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 กติติกรรมประกาศ  

 

แผนธุรกิจการศึกษาความเป็นไปไดเ้บ้ืองตน้เพื่อพฒันาการสั่งซ้ือและด าเนินการในธุรกิจ
ขนส่งหินทราย ให้กบัผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการหินทรายเสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความช่วยเหลือและ
ค าปรึกษาจากผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ธนพล วรีาสา อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการท่ีกรุณาช่วยแนะแนวทางท่ี
ถูกต้องเหมาะสม หาช่องทางและโอกาสในการส ารวจตลาดและความพร้อมของการพฒันาบริการ 
ตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความละเอียดถ่ีถ้วนและเอาใจใส่ด้วยดีเสมอมา ผู ้จ ัดท า
ขอขอบพระคุณคณะอาจารยผ์ูส้อนรายวิชาต่าง ๆ ในวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่านท่ีได้
ให้ความรู้และสร้างความเขา้ใจในบทเรียน ตลอดจนการฝึกฝนการปฏิบติัจริง จนผูจ้ดัท าสามารถน า
ความรู้มาประยุกต์ใช้ในการประกอบการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได้    อีกทั้งทีมเซล จากปูนซีเมนต์นคร
หลวงไทย ท่ีช่วยให้ค  าปรึกษาตั้งแต่การการท าการตลาดออนไลน์  ขอ้แนะน าต่าง ๆ ทางดา้นพฒันาช่อง
ทางการขายและแพลตฟอร์ม สุดทา้ยน้ี ผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อและคุณแม่ท่ีคอยให้การ
สนบัสนุนในทุกเร่ือง ไม่วา่จะเป็นการประสานงานกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์และให้ขอ้มูลท่ีส าคญั นอกจากน้ียงั
มีครอบครัว เพื่อนร่วมงานและเพื่อน ๆ อีกมากมายท่ีให้การสนบัสนุนและเป็นก าลงัใจท่ีส าคญัมาโดย
ตลอด รวมถึงผู ้เก่ียวข้องอ่ืน ๆ ท่ีไม่ได้กล่าวมา ณ ท่ีน้ีด้วย ผูจ้ ัดท าหวงัว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็น
ประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจสนใจท าธุรกิจ และหากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไวด้ว้ยความ
เตม็ใจและขออภยมัา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 

Sandspace and Transaction Platform เป็นธุรกิจตวักลางการซ้ือขายเฉพาะหินดินทรายลูกรัง
ทุกชนิด รายแรกของประเทศไทยกบักลุ่มเป้าหมายทั้ง B2B และ B2C โดยมีบทบาทเป็นตลาดกลาง
ออนไลน์ของสินคา้ประเภทดงักล่าว โดยจะน าเสนอในรูปแบบของ Website ท่ีเขา้ใจง่ายและส่ือสารได้
กบัทุกกลุ่มรวมถึงมีเมนูท่ีจะตอบโจทยใ์นใจของทั้งผูใ้ชบ้ริการและผูบ้ริโภคทั้งหมด เช่น การตอบโจทย์
ในเร่ืองของคน้หาหินทรายในพื้นท่ีใกลเ้คียงพร้อมกบัรูปแบบการเปรียบเทียบราคาท่ีดูง่ายและทนัสมยั 
เพื่อน ามาสู่ตน้ทุนและการใหบ้ริการท่ีดีท่ีสุด 

อุตสาหกรรมก่อสร้างนั้นถือว่าเป็นปัจจยัหลักส าคัญของมนุษย์ไม่ว่าเศรษฐกิจจะเป็น
อยา่งไรการก่อสร้างก็จะมีอยูเ่ร่ือยๆ ซ่ึงในปัจจุบนัรัฐบาลไดอ้อกมากระตุน้อุตสาหกรรมก่อสร้างดว้ยการ
ข้ึนภาษีโรงเรือนและคิดภาษีกบัพื้นท่ีรกร้างว่างเปล่า ดว้ยสาเหตุน้ีจึงท าให้เจา้ของท่ีหันมาถมท่ีและท า
อะไรกับพื้นท่ีว่างมากข้ึน แม้เทคโนโลยีและนวตักรรมในการก่อสร้างจะเปล่ียนแต่ทุกๆสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างประเภทพื้นฐานและโครงสร้างนั้นยงัจ าเป็นท่ีจะยงัตอ้งใชว้ตัถุดิบธรรมชาติอยา่งหินทราย จึงท า
ให้อุตสาหกรรมน้ีเป็นท่ีน่าลงทุนอยา่งมากจึงน ามาสู่การแข่งขนัท่ีดุเดือดและมีส่วนแบ่งตลาดท่ีมากข้ึน
เร่ือยๆทางผูจ้ดัท าเลยเล็งเห็นโอกาสในการสร้างเครือข่ายของผูป้ระกอบการหินทรายทั้งผูซ้ื้อและผูใ้ห้
บริการไดม้าเจอกนับนแพลตฟอร์มออนไลน์น้ีเพื่อใหทุ้กๆฝ่ายไดเ้จอกบัคุณค่าท่ีดีท่ีสุดส าหรับตวัเอง 



ง 
 

 

   

กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีคาดว่าจะเป็นลูกคา้รายแรก คือ บริษทัจดัหาวสัดุก่อสร้างครบวงจร 

หมายถึง ตวักลางจดัหาวตัถุดิบการก่อสร้างเพื่อใช้ในงานโปรเจคระดบักลางข้ึนไปซ่ึงกลุ่มน้ีจะมีฝ่าย

จดัซ้ือในบริษทัเพื่อต่อรองทางดา้นของราคาและบริการ รวมถึงมีหลากหลายสถานท่ีท าโปรเจคจึงท าให้

ตอ้งเช็คและเปล่ียน Supplier ตลอดเวลา 

Sandspace จะเน้นไปท่ีการสร้างเครือข่าย ดึงผูใ้ช้เขา้มาให้มากท่ีสุดด้วยวิธีการท า Direct 

Sale หรือ เขา้ตามงานสัมนาต่างๆและจะมีทีม Admin คอยใหค้  าปรึกษาบริการและคอยโปรโมทออนไลน์

ใหก้บัร้านคา้หรือผูใ้หบ้ริการในแพลตฟอร์มของSandspace เพื่อเป็นช่องทางในการแชร์คอนเทนตต่์างๆ 

Sandspace จะมีการลงทุนโดยใช้เงินลงทุนในปีแรกประมาณ 1,011,000 บาท และมีการ

คาดการณ์รายไดใ้นปีแรกไวท่ี้ประมาณ 3,222,000 บาทและเพิ่มข้ึนเป็นประมาณ 7,732,800 บาทในปีท่ี5 

โดยคาดวา่จะมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 3 ปี ภายใตผ้ลตอบแทนในการลงทุน (IRR) ท่ีร้อยละ 58.82 และ

มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ท่ีประมาณ 2,224,496 บาท แสดงวา่ธุรกิจมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 

 

ค าส าคญั: แผนธุรกิจ/ซ้ือขายหินทราย/ขนส่งหินทราย/วสัดุก่อสร้าง 
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บทที ่1 

 บทน า  

 

 

1.1 ความเป็นมาและโอกาสทางธุรกจิ 

ยอ้นกลบัไปเม่ือ 10 ปีท่ีแลว้ ธุรกิจคา้ส่ง หิน - ทราย จดัวา่เป็นธุรกิจชั้นดีในการท าก าไรเพราะ
มีก าไรต่อหน่วยสูงถึง 50 – 80% และยงัเป็นธุรกิจท่ีมีความตอ้งการในปริมาณมากเพราะสาเหตุน้ีเม่ือเวลา
ผ่านไปจึงท าให้ ธุรกิจคา้ส่ง หิน - ทราย (รถบรรทุก) เกิดข้ึนมากมายจนถึงในปัจจุบนั จากสถิติปี 2560 
ของ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ตลาดอุตสาหกรรมการก่อสร้าง มีมูลค่าคิดเป็น 8% ของ ผลิตภณัฑ์มวลรวม
ของประเทศ โดยสัดส่วนของการก่อสร้างจะแบ่งเป็น รัฐบาลและเอกชน (57:43) ในช่วงปี2561ท่ีผา่นมา
นั้นมูลค่าการก่อสร้างของรัฐมีแนวโน้มลดลง แต่สัดส่วนของเอกชนกลบัเพิ่มข้ึน   โดยงานก่อสร้างท่ี
เติบโต ไดแ้ก่กลุ่มท่ีอยูอ่าศยั โดยเฉพาะคอนโดมิเนียมตามแนวรถไฟฟ้าในกรุงเทพและปริมณฑล รวมถึง
กลุ่มโรงแรมและโรงพยาบาลในต่างจงัหวดั ส่งผลให้ธุรกิจค้าส่ง หิน – ทราย โตตามตลาดไปด้วย 
(ธนาคารกรุงศรีอยธุยา, 2560) 

จากการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนและเม่ือรถบรรทุกในตลาดอุตสาหกรรมคา้ส่งหิน - ทราย เพิ่มมาก
ข้ึนก็ส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัทางดา้นราคากนัมากข้ึนแต่คุณภาพการให้บริการกลบัลดลง และยงัมีกลุ่มท่ี
มีอิทธิพลไม่ท าตามกฏหมายบา้นเมือง เช่น แบกสินคา้เกินท่ีกฏหมายก าหนด เดินรถในเวลาห้ามวิ่ง เอา
เปรียบและชิงงานใหญ่ๆไปหมด จากเดิมท่ีบริษทัขนส่งจะไล่หาทรายคุณภาพตามแหล่งผลิตก็จะลด
น้อยลงไป เพราะสินค้าท่ีมีคุณภาพก็จะมีราคาท่ีสูง จึงท าให้การแข่งขันท่ีแท้จริงตกลงมาอยู่ท่ี
ผูป้ระกอบการบริษทัขนส่ง ท่ีจะตอ้งลดตน้ทุนและคน้หาและพฒันานวตักรรมใหม่ๆเพื่อตอบสนองกลุ่ม
ลูกคา้ของตนเอง 

จากประสบการณ์ท าบริษทัขนส่งหิน-ทรายกบัท่ีบา้นมา 15 ปี และ บริหารเอง 2 ปี ท าให้รู้วา่
เก่ียวกับ พฤติกรรมกระบวนการสั่งซ้ือของกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มเป็นอย่างดี พร้อมกันกับขณะเรียน 
ปริญญาโทท าวจิยัเก่ียวกบัการส ารวจ Customer Profile ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชหิ้น - ทราย เหตุน้ีจึงท าให้รู้
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วา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีการตอบสนองต่อความยดืหยุน่ของราคานอ้ยท่ีสุด คือ “ร้านวสัดุก่อสร้าง” เพราะ กลุ่มน้ี
เนน้ขายและส่งต่อหนา้งาน ไม่มีการขบวนการตรวจวดัคุณภาพสินคา้แบบจริงจงั แต่จะใชป้ระสบการณ์
และสายตาเพื่อดูสีของสินคา้เป็นหลกั  

จากการศึกษาร้านวสัดุก่อสร้าง 10 ราย และ ผูรั้บเหมาอีก 10 ราย พบว่า มีปัญหาเพิ่มข้ึนมาก
เช่นกนัไดแ้ก่ การโดนปฏิเสธ ราคาแพงเกินจริง คุณภาพไม่ผ่าน ติดต่อประสานงานยาก เป็นตน้ อีกทั้ง
กลุ่มผูรั้บเหมาท่ีจะตอ้งท างานหลายหนา้งานหลายพื้นท่ี จะมีการบวก ค่าขนส่งเขา้ไปอีกจากผูใ้ห้บริการ
ท าให้ราคาสูงกว่าการส่งจากร้านใกลก้บัพื้นท่ี ดงันั้นการเสริมสร้างศกัยภาพในการซ้ือหิน - ทราย ของ
ร้านวสัดุก่อสร้างและผูรั้บเหมาต่างๆ โดยการใชเ้ทคโนโลยเีขา้มามีส่วนร่วมในการประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือ ในรูปแบบของ ระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการจดัส่งให้แก่ลูกคา้โดยผูใ้หบ้ริการขนส่งจากแหล่งผลิต
โดยตรง รวมทั้งมีการเปรียบเทียบราคาของผูใ้ห้บริการในแต่ละพื้นท่ี และระบบประเมินผูใ้ห้บริการ
โดยตรงจากลูกคา้เป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจทั้ง ราคา ความน่าเช่ือถือ  

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้เก่ียวกบัอุตสาหกรรม ตลาด ลูกคา้ สินคา้และ
บริการ คู่แข่งขนั และการลงทุน ในการพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการในธุรกิจขนส่งหินทราย 

2. เพื่อพฒันาแผนธุรกิจในการจดัตั้งบริษทั แซน สเปซ แอน ทรานแซคชัน่แพลตฟอร์ม 
จ ากดั 

ขอบเขตของการศึกษา  
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 
โครงการน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัภายในองคก์รธุรกิจท่ีจะจดัตั้งข้ึน ไดแ้ก่ การพฒันาตวั

ผลิตภณัฑ์ใหม่ การผลิต กระบวนการทางธุรกิจ และปัจจยัภายนอกองค์กร ได้แก่ อุตสาหกรรมการ
ก่อสร้าง ตลาดการก่อสร้าง พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่งขนัในธุรกิจ เพื่อวิเคราะห์ความ
เป็นไปไดข้องแนวคิดและรูปแบบธุรกิจท่ีจะด าเนินการในดา้นการตลาด การผลิต การด าเนินงาน การ
ลงทุนและความคุม้ค่าทางการเงิน ในการเร่ิมตน้ ในการพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการในธุรกิจ
ขนส่งหินทราย 

 
2.  ขอบเขตด้านระยะเวลาทีศึ่กษา 
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การศึกษาการวิจยัคร้ังน้ี จะด าเนินการศึกษาในช่วงเวลา เดือนมกราคม 2563 - เดือนมีนาคม 
2563 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อทราบปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวกบัอุตสาหกรรมการก่อสร้างและพฒันาการก่อสร้าง คู่
แข่งขนัในธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อการพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการในธุรกิจขนส่งหิน - ทราย รวมทั้ง
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ หิน - ทราย ของ ร้านวสัดุก่อสร้าง และปัจจัยภายในท่ีเก่ียวกับ
กระบวนการผลิต การด าเนินงานและจดัจ าหน่าย ตน้ทุนการผลิต และสมมติฐานการเงินท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจ  ส าหรับน ามาวางแผนกลยทุธ์ทางธุรกิจ และประมาณการผลตอบแทนจากการลงทุน 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจลงทุนประกอบธุรกิจของผูป้ระกอบการ 
 
นิยามศัพท์ 
วัสดุก่อสร้าง  คืออะไร ค าว่า “วสัดุก่อสร้าง” หมายถึง อุปกรณ์เก่ียวขอ้งกบัท่ีอยู่อาศยัของ

มนุษย ์หรือเป็นวสัดุท่ีใช้ส าหรับก่อสร้างส่ิงต่างๆเพื่อตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์  เช่น อาคาร 
บา้น ส านักงาน ท่ีรวมไปถึงสถาปัตยกรรมและส่ิงปลูกสร้างอ่ืนๆ วสัดุก่อสร้างจะถูกออกแบบมาใน
ลกัษณะต่างๆทั้งรูปร่าง  ขนาด  และรูปแบบท่ีมีความแตกต่างกนั 

บริษัทขนส่งหินทราย คือ บริษทัขนส่งท่ีขนส่งหินทรายโดยเฉพาะ โดยส่วนมากจะเป็นบริษทั 
Supplier ให้กบั บริษทัผลิตปูนตซี์เมนตแ์ละโรงงานผลิตแผน่พื้นและหล่อเสาต่างๆ โดย จะใชร้ถบรรทุก 
5 เพลาในการขนส่ง 

ผู้รับเหมา คือ อาชีพรับก่อสร้างครบวงจรตั้งแต่ถมท่ีปรับพื้นท่ีย ั้นการก่อสร้างโครงสร้าง
อาคารต่างๆ 

Transaction Platform คือ แพลตฟอร์มท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวักลางระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายโดยท า
ตวัเหมือนเป็นตลาดท่ีให้ผูค้า้เขา้มาวางสินคา้ของตนเองและเปิดให้ผูซ้ื้อสามารถเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีแต่ละ
คนสนใจได้ด้วยตนเอง ยกตัวอย่างเช่น Grab ท่ีท  าหน้าท่ีเป็นตัวกลางในการจับคู่ผูข้บัรถแท็กซ่ีกับ
ผูโ้ดยสารโดยผูโ้ดยสารสามารถก าหนดเส้นทางท่ีตอ้งการไปและรับขอ้มูลค่าโดยสารโดยประมาณซ่ึง
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ทางฝ่ังผูข้บัรถแท็กซ่ีเองก็จะรับทราบจุดหมายรวมถึงค่าโดยสารโดยประมาณท่ีจะไดแ้ละมีสิทธ์ิเลือกว่า
จะรับผูโ้ดยสารท่ีก าลงัเรียกผา่นแอพลลิเคชัน่หรือไม่รับไดด้ว้ย  

หิน – ทราย คือ หน่ึงในวตัถุดิบทางธรรมชาติท่ีเป็นท่ีนิยมย  ามาใช้ในการผสมคอนกรีตและ
เป็นวสัดุก่อสร้าง โดย ทรายจะสามารถหาไดจ้ากการขุดทะลุชั้นดิน และ หินหาไดจ้ากการระเบิดภูเขา
และเหมืองต่างๆ 

โรงโม่หิน เป็นโรงงานอุตสาหกรรมท่ีท าการแปรรูปหินใหไ้ดข้นาดต่างๆ โดยจะแปรรูปใหเ้ล็ก
ลงตามขนาดของผูใ้ช้งาน ไม่ว่าจะน าไปใช้ในการก่อสร้างหรือในรูปแบบงานอ่ืนๆ โรงโม่หินมีหน้าท่ี
แปรรูปหินให้ไดต้ามลกัษณะและจดัส่งให้กบัลูกคา้ท่ีท าการสั่งเขา้มา โรงโม่หินเหล่าน้ีไดหิ้นจากการ
ระเบิดภูเขาแลว้น ามาแปรรูปโดยน าไปร่อนบนตะแกรงเพื่อคดัขนาดต่างๆ ซ่ึงการท่ีมีโรงโม่หินเกิดข้ึนมา
นั้นเป็นส่ิงท่ีดี เราสามารถซ้ือหินแปรรูปเพื่อเป็นวสัดุก่อสร้าง อาคารบ้านเรือน ถนนหนทาง และ
สาธารณูปโภคต่างๆแต่ในขณะเดียวกนัก็มีปัญหาและผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม ต่อชุมชน ในเร่ืองเสียง 
มลพิษและความปลอดภยั 
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บทที ่2 

ภาพรวมบริษทั และ รูปแบบธุรกจิ 

 

 

2.1 ภาพรวมบริษทั 

ช่ือบริษทั  : บริษทั แซน สเปซ แอน ทรานแซคชัน่แพลตฟอร์ม จ ากดั  
    (Sandspace & Transaction platform Co., Ltd) 
 
รูปแบบธุรกิจ : Transaction Platform ซ้ือ – ขาย และ ขนส่ง วตัถุดิบ ประเภท 
                           หิน,ดิน,ทราย ฯลฯ เช่ือมต่อบ่อทราย,โรงโม่ และ บริษทั ขนส่ง  
ดว้ยระบบไร้ตวักลาง กบั ร้านวสัดุก่อสร้างและผูรั้บเหมา 
 
สินคา้และบริการ : ใหบ้ริการ ระบบ Transaction Platform เป็นพื้นท่ีในการจดัซ้ือ  
วตัถุดิบ ประเภท หิน,ดิน,ทราย ฯลฯ .ให้กบัร้านวสัดุก่อสร้างและผูรั้บเหมา ในรูปแบบของ 

Platform จาก ผูผ้ลิต และ บริษทั ขนส่งโดยตรง พร้อมบริการดา้น Supply chain ครบวงจร ตั้งแต่ จดัหา
(Sourcing) เปรียบเทียบ ราคา ในแต่ละ Supplier พร้อมกบัระบบประเมินตวัผูผ้ลิต,บริษทัขนส่ง เพื่อเป็น
เคร่ืองมือช่วยในการประกอบการตดัสินใจ และ บนัทึกขอ้มูลการจดัซ้ือในรูปแบบ รายงานสรุป (MIS 
Report) 

 
วสิัยทศัน์  : บริษทั แซน สเปซ ทรานแซคชัน่ แพลตฟอร์ม จ ากดั ตอ้งการ

เป็น 
พื้นท่ีในการแลกเปล่ียน วตัถุดิบประเภท หิน - ทราย ออนไลน์ ทัว่ทุกภูมิภาคในประเทศไทยท่ี

ผูป้ระกอบการทัว่ประเทศไวว้างใจ และตอ้งการเป็นผูใ้ห้บริการระบบหลงับา้นกบั ผูผ้ลิตและบริษทั 
ขนส่ง (Supplier) ทัว่ประเทศไทย  
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พนัธกิจ  : 1. น าเสนอ ระบบหลงับา้น (ERP System) แก่ผูป้ระกอบการ
บริษทั  

ขนส่งเพื่อดึงเขา้สู่เครือข่ายและเพื่อเขา้ถึงขอ้มูลภายในองกรค์ เช่น ขอ้มูล แหล่งผลิต และ 
ขอ้มูลลูกคา้ 

2. พฒันาช่องทางในการเขา้ถึงสินคา้และบริการให้ทนัต่อความเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี
และง่ายต่อการใชข้องกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงรูปแบบการบริการใหม่ๆท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการและ
เสริมสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของกลุ่มเป้าหมาย 

3. พฒันากระบวนการ Supply Chain อย่างต่อเน่ืองให้มีความรวดเร็ว ตรงต่อเวลาและความ
มัน่ใจใหก้บักลุ่มลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 
เป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ :บริษทั แซน สเปซ แอน ทรานแซคชัน่ แพลตฟอร์ม จ ากดั 
มุ่งเนน้การน าสินคา้และบริการ รูปแบบใหม่ ในรูปแบบของ 
Transaction Platform เขา้สู่ตลาด ซ้ือ - ขาย ขนส่ง หิน – ทราย 
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Application และ Website www.sandspace.com โดยมีเป้าหมายในการ

