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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ภาพรวมของธุรกิจ 

ในปจจุบันอุตสาหกรรมกอสรางของประเทศไทยมีแนวโนมปรับตัวดีข้ึน การประกอบ 
การธุรกิจอสังหาริมทรัพยรวมถึงการสรางถนน สะพานตางๆ การซอมแซมอาคาร สถานท่ีราชการ และ
การเสนทางคมนาคมท่ีหลากหลายเสนทางมากข้ึนเร่ือยๆ ทุกป ทุกวันนี้ รัฐบาลมีนโยบายในดานตางๆ 
เพ่ือสนับสนุน และสงเสริมการลงทุนของนักลงทุนในดานอสังหาริมทรัพย เชน คอนโด บาน และ
เพื่อกระตุนเศรษฐกิจ ดังนั้นสรางพ้ืนฐานทางดานคมนาคมยังเปนกลุมท่ีภาครัฐพยายามจะเรงรัดการ
ลงทุน ซ่ึงนาจะสงผลดีตอรานคาวัสดุกอสรางในทองถ่ินท่ีเนนผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการใชใน
โครงการกอสรางของภาครัฐ ทรายจึงเปนวัตถุดิบท่ีมีความสําคัญสําหรับอุตสาหกรรมกอสราง ไมวา
งานฉาบ กอ หรือปูน จะมีการใชทรายเปนองคประกอบหลัก ดังนั้นจึงเปนโอกาสสําหรับผูประกอบการ 
ธุรกิจผลิตทรายท่ีจะทําการบุกตลาดเพื่อทํากําไรใหกับบริษัทในชวงนี้และเปนตองมีการปรับตัวให
เขากับการแขงขันท่ีเกิดข้ึน อีกท้ังอาจตองเรงปรับตัวในดานอ่ืนๆ ดวย เชน ดานคุณภาพของสินคาและ
มาตรฐานการใหบริการ เพ่ือสรางการรับรูในความเปนมืออาชีพมากข้ึนในการเปนบริษัทท่ีมีบริการ
ครบวงจรและเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางดีเยี่ยม 
  
 
1.2 ประวัติบริษัท 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จดทะเบียนในรูปแบบบริษัท เปนบริษัทท่ีทําธุรกิจในดาน
การจําหนายวัสดุกอสราง ประเภท ทรายกอสราง หินชนิดตางๆ และใหบริการขนสงโดยรถบรรทุก
ขนาดใหญ และมีบริษัทในเครือคือ บริษัท ทรัพยคูณทวี 999 จํากัด เปนบริษัทผูผลิต ขุด เจาะทราย โดย
มีพื้นที่บอทรายมากกวา 700 ไร ซึ่งตั้งอยูที่ ตําบลโผงเผง อําเภอปาโมก จังหวัดอางทอง โดยมี
ผลิตภัณฑหลักของบริษัท ไดแก ทรายหยาบ ทรายละเอียด ทรายถมรวมไปถึงทรายคัดขนาดตาม
ความตองการของลูกคา  โดยมีกลุมลูกคาตั้งแตลูกคาซ้ือปลีก ไปจนกระท่ังบริษัทใหญเชน CPAC, 
Asia Cement, TPI, Unique, Italian Thai เปนตน บริษัทมีมาตรฐานในการรักษาคุณภาพสินคาในระดับ 
ท่ีสูง และเปนบริษัทผูจําหนายทราย ท่ีเร่ิมดําเนินธุรกิจในเขตภาคกลางเปนอันดับตนๆ โดยจําหนาย  
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ทรายคัดเกรดพิเศษตางๆ สงเขาสู ไซดงานปูนซีเมนต โครงการกอสรางตางๆ โรงงานอิฐมวลเบา 
งานถนน รานวัสดุกอสราง ลูกคารายยอย ตามบานเรือน และอ่ืนๆอีกมากมาย โดยมีบริษัทช้ันนําใน
ดานกอสรางมากมาย ใหความไววางใจ และใชบริการวัตถุดิบจากบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ตอเนื่อง 
มายาวนาน 

รายละเอียดทรายชนิดตางๆ มีดังนี ้
1. ทรายหยาบ เปนทรายเม็ดใหญ มีเหล่ียม แงมุม แข็งแรงดี เหมาะสําหรับใชเปนสวนผสม 

ของคอนกรีตท่ีตองการตานทานกําลังสูง เชน โครงสรางสะพาน อาคารที่เปนคอนกรีตเสริมเหล็ก 
ฐานราก เข่ือนกั้นดิน  เปนตน  

 ทรายหยาบของบริษัทฯ มีคา FM ความหยาบประมาณ 2.6-3.0 จัดวาอยูในระดับ
ความหยาบท่ีเหมาะสมอยางยิ่งสําหรับงานกอสราง  

 ลูกคาทรายหยาบของบริษัทฯ มีตั้งแตนําไปสรางหรือตอเติมสําหรับท่ีอยูอาศัย ขาย
ตามรานวัสดุ กอสรางไปจนกระท่ัง สงเขาโรงงานคอนกรีต สรางคอนโด ตึกสูง  

2. ทรายละเอียด เปนทรายเม็ดละเอียดมาก นํามาใชกับงานท่ีไมตองใชกําลังมากนัก 
เหมาะสําหรับนํามาเปนสวนผสมของปูนฉาบผิวหนา ทําบัว ทําลวดลายตางๆ ทําทรายบังเกอร
สนามกอลฟ ทําอิฐมวลเบา โดยบริษัทฯ เปนผูจัดสงทรายรายใหญใหกับบริษัทผูผลิตอิฐมวลเบา ชั้นนํา
ในตลาดหลายราย  

ทรายละเอียดของบริษัทฯ จัดวาเปนทรายท่ีมีเนื้อละเอียดมาก มีคา FM ในระดับ 1.2-1.4 
สงผลใหทรายละเอียดของบริษัทฯ สามารถนําไปใชในงานฉาบท่ีตองการความละเอียดมาก หรือทํา
อิฐมวลเบา  

3. ทรายกลาง เปนทรายท่ีมีขนาดปานกลาง ไมหยาบและไมละเอียดนัก เหมาะสําหรับ
งานปูนท่ัวไป เชน นํามาเปนสวนผสมของปูนกอ สําหรับ กออิฐ หลอทอ หรือใชเทพื้นคอนกรีตท่ี
ไมตองการความแข็งแรงมากนัก    

 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงรูปแบบของทรายชนิดตางๆ 
ที่มา : เอกสารบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
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1.3  โครงสรางองคกร  
บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด กอต้ังเม่ือ 10 ธันวาคม 2554 ดวยทุนจดทะเบียน 5 ลานบาท 

ปจจุบันมีพนักงานทั้งหมด 22 คน โดยมีโครงสรางการทํางานของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ตาม
แผนผังในภาพท่ี 1.2 โดยแบงเปน แผนกทรัพยากรบุคคล แผนกบัญชีและการเงิน แผนกจัดซ้ือ แผนก
คลังสินคา แผนกขายและการตลาด  
 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงแผนผังโครงสรางองคกรบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
ที่มา: โครงสรางองคกรบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ณ วนัท่ี 27 สิงหาคม 2558 
  

จากภาพท่ี 1.2 แผนผังองคกรของบริษัทจะเห็นวาประธานบริษัททําหนาท่ีในการบริหาร
ภาพรวมของแผนกตางๆทุกแผนก และตรวจสอบการทํางาน โดยมีผูจัดการแตละแผนกเปนผูรับผิดชอบ 
บริหารงานภายในแตละสวน แผนกขายและการตลาดทําหนาท่ีในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ
ในการขาย เชน การนัดหมายลูกคาเพื่อเขาพบและติดตอในเร่ืองการขายรวมถึงหาลูกคาใหมๆ เพื่อ
ขยายตลาด แผนกทรัพยากรบุคคล ทําหนาท่ีคัดเลือกบุคคลเขามาทํางานรวมถึงดูแลสวัสดิการตางๆ 
ของพนักงาน แผนกบัญชีและการเงิน ทําหนาท่ีตรวจสอบความถูกตองของบัญชีธุรกรรมทางการเงิน
ภายในบริษัท จัดการดานบัญชี ลูกหนี้ เจาหนี้ และภาษี ดูแลรายรับรายจายของบริษัทรวมถึงประสานงาน 
และจัดเก็บเอกสารทั่วไปภายในองคกร แผนกฝายจัดซ้ือ ทําหนาท่ีในการตรวจสอบราคาและติดตอ
ซัพพลายเออร เพื่อทําการจัดซ้ือจัดจางสินคาท่ีเปนวัตถุดิบสําหรับปอนเขาสูสายการผลิต 
 
 
1.4  ลักษณะของธุรกิจ 

เนื่องจากธุรกิจกอสรางมี แนวโนมเติบโตเพิ่มสูงข้ึนสงผลใหผูประกอบการในดานการผลิต 
และจัดจําหนาย หิน ดิน ทราย ปูน มีการเติบโตและขยายเพิ่มขึ้นตามไปดวย แตหากมีขอจํากัด
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บางประการที่สงผลใหผูประกอบการจัดจําหนายทรายบางรายตองพิจารณากอนท่ีจะเขามาทําธุรกิจนี้ได 
คือ ท่ีดินในการท่ีจะทําการขุดเจาะทรายตองมีท่ีดินติดกันไมต่ํากวา 100 ไร และไมติดกับท่ีอยูอาศัย
ประชาชน และตองมีการเวนท่ีวางไว 40 เมตร เม่ือทําการขุดบอทรายแลวเพื่อปองกันดินสไลด อีกท้ัง
ยังตองมีความรูเกี่ยวกับทรายเปนอยางดีเพื่อบริหารจัดการทรัพยากรใหเกิดประโยชน เม่ือมีท่ีดินตาม
กําหนดแลวตองทําเอกสารเพ่ือขออนุญาตเปดกิจการ ณ กรมท่ีดิน นอกจากนั้นผูท่ีจะประกอบธุรกิจ
นี้ยังตองเผชิญกับความทาทายจากการบริหารสภาพคลองทางการเงิน เนื่องมาจากราคาท่ีดินท่ีสูงข้ึน 
โดยเฉล่ียคาท่ีดินราคาประมาณ ไรละ 300,000 บาท รวมถึงยังมีตนทุนการประกอบธุรกิจท่ีสูง เชน 
คาแรงคนงาน วัสดุกอสราง การประสานงานตางๆ เปนตน แตก็ยังมีผูประกอบการหลายรายท่ีสามารถ 
รับมือกับขอจํากัดทางดานทรัพยากรและบริหารเงินทุนไดดีเปดบริษัทในสวนภาคกลางมากมายซ่ึง
ตรงกับกลุมลูกคาของ บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ดังนั้นทางบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จึงตระหนัก 
ถึงการเพิ่มข้ึนของบริษัทคูแขงท่ีเปดตัวเพิ่มสูงข้ึนมาเร่ือยๆ และพยายามปรับตัวรับมือกับทุกส่ิงท่ีเกิดข้ึน 
ตามมา 
 
