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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 

บริษัทโกลด์แพลนเน็ท  จํากัด  ตั้ งอยู่เลขท่ี  99/393 หมู่บ้านชลลดา ถนนบางไผ่- 
หนองเพรางาย ตาํบลบางรักพฒันา อาํเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 11110 ดาํเนินธุรกิจประเภท
ขายส่ง ในผลิตภณัฑเ์คมีเพื่อการเกษตรผา่นการติดต่อกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบ และส่งตวัแทนจาํหน่ายลง
ในแต่ละพื้นท่ีเพื่อจดัจาํหน่ายให้แก่ลูกคา้ในกลุ่มเกษตรกร จากรายไดปี้พ.ศ.2556 เป็นตน้มา บริษทั
ยงัคงมีศกัยภาพความสามารถในการแข่งขนัตลาดอุตสาหกรรมน้ีไดใ้นเร่ืองสินคา้และการบริการ แต่
ไม่สามารถเพ่ิมกาํไรให้กบับริษทัไดเ้ท่าท่ีควรทั้งท่ีการใชปุ๋้ยเคมีของเกษตรกรมีความตอ้งการใช้
อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงส่งผลให้บริษทัมียอดจาํหน่ายเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา ปีพ.ศ.2556 
ผลผลิตสินค้าเกษตรโลกส่วนใหญ่ เพิ่ม ข้ึน  สําหรับสินค้าเกษตรของไทยผลผลิตข้าวและ 
มนัสําปะหลงัลดลงจากปัญหาภยัธรรมชาติและการปรับเปล่ียนพื้นท่ีเพาะปลูก ในขณะท่ีออ้ยและ
ยางพาราเพิ่มข้ึนจากการขยายพื้นท่ีเพาะปลูก สําหรับแนวโน้มปี พ.ศ. 2557 ราคาขา้วจะได้รับ
ผลกระทบจากการเร่งระบายขา้วในสต็อกของไทย (สถานการณ์สินคา้เกษตรปีพ.ศ.2556 และ
แน วโน้ ม ปี  พ .ศ .2557 ส่ วน เศ รษ ฐ กิ จภ าคธน าค ารแ ห่ งป ระ เท ศไท ย  สํ านั ก งาน ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ) ซ่ึงสะทอ้นไดว้่าพืชเศรษฐกิจของไทยส่งผลต่อยอดขายสินคา้เคมีเกษตรของ
บริษทัฯ เพราะกลุ่มลูกคา้หลกั คือ ธุรกิจขายปลีกเบ็ดเตล็ด กลุ่มเกษตรกร กลุ่มทาํนาต่าง ๆ จาก
สภาวการณ์ทางการตลาดของพืชผลทางการเกษตรท่ีมีแนวโน้มราคาดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้
เกษตรกรมีความตอ้งการใชปุ๋้ยหรือผลิตภณัฑป้์องกนัและกาํจดัพืช/แมลงเพิ่มข้ึนแต่ทั้งน้ีผลกระทบ
ระยะสั้ นบริษทัเผชิญกบัตน้ทุนขายและตน้ทุนค่าใช้จ่ายในการขายเพิ่มสูงข้ึนตลอด 3 ปีท่ีผ่านมา 
(พ.ศ. 2556-2558) ซ่ึงจะทาํใหศ้กัยภาพในการทาํกาํไรของบริษทัลดลง  
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1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

ตลาดสารเคมีกําจัดศัตรูพืช ถูกจัดว่าเป็นหน่ึงในตลาดท่ีผูกขาดมากท่ีสุดในโลก                           
หลงัจากมีการเปล่ียนแปลงโครงสร้างเศรษฐกิจในประเทศไทย (แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ ฉบบั 1) ท่ีสนบัสนุนการทาํเกษตรเชิงเด่ียวในรูปแบบอุตสาหกรรม โดยในช่วงปฏิวติัเขียว
ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2504 ผูป้ระกอบการคนไทยดาํเนินธุรกิจปุ๋ยเคมี ควบคู่กับการเป็นตวัแทนจาํหน่าย
สารเคมีกาํจดัศตัรูพืชกบับริษทัขา้มชาติ ทาํใหต้ลาดสารเคมีกาํจดัศตัรูพืชเติบโตข้ึน จึงเป็นสาเหตุให ้                         
บริษทัขา้มชาติลงทุนตั้งสาขาในไทยเป็นจาํนวนมาก 

ธุรกิจเคมีเกษตรในประเทศไทยขยายตวัเพิ่มมากข้ึนทุกปี ปีพ.ศ.2556 มีปริมาณการ
นาํเขา้ปุ๋ยเคมีเพิ่มข้ึนถึง 5.6 ลา้นตนั คิดเป็นมูลค่า 7.2 หม่ืนลา้นบาท สัดส่วนปริมาณการนาํเขา้เพิ่ม
สูงข้ึนถึงร้อยละ 47 ธุรกิจปุ๋ยเคมีเกษตรถือเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัอย่างเขม้ขน้ เน่ืองจากระบบจดั
จาํหน่ายท่ีผูกขาดโดยผูน้าํเขา้ไม่ก่ีราย โดยคิดเป็นมูลค่าทางการตลาดและผลกาํไรมหาศาลหลาย
หม่ืนลา้น ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบธุรกิจเคมีเกษตรรายใหญ่เพียง 5 รายท่ีกินส่วนแบ่งการตลาดคิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 90  ท่ีเหลืออีกร้อยละ 10 เป็นสัดส่วนของเหล่าผูป้ระกอบการรายเลก็ซ่ึงบริษทัฯจดั
อยูใ่นผูป้ระกอบการรายเลก็  

ถึงแมธุ้รกิจเคมีเกษตรจะมีการแข่งขนัทางการตลาดไปถึงระดบัโลก แต่เหล่าบริษทัท่ี
ประกอบธุรกิจเคมีเกษตรก็มิไดน่ิ้งนอนใจ กลบัตระหนักและเล็งเห็นถึงความสาํคญัของโอกาสใน
การเติบโต ของวงการตลาดสารเคมีกาํจดัศตัรูพืช จึงจดัให้มีการรณรงคร่์วมมือกนัเพื่อประสานงาน
ระหว่างภาคเอกชนกบัภาครัฐบาล เป็นการสร้างความเขม้แขง็ในการประกอบธุรกิจผา่นการทาํงาน
ของสมาคมคนไทยธุรกิจเกษตรภายใตโ้ครงการต่าง ๆ ซ่ึงครอบคลุมทั้งธุรกิจยาฆ่าแมลง และปุ๋ยเคมี  
รวมทั้งสมาคมอารักขาพืชไทย โดยทั้ง 2 สมาคมมีส่วนช่วยในเร่ืองการประสานงานทางดา้นวิชางาน 
ตั้งแต่การเผยแพร่ขอ้มูล การจดัการอบรมให้ความรู้เก่ียวกบัสารเคมีเกษตร ครอบคลุมไปจนถึงเร่ือง
กฏระเบียบ เช่น การควบคุมคุณภาพของวตัถุอนัตรายทางการเกษตร และการแกไ้ขปัญหาสารเคมี
ปลอม เป็นตน้ 
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ภาพท่ี 1.1 แสดงการเติบโตของการส่งออกในอุตสาหกรรมปุ๋ยประเทศไทย  

ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2555 - 2559 

 

จากภาพท่ี 1.1 แสดงถึงการเติบโตของการส่งออกในอุตสาหกรรมปุ๋ยในภาพรวมของ
ประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2555 - 2559 และมีแนวโนม้ว่าจะโตข้ึนอีกอยา่งต่อเน่ืองถึงปีพ.ศ.2564 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัตารางท่ี 1.1 ท่ีแสดงถึงสถิติการนําเขา้ปุ๋ยเคมีของไทย ในรอบ 5 ปีท่ีผ่านมา (ปีพ.ศ. 
2555 - 2559) พบว่าลดลงทั้งปริมาณ และมูลค่า โดยปริมาณนาํเขา้ปุ๋ยเคมี ในปีพ.ศ. 2558 ลดลงเหลือ
เพียง 4.6 ลา้นตนั ส่วนในปีพ.ศ. 2559 ยอดการนาํเขา้ 3 เดือนแรกมีปริมาณ 1.8 ลา้นตนั ขณะท่ีไทยมี
ยอดส่งออกปุ๋ยเคมี ช่วง 3 เดือนแรกของปีน้ีกว่า 3 แสนตนั สมมติฐานคาดว่าจะมาจากเกษตรกร
ประสบปัญหาภยัแลง้เกษตรกรไม่ไดซ้ื้อปุ๋ยเคมี เพราะพื้นท่ีทาํนาลดลง แต่อีกดา้นหน่ึงช้ีให้เห็นถึง
พฤติกรรมการใชปุ๋้ยเคมีของเกษตรกรคือใชเ้ท่าท่ีจาํเป็น หรืออาจจะเปล่ียนไปใชปุ๋้ยอินทรียเ์พิ่มข้ึน  
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ตารางท่ี 1.1 แสดงสถิติการนาํเขา้ปุ๋ยเคมีของไทย ปีพ.ศ. 2554 - 2559 

ปี  ปริมาณ(ตัน) มูลค่า(ล้านบาท) 
2554 5,639,392 80,296 
2555 5,377,298 81,249 
2556 5,638,890 72,258 
2557 5,432,211 66,375 
2558 4,653,060 56,708 

2559 (ม.ค.-พ.ค.) 1,850,540 18,200 
 

 

1.2 รายละเอียดบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกัด  
บริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 10 เมษายน พ.ศ.2544 ดว้ยทุนจดทะเบียน  

1 ล้านบาท ปัจจุบันมีพนักงานทั้ งหมด 17 คน แบ่งเป็นส่วนงานประจําสํานักงานใหญ่  7 คน 
คลงัสินคา้ 6 คน และงานขาย 4 คน ไดแ้ก่ แผนกธุรการ แผนกบญัชีและการเงิน แผนกการตลาด  
แผนกคลงัสินคา้ โดยทางบริษทัจะว่าจา้งบริษทัท่ีมีความรู้ และความเช่ียวชาญเฉพาะ ดา้นบญัชี และ
ดา้นการขนส่งเขา้มาทาํงานในบางส่วน  
ตารางท่ี 1.2 แสดงรายละเอียดบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั 

เลขทะเบียนนิติบุคคล 0145553000377 

วนัจดทะเบียน 10 เมษายน พ.ศ. 2554 

สภาพกิจการ ยงัดาํเนินกิจการอยู ่

ทุนจดทะเบียนแรกเร่ิม 1,000,000.00 

ท่ีตั้ง 99/393 หมู่ 8 หมู่บ้านชลลดา ถนนบางไผ่-หนองเพรางาย 

ตาํบลบางรักพัฒนา อาํเภอบางบัวทอง จังหวดั นนทบุรี 

11110 ( ดงัภาพท่ี 1.2 ) 

ประเภทธุรกิจ นาํเขา้ และเป็นผูผ้ลิตปุ๋ยและสารเคมีเพื่อจาํหน่าย  



5 
 

ตารางท่ี 1.2 แสดงรายละเอียดบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั (ต่อ) 

ขนาดธุรกิจ ขนาดเลก็ 

โทรศพัท ์ 02-889-7373 

ท่ีมา :  บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ณ วนัท่ี 30 กนัยายน พ.ศ. 2559 
 
 

1.3 โครงสร้างองค์กร 
บริษัท  โกลด์แพลนเน็ท  จํากัด  ก่อตั้ งเม่ือวัน ท่ี  10 เมษายน  พ .ศ .2544 ด้วยทุน 

จดทะเบียน  1 ลา้นบาท ปัจจุบนัมีพนกังานทั้งหมด 17 คน แบ่งเป็นพนกังานประจาํสาํนกังานใหญ่ 7 
คน พนกังานคลงัสินคา้ 6 คน และพนกังานขาย 4 คน โดยโครงสร้างองคก์รมี 4 แผนก ดงัน้ี แผนก
ธุรการ แผนกบญัชีการเงิน แผนกการตลาด แผนกคลงัสินคา้ โดยทางบริษทัจะว่าจา้งบริษทัท่ีมี
ความรู้ และความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นบญัชี และดา้นการขนส่งเขา้มาทาํงานในบางส่วน 

ภาพท่ี 1.2แสดงแผนผงัโครงสร้างของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 

ท่ีมา: บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ณ วนัท่ี 30 กนัยายน พ.ศ. 2559 

 

จากภาพท่ี 1.2 แผนผงัโครงสร้างการบริหารงานของบริษทัโกลด์แพลนเน็ท จาํกัด 
 มีกรรมการผูจ้ดัการเป็นผูบ้ริหารสูงสุด รับผิดชอบในภาพรวมทั้ง ศึกษาขอ้มูลแนวโน้มการตลาด 
การออกแบบผลิตภัณฑ์รวมถึงการบริหารจดัการงานขายและบริหารทรัพยากรบุคคล โดยแบ่ง
ออกเป็น 4 แผนกลงมาเป็นแผนกการตลาดมีทีมการตลาด 2 ทีม ทาํหน้าท่ีบริหารยอดขายในแต่ละ
พื้นท่ีท่ีรับผิดชอบ โดยมีผูจ้ดัการการตลาดเป็นตวัแทนบริษทัในการติดต่อกบัตวัแทนจาํหน่ายใน 
การขายพร้อมทั้งประสานงานการจดัส่งสินคา้ ร่วมกบัแผนกธุรการจดัซ้ือ ซ่ึงทาํหนา้ท่ีจดัซ้ือวตัถุดิบ 
รวมถึงอุปกรณ์สํานักงานให้กบับริษทั เป็นตวัแทนบริษทัในการประสานงานกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบ  
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และ แผนกธุรการจะแบ่งออกเป็นงานจดัซ้ือ และงานสนับสนุนการขาย โดยมีแผนกบญัชีการเงิน 
สนับสนุนในส่วนของงานซ้ือและงานขาย รวมทั้งกรณีลูกคา้คา้งชาํระ จดัทาํรายงานดา้นการเงิน
ให้แก่กรรมผูจ้ดัการและผูจ้ดัการแผนกต่างๆทั้งน้ี แผนกคลงัสินคา้จะดูแลในเร่ืองของการบรรจุ
สินคา้ท่ียงัไม่สาํเร็จรูป สาํหรับสินคา้ท่ีสาํเร็จรูป แผนกคลงัสินคา้จะเป็นผูป้ระสานงานบริษทัขนส่ง
นอกเพื่อจดัส่งสินคา้ต่อไป 
 
 

1.4 ลักษณะของธุรกิจ 
การประกอบธุรกิจของบริษทัเร่ิมตน้จากผูป้ระกอบการมีประสบการณ์และมีความ

เช่ียวชาญในการขายผลิตภัณฑ์สารเคมีเพื่อการเกษตรมากกว่า 7 ปีในธุรกิจขนาดใหญ่ต่อมา
ผูป้ระกอบการเลง็เห็นโอกาสทางการตลาดในการทาํธุรกิจสินคา้เคมีเกษตรทาํใหบ้ริษทัฯใชเ้ครือข่าย
และขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์มาประกอบธุรกิจในแบรนดสิ์นคา้ท่ีมีช่ือวา่ “ตราม้าคาวบอย” โดยมีการจดัหา
สินคา้เพื่อรองรับธุรกิจ 2 รูปแบบ ดงัน้ี 