มีสมาชิกชั้นดีในเครือข่ายเป็นบริษทัขนส่งจ านวน 50 ราย และ ท่าทราย 30 ราย รวมไปถึง กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย อยา่ง ร้านวสัดุก่อสร้าง หรือ ช่างผูรั้บเหมาอีก จ านวน 800 รายและครองส่วนแบ่งยอดซ้ือ-ขาย 
ทั้ง ปลีก - ส่ง รวมกนัคิดเป็น 0.01 % ของมูลค่าอุตสาหกรรมรวมของวตัถุดิบประเภทหิน-ทราย ทั้งหมด
ในกลุ่ม กรุงเทพและปริมณฑล อีกทั้งยงัตอ้งการใหเ้ป็นธุรกิจท่ีท าก าไรได ้ภายใน 3 ปีแรกของการด าเนิน
กิจการ 

 
เป้าหมายทางดา้นการตลาด: สร้างการรับรู้ธุรกิจ Sandspace พื้นท่ีซ้ือ-ขาย สินคา้/บริการ 

ออนไลน์ จากผูข้นส่งและผูผ้ลิตโดยตรง และ กระตุน้การทดลองซ้ือสินคา้ภายใน เวบ็ไซตต์ลอดจนสร้าง
ความผกูพนัระยะยาว จนกลายเป็น Top of mind brand ของผูป้ระกอบการคา้ปลีกและส่งในการลดตน้ทุน
อยา่งมีประสิทธิภาพ และ ในกลุ่มบริษทัขนส่ง รวมไปถึง ผูผ้ลิตเอง 

 
ตราสินคา้  : บริษทั แซนสเปซ แอน ทรานแซคชัน่ แพลตฟอร์ม จ ากดั ใช้

รูปรถ 

http://www.sandspace.com/
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และกองทราย เพื่อส่ือถึงส่ิงท่ีอยู่ในเครือข่ายและบ่งบอกถึง
อุตสาหกรรมโดยรูปภาพ สีเหลืองจากกองทรายมากจากสีจริงๆตามธรรมชาติ
ประกอบกบัเป็นสีแห่งความมัง่คัง่,ความหวงัไปในตวั ตดักบัสีฟ้าของรถขนส่ง
เพื่อให้มีความรู้สึกตดักนัของสีและสบายตาน่ามอง สามเหล่ียมของกองทราย
ท่ีอยูบ่นรถแสดงถึงความมัน่คง จึงน ามาสู้ โลโกข้องบริษทั ท่ีเป็นรูปรถบรรทุก

ขนส่งความมัน่คงชดัเจนภายในวงกลมทรายกองใหญ่ส่ือถึงความกลม
เกลียวในระดบัสายงานและเป็นมิตร 

นอกจากน้ีช่ือ Sandspace ยงัมีท่ีมามาจากพื้นท่ีแลกเปล่ียน
ซ้ือขายกนัโดยไร้ตวักลางจึงมาท่ีมาของค าวา่ Space ส่วน Sand นั้นก็มา

จากตวัวตัถุดิบหลกัของเรานัน่เอง  

 

 

2.2. รูปแบบของธุรกจิ 

รูปแบบธุรกิจบริษทั Sandspace เป็นลกัษณะ Business to Business ขายส่งสินคา้และใหบ้ริการ
ครบวงจรบน platform online โดยเป็นตวักลางในการเช่ือมโยง กบั บริษทัขนส่ง ถึง ผูป้ระกอบการร้าน
วสัดุก่อสร้าง และ ผูรั้บเหมาโดยตรง ทั้งในกลุ่ม TT (Traditional Trade) และ MT (Modern Trade) โดย
วิธีการท างาน ของ Sandspace นั้นจะรวบรวมแหล่งขายหิน – ทราย มารวมไวเ้ป็นจุดเดียวเพื่อเป็น
ประโยชน์สูงสุดในการซ้ือสินคา้ ต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อน าไปสู่ในการลดตน้ทุน เพราะ กลุ่มเป้าหมายจะ
สามารถพบเจอกบับริษทัขนส่ง หิน-ทราย ท่ีหลากหลาย และรับรู้ได้ถึงราคาของแต่ละรายเพื่อน าไป
วิเคราะห์และตดัสินใจเลือกซ้ือ อีกทั้งยงัมีระบบประเมินบริษทัขนส่งโดยลูกคา้เองเพื่อประกอบการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือของคร้ังต่อๆไป ในส่วนของรูปแบบการท าก าไรของ Platform Sandspace จะ
แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ   

1. รูปแบบสมาชิกและการอพัเกรดเพื่อเขา้ถึงการบริการต่างๆ 
2. ขายพื้นท่ีโฆษณาบน Platform Online 

SAND SPACE 

ภาพท่ี 2.1  

รูปภาพแสดงตราบริษทัฯ 
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ภาพท่ี 2.2 รูปภาพแสดงรูปแบบธุรกิจ Sandspace 

 

รูปแบบธุรกิจ Sandspace ในการเป็นตวักลางในการขายสินคา้จาก บริษทัขนส่งและแหล่งผลิต 
โดยในช่วงแรกจะมุ่งเนท่ี้บริษทัขนส่ง โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะใชข้อ้มูลลูกคา้จากการไปเป็นผูใ้ห้บริการ
ระบบหลงับา้นให้กบับริษทัเหล่าน้ี  ระบบท่ีว่าน้ีจะเป็นระบบท่ีสามารถดูได้ตั้งแต่ ตน้น ้ า(แหล่งผลิต) 
จนถึง ปลายน ้ า(ลูกค้าเซ็นรับของ) รวมไปถึงระบบสต๊อคต่างๆและรูปแบบ MIS Report เพื่ออ านวย
ประโยชน์ให้กบับริษทัขนส่ง และเม่ือเราได้ขอ้มูลลูกคา้หรืออตัราการสั่ง เราจะใช้ขอ้มูลเหล่านั้นดึง
กลุ่มเป้าหมายให้รู้จกักบัแพลตฟอร์ม Sandspace และอธิบายถึงสินคา้/บริการ ตรงน้ีเองจะช่วยให้อ านาจ
การต่อรองของกลุ่มลูกคา้เราเพิ่มมากข้ึนเพราะจามารถเลือก Supplier ท่ีถูกใจในราคาท่ีถูกตอ้งได ้และยงั
อ านวยความสะดวกในเร่ืองของการท ารายงานการสั่งซ้ือพร้อมกบัระบบดู GPS แบบ Realtime ขณะส่ง
สินคา้ไดอี้กดว้ย   

ในดา้นของบริษทัขนส่ง ก็จะสามารถช่วยประหยดัเวลาในการท าการตลาด และจะมีเวลาใน
การปรับปรุงและเสริมสร้างประสิทธิภาพให้กบัตวัเองต่อไป การท าอย่างน้ีเสมือนการเปิดบ่อทราย
ออนไลน์และมีการแข่งขนัราคาค่าขนส่งกนัทุกๆออเดอร์ โดยจะแตกต่างจากเดิมตรงท่ี แพลตฟอร์ม 
Sandspace จะน าผูซ้ื้อผูข้ายมาพบเจอกนัโดยตรงไม่มีผ่านนายหนา้ใดๆ โดยจะแตกต่างจากเดิมคือ ปกติ
จะมีอาชีพนายหน้าขายหินทรายและวสัดุก่อสร้างโดยคนเหล่าน้ีจะบวกราคาสินคา้เพื่อเป็นก าไรของ
ตนเอง Sandspace จะมาแทนตรงนั้นและมอบประโยชน์สูงสุดใหก้บัผูป้ระกอบการทั้ง 2ฝ่าย 

 

 

 

 

Transport 

& 

Production 

Wholesaler 

& 

Retailer 
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2.3 ลกัษณะการให้บริการและรายละเอยีดธุรกจิ 

Sandspace เป็นธุรกิจ Platform online ท่ีจบัคู่ระหว่าง ผูบ้ริโภค หิน – ทราย กบั บริษทัขนส่ง 
และ แหล่งผลิต ผา่นช่องทางออนไลน์ www.sandspace.com พร้อมกบัให้บริการเป็นตวักลางในการซ้ือ - 
ขาย และ บริการระบบ e-billing ทั้งใบเสนอราคา , ใบวางบิล และ รายงานสรุป (MIS) รวมถึงค าแนะน า
ทางการตลาดให้กบั บริษทัขนส่ง และ แหล่งผลิต (Supplier) โดยมีรายละเอียด ขั้นตอนการให้บริการ
ดงัน้ี 

 

2.3.1 การลงทะเบียนเข้าใช้งาน 

 
 
 
 
 
 

 

  

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3 รูปภาพแสดงการลงทะเบียนเขา้ใชง้าน 

 

 

http://www.sandspace.com/
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ผูใ้ชบ้ริการทั้งกลุ่มผูป้ระกอบการ และ กลุ่มซ้ือทัว่ไป จะตอ้งท าการลงทะเบียนผูใ้ชง้าน เพื่อ 
สร้างบญัชีผูใ้ชพ้ร้อมหลกัฐานยนืยนัตวับุคคล เพื่อวตัถุประสงคห์ลกัดงัน้ี 

- การสร้างฐานข้อมูล เน่ืองจากผูใ้ช้งาน www.sandspace.com เป็นเว็ปไซต์ ซ้ือ - ขาย 
สินคา้และบริการ ออนไลน์และให้บริการหลงัการขาย ฐานขอ้มูลจึงเป็นส่วนส าคญัในการให้บริการท่ี
ถูกตอ้ง แม่นย  า กบั ผูใ้ชแ้ต่ละบุคคล อีกทั้งฐานขอ้มูลผูใ้ชบ้ริการท่ีมากข้ึนในอนาคต ยงัเป็นส่วนส าคญั
ในการดึงดูดบริษทัขนส่งและแหล่งผลิตพร้อมกบัยืน่ขอ้เสนอพิเศษเฉพาะผูใ้ชง้าน Sandspace  

- จากผลส ารวจ Customer Profile ของ ร้านวสัดุก่อสร้าง และ ผูรั้บเหมา ทั้ง 2 กลุ่ม เป็น
กลุ่มท่ีมี Price sensitivity สูง ตอ้งการสินคา้ราคาตน้ทุนต ่าท่ีสุดและลดค่าด าเนินการ (Operation cost) ให้
ไดม้ากท่ีสุด รวมถึงความน่าเช่ือถือในเร่ืองของคุณภาพและบริการ เน่ืองจากส่งผลโดยตรงต่อก าไรและ
ภาพลกัษณ์ ดงันั้นฐานขอ้มูลจึงมีความจ าเป็นในการจดัแบ่งกลุ่มประเภทลูกคา้ตามขอ้มูลยอดซ้ือโดยรวม 
เพื่อจดัท าการส่งเสริมการขายและบริการกบัลูกคา้แต่ละกลุ่มได ้เช่นเดียวกนักบักลุ่มของผูใ้ชอ้ยา่งบริษทั
ขนส่ง ก็ตอ้งมีการจดัแบ่งกลุ่มและมีการวดัเรทต้ิงการประเมินคุณภาพและบริการ รวมถึงค าแนะน าเพื่อ
กระตุน้ยอดขายของผูป้ระกอบการท่ีตอบโจทยโ์ดยตรงกบัขอ้มูลของผูบ้ริโภคทั้งดา้น ราคา คุณภาพ และ 
การตรงต่อเวลาในการขนส่ง อาทิ สิทธิพิเศษลดราคาสินคา้ตามVolume รวมถึงเครดิตการช าระสินคา้
และบริการ 

- ความปลอดภยัในการใชง้าน เน่ืองจาก www.sandspace.com  เป็นเวป็ไซตซ้ื์อ-ขายสินคา้
ออนไลน์ท่ีมีคุณสมบติัของ Social commerce ผูใ้ช้สามารถพูดคุยกบัผูใ้ช้รายอ่ืน   เพื่อซ้ือขายกันผ่าน
ช่องทางของ Sandspace ได ้ฐานขอ้มูลจึงเป็นส่วนส าคญัในการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัระบบ และยงั
ช่วยในการติดตาม พร้อมกบัการบริการจดัการของธุรกิจเป็นไปไดง่้ายมากข้ึน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.sandspace.com/
http://www.sandspace.com/
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2.3.2 หน้าหลกั (Home) 

 
 

 
 

 
 

 

ภาพท่ี 2.4 รูปภาพแสดงการเขา้ใชง้าน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.5 รูปภาพแสดงหนา้หลกั 
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หนา้หลกัของเวป็ไซต์จะเป็นพื้นท่ีในการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั กิจกรรมทางการตลาดและ
แจง้ข่าวสารต่างๆให้กบัผูใ้ช้งานทั้ง2ฝ่ัง โดยด้านบนจะประกอบไปด้วย Product Category & Service 
Category และ Profile ของตวัเองและของผูอ่ื้น และปุ่มขอใบเสนอราคาพร้อมกบัให้ Check in หรือ แนบ 
Location สถานท่ี และทางขวาจะเป็นรายช่ือ Supplier ท่ีแนะน ารวมถึง Rating การประเมิน พร้อมกบั
จ านวนรถท่ีวา่งเพื่อประกอบการตดัสินใจในเร่ืองของความเร็วในการขนส่ง 

 

2.3.3 หมวดหมู่สินค้า (Product Category)  

เมนูหลกัในการเขา้ชมสินคา้ทั้งหมดบนเว็ปไซต์โดยจะแบ่งตามหมวดหมู่ของสินคา้เป็น 5 
กลุ่มหลกัไดแ้ก่ ทราย, หิน, ดิน, ลูกรัง, ทราย - หิน กระสอบ 

2.3.3.1 กลุ่มทราย แบ่งเป็น 3 ประเภท 

- ทรายหยาบ: หยาบ เป็นทรายเม็ดใหญ่ คมและแข็งแรงมาก เหมาะกับงาน
ก่อสร้างจ าพวกคอนกรีตท่ีต้องการความแข็งแรงสูง เช่น ใช้เป็นส่วนผสมของคอนกรีตส าหรับท า
โครงสร้างสะพาน เข่ือนกั้นดิน อาคารคอนกรีตเสริมเหล็ก หรือโครงสร้างท่ีเป็นฐานรากต่างๆ ซ่ึง
สามารถน ามาใชใ้นงานก่อสร้างอ่ืนๆ ไดด้ว้ย ไม่วา่จะเป็น บา้นเรือนทัว่ไป หรือตึกสูงในเมืองอยา่งท่ีเห็น
กนัในปัจจุบนั 

- ทรายถม: ถือเป็นทรายก่อสร้างอีกประเภทท่ีใช้ส าหรับงานปรับพื้นท่ีก่อนเท
พื้น ถมท่ีหรือใส่ถุงกนัน ้ าท่วม แต่ท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุดก็คือ ใชเ้พื่อถมถนนต่างๆ อยา่ง ถนนใหญ่ๆ ของ
กรุงเทพฯเอง ก็ใช่ทรายชนิดน้ีในการถมเช่นกนั 

- ทรายละเอียด: เป็นเม็ดทรายขนาดเล็กท่ีมีความละเอียดมาก จึงเหมาะน ามาใช้
กบังานท่ีตอ้งการความแขง็แรงต ่า ไม่ตอ้งใชก้ าลงัมากนกั เช่น น ามาเป็นส่วนผสมของปูนฉาบผิวหนา้ ท า
อิฐมวลเบา ท าบวั หรือท าลวดลายต่างๆสามารถน าไปใชใ้นงานฉาบท่ีตอ้งการความละเอียดสูง หรือใชท้  า
อิฐมวลเบาไดเ้ป็นอยา่งดี 
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2.3.3.2 กลุ่มหิน แบ่งเป็น 3 ประเภท 

- หิน3/4: หิน 3/4 ขนาดคละ เป็นหิน ท่ีมีขนาด ¾ - 1 น้ิว ใชส้ าหรับงานคอนกรีต
ผสมเสร็จ และ หิน3/4 ยงัเป็นส่วนผสมหลกัของผลิตภณัฑ์แผน่พื้นคอนกรีตส าเร็จรูปอดัแรง ส าหรับงาน 
คอนกรีตผสมเสร็จ หรืองานเทเสา เทคาน ท่ีใชรั้บน ้าหนกัมาก 

- หินเกล็ด : หินขนาดเล็ก  ส่วนมากใช้ในงานตกแต่งสวน ทางเท้า  ลาน
เอนกประสงค ์ผสมปูน ปูพื้น สวนหยอ่ม โรยหนา้บา้น โรยกน้หลุม หล่อคอนกรีต งานหล่อท่อระบายน ้ า 
ถงัส้วม งานผวิทางราดยาง เป็นส่วนผสมแอสฟัลตค์อนกรีต งานก่อสร้างอ่ืนๆ 

- หินคลุก: หินคลุก เป็นหิน คละขนาดตั้งแต่หิน 1 จนถึงหินฝุ่ น หรือเรียกง่ายง่าย
วา่ เป็นวสัดุท าทางท่ีมีหินฝุ่ นเป็นตวัยดึเหน่ียวเม่ือ หิน เจอกบั น ้า ส าหรับงานบดอดัหินคลุก รองพื้น ถนน
หินคลุก หรือน า หินคลุกไปใชง้านลาดยาง รวมไปถึง ลานจอดรถ  หินคลุก และสามารถน าไปบดอดัเพื่อ
รับน ้าหนกัในโรงงานก็ดี 

2.3.3.3 กลุ่มดิน  

- หน้าดินด า: จะมีลกัษณะแห้งมีสีน ้ าตาลถึงด า เหมาะกบัการเพาะปลูก หรือ งาน
ถม 

2.3.3.4 กลุ่มลูกรัง  

- ลูกรังสเป๊ค: หรือดินปนกรวด มีลักษณะ มีสีแดงออกส้ม ขนาดจะคละกันไป 
เหมาะส าหรับการถมท่ี หรือ ถมถนน 

2.3.3.5 กลุ่มทราย-หินกระสอบ 
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2.3.4. หมวดหมู่การขนส่ง  (Transport Category) 

โดย หมวดในการขนส่งและบริการจะแบ่งเป็น 3 size ในการจดัส่งไดแ้ก่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.6 รูปภาพแสดงหมวดในการขนส่งและบริการ 

 

2.3.5 วธีิการส่ังซ้ือสินค้า  

เพื่อตอบสนองต่อรูปแบบธุรกิจและกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความแตกต่างกนัทั้งขนาดและสถานท่ี,
จ านวนสินคา้ท่ีตอ้งการ รวมทั้งความแตกต่างของสินคา้และขนส่ง Sandspace จึงมีเง่ือนไขในการสั่งซ้ือ
อยู ่1 วธีิเพื่อไม่ใหเ้ป็นการยุง่ยากจนเกินไป ไดแ้ก่ การสั่งซ้ือสินคา้ตามจ านวนขั้นต ่า 
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ภาพท่ี 2.7 รูปภาพแสดงขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ 

เม่ือเลือกสินคา้และปริมาณขั้นต ่าเสร็จก็กด Add location เพื่อขอใบเสนอราคาไปยงับริษทั
ขนส่งท่ีสามารถท าการขนส่งในกลุ่มลูกคา้บริเวณท่ีถูกเลือกได ้โดยในรูปแบบของใบเสนอราคาจะถูก
น าเสนอผา่นกล่องขอ้ความส่วนตวัในระบบ และลูกคา้สามารถกดปุ่มเปรียบเทียบราคาพร้อมกบัRating
ของบริษทัขนส่งนั้นๆโดยระบบจะมีตวัเลือกในการกรองให้ลูกคา้ระบุตามความตอ้งการเช่น เรียงตาม
ราคาจากนอ้ย-มาก, เรียงตามRatingจากมาก-ไปนอ้ย หรือ เรียงตามเวลาในการจดัส่ง เร็วสุด - ชา้สุด  
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2.3.6 การให้บริการ (Service)  

2.3.6.1 ระบบการช าระเงิน/รับเงิน 

- เช่ือมต่อเวบ็ไซตข์องเราเขา้กบัระบบของธนาคารนั้น ๆ 

- เช่ือมต่อเวบ็ไซตก์บัผูใ้หบ้ริการแบบ 3rd Party เช่น PayPal, Omise 

2.3.6.2 ระบบติดตามสถานะสินคา้ 

- หลงัจากการแจง้ช าระค่าสินคา้ ระบบจะท าการตรวจสอบความถูกตอ้งภายใน
วนัท่ีแจง้หลกัฐานการช าระเงิน โดยจะตดัรอบการช าระภายในเวลาท าการของแต่ละบริษทัขนส่ง จากนั้น
บริษทัขนส่งจะตอ้งท าหน้าท่ีกรอกรายละเอียดสินคา้และทะเบียนรถขนส่งท่ีมี GPS Link กบัส่วนกลาง
จากนั้นจึงกดสร้าง Tracking Number เพื่อใหลู้กคา้ใชต้รวจสอบบน เวป็ไซตต่์อไป 

2.3.6.3 ระบบการจดัส่งสินคา้ 

- เม่ือตรวจสอบการช าระเงินแลว้ จะท าการขนส่งตามเง่ือนไขท่ีลูกคา้ก าหนดไวใ้น
ตอนแรกทั้งเร่ืองของเวลาและปริมาณในการจดัส่ง ค่าขนส่งจะถูกคิดรวมเขา้ไปในใบเสนอราคา 

2.3.6.4 ระบบช่วยในการตดัสินใจ แบ่งออกเป็น 3 หมวดหลกัๆไดแ้ก่ 

- หมวดเปรียบเทียบราคา 

- หมวดการประเมิน (Rating) การขนส่ง บริษัทขนส่งจะถูกทีมงานตรวจสอบ
ภายในทุกเดือนและทุกคร้ังในกาขนส่งเสร็จส้ินจะมีการประเมินจากลูกคา้ถึงการบริการเสมอ 

- หมวดจ านวนรถท่ีวา่งและบริการจดัหาการขนส่งท่ีรวดเร็วท่ีสุด ในเคร่ืองมือการ
กรองเง่ือนไขหมวดน้ีจะอยู่ถดัไปจากหมวดของการประเมิน โดยระบบน้ีจะท าการจบัคู่เวลาท่ีลูกค้า
ตอ้งการกบัจ านวนรถของบริษทัขนส่งท่ีวา่งและส่งไดเ้ร็วสุดไปถึงชา้สุด 