 
1.5  ปญหาท่ีเกิดขึ้น 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ดําเนินกิจการมาเปนเวลา5ป ประสบกับปญหาการใหบริการ 
ท่ียังไมครบวงจร โดยเฉพาะการขนสงทรายใหกับลูกคา เพราะในปจจุบันบริษัทไดมีการลงทุนในการซ้ือ
รถบรรทุกจํานวนมาก เพื่อใชในการขนสงทรายจากท่ีขุดไปยังไซตงานลูกคา แตท้ังนี้รถบรรทุกท่ี
บริษัทใชนั้น ตองอาศัยน้ํามันเพลิงในการขับเคล่ือน ในขณะท่ีผูใหบริการขนสงเจาอ่ืนนั้น ใชแกส
เปนเช้ือเพลิง ซ่ึงสงผลใหตนทุนโดยรวมของการขนสงนั้นสูงกวาผูใหบริการรายอ่ืน อีกท้ังในการขนสง 
ทรายบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จะไมบรรทุกเกินน้ําหนักมาตรฐานท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหขนสง
ไดนอยกวาบริษัทอ่ืนท่ีขนสงทรายเกินน้ําหนัก  จากปญหาที่กลาวมาสงผลทําใหภาพรวมของการดําเนนิ 
ธุรกิจมีแนวโนมของผลประกอบการลดลงรวมถึงยอดขายท่ีตกลงอยางมากใน 2 ปท่ีผานมา 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงผลการดาํเนินงานยอดขายของบริษัทในชวงป 2554-2558 
หมายเหต:ุ แกน X: แสดงถึงปที่บริษัทดําเนินธุรกิจ ตั้งแตป พ.ศ. 2554-2558 
 แกน Y: แสดงรายไดกอนหกัคาใชจายของบริษัทฯ 
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปญหา 
 
 

การวิเคราะหปญหาของบริษัทเพื่อพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ท่ีทําใหบริษัท พรีเมียมแซนด 
จํากัด ไมประสบความสําเร็จในการเปนผูผลิตและจัดสงทรายอยางครบวงจรสงผลตอการแขงขันทาง
ธุรกิจของบริษัท  โดยนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน และทําการปรับจุดออน เพ่ือสราง
โอกาสและความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ โดยใชหลักการการวิเคราะหสภาพแวดลอมทาง
ธุรกิจ นํามาวิเคราะหเชิงกลยุทธเพื่อหาสาเหตุของปญหา       

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีจะสงผล 
กระทบตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงแบงไดเปน 2 วิธี คือ 1) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 
(External Environment Analysis) และ 2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment 
Analysis) 

 
 

2.1  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร (External Environment Analysis)  
โดยการนําปจจัยตางๆ ท่ีอยูนอกเหนือการควบคุมขององคกรมาวิเคราะห เพื่อหาโอกาส

และผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนกับองคกรโดยสามารถใชเคร่ืองมือดังตอไปนี้ในการวิเคราะห ไดแก Five 
Force และ PEST Analysis เปนตน 

 
2.1.1  PEST Analysis  
PEST Analysis คือเคร่ืองมือที่ใชวิเคราะหภาพรวมธุรกิจ โดยศึกษาปจจัยท่ีเราไมสามารถ

ควบคุมไดจากภายนอกองคกรนํามาวิเคราะห ไดแก  
1. ดานกฎหมายและมาตรการตางๆ จากภาครัฐ (P = Political/Legal) การประกอบ

กิจการตองไดรับอนุญาตจากทางภาครัฐไดแก กรมโรงงานอุตสาหกรรม จังหวัดท่ีประกอบกิจการ 
สํานักท่ีดินจังหวัดและสํานักงานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอมจังหวัด เปนตนซ่ึงเปนการควบคุม 
ผูแขงขันรายใหมท่ีจะเขามายังอุตสาหกรรมนี้ รวมถึงขอกําหนดตางในดานการขุดทราย เชน ความลึก
ท่ีสามารถขุดได ชวงระยะเวลาในการทําการขุด เปนตน 
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2 ดานเศรษฐกิจ (E = Economic) ความผันผวนของราคาน้ํามัน ปญหาราคาน้ํามันท่ีมี
การปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนจะสงผลกระทบตอตนทุนในการประกอบธุรกิจ เนื่องจากในการประกอบธุรกิจ
ของบริษัทมีการใชน้ํามันท้ังในสวนของเคร่ืองจักรท่ีใชในการผลิตและรถบรรทุกท่ีใชในการขนสง
สินคาไปยังลูกคา 

การเติบโตของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจกอสราง เนื่องจากทรายเปนองคประกอบอยาง
หนึ่งท่ีใชในธุรกิจกอสราง มีการลงทุนจากทางภาครัฐในโครงการกอสรางพื้นฐานและการลงทุน
ของภาคเอกชนทางดานอสังหาริมทรัพยท่ีมีการเติบโตสูงข้ึน ท้ังบานเดี่ยว ทาวนเฮาสและคอนโด
เพื่อตอบสนองตอความตองการผูอยูอาศัย 

3. ดานสังคมและวัฒนธรรม (S=Social) ปจจุบันพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินคาของกลุม
ลูกคารายยอยไดมีเปล่ียนไปจากเดิม โดยในปจจุบันกลุมลูกคารายยอยไดมีการปรับตัวในการหาขอมูล 
เพื่อเปรียบเทียบสินคาและราคา ในการตัดสินใจส่ังซ้ือสินคา  ผานระบบออนไลนมากข้ึน  

4. ดานเทคโนโลยี (T = Technology) เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในปจจุบัน 
มีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึนและมีราคาท่ีถูกลง หากมีการนําเทคโนโลยีเหลานี้เขามาชวยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานและการจัดการ จะสามารถเพ่ิมความไดเปรียบในการบริหารและการผลิต 
รวมถึงเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหกับบริษัท  

 
2.1.2  การวิเคราะหการแขงขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) 
Five Forces Model เปนเคร่ืองมือในการวิเคราะหการตลาดของ Michael Potter เปนท่ี

ยอมรับกันท่ัวโลก ซ่ึงเจาเคร่ืองมือช้ินนี้มักถูกใชเพื่อวิเคราะหสภาพแวดลอมของตลาดเพ่ือเตรียมรับมือ
กับสภาพของตลาดท่ีสินคาและบริการเคร่ืองมือช้ินนี้เขามาชวยในการวิเคราะหเพื่อลดความเส่ียงและ
เพิ่มความมั่นคงของธุรกิจไดเชนกัน ซ่ึง 5 แงมุม สําหรับ Five Forces Model สรุปไดดังตารางท่ี 2.2 
และมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกนั  ภาพรวมของสินคาวัสดุกอสราง
ในประเทศไทยนั้นมีการเติบโตขึ้นในทุกๆ ป และเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันคอนขางสูง 
ผูประกอบการดานจัดจําหนายวัสดุกอสรางแตละรายตางมีการจัดทําแผนธุรกิจสงเสริมการขายมากข้ึน 
เชน การบริการสงฟรีถึงบาน รับติดต้ังและซอมแซม ลดราคาสินคาหรือโปรโมช่ันตางๆ รวมไปถึง
การบริการแบบครบวงจรมีการคาดการณวาสวนแบงของกลุมธุรกิจของสินคาวัสดุกอสรางจะเพิ่มข้ึน
อยางตอเนื่อง จากการขยายสาขาไปยังภาคอ่ืนๆ ท่ัวประเทศ ผูผลิตวัสดุกอสรางบางรายหันมาขุดเจาะ
บอดินบอทรายเพ่ือนํามาจําหนายเพิ่มมากข้ึน 
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2. ภัยคุกคามจากการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม  การที่ผูแขงขันรายใหม
จะเขามาทําธุรกิจในอุตสาหกรรมดานวัสดุกอสรางนั้น จะตองพิจารณาในขอกําหนดหลายดาน อาทิเชน 
พื้นท่ีท่ีจะทําบอขุดทรายตองมีไมต่ํากวา 100 ไร และตองมีการเวนท่ีขุดบอประมาณ 40 เมตร เพื่อ
ปองกันหนาดินสไลด รวมถึงการขุดยังขุดลึกไดมากที่สุดเพียง 12 เมตร การขุดทรายจําเปนตองมี
องคความรูในการจัดการทรัพยากรหิน ดิน ทรายกอน และตองมีการขออนุญาตกรมท่ีดินเพื่อขอพื้นท่ี 
ในการประกอบธุรกิจขุดบอทราย และตองมีพื้นท่ีประมาณ 100 ไรติดกันโดยไมติดอยูกับท่ีอยูอาศัย
ชาวบานซึ่งในปจจุบันที่ดินคอนขางหายาก และราคาท่ีดิน 1 ไร ราคาประเมินอยูท่ี 300,000 บาท 
จากขอจํากัดท่ีกลาวมาขางตนแสดงใหเห็นวาธุรกิจนี้ผูเลนหนาใหมคอนขางเขามาธุรกิจไดยาก 

3. สินคาทดแทน เนื่องจากมีทรัพยากรจากธรรมชาติอีกชนิดหนึ่งท่ีเรียกวา หินฝุน ซ่ึง
เปนของเสียจากการระเบิดหิน เปนทรัพยากรทางธรรมชาติท่ีมีราคาถูกยิ่งกวาทรายหลายเทา อีกท้ัง
ยังเปนของท่ีไมไดใชแลวเปนส่ิงท่ีตองกําจัดท้ิง ทําใหหลายๆ บริษัทนิยมซ้ือไปใชกอสราง ทําถนน
มากในปจจุบัน และยังมีผลิตภัณฑช้ินสวนคอนกรีตสําเร็จรูป (Precast Concrete) เปนผนังสําเร็จรูป
ท่ีสวนใหญนิยมนํามาใชเนื่องสะดวกและลดระยะเวลาในการกอสราง 

4. อํานาจการตอรองจากผูบริโภค จํานวนคูแขงในตลาดมีจํานวนมาก กลุมเปาหมาย
หลักสามารถพิจารณาสินคาประเภทเดียวกันจากหลายผูผลิตไดเชนกัน ทําใหลูกคามีอํานาจการตอรองท่ี
สูง อีกท้ังตนทุนของบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด นั้นมีราคาสูงจากรถบรรทุกท่ีใชเปนการจางบริษัท
ขางนอกอีกตอหนึ่ง ทางบริษัทจะเนนเร่ืองการขุดบอทรายเปนสวนใหญแตไมไดจัดการในสวนการ
ขนสง อีกท้ังบริษัทอ่ืนใชเช้ือเพลิงเปนแก็สบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด ใชเปนน้ํามันจึงทําใหตนทุน
สูงกวา สวนแบงการตลาดลดลง เกิดภาวการณแขงขันท่ีรุนแรง เพราะอํานาจการตอรองท่ีมากนี้ทําให
ลูกคาสามารถตอรองราคา และสามารถเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงได 

5. อํานาจการตอรองจากผูผลิต อํานาจการตอรองตอ Supplier ไมสูงมาก เนื่องจากมี
การสัญญากับบริษัทน้ํามัน เหล็ก เพ่ือติดต้ังและผลิตเคร่ืองลางทราย และมีนายหนาคาท่ีดินท่ีรูจักเปน
อยางดีท่ีสามารถรวมที่ดินชาวบานเพ่ือมาขายใหกับทางบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด แตยังคงตองใช
การวาจางบริษัทรถพวง รถบรรทุกขางนอกในการขนสงทราย  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการวเิคราะห Five Force Factors ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
Five Force Factors Effect to Business 

การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน สูง 
ภัยคุกคามจากการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม ปานกลาง 
สินคาทดแทน ต่ํา 
อํานาจตอรองจากผูบริโภค สูง 
อํานาจตอรองของจากผูผลิต ต่ํา 

 
 
2.2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment Analysis)  

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคการ เปนวิธีการประเมินความสามารถขององคกร 
โดยดูถึงปจจัยตางๆ ท่ีองคกรสามารถกําหนดและควบคุมใหเปนไปตามความตองการได เพื่อท่ีใช
วิเคราะหจุดแข็ง จุดออนเพ่ือเพิ่มความเขมแข็งและลดความออนแอของธุรกิจ โดยใชเคร่ืองมือ SWOT 
และ VRIN Framework มาใชในการวิเคราะห 

 
2.2.1  การวิเคราะหปจจัยภายในปจจัยภายนอก (SWOT) 
SWOT เปนตัวยอของ Strengths (จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ) Weaknesses (จุดออนหรือ

