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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ภาพรวมของธุรกิจ 

ในปจจุบันอุตสาหกรรมกอสรางของประเทศไทยมีแนวโนมปรับตัวดีข้ึน การประกอบ 
การธุรกิจอสังหาริมทรัพยรวมถึงการสรางถนน สะพานตางๆ การซอมแซมอาคาร สถานท่ีราชการ และ
การเสนทางคมนาคมท่ีหลากหลายเสนทางมากข้ึนเร่ือยๆ ทุกป ทุกวันนี้ รัฐบาลมีนโยบายในดานตางๆ 
เพ่ือสนับสนุน และสงเสริมการลงทุนของนักลงทุนในดานอสังหาริมทรัพย เชน คอนโด บาน และ
เพื่อกระตุนเศรษฐกิจ ดังนั้นสรางพ้ืนฐานทางดานคมนาคมยังเปนกลุมท่ีภาครัฐพยายามจะเรงรัดการ
ลงทุน ซ่ึงนาจะสงผลดีตอรานคาวัสดุกอสรางในทองถ่ินท่ีเนนผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการใชใน
โครงการกอสรางของภาครัฐ ทรายจึงเปนวัตถุดิบท่ีมีความสําคัญสําหรับอุตสาหกรรมกอสราง ไมวา
งานฉาบ กอ หรือปูน จะมีการใชทรายเปนองคประกอบหลัก ดังนั้นจึงเปนโอกาสสําหรับผูประกอบการ 
ธุรกิจผลิตทรายท่ีจะทําการบุกตลาดเพื่อทํากําไรใหกับบริษัทในชวงนี้และเปนตองมีการปรับตัวให
เขากับการแขงขันท่ีเกิดข้ึน อีกท้ังอาจตองเรงปรับตัวในดานอ่ืนๆ ดวย เชน ดานคุณภาพของสินคาและ
มาตรฐานการใหบริการ เพ่ือสรางการรับรูในความเปนมืออาชีพมากข้ึนในการเปนบริษัทท่ีมีบริการ
ครบวงจรและเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางดีเยี่ยม 
  
 
1.2 ประวัติบริษัท 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จดทะเบียนในรูปแบบบริษัท เปนบริษัทท่ีทําธุรกิจในดาน
การจําหนายวัสดุกอสราง ประเภท ทรายกอสราง หินชนิดตางๆ และใหบริการขนสงโดยรถบรรทุก
ขนาดใหญ และมีบริษัทในเครือคือ บริษัท ทรัพยคูณทวี 999 จํากัด เปนบริษัทผูผลิต ขุด เจาะทราย โดย
มีพื้นที่บอทรายมากกวา 700 ไร ซึ่งตั้งอยูที่ ตําบลโผงเผง อําเภอปาโมก จังหวัดอางทอง โดยมี
ผลิตภัณฑหลักของบริษัท ไดแก ทรายหยาบ ทรายละเอียด ทรายถมรวมไปถึงทรายคัดขนาดตาม
ความตองการของลูกคา  โดยมีกลุมลูกคาตั้งแตลูกคาซ้ือปลีก ไปจนกระท่ังบริษัทใหญเชน CPAC, 
Asia Cement, TPI, Unique, Italian Thai เปนตน บริษัทมีมาตรฐานในการรักษาคุณภาพสินคาในระดับ 
ท่ีสูง และเปนบริษัทผูจําหนายทราย ท่ีเร่ิมดําเนินธุรกิจในเขตภาคกลางเปนอันดับตนๆ โดยจําหนาย  
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ทรายคัดเกรดพิเศษตางๆ สงเขาสู ไซดงานปูนซีเมนต โครงการกอสรางตางๆ โรงงานอิฐมวลเบา 
งานถนน รานวัสดุกอสราง ลูกคารายยอย ตามบานเรือน และอ่ืนๆอีกมากมาย โดยมีบริษัทช้ันนําใน
ดานกอสรางมากมาย ใหความไววางใจ และใชบริการวัตถุดิบจากบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ตอเนื่อง 
มายาวนาน 

รายละเอียดทรายชนิดตางๆ มีดังนี ้
1. ทรายหยาบ เปนทรายเม็ดใหญ มีเหล่ียม แงมุม แข็งแรงดี เหมาะสําหรับใชเปนสวนผสม 

ของคอนกรีตท่ีตองการตานทานกําลังสูง เชน โครงสรางสะพาน อาคารที่เปนคอนกรีตเสริมเหล็ก 
ฐานราก เข่ือนกั้นดิน  เปนตน  

 ทรายหยาบของบริษัทฯ มีคา FM ความหยาบประมาณ 2.6-3.0 จัดวาอยูในระดับ
ความหยาบท่ีเหมาะสมอยางยิ่งสําหรับงานกอสราง  

 ลูกคาทรายหยาบของบริษัทฯ มีตั้งแตนําไปสรางหรือตอเติมสําหรับท่ีอยูอาศัย ขาย
ตามรานวัสดุ กอสรางไปจนกระท่ัง สงเขาโรงงานคอนกรีต สรางคอนโด ตึกสูง  

2. ทรายละเอียด เปนทรายเม็ดละเอียดมาก นํามาใชกับงานท่ีไมตองใชกําลังมากนัก 
เหมาะสําหรับนํามาเปนสวนผสมของปูนฉาบผิวหนา ทําบัว ทําลวดลายตางๆ ทําทรายบังเกอร
สนามกอลฟ ทําอิฐมวลเบา โดยบริษัทฯ เปนผูจัดสงทรายรายใหญใหกับบริษัทผูผลิตอิฐมวลเบา ชั้นนํา
ในตลาดหลายราย  

ทรายละเอียดของบริษัทฯ จัดวาเปนทรายท่ีมีเนื้อละเอียดมาก มีคา FM ในระดับ 1.2-1.4 
สงผลใหทรายละเอียดของบริษัทฯ สามารถนําไปใชในงานฉาบท่ีตองการความละเอียดมาก หรือทํา
อิฐมวลเบา  

3. ทรายกลาง เปนทรายท่ีมีขนาดปานกลาง ไมหยาบและไมละเอียดนัก เหมาะสําหรับ
งานปูนท่ัวไป เชน นํามาเปนสวนผสมของปูนกอ สําหรับ กออิฐ หลอทอ หรือใชเทพื้นคอนกรีตท่ี
ไมตองการความแข็งแรงมากนัก    

 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงรูปแบบของทรายชนิดตางๆ 
ที่มา : เอกสารบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
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1.3  โครงสรางองคกร  
บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด กอต้ังเม่ือ 10 ธันวาคม 2554 ดวยทุนจดทะเบียน 5 ลานบาท 

ปจจุบันมีพนักงานทั้งหมด 22 คน โดยมีโครงสรางการทํางานของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ตาม
แผนผังในภาพท่ี 1.2 โดยแบงเปน แผนกทรัพยากรบุคคล แผนกบัญชีและการเงิน แผนกจัดซ้ือ แผนก
คลังสินคา แผนกขายและการตลาด  
 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงแผนผังโครงสรางองคกรบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
ที่มา: โครงสรางองคกรบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ณ วนัท่ี 27 สิงหาคม 2558 
  

จากภาพท่ี 1.2 แผนผังองคกรของบริษัทจะเห็นวาประธานบริษัททําหนาท่ีในการบริหาร
ภาพรวมของแผนกตางๆทุกแผนก และตรวจสอบการทํางาน โดยมีผูจัดการแตละแผนกเปนผูรับผิดชอบ 
บริหารงานภายในแตละสวน แผนกขายและการตลาดทําหนาท่ีในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ
ในการขาย เชน การนัดหมายลูกคาเพื่อเขาพบและติดตอในเร่ืองการขายรวมถึงหาลูกคาใหมๆ เพื่อ
ขยายตลาด แผนกทรัพยากรบุคคล ทําหนาท่ีคัดเลือกบุคคลเขามาทํางานรวมถึงดูแลสวัสดิการตางๆ 
ของพนักงาน แผนกบัญชีและการเงิน ทําหนาท่ีตรวจสอบความถูกตองของบัญชีธุรกรรมทางการเงิน
ภายในบริษัท จัดการดานบัญชี ลูกหนี้ เจาหนี้ และภาษี ดูแลรายรับรายจายของบริษัทรวมถึงประสานงาน 
และจัดเก็บเอกสารทั่วไปภายในองคกร แผนกฝายจัดซ้ือ ทําหนาท่ีในการตรวจสอบราคาและติดตอ
ซัพพลายเออร เพื่อทําการจัดซ้ือจัดจางสินคาท่ีเปนวัตถุดิบสําหรับปอนเขาสูสายการผลิต 
 
 
1.4  ลักษณะของธุรกิจ 

เนื่องจากธุรกิจกอสรางมี แนวโนมเติบโตเพิ่มสูงข้ึนสงผลใหผูประกอบการในดานการผลิต 
และจัดจําหนาย หิน ดิน ทราย ปูน มีการเติบโตและขยายเพิ่มขึ้นตามไปดวย แตหากมีขอจํากัด
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บางประการที่สงผลใหผูประกอบการจัดจําหนายทรายบางรายตองพิจารณากอนท่ีจะเขามาทําธุรกิจนี้ได 
คือ ท่ีดินในการท่ีจะทําการขุดเจาะทรายตองมีท่ีดินติดกันไมต่ํากวา 100 ไร และไมติดกับท่ีอยูอาศัย
ประชาชน และตองมีการเวนท่ีวางไว 40 เมตร เม่ือทําการขุดบอทรายแลวเพื่อปองกันดินสไลด อีกท้ัง
ยังตองมีความรูเกี่ยวกับทรายเปนอยางดีเพื่อบริหารจัดการทรัพยากรใหเกิดประโยชน เม่ือมีท่ีดินตาม
กําหนดแลวตองทําเอกสารเพ่ือขออนุญาตเปดกิจการ ณ กรมท่ีดิน นอกจากนั้นผูท่ีจะประกอบธุรกิจ
นี้ยังตองเผชิญกับความทาทายจากการบริหารสภาพคลองทางการเงิน เนื่องมาจากราคาท่ีดินท่ีสูงข้ึน 
โดยเฉล่ียคาท่ีดินราคาประมาณ ไรละ 300,000 บาท รวมถึงยังมีตนทุนการประกอบธุรกิจท่ีสูง เชน 
คาแรงคนงาน วัสดุกอสราง การประสานงานตางๆ เปนตน แตก็ยังมีผูประกอบการหลายรายท่ีสามารถ 
รับมือกับขอจํากัดทางดานทรัพยากรและบริหารเงินทุนไดดีเปดบริษัทในสวนภาคกลางมากมายซ่ึง
ตรงกับกลุมลูกคาของ บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ดังนั้นทางบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จึงตระหนัก 
ถึงการเพิ่มข้ึนของบริษัทคูแขงท่ีเปดตัวเพิ่มสูงข้ึนมาเร่ือยๆ และพยายามปรับตัวรับมือกับทุกส่ิงท่ีเกิดข้ึน 
ตามมา 
 