2.3.6.5 การจดัท า CRM 

- หลงัจากท าการสั่งซ้ือและช าระค่าสินคา้เรียบร้อยแลว้ จะมีการสะสมยอดซ้ือใน
บญัชีผูใ้ช ้เพื่อเป็นการจดัจ าแนกประเภทของลูกคา้ตามยอดการสั่งซ้ือ ในการจดัท าสิทธิพิเศษใหก้บัลูกคา้
แต่ละกลุ่ม อาทิ กลุ่มร้านวสัดุก่อสร้างท่ีมียอดซ้ือต่อปีเกิน 4,000,000 บาทข้ึนไป จะได้รับ Voucher 
ท่องเท่ียวต่างประเทศกบับริษทัขนส่งและเซงผูดู้แลนั้นๆ เป็นตน้ 
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2.3.6.6 การจดัการเร่ืองสถิติ 

- ทุกๆคร้ังท่ีมี Transaction ในการซ้ือขายจะมีการเก็บสถิติรวบรวมเป็นรายงาน
สรุปในรูปแบบของ MIS Report เพื่อให้ลูกคา้ไดว้ิเคราะห์ถึงยอดซ้ือและตน้ทุนต่างๆ รวมถึง ทางบริษทั
ขนส่งก็สามารถน าไปวเิคราะห์และตรวจสอบยอดท าใบวางบิลเก็บเงินในตอนส้ินเดือน 

 

 

2.4 คุณค่าทีจ่ะได้รับจากสินค้าและบริการ 

คุณค่าทีด่ีกว่าระบบเดิมทีลู่กค้าจะได้รับ 

สินค้าคุณภาพและความแปลกใหม่  

เน่ืองจากประสบการณ์ในการคา้ขายหิน-ทรายในฐานะเจา้ของกิจการและความเช่ียวชาญใน
การ Sourcing แหล่งผลิต และการเขา้ใจถึง profile ของทั้ง Customer และ Transporter วา่ทั้ง 2 ฝ่ังตอ้งการ
อะไรและการออกแบบมาให้ผูใ้ชเ้ขา้ใจไดง่้ายท่ีสุดตอบสนองความตอ้งการ และความหลากหลายในการ
เลือกเพื่อลดค่า Switching cost หากเกิดปัญหาก็สามารถเปล่ียน Supplier ไดต้ลอด จากเดิมท่ีกลุ่มลูกคา้จะ
มี Supplier เฉล่ียไว ้2-3 เจ้าด้วยกัน แต่บริการท่ีแปลกใหม่น้ีจะท าให้การมองภาพของการเลือกใช้ 
Supplier นั้นกวา้งข้ึนมากและหมดปัญหาเร่ืองโดนทิ้งงานหรือราคาคุณภาพท่ีไม่เหมาะสม เช่นเดียวกนั
กบัทาง บริษทัขนส่ง ก็เปิดกวา้งในเร่ืองของ Demand ตดัขั้นตอนการบวกราคาของ ผูแ้ทนขาย ออกไปท า
ให้รู้ถึงปัญหาของลูกคา้โดยตรงและลดตน้ทุนในส่วนของพ่อคา้คนกลางไปไดอี้กดว้ย สอดคลอ้งกบัจุด
แข็ง ของ Sandspace ท่ีมีบริษัทขนส่งท่ีเป็นพนัธมิตรอยู่แล้วกว่า 100 ราย ส่งผลให้สามารถติดตาม
คุณภาพสินคา้และนวตักรรมใหม่ๆขนส่งของ Supplier ไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ 

 

ได้สินค้าในราคาทีถู่กใจ  

เน่ืองจาก Sandspace ใช้ความสามารถในเร่ืองของมีขอ้มูลของ Supplier ท่ีหลากหลาย ท าให้
ลูกคา้สามารถเปรียบเทียบราคาท่ีถูกใจกบั Supplier ต่างๆไดเ้อง 
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Switching cost ต ่า  
เน่ืองจาก Sandspace มีให้เลือก Supplier ท่ีหลากหลายสามารถเปล่ียน Supplierไดต้ลอดเวลา

บน Platform Sandspace 

 

ติดตามได้ง่าย ไม่ต้องลุ้นสินค้าเสียหายหรือไม่ได้รับสินค้า  

เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูรั้บเหมาตอ้งท างานแข่งกบัเวลาจึงให้ความส าคญักบัการติดตาม
สินคา้ ซ่ึงสามารถใชร้ะบบติดตามสินคา้บน Platform Sandspace ท่ีจะไดรั้บเลข Track ส าหรับตามสินคา้
ไดแ้บบ Real time 

 

คุณค่าที ่Supplier จะได้รับ 

ระบบท าบิลอตัโตมัติ   

ฝ่ัง Supplier สามารถดูสถิติบิลและรายการส่งไดใ้นแบบรายงานพร้อมกบัตอนส้ินยอดบิลหรือ
รอบการวางบิลทาง ระบบ platform ก็มีแบบฟอร์มท าใบวางบิล & ใบก ากับภาษี ส าเร็จรูป พร้อม
ใหบ้ริการฟรี 

Demand ทีต่่อเน่ือง  

เน่ืองจากลูกคา้ประทบัใจจะเกิดการบอกต่อกนัอยา่งรวดเร็ว ท าใหผู้บ้ริโภคจะมากระจุกอยูเ่ป็น
ท่ีๆ ท าใหไ้ม่ตอ้งเสียเวลาออกไปหาและประหยดัค่าตวักลางนายหนา้และค่าการตลาดไปในตวั 

 

รู้ถึงจุดบกพร่องของตัวเอง  

เม่ือเราได้ feed back กลับจากลูกคา้เองโดยตรงและเห็นการท างานของคู่แข่งจะท าให้เกิด
ความคิดท่ีอยากจะพฒันาตวัเองไม่หยดุน่ิง 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์โอกาส อตุสาหกรรม และตลาด 

 

 

3.1 วเิคราะห์โอกาสทางธุรกจิ 

 

3.1.1 ปัจจัยด้านนโยบายกฏเกณฑ์ของภาครัฐ (Political Factor) 

EIC ธนาคารไทยพาณิชย ์ออกบทวเิคราะห์ เร่ือง อีไอซีวเิคราะห์ ใครคือผูไ้ดรั้บผลกระทบจาก
ภาษีท่ีดิน โดยระบุวา่ ภาษีท่ีดินและส่ิงปลูกสร้างท่ีภาครัฐเตรียมจดัเก็บในปีน้ี (ใชท้ดแทนภาษีบ ารุงทอ้งท่ี 
โรงเรือนและส่ิงปลูกสร้าง) เน้นจดัเก็บตามมูลค่าท่ีดินและส่ิงปลูกสร้างดว้ยอตัราภาษีท่ีแตกต่างกนัไป
ตามการใชป้ระโยชน์ ซ่ึงภาครัฐไดก้ าหนดขอ้ยกเวน้และขอ้ลดหย่อนให้กบัผูถื้อครองท่ีดิน เช่น เจา้ของ
บา้นหลงัหลกั ผูพ้ฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยั 

หากพิจารณาตน้ทุนภาษีท่ีดินท่ีตอ้งเสียเพิ่มข้ึนจากภาษีท่ีดินเดิม สามารถจ าแนกผลกระทบ
ทางตรงของผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัตลาดอสังหาฯ ไดด้งัน้ี (1) กลุ่มท่ีไดรั้บผลกระทบสูง ไดแ้ก่ เจา้ของท่ีรกร้าง/
ผูเ้ก็งก าไรท่ีดิน ซ่ึงภาระภาษีอาจมีสูงถึง 16% ของรายไดจ้ากส่วนต่างราคา (พิจารณาจากการขยายตวัของ
ราคาท่ีดินเฉล่ียช่วง 5 ปีท่ีผา่นมาในกรุงเทพฯ และปริมณฑล) และสถาบนัการเงินท่ีมีอสังหาฯ รอการขาย 
(NPA) จ านวนมากและเป็น NPA ท่ีมีสภาพคล่องต ่า (ใช้ระยะเวลามากกว่า 5 ปีในการขาย ซ่ึงเป็น
ระยะเวลาท่ีภาครัฐใหสิ้ทธิลดหยอ่นภาษี) 
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รูปภาพท่ี 3.1 แสดงอตัราภาษีท่ีดินและส่ิงปลูกสร้าง 

จากกฏหมายตรงน้ีจะเห็นไดว้า่ ท่ีดินรกร้างวา่งเปล่านั้นมีอตัราเสียภาษีท่ีสูงท่ีสุด การท าแบบน้ี
ก็เป็นอีกกลยุทธ์ิหน่ึงท่ีรัฐบาลตอ้งการจะกระตุน้เศรษฐกิจโดยน าท่ีดินเหล้าน้ีมาใช้ประโยชน์ให้มาก
ยิ่งข้ึน ทั้งน้ีเหล่าเจา้ของท่ีดินจึงตอ้งเร่งปรับและถมพื้นท่ีเพื่อลดภาษีตรงน้ีไปและเอาไปใชป้ระโยชน์ใน
อนาคต 

 

3.1.2 ขนาดตลาดและแนวโน้ม (Market size and Trends) 

นายสาธิต สุดบรรทดั ประธานเจา้หน้าท่ีบริหาร บริษทัผลิตภณัฑ์ตราเพชร จ ากดั (มหาชน) 
หรือ DRT   เปิดเผยวา่ แนวโนม้ภาพรวมตลาดวสัดุก่อสร้างปี 2563 เติบโตใกลเ้คียงกบัภาพรวมเศรษฐกิจ 
หรือไม่เกิน 5% จากปัจจยั พ.ร.บ.ภาษีท่ีดินและส่ิงปลูกสร้าง ท่ีมีผลบงัคบัใช้ในปีน้ี จะช่วยกระตุน้ให้
เจา้ของท่ีดินน าท่ีดินเปล่าท่ีเก็บสะสมไวม้าใชป้ระโยชน์ เพื่อลดภาระการจ่ายภาษี เช่น น ามาปลูกสร้างท่ี
อยู่อาศยัหรือลงทุนก่อสร้างร้านคา้เพื่อคา้ขาย ส่งผลดีต่อความตอ้งการใช้สินคา้วสัดุก่อสร้างเพิ่มข้ึน 
ขณะเดียวกนัความตอ้งการใชว้สัดุก่อสร้างเพื่อน าไปปรับปรุงซ่อมแซมท่ีอยูอ่าศยัจะเพิ่มสูงข้ึนเป็น 40% 
ของมูลค่าตลาดรวมวสัดุก่อสร้างทั้งหมด เม่ือเทียบกับอดีตท่ีผ่านมา ซ่ึงสัดส่วนยอดขายสินค้าเพื่อ
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ปรับปรุงและซ่อมแซมอยูท่ี่ 20-30% และเพื่อการก่อสร้างบา้นใหม่อยูท่ี่ 70-80% จากรายงานของ ธนาคาร
กรุงศรี สาธิต สุบรรทดั 2563 

ข้อมูล ณ 31 ตุลาคม 2560 มีธุรกิจร้านค้าวสัดุก่อสร้างปลีก ท่ีด าเนินกิจการอยู่ทัว่ประเทศ 
12,549 ราย โดยแบ่งเป็น บริษทัจ ากดั 7,485 ราย ห้างหุ้นส่วนจ ากดั  5,063 ราย และ บริษทัมหาชนซ่ึง
ไม่ไดจ้ดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์1 ราย คิดเป็น 59.65%, 40.35% และ 0.01% ตามล าดบั 

รูปภาพท่ี 3.2 แสดงนิติบุคคลคงอยูแ่บ่งตามพื้นท่ี 

เม่ือพิจารณาจ านวน นิติบุคคลท่ีอยูแ่บ่งตามพื้นท่ีของธุรกิจร้านคา้วสุดุก่อสร้าง ทั้งหมด 12,549 
ราย พบวา่ส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 29.28% ใกลเ้คียงกบัภาคกลาง 24.5% และ
รองมาเป็น ตะวนัออกเฉียงเหนือ 13.76% โดยจงัหวดัในภูมิภาคท่ีเป็นท่ีตั้งของธุรกิจประเภทน้ีสูงสุด 5 
อนัดบัแรก คือ  

1. สมุทรปราการ 755 ราย  

2. นนทบุรี 749 ราย 

3. ชลบุรี 644 ราย 

4. ปทุมธานี 587 ราย 

5. เชียงใหม่ 369 ราย 
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แสดงให้เห็นว่าธุรกิจน้ีมีความหนาแน่นในการตั้งร้านคา้ปลีกในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร
เป็นส่วนใหญ่ ขณะท่ีในภูมิภาคมกัจะมีการจดัตั้งธุรกิจน้ีหนาแน่นในบริเวณจงัหวดัใหญ่ท่ีเป็นศูนยก์ลาง
ดา้นการคา้ขายของแต่ละภูมิภาคและพื้นท่ีท่ีมีความสะดวกในการขนส่งหรือกระจายสินคา้ไปยงัพื้นท่ี
ต่างๆในภูมิภาคนั้นๆ ซ่ึงจากการวิเคราะห์ ทาง SSP ตดัสินใจเร่ิมธุรกิจในพื้นท่ีกรุงเทพและเขตขา้งเคียง
ไดแ้ก่ กรุงเทพฯ สมุทรปราการ นนทบุรี ปทุมธานี ซ่ึงพื้นท่ีดงักล่าวมีจ านวนร้านวสัดุก่อสร้างอยูท่ี่ 5,765 
ราย ซ่ึงคาดการณ์จ านวนสมาชิกท่ีเป็นร้านวสัดุก่อสร้างไวท่ี้ 10% ภายใน 3 ปีแรก อยู่ท่ีราวๆ 580 – 600 
ร้าน ท่ีจะเขา้ร่วมเครือข่ายกบัเรา 

 

3.1.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technological Factor)  

ปัจจุบนัเป็นยคุอี-คอมเมิร์ซ 2.0 การเติบโตของเทคโนโลยีและแพลตฟอร์มใหม่ๆ ท่ีท าใหก้าร
เป็นเจา้ของเวบ็อี-คอมเมิร์ซท าไดง่้ายในไม่ก่ีคลิกในยคุแห่งอี-คอมเมิร์ซ 2.0 จึงไดเ้ห็นผูป้ระกอบการหน้า
ใหม่ประสบความส าเร็จอยา่ งรวดเร็ว นอกจากน้ีการเขา้มาของโซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น Facebook, Line 
หรือ Instagram ส่งผลให้เกิดตลาดรูปแบบใหม่อย่างSocial-commerce โดยอาศยัผูใ้ช้ Social media ช่วย
แชร์และกระจายข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการโดยขอ้มูลจาก ETDA ระบุวา่การคา้ปลีกและคา้ส่งผา่น 
Social Media สูงถึงเกือบ 270,000 ล้านบาท ซ่ึงมีการเติบโตและมูลค่ามากกว่าการซ้ือขายผ่าน e-
marketplace หน่ึงเท่าตวั  

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.3 แสดง Covid-19’s Impact on the B2B Sales Model 
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3.2 การวเิคราะห์ลกัษณะกระบวนการซ้ือขายหิน-ดิน-ทราย ของร้านค้าปลกี-ส่ง  

ในประเทศไทย 

รูปภาพท่ี 3.4 แสดง Value Chain ธุรกิจคา้-ส่งหินทราย 

จากแผนภาพ อธิบายถึง ลกัษณะทัว่ไปของการซ้ือขาย หิน-ดิน-ทราย ในประเทศไทยทั้งใน
อดีตและปัจจุบนั โดยมีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ แหล่งผลิตหินและทราย กลุ่มขนส่งในประเทศและตามพื้นท่ี 
และกลุ่มร้านคา้ต่างๆซ่ึงประกอบไปได ้ร้านวสัดุก่อสร้างขนาดเล็ก-ใหญ่ โรงงานผลิตส าเร็จรูป และ ท่า
ทราย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

3.2.1 แหล่งผลติหิน-ทราย 

โรงโม่หิน หรือ แหล่งผลิตหิน ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ติดกบัภูเขาในต่างจงัหวดัเป็นโรงงานขนาด
ใหญ่ท่ีตอ้งระเบิดหินจากภูเขาและน ามาโม่แปรรูปให้กลายเป็นหินขนาดต่างๆ โดยส่วนมากจะอยู่ใน
จงัหวดัท่ีมีภูเขา เช่น สุพรรณบุรี กาญจนบุรี ราชบุรี สระบุรี เป็นตา้ 
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บ่อดินและทราย หรือ แหล่งผลิตดินทราย ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในพื้นท่ีราบ และห่างออกจากเมืองเพราะ
จะตอ้งดูดทรายจากใตเดินและท าให้พื้นท่ีข่างเคียงเกิดการยุบได ้ซ่ึงชั้นทรายจะนั้นก็จะประกอบไปดว้ย 
ดิน ประเภทต่างๆ ก่อนจะถึงทราย โดยแหล่งผลิตทรายเม่ือดูดทรายข้ึนมาแลว้ก็จะท ามาขดัแยกเป็นทราย
ชนิดต่างๆดว้ยเคร่ืองจกัร 

 

3.2.2 บริษัทขนส่ง  

บริษทัขนส่งหรือตวัแทนจ าหน่าย มีบทบาทในการจดัส่งสินคา้จากแหล่งผลิตน ามาขายใน
ตวัเมืองพื้นท่ีต่างๆโดยทัว่ไปกลุ่มขนส่งน้ีก็มีท าบาอทรายหรือโรงโม่เอง และส่วนมากจะมี Connection 
แหล่งผลิตพอสมควรท าใหส้ามารถไปเพิ่มราคาสินคา้ได ้

 

3.2.3 โรงงานผลติส าเร็จรูป 

กลุ่มน้ีจะหมายถึง โรงงานผลิตแผน่พื้น เสาเขม็ คอนกรีต ซ่ึงกลุ่มน้ีเองจะเป็นลูกคา้หลกัของ
บริษทัขนส่งเพราะมีจ านวนการใชค้่อนขา้งเยอะและในพื้นท่ีจ  าเป็นจะตอ้งมีพื้นท่ีสตอ๊คเก็บหินทราย บาง
โรงงานก็ซ้ือรถขนส่งเล็กๆมาขายใหก้บัช่างหรือชาวบา้นเอง 

 

3.2.4 ร้านวสัดุก่อสร้าง 

กลุ่มน้ีจะเป็นร้านคา้ปลีกในการขายหิน - ทราย ในปัจจุบนั โดยกลุ่มน้ีจะซ้ือหินทรายกบั
บริษทัขนส่งเพื่อน ามาตกัขายต่อหน้าร้านแต่ส่วนมากร้านวสัดุก่อสร้างจะไม่มีพื่นท่ีมากเพียงพอในการ
ขายจึงท าใหข้ายไดใ้นปริมาณนอ้ยๆและเนน้ขายควบไปกบัสินคา้อยา่งอ่ืนเช่นพวกปูนเหล็ก เป็นตน้ 

 

3.2.5 ท่าทราย 

กลุ่มน้ีจะคลา้ยกบัร้านวสัดุก่อสร้างก็คือซ่ึงตรงกบับริษทัขนส่งและตกัขายหยา้ร้านแต่จะมี
ความแตกต่างตรงท่ี ท่าทรายนั้นจะมีพื้นท่ีกองหิน ทราย ไดม้ากกวา่ และมีสินคา้ท่ีหลากหลายกว่า เช่น 
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ดิน หินคลุก ดินลูกรัง และสินคา้ประเภทหินทรายทุกประเภท และมีรถขนส่งทุกขนาดหลากหลายกวา่
ร้านวสัดุก่อสร้าง แต่จะไม่มีอุปกรณ์ Hardware ขาย 

 

3.2.6 ช่างรับเหมา 

กลุ่มน้ีจะซ้ือผ่านท่าทราย และ ร้านวสัดุก่อสร้าง ตามงานท่ีไดรั้บมา ปัจจุบนัชาวบา้นหรือ
เจา้ของงานจะให้ผูรั้บเหมาเป็นคนดูแลทั้งเร่ืองการซ้ือหิน-ทราย-ปูน ช่องวา่งตรงน้ีก็เป็นช่องวา่งท่ท าให้
ผูรั้บเหมาสามารถมีก าไรท่ีเพิ่มเติมได้ และจากการสัมภาษณ์ก าไรบวกต่อจากหินทรายนั้นถือว่าเป็น
อนัดบั 1 ในวตุถุดิบก่อสร้างทั้งหมด 

 

 

3.3 ช่องว่างและโอกาสทีพ่บจากกระบวนการซ้ือขายหิน-ทรายทั้งปลกีและส่งในประเทศไทย 

 

3.3.1. ปัจจัยด้านแหล่งผลติ 

ในช่วงกลางหลงัจากรวบรวมเครือข่ายพนัธมิตรไดพ้อสมควรแลว้ SSP จะมุ่งเนน้กบัการคุย
ตรงกบัแหล่งผลิตถึงการซ้ือวตัถุดิบในราคาพิเศษโดยการเอาจ านวนและเครือข่ายเขา้ไปคุยพร้อมทั้งคุยถึง
ว่าจะให้แหล่งผลิตนั้นไดเ้ขา้มาร่วมเป็นสมาชิกกบัเราและเปิดพื้นท่ีซ้ือขายให้บริษทัขนส่งเห็นและซ้ือ
ผา่นในนามของ SSP ซ่ึงจากการสัมภาษณ์บริษทัขนส่งทั้งหมด 8 บริษทัประสบปัญหาเก่ียวกบัแหล่งผลิต
คือเร่ืองของทรายเปียกไม่มีคุณภาพและเครดิตเทอม ปัจจยัตรงน้ี SSP จะเขา้มาดูแล เพื่อให้บริษทัขนส่ง
ไดส้บายใจในการซ้ือผา่นบริการของเรา 

 

3.3.2. ปัจจัยด้านบริษัทขนส่ง 

เน่ืองจาก SSP ได้มีประสบการณ์การท าขนส่งหินทรายมาแล้ว 5 ปี จึงท าให้รู้ถึงอตัราค่า
ขนส่งและวิธีการลดตน้ทุนการขนส่งต่างๆ ทั้งน้ีเราจะท าให้บริษทัขนส่งท่ีเป็นสมาชิกของเราได้รับ
ประโยชน์และข่าวสารเก่ียวกบัตน้ทุนขนส่งใหม่ๆดว้ยการท่ี SSP จะไปเป็น Partner กบั บริษทัขายน ้ ามนั
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เช้ือเพลิง และ น ้ ามนัเคร่ือง ยางรถบรรทุก และ อะไหล่อ่ืนๆ เพื่อน ามาเสนอขายใหก้บัสมาชิกพร้อมบวก
ส่วนต่างเล็กนอ้ย และคอยช่วยแนะน าถึงเร่ืองเทรนตลาดทั้งออฟไลร์และออนไลน์จากการสัมภาษณ์ของ
ร้านวสัดุก่อสร้างและท่าทรายจ านวน 6 ราย แจง้ว่ากระบวนการตดัสินใจในการจา้งบริษทัขนส่งนั้น 
เรียงล าดบัจาก ราคา คุณภาพ และ ความตรงต่อเวลา แต่ต่างจากผูรั้บเหมาท่ีสนใจคุณภาพ - เวลา - ราคา 
จุดน้ีเราจะมีคนดูแลเก่ียวกบัการพฒันาบริษทัขนส่งและแนะน าการซ้ือบริการเสริมกบัทาง SSP 