แบบท่ี 1จดัซ้ือกบัผูจ้ดัหาสินคา้เป็นสินคา้ประเภทผลิตภณัฑส์าํเร็จรูปและพร้อมจดัจาํหน่าย
ใหก้บัร้านคา้รายยอ่ยต่อไป 

แบบท่ี 2 จดัซ้ือกบัผูจ้ดัหาสินคา้เป็นสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์แบบไม่มีบรรจุภณัฑ์ซ่ึงตอ้ง
ผา่นกระบวนการการแบ่งบรรจุในบรรจุภณัฑท่ี์โรงงานของบริษทัฯเอง 
 
 

ตารางท่ี 1.3 แสดงผลการดาํเนินงานของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัในช่วงปี พ.ศ. 2555 - 2558 
 

        (หน่วย : บาท) 

  2555 2556 2557 2558 

สินทรัพยร์วม 579,103 704,226 1,689,904 2,262,453 

หน้ีสินรวม 91,176 106,448 910,978 1,079,147 

ส่วนของผูถื้อหุน้ 487,927 597,778 778,927 1,183,306 

รายไดจ้ากการขาย 1,310,665 1,203,815 2,323,434 5,889,079 

รายไดร้วม 1,311,575 1,212,465 2,323,434 5,889,079 

กาํไรขั้นตน้     181,149 416,247 

กาํไรสุทธิ 47,300 109,852 181,149 404,379 
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ตารางท่ี 1.3 แสดงผลการดาํเนินงานของบริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัในช่วงปี พ.ศ. 2555 – 2558 
 (ต่อ) 

 

        (หน่วย : บาท) 

  2555 2556 2557 2558 

อัตราส่วนทางการเงนิ         

กาํไรสุทธิต่อรายไดร้วม (%) 3.61% 9.06% 7.80% 6.87% 

ผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ (%)  9.69% 18.38% 23.26% 34.17% 

ผลตอบแทนจากสินทรัพยร์วม (%) 8.17% 15.60% 10.72% 17.87% 

กาํไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุน้ 5 11 18 40 

มูลค่าตามบญัชีต่อหุน้ 49 60 78 118 

มูลค่าสินทรัพยสุ์ทธิต่อหุน้ 58 70 169 226 

 
 
ตารางท่ี 1.4 แสดงรายการสินทรัพยข์องบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัในช่วงปี พ.ศ. 2555-2558 
 

        (หน่วย : บาท) 

  2555 2556 2557 2558 

    สินทรัพย์     

สินทรัพยร์วม     

    เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 343,253.26 319,649.11 299,343.00 614,102.74 

    ลูกหน้ีอ่ืน - 7,500.00 - - 

    เงินใหกู้ร้ะยะสั้น - 250,000.00 - - 

    สินคา้คงเหลือ 235,811.80 127,026.80 1,390,516.84 1,648,343.08 

    สินทรัพยห์มุนเวยีนอ่ืน 30.48 43.15 37.44 - 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 579,095.54 704,219.06 1,689,897.28 262,445.82 
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ตารางท่ี 1.4 แสดงรายการสินทรัพยข์องบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัในช่วง 
 ปี พ.ศ. 2555-2558 (ต่อ) 

 

        (หน่วย : บาท) 

  2555 2556 2557 2558 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน     

     อุปกรณ์-สุทธิ 7.0 7.0 7.0 7.0

รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน 7.0 7.0 7.0 7.0

รวมสินทรัพย ์ 579,102.54 704,226.06 1,689,904.28 2,262,452.82 

 
จากตารางท่ี 1.3 พบว่ารายไดจ้ากการขายตั้งแต่ปี พ.ศ.2556 เป็นตน้มา แมบ้ริษทัยงัคงมี

ศกัยภาพความสามารถในการแข่งขนัตลาดอุตสาหกรรมน้ีไดใ้นเร่ืองสินคา้และการบริการ แต่ไม่
สามารถเพิ่มกาํไรให้กบับริษทัไดเ้ท่าท่ีควร จากขอ้มูลบริษทัฯในงบกาํไรขาดทุนปรากฎว่ามีรายได้
จากยอดขายเพิ่มข้ึนตลอดจากผลกาํไรสุทธิของงบกาํไรขาดทุนเทียบ 3 ปีท่ีผา่นมาแต่กาํไรสุทธิยงัมี
สัดส่วนท่ีลดลงโดยปีพ.ศ. 2556 อตัราส่วนกาํไรสุทธิเม่ือเทียบกบัรายไดอ้ยูท่ี่ 9.06 ปีพ.ศ.2557 อยูท่ี่ 
7.80 และปีพ.ศ.2558 อยูท่ี่ 6.87 จึงพบว่ากาํไรลดลงคงเดิมกบัปีท่ีผา่นมา เน่ืองจากตน้ทุนของบริษทั
ส่วนใหญ่เป็นต้นทุนขายซ่ึงเห็นได้จากสินค้าคงเหลือมีเพิ่มข้ึนและค่าใช้จ่ายในส่วนของการ
บริหารงาน (Operation Cost) ในทีมการตลาดค่อนขา้งสูง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งจากการบริหารจดัการ
ค่าคอมมิชชัน่ ค่านํ้ ามนั ค่าเช่ารถ ค่าโทรศพัท ์รวมถึงค่าเบ้ียเล้ียง ทั้งน้ีค่าใชจ่้ายท่ีสูงเกินความจาํเป็น
ทาํใหภ้าระตน้ทุนในส่วนน้ีตกอยูท่ี่บริษทัโดยตรง 

จากตารางท่ี 1.4 เห็นไดช้ดัเจนว่ารายไดจ้ากการขายปี พ.ศ. 2558 มียอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน
แบบกา้วกระโดดจากปี พ.ศ. 2555- 2557 โดยหน้ีสินรวมก็สูงมากข้ึนเช่นกนั เน่ืองจากบริษทัมีการ
ลงทุนจากการสัง่ผลิตสินคา้เพิ่มมากข้ึนเพื่อกระตุน้ยอดขาย เห็นไดจ้ากยอดสินคา้คงเหลือในตารางท่ี
1.4  ท่ีเพ่ิมสูงข้ึนอย่างมาก การท่ีบริษทัมีอตัราการเติบโตท่ีดีนั้นเป็นจึงมีสาเหตุมาจากอตัตราการ
เติบโตของตลาดรวมอุตสาหกรรมเคมีเพื่อการเกษตรท่ีเติบโตและคาดว่าจะเติบโตได้ดีถึงปี 
พ.ศ.2561 (อา้งอิงจากรูปภาพ 1.1) แต่อย่างไรก็ตามบริษทัยงัคงประสบปัญหาในเร่ืองสภาพคล่อง
ทางการเงินและมีปริมาณสินคา้คงเหลือท่ีมีมากเกินไป ผลกระทบท่ีเกิดในระยะสั้ นทาํให้บริษทั
จะตอ้งเผชิญกบัปัญหาภายในอนาคตกรณีท่ีไม่สามารถระบายสินคา้ออกไดท้นัตามอายสิุนคา้  
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ส่งผลให้ปริมาณเงินสดลดลงเน่ืองจากการส่ังผลิตสินคา้เพื่อนาํมาขาย จึงทาํใหบ้ริษทัไม่สามารถนาํ
เงินสดไปลงทุนในกิจกรรมด้านอ่ืนเพื่อเพิ่มรายได้หรือไวใ้ช้หมุนเวียนภายในบริษัทได้ ส่วน
ผลกระทบท่ีเกิดในระยะยาว ความสามารถในการแข่งขนักบับริษทัจะไม่สามารถสู้กบัคู่แข่งได ้และ
สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดในท่ีสุด 
 
 

1.5 ปัญหาท่ีเกิดขึน้ 
แมว้่าบริษทัจะดาํเนินกิจการมาเป็นระยะเวลานานถึง 15 ปี และมีรายไดจ้ากยอดขาย

เพิ่มข้ึนทุกปี ตามภาพท่ี 1.1 แสดงถึงการเติบโตของอุตสาหกรรมปุ๋ยในประเทศไทยตั้ งแต่ปี
พ.ศ.2555 - 2564 ( อา้งอิงจาก Thailand, Fertilzers Market )แต่ไม่สามารถเพ่ิมผลกาํไรไดต้ามเป้าท่ี
บริษทัฯตอ้งการเน่ืองจากค่าใชจ่้ายของบริษทัฯเพิ่มสูงข้ึนไม่เป็นไปตามสัดส่วนจากยอดขาย และ
เพื่อท่ีจะรองรับการขยายตวัของธุรกิจเคมีเกษตรตามการคาดการณ์ในอนาคตของอุตสาหกรรม ตาม
ตารางท่ี 1.2 บริษทัฯจาํเป็นตอ้งวางแผนกลยทุธ์ธุรกิจเพ่ือลดตน้ทุนขายและตน้ทุนในการดาํเนินงาน
เพื่อใหธุ้รกิจสามารถมีสดัส่วนของกาํไรมากข้ึนตามยอดขายท่ีมากข้ึน 
 
 

 

ภาพท่ี 1.3 แสดงถึงงบการเงินแบบสดัส่วนของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 

ท่ีมา: บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ณ วนัท่ี 30 กนัยายน พ.ศ. 2559 
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ภาพท่ี 1.4 แสดงถึงกาํไรสุทธิต่อรายไดข้องบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 

ท่ีมา: บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ณ วนัท่ี 30 กนัยายน พ.ศ. 2559 

 
จากภาพท่ี 1.3 และ ภาพท่ี 1.4 สะท้อนให้เห็นถึงความสามารถในการทาํกาํไรของ

บริษทัในช่วงปี พ.ศ.2555–2558 มีการเติบโตเพิ่มข้ึนจากกลยุทธ์การบริหารงานท่ีตอ้งการกระตุน้
ยอดขายโดยเพ่ิมสินคา้ในรองรับการความตอ้งการซ้ือในตลาดซ่ึงทาํให้ตน้ทุนการดาํเนินงานของ
บริษทัสูงข้ึนเช่นกนั ดงันั้นทางบริษทัจะตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์ใหม่เพ่ือรักษาระดบัความสามารถ
ในการอยูร่อดและแข่งขนัธุรกิจ สร้างผลประกอบการเพ่ิมมูลค่าใหก้บับริษทัฯต่อไป 

สารนิพนธ์ฉบับ จึงน้ีต้องการศึกษาเพ่ือหาแนวทางด้านกลยุท ธ์ให้แก่บ ริษัท 
โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั เพื่อเพิ่มความสามารถในการทาํกาํไร และเติบโตอย่างมีประสิทธิภาพใน
ผลิตภณัฑเ์คมีเพื่อการเกษตร 
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บทท่ี 2 

การวเิคราะห์ปัจจยัทีม่ีผลต่อธุรกิจ 
 

 

จากปัญหาท่ีเกิดข้ึน บริษัทโกลด์แพลนเน็ท จาํกัด ท่ีดาํเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลา
ยาวนานกวา่ 15 ปี และมีรายไดจ้ากยอดขายเพิ่มข้ึนทุกปี แต่ไม่สามารถเพ่ิมสดัส่วนกาํไรไดต้ามเป้าท่ี
บริษทัวางไวจึ้งจาํเป็นตอ้งมีการวิเคราะห์เชิงกลยทุธ์เพื่อหาสาเหตุของปัญหา โดยผูศึ้กษาขอแบ่งการ
วิเคราะห์ปัญหาออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายใน และการวิเคราะห์ปัจจยั
แวดลอ้มภายนอก 

 การวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายใน ดว้ยเคร่ืองมือการจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสม
ทางการตลาด (STP Model) เคร่ืองมือการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุสรรคของบริษทั 
(SWOT)  และเคร่ืองมือการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (VRIN) สําหรับเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายนอก คือ เคร่ืองมือวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อบริษทัฯ 
(PESTEL) และ แรงกระทบทั้ ง 5 ในการทาํธุรกิจ (Five Forces Model) ทั้งน้ีผลจากการวิเคราะห์ 
จะถูกนาํมาปรับใชก้บัธุรกิจของบริษทัโกลด ์แพลนเน็ท เพื่อแกไ้ขปัญหาต่อไป 
 

 

2.1 การวเิคราะห์ปัจจยัแวดล้อมภายใน   
     

2.1.1 การจัดผลิตภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาด (STP Marketing)   
การจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือสนองความตอ้งการของตลาด                           

ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ     
2.1.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation): อุตสาหกรรมสินคา้

เคมีเพ่ือการเกษตรแบบซ้ือมาขายไป จดัอยู่ในประเภทตลาดแบบแบ่งส่วน คือ แบ่งตลาดออกเป็น
ส่วน ๆ ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั เช่น ในภูมิภาคเดียวกนัเกษตรกรอาจมีความ
ตอ้งการในการปลูกพืชแตกต่างกนัอยา่งภาคเหนือท่ีปลูกขา้ว และปลูกพืชสวนอยา่งล้ินจ่ี และลาํไย
ผลิตภณัฑท่ี์เกษตรตอ้งการกมี็ความแตกต่างกนั 
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2.1.1.2 ก า ร เลื อ ก ส่ ว น ต ล าด เป้ าห ม า ย  ( Marketing Targeting) : 
อุตสาหกรรมสินค้าเคมีเพื่อการเกษตรแบบซ้ือมาขายไปมีการตลาดท่ีแตกต่าง (Differentiated 
Marketing) เนน้มุ่งหลายส่วนเป็นการเลือกกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการหลายส่วนแตกต่างกนั เช่น 
1) พืชสวน: สินคา้ประเภทพืชสวนอยา่งไมด้อกไมป้ระดบั พืชผกั ไมผ้ล  
2) พืชไร่: พืชท่ีปลูกโดยใชเ้น้ือท่ีมาก มีการเจริญเติบโตเร็ว เช่น ขา้วโพด ออ้ย มนัสาํปะหลงั เป็นตน้ 
ซ่ึงทาํใหต้ลาดทั้ง 2 ประเภทตอ้งใชส่้วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

2.1.1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Marketing Positioning)  
- ความแตกต่างกนัดา้นการบริการ (Service Differentiation) โดยเนน้ไป

ท่ีการใหบ้ริการดา้นคู่แข่งขนั อาทิเช่น มีการรับประกนัสินคา้ มีการใหสิ้นคา้ตวัอยา่งกลบัไปทดลอง
การบริการจดัส่งสินคา้ และการฝึกอบรมให้คาํปรึกษาแก่ลูกคา้ ตลอดจนการแจกจ่ายสินคา้ให้กบั
ผูป้ระสบภยัทางธรรมชาติโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย 

- ความแตกต่างด้านบุคคล: ความสามารถของบุคลากรในองค์กร 
บุคลากรจะมีความรู้ความสามารถในดา้นวิชาการการเกตรและมีประสบการณ์ในดา้นการขายสินคา้
เคมีทางการเกษตร จึงทาํใหเ้ป็นท่ียอมรับความวางใจจากผูแ้ทนจาํหน่ายรายยอ่ย  

 

 

 

   

 

     

ภาพท่ี 2.1 แสดงการทาํธุรกิจระหวา่งองคก์รกบัองคก์ร (B2B) 

 

