนอุปสงคสืบเนื่อง (Derived Demand) ท่ีผันแปรตาม

ตลาดรถยนตมือสอง ปริมาณการซอมและทําสีรถยนต ไปจนถึงรถท่ีใชในการเกษตรจึงผันแปรตาม

ปริมาณและราคาขายของสินคาท่ีเกษตร แตดวยปญหาสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า โดยเฉพาะกลุมสินคา

เกษตร ทําใหเกษตรกรขาดแคลนรายได ผูบริโภคชะลอการใชจายท่ีไมจําเปนเพื่อรักษาสภาพคลอง ใน

ปพ.ศ. 2557ท่ีผานมา ตลาดสีพนรถยนตมีมูลคาตลาด 3,750 ลานบาท (Bus & Truck Thailand, 

2558)  แตชวง 9 เดือนแรกของป 2558 ตลาดสีพนรถยนตหดตัวลงไปถึงรอยละ 40 เมื่อเทียบกับชวง

เดียวกันในปท่ีผานมา 

  และจากขอมูลของผูจัดการฝายขายบริษัทสีแหงหนึ่งกลาววาสีพนรถยนตในชวง 

2-3 ปหลังจัดอยูในภาวะซบเซา ทําใหมีกิจการคาสีรถยนตหลายรายท่ีรับภาระดานตนทุนไมไหวถอน

ตัวออกจากตลาด สําหรับพื้นท่ีอําเภออูทอง จังหวัดสุพรรณบุรีและพื้นท่ีโดยรอบ เดิมมีผูคาสีพน

รถยนตจํานวน 4 ราย แตจากภาวะถดถอยของตลาดในชวงหลายปท่ีผานมาทําใหผูคาบางรายประสบ

ปญหาสินคาคางสต็อกและหมดอายุ เกิดเปนตนทุนจม โดยในชวงปลายป 2557 ท่ีผานมามีรานคา

อะไหลและสีพนรถยนตจํานวน 1 รายท่ีถอนตัวออกจากตลาดสีพนรถยนตและคงไวเพียงสินคา

ประเภทอะไหล ดังนั้นคูแขงหลักท่ีจําหนายสีพนรถยนตและสีอุตสาหกรรมจึงเหลืออีก 2 รานซึ่งอยูหาง

จากรานศรีธงชัยไปประมาณ 15 – 30 กิโลเมตร โดยจุดแข็งของรานจําหนายสีพนรถยนตและสี
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อุตสาหกรรมท่ีเปนคูแขงหลักนี้คือช่ือเสียงท่ีเปนท่ีรูจักและเปด เนื่องจากเปนรานคาท่ีเปดมายาวนาน

ทําใหเปนท่ีรูจักของลูกคาและชางสีเปนอยางดี และมีศักยภาพทางการเงินสูง เนื่องจากมีเงินทุนสูง จึง

มีความสามารถในการปลอยสินเช่ือและเก็งกําไรจาก Promotion จากบริษัทผูผลิต แตมีจุดออนดาน

คุณภาพการบริการ ซึ่งจากการสอบถามลูกคาท่ีไมพอใจพบวา มีการบริการท่ีลาชา พนักงานไมสุภาพ 

และสินคาไมมีความหลากหลาย  

2.1.2 ตลาดสีทาอาคาร  

  ตลาดสีทาอาคารป 2557 มีมูลคาตลาดประมาณ 25,000 ลานบาทและเปนปท่ี

ตลาดสีทาอาคารหดตัวลงตํ่าสุดในรอบ 10 ป เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจและการชะลอการลงทุนใน

ตลาดอสังหาริมทรัพย ผูบริโภคชะลอการซอมแซมหรือทาสีอาคารใหม (Marketeer, 2557) และเปน

ตลาดท่ีมีการแขงขันสูง ตัวอยางเชนตัวแทนศูนยผสมสี TOA ท่ีมีมากกวา 5,000 รานท่ัวประเทศ โดย

ในพื้นท่ีเขตสุพรรณบุรีมีท้ังส้ิน 142 รานและมีถึง 14 รานในเขตอําเภออูทอง แมรานคาจําหนายสีทา

อาคารท่ีมีเครื่องผสมสีและมีศักยภาพในการแขงขันมีเพียงจํานวน 9 ราย และสวนท่ีเหลือเปนผู

จําหนายวัสดุกอสรางท่ีมีสีทาอาคารจําหนายเพื่อใหมีสินคาครบถวนสําหรับการสรางบานแตไมไดเนน

ขายสีทาอาคารเปนหลัก สินคาท่ีจําหนายจึงเปนสีเบอรสําเร็จรูปซึ่งเปนสีราคาถูก คุณภาพตํ่าถึงปาน

กลาง แตนอกจากผูจําหนายสีทาอาคารและวัสดุกอสรางท่ีมีลักษณะเปน Traditional Trade แลวยัง

มีผูคาวัสดุกอสรางในรูปแบบ Modern trade ขนาดใหญไดรุกตลาดจังหวัดสุพรรณบุรีเขามาอยาง

หนัก เห็นไดจากชวง 5 ปท่ีผานมามี ผูคาวัสดุ Modern trade เขามาเปดกิจการในพื้นท่ีสุพรรณบุรีถึง 

2 ราย ไดแก ไทวัสดุ และ Home Pro ซึ่งผูบริโภครุนใหมจํานวนมากหันไปซื้อสินคากับหางคาปลีก 

Modern trade   

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก (PEST) 

 
2.2.1 ปจจัยทางดานการเมือง (Political Factors)  

  การเปล่ียนผานผูนําทางการเมืองรวมถึงความไมแนนอนดานกลยุทธและนโยบาย

ของรัฐบาลท่ีสงผลถึงความเช่ือมั่นในการลงทุนของธุรกิจตางๆ ประกอบกับนโยบายของรัฐบาลทองถ่ิน

ท่ีต้ังใจจะสรางเมืองอูทองใหเปนเมืองทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตรแหงใหม จึงสงผลใหโครงการ

กอสรางและการปรับปรุงโครงสรางพื้นฐานในทองท่ี แตทวากําลังอยูในภาวะชะงักงนัอันเปนผลจาก

จากการเปล่ียนรัฐบาล แตหากแผนพัฒนาเมืองทองเท่ียวเมืองอูทองนี้สําเร็จจะมีเงินอัดฉีดเขาโครงการ

สูงถึง 4,088 ลานบาท (ASTVผูจัดการออนไลน, 2556)  
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  นโยบายแผนกระตุนอสังหาริมทรัพยของรัฐบาลซึ่งเนนการปลอยสินเช่ือบานและ

ท่ีอยูอาศัยของธนาคาร ธ.อ.ส. ซึ่งคาดวาจะชวยกระตุนการซื้ออสังหาริมทรัพยไดดี  

  อิทธิพลของนักการเมืองทองถ่ินตอการอนุมัติ – ไมอนุมัติ โครงการกอสรางและ

ปรับปรุงอาคารสถานท่ีของหนวยงานรัฐบาล และโครงการพัฒนาพืน้ท่ีในเขตเมืองโบราณ รวมถึง

ประเด็นเรื่องการจัดซื้อจัดจางสินคาและบริการตางๆ ดวย 

2.2.2 ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economies Factors)  

  สภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าในปจจุบัน สงผลถึงรายไดครัวเรือนและกําลังซื้อของ

ผูบริโภค โดยเฉพาะกลุมเกษตรกรและผูมีรายไดนอย ซึ่งเปนประชากรกลุมใหญของพื้นท่ีอําเภออูทอง

และจังหวัดสุพรรณบุรี สงผลใหต้ังแตชวงป 2557 จนถึงปจจุบัน ท้ังตลาดสีทาอาคารและสีพนรถยนต

หดตัวอยางตอเนื่องและมีแนวโนมลดลงตํ่าอยางตอเนื่องในป 2559 ท่ีจะมาถึงเนื่องจากปญหาวิกฤติ

ภัยแลงท่ีสะสมมานานหลายป โดยสินคาท่ีไดรับผลกระทบมากท่ีสุดคือกลุมสีทาอาคารคุณภาพสูง 

และสีพนรถยนตประเภทไนโตร เนื่องจากผูบริโภคและชางสีตองการลดตนทุนลง  

  สําหรับจังหวัดสุพรรณบุรีแลวพื้นฐานของเศรษฐกิจคือกลุมเกษตรกร รองลงมา

เปนผูประกอบการรายยอย จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจแหงชาติ ฉบับท่ี12  นั้นรัฐบาลมีแผนจะเนนการ

สงออกสินคา พัฒนาโครงสรางพื้นฐาน การพัฒนาโครงสรางผลผลิตการเกษตร และการเพิ่มรายได

เฉล่ียตอหัวของเกษตรกร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดชองวางทางการเงิน เนื่องจากปจจุบันเกษตรกร

ขาดแคลนรายได ทําใหกําลังซื้อลดลงซึ่งคาดวาหากแผนนี้สําเร็จจะชวยทําใหมีเงินสะพัดในพื้นท่ี

อําเภออูทองมากข้ึน 

  นอกจากนี้ยังมีแนวโนมการขยายตัวของเขตเมือง ซึ่งเห็นไดจากจํานวนท่ีดินท่ีถูก

ซื้อขายมีมากข้ึน และสวนใหญเปนการซื้อท่ีดินเพื่ออยูอาศัยจากคนจังหวัดอื่นโดยเฉพาะคนกรุงเทพ 

และรองลงมาคือจํานวนหมูบานจัดสรรในจังหวัดท่ีมีบริษัทขนาดใหญอยางเชน บริษัท พฤกษา มา

ลงทุนในเขตอําเภอเมือง  

2.2.3 ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 

  สังคมไทยยังมีความเช่ือเรื่องดวงและโชคอยูมาก โดยหนึ่งในความเช่ือท่ีสงผลตอ

การซื้อสินคากลุมสีทาอาคารไดแก การปรับปรุงทาสีบานใหมเมื่อมีงานมงคล เชน งานบวช งานแตง 

เปนตน และการตัดสินใจเลือกสีทาอาคารและสีรถยนตท่ีเสริมมงคลใหแกตนเอง  

  คานิยมและทัศนคติของผูบริโภคตางจังหวัดมักรูสึกวารานคาท่ีตกแตงหนาราน

สวยงาม ติดกระจก ติดเครื่องปรับอากาศ จะเปนรานท่ีขายสินคาราคาแพง และชอบซื้อสินคากับราน

ท่ีเจาของรานหรือพนักงานขายสามารถใหคําแนะนําและคําปรึกษาไดอยางเปนกันเอง  
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  ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูตามตางจังหวัดมักอยูกันเปนหมูบาน และมีความสัมพันธ

ใกลชิดกันเสมือนญาติพี่นอง โดยมากมักเช่ือคําบอกเลาแนะนําของเพื่อนบาน คนรูจักมากกวาคํา

โฆษณา และชอบใชหรือทําอะไรตามๆกัน ทําใหเมื่อลูกคามาใชบริการแลวพึงพอใจจะบอกและแนะนํา

ตอใหคนในหมูบาน แตหากไมพอใจจะนําไปบอกตอแลวอาจทําใหเสียลูกคาจํานวนมากได 

  พฤติกรรมการถายโอนจากอูเอกชนขนาดเล็กท่ัวไปเปนอูเอกชนท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน เนื่องจากรถยนตสวนบุคคลรุนใหมสวนมากจะทําประกันรถยนตเห็นไดจากเวลาซื้อ

รถยนตจากคายตางๆปจจุบันมักแถมประกันรถยนตมาดวย ดังนั้นเวลารถเสียหรือเกิดอุบัติเหตุซอม

รถยนตมักซอมท่ีอูประกัน สงผลใหอูซอมรถยนตขนาดเล็กหลายๆแหงมีงานนอยลง 

  พฤติกรรมของเกษตรกรสวนมากเมื่อหมดฤดูกาลแลวจะซอมแซมอุปกรณ รถ

เกี่ยว รถไถ และรถขนสงพรอมท้ังทาสีใหมอยูเสมอ แตชวงสามปหลังท่ีเกิดปญหาผลผลิตทาง

การเกษตรตกตํ่าทําใหเกษตรกรชะลอการทําสีรถและอุปกรณใหม 

2.2.4 ปจจัยดานเทคโนโลยี  

  การพัฒนาของเทคโนโลยีสีทาอาคารและสีพนรถยนตทําใหสินคาสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากข้ึน แตในขณะเดียวกันก็มีท้ังขอดีและขอเสียตอการ

บริหารสินคาคงคลัง เนื่องจากการพัฒนาเครื่องผสมสีทาอาคารของผูผลิตทําใหสามารถลดจํานวน

สินคาคงคลัง และการบริหาร FIFO ของสินคาทําไดมีประสิทธิภาพมากข้ึน ชวยลดความเสียหายจาก

สินคาท่ีหมดอายุและตนทุนท่ีจมไปกับสินคาคงคลัง เนื่องจากเดิมรานคาจําเปนตองเก็บสต็อกสีทุก

เบอร ซึ่งสีแตละรุนจะมีจํานวนมากกกวา 30 เบอร แตเมื่อนําเครื่องผสมสีมาใชแลวจะเปล่ียนการ

สต็อกสีตามเบอรเปนการสต็อกแมสี และเบสสีแทน จึงชวยลดปริมาณสินคาคงคลังและสามารถผลิตสี

ไดหลากหลายเฉดสียิ่งข้ึน แตการพัฒนาผลิตภัณฑใหมของผูผลิตท่ีมักออกสินคารุนใหมเปนประจํา ทํา

ใหรานจําหนายจําเปนตองเก็บสต็อกสินคาหลาย Product Line มากข้ึน และทําใหสินคาบางรุนขาย

ออกไดยากเนื่องจากมีสินคาใหมท่ีมีคุณภาพดีกวา หรือคุณภาพใกลเคียงกันแตเปนรุนใหมกวา

จําหนายในราคาท่ีใกลเคียงกัน 

 สําหรับสีพนรถยนต การพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆชวยใหสินคามีคุณภาพสูงข้ึน ใช

งานงายข้ึน และสามารถแกไขปญหาการใชงานท่ีมักพบบอยในปจจุบัน แตการออกสินคาใหมของกลุม

สีพนรถยนตสวนมากเปนการปรับปรุงและพัฒนาจากผลิตภัณฑเดิม ทําใหเกิดการแยงลูกคาจากสินคา

เดิมในตลาด เนื่องจากเมื่อลูกคาไดลองใชสินคารุนใหมแลวจะไมยอมกลับไปใชสินคารุนเกา ทําให

สต็อกสินคารุนเกาท่ีอยูในคลังระบายออกไดยาก 

 โปรแกรมอํานวยความสะดวกในการทําบัญชี – วางแผนทางการเงิน และการ

บริหารสินคาคงคลังสําหรับธุรกิจรายยอยมีราคาท่ีถูกลง และมีฟงกช่ันอํานวยความสะดวกไดงายข้ึน 
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และดวยเทคโนโลยีท่ีกาวหนาข้ึน ระบบ internet สามารถเขาถึงผูบริโภคไดท่ัวถึงข้ึน รวมถึงการ

ส่ือสารไปยังผูบริโภคก็สามารถทําไดงายและมีตนทุนท่ีถูกลง 

2.2.5 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 

 สําหรับตลาดตางจังหวัดฐานลูกคาสวนใหญเปนผูท่ีทําอาชีพเกษตรกร (ขาวและ

ขาวโพด) และปศุสัตว (หมูและไก) ดังนั้นการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมจึงสงผลตออยางมากตอ

รายได และกําลังซื้อของผูบริโภค ในชวง 2 ปท่ีผานมาประเทศไทยประสบกับวิกฤติภัยแลงอยางหนัก

สงผลตอผลผลิตทางการเกษตรอยางมาก ทําใหรายไดของเกษตรกรลดลง กําลังซื้อและกระแสเงินสด

หมุนเวียนในตลาดก็ลดลงดวย สงผลตอภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของชุมชน 

 

2.3 วิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรม (5 Forces) 

 
2.3.1 อุปสรรคการเขามาของคูแขงรายใหม  

 สําหรับสินคาสีทาอาคารนั้นคูแขงรายใหมสามารถเขามาในตลาดไดงายข้ึน 

เนื่องจากการพัฒนาเครื่องผสมสีทาอาคารทําใหตนทุนในการเปดรานตํ่าลงกวาเมื่อกอนท่ีรานคาตอง

เก็บรักษาสีทุกเบอรทําใหใชเงินลงทุนในสวนของสินคาคงคลังสูง แตเมื่อมีเทคโนโลยีเครื่องผสมสีแลว 

ปญหาดานตนทุนสินคาคงคลังจะไมมีอีกตอไป การเขาสูตลาดของผูคาสีทาอาคารรายใหมจึงสามารถ

ทําไดงาย 

 สวนสีพนรถยนตการเขามาของคูแขงรายใหมทําไดยากเนื่องจากตองใชเงินลงทุน

ดานสินคาคงคลังสูง เนื่องจากตองลงทุนเก็บสต็อกสินคาสีทุกเบอร ซึ่งสีทาอาคารหนึ่งตราสินคาก็สี

จํานวนสีมากกวา 30 SKU ยังไมนับรวมสินคาท่ีใชประกอบอีกจํานวนมาก นอกจากนี้สินคาประเภทสี

ทาอาคารยังเปนสินคาท่ีผูจําหนายตองมีความรูดานเทคนิคเฉพาะทางเปนอยางสูง เนื่องจากสีแตละ

ประเภทมีลักษณะการใชงานท่ีแตกตางกัน รวมถึงคุณสมบัติและเทคนิคการใชงานดวย  

2.3.2 อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

 สําหรับสีทาอาคารผูซื้อมีอํานาจตอรองสูงมาก เนื่องจากมีผูจําหนายหลายราย

และมีการแขงขันดานราคาสูง รวมถึงบริษัทสีแตละบริษัทเองก็มีการแขงขันกันสูงมากเชนกัน 

นอกจากนี้พฤติกรรมการซื้อสีทาอาคารของผูบริโภคนั้นจะใชปจจัยดานสถานท่ีต้ังและการเดินทางเปน

หลัก เนื่องจากสีทาอาคารเปนสินคามีน้ําหนักมาก และผูรับเหมามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรานคา

สูงซึ่งผูรับเหมาเหลานั้นมักแนะนําใหไปซื้อกับรานท่ีตนไดรับผลประโยชน ทําใหมีผูซื้ออํานาจตอรอง

คอนขางสูง 
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 ตลาดสีพนรถยนตในพื้นท่ีจังหวัดสุพรรณนั้นมีผูจําหนายสีพนรถยนตนอยราย 

และลูกคา(อูซอม – ทําสีรถยนต)สวนใหญมักซื้อเปนเครดิตเงินเช่ือ ทําใหสวนมากจะซื้อสินคากับราน

เดิมเปนประจํา และไมคอยออนไหวตามราคาสินคามากนักเนื่องจากสินคาท่ีตองใชจะถูกจํากัดดวย

เงื่อนไขของลูกคาหรือบริษัทประกัน ทําใหลูกคาสีพนรถยนตมีอํานาจตอรองปานกลาง-ตํ่า                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            

2.3.3 อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต  

 ผูผลิตสีทาอาคารเปนผูผลิตท่ีเปนบริษัทขนาดใหญและมีช่ือเสียงของแบรนดเปน

ท่ีรูจักในวงกวาง ทําใหมีอํานาจตอรองสูง เพราะสามารถหาผูแทนจําหนายใหมไดงาย  

 ผูผลิตสีพนรถยนตสวนมากเปนบริษัทขนาดกลาง และเปนแบรนดขนาดเล็ก ซึ่ง

หลายๆรายมีความสัมพันธอันดีกับรานมายาวนาน จึงมีอํานาจตอรองกับผูผลิตกลุมนี้คอนขางสูง 

2.3.4 สภาพการแขงขันระหวางผูประกอบการภายในอุตสาหกรรม  

 สําหรับสีพนรถยนตคูแขงในปจจุบันแบงออกเปน 3 กลุม ไดแก  

2.3.4.1 รานคาสีพนรถยนต 

 ปจจุบันรานคาท่ีเปนคูแขงหลักในพื้นท่ีมีจํานวน 4 ราย ซึ่งหนึ่งในนั้น

กําลังลดทอนขนาดกิจการเนื่องจากเกิดความผิดพลาดในการบริหารสินคาคงคลัง จึงขายสินคาสีพน

รถยนตสําเร็จรูปในคลังท้ิงท้ังหมด และอีกหนึ่งรายเปนรานคาปลีกและสงอะไหลรถยนตขนาดใหญซึ่ง

ไมไดเนนขายสีพนรถยนตเปนพิเศษ จึงเหลือคูแขงหลักท่ีมีศักยภาพในการแขงขันสูงอยู 2 ราย และแต

ละรานมีความสัมพันธอันดีตอกัน ทําใหการแขงขันไมสูงมากนัก และในชวงท่ีผานมามีรานจําหนายสี

พนรถยนต 1 รายท่ีถอนตัวออกจากตลาด เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย  

2.3.4.2 ตัวแทนจําหนายจากผูคารายใหญในเขตกรุงเทพฯท่ีสงสินคามาขาย

ในตางจังหวัด 

 ในสวนของผูคารายใหญท่ีวิ่งเขามาขายในพื้นท่ีจะมีเขามาเปนบางชวง

โดยจะสงพนักงานขายวิ่งตามรานคาขนาดเล็ก และมักตัดราคาขายสินคาบางตัวโดยเฉพาะชวงเวลาท่ี

บริษัทผูผลิตจัดรายการสินคาในปริมาณมากเพื่อใหไดตนทุนสินคาราคาถูกแลวขายเนนปริมาณ และ

เนนขายเงินสด แตขอจํากัดของผูคารายใหญคือเปนการขายขาดไมรับเปล่ียนคืนสินคา ซึ่งทําใหสมดุล

ราคาของตลาดเสียไป ผูคากลุมนี้จึงเปนอุปสรรคอยางหนึ่งในการทําการตลาด 

2.3.4.3 บริษัทผลิตสีพนรถยนต 

 บริษัทผูผลิตจะมีพนักงานขายวิ่งนําสินคาออกไปเสนอขายตามรานคา

ตางๆ รวมถึงอูขนาดใหญบางแหงดวย แตเนื่องจากเปนการส่ังซื้อโดยตรงกับบริษัท ผูซื้อจึงตองมี

ปริมาณการส่ังซื้อจํานวนมากและมีเงื่อนไขการชําระเงินท่ีเขมงวด รวมไปถึงหากผูซื้อมีปริมาณการ

ส่ังซื้อสินคานอยจะไมมีอํานาจตอรองดานการเปล่ียนคืนสินคา  
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จากขอมูลคูแขงท้ัง 3 กลุม จะเห็นไดวาสภาพการแขงขันของตลาดสีพนรถยนตไม

คอยรุนแรงนักเมื่อเทียบกับตลาดสีทาอาคาร 

สําหรับสีทาอาคารมีคูแขงทางตรงท่ีอยูในพื้นท่ีอําเภออูทองจํานวน 3 รายและ

ราน Modern trade ในระยะทาง 30 กิโลเมตรจํานวน 2 ราย ไดแก  Home Pro และ ไทวัสดุ ซึ่งมี

ท้ังเครื่องผสมสีทาอาคารของ TOA Beger และแบรนดอื่นๆ ตลาดสีทาอาคารนั้นมีการแขงขันดาน

ราคาสูง เนื่องจารานคาท่ีเปนคูแขงหลักใชนโยบายการตัดราคาขาย ปจจุบันเพื่อใหสามารถแขงขัน

ดานราคากับรานคาอื่นไดรานศรีธงชัยตองลดราคาลงถึงรอยละ 25  ของราคาขายปกติ(ราคาปาย) 

นอกจากนี้บริษัทผูผลิตมักมีการแขงขันดานโปรโมช่ันกันเองอยูบอยครั้ง ทําใหผูผลิตแตละแบรนดก็มี

การแขงขันสูงดวยเชนกัน  

2.3.5 สินคาทดแทน  

 เนื่องจากท้ังสีทาอาคารและสีพนรถยนตเปนสินคาใชเฉพาะอยาง สินคาอื่นท่ี

สามารถใชทดแทนไดจึงมีนอย แตการเกิดสินคาทดแทนนั้นจะเปนการพัฒนาสินคารุนใหมท่ีสามารถ

ทดแทนสินคาเดิม แมการพัฒนาตองใชเวลามาก แตหากผูผลิตสามารถพัฒนาใหดีและราคาโดยเฉล่ีย

ตํ่ากวาสินคาเดิมไดจะทําใหสามารถเขาตลาดไดอยางรวดเร็ว เชนการเขาตลาดของแบรนด Morrison 

ท่ีพัฒนาสินคาข้ึนมาทดแทนสีไนโตรท่ีจําหนายอยูในปจจุบัน แมสินคาทดแทนของผลิตภัณฑมีตํ่า แต

ชองทางการจัดจําหนายท่ีมาทดแทนรูปแบบการจัดจําหนายแบบเดิมมีจํานวนมากท้ังรูปแบบ 

Modern Trade และ Application ตางๆท่ีเขามาทําการตลาดกับชางสี และอูรถยนต  

จากการวิเคราะห 5 Forces พบวาตลาดสีทาอาคารมีความรุนแรงของการแขงขัน

สูง ในขณะท่ีตลาดสีพนรถยนตมีความรุนแรงของการแขงขันโดยรวมของอุตสาหกรรมปานกลาง 

  

2.4 โอกาส และ อุปสรรคของธุรกิจ (Opportunities and Treats) 

 

2.4.1 โอกาส (Opportunities) 

  1. แผนผลักดันอสังหาริมทรัพยและเมืองทองเท่ียว “เมืองโบราณอูทอง” ของ

รัฐบาล ท่ีแมตอนนี้กําลังอยูในระหวางระงับช่ัวคราวแตหากแผนนี้ผานการอนุมัติจากคณะรัฐมนตรีชุด

ใหม ซึ่งเมื่อแผนนี้สําเร็จจะมีงบประมาณกวา 4,000 ลานบาท เขามาสนับสนุนใหเกิดเปนอุตสาหกรรม

ทองเท่ียว ซึ่งจะผลักดันใหเกิดการพัฒนาสถาปตยกรรมและอาคาร จํานวนมาก  

2. การเคล่ือนยายงานจากอูรถยนตขนาดเล็กท่ัวไป ไปยังอูประกัน เนื่องจาก

พฤติกรรมการทําประกันรถยนตท่ีเพิ่มข้ึน 
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3. ปจจุบันแนวโนมตลาดอูซอมและทําสีรถยนตขนาดเล็กและรถกระบะ 1 ตัน มี

แนวโนมจะเปล่ียนไปเปนอูประกัน (อูกลาง) มากข้ึน เนื่องจากรถยนตสวนบุคคลจะถูกบังคับใหทํา

ประกันมากข้ึน เมื่อถึงเวลาเคลมประกันหรือ ซอมรถยนตก็จะเขาไปใชบริการกับอูซอมรถยนตท่ีทํา

สัญญากับบริษัทประกัน ดังนั้นเมื่อลูกคาถูกโอนไปท่ีอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันแลว อูรถยนตขนาด

เล็กจะคอยๆถูก ลดบทบาทและความสําคัญลงตามการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ   

4. การแขงขันของตลาดสีพนรถยนตท่ีไมคอยรุนแรงนัก และแตละรานมี

ความสัมพันธอันดีตอกัน ประกอบกับความยากในการเขาตลาดของคูแขงรายใหม และปญหาดาน

เศรษฐกิจท่ีถดถอยทําใหคูแขงบางรายถอนตัวออกจากตลาดสีเบอรพนรถยนต  

5. พฤติกรรมการซื้อสินคาเงินเช่ือของลูกคาสีพนรถยนตท่ีสงผลใหอูเหลานี้มักซื้อ

สินคาจากผูจําหนายรายเดิมเปนประจํา  

6. พฤติกรรมการบอกตอและการแพรกระจายของขาวในหมูบานอยางรวดเร็ว 

สงผลใหเมื่อมีลูกคา 1 รายเขามาใชบริการแลวประทับใจจะบอกตอและแนะนําใหเพื่อนในหมูบานมา

ใชบริการดวย  

7. ทัศนคติของผูบริโภคตางจังหวัดดานการตกแตงรานคา ท่ีมีทัศนคติตอรานคา

ท่ีติดเครื่องปรับอากาศและตกแตงสวยงามวาจะเปนรานคาท่ีจําหนายสินคาแพงกวารานคาธรรมดา 

2.4.2 อุปสรรค (Treat)  

1. สภาพเศรษฐกิจถดถอยในปจจุบัน ทําใหผูบริโภคชะลอการใชจาย และการ

ซอมแซมสีรถยนตและบานลง โดยในปท่ีผานมาตลาดสีพนรถยนตท่ัวประเทศหดตัวลงถึงรอยละ 40  

2. การรุกรานของผูคารายใหญสีพนรถยนต ทําใหราคาสินคาผันผวนเนื่องจาก

ผูคารายใหญชอบตัดราคาขาย และนําสินคามาเทขายเปนชวง  

3. การพัฒนาของผูคารุนใหม ท้ัง Modern Trade และ ผูคา Online Bulk ท่ีจับ

มือกับ Global House ท่ีเขามาจับลูกคากลุมผูรับเหมากอสรางรายยอย โดยผูคากลุมนี้มีปริมาณการ

ส่ังซื้อสินคาสูงกวา จึงสามารถส่ังซื้อสินคาไดในราคาท่ีตํ่าลง  

4. ภาวะตกตํ่าของสินคาเกษตร อันเนื่องมาจากปญหาภัยพิบัติทางธรรมชาติ 

ไดแกภัยแลง ทําใหเกษตรกรขาดรายได มีกําลังซื้อนอยลง และชะลอการซอมแซมรถพวง รถไถ และ

รถขนสงเพื่อลดคาใชจายและตนทุนการผลิตของตน  
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

 

 หลังจากทราบสภาพแวดลอมภายนอกและสภาวะการแขงขัน รวมถึงโอกาสและ

อุปสรรคของธุรกิจแลว เพื่อการวางกลยุทธในข้ันตอไปจึงตองพิจารณาถึงปจจัยภายในเกี่ยวกับจุดออน 

และจุดแข็งของธุรกิจ โดยในบทท่ี 3 นี้ประกอบไปดวย  

1. จุดแข็งและจุดออนของกิจการ (Strength and Weakness)  

2. แนวทางการจัดการธุรกิจ เชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) 

 

3.1 จุดแข็งและจุดออนของกิจการ (Strength and Weakness) 

 
3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 

1. ผูจําหนายมีความรูและเช่ียวชาญดานสีสามารถใหคําปรึกษาดานการใชงาน

และปญหาท่ีเกิดจากการใชงานได และเปนท่ีไววางใจของชางสีมาอยางยาวนาน เห็นไดจากเมื่อชางสีมี

ปญหาการใชงานสินคา มักเขามาขอคําปรึกษาอยูเสมอ   

2. มีสินคาท่ีหลากหลายครอบคลุมทุก Function การใชงานท่ีเกี่ยวกับสีทาบาน

และสีพนรถยนต โดยปจจุบันมีสินคามากกวา 2,000 SKU  

3. การใหบริการท่ีใหความเปนกันเอง และเนนความรวดเร็วกวาคูแขงท่ีมีปญหา

ลูกคารองเรียนเรื่องความลาชาเปนประจํา  

4. มีสภาพคลองทางการเงินสูง  จึงมีความสามารถในการขายสินคาเงินเช่ือซึ่ง

ตรงตอความตองการของลูกคาอูซอมรถยนต โดยเฉพาะอูประกันท่ีมีปญหาเรื่องสภาพคลองอยู

บอยครั้งเพราะบริษัทประกันมีรอบการวางบิลนานถึง 60 วัน  

5. มีเครือขายของอูรถยนตและชางสี โรงงานผลิตสินคา OEM รวมถึงผูแทน

จําหนายของบริษัท จึงสามารถรองรับคําส่ังซื้อขนาดใหญไดในบางรายการ เชน ทินเนอร สีโปว และสี

พนรถยนต รวมถึงสามารถจัดสงสินคาไดอยางรวดเร็ว  

6. สามารถจัดหาสินคาท่ีใชเฉพาะอยางได เชน สีทาถนนสําหรับกรมทางหลวง, สี

ทาปูพื้นกันเคมีสําหรับโรงสีและโรงงานอุตสาหกรรม เปนตน  

7. เนื่องจากสีพนรถยนตมีเบอรสีเปนจํานวนมากแตมีอายุการเก็บรักษาตํ่า (สีไน

โตร มีอายุเก็บรักษา 3 ป และสีกึ่งอะคริลิค มีอายุการเก็บรักษา 1 ป) ซึ่งหากขายไมไดในชวงอายุสินคา
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ก็จะเปนตนทุนจม และโดยปกติบริษัทสีจะไมรับเปล่ียนคืนสินคา แตเนื่องจากทางรานมีปริมาณการ

ส่ังซื้อสูงและประกอบธุรกิจมาเปนเวลานานจึงสามารถขอเปล่ียนคืนสินคากับบริษัทผูผลิตสีได 

8. สถานท่ีต้ังอยูในเขตเมืองท่ีเปนศูนยรวมของรานคา การเดินทางสะดวก โดยมี

รถประจําทางวิ่งผาน และมีท่ีจอดรถรองรับลูกคา ซึ่งเมื่อเทียบกับคูแขงท่ีเปนผูจําหนายสีท่ีต้ังอยูใน

พื้นท่ีตลาดอูทองดวยกันแลวมีความสะดวกในการเดินทางมากกวา  

9. ปจจุบันเปนลักษณะการบริหารงานแบบเจาของคนเดียว บริหารอํานาจแบบ

รวมศูนย ทําใหสามารถตัดสินไจไดอยางรวดเร็ว  

3.1.2 จุดออน (Weakness) 

1. ทางรานศรีธงชัยไมมีรถขนสงเปนของตนเอง ทําใหลูกคาตองใชบริการบริษัท

ขนสงภายนอก ซึ่งมีบริษัทขนสงท่ีใหบริการในพื้นท่ีมีเพียง 2 ราย และในบางครั้งกอใหเกิดความลาชา

ในการจัดสงบอยครั้ง และในบางครั้งมีปญหาสินคาสูญหายระหวางขนสง 

2. สินคาท่ีจําหนายมีลักษณะเฉพาะ ทําใหการฝกพนักงานตองใชเวลา

คอนขางมาก การจะขยายหรือเพิ่มจํานวนพนักงานจึงตองใชเวลาในการฝกอบรมนาน 

3. ลักษณะธุรกิจเปนแบบซื้อมาขายไป รับสินคาจากผูผลิตหลายราย และมีสินคา

ส่ังผลิตเปนแบรนด STC ซึ่งเปนแบรนดของทางรานเอง แตไมมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง  

4. หนารานท่ีเล็กเปนเพียงอาคารพาณิชย 1 หอง ซึ่งมีพืน้ท่ีจํากัดไมสามารถ

ขยายหนารานในแนวกวางได ทําใหสินคาบางรายการตองนําไปเก็บไวท่ีคลังสินคาท่ีต้ังอยูหางจากหนา

ราน 1.5 กิโลเมตร ซึ่งใชเวลาเดินทางไป-กลับประมาณ 10 นาที 

5. ตนทุนสินคาบางรายการสูงกวาคูแขงกลุม Modern Trade โดยเปรียบเทียบ 

ทําใหโปรโมช่ันสงเสริมการขายของ Modern trade สามารถมีขอเสนอท่ีดีกวา   

 

3.2 แนวทางการจัดการธุรกิจ เชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) 

 จากการวิเคราะหโอกาส อุปสรรค จุดแข็งและจุดออนของกิจการในขางตน ทําให

สามารถวิเคราะห TOWS Matrix ออกมาไดดังนี้  

 

3.2.1 แผนกลยุทธเชิงรุก (Strengths + Opportunities) 

1. ใชโอกาสท่ีรัฐบาลมีแผนกลยุทธผลักดันใหเมืองอูทองเปนเมืองทองเท่ียว กับ

จุดแข็งดานความสามารถในการจัดหาสินคาเฉพาะอยาง เพื่อสงประมูลราคาจําหนายสีทาอาคารและ