 

3.3.3 ปัจจัยทางด้านร้านค้าปลกี 

เน่ืองจากร้านวสัดุก่อสร้างมีพื้นท่ีสต๊อคเก็บหินทรายทีค่อนขา้งจ ากดัและไม่มีความหลากใน
ตวัวตัถุดิบประเภทหินทรายมากเท่าไหร่ จุดน้ีจะเป็นการโชวจุดแข็งของ SSP ไดต้รงท่ีร้านวสัดุก่อสร้าง
ไม่จ  าเป็นตอ้งสต๊อคให้เยอะแต่สามารถสั่งผา่น SSP และ เปรียบเทียบราคาในพื้นท่ีท่ีถูกใจพร้อมกบัเห็น
คะแนนประเมินของ Supplier รายนั้นๆ จากการสัมภาษณ์วา่ร้านวสัดุก่อสร้างมีการจดัหาหินทรายมาลงท่ี
ร้านอย่างไหร่ 5 จาก 6 รายตอบเหมือนกันว่าสอบถามเพื่อนในวงการหรือปากต่อปากและถ้าผูใ้ช้มี
ประสบการณ์ท่ีดีในการร่วมงานกบั SSP ตรงน้ีเองก็จะสามารถท าให้ SSP นั้นเป็นท่ีรู้จกัในวงท่ีกวา้งข้ึน
ได ้

 

 

3.4 พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกช่องทางในการหาหิน-ดิน-ทราย ของผู้ประกอบการ 

จากผลส ารวจผูป้ระกอบการฝ่ัง Demand หิน - ทราย โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ดา้นช่องทางการ
จดัหาหิน-ทราย จ านวน 6 ราย พบวา่ สอบถามกบัเพื่อนในวงการ (83.3%) หาใน Internet (16.7%)  ทั้งน้ีคู่
สัมภาษณ์ยงัอธิบายต่อมาดว้ยวา่ก็เคยทั้ง2ช่องทางแต่ถามเพื่อนในวงการเป็นช่องททางท่ีเวิร์คท่ีสุดและใช้
มาในปัจจุบนัเพราะมีท่ีมาท่ีสามารถอา้งอินไดแ้ละง่ายสะดวก 

จากผลส ารวจผูป้ระกอบการฝ่ัง Demand หิน - ทราย ดา้นการเห็นดว้ยมั้ยกบัการเปรียบเทียบ
ราคา Supplier และ มีSupplier หลายรายพบว่า เห็นด้วย (100%) ทั้ งน้ีคู่สัมภาษณ์อธิบายต่อว่าการท่ี 
Supplier หลายรายไม่ไดมี้เพื่อส ารองหรือหาราคาท่ีถูกสุดเสมอไปแต่มีไวเ้พื่อตอบสนองลูกคา้ท่ีตอ้งการ
ใชหิ้นทรายในเขตนอกพื้นท่ีของ Supplier นั้นๆ 
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จากผลส ารวจดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ หิน-ทราย ของตามประเภทฝ่ัง Demand หิน-ทราย 
ดา้นจดัล าดบัความส าคญั ของ ราคา คุณภาพ เวลา และ บริการ จากกลุ่มสัมภาษณ์ 3 กลุ่มไดข้อ้สรุปดงัน้ี 

- ร้านวสัดุก่อสร้าง: คุณภาพ / ราคา / เวลา / บริการ และยงัอธิบายต่อว่าขายของหน้าร้าน
จ าเป็นตอ้งคุณภาพดีสวยและสะอาดจึงไม่อยากเส่ียงกบัราคาถูก 

- ผูรั้บเหมา: คุณภาพ / เวลา / บริการ / ราคา และยงัอธิบายต่อวา่ คุณภาพควรเป็นอนัดบัแรก
เพื่อลดการเคลม และ เวลาควรจะมาควบคู่กนัเพราะมีดาร้ช่าเคร่ืองจกัรเป็นรายวนัฉะนั้น
หากส่งของชา้ก็ท  าใหสู้ญเสียตน้ทุนตรงน้ีไปได ้

- โรงงานผลิต และ ท่าทราย: ราคา / คุณภาพ / บริการ / เวลา และอธิบายต่อว่า ราคาควรมา
เป็นอนัดบัแรกเพราะมีปริมาณการใชท่ี้เยอะส่วนคุณภาพก็จะมี QC ในการตรวจสอบประจ า
อยูแ่ลว้ 

 

 

3.5 การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (Five Force Analysis) 

 

3.5.1 การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ (Threats of New Entrants) (สูง) 

การเขา้สู่ธุรกิจในรูปแบบของ SSP ในการเป็น Market Place หิน ดิน ทราย สามารถท าได้
ง่ายเพราะไม่ตอ้งมี Know Howและผูเ้ล่นในตลาดก็เยอะพอสมควร เพียงแค่อาศยัวิธีบริหารจดัการเพียง
เท่านั้น แต่ส่ิงส าคญัของธุรกิจตวักลางหินดินทรายจ าเป็นจะตอ้งรู้ทั้ง Value Chain ของธุรกิจ และ Profit 
Model ท่ีอาจเกิดข้ึนได ้รวมถึงจ าเป็นจะตอ้งเรียนรู้พฤติกรรมของสมาชิกในระบบและแผนการดึงสมาชิก
เขา้มาร่วมกนั ซ่ึงตรงน้ีทาง SSP ได้มีประสบการณ์ท าหินทรายมาก่อนเป็นเวลานานและมีจุดกระจาย
สินคา้อยูท่ ัว่กรุงเทพจึงสามารถท าให้ Supplier เห็นตวัอยา่งไดแ้ละ สามารถรันบริการให้แก่ลูกคา้ไดไ้ป
ก่อนสักระยะ 
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3.5.2 อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 

- ซพัพลายเออร์ดา้นแหล่งผลิต (ปานกลาง): กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจเดิมอยูแ่ลว้การท่ีจะท า
ให้กลุ่มน้ีสนใจจ าเป็นจะตอ้งมีศกัยภาพและจ านวนการสั่งซ้ือท่ีมาก และอาจเป็นเร่ืองท่ีเป็นไปไดย้ากใน
ช่วงแรกแต่จากประสบการณ์หากเรามีจ านวนสั่งซ้ือท่ีมากในอนาคตกลุ่มน้ีก็พร้อมเปิดใจท าธุรกิจกบัเรา 
ปัจจุบนัแหล่งผลิตหิน ทราย มีปริมาณท่ีค่อนขา้งเยอะในตามพื้นท่ีโดยเฉพาะขา้งเคียงกรุงเทพฯ จุดน้ีอาจ
ท าใหเ้ราสามารถลดอ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์กลุ่มน้ีลง 

- ซัพพลายเออร์ดา้นบริษทัขนส่ง (ต ่า): ปัจจุบนัรถขนส่งหินทรายมีจ านวนมากในประเทศ
ไทย ทั้งรายเล็กและรายใหญ่ และตลาดขนส่งหินทรายแบบรถบรรทุกนั้นจดัว่าเป็น Red Ocean ซ่ึงจาก
การสัมภาษณ์เชิงลึกของบริษทัขนส่งหิน ทราย พร้อมท่ีจะร่วมกิจกรรมหากท าให้มีช่องทางการขาย
เพิ่มข้ึน 

- ซพัพลายเออร์ดา้นร้านคา้ตวัแทนขาย (ต ่า): กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีน่าจะไดป้ระโยชน์จากบริการ
มากท่ีสุดทัง่เร่ืองของการ เปรียบเทียบราคา หรือ ส่งต่องานนอกเขตพื้นท่ีตวัเอง และบริการแบบ SSP ใน
ประเทศไทยนั้นถือวา่มีไม่เยอะกลุ่มน้ีจึงมีแรงตา้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีค่อนขา้งต ่า 

 

3.5.3 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers)  

ปัจจุบนัหินทรายเป็นส่ิงท่ีหาไดง่้ายเพราะมีจุดขายอยูท่ ัว่ไปซ่ึง SSP จ าแบ่งลูกคา้ออกเป็น 3 กลุ่มส าหรับ
ซ้ือไปใชง้าน 

- ลูกคา้กลุ่มโรงผลิตคอนกรีตส าเร็จรูป กลุ่มน้ีจะมีปริมาณการใช้หินทรายท่ีเยอะจึงมีการ
เปรียบเทียบราคากบัซพัพลายเออร์อยูบ่่อยๆ โดยทัว่ไปจะรอให้มีเซลเขา้มาติดต่อเองหรือไม่ก็หาติดต่อ
ผ่านอินเตอร์เน็ต แต่ลูกคา้กลุ่มน้ีสามารถใช้บริการ SSP ไดโ้ดยตรงจนกว่าจะถูกใจในราคาและบริการ 
แต่พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มน้ีจะไม่นิยมเปล่ียนซพัพลายเออร์บ่อย จึงท าใหอ้ านาจการต่อรองอยูใ่นระดบั 
ปานกลาง 

- ลูกคา้กลุ่มผูรั้บเหมา กลุ่มน้ีจ าเป็นจะตอ้งมรการเปรียบเทียบราคาและหาหินทรายในพื้นท่ี
ต่างๆเพราะเป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งท างานตามหนา้งานท่ีไดรั้บซ่ึง SSP ตอบโจทยต์รงน้ีโดยตรง จึงท าใหก้ลุ่มน้ี
มีอ านาจการต่อรองท่ี ต ่า 
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- ลูกคา้กลุ่มเจา้ของบา้น กลุ่มน้ีใช้อินเตอร์เน็ตในการหาหินทรายอยู่แลว้หากรู้ว่ามีบริการ
อยา่ง SSP ก็เตม็ใจท่ีจะเขา้มาเป็นสมาชิกและใชบ้ริการ จึงท าใหก้ลุ่มน้ีมีอ านาจการต่อรองอยูใ่ยนระดบัท่ี 
ต ่า 

 

3.5.4 แรงผลกัดันจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product) ต ่า 

ช่องทางการขายหินทรายในประเทศไทยนั้นค่อนขา้งมีอยูเ่ยอะทั้งตามร้านวสัดุก่อสร้างและ
ปัจจุบนัร้านขายหินทรายก็หนัมาเปิดติดริมถนนท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงหินทรายไดง่้าย แต่อย่างไรก็
ตามเทรนการขายของออนไลน์หรือการเปรียบเทียบราคาและบริการนั้นก็ยงัคงเป็นเทรนท่ีจะอยูติ่ดตวักบั
ลูกคา้ไปอีกนาน จึงส่งผลใหแ้รงกดดนัจากสินคา้ทดแทนนั้นอยูใ่นระดบัท่ีต ่า 

 

3.5.5 การแข่งขันในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) สูง 

ปัจจุบนัในประเทศไทยมีแพลตฟอร์มขายสินคา้วสัดุก่อสร้างอยู่มากมายซ่ึงจดัได้ว่าเป็น
คู่แข่งทางอ้อม เพราะ แพลตฟอร์มท่ียิงตรงเฉพาะหินดินทรายนั้นยงัไม่มีในประเทศไทย แต่คู่แข่ง
ทางออ้มน้ีก็ถือวา่ไดเ้ปรียบกวา่ในหลายๆดา้นทั้งเร่ืองของความหลากหลายของตวัสินคา้ จึงท าให้มีการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมอยูใ่นระดบัท่ีสูง 

 

 

3.6 ข้อสรุปจากการวเิคราะห์อตุสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

จากรายงาน B2B Sale Model หลงั Covid-19 ของ Mc Kinsey พบวา่รูปแบบการคา้ปลีกและ
ส่ง ก าลงัปรับตวัเขา้สู่ e-commerce มากข้ึนหลงัจาก Covid-19 ผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีช่องทาง
การขายลนออนไลน์เพื่อสร้างความแตกต่างและจากการวิเคราะห์ผูป้ระกอบการตอ้งการท่ีจะมีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายท่ีมากข้ึน และเม่ือพิจารณาประกอบกนัการวิเคราะห์อุตสาหกรรมผา่น Five Force Model 
แลว้ ถึงแมจ้ะมีการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมท่ีสูงจากกลุ่มสินคา้และบริการทดแทน แต่อยา่งไรก็ตาม
อตัราการใช้หินทรายยงัมีปริมาณท่ีสูงข้ึนและยิ่งมีกฏหมายภาษีท่ีดินเขา้มาเก่ียวเน่ืองก็จะท าให้มีแรง
กระตุน้ในการใชม้ากข้ึนไปอีก ดว้ยการเปิดกวา้งของเทคโนโลยีท าให้หมดยุคแลว้ส าหรับปลาใหญ่กิน
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ปลาเล็ก เพราะปัจจุบนัจะกลายเป็นปลาเร็วกินปลาช้า ดังนั้น SSP จึงพฒันาบริการตวัน้ีออกมาเพื่อ
ตอบสนองความไวในการบริการและเติมเตม็ช่องวา่งในการด าเนินธุรกิจหินทราย   

 

 

3.7 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน (SWOT Analysis) 

 

3.7.1 จุดแข็ง (Strengths) 

เน่ืองจาก SSP มีประสบการณ์ในวงการหินดินทรายมาเป็นเวลานานท าให้รู้ถึง Value Chain 
และพฤติกรรมของ Supplier และ Customer เป็นอยา่งดี 

- ความเข้าใจในธุรกจิบริษัทรถขนส่งหินทราย 

เน่ืองจากมีประสบการณ์ตรงน้ีมากมากวา่ 20 ปีจึงท าให้สะสม Connection พอสมควรและมี
ความเขา้ใจในตวัธุรกิจและพนกังานขบัรถ 

- ความเข้าใจในแหล่งผลติหินทราย  

เน่ืองจากมีประสบการณ์ตรงน้ีมากมากว่า 20 ปีจึงท าให้สะสม Connection พอสมควรและมี
ความเขา้ใจในตวัธุรกิจและคุณภาพของสินคา้ 

- มีจุดกระจายสินค้าหินทรายทัว่กรุงเทพมหานครในมืออยู่แล้ว 

เร่ิมตน้ดว้ย 7 จุดกระจายสินคา้และรถขนส่งกว่า 70 คนัสามารถรันธุรกิจไปดว้ยไดเ้ลยตั้งแต่
เปิดท าการ 

- ทมีบริหารรุ่นใหม่ 

ทีมบริหารอายนุอ้ยท าใหก้ลา้คิดกลา้ลองและมีพลงัในการท าและสร้าง 

- มีฐานลูกค้าเดิมในมืออยู่แล้ว 

เน่ืองจากมีประสบการณ์ในวงการน้ีมาจึงท าให้มีลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในมืออยู่กว่า100
รายจึงสามารถเร่ิมติดต่อไดเ้ลยเม่ือเปิดบริษทั 



31 

 
 

   

3.7.2 จุดอ่อน (Weaknesses)  

- ทมีพฒันาระบบ E-Commerce 

เน่ืองจากพื้นฐานเดิมเป็นธุรกิจขนส่ง ดงันั้น Core Competency หลกัของธุรกิจจะเป็นเก่ียวกบั 
Sourcing สินคา้ จึงท าใหส่้วนน้ีตอ้งพึ่ง Out Source ในส่วนน้ี 

- เงินทุน เน่ืองจากจะตอ้งมีการลงทุนในการตลาดมากมายจึงท าให้ตอ้งใช้เงินทุนและ Cash 
Flow จ านวนหน่ึงละอีกทั้งยงัเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ในวงการจึงท าให้เป็นขอ้เสียเปรียบในการหาผูร่้วม
ทุนอยา่งจริงจงั 

 

3.7.3 โอกาส (Opportunities) 

- นโยบายกระตุ้นการลงทุนในที่ดินว่างปล่าวของรัฐบาลไทยจะท าให้เจ้าของท่ีดินหันมา
ก่อสร้างและปรับพื้นท่ีกบัท่ีดินตวัเองมากข้ึน 

- พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป ด้วยการเข้าถึงของเทคโนโลยีและความคุน้ชินของ
ผูบ้ริโภคในการใช ้แพลตฟอร์มออนไลน์จะท าใหเ้ขา้ใจไดง่้ายข้ึน 

- รูปแบบใหม่ที่วงการ แพลตฟอร์มเฉพาะหินทรายจดัถือวา่เป็นของใหม่มากในวงการ ซ่ึงตรง
น้ีท าใหมี้คู่แข่งทางตรงนอ้ย 

- Online Channel เติบโตไม่หยุดหลังจาก Covid – 19 จากผลส ารวจ B2B Sell Channel ของ 
Mc Kinsey พบว่ามีเพียง 2 ช่องทางท่ีเติบโตข้ึนหลงัจากเปรียบเทียบ ก่อน และ หลงั Covid-19 ซ่ึงก็คือ 
Online E-commerce 

- Cross Selling กับคู่ค้าพันธมิตร หรือก็คือ SSP มีขอ้มูลของบริษทัขนส่งในมือ และ SSPจะ
น าเขา้สินคา้ท่ีบริษทัขนส่งจ าเป็นตอ้งใชไ้ปเสนอขาย เช่น ยางรถบรรทุก กรองน ้ามนัเคร่ือง หรือ อุปกรณ์
ต่างๆ 

- ผูกขาดกับแหล่งผลิต SSP สามารถเติบโตและมีเครือข่ายการใช้หิน-ทราย จ านวนมากเพื่อ
น าไปต่อรองซ้ือหิน-ทรายในราคาท่ีถูกลงเพื่อน ามาขายต่อใหก้บักลุ่มบริษทัขนส่ง 
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3.7.4 อุปสรรค (Threats) 

- สภาพอากาศ ฝนตกหนกัจะท าใหก้ารใชหิ้น-ทราย นั้นมีปริมาณลดลง 

- แรงกดดันจากคู่แข่งทางอ้อม ยงัมีกลุ่มผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ียอมจ่ายราคาแพงเพื่อความสะดวก
อยูเ่ช่น ซ้ือหินทรายท่ีแพงข้ึนแต่ปูน เหล็ก หรือสินคา้กลบัมาดว้ยในคราวเดียว 

- การส่ือสารข้ามเจนเนอเรช่ัน จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเจา้ของกิจการในกลุ่มธุรกิจหิน-ทรายมี
อายเุกิน 80% และบางกลุ่มไม่เขา้ใจเทคโนโลย ี

 

 

3.8 การวเิคราะห์คู่แข่งในอตุสาหกรรม (Competitor Analysis) 

3.8.1 คู่แข่งทางตรง  

คู่แข่งทางตรง คือ กลุ่มแพลตฟอร์มขายวสัดุก่อสร้างออนไลน์ซ่ึงจะมีเป้าหมายดึงคู่คา้หินทราย
เหมือนกนั ได้แก่ One Stock Home, Beelieve Sourcing, Noc Noc โดยรายละเอียดในการวิเคราะห์และ
ผลสรุป Key success factors ดงัแสดงในตาราง 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งขนัทางตรง 

Criteria One Stock Home Beelieve SS Noc Noc 
Business Model Online Platform Online Platform & 

Market Place 
Online Platform & 
Market Place 

Selling Point ศูนยค์า้ส่งวสัดุ
ก่อสร้างออนไลน์
ครบวงจร 

ตวักลางวสัดุก่อสร้าง
และของตกแต่งบา้น 

ตวักลางวสัดุก่อสร้าง
และของตกแต่งบา้น
รวมถึงเฟอร์นิเจอร์ 

Target B2B งาน Project B2C กลุ่มคา้ปลีกส่ง
ออนไลน์ในประเทศ
ไทย 

B2C กลุ่มคา้ปลีกส่ง
ออนไลน์ในประเทศ
และAEC 
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Price ตาม Volume ตามราคาใน 
Marketplace ซ่ึงแพง
กวา่ปกติในบางตวั 

ตามราคาใน 
Marketplace ซ่ึงแพง
กวา่ปกติในบางตวั 

Strength เป็นศูนยค์า้ส่ง
ออนไลน์ท่ีมีอายนุาน
และเป็นท่ีรู้จกัอยา่ง
แพร่หลายในวงการ 
รวมถึงความ
หลากหลายของ
สินคา้ท่ีครบวงจร 

Direct Sale ตรงหา
ผูป้ระกอบการ, 
สินคา้หลากหลาย
ลูกคา้สามารถเลือก
ไดต้ามตอ้งการ 

หลากหลายสินคา้ ใช ้
AI ในการบริหาร
และมีทุนจาก
ต่างประเทศ 

Logistic หิน - ทราย 3 วนั 2-3 วนั 3 วนัข้ึนไป 
 

3.8.2 คู่แข่งทางอ้อม  

เป็นคู่แข่งท่ีขายสินคา้หิน-ทรายเป็นส่วนใหญ่และยงัมีช่องทางการขายท่ีเป็นออนไลน์ 
และยงัเป็นลูกคา้ให้กบับริษทัขนส่งหินทราย ไดแ้ก่ ท่าทราย KG ท่าทราย OK ท่าทราย รันเจริญ โดยมี
รายละเอียดในการวเิคราะห์และผลสรุป Key Success factors ดงัแสดงตาราง 

ตารางท่ี 3.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งขนัทางออ้ม 

Criteria ท่าทราย KG ท่าทราย OK ท่าทราย รันเจริญ 
Business Model ขายหินดินทรายทุก

ชนิดทั้ง online 
offline 

ขายหินดินทรายทุก
ชนิดทั้ง online 
offline 

ขายหินดินทรายทุก
ชนิดทั้ง online 
offline 

Selling Point มีตาชัง่น ้าหนกั และ 
ทีมงานปรึกษาหิน
ทรายมืออาชีพ และ
สาขาท่ีคลอคลุมใน
กทม. 