 
1.5  ปญหาท่ีเกิดขึ้น 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ดําเนินกิจการมาเปนเวลา5ป ประสบกับปญหาการใหบริการ 
ท่ียังไมครบวงจร โดยเฉพาะการขนสงทรายใหกับลูกคา เพราะในปจจุบันบริษัทไดมีการลงทุนในการซ้ือ
รถบรรทุกจํานวนมาก เพื่อใชในการขนสงทรายจากท่ีขุดไปยังไซตงานลูกคา แตท้ังนี้รถบรรทุกท่ี
บริษัทใชนั้น ตองอาศัยน้ํามันเพลิงในการขับเคล่ือน ในขณะท่ีผูใหบริการขนสงเจาอ่ืนนั้น ใชแกส
เปนเช้ือเพลิง ซ่ึงสงผลใหตนทุนโดยรวมของการขนสงนั้นสูงกวาผูใหบริการรายอ่ืน อีกท้ังในการขนสง 
ทรายบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด จะไมบรรทุกเกินน้ําหนักมาตรฐานท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหขนสง
ไดนอยกวาบริษัทอ่ืนท่ีขนสงทรายเกินน้ําหนัก  จากปญหาที่กลาวมาสงผลทําใหภาพรวมของการดําเนนิ 
ธุรกิจมีแนวโนมของผลประกอบการลดลงรวมถึงยอดขายท่ีตกลงอยางมากใน 2 ปท่ีผานมา 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงผลการดาํเนินงานยอดขายของบริษัทในชวงป 2554-2558 
หมายเหต:ุ แกน X: แสดงถึงปที่บริษัทดําเนินธุรกิจ ตั้งแตป พ.ศ. 2554-2558 
 แกน Y: แสดงรายไดกอนหกัคาใชจายของบริษัทฯ 
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปญหา 
 
 

การวิเคราะหปญหาของบริษัทเพื่อพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ท่ีทําใหบริษัท พรีเมียมแซนด 
จํากัด ไมประสบความสําเร็จในการเปนผูผลิตและจัดสงทรายอยางครบวงจรสงผลตอการแขงขันทาง
ธุรกิจของบริษัท  โดยนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน และทําการปรับจุดออน เพ่ือสราง
โอกาสและความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ โดยใชหลักการการวิเคราะหสภาพแวดลอมทาง
ธุรกิจ นํามาวิเคราะหเชิงกลยุทธเพื่อหาสาเหตุของปญหา       

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีจะสงผล 
กระทบตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงแบงไดเปน 2 วิธี คือ 1) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 
(External Environment Analysis) และ 2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment 
Analysis) 

 
 

2.1  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร (External Environment Analysis)  
โดยการนําปจจัยตางๆ ท่ีอยูนอกเหนือการควบคุมขององคกรมาวิเคราะห เพื่อหาโอกาส

และผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนกับองคกรโดยสามารถใชเคร่ืองมือดังตอไปนี้ในการวิเคราะห ไดแก Five 
Force และ PEST Analysis เปนตน 

 
2.1.1  PEST Analysis  
PEST Analysis คือเคร่ืองมือที่ใชวิเคราะหภาพรวมธุรกิจ โดยศึกษาปจจัยท่ีเราไมสามารถ

ควบคุมไดจากภายนอกองคกรนํามาวิเคราะห ไดแก  
1. ดานกฎหมายและมาตรการตางๆ จากภาครัฐ (P = Political/Legal) การประกอบ

กิจการตองไดรับอนุญาตจากทางภาครัฐไดแก กรมโรงงานอุตสาหกรรม จังหวัดท่ีประกอบกิจการ 
สํานักท่ีดินจังหวัดและสํานักงานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอมจังหวัด เปนตนซ่ึงเปนการควบคุม 
ผูแขงขันรายใหมท่ีจะเขามายังอุตสาหกรรมนี้ รวมถึงขอกําหนดตางในดานการขุดทราย เชน ความลึก
ท่ีสามารถขุดได ชวงระยะเวลาในการทําการขุด เปนตน 
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2 ดานเศรษฐกิจ (E = Economic) ความผันผวนของราคาน้ํามัน ปญหาราคาน้ํามันท่ีมี
การปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนจะสงผลกระทบตอตนทุนในการประกอบธุรกิจ เนื่องจากในการประกอบธุรกิจ
ของบริษัทมีการใชน้ํามันท้ังในสวนของเคร่ืองจักรท่ีใชในการผลิตและรถบรรทุกท่ีใชในการขนสง
สินคาไปยังลูกคา 

การเติบโตของกลุมอุตสาหกรรมธุรกิจกอสราง เนื่องจากทรายเปนองคประกอบอยาง
หนึ่งท่ีใชในธุรกิจกอสราง มีการลงทุนจากทางภาครัฐในโครงการกอสรางพื้นฐานและการลงทุน
ของภาคเอกชนทางดานอสังหาริมทรัพยท่ีมีการเติบโตสูงข้ึน ท้ังบานเดี่ยว ทาวนเฮาสและคอนโด
เพื่อตอบสนองตอความตองการผูอยูอาศัย 

3. ดานสังคมและวัฒนธรรม (S=Social) ปจจุบันพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินคาของกลุม
ลูกคารายยอยไดมีเปล่ียนไปจากเดิม โดยในปจจุบันกลุมลูกคารายยอยไดมีการปรับตัวในการหาขอมูล 
เพื่อเปรียบเทียบสินคาและราคา ในการตัดสินใจส่ังซ้ือสินคา  ผานระบบออนไลนมากข้ึน  

4. ดานเทคโนโลยี (T = Technology) เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในปจจุบัน 
มีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึนและมีราคาท่ีถูกลง หากมีการนําเทคโนโลยีเหลานี้เขามาชวยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานและการจัดการ จะสามารถเพ่ิมความไดเปรียบในการบริหารและการผลิต 
รวมถึงเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหกับบริษัท  

 
2.1.2  การวิเคราะหการแขงขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) 
Five Forces Model เปนเคร่ืองมือในการวิเคราะหการตลาดของ Michael Potter เปนท่ี

ยอมรับกันท่ัวโลก ซ่ึงเจาเคร่ืองมือช้ินนี้มักถูกใชเพื่อวิเคราะหสภาพแวดลอมของตลาดเพ่ือเตรียมรับมือ
กับสภาพของตลาดท่ีสินคาและบริการเคร่ืองมือช้ินนี้เขามาชวยในการวิเคราะหเพื่อลดความเส่ียงและ
เพิ่มความมั่นคงของธุรกิจไดเชนกัน ซ่ึง 5 แงมุม สําหรับ Five Forces Model สรุปไดดังตารางท่ี 2.2 
และมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกนั  ภาพรวมของสินคาวัสดุกอสราง
ในประเทศไทยนั้นมีการเติบโตขึ้นในทุกๆ ป และเปนอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันคอนขางสูง 
ผูประกอบการดานจัดจําหนายวัสดุกอสรางแตละรายตางมีการจัดทําแผนธุรกิจสงเสริมการขายมากข้ึน 
เชน การบริการสงฟรีถึงบาน รับติดต้ังและซอมแซม ลดราคาสินคาหรือโปรโมช่ันตางๆ รวมไปถึง
การบริการแบบครบวงจรมีการคาดการณวาสวนแบงของกลุมธุรกิจของสินคาวัสดุกอสรางจะเพิ่มข้ึน
อยางตอเนื่อง จากการขยายสาขาไปยังภาคอ่ืนๆ ท่ัวประเทศ ผูผลิตวัสดุกอสรางบางรายหันมาขุดเจาะ
บอดินบอทรายเพ่ือนํามาจําหนายเพิ่มมากข้ึน 
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2. ภัยคุกคามจากการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม  การที่ผูแขงขันรายใหม
จะเขามาทําธุรกิจในอุตสาหกรรมดานวัสดุกอสรางนั้น จะตองพิจารณาในขอกําหนดหลายดาน อาทิเชน 
พื้นท่ีท่ีจะทําบอขุดทรายตองมีไมต่ํากวา 100 ไร และตองมีการเวนท่ีขุดบอประมาณ 40 เมตร เพื่อ
ปองกันหนาดินสไลด รวมถึงการขุดยังขุดลึกไดมากที่สุดเพียง 12 เมตร การขุดทรายจําเปนตองมี
องคความรูในการจัดการทรัพยากรหิน ดิน ทรายกอน และตองมีการขออนุญาตกรมท่ีดินเพื่อขอพื้นท่ี 
ในการประกอบธุรกิจขุดบอทราย และตองมีพื้นท่ีประมาณ 100 ไรติดกันโดยไมติดอยูกับท่ีอยูอาศัย
ชาวบานซึ่งในปจจุบันที่ดินคอนขางหายาก และราคาท่ีดิน 1 ไร ราคาประเมินอยูท่ี 300,000 บาท 
จากขอจํากัดท่ีกลาวมาขางตนแสดงใหเห็นวาธุรกิจนี้ผูเลนหนาใหมคอนขางเขามาธุรกิจไดยาก 

3. สินคาทดแทน เนื่องจากมีทรัพยากรจากธรรมชาติอีกชนิดหนึ่งท่ีเรียกวา หินฝุน ซ่ึง
เปนของเสียจากการระเบิดหิน เปนทรัพยากรทางธรรมชาติท่ีมีราคาถูกยิ่งกวาทรายหลายเทา อีกท้ัง
ยังเปนของท่ีไมไดใชแลวเปนส่ิงท่ีตองกําจัดท้ิง ทําใหหลายๆ บริษัทนิยมซ้ือไปใชกอสราง ทําถนน
มากในปจจุบัน และยังมีผลิตภัณฑช้ินสวนคอนกรีตสําเร็จรูป (Precast Concrete) เปนผนังสําเร็จรูป
ท่ีสวนใหญนิยมนํามาใชเนื่องสะดวกและลดระยะเวลาในการกอสราง 

4. อํานาจการตอรองจากผูบริโภค จํานวนคูแขงในตลาดมีจํานวนมาก กลุมเปาหมาย
หลักสามารถพิจารณาสินคาประเภทเดียวกันจากหลายผูผลิตไดเชนกัน ทําใหลูกคามีอํานาจการตอรองท่ี
สูง อีกท้ังตนทุนของบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด นั้นมีราคาสูงจากรถบรรทุกท่ีใชเปนการจางบริษัท
ขางนอกอีกตอหนึ่ง ทางบริษัทจะเนนเร่ืองการขุดบอทรายเปนสวนใหญแตไมไดจัดการในสวนการ
ขนสง อีกท้ังบริษัทอ่ืนใชเช้ือเพลิงเปนแก็สบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด ใชเปนน้ํามันจึงทําใหตนทุน
สูงกวา สวนแบงการตลาดลดลง เกิดภาวการณแขงขันท่ีรุนแรง เพราะอํานาจการตอรองท่ีมากนี้ทําให
ลูกคาสามารถตอรองราคา และสามารถเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงได 

5. อํานาจการตอรองจากผูผลิต อํานาจการตอรองตอ Supplier ไมสูงมาก เนื่องจากมี
การสัญญากับบริษัทน้ํามัน เหล็ก เพ่ือติดต้ังและผลิตเคร่ืองลางทราย และมีนายหนาคาท่ีดินท่ีรูจักเปน
อยางดีท่ีสามารถรวมที่ดินชาวบานเพ่ือมาขายใหกับทางบริษัท พรีเม่ียมแซนด จํากัด แตยังคงตองใช
การวาจางบริษัทรถพวง รถบรรทุกขางนอกในการขนสงทราย  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการวเิคราะห Five Force Factors ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
Five Force Factors Effect to Business 

การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน สูง 
ภัยคุกคามจากการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม ปานกลาง 
สินคาทดแทน ต่ํา 
อํานาจตอรองจากผูบริโภค สูง 
อํานาจตอรองของจากผูผลิต ต่ํา 

 
 
2.2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment Analysis)  