ขอเสียเปรียบ) Opportunities (โอกาสท่ีจะดําเนินการ) Threats (อุปสรรคหรือขอจํากัด) ซ่ึง SWOT 
เปนการวิเคราะหสภาพองคกรท้ังสภาพภายในองคกรและสภาพภายนอกองคกร ซ่ึงเปนการวิเคราะห
จุดแข็ง จุดออน ขององคกรตนเองและวิเคราะหโอกาส อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคกร เพ่ือใหทราบถึง
การแนวโนมหรือการเปล่ียนแปลงตางๆ ท่ีสงผลกระทบตอองคกรท้ังในปจจุบันและอนาคตซ่ึงขอมูล
เหลานี้จะเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธของ 

S (Strength) เปนบริษัทท่ีเนนการขุดบอทรายเปนหลัก ทําใหมีสินคาสําหรับขายได
ตลอดท้ังปไมมีขาด มีระบบการจัดการ Forecast ของลูกคาแลวทําการขุดทรายเพื่อไวจัดจําหนายให
เพียงพอตอลูกคา มีการบริการครบวงจรและมีใจในการใหบริการ (Service mind) สูง ทําใหลูกคา
ประทับใจ และกลับมาซ้ืออีก 

W (Weakness) บริษัทไดเปดดําเนินการมาได 5 ป ยังเปนบริษัทที่มีประสบการณไม
สูงมากนัก รวมถึงราคาคาขนสงทรายตอคร้ังมีราคาสูงเนื่องจากบริษัทมีตนทุนท่ีสูงมาจากรถขนสงท่ี
ใชน้ํามันเปนเช้ือเพลิงและจากการจางบริษัทรถบรรทุกรถพวงขนสงจากขางนอก 
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O (Opportunity) เนื่องจากในปจจุบันมีการขยายตัวทางธุรกิจกอสรางท้ังภาครัฐและ
เอกชนทําใหอุตสาหกรรมอยูในชวงท่ีกําลังขยายตัว ทําใหอัตราการแขงขันของวัสดุกอสรางไมสูงมาก 
เนื่องจากมีลูกคามากเพียงพอตอผูประกอบการวัสดุกอสราง 

T (Threat) คูแขงในตลาดมีจํานวนมาก และมีคุณภาพในการบริการลูกคาท่ีดีขึ้นรวมถึง
ทิศทางและแนวโนมอุตสาหกรรมดีข้ึนทําใหมีผูสนใจเขามาในอุตสาหกรรมมากข้ึน (คูแขงเพิ่มข้ึน) 
 

2.2.2  การวิเคราะหการจัดการทรัพยากรและศักยภาพขององคกร (VRIN) 
VRIN Framework เปนการวิเคราะหการจัดการทรัพยากรและศักยภาพขององคกร ภายใต

การควบคุมขององคกรทําใหบรรลุความไดเปรียบในการแขงขันนอกจากนี้ยังใชวิเคราะหความสามารถ
ในการแขงขันขององคกรในการเขาสูตลาดใหม โดยพิจารณาคุณสมบัติท่ีสําคัญ 4 ดาน คือ 

V =  Value  หมายถึง ทรัพยากรนัน้มีคุณคา ทําใหไดเปรียบคูแขงขันหรือไม   
R =  Rareness หมายถึง ทรัพยากรนั้นหายาก คูแขงอ่ืนๆ มีหรือไม  
I =  Imitability หมายถึง ทรัพยากรนั้นสามารถลอกเลียนแบบไดอยางสมบูรณหรือไม  
N =  Non-substitutableหมายถึง ทรัพยากรนัน้ไมมีส่ิงอ่ืนทดแทนได  
ดังนั้นเมื่อนําหลักการ VRIN framework มาวิเคราะหบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ใน

ดานคุณภาพสินคา การใหบริการ ความมีช่ือเสียงของบริษัท ระบบการจัดการและเงินลงทุน สามารถ
สรุปไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงการวเิคราะห VRIN Criteria ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากดั 

Resource or Capability Valuable Rare Inimitable Non 
Substitutable 

Competitive 
Consequences 

1. คุณภาพมาตรฐานและความ
นาเช่ือถือของสินคา 

    แขงขันไดช่ัวคราว

2. รูปแบบการบริการขนสงสินคา     แขงขันไดช่ัวคราว
3. เปนบริษัทที่เปนที่รูจักละเปนที่
ยอมรับของผูบริโภค 

    แขงขันได

4. ระบบการจัดการ มีการควบคุม 
ตรวจสอบ 

    แขงขันไดช่ัวคราว

5. มีความนาเช่ือถือทางดานการเงิน 
และผลประกอบการ 

    แขงขันได 
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จากตารางท่ี 2.2 การวิเคราะห VRIN ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด พบวาจุดแข็งของ
บริษัทมีดวยกัน 2 ดานคือ  

1. ดานช่ือเสียงของบริษัท  ถึงแมจะเปนบริษัทเล็กๆ แตสามารถทําขอตกลงซื้อขาย
และไดการยอมรับจากลูกคาท่ีเปนบริษัทขนาดใหญ 

2. ดานเงินลงทุน เนื่องจากบริษัทไดรับความไววางใจจากบริษัทขนาดใหญทําการซ้ือขาย 
ทําใหผลประกอบการของบริษัทเพิ่มข้ึนจากปกอนหนา  
 
 
2.3  บทสรุปการวิเคราะหปญหาบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 

จากภาพรวมการวิเคราะหท้ังหมดท้ังสภาพแวดลอมภายนอกและสภาพแวดลอมภายในท่ี
มีผลตอการแขงขันของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด โดยภาพรวมบริษัทฯ มีจุดแข็งทางดานชื่อเสียงท่ี
มีมาอยางยาวนาน และคุณภาพของสินคาท่ีสามารถแขงขันกับคูแขงได  สวนจุดออนของบริษัทฯ คือ
ดานการบริการขนสงสินคาท่ีเม่ือเทียบกับผูขนสงสินคารายอ่ืนแลวยังมีราคาท่ีคอนขางสูง เนื่องมาจาก
ไมสามารถขนสงสินคาเกินพิกัดได รวมถึงจุดออนดานการทํางานอยางมืออาชีพในหลายแผนก ท้ังนี้
บริษัทสามารถปรับลดจุดออนของบริษัทฯได โดยการเพ่ิมศักยภาพภายในทั้งดานบุคลากร การพัฒนา
ระบบการจัดการภายใน และการทําการตลาดและประชาสัมพันธบริษัทฯใหมากข้ึน เพ่ือใหการทํางาน
ภายในบริษัทฯ มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนและเพื่อเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขัน   
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บทที่ 3 

ความสัมพันธของปญหา และผลที่เกิดขึ้น 
 
 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ไดกําหนดเปาหมายขององคกรอยางชัดเจน คือตองการเปน 
ผูใหบริการ ขนสงสินคาและผลิต วัสดุจําพวกทรายอยางครบวงจร แตดวยซ่ึงบริษัท พรีเมียมแซนด 
จํากัด นั้นกอต้ังมาไดเพียงแค 3 ป จึงมีโอกาสที่จะประสบปญหาตางไดๆ ไมวาจะเปนสวนของ งาน
ขายและการตลาด, การขนสง, งานปฏิบัติการ หรือแมกระท่ังงานของฝายบุคล ดังนั้นเพื่อแสดงแนว
ทางการแกไขปญหาในสวนงานตางๆ ใหชัดเจน จึงขออธิบายในรูปของ กระบวนการทํางาน (Working 
process) แบบเดิมท่ีทําอยู ซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมหรือข้ันตอนการดําเนินงานตางๆ และแนวทาง
ท่ีเสนอเพื่อใหไดมาซ่ึงผลลัพธตามท่ีตองการ ดังภาพท่ี 3.1 

 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงใหเห็นการทํางานท้ังหมดของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 

Department

ลกูคา้

แผนกงานขายและ
การตลาด

แผนกปฎบิตักิาร

แผนกการเงนิและ
การบญัชี

แผนกขนสง่

แผนกทรพัยากร
บคุคล

ส่ังสนิคา้จากทางบรษัิท

รับคําส่ังซือ้จากลูกคา้และ
ประสานงานกับแผนกปฎบัิตกิารเพื่อ
ยืนยันเรือ่งวันทีส่ามารถส่งสนิคา้ให ้

ลูกคา้

รับคําส่ังจากแผนกงานขายและ
ยืนยันวันทีส่่งของใหลู้กคา้

ยืนยันลูกคา้เรือ่งยอด
ค่าใชจ่้ายและวันทีส่่งมอบ

สนิคา้

ยอมรับยอด
ค่าใชจ้่ายและวันที่

ส่งสนิคา้

เตรยีมสนิคา้ หรอืผลติเพิ่ม 
และแจง้ฝ่ายขายเม ือ่ เสร็จสิน้

ใช่
จบกจิกรรมการทํางาน

ไม่ใช่

ทําการแจง้ลูกคา้และ
ยืนยันดา้นการส่งมอบ
สนิคา้ พรอ้มทัง้แจง้ฝ่าย
บัญชี และแผนกขนส่ง

ทําการออกใบแจง้หนี้
ใหกั้บลูกคา้และตดิตาม
เรือ่งการชําระเงนิ

ลูกคา้ไดรั้บสนิคา้และทํา
การชําระเงนิค่าสนิคา้

ทําการจัดหาพนักงานทีม่ ี
คุณภาพเขา้มาทํางานและ
พัฒนาศักยภาพของพนักงาน

ทําการจัดหารถบรรทุก
เพื่อขนส่งสนิคา้ใหก้ับ

ลูกคา้

1

2

3

5

4

6

7

8

9

10

11
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จากภาพท่ี 3.1 จะแสดงใหเหน็วากระบวนการทํางานของบริษทั พรีเมียมแซนด จํากัด นั้น 
การทํางานของทุกฝายมีการทํางานท่ีเช่ือมโยงกัน เม่ือฝายใดทํางานมีประสิทธิภาพจะสงผลใหอีกฝาย
สามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพตามไปดวย แตถาหากมีปญหาเกิดข้ึน ปญหาของแตละฝายก็
สามารถสงผลตออีกฝายได และนําไปสูขอผิดพลาดในการใหบริการแกลูกคาได โดยกระบวนการ
ทํางานและปญหาท่ีเกิดข้ึนสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด นั้น สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. ลูกคาส่ังซ้ือสินคาจากทางบริษัท โดยสงเปนใบส่ังซ้ือสินคา (Purchasing order) ให
ทางบริษัทเพื่อท่ีจะไดนําไปจัดหาวัตถุดิบและกําหนดวันสงมอบสินคา  

2. ฝายขายรับใบส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา และประสานงานกับฝายปฏิบัติการ (Operation) 
เพ่ือเช็คปริมาณของจํานวนสินคา วาเพียงพอตอการสงมอบหรือไม และกําหนดวันท่ี สามารถสงมอบ
สินคาได โดยข้ันตอนนี้ปญหาท่ีสามารถพบไดคือ  

 การส่ือสารท่ีผิดพลาด เนื่องจากบริษัทมีลูกคาจํานวนมากและมีการจัดการขอมูล
การซ้ือขายท่ียังไมมีประสิทธิภาพเทาท่ีควร จึงอาจกอใหเกิดการสับสนของขอมูลท่ีใหกับลูกคา สงผล
ใหขอมูลหรือกําหนดการสงมอบสินคาผิดพลาด 

 การกําหนดความตองการสินคาของลูกคาผิดพลาด (Forecasting demand) เนื่องจาก
บริษัทกอต้ังไดไมนานสงผลใหคาดเดาจํานวนสินคาท่ีตองผลิตเปนไปไดยาก เพราะยังไมมีฐานลูกคา
ท่ีมีการส่ังซ้ือตอเนื่องท่ีแนนอน จึงทําใหคาดคะเน ปริมาณการผลิตคอนขางยาก กอใหเกิด ปญหาสินคา
ขาด หรือไมสามารถผลิตสินคาใหทันตอวันสงมอบท่ีลูกคาตองการได  

