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กติติกรรมประกาศ 

ในการจดัท าแผนธุรกิจTrading สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของบริษทั Union 
Parts Solution จ ากดั ส าเร็จลุล่วงลงไดอ้นัเน่ืองมาจากทางผูวิ้จยัไดรั้บความช่วยเหลือจาก ดร. สุเทพ น่ิม
สาย ในการใหค้  าปรึกษา ขอ้แนะน า และช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอ้ง ตลอดจนการใหค้วามช่วยเหลือในการ
วิเคราะห์แกไ้ขขอ้มูล จนสามารถออกแบบแผนธุรกิจไดอ้ย่างเสร็จสมบูรณ์ ทางผูวิ้จยัรู้สึกซาบซ้ึงและ
กราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ณ โอกาสน้ี 

นอกจากน้ีทางผูวิ้จยัขอขอบคุณผูท่ี้ไดส้ละเวลาในการเขา้ร่วมสัมภาษณ์เก็บขอ้มูลทุกท่าน 
ส าหรับการให้ข้อมูลท่ีเป็ประโยชน์ส าหรับน าไปใช้ประกอบการจัดท าแผนธุรกิจTrading สินค้า
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของบริษทั Union Parts Solution จ ากดั และขอบพระคุณคณาจารย์
วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีไดถ้่ายทอดองค์ความรู้เพื่อน ามาจดัท าแผนธุรกิจได้
อยา่งเสร็จสมบูรณ์ 

และทางผูว้ิจยัขอขอบคุณครอบครัวของผูว้ิจยัท่ีให้ก าลงัใจท่ีดีเสมอมา ขอบคุณเพื่อน
สาขาการจดัการและกลยทุธ์รุ่น25Bในการสนบัสนุนและช่วยเหลือท าให้สามารถพฒันาแผนธุรกิจน้ีได้
ส าเร็จ สุดทา้ยผูวิ้จยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์และแนวทางให้แก่บุคคลท่ี
สนใจในการด าเนินธุรกิจ 

อลิัปรียา วิมุตตะสูงวิริยะ
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคัญและที่มาของแผนธุรกจิ  
ในปัจจุบนัผลกระทบเชิงลบจากโรคระบาด Covid-19 ไดค้ล่ีคลายลงส่งผลใหเ้ศรษฐกิจ

ของประเทศไทยมีแนวโนม้ฟ้ืนตวัขึ้น โดยคาดวา่เศรษฐกิจไทยจะขยายตวัเฉล่ีย 3.5% ต่อปี (ธนาคาร
กรุงศรี, 2566) ซ่ึงแรงขบัเคล่ือนส่วนหน่ึงมาจากกการท่ีแนวโน้มอุตสาหกรรมการผลิตของไทย
ในช่วงคร่ึงแรกของปี2566 มีการเติบโตอย่างมาก โดยเฉพาะในพื้นท่ีเพื่อการอุตสาหกรรมซ่ึงไดแ้รง
หนุนจากความต้องการท่ีเพิ่มขึ้ นในการขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรมการผลิตอุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ขั้นสูงและรถยนตไ์ฟฟ้า ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการกระตุน้ความตอ้งการพื้นท่ีเพื่อการ
อุตสาหกรรม และก่อใหเ้กิดอุปสงคใ์นอนาคต รัฐบาลจึงไดมี้มาตรการสนบัสนุนการลงทุนของBOI 
เพื่อส่งเสริมการผลิตรถยนตไ์ฟฟ้าในไทย ซ่ึงไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากบริษทัรถยนตไ์ฟฟ้ารายใหญ่
อาทิ MG,Great Wall Motor, Foxconn, Neta, Geely, BYD และChangan โดยบริษทัรถยนตท่ี์เขา้ร่วม
โครงการจะตอ้งผลิตรถยนต์ไฟฟ้าภายใตเ้ง่ือนไขผลิตรถยนต์ไฟฟ้าภายในประเทศเพื่อชดเชยการ
น าเขา้ในปี 2565-2566 ในอตัราส่วนท่ีเท่ากนั (THAI-ASEAN Panorama, 2565) ล่าสุดบริษทัฉางอนั 
ออโตโมบิล ผูผ้ลิตรถยนต์รายใหญ่ของจีนไดป้ระกาศลงทุนในไทยเป็นจ านวนเม็ด เงิน9,800 ลา้น
บาทเพื่อสร้างโรงงานผลิตรถ EV พวงมาลยัขวานบัเป็นโรงงานแห่งแรกของบริษทัท่ีอยูน่อกประเทศ
จีน ด้วยก าลงัการผลิตระยะแรกหน่ึงแสนคนัต่อปี (สุรินทร์ เจนพิทยา, 2566) ตอกย  ้าถึงจุดขายท่ี
ส าคญัของประเทศไทยในฐานะท าเลทองของการก่อตั้งโรงงานอุตสาหกรรมและจากความขดัแยง้
ทางการคา้ระหว่างประเทศสหรัฐอเมริกาและจีน และความตึงเครียดระหวา่งจีนกบัไตห้วนั ไดส้ร้าง
โอกาสให้ประเทศไทยในการดึงดูดบริษทัต่างชาติท่ีก าลงัมองหาท่ีตั้งโรงงานอุตสาหกรรมการผลิต
นอกประเทศเน่ืองจากประเทศไทยตั้งอยู่ในจุดยทุธศาสตร์ท่ีดีท่ี มีอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมัน่คงและ
มีโครงสร้างพื้นฐานท่ีแขง็แกร่ง (Knight Frank, 2566) 
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ภาพท่ี 1.1 ไทยเตรียมขึ้นแท่นฮบั EV แห่งอาเซียน  ท่ีมา: กรุงเทพธุรกิจรวบรวม (2566) 
 

โครงการพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดหรือโครงการพฒันาพื้นท่ีชายฝ่ัง
ทะเลภาคตะวนัออกเป็นโครงการท่ีมีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อต่อยอดการพฒันาพื้นท่ีใน 3 จงัหวดั
ได้แก่ ชลบุรี, ระยอง และฉะเชิงเทรา ภายใต้นโยบายไทยแลนด์ 4.0 ท่ีมุ่งเน้นการยกระดับ
อุตสาหกรรมของประเทศให้มีความสามารถในการแข่งขนับนฐานของเทคโนโลยีสมยัใหม่และ
นวตักรรม (PRIMO REALTOR, 2566) โดยจากการส ารวจตลาดอุตสาหกรรมภาคการผลิตคร่ึงปี
แรก 2566 พบว่า พื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดเป็นพื้นท่ีเดียวท่ีมีอุปทานรวมเพิ่มขึ้นท่ี 
2.9% เม่ือเทียบกบัคร่ึงปีก่อนหนา้หรือคิดเป็นพื้นท่ีทั้งหมด 113,269 ไร่ โดยความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้น
ส่วนใหญ่ไดรั้บแรงหนุนจากอุตสาหกรรมหลกั เช่น ยานยนต์และการขนส่ง เหล็กและผลิตภณัฑ์
โลหะ ยาง พลาสติก และหนงัเทียม (Knight Frank, 2566) 
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ภาพท่ี 1.2 ตลาดอุตสาหกรรมภาคการผลิตคร่ึงปีแรก 2566 ท่ีมา: Knight Frank (2566) 
 

ระบบนิวเมติกส์ (Pneumatic) คือระบบท่ีใช้ประโยชน์จากการน าเอาอากาศอัดมา
เปล่ียนแปลงท าให้เกิดพลังงานกล  เพื่อท าให้เกิดการท างานแบบอัติโนมัติ(Automation) ของ
เคร่ืองจกัรโรงงานอุตสาหกรรม ปัจจุบนัระบบPneumatic ไดถู้กน าเขา้มาใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรม
แทนท่ีระบบไฮดรอลิกส์ (Hydraulic) และระบบไฟฟ้ากนัอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากระบบPneumatic 
มีขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นของโครงสร้างอุปกรณ์ท่ีไม่ซบัซอ้น มีความทนทานปลอดภยัในการใชง้านสูง 
การบ ารุงดูแลรักษาท าไดง้่ายและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม (FLUTECH, 2565) อย่างไรก็ตามสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic นั้นจดัเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือยในอุตสาหกรรมเน่ืองจากอายุการใชง้าน
ของ Pneumatic แปรผกผันตามปริมาณการใช้งานของเคร่ืองจักรโรงงานอุตสาหกรรม  และ
จ าเป็นตอ้งเปล่ียนทนัทีหากส้ินอายุขยั โดยหากเคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรมยิ่งท างานมาก
เท่าใดก็จะท าให้อายุการใชง้านของ Pneumatic นั้นยิ่งลดลง หรือแมแ้ต่จ านวนโรงงานอุตสาหกรรม
ท่ีเพิ่มขึ้นจากการท่ีนกัลงทุนตดัสินใจสร้างฐานการผลิตในเขตนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด ก็
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จะยิ่งส่งผลต่อปริมาณความตอ้งการในสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใชก้บัเคร่ืองจกัร
อุตสาหกรรมนั้นเพิ่มขึ้นตาม 
 
 

1.2 ความเป็นมาของธุรกจิ 
บริษัท Union Parts Solution เป็นบริษัทธุรกิจTrading สินค้าอุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic ของครอบครัวท่ีเร่ิมด าเนินงานมาตั้งแต่ปีพ.ศ. 2544 โดยท่ีผ่านมาทางบริษทัมุ่งเน้นการ
จ าหน