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคการ เปนวิธีการประเมินความสามารถขององคกร 
โดยดูถึงปจจัยตางๆ ท่ีองคกรสามารถกําหนดและควบคุมใหเปนไปตามความตองการได เพื่อท่ีใช
วิเคราะหจุดแข็ง จุดออนเพ่ือเพิ่มความเขมแข็งและลดความออนแอของธุรกิจ โดยใชเคร่ืองมือ SWOT 
และ VRIN Framework มาใชในการวิเคราะห 

 
2.2.1  การวิเคราะหปจจัยภายในปจจัยภายนอก (SWOT) 
SWOT เปนตัวยอของ Strengths (จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ) Weaknesses (จุดออนหรือ

ขอเสียเปรียบ) Opportunities (โอกาสท่ีจะดําเนินการ) Threats (อุปสรรคหรือขอจํากัด) ซ่ึง SWOT 
เปนการวิเคราะหสภาพองคกรท้ังสภาพภายในองคกรและสภาพภายนอกองคกร ซ่ึงเปนการวิเคราะห
จุดแข็ง จุดออน ขององคกรตนเองและวิเคราะหโอกาส อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคกร เพ่ือใหทราบถึง
การแนวโนมหรือการเปล่ียนแปลงตางๆ ท่ีสงผลกระทบตอองคกรท้ังในปจจุบันและอนาคตซ่ึงขอมูล
เหลานี้จะเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธของ 

S (Strength) เปนบริษัทท่ีเนนการขุดบอทรายเปนหลัก ทําใหมีสินคาสําหรับขายได
ตลอดท้ังปไมมีขาด มีระบบการจัดการ Forecast ของลูกคาแลวทําการขุดทรายเพื่อไวจัดจําหนายให
เพียงพอตอลูกคา มีการบริการครบวงจรและมีใจในการใหบริการ (Service mind) สูง ทําใหลูกคา
ประทับใจ และกลับมาซ้ืออีก 

W (Weakness) บริษัทไดเปดดําเนินการมาได 5 ป ยังเปนบริษัทที่มีประสบการณไม
สูงมากนัก รวมถึงราคาคาขนสงทรายตอคร้ังมีราคาสูงเนื่องจากบริษัทมีตนทุนท่ีสูงมาจากรถขนสงท่ี
ใชน้ํามันเปนเช้ือเพลิงและจากการจางบริษัทรถบรรทุกรถพวงขนสงจากขางนอก 
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O (Opportunity) เนื่องจากในปจจุบันมีการขยายตัวทางธุรกิจกอสรางท้ังภาครัฐและ
เอกชนทําใหอุตสาหกรรมอยูในชวงท่ีกําลังขยายตัว ทําใหอัตราการแขงขันของวัสดุกอสรางไมสูงมาก 
เนื่องจากมีลูกคามากเพียงพอตอผูประกอบการวัสดุกอสราง 

T (Threat) คูแขงในตลาดมีจํานวนมาก และมีคุณภาพในการบริการลูกคาท่ีดีขึ้นรวมถึง
ทิศทางและแนวโนมอุตสาหกรรมดีข้ึนทําใหมีผูสนใจเขามาในอุตสาหกรรมมากข้ึน (คูแขงเพิ่มข้ึน) 
 

2.2.2  การวิเคราะหการจัดการทรัพยากรและศักยภาพขององคกร (VRIN) 
VRIN Framework เปนการวิเคราะหการจัดการทรัพยากรและศักยภาพขององคกร ภายใต

การควบคุมขององคกรทําใหบรรลุความไดเปรียบในการแขงขันนอกจากนี้ยังใชวิเคราะหความสามารถ
ในการแขงขันขององคกรในการเขาสูตลาดใหม โดยพิจารณาคุณสมบัติท่ีสําคัญ 4 ดาน คือ 

V =  Value  หมายถึง ทรัพยากรนัน้มีคุณคา ทําใหไดเปรียบคูแขงขันหรือไม   
R =  Rareness หมายถึง ทรัพยากรนั้นหายาก คูแขงอ่ืนๆ มีหรือไม  
I =  Imitability หมายถึง ทรัพยากรนั้นสามารถลอกเลียนแบบไดอยางสมบูรณหรือไม  
N =  Non-substitutableหมายถึง ทรัพยากรนัน้ไมมีส่ิงอ่ืนทดแทนได  
ดังนั้นเมื่อนําหลักการ VRIN framework มาวิเคราะหบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ใน

ดานคุณภาพสินคา การใหบริการ ความมีช่ือเสียงของบริษัท ระบบการจัดการและเงินลงทุน สามารถ
สรุปไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงการวเิคราะห VRIN Criteria ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากดั 

Resource or Capability Valuable Rare Inimitable Non 
Substitutable 

Competitive 
Consequences 

1. คุณภาพมาตรฐานและความ
นาเช่ือถือของสินคา 

    แขงขันไดช่ัวคราว

2. รูปแบบการบริการขนสงสินคา     แขงขันไดช่ัวคราว
3. เปนบริษัทที่เปนที่รูจักละเปนที่
ยอมรับของผูบริโภค 

    แขงขันได

4. ระบบการจัดการ มีการควบคุม 
ตรวจสอบ 

    แขงขันไดช่ัวคราว

5. มีความนาเช่ือถือทางดานการเงิน 
และผลประกอบการ 

    แขงขันได 
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จากตารางท่ี 2.2 การวิเคราะห VRIN ของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด พบวาจุดแข็งของ
บริษัทมีดวยกัน 2 ดานคือ  

1. ดานช่ือเสียงของบริษัท  ถึงแมจะเปนบริษัทเล็กๆ แตสามารถทําขอตกลงซื้อขาย
และไดการยอมรับจากลูกคาท่ีเปนบริษัทขนาดใหญ 

2. ดานเงินลงทุน เนื่องจากบริษัทไดรับความไววางใจจากบริษัทขนาดใหญทําการซ้ือขาย 
ทําใหผลประกอบการของบริษัทเพิ่มข้ึนจากปกอนหนา  
 
 
2.3  บทสรุปการวิเคราะหปญหาบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 

จากภาพรวมการวิเคราะหท้ังหมดท้ังสภาพแวดลอมภายนอกและสภาพแวดลอมภายในท่ี
มีผลตอการแขงขันของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด โดยภาพรวมบริษัทฯ มีจุดแข็งทางดานชื่อเสียงท่ี
มีมาอยางยาวนาน และคุณภาพของสินคาท่ีสามารถแขงขันกับคูแขงได  สวนจุดออนของบริษัทฯ คือ
ดานการบริการขนสงสินคาท่ีเม่ือเทียบกับผูขนสงสินคารายอ่ืนแลวยังมีราคาท่ีคอนขางสูง เนื่องมาจาก
ไมสามารถขนสงสินคาเกินพิกัดได รวมถึงจุดออนดานการทํางานอยางมืออาชีพในหลายแผนก ท้ังนี้
บริษัทสามารถปรับลดจุดออนของบริษัทฯได โดยการเพ่ิมศักยภาพภายในทั้งดานบุคลากร การพัฒนา
ระบบการจัดการภายใน และการทําการตลาดและประชาสัมพันธบริษัทฯใหมากข้ึน เพ่ือใหการทํางาน
ภายในบริษัทฯ มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนและเพื่อเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขัน   
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บทที่ 3 

ความสัมพันธของปญหา และผลที่เกิดขึ้น 
 
 

บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด ไดกําหนดเปาหมายขององคกรอยางชัดเจน คือตองการเปน 
ผูใหบริการ ขนสงสินคาและผลิต วัสดุจําพวกทรายอยางครบวงจร แตดวยซ่ึงบริษัท พรีเมียมแซนด 
จํากัด นั้นกอต้ังมาไดเพียงแค 3 ป จึงมีโอกาสที่จะประสบปญหาตางไดๆ ไมวาจะเปนสวนของ งาน
ขายและการตลาด, การขนสง, งานปฏิบัติการ หรือแมกระท่ังงานของฝายบุคล ดังนั้นเพื่อแสดงแนว
ทางการแกไขปญหาในสวนงานตางๆ ใหชัดเจน จึงขออธิบายในรูปของ กระบวนการทํางาน (Working 
process) แบบเดิมท่ีทําอยู ซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมหรือข้ันตอนการดําเนินงานตางๆ และแนวทาง
ท่ีเสนอเพื่อใหไดมาซ่ึงผลลัพธตามท่ีตองการ ดังภาพท่ี 3.1 

 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงใหเห็นการทํางานท้ังหมดของบริษัท 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 จะแสดงใหเหน็วากระบวนการทํางานของบริษทั พรีเมียมแซนด จํากัด นั้น 
การทํางานของทุกฝายมีการทํางานท่ีเช่ือมโยงกัน เม่ือฝายใดทํางานมีประสิทธิภาพจะสงผลใหอีกฝาย
สามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพตามไปดวย แตถาหากมีปญหาเกิดข้ึน ปญหาของแตละฝายก็
สามารถสงผลตออีกฝายได และนําไปสูขอผิดพลาดในการใหบริการแกลูกคาได โดยกระบวนการ
ทํางานและปญหาท่ีเกิดข้ึนสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด นั้น สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. ลูกคาส่ังซ้ือสินคาจากทางบริษัท โดยสงเปนใบส่ังซ้ือสินคา (Purchasing order) ให
ทางบริษัทเพื่อท่ีจะไดนําไปจัดหาวัตถุดิบและกําหนดวันสงมอบสินคา  

2. ฝายขายรับใบส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา และประสานงานกับฝายปฏิบัติการ (Operation) 
เพ่ือเช็คปริมาณของจํานวนสินคา วาเพียงพอตอการสงมอบหรือไม และกําหนดวันท่ี สามารถสงมอบ
สินคาได โดยข้ันตอนนี้ปญหาท่ีสามารถพบไดคือ  

 การส่ือสารท่ีผิดพลาด เนื่องจากบริษัทมีลูกคาจํานวนมากและมีการจัดการขอมูล
การซ้ือขายท่ียังไมมีประสิทธิภาพเทาท่ีควร จึงอาจกอใหเกิดการสับสนของขอมูลท่ีใหกับลูกคา สงผล
ใหขอมูลหรือกําหนดการสงมอบสินคาผิดพลาด 

 การกําหนดความตองการสินคาของลูกคาผิดพลาด (Forecasting demand) เนื่องจาก
บริษัทกอต้ังไดไมนานสงผลใหคาดเดาจํานวนสินคาท่ีตองผลิตเปนไปไดยาก เพราะยังไมมีฐานลูกคา
ท่ีมีการส่ังซ้ือตอเนื่องท่ีแนนอน จึงทําใหคาดคะเน ปริมาณการผลิตคอนขางยาก กอใหเกิด ปญหาสินคา
ขาด หรือไมสามารถผลิตสินคาใหทันตอวันสงมอบท่ีลูกคาตองการได  

3. ฝายปฏิบัติการรับคําส่ังจากฝายขาย และตรวจสอบสินคาในคลัง วาเพียงพอตอการ
สงมอบ หรือตองส่ังผลิตเพิ่ม ซ่ึงปญหาท่ีสามารถพบในข้ันตอนไดมีดังนี้ 

 ปริมาณทรายที่มีอยูอยางจํากัดทําให ไมสามารถกําหนดวันสงมอบสินคาใหเปนไป
ตามความตองการของลูกคาได 