มีความหลากหลาย
ในสินคา้มากกวา่หิน
ทราย 

ราคาถูก และ ส่งไวมี
สาขาคลอบคลุมใน
กรุงเทพฯ 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งขนัทางออ้ม (ต่อ) 

Target B2B งาน Project ทุกกลุ่ม ทุกกลุ่มแต่เนน้ร้าน
วสัดุก่อสร้าง 
โมเดิร์นเทรด 

Price สูง กลาง ถูก 
Strength เป็นศูนยค์า้ส่งท่ีมี

อายนุานและเป็นท่ี
รู้จกัอยา่งแพร่หลาย
ในวงการ รวมถึงมี
สาขาท่ีคลองคลุม 

ความหลากหลายใน
ตวัสินคา้และบริการ  

มีรถขนส่งจ านวน
มากและสาขาท่ีมาก
พอสามารถขนส่งได้
รวดเร็ว 

Logistic หิน - ทราย 1 วนั 2 ชม. 2 ชม. 
 

 

3.9 สรุปข้อได้เปรียบในการแข่งขนั 

 - Selling Point เป็น Market Place ท่ีเนน้แค่ หิน - ทราย รายแรกในไทยท่ีสามารถรันธุรกิจ
ไดเ้ลยดว้ยทรัพยากรและเครือข่ายเดิมท่ีมีอยู ่ซ่ึงชูความแตกต่างดว้ยเครือข่ายพนัธมิตร – เมนูเปรียบเทียบ
ราคา cและเมนูท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการลูกคา้อีกมากมาย 

 - Product & Service ในประเทศไทยผูแ้ข่งขนัส่วนใหญ่ท่ีเป็น Market Place นั้นเนน้ไปท่ี
การขายแบบครบวงจร โดยเน้นไปท่ี B2C จึงเป็นโอกาสของเราท่ีจะเจาะกลุ่ม B2B ของธุรกิจหินทราย 
รวมถึงคดัเลือกพนัธมิตรและช่วยผลกัดนัพนัธมิตรหินทรายอย่างเต็มประสิทธิภาพ อย่างไรก็ตามยงัมี
คู่แข่งทางออ้มท่ีมีบริการคลา้ยๆเราอย่างขายเฉพาะหินทรายและส่งได้รวดเร็ว แต่ถึงอย่างนั้นหน่ึงใน
คู่แข่งทางออ้มน้ีจะกลายเป็นพนัธมิตรของเรา เม่ือสินคา้และบริการเหมือนกนัลูกคา้จะเปรียบเทียบท่ีราคา 
และขอ้ไดเ้ปรียบตรงน้ีคือส่ิงท่ี SSP มี แต่ท่าทรายอ่ืนๆไม่มี  
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3.10 ขั้นตอนการพฒันาแนวคดิและทดสอบ (Concept Development & Testing) 

 

3.10.1 Concept Development 

เกิดจากประสบการณ์การท างานในวงการขนส่งหิน-ทราย มาเป็นเวลานานเลยท าให้รู้ถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกลุ่มต่างๆ วา่ตอ้งการอะไร และ ตลาดหิน-ทราย ปัจจุบนันั้นเป็นตลาดแข่งขนั
สมบูรณ์ซ่ึงในบางโซนนั้นมีการแข่งขนักนัสูงมากและเล็งเห็นว่ามีผูเ้ล่นในตลาดเยอะมากข้ึนในทุกๆปี 
ทางบริษทัเลยอยากจะหาความแตกต่างในการอยู่ในอุตสาหกรรมน้ี โดยวิเคราะห์พฤติกรรมต่างๆของ
ผูบ้ริโภคและผูใ้หบ้ริการ ดงัน้ี 

 ผูบ้ริโภค 

- เปรียบเทียบราคาสินคา้ในแต่ละพื้นท่ี 
- ทราบถึงต าแหน่งของสินคา้และบริการ (ไม่ค่อยมีในอุตสาหกรรมขนส่งหินทราย) 
- ความไวว้างใจในตวัผูใ้หบ้ริการ (คุณภาพ/เวลา) 

ผูใ้หบ้ริการ 

- อยากใหลู้กคา้เขา้หาเอง 
- ขายสินคา้คุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม 
- มัน่ใจในธุรกรรมทางการเงิน 

จึงเป็นท่ีมาของ โมเดลธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์ หรือ พื้นท่ีซ้ือ-ขายทรายออนไลน์ซ่ึงมี
เมนูตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคและผูใ้ห้บริการแบบครบทุกจุดพร้อมกบัให้สาระความรู้ต่างๆ
เก่ียวกบัหิน-ทราย เพื่อสร้างความแตกต่างในการอยูใ่นอุตสาหกรรมหิน-ทรายซ่ึงในตวัแพลตฟอร์มน้ีเรา
ก็เอาตวัเราเองเขา้ไปเป็นผูใ้ชด้ว้ยเช่นกนั 

 

3.10.2 Concept Testing 

เน่ืองจากช่องทางดงักล่าวจะตอ้งอาศยัพื้นท่ีออนไลน์ในการท า และ หิน-ทรายนั้นไม่ค่อยมี
การใชช่้องทางออนไลน์สักเท่าไหร่ ทางเราจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งทดลองของหิน-ทรายออนไลน์ในรูปแบบ
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การขายปกติซ่ึงก็คือ ขายแบบเหมาคนัทั้งรถเล็กและรถใหญ่ ซ่ึงการทดลงไอเดียดงักล่าวไดแ้บ่งออกเป็น2
วธีิดงัน้ี 

1. สร้างเฟสบุ๊คเพจขึน้มาช่ือว่า “ท่าทราย รันเจริญ”  

 

รูปภาพท่ี 3.5 แสดง Facebook Page ท่าทรายรันเจริญ 
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รูปภาพท่ี 3.6 แสดงเวบ็ไซตท์่าทรายรันเจริญ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.7 แสดง Line@ ท่าทรายรันเจริญ 

เพื่อทดลองตลาดออนไลน์ว่ามีศกัยภาพและกระแสตอบรับเพียงใด ซ่ึงในบทบาทของท่า
ทราย รันเจริญ ออนไลน์นั้น ไม่ต่างไปจากหนา้ร้านทัว่ไปแต่แค่มีการรีวิวสินคา้และรูปภาพสินคา้ในทุกๆ
วนั ผลท่ีไดคื้อ เพจเฟสบุก๊สามารถปิดการขายและมีลูกคา้ติดต่อเขา้ทั้งกลุ่มผูใ้ชเ้องและผูรั้บเหมา แต่ไม่มี
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การซ้ือหรือทกัซ ้ า จากนั้นจึงเอาขอ้มูลตรงน้ีมาวิเคราะห์ต่อกนัในทีมการตลาดในบริษทัและไดไ้อเดียว่า
จะสร้างตัวกลางหรือคาแรคเตอร์ขายหิน -ทรายข้ึนมาช่ือ “ลุงเริญ” ลุงเริญคือผู ้รับเหมาวยัเก๋าท่ีมี
ประสบการณ์ในวงการหิน-ทรายและพร้อมท่ีจะใหค้  าปรึกษาทุกเร่ืองหิน-ทราย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.8 แสดงสัญลกัษณ์ลุงเริญ 

 

เพจไดเ้ร่ิมเปล่ียนทิศทางไปในทางให้ความรู้และเน้นการแชร์โพสมากข้ึนดว้ยการท า คอน
เทนตเ์ก่ียวกบัหิน-ทรายใกลต้วั 
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รูปภาพท่ี 3.9 แสดงตวัอยา่งคอนเทนตท่ี์ 1          รูปภาพท่ี 3.10 แสดงตวัอยา่งคอนเทนตท่ี์ 2 

ผลท่ีไดค้่อนขา้งดีมีการสอบถามและพูดคุยกนัมากข้ึนรวมถึงยอดไลคก์็เพิ่มข้ึนเหมือนกนัแต่
ในกระบวนการน้ีตอ้งควบคู่กบัการยงิโฆษณาเฟสบุค๊ควบคู่ 

 

2. Joint Project กบั นครหลวงคอนกรีต 

สร้างตวักลางข้ึนมาช่ือ “ช่างปากซอย” แต่จะมีความแตกต่างจาก ท่าทราย รันเจริญ ตรงท่ีจะ
ขายสินคา้ก่อสร้างท่ีหลากหลายกวา่ ทั้งปูน, ไม,้ เหล็ก และ หิน-ทราย  
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รูปภาพท่ี 3.11 แสดง Facebook Page ช่างปากซอย 

 

ท าคอนเทนตท์ัว่ไปโดยไม่มีการยงิโฆษณา และ พูดคุยกบัทีมของนครหลวงถึงแนวโนม้ต่างๆ
ซ่ึงผลท่ีไดคื้อ สามารถขายและปิดการขายไดซ่ึ้งในเดือนแรกท่ีท าสามารถท ายอดขายได ้3-4 แสนบาท ซ่ึง
กิจกรรมท่ีสามารถส่งเสริมการขายนั้นเกิดจากขายพ่วงสินคา้ประเภทอ่ืนเช่น ขายพร้อมปูน หรือ เหล็ก 
เป็นตน้ 
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บทที ่4 

แผนการตลาด 

 

 

ขนาดตลาดและแนวโน้ม 

เทรนด์ชอบตกแต่งบ้าน-ซ่อมบ้านเอง ท าให้ตลาดวสัดุก่อสร้างปี 2563 ยงัไปต่อได้ จาก
แนวโนม้ภาพรวมตลาดวสัดุก่อสร้างปี 2563 เติบโตใกลเ้คียงกบัภาพรวมเศรษฐกิจ หรือไม่เกิน 5% จาก
ปัจจยั พ.ร.บ. ภาษีท่ีดินและส่ิงปลูกสร้างท่ีมีผลบงัคบัใชใ้นปีน้ีเน่ืองจากภาษีท่ีดินฯ จะท าให้เจา้ของท่ีดิน 
(ท่ีมีท่ีดินจ านวนมาก) น าท่ีดินเปล่ามาใช้ประโยชน์ เพื่อลดภาระการจ่ายภาษี เช่น น ามาปลูกสร้างท่ีอยู่
อาศัยหรือลงทุนก่อสร้างร้านค้าเพื่อค้าขาย ส่งผลดีต่อความต้องการใช้สินค้าวสัดุก่อสร้างเพิ่มข้ึน 
ขณะเดียวกนัความตอ้งการใชว้สัดุก่อสร้างเพื่อน าไปปรับปรุงซ่อมแซมท่ีอยูอ่าศยัจะเพิ่มสูงข้ึนเป็น 40% 
ของมูลค่าตลาดรวมวสัดุก่อสร้างทั้งหมดจากในอดีตท่ีตลาดวสัดุซ่อมแซมมีสัดส่วน 20-30% และตลาด
วสัดุส าหรับสร้างบา้นใหม่อยูท่ี่ 70-80% ตามอตัราสัดส่วนการก่อสร้างทั้งหมด จะมีคอนกรีตผสมเสร็จ
อยูร่าวๆ 40% ตามรายงานของธนาคารกรุงศรีท่ีไดแ้บ่งแยกไวช้ดัเจนเก่ียวกบัสัดส่วนของการก่อสร้างแต่
ละคร้ัง และในสัดส่วนของคอนกรีตผสมเสร็จน้ีลว้นมีหิน-ทรายประกอบดว้ยอยูท่ ั้งส้ิน ยงัไม่นบัรวมกบั
กรณีถมหรือปรับพื้นท่ีเพราะตามพื้นฐานแลว้ในการก่อสร้างจะตอ้งมีการเตรียมพื้นท่ีก่อนเป็นอนัดบัแรก
และต่อดว้ยงานโครงสร้างอ่ืนๆ 

 

 

4.1 เป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Goal and Objectives) 

เป้าหมายทางการตลาดของ Sandspace แผนธุรกิจเพื่อพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการ
ในธุรกิจขนส่งหินทราย ไดแ้ก่ การสร้างเครือข่ายในลกัษณะของชุมชนออนไลน์ของผูซ้ื้อและผูข้ายหิน-
ทราย ใหมี้จ านวนมากเพื่อประโยชน์และคุณค่าสูงสุดในการบริการ เช่น ในดา้นของการเปรียบเทียบราคา
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ของผูข้าย รวมถึงการคน้หาผูข้ายหิน-ทรายในพื้นท่ีต่างๆก็จะกลายเป็นเร่ืองท่ีง่ายข้ึนอีกดว้ย และอีกอยา่ง
ท่ีหวงัเป็นอยา่งยิ่งก็คือไดรั้บความไวว้างใจจากทั้ง2ฝ่ายและท าให้ทั้งผูซ้ื้อ-ขายไดมี้ประสบการณ์ดีๆผา่น
ระบบการท างานน้ี 

 

 

4.2 วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 

1. สร้างการรับรู้ (Brand Awareness) มี 3,000 สมาชิกท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทัว่ประเทศ
ไทยภายใน 2ปีแรกท่ีเร่ิมกิจการ 

2. กระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการทดลองใช้ (Brand experience) สร้างการแลกเปล่ียนซ้ือ
ขายใหเ้กิดข้ึน1,000คร้ังจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีรับรู้บริการ ภายใน 2ปีแรกของการเร่ิมกิจการ 

3. สร้างให้เกิดความจงรักภกัดีและเป็นท่ียอมรับในแวดวงการก่อสร้าง ไม่ต ่ากว่า 15% ขอ
กลุ่มเป้าหมายท่ีรับรู้ในการบริการ ภายใน 3 ปีแรกของการด าเนินกิจการ 

4. เพื่อสร้างรายไดแ้ละก าไรเขา้บริษทัเพื่อใหมี้อตัราการเติบโตท่ีมัน่คง 

 

 

4.3 ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายตลาด (Target Customer) 

จากการส ารวจและสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผูซ้ื้อ-ขายหินทราย ก็ท  าใหรู้้ถึงบทบาทและขนาดของ
ธุรกิจท่ีส่งผลต่อลกัษณะการซ้ือสินคา้และความตอ้งการท่ีแตกตต่างกนั โดยในการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้นได้
แบ่งออกเป็น 2 ฝ่ังดว้ยกนั คือผูซ้ื้อ (Demand side) และ ผูข้าย (Supply Side)  

ฝ่ังผู้ซ้ือ (Demand side) ได้ 5 กลุ่มดังนี ้ 

- ผูรั้บเหมา,ช่างต่อเติม  
ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีจะมีปริมาณการใช้หิน-ทราย ไม่แน่นอนแล้วแต่หน้างานแต่มีการใช้แน่นอน 

ผูรั้บเหมาบางรายจะมีการบวกราคาไปกบัค่าหิน-ทรายดว้ยเป็นรายไดเ้พิ่มเติม จากการสัมภาษณ์กลุ่มน้ี
เป็นกลุ่มท่ีเห็นดว้ยกบัการมี Supplier หลายรายมากท่ีสุดเพื่อป้องกนัความเส่ียงในเร่ืองของระยะเวลาการ
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ขนส่ง เพราะจะตอ้งเก่ียวเน่ืองกบั Fixed cost หนา้งาน และยงัมีหลายไซตฺงานท าให้ตอ้งแปล่ียนสถานท่ี
ไปเร่ือยจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งหา Supplier เจา้ใหม่อยูต่ลอดเวลา 

- ร้านวสัดุก่อสร้าง ทั้งสมยัใหม่และสมยัเก่า  
ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีจะมีปริมาณการใช้สินคา้ท่ีค่อนขา้งคงท่ีเพราะมีรูปแบบธุรกิจเป็นซ้ือมาขายไป 

จ าเป็นตอ้งส ารองสต๊อคและตอ้งค านึงถึงคุณภาพดว้ย จากการสัมภาษณ์เชิงลึกร้านวสัดุก่อสร้าง 70% มี
การส่งต่อ Order นอกเขตการขนส่งโดยจากการสอบถามจะให้ Supplier เจา้ประจ าเป็นคนจดัส่งให้และ
กินค่านายหนา้ไป 

- โรงงานผลิตคอนกรีต  
ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีใชหิ้น-ทรายในการผลิตและมีอตัราการใชท่ี้เยอะ และค านึงถึงคุณภาพ

เป็นส าคญัแต่กลุ่มน้ีจะไม่ค่อยเปล่ียน Supplier เท่าไหร่ 
- เอเยน่วสัดุก่อสร้าง  
ผูซ้ื้อกลุ่มน้ีจะท าตวัเองเป็น One stop service ในเร่ืองของวตัถุดิบและอุปกรณ์วสัดุก่อสร้าง 

ลูกคา้ของกลุ่มดงักล่าวจะเป็นลกัษณะงาน Project ใช้คร้ังละเยอะๆ และมีหลากหลายหน้างาน จากการ
สัมภาษณ์ กลุ่มน้ีสนใจเป็นอยา่งมากในฟังชัน่เปรียบเทียบราคาในแต่ละพื้นท่ี 

- ผูใ้ชท้ ัว่ไป (End User)  
กลุ่มผูซ้ื้อท่ีเป็นลูกคา้ของช่างผูรั้บเหมาอีกทีซ่ึงเดิมทีจะให้ผูรั้บเหมาเป็นคนสั่งสินคา้ให้และ

พร้อมจะเปล่ียนพฤติกรรมมาสั่งเอง 

ฝ่ังผู้ขาย (Supply Side) ได้ 4 กลุ่มดังนี ้

- บริษทัขนส่งหิน-ทราย  
ผูข้ายกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มลกัษณะซ้ือจากแหล่งผลิตมาและขายพร้อมขนส่งให้ เดิมท่ีบริษทัท่ีเป็น

ระดบัปานกลางข้ึนไปจะมีตวัแทนขายกินค่านายหนา้อยูใ่นบริษทั และ ไม่มีการโปรโมทออนไลน์เลย 
- ร้านวสัดุก่อสร้าง ทั้งสมยัใหม่และเก่า  
ผูข้ายกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มลกัษณะซ้ือมาขายไป จริงๆกลุ่มน้ีก็เป็นลูกคา้ของบริษทัขนส่งอีกทีแต่

กลุ่มน้ีจะมีความแตกต่างตรงท่ีมีของหลากหลายอยา่งและมีรถขนส่งขนาดเล็กส าหรับการบริการในพื้นท่ี
แคบ 

- ท่าทราย  
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ผูข้ายกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีขายหิน-ทรายและวสัดุเทกองโดยเฉพาะและจะมีรถขนส่งทั้งเล็กและ
ใหญ่เอง ซ่ึงกลุ่มลูกคา้หลกัของท่าทรายจะเป็นกลุ่มช่างและผูรั้บเหมาต่างๆ 

- เอเยน่วสัดุก่อสร้าง  

ผูข้ายกลุ่มน้ีเป็นตวักลางในการซ้ือขายบางรายก็จะมีมดัจ าบางรายจะไม่มี ลกัษณะซ้ือมาขาย
ไปแต่แตกต่างกบัร้านวสัดุก่อสร้างตรงท่ีไม่มีหนา้ร้านและ Stock  

จากกลุ่มเป้าหมายทั้ง 2ฝ่ังดงักล่าวขา้งตน้ ทางบริษทัจึงวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆเพื่อเลือกกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายของแต่ละฝ่ัง โดยค านึงถึงยอดขาย, โอกาสในการเติบโต, ความสามารถในการแข่งขนั จึง
สรุปกลุ่มเป้าหมายไดด้งัน้ี 

 

4.3.1. ฝ่ังผู้ใช้ (Demand Side) 

4.3.1.1. กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) : B2B 75% 

ผูป้ระกอบการ หิน-ทราย ท่ีมีการซ้ือมาขายไป ร้านวสัดุก่อสร้าง, บริษทัรับเหมา
ทัว่ไป, เอเย่นวสัดุก่อสร้าง กลุ่มเหล่าน้ีมีพฤติกรรมซ้ือหิน-ทราย ในรูปแบบเป็นตวักลางและเพิ่มคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้อีกที โดยมีลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Personal) ดงัน้ี 

- เห็นด้วยกับการมี Supplier หลายเจ้า เพราะเพื่อให้ประสิทธิภาพในการขายต่อ
จึงตอ้งมีการเปรียบเทียบราคารวมถึงยา้ยไซตง์านบ่อย 

- เน้นประสิทธิภาพในการท างาน เพราะไซต์งานบางท่ีมีการเช่าเคร่ืองมือหนัก 
อาทิ รถตกั แม็คโคร ซ่ึงเคร่ืองมือเหล่าน้ีมี cost ค่าเช่าในตวัมนัเอง ผูรั้บเหมาจึงตอ้งมีความมัน่ใจในตวั
ของ Supplier เพื่อป้องกนัการเสียหาย  

 

4.3.1.2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary target) : B2C 25% 

กลุ่มผูซ้ื้อ (End user) ท่ีมีความตอ้งการซ้ือเพื่อไปต่อเติมบา้นดว้ยตวัเอง และ ช่าง
ต่อเติมท่ีรับงานเล็ก – ปานกลาง 
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4.3.2. ฝ่ังผู้ขาย (Supply Side) 

4.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target): บริษทัขนส่ง 65% 

บริษทัขนส่งหิน-ทราย เป็นกลุ่มลกัษณะซ้ือจากแหล่งผลิตมาและขายพร้อมขนส่ง
ให้ เดิมท่ีบริษทัท่ีเป็นระดบัปานกลางข้ึนไปจะมีตวัแทนขายกินค่านายหนา้อยูใ่นบริษทั และ ไม่มีการโป
รโมทออนไลน์เลย ซ่ึงจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบกว่ากลุ่มบริษทัขนส่งน้ีส่วนมากอยากมีการโปรโมท
ออนไลน์และบางบริษทัมี Page Website แต่เคล่ือนไหวไม่เป็น และ กลุ่มเป้าหมายน้ีไม่มีเวลาท า CRM 
และจะใหต้วัแทนขายเป็นคนด าเนินการทั้งหมด 

4.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary target): ท่าทราย 25% 

ท่าทราย คือกลุ่มท่ีขายหิน-ทรายและวสัดุเทกองโดยเฉพาะและจะมีรถขนส่งทั้ง
เล็กและใหญ่เอง ซ่ึงกลุ่มลูกคา้หลกัของท่าทรายจะเป็นกลุ่มช่างและผูรั้บเหมาต่างๆจากการสัมภาษณ์ท่า
ทรายเองก็จดัว่าเป็นSupplierให้กบัเราวสัดุก่อสร้างดว้ยดว้ยความท่ีขอ้ไดเ้ปรียบในการขนส่งท่ีรวดเร็ว
กวา่และบริการไดใ้นทุกพื้นท่ี 

 