3. ฝายปฏิบัติการรับคําส่ังจากฝายขาย และตรวจสอบสินคาในคลัง วาเพียงพอตอการ
สงมอบ หรือตองส่ังผลิตเพิ่ม ซ่ึงปญหาท่ีสามารถพบในข้ันตอนไดมีดังนี้ 

 ปริมาณทรายที่มีอยูอยางจํากัดทําให ไมสามารถกําหนดวันสงมอบสินคาใหเปนไป
ตามความตองการของลูกคาได 

 เม่ือตองส่ังขุดทรายเพิ่ม แตดวยทรัพยากรท่ีมีอยูอยางจํากัด ไมวาจะเปนแรงงานคน
หรือเคร่ืองจักร จึงไมสามารถท่ีจะผลิตไดตรงตามวันท่ีลูกคาตองการได ทําใหการสงมอบสินคาเกดิ
การลาชาข้ึน 

4. เม่ือฝายปฏิบัติงานยืนยันปริมาณสินคาและวันท่ีของการสงมอบสินคาแก ฝายขายแลว 
ฝายขายนําขอมูล ไปแจงใหกับลูกคา เพื่อใหลูกคานําไปพิจารณา ซ่ึงปญหาท่ีอาจจะพบไดในข้ันตอน
นี้คือ การส่ือสารปริมาณและวนัสงมอบสินคา ท่ีผิดพลาดระหวางฝายขายกับฝายปฏิบัติงาน ซ่ึงสามารถ 
นําไปสูความลมเหลวของการซ้ือขายสินคาคร้ังนี้ได 

5. ลูกคาพิจารณาวันสงมอบสินคา ถาลูกคายอมรับวันสงมอบ บริษัทจะไดทําการเตรียม 
ทรายเพื่อสงมอบ 
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6. เม่ือลูกคายอมรับเงื่อนไขการสงมอบสินคาแลว ฝายผลิตจึงทําการเตรียมสินคา 
เพื่อใหพรอมตอการสงมอบ และแจงตอฝายขายเม่ือสินคามีความพรอมท่ีจะขาย 

7. ฝายขายประสานงานการสงมอบ กับฝายขนสง (Logistic) เพื่อจัดสรร ยานพาหนะ
ในการขนสง และ ฝายบัญชีและการเงิน (Financing Accounting) เพื่อทําการออกใบแจงหนี้ สําหรับ
การชําระเงินของลูกคา 

8. ฝายบัญชีออกใบแจงหนี้ เพือ่เรียกชําระเงินแกลูกคา 
9. ฝายขนสงจัดหา ยานพาหนะในการขนสงสินคา ซ่ึงสวนมากจะพบปญหาดังนี ้
 ตนทุนการขนสงท่ีสูงเม่ือตองไปสงสินคาท่ีระยะทางไกลและจํานวนนอย 
 ไมสามารถหายานพาหนะ ท่ีพรอมสงมอบสินคาในวนัท่ีลูกคาตองการ 
10. ลูกคาไดรับสินคา ตามจํานวนและวันท่ีตองการ 
11. ฝายบุคคล จัดหาบุคลากรที่มีความสามารถเพื่อที่สามารถ ทํางานตามที่บริษัท

มอบหมายใหได 
จากกระบวนการทํางานของบริษัทจะเห็นไดวาเราสามารถจําแนก แผนกตางๆ ของ

บริษัทไดท้ังหมด 4 แผนก คือ  
1. ฝายขายและการตลาด  
2. ฝายปฏิบัติการ  
3. ฝายขนสง   
4. ฝายบุคคล  
โดยสามารถอธิบายกระบวนการทํางานและความสัมพันธของปญหาของฝายขายและ

การตลาดอยางละเอียดไดดังภาพท่ี 3.2  ดังตอไปนี้ 
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3.1  กระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาด 
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จากภาพท่ี 3.2 สามารถอธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด 
ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด  
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

1. ภายในแผนกงานขายและการตลาด จะมีฐานขอมูลลูกคาท้ังลูกคาเกาและลูกคามุงหวงั
ดังนั้นกอนท่ีพนักงานจะเขาไปพบลูกคาเพือ่นําเสนอขายสินคา พนักงานขายจะตองนาํ
ขอมูลตางๆ มาวิเคราะห เพื่อท่ีจะไดเสนอสินคาไดตรงตามความตองการของลูกคา
ปญหา: ขอมูลตางๆ มีการจัดเก็บอยางไมเปนระบบและขอมูลบางสวนไมมีการอัพเดต
ผลกระทบ: ทําใหพนักงานขายวิเคราะหขอมูลผิดพลาดและทําใหงานขายมีความยาก
ลําบากยิ่งข้ึน 

2. คัดเลือกรายช่ือลูกคาเพื่อเขาไปเสนอขายทราย
ปญหา: เนื่องจากขอมูลลูกคาบางสวนไมมีการอัพเดต ทําใหการตดิตอลูกคาเปนไปอยาง
ยากลําบาก 
ผลกระทบ: เสียเวลาในการติดตอนัดหมายลูกคา ส้ินเปลืองงบประมาณบริษัท เชน คา
โทรศัพท คาน้ํามันรถ 

3. เม่ือพนักงานขายไดเขาพบลูกคา จากนัน้ไดนําเสนอผลิตภัณฑตางๆ ของบริษัทผานส่ือ
ทางการตลาดตางๆ เชนการแจก แคตตาล็อก โบรชัวร เปนตน

4. เม่ือลูกคาเกิดความสนใจในผลิตภัณฑของบริษัท จากนัน้ลูกคาจะแจงกลับมาท่ีพนักงาน
ขายผานทางโทรศัพทหรืออีเมล

5. พนักงานขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา จากนั้นคํานวณคาสินคาและบริการและแจงให
ลูกคารับทราบ พรอมท้ังนําเสนอการบริการดานการจัดสงสินคาโดยใชรถบรรทุกของ
บริษัทใหกับลูกคาดวย
ปญหา: ลูกคาสวนใหญมักใชบริการขนสงสินคาจากผูใหบริการรายอ่ืน 
ผลกระทบ: ทําใหรายไดดานการขนสงของบริษัทลดนอยลง 

6. หลังจากท่ีคํานวณคาใชจายตางๆ เรียบรอยแลว จากน้ันพนกังานขายแจงกบัผูชวยฝายขาย
เพื่อทําการออกใบเสนอขายสินคาและบริการ (Quotation) พรอมท้ังใหผูชวยฝายขาย
บันทึกขอมูลการเสนอราคาและขอมูลลูกคา
ปญหา: วิธีการบันทึกขอมูลตางๆ คอนขางไมเปนระบบ คือบันทึกโดยการจดในสมุด
ผลกระทบ: ทําใหการนาํขอมูลไปใช หรือนําไปวิเคราะหคอนขางลําบากและลาชา

 



17 

ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด (ตอ) 
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

7. ลูกคารับทราบราคาสินคาและบริการท่ีพนกังานขายเสนอผานใบเสนอขายสินคา
(Quotation) ท่ีลูกคาไดรับ

8. เม่ือลูกคาตกลงเร่ืองราคา จากนั้นลูกคาจะแจงกลับมาท่ีพนักงานขาย พรอมท้ังสงเอกสาร
เพื่อขอซ้ือสินคา (PR/PO)
ปญหา: ลูกคาสวนใหญมักแจงความตองการซ้ือผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการเจรจาซ้ือขายสินคา และไมมีหลักฐานในการยืนยัน

9. พนักงานฝายขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาจากนั้นประสานงานกับผูชวยฝายขายเพื่อ
ดําเนินการตอไป 
ปญหา: การติดตอกันภายในระหวางพนกังานขายและผูชวยฝายขายมักจะเปนการ
ส่ังงานผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน เชนผูชวยเกิดการลืมหรือใช
ขอมูลผิดพลาดในการดําเนนิงาน และไมมีหลักฐานในการยืนยัน 

10. ผูชวยฝายขายบันทึกขอมูลการซ้ือขายอีกคร้ัง เชนราคาสุดทายท่ีมีการตกลงกัน จากน้ัน
ประสานงานกับฝายปฏิบัติการ เพื่อแจงความตองการในการขุดทราย เชนชนิดของทราย
และจํานวนในการส่ังซ้ือ จากนั้นฝายปฏิบัตกิารจะแจงกําหนดวันท่ีงานเสร็จและผูชวย
จะแจงใหพนกังานขายรับทราบตอไป
ปญหา: การติดตอกันภายในระหวางพนกังานขายและฝายปฏิบัติการมักจะเปนการ
ส่ังงานดวยวาจาโดยผานทางโทรศัพท
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน เชนฝายปฏิบัติการทํางาน
ผิดพลาด จํานวนในการขุดไมตรงกับความตองการของลูกคาเปนตน และไมมีหลักฐาน
ในการยืนยนั 

11&12 หากเกิดความลาชาในการดาํเนินงาน เชนไมสามารถขุดทรายไดตรงตามกําหนดตามที่
ไดแจงลูกคาไว ฝายปฏิบัติการจะแจงผานผูชวยฝายขาย จากนั้นผูชวยฝายขายจะทําการ
บันทึกขอมูลกาํหนดการสงสินคาใหมพรอมท้ังออกเอกสารช้ีแจงลูกคา และสงใหกับ
พนักงานขายเพื่อใชในการแจงลูกคาตอไป

13. พนักงานขายแจงวันท่ีสินคาพรอมสงใหลูกคารับทราบ
ปญหา: พนักงานขายมักยืนยนัวันท่ีสินคาเสร็จพรอมสงผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการส่ือสาร เชนลูกคาจําวนัท่ีสงสินคาผิด สงผล
ใหความพึงพอใจของลูกคาลดลง



18 

ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด (ตอ) 
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

14 เม่ือลูกคาไดรับสินคาเรียบรอยแลวนั้น ลูกคาจะตองชําระเงินตามทีไ่ดตกลงไว 
ปญหา: ลูกคามักจะชําระเงินลาชา
ผลกระทบ: กระทบตอกระแสเงินสดของบริษัท และเพิม่งานใหกับแผนกบัญชีในการ
ติดตามลูกหนี ้

 
 
3.2  สรุปปญหาท่ีพบในกระบวนการทํางานปจจุบันของฝายขายและการตลาด  

จากแผนภาพ กระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาดดังกลาว สามารถนํามา
วิเคราะหหาสาเหตุของปญหาตามแผนภาพกางปลาไดดังตอไปนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.3 การวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาตามแผนภาพกางปลา 
 

โดยจากแผนภาพกางปลาในภาพท่ี 3.3 สามารถทําการสรุปเปนปญหาท่ีพบจากกระบวนงาน 
ไดดังนี้ 

1. กระบวนการจัดการฐานขอมูลลูกคาท่ีไมเปนระบบ โดยแผนกงานขายและการตลาด 
จะมีฐานขอมูลลูกคาท้ังลูกคาเกาและลูกคามุงหวัง ดังนั้นกอนท่ีพนักงานจะเขาไปพบลูกคาเพื่อนําเสนอ

กระบวนการจัดการ
ฐานขอมูลลูกคาทีไ่ม

เปนระบบ 

การสื่อสารภายใน
ระหวางแผนกที่ไมมี

ประสิทธิภาพ 
ขาดการจัดโปรโมชั่น
เพื่อเพิ่มยอดขาย 

ขาดการนําขอมูล
ดานการขายมา

วิเคราะห

ขาดระบบในการ
คํานวณราคาเสนอขาย 

ขาดระบบในการจัดเก็บ
ขอมูลดานการซื้อขาย 

ยอดขายท่ีลด
นอยลง 
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ขายสินคา พนักงานขายจะตองนําขอมูลตาง  ๆมาวิเคราะห เพื่อท่ีจะไดเสนอสินคาไดตรงตามความตองการ 
ของลูกคา แตท้ังนี้ขอมูลลูกคา มีการจัดเก็บอยางไมเปนระบบและขอมูลบางสวนไมมีการอัพเดต เชน
ขอมูลเบอรโทรติดตอ หรือ ที่อยูของลูกคา ซ่ึงสงผลใหพนักงานขายวิเคราะหขอมูลผิดพลาดและทําให
งานขายมีความยากลําบากยิ่งข้ึน 