 จากภาพท่ี  2.1 เป็นภาพท่ีแสดงถึงการทําธุรกิจระหว่างองค์กรกับองค์กรโดย 
บริษทัโกลด์แพลนเน็ท จาํกดั ทาํการซ้ือวตัถุดิบมาจากผูผ้ลิตและนํามาให้ผูจ้ดัจาํหน่ายช่วยผลิต
ออกมาเป็นสินคา้ เพ่ือนาํสินคา้นั้นไปขายต่อให้ร้านคา้ปลีกรายย่อยเพื่อขายต่อให้กบัผูบ้ริโภคอีก
ทอดหน่ึง ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีการสัง่ซ้ือจาํนวนมากๆและสัง่ซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 
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2.1.2 การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) 
เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึงปัจจยัใน 

แต่ละอยา่งน้ีจะช่วยให้เขา้ใจไดว้่าส่งผลต่อการดาํเนินงานขององคก์รอยา่งไร จุดแขง็ขององคก์รจะ
เป็นความสามารถภายในท่ีถูกใชป้ระโยชน์ท่ีถูกใชป้ระโยชน์เพื่อบรรลุเป้าหมาย ในขณะท่ีจุดอ่อน
ขององค์กรจะเป็นคุณลกัษณะภายในท่ีจะส่งผลกระทบทางลบต่อผลการดาํเนินงาน โอกาสทาง
สภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพื่อการบรรลุ เป้าหมายองค์กร ในทางกลับกัน
อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมาย ขององคก์ร ผลจากการ
วิเคราะห์ SWOT น้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดวิสัยทศัน์ การกาํหนดกลยทุธ์ เพื่อใหอ้งคก์รเกิด
การพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสมการวิเคราะห์ SWOT นั้น จะตอ้งวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้มภายใน
และภายนอกองคก์ร โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

2.1.2.1 การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร คือ การวิเคราะห์และ
พิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองคก์รทุก ๆ ดา้น เพื่อท่ีจะระบุจุดแขง็และจุดอ่อนของ
องคก์รแหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอ้มภายใน คือระบบขอ้มูลเพื่อการ
บริหารท่ีครอบคลุมทุกดา้น ทั้งในดา้นโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฎิบติังาน บรรยากาศในการ
ทาํงานและทรัพยากรในการบริหาร (บุคลากร เงิน การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการดาํเนินงาน
ท่ีผา่นมาขององคก์ร 

- การวิเคราะห์จุดแข็ง (S – Strengths) เป็นการวิเคราะห์ในมุมมองของ
บุคลากรในบริษทัว่าปัจจยัใดท่ีเป็นจุดเด่นหรือขอ้ไดเ้ปรียบท่ีองคก์รควรท่ีจะนาํมาใชใ้นการพฒันา
และดาํรงอยูเ่พื่อเสริมสร้างความเขม้แขง็ขององคก์ร โดยทางบริษทัโกลด ์แพลนเน็ท จาํกดันั้น มีจุด
แขง็ในเร่ืองของการจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงไดรั้บความไวว้างใจจากเกษตรกรมานานกวา่ 15 ปี 
รวมถึงพนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองพืชผลทางการเกษตรโดยตรง สามารถให้คาํปรึกษา แนะนํา 
และแกปั้ญหาของเกษตรกรได ้  

- การวิเคราะห์จุดอ่อน (W – Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ ปัจจยัภายใน
จากมุมมองของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รว่าปัจจยัภายในใดขององคก์รท่ีเป็นจุดดอ้ย ขอ้เสียเปรียบท่ีควร
ปรับปรุงให้ดีข้ึนหรือขจดัให้หมดไป โดยทางบริษทัโกลด์ แพลนเน็ท จาํกดันั้น ไดม้องว่าจุดท่ีควร
ปรับปรุงใหดี้ข้ึนคือเร่ืองโครงสร้างการทาํงานของฝ่ายขาย ในเร่ืองบริหารจดัการทรัพยากรใหคุ้ม้ค่า 
ซ่ึงนบัวา่เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลต่อยอดขายและกาํไรของบริษทั 
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2.1.2.2 การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร คือการประเมินหา
โอกาสและอุปสรรคทางการดาํเนินงานขององค์กรท่ีได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจทั้งในและระหว่างประเทศท่ีเก่ียวกบัการดาํเนินงานขององคก์ร เช่น อตัราการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจ นโยบายการเงิน สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบัการศึกษา การตั้งถ่ินฐา ลกัษณะ
ชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง  
เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลย ี
หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้านเคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ 
ในการผลิตและใหบ้ริการ  

- โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O – Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่า
ปัจจยัใดท่ีเป็นประโยชน์ ส่งผลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการดาํเนินการขององคก์ร และองคก์ร
สามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างใหห้น่วยงานเขม็แขง็ ข้ึนได ้ซ่ึงทางบริษทัโกลด ์แพลนเน็ท 
จาํกัด นั้ นมองว่า ในช่วง 2-3 ปีมาน้ี ผลไม้ของไทยเป็นท่ีนิยมอย่างมากในประเทศจีน อาทิเช่น 
ทุเรียน ลาํไย มงัคุด รวมถึงผลไมอ่ื้น ๆ ท่ีเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ทาํให้เกษตรกรหันมาสนใจปลุก
ผลไม้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของประเทศจีนเพ่ิมข้ึน ซ่ึงก็ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์เคมีเพื่อการเกษตรเป็นท่ี
ตอ้งการเพิ่มข้ึนไปดว้ย  

- อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T – Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจยั

ภายนอกองคก์รปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหภาค ในทางท่ีจะก่อใหเ้กิดความเสียหาย

ทั้งทางตรง และทางออ้ม ซ่ึงองค์กรจะตอ้งหลีกเล่ียงหรือปรับสภาพองค์กรให้มีความแข็งแกร่ง

พร้อมท่ีจะเผชิญ แรงกระทบดงักล่าวได ้ ทางบริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั นั้นมองว่าการเปิด AEC 

ก็นับเป็นอุปสรรคต่อธุรกิจ เช่น การปลูกขา้ว จะมีการนําเขา้ขา้วจากประเทศเพ่ือบา้นไดม้ากข้ึน 

ส่งผลให้ขา้วภายในประเทศจาํหน่ายไดน้อ้ยลง รวมถึงนโยบายราคาขา้วท่ีตกตํ่าทาํให้เกษตรกรลด

จาํนวนการปลูกขา้วลง ส่งผลใหจ้าํนวนความตอ้งกาใชร้ผลิตภณัฑเ์คมีเพื่อการเกษตรลดลงไปดว้ย 

จากการวิเคราะห์ในเบ้ืองตน้ สามารถสรุปไดด้งัตาราง 2.1 
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ตารางท่ี 2.1 แสดง TOWS Matrix Model 
ปัจจัยภายใน/ปัจจัย

ภายนอก 
จุดแข็งภายในองค์กร ( S ) จุดอ่อนภายในองค์กร ( W ) 

โอก าสภ าย น อก  
( O ) 

SO - จําห น่ายสินค้าท่ี มี คุณภาพ  ซ่ึ ง
ไดรั้บความไวว้างใจจากเกษตรกรส่งผล
ให้เกษตรกรท่ีปลูกผลไมเ้ศรษฐกิจเพื่อ
ก าร ส่ งออก ใช้ผ ลิ ตภัณ ฑ์ เค มี เพื่ อ
ก าร เกษตรของบ ริษัท ฯ  ส่ งผลให้
ยอดขายเติบโตข้ึนตามสภาวะตลาด 

WO - ผลิตภณัฑเ์คมีเพื่อการเกษตร
เป็นท่ีตอ้งการมากข้ึนเพราะช่วยใน
การดูแลป้องกัน/กาํจดัแมลงท่ีจะ
ทําลายพืชผลทางการเกษตรแต่
บริษัทฯยงัขาดการบริหารจดัการ
ทรัพยากรบุคคลโดยเฉพาะฝ่ายขาย
ในเร่ืองของการแนะนาํสินคา้และ
การดูแลหลงัการขาย 

อุปสรรคภายนอก  
( T ) 

ST – พนักงานขายมีความ รู้ใน เร่ือง
พืชผลทางการเกษตรโดยตรงแต่ปัญหา
จากสภาวะเศรษฐกิจทาํให้นักวิชาการ
ตอ้งปรับตวัเพ่ือศึกษาขอ้มูลตลาดพืชผล
ท่ีสามารถขายสินคา้เคมีเพ่ือการเกษตร
ไดแ้ละหลีกหนีตลาดท่ีเกษตรกรไม่นิยม
ปลูก/ปลูกลดลง 

WT - จากปัจจยัทางเศรษฐกิจท่ีทาํ
ใหพ้ืชผลทางเกษตรตกตํ่า เช่น ขา้ว 
ส่งผลต่อรายได้ของฝ่ายขายซ่ึง
กระตุน้ใหฝ่้ายขายขาดแรงจูงในใน
ก า ร ข า ย  บ ริ ษั ท ฯ ต้ อ ง เพิ่ ม
ค่าตอบแทนในการผลิตภัณฑ์ใน
พื้นท่ีอ่ืน ๆ เพิ่มข้ึนทดแทน  

 

2.1.3 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (VRIN) 
การวิเคราะห์ทรัพยากรและความสามารถของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั เพื่อดูขอ้

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยใช ้VRIN Framework ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ในการตรวจสอบหาความพร้อม
ในการปรับปัจจยัภายในของธุรกิจใหพ้ร้อมต่อการแข่งขนั แบ่งเป็น 4 หวัขอ้ดงัน้ี 

2.1.3.1 การมีคุณค่า (Valuable) คือ องค์กรมีความสามารถในการใช้
ประโยชน์จากปัจจยัภายนอกท่ีเป็นโอกาสมาเอ้ือต่อการดาํเนินงานขององคก์ร 

2.1.3.2 การท่ีคู่แข่งมีหรือไม่มีส่ิงนั้ น (Rare) คือ ความสามารถในการ
แข่งขนัหรือทรัพยากรมีความโดดเด่นหรือมีความแตกต่างจากคู่แข่ง 

2.1.3.3 การเลียนแบบไม่ได ้(Inimitable) คือ ความสามารถในการแข่งขนั
หรือทรัพยากรขององคก์ร ลอกเลียนแบบไดย้ากง่าย 
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2.1.3.4 การไม่มีสินคา้ทดแทน (Non - Substitutable) คือ ความสามารถ
ในการแข่งขนัหรือทรัพยากรขององคก์รทดแทนไดย้ากง่าย 

โดยทางบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ไดมี้การวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆ ผา่นทางเคร่ืองมือ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (VRIN) ดงัตารางท่ี 2.2 ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 2.2 แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (VRIN) 
ทรัพยากร/ความสามารถ มี คุณ ค่ า 

(V) 

ห าย าก

(R) 

เลียนแบบ

ไม่ได้(I) 

ทดแทน

ไม่ได้(N) 

ผลกระทบจากการ

แข่งขนั 

บุ ค ค ล า ก ร มี ค ว า ม รู้

ความสามารถเช่ียวชาญใน

ระบบทาํงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 
ไม่สามารถ 

แข่งขนัได ้

จาํนวนผูรั้บจา้งผลิตสินคา้ 

มีมากราย 
    แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

วตัถุดิบมีคุณภาพนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 
    แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

ความสมารถในการขาย     แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

คลั ง สิ น ค้ า มี เก็ บ สิ น ค้ า

สาํรอง 
    แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

 

จากการวิเคราะห์บริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ผา่นเคร่ืองมือวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายใน  (VRIN) พบว่า ด้านท่ีบริษัทไม่สามารถแข่งขันได้ และต้องทําการปรับปรุงให้ เกิด 
ขอ้ไดเ้ปรียบคือ ดา้นต่อไปน้ี 

- ดา้นบุคลากรมีความรู้ความสามารถเช่ียวชาญในระบบการทาํงานของ
แผนกขายและการตลาดเน่ืองจากปัญหาการทาํงานท่ีขาดประสิทธิภาพของพนกังานขายทั้งในดา้น
การจดัการเร่ืองการวางแผนการตลาดและบริหารงบประมาณท่ีไดรั้บ รวมถึงขาดการตรวจสอบท่ีมี
ประสิทธิภาพจากผูบ้ริหาร 
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ด้านท่ีบริษัทสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันชั่วคราว  (Temporary 
Competitive Advantage) ดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

- ดา้นจาํนวนผูรั้บจา้งผลิตสินคา้มีมากราย ทาํให้บริษทัมีตวัเลือกเยอะ 
ดว้ยการพิจารณาคุณภาพของผลิตภณัฑ์จะควรคู่กบัราคา แต่เน่ืองจากอุตสาหกรรมเกษตรมีตน้ทุน
ค่าใชจ่้ายในการผลิตท่ีค่อนขา้งตํ่า และสินคา้มีลกัษณะไม่ค่อยแตกต่างกนัมากนกั ทาํให้มีคู่แข่งขนั
เขา้มาในอุตสาหกรรมเป็นจาํนวนมาก ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัแค่ชัว่คราวเท่านั้น 

- ดา้นวตัถุดิบมีคุณภาพโดยนาํเขา้จากต่างประเทศซ่ึงสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัไดเ้ป็นอย่างดี เน่ืองจากธุรกิจของบริษทัเป็นธุรกิจประเภทซ้ือมาขายไป โดยบริษทั
คดัเลือกวตัถุดิบจากต่างประเทศ และ ให้บริษทัผูผ้ลิต (OEM) ผลิตสินคา้ให้เพื่อนาํไปขายต่อซ่ึงทาํ
ให้สินคา้มีคุณภาพและมีตน้ทุนขายสูงจึงมีความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งทาํให้สินคา้ทดแทน 
ไดย้าก 

- ดา้นความสามารถในการขาย เด่นในเร่ืองเจา้หนา้ท่ีในแผนกขายเป็นผูท่ี้
มีประสบการณ์ดา้นการขายโดยตรง ผา่นตลาดมาอยา่งมาก แต่สามารถเลียนแบบไดห้ากบริษทัคู่แข่ง
มีต้นทุนท่ีมากพอ  และจัดฝึกอบรมให้ เจ้าหน้าท่ีขายบริษัทตัวเอง ก็จะสามารถแข่งขันกับ 
บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ได ้

- ดา้นคลงัสินคา้มีเก็บสินคา้สํารองก่อนส่งมอบตามคาํสั่งซ้ือ เน่ืองจาก
พืชผลทางการเกษตรมีการข้ึนลงตามปัจจยัดา้นฤดูกาลทาํใหเ้ม่ือถึงฤดูกาลผลิต สินคา้เคมีเกษตรจะมี
ความตอ้งการในตลาดสูงและส่งผลให้ขาดแคลนไดง่้าย แต่บริษทัฯได้ดาํเนินธุรกิจมาเป็นระยะ
เวลานานถึง 15 ปี จึงไดค้าดการณ์ความตอ้งการของสินคา้ล่วงหนา้และหมุนเวียนเงินสดสาํรองไป
ใชใ้นการลงทุนซ่ึงสินคา้เก็บไวใ้นคลงัสินคา้เพ่ือสํารองสินคา้ไวต้ามฤดูกาล  เม่ือมีการสั่งซ้ือจาก
ลูกคา้กส็ามารถจาํหน่ายไดท้นัท่วงที ลดตน้ทุนส่วนเพิ่มจากสัง่ผลิตสินคา้ในช่วงฤดูกาลอีกดว้ย 