 

4.4 การคาดการณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

กลุ่มเป้าหมายหลกัของ Sandspace แผนธุรกิจเพื่อพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการใน
ธุรกิจขนส่งหินทราย แบ่งเป็น 2 กลุ่มหลักๆได้แก่กลุ่มของผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงกลุ่มผูซ้ื้อหลักจะเป็น
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก-ส่ง โดยในช่วง 1-2 ปีแรกท่ีเร่ิมกิจการจะมุ่งเนน้ไปยงักลุ่มผูป้ระกอบการ บริษทั
รับเหมา และ ร้านวสัดุก่อสร้าง สมยัใหม่ ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพและปริมณฑล ปัจจุบนัมีร้านวสัดุก่อสร้าง
กว่า 25,000 แห่งเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีเป็นร้านคา้สมยัใหม่เพียง 5 ราย (5 อนัดบัแรกแสดงใน
ตารางท่ี 4.1) ซ่ึง มีส่วนแบ่งตลาด 15% ของรายไดร้วมในกลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้างทั้งหมด ท่ีเหลือเป็น
ร้านวสัดุก่อสร้างดั้งเดิมซ่ึงแบ่งเป็นร้านคา้ส่ง 17,000 ราย และ ร้านคา้ปลีก 7,800ราย อา้งอิงจากขอ้มูล 
ธนาคารกรุงศรีอยธุยา  
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ตารางท่ี 4.1 แสดง Market share กลุ่มวสัดุก่อสร้าง 

 

  

 

 

 

 

 

- ปัจจุบนัในกรุงเทพมหานครมีท่าทราย ประมาณ 100 แห่งทัว่ทุกหวัเมืองและชาญเมือง 
- บริษทัขนส่งหิน - ทราย มากกวา่ 200 บริษทัในปริมณฑล อาทิ นครปฐม สระบุรี ชลบุรี 

สุพรรณบุรี ปทุมธานี อยธุยา  

ดงันั้นจ านวนเป้าหมายทั้งหมด ทั้งฝ่ังผูซ้ื้อและผูข้าย ทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล รวมถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูซ้ื้อทัว่ไป รวมแล้วเครือข่ายทั้งหมดน้ีมีไม่ต ่ากว่า 50,000 ราย โดยภายใน 5 ปี 
Sandspace แผนธุรกิจเพื่อพฒันาระบบการสั่งซ้ือและด าเนินการในธุรกิจขนส่งหินทราย คาดวา่จะไดส่้วน
แบ่งทางการตลาดอยู ่15-20% ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทั้งหมด 
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4.5 ต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาด (Brand Positioning) 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 4.1 แสดงต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาดของธุรกิจ 

 

เน่ืองจาก Sandspace เป็นธุรกิจคา้ส่งหิน-ทรายออนไลน์แบบครบวงจร และเนน้ หิน - ทราย 
เป็นหลกั และในประเทศไทยยงัไม่มีคู่แข่งขนัท่ีเจาะกลุ่มผูป้ระกอบการขนส่งหิน-ทรายโดยตรง และ 
สามารถบริการจดัส่งหิน-ทรายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

 

4.6 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 

กลยทุธ์การตลาดแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

- กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 

อปุกรณ์ก่อสร้างอื่นๆ 

หิน - ทราย 

Value แก่ผู้ขาย Value แก่ผู้ซือ้ 
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- กลยทุธ์ดา้นช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ (Chanel Strategy) 
- กลยทุธ์ดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

 

4.6.1 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

บริษทั แซนสเปซ จ ากดั ได้มีการจดัท าแพ็คเกจหลากหลายรูปแบบท่ีให้ผูป้ระกอบการฝ่ัง 
Supply ได้มีการเลือกใช้ให้ตรงความต้องการ ได้แก่ แพ็คเกจผูใ้ช้งานแบบรายเดือน (Monthly Plan) 
แพ็คเกจผูใ้ช้งานแบบไตรมาส (Quarterly Plan) และ แพ็คเกจผูใ้ช้รายปี (Annually Plan) เป็นตน้ และ 
ราคาในแต่ละแพค็เกจจะส่งผลต่อราคาค่า Commission ในแต่ละแพ็คเกจเพื่อเป็นการกระตุน้ในการซ้ือ
แพค็เกจรายปี ยกตวัอยา่งเช่น รายเดือน Commission 3% , รายปี Commission 1.2%  

 

4.6.2 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 

จากผลการส ารวจสรุปส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายให้ความสนใจและตดัสินใจใช้บริการ จึงน ามา
ประกอบการสร้างกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑด์งัน้ี 

ความไว้วางใจในการซ้ือสินค้ากบั แซนสเปส 

 ระบบประเมินผูข้ายจะเป็นระบบหน่ึงท่ีเป็นตวักรองใหก้บัผูซ้ื้อ เพราะในการซ้ือขายทุก
คร้ังจะมีการประเมินการใหบ้ริการและคุณภาพของผูข้ายอยูเ่สมอและคะแนนประเมินตรงน้ีจะอยูข้ึ่นโชว์
ไวท่ี้หนา้โปรไฟลข์องผูข้ายแต่ละคน 

 แซนสเปซ มีเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขายและแผนกดูแลลูกค้า ท่ีสามารถติดต่อสอบถาม
รายละเอียดสินค้า วนัจัดส่งสินค้า หรือ กรณีคืนสินค้าท่ีมีปัญหา จึงสามารถสร้างความมั่นใจให้
ผูใ้ชบ้ริการ มากกวา่การสั่งซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง 

 แซนสเปซ มีเจา้หนา้ท่ีในการดูแลทั้ง 2ฝ่ายทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย เช่น ประสิทธิภาพในการ
จดัส่งของผูข้าย และ ประเมินเครดิตผูซ้ื้อจากสถานประกอบการและงบการเงินเบ้ืองตน้ ซ่ึงผูซ้ื้อจะได้
มัน่ใจวา่ จะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามตวัอยา่ง 

มีผู้ใช้ - ผู้ขาย หมุนเวยีนต่อเน่ือง  
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 ตวัเลือกท่ีหลากหลายนั้นถือเป็นความตอ้งการล าดบัตน้ๆของผูซ้ื้อ และ ผูข้าย ซ่ึงตรงน้ีก็
สอดคล้องกบัจุดแข็งหลกัของ แซนสเปซ ท่ีมีพนัธมิตรทางการคา้หลากหลาย และทีมงาน Sourcing 
สมาชิก และ วสิัยทศัน์ท่ีใหค้  าวามส าคญัการการท าการตลาดเชิง IMC และ ช่องทางการขาย 

 

4.6.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Chanel Strategy) 

บริษทั แซนสเปซ จ ากัด บริษทัได้มีการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบท่ีหลากหลายเพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายท่ีการรับรู้และเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน ดงัน้ี 

 บริการเว็บไซต์ได้แก่ทางบริษทัมีการจัดท าเว็บไซต์โดยสามารถเข้าใช้ในรูปแบบ 
Mobile site หรือ Add to home screen เสมือนให้มีแอพพลิเคชัน่อยูบ่นหนา้จอ และเน้ือหาจะประกอบไป
ดว้ยรายละเอียดของทางบริษทั เช่นรายละเอียดของการบริการ ราคาแต่ละแพ็คเกจโปรโมชั่นของทาง
บริษทัเป็นตน้ รวมทั้งการให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัเทคโนโลยีระบบการจดัการและนวตักรรมต่างๆ 
เช่น ระบบติดตามสินคา้ และ ระบบการช าระเงิน ซ่ึงแต่ละขอ้มูลของการบริการจากทางบริษทั จะเป็น
การใหค้วามรู้ของผลิตภณัฑ ์(Product Knowledge) ใหก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นตน้ 

 ช่องทางออนไลน์และเครือข่ายสังคมทางออนไลน์ (Social Media) ได้แก่ กลุ่มใน
เฟสบุ๊ค(Face book) ซ่ึงในกลุ่มของเฟสบุ๊คตรงน้ีจะท าข้ึนเพื่อใช้ทั้ งโปรโมทและให้ผูซ้ื้อผูข้ายเขา้มา
แลกเปล่ียนข่าวสาร พูดคุย และ ซกัถามขอ้สงสัยต่างๆ เก่ียวกบัการบริการของทางบริษทั รวมไปถึงการ
ซ้ือขายหินทรายดว้ย 

 

4.6.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

บริษทั แซนสเปซ จ ากดั มีการจดัท าแผนงานในการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้
การบริโภคอย่างต่อเน่ืองและหลากหลายรูปแบบเพื่อท่ีจะให้ได้มีการครอบคลุมความ ต้องการของ
ผูบ้ริโภคใหม่มากท่ีสุดโดยกิจกรรมหลกัในการส่งเสริมการขายประกอบไปดว้ย ดงัน้ี 
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ส่ือออฟไลน์ (Offline Media) 

 จะมีการส่งเสริมการตลาด (Sale Promotion) ในช่วงการเปิดจ าน่าย เพื่อเป็นการสร้าง
การรับรู้การจดจ าพร้อมกบัการเร่งการทดลองใช ้โดยมีการฉลองเปิดตวัของบริษทั ไดแ้ก่ ในช่วงแรกจะมี 
Promotion ในกรณีบริการ Free Demo; “Try First Pay Later” ใชฟ้รี Commission ในวนัแรกระยะ 30 วนั  

 มีตลาดเชิง กิจกรรม (Event Marketing) ดว้ยการเขา้ไปใหก้ารสนบัสนุนและจดักิจกรรม
พิเศษตามงานสัมนาและการประชุมของบริษทัชั้นน าต่างๆ เช่น ปูนตอิ์นทรียน์ครหลวง เพื่อสร้างความ
สนใจและรู้จกั ไดพ้บเห็นตราสินคา้ในการสร้างภาพลกัษณ์และการสร้างประสบการณ์ร่วมกบัตราสินคา้ 
เช่น ออกบูธใหค้วามรู้ตามงานสัมนาต่างๆท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย เช่น สมาคมรถบรรทุกภาคต่างๆ หรือ สัมนา
ช่างท าบา้นผูรั้บเหมาต่างๆ 

ส่ือออนไลน์ (Online Media) 

 การใช้เคร่ืองมือค้นหาบนอินเทอร์เน็ต หรือ Search Engine Marketing (SEM) เช่น 
Google AdSense เป็นการโปรโมทในส่วนผลการคน้หาจากระบบหนา้เวป็ไซต ์

 Personal Selling การประชาสัมพนัธ์โดยตรงผา่นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย ในการพบปะ พูดคุย 
และน าเสนอบริการกบัผูป้ระกอบการตามขอบเขตเป้าหมายการตลาดต่างๆ โดยการใชว้ิธีการ โทรศพัท์ 
ถามนดัเขา้พบ เพื่อน าเสนอรายละเอียดเชิงลึกเก่ียวกบัสินคา้บริการ ของ แซนสเปซ เน่ืองจากสามารถใช้
เวลาในการอธิบาย สร้างความเขา้ใจถึงขอ้ดีและการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้

 Partnership เพื่อเป็นการส่งเสริมผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมเดียวกนั แซนสเปซจึง
สร้างพนัธมิตรทางธุรกิจในดา้น “พื้นท่ีประชาสัมพนัธ์” และ “ขอ้มูลของสมาชิกกลุ่มเป้าหมาย” จาก ทีม
ขายออนไลน์จาก บริษทั ปูนตซี์เมนตน์ครหลวง จ ากดั เน่ืองจากบริษทัดงักล่าวมการออกงานสัมมนาให้
ความรู้แก่ช่างรับเหมาและร้านวสัดุก่อสร้างอยู๋ เร่ือยๆ จึงอาศยัโอกาสน้ีในการติดตามไปเปิดบูธเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์ พร้อมกบัร่วมกนัพฒันาโดยแชร์ขอ้มูลกลุ่มลูกคา้ต่างๆ 

 Facebook Page จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายพบกว่ากว่า 90% นั้นไม่มีหน้าร้านบน
ออนไลน์ หรือ เพจ แซนสเปซจึงใช้โอกาสน้ีสร้างเพจให้กบักลุ่มเป้าหมายโดยเราจะมีการทีมงานคอย
สร้างและ Run เพจใหเ้พื่อเป็นการโปรโมททางร้านพร้อมกบัท าหมุดโลเคชัน่ใน Google Map เพื่อง่ายต่อ
การค้นหา ซ่ึงในส่ิงท่ี แซนสเปซจะได้รับนั้นคือ การประชาสัมพนัธ์ผ่านเพจเหล่าน้ีและโลเคชั่น
กลุ่มเป้าหมายต่างๆ รวมถึงยอด Followers 
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สรุปงบประมาณในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาด   

ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจ าหน่าย 

ค่าใช้จ่ายในการ
ให้บริการ 
(ต่อปี)    หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

Platform and 
Authentication API 1,500 1,000 1,000 1,000 1,000 

Google Cloud 
Storage 
Backup 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

 รวม 7,500 7,000 7,000 7,000 7,000 
       

 
ค่าใช้จ่ายทาง

การตลาด (ต่อปี)    หน่วย : บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
Online 

Advertising 
(Google, 

Facebook, @Line) 72,000 82,800 95,220 109,503 125,928.45 
Offline Ad 

(แผน่พบั, ป้าย, 
ฯลฯ) 45,000 47,250 49,612.5 52,093.13 54,697.78 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจ าหน่าย (ต่อ) 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 36,000 37,800 39,690 41,674.5 43,758.23 
ต้นทุนการบริการ  (ค่ า
โรงแรม, ค่าน ้ามนั) 

60,000 63,000 66,150 69,457.5 72,930.38 

 รวม 213,000 230,850 250,672.5 272,728.13 297,314.83 
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บทที ่5 

แผนการด าเนินงาน 

 

 

5.1 เป้าหมายการด าเนินงาน 

มุ่งมัน่ในการสร้างเครือข่ายผูป้ระกอบการ ของผูซ้ื้อและผูข้ายหิน-ทราย ใหมี้ความเติบโตและ
ย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมก่อสร้างในประเทศไทย 

 

 

5.2 แบบแผนการด าเนินงาน 

การด าเนินงานของบริษทัฯ  ในฐานะผูพ้ฒันาระบบตวักลางการซ้ือขายหิน-ทราย โดยเน้น
การดูแลระบบหลงับา้น (Back End) เป็นหลกั โดยมีการดดัแปลงพื้นท่ีของตึกแถว อาคารพาณิชย ์มาเป็น
ลกัษณะของ โฮม ออฟฟิศ ซ่ึงส านกังานแห่งน้ีเป็นท่ีพกัอาศยัส่วนตวัของเจา้ของกิจการจึงไม่มีค่าใช้จ่าย
ตน้ทุนค่าเช่าส านักงาน เน้นการจดัวางอุปกรณ์ส านักงานเช่น โต๊ะและเก้าอ้ีส าหรับการท างานเคร่ือง 
คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 

5.2.1 อุปกรณ์และเคร่ืองมือใชใ้นการพฒันาระบบและรองรับระบบ Software License 

บริษทัฯ จะมีทีม IT ในการพฒันา Platform และ สร้าง Software ข้ึนมาเอง ซ่ึงจะมีหนา้ท่ีหลกัๆดงัน้ี 

5.2.1.1 ฝ่ายพัฒนาต่อยอดระบบ เพื่อคอยพัฒนาต่อยอดรูปแบบหรือการ
อพัเดทบริการใหม่ๆ ฝ่ายน้ีจะเน้นท างานร่วมกนักบัฝ่าย Marketing ในการวิเคราะห์เทรนด์ต่างๆและ
วเิคราะห์ลูกคา้ 

5.2.1.2 ทีมปรับปรุงแกไ้ขระบบ เพื่อคอยตรวจสอบแกไ้ขระบบเดิม 
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ฝ่ายน้ีจะเนน้แก ้Bug ท่ีเกิดข้ึนในระบบและ กนั Upload speed บนหนา้เวป็ไซต ์

5.2.1.3 ทีม Support เพื่อสนบัสนุนทั้งทาง Hardware, Software 

ฝ่ายน้ีจะเนน้อยูฝ่่าย Operation จะช่วยท าให้ Flow งานเป็นไปไดแ้บบไม่ติดขดั โดยคนในส่วนน้ีจะเป็น
คนท่ีสามารถท าไดท้ั้ง 2ส่วนท่ีกล่าวมา แต่จะเนน้การควบคุม 

 

 

5.3 การจัดตั้งบริษทั  

การจดัตั้งบริษทัมีขั้นตอนดงัน้ี  

1. จองช่ือบริษทัท่ีเวบ็ไซตก์รมพฒันาธุรกิจการคา้ โดยใชช่ื้อ “บริษทั แซนสเปซ แอนทราน
แซคชัน่แพลตฟอร์ม จ ากดั”  

2. การจดทะเบียนบริษทัการตั้งบริษทัท าในรูปแบบออนไลน์ หรือ E-Registration โดยมี
ขั้นตอนดงัน้ี  

• ลงทะเบียนผูใ้ชง้านเพื่อจดทะเบียนบริษทั  

• ยนืยนัตวัตนกบักรมพฒันาธุรกิจการคา้เพื่อเปิดบญัชีผูใ้ชง้านในการจดทะเบียน  

• ท าการจดทะเบียนบริษทัเวป็ไซต ์

• ผูถื้อหุน้ทุกคนลงนามทางอิเล็กทรอนิกส์ในการจดทะเบียนบริษทั  

• ช าระค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษทั 

• รับเอกสารในการจดทะเบียนบริษัทตามช่องทางท่ีระบุไว้โดยจดด้วยทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท ท่ีตั้งของส านกังานใหญ่เป็นสถานท่ีเดียวกบัท่ีตั้งส านกังาน 

 

5.4 อตัราแรงงานและช่ัวโมงการท างาน 

1. การท างานจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน Admin + Chat bot 
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- ใช ้Admin คอยประสานงาน ซ่ึงเวลาท าการจะเป็น 9:00 – 20:00 12 ชัว่โมงต่อวนั 

- Chatbot ท างาน 24 ชัว่โมงต่อวนั 

2. เป้าหมายการพฒันาและผลิต แพลตฟอร์มและเทคโนโลยตีวักลาง 

- การจดัการ12 เดือนรวมเทสระบบ 

3. จ านวนวนัท่ีใชใ้นการท างานต่อเดือน 30 วนัต่อเดือน 

4. จ านวนแรงงานท่ีใชใ้นการท างาน จะแบ่งเป็นรายวนัและจา้ง Out source  

- วนัละ 3 คน 

- Out source เรียกใชต้ามอาการ 

5. อตัราค่าแรงในการท างานเฉล่ีย 15,000 บาท/เดือน  

 

5.5 ขั้นตอนการท างาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 5.1 แสดงขั้นตอนการท างาน 
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5.5.1 กจิกรรมแรกเข้า 

 

 

   

  

 

 

 

 
 

รูปภาพท่ี 5.2 แสดงขั้นตอนท่ี 1 การสมคัรขายกบั Sandspace 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 5.3 แสดงขั้นตอนท่ี 2 การสมคัรขายกบั Sandspace 
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รูปภาพท่ี 5.4 แสดงขั้นตอนท่ี 3 การสมคัรขายกบั Sandspace 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 5.5 แสดงขั้นตอนท่ี 4 การสมคัรขายกบั Sandspace 
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รูปภาพท่ี 5.6 แสดงขั้นตอนท่ี 5 การสมคัรขายกบั Sandspace 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 5.7 แสดงขั้นตอนท่ี 6 การสมคัรขายกบั Sandspace 
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รูปภาพท่ี 5.8 แสดงขั้นตอนท่ี 7 การสมคัรขายกบั Sandspace 

 

ก าหนดรหัสประจ าตวั (User ID) และ รหัสลบัส่วนตวั (Password) ของผูใ้ช้งาน ทั้ง ผูดู้แล
ระบบในต าแหน่งต่างๆ ในการเช่ือมต่อกบัระบบการจดัการของ Platform และในแต่ละ User จะเขา้ถึง
ขอ้มูลไดไ้ม่เท่ากนั และการท างานของ User แต่ละ User ก็จะแสดงร่องรอยการท างานไวด้ว้ยเสมอเพื่อ
ตรวจสอบยอ้นหลงัและการวดั Performance การท างาน 

 

5.5.2 กจิกรรมระหว่างให้บริการ 

- พูดคุยใหข้อ้มูลและสอนวธีิการใชโ้ดยพิมพผ์า่นทาง Chat – Call 

- ช่วยกลุ่มลูกคา้สร้างเพจหรือพื้นท่ีบนออนไลน์ เช่น Facebook Page และช่วยท า Art Work 
ต่างๆ 

- Direct Sale เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในพื้นท่ีต่างๆดว้ยตวัเอง 

- เก็บขอ้มูลลูกคา้ถึงการใชง้านเพื่อมาใชใ้นการวเิคราะห์  
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5.5.3 กจิกรรมหลงัให้บริการ 

- เพิ่มเทคโนโลยีและการพฒันาระบบอยา่งต่อเน่ืองให้ทนักบัทุกยุคทุกสมยั และ พฒันาการ
ท า Chat bot ใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 

- ประชุมเก่ียวกบัการท างานทุกสัปดาห์และหาขอ้เสนอแนะในการท างาน เช่น แผนส ารองใน
เหตุการณ์ไม่คาดคิดต่างๆ 

- ติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ ถึงการใชบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอ 
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บทที ่6 

การบริหารและจัดการองค์กร 

 

 

6.1 ข้อมูลบริษทั 

ช่ือบริษทั  : บริษัท แซนสเปซ แอนทรานแซคชั่นแพลตฟอร์ม จ ากัด 
(ภาษาไทย)  Sandspace and transaction platform company limited (ภาษาองักฤษ) 

เบอร์โทรศพัท ์ : 098-365-5354 

เวป็ไซต ์  :  www.sandspace.com 

กลุ่มอุตสาหกรรม : อุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศ 

ประเภทของธุรกิจ :  ศูนย์กลางซ้ือขายหิน-ทรายออนไลน์และพฒันาระบบการ
จดัซ้ือ 

หิน-  ทราย 

 

 

6.2 รายช่ือคณะกรรมการบริษทั 

คณะกรรมการ บริษทั แซนสเปซแอนทรานแซคชัน่แพลตฟอร์ม จ ากดั มีทั้งหมด จ านวน 3 
คน 

1. นาย สุทธิชยั ยศเครือ  

2. นางสาว ภาสินี บุญฤทธ์ิศรีพงษ ์

http://www.sandspace.com/
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3. นาย พีรัชชยั พรหมเจริญ 