2. การส่ือสารภายในระหวางแผนกที่ไมมีประสิทธิภาพ โดยมักเกิดข้ึนเปนประจําใน
กระบวนการทํางานลําดับท่ี 9 และ 10 พนักงานฝายขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาจากนั้นประสานงาน
กับผูชวยฝายขายเพื่อดําเนินการตอไป โดยการติดตอกันภายในระหวางพนักงานขายและผูชวยฝาย
ขายมักจะเปนการส่ังงานผานทางโทรศัพท ซ่ึงมีความเส่ียงท่ีกอใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน 
เชนผูชวยเกิดการลืมหรือใชขอมูลผิดพลาดในการดําเนินงาน และไมมีหลักฐานในการยืนยัน 

3. ขาดการจัดโปรโมช่ันเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยท่ีผานมาทางบริษัทฯ ยังไมเคยจัดโปรโมช่ัน
หรือการประชาสัมพันธบริษัทฯ ใหเปนท่ีรูจักของลูกคาแตอยางใด  

4. ขาดการนําขอมูลดานการขายมาวิเคราะห สืบเนื่องจากขอมูลดานการขายท่ีมีการจัดเก็บ 
อยางไมเปนระบบ ทําใหการนําขอมูลมาใชไมกอใหเกิดประสิทธิภาพ อีกท้ังพนักงานขายยังขาดทักษะ
ในการคิดและการวิเคราะห รวมถึงยังขาดเคร่ืองมือในการวิเคราะหการขาย ทําใหปจจุบันพนักงานขาย
ทํางานอยางไมมีหลักการและไมมีกลยุทธในการขาย 

5. ขาดระบบในการคํานวณราคาเสนอขาย เนื่องจากการจัดเก็บขอมูลดานราคาท่ีเสนอ
ใหลูกคาแตละรายเปนไปอยางไมมีระบบ และไมมีหลักในการคิดราคาขายอยางมีมาตรฐาน สงผลให
ราคาท่ีเสนอขายใหกับลูกคาแตละรายไมมีมาตรฐานตามไปดวย  

6. ขาดระบบในการจัดเก็บขอมูลดานการซ้ือขาย ขอมูลดานการซื้อขายตางๆ ไมวาจะ
เปนช่ือ-ท่ีอยูลูกคา รายการทราย ปริมาณทรายท่ีส่ังซ้ือ รวมถึงราคาที่ตกลงซ้ือขายกัน สวนใหญมัก
ถูกจัดเก็บโดยเปนเอกสารบรรจุอยูในแฟมและกระจัดกระจาย เม่ือตองการนําขอมูลดังกลาวมาใช 
ทําใหเกิดความลาชาและไมมีการอัพเดต 
 
 
3.3  วัตถุประสงคของการพัฒนากระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาด 

1. เพื่อใหเกิดการนําระบบเขามาใชในการทํางาน โดยเฉพาะระบบในการเก็บฐานขอมูล 
ลูกคาและขอมูลในการซ้ือขายตางๆ เพ่ือใหเกิดการนําขอมูลเหลานั้นมาใชในการวิเคราะหเพ่ือวางกลยุทธ 
ในการขายตอไป 

2. เพื่อใหเกิดการส่ือสารท้ังภายในและภายนอกองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยผาน
การนําอีเมลเขามาประยุกตใชในการทํางานมากข้ึน 
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3. เพิ่มการจัดทําโปรโมช่ันเพื่อเพิ่มยอดขายและการประชาสัมพันธองคกรใหเปนท่ีรูจัก 
มากยิ่งข้ึน โดยการจัดทําการตลาดดังกลาวนั้น มีเปาหมายหลักคือ 

 เพื่อเพ่ิมฐานลูกคารายใหม 
 รักษาฐานลูกคาเกาใหเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง 
 เพื่อเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา 
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บทที่ 4 

การกําหนดกลยุทธและแนวทางในการแกปญหา (ฝายงานขายและการตลาด) 
 
 

ในสวนของฝายงานขายและการตลาด จะพบวาจากกระบวนการทํางานทั้งหมด 14 
ข้ันตอนนั้น คอนขางประสบกับปญหาและสงผลกระทบตอรายไดและความพึงพอใจของลูกคา
คอนขางมาก ซ่ึงหากพิจารณาโดยละเอียดแลวนั้น แตละกระบวนการสามารถหาแนวทางในการแกไข 
ปญหาได แตท้ังนี้ตองเกิดจากความรวมมือกันของหลายภาคสวน ท้ังนี้ขอยกเอาปญหาในแตละข้ันตอน 
มาใชในการอธิบายและกําหนดกลยุทธในการแกไขดังตอไปนี้ 
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4.1  กระบวนการทํางานแบบเดิม 
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อธิบายกระบวนการทํางานแบบเดิมอยางละเอียดไดดังตอไปนี ้
1. ข้ันตอนวิเคราะหฐานขอมูลลูกคาเพื่อคัดเลือกลูกคามุงหวังในการเขาไปเสนอขาย

สินคา เร่ิมตนจากกระบวนการในการนําฐานขอมูลลูกคามาใชในการวิเคราะหเพื่อกําหนดแนวทาง
ในการขายสินคา โดยในปจจุบันพบวาฐานขอมูลลูกคาท่ีมีนั้น มีการบันทึกโดยใชการกรอกขอมูลลง
ในแบบฟอรมและจัดเก็บเขาไปในแฟมเอกสาร ซ่ึงสงผลใหการสืบคนขอมูลลูกคาในแตละคร้ังเปนไป
อยางยากลําบาก และขอมูลท่ีมีนั้น ไมไดมีการอัพเดต ทําใหขอมูลท่ีไดไมเปนปจจุบันสงผลใหการนํา
ขอมูลไปใชไมเกิดประโยชนอยางแทจริง  

ดังนั้นการท่ีจะทําใหขอมูลฐานลูกคามีการจัดเก็บท่ีเปนระบบและสามารถนําออกมาใช
งานไดอยางมีประสิทธิภาพควรนําโปรแกรมหรือเครื่องมือทางเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใช และ
มีการแชรขอมูลภายในฝายขายและการตลาด เพื่อท่ีวาหากขอมูลลูกคามีการอัพเดต พนักงานขายทุก
คนสามารถเขาไปแกไขขอมูลได โดยสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด แลวนั้น นับวาเปนบริษัท
ที่มีขนาดกลางและจํานวนฐานขอมูลลูกคาไมมากนัก ดังนั้นยังไมควรท่ีจะลงทุนในโปรแกรมหรือ
ระบบจัดการขอมูลลูกคาท่ีมีราคาสูงมากจนเกินไป ซ่ึงแทจริงแลวบริษัทสามารถนําโปรแกรมท่ีมีอยู
ทั่วไปเขามาปรับใชได ซ่ึงนั่นคือโปรแกรม Microsoft Excel Macro & VBA ซ่ึงภายในตัวโปรแกรม
สามารถจัดการฐานขอมูลลูกคาได และสามารถอัพเดตขอมูลไดตลอดเวลา รวมถึงสามารถประมวลผล
ขอมูลลูกคาออกมาเปนกราฟหรือแผนภูมิตางๆ ตามความตองการไดอีกดวย  

 

 
ภาพท่ี 4.2 อธิบายข้ันตอนวิเคราะหฐานขอมูลลูกคาเพื่อคัดเลือกลูกคามุงหวังในการเขาไปเสนอขาย

สินคา 
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2. ข้ันตอนการเสนอราคาสินคาและบริการเบ้ืองตนใหกับลูกคา สําหรับกระบวนการ
ทํางานท่ียังพบปญหาอยูในฝายงานขายและการตลาดน่ันก็คือ การที่ตกลงซ้ือขายสินคากับลูกคาเรียบรอย
แลว แตลูกคาแจงความจํานงท่ีจะจัดหารถบรรทุกไปรับทรายดวยตนเอง โดยไมใชรถบรรทุกของบริษัท 
ซ่ึงทําใหบริษัทไมสามารถใชทรัพยากรที่ไดลงทุนไปไดอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากบริษัทไดมี
การวางเปาหมายเพื่อตองการให บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด เปนบริษัทที่สามารถใหบริการดาน
การขุดทรายเพื่อธุรกิจกอสรางอยางครบวงจร ดังนั้นจึงไดมีการลงทุนซ้ือเคร่ืองจักรในการขุดทราย
เปนจํานวนมาก รวมถึงไดมีการลงทุนในการซ้ือรถบรรทุกจํานวนหลายคัน เพื่อใชในการขนสงทราย
ไปยังไซตงานลูกคา ดังนั้นเม่ือลูกคาปฏิเสธการขนสงทรายโดยรถบรรทุกของบริษัท ทําใหบริษัทมี
กําไรในการดําเนินธุรกิจท่ีนอยลง  

ดังนั้นวิธีการท่ีจะทําใหลูกคาใชบริการของบริษัทไดอยางครบวงจรนั้น บริษัทจะตอง
ทําการสํารวจความคิดเห็นลูกคากอนถึงสาเหตุท่ีลูกคาเลือกผูใชบริการขนสงรายอ่ืนท่ีมิใชของบริษัท 
โดยจากการสํารวจขอมูลแลวนั้นพบวา สาเหตุท่ีลูกคาใชผูบริการขนสงรายอ่ืน เนื่องจากผูใหบริการ
รายอ่ืนสามารถขนสงทรายไดในปริมาณท่ีมากตอเท่ียว โดยประมาณ 55.5 ตันตอเท่ียว (ซ่ึงมากกวา
ในปริมาณท่ีกฎหมายกําหนด) ในขณะท่ีบริษัททําตามท่ีกฎหมายบังคับคือขนสงทรายไดมากสุดคือ
เท่ียวละ 50.5 ตันเทานั้น ดังนั้นวิธีการหนึ่งท่ีจะทําใหลูกคาหันมาใชบริการขนสงทรายจากบริษัทเอง 
คือการนํากลยุทธทางการตลาดเขามาใช เชน การจัดโปรโมช่ันลดราคาในชวงแรก เพื่อใหลูกคาได
เกิดการทดลองใชงาน หรือการรับประกันการขนสงตรงตอเวลา เปนตน ซ่ึงการเสนอกลยุทธทาง
การตลาดเหลานี้จะตองอาศัยทีมงานขายเพ่ือชวยจูงใจใหลูกคาสนใจลองใชบริการ ดังนั้นทีมงานขาย
ตองพัฒนาทักษะในการขายและการสรางแรงจูงใจเชนเดียวกัน  
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3. สําหรับกระบวนการในการออกใบเสนอราคาสินคาของบริษัทนั้น เม่ือพนักงานขาย
ไดเสนอขายสินคาใหกับลูกคาเรียบรอยแลวนั้น และเม่ือลูกคาเกิดความสนใจในการส่ังซ้ือทรายจาก
ทางบริษัท จากนั้นพนักงานขายจะประสานงานกับผูชวยฝายขายเพ่ือทําการออกใบเสนอซ้ือสินคาตาม
ราคาท่ีพนักงานขายไดแจงใหกับลูกคาทราบเบ้ืองตน โดยกระบวนการในการออกใบเสนอราคาแต
ละคร้ังนั้น ผูชวยฝายขายไมไดมีการบันทึกขอมูลการเสนอราคาของลูกคาแตละรายไว ทําใหการสืบคน
ประวัติการเสนอราคาของลูกคาท่ีผานมาเปนไปอยางไมมีประสิทธิภาพ ซ่ึงหากบริษัท มีการบันทึก
ขอมูลการเสนอราคาของลูกคาไว จะทําใหพนักงานขายสามารถนําขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหและสามารถ 
กําหนดกลยุทธดานราคาใหกับลูกคาได 