สีเฉพาะใหแกโครงการ   
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2. อาศัยโอกาสการเติบโตของอูประกันท่ีมีแนวโนมยั่งยืนกวาอูรถยนตขนาดเล็ก 

เขาไปเสนอขายสินคา โดยอาศัยเครือขายของชางสีเขาไปเสนอขายแกอูประกัน ซึ่งในปจจุบัน มีลูกคา

อูประกันอยูสวนหนึ่ง ท้ังอูท่ีซื้อสินคากับรานท้ังหมด และ อูรถยนตท่ีซื้อสินคากับคูแขงเปนหลัก ทําให

ยังสามารถขยายฐานะทางการเงินดี เสนอขายสินคา พรอมบริการพิเศษ เชนบริการเงินเช่ือ  บริการ

จัดเตรียมสินคาลวงหนาเพื่อความรวดเร็วในการเขามารับสินคา รวมถึงบริการเปล่ียนคืนสีเบอรพน

รถยนตภายใตเงื่อนไขท่ีกําหนด เพื่อเจาะลูกคากลุมอูประกัน  

3.2.2 แผนกลยุทธเชิงแกไข (Weakness + Opportunities)  

1. ใชกลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา และการใหการบริการท่ีเหนือกวา 

เพื่อสรางความประทับใจและอุดจุดออนดานราคาสินคา ท่ีมีตนทุนสูงกวา Modern Trade และคูแขง

หลายๆราย 

2. เนื่องจากขยายหนารานไมไดแตตองการขยายจํานวนฐานลูกคาจึงใชวิธีการ

เพิ่มชองทางการขายดวยการขายทางโทรศัพทและจัดสงสินคาใหแกลูกคาถึงอูแทนการขายผานหนา

รานเพียงอยางเดียวเพื่อลดปญหาดานพื้นท่ีขายไมเพียงพอตอการรองรับลูกคา 

3. ปรับปรุงระบบบริหารสินคาคงคลังเพื่อสามารถจัดเตรียมสินคาใหลูกคาไดเร็ว

ข้ึนเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

3.2.3 แผนกลยุทธเชิงปองกัน (Strength + Treat)  

ใชจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาเพื่อสรางช่ือเสียงและดึงดูดลูกคาเขามาใช

บริการแลวสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อปองกันไมใหคูแขงรายใหมท่ีมีลักษณะเปน Modern 

Trade และผูคารายใหญเขามาแยงฐานลูกคาปจจุบัน และขยายฐานลูกคา ในชวงท่ีเศรษฐกิจถดถอย 

เพื่อชดเชยกับปริมาณคําส่ังซื้อสินคาของลูกคาปจจุบันท่ีลดตํ่าลง  

 จากการวิเคราะห TOWS Matrix พบวาตลาดท่ีมีความนาสนใจและมี Marginal Profit 

สูงคือตลาดสีพนรถยนตซึ่ง กลยุทธหลักคือการปองกันสวนแบงตลาดท่ีมีอยูและสรางความภักดีแก

ลูกคา และใชกลยุทธเชิงรุกคือการเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกัน ในรูปแบบของ Business to 

Business Marketing และเนนจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาในการแขงขัน   
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บทท่ี 4 

แผนการตลาด 

 

4.1 การแบงสวนตลาด กําหนดเปาหมาย และการวางจุดยืนทางการตลาด  

 

4.1.1 การแบงสวนตลาด 

  จากการวิเคราะหแนวทางจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธของแผนธุรกิจฉบับนี้จึงสรุปได

วา จะมุงไปท่ีการเจาะตลาดลูกคาสีพนรถยนต โดยจากการศึกษาขอมูลตลาดสามารถแบงลูกคาของ

รานศรีธงชัยออกเปน 5 กลุมไดแก 

4.1.1.1 กลุมลูกคาสง 

   ลูกคากลุมนี้คือลูกคาท่ีซื้อสินคาเพื่อไปจําหนายตอ มีท้ังรานขนาดใหญ

และเล็ก รวมจํานวน 41 ราย คิดเปนรอยละ 45 ของยอดขายท้ังหมด โดยพฤติกรรมการซื้อของลูกคา

ท่ีเปนรานขายสีขนาดใหญมักซื้อสินคาโดยตรงกับบริษัทผูผลิต ในขณะท่ีลูกคาท่ีเปนรานคาขนาดเล็ก

และกลางมักซื้อสินคากับผูคาสงขนาดใหญ โดยปจจัยหลักท่ีสงผลตอการตัดสินใจของลูกคากลุมนี้คือ 

ราคาตนทุนของสินคา ความรวดเร็วในการจัดสง และไดรับสินคาท่ีครบถวนตามรายการท่ีตองการ 

สําหรับดานการแขงขันลูกคากลุมนี้ให Marginal profit ท่ีตํ่า และมีการแขงขันดานราคาสูง เนื่องจาก

มีผูคาสงรายใหญจากพื้นท่ีกรุงเทพฯ เขามาตัดราคาขายในพื้นท่ี  

4.1.1.2 กลุมลูกคาท่ัวไป  

   ลูกคาขาจรท่ีสวนมากเปนลูกคาสีทาอาคารหรือสินคาช้ินเล็กเชน สี

สเปรย สีน้ํามันกระปองเล็ก เปนตน ซึ่งลูกคากลุมนี้ คิดเปนรอยละ 5 ของยอดขายท้ังหมด ลูกคากลุม

นี้มีต้ังแตชาวบานท่ัวไปไปจนถึงนักเรียน ซึ่งมวีัตถุประสงคในการซื้อเพื่อนําไปใชในงานดานการเกษตร 

ทําสีรถจักรยานหรือจักรยานยนตดวยตนเอง และซื้อเพื่อไปใชงานอื่นๆ ซึ่งลูกคากลุมนี้มักซื้อสินคา

คราวละนอย และไมบอยครั้งนัก  

4.1.1.3 กลุมอูรถยนตเอกชนขนาดเล็ก  

   ลูกคาท่ีซื้อสินคากลุมสีพนรถยนตและสินคาท่ีใชกับรถยนตเปนหลัก เชน 

สีเคลือบเงา แลกเกอรเคลือบเงา ทินเนอร น้ํามันสน สีโปว สีรองพื้นเปนตน โดยลูกคากลุมนี้มีสัดสวน

รอยละ 22 ของยอดขายท้ังหมดสวนมากเปนชางสีท่ีแยกตัวออกมาจากอูขนาดใหญ เพื่อทําธุรกิจของ

ตนเอง ซึ่งรูปแบบการบริหารจะเปนการบริหารแบบเจาของคนเดียว อํานาจการตัดสินใจท้ังหมดอยูท่ี
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เจาของ การดําเนินงานและตัดสินใจจะทําแบบวันตอวัน ดังนั้นพฤติกรรมการซื้อจะเปนการซื้อเมื่อ

ตองการใช ซื้อสินคาดวยเงินสด ซื้อครั้งละนอยแตบอยครั้ง บางรายเขามาซื้อสินคา 3-4 ครั้งตอวัน 

เนื่องจากไมไดตรวจสอบจํานวนอุปกรณท่ีตองใชกอนเริ่มทํางาน ดังนัน้ส่ิงท่ีลูกคากลุมนี้ตองการมาก

ท่ีสุดคือความรวดเร็วในการใหบริการและความครบถวนของสินคา เนื่องจากหลายรายตองหยุด

ปฏิบัติงานช่ัวคราวเพื่อเดินทางมาซื้อสินคาแลวรีบกลับไปทํางานตอ  

4.1.1.4 กลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท 

   สําหรับลูกคากลุมนี้ เปนอูซอมรถยนตเอกชนท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันเพียง 1 - 2 ราย มีจํานวน 21 แหง คิดเปนรอยละ 15 ของยอดขาย ลักษณะการบริหารงาน

สวนมากเปนการบริหารแบบเจาของคนเดียว แตมีการวางระบบการดําเนินงานท่ีเปนระบบกวาอู

เอกชนขนาดเล็ก เนื่องจากถูกควบคุมดวยระบบของบริษัทประกัน ซึ่งอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันนี้

จะตองใชสินคาท่ีไดรับมาตรฐานและผานการอนุมัติจากบริษัทประกันแลว  ดังนั้นสินคาท่ีใชจึงจํากัด

อยูในกลุมสินคาคุณภาพปานกลางและสูง พฤติกรรมการซื้อของลูกคากลุมนี้คอนขางใกลเคียงกับกลุม

อูเอกชนขนาดเล็กคือซื้อเมื่อตองการใช แตจะแตกตางกันท่ีสินคาท่ีเลือกใชด้ังนั้นความเร็วในการ

ใหบริการจึงเปนเรื่องท่ีสําคัญและเนื่องจากลูกคากลุมนี้ไดรับเงินคาซอมจากบริษัทประกันภายหลังสง

มอบงานประมาณ 1 ถึง 2 เดือน จึงเปนกลุมท่ีตองการเครดิตคาสินคา เนื่องจากหลายรายมักมีปญหา

ขาดสภาพคลอง 

 

ตารางท่ี 4.1 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

นายประจักษ ชาวบานคอย ดอนเจดีย ดอนเจดีย 1 

เชาววัชรเซอรวิส ดานชาง ดานชาง 2 

สุรศักด์ิคารเซอรวิส เดิมบางนางบวช เขาพระ 2 

สุวรรณการชาง   เดิมบางนางบวช เขาพระ 2 

ส.อินเจริญการชาง เดิมบางนางบวช นางบวช 1 

ดนุพล สุขพรอม บางปลามา โคกคราม 1 

 



17 
 
ตารางท่ี 4.1 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 บริษัท (ตอ) 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

บริษัท อีซูซุอ้ึงงวนไตสุพรรณบุรี จํากัด เมือง ทาระหัด 1 

สยาม ออโต กลาส  เมือง ทาระหัด 1 

บริษัท พรสวัสด์ิ บอดีคาร เมือง ทาระหัด 2 

บริษัทกลาสชอปส จํากัด เมือง ทาระหัด 2 

รถยกณัฏฐพล เมือง ไผขวาง 1 

วิเชียร (ร้ัวใหญ) เมือง ร้ัวใหญ 1 

ขุนแผน เมือง ร้ัวใหญ 2 

บริษัท หลักเมืองถาวรฮอนดาคารส 

จํากัด 
เมือง สนามชัย 2 

รถยก 340 เมือง สนามชัย 2 

วัลลภบริการ   เมือง สนามชัย 2 

สนามชัยการชาง เมือง สนามชัย 2 

สมชาย รถยก ศรีประจันต วังยาง 2 

หจก.ศรีประจันต วัฒนยนต ศรีประจันต ศรีประจันต 1 

อดิศร สองพ่ีนอง ทุงคอก 2 

อูทองประดับยนต อูทอง อูทอง 1 

 

4.1.1.5 กลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา2 บริษัท 

  กลุมอูประกันท่ีมีจํานวนรถเขามาซอมเปนจํานวนมาก เนื่องจากทํา

สัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหง จึงมีรถยนตหมุนเวียนเขามาซอมแซมสม่ําเสมอ โดยลูกคา

กลุมนี้มีจํานวนท้ังหมด 20 แหง ดังแสดงในตารางท่ี 4.2 ลูกคากลุมนี้คิดเปนรอยละ 10 ของยอดขาย

ท้ังหมดจากการศึกษาพฤติกรรมการพบวาซื้อมักใหพนักงานมาทําการเบิกสินคาตามใบส่ังซื้อท่ีไดรับ

การอนุมัติจากฝายบัญชีหรือเจาของกิจการ หรือใหพนักงานแจงฝายจัดซื้อเพื่อใหส่ังซื้อสินคา โดย

สวนมากแลวพนักงานท่ีรับผิดชอบหนาท่ีซื้อสินคาจะเปนพนักงานคนเดียว มีหนาท่ีจัดซื้อสินคาใหทุก
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ฝาย และจะซื้อสินคาเปนเงินเช่ือ โดยจะชําระเงินชวงส้ินเดือน ลักษณะการบริหารงานของอูประกัน

กลุมนี้มีลักษณะการบริหารท่ีคอนขางเปนระบบท่ีสุด สวนมากตองการใหออกใบกํากับภาษีให และมัก

วางเงื่อนไขการเบิกสินคาท่ีรัดกุมเพื่อปองกันการทุจริตของพนักงานเชน ใบรายการสินคาท่ีนํามาเบิก

จะตองมีลายเซ็นหรือตราประทับจากผูมีอํานาจในการอนุมัติคําส่ังซื้อ หรือบางแหงใชวิธีการโทรแจง

ลวงหนาแลวใหพนักงานเขามารับสินคา สวนสินคาสําหรับลูกคากลุมนี้จะถูกจํากัดเชนเดียวกับลูกคาท่ี

เปนอูประกันรายอื่นๆ  

 

ตารางท่ี 4.2 

 

รายช่ืออูประกันในจังหวัดสุพรรณบุรีท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

มีชัย 737 บางปลามา บานแหลม 5 

ช.ทรัพยไพศาล เมือง ดอนกํายาน 4 

วิจิตรการชาง (สุพรรณบุรี) เมือง ทาพี่เล้ียง 3 

โพธิ์คอย ออโตเซอรวิส เมือง ทาระหัด 6 

บริษัท พรรัตน(1991) สุพรรณบุรี จํากัด เมือง ทาระหัด 6 

หจก.กิจไพศาล 1992 เมือง บางกุง 3 

ขุนแผน  คุณกิตติ ปกษี เมือง รั้วใหญ 3 

ส. มอเตอรสปด เมือง รั้วใหญ 5 

มาลาโกสุม เซอรวิส เมือง รั้วใหญ 7 

วี.เจ.ออโตคาร เมือง สนามชัย  7 

ส.เจริญชัย มอเตอร เมือง สนามชัย  10 

สุชาติการชาง สองพี่นอง ทุงคอก 3 

สองพี่นอง เซอรวิส รุงเรือง สองพี่นอง บางพลับ 5 

สถิระ (สุพรรณบุรี) สามชุก ยานยาว 9 

ชางหินรุงเรือง อูทอง กระจัน 5 
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ตารางท่ี 4.2 

 

รายชื่ออู่ประกนัในจงัหวดัสพุรรณบุรีทีทํ่าสญัญากบับริษัทประกนัมากกว่า 2 บริษัทข้ึนไป (ต่อ) 

ช่ือ อําเภอ ตําบล จํานวนบริษัทประกัน 

วุฒิรุงเรือง อูทอง จระเขสามพัน 3 

วรกาญจน เซอรวิส อูทอง จระเขสามพัน 13 

สีวลีเซอรวิส อูทอง อูทอง 3 

พนัส 91 อูทอง อูทอง 3 

กิตรุงเรืองเซอรวิส อูทอง อูทอง 6 

 

4.1.1.6 อูรถยนตขนาดใหญ  

  ลูกคากลุมนี้เปนกลุมอูซอม - ตอและประกอบ รถบรรทุก รถพวงและ

เครื่องจักรตางๆ ซึ่งสวนมากเปนรถบรรทุกและเครื่องจักรท่ีใชในการทําการเกษตร มีท้ังท่ีเปนอูเอกชน

ท่ัวไป และอูท่ีสรางข้ึนเพื่อปรับปรุงและประกอบรถบรรทุกมือสองสําหรับขาย คิดเปนสัดสวนยอดขาย

รอยละ 3 ของยอดขายท้ังหมด โดยสินคาสําหรับลูกคากลุมนี้โดยมากเปนสินคาคุณภาพปานกลางถึง

ตํ่าเนื่องจากตองการลดตนทุน เพราะลูกคากลุมนี้มีพฤติกรรมการทําสีรถขนสง และเครื่องจักร

การเกษตรใหมทุกครั้งหลังหมดฤดูเก็บเกี่ยว โดยความสามารถในการซื้อของลูกคากลุมนี้จะข้ึนอยูกับ

รายไดจากสินคาเกษตร โดยเฉพาะขาวและออย 

4.1.2 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย 

   จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมและปจจัยทางดานการตลาดแลว กลยุทธท่ี

เลือกใชคือ กลยุทธเชิงรุกคือการเขาไปทําตลาดกับกลุมอูประกันในรูปแบบของ Business to 

Business Marketing (B2B) โดยเนนจุดแข็งดานการบริการท่ีเหนือกวาคูแขงในการปกปองสวนแบง

ตลาดและขยายฐานลูกคาใหม แตเนื่องจากการยกระดับการใหบริการจําเปนตองใชทรัพยากรบุคคล

เพิ่มข้ึนจํานวนมาก ในขณะท่ีการดําเนินงานของธุรกิจมีขอจํากัดดานบุคลากรและพนักงาน เพราะ

ผูสมัครและแรงงานในพื้นท่ีสวนมากเปนผูท่ีจบการศึกษาระดับมัธยมตนหรือมัธยมปลายเทานั้น การ

ฝกฝนและพัฒนาทักษะดานการขายจึงตองใชเวลาคอนขางสูง การเพิ่มจํานวนพนักงานจึงใชเวลานาน 

ดังนั้นสําหรับแผนธุรกิจนี้จะมุงเจาะตลาดลูกคากลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน
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มากกวา 2 บริษัทเพียงกลุมเดียว โดยจะยังรักษามาตรฐานการใหบริการแกลูกคากลุมอื่นไวคงเดิม จน

เมื่อธุรกิจมีความพรอมมากข้ึนแลวจึงทยอยเจาะตลาดในสวนอื่นเพิ่มเติม  

  สาเหตุท่ีเลือกกลุมอูเอกชนขนาดใหญท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 

บริษัทเปนกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคกลุมนี้มีลักษณะการจัดซื้อแบบ

รวมศูนย ผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจเลือกรานคามีไมกี่ราย โดยมากจะเปนเจาของกิจการหรือฝาย

จัดซื้อ จึงทําใหการเจรจาและการส่ือสารการตลาดสามารถทําไดงายข้ึน ลูกคากลุมนี้สวนมากแลวจะมี

งานตลอดป ทําใหคําส่ังซื้อคอนขางสม่ําเสมอและมีปริมาณการส่ังซื้อคอนขางสูง นอกจากนี้เนื่องจาก

สินคาท่ีลูกคากลุมนี้เลือกซื้อถูกจํากัดไวดวยบัญชีรายการสินคากลางของบริษัทประกันซึ่งเปนสินคา