 เม่ือตองส่ังขุดทรายเพิ่ม แตดวยทรัพยากรท่ีมีอยูอยางจํากัด ไมวาจะเปนแรงงานคน
หรือเคร่ืองจักร จึงไมสามารถท่ีจะผลิตไดตรงตามวันท่ีลูกคาตองการได ทําใหการสงมอบสินคาเกดิ
การลาชาข้ึน 

4. เม่ือฝายปฏิบัติงานยืนยันปริมาณสินคาและวันท่ีของการสงมอบสินคาแก ฝายขายแลว 
ฝายขายนําขอมูล ไปแจงใหกับลูกคา เพื่อใหลูกคานําไปพิจารณา ซ่ึงปญหาท่ีอาจจะพบไดในข้ันตอน
นี้คือ การส่ือสารปริมาณและวนัสงมอบสินคา ท่ีผิดพลาดระหวางฝายขายกับฝายปฏิบัติงาน ซ่ึงสามารถ 
นําไปสูความลมเหลวของการซ้ือขายสินคาคร้ังนี้ได 

5. ลูกคาพิจารณาวันสงมอบสินคา ถาลูกคายอมรับวันสงมอบ บริษัทจะไดทําการเตรียม 
ทรายเพื่อสงมอบ 



14 

6. เม่ือลูกคายอมรับเงื่อนไขการสงมอบสินคาแลว ฝายผลิตจึงทําการเตรียมสินคา 
เพื่อใหพรอมตอการสงมอบ และแจงตอฝายขายเม่ือสินคามีความพรอมท่ีจะขาย 

7. ฝายขายประสานงานการสงมอบ กับฝายขนสง (Logistic) เพื่อจัดสรร ยานพาหนะ
ในการขนสง และ ฝายบัญชีและการเงิน (Financing Accounting) เพื่อทําการออกใบแจงหนี้ สําหรับ
การชําระเงินของลูกคา 

8. ฝายบัญชีออกใบแจงหนี้ เพือ่เรียกชําระเงินแกลูกคา 
9. ฝายขนสงจัดหา ยานพาหนะในการขนสงสินคา ซ่ึงสวนมากจะพบปญหาดังนี ้
 ตนทุนการขนสงท่ีสูงเม่ือตองไปสงสินคาท่ีระยะทางไกลและจํานวนนอย 
 ไมสามารถหายานพาหนะ ท่ีพรอมสงมอบสินคาในวนัท่ีลูกคาตองการ 
10. ลูกคาไดรับสินคา ตามจํานวนและวันท่ีตองการ 
11. ฝายบุคคล จัดหาบุคลากรที่มีความสามารถเพื่อที่สามารถ ทํางานตามที่บริษัท

มอบหมายใหได 
จากกระบวนการทํางานของบริษัทจะเห็นไดวาเราสามารถจําแนก แผนกตางๆ ของ

บริษัทไดท้ังหมด 4 แผนก คือ  
1. ฝายขายและการตลาด  
2. ฝายปฏิบัติการ  
3. ฝายขนสง   
4. ฝายบุคคล  
โดยสามารถอธิบายกระบวนการทํางานและความสัมพันธของปญหาของฝายขายและ

การตลาดอยางละเอียดไดดังภาพท่ี 3.2  ดังตอไปนี้ 
 
 

  



15 

3.1  กระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาด 
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จากภาพท่ี 3.2 สามารถอธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด 
ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด  
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

1. ภายในแผนกงานขายและการตลาด จะมีฐานขอมูลลูกคาท้ังลูกคาเกาและลูกคามุงหวงั
ดังนั้นกอนท่ีพนักงานจะเขาไปพบลูกคาเพือ่นําเสนอขายสินคา พนักงานขายจะตองนาํ
ขอมูลตางๆ มาวิเคราะห เพื่อท่ีจะไดเสนอสินคาไดตรงตามความตองการของลูกคา
ปญหา: ขอมูลตางๆ มีการจัดเก็บอยางไมเปนระบบและขอมูลบางสวนไมมีการอัพเดต
ผลกระทบ: ทําใหพนักงานขายวิเคราะหขอมูลผิดพลาดและทําใหงานขายมีความยาก
ลําบากยิ่งข้ึน 

2. คัดเลือกรายช่ือลูกคาเพื่อเขาไปเสนอขายทราย
ปญหา: เนื่องจากขอมูลลูกคาบางสวนไมมีการอัพเดต ทําใหการตดิตอลูกคาเปนไปอยาง
ยากลําบาก 
ผลกระทบ: เสียเวลาในการติดตอนัดหมายลูกคา ส้ินเปลืองงบประมาณบริษัท เชน คา
โทรศัพท คาน้ํามันรถ 

3. เม่ือพนักงานขายไดเขาพบลูกคา จากนัน้ไดนําเสนอผลิตภัณฑตางๆ ของบริษัทผานส่ือ
ทางการตลาดตางๆ เชนการแจก แคตตาล็อก โบรชัวร เปนตน

4. เม่ือลูกคาเกิดความสนใจในผลิตภัณฑของบริษัท จากนัน้ลูกคาจะแจงกลับมาท่ีพนักงาน
ขายผานทางโทรศัพทหรืออีเมล

5. พนักงานขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา จากนั้นคํานวณคาสินคาและบริการและแจงให
ลูกคารับทราบ พรอมท้ังนําเสนอการบริการดานการจัดสงสินคาโดยใชรถบรรทุกของ
บริษัทใหกับลูกคาดวย
ปญหา: ลูกคาสวนใหญมักใชบริการขนสงสินคาจากผูใหบริการรายอ่ืน 
ผลกระทบ: ทําใหรายไดดานการขนสงของบริษัทลดนอยลง 

6. หลังจากท่ีคํานวณคาใชจายตางๆ เรียบรอยแลว จากน้ันพนกังานขายแจงกบัผูชวยฝายขาย
เพื่อทําการออกใบเสนอขายสินคาและบริการ (Quotation) พรอมท้ังใหผูชวยฝายขาย
บันทึกขอมูลการเสนอราคาและขอมูลลูกคา
ปญหา: วิธีการบันทึกขอมูลตางๆ คอนขางไมเปนระบบ คือบันทึกโดยการจดในสมุด
ผลกระทบ: ทําใหการนาํขอมูลไปใช หรือนําไปวิเคราะหคอนขางลําบากและลาชา
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ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด (ตอ) 
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

7. ลูกคารับทราบราคาสินคาและบริการท่ีพนกังานขายเสนอผานใบเสนอขายสินคา
(Quotation) ท่ีลูกคาไดรับ

8. เม่ือลูกคาตกลงเร่ืองราคา จากนั้นลูกคาจะแจงกลับมาท่ีพนักงานขาย พรอมท้ังสงเอกสาร
เพื่อขอซ้ือสินคา (PR/PO)
ปญหา: ลูกคาสวนใหญมักแจงความตองการซ้ือผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการเจรจาซ้ือขายสินคา และไมมีหลักฐานในการยืนยัน

9. พนักงานฝายขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาจากนั้นประสานงานกับผูชวยฝายขายเพื่อ
ดําเนินการตอไป 
ปญหา: การติดตอกันภายในระหวางพนกังานขายและผูชวยฝายขายมักจะเปนการ
ส่ังงานผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน เชนผูชวยเกิดการลืมหรือใช
ขอมูลผิดพลาดในการดําเนนิงาน และไมมีหลักฐานในการยืนยัน 

10. ผูชวยฝายขายบันทึกขอมูลการซ้ือขายอีกคร้ัง เชนราคาสุดทายท่ีมีการตกลงกัน จากน้ัน
ประสานงานกับฝายปฏิบัติการ เพื่อแจงความตองการในการขุดทราย เชนชนิดของทราย
และจํานวนในการส่ังซ้ือ จากนั้นฝายปฏิบัตกิารจะแจงกําหนดวันท่ีงานเสร็จและผูชวย
จะแจงใหพนกังานขายรับทราบตอไป
ปญหา: การติดตอกันภายในระหวางพนกังานขายและฝายปฏิบัติการมักจะเปนการ
ส่ังงานดวยวาจาโดยผานทางโทรศัพท
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน เชนฝายปฏิบัติการทํางาน
ผิดพลาด จํานวนในการขุดไมตรงกับความตองการของลูกคาเปนตน และไมมีหลักฐาน
ในการยืนยนั 

11&12 หากเกิดความลาชาในการดาํเนินงาน เชนไมสามารถขุดทรายไดตรงตามกําหนดตามที่
ไดแจงลูกคาไว ฝายปฏิบัติการจะแจงผานผูชวยฝายขาย จากนั้นผูชวยฝายขายจะทําการ
บันทึกขอมูลกาํหนดการสงสินคาใหมพรอมท้ังออกเอกสารช้ีแจงลูกคา และสงใหกับ
พนักงานขายเพื่อใชในการแจงลูกคาตอไป

13. พนักงานขายแจงวันท่ีสินคาพรอมสงใหลูกคารับทราบ
ปญหา: พนักงานขายมักยืนยนัวันท่ีสินคาเสร็จพรอมสงผานทางโทรศัพท 
ผลกระทบ: ทําใหเกิดความผิดพลาดในการส่ือสาร เชนลูกคาจําวนัท่ีสงสินคาผิด สงผล
ใหความพึงพอใจของลูกคาลดลง
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ตารางท่ี 3.1 อธิบายกระบวนการทํางานและปญหาของฝายขายและการตลาด (ตอ) 
ลําดับ คําอธิบายกระบวนการทํางาน

14 เม่ือลูกคาไดรับสินคาเรียบรอยแลวนั้น ลูกคาจะตองชําระเงินตามทีไ่ดตกลงไว 
ปญหา: ลูกคามักจะชําระเงินลาชา
ผลกระทบ: กระทบตอกระแสเงินสดของบริษัท และเพิม่งานใหกับแผนกบัญชีในการ
ติดตามลูกหนี ้

 
 
3.2  สรุปปญหาท่ีพบในกระบวนการทํางานปจจุบันของฝายขายและการตลาด  

จากแผนภาพ กระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาดดังกลาว สามารถนํามา
วิเคราะหหาสาเหตุของปญหาตามแผนภาพกางปลาไดดังตอไปนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.3 การวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาตามแผนภาพกางปลา 
 

โดยจากแผนภาพกางปลาในภาพท่ี 3.3 สามารถทําการสรุปเปนปญหาท่ีพบจากกระบวนงาน 
ไดดังนี้ 

1. กระบวนการจัดการฐานขอมูลลูกคาท่ีไมเปนระบบ โดยแผนกงานขายและการตลาด 
จะมีฐานขอมูลลูกคาท้ังลูกคาเกาและลูกคามุงหวัง ดังนั้นกอนท่ีพนักงานจะเขาไปพบลูกคาเพื่อนําเสนอ

กระบวนการจัดการ
ฐานขอมูลลูกคาทีไ่ม

เปนระบบ 

การสื่อสารภายใน
ระหวางแผนกที่ไมมี

ประสิทธิภาพ 
ขาดการจัดโปรโมชั่น
เพื่อเพิ่มยอดขาย 

ขาดการนําขอมูล
ดานการขายมา

วิเคราะห

ขาดระบบในการ
คํานวณราคาเสนอขาย 

ขาดระบบในการจัดเก็บ
ขอมูลดานการซื้อขาย 

ยอดขายท่ีลด
นอยลง 
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ขายสินคา พนักงานขายจะตองนําขอมูลตาง  ๆมาวิเคราะห เพื่อท่ีจะไดเสนอสินคาไดตรงตามความตองการ 
ของลูกคา แตท้ังนี้ขอมูลลูกคา มีการจัดเก็บอยางไมเปนระบบและขอมูลบางสวนไมมีการอัพเดต เชน
ขอมูลเบอรโทรติดตอ หรือ ที่อยูของลูกคา ซ่ึงสงผลใหพนักงานขายวิเคราะหขอมูลผิดพลาดและทําให
งานขายมีความยากลําบากยิ่งข้ึน 