ผลการวิเคราะห์ขา้งตน้เป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัชัว่คราวเท่านั้น (Temporary 
Competitive Advantage)  ซ่ึ ง ก า รส ร้ า ง ให้ เ กิ ด ค ว าม ไ ด้ เป รี ย บ ใน ก าร แ ข่ ง ขั น ท่ี ย ั่ ง ยื น                           
(Sustain Competitive Advantage) ได้นั้ น  บริษัทฯอาจต้องใช้เงินลงทุนและปรับตัวมากข้ึน                           
ดงันั้นการรักษาความสามารถในการแข่งขนัเช่นน้ีจึงเป็นกลยทุธ์ท่ีดีกวา่ 
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2.2 การวเิคราะห์ปัจจยัแวดล้อมภายนอก 

 

2.2.1 แรงกระทบท้ัง 5 ด้านในการทาํธุรกิจ (Five Forces Model) 
แรงกระทบทั้ ง  5 ด้านในการทําธุรกิจ   คือ  เค ร่ืองมือสําห รับวิ เคราะห์ คู่แข่ง 

สภาพแวดลอ้มการแข่งขนั เพื่อวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัของอุตสาหกรรม และหาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น ๆ โดยท่ีความเขม้แข็งของแรงกระทบทั้งหมดจะเป็นตวักาํหนด
ศกัยภาพในการทาํกาํไรในอุตสาหกรรม การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 จะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงโครงสร้าง 
แนวโน้มหลัก  และแรงกระทําต่าง ๆ  ท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทํากําไรใน
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยใหท้ราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและ
คู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่าอุตสาหกรรมกาํลงัจะโตข้ึน
หรือถดถอยลง ถา้แรงกระทบทั้ ง 5 ตํ่ามากเพียงใด ก็จะมีโอกาสท่ีจะทาํให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมาย 
มากข้ึน 

2.2.2.1 แรงกระทบของการเขา้มายงัอุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัรายใหม่ 
(Threat of New Entrance) เน่ืองจากธุรกิจของบริษทัเป็นการซ้ือมาขายไป คือ นาํสินคา้มาเก็บไวใ้น
คลงัสินคา้และจาํหน่ายออกไป ทาํใหก้ารเขา้ถึงอุตสากรรมการขายเคมีภณัฑก์ารเกษตรเป็นไปไดง่้าย 
เน่ืองจากไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนในการผลิต หรือการซ้ือเคร่ืองจกัรท่ีซับซ้อนโดยเงินทุนท่ีใชจ้ะใชใ้น
การซ้ือสินคา้มาเพ่ือแบ่งขายและกระจายไปยงัผูบ้ริโภค 

2.2.2.2 แรงกระทบจากอาํนาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power 
of Supplier) สินคา้ส่วนใหญ่ของผูข้ายของอุตสาหกรรมเคมีภณัฑ์การเกษตรนั้น ตอ้งนาํเขา้มาจาก
ต่างประเทศ และตอ้งนาํเขา้มาในปริมาณท่ีมาก ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้เกษตรกรมกัจะซ้ือสินคา้ในจาํนวน
น้อย ทาํให้โอกาสท่ีผูข้ายจะมาขายสินค้าโดยตรงนั้ นมีน้อยมาก เน่ืองจากทางบริษัทจะรับซ้ือ
เคมีภณัฑก์ารเกษตรมาและแบ่งจาํหน่ายใหก้บัเกษตรกร ซ่ึงกล่าวไดว้า่อาํนาจต่อรองของผูข้ายนั้นตํ่า 

2.2.2.3 อํานาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ  (Bargaining Power of Customer)  
ผูซ้ื้อโดยตรงคือกลุ่มเกษตรกร ซ่ึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จะซ้ือร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นละแวก
ใกลเ้คียงคุน้เคย และสะดวกในการเดินทางมาซ้ือ ลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นไปในแบบท่ีอาศัย
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูข้าย และผูซ้ื้อ ซ่ึงการแจกตวัอย่างไปให้เกษตรกรไดท้ดลองใชจ้ะทาํให้
กลุ่มเกษตรกรนั้ นจะเช่ือถือผูข้าย ซ่ึงผูข้ายสินค้ามีอิทธิพลในการใช้เคมีภัณฑ์การเกษตรของ
เกษตรกร ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่าเกษตรกรมีอาํนาจการต่อรองนอ้ย แต่กลุ่มผูข้ายสินคา้นั้นมีอาํนาจการ
ต่อรองสูง เน่ืองจากมีร้านจาํหน่ายสินคา้ในแต่ละจงัหวดัมีนอ้ย ทาํใหร้้านคา้ปลีกในแต่ละจงัหวดัจึง
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มีบทบาทสําคญัในการผลกัดนัสินคา้สู่มือเกษตรกร และนอกจากน้ีทางบริษทัยงัส่งผูเ้ช่ียวชาญลง
พื้นท่ี เพื่อให้ความรู้และสาธิตการใชผ้ลิตภณัฑ์ รวมถึงการให้คาํปรึกษาต่างๆกบัเกษตรกร อนัเป็น
การสร้างความเช่ือมัน่ท่ีดีใหก้บัสินคา้ บริษทัและเกษตรกร 

2.2.2.4 แรงกระทบของสินค้าทดแทน  (Threat of Substitute Product)
สินคา้ทดแทนจะเป็นสินคา้ทางดา้นเกษตรอินทรีย ์ซ่ึงจะใชผ้ลิตภณัฑท์างธรรมชาติ ไดแ้ก่ปุ๋ยหมกั 
หรือปุ๋ยชีวภาพ โดยมีสรรพคุณใกลเ้คียงกบัปุ๋ยเคมี ซ่ึงขั้นตอนในการเตรียมค่อนขา้งยุ่งยากและใช้
เวลามากกวา่ในการใชเ้คมีภณัฑ ์และมีประสิทธิภาพในการใหส้ารอาหารท่ีนอ้ยกวา่ ใชเ้วลานานกว่า
ในการใหผ้ลกบัพืช ดงันั้นกลุ่มเกษตรกรจึงมีการใชปุ๋้ยเคมีเป็นตวัเร่งการเติบโต และใชปุ๋้ยหมกัเป็น
ตวัเสริมในกรณีท่ีไม่ตอ้งการเร่งให้พืชเติบโตเร็ว ดงันั้นในเร่ืองสินคา้ทดแทนจะไม่ส่งผลกระทบ
มากนกักบัธุรกิจน้ี 

 2.2.2.5 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) ธุรกิจ
การขายแบบซ้ือมาขายไปของสินคา้เคมีภณัฑ์การเกษตรนั้น เน่ืองจากการเขา้มาในอุตสาหกรรมน้ี
ค่อนขา้งง่าย ทาํให้มีผูป้ระกอบธุรกิจมากกว่า 200 ราย ทาํให้มีการแข่งขนัสูงในเร่ืองของราคา และ
เมืองไทยยงัเป็นประเทศเกษตรกรรม ทาํใหมี้พื้นท่ีในการเกษตรอีกมาก นัน่หมายความวา่ยงัมีโอกาส
ท่ีจะขยายตวัทางธุรกิจไดอี้ก จึงเป็นอีกสาเหตุท่ีทาํใหอุ้สาหกรรมน้ีมีการแข่งขนัสูง 

จากการวิเคราะห์แรงกระทบทั้ ง 5 ด้านในการทาํธุรกิจ (Five Forces Model) ทาํให้
ไดผ้ลสรุปถึงแรงกระทบทั้ง 5 ต่อบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ออกมาดงัภาพท่ี 2.2 

 
 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 แรงกระทบทั้ง 5 ดา้น ในการทาํธุรกิจ (FIVE FORCES MODEL) 

(มาก) 

(มาก) 
(นอ้ย) (นอ้ย) 

(ปานกลาง) 
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2.2.2 การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอกในการทําธุรกิจ (PESTEL) 
เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อ

ธุรกิจโดยใชมุ้มมอง 6 ดา้นในการวิเคราะห์ ประกอบไปดว้ย  
2.2.2.1 ปัจจยัดา้นการเมือง (Politic Factor) ดว้ยปัจจยัทางการเมืองท่ีขาด

เสถียรภาพจากการควบคุมทางการเมืองของรัฐบาลส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจขนาดเลก็ (SME) 
ทาํให้ธุรกิจอุตสาหกรรมเกษตรเติบโตชา้ จากปัญหาเกษตรกรไม่มีทุน และเผชิญกบัภาระหน้ีสินท่ี
เกษตรกรติดคา้ง 

2.2.3.2 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factor) ปัจจยัทางเศรษฐกิจเป็น
ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดในการวิเคราะห์ผลการลงทุนของทุกธุรกิจ ซ่ึงสภาพเศรษฐกิจของโลกมกัส่งผล
กระทบโดยตรงกบัเศรษฐกิจภายในประเทศไทย ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของราคาสินคา้นาํเขา้ท่ีเพ่ิม
สูงข้ึน จากอตัราความผนัผวนของค่าเงิน ทาํให้ทางบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั จะตอ้งมีการเสีย
ภาษีเวลานาํเขา้สารเคมีทางการเกษตรในอตัราส่วนท่ีเพิ่มสูงข้ึน อีกทั้งปัจจุบนัสภาวะเศรษฐกิจไม่ดี
เท่าท่ีควร ส่งผลให้เกษตรกรไม่กลา้ตดัสินใจในการลงทุนเหมือนสมยัก่อนดว้ยราคาผลผลิตท่ีตํ่าลง 
ซ่ึงเดิมประเทศไทยจะมีผลผลิตสินคา้เกษตรมากกว่าประเทศอ่ืนๆ แต่ในปัจจุบนัประเทศเพื่อนบา้น
อยา่ง พม่า เวียดนาม กลบัสามารถเพ่ิมผลผลิตสินคา้เกษตรออกสู่ตลาดโลกไดแ้ข่งกบัประเทศไทย   

2.2.3.3 ปัจจัยด้านสังคม  (Social Factor) ด้วยพฤติกรรมผู ้บ ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปจากเดิม พบว่าความนิยมของผูบ้ริโภคนิยมบริโภคพืชผกัปลอดสารพิษมากยิ่งข้ึน 
ทางบริษทัโกลด์ แพลนเน็ทเล็งเห็นถึงช่องทางในการเพ่ิมยอดขาย จึงทาํการวิจยัผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ 
และปล่อยออกสู่ทอ้งตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเกษตรกรในการเพาะปลูกแบบไร้
สารเคมี 

2.2.3.4 ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technology Factor)การเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยีทั่วโลก พบว่าปัจจุบันธุรกิจหลายวงการได้นํานวตักรรมใหม่ๆเขา้มาใช้ เพื่อให้เกิด
ผลประโยชน์สูงสุดกบัทางธุรกิจ บริษทัโกลด์ แพลนเน็ท ก็เป็นบริษทัหน่ึงท่ีนาํเทคโนโลยเีขา้มาใช ้
ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของ การให้พนกังานทุกแผนกคุยงานกนัผา่นไอแพด และอีเมล ์เป็นการช่วยลด
ค่าใชจ่้ายในเร่ืองการดาํเนินงาน ท่ีจากเดิมพนกังานแต่ละแผนกจะคุยงานกนัตอ้งโทรศพัท ์หรือขบั
รถเขา้มาในสํานักงาน แต่ปัจจุบนัสามารถติดต่อส่ือสารกนัผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตไดเ้ลย โดยท่ี
ผูบ้ริหารของบริษทัตอ้งจ่ายค่าจ่ายในการเดินทางและค่าโทรศพัทใ์ห ้ 

2.2.3.5 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม  (Environment Factor) ด้วยความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นสภาพแวดลอ้มของประเทศไทย ทาํให้ไดเ้ปรียบในเร่ืองของการเกษตร บริษทั 
โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั มีพื้นท่ีเพราะปลูกเป็นของตวัเอง ตั้งอยู่ท่ีจงัหวดันครปฐม ซ่ึงการจะออก
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ผลิตภณัฑ์ใหม่แต่ละคร้ังบริษทัจะนาํสารดงักล่าวมาทดลองในแปลงเกษตรของบริษทั ก่อนปล่อย
ผลิตภณัฑใ์หเ้กษตรกรในทอ้งท่ีทดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง และปล่อยออกจาํหน่ายในท่ีสุด 

2.2.2.6 ปัจจัยด้านกฏหมาย  (Legal Factor) ในการลงทุนต่าง  ๆ  ทุก
ประเทศมกัมีกฏหมายขอ้บงัคบัท่ีระบุไวช้ัดเจน ผูล้งทุนควรศึกษารายละเอียดให้ชัดเจน ปัจจุบนั
ประเทศไทยไดมี้การนาํกฏหมายเก่ียวกบัอุตสาหกรรมเกษตรเขา้มาบงัคบัใชน้านกวา่ 10 กวา่ปีท่ีผา่น
มา โดยมีการสั่งหา้มใชส้ารเคมีบางชนิด และถูกกาํหนดใหใ้ชใ้นอตัราส่วนท่ีลดลงจากเดิม ส่งผลให้
ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตอยูก่่อนหนา้โดยมีส่วนผสมของสารเคมีประเภทดงักล่าว ตอ้งถูกกาํจดัท้ิง  

จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกในการทําธุรกิจ (PESTEL) ทําให้ได้ผลสรุปถึง
ผลกระทบในแต่ละปัจจยัท่ีจะส่งต่อบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั ว่าจะออกมาเป็นผลบวกหรือ 
ผลลบ ดงัภาพท่ี 2.3 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภ าพ ท่ี  2.3 ส รุปผลกระทบจากการวิ เคราะห์ ปั จจัยภายนอกในการทําธุร กิจ  (PESTEL)                           

กบับริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 
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2.3 บทสรุปการวเิคราะห์ปัญหาบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกัด 