 

รูปแบบการจดัตั้งธุรกิจ 

การจดทะเบียนในรูปแบบบริษ ทจ ากัด โดยใช้ช่ือว่า บริษทั แซนสเปซแอนทรานแซคชั่น
แพลตฟอร์ม จ ากดั มีทุนจดทะเบียน ณ วนัเร่ิมตน้ 1,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นคนละ 10,000 บาท จ านวน 
100 หุน้ ซ่ึงทุนมาจากนาย สุทธิชยั ยศเครือ เพียงคนเดียว แต่สัดส่วนผูถื้อหุน้แบ่งเป็น 

ตารางท่ี 6.1 แสดงรายรายละเอียดผูถื้อหุน้ 

ล าดบั ช่ือ-นามสกุล จ านวน
หุน้ 

มูลค่า 

1 นาย สุทธิชยั ยศเครือ 80 800,000 
2 นางสาว ภาสินี บุญฤทธ์ิศรีพงศ ์ 10 100,000 
3 นาย พีรัชชยั พรหมเจริญ 10 100,000 

  

 

6.3 รูปแบบการจัดการองค์กร 

โครงสร้างองคก์ร 

บริษทั แซนสเปซ จ ากดั เป็นบริษทัท่ีใชพ้ื้นท่ีออนไลน์ในการเป็นตวักลางส่ือสารและช าระ
เงิน จึงมีความจ าเป็นจะตอ้งใชเ้ทคโนโลยีในการประชาสัมพนัธ์ผา่นทางเวป็ไซต ์เพื่อสร้างการรับรู้และ
การจดจ าท่ีดีต่อกลุ่มเป้าหมาย โดยมีทีมงานในการปฏิบติัการท่ีมีความเช่ียวชาญและประสบการณ์ให้
สอดคล้องกับรูปแบบธุรกิจท่ีก่อตั้งข้ึนใหม่ จึงสามารถวางแผนจดัสรรแผนการต่างๆ ในองค์กร ได้
ออกเป็นดงัน้ี 
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รูปภาพท่ี 6.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร 

 

 

6.4 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ (Job Description) 

การก าหนดหน้ท่ีความรับผิดชอบเป็นส่วนหน่ึงในส่ิงท่ีส าคญัท่ีช่วยให้ธุรกิจด าเนินไปได้
อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึง จดัการทรัพยากรท่ีมีให้มีประโยชน์สูงสุด โดยมีขอบเขตและหน้าท่ีใน
ต าแหน่งต่างๆ ของ บริษทั แซนสเปซ จ ากดั มีดงัน้ี 

1. หัวหน้าฝ่ายบริหาร (Head of Management) มีหน้าท่ีในการวางแผนธุรกิจและกลยุทธ์
ของบริษทั พร้อมทั้งดูโครงสร้างโดยรวมของบริษทั นอกจากนั้นยงัมีหนา้ท่ีตอ้งเขา้ไปพบลูกคา้กบัฝ่าย
การตลาดถึงบริการและผลิตภณัฑ์ และมีหน้าท่ีตดัสินใจทางด้านธุรกิจและทิศทางในการเติบโตของ
บริษทั 

2. หัวหน้าฝ่ายพฒันา (Head of Development) มีหน้าท่ีในการพฒันาออกแบบ และ ผลิต
ระบบท่ีมีการใชง้านบน Website และ ดูแลความปลอดภยัของ สมาชิก (User) 

3. หัวหน้าฝ่ายรวบรวมระบบ (Head of System Integration) มีหน้าท่ีรวบรวมระบบเพื่อ
การวเิคราะห์ต่อยอดในการท าการตลาดและกลยทุธ์พร้อมกบัวิเคราะห์ระบบท่ีลูกคา้ใชง้านเพื่อพฒันาให้
เขา้กบัการใชง้านมากท่ีสุด 

4. หัวหน้าฝ่ายการเงินและการตลาด (Head of Finance & Marketing) มีหน้าท่ีในการ
วางแผนการเงินและการตลาดในทุกๆช่วงๆของกิจการ พร้อมทั้งวางแผนกลยุทธ์ต่างๆในการท าตลาด
ของธุรกิจ 

หวัหน้าฝ่ายบริหาร 

หวัหน้าฝ่าย

สนบัสนนุลกูค้า 

หวัหน้าฝ่าย

พฒันา 

หวัหน้าฝ่ายรวบรวม

ระบบ 

หวัหน้าฝ่ายการเงิน

และการตลาด 
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5. หัวหน้าฝ่ายสนบัสนุนลูกคา้ (Head of Service) มีหน้าท่ีดูแลลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการ
ขาย รวมถึงลงพื้นท่ีอธิบายลูกคา้ตามพื้นท่ีต่างๆ และ เก็บขอ้มูลถึงพฤติกรรมต่างๆของลูกคา้รวมถึงค าติ
ชมต่างๆ 

 

 

6.5 หน้าทีค่วามรับผดิชอบของแต่ละต าแหน่ง 

1. หวัหนา้ฝ่ายบริหารและฝ่ายพฒันา 

ผูด้  ารงต าแหน่ง: นาย สุทธิชยั ยศเครือ 

อตัราเงินเดือน: 30,000 บาท 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ:  

 1.1 วางแผนธุรกิจและกลยุทธ์ของบริษัท รวมถึงการวางโครงสร้างในการ
ปฏิบติังานของหนา้ท่ีองคก์รโดยรวม 

 1.2  การตดัสินใจทางดา้นธุรกิจและทิศทางการเติบโตของบริษทั 

 - คุณสมบติัและประสบการณ์: จบปริญญาตรี สาขา การจดัการโลจิสติกส์ มหาวิทยาลยั 
กรุงเทพ และ เป็นเจา้ของกิจการขนส่งหิน-ทราย 

2. หวัหนา้ฝ่ายการเงินและการตลาด 

ผูด้  ารงต าแหน่ง: นางสาว ภาสินี บุญฤทธ์ิศรีพงษ ์

อตัราเงินเดือน 30,000 บาท  

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ: 

2.1 การวางแผนการเงินในการจดัการงบประมาณต่างๆ 

 2.2  การวางแผนและกลยทุธ์ต่างๆ ในการท าตลาดของธุรกิจ 
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 - คุณสมบัติและประสบการณ์ : จบปริญญาตรี มหาวิทยาลัย มหิดล สาขา การเงิน 
(international) และ ประสบการณ์ท างานเป็น Tax consultant 2 ปี ท่ีบริษทั PWC (Price Water House) 

3. หวัหนา้ฝ่ายสนบัสนุนลูกคา้ 

 - ผูด้  ารงต าแหน่ง: นาย พีรัชชยั พรหมเจริญ 

 - อตัราเงินเดือน: 30,000 บาท 

 - หนา้ท่ีความรับผดิชอบ: 

 3.1 การดูแลความตอ้งการของลูกคา้ 

3.2 การวเิคราะห์ความตอ้งการหรือความคิดเห็นของลูกคา้ 

- คุณสมบติัและประสบการณ์: ปริญญาตรี สาขา การจดัการโลจิสติกส์ มหาวทิยาลยั กรุงเทพ 
และ ประสบการณ์ท างานในบริษทัขนส่งหินทราย 2 ปี ท่ี บริษทั จ  าลองกรุ๊ป จ ากดั 

 

 

6.6 การฝึกอบรมของพนักงาน 

การฝึกอบรมของพนกังานมีไวเ้พื่อให้พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจในตวับริษทัและประเมิน
ถึงความสามารถแฝงของแต่ละคน รวมถึง ส่ือสารถึงวิสัยทศัน์ของบริษทั พร้อมเขา้ถึงสินคา้และบริการ 
เพื่อพฒันาความสามารถของแต่ละบุคคล พร้อมรับมือกบัอาสหรืออุปสรรคท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตต่อไป 
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บทที ่7 

แผนการเงิน 

 

การวางแผนการบริหารจดัการทางการเงินอยา่งมีประสิทธิภาพมีความจ าเป็นอยา่งมากในการ
ด าเนินธุรกิจ ดังนั้ นเพื่อให้ บริษัท แซนสเปซ จ ากัด มีสภาพคล่องทางการเงินซ่ึงจะส่งผลต่อการ
ด าเนินการธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและสามารถวางแผนการเงินหรือจดัท าประมาณทางการเงินให้
สอดคลอ้งหรือใกลเ้คียงอย่างมากกบัเหตุการณ์ หรือส่ิงท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนจริงทางธุรกิจผูว้ิจยัไดก้  าหนด
ขั้นตอนในการบริหารจดัการทางการเงินไวด้งัต่อไปน้ี 

 

 

7.1 วตัถุประสงค์ทางการเงิน 

7.1.1 เพื่อประมาณการจดัสรรเงินลงทุนในการด าเนินธุรกิจ 

7.1.2 เพื่อวางแผนบริหารการเงินใหส้อดคลอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ 

7.1.3 เพื่อประมาณระยะเวลาของผลตอบแทนหรืออตัราดอกเบ้ียจากการลงทุนหรือกูย้มืให้ได้
ความคุม้ค่ามากท่ีสุด 

 

 

7.2 การประมาณการเงินลงทุน 

1. สถานท่ีตั้งส านกังานของ บริษทั แซนสเปซ จ ากดั จะไม่มีในช่วงแรก เพราะจะใหทุ้กคน 
ท างานจากท่ีบา้น และ ประชุมผ่าน Zoom Application และ นัด Review งานกนัอาทิตยล์ะ 2 คร้ังตาม 
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Working Space ต่างๆ แต่ก็จะมีBudget ในการเดินทางและค่าไฟฟ้าต่างๆ ดงันั้น บริษทั แซนสเปซ จ ากดั 
จึงสรุปประมาณการลงทุนเบ้ืองตน้ไดด้งัตารางดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 7.1 แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 

  หน่วย : บาท 

เงินลงทุนในโครงการ รวม แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน 

  เงินลงทุน เงินกู ้

ท่ีดินและการปรับปรุง    

ส่ิงปลูกสร้าง    

เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ 100,000 100,000  

ยานพาหนะ 300,000 300,000  

อุปกรณ์ส านกังาน 100,000 100,000  

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 50,000 50,000  

เงินทุนหมุนเวยีน 461,000  461,000 

รวม 1,011,000 550,000 461,000 

 

 

7.3 แหล่งทีม่าของเงินลงทุน 

บริษทั แซนสเปซ จ ากดั มีการลงทุนดว้ยมูลค่า 1,011,000 บาท โดยเป็นแหล่งเงินทุนภายใน 
550,000 บาท ภายนอกอีก 461,000 บาท 
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ตารางท่ี 7.2 แสดงสัดส่วนเงินลงทุน 

ประเภทของการลงทุน สัดส่วน จ านวนเงินลงทุน 
(บาท) 

ส่วนของผูถื้อหุน้ 84.8% 859,350 
เงินกู ้ 15.2% 151,650 
รวม 100% 1,011,000 

 

 

7.4 การประมาณรายได้ 

แหล่งท่ีมารายไดข้องบริษทั แซนสเปซ จ ากดั มีรายไดม้าจาก ค่าคอมมิชชัน่ ค่าโฆษณาของ
สมาชิก และ ค่าธรรมเนียมต่างๆ ซ่ึงทางบริษทั ไดจ้ดัแจงดงัน้ี 

ตารางท่ี 7.3 แสดงแหล่งท่ีมารายไดข้องบริษทั 

ประเภทรายได ้  หน่วย 
ค่าคอมมิชชัน่ (2%) 2% คร้ัง 
ค่าโฆษณาสมาชิก 1,000 – 10,000  คร้ัง/แพค็เกจ 
ค่าธรรมเนียม 900 คร้ัง/เดือน 

 

ตารางท่ี 7.4 แสดงรายละเอียดปริมาณการจ าหน่ายจากประมาณการยอดขาย 

 ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
บริการ 1 Commission 1,200 1,440 1,800 2,400 2,880 
บริการ 2 โฆษณา 720 864 1,080 1,440 1,728 
บริการ 3 ค่าธรรมเนียม 180 216 270 360 432 
 รวม 2,100 2,520 3,150 4,200 5,040 
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ตารางท่ี 7.5 แสดงรายละเอียดประเภทของรายได ้

 ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
บริการ 1 Commission 180,000 216,000 270,000 360,000 432,000 
บริการ 2 โฆษณา 2,880,000 3,456,000 4,320,000 5,760,000 6,912,000 
บริการ 3 ค่าธรรมเนียม 162,000 194,400 243,000 324,000 388,800 
 รวม 3,222,000 3,866,400 4,833,000 6,444,000 7,732,800 
 รายไดต่้อเดือน 268,500 322,200 402,750 537,000 644,400 

 

 

7.5 การประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย 

บริษทั แซนสเปซ จ ากดั มีโครงสร้างตน้ทุนและค่าใช้จ่ายไม่มีความซับซ้อน ซ่ึงรายจ่ายจะ
ประกอบไปด้วยค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ค่าส่ือทั้ง online offline ค่าการตลาด ค่าเช่า Server และ 
ค่าใชจ่้ายวจิยัและพฒันา เป็นตน้ 

ในการจ าท าแผนการเงิน หลงัจากการประมาณยอดขายต่อมาจะเป็นการประเมินตน้ทุนและ
ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร ตน้ทุนการบริการของบริษทั มีดงัต่อไปน้ี  

1. เงินเดือนพนักงานที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริการลูกค้า โดยเงินเดือนพนักงานจะมีการ
ปรับขึน้ 10% ในทุกๆปี    
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ตารางท่ี 7.6 แสดงค่าใชจ่้ายในแรงงานในการใหบ้ริการ 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 
บาท/เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
15000 Admin 1 1 2 2 3 
15000 Support Team 1 1 1 2 2 

  
ค่าแรงในการ
ใหบ้ริการ (บาท) 

      
360,000  

      
360,000  

      
540,000  

     
720,000  

      
900,000  

 

ตารางท่ี 7.7  แสดงค่าใชจ่้ายในแรงงานการบริหาร 

เงินเดือน 

ต าแหน่ง 

จ านวนคน 
บ า ท /
เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

30000 
ฝ่ายสนบัสนุน
ลูกคา้ 1 1 1 2 2 

30000 
ฝ่ายการเงิน&
การตลาด 1 1 1 1 1 

30000 
ฝ่ายรวบรวมระบบ
และพฒันา 1 1 1 1 1 

  
ค่าแรงในการขาย
และบริหาร (บาท) 

   
1,080,000  

   
1,080,000  

   
1,080,000  

  
1,440,000  

   
1,440,000  

 

2. ค่าใช้จ่ายในการจ าหน่ายและค่าทางการตลาด ผู้ด าเนินมีการก าหนดให้มี งบประมาณ 
ค่าใช้จ่ายทั้งหมด โดยมีรายละเอยีดดังนี้  

 

 



71 

 
 

   

ตารางท่ี 7.8 แสดงค่าใชจ่้ายในการจ าหน่าย 

ค่าใช้จ่ายในการให้บริการ (ต่อปี)    หน่วย :  บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
Platform and Authentication 
API 1,500 1,000 1,000 1,000 1,000 
Google Cloud Storage Backup 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
  รวม 7,500 7,000 7,000 7,000 7,000 
       
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี)    หน่วย :  บาท 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
Online Advertising (Google, 
Facebook, @Line) 72,000 82,800 95,220 109,503 125,928.45 
Offline Ad (แผน่พบั, ป้าย, ฯลฯ) 45,000 47,250 49,612.50 52,093.13 54,697.78 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 36,000 37,800 39,690 41,674.5 43,758.23 
ตน้ทุนการบริการ (ค่าโรงแรม, 
ค่าน ้ามนั) 60,000 63,000 66,150 69,457.5 72,930.38 
  รวม 213,000 230,850 250,672.50 272,728.13 297,314.83 

 

3. ค่าสาธารณูปโภคและค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ ซ่ึงมีการปรับเพิ่มขึน้ในทุกๆปี เช่น ค่าไฟฟ้า 
(5%) ค่าประปา (2%) ค่าอนิเทอร์เน็ต และ ค่าโทรศัพท์ (5%) ยกเว้นค่าเส่ือม 

ตารางท่ี 7.9 แสดงค่าใชจ่้ายค่าสาธารณูปโภค 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าไฟฟ้า 60,000 63,500 67,000 70,500 74,000 
ค่าน ้าประปา 6,000 6,120 6,240 6,360 6,480 
ค่าอินเทอร์เน็ตและค่าโทรศพัท ์ 10,800 11,300 11,800 12,300 12,800 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงค่าใชจ่้ายค่าสาธารณูปโภค (ต่อ) 

ค่ารถผูบ้ริหาร 62,000 72,000 82,000 92,000 102,000 
  
รวม 138,800 152,920 167,040 181,160 195,280  

 

 

7.6 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 

7.6.1 การประมาณการละเอยีดงบก าไรขาดทุน 

ตารางท่ี 7.10 แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน 

รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 รายได้  
      
3,222,000  

  
3,866,400  

    
4,833,000  

    
6,444,000  

    
7,732,800  

 ต้นทุนการให้บริการ            

  - ตน้ทุนบริการแปรได ้ 
      
1,084,200  

  
1,301,040  

    
1,626,300  

    
2,168,400  

    
2,602,080  

  - แรงงานในการบริการ  
         
360,000  

     
360,000  

       
540,000  

       
720,000  

       
900,000  

  - ค่าเส่ือมราคาในการบริการ  
           
10,000  

       
10,000  

         
10,000  

        
10,000  

        
10,000  

  - ค่าใชจ่้ายในการใหบ้ริการ  
             
7,500  

         
7,000  

           
7,000  

          
7,000  

          
7,000  

 รวมตน้ทุนการใหบ้ริการ  
      
1,461,700  

  
1,678,040  

    
2,183,300  

    
2,905,400  

    
3,519,080  
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ตารางท่ี 7.10 แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน (ต่อ) 

ก าไรขั้นต้น  
      
1,760,300  

  
2,188,360  

    
2,649,700  

    
3,538,600  

    
4,213,720  

 ค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร            
  - แรงงานในการขายและ
บริหาร  

      
1,080,000  

  
1,080,000  

    
1,080,000  

    
1,440,000  

    
1,440,000  

  - ค่าเส่ือมราคาในการขาย
และบริหาร  

           
90,000  

       
90,000  

         
90,000  

        
90,000  

        
90,000  

  - ค่าใชจ่้ายทางการตลาด  
         
213,000  

     
230,850  

       
250,673  

       
272,728  

       
297,315  

  - ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและ
บริหาร  

         
138,800  

     
152,920  

       
167,040  

       
181,160  

       
195,280  

 รวมค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร  

      
1,521,800  

  
1,553,770  

    
1,587,713  

    
1,983,888  

    
2,022,595  

 ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษี
เงินได้  

         
238,500  

     
634,590  

    
1,061,988  

    
1,554,712  

    
2,191,125  

 ดอกเบ้ียจ่าย  
           
46,200  

       
36,960  

         
27,720  

        
18,480  

          
9,240  

 ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้  
         
192,300  

     
597,630  

    
1,034,268  

    
1,536,232  

    
2,181,885  

 ภาษีเงินได ้ 
           
38,460  

     
119,526  

       
206,854  

       
307,246  

       
436,377  

 ก าไรสุทธิ  
         
153,840  

     
478,104  

       
827,414  

    
1,228,986  

    
1,745,508  
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7.6.2 การประมาณการงบแหล่งทีม่าและใช้ไปของเงินลงทุน 

ตารางท่ี 7.11 แสดงรายละเอียดงบแหล่งท่ีมาและใชไ้ปของเงินลงทุน 

รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  
 แหล่งทีม่าของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุน  
         
550,000    -    -    -    -  

  - เงินกูย้มื  
         
462,000    -    -    -    -  

  - รายได ้ 
      
3,222,000  

  
3,866,400  

    
4,833,000  

    
6,444,000  

    
7,732,800  

  - เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน  
           
90,350  

       
18,070  

         
27,105  

        
45,175  

        
36,140  

 รวมแหล่งท่ีมา  (ก.)  
      
4,324,350  

  
3,884,470  

    
4,860,105  

    
6,489,175  

    
7,768,940  

 แหล่งทีใ่ช้ไปของเงินลงทุน            
  - เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร  

         
550,000    -    -    -    -  

  - ตน้ทุนบริการ - ไม่รวมค่า
เส่ือมราคา  

      
1,451,700  

  
1,668,040  

    
2,173,300  

    
2,895,400  

    
3,509,080  

  - ค่าใชจ่้ายในการขาย -ไม่
รวมค่าเส่ือม  

      
1,431,800  

  
1,463,770  

    
1,497,713  

    
1,893,888  

    
1,932,595  

  - ดอกเบ้ียจ่าย  
           
46,200  

       
36,960  

         
27,720  

        
18,480  

          
9,240  

  - ภาษีเงินได ้ 
           
38,460  

     
119,526  

       
206,854  

       
307,246  

       
436,377  
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ตารางท่ี 7.11 แสดงรายละเอียดงบแหล่งท่ีมาและใชไ้ปของเงินลงทุน (ต่อ) 

  - ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน  
         
268,500  

       
53,700  

         
80,550  

       
134,250  

       
107,400  

  - งานระหวา่งท าท่ีเพิ่มข้ึน  
         
121,808  

       
18,028  

         
42,105  

        
60,175  

        
51,140  

  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลืองท่ี
เพิ่มข้ึน  

           
90,350  

       
18,070  

         
27,105  

        
45,175  

        
36,140  

  - ช าระคืนเงินกู ้ 
           
92,400  

       
92,400  

         
92,400  

        
92,400  

        
92,400  

 รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.)  
      
4,091,218  

  
3,470,494  

    
4,147,746  

    
5,447,015  

    
6,174,372  

 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด    -  
     
233,132  

       
647,107  

    
1,359,466  

    
2,401,627  

 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่ง
งวด (ก.-ข.)  

         
233,132  

     
413,976  

       
712,359  

    
1,042,161  

    
1,594,568  

 เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด  
         
233,132  

     
647,107  

    
1,359,466  

    
2,401,627  

    
3,996,195  

 

ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบดุล 

     หน่วย :    บาท  
 รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  
 สินทรัพย์            
 สินทรัพย์หมุนเวยีน            

  - เงินสดและเงินในธนาคาร  
         
233,132  

     
647,107  

    
1,359,466  

    
2,401,627  

    
3,996,195  
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ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบดุล (ต่อ) 

  - ลูกหน้ีการคา้  
         
268,500  

     
322,200  

       
402,750  

       
537,000  

       
644,400  

  - งานระหวา่งท า  
         
121,808  

     
139,837  

       
181,942  

       
242,117  

       
293,257  

  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลือง  
           
90,350  

     
108,420  

       
135,525  

       
180,700  

       
216,840  

 รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน  
         
713,790  

  
1,217,564  

    
2,079,683  

    
3,361,444  

    
5,150,692  

 สินทรัพย์ถาวร            

  - ท่ีดินและการปรับปรุง  
                  
-                  -                    -                    -                    -    

  - ส่ิงปลูกสร้าง  
                  
-                  -                    -                    -                    -    

   - เค ร่ืองมือเคร่ืองใช้และ
อุปกรณ์  

         
100,000  

     
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

  - ยานพาหนะ  
         
300,000  

     
300,000  

       
300,000  

       
300,000  

       
300,000  

  - อุปกรณ์ส านกังาน  
         
100,000  

     
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

  - ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  
           
50,000  

       
50,000  

         
50,000  

        
50,000  

        
50,000  

 รวมสินทรัพยถ์าวร  
         
550,000  

     
550,000  

       
550,000  

       
550,000  

       
550,000  
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ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบดุล (ต่อ) 

หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม  
         
100,000  

     
200,000  

       
300,000  

       
400,000  

       
500,000  

 รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ  
         
450,000  

     
350,000  

       
250,000  

       
150,000  

        
50,000  

 รวมสินทรัพย์  
      
1,163,790  

  
1,567,564  

    
2,329,683  

    
3,511,444  

    
5,200,692  

 ห นี้ สิ น แ ล ะ ส่ ว น ข อ ง
เจ้าของ            
 หนีสิ้นหมุนเวยีน            

  - เจา้หน้ีการคา้  
           
90,350  

     
108,420  

       
135,525  

       
180,700  

       
216,840  

 รวมหน้ีสินหมุนเวยีน  
           
90,350  

     
108,420  

       
135,525  

       
180,700  

       
216,840  

 หนีสิ้นระยะยาว  
         
369,600  

     
277,200  

       
184,800  

        
92,400                  -    

 รวมหน้ีสิน   
         
459,950  

     
385,620  

       
320,325  

       
273,100  

       
216,840  

 ส่วนของเจ้าของ            

  - เงินลงทุน  
         
550,000  

     
550,000  

       
550,000  

       
550,000  

       
550,000  

  - ก าไรสะสม  
         
153,840  

     
631,944  

    
1,459,358  

    
2,688,344  

    
4,433,852  

 รวมส่วนของเจา้ของ  
         
703,840  

  
1,181,944  

    
2,009,358  

    
3,238,344  

    
4,983,852  
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ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบดุล (ต่อ) 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ  

      
1,163,790  

  
1,567,564  

    
2,329,683  

    
3,511,444  

    
5,200,692  

 

 

7.7 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

ตารางท่ี 7.13 แสดงแผนการเงินของบริษทัประมาณค่าใชจ่้ายเงินลงทุนและรายไดส้ามารถประมาณการ
ผลตอบแทนทางการเงินไดด้งัน้ี 

 

มูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิ (NPV)  2,224,496  บาท 

BC Ratio     3.20  เท่า 

อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 58.82% 

ระยะเวลาคืนทุน     3 ปี 
 

จากการวิเคราะห์ บริษัทมีสภาพคล่องทางการเงินในระดับท่ียอมรับได้ โดยได้รับ
ผลตอบแทนท่ีดี อีกทั้งยงัเห็นไดใ้นปีท่ี 5 ของการด าเนินกิจการบริษทัจะมีรายได ้7,732,800 บาท ก าไร
สุทธิ 1,745,508 บาท กบัมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดสุทธิ 2,224,496 บาท ซ่ึงมีความสามารถในการ
คืนทุนภายในระยะเวลา 6 เดือน ซ่ึงสรุปไดว้า่ธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคลอ้งกบั ค่า IRR อยูท่ี่ 58.82% 

กระแสเงินสดสุทธิ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

  - ก าไรสุทธิ  
         
153,840  

     
478,104  

       
827,414  

    
1,228,986  

    
1,745,508  

  - ค่าเส่ือมราคา  
         
100,000  

     
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

       
100,000  

 กระแสเงินสดสุทธิ  
         
253,840  

     
578,104  

       
927,414  

    
1,328,986  

    
1,845,508  
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บทที ่8 

แผนงานในอนาคต 

กรณีท่ีธุรกิจประสบความส าเร็จหรือสามารถท ารายได้และก าไรสุทธิทะลุตามเป้าท่ีวางไว ้
ทางบริษทัมีแผนท่ีจะขยายกิจการดงัน้ี 

 

 

8.1  ใช้กลยุทธ์ิการเติบโต (Growth Strategy) 

 

8.1.1 การรวบรวมเครือข่ายไปต่อรองร่วมธุรกจิกบัแหล่งผลติวตัถุดิบ 

แนะน าตวัเองกบัแหล่งผลิตวา่เราคือใครพร้อมทั้งแสดงจ านวนการสั่งซ้ือหินทรายในพื้นท่ีของ
แหล่งผลิตนั้นๆเพื่อต่อรองราคาพิเศษจากราคาขายปกติและชกัชวนแหล่งผลิตมาร่วมธุรกิจ (Join Venture)  
โดยแหล่งผลิตนั้นๆจะตอ้งผา่นเกณฑ์การคดัเลือกของเราและเม่ือแหล่งผลิตดงักล่าวตกลงร่วมธุรกิจและ
ผา่นเกณฑ์การคดัเลือก ทาง SSP จะเร่ิมแนะน าแหล่งผลิตดงักล่าวให้กบับริษทัขนส่งในพื้นท่ีนั้นๆ พร้อม
กบัใหสิ้ทธิพิเศษท่ีเหนือกวา่สิทธิทัว่ไป เช่น ส่วนลด ในโปรเจค 

 

8.1.2 การเปิดเมนูประมูลราคา 

เม่ือเครือข่ายเยอะมากข้ึน SSP จะเปิดโหมดให้ผูป้ระกอบการได้ใช้บริการประมูลราคา ซ่ึง
บริษทัขนส่งท่ีเขา้ร่วมประมูลนั้นจะตอ้งมีคะแนนประเมินใน SSP อยูใ่นขั้นดี และรูปแบบการประมูลจะมี
ทั้งหมด  2 รูปแบบดว้ยกนั   

1. ส่งจดหมายประมูล   
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บริษทัขนส่งโหลดไฟล์เสนอราคาจากผูป้ระกอบการในห้องประมูลนั้นและกรอกราคาสินคา้
และบริการตวัเองและส่งกลบัเขา้มาให้ห้องของการประมูลนั้นๆภายในเวลาท่ีก าหนด และรอผลประกาศ
ตามระยะเวลาของเจา้ของหอ้งประมูลก าหนดไว ้

2. เคาะประมูลออนไลน์ 

เคาะราคากนัแบบเรียลไทมซ่ึ์งโดยในห้องประมูลนั้นผูท่ี้เขา้ร่วมการประมูลจะไม่เห็นช่ือของ
กนัและกนัยกเวน้เจา้ของหอ้งประมูล 
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บทที ่9 

แผนส ารองฉุกเฉิน 

 

การเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล่้วงหน้า ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือการด าเนินงาน าม่
เป็นไปตามแผนท่ีคาดไว ้โดยส่งผลกระทบทางลบแก่ธุรกิจดงันั้นควรมีการประเมินโอกาสท่ีความเส่ียง
ต่างๆจะเกิดข้ึน พร้อมทั้งระบุแนวทางแกไ้ขสถานการณ์นั้นๆ ดงันั้นเจา้ของธุรกิจตอ้งให้ความส าคญักบั
การประเมินความเส่ียง (Risk Management) โดยมีการประเมินความเส่ียงจากปัจจยัภายนอกและปัจจยั
ภายในดงัน้ี 

 

 

9.1 ความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก 

ความเส่ียงจากพฤติกรรมของพนัธมิตร 

มีความเส่ียงท่ีกลุ่มลูกคา้ ท่ีเป็นผูรั้บเหมาหรือบริษทัขนส่งเองจะดีลกนัเองส่วนตวั ดงันั้นเรา
ตอ้งมีการท า CRM อยา่งใกลชิ้ด พร้อมกบั กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การสะสม Point เพื่อ
ร่วมสนุกและสะสมเพื่อแลกเป็นส่วนลดต่างๆ ฝ่ังบริษทัขนส่งเราจะสร้าง VIP Account เพื่อผลักดัน
เฉพาะรายให้มีการเขา้ถึงไดง่้ายกวา่ Account ทัว่ไป ซ่ึงการท่ีจะเป็น VIP จะตอ้งมีการเซ็น MOU รับรู้ถึง
ความเส่ียงน้ี 

ความเส่ียงจากสภาวะเศรษฐกจิ 

ดว้ยเหตุวุ่นวายทางการเมืองและโรงระบาด (COVID-19) ส่งผลโดยตรงต่อระบบเศรษฐกิจ 
ดว้ยสาเหตุน้ีท าใหเ้กิดการชะลอการลงทุนและรวมไปถึงการสร้างหรือต่อเติมบา้น ทั้งน้ีทางบริษทัจ าเป็น
จะตอ้งจดัสรรงบเพื่อส่วนต่างๆและใช้นโยบายลดตน้ทุนกบัทุกภาคส่วนโดยจะใช้กลยุทธ์ิ Lean หรือ 
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นอ้ยกวา่น้ีไดม้ั้ยในการด าเนินธุรกิจ และจะไม่มีการลงทุนโครงการใหม่ๆนอกจากแผนขา้งตน้ท่ีน าเสนอ
ไป 

 

 

9.2 ความเส่ียงจากปัจจัยภายใน 

 

9.2.1 ความเส่ียงจากการปฏิบัติงาน 

บริษทัฯ ตระหนกัถึงความส าคญัของความเส่ียงท่ีอาจเกิดในขั้นตอนการปฏิบติังานซ่ึงอาจ
เกิดข้ึนไดท้ั้งจากปัจจยัภายในและภายนอกองค์กร ซ่ึงส่งผลกระทบให้การปฏิบติังานไม่เป็นไปไดต้าม
เป้าหมายท่ีวางไว้ บริษัทฯได้มีแผนการด าเนินการปรับปรุงกระบวนการท างาน (Business Process 
Improvement) เพื่อช่วยลดความซ ้ าซ้อนและเพิ่มประสิทธิภาพของงาน ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองมือสนบัสนุนใน
การบริหารความเส่ียงและการควบคุมภายในของบริษทัฯ ทั้งน้ีตอ้งมีการจดัท ารายงานการบริหารความ
เส่ียงเพื่อรายงานผลในการประชุมคณะกรรมการบริหารความเส่ียงของบริษทัฯ 
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ภาคผนวก ก 

ชุดค าถามส าหรับฝ่ัง Demand side ของการพฒันา Platform Sandspace  

 

“การศึกษาความเป็นไปได้เบื้องต้นเพ่ือพฒันาระบบซ้ือขายและขนส่งหินทรายแผนธุรกจิบริษัท แซน 

สเปซ แอน ทรานแซคช่ันแพลตฟอร์ม จ ากดั” 

ส่วนที ่1 : ชุดค าถามดา้นลกัษณะประชากร เพศ อาย ุรูปแบบธุรกิจ และรายได ้

1. ช่ือสถานท่ีประกอบการ

................................................................................................................................................. 

2.  ท่ีอยูข่องสถานท่ีประกอบการ 

................................................................................................................................................. 

3. รูปแบบธุรกิจ (ท่าทราย,ร้านวสัดุก่อสร้าง,ผูรั้บเหมา) 

................................................................................................................................................. 

4. รายไดโ้ดยประมาณจากการขายหิน-ทราย 

................................................................................................................................................. 

ส่วนที ่2 : ชุดค าถามเก่ียวกบัระบบการจดัการเบ้ืองตน้ในการรับสินคา้ 

1. เม่ือท่านมีความตอ้งการหิน - ทราย ท่านท าอยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

2. ท่านพบเจอปัญหาอะไรบา้งในการรับสินคา้ 

................................................................................................................................................. 

3. ท่านมีวธีิการจดัการสินคา้คงเหลือท่ีพอเหมาะ (Safety Stock) ต่อความเส่ียงหรือไม่? ถา้มีคือ

เท่าไหร่  

................................................................................................................................................. 
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4. ใครเป็นคนรับผิดชอบในการตรวจสอบสตอ๊ค  

................................................................................................................................................. 

 

5. ช่องทางท่ีใชใ้นการสั่งสินคา้ (โทรศพัท,์Line & Facebook) 

................................................................................................................................................. 

6. มีวธีิในการหา Supplier ดว้ยวธีิใด 

................................................................................................................................................. 

7. มีการเปล่ียน Supplier บ่อยหรือไม่  

................................................................................................................................................. 

8. สาเหตุท่ีท าใหเ้ปล่ียน Supplier ของท่านคืออะไร  

................................................................................................................................................. 

9. ท่านมีความรู้เก่ียวกบัแหล่งท่ีมาของสินคา้ (หิน-ทราย) หรือไม่  

................................................................................................................................................. 

10. ท่านมีวธีิการควบคุมคุณภาพสินคา้และตรวจสอบอยา่งไร  

................................................................................................................................................. 

11. ท่านเคยตีกลบัสินคา้หรือไม่  ถา้มีบ่อยแค่ไหน   

................................................................................................................................................. 

12. ท่านเคยถูกร้องเรียนหรือมีปัญหาเร่ืองเสียงในการลงสินคา้ หรือไม่  

................................................................................................................................................. 

13. ท่านมีวธีิการรับมือเร่ืองเสียงตอนลงสินคา้อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

14. ท่านเห็นดว้ยกบัการมี Supplier หลายเจา้ หรือไม่? อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

15. ปัจจยัอะไรบา้งท่ีท่านเป็นกงัวลเก่ียวกบั Supplier หิน - ทราย  

................................................................................................................................................. 
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16. ถา้ใหเ้รียงล าดบัความส าคญั “ความตรงต่อเวลา,ราคา,คุณภาพสินคา้,คุณภาพในการบริการ” ท่าน

มีความคิดเห็นอยา่งไร  

................................................................................................................................................. 

 

17. เพราะสาเหตุใดท่านถึงไม่ลงทุนซ้ือรถบรรทุกมาขนส่ง หิน-ทราย เอง  

................................................................................................................................................. 

ส่วนที ่3 : ชุดค าถามเก่ียวกบัระบบการจดัการเบ้ืองตน้ในการส่งต่อสินคา้ 

1. ท่านมีวธีิการจดัการกบั Order ท่ีอยูน่อกเขตการขนส่งของท่านอยา่งไร  

................................................................................................................................................. 

2. ท่านมีความรู้เก่ียวกบัราคาของแต่ละพื้นท่ีหรือไม่? และดีแค่ไหน  

................................................................................................................................................. 

3. การคิดค่า Commission ใน Order ส่งต่อของท่านคิดอยา่งไร  

................................................................................................................................................. 

4. ถา้มีเคร่ืองมือมาช่วยจดัการ เก่ียวกบัการคดัเลือก Supplier ท่านมีความสนใจหรือไม่ ? อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

5. ขอ้เสนอแนะหรือความตอ้งการอ่ืน ๆ ท่ียงัไม่มีแบรนดใ์ดท าได ้

................................................................................................................................................. 

ส่วนที ่4 : ชุดค าถามความคิดเห็นท่ีมีต่อการออกแบบการบริการ 

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบ Function บน Platform อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบกราฟฟิกและการใชสี้อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 
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3. เม่ือเห็นและเขา้ใจแนวคิดแลว้ ท่านรู้สึกอยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

 

ส่วนที ่5 : ชุดค าถามความคิดเห็นท่ีมีส่งผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และบริการ 

1. เม่ือพิจารณาจากรูปแบบการบริการ ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณสมบัติ (Attribute) ของสินคา้ภายใต้

ตราสินคา้น้ี 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

2. เม่ือพิจารณาจากรูปแบบการบริการ ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณประโยชน์ (Benefits) ของสินคา้

ภายใตต้ราสินคา้น้ี 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

3. เม่ือพิจารณาจากรูปแบบการบริการ ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณค่า (Values) ของสินคา้ภายใตต้รา

สินคา้น้ี 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

4. เม่ือพิจารณาจากรูปแบบการบริการ ท่านคิดอยา่งไรกบั บุคลกิภาพของผู้ซ้ือ (Buyer 

Personality) ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้น้ี 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ข 

ชุดค าถามส าหรับ : บริษัทขนส่งรถบรรทุก หิน – ทราย 

 

“การศึกษาความเป็นไปได้เบื้องต้นเพ่ือพฒันาระบบซ้ือขายและขนส่งหินทรายแผนธุรกจิบริษัท แซน 

สเปซ แอน ทรานแซคช่ันแพลตฟอร์ม จ ากดั” 

ส่วนที ่1 : ชุดค าถามดา้นลกัษณะประชากร ช่ือ ท่ีอยู ่และ จ านวนรถขนส่ง 

1. ช่ือ “บริษทัขนส่ง” 

................................................................................................................................................. 

2. ท่ีอยู ่

................................................................................................................................................. 

3. จ านวนรถขนส่ง (รถบรรทุก10-20ลอ้) 

................................................................................................................................................. 

ส่วนที ่2 : ชุดค าถามเก่ียวกบัการจดัการ Order และ การตลาด ภายในบริษทั 

1. ท่านมีวธีิการจดัหาลูกคา้อยา่งไร 

................................................................................................................................................. 

2. ท่านมีตน้ทุนทางการตลาดประมาณ เท่าไหร่  (ต่อเดือน) 

................................................................................................................................................. 

3. ท่านมีหรือเคยมีผูแ้ทนขายหรือไม่  

................................................................................................................................................. 

4. ท่านเคยประสบปัญหาเก่ียวกบัการมีผูแ้ทนขายหรือไม่  

................................................................................................................................................. 

5. ท่านคิดวา่ธุรกิจ ขนส่งหิน-ทราย ควรมีผูแ้ทนขายหรือไม่  เพราะเหตุใด  

................................................................................................................................................. 
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6. ท่านมีวธีิการควบคุมหรือป้องกนั ฐานลูกคา้หรือไม่  อยา่งไร  

................................................................................................................................................. 

7. ท่านท าอยา่งไร หากท่านมี Order ไม่เพียงพอ ต่อรถบรรทุกขนส่งของท่าน  

................................................................................................................................................. 

8. ท่านคิดวา่การขาด Order ส่งผลกระทบอะไรบา้งต่อบริษทั  

................................................................................................................................................. 

9. ท่านมีการเก็บขอ้มูลตวัเลข Report ของลูกคา้แต่ละราย ของท่านหรือไม่   

................................................................................................................................................. 

10. ท่านมีวธีิการตรวจเช็ค Credit ของลูกคา้ใหม่ อยา่งไร   

................................................................................................................................................. 

11. ท่านคิดวา่การตลาดมีความจ าเป็น ต่อ บริษทัขนส่ง หิน - ทราย หรือไม่  อยา่งไร   

................................................................................................................................................. 

12. ท่านคิดวา่กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มเป็นอยา่งไร ตามล าดบั (โรงงาน

คอนกรีตผสมเสร็จ โรงงานผลิตเสา ร้านวสัดุก่อสร้าง ผูรั้บเหมา) 

................................................................................................................................................. 

13. กลุ่มลูกคา้กลุ่มใดเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัของท่าน เพราะเหตุใด  

................................................................................................................................................. 

14. ท่านมีการท า การตลาด ออนไลน์บา้งหรือไม่   

................................................................................................................................................. 

15. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัการท าการตลาดและโปรโมท หิน-ทราย ออนไลน์  

................................................................................................................................................. 

16. ขอ้มูลอะไรบา้งท่ีเก่ียวกบักลุ่มลูกคา้ ท่ีท่านตอ้งการรู้  

................................................................................................................................................. 
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ส่วนที ่3 : ชุดค าถามความคิดเห็นท่ีมีต่อการออกแบบการบริการ 

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบ Function บน Platform อยา่งไร 
................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบกราฟฟิกและการใชสี้อยา่งไร 
................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

3. เม่ือเห็นและเขา้ใจแนวคิดแลว้ ท่านรู้สึกอยา่งไร 
................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

 

 ส่วนที ่4 : ชุดค าถามความคิดเห็นท่ีมีส่งผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และบริการ 

1. เม่ือพิจารณาจากรูปแบบ Platform ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณค่า (Values) ของสินคา้และบริการ

ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ค 

ชุดค าถามส าหรับฝ่ัง Platform Developer ของการพฒันา Platform Sandspace  

“การศึกษาความเป็นไปได้เบื้องต้นเพ่ือพฒันาระบบซ้ือขายและขนส่งหินทรายแผนธุรกจิบริษัท แซน 

สเปซ แอน ทรานแซคช่ันแพลตฟอร์ม จ ากดั” 

 

ส่วนที ่1 : ชุดค าถามดา้นลกัษณะประชากร เพศ อาย ุรูปแบบธุรกิจ และรายได ้

1. ช่ือ 

................................................................................................................................................. 

2. อาย ุ

................................................................................................................................................. 

3. อาชีพ 

................................................................................................................................................. 

ส่วนที ่2 : ชุดค าถามเก่ียวกบัการท าและพฒันา Platform  

1. ขอ้มูลพื้นฐานในการท า Platform มีอะไรบา้ง  

................................................................................................................................................. 

2. Functions พื้นฐานในการท า Transaction Platform มีอะไรบา้ง  

................................................................................................................................................. 

3. Profit Model ของ Transaction Platform สามารถท าอะไรไดบ้า้ง 
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ภาคผนวก ง 

ชุดค าถามส าหรับฝ่ัง Programmer ของการพฒันา Platform Sandspace “การศึกษาความเป็นไปได้

เบื้องต้นเพ่ือพฒันาระบบซ้ือขายและขนส่งหินทรายแผนธุรกจิบริษัท แซน สเปซ แอน ทรานแซคช่ัน

แพลตฟอร์ม จ ากดั” 
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................................................................................................................................................. 
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3. ค่าใชจ่้ายในการท าเป็นอยา่งไร  
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