2. การส่ือสารภายในระหวางแผนกที่ไมมีประสิทธิภาพ โดยมักเกิดข้ึนเปนประจําใน
กระบวนการทํางานลําดับท่ี 9 และ 10 พนักงานฝายขายรับคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาจากนั้นประสานงาน
กับผูชวยฝายขายเพื่อดําเนินการตอไป โดยการติดตอกันภายในระหวางพนักงานขายและผูชวยฝาย
ขายมักจะเปนการส่ังงานผานทางโทรศัพท ซ่ึงมีความเส่ียงท่ีกอใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินงาน 
เชนผูชวยเกิดการลืมหรือใชขอมูลผิดพลาดในการดําเนินงาน และไมมีหลักฐานในการยืนยัน 

3. ขาดการจัดโปรโมช่ันเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยท่ีผานมาทางบริษัทฯ ยังไมเคยจัดโปรโมช่ัน
หรือการประชาสัมพันธบริษัทฯ ใหเปนท่ีรูจักของลูกคาแตอยางใด  

4. ขาดการนําขอมูลดานการขายมาวิเคราะห สืบเนื่องจากขอมูลดานการขายท่ีมีการจัดเก็บ 
อยางไมเปนระบบ ทําใหการนําขอมูลมาใชไมกอใหเกิดประสิทธิภาพ อีกท้ังพนักงานขายยังขาดทักษะ
ในการคิดและการวิเคราะห รวมถึงยังขาดเคร่ืองมือในการวิเคราะหการขาย ทําใหปจจุบันพนักงานขาย
ทํางานอยางไมมีหลักการและไมมีกลยุทธในการขาย 

5. ขาดระบบในการคํานวณราคาเสนอขาย เนื่องจากการจัดเก็บขอมูลดานราคาท่ีเสนอ
ใหลูกคาแตละรายเปนไปอยางไมมีระบบ และไมมีหลักในการคิดราคาขายอยางมีมาตรฐาน สงผลให
ราคาท่ีเสนอขายใหกับลูกคาแตละรายไมมีมาตรฐานตามไปดวย  

6. ขาดระบบในการจัดเก็บขอมูลดานการซ้ือขาย ขอมูลดานการซื้อขายตางๆ ไมวาจะ
เปนช่ือ-ท่ีอยูลูกคา รายการทราย ปริมาณทรายท่ีส่ังซ้ือ รวมถึงราคาที่ตกลงซ้ือขายกัน สวนใหญมัก
ถูกจัดเก็บโดยเปนเอกสารบรรจุอยูในแฟมและกระจัดกระจาย เม่ือตองการนําขอมูลดังกลาวมาใช 
ทําใหเกิดความลาชาและไมมีการอัพเดต 
 
 
3.3  วัตถุประสงคของการพัฒนากระบวนการทํางานของฝายขายและการตลาด 

1. เพื่อใหเกิดการนําระบบเขามาใชในการทํางาน โดยเฉพาะระบบในการเก็บฐานขอมูล 
ลูกคาและขอมูลในการซ้ือขายตางๆ เพ่ือใหเกิดการนําขอมูลเหลานั้นมาใชในการวิเคราะหเพ่ือวางกลยุทธ 
ในการขายตอไป 

2. เพื่อใหเกิดการส่ือสารท้ังภายในและภายนอกองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยผาน
การนําอีเมลเขามาประยุกตใชในการทํางานมากข้ึน 
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3. เพิ่มการจัดทําโปรโมช่ันเพื่อเพิ่มยอดขายและการประชาสัมพันธองคกรใหเปนท่ีรูจัก 
มากยิ่งข้ึน โดยการจัดทําการตลาดดังกลาวนั้น มีเปาหมายหลักคือ 

 เพื่อเพ่ิมฐานลูกคารายใหม 
 รักษาฐานลูกคาเกาใหเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง 
 เพื่อเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา 
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บทที่ 4 

การกําหนดกลยุทธและแนวทางในการแกปญหา (ฝายงานขายและการตลาด) 
 
 

ในสวนของฝายงานขายและการตลาด จะพบวาจากกระบวนการทํางานทั้งหมด 14 
ข้ันตอนนั้น คอนขางประสบกับปญหาและสงผลกระทบตอรายไดและความพึงพอใจของลูกคา
คอนขางมาก ซ่ึงหากพิจารณาโดยละเอียดแลวนั้น แตละกระบวนการสามารถหาแนวทางในการแกไข 
ปญหาได แตท้ังนี้ตองเกิดจากความรวมมือกันของหลายภาคสวน ท้ังนี้ขอยกเอาปญหาในแตละข้ันตอน 
มาใชในการอธิบายและกําหนดกลยุทธในการแกไขดังตอไปนี้ 
 
 



22 

4.1  กระบวนการทํางานแบบเดิม 
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อธิบายกระบวนการทํางานแบบเดิมอยางละเอียดไดดังตอไปนี ้
1. ข้ันตอนวิเคราะหฐานขอมูลลูกคาเพื่อคัดเลือกลูกคามุงหวังในการเขาไปเสนอขาย

สินคา เร่ิมตนจากกระบวนการในการนําฐานขอมูลลูกคามาใชในการวิเคราะหเพื่อกําหนดแนวทาง
ในการขายสินคา โดยในปจจุบันพบวาฐานขอมูลลูกคาท่ีมีนั้น มีการบันทึกโดยใชการกรอกขอมูลลง
ในแบบฟอรมและจัดเก็บเขาไปในแฟมเอกสาร ซ่ึงสงผลใหการสืบคนขอมูลลูกคาในแตละคร้ังเปนไป
อยางยากลําบาก และขอมูลท่ีมีนั้น ไมไดมีการอัพเดต ทําใหขอมูลท่ีไดไมเปนปจจุบันสงผลใหการนํา
ขอมูลไปใชไมเกิดประโยชนอยางแทจริง  

ดังนั้นการท่ีจะทําใหขอมูลฐานลูกคามีการจัดเก็บท่ีเปนระบบและสามารถนําออกมาใช
งานไดอยางมีประสิทธิภาพควรนําโปรแกรมหรือเครื่องมือทางเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใช และ
มีการแชรขอมูลภายในฝายขายและการตลาด เพื่อท่ีวาหากขอมูลลูกคามีการอัพเดต พนักงานขายทุก
คนสามารถเขาไปแกไขขอมูลได โดยสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด แลวนั้น นับวาเปนบริษัท
ที่มีขนาดกลางและจํานวนฐานขอมูลลูกคาไมมากนัก ดังนั้นยังไมควรท่ีจะลงทุนในโปรแกรมหรือ
ระบบจัดการขอมูลลูกคาท่ีมีราคาสูงมากจนเกินไป ซ่ึงแทจริงแลวบริษัทสามารถนําโปรแกรมท่ีมีอยู
ทั่วไปเขามาปรับใชได ซ่ึงนั่นคือโปรแกรม Microsoft Excel Macro & VBA ซ่ึงภายในตัวโปรแกรม
สามารถจัดการฐานขอมูลลูกคาได และสามารถอัพเดตขอมูลไดตลอดเวลา รวมถึงสามารถประมวลผล
ขอมูลลูกคาออกมาเปนกราฟหรือแผนภูมิตางๆ ตามความตองการไดอีกดวย  

 

 
ภาพท่ี 4.2 อธิบายข้ันตอนวิเคราะหฐานขอมูลลูกคาเพื่อคัดเลือกลูกคามุงหวังในการเขาไปเสนอขาย

สินคา 
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2. ข้ันตอนการเสนอราคาสินคาและบริการเบ้ืองตนใหกับลูกคา สําหรับกระบวนการ
ทํางานท่ียังพบปญหาอยูในฝายงานขายและการตลาดน่ันก็คือ การที่ตกลงซ้ือขายสินคากับลูกคาเรียบรอย
แลว แตลูกคาแจงความจํานงท่ีจะจัดหารถบรรทุกไปรับทรายดวยตนเอง โดยไมใชรถบรรทุกของบริษัท 
ซ่ึงทําใหบริษัทไมสามารถใชทรัพยากรที่ไดลงทุนไปไดอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากบริษัทไดมี
การวางเปาหมายเพื่อตองการให บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด เปนบริษัทที่สามารถใหบริการดาน
การขุดทรายเพื่อธุรกิจกอสรางอยางครบวงจร ดังนั้นจึงไดมีการลงทุนซ้ือเคร่ืองจักรในการขุดทราย
เปนจํานวนมาก รวมถึงไดมีการลงทุนในการซ้ือรถบรรทุกจํานวนหลายคัน เพื่อใชในการขนสงทราย
ไปยังไซตงานลูกคา ดังนั้นเม่ือลูกคาปฏิเสธการขนสงทรายโดยรถบรรทุกของบริษัท ทําใหบริษัทมี
กําไรในการดําเนินธุรกิจท่ีนอยลง  

ดังนั้นวิธีการท่ีจะทําใหลูกคาใชบริการของบริษัทไดอยางครบวงจรนั้น บริษัทจะตอง
ทําการสํารวจความคิดเห็นลูกคากอนถึงสาเหตุท่ีลูกคาเลือกผูใชบริการขนสงรายอ่ืนท่ีมิใชของบริษัท 
โดยจากการสํารวจขอมูลแลวนั้นพบวา สาเหตุท่ีลูกคาใชผูบริการขนสงรายอ่ืน เนื่องจากผูใหบริการ
รายอ่ืนสามารถขนสงทรายไดในปริมาณท่ีมากตอเท่ียว โดยประมาณ 55.5 ตันตอเท่ียว (ซ่ึงมากกวา
ในปริมาณท่ีกฎหมายกําหนด) ในขณะท่ีบริษัททําตามท่ีกฎหมายบังคับคือขนสงทรายไดมากสุดคือ
เท่ียวละ 50.5 ตันเทานั้น ดังนั้นวิธีการหนึ่งท่ีจะทําใหลูกคาหันมาใชบริการขนสงทรายจากบริษัทเอง 
คือการนํากลยุทธทางการตลาดเขามาใช เชน การจัดโปรโมช่ันลดราคาในชวงแรก เพื่อใหลูกคาได
เกิดการทดลองใชงาน หรือการรับประกันการขนสงตรงตอเวลา เปนตน ซ่ึงการเสนอกลยุทธทาง
การตลาดเหลานี้จะตองอาศัยทีมงานขายเพ่ือชวยจูงใจใหลูกคาสนใจลองใชบริการ ดังนั้นทีมงานขาย
ตองพัฒนาทักษะในการขายและการสรางแรงจูงใจเชนเดียวกัน  
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3. สําหรับกระบวนการในการออกใบเสนอราคาสินคาของบริษัทนั้น เม่ือพนักงานขาย
ไดเสนอขายสินคาใหกับลูกคาเรียบรอยแลวนั้น และเม่ือลูกคาเกิดความสนใจในการส่ังซ้ือทรายจาก
ทางบริษัท จากนั้นพนักงานขายจะประสานงานกับผูชวยฝายขายเพ่ือทําการออกใบเสนอซ้ือสินคาตาม
ราคาท่ีพนักงานขายไดแจงใหกับลูกคาทราบเบ้ืองตน โดยกระบวนการในการออกใบเสนอราคาแต
ละคร้ังนั้น ผูชวยฝายขายไมไดมีการบันทึกขอมูลการเสนอราคาของลูกคาแตละรายไว ทําใหการสืบคน
ประวัติการเสนอราคาของลูกคาท่ีผานมาเปนไปอยางไมมีประสิทธิภาพ ซ่ึงหากบริษัท มีการบันทึก
ขอมูลการเสนอราคาของลูกคาไว จะทําใหพนักงานขายสามารถนําขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหและสามารถ 
กําหนดกลยุทธดานราคาใหกับลูกคาได 

โดยวิธีการที่สามารถจัดเก็บขอมูลการเสนอราคาดังกลาวได อาจจะใชโปรแกรม Microsoft 
Excel Macro & VBA เหมือนกับท่ีใชในการจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา โดยอาจทําการ link จากขอมูลใน
การออกใบเสนอราคาแตละคร้ัง 

 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงกระบวนการในการออกใบเสนอราคาสินคาของบริษัท 

 
4. ในสวนของกระบวนการยืนยันการส่ังซ้ือสินคา โดยปกติเม่ือพนักงานขายไดทาํ

การออกใบเสนอราคาใหกบัลูกคาแลวนั้น และเม่ือลูกคายืนยันการส่ังซ้ือ ลูกคาจะตองทําการออกใบส่ัง
ซ้ือสินคา (PO) แตในความเปนจริงลุกคาสวนมาก มักจะยืนยันการส่ังซ้ือผานทางโทรศัพท ซ่ึงบางคร้ัง
อาจกอใหเกิดความผิดพลาดในการส่ังซ้ือได เชน จํานวนและประเภทที่ตองการ หรือกําหนดการรับ
สินคา เปนตน ดังนั้นวิธีการหนึ่งท่ีจะทําใหการยืนยันการส่ังซ้ือสินคาของลูกคามีวามเปนระบบและ
มีเอกสารยืนยันท่ีชัดเจน ทางพนักงานขายอาจตองทําเอกสารเพื่อยืนยันความตองการส่ังซ้ือสินคา และ
ใหลูกคาลงลายเซ็นกํากับ 
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ภาพท่ี 4.5 แสดงกระบวนการยืนยันการส่ังซ้ือสินคาจากลูกคา 
 

5. เม่ือลูกคายืนยันการส่ังซ้ือสินคาเรียบรอยแลวนั้น พนักงานขายจะมีการประสานงาน 
กับผูชวยฝายขายเพื่อใหบันทึกขอมูลการสั่งซื้อเขาไปในระบบและจากน้ันผูชวยฝายขายจะทําการ
ประสานงานกับฝายปฏิบัติการเพื่อส่ังงานใหขุดทรายตามจํานวนท่ีลูกคาตองการ แตทั้งนี้การส่ือสาร
ระหวางพนักงานขายและผูชวยฝายขาย และ ผูชวยฝายขายกับฝายปฏิบัติการ มักจะเปนการส่ือสารผาน
ทางวาจาหรือทางโทรศัพท ดังนั้นความผิดพลาดในการถายทอดขอมูลยอมมีคอนขางสูง ดังนั้น วิธีการ
ที่สามารถนํามาชวยใหเกิดความถูกตองมากข้ึน คือการเปล่ียนวิธีการในการส่ือสาร นั่นคือการใชอีเมล
หรือการออกแบบแบบฟอรมในการส่ังงาน โดยมีการระบุขอมูลท่ีสําคัญในการซ้ือขายท้ังหมดลงใน
แบบฟอรมดังกลาว  
 

 
ภาพท่ี 4.6 แสดงวิธีการส่ือสารภายในองคกรระหวางฝายขายและฝายปฏิบัติการ 

 
6. เม่ือมีการขุดทรายเสร็จเรียบรอยแลวนั้น ฝายปฏิบัติการจะแจงกําหนดการสงสินคา

ที่แนนอนใหลูกคาทราบ ไดสวนใหญมักมีการแจงขอมูลดังกลาวผานทางโทรศัพท และแนนอนวา
การส่ือสารผานโทรศัพทสามารถแจงขอมูลไดอยางรวดเร็ว แตก็มีความเส่ียงแอบแฝงอยูเชน การเกิด
ความผิดพลาดในการรับสารหรือการสงสารได และไมมีเอกสารท่ีเปนลายลักษณอักษรยืนยัน ดังนั้น
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วิธีการหนึ่งที่จะทําใหการส่ือสารมีความเปนระบบและนาเช่ือถือมากข้ึน คือมีการแจงทางอีเมลพรอม
แนบแบบเอกสารระบุวันท่ีสามารถสงสินคาใหกับลูกคาไดอยางชัดเจน 
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7. เม่ือลูกคารับสินคาเปนท่ีเรียบรอยแลวนั้น กระบวนการท่ีตามมาคือการการติดตาม
ชําระหนี้ ซ่ึงขณะนี้บริษัทกําลังเผชิญกับการชําระหนี้ลาชาของลูกคา โดยเฉพาะลูกคารายใหญท่ีมีการซ้ือ
เปนจํานวนมาก และเมื่อลูกคาหลายรายมีการชําระหนี้ลาชาเกิดข้ึน จะสงผลกระทบตอกระแสเงินสด
ของบริษัท ดังนั้นวิธีการที่จะลดการชําระเงินลาชาของลูกคาคือการนํากลยุทธทางดานการเงินมาใช 
เชนการใหสวนลดลูกคาเม่ือมีการชําระเงินเร็วกวาท่ีกําหนด  หรือการวางเงินมัดจําสวนหนึ่งสําหรับ
ยอดการส่ังซ้ือที่มีมูลคาสูง  

 
 

4.2  กระบวนการทํางานแบบใหม 
 

 
ภาพท่ี 4.8 แสดงภาพรวมกระบวนการทํางานแบบใหมของฝายขายและการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 

Outlook 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

1 ขั้นตอนวิเคราะหฐานขอมูล
ลูกคาเพ่ือคัดเลือกลูกคา
มุงหวังในการเขาไปเสนอ
ขายสินคา 

ทีมฝายขาย
และ
การตลาด 

การจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา
และประวัติการซ้ือขายเปน
เอกสารใสในแฟม 

การบันทึกขอมูลการซื้อขาย
ผานการนําโปรแกรม 
Microsoft Excel VBA เขา
มาใช และการจัดทํา Share 
drive เพ่ือแชรขอมูลภายใน
แผนก ใหพนักงานขายทุก
คนสามารถเขาถึงขอมูลได

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 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 
Outlook (ตอ) 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

2 ขั้นตอนการเสนอราคา
สินคาและบริการเบื้องตน
ใหกับลูกคา 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 

เมื่อลูกคาตกลงซื้อทราย
แลวน้ัน ลูกคาสวนใหญมัก
ใชบริการขนสงทรายผาน
บริษัทขนสงรายอื่น 

พนักงานขายควรเนนจุด
ไดเปรียบหากลูกคาใช
บริการขนสงของบริษัทฯ 
พรอมทั้งการจัดโปรโมช่ัน
ในชวงแรก เพ่ือใหลูกคา
เกิดการทดลองใชบริการ 

3 ขั้นตอนการบันทึกประวัติ
การเสนอราคาขายใหกับ
ลูกคาในแตละครั้ง 

ทีมผูชวยฝาย
ขาย 

ไมมีการบันทึกประวัติการ
เสนอราคาขายใหกับลูกคา
ในแตละครั้ง 

นําโปรแกรม Microsoft 
Excel VBA เขามาใชในการ
บันทึกขอมูลการเสนอราคา
ขายใหกับลูกคาโดย
สามารถทํา Link เช่ือมกับ
หมายเลขใบเสนอราคาที่
ใหกับลูกคา 

4 ขั้นตอนการยืนยันการ
สั่งซื้อของลูกคา 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 

เมื่อลูกคาตกลงสั่งซื้อแลว
น้ัน มักมีการยืนยันผาน
ทางโทรศัพท และอาจเกิด
ขอผิดพลาดดานการ
สื่อสารในภายหลังได 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร 
พรอมทั้งจัดทําแบบฟอรม
สรุปขอมูลการสั่งซื้อแนบ
ไปยังอีเมล และใหลูกคา
ยืนยันผานทางอีเมล 

5 ขั้นตอนการประสานงาน
ภายในเม่ือลูกคายืนยันการ
สั่งซื้อทราย โดยเปนการ
สื่อสารระหวางพนักงาน
ขายและผูชวยพนักงานขาย 
และ ผูชวยพนักงานขายกับ
ฝายปฏิบัติการ 

ทีมฝายขาย
และการตลาด 
ทีมปฏิบัติการ
ขุดทราย 

การสื่อสารดานขอมูลการ
สั่งซื้อของลูกคา ระหวาง
พนักงานขายและผูชวยฝาย
ขาย รวมถึง ผูชวยฝายขาย
กับพนักงานฝายปฏิบัติการ
มักใชการสื่อสารผานทาง
โทรศัพทและอีกฝาย
บันทึกขอมูลดวยการจด 
ซึ่งสงผลใหขอมูลอาจเกิด
ความผิดพลาดสูง 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร
โดยมีการแนบแบบฟอรม
สรุปขอมูลการสั่งซื้อของ
ลูกคาไปยังอีเมล และใหอีก
ฝายยืนยันขอมูลกลับมาทาง
อีเมล 

 



31 

ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกปญหาดวยระบบการทํางานใหมดวยการใช Microsoft Excel VBA และ 
Outlook (ตอ) 

ลําดับ กระบวนการ ผูรับผิดชอบ การทํางานแบบเกา/
สาเหตุของปญหาที่พบ

กระบวนการทํางาน
แบบใหม 

6 ขั้นตอนการยืนยัน
กําหนดการสงสินคาของ
ฝายปฏิบัติตอฝายขาย 

ฝาย
ปฏิบัติการขุด
ทราย และ
ทีมฝายและ
การตลาด 

เมื่อทีมปฏิบัติการขุดทราย
เสร็จเรียบรอยแลว จะทํา
การแจงฝายขายผานทาง
โทรศัพท ซึ่งสงผลให
ขอมูลอาจเกิดความ
ผิดพลาดสูง 

นําโปรแกรมอีเมล Outlook 
เขามาปรับใชในการสื่อสาร
โดยมีการแนบแบบฟอรม
สรุปขอมูลการวันที่ขุด
ทรายเสร็จและวันพรอมสง
สินคาไปยังอีเมล และใหอีก
ฝายยืนยันขอมูลกลับมาทาง
อีเมล 