จากการวิเคราะห์ภาพรวมในบทท่ี 2 ตั้งแต่การวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายในผา่นการ
ใช้เคร่ืองมือ การจัดผลิตภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาด (STP Marketing) เคร่ืองมือการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน  โอกาส และอุปสรรค (SWOT) เคร่ืองมือการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายใน (VRIN)  และการวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายนอกผา่นการใชเ้คร่ืองมือ แรงกระทบทั้ง 5 ดา้น
ในการทาํธุรกิจ  (FIVE FORCE MODEL) และเคร่ืองมือวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกในการทาํธุรกิจ 
(PESTEL ANALYSIS) พบว่าบริษทัโกลด์แพลนเน็ท จาํกัด มีจุดแข็งท่ีไดเ้ปรียบบริษทัอ่ืน ๆ ใน
ธุรกิจเคมีภัณฑ์ขนาดเดียวกันในเร่ืองของคุณภาพสินค้าท่ีสมเหตุสมผลกับราคา ผลผลิตของ
เกษตรกรไดม้าตรฐานตามความตอ้งการของทอ้งตลาด ท่ีสาํคญัคือเกษตรกรไดรั้บความรู้ในการทาํ
การเกษตรจากนกัวิชาการของบริษทั ดว้ยช่ือเสียงท่ีทางบริษทัสั่งสมมานานกว่า 10 ปี  และสถานะ
ความสัมพนัธ์ท่ีทางบริษทัมีระหว่างผูก้ระจายสินคา้และผูบ้ริโภคอย่างเกษตรกรทาํให้ช่วยในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างมาก เน่ืองจากสามารถควบคุมตน้ทุนไดจ้ากการ
คาดการณ์วางแผนการตลาด รวมถึงบริษทัยงัประหยดัไดจ้ากขนาดกิจกรรม (economy of scale) ท่ี
บริษทัสามารถผลิตออกมาจาํนวนมาก ส่วนผูบ้ริโภคไดป้ระโยชน์จากคุณภาพสินคา้ท่ีสูงข้ึนและ
ราคาถูกลง แต่ยงัมีความเส่ียงในเร่ืองของสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้เช่น 
ภยัพิบติัทางธรรมชาติ เช่น นํ้ าท่วม ภยัแลง้ หรือแมก้ระทัง่ภาวะเศรษฐกิจ ซ่ึงลว้นแต่ส่งผลกระทบ
ผ่านการซ้ือสินคา้ของทางบริษทัเป็นอย่างยิ่ง อีกทั้งปัญหาจากสภาพแวดลอ้มภายในอย่างเร่ืองการ
จดัการในองคก์ร ส่วนของค่าใชจ่้ายพนกังานขาย ท่ีอาจมีตน้ทุนบางจุดร่ัวไหลเกินความจาํเป็น  
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บทท่ี 3 
การวเิคราะห์สาเหตุของปัญหา 

 
 

จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัในบทท่ีผา่นมาทาํให้
ทราบถึงสาเหตุท่ีทาํให้บริษทัมีสัดส่วนกาํไรคงท่ี ทั้งท่ีบริษทัฯมียอดขายเติบโตเพิ่มข้ึนเป็นเพราะ
ผลกระทบในดําเนินงานภายในของบริษัทฯในปัจจุบัน  ซ่ึงหากไม่ได้รับการแก้ไขปรับปรุง
กระบวนการทาํงานภายในบางฝ่ายงาน อาจส่งผลกระทบต่อสภาพคล่องของบริษทัฯในอนาคตได ้
รวมถึงความสามารถในการปรับตวัของธุรกิจให้อยูร่อดต่อไป เพื่อให้สามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่าง
ถูกจุดและพฒันาขั้นตอนการทาํงานรูปแบบใหม่ท่ีส่งผลประโยชน์ให้กบัองคก์รมากข้ึน เคร่ืองมือท่ี
ช่วยใหส้ามารถวิเคราะห์ปัญหาทั้งภาพรวม และเฉพาะดา้นได ้คือ ผงังาน (Flowchart) เป็นแผนภาพ
แสดงลาํดบัขั้นตอนการทาํงานของบริษทั ดงัภาพท่ี 3.1 

ภาพท่ี 3.1 แผนภาพแสดงลาํดบัขั้นตอนการทาํงานของบริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 
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จากการวิเคราห์ขั้นตอนการทาํงานตามภาพท่ี 3.1 แสดงให้เห็นถึงกระบวนการท่ี
พนักงานจากฝ่ายขายนาํสินคา้ไปเสนอให้กบัลูกคา้ เพื่อพิจารณาการสั่งซ้ือ หากลูกคา้ปฏิเสธการ
สั่งซ้ือ ทางแผนกขายและการตลาด จะนาํมากลบัพิจารณาสินคา้กลุ่มใหม่เพ่ือหาสินคา้ให้ตรงกบั
ความตอ้งการกบัลูกคา้มากข้ึน ซ่ึงเม่ือสินคา้ตรงกบัความตอ้งการแลว้ ลูกคา้จะทาํการตดัสินใจซ้ือ
สินค้า ทางพนักงานขายจะรับคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้และส่งให้ทางผูบ้ริหารพิจารณาการขาย โดย
คาํนึงถึงความน่าเช่ือถือทางการเงิน หากไม่อนุมติัทางแผนกขายและการตลาดจะตอ้งทาํเร่ืองแจง้ผล
การพิจารณาไปทางลูกคา้ แต่หากอนุมติัจะมีการส่งขอ้มูลไปท่ีแผนกจดัซ้ือ เพ่ือทาํการตรวจสอบ
สินคา้ในคลงัสินคา้ว่ามีสินคา้หรือไม่ และมีในปริมาณท่ีเพียงพอตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
จากนั้นจึงทาํเร่ืองเบิกสินคา้และมีการบนัทึกขอ้มูลสินคา้คงคลงั และจดัส่งให้ลูกคา้ไดท้นัที แต่หาก
พบว่าสินคา้ไม่มีเก็บสาํรองไวใ้นคลงัจะทาํการสั่งให้ผูผ้ลิตผลิตสินคา้ให้แลว้จึงดาํเนินการวางบิลท่ี
แผนกบัญชี พร้อมทั้ ง เพื่อส่งให้ลูกค้าต่อไปส่งสินคา้เข้าคลังสินค้า เม่ือลูกค้าได้รับสินคา้ทาง
พนกังานขายจะส่งเร่ืองมายงัแผนกบญัชีเพื่อเบิกค่าใชจ่้ายและค่าคอมมิชชัน่  

จากการวิเคราะห์ในบทท่ี 1-2 ทางบริษทัมุ่งเน้นท่ีจะลดค่าใช้จ่ายในส่วนต่าง ๆ และ
จากการวิเคราะห์ขั้นตอนการทาํงานจะเห็นไดว้่าการบริหารจดัการภายในองคก์ร ยงัมีอีกหลาย ๆ 
ส่วนท่ียงัไม่ไดมี้การวางแผน และบริหารจดัการท่ีดี 
 
 

3.1 วเิคราะห์ปัญหาฝ่ายขายและการตลาด 
เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีดาํเนินธุรกิจขายส่งเคมีเพื่อการเกษตร มีร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย

ตามภาคต่าง ๆ ทางบริษทัจึงเนน้ในเร่ืองการส่งทีมพนกังานขายลงพ้ืนท่ีทอ้งตลาดทาํใหค่้าใชจ่้ายใน
การดาํเนินงานค่อนขา้งสูงโดยเฉพาะอยา่งยิง่จากการบริหารจดัการค่าคอมมิชชัน่ ค่านํ้ ามนั ค่าเช่ารถ  
ค่าโทรศพัท ์รวมถึงค่าเบ้ียเล้ียงของพนกังานขาย ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีส่งผลใหบ้ริษทัตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ี
สูงข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงการทาํงานของพนกังานขายท่ีส่งผลใหเ้กิดปัญหาในขา้งตน้นั้น มีดงัน้ี  

1. ปัญหาจากกระบวนการทาํงานของทีมพนกังานขายท่ีขาดประสิทธิภาพ 
2. ปัญหาจากผูบ้ริหารขาดการตรวจสอบการทาํงานของพนกังานขาย 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงกระบวนการทาํงานของฝ่ายขายและการตลาด บริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 
 

กระบวนการทาํงานของฝ่ายขายและการตลาดของบริษัทโกลด์แพลนเน็ท จาํกัด  
ในปัจจุบนัเร่ิมตน้จากพนกังานขายตอ้งมีการวางแผนการตลาด (ทริปการเดินทางเพ่ือออกสู่ตลาดแต่
ละคร้ัง) และส่งให้ผูจ้ดัการฝ่ายขายทาํการตรวจสอบแผนการตลาดเพ่ืออนุมติั หากไม่ได้รับการ
อนุมติัพนกังานขายตอ้งมีการปรับแผนการตลาดใหม่ให้เหมาะสมมากข้ึน แต่หากไดรั้บการอนุมติั
แลว้ ก็สามารถลงพื้นท่ีเพื่อไปติดต่อกบัลูกคา้ ในกรณีลูกคา้รายใหม่หรือสินคา้ใหม่ จะมีการลงพ้ืนท่ี
เพื่อใหค้วามรู้ และสาธิตการใชผ้ลิตภณัฑ ์เม่ือลูกคา้ตกลงซ้ือสินคา้ พนกังานขายจะดาํเนินการติดต่อ
ไปยงัสาํนกังาน (ธุรการฝ่ายขาย) เพื่อรับแจง้ยอดการสัง่ซ้ือ จากนั้นธุรการฝ่ายขาย จะติอต่อไปยงัฝ่าย
คลงัสินคา้เพื่อแจง้จาํนวนสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ และจดัส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ และพนักงานขายมี
หนา้ท่ีตรวจสอบ และติดตามสินคา้ว่าส่งถึงลูกคา้ตามวนัเวลาท่ีกาํหนดไวห้รือไม่ หากเป็นลูกคา้ราย
เก่าจะมีการติดต่อผา่นธุรการขายของบริษทัโดยตรง  
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3.2 ปัญหาท่ีพบในกระบวนการทํางานในปัจจุบัน 
จากแผนภาพกระบวนการทาํงานขา้งตน้ สามารถนาํมาวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาตาม

แผนผงักา้งปลา (Fishbone diagram) ดงัน้ี 

ภาพท่ี 3.3 การวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาตามแผนผงักา้งปลา 

 
 

3.3 สรุปปัญหาท่ีพบในกระบวนการทํางานจากแผนผงัก้างปลา  
สาเหตุท่ี 1 กระบวนการทํางานของพนักงานขายขาดประสิทธิภาพ  
- เขียนแผนการการตลาดไม่ชดัเจน รายละเอียดไม่ครอบคลุม การทาํงานดา้นการขาย

ควรมีการวางแผนท่ีชดัเจนใหแ้ก่หวัหนา้งานไดรั้บทราบในเร่ืองการเขา้พบลูกคา้ การเปิดลูกคา้ใหม่ 
และเส้นทางท่ีใช้ในการเดินทาง แต่เม่ือมีการปฏิบติังานจริงมกัไม่ทาํงานตามแผน เน่ืองจากไม่มี
ระบบช่วยเตือนการทาํงานว่างานใดท่ียงัไม่ไดท้าํบา้ง หรือมีการคิดว่าถึงแมไ้ม่ทาํงานตามแผนก็ไม่มี
ใครสามารถตรวจสอบได ้ทาํใหก้ารวางแผนงานไม่มีประสิทธิภาพ และส่งผลใหก้ารทาํงานไม่บรรลุ
ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
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- ไม่ไดเ้ขา้พบลูกคา้ตามท่ีรายงานกบัหัวหน้าทีมขาย เม่ือไม่ไดมี้การตรวจสอบจาก
หวัหนา้งานหรือเล่มรายงานแผนการตลาดท่ีชดัเจนส่งผลใหพ้นกังานขายของบริษทัรายงานผลท่ีผิด
ไปจากความเป็นจริง เช่น การสร้างยอดขายท่ีไม่มีอยูจ่ริง ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย และการ
เบิกค่าใชจ่้ายท่ีไม่ไดเ้กิดจากการทาํงานจริง  

- การสั่งสินคา้มีความผิดพลาด การสั่งสินคา้ในแต่ละคร้ังจะตอ้งมีการแจง้ตรงไปท่ี
สํานักงานผ่านโทรศพัท์ ซ่ึงจะมีพนักงานท่ีทาํหน้าท่ีในการจดรับจาํนวนสินคา้ ซ่ึงมีการส่ือสารท่ี
ผดิพลาดส่งผลใหช่ื้อสินคา้ หรือยอดสัง่สินคา้มีขอ้มูลคลาดเคล่ือนไป 

- การเบิกจ่ายค่าใช้จ่ายในการทํางานไม่ตรงกับความเป็นจริง ในการทํางานของ
พนกังานขายแต่ละคร้ังนั้นจะมีการจ่ายค่าเบ้ียเล้ียงในการทาํงาน ค่าเดินทาง รวมถึงค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ   

สาเหตุท่ี 2 ขาดการตรวจสอบกระบวนการทํางานจากผู้บริหาร 
- ถึงแม้ว่าในทุกคร้ังท่ีพนักงานขายของบริษัทจะออกสู่ตลาด จะต้องมีการเขียน

แผนงานให้ผูบ้ริหารอนุมติั เช่น ขอ้มูลพื้นท่ี จงัหวดัท่ีจะไป แต่ขอ้มูลต่าง ๆ ไม่ไดมี้ความละเอียด
มากนัก และบางคร้ังมีระยะเวลา และงบประมาณท่ีเกินกาํหนดโดยผูบ้ริหารไม่สามารถจดัการได ้
เน่ืองจากไม่ทราบถึงวิธีการทาํงานของพนกังานขายท่ีแทจ้ริง  
 
 

3.4 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อลดความผดิพลาดของกระบวนการทาํงานฝ่ายขายและการตลาด 
2. เพื่อสามารถควบคุมตน้ทุนการดาํเนินงาน 
3. เพื่อใหเ้กิดการทาํงานท่ีเป็นระบบสามารถตรวจสอบได ้
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บทท่ี 4 

การกําหนดกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหา 
 
 

จากการศึกษาขอ้มูลด้านกาํไรของบริษทัยอ้นหลงัตั้ งแต่ปีพ.ศ.2556 ถึง ปีพ.ศ.2558 
พบว่าการดาํเนินงานของบริษทัมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งสูง และจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารทาํใหเ้ห็นว่า
การจดัสรรงบประมาณดา้นการดาํเนินการของฝ่ายขายและการตลาดเป็นฝ่ายท่ีส่งผลให้ตน้ทุนการ
ดาํเนินงานของบริษทัค่อนขา้งสูงเกินความจาํเป็น ผูศึ้กษาจึงมีความเห็นว่า ส่ิงท่ีควรปรับปรุงแกไ้ข
เป็นอยา่งเร่งด่วนนัน่ คือ การจดัระบบการดาํเนินงานของฝ่ายขายและการตลาดใหม่ เพื่อให้สามารถ
ตรวจสอบกระบวนการทาํงาน ควบคุมค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการของพนกังานขาย เนน้ในส่วนของ
การลดตน้ทุน ซ่ึงการปรับปรุงกระบวนการทาํงานของฝ่ายขายและการตลาดให้มีประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึน จะส่งผลใหก้าํไรของบริษทัเพิ่มมากข้ึน ดงันั้นกลยทุธ์ท่ีผูจ้ดัทาํจะนาํเสนอใหแ้ก่บริษทัเพื่อใช้
ในการปรับปรุงกระบวนการทาํงานมี 3 ระดบั คือ  

1. Corporate Strategy: มุ่งเน้นด้านการเติบโตจากภายใน (Growth Strategy) เพื่อให้
บริษทัสามารถมีสดัส่วนของกาํไรมากข้ึนตามยอดขายท่ีมากข้ึน 

2. Business Strategy: มุ่งเนน้ดา้นการสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนการผลิตและ
ดาํเนินงานต่อหน่วยตํ่ากวา่ (Cost Leadership Strategy)  

3. Functional Strategy: มุ่งเน้นด้านการปรับปรุง และควบคุมกระบวนการทํางาน 
(Operation Excellence) เพ่ือลดตน้ทุนในการดาํเนินงาน และพฒันากระบวนการทาํงานของแผนก
ขายและการตลาด 