โดยวิธีการที่สามารถจัดเก็บขอมูลการเสนอราคาดังกลาวได อาจจะใชโปรแกรม Microsoft 
Excel Macro & VBA เหมือนกับท่ีใชในการจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา โดยอาจทําการ link จากขอมูลใน
การออกใบเสนอราคาแตละคร้ัง 

 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงกระบวนการในการออกใบเสนอราคาสินคาของบริษัท 

 
4. ในสวนของกระบวนการยืนยันการส่ังซ้ือสินคา โดยปกติเม่ือพนักงานขายไดทาํ

การออกใบเสนอราคาใหกบัลูกคาแลวนั้น และเม่ือลูกคายืนยันการส่ังซ้ือ ลูกคาจะตองทําการออกใบส่ัง
ซ้ือสินคา (PO) แตในความเปนจริงลุกคาสวนมาก มักจะยืนยันการส่ังซ้ือผานทางโทรศัพท ซ่ึงบางคร้ัง
อาจกอใหเกิดความผิดพลาดในการส่ังซ้ือได เชน จํานวนและประเภทที่ตองการ หรือกําหนดการรับ
สินคา เปนตน ดังนั้นวิธีการหนึ่งท่ีจะทําใหการยืนยันการส่ังซ้ือสินคาของลูกคามีวามเปนระบบและ
มีเอกสารยืนยันท่ีชัดเจน ทางพนักงานขายอาจตองทําเอกสารเพื่อยืนยันความตองการส่ังซ้ือสินคา และ
ใหลูกคาลงลายเซ็นกํากับ 
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ภาพท่ี 4.5 แสดงกระบวนการยืนยันการส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา 
 

5. เม่ือลูกคายืนยันการส่ังซ้ือสินคาเรียบรอยแลวนั้น พนักงานขายจะมีการประสานงาน 
กับผูชวยฝายขายเพื่อใหบันทึกขอมูลการสั่งซื้อเขาไปในระบบและจากน้ันผูชวยฝายขายจะทําการ
ประสานงานกับฝายปฏิบัติการเพื่อส่ังงานใหขุดทรายตามจํานวนท่ีลูกคาตองการ แตทั้งนี้การส่ือสาร
ระหวางพนักงานขายและผูชวยฝายขาย และ ผูชวยฝายขายกับฝายปฏิบัติการ มักจะเปนการส่ือสารผาน
ทางวาจาหรือทางโทรศัพท ดังนั้นความผิดพลาดในการถายทอดขอมูลยอมมีคอนขางสูง ดังนั้น วิธีการ
ที่สามารถนํามาชวยใหเกิดความถูกตองมากข้ึน คือการเปล่ียนวิธีการในการส่ือสาร นั่นคือการใชอีเมล
หรือการออกแบบแบบฟอรมในการส่ังงาน โดยมีการระบุขอมูลท่ีสําคัญในการซ้ือขายท้ังหมดลงใน
แบบฟอรมดังกลาว  
 

 
ภาพท่ี 4.6 แสดงวิธีการส่ือสารภายในองคกรระหวางฝายขายและฝายปฏิบัติการ 

 
6. เม่ือมีการขุดทรายเสร็จเรียบรอยแลวนั้น ฝายปฏิบัติการจะแจงกําหนดการสงสินคา

ที่แนนอนใหลูกคาทราบ ไดสวนใหญมักมีการแจงขอมูลดังกลาวผานทางโทรศัพท และแนนอนวา
การส่ือสารผานโทรศัพทสามารถแจงขอมูลไดอยางรวดเร็ว แตก็มีความเส่ียงแอบแฝงอยูเชน การเกิด
ความผิดพลาดในการรับสารหรือการสงสารได และไมมีเอกสารท่ีเปนลายลักษณอักษรยืนยัน ดังนั้น
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วิธีการหนึ่งที่จะทําใหการส่ือสารมีความเปนระบบและนาเช่ือถือมากข้ึน คือมีการแจงทางอีเมลพรอม
แนบแบบเอกสารระบุวันท่ีสามารถสงสินคาใหกับลูกคาไดอยางชัดเจน 
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7. เม่ือลูกคารับสินคาเปนท่ีเรียบรอยแลวนั้น กระบวนการท่ีตามมาคือการการติดตาม
ชําระหนี้ ซ่ึงขณะนี้บริษัทกําลังเผชิญกับการชําระหนี้ลาชาของลูกคา โดยเฉพาะลูกคารายใหญท่ีมีการซ้ือ
เปนจํานวนมาก และเมื่อลูกคาหลายรายมีการชําระหนี้ลาชาเกิดข้ึน จะสงผลกระทบตอกระแสเงินสด
ของบริษัท ดังนั้นวิธีการที่จะลดการชําระเงินลาชาของลูกคาคือการนํากลยุทธทางดานการเงินมาใช 
เชนการใหสวนลดลูกคาเม่ือมีการชําระเงินเร็วกวาท่ีกําหนด  หรือการวางเงินมัดจําสวนหนึ่งสําหรับ
ยอดการส่ังซ้ือที่มีมูลคาสูง  

 
 

4.2  กระบวนการทํางานแบบใหม 
 

 
ภาพท่ี 4.8 แสดงภาพรวมกระบวนการทํางานแบบใหมของฝายขายและการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 

Outlook 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

1 ขั้นตอนวิเคราะหฐานขอมูล
ลูกคาเพ่ือคัดเลือกลูกคา
มุงหวังในการเขาไปเสนอ
ขายสินคา 

ทีมฝายขาย
และ
การตลาด 

การจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา
และประวัติการซ้ือขายเปน
เอกสารใสในแฟม 

การบันทึกขอมูลการซื้อขาย
ผานการนําโปรแกรม 
Microsoft Excel VBA เขา
มาใช และการจัดทํา Share 
drive เพ่ือแชรขอมูลภายใน
แผนก ใหพนักงานขายทุก
คนสามารถเขาถึงขอมูลได

Concerned party

ลูกคา้

พนกังานขาย (2 คน)

ผูช่้วยฝ่ายขายและ
ประสานงาน (2 คน)

คัดเลอืกและนัดหมาย
ลกูคา้เพื่อเสนอขาย
ผลติภัณฑ์ของบริษัท 

(ทราย)

ลกูคา้ไดพ้บกับพนักงาน
ขายและรับรูข้อ้มูลดา้น
ผลติภัณฑ์และราคา

ลูกคา้สนใจ
และตอ้งการ
ส่ังซือ้ทราย

รับคําสั่งซือ้จากลกูคา้ 
พรอ้มท้ังคํานวณราคา

สนิคา้ 

ใช่

ไม่ใช่

เสร็จสิน้การดําเนินงาน

ทําการออกใบเสนอราคา
ใหกั้บลกูคา้ และจัดเก็บ
ขอ้มูลการเสนอราคาของ
ลกูคา้แตล่ะรายอยา่งเป็น

ระบบ

ลกูคา้ไดรั้บใบเสนอราคา
และขอ้เสนอพิเศษตา่งๆ

จากบริษัท

ลกูคา้ออกใบสั่งซือ้สนิคา้ 
(PR/PO)และสง่ให ้
พนักงานขาย

รับใบสั่งซือ้จากลกูคา้และออก
เอกสารยนืยันการสั่งใหล้กูคา้
เซนตรั์บทราบและแจง้ผูช้ว่ย
ฝ่ายขายผา่นแบบฟอร์มแนบ
ทางอีเมล ์เพื่อประสานงาน

ตอ่ไป

บันทึกขอ้มูลการขาย และ
ประสานงานกับฝ่ายปฎบัิตกิาร
ผา่นการสง่อีเมลพ์รอ้มแนบ
เอกสารยนืยันเพื่อทําการขดุ
ทราย และยนืยันวันที่สามารถ

ลกูคา้รับทราบวันที่ไดรั้บ
สนิคา้ และจากน้ันทํา
การชําระเงินคา่สนิคา้

วิเคราะห์
ฐานขอ้มูลลกูคา้
และปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ

เกดิความลา่ชา้
ในการสง่สนิคา้

บันทึกขอ้มูลและออกเอกสารแจง้
ลกูคา้เพื่อยนืยันกําหนดการสง่

สนิคา้ใหม่

แจง้ลกูคา้ใหรั้บทราบ

1 2

3
4

5

6

7 8

9

10

11

14

12

13

จัดเก็บขอ้มูลลกูคา้แตล่ะ
รายในระบบ และอัพเดต
ขอ้มูลลกูคา้อยูเ่สมอ

วางแผนกลยทุธ์ทาง
การตลาดเพื่อกระตุน้ให ้
ลกูคา้ใชบ้ริการขนสง่จาก

ทางบริษัท
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ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 
Outlook (ตอ) 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

2 ขั้นตอนการเสนอราคา
สินคาและบริการเบื้องตน
ใหกับลูกคา 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 

เมื่อลูกคาตกลงซื้อทราย
แลวน้ัน ลูกคาสวนใหญมัก
ใชบริการขนสงทรายผาน
บริษัทขนสงรายอื่น 

พนักงานขายควรเนนจุด
ไดเปรียบหากลูกคาใช
บริการขนสงของบริษัทฯ 
พรอมทั้งการจัดโปรโมช่ัน
ในชวงแรก เพ่ือใหลูกคา
เกิดการทดลองใชบริการ 

3 ขั้นตอนการบันทึกประวัติ
การเสนอราคาขายใหกับ
ลูกคาในแตละครั้ง 

ทีมผูชวยฝาย
ขาย 

ไมมีการบันทึกประวัติการ
เสนอราคาขายใหกับลูกคา
ในแตละครั้ง 

นําโปรแกรม Microsoft 
Excel VBA เขามาใชในการ
บันทึกขอมูลการเสนอราคา
ขายใหกับลูกคาโดย
สามารถทํา Link เช่ือมกับ
หมายเลขใบเสนอราคาที่
ใหกับลูกคา 

4 ขั้นตอนการยืนยันการ
สั่งซื้อของลูกคา 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 

เมื่อลูกคาตกลงสั่งซื้อแลว
น้ัน มักมีการยืนยันผาน
ทางโทรศัพท และอาจเกิด
ขอผิดพลาดดานการ
สื่อสารในภายหลังได 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร 
พรอมทั้งจัดทําแบบฟอรม
สรุปขอมูลการสั่งซื้อแนบ
ไปยังอีเมล และใหลูกคา
ยืนยันผานทางอีเมล 

5 ขั้นตอนการประสานงาน
ภายในเม่ือลูกคายืนยันการ
สั่งซื้อทราย โดยเปนการ
สื่อสารระหวางพนักงาน
ขายและผูชวยพนักงานขาย 
และ ผูชวยพนักงานขายกับ
ฝายปฏิบัติการ 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 
ทีมปฏิบัติการ
ขุดทราย 

การสื่อสารดานขอมูลการ
สั่งซื้อของลูกคา ระหวาง
พนักงานขายและผูชวยฝาย
ขาย รวมถึง ผูชวยฝายขาย
กับพนักงานฝายปฏิบัติการ
มักใชการสื่อสารผานทาง
โทรศัพทและอีกฝาย
บันทึกขอมูลดวยการจด 
ซึ่งสงผลใหขอมูลอาจเกิด
ความผิดพลาดสูง 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร
โดยมีการแนบแบบฟอรม
สรุปขอมูลการสั่งซื้อของ
ลูกคาไปยังอีเมล และใหอีก
ฝายยืนยันขอมูลกลับมาทาง
อีเมล 
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ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 
Outlook (ตอ) 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

6 ขั้นตอนการยืนยัน
กําหนดการสงสินคาของ
ฝายปฏิบัติตอฝายขาย 

ฝาย
ปฏิบัติการขุด
ทราย และ
ทีมฝายและ
การตลาด 

เมื่อทีมปฏิบัติการขุดทราย
เสร็จเรียบรอยแลว จะทํา
การแจงฝายขายผานทาง
โทรศัพท ซึ่งสงผลให
ขอมูลอาจเกิดความ
ผิดพลาดสูง 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร
โดยมีการแนบแบบฟอรม
สรุปขอมูลการวันที่ขุด
ทรายเสร็จและวันพรอมสง
สินคาไปยังอีเมล และใหอีก
ฝายยืนยันขอมูลกลับมาทาง
อีเมล 

 
ซ่ึงจากท้ังหมดท่ีไดกลาวมาน้ันเปนการระบุถึงปญหาและแนวทางในการแกไขปญหา

ในแตละข้ันตอนการทํางานของฝายงานขายและการตลาด โดยแนวทางแกไขปญหานั้นสวนใหญคือ
การนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาปรับใชในการทํางานมากข้ึนไมวาจะเปนการใช ระบบอีเมลท่ีมากข้ึน
และการใชโปรแกรม Microsoft Excel Macro & VBA เพื่อเขามาชวยในการจัดการฐานขอมูลลูกคาตางๆ 
และเม่ือพนักงานในฝายสามารถปรับตัวและสามารถใชงานเคร่ืองมือตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ
แลวนั้น บริษัทควรมีการวางแผนทางดานงานขายและการตลาด โดยใชกลยุทธและเคร่ืองมือตางๆ
อยางตอเนื่อง เพราะในปจจุบันการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้มีคอนขางสูง และมีผูใหบริการขุดทราย
รายใหม  ๆเขามาในตลาดอยางตอเนื่อง รวมถึงลูกคาสามารถเขาถึงขอมูลของคูแขงและทําการเปรียบเทียบ 
หาขอเสนอที่ดีท่ีสุดได ดังนั้นแนวทางท่ีไดเสนอไปนั้นเปนเพียงข้ันเร่ิมตนของการวางกลยุทธในการขาย 
โดยเร่ิมจากการฝกใหพนักงานทํางานอยางเปนระบบมากขึ้น รวมถึงการจัดการกับขอมูลใหมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน และเม่ือบริษัทมีขอมูลท่ีมีความแมนยําแลวนั้น ก็สามารถนํามาวิเคราะหเพื่อวาง
กลยุทธงานขายท่ีเขมขนมากข้ึนไดในลําดับถัดไป  
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธไปใชในทางปฏิบัติ 
 
 

จากการวางแผนกลยุทธเพื่อใชในการปรับปรุงในสวนของงานขายและการตลาดตามท่ี
ไดกลาวมาแลวนั้น ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดหลังจากการวางแผนน้ัน คือการนํากลยุทธมาปฏิบัติใชจริงภายใน
องคกร ซ่ึงการนํามาปฏิบัติใชจริงนั้น จะประสบความสําเร็จหรือไมนั้น ข้ึนอยูกับหลายปจจัย ไมวา
จะเปนตัวพนักงานเอง ระบบท่ีนํามาใช และกระบวนในการติดตาม ควบคุมในการปฏิบัติงาน โดย
ปจจัยเหลานี้จะตองมีการทํางานท่ีประสานกัน ซ่ึงหากขาดความพรอมไมวาปจจัยใดปจจัยหนึ่ง อาจ
สงผลใหการนํามาปฏิบัติใชจริงอาจไมประสบความสําเร็จได  โดยการนํากลยุทธท่ีไดวางแผนมาปฏิบัติ
ใชจริงนั้น จะตองครอบคลุมทุกระดับขององคกรเพื่อใหมีการทํางานท่ีสอดประสานกัน โดยทางบริษัทฯ 
ไดมีการกําหนดกลยุทธในแตละระดับไวดังนี้ 

1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) คือ เพื่อตองการใหบริษัทเติบโตมากข้ึน 
(Corporate growth) ไมวาจะเปนในรูปแบบของรายได ยอดขาย หรือช่ือเสียงท่ีมากข้ึน 

2. กลยุทธระดับหนวยงาน (Functional Strategy) คือ เนนใหการทํางานในแตละแผนก 
สามารถเพิ่มความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา (Customer Intimacy) ท้ังนี้เพื่อใหนํามาซ่ึงลูกคาท่ีมี
ความจงรักภักดีตอบริษัทและเพื่อขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน 

3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) คือ เพิ่มความเปนมืออาชีพในการ
ทํางานมากข้ึน โดยอาศัยการนําระบบเขามาชวยในการทํางาน และเพ่ิมศักยภาพและทักษะของพนกังาน 
ใหมากข้ึน โดยสามารถอธิบายอยางละเอียดในลําดับถัดไป 

ในสวนของทรัพยากรบุคคลหรือพนักงานในแผนกนั้น นับวามีความสําคัญเปนอยาง
ยิ่ง ดังนั้นการท่ีจะนําระบบเขามาปรับใช ซ่ึงจะเปล่ียนแบบแผนวิธีการทํางานดั้งเดิมนั้น อาจจะตองมี
การเขาใจในหลักการเปล่ียนแปลงใหดีเสียกอน เพราะหากหัวหนางานมีการสื่อสารในเรื่องการ
เปล่ียนแปลงเพ่ือนําระบบเขามาใชอยางไมประสิทธิภาพแลวนั้น อาจสงผลใหเกิดการตอตานได 
โดยการนํา Microsoft Excel Macro & VBA มาใชนั้น จะตองมีการส่ือสารถึงพนักงานในแผนกใหเห็น
ถึงความสําคัญและสาเหตุท่ีตองนําระบบเขามาใช รวมถึงประโยชนที่จะเกิดขึ้นหากการนํามาใช
ประสบความสําเร็จ  ซ่ึงกระบวนการเหลานี้ สามารถนําหลักการในสรางการเปล่ียนแปลงในองคกร
เพื่อใหประสบความสําเร็จ 8 ข้ันตอน ตามแนวคิดของ Kotter มาปรับใชได ไดแก 
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1. การกระตุนใหพนักงานในแผนกมีแรงผลักดันในการเปล่ียนแปลง และมองวามี
ความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองเกิดการเปล่ียนแปลงดังกลาว (Establishing a greater sense of urgency) 

2. สรางทีมงานท่ีเขมแข็ง (Creating the guiding coalition) โดยการนําคนท่ีเหมาะสม  
มีความเช่ียวชาญ  มีความพรอมในการเปล่ียนแปลง เปนผูริเร่ิมในการสรางความเปล่ียนแปลงในแผนก 

3. มีวิสัยทัศนท่ีถูกตอง (Developing a vision and strategy) นําพาทีมงานมารวมกําหนด
วิสัยทัศนและกลยุทธในการทํางาน และควรท่ีจะตั้งม่ันบนความรูสึกและส่ิงสรางสรรคเพื่อที่เปนปจจัย
สําคัญท่ีจะกอใหเกิดประสิทธิผล 

4. การส่ือสารถึงความสําคัญและสาเหตุในการเปล่ียนแปลง เพื่อใหพนักงานท่ีเหลือมี
ความรูสึกรวมท่ีจะเปล่ียนแปลงรวมกัน (Communicating the change vision)  

5. สนับสนุนใหทุกคนเร่ิมเกิดการเปล่ียนแปลง โดยใชงานระบบใหมอยางจริงจัง และ
คอยชวยเหลือเม่ือมีปญหาเกิดข้ึน (Empowering others to act)  

6. ตองสรางชัยชนะในระยะส้ัน (Creating short-term wins) โดยกําหนดเปาหมายท่ีสามารถ 
บรรลุไดงาย ตองมีการเร่ิมบริหารส่ิงใหมๆ และตองประสบผลสําเร็จใหไดระดับหนึ่งกอนท่ีจะไปเร่ิมทํา
สิ่งใหมเปนอันดับตอไป ยกตัวอยางเชน การเริ่มกรอกขอมูลประวัติลูกคาในระบบอยางถูกตอง 
การอัพเดตขอมูลลูกคาเปนตน 

7. ตองสรางแรงบันดาลใจและกระตุนใหการเปล่ียนแปลงท่ีพัฒนามากข้ึน (Consolidating 
gains and producing even more change)   

8. ตองสรางวัฒนธรรมการเปลี่ยนแปลง (Institutionalizing changes in the culture) 
โดยทําใหการเปล่ียนแปลงนั้น เปนส่ิงท่ีตองทําเปนกิจวัตร และเปนแบบแผนในการดําเนินงานตอไป 

ดังนั้น จะเห็นวานอกจากการนําระบบท่ีมีประสิทธิภาพมาชวยในงานขายและการตลาด 
แลวนั้น ส่ิงท่ีสําคัญท่ีไมยิ่งหยอนไปกวากนัเลย คือการกระตุนใหพนักงานในแผนกรูสึกถึงความสําคัญ
ในการนําระบบเขามาปรับใชในการทํางานและมีการใชงานจริงเกิดข้ึน โดยในชวงแรกท่ีกระตุนให
พนักงานเร่ิมปรับวิธีการทํางานไดโดยการใชระบบเขามาชวยนั้น อาจจะประสบความลําบาก เพราะ
อาจเกิดการตอตานในการเปลี่ยนแปลง และพนักงานบางทานไมอยากเรียนรูการทํางานแบบใหม 
ดังนั้นในระยะน้ี ผูบริหารควรเนนการส่ือสารท่ีดี เพ่ือใหพนักงานเห็นถึงความสําคัญในการเปล่ียนแปลง
ดังกลาว 

ในลําดับถัดมาในดานของระบบ จากท่ีไดกลาวไปแลววา บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
นั้นมีขนาดองคกรท่ีไมใหญมาก และฐานลูกคาก็ยังไมไดมีจํานวนท่ีมากและซับซอน ดังนั้นการนํา
ระบบที่ตองใชเงินลงทุนสูง นับวายังไมมีความจําเปนมากนัก ดังนั้นบริษัทควรเร่ิมจากการลงทุนใน
โปรแกรมพื้นฐานท่ีสามารถจัดการดานฐานขอมูลลูกคาและนํามาวิเคราะหได ซ่ึงนั่นคือ Microsoft 
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Excel Macro & VBA โดยในสวนของ Macro & VBA นั้นเปนฟงกช่ันเสริมท่ีทํางานบน Microsoft 
Excel เพื่อชวยใหการจัดการขอมูลมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ซ่ึงในสวนทางบริษัท อาจจะตองวาจาง
ผูท่ีมีความเช่ียวชาญดานการใชงานโปรแกรมเขามาชวยออกแบบระบบ เพ่ือใหเหมาะสมกับการใช
งานจริงของบริษัท  และนอกเหนือจากการออกแบบระบบเพื่อใชในการจัดการฐานขอมูลลูกแลวนั้น 
บริษัทควรทําการตอยอดดานงานขายและการตลาด โดยเนนในสวนของการประชาสัมพันธบริษัท 
เพื่อใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน ซ่ึงในปจจุบันนี้ ชองทางในการประชาสัมพันธองคกร มักจะทําผานส่ือ
ออนไลน เชน Facebook, Web banner, Website เปนตน โดยบริษัทควรทําการปรับปรุงหนาเว็บไซต
ของบริษัทใหมีความนาสนใจมากยิ่งข้ึน และมีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขายเปนระยะเพื่อเปน
กลยุทธในการดึงดูดลูกคารายใหมเขามาทดลองใชบริการของบริษัท  

และสุดทายการนํากลยุทธท่ีไดวางแผนไวนั้นมาปรับใชจริงในการทํางาน จะประสบ
ความสําเร็จหรือไมนั้น ส่ิงท่ีขาดไมไดเลยคือการควบคุมและติดตาม โดยเร่ิมจากการตั้งเปาหมายให
ชัดเจนและมีความเปนไปได และระหวางการปฏิบัติงานนั้นตองมีการติดตามความคืบหนาเปนระยะ 
และหากไมเปนไปตามท่ีตั้งเปาหมายไว ควรมีแผนสํารองหรือแนวทางท่ีชวยในการแกปญหาได ดังนั้น
การตั้งเปาหมายจึงเปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก ซ่ึงในสวนนี้สามารถนําหลักการในดาน การบริหารโครงการ 
(Project management) เขามาชวยในการปฏิบัติงานได ซ่ึงจากกรณีศึกษาของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
นั้นสามารถระบุเปาหมายของโครงการในการเปล่ียนแปลงนําระบบเขามาปรับใชในฝายงานขายและ
การตลาด ไดตารางท่ี 5.1 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงการกําหนดเปาหมาย วธีิการวัดผล และระยะเวลาในการวดัผลของบริษัท 
ลําดับ เปาหมาย การวัดผล ระยะเวลา 

1 พนักงานในฝายสามารถใชงานระบบใหม
ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

พนักงานในฝายทุกคน
สามารถบันทึกขอมูลและ
สามารถนําขอมูลจากใน
ระบบมาใชเพ่ือวางแผน
กลยุทธทางการตลาดได 

ภายใน 6 เดือนหลังจาก
นําระบบเขามาใช 

2 มีการประชาสัมพันธบริษัทผานสื่อออนไลน
ตางๆ อยางตอเน่ือง 

เว็บไซตบริษัทมีการ
พัฒนาและปรับปรุงอยาง
นอยไตรมาสละ 1 ครั้ง 

รายไตรมาศ 

3 สามารถเพ่ิมฐานลูกคารายใหมได มีจํานวนลูกคาใหม
เพ่ิมขึ้น อยางนอย 20% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

4 สามารถรักษาฐานลูกคาเดิมใหเกิดการซื้อซ้ํา
อยางตอเน่ือง 

จํานวนลูกคารายเดิมไม
ลดลง หรือหากลดไมควร
เกิน 5% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

5 สามารถเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคาได วัดผลผานแบบสอบถาม
หลังการซื้อสิ้นคา 

ภายใน 6 เดือน หลังจาก
นําระบบเขามาใช 

6 สามารถเพ่ิมยอดขายได ยอดขายรวมคาบริการ
ขนสงเพ่ิมมากขึ้น 20% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

 
เม่ือมีการกําหนดเปาหมาย และการวัดผลท่ีชัดเจนแลวนั้น ในลําดับถัดไปคือการกําหนด 

แผนงานหรือรายละเอียดในการทํางานของแตละกิจกรรม เพื่อใหสามารถบรรลุเปาหมายตามท่ีได
กําหนดไว ซ่ึงในแตละกิจกรรมควรมีการกําหนดระยะเวลาในการทํางานท่ีชัดเจน เนื่องจากหากกิจกรรม
บางอยางเกิดความลาชา อาจสงผลตอกิจกรรมอ่ืนได และอาจจะสงผลทําใหไมสามารถบรรลุเปาหมาย 
ตามท่ีไดตั้งใจไว และนอกจากการกําหนดระยะเวลาในแตละกิจกรรมแลวนั้น  ควรมีการกําหนด
ผูรับผิดชอบดวย ท้ังนี้เพ่ือใหงานในแตละสวนมีผูรับผิดชอบท่ีชัดเจน ดังนั้น จากท่ีไดกลาวมาขางตน 
สามารถกําหนดรายละเอียดของแตละกิจกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมายของโครงการได โดยนํา Gantt 
Chart เปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการติดตามและประเมินผลในการทํางาน  
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โดยจากขอมูลการทํางานใน Gantt Chart จะเห็นวามีการกําหนดกิจกรรมตางๆ เพื่อทํา
ใหบริษัทสามารถบรรลุเปาหมายตามท่ีกําหนดไว ดังนั้นทุกคนภายในฝายควรยึดถือแนวทางนี้ใน
การปฏิบัติงานและควรมีความรับผิดชอบรวมกัน และหากพบวาในขณะท่ีปฏิบัติงานจริงนั้น เกิดอุปสรรค 
หรือความผิดพลาดเกิดข้ึน ทุกคนภายในฝายตองพยายามชวยกันหาทางแกปญหาดังกลาว แตท้ังนี้ 
บริษัทควรมีคิดแผนสํารองเผ่ือเอาไว เนื่องจากการทํางานทุกคร้ังยอมมีโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงข้ึนได 
ซ่ึงบางคร้ังเปนความเส่ียงท่ีสามารถควบคุมได แตบางคร้ังความเส่ียงนั้นก็ไมสามารถท่ีจะควบคุมไว
ได ดังนั้นหากมีแผนการรองรับความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต จะทําใหบริษัทไดรับผลกระทบท่ีไม
มากจนเกินไป ดังนั้นในการนํากลยุทธมาปฏิบัติใชงานจริง จึงมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีบริษัทควรมี
การประเมินความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นและหาทางลดความเสี่ยงดังกลาวนั้น ซ่ึงจากกรณีของบริษัท 
พรีเมียมแซนดนั้น พบวาบริษัทมีความเส่ียงในการปฏิบัติอยูคอนขางมาก  โดยหลักการในการประเมิน 
ความเส่ียงนั้น จะใชวิธีการวิเคราะหความเส่ียงและจัดลําดับความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสที่
จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ท่ีเกิดหากเหตุการณนั้นเกิดข้ึน ซ่ึงกลาวโดยรวมคือ 

1. โอกาส (Likelihood) หมายถึง เหตุการณมีโอกาสเกิดข้ึนมากนอยเพียงใด 
2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง เหตุการณมีผลกระทบตอองคกรมากนอยเพียงใด 
ดังนั้นสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนดนั้น สามารถประเมินความเสี่ยงอันเนื่องมาจาก

การนํากลยุทธมาปฏิบัติ โดยอธิบายในภาพท่ี 5.1 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงการประเมินโอกาสและผลกระทบของความเส่ียง 
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จากการประเมินความเส่ียง ตามแผนภาพดังกลาวพบวา บริษัท พรีเมียมแซนด มีโอกาส 
ท่ีจะประสบกับความเส่ียงท้ังหมด 3 ดาน ซ่ึงไดแก 

1. ความเส่ียงดานบุคลากรท่ีอาจจะไมใหความรวมมือหรือเกิดการตอตานในการนํา
ระบบใหมเขามาปรับใชในการทํางาน ท้ังนี้เนื่องจากพนักงานในฝายคอนขางมีอายุมาก ดังนั้นพวก
เขาอาจไมมีความพรอมหรือกลัวในการใชงานโปรแกรมท่ีตองมีการบันทึกและประมวลผลผานการใช
คอมพิวเตอร ซ่ึงมองวาโอกาสท่ีจะเกิดการตอตานคอนขางมีสูง แตท้ังนี้หากเกิดข้ึนมาแลวนั้นผลกระทบ
นับวาอยูในระดับปานกลาง เนื่องจากหากพนักงานไมใหความรวมมือ หัวหนางานหรือเจาของบริษัท
สามารถพูดคุย หรือส่ือสารใหพนักงานมีความเห็นที่ตรงกันได 

2. ความเส่ียงในดานงบประมาณ ซ่ึงการนําระบบใหมหรือการทําการประชาสัมพันธ
ผานส่ือออนไลนตางๆนั้น มักจะอาศัยการออกแบบและจัดทําโดย Agency ดังนั้นมีความเปนไปไดท่ี
งบประมาณในการทําอาจมีมูลคาสูงและเกินกวางบประมาณท่ีไดจัดสรรไว เนื่องจากบุคลากรในบริษัท
เองยังไมมีความรูความเช่ียวชาญในดานนี้ ทําใหอํานาจในการตอรองหรือการกําหนดราคายังมีไม
มากนัก แตท้ังนี้หากเกิดข้ึนมาแลวนั้น ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกับบริษัท ยังนับวาอยูในระดับกลาง เนื่องจาก
บริษัทมีรายไดท่ีคอนขางมาก จึงยังไมกระทบกระแสเงินสด หรือกําไรขาดทุนของบริษัทมากนัก  

3. ความเส่ียงในดานระบบท่ีนํามาใชในการปฏิบัติงาน ถึงแมมีการออกแบบและวางแผน 
มาเปนอยางดี แตก็มีความเปนไปไดเม่ือนํามาใชจริงแลวนั้น อาจเกิดความผิดพลาดหรือไมตอบสนอง
ความตองการที่แทจริง ซ่ึงโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนนั้นมีคอนขางนอย เนื่องจากไดมีการออกแบบและปรึกษา
กับผูเช่ียวชาญมาเปนอยางดีแลว แตท้ังนี้หากเกิดเหตุการณเชนนี้ข้ึน จะสงผลกระทบตอบริษัท
คอนขางมาก เพราะจะสรางความลําบากในการใชงานและขอมูลที่ไดอาจนําไปวางกลยุทธการขายอยาง
ผิดพลาดได 

เม่ือทราบถึงความเส่ียง ท้ังในแงของโอกาสและผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนแลวนัน้ ส่ิงท่ีพึง
พิจารณาตอไปคือวิธีการจัดการกับความเส่ียง เพื่อลดระดับความรุนแรงเม่ือเกิดเหตุการณดังกลาวข้ึน 
โดยวิธีการจัดการกับความเส่ียง สามารถอธิบายไดจากตารางท่ี 5.3 
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ตารางท่ี 5.3 อธิบายวิธีการจัดการกับความเส่ียง 
ลําดับ เปาหมาย รูปแบบของการจัดการ ระยะเวลา 

1 พนักงานไมให
ความรวมมือ 

การลดความเสี่ยง การทํากิจกรรมภายในฝายและช้ีแจงถึงวัตถุประสงค
ในการนําระบบเขามาใชในการทํางานและอธิบายถึง
ประโยชนที่พนักงานจะไดรับหากมีการใชระบบใหม 

2 เกินงบประมาณที่
ไดต้ังไว 

การลดความเสี่ยง ประเมินงบประมาณอยางละเอียด และพัฒนาคนใน
ฝายใหมีความรูความเช่ียวชาญในดานระบบและ 
เทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ิมมากข้ึน 

3 ระบบที่นํามาใช
ไมมีประสิทธิภาพ 

การลดความเสี่ยว ออกแบบโครงสรางระบบอยางรอบคอบและติดตาม
การทํางานของ Agency อยางตอเน่ือง รวมถึงการ
ทดสอบระบบอยางละเอียดกอนที่จะมีการใชงานจริง 

 
ดังนั้นในข้ันตอนของการนํากลยุทธไปปฏิบัติใชงานนั้น มีส่ิงท่ีตองพึงระวังและพิจารณา 

อยางละเอียด ไมวาจะเปน การตั้งเปาหมายท่ีชัดเจนของการนํากลยุทธไปใช การแจกแจงรายละเอียด
ของกิจกรรมตางๆ และระบุผูรับผิดชอบรวมถึงกําหนดระยะเวลาท่ีชัดเจนในการทํางานและสุดทาย
คือการประเมินความเส่ียงและหาวิธีการรับมือกับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนไดระหวางการปฏิบัติงาน 
ซ่ึงแนนอน หากบริษัทสามารถดําเนินงานตามหลักการท่ีไดกลาวไปแลวนั้น จะทําใหบริษัทสามารถ
บรรลุเปาหมายตามท่ีตองการได ซ่ึงนั่นคือการเปนผูใหบริการดานการขุดทรายอยางครบวงจร โดยเฉพาะ
ในสวนงานขายและการตลาด หากมีการนําระบบเขามาใช จะทําใหระบบฐานขอมูลของลูกคามี
ความนาเช่ือถือมากข้ึน รวมถึงระบบการจัดการดานเอกสารตางๆ ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน และยิ่ง
ไปกวานั้นคือสามารถสรางความถึงพอใจใหกับลูกคาเกาและลูกคารายใหมผานการการประชาสัมพันธ 
บริษัท และการออกโปรโมชั่นสงเสริมการขายตางๆ รวมถึงระบบการประเมินความพึงพอใจของลูกคา
ท่ีมีตอสินคาและบริการ เพื่อนํามาปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งข้ึนไป 
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