 
ซ่ึงจากท้ังหมดท่ีไดกลาวมาน้ันเปนการระบุถึงปญหาและแนวทางในการแกไขปญหา

ในแตละข้ันตอนการทํางานของฝายงานขายและการตลาด โดยแนวทางแกไขปญหานั้นสวนใหญคือ
การนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาปรับใชในการทํางานมากข้ึนไมวาจะเปนการใช ระบบอีเมลท่ีมากข้ึน
และการใชโปรแกรม Microsoft Excel Macro & VBA เพื่อเขามาชวยในการจัดการฐานขอมูลลูกคาตางๆ 
และเม่ือพนักงานในฝายสามารถปรับตัวและสามารถใชงานเคร่ืองมือตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ
แลวนั้น บริษัทควรมีการวางแผนทางดานงานขายและการตลาด โดยใชกลยุทธและเคร่ืองมือตางๆ
อยางตอเนื่อง เพราะในปจจุบันการแขงขันในอุตสาหกรรมนี้มีคอนขางสูง และมีผูใหบริการขุดทราย
รายใหม  ๆเขามาในตลาดอยางตอเนื่อง รวมถึงลูกคาสามารถเขาถึงขอมูลของคูแขงและทําการเปรียบเทียบ 
หาขอเสนอที่ดีท่ีสุดได ดังนั้นแนวทางท่ีไดเสนอไปนั้นเปนเพียงข้ันเร่ิมตนของการวางกลยุทธในการขาย 
โดยเร่ิมจากการฝกใหพนักงานทํางานอยางเปนระบบมากขึ้น รวมถึงการจัดการกับขอมูลใหมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน และเม่ือบริษัทมีขอมูลท่ีมีความแมนยําแลวนั้น ก็สามารถนํามาวิเคราะหเพื่อวาง
กลยุทธงานขายท่ีเขมขนมากข้ึนไดในลําดับถัดไป  
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บทที่ 5 

การนํากลยุทธไปใชในทางปฏิบัติ 
 
 

จากการวางแผนกลยุทธเพื่อใชในการปรับปรุงในสวนของงานขายและการตลาดตามท่ี
ไดกลาวมาแลวนั้น ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดหลังจากการวางแผนน้ัน คือการนํากลยุทธมาปฏิบัติใชจริงภายใน
องคกร ซ่ึงการนํามาปฏิบัติใชจริงนั้น จะประสบความสําเร็จหรือไมนั้น ข้ึนอยูกับหลายปจจัย ไมวา
จะเปนตัวพนักงานเอง ระบบท่ีนํามาใช และกระบวนในการติดตาม ควบคุมในการปฏิบัติงาน โดย
ปจจัยเหลานี้จะตองมีการทํางานท่ีประสานกัน ซ่ึงหากขาดความพรอมไมวาปจจัยใดปจจัยหนึ่ง อาจ
สงผลใหการนํามาปฏิบัติใชจริงอาจไมประสบความสําเร็จได  โดยการนํากลยุทธท่ีไดวางแผนมาปฏิบัติ
ใชจริงนั้น จะตองครอบคลุมทุกระดับขององคกรเพื่อใหมีการทํางานท่ีสอดประสานกัน โดยทางบริษัทฯ 
ไดมีการกําหนดกลยุทธในแตละระดับไวดังนี้ 

1. กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) คือ เพื่อตองการใหบริษัทเติบโตมากข้ึน 
(Corporate growth) ไมวาจะเปนในรูปแบบของรายได ยอดขาย หรือช่ือเสียงท่ีมากข้ึน 

2. กลยุทธระดับหนวยงาน (Functional Strategy) คือ เนนใหการทํางานในแตละแผนก 
สามารถเพิ่มความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา (Customer Intimacy) ท้ังนี้เพื่อใหนํามาซ่ึงลูกคาท่ีมี
ความจงรักภักดีตอบริษัทและเพื่อขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน 

3. กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) คือ เพิ่มความเปนมืออาชีพในการ
ทํางานมากข้ึน โดยอาศัยการนําระบบเขามาชวยในการทํางาน และเพ่ิมศักยภาพและทักษะของพนกังาน 
ใหมากข้ึน โดยสามารถอธิบายอยางละเอียดในลําดับถัดไป 

ในสวนของทรัพยากรบุคคลหรือพนักงานในแผนกนั้น นับวามีความสําคัญเปนอยาง
ยิ่ง ดังนั้นการท่ีจะนําระบบเขามาปรับใช ซ่ึงจะเปล่ียนแบบแผนวิธีการทํางานดั้งเดิมนั้น อาจจะตองมี
การเขาใจในหลักการเปล่ียนแปลงใหดีเสียกอน เพราะหากหัวหนางานมีการสื่อสารในเรื่องการ
เปล่ียนแปลงเพ่ือนําระบบเขามาใชอยางไมประสิทธิภาพแลวนั้น อาจสงผลใหเกิดการตอตานได 
โดยการนํา Microsoft Excel Macro & VBA มาใชนั้น จะตองมีการส่ือสารถึงพนักงานในแผนกใหเห็น
ถึงความสําคัญและสาเหตุท่ีตองนําระบบเขามาใช รวมถึงประโยชนที่จะเกิดขึ้นหากการนํามาใช
ประสบความสําเร็จ  ซ่ึงกระบวนการเหลานี้ สามารถนําหลักการในสรางการเปล่ียนแปลงในองคกร
เพื่อใหประสบความสําเร็จ 8 ข้ันตอน ตามแนวคิดของ Kotter มาปรับใชได ไดแก 
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1. การกระตุนใหพนักงานในแผนกมีแรงผลักดันในการเปล่ียนแปลง และมองวามี
ความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองเกิดการเปล่ียนแปลงดังกลาว (Establishing a greater sense of urgency) 

2. สรางทีมงานท่ีเขมแข็ง (Creating the guiding coalition) โดยการนําคนท่ีเหมาะสม  
มีความเช่ียวชาญ  มีความพรอมในการเปล่ียนแปลง เปนผูริเร่ิมในการสรางความเปล่ียนแปลงในแผนก 

3. มีวิสัยทัศนท่ีถูกตอง (Developing a vision and strategy) นําพาทีมงานมารวมกําหนด
วิสัยทัศนและกลยุทธในการทํางาน และควรท่ีจะตั้งม่ันบนความรูสึกและส่ิงสรางสรรคเพื่อที่เปนปจจัย
สําคัญท่ีจะกอใหเกิดประสิทธิผล 

4. การส่ือสารถึงความสําคัญและสาเหตุในการเปล่ียนแปลง เพื่อใหพนักงานท่ีเหลือมี
ความรูสึกรวมท่ีจะเปล่ียนแปลงรวมกัน (Communicating the change vision)  

5. สนับสนุนใหทุกคนเร่ิมเกิดการเปล่ียนแปลง โดยใชงานระบบใหมอยางจริงจัง และ
คอยชวยเหลือเม่ือมีปญหาเกิดข้ึน (Empowering others to act)  

6. ตองสรางชัยชนะในระยะส้ัน (Creating short-term wins) โดยกําหนดเปาหมายท่ีสามารถ 
บรรลุไดงาย ตองมีการเร่ิมบริหารส่ิงใหมๆ และตองประสบผลสําเร็จใหไดระดับหนึ่งกอนท่ีจะไปเร่ิมทํา
สิ่งใหมเปนอันดับตอไป ยกตัวอยางเชน การเริ่มกรอกขอมูลประวัติลูกคาในระบบอยางถูกตอง 
การอัพเดตขอมูลลูกคาเปนตน 

7. ตองสรางแรงบันดาลใจและกระตุนใหการเปล่ียนแปลงท่ีพัฒนามากข้ึน (Consolidating 
gains and producing even more change)   

8. ตองสรางวัฒนธรรมการเปลี่ยนแปลง (Institutionalizing changes in the culture) 
โดยทําใหการเปล่ียนแปลงนั้น เปนส่ิงท่ีตองทําเปนกิจวัตร และเปนแบบแผนในการดําเนินงานตอไป 

ดังนั้น จะเห็นวานอกจากการนําระบบท่ีมีประสิทธิภาพมาชวยในงานขายและการตลาด 
แลวนั้น ส่ิงท่ีสําคัญท่ีไมยิ่งหยอนไปกวากนัเลย คือการกระตุนใหพนักงานในแผนกรูสึกถึงความสําคัญ
ในการนําระบบเขามาปรับใชในการทํางานและมีการใชงานจริงเกิดข้ึน โดยในชวงแรกท่ีกระตุนให
พนักงานเร่ิมปรับวิธีการทํางานไดโดยการใชระบบเขามาชวยนั้น อาจจะประสบความลําบาก เพราะ
อาจเกิดการตอตานในการเปลี่ยนแปลง และพนักงานบางทานไมอยากเรียนรูการทํางานแบบใหม 
ดังนั้นในระยะน้ี ผูบริหารควรเนนการส่ือสารท่ีดี เพ่ือใหพนักงานเห็นถึงความสําคัญในการเปล่ียนแปลง
ดังกลาว 

ในลําดับถัดมาในดานของระบบ จากท่ีไดกลาวไปแลววา บริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
นั้นมีขนาดองคกรท่ีไมใหญมาก และฐานลูกคาก็ยังไมไดมีจํานวนท่ีมากและซับซอน ดังนั้นการนํา
ระบบที่ตองใชเงินลงทุนสูง นับวายังไมมีความจําเปนมากนัก ดังนั้นบริษัทควรเร่ิมจากการลงทุนใน
โปรแกรมพื้นฐานท่ีสามารถจัดการดานฐานขอมูลลูกคาและนํามาวิเคราะหได ซ่ึงนั่นคือ Microsoft 
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Excel Macro & VBA โดยในสวนของ Macro & VBA นั้นเปนฟงกช่ันเสริมท่ีทํางานบน Microsoft 
Excel เพื่อชวยใหการจัดการขอมูลมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ซ่ึงในสวนทางบริษัท อาจจะตองวาจาง
ผูท่ีมีความเช่ียวชาญดานการใชงานโปรแกรมเขามาชวยออกแบบระบบ เพ่ือใหเหมาะสมกับการใช
งานจริงของบริษัท  และนอกเหนือจากการออกแบบระบบเพื่อใชในการจัดการฐานขอมูลลูกแลวนั้น 
บริษัทควรทําการตอยอดดานงานขายและการตลาด โดยเนนในสวนของการประชาสัมพันธบริษัท 
เพื่อใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน ซ่ึงในปจจุบันนี้ ชองทางในการประชาสัมพันธองคกร มักจะทําผานส่ือ
ออนไลน เชน Facebook, Web banner, Website เปนตน โดยบริษัทควรทําการปรับปรุงหนาเว็บไซต
ของบริษัทใหมีความนาสนใจมากยิ่งข้ึน และมีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขายเปนระยะเพื่อเปน
กลยุทธในการดึงดูดลูกคารายใหมเขามาทดลองใชบริการของบริษัท  

และสุดทายการนํากลยุทธท่ีไดวางแผนไวนั้นมาปรับใชจริงในการทํางาน จะประสบ
ความสําเร็จหรือไมนั้น ส่ิงท่ีขาดไมไดเลยคือการควบคุมและติดตาม โดยเร่ิมจากการตั้งเปาหมายให
ชัดเจนและมีความเปนไปได และระหวางการปฏิบัติงานนั้นตองมีการติดตามความคืบหนาเปนระยะ 
และหากไมเปนไปตามท่ีตั้งเปาหมายไว ควรมีแผนสํารองหรือแนวทางท่ีชวยในการแกปญหาได ดังนั้น
การตั้งเปาหมายจึงเปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก ซ่ึงในสวนนี้สามารถนําหลักการในดาน การบริหารโครงการ 
(Project management) เขามาชวยในการปฏิบัติงานได ซ่ึงจากกรณีศึกษาของบริษัท พรีเมียมแซนด จํากัด 
นั้นสามารถระบุเปาหมายของโครงการในการเปล่ียนแปลงนําระบบเขามาปรับใชในฝายงานขายและ
การตลาด ไดตารางท่ี 5.1 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงการกําหนดเปาหมาย วธีิการวัดผล และระยะเวลาในการวดัผลของบริษัท 
ลําดับ เปาหมาย การวัดผล ระยะเวลา 

1 พนักงานในฝายสามารถใชงานระบบใหม
ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

พนักงานในฝายทุกคน
สามารถบันทึกขอมูลและ
สามารถนําขอมูลจากใน
ระบบมาใชเพ่ือวางแผน
กลยุทธทางการตลาดได 

ภายใน 6 เดือนหลังจาก
นําระบบเขามาใช 

2 มีการประชาสัมพันธบริษัทผานสื่อออนไลน
ตางๆ อยางตอเน่ือง 

เว็บไซตบริษัทมีการ
พัฒนาและปรับปรุงอยาง
นอยไตรมาสละ 1 ครั้ง 

รายไตรมาศ 

3 สามารถเพ่ิมฐานลูกคารายใหมได มีจํานวนลูกคาใหม
เพ่ิมขึ้น อยางนอย 20% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

4 สามารถรักษาฐานลูกคาเดิมใหเกิดการซื้อซ้ํา
อยางตอเน่ือง 

จํานวนลูกคารายเดิมไม
ลดลง หรือหากลดไมควร
เกิน 5% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

5 สามารถเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคาได วัดผลผานแบบสอบถาม
หลังการซื้อสิ้นคา 

ภายใน 6 เดือน หลังจาก
นําระบบเขามาใช 

6 สามารถเพ่ิมยอดขายได ยอดขายรวมคาบริการ
ขนสงเพ่ิมมากขึ้น 20% 

ภายใน 1 ป หลังจากที่
นําระบบเขามาใชและ
เพ่ิมการประชาสัมพันธ
ผานสื่อออนไลนตางๆ 

 
เม่ือมีการกําหนดเปาหมาย และการวัดผลท่ีชัดเจนแลวนั้น ในลําดับถัดไปคือการกําหนด 

แผนงานหรือรายละเอียดในการทํางานของแตละกิจกรรม เพื่อใหสามารถบรรลุเปาหมายตามท่ีได
กําหนดไว ซ่ึงในแตละกิจกรรมควรมีการกําหนดระยะเวลาในการทํางานท่ีชัดเจน เนื่องจากหากกิจกรรม
บางอยางเกิดความลาชา อาจสงผลตอกิจกรรมอ่ืนได และอาจจะสงผลทําใหไมสามารถบรรลุเปาหมาย 
ตามท่ีไดตั้งใจไว และนอกจากการกําหนดระยะเวลาในแตละกิจกรรมแลวนั้น  ควรมีการกําหนด
ผูรับผิดชอบดวย ท้ังนี้เพ่ือใหงานในแตละสวนมีผูรับผิดชอบท่ีชัดเจน ดังนั้น จากท่ีไดกลาวมาขางตน 
สามารถกําหนดรายละเอียดของแตละกิจกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมายของโครงการได โดยนํา Gantt 
Chart เปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการติดตามและประเมินผลในการทํางาน  
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โดยจากขอมูลการทํางานใน Gantt Chart จะเห็นวามีการกําหนดกิจกรรมตางๆ เพื่อทํา
ใหบริษัทสามารถบรรลุเปาหมายตามท่ีกําหนดไว ดังนั้นทุกคนภายในฝายควรยึดถือแนวทางนี้ใน
การปฏิบัติงานและควรมีความรับผิดชอบรวมกัน และหากพบวาในขณะท่ีปฏิบัติงานจริงนั้น เกิดอุปสรรค 
หรือความผิดพลาดเกิดข้ึน ทุกคนภายในฝายตองพยายามชวยกันหาทางแกปญหาดังกลาว แตท้ังนี้ 
บริษัทควรมีคิดแผนสํารองเผ่ือเอาไว เนื่องจากการทํางานทุกคร้ังยอมมีโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงข้ึนได 
ซ่ึงบางคร้ังเปนความเส่ียงท่ีสามารถควบคุมได แตบางคร้ังความเส่ียงนั้นก็ไมสามารถท่ีจะควบคุมไว
ได ดังนั้นหากมีแผนการรองรับความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต จะทําใหบริษัทไดรับผลกระทบท่ีไม
มากจนเกินไป ดังนั้นในการนํากลยุทธมาปฏิบัติใชงานจริง จึงมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีบริษัทควรมี
การประเมินความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นและหาทางลดความเสี่ยงดังกลาวนั้น ซ่ึงจากกรณีของบริษัท 
พรีเมียมแซนดนั้น พบวาบริษัทมีความเส่ียงในการปฏิบัติอยูคอนขางมาก  โดยหลักการในการประเมิน 
ความเส่ียงนั้น จะใชวิธีการวิเคราะหความเส่ียงและจัดลําดับความเส่ียง โดยการประเมินจากโอกาสที่
จะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) ท่ีเกิดหากเหตุการณนั้นเกิดข้ึน ซ่ึงกลาวโดยรวมคือ 

1. โอกาส (Likelihood) หมายถึง เหตุการณมีโอกาสเกิดข้ึนมากนอยเพียงใด 
2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง เหตุการณมีผลกระทบตอองคกรมากนอยเพียงใด 
ดังนั้นสําหรับบริษัท พรีเมียมแซนดนั้น สามารถประเมินความเสี่ยงอันเนื่องมาจาก

การนํากลยุทธมาปฏิบัติ โดยอธิบายในภาพท่ี 5.1 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงการประเมินโอกาสและผลกระทบของความเส่ียง 
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จากการประเมินความเส่ียง ตามแผนภาพดังกลาวพบวา บริษัท พรีเมียมแซนด มีโอกาส 
ท่ีจะประสบกับความเส่ียงท้ังหมด 3 ดาน ซ่ึงไดแก 

1. ความเส่ียงดานบุคลากรท่ีอาจจะไมใหความรวมมือหรือเกิดการตอตานในการนํา
ระบบใหมเขามาปรับใชในการทํางาน ท้ังนี้เนื่องจากพนักงานในฝายคอนขางมีอายุมาก ดังนั้นพวก
เขาอาจไมมีความพรอมหรือกลัวในการใชงานโปรแกรมท่ีตองมีการบันทึกและประมวลผลผานการใช
คอมพิวเตอร ซ่ึงมองวาโอกาสท่ีจะเกิดการตอตานคอนขางมีสูง แตท้ังนี้หากเกิดข้ึนมาแลวนั้นผลกระทบ
นับวาอยูในระดับปานกลาง เนื่องจากหากพนักงานไมใหความรวมมือ หัวหนางานหรือเจาของบริษัท
สามารถพูดคุย หรือส่ือสารใหพนักงานมีความเห็นที่ตรงกันได 

2. ความเส่ียงในดานงบประมาณ ซ่ึงการนําระบบใหมหรือการทําการประชาสัมพันธ
ผานส่ือออนไลนตางๆนั้น มักจะอาศัยการออกแบบและจัดทําโดย Agency ดังนั้นมีความเปนไปไดท่ี
งบประมาณในการทําอาจมีมูลคาสูงและเกินกวางบประมาณท่ีไดจัดสรรไว เนื่องจากบุคลากรในบริษัท
เองยังไมมีความรูความเช่ียวชาญในดานนี้ ทําใหอํานาจในการตอรองหรือการกําหนดราคายังมีไม
มากนัก แตท้ังนี้หากเกิดข้ึนมาแลวนั้น ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกับบริษัท ยังนับวาอยูในระดับกลาง เนื่องจาก
บริษัทมีรายไดท่ีคอนขางมาก จึงยังไมกระทบกระแสเงินสด หรือกําไรขาดทุนของบริษัทมากนัก  

3. ความเส่ียงในดานระบบท่ีนํามาใชในการปฏิบัติงาน ถึงแมมีการออกแบบและวางแผน 
มาเปนอยางดี แตก็มีความเปนไปไดเม่ือนํามาใชจริงแลวนั้น อาจเกิดความผิดพลาดหรือไมตอบสนอง
ความตองการที่แทจริง ซ่ึงโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนนั้นมีคอนขางนอย เนื่องจากไดมีการออกแบบและปรึกษา
กับผูเช่ียวชาญมาเปนอยางดีแลว แตท้ังนี้หากเกิดเหตุการณเชนนี้ข้ึน จะสงผลกระทบตอบริษัท
คอนขางมาก เพราะจะสรางความลําบากในการใชงานและขอมูลที่ไดอาจนําไปวางกลยุทธการขายอยาง
ผิดพลาดได 

เม่ือทราบถึงความเส่ียง ท้ังในแงของโอกาสและผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนแลวนัน้ ส่ิงท่ีพึง
พิจารณาตอไปคือวิธีการจัดการกับความเส่ียง เพื่อลดระดับความรุนแรงเม่ือเกิดเหตุการณดังกลาวข้ึน 
โดยวิธีการจัดการกับความเส่ียง สามารถอธิบายไดจากตารางท่ี 5.3 
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ตารางท่ี 5.3 อธิบายวิธีการจัดการกับความเส่ียง 
ลําดับ เปาหมาย รูปแบบของการจัดการ ระยะเวลา 

1 พนักงานไมให
ความรวมมือ 

การลดความเสี่ยง การทํากิจกรรมภายในฝายและช้ีแจงถึงวัตถุประสงค
ในการนําระบบเขามาใชในการทํางานและอธิบายถึง
ประโยชนที่พนักงานจะไดรับหากมีการใชระบบใหม 

2 เกินงบประมาณที่
ไดต้ังไว 

การลดความเสี่ยง ประเมินงบประมาณอยางละเอียด และพัฒนาคนใน
ฝายใหมีความรูความเช่ียวชาญในดานระบบและ 
เทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ิมมากข้ึน 

3 ระบบที่นํามาใช
ไมมีประสิทธิภาพ 

การลดความเสี่ยว ออกแบบโครงสรางระบบอยางรอบคอบและติดตาม
การทํางานของ Agency อยางตอเน่ือง รวมถึงการ
ทดสอบระบบอยางละเอียดกอนที่จะมีการใชงานจริง 

 
ดังนั้นในข้ันตอนของการนํากลยุทธไปปฏิบัติใชงานนั้น มีส่ิงท่ีตองพึงระวังและพิจารณา 

อยางละเอียด ไมวาจะเปน การตั้งเปาหมายท่ีชัดเจนของการนํากลยุทธไปใช การแจกแจงรายละเอียด
ของกิจกรรมตางๆ และระบุผูรับผิดชอบรวมถึงกําหนดระยะเวลาท่ีชัดเจนในการทํางานและสุดทาย
คือการประเมินความเส่ียงและหาวิธีการรับมือกับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนไดระหวางการปฏิบัติงาน 
ซ่ึงแนนอน หากบริษัทสามารถดําเนินงานตามหลักการท่ีไดกลาวไปแลวนั้น จะทําใหบริษัทสามารถ
บรรลุเปาหมายตามท่ีตองการได ซ่ึงนั่นคือการเปนผูใหบริการดานการขุดทรายอยางครบวงจร โดยเฉพาะ
ในสวนงานขายและการตลาด หากมีการนําระบบเขามาใช จะทําใหระบบฐานขอมูลของลูกคามี
ความนาเช่ือถือมากข้ึน รวมถึงระบบการจัดการดานเอกสารตางๆ ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน และยิ่ง
ไปกวานั้นคือสามารถสรางความถึงพอใจใหกับลูกคาเกาและลูกคารายใหมผานการการประชาสัมพันธ 
บริษัท และการออกโปรโมชั่นสงเสริมการขายตางๆ รวมถึงระบบการประเมินความพึงพอใจของลูกคา
ท่ีมีตอสินคาและบริการ เพื่อนํามาปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งข้ึนไป 
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