กลยุทธ์การปฏิบติังานท่ีเป็นเลิศ หรือ Operation Excellence คือการจดัการการบริการ
กระบวนการต่าง ๆ ให้มีคุณภาพและเป็นเลิศ มีส่วนช่วยในการลดตน้ทุน และมีการนาํนวตักรรม
ใหม่มาปรับใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ ตรวจสอบการทาํงานในแต่ละกระบวนการ โดยขอบเขตท่ีได้
ผูจ้ดัทาํนาํมาปรับใชคื้อดา้นการขาย ในกระบวนการจดัการการขายและการตลาด ตั้งแต่การวางแผน
งานตลาด และปรับปรุงกระบวนการทาํงานให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึน และนําผลการปรับปรุง
กระบวนการเสนอแก่ผูบ้ริหารเพื่อพิจารณาต่อไป ดงัภาพท่ี 4.1 ภาพท่ี 4.2 และภาพท่ี 4.3 ตามลาํดบั 
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4.1 กระบวนการทํางานทีต้่องการปรับปรุง    

ภาพท่ี 4.1 วิเคราะห์การปรับปรุงกระบวนงานในแผนกขายและการตลาด 

  

จากภาพท่ี  4.1 แสดงให้เห็นว่าขั้นตอนของกระบวนการวางแผนการตลาด และ

รับทราบยอดสั่งซ้ือควรไดรั้บการปรับปรุงโดยการนาํระบบ GPS for Sales เขา้มาช่วยในการบริหาร

จดัการแกไ้ขปัญหา รายละเอียดดงัตาราง 4.1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 
2 
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ตารางท่ี 4.1 สรุปการแกไ้ขปัญหาดว้ยระบบการทาํงานใหม่ “ระบบGPS for Sales”  

 

ลําดับ กระบวนการ การทํางานแบบเก่า /

สาเหตุของปัญหาท่ีพบ 

การแก้ไขปัญหาของ “ระบบGPS for  Sales” 

1 ขั้ น ต อ น ก า ร
เตรียมวางแผน
การตลาด ให้แก่
นักพนักงานขาย
ใ น ก า ร เส น อ
สินคา้ 

ปัญหา คือ ความยุ่งยาก
ในการตรวจสอบการ
ทาํงานใหต้รงตามแผน 
สาเหตุ   คือ ผูบ้ริหารไม่
สามารถตรวจสอบได้
ล ะ เ อี ย ด ส่ ง ผ ล ใ ห้
พนักงานขายทาํงานไม่
ตรงตามแผน 

 - ลดเวลาในการตดัสินใจและตรวจสอบให้
รวด เร็ว ข้ึน   เน่ื องจากระบบดังก ล่าว
สามารถตรวจสอบเส้นทางในการเดินทาง
จากแผนท่ีตามท่ีได้วางแผนไว้แล้วว่า
เหมาะสมหรือไม่  

- เม่ือผู ้บ ริหาร  ต้องการทราบข้อมูลการ
ทํ า ง าน ข อ งพ นั ก ง าน ข ายส าม าร ถ
ตรวจสอบการทาํงานตามท่ีไดว้างแผนงาน
ไวโ้ดยบอกรายละเอียดได้ทั้ งการทาํงาน
เป็นไปตามแผนงานหรือไม่ และมีการเขา้
พบลูกคา้จริงหรือไม่ โดยสามารถนาํขอ้มูล
เหล่าน้ีมาประเมิน KPI เพื่อสร้างระบบการ
ทํางานให้ มีประสิท ธิภาพ เพื่ อให้การ
ทาํงานบรรลุเป้าหมายตามตอ้งการ 

2 ขั้นตอนการรับ

ยอดสัง่ซ้ือ 

ปั ญ ห า   เ กิ ด ก า ร
รับทราบรายการสั่งซ้ือ
ท่ีผดิพลาด 
สาเหตุ   เม่ือลูกคา้มีการ

สัง่ซ้ือพนกังานขายจะ

โทรไปแจง้ยอดกบัฝ่าย

ธุรการขายทาํใหเ้กิดการ

ตกหล่นของขอ้มูล 

 

- มีระบบช่วยการสั่งสินคา้จากพนกังานขาย
ซ่ึ ง จ ะ ถู ก ส่ ง ต ร ง จ า ก  Mobile unit ท่ี
พ นั ก ง า น ถื อ ไ ว้ ผ่ า น ร ะ บ บ
โท รศัพท์ เค ล่ื อน ท่ี  เข้ าไป เก็ บ ไว้ใน
ฐานขอ้มูลท่ีผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถเรียกดูได้
โดยตรง ช่วยลดข้อผิดพลาดในการสั่ง
สินคา้ นอกจากน้ีพนักงานขายสามารถส่ง
คําสั่งขายได้จากทุกสถานท่ีตลอดเวลา 
ทาํให้มีความสะดวกและรวดเร็วในการ
ทาํงาน  
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4.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

 

 

ภาพท่ี 4.2 ระบุการเปล่ียนแปลงกระบวนการทาํงานของแผนกขายและการตลาด 

 

4.2.1 กระบวนการท่ีรวบรวมขั้นตอนบางขั้นตอนเข้ามาทํางานร่วมกัน (Combining 
Activity) เพื่อลดเวลา และลดความสับสนของข้อมูลจากความซํ้าซ้อน คือ  

4.2.1.1 ขั้นตอนการลงพ้ืนท่ี และการวางแผนการตลาดการปฏิบติังานใน
ปัจจุบนัทั้งสองขั้นตอนน้ีตอ้งผ่านการอนุมติัจากผูบ้ริหารซ่ึงส่งผลให้ใชเ้วลาค่อนขา้งนาน ในการ
ปรับปรุงกระบวนการน้ีจึงควรท่ีจะรวบทั้งสองขั้นตอนน้ีเขา้ดว้ยกนั และรอผลอนุมติัในคร้ังเดียว
เพื่อลดเวลาในการปฏิบติังาน 

 
4.2.2 กระบวนการท่ีมีการเพิม่การควบคุมเข้าไป (Controlling Activity) คือ 

4.2.2.1 ขั้นตอนการรับทราบยอดส่ังซ้ือ กระบวนการใหม่ไดป้รับปรุงให้
มีการนาํระบบ GPS for sales เขา้มาช่วยควบคุมการปฏิบติังาน โดยการส่งขอ้มูลการสั่งซ้ือสินคา้
จากอุปกรณ์ของพนกังานขายเขา้สู่ระบบฐานขอ้มูลของแผนกท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง ซ่ึงระบบน้ีส่งผล
ใหล้ดขอ้ผดิพลาด และสามารถตรวจสอบขอ้มูลยอ้นหลงัไดต้ลอดเวลา  
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4.2.2.2 ขั้นตอนการรับเงิน ระบบGPS for sales จะเขา้มาช่วยในเร่ืองของ
การช่วยเหลือพนกังานขายในการจดัการจดัเก็บค่าสินคา้ โดยบนัทึกการเก็บเงินเม่ือเขา้พบลูกคา้ซ่ึง
สามารถบนัทึกไดท้ั้ง การเกบ็เงินสด การเกบ็เช็คสั่งจ่าย สามารถเรียกดูขอ้มูลไดท้นัทีเม่ือเกบ็เงินได้
แลว้และ นาํมาออกรายงานส่งใหฝ่้ายบญัชีในภายหลงัได ้

 
 

4.3 ความสามารถของระบบท่ีนําเสนอเป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหา 
สําหรับการปรับปรุงแผนการทาํงานนั้นได้มีการเพิ่มขั้นตอนการทาํงานให้มีความ

ละเอียดมากข้ึน โดยได้นําเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมสําหรับควบคุมการทาํงานของพนักงานขายท่ี
ออกไปปฏิบติัหนา้ท่ี นัน่คือ ระบบบริหารจดัการงานขายสินคา้ และระบุพิกดัขอ้มูล (GPS for Sales)  

GPS for Sales เป็นระบบท่ีช่วยในการจัดส่งข้อมูลการปฏิบัติงาน  ณ .ตําแหน่งท่ี
ปฏิบติังานจริง ผ่านโปรแกรมบน Mobile Unit  เช่น โทรศพัทมื์อถือ (Smart phone) ซ่ึงนอกจากจะ
ส่งขอ้มูลการปฏิบติังานพร้อมกบัตาํแหน่งและเวลาจาก GPS เพื่อให้สามารถตรวจสอบความจริงได ้
ขอ้มูลท่ีส่งมานั้นถูกนาํมาจดัเก็บในระบบฐานขอ้มูลท่ีถูกออกแบบมาเพื่อนาํไปใชใ้นการแสดงผล 
ไดอ้ย่างรวดเร็วและถูกตอ้งทาํให้สามารถบริหารจดัการไดส้ะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึน ซ่ึงหากนาํระบบน้ี
มาใชแ้กปั้ญหาการทาํงานไม่ตรงตามแผนงานท่ีบริษทักาํลงัเผชิญอยูน่ั้น จะสามารถช่วยแกไ้ขปัญหา
ไดด้งัน้ี  
 

4.3.1 สามารถตรวจสอบการเข้าพบลูกค้าของพนักงานได้ทันที (Real Time)  
มีระบบการส่งข้อมูลการเข้าพบลูกค้าทุกคร้ังท่ีเข้าพบลูกค้า ซ่ึงจะส่งข้อมูลการ

ปฏิบติังานพร้อมกบัตาํแหน่งและเวลาจากระบบจีพีเอส (GPS) เพ่ือให้ผูบ้ริหารหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง
สามารถทราบ เวลาและตาํแหน่งในการปฏิบติังานของพนกังานไดต้ามความจริงไดต้ลอดเวลา และ
สามารถเรียกดูขอ้มูลเหล่าน้ียอ้นหลงัได ้

 
4.3.2 ทําให้การวางแผนการขายตรวจสอบได้  
GPS for Sales มีระบบวางแผนเขา้พบลูกคา้โดยสามารถกาํหนดเกรดในการเขา้พบ

ลูกคา้เพื่อกาํหนดโอกาสในการขาย, ตรวจสอบบิลท่ีคา้งชาํระของลูกคา้แต่ละราย เพ่ือช่วยในการ
วางแผน  สามารถตรวจสอบเส้นทางในการเดินทางจากแผนท่ีตามท่ีได้วางแผนไว้แล้วว่า 
เหมาะสมหรือไม่ มีระบบช่วยเตือนการทาํงานตามแผนงานโดยส่งขอ้มูลแผนงานเขา้ไปในปฏิทิน
การทาํงานบน Mobile unit รวมทั้งตรวจสอบไดว้่ายงัไม่ไดเ้ขา้พบลูกคา้ตามแผนงานรายใดบา้ง 
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นอกจากนั้น GPS for Sales มีรายงานท่ีใชใ้นการตรวจสอบการทาํงานตามท่ีไดว้างแผนงานไวโ้ดย
บอกรายละเอียดไดท้ั้งการทาํงานเป็นไปตามแผนงานหรือไม่ และมีการเขา้พบลูกคา้จริงหรือไม่  
โดยสามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ีมาประเมิน KPI เพ่ือสร้างระบบการทาํงานให้มีประสิทธิภาพเพื่อให้
การทาํงานบรรลุเป้าหมายตามตอ้งการ 

 
4.3.3 ระบบส่ังสินค้าออนไลน์รวดเร็ว และไม่ผดิพลาด  
GPS for Sales มีระบบช่วยการสั่งสินคา้จากพนกังานขายโดยคาํสั่งขายสินคา้จะถูกส่ง

ตรงจาก Mobile unit ท่ีพนักงานถือไวผ้่านระบบโทรศพัท์เคล่ือนท่ี เขา้ไปเก็บไวใ้นฐานขอ้มูลท่ี
ผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถเรียกดูไดโ้ดยตรง ถา้พนกังานขายสินคา้ไม่สั่งสินคา้ผดิพลาดแลว้จะไม่มีโอกาส
เกิดขอ้ผิดพลาดได ้นอกจากนั้นพนกังานขายสามารถส่งคาํสั่งขายไดจ้ากทุกสถานท่ีตลอดเวลาทาํ
ใหมี้ความสะดวกและรวดเร็วในการทาํงาน โดยท่ี GPS for Sales จดัระบบช่วยในการสั่งสินคา้โดย
สามารถสัง่ตามแพค็เกจโปรโมชัน่ท่ีบริษทักาํหนด, ระบบคาํนวณส่วนลด และภาษีมูลค่าเพิ่มดว้ย 

 
4.3.4 ระบบคาํนวณระยะทาง  
มีระบบช่วยบนัทึกการทาํงานของพนักงานโดยสามารถบนัทึกไดต้ั้งแต่การเร่ิมออก

จากท่ีพกัเพื่อปฏิบติังานจนถึงจบการทาํงานในแต่ละวนั โดยสามารถบนัทึก สถานท่ี, เวลา, เลขไมล์
รถ และค่าใชจ่้ายต่างๆท่ีเกิดข้ึนในแต่ละวนั เพ่ือนาํมาออกรายงานการปฏิบติังานในแต่ละวนัพร้อม
ทั้งคาํนวณค่าใช้จ่ายเพื่อให้พนักงานสามารถทาํบนัทึกเพื่อขอเบิกค่าใช้จ่ายได้อย่างง่ายดายและ
สามารถตรวจสอบไดง่้ายตามขอ้มูลการทาํงานจริงอีกดว้ย 

 
 

4.4 ข้อดขีองระบบ GPS for  sales 
 

4.4.1 ตรวจสอบกระบวนการทํางานได้อย่างแม่นยาํ 
เป็นระบบท่ีติดตามการทาํงานในเวลาปัจจุบนั (Real Time) ผูบ้ริหารสามารถ

ตรวจสอบการทาํงานของพนกังานขายไดต้ลอดการทาํงาน 
 

4.4.2 การใช้งานไม่ซับซ้อน 
พนกังานขายสามารถเรียนรู้การใชง้านไดง่้าย การรับส่งขอ้มูลสะดวกรวดเร็ว  

เอ้ือต่อการทาํงาน 
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4.5 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับสําหรับผู้มีส่วนได้เสีย 
 

4.5.1 ผู้บริหาร 
4.5.1.1 มีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยในการตรวจสอบ

กระบวนการทาํงาน ทาํใหช่้วยลดเวลาในการตรวจสอบ และไดข้อ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
4.5.1.2 ช่วยใหก้ารบริหารงานมีระบบมากข้ึน 
4.5.1.3 ต้นทุนในการดําเนินงานของฝ่ายขายและการตลาดลดลง 

เน่ืองจากสามารถตรวจสอบความถูกตอ้งของขั้นตอนต่าง ๆ และควบคุมค่าใชจ่้ายไดง่้ายข้ึน 
 

4.5.2 พนักงานขาย 
4.5.2.1 ลดภาระในการทาํงานดา้นการทาํงานเอกสารลง เพ่ือให้พนกังาน

สามารถเพ่ิมเวลาในการปฏิบติังานขายไดส้าํเร็จตามเป้าหมายมากข้ึน 
4.5.2.2 มี เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการวางแผนการทํางาน  ช่วยลด

ขอ้ผดิพลาดในการปฏิบติังานมากข้ึน  
 

4.5.3 ลูกค้า 
4.5.3.1 ไดรั้บการบริการท่ีสะดวกรวดเร็วมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน  
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4.6 แผนภาพกระบวนการทํางานในอนาคต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.3 แผนภาพกระบวนการทาํงานของแผนกขายและการตลาดในอนาคต 

 

4.6.1 คาํอธิบายแผนภาพกระบวนงานในอนาคต 
กระบวนการทาํงานของแผนกขายและการตลาดในอนาคต หลงัจากมีการนาํระบบ 