คุณภาพสูงและมีรายการสินคาหลายรายการท่ีคูแขงในพื้นท่ีไมมีจําหนาย จึงถือเปนความไดเปรียบ

ดานสินคาและเหตุผลท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งคือจํานวนอูประกนัท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 

2 บริษัทข้ึนไปในเขตพื้นท่ีสุพรรณมีจํานวน 20 แหง ซึ่งเปนลูกคาปจจุบันจํานวน 8 ราย จากอูประกัน

ในจังหวัดสุพรรณบุรีท้ังหมด 41 แหง จึงเห็นวาธุรกิจมีความสามารถในการตอบสนองความตองการ

ของลูกคากลุมนี้อยูแลว และจํานวนลูกคากลุมนี้ไมมากเกินกวาความสามารถในการบริหารจัดการใน

ปจจุบัน การเจาะตลาดลูกคากลุมนี้จะเริ่มทําการตลาดทีละพื้นท่ี โดยเริ่มจากพื้นท่ีอําเภออูทองกอน 

แลวจึงขยายตลาดไปทําอําเภอเมืองและสองพี่นองตามลําดับ เพื่อความสะดวกในการบริหารจัดการ

ดานการขนสงสินคา  

4.1.3 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight) 

   จากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight) ดวยวิธีการสังเกต

(Observation) และการสัมภาษณ (Interview) พบวาสําหรับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันมากกวา 2 บริษัทมีผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 3 กลุมซึ่งมีความตองการตางกันประกอบดวย 

4.1.3.1 เจาของกิจการ  

     สําหรับเจาของกิจการแลวปจจัยหลักท่ีสําคัญคือความคุมคา โดยเจาของ

กิจการนั้นจะไมไดคํานึงถึงปจจัยดานราคาเพียงอยางเดียว แตยังคํานึงถึงปจจัยดานการใหบริการ 

ความสะดวก ความสบายใจในการซื้อ คุณภาพของสินคา การใชงาน ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดาน

ความถูกตองและปลอดภัย รวมถึงการควบคุมการเบิกจายสินคา  
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4.1.3.2 ฝายบัญชี – การเงิน 

     ปจจัยท่ีฝายบัญชี – การเงินใหความสําคัญคือระยะเวลาในการชําระเงิน 

ความถูกตอง  ความสะดวกในการจัดทําบัญชี สิทธิประโยชนในการบริหารภาษีของหนวยงาน 

ระยะเวลาการชําระเงินท่ียืดหยุนได ราคาและการควบคุมการเบิกจายสินคาของพนักงาน  

4.1.3.3 พนักงานท่ีมีหนาท่ีจัดซ้ือ 

     ความสะดวกในการซื้อ บางครั้งชอบท่ีจะเขามาซื้อสินคาดวยตนเอง

เพราะรูสึกวาการไดออกมาซื้อสินคาเปนการพักผอนอยางหนึ่ง แตบางครั้งก็ไมอยากออกมาซื้อของ

เนื่องจากสภาพอากาศท่ีรอนและปญหาดานท่ีจอดรถ ชอบท่ีจะไดรับของแถมหรือของขวัญ

เล็กๆนอยๆเชนเส้ือ เบียร หรือของขวัญอื่นๆ ท่ีสามารถเก็บไวเองคนเดียวได  

   สําหรับบางอูแลวพนักงานหนึง่คนรับผิดชอบหนาท่ีท้ัง 3 อยางพรอมๆกัน และ

สําหรับบางอูแลวพนักงานทีรับหนาท่ีแตละฟงกชันเปนคนละคนกัน ดังนัน้กลยุทธการตลาดจะจัดสรร

ใหสอดคลองกับความตองการของผูมีสวนเกี่ยวของท้ังสามกลุม  

4.1.4 การวางจุดยืนทางการตลาด  

   “เปนคูคาดานการจัดซื้อสีและวัสดุทําสีรถยนตสําหรับอูประกันท่ีชวยใหการ

จัดซื้อเปนเรื่องงาย คุมคา เพื่ออูประกันสามารถดําเนินงานไดอยางราบรื่น” 

   นั่นคือรานศรีธงชัยจะวางตัวเปนเพื่อน และเปนผูชวย ในสวนของการจัดซื้อสีพน

รถยนตและวัสดุท่ีใชประกอบของอูประกัน โดยจะชวยวางแผนการจัดซื้อ นําเสนอรูปแบบการจัดซื้อท่ี

คุมคา และชวยรักษาผลประโยชนของลูกคา เพื่อใหลูกคาสามารถดําเนินงานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

และสามารถทํากําไรไดมากข้ึน  

 

4.2 กลยุทธทางการตลาด  

 
 แผนการตลาดนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไป จากปจจุบันเดิมมีลูกคาจํานวน 8 ราย เพิ่มเปน 16 ราย โดยจะขยายขอบ

ของเขตลูกคาใหครอบคลุมอําเภออูทองท้ังอําเภอ และขยายตอเขาไปยังเขตอําเภอเมือง โดยมุงหวัง

เพิ่มยอดขายจากกลุมลูกคาอูประกันใหไดรอยละ 30 กลาวคือเพิ่มยอดขายจากปจจุบัน 1.3 ลานบาท 

เปน 1.7 ลานบาท ภายใน 1 ป  

 เนื่องจากลูกคาอูประกันเปนกลุมลูกคาธุรกิจ ท่ีซื้อสินคาเพื่อไปใชตอในธุรกิจของตน กล

ยุทธการตลาดท่ีใชจึงมีลักษณะเปน B2B Strategy (Business to Business Strategy) ซึ่งจะเนนการ
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รักษาความสัมพันธกับลูกคาในลักษณะของ Partnership และสรางความแตกตางจากคูแขงโดยการ

เสนอขายบริการควบคูไปกับสินคา โดยการเขาไปชวยวางแผนการจัดซื้อ และเสนอแผนการส่ังซื้อ

สินคา รวมถึงติดตามปริมาณสินคาคงเหลือของลูกคา แลวแจงเตือนเมื่อถึงเวลาท่ีตองส่ังซื้อสินคาเพิ่ม 

เพื่อใหลูกคามั่นใจวาจะมีสินคาพรอมใชตลอดเวลา และสามารถทํางานไดอยางตอเนื่องโดยไมตอง

หยุดทํางานประทันหันดวยสาเหตุวาสินคาไมพอผลิต เพื่อใหลูกคาสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการ

ทํางานและลดตนทุนคาวัตถุดิบได  

 สําหรับ Key Success Factor ของการทําการตลาดสําหรับลูกคากลุมนี้คือพนักงานขาย 

เนื่องจากพนักงานขายเปนบุคคลสําคัญในการใหบริการ ซึ่งพูดคุยและสัมผัสกับลูกคาโดยตรง ส่ิงท่ี

พนักงานขายทําจึงสงผลตอความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้นพนักงานขายจึงเปนปจจัยสําคัญในการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันดวยการบริการ 

 

4.2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 

  สําหรับการออกแบบกลยุทธดานผลิตภัณฑนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสรางไดเปรียบ

ทางการแขงขันโดยการสรางความแตกตางจากคูแขง และสรางมูลคาเพิ่มใหแกสินคาและบริการ 

เนื่องจากรานศรีธงชัยเปนธุรกิจซื้อมาขายไปสินคาท่ีนํามาจําหนายเปนสินคาท่ีไมมีความแตกตางจาก

คูแขงมากนัก ดังนั้นนอกจากการขายสินคาท่ีเปนสีพนรถยนตและสินคาประกอบแลว จึงเสนอการ

บริการท่ีชวยแกปญหาดานการจัดซื้อของลูกคาในลักษณะของ “Service Solution” ท่ีชวยใหลูกคา

ลดปญหาดานการจัดซื้อ ปญหาการผลิตท่ีขาดชวงเนื่องจากขาดวัตถุดิบ โดยเสนอขายสินคาคุณภาพท่ี

ตรงตามความตองการของลูกคา พรอมดวยบริการดานการจัดซื้อ เพื่อใหลูกคาสามารถทํางานไดอยาง

ตอเนื่อง เพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและลดตนทุนการดําเนินงานจัดซื้อ เพื่อลูกคาสามารถทํางาน

ไดอยางมีประสิทธิภาพและไดรับกําไรท่ีสูงข้ึน  

  สําหรับผูประกอบการอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันจะมีรายการสินคาท่ี

ถูกกําหนดโดยสวนกลางของบริษัทประกันซึ่งเปนสวนหนึ่งของการควบคุมมาตรฐานการซอมของ

บริษัทประกัน เชน สีท่ีใชในการซอมตองเปนสีอะคริลิค 2K และตองไดรับมาตรฐานอุตสาหกรรม 

ดังนั้นการจัดเตรียมสินคาในรายการท่ีอูประกันสามารถใชได และเปนแบรนดท่ีลูกคาตองการ โดย

สามารถแบงกลุมสินคาตามประเภทการใชงานได  2 กลุมประกอบดวย  
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4.2.1.1 สินคาหลัก คือสีพนรถยนตประเภทตางๆ  

   สินคากลุมนี้จะถูกควบคุมอยางเขมงวดจากบริษัทประกันทําให

จําเปนตองใชสินคาท่ีอยูในรายการบัญชีกลางเทานั้น 

4.2.1.2 สินคาพื้นฐานท่ีตองใชเปนประจําในการซอมและทําสีรถ  

   เปนสินคากลุมท่ีคอนขางไดรับการผอนปรนจากบริษัทประกัน เนื่องจาก

เปนวัตถุดิบท่ีสงผลตอคุณภาพของช้ินงานนอยกวาสีพนประกอบดวย  

  1. สีโปว ท่ีใชสําหรับเติมเต็มพื้นผิว  

  2. สีรองพื้นกันสนิม สีรองพื้นกลบรอย และสีรองพื้นเกาะเหล็ก 

   3. ทินเนอรอะคริลิคสําหรับผสมสี ทินเนอร 2K และทินเนอร AAA 

   4. วัสดุส้ินเปลืองเชน กระดาษทราย กระดาษกาว และยาเคลือบเงา  

  ซึ่งแบรนดและรุนของสินคาท่ีใชจะคัดเลือกโดยการสอบถามจากลูกคาอูประกัน 

และพยากรณจากการใชงานจริงโดยขอมูลในอดีต และเพื่อสํารองสินคาใหเพียงพอตอความตองการ

ของอูประกันนั้นปริมาณการส่ังซื้อจะพิจารณาจาก 3 ปจจัยประกอบกันคือ  

1. ปริมาณการใชสินคาเฉล่ียตอเดือนของอูประกันในอดีต  

2. การพยากรณปริมาณการใชจากจํานวนรถแจงซอมท่ีไดจากการสอบถามลูกคา 

3. แนวโนมของสีรถยนตท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความนิยมของตลาดรถยนต  

  ท้ังนี้จะผลักดันใหสินคาพื้นฐานภายใตแบรนด STC ใหลูกคาเพื่อลดอํานาจตอรอง

ของบริษัทผูผลิตขนาดใหญ และหลีกเล่ียงสงครามราคาท่ีเกิดจากผูคาสงขนาดใหญ รวมถึงสรางความ

ภักดีตอตราสินคา STC เพื่อปกปองสวนแบงตลาดอูประกันจากผูคารายอื่น 

4.2.1.3 การบริการดานการจัดซ้ือ 

    การใหบริการเสริมดานการจัดซื้อโดยรวมกับลูกคาวางแผนการจัดซื้อ

ลวงหนา ติดตามปริมาณสินคาคงเหลือของลูกคา พรอมเสนอขายแพ็กเกจสินคาในราคาพิเศษ และกา

บริการจัดสงสินคา เพื่ออํานวยความสะดวกและเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหแกลูกคา  

4.2.2 กลยุทธราคา (Price)  

  สําหรับกลยุทธดานราคาจะใชวิธีการต้ังราคาขายปลีกตามราคาตลาด โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อรักษาความสามารถทางการแขงขันและปองกันการเกิดสงครามราคา เนื่องจากเมื่อ

มองในขอบเขตการขายพื้นท่ีจังหวัดสุพรรณบุรีจะเปนตลาดทีมีผูขายนอยราย ดังนั้นหากต้ังราคาตํ่า
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กวาคูแขงจะทําใหคูแขงลดราคาลงมาแขงขันดวย ทําใหเกิดสงครามราคาซึ่งจะทําใหสมดุลดานราคา

ของตลาดเสีย  

  นอกจากการต้ังราคาปลีกตามราคาขายของตลาดแลว สําหรับลูกคาท่ีเปนอูประกัน

และเปนลูกคาท่ีซื้อสินคาประจํา จะเสนอราคาดวยการต้ังราคาแบบแตกตาง (Price Differentials) 

โดยวิธีการใหสวนลดไดแก สวนลดปริมาณ และสวนลดเงินสด โดยมีเงื่อนไขการใหสวนลดแบบสะสม 

คือจะปริมาณการส่ังซื้อราย 3 เดือน และจะใหสวนลดแตละรายแตกตางกันไปตามปริมาณสินคา

ระยะเวลาท่ีไดซื้อขายแลกเปล่ียนกันมา โดยสวนลดท่ีใหจะมีต้ังแตรอยละ 5 ถึง 25 ซึ่งแตกตางกันไป

ตามลูกคาแตละราย และตนทุนสินคาแตละรายการ  

  การยืดระยะเวลาการชําระเงิน เนื่องดวยอูท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันจะไดรับ

เงินคาซอมชากวาอูเอกชนท่ัวไปท่ีรับเงินจากลูกคาโดยตรง โดยเฉล่ียเปนระยะเวลา 1 ถึง 2 เดือน 

ดังนั้นลูกคาหลายรายมักประสบปญหาขาดสภาพคลอง โดยเฉพาะอูขนาดกลาง และอูขนาดเล็ก จึง

เสนอการยืดระยะเวลาชําระเงินจากเดิมใหชําระเงินท้ังหมดภายใน 30 วันหลังการแจงสรุปยอดบัญชี

ส้ินเดือน เปนชําระเงินภายใน 45 และ 60 วัน ข้ึนอยูกับประวัติการชําระเงินและความจําเปนของ

ลูกคาแตละราย เพื่อใหลูกคาสามารถดําเนินงานไดสะดวกมากข้ึน  

4.2.3 กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

  ปจจุบันรานศรีธงชัยประสบปญหาไมสามารถขยายพื้นท่ีจําหนายหนารานได ดวย

ขอจํากัดดานสถานท่ีทําใหจําเปนตองเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย โดยมีวัตถุประสงคเพื่ออํานวยความ

สะดวกแกลูกคา ใหไดรับบริการท่ีรวดเร็วและรองรับปริมาณคําส่ังซื้อท่ีเพิ่มข้ึน สําหรับชองทางการจัด

จําหนายจะแบงชองทางจําหนายออกเปน 2 ชองทางคือ  

4.2.3.1 จําหนายผานหนารานคา  

 สถานท่ีต้ังของรานคาในปจจุบันอยูในทําเลท่ีต้ังท่ีดีเนื่องจากต้ังอยูใน

พื้นท่ีรอบของดานในของตลาดอูทอง ซึ่งเปนศูนยรวมเศรษฐกิจของพื้นท่ีโดยรอบ มีรถขนสงสาธารณะ

ผาน และแมต้ังอยูในตลาดแตมีลานจอดรถใหลูกคาท่ีมาใชบริการ โดยวิธีนี้ลูกคาเขามาซื้อสินคาท่ีราน

ดวยตนเอง โดยลูกคาเขามาส่ังซื้อสินคาตามรายการกับพนักงานขาย เพื่อใหพนักงานขายจัดเตรียม

สินคาและสงสินคาไปยังรถของลูกคา ในลักษณะ 1 stop service  ซึ่งวิธีนี้เหมาะกับลูกคาท่ัวไป และ

รองรับลูกคาท่ีตองการสินคาแบบเรงดวน เนื่องจากจะไดรับสินคาในทันที 
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4.2.3.2 จําหนายสินคาผานทางโทรศัพท หรือSocial Media (Tele – sale) 

เพิ่มชองทางจัดจําหนายผานโทรศัพท หรือ Social Media โดยเปด

ชองทางใหลูกคาสามารถส่ังซื้อสินคาผานทางโทรศัพท โดยไมตองเดินทางมายังรานคา เพียงแจง

รายการส่ังซื้อเขามาทางพนักงานขาย แลวทางรานจัดสงสินคาใหในรัศมี 5 กิโลเมตร และมียอดส่ังซื้อ

ข้ันตํ่า 3,000 บาท โดยไมคิดคาใชจายในการจัดสง หรือจัดสงสินคาทางขนสงเอกชนตางๆโดยไมมียอด

ส่ังซื้อข้ันตํ่า แตคิดคาขนสงตามจริง โดยการจัดสงจะดําเนินการจัดสงเปนรอบเพื่อประหยัดตนทุนการ

ขนสงและการจัดเตรียมสินคา สําหรับวิธีนี้เหมาะสําหรับสินคาท่ีไมไดตองการเรงดวน เนื่องจากจะ

ไมไดรับสินคาในทันทีแตจะไดรับสินคาภายใน 1 วัน หรือหากลูกคาสงสินคาเขามาหลังเท่ียงวันจะ

ดําเนินการจัดสงใหในวันถัดไป สําหรับการสงสินคาผานขนสงจะทําความรวมมือกับผูทําธุรกิจรถสอง

แถวประจําทาง ทารถตู และขนสงเอกชนบริษัทปอเชียง ซึ่งเปนผูท่ีทําธุรกิจดานคมนาคมในพื้นท่ีอยู

แลว และจะมีการแจงรอบและระยะเวลาท่ีคาดวาสินคาจะสงไปถึงใหแกลูกคาทุกครั้ง เพื่อสามารถ

บริหารเวลาในการทํางานได  

4.2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  เนื่องจากลักษณะอุปสงคของสินคาเปนอุปสงคสืบเนื่อง (Derived Demand) 

การเพิ่มปริมาณการขายตอลูกคาหนึ่งรายทําไดยากหากลูกคาไมมีความจําเปนตองใชสินคานั้นๆจริง 

เนื่องจากไมสามารถ Demand ของลูกคาได ดังนั้นวัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดจึงเนนไปท่ี

การรักษาลูกคาเกา เพิ่มรายการสินคาท่ีลูกคาส่ังซื้อกับทางราน (Cross Sale) และเพิ่มจํานวนฐาน

ลูกคาใหม โดยกลยุทธท่ีใชจะใช Push Strategy กับลูกคาเกาโดยการเสนอโปรโมช่ันสงเสริมการขาย 

และการบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด ใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา

และซื้อสินคากับเราแตเพียงผูเดียว และการหาลูกคาใหม โดยการเขาไปเสนอขายสินคาใหแกอู

ประกันตามท่ีตางๆท่ียังไมเคยซื้อสินคากับเรา เพื่อดึงใหลูกคาเขามาซื้อสินคากับเรา 

4.2.4.1 Sale Promotion   

   เนื่องจากสินคาท่ีลูกคาตองการใชมีความเฉพาะเจาะจงสูงจึงหลีกเล่ียง

การใชของแถมท่ีเปนตัวสินคา แลวเนนกลยุทธการสงเสริมความสัมพันธท่ีสรางความภักดี และการผูก

ใหเกิดการซื้อตอเนื่องระยะยาวเปนหลักไดแก 
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1. สวนลดปริมาณ มอบสวนลดเพิ่มเมื่อซื้อสินคาเพิ่มข้ึนในลักษณะ

ข้ันบันได เพื่อใหลูกคาเพิ่มปริมาณการส่ังซื้อสินคา และเก็บสต็อกสินคามากข้ึนเพื่อปองกันไมใหลูกคา

ไปซื้อสินคากับคูแขง โดยสวนลดนี้จะใหเปนลักษณะของสวนลดเมื่อสรุปยอด ณ ส้ินงวดแลว  

2. ขายพวง เสนอขายสินคารายการใหมๆท่ีจําเปนตอลูกคา แตยังไม

เคยซื้อกับทางรานในราคาพิเศษเมื่อซื้อสินคาท่ีกําหนดไว เชน ซื้อทินเนอรครบ 3 ปบ สามารถซื้อแลก

เกอรเคลือบเงา 2K ขนาด 3.75 แกลลอนได ในราคาพิเศษ เพื่อดึงคําส่ังซื้อของลูกคาจากคูแขงใหมา

อยูกับเราแทน โดยสินคานี่นํามาจัดโปรแกรมขายพวงจะเนนไปท่ีสินคาพื้นฐานและสินคาแบรนด STC 

เปนหลัก 

3. กิจกรรมพิเศษ จัดกิจกรรมพิเศษในเทศการปใหม โดยกิจกรรมนี้จะ

มอบใหกับลูกคาท่ีมียอดส่ังซื้อข้ันตํ่าเฉล่ีย 20,000 บาทตอเดือนข้ึนไป โดยจะจัดเปนกิจกรรมเล็กๆ

เพื่อใหลูกคาไดรวมสนุกจับฉลากลุนรับของรางวัล โดยกิจกรรมนี้จะเชิญผูท่ีมีอํานาจในการจัดซื้อท้ัง

เจาของกิจการ ฝายจัดซื้อ และหัวหนาชาง โดยจะเชิญผูเขารวมเปนรายบุคคล เพื่อมาจับฉลากชิง

รางวัล และจะเปดโอกาสใหลูกคาแตละรายสามารถมารวมกิจกรรมไดในเวลาท่ีสะดวก เพื่อไมให

รบกวนเวลางาน และเปนการปองกันไมใหเกิดปญหาวาลูกคารูสึกวามีการแบงชนช้ันหรือเลือกปฏิบัติ 

กรณีท่ีจํานวนพนักงานแตละอูไดรับเชิญไมเทากัน  

4. การบริหารความสัมพันธกับลูกคา โดยการจัดทําฐานขอมูลการ

ส่ังซื้อสินคาเพื่อใชในการทํากิจกรรมบริหารความสัมพันธกับลูกคา โดยการบริหารความสัมพันธกับ

ลูกคาจะใชวิธีการวางตัวเปนผูชวยในการจัดซื้อ โดยติดตามคําส่ังซื้อแจงเตือนเมื่อถึงเวลาท่ีสินคาใกล

หมด แนะนําสินคาท่ีมีคุณภาพใกลเคียงหรือใชทดแทนกันไดอยางสมบูรณแตราคาถูกวา เสนอแพ็กเกจ

สินคาในราคาพิเศษ แนะนําสินคาใหม แจงเมื่อมีพนักงานของอูเขามาเบิกสินคา ผานโทรศัพท ระบบ

ไลน หรืออีเมล เพื่อชวยเพิ่มความสบายใจและความปลอดภัยของเจาของหรือผูมีอํานาจอนุมัติ   

 จัดใหมีการเยี่ยมเยือนลูกคาทุกเดือน โดยผูท่ีเขาไปพบลูกคานั้น

นอกจากพนักงานขายแลว ผูจัดการจะเปนผูไปพบลูกคาดวยตนเองเปนบางครั้งเพื่อเปนการสราง

ความมั่นใจและทําใหลูกคารูสึกวาตนเองเปนคนสําคัญของราน เพื่อสรางความใกลชิดและไววางใจแก

ลูกคา 
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5. ของแจก - แถม  มอบของแถมพิเศษเชนเส้ือ น้ําด่ืม เครื่องด่ืมชู

กําลัง เหลา เบียร ท่ีมอบใหกับพนักงานท่ีมาซื้อสินคา เพื่อสรางความประทับใจ และจูงใจใหกลับมาซื้อ

ซื้อกับทางรานแทนท่ีจะไปซื้อท่ีรานอื่นซึง่อาจมีระยะทางใกลกวา 

4.2.4.2 Communication 

     การส่ือสารสวนใหญจะใชการส่ือสารผานพนักงานขาย (Sale person) 

เนื่องจากกลยุทธหลักคือการสรางความแตกตางจากคูแขงดวยการใหบริการดานการจัดซื้อ ซึ่งผู

ใหบริการจะเปนบุคคลสําคัญในการติดตอสอสารกับผูบริโภค โดยใหพนักงานขายเขาไปเสนอขาย

สินคาแกอูประกัน โดยเนนเขาไปยังอูประกันท่ียังไมเคยซื้อสินคากับทางราน หรือเขามาซื้อนานๆครั้ง 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ทําความรูจักกับผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อท่ีแทจริงและ

เสนอขายสินคาท่ีลูกคาอูตองการ โดยเจาะตลาดทีละพื้นท่ีโดยเริ่มจากพื้นท่ีอําเภออูทอง และขยาย

ตอไปยังอําเภอเมือง  

4.2.5 กลยุทธดานบุคลากร (People) 

  จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในตางจังหวัด พบวาลูกคาจะรูสึกสบายใจ

มากกวาหากพนักงานขายเปนคนรูจักหรือคนในพื้นท่ี ดังนั้นพนักงานขายท้ังพนักงานขายหนาราน 

และพนักงานขายท่ีเขาไปเสนอขายสินคายังอูตางๆจะคัดเลือกจากคนในพื้นท่ี แลวฝกอบรมใหรูจัด

สินคาและวิธีการใชงานเนื่องจากหนึ่งในปจจัยท่ีทําใหลูกคาเลือกเขามาซื้อสินคาท่ีรานศรีธงชัย

เนื่องจากพนักงานขายสามารถใหคําปรึกษาดานผลิตภัณฑ เทคนิคการใช และวิธีการแกไขปญหาได  

ดังนั้นพนักงานจะตองมีความรูดานผลิตภัณฑ สามารถเปนท่ีปรึกษาใหแกลูกคาและชางสีรถยนตได 

สามารถใหความเปนกันเองแกลูกคา และใหบริการไดอยางรวดเร็วเพื่อใหลูกคาสามารถกลับไปทํางาน

ไดอยางรวดเร็ว โดยจัดใหมีพนักงาน 1 คนท่ีมีหนาท่ีหลักในการดูแลลูกคาท่ีเปนอูประกันเพื่ออํานวย

ความสะดวกและความรวดเร็วของของลูกคา 

4.2.6 กลยุทธดานกระบวนการ (Process)  

  ปรับปรุงกระบวนการใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวกรวดเร็วและ

ถูกตองมากข้ึนโดยเฉพาะกลุมลูกคาอูประกัน จึงออกแบบกระบวนการใหบริการใหมสําหรับลูกคาอู

ประกันโดยเฉพาะ โดยแบงเปน 3 สวนคือ  

4.2.6.1 Walk in purchase  

   ลูกคาเดินเขามาท่ีหนารานแจงรายการสินคาใหแกพนักงานขาย เพื่อให

พนักงานออกใบรายการสินคา ใหพนักงานจัดเตรียมสินคา เมื่อจัดเตรียมสินคาเสร็จแลวพนักงาน
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จัดเตรียมแจงแกพนักงานขายวาไดสินคาครบตามจํานวนหรือไม แลวออกใบเสร็จหรือใบเบิกสินคาให

ลูกคาเซ็นรับสินคา/ชําระเงิน แลวตรวจเช็คสินคาพรอมลูกคา บรรจุสินคาลงกลองแลวสงสินคาไปยัง

รถของลูกคา  

4.2.6.2 Pick-up purchase  

   ลูกคาโทรหรือ Line เขามาแจงรายการสินคาท่ีตองการแกพนักงานขาย

ลวงหนาอยางนอยครึ่งช่ัวโมงกอนเขามารับสินคา พนักงานขายออกใบรายการสินคาใหพนักงาน

จัดเตรียมสินคา เมื่อพนักงานจัดเตรียมสินคาจัดเตรียมสินคาไวเปนกองแยกตามลูกคาแตละราย เมื่อ

ครบแลวแจงแกพนักงานขายวาไดรับสินคาครบตามจํานวนหรือไม พนักงานขายโทรกลับไปแจงยอด

รวมเงินคาสินคา และรายการสินคาท่ีครบ – ไมครบ แกลูกคา เมื่อลูกคาเขามารับสินคา แจงช่ือแก

พนักงานขายเพื่อชะเงนิ แลวนําใบเสร็จรับเงินใหพนักงานจัดเตรียมสินคาตรวจเช็คสินคาพรอมลูกคา 

แลวบรรจุสินคาลงกลองสงไปยังรถของลูกคา 

4.2.6.3 Delivery  

   ลูกคาโทรเขามาแจงรายการสินคาแกพนักงานขาย พรอมแจงวิธีจัดสง 

พนักงานขายออกใบรายการสินคาแลวแจงจํานวนเงินรวมใหแกลูกคา จากนั้นสงใบรายการให

พนักงานจัดเตรียมสินคาเพื่อจัดเตรียมสินคา เมื่อเตรียมสินคาเสร็จแลวตรวจเช็คสินคาซ้ําพรอม

พนักงานขาย สรุปยอดรวมสินคาแลวแจงยืนยันจํานวนเงินและปริมาณสินคาใหแกลูกคา เพื่อใหลูกคา

โอนเงิน หรือหากเปนลูกคาเครดิตเมื่อแจงยืนยันแลวจัดสงไปยังขนสงเอกชน หรือจัดสงตามชองทางท่ี

ไดแจงไวในตอนแรก พรอมติดตามสถานะการขนสงจนสินคาถึงมือลูกคา  
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บทท่ี 5 

แผนการปฏิบัติการ 

 

 แผนการปฏิบัติงานเปนการวางแผนการจัดการและกระบวนการตางๆ เพื่อสนับสนุน

และดําเนินการใหแผนการตลาดท่ีวางไวบรรลุผล โดยแผนปฏิบัติงานไดแบงออกเปน 3 ชวง 

ประกอบดวย  

 

5.1 ระยะการปรับปรุงระบบภายใน (Internal improvement) 

 

 ระยะการปรับปรุงคาดวาจะใชเวลาในการดําเนินการประมาณ 3 เดือน โดยระยะนี้จะ

เปนการปรับปรุงระบบการดําเนินงานภายในของธุรกิจท้ังระบบ เพื่อใหรองรับกับแผนการตลาดใหมท่ี

ไดจัดทําข้ึน ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อของลูกคา เทคโนโลยีและตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อให

งายตอความเขาใจและการนําไปใชแผนการปฏิบัติการนี้จึงไดนําหลักการหวงโซคุณคา (Value Chain) 

เขามาประยุกตใชแตไดมีการปรับเปล่ียนและตัดกิจกรรมบางประการ เพื่อใหสอดคลองกับรูปแบบ

ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดเล็ก โดยแบงกิจกรรมออกเปน 2 สวนดังนี้  

 

 5.1.1 กิจกรรมหลัก ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก   

5.1.1.1 การนําเขาวัตถุดิบ (Inbound logistics) 

   การขนสงสินคาขาเขาจากผูผลิตและผูจําหนายรายใหญมายังคลังสินคา 

โดยปกติจะมีลักษณะการขนสง 3 รูปแบบประกอบดวย  

(1) รถขนสงสินคาของบริษัท การใชบริการขนสงของบริษัทผูผลิตมี

ขอดีคือ ตนทุนคาขนสงตํ่ากวาการใชขนสงเอกชน โดยคาขนสงเฉล่ียอยูท่ี 15 บาทตอกลองและมี

ระยะเวลาการสงท่ีคอนขางแนนอน แตมีขอจํากัดคือตองส่ังสินคาใหครบตามขอกําหนดของแตละ

บริษัท เชน บริษัท วี บราเดอร จํากัด จะตองมียอดส่ังซื้อข้ันตํ่า 50,000 บาทข้ึนไป หรือ น้ําหนักรวม 

1 ตันข้ึนไป   

(2) ขนสงเอกชน เนื่องจากขอจํากัดดานพื้นท่ีต้ังของราน และน้ําหนัก

ของสินคาท่ีสง บริษัทสงเอกชนท่ีใหบริการอยูในพื้นท่ีจึงมีเพียง 1 รายคือขนสงปอเชียง คาขนสงเฉล่ีย

อยูท่ี 20 – 60 บาท ข้ึนอยูกับขนาดและน้ําหนักของสินคาแตละช้ิน ขอดีของการใชขนสงเอกชนคือ ไม
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มีจํานวนข้ันตํ่า แตขอเสียคือ ระยะเวลาการขนสงไมมีความแนนอนเนื่องจากบริษัทขนสงเอกชนเอง

ไมไดมีระบบการจัดการท่ีดี ทําใหมักสงสินคาลาชากวากําหนด หรือสินคาบางสวนตกหลนทําให

บางครั้งสินคาท่ีจัดสงใหรอบเดียวกันมาถึงไมพรอมกัน ทําใหการพยากรณสินคาทําไดยาก  

(3) รถตูโดยสารประจําทาง รถตูโดยสารประจําทางท่ีใหบริการจากทา

รถตูถนนราชดําเนินไปยังทารถตูอูทอง ขอดีของการขนสงดวยรถตูโดยสารประจําทางคือรวดเร็ว 

เนื่องจากใชเวลาขนสงจากตนทางมายังปลายทางเพียงสองช่ัวโมง และไมคอยมีปญหาสินคาตกคาง

หรือสูญหาย แตดวยคาขนสงเฉล่ียท่ี 50 – 120 บาท ซึ่งเปนคาขนสงท่ีคอนขางสูงเมื่อเทียบกับการ

ขนสงวิธีอื่นและขอจํากัดดานพื้นท่ีขนสงท่ีรองรับปริมาณสินคาไดนอย อีกท้ังการสงสินคาจะตองให

บริษัทผูผลิตนําสินคาไปฝากสงท่ีทารถตูตนทาง จึงเปนวิธีท่ีเหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการความเรงดวน

ในการขนสงเทานั้น  

 จากทางเลือกในการขนสงขางตนจึงพิจารณาเลือกวิธีการขนสงแตกตาง

กันไปตามแตละบริษัทผูผลิตโดยบริษัทท่ีมีอัตราการหมุนเวียนองสินคาสูง การส่ังสินคาส่ังคราวละมาก

จะใชวิธีการขนสงโดยรถขนสงของบริษัท โดยจะพยากรณความตองการสินคาลวงหนา และส่ังสินคา

ใหถึงปริมาณข้ันตํ่า เพื่อสามารถประมาณการระยะเวลาการสงสินคาได และเปนการลดตนทุนคา

ขนสง   

 แตหากเปนบริษัทท่ีมีอัตราการหมุนเวียนสินคานอยหรือยอดขายตํ่า การ

เก็บรักษาสินคาคงคลังอาจไมคุมเมื่อเทียบกับการเสียคาขนสงท่ีสูงกวาเนื่องจากสินคาประเภทสีเปน

สินคาท่ีมีอายุส้ันและสินคาบางรายการมีความผันผวนของราคาสินคาสูง ดังนั้นสําหรับแบรนดท่ีมีการ

จําหนายนอยจะใชการขนสงโดยขนสงเอกชน และในการพยากรณจะกําหนดใหมีจุดส่ังซื้อท่ีสูงกวา

สินคาท่ีขนสงโดยบริษัทผูผลิต และขอความรวมมือกับบริษัทขนสงเอกชนใหกําหนดระยะเวลาท่ี

แนนอนหรือกําหนดชวงระยะเวลาการขนสงเพื่อท่ีจะสามารถกําหนดจุดส่ังซื้อซ้ําไดถูกตอง 

 ในสวนของการบริหารสินคาคงคลัง ปจจุบันมีคลังสินคาจํานวน 2 แหง 

คือคลังในท่ีต้ังอยูดานหลังติดกับหนารานคา และคลังนอกซึ่งเปนโกดังสินคาท่ีต้ังอยูหางออกไป

ประมาณ 1 กิโลเมตร จะทําการจัดสรรท่ีต้ังสินคาในคลังใหม ท้ังนี้เพื่อใหสามารถบริการลูกคาอู

ประกันไดรวดเร็วข้ึน โดยข้ันแรกคือคัดเลือกรายการสินคาท่ีอูประกันซื้อเปนประจําเพื่อแยกสินคาท่ี

ลูกคาอูประกันใชเปนประจํามาเก็บรักษาไวท่ีคลังใน เพื่อสามารถจัดเตรียมสินคาไดอยางรวดเร็ว 

สําหรับรายการสินคาท่ีลูกคากลุมนี้ซื้อเปนประจําประกอบดวย 
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1. สีรองพื้นพลาสติก   ขนาด 3.75 ลิตร 

2. สีรองพื้น 2K วอชไพรเมอร  ขนาด 3.75 ลิตร 

3. แลกเกอรเคลือบเงา 2K  ขนาด 3.75 ลิตร 

4. สีโปวเหลือง  ขนาด 3.75 ลิตร 

5. สีโปวพลาสติกน้ํายาแดง  ขนาด 3.75 ลิตร 

6. ทินเนอร 2K  ขนาด 3.75 ลิตร 

7. ทินเนอรอคริลิค 36029  ขนาด 14 กิโลกรัม  

8. ทินเนอร AAA  ขนาด 14 กิโลกรัม 

9. สีพนรถยนต 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 หนา 3M 4229  ขนาด 12mmx10m 

5.1.1.2 การกระจายสินคา (Outbound logistics) 

การกระจายสินคาไปยังลูกคาอูประกันจะเนนท่ีความสะดวกของลูกคา 

และความถูกตองของสินคา โดยย้ําเตือนกับพนักงานเรื่องการตรวจเช็คความถูกตองของสินคากอนสง

จัดสงใหกับลูกคา ใหพนักงานจัดสินคาทุกคนตองตรวจเช็คความถูกตองของสินคาวาตรงกับรายการใน

ใบเสร็จรับเงินหรือไม  

การขนสงออกแบงออกเปน 3 รูปแบบคือ   

(1) ลูกคามารับสินคาเอง หลังจากชําระเงินเรียบรอยแลวพนักงาน

ตรวจเช็คสินคารอบสุดทายพรอมแลวจัดสงไปยังรถของลูกคา หรือลูกคาเขามารับสินคาท่ีส่ังซื้อไว

ลวงหนาท่ีหนาราน ส่ิงสําคัญท่ีสุดของวิธีนี้คือพนักงานทุกคนตองตรวจเช็คสินคาใหตรงตามรายการใน

ใบเสร็จรับเงินหรือใบเบิกสินคา 

(2) การจัดสงผานขนสงเอกชน  

1. ตรวจสอบเสนทางเดินรถแตละสาย  

2. ประสานไปยังขนสงเอกชนเพื่อสอบถามอัตราคาบริการขนสง

และรอบระยะเวลา  

3. จัดทําตารางเสนทางและเวลาการเดินรถ พรอมอัตราคาบริการ  
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4. เมื่อลูกคาแจงวาตองการใหสงสินคาผานขนสงเอกชนจะให

เลือกเสนทางและเวลาท่ีตองการ แลวประสานไปยังผูขนสงเพื่อจองพื้นท่ีในการขนสงสินคา 

5. แจงสรุปจํานวนเงินพรอมคาขนสงใหลูกคาทราบ  

6. หลังไดรับการชําระเงินจากลูกคาแลวประสานไปยังขนสง

เอกชนใหมารับสินคา  

7. ติดตามสถานการณขนสง เพื่อใหมั่นใจวาลูกคาไดรับสินคาตรง

ตามเวลาท่ีระบุไว 

(3)  การจัดสงโดยพนักงานของราน  

การจัดสงโดยพนักงานของรานซึง่จะมีการกําหนดเงื่อนไขปริมาณ

การส่ังซื้อข้ันตํ่า โดยจะมีการจัดสง 3 รูปแบบข้ึนอยูกับปริมาณและขนาดของสินคาดังนี้ 

1. รถจักรยานยนต สําหรับสินคาขนาดเล็ก ในระยะทางไมไกล  

2. รถจักรยานยนตพวง สําหรับสินคาท่ีมีปริมาณมากหรือสินคาช้ิน

ใหญ ในระยะทางไมไกล  

3. รถยนตกระบะขนาด 1 ตัน สําหรับขนสงสินคาจํานวนมาก ใน

ระยะทางไกล  

ในสวนของพาหนะท่ีใชในการขนสงเปนพาหนะสวนตัวท่ีนํามา

ปรับปรุงเพื่อใชในธุรกิจท่ีมีอยูในปจจุบัน จึงไมจําเปนตองซื้อพาหนะใหม แตจะมีคาใชจายเพิ่มเติมใน

การปรับปรุง และในการขนสงแตละรอบจะใหพนักงานรับผิดชอบเพียง 1 คนเทานั้น เนื่องจาก

พนักงานขายและจัดสินคามีจํานวนนอย และเปนการปองกันไมใหพนักงานชักชวนกันออกนอก

เสนทาง 

5.1.1.3 การขายและการตลาด (Sales and Marketing) 

 ในดานการขายและการตลาดจะแบงออกเปน 2 สวนคือ สวนของการ

สงเสริมการขายดวยโปรโมช่ันตางๆ ซึ่งพื้นฐานของการออกแบบโปรโมช่ันท่ีดีนั้นจะตองมีขอมูลท่ี

เพียงพอตอการตัดสินใจและการวางแผน ดังนั้นข้ันตอนแรกของการขายและการตลาดคือการจัดทํา

ฐานขอมูลของลูกคา โดยฐานขอมูลสวนหนึ่งไดมีการจัดเก็บไวแลวจากประวัติการขายในอดีต แต

เนื่องจากรูปแบบการขายในปจจุบันไมมีการลงบัญชีท่ีเปนระบบมากนักจึงทําใหขอมูลไมครบถวนมาก

นัก จึงตองทําการปรับปรุงและจัดเรียงฐานขอมูลของลูกคาใหมใหอยูในรูปแบบของขอมูลดิจิตอลใน
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คอมพิวเตอร เพื่อความสะดวกในการใชขอมูล เพื่อใหการปรับปรุงฐานขอมูลท่ีมีอยูเดิมมีความสมบูรณ

และทันสมัยมากข้ึน และนอกจากขอมูลจากประวัติการซื้อท่ีเกิดข้ึนจริงในอดีตและ จะใชการ

สัมภาษณสอบถามกับลูกคาโดยตรง ซึ่งขอมูลท่ีตองการนั้นประกอบดวย  

(1) ช่ือ ท่ีอยู และโครงสรางการดําเนินงานของอูประกัน รวมถึง

ลักษณะนิสัยของเจาของอูประกันและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สําหรับเก็บเปนขอมูลและการ

ติดตอ สงสิทธิพิเศษและขอมูลขาวสารตางๆ  

(2) ประวัติการซื้อสินคาจากรานศรีธงชัยท้ังหมด และจํานวนสินคา

เฉล่ียตอเดือน เพื่อพยากรณสินคา และปริมาณสินคาท่ีตองการ  

(3) ประวัติการซื้อสินคากับคูแขงหรือผูจําหนายรายอื่น ท้ังตราสินคา 

ปรมิาณการซื้อเฉล่ียตอเดือน จํานวนสินคาท่ีซื้อตอครั้ง ความถ่ีในการซื้อตอเดือน ราคาสินคาท่ีซื้ออยู

ในปจจุบัน รวมถึงทัศนคติตอผูคารายอื่นๆดวย  

โดยจากการสอบถามนี้อาจไมไดขอมูลท่ีครบถวนหรือตรงกับความเปน

จริงมากนักเนื่องจากลูกคาสวนมากหากไมไดมีความสัมพันธใกลชิดกันมักบิดเบือนขอมูลเพื่อสราง

ความไดเปรียบในการตอรองราคาสินคา แตจะพิจารณาประกอบกับรายการสินคาท่ีอูประกันตองใช

จริงเทียบกับรายการท่ีซื้อกับทางรานในปจจุบัน และสอบถามจากพนักงานหลายคนในหลายฝาย

เพื่อใหไดขอมูลท่ีครบถวนมากยิ่งข้ึน 

5.1.1.4 การบริการ (Services)  

 จัดทํา Service Blueprint เพื่อเปนมาตรฐานในการใหบริการและเปน

แนวทางการทํางานใหแกพนักงาน โดยจัดอบรมพนักงานเกี่ยวกับกระบวนการใหบริการ และทบทวน

การใหบริการอยูเสมอเพื่อรักษามาตรฐานการใหบริการตามแผนผังดานลาง 
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(1) Walk in purchase 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Walk in purchase” 

(2) Pick – up purchase 

 
ภาพท่ี 5.2 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Pick – up purchase” 

(3) Delivery 

 
ภาพท่ี 5.3 แผนภาพแสดงกระบวนการใหบริการขายแบบ “Delivery” 
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5.1.2 กิจกรรมสนับสนุน ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก  

5.1.2.1 การปรับปรุงโครงสรางพื้นฐาน และการประยุกตใชเทคโนโลยี 

(Infrastructures and technology)  

 ปรับปรุงโปรแกรมขายหนารานและระบบบัญชี โดยเปล่ียนระบบบัญชี

จากระบบเดิมท่ีไมรองรับระบบชวยบริหารสินคาคงคลัง ใหสามารถตัดสต็อกแบบตามเวลาจริง ระบบ

การจัดซื้อและรองรับการทําบัญชีภาษี  รวมถึงการเพิ่มจุดชําระเงินจาก 1 จุดเปน 2 จุด ซึ่งให 1 จุดท่ี 

โดยจุดชําระเงินทีเพิ่มข้ึนมานอกจากรองรับการบริการลูกคาอูประกันกอนเปนอันดับแรกแลว ยังชวย

เพิ่มความรวดเร็วในการบริการลูกคากลุมอื่นดวย 

5.1.2.2 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human resource management) 

 เพิ่มจํานวนพนักงานจากเดิมใชพนักงานท่ีทําหนาท่ีคิดเงินและทําบัญชี

รวมกันจํานวน 1 คน เพิ่มเปน 2 คน โดยกําหนดใหพนักงาน 1 คน รับหนาท่ีดูแลลูกคาท่ัวไป และอีก

หนึ่งคนรับหนาท่ีดูแลลูกคาอูประกันเปนหลักเพื่อใหลูกคาอูประกันไดรับบริการท่ีรวดเร็ว และกรณีท่ี

ไมมีลูกคาอูประกันใหชวยดูแลลูกคาท่ัวไปเชนเดียวกับพนักงานอีกคน สําหรับตําแหนงท่ีรับมาเพิ่มนี้มี

หนาท่ีคียสินคาท่ีลูกคาส่ังลงในเครื่องคอมพิวเตอรแลวออกใบรายการสินคาใหพนักงานท่ีมีหนาท่ี

จัดเตรียมสินคา ออกใบเสร็จรับเงิน รวมถึงการทําบัญชีและภาษี ดังนั้นพนักงานท่ีรับเพิ่มเขามาใน

ตําแหนงนี้ตองการผูท่ีมีการศึกษาข้ันตํ่าระดับปริญญาตรี ดานบัญชี หรือ ปวช.ดานบัญชีหรือบริหาร

โดยตรง สามารถใชงานคอมพิวเตอรไดคลอง และใชภาษาอังกฤษพื้นฐานได เนื่องจากขอมูลและช่ือ

สินคาสวนมากเปนภาษาอังกฤษ โดยเปนคนท่ีอาศัยอยูในพื้นท่ีอําเภออูทองหรือใกลเคียง 

 สําหรับพนักงานขายหนาราน เดิมพนักงานขายมีหนาท่ีตอนรับลูกคา

และจัดเตรียมสินคา  มีจํานวน 4 คน และยังไมมีการแบงหนาท่ีท่ีชัดเจน จะเพิ่มจํานวนพนักงานเปน 5 

คน และแบงพนักงานออกเปน 2 สวน  คือฝายคลังสินคา และพนักงานขาย ซึ่งจะพิจารณาคัดเลือก

พนักงานตามความถนัดของแตละคนประกอบดวย 

1. ฝายคลังสินคา จํานวน 1 คน มีหนาท่ีหลักคือตรวจเช็คปริมาณสินคา

คงเหลือในคลังแลวแจงใหผูจัดการทราบเมื่อจํานวนสินคาลดลงถึงจุดส่ังซื้อซ้ํา ตรวจเช็คและเติมเต็ม

สินคาในช้ันแสดงสินคาท่ีหนาราน รวมถึงชวยจัดเตรียมสินคาท้ังสวนของสินคาท่ีอยูหนาราน คลังใน

และคลังนอก รวมถึงรับหนาท่ีจัดสงสินคาในกรณีท่ีลูกคาเลือกวิธีการสงสินคาโดยรถของราน 

2. พนักงานขาย รวมจํานวน 4 คน มีหนาท่ีตอนรับลูกคารับคําส่ังซื้อและ

ใหขอมูลสินคาแกลูกคา รวมไปถึงการจัดเตรียมสินคาท่ีอยูบริเวณช้ันแสดงสินคาหนาราน โดย
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กําหนดใหมีพนักงานขาย 1 คนรับหนาท่ีดูแลลูกคาอูประกัน โดยมีหนาท่ีใหบริการลูกคาอูประกันเปน

ลําดับแรก จดจําสินคาท่ีลูกคาอูประกันแตละรายใช พรอมท้ังออกตลาดเพื่อเสนอขายสินคาท่ีจัด

รายการสงเสริมการขายสําหรับอูประกันท่ียังไมเคยซื้อสินคากับทางราน ติดตามคําส่ังซื้อ การจัดสง

สินคา และปริมาณการส่ังซื้อสินคาท่ีส่ังไปแลวตอเดือน รวมถึงการพยากรณความตองการและเสนอ

ขายสินคาท่ีคาดวาลูกคาจะตองการใช และรอบระยะเวลาส่ังซื้อซ้ําดวย   

 ท้ังนี้พนักงานทุกคนจะตองไดรับการเทรนเรื่องสินคาและการใชงาน เพื่อ

สามารถเสนอขายและใหคําแนะนําสินคาแกลูกคาไดถูกตองและมีความเช่ียวชาญ โดยใชวิธีการฝก

แบบผสมผสานระหวางการฝกท่ีหนางาน (On - site training) ใหพนักงานจดจําจากสินคาจริง ตอนรับ

ลูกคา 

5.1.2.3 การจัดซ้ือ – จัดหา (Procurement)  

การจัดซื้อจัดหาเปนหนาท่ีของผูจัดการ โดยติดตามความเคล่ือนไหว

ตลาด และพิจารณาส่ังซื้อสินคาท่ีนาจะเปนท่ีตองการของตลาดมาจําหนาย รวมถึงทําหนาท่ีพยากรณ

การขาย และติดตามปริมาณสินคาคงคลังเพื่อส่ังซื้อสินคามาเติมเต็ม รวมถึงการบริหารจัดการตนทุน

การขนสงเขา ท้ังปริมาณสินคาท่ีส่ัง วิธีการขนสง และรอบการส่ังซื้อ  เพื่อใหไดตนทุนสินคาท่ีตํ่าท่ีสุด  

นอกจากนี้เพื่อใหทราบขอมูลขาวสารกอนคูแขงจึงจําเปนตองสราง

ความสัมพันธอันดีกับผูผลิต และอูตางๆ เพื่อสอบถามเกี่ยวกับความตองการของลูกคา รวมถึงแบรนด

และรุนของสินคาท่ีมีแนวโนมวาจะเปนท่ีนิยมดวย ซึ่งในชวงของการปรับปรุงนี้จะตองสืบหาแบรนด

และรุนท่ีลูกคาอูประกันนิยมใชรวมถึงปริมาณการใชงานตอเดือน เพื่อส่ังซื้อสินคาเตรียมพรอมขายแก

ลูกคาอูประกัน  

5.1.2.4 บัญชี – การเงิน (Accounting and Financial)  

นอกจากการปรับปรุงระบบโปรแกรมบัญชีใหทันสมัยและสะดวกในการ

ใชงานแลว จําเปนตองปรับปรุงรูปแบบการทําบัญชีภายในบริษัท โดยเริ่มจากการแยกบัญชีรับ - จาย

ของกิจการออกจากบัญชีรับ – จายสวนบุคคล เนื่องจากปจจุบันไมมีการแยกสวนของบัญชีคาใชจาย

สวนของเจาของและสวนของธุรกิจท่ีชัดเจน ทําใหการคํานวณกําไรหลังหักคาใชจายทําไดยาก และ

ความแมนยําตํ่า เพื่อสามารถบริหารจัดการการเงินในสวนของธรุกิจไดถูกตองรวมถึงงายตอการ

ตรวจสอบบัญชีรับ – จายสินคา จึงจําเปนตองแบงแยกเงินท้ังสองสวนออกจากกัน และจัดทําบัญชี

เงินเดือนของเจาของแยกตางหาก และทุกครั้งท่ีมีการนําสินคา หรือเงินสดออกจากบัญชีของธุรกิจ
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จะตองมีการบันทึกไวทุกครั้ง โดยการเริ่มตนแบงแยกบัญชีจะเริ่มจากการแยกกระแสเงินสดรายวัน

ออกจากกัน และบันทึกบัญชีทุกครั้งเมื่อมีการซื้อ – ขายสินคา หรือคาใชจายของธุรกิจ  

 

5.2 ระยะการทดสอบการดําเนินงาน  

 

 หลังจากปรับปรุงระบบการดําเนินงานภายในในระยะแรกแลวจะเริ่มทดสอบระบบโดย

การทดลองดําเนินงานจริงกับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป โดย

พิจารณาจากประวัติการซื้อขายอยางตอเนื่องมาไมตํ่ากวา 5 ป  มีความสัมพันธอันดีและมีประวัติการ

ชําระเงินท่ีดี โดยในเบ้ืองตนไดพูดคุยเกี่ยวกับรายละเอียดการปรับปรุงระบบแลว และลูกคาใหความ

สนใจกับวิธีการจัดซื้อแบบใหม และยินดีท่ีจะรวมทดลองระบบ 5 ราย โดยลูกคาท้ัง 5 รายมีลักษณะ

การดําเนินงานในรูปแบบของบริษัทและหางหุนสวนจํากัด ซึ่ง 3 ราย ไมไดมีแผนกจัดซื้อโดยเฉพาะแต

ลักษณะการจัดซื้อแบบรวมอํานาจ มีผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อเพียง 1 – 2 คน โดยจะซื้อสินคาเมื่อ

ตองใช แตอาจมีบางครั้งท่ีจะส่ังซื้อสินคาเตรียมไวลวงหนา แตในสวนของ และอีก 2 รายมีลักษณะ

เปนบริษัทเต็มรูปแบบ มีแผนกบัญชี และ ผูรับผิดชอบหนาท่ีจัดซื้อท่ีชัดเจน ซึ่งอูโพธิ์คอย ออโต

เซอรวิส มักส่ังซื้อสินคาคราวละมากแตไมบอยครั้งและตองการใหจัดสงสินคาไปให และสําหรับอูพนัส

มีพฤติกรรมการซื้อเมื่อตองใชเชนเดียวกับ 3 อูแรก โดยอูประกันท้ัง 5 แหงมีลักษณะของการซื้อสินคา

เปนเงินเช่ือเหมือนกัน  

ระยะนี้จะทดสอบการดําเนินงานโดยพิจารณาประเมินผลจาก 4 ปจจัยประกอบกันไดแก  

 

5.2.1 ระบบการขายและจัดเตรียมสินคา  

พิจารณาระบบการขายและจัดเตรียมสินคาในดานความถูกตอง รวดเร็ว โดยวัด

จากความพึงพอใจของลูกคา ความถูกตองของการจัดเตรียมสินคา และการชําระเงิน รวมถึงทดสอบ

ระบบโปรแกรมขายหนาราน โปรแกรมบัญชี และระบบสินคาคงคลัง รวมถึงรายการสินคาท่ีเปล่ียนท่ี

จัดเก็บมาไวยังคลังในวาตรงตามความตองการของลูกคาหรือไมดวย 

5.2.2 ระบบการขนสงสินคา 

ระบบการขนสงสินคาเขาพิจารณาตนทุนคาขนสงสินคาเขา ระยะเวลาในการ

จัดสง และระบบการขนสงออกโดยพิจารณาดานความรวดเร็วในการจัดสง ความถูกตองของสินคาท่ี

จัดสง และตนทุนคาขนสงสินคา  
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5.2.3 การพยากรณการขายและการบริหารสินคาคงคลัง 

การพยากรณรายการสินคา และปริมาณสินคาคงคลัง โดยจะตองมีสินคาพรอมสง

ในทันทีไมตํ่ากวารอยละ 90 ของคําส่ังซื้อท่ีไดรับจากลูกคา และในกรณีท่ีไมมีสินคาพรอมสงตองจัดหา

สินคาใหลูกคาไดภายใน 48 ช่ัวโมง 

5.2.4 การบริการ 

ประเมินการใหบริการของพนักงานขายจากการสังเกต การประเมินเพื่อนรวมงาน

และการประเมินจากลูกคา ซึ่งพนักงานท่ีสามารถปฏิบัติงานไดดีท่ีสุดจะไดรับการแตงต้ังใหเปน

พนักงานขายท่ีดูแลลูกคาอูประกันและไดรับเงินเดือนท่ีสูงข้ึน ซึ่งนอกจากเปนการคัดเลือกพนักงาน

แลว ยังเปนการกระตุนจูงใจใหพนักงานคนอื่นพัฒนาคุณภาพการใหบริการใหดีข้ึนดวย  

การประเมินผลในภาพรวมนั้นจะพิจารณาจากความพึงพอใจของลูกคา และกําไรจาก

การดําเนินงานเปนหลัก โดยคาดวาในข้ันทดลองระบบนี้จะใชเวลา 1 – 2 เดือน ซึ่งจะตองมีการ

ทบทวนและปรับปรุงวิธีการอยูเสมอ และเมื่อพบวาสวนใดมีปญหาจะตองทําการแกไข ปรับเปล่ียน

วิธีการเพื่อใหสามารถดําเนินงานไดมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 

5.3 ระยะการดําเนินงานจริง 

 

 เมื่อไดทดสอบและปรับปรุงระบบจนเปนท่ีพอใจแลวจึงขยายผลใชจริงกับลูกคาอู

ประกันท่ีมีในปจจุบันท้ังหมด และออกไปเสนอขายสินคาใหแกลูกคาอูประกันรายใหม เพื่อเพิ่มจํานวน

ลูกคาจาก 8 รายเปน 16 รายตามเปาหมายทางการตลาด โดยเริ่มจากพื้นท่ีของอําเภออูทอง และ

ขยายออกไปพรอมท้ังดําเนินการประชาสัมพันธโดยการใชพนักงานขายอยางเต็มรูปแบบ รวมถึงการ

จัดกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ  โดยจะมีการตรวจสอบและพัฒนาแผนอยางตอเนื่อง โดยการ

ประเมิน 
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บทท่ี 6 

แผนการเงิน 

   

6.1 วัตถุประสงคและเปาหมายทางการเงิน  

 

 เปาหมายทางการเงินของธุรกิจรานศรีธงชัยสําหรับแผนนี้คือ การจัดสรรทรัพยากร

ทางการเงินใหมีประสิทธิภาพและบริหารสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจคือ มีสภาพคลองเพียงพอ

ตอคาใชจายของกิจการ 4 เดือน และบริหารบัญชีลูกหนี้การคาใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  

 

6.2 นโยบายแหลงท่ีมาของเงินทุน  

 

 ในการลงทุนเพิ่มเติมของกิจการนั้นเปนเงินลงทุนของสวนของเจาของท้ังหมด เนื่องจาก

ไมตองการแบบรับภาระดอกเบ้ียเงินกู และปจจุบันธุรกิจเองไมไดมีปญหาสภาพคลองทางการเงิน 

นอกจากนี้การลงทุนเพื่อตอยอดธุรกิจไมไดใชเงินลงทุนท่ีสูงมากนัก โดยกําหนดใหเงินลงทุนต้ังตน

โครงการท่ี 2,500,000 บาทและประเมินสินทรัพยถาวรในปจจุบันดวยวิธีเปรียบเทียบราคาตลาด 

(Market Approach) แบงออกเปนท่ีดิน 13 ลานบาท อาคาร 5 ลานบาท และอุปกรณ  2 ลานบาท 

รวมสินทรัพยท้ังหมด 20 ลานบาท และมีนโยบายในการจายเงินปนผลรอยละ 50 ของกําไรสุทธิในแต

ละป  

  

6.3 สมมติฐานและประมาณการทางการเงิน 

 

6.3.1 สมมติฐานทางดานภาษี  

เนื่องจากธุรกิจรานศรีธงชัยจดทะเบียนในนามบุคลธรรมดา ดังนั้นภาษีของ

กิจการจะคํานวณโดยใชอัตราเปนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาของผูจัดการราน โดยอัตราภาษีเงินไดบุคล

ธรรมดามีอัตราดังนี้  
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ตารางท่ี 6.1 

 

ตารางแสดงอัตราภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา 

ข้ันที ่ เงินไดสุทธิ อัตราภาษีรอยละ 

1 สวนท่ีไมเกิน 150,000 บาท 0 

2 สวนท่ีเกิน 150,000 บาท แตไมเกิน 300,000 บาท 5 

3 สวนท่ีเกิน 300,000 บาท แตไมเกิน 500,000 บาท 10 

4 สวนท่ีเกิน 500,000 บาท แตไมเกิน 750,000 บาท 15 

5 สวนท่ีเกิน 750,000 บาท แตไมเกิน 1,000,000 บาท 20 

6 สวนท่ีเกิน 1,000,000 บาท แตไมเกิน 2,000,000 บาท 25 

7 สวนท่ีเกิน 2,000,000 บาท แตไมเกิน 4,000,000 บาท 30 

8 สวนท่ีเกิน 4,000,000 บาท 35 

ท่ีมา: กรมสรรพากร (2558) 

  

แตเนื่องจากรายการแสดงภาษีบุคคลธรรมดาเปนความลับสวนบุคคลจึงไมไดนําเสนอมา

ในแผนนี้ และธุรกิจรานศรีธงชัยเสียภาษีมูลคาเพิ่มรอยละ 7 ของราคาสินคาขายหักดวยตนทุนสินคา

ขาย 

6.3.2 สมมติฐานการประมานการรายได 

รายไดจากการขายสินคาอางอิง จากขอมูลลูกคากลุมอูประกันในปจจุบันจํานวน 

8 ราย ซึ่งมียอดขายรวม 1.3 ลานบาท แตจากแนวโนมตลาดท่ีหดตัวลงในปจจุบัน ซึ่งตลาดสีพน

รถยนตท่ัวประเทศหดตัวลงรอยละ 40 ซึ่งเปนผลจากปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได และจาก

ยอดขายยอนหลังของตลาดกลุมอูประกันท่ีมีอัตราการหดตัวจากป 2557 อยูรอยละ 15 และยังไมมี

แนวโนมวาการเติบโตของอุตสาหกรรมจะฟนกลับมา จึงใชหลักความระมัดระวังในการประมาณการ

ยอดขายโดยอางอิงจากผลประกอบการใน ปท่ีผานมาของลูกคาปจจุบันจํานวน 8 ราย จะมีประมาณ

การยอดขายอยูท่ี 1.1 ลานบาท  

สําหรับรายไดจากการเพิ่มจํานวนลูกคาอูประกัน สมมติใหสามารถขยายจํานวน

ลูกคาอูประกันไดตามเปาหมายท่ีวางไวคือเพิ่มข้ึนจํานวน  8 ราย และพยากรณยอดขายโดยอางอิงจาก

ยอดขายเฉล่ียของอูประกันในปจจุบัน (ประมาณการยอดขายของป 2559 จํานวน 8 ราย มียอดขายท่ี 

1.1 ลานบาท) แตเนื่องจากยังเปนลูกคารายใหม จึงใชการประมาณการตามหลักความระมัดระวัง คือ

อาจไมสามารถดึงใหลูกคามาซื้อสินคากับเราแตเพียงผูเดียวไดท้ังหมด แตคาดหวังใหสามารถแยงสวน
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แบงคําส่ังซื้อของลูกคาจากคูแขงมาไดรอยละ 50 จึงประมาณการรายรับท่ีจะไดจากกลุมลูกคาอู

ประกันรายใหมท่ี 0.55 ลานบาท และสมมติใหยอดขายในกลุมอูประกันท่ีเปนลูกคาปจจุบันและลูกคา

ใหมนี้เพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอป  

รวมประมาณการรายรับจากลูกคาเปาหมายอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกันมากกวา 2 แหง เทากับ  1.1 + 0.55 = 1.65 ลานบาท  ภายใตสมมติฐานวาสามารถเก็บเงิน

จากลูกหนี้การคาไดท้ังหมดในระยะเวลา 60 วันนับจากวันส้ินงวด หรือวันท่ีแจงยอดบัญชี  

นอกจากนี้มีรายไดจากการขายสินคาใหแกลูกคาอื่นๆ ไดแกลูกคาท่ัวไป ลูกคาสี

ทาอาคาร ลูกคาโครงการ อูเอกชนขนาดเล็ก และอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันไมเกิน 2 

บริษัท รวมประมาณ 9 ลานบาท โดยสมมติใหสามารถขายสินคาไดเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอป  

รวมประมาณการรายรับท้ังหมดดังตารางท่ี 6.2 

 

ตารางท่ี 6.2 

 

ตารางแสดงประมาณการรายรับตอป 

รายการ 
ประมาณการรายรับ (ลานบาท) 

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

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 

1.1 1.16  1.21  1.27  1.34  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับ

บริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 

0.55 0.61  0.67  0.73  0.81  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9 9.45  9.92  10.42  10.94  

รวม 10.65 11.21  11.80  12.42  13.08  

 

6.3.3 สมมติฐานการประมานการคาใชจาย 

  สมมติฐานคาใชจายของแผนนี้แบงออกเปน 3 สวนคือ  

6.3.3.1 ตนทุนขาย (Cost of goods sold)   

ตนทุนขาย ประกอบดวยตนทุนสินคา และคาขนสงเขา โดยตนทุนสินคา

แตละรายการแตกตางกันไปตามกลุมสินคา บริษัท และวิธีการขนสง โดยประมาณการตนทุนขายจาก

ขอมูลในอดีตโดยเฉล่ียรอยละ 70 ของยอดขาย   
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ตารางท่ี 6.3 

 

ตารางแสดงประมาณการตนทุนขายตอป 

รายการ 
ประมาณการรายรับ (ลานบาท) 

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

ยอดขายรวม 10.65 11.21  11.80  12.42  13.08  

ตนทุนขาย (รอยละ 70)  7.46   7.85   8.26   8.70   9.16  

 

6.3.3.2 คาใชจายทางการตลาด  

สําหรับคาใชจายทางการตลาดประมาณการจากแผนการตลาดท่ีได

ออกแบบไว ประกอบดวยประมาณการคาใชจายดังตอไปนี้ 

ประมาณการสวนลด และรายการสงเสริมการขาย คิดเปนรอยละ 10 ของ

ยอดขายของตลาดอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงข้ึนไป และรอยละ 5 ของ

ยอดขายจากลูกคากลุมอื่นๆ ประมาณการคาเดินทางและรับรองลูกคาในปแรก 25,000 บาทและ

เพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอปตามประมาณการการเติบโตของยอดขายลูกคาอูประกัน คาขนสงออกคิดเปน

รอยละ 0.1 ของยอดขายท้ังหมด และงบประมาณการจัดกิจกรรมพิเศษคิดเปนรอยละ 0.5 ของ

ยอดขายท้ังหมด  

 

ตารางท่ี 6.4 

 

ตารางแสดงคาใชจายทางการตลาด 

รายการ 
ประมาณการคาใชจายทางการตลาด (บาท) 

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

สวนลดและรายการสงเสริมการขาย

สําหรับลูกคาอูประกัน  
110,000  115,500  121,275  127,339  133,706  

สวนลดและการสงเสริมการขายอ่ืนๆ   477,500  502,750  529,400  557,534  587,241  

 กิจกรรมปใหม   53,250  56,050  59,004  62,120  65,409  

 คาเดินทางและรับรองลูกคา  25,000  27,500  30,250  33,275  36,603  

 คาขนสงออก  10,650  11,210  11,801  12,424  13,082  

รวมคาใชจายทางการตลาด 676,400  713,010  751,730  792,692  836,040  
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6.3.3.3 คาใชเงินเดือนพนักงาน และคาใชจายสาํนักงาน  

(1) เงินเดือนพนักงาน  

ประมาณการคาจางและเงินเดือนพนักงาน ภายใตสมมติฐานวา

พนักงานมาทํางานครบตามกําหนดเวลางาน และไมมีคาลวงเวลา โดยมีอัตราคาจางและเงินเดือนดังนี้ 

สําหรับผูจัดการท่ีเปนผูบริหารกําหนดใหไดรับเงินเดือนเดือนละ 50,000 บาท และมีอัตราเพิ่มข้ึนรอย

ละ 7 ตอป  

พนักงานบัญชีและการเงินจํานวน 2 ราย มีอัตราคาจางตามคาแรง

ข้ันตํ่า 15,000 บาท อัตราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนรอยละ 5 ตอป สําหรับพนักงานขายอูประกัน ซึ่ง

เปนพนักงานท่ีคัดเลือกข้ึนมาจากพนักงานขายปจจุบันท่ีมีผลงานโดดเดน จะไดเปล่ียนจากคาจาง

รายวันเปนเงินเดือน โดยไดรับเงนิเดือน 15,000 บาท และพนักงานคลังสินคาไดรับเงินเดือน 10,000 

บาทตอเดือน สําหรับพนักงานขายไดรับคาจางเปนรายวันท่ี 300 บาท โดยพนักงานท้ังหมดจะไดรับ

คาจางเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอปเชนเดียวกัน 

 

ตารางท่ี 6.5  

 

ตารางประมาณการคาจางและ เงินเดือนพนักงานตอป 

ตําแหนง จํานวน 
คาจาง 

ตอคน/ป  

ประมาณการคาจางเงินเดือน (ลานบาท) 

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

ผูจัดการ 1 600,000  0.60  0.64  0.69  0.74  0.79  

เจาหนาท่ีคิดเงินและบัญชี 2 180,000  0.36  0.38  0.40  0.42  0.44  

พนักงานขายอูประกัน 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  

เจาหนาท่ีคลังสินคา 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) คาใชจายในสวนของสํานักงาน 

สําหรับคาใชจายสํานักงานประกอบดวยคาสาธารณูปโภค วัสดุ

สํานักงาน และคาเส่ือมราคา ซึ่งคาสาธารณูปโภคประกอบดวยประมาณการคาน้ําประปา คาไฟฟา คา

อินเตอรเน็ต และคาโทรศัพทโดยอางอิงจากคาใชจายในอดีต  
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ประมาณการคาใชจายวัสดุสํานักงานเปนรอยละ 0.2 ของตนทุน

ขายท้ังหมด  สําหรับโปรแกรมบัญชีและคอมพิวเตอรท่ีลงทุนเพิ่มนั้นตัดคาเส่ือมราคา 5 ป และไมมี

มูลคาซาก และคาใชจายอื่นๆประมาณการท่ีรอยละ 0.1 ของตนทุนขายดังแสดงในตารางท่ี 6.6 

 

ตารางท่ี 6.6 

 

ตารางแสดงคาใชจายสํานักงาน 

รายการ 
ประมาณการคาใชจายตอป 

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

คาสาธารณูปโภค  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  

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

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี  7,000   7,000   7,000   7,000   7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร  8,000   8,000   8,000   8,000   8,000  

คาใชจายอ่ืนๆ  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 ลูกหนี้การคา  

  สําหรับลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 แหงข้ึนไป

มีนโยบายใหเครดิตการคา 60 วัน และสมมติใหลูกหนี้การคาชําระคาสินคาภายในกําหนด 

6.3.4.2 สินคาคงเหลือ  

  เนื่องจากธุรกิจจําหนายสีพนรถยนตมีจํานวน SKU ของสินคาเปนจํานวน

มาก และจําเปนตองเก็บรักษาสินคาไวใหครบถวนเพื่อสามารถตอบสนองความตองการสินคาของ

ลูกคาไดอยางรวดเร็ว จึงมีนโยบายใหเก็บรักษาสินคาคงเหลือข้ันตํ่ารอยละ 15 ของประมาณการ

ยอดขายในปถัดไป และใชระบบการบันทึกบัญชีสินคาเมื่อส้ินงวด (Periodic Inventory System) 

และกําหนดใหไมมีสินคาคงเหลือตนงวดป 2559  
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ตารางท่ี 6.7 

 

ตารางแสดงประมาณการสินคาคงเหลือ 

รายการ 
ประมาณการสินคาคงเหลือ 

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

ตนทุนขาย      

สินคาคงเหลือตนงวด 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  

สินคาท่ีมีเพ่ือขาย 9,136,500  9,617,113  10,124,134  10,659,124  10,754,808  

สินคาคงเหลือปลายงวด 1,681,500  1,770,113  1,863,609  1,962,280  1,597,500  

ตนทุนขาย 7,455,000  7,847,000  8,260,525  8,696,844  9,157,308  

 

6.3.4.3 สินทรัพยถาวร  

 ลงทุนในสินทรัพยถาวรซึ่งประกอบดวยคอมพิวเตอร และระบบ

โปรแกรมบัญชี ซึ่งใชวิธีการคิดคาเส่ือมราคาแบบเสนตรงโดยมีอายุการใชงานเปน 5 ป สําหรับท่ีดิน 

อาคาร และอุปกรณ ท่ีมีอยูเดิมประเมินมูลคาโดยอางอิงจากราคาตลาดของท่ีดินและอาคารดวยวิธี

ประเมินสินทรัพยถาวรในปจจุบันดวยวิธีเปรียบเทียบราคาตลาด (Market Approach) แบงออกเปน

ท่ีดิน 13 ลานบาท อาคาร 5 ลานบาท และอุปกรณ  2 ลานบาท รวมสินทรัพยท้ังหมด 20 ลานบาท 

สําหรับท่ีดินไมคิดคาเส่ือมราคา และอาคารคาดวาจะมีอายุการใชงานไปอีก 10 ป  อุปกรณคาดวาจะมี

อายุการใชงานอีก 5 ป คิดคาเส่ือมราคาดวยวิธีเสนตรงและไมมีมูลคาซาก สามารถคิดคาเส่ือมราคาได

ดังตารางท่ี 6.8 

 

ตารางท่ี 6.8 

 

ตารางแสดงคาเส่ือมราคาสินทรัพยถาวร 

รายการ 
คาเสื่อมราคา 

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

คาเสื่อมราคาอาคาร 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

คาเสื่อมราคาอุปกรณ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

รวมคาเสื่อมราคา  900,000  900,000  900,000  900,000  900,000 
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6.3.4.4 เจาหนี้การคา  

 สําหรับการชําระเงินไดรับเครดิตจากผูผลิตเปนระยะเวลา 30 วัน 

ประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือดวยวิธีการใชคาเฉล่ียจากประมาณการซื้อไดดังตารางที 6.9 

 

ตารางท่ี 6.9 

 

ตารางประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือ ณ ส้ินป 

รายการ 
ประมาณการเจาหนี้การคาคงเหลือ 

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

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

ซื้อเฉลี่ยตอเดือน 761,375  661,301  696,168  732,960  732,711  

เจาหน้ีการคาคงเหลือ ณ สิ้นป 761,375 661,301 696,168 732,960 732,711 

 

 

6.4 ประมาณการงบการเงิน  

 
6.4.1 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รายได           

รายรับจากลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 

1,100,000  1,155,000  1,212,750  1,273,388  1,337,057  
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ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รายรับจากลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัท

ประกัน 2 แหงข้ึนไปราย

ใหม 

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

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  9,450,000  9,922,500  10,418,625  10,939,556  

รวมรายไดทั้งหมด 10,650,000  11,210,000  11,800,750  12,424,063  13,081,868  

ตนทุนขาย  7,455,000  7,847,000  8,260,525  8,696,844  9,157,308 

กําไรข้ันตน  3,195,000   3,363,000   3,540,225   3,727,219   3,924,560  

คาใชจายในการขายและ

บริหาร 
          

คาใชจายทางการตลาด  676,400  713,010  751,730  792,692  836,040  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  1,553,925  1,644,461  1,740,423  1,842,145  

คาสาธารณูปโภค 10,000  10,000  10,000  10,000  10,000  

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

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  7,847  8,261  8,697  9,157  

คาเสื่อมราคาอาคารและ

อุปกรณ 

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

คาเสื่อมราคาโปรแกรม

บัญชี 

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

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  8,000  8,000  8,000  8,000  
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ตารางท่ี 6.10 

 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

  ปที่ 1  

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4  

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

รวมคาใชจายในการขายและ

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

กําไร(ขาดทุน)กอนหัก

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

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

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)           

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

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

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 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 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน      

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

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  900,000  900,000  900,000  900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  7,000  7,000  7,000  7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  8,000  8,000  8,000  8,000  

เงินสดจายภาษี (223,650) (235,410) (247,816) (260,905) (223,650) 

สินทรัพยดําเนินงานลดลง(เพ่ิมข้ึน)      

ลูกหน้ีการคา (183,333) (9,167) (9,625) (10,106) (10,612) 

สินคาคงเหลือ (1,681,500) (88,613) (93,497) (98,671) (104,153) 

หน้ีสินสวนดําเนินงานเพ่ิมข้ึน(ลดลง)      

เจาหน้ีการคา 761,375 (100,074) 34,867 36,791 38,829 

เงินสดสุทธิรับ(ใชไป)จากกิจกรรม

ดําเนินงาน 

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

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน      

ลงทุนในสินทรัพย (75,000)  0 0 0 0 

เงินสดสุทธิท่ีไดรับ(ใชไป)จากกิจกรรม

ลงทุน 

(75,000)  0 0 0 0 
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ตารางท่ี 6.11 

 

ตารางแสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 

 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน      

เงินลงทุนจากเจาของ 2,500,000      

เงินปนผลจาย (51,368) (73,762) (97,126) (121,506) (146,952) 

เงินสดสุทธิไดรับ(ใชไป)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 วันตนป 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 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบแสดงฐานะการเงิน (ประมาณการ) 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 

 ปที่ 0 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

สินทรัพย       

สินทรัพยหมุนเวียน       

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

ลูกหน้ีการคา 0 183,333 192,500  202,125  212,231  222,843 

สินคาคงเหลือ 0 1,681,500   1,770,113  1,863,609  1,962,280  2,066,434 

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

สินทรัพยไมหมุนเวียน       

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

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 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 

หน้ีสินและสวนของเจาของ       

หน้ีสินหมุนเวียน       

เจาหน้ีการคา 0 761,375  661,301  696,168  732,960  771,788  

ภาษีมูลคาเพ่ิมรอนําสง       

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

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

รวมภาษีมูลคาเพ่ิม   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 (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบแสดงฐานะการเงิน (ประมาณการ) 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 

 ปที่ 0 
ปที่ 1 

(2559) 

ปที่ 2 

(2560) 

ปที่ 3 

(2561) 

ปที่ 4 

(2562) 

ปที่ 5 

(2563) 

สวนของเจาของ       

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

กําไร(ขาดทุน)สะสม       

กําไร(ขาดทุน)สะสมตนงวด 0 0  (172,283) (333,930) (484,620) (624,019) 

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

เงินปนผลจาย 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) 

รวมสวนของเจาของ 22,327,718  22,166,070  22,015,380  21,875,981  21,748,213  22,327,718  

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 23,312,743  23,062,781  22,959,364  22,869,846  22,794,721  23,312,743  
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6.5 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

ตารางท่ี 6.13 

 

ตารางแสดงอัตราสวนทางการเงิน 

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

2559 2560 2561 2562 2563 

อัตราสวนวัดความสามารถในการทาํกําไร (Profitability Ratio) 

อัตรากําไรข้ันตน  (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% 

อัตราผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) -0.52% -0.38% -0.23% -0.08% 0.08% 

อัตราผลตอบแทนตอสวนของเจาของ (ROE) -0.52% -0.38% -0.23% -0.08% 0.08% 

อัตราสวนสภาพคลอง (Liquidity Ratios) 

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 4.22        5.37        5.96        6.49        6.97  

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) 2.14        2.97        3.56        4.09        4.57  

 

 เนื่องจากธุรกิจมีลักษณะเปนแบบซื้อมาขายไปกําไรของกิจการจึงข้ึนอยูกับปริมาณการ

ขายสินคาเปนหลัก  เมื่อพิจารณาอัตราสวนการทํากําไรในชวง 4 ปแรกแลวพบวาผลตอบแทนตอ

สินทรัพยและสวนของเจาของติดลบเนื่องจากตลาดอยูในชวงหดตัวทําใหพยากรณการขายไวตํ่าและมี

การลงทุนเพิ่มในสินทรัพยถาวร ซึ่งผลตอบแทนท่ีเปนบวกในปท่ี 5 หลังจากการลงทุน แตเมื่อพิจารณา

อัตราสวนสภาพคลองจะเห็นวาอัตราสวนสภาพคลองมีคาเปนบวกและมีอัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน

สูงถึง 4.22 ในปแรกและเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง แสดงวาจากแผนนี้แมกําไรตามบัญชีในปแรกจะมีคา

เปนลบแตธุรกิจยังคงมีสภาพคลองท่ีดี   

ในระยะยาวอาจตองพิจารณาการขยายกิจการไปยังสายงานอื่น หรือพิจารณาเพิ่มสาย

ผลิตภัณฑ เพื่อหาตลาดเปาหมายใหม เนื่องจากตลาดสีพนรถยนตยังไมมีแนวโนมจะฟนตัวกลับคืนมา

ในระยะส้ัน  

   

  



54 
 

บทท่ี 7  

การประเมินผลและการคาดการณสถานการณ 

 

  

7.1 การประเมินผล 

  
ในการดําเนินธุรกิจยอมตองเผชิญความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมท้ัง

สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ สังคม และนโยบายของฝายการเมือง โดยเฉพาะในปจจุบันท่ีการ

เปล่ียนแปลงของตลาดเกิดข้ึนอยางรวดเร็วและรุนแรง ดังนั้นผูประกอบการธรุกิจจําเปนตองติดตาม

ความเปล่ียนแปลงตลาด และทบทวนรูปแบบการทําธุรกิจของตนเองอยูเสมอ เพื่อสามารถปรับตัวทัน

ตอการเปล่ียนแปลงดังกลาว  สําหรับแผนนี้ไดแบงการประเมินผลออกเปน 2 สวนคือการประเมินผล

ระยะส้ันและระยะยาว โดยการประเมินผลระยะส้ันนั้นจะเปนการติดตามผลการปฏิบัติการรายวันวา

สามารถทําตามแผนท่ีออกแบบไวหรือไม และเปนการแกไขปญหาเฉพาะหนา เพื่อปรับใหสามารถ

ดําเนินการไดตามแผนท่ีวางไวอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะประเด็นเรื่องการพยากรณการขาย และการ

บริหารสินคาคงคลังซึ่งสงผลตอตนทุนการดําเนินงานของกิจการ  

สําหรับการประเมินผลในระยะยาวจะเปนการประเมินใน 2 สวนคือ อัตราการเขาถึง

ลูกคาอูประกันรายใหม ยอดขาย และความพึงพอใจของลูกคา วาเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไวหรือไม 

คือสามารถเพิ่มยอดขายของตลาดอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัทข้ึนไป ได

มากกวารอยละ 20 และเพิ่มจํานวนลูกคาอูประกันจาก 8 แหงใหเปน 16 แหง ภายใน 1 ป  

 

7.2 การคาดการณสถานการณ  

 

 ในแผนนี้ไดคาดการณสถานการณท่ีอาจเกิดข้ึนใน 3 รูปแบบประกอบดวย สถานการณท่ี

ดีท่ีสุด สถานการณปกติ และสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุด เพื่อสามารถวางแผนการรับมือกับสถานการณ

ตางๆท่ีอาจเกิดข้ึน ดังนี้  
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7.2.1 สถานการณท่ีดีท่ีสุด (Best Case)  

  สถานการณดีท่ีสุดท่ีคาดวาอาจเกิดข้ึนคือสามารถเพิ่มจํานวนลูกคาไดครบ 8 ราย 

ตามท่ีคาดหวังไวและลูกคาถายโอนคําส่ังซื้อท้ังหมดมายังรานศรีธงชัย จะสงผลใหมียอดขายเพิ่มข้ึน

มากกวารอยละ 20 ซึ่งตารางท่ี 7.1  

 

ตารางท่ี 7.1  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนกรณีท่ีดีท่ีสุด 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

รายได   

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  

รวมรายไดทั้งหมด 11,200,000  

ตนทุนขาย 7,840,000  

กําไรข้ันตน 3,360,000  

คาใชจายในการขายและบริหาร   

คาใชจายทางการตลาด  676,400  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  

คาสาธารณูปโภค 10,000  

วัสดุสํานักงาน 14,910  

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,092,265  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิกอนหักภาษีมูลคาเพิ่ม 267,735  
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ตารางท่ี 7.1  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนกรณีท่ีดีท่ีสุด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)   

ภาษีขาย 784,000  

ภาษีซื้อ 548,800  

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 235,200  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิ 32,535  

 

  กรณีนี้สงผลดีตอการทํากําไรและยอดขายของกิจการ แตส่ิงท่ีตองระวังเปนพิเศษ

คือเรื่องของการพยากรณกรขายและการบริหารสินคาคงคลัง เนื่องจากหนึ่งในปจจัยท่ีสงผลตอความ

พึงพอใจของลูกคาคือความพรอมของสินคา และความรวดเร็วในการใหบริการ เนื่องจากทรัพยากร

บุคคลมีจํากัด การท่ีลูกคาเพิ่มอยางรวดเร็วเกินไปอาจทําใหพนักงานปรับตัวไมทัน จึงจําเปนตอง

ติดตามและประเมินผลอยางตอเนื่องและอาจจําเปนตองเพิ่มจํานวนพนักงานหากพนักงานท่ีมีอยูไม

สามารถใหบริการลูกคาไดทัน 

7.2.2 สถานการณปกติ (Base Case)  

  สถานการณปกติท่ีสามารถเพิ่มจํานวนฐานลูกคาได 8 ราย และสามารถดึง

ยอดขายของลูกคาใหมท้ัง 8 รายมาซื้อสินคากับรานศรีธงชัยไดรอยละ 50 หรือสามารถเพิ่มลูกคาอู

ประกันได 4 รายและสามารถดึงคําส่ังซื้อของลูกคาท้ัง 4 รายมาซื้อกับรานศรีธงชัยไดท้ังหมด ซึ่งจะ

สงผลใหยอดขายโดยรวมของลูกคาอูประกันเพิ่มข้ึนรอยละ 20 ตามเปาหมายและการพยากรณท่ีวาง

ไว หรือสูงและตํ่ากวาไมเกินรอยละ 15 ของการคาดการณ สามารถประมาณการงบกําไรขาดทุนได

ตามตารางท่ี 6.10 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ซึ่งแสดงในบทท่ี 6 กรณีนี้ส่ิงสําคัญคือการตรวจสอบ

และรักษามาตรฐานการใหบริการ และระดับความพึงพอใจของลูกคาใหอยูในระดับท่ีดีเสมอ  

7.2.3 สถานการณเลวรายท่ีสุด (Worst Case)  

  สถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดท่ีคาดการณคือสามารถเพิ่มจํานวนฐานลูกคาอูประกัน

ท่ีทําสัญญากับบริษัทประกันมากกวา 2 บริษัท ไดนอยกวา 2 ราย ซึ่งสงผลใหยอดขายในตลาดอู
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ประกันจะตกลงไปเทากับ 1.3 ลานบาท ซึ่งไมไดเพิ่มข้ึนจากป 2558 ท่ีผานมา และมีกําไรสุทธิหลังหัก

ภาษีเพียง 20,235 ดังแสดงในตารางท่ี 7.2 ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวราย

ท่ีสุด และมีอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกอนหักภาษีเทียบกับเงินลงทุนมีอัตราสวนเพียงรอยละ 0.09 

ซึ่งไมคุมตอการลงทุนเพิ่ม   

 

ตารางท่ี 7.2  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวรายท่ีสุด 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

รายได   

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปเดิม 1,100,000  

รายรับจากลูกคาอูประกันท่ีทําสัญญากับบริษัทประกัน 2 แหงข้ึนไปรายใหม 275,000  

รายรับจากลูกคาอ่ืนๆ  9,000,000  

รวมรายไดทั้งหมด 10,375,000  

ตนทุนขาย 7,262,500  

กําไรข้ันตน 3,112,500  

คาใชจายในการขายและบริหาร   

คาใชจายทางการตลาด  676,400  

เงินเดือนและคาจาง 1,468,500  

คาสาธารณูปโภค 10,000  

วัสดุสํานักงาน 14,910  

คาใชจายอ่ืนๆ 7,455  

คาเสื่อมราคาอาคารและอุปกรณ 900,000  

คาเสื่อมราคาโปรแกรมบัญชี 7,000  

คาเสื่อมราคาคอมพิวเตอร 8,000  

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,092,265  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิกอนหักภาษีมูลคาเพิ่ม 20,235  
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ตารางท่ี 7.2  

 

ตารางแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนในกรณีท่ีเลวรายท่ีสุด (ตอ) 

ธุรกิจรานศรีธงชัย 

งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ) 

สําหรับปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (7%)   

ภาษีขาย 726,250  

ภาษีซื้อ 508,375  

รวมภาษีมูลคาเพิ่ม 217,875  

กําไร(ขาดทุน)สุทธิหลังหักภาษีมูลคาเพิ่ม (197,640) 

 

  ในสถานการณท่ีเลวรายท่ีสุดจะตองกลับมาทบทวนปจจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมดเพื่อ

ปรับปรุงแปรับเปล่ียนแผนการตลาดใหสอดคลองกับสถานการณ โดยส่ิงท่ีอาจทําใหเกิดสถานการณ

เหลานี้เกิดไดจาก 2 ปจจัยคือปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน  

7.2.1.1 ปจจัยภายนอก 

กรณีท่ีเกิดจากปจจัยภายนอกจะรับมือโดยการแบงแยกตลาดออกเปน

สวนและพิจารณาเลือกตลาดเปาหมายใหม โดยเลือกตลาดท่ีมีแนวโนมสถานการณดีท่ีสุด เชนอาจ

เปล่ียนไปใหความสําคัญกับตลาดสีทาอาคารท่ีแมจะการแขงขันสูงกวาแตตลาดเปนลักษณะ B2C จึง

อาจมีขอจํากัดของอุปสงคนอยกวา  

7.2.1.2 ปจจัยภายใน 

กรณีท่ีเกิดจากปจจัยภายในจะตองพิจารณาวาสาเหตุเกิดจากสวนใด 

เชนเกิดจากปญหาดานการใหบริการ จะแกไขดวยการฝกอบรมพนักงานและปรับโมเดลคาจางเนน

การให incentive เพื่อสรางแรงจูงใจใหพนักงานเปนตน   
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