GPS for sales มาช่วยในการทาํงาน มีดงัน้ี 
4.6.1.1 เร่ิมตน้จากทางพนักงานขายนําระบบ GPS for sales มาช่วยใน

การวางแผนลงพื้นท่ีสํารวจตลาดและวางแผนการตลาด ซ่ึงระบบจะสามารถช่วยในการวางแผน 
สามารถตรวจสอบเส้นทางในการเดินทางจากแผนท่ีตามท่ีได้วางแผนไวแ้ลว้ว่าเหมาะสม เม่ือ
วางแผนแลว้พนกังานขายตอ้งส่งแผนงานเพ่ือใหผู้บ้ริหารพิจารณา และเม่ือผูบ้ริหารเห็นสมควรแลว้ 
พนกังงานขายสามารถออกไปนาํเสนอสินคา้แก่ลูกคา้ได ้ 

4.6.1.2 เม่ือลูกค้าตกลงซ้ือสินค้า พนักงานขายจะทําการส่งคาํสั่งซ้ือ
ออนไลน์ผา่น Mobile unit ท่ีพนกังานถือไวผ้า่นระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เขา้ไปเก็บไวใ้นฐานขอ้มูล
ท่ีเจา้หน้าท่ีธุรการจดัซ้ือสามารถเรียกดูขอ้มูลได ้และทาํการตรวจสอบสินคา้กบัแผนกคลงัสินคา้
  

 
4.6.1.3 หลงัจากตรวจสอบกบัแผนกคลงัสินคา้พบวา่สินคา้มีจดัเกบ็พร้อม

ส่งให้แก่ลูกคา้ แผนกบญัชีจะทาํการออกใบแจง้หน้ีสินคา้ และให้แผนกขนส่งเตรียมส่งของให ้
แก่ลูกคา้ 
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4.6.1.4 หลงัจากลูกคา้ไดรั้บสินคา้แลว้พนกังานขายจะทาํการติดตามการ
เกบ็ค่าสินคา้ โดยระบบ GPS for sales จะมีการแจง้เตือนใหแ้ก่พนกังานขายในเร่ืองของบิลคา้งชาํระ
สินคา้ 

 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 

บทท่ี 5 
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การนํากลยุทธ์ไปใช้ในการปฏิบัต ิ

 

 

จากการวิเคราะห์ปัญหาและกาํหนดแนวทางแกไ้ขปัญหาของบริษทัโกลด์แพลนเน็ท 
จาํกดั ท่ีมุ่งเนน้การนาํเสนอกลยทุธ์ในระดบั Business Strategy ในเร่ือง “Operation Excellence” ซ่ึง
คาดหวงัผลลพัธ์ให้บริษทัมีการดาํเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน สามารถดาํเนินงานโดยใชเ้วลา 
ตน้ทุนการดาํเนินงานท่ีน้อยลง เพ่ือตอ้งการตอบสนองความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ท่ีดียิ่งข้ึนได ้กล
ยุทธ์ดงักล่าวจะเป็นไปไม่ได้เลยหากบริษทัไม่มีการกาํหนดแผนของการนํากลยุทธ์นั้น ๆ ไปใช ้
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งตอ้งมีการควบคุม ติดตาม และกาํหนดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน เพื่อนาํไปสู่การ
หาวิธีรับมือและตอบสนองต่อความเส่ียงต่าง ๆ เพ่ือเป็นการวางแผนและกาํหนดกลยทุธ์สาํหรับการ
ดาํเนินงานในกรณีท่ีบริษทัตอ้งเผชิญกบัส่ิงท่ีไม่คาดคิดในอนาคต 

ดงันั้นในบทน้ีจะขอกล่าวถึงการนาํกลยทุธ์ท่ีไดมี้การนาํเสนอไปแลว้ในบทท่ี 4 มาใช้
ในการปฏิบติัจริง โดยสามารถกาํหนดการวางแผนกลยทุธ์ ดงัน้ี 
 
 

5.1 กลยุทธ์ระยะส้ัน 
 

5.1.1 การวางแผน Action Plan และการกําหนด KPI (Key Per formance Indicator )  
ซ่ึงเป็นการนาํกระบวนการคิดหรือวธีิการต่างๆท่ีผา่นการวิเคราะห์อยา่งละเอียด มาเขียนร้อยเรียงเป็น
แผนปฏิบติังาน ซ่ึงจะนาํไปสู่การดาํเนินการตามแผนกลยทุธ์ ทาํให้บรรลุถึงเป้าหมายและวิสัยทศัน์
ของบริษทัในท่ีสุด โดยแผนงานน้ีจะตอ้งมีการตั้งเป้าหมายท่ีอยากให้เกิดข้ึน รวมไปถึงตอ้งมีการ
กาํหนดตวัช้ีวดัท่ีเหมาะสม เพื่อใหส้ามารถทราบถึงสถานการณ์การทาํงานในปัจจุบนัไดอ้ยา่งชดัเจน 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงแผนการดาํเนินงานของแผนกขายและการตลาดในระยะเวลา 1 ปี 

 
5.1.2 สามารถอธิบายแผนกระบวนการทํางานได้ ดังนี ้

5.1.2.1 ปรับกระบวนการทํางาน  ทําการออกแบบกระบวนงานใหม่  
โดยพิจารณาตามการทาํงานจริงว่ามีขั้นตอนใดท่ีซํ้ าซอ้น ก่อให้เกิดความล่าชา้ในการทาํงานหรือไม่ 
หรือกระบวนการใดท่ีสามารถควบรวมเป็นขั้นตอนเดียวกนัรวมไปถึงขั้นตอนใดบา้งท่ีควรจดัลาํดบั
ใหม่ เพื่อก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการทาํงานมากข้ึน เป็นตน้ 

- ทาํการเรียกประชุมผูเ้ก่ียวขอ้งกบักระบวนงานใหม่ เพื่อทาํการช้ีแจง 
แลกเปล่ียนความคิดเห็น ตลอดจนให้มารับฟังและขอมติร่วมกันเก่ียวกับความเหมาะสมของ
กระบวนงานใหม่ท่ีจะเกิดข้ึน 

- แบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบใหม่ รวมถึงกระจายอาํนาจในการตดัสินใจ
ใหแ้ก่พนกังานตามความเหมาะสม 

- ทดสอบการทํางานตามกระบวนงานใหม่และขอรับ Feedback จาก
พนกังาน 

 5.1.2.2 การใชโ้ปรแกรม GPS for sales 
- ผูบ้ริหารนาํเสนอโปรแกรม GPS for sales ในท่ีประชุม ช้ีแจงให้เห็น

ถึงความสาํคญัและประโยชน์ของการนาํโปรแกรมมาใช ้ 
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- ติดต่อขอซ้ือโปรแกรมจากบริษทัเจา้ของลิขสิทธ์ิ รวมทั้ งเจรจาเร่ือง
สญัญาการซ้ือขายและบริการหลงัการขายต่างๆ 

- จดัตั้งทีมในการเรียนรู้การใชง้านโปรแกรม โดยให้ลองศึกษาควบคู่กบั
การทาํงานแบบเดิม 

- นาํโปรแกรมใหม่มาทดสอบใชง้าน โดยมีการทดลองใชโ้ปรแกรมกบั
รถของหวัหนา้พนกังานขายก่อนเพื่อเป็นตวัอยา่งก่อนจะนาํไปใชก้บัรถทั้งแผนก  

- ติดตามผลการใชง้านและขอรับ Feedback จากพนกังาน 
- นาํโปรแกรมไปใชใ้นการทาํงาน และติดตามผลลพัธ์การเปล่ียนแปลง 
5.1.2.3 ประเมินผลและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
- เม่ือมีการนาํระบบมาใชจ้ริงในการปฏิบติังานควรมีการประเมินผลใน

เดือนท่ี 6 และเดือนท่ี 12 เพื่อจะไดท้ราบถึงขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนจากผูใ้ช้งานระบบจริง เพื่อให้
ทราบถึงขอ้ดี และขอ้เสียของระบบ 

 
 

5.2 กลยุทธ์ระยะยาว 
  

5.2.1 การใช้ Balanced Scorecard ในการบริหารผลการปฏิบัติงาน (Per formance 
Management) โดยท่ีใช้ Balanced Scorecard นั้ นเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้สําหรับการบริหารผลการ
ปฏิบติังาน (Performance Management) โดยจะช่วยกาํหนดกลยุทธ์ในการจดัการองค์กรได้อย่าง
ชดัเจน เน่ืองจากมีการพิจารณาวดัผลจากทุกมุมมอง ผลลพัธ์คือจะทาํให้บริษทัมีดุลยภาพในทุกๆ
ดา้น ไม่ใช่เฉพาะเป้าหมายดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียวดงัเช่นท่ีบริษทัส่วนใหญ่คาํนึงถึง เช่น รายได ้
กาํไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ โดยการนาํ balanced scorecard มา
ใช ้จะทาํให้ผูบ้ริหารสามารถเห็นภาพรวมของบริษทัไดช้ดัเจนข้ึนว่ามีการบรรลุเป้าหมายในดา้น
ไหนบา้ง 

Balanced Scorecard (BSC) จะเป็นเคร่ืองมือท่ีทาํหนา้ท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และ 
กลยทุธ์ (Strategy) ใหเ้ป็นแบบการวดัผลการปฏิบติังาน โดยเคร่ืองมือน้ีจะช่วยกาํหนดกรอบของการ
วดัผลท่ีครอบคลุม ผ่านมุมมองทั้ ง 4 ด้าน คือ 1.ด้านการเงิน 2.ด้านลูกค้า 3.ด้านกระบวนการ  
และ 4.ดา้นการเรียนรู้และการเติบโต ซ่ึงในแต่ละดา้นนั้นจะมีตวัช้ีวดัท่ีบ่งบอกว่าบริษทัไดท้าํสาํเร็จ
บรรลุตามเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่ ดงัน้ี 
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 1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุ 
2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ KPI) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์ และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะ
เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 

 3. เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
4. ส่ิงท่ีจะทาํ (Initiatives) คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมท่ีองคก์รจะจดัทาํเพื่อ
บรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 
 
 
 

 
 

 

 
 
ภาพท่ี 5.1 แสดง Balance Scorecard ในมุมมองทั้ง 4 ดา้น 
  
 มุมมองทางด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นจุดร่วมของการวดัในมุมมอง 
อ่ืน ๆ ตวัช้ีวดัท่ีนิยมใช ้มกัจะเป็นเร่ืองเก่ียวกบั การเพ่ิมรายได ้การลดตน้ทุน การเพิ่มผลผลิต การใช้
ประโยชน์ทรัพยสิ์น การลดความเส่ียง 
 มุมมองทางด้านลูกค้า (Customer  Perspective) การแข่งขันในปัจจุบัน หัวใจอยู่ท่ี
ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้เป็นวิธีการคิดท่ีเปล่ียน ความสนใจจากภายในจากท่ีเนน้ผลผลิต
และการพฒันาเทคโนโลยีมาสู่ภายนอกในการให้ความสนใจต่อลูกคา้ ส่ิงท่ีตอ้งให้ความสําคญัคือ 
ความสามารถในการดึงดูดลูกค้าใหม่ให้ เข้ามาใช้สินค้าบริการ ความสามารถในการรักษา
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยู่ให้ยืนยาว ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ ผล
กาํไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้ เม่ือหกัรายจ่ายตน้ทุนในการบริการลูกคา้แลว้ 
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 มุมมองทางด้านกระบวนการ (Internal-Business – Process Perspective) เป็นการวดั
ท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการทาํงานภายในองค์กร เป็นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการ
ทาํงานเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ขององค์กร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเน้น
ประโยชน์เพื่อการควบคุม 
 มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต (Learning and Growth Perspective) เป็น
การวดัองค์ประกอบพื้นฐานท่ีสําคัญของ 3 มุมมองแรก เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต และเป็น
ประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกว่าเนน้ผลเฉพาะหนา้ มีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้นการวดั 3 ดา้น 
คือ ความสามารถของพนักงาน ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร บรรยากาศท่ีเอ้ืออาํนวย 
ต่อการทาํงาน 

จากแผนการดาํเนินงานท่ีกล่าวมาขา้งตน้ บริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดัสามารถวางแผน 
กลยทุธ์เพื่อสามารถควบคุมใหบ้ริษทันาํกลยทุธ์ไปปฏิบติัจริง การติดตามผลและการประเมินผล 
โดยใชเ้คร่ืองมือ Balance Scorecard (BSC) ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงการกาํหนดวิธีการวดัผลและประเมินผลของการนาํไปปฏิบติัจริง 
 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั  

(Measure) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน  

(Initiative) 

ดา้นการเงิน 

ลดตน้ทุนและค่าใชจ่้ายใน
กระบวนการทาํงาน 

 

ค่าใชจ่้ายใน
กระบวนการทาํงาน
ท่ีลดลง 

 

ลดค่าใชจ่้าย
30%  

 

 

- วางแผนงานกระบวนการทาํงานของ
แผนกขายและการตลาดใหม่  
โดยปรับปรุงจากขอ้ผดิพลาดท่ีเกิดข้ึนใน
อดีต และเร่ิมนาํมาปฏิบติั 

ดา้นลูกคา้ 

เพ่ิมความพึงพอใจของ
ลูกคา้ทั้งดา้นบริการและ
สินคา้ 

 

 

 

- ลูกคา้ไดรั้บสินคา้
ถูกตอ้งและรวดเร็ว 

 

 

 

- ยอดขาย
เพ่ิมข้ึน 20% 

 

 

 

- ใชร้ะบบ GPS for sales  มาช่วยในการสั่ง
สินคา้ในระบบออนไลน์เพ่ือลดระยะเวลา

และขอ้ผดิพลาดในการปฏิบติังาน 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงการกาํหนดวิธีการวดัผลและประเมินผลของการนาํไปปฏิบติัจริง (ต่อ) 
 
วตัถุประสงค์ (Objective) ตวัช้ีวดั  

(Measure) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน  

(Initiative) 

ดา้นกระบวนการภายใน 

กระบวนการทาํงานของ
แผนกขายและการตลาด 
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

 

- การดาํเนินงานมี
ระบบ สามารถ
ตรวจสอบได ้และ
จดัสรรทรัพยากรได้
อยา่งเหมาะสม 

 

 

- ตน้ทุนการ
ดาํเนินงานมี
สัดส่วนลดลง 
30% 

 

 
-  นาํระบบ GPS for sales  เขา้มาช่วย
จดัการกระบวนการทาํงานเดิม เช่น การ
วางแผนเขา้พบลูกคา้ การสั่งสินคา้ และ 
วางบิลเรียกเกบ็ค่าสินคา้ เพ่ือใหเ้กิดความ
รวดเร็วในการดาํเนินงาน และผูบ้ริหาร
สามารถตรวจสอบการทาํงานไดต้ลอดเวลา 
 
 

ด้านการ เรียน รู้และการ
เติบโต 

พฒันาทกัษะการใชร้ะบบ 
GPS for sales   

 

 

 

 

 

ประสิทธิภาพการ
ใชง้านระบบและ
กระบวนการทาํงาน 

 

 

 

ลดความ
ผดิพลาด 50% 

 

 

 
 
 
- จดัฝึกอบรมพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือ
สามารถใชง้านระบบ GPS for sales ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
- มีการจดัประชุมและประเมินผลการใช้
งานอยา่งต่อเน่ือง 
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5.3 การบริหารความเส่ียง 
ความเส่ียง (Risk) หมายถึง เหตุการณ์ท่ีมีความไม่แน่นอน ซ่ึงมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึน  

ในอนาคต และมีผลกระทบ ทั้งทางบวกและทางลบ หากเป็นทางลบจะก่อใหเ้กิดความผดิพลาด ความ
เสียหาย การร่ัวไหล ความสูญเปล่า หรือเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงค ์ทาให้การดาํเนินงานของ องคก์ร
ไม่ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค์ท่ีกาหนดไว้ จึงจาเป็นต้องพิจารณาโอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood) ของเหตุการณ์และผลกระทบ (Impact) ท่ีจะไดรั้บ 
 ความเส่ียงตามแนวทาง COSO (The Committee of Sponsoring Organizations of the 
Tread way Commission) จาํแนกไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ ดงัน้ี 
1. ความเส่ียงด้านกลยุทธ์ (Strategic Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการกาหนดแผนกลยุทธ์ แผน
ดาํเนินงาน ท่ีนาํไปปฏิบติัไม่เหมาะสมหรือไม่สอดคลอ้งกบัปัจจยัภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก 
อนัส่งผลกระทบต่อการบรรลุวิสยัทศัน์ พนัธกิจ หรือสถานะขององคก์ร 
2. ความเส่ียงด้านการดาํเนินงาน (Operational Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการปฏิบัติงาน ทุก ๆ 
ขั้นตอนโดยครอบคลุมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ อุปกรณ์ เทคโนโลยีสารสนเทศ บุคลากร
ในการปฏิบติังาน เป็นตน้ 
3. ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) คือ ความเส่ียงท่ีเกิดจากการเบิกจ่ายงบประมาณ ไม่เป็นไป
ตามแผน  งบประมาณถูกตัด งบประมาณท่ีได้รับไม่สอดคล้องกับสถานการณ์ของภารกิจท่ี
เปล่ียนแปลงไป ทาํใหก้ารจดัสรรไม่เพียงพอ 
4. ความเส่ียงด้านกฎระเบียบ หรือกฎหมายท่ีเก่ียวข้อง (Compliance Risk) หรือ (Event Risk) คือ 
ความเส่ียงท่ีเกิดจากการไม่สามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบหรือกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งได ้หรือ กฎหมายท่ี
มีอยูไ่ม่เหมาะสม หรือเป็นอุปสรรคต่อการปฏิบติังาน 

ปัจจยัเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ตน้เหตุหรือสาเหตุของความเส่ียง ท่ีจะทาํใหไ้ม่บรรลุ 
วตัถุประสงคต์ามขั้นตอนการดาํเนินงานท่ีกาํหนดไว ้ทั้งปัจจยัภายในและภายนอก ซ่ึงองคก์รควรระบุ 
สาเหตุท่ีแทจ้ริง เพื่อจะไดว้ิเคราะห์และกาหนดกลยุทธ์/มาตรการ/แนวทางในการลดความเส่ียงได ้
อยา่งถูกตอ้ง เหมาะสมกบัสถานการณ์ และบริบทขององคก์ร 

ปัจจัยภายนอก  หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรท่ี มี อิทธิพลต่อความสาเร็จของ 
วตัถุประสงค ์เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารควบคุมโอกาสท่ีจะเกิดไม่ได ้แต่อาจลดผลกระทบ เช่น การติดตาม 
ศึกษาเพ่ือหาแนวโนม้ท่ีจะเกิดและวิธีท่ีควรปฏิบติัไวล่้วงหน้า เพื่อเปล่ียนวิกฤตเป็นโอกาส หรือเพื่อ 
ลดผลเสียหายท่ีจะเกิดข้ึน ตวัอยา่งปัจจยัภายนอก เช่น 
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1. ภยัธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม (Natural Environment) การเกิดนํ้ าท่วม ไฟไหม ้แผ่นดินไหว คล่ืน
ยกัษสิ์นามิ โรคระบาด ท่ีทาความเสียหายต่ออาคาร ทรัพยสิ์นแหล่งวตัถุดิบ แรงงาน 
2. ภาวะเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด อตัราดอกเบ้ีย อตัราแลกเปล่ียน สกุลเงิน และ
เหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนไหวของราคา แหล่งเงินทุน ภาวการณ์แข่งขนั 
3. ภาวะการเมือง (Political) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการประกาศใชก้ฎหมาย ระเบียบและ เหตุการณ์ท่ีเปิด
หรือจากดัโอกาสเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ การเปล่ียนแปลงอตัราภาษี 
4. สังคม (Social) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของประชากร การยา้ยแหล่ง ท่ีอยู่โครงสร้าง
ครอบครัว มาตรฐานและรสนิยมของสงัคม การก่อการร้าย 
5. เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technological) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัแนวโน้มการเปล่ียนแปลง เทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์ เช่น อีคอมเมิซ ซ่ึงมีผลต่อการใชส้ารสนเทศในการบริหาร การลดโครงสร้าง ตน้ทุน 
หรือความตอ้งการดา้นเทคโนโลย ี
 ปัจจยัภายใน หมายถึง ปัจจยัภายในองคก์รท่ีมีอิทธิพลต่อความสาเร็จของวตัถุประสงค ์
เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริหารสามารถจดัการควบคุมได ้ตวัอยา่งเช่น 
1. โครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการเงินทุนเพื่อ ขยายหรือรักษา
โครงสร้างพื้นฐาน การลดเวลาท่ีเคร่ืองจกัรเสีย และการเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ 
2. พนกังาน (Personnel) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัอุบติัเหตุ การทุจริต การหมดอายุสัญญาจา้ง การสูญเสีย
พนกังานสาคญั ท่ีส่งผลต่อความเสียหายทางการเงินและช่ือเสียงและการหยดุผลิต 
3. กระบวนการ (Process) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกับขั้นตอนการปฏิบัติงานสาคัญ  การเปล่ียนแปลง 
กฎเกณฑ ์ความผดิพลาดในกระบวนการ การส่งมอบสินคา้ การควบคุมท่ีไม่เพียงพอ ท่ีส่งผลต่อ ความ
ไม่มีประสิทธิภาพ ความไม่พอใจของลูกคา้ การเสียส่วนแบ่งการตลาด และการเสียช่ือเสียง 
4. เทคโนโลยี (Technology) เหตุการณ์ท่ีเก่ียวกับระบบไอทีและสารสนเทศภายใน องค์กร ความ
ถูกตอ้งครบถว้นของสารสนเทศ ความมัน่คงปลอดภยั การทุจริตการเลือกระบบท่ีจะใช ้การพฒันา
และบารุงรักษาระบบ การหยดุชะงกัของระบบ และความไม่สามารถปฏิบติังานต่อเน่ืองความเส่ียง คือ 
ความไม่แน่นอนในอนาคต ท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได ้และส่งผลต่อวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายของ
องค์กร โดยเกิดได้จากหลายปัจจัย ทั้ งปัจจัยภายใน เช่น การบริหารจัดการกระบวนการภายใน 
กระบวนการบริหารจดัการโครงการ และการบริหารจดัการทรัพยากร เป็นตน้ และปัจจยัภายนอก  
เช่น ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม และปัจจยัดา้น
การเมือง เป็นต้น ซ่ึงความเส่ียงนั้ นอาจทําให้การดําเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีกําหนด เกิดความ
ผดิพลาด สูญเสีย หรืออาจถึงขั้นปิดกิจการได ้
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 5.3.1 การบ่งช้ีความเส่ียง (Risk Identification)  
 การบ่งช้ีความเส่ียง คือ การระบุปัญหาหรือสาเหตุท่ีทาํให้ธุรกิจไม่ดาํเนินการตามท่ี
กาํหนดหรืออาจทาํให้ธุรกิจหยดุชะงกัได ้โดยความเส่ียงนั้นเกิดไดจ้ากทั้งภายในและภายนอกองคก์ร 
เช่นความเส่ียงดา้นการเงิน ความเส่ียงดา้นการปฏิบติังาน เป็นตน้ ซ่ึงการบ่งช้ีความเส่ียงนั้นจะช่วย
ส่ือสารให้เขา้ใจถึงสถานการณ์ท่ีองคก์รกาํลงัเผชิญอยู ่เพื่อให้ผูบ้ริหารและพนกังานทุกคนตระหนัก
ถึงความสาํคญัและสถานการณ์ท่ีองคก์รกาํลงัเผชิญอยู ่
 สาํหรับการบ่งช้ีความเส่ียงในแผนกขายและการตลาดของบริษทัโกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 
นั้น ผูศึ้กษาไดพ้ิจารณาแลว้ว่ามีความเส่ียงดา้นระบบและความเส่ียงดา้นการปฏิบติังาน ซ่ึงความเส่ียง
ทั้ง 2 เหตุการณ์นั้น จะตอ้งนาํไปประเมินความเส่ียง เพ่ือเลือกวิธีการจดัการต่อไป 
 

5.3.2 การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
ในขั้นตอนน้ีเป็นการนาํการบ่งช้ีความเส่ียงท่ีระบุไดใ้นขอ้ 5.3.1 มาจาํแนกความเส่ียง

เพื่อหาสาเหตุ ผลกระทบ เพื่อนาํไปสู่การติดตามควบคุมต่อไป ดว้ยการวิเคราะห์ผา่น 2 มิติ ดงัน้ี 
1. โอกาส (Likelihood) หมายถึง เหตุการณ์มีโอกาสเกิดข้ึนมากนอ้ยเพียงใด 
2. ผลกระทบ (Impact) หมายถึง เหตุการณ์มีผลกระทบต่อบริษทัมากนอ้ยเพียงใด 
โดยการประเมินความเส่ียงของบริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั สามารถอธิบายผา่น 

ภาพท่ี 5.2 ดงัน้ี 
 
 
 
 
 



46 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงการประเมินความเส่ียงของแผนกขายและการตลาด 
 

จากภาพท่ี 5.2 แสดงใหเ้ห็นถึงความเส่ียง 2 ดา้นท่ีอาจเกิดข้ึนกบัการนาํระบบ GPS 
for Sales เขา้มาใชใ้นแผนกขายและการตลาดของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั ดงัน้ี 

1. ความเส่ียงด้านระบบ GPS for Sales มีโอกาสท่ีจะเกิดนั้ นอยู่ในระดับปานกลาง 
ส่งผลกระทบตํ่า เน่ืองจากในการใชง้านนั้น จะมีผูเ้ช่ียวชาญจากบริษทัผูผ้ลิตท่ีทาํหน้าท่ีรับผิดชอบ
เร่ืองการให้ความรู้ในการนาํระบบปฏิบติั รวมถึงเม่ือเกิดปัญหาสามารถเขา้มาช่วยให้คาํปรึกษาและ
แกไ้ขไดต้ลอดเวลาในการทาํสญัญา  

2. ความเส่ียงดา้นบุคลากร มีโอกาสท่ีจะเกิดนั้นอยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจากทาง
ระบบมีการออกแบบให้การใชง้านของระบบไม่ซบัซอ้น ผูใ้ชง้านไม่จาํเป็นตอ้งมีความชาํนาญมาก
นกั และใชเ้วลาไม่นานในการศึกษาเรียนรู้การใชร้ะบบ 
 
 
 
 

R1 R2 
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จากการประเมินความเส่ียงทั้ง 2 ดา้น จะเห็นได้ว่า ความเส่ียงดังกล่าวอยู่ในระดบัท่ี 
องคก์รสามารถยอมรับได ้(Risk Tolerance) ซ่ึงเป็นพื้นท่ีบริเวณสีเขียวและสีเหลือง และถึงแมว้่าความ
เส่ียงอยู่ในเกณฑ์ท่ีบริษทัสามารถจะยอมรับได ้บริษทัก็ยงัคงตอ้งมีการบริหารจดัการความเส่ียงเพ่ือ
สามารถรับมือกบัสถานการณ์ความไม่แน่นอนในอนาคตท่ีสามารถเกิดข้ึนไดก้บับริษทั 
 

5.3.3 การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) 
ในขั้นตอนน้ีเป็นการตอบสนองความเส่ียง ดว้ยการบริหารจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจ

เกิดข้ึนโดยหลักการตอบสนองความเส่ียงมี  4 ประการ ได้แก่  การหลีกเล่ียง การร่วมจัดการ  
การลด และการยอมรับ ซ่ึงจากการวิเคราะห์ความเส่ียงของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั มีการจดัการ
ความเส่ียงดงัรายละเอียดตามตาราง 5.3  
 
ตารางท่ี 5.3 แสดงการตอบสนองความเส่ียงของบริษทั โกลดแ์พลนเน็ท จาํกดั 

ความเส่ียง วิธีการจดัการ ผูมี้ส่วนรับผดิชอบ 
1. ดา้นระบบ จัดตั้ งทีมในการรับผิดชอบระบบ พร้อมทั้ ง 

มีการให้ผูเ้ช่ียวชาญเข้ามาตรวจสอบระบบ 
ใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอ 

ผูจ้ดัการแผนกขายและ
การตลาด 

2. ดา้นบุคลากร จัด ให้ มี ก าร ฝึ กอบ รมก ารใช้ ง าน ระบบ  
GPS for sales แ ก่ พ นั ก ง าน ข าย  แ ล ะ ผู ้ ท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผูจ้ดัการแผนกขายและ
การตลาด 
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5.4 สรุปการนํากลยุทธ์ไปปฏิบัตจิริง 
จากการระบุปัญหา วิเคราะห์ปัญหาหาสาเหตุ เพื่อกาํหนดกลยทุธ์ และการนาํไปปฏิบติั

ใช้ ทาํให้บริษัท โกลด์แพลนเน็ท จาํกัด สามารถดาํเนินงานตามแนวทางกลยุทธ์ระดับองค์กรท่ี
สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางธุรกิจ ซ่ึงจะช่วยให้บริษทั โกลด์แพลนเน็ท จาํกดั สามารถท่ีจะดาํเนินงาน
อย่างมีประสิทธิภาพ ดว้ยการลดตน้ทุนอนัเกิดจากการดาํเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสามารถมีสัดส่วนใน
การทาํกาํไรมากข้ึนตามยอดขายท่ีเพิ่มแต่ละปีมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นตน้ทุนดา้นการบริหารจดัการงาน
ในผนกส่วนต่าง ๆ ช่วยให้สามารถลดขั้นตอนในการทาํงานบางอย่างท่ีซํ้ าซ้อนออกไป ทาํให้บริษทั
สามารถตอบสนองนโยบายท่ีผูบ้ริหารวางไว ้และตอบสนองลูกคา้ดว้ยผลิตภณัฑเ์คมีเพ่ือการเกษตรท่ี
มีคุณภาพราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ การบริการท่ีใหผู้เ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นใหค้วามรู้แก่เกษตรกรอยา่ง
ถูกตอ้ง จนเกิดเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่บริษทั นาํไปสู่สัมพนัธ์ท่ีดีงามกบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัทาง
บริษทั อยา่งผูผ้ลิต และลูกคา้ในระยะยาวอีกดว้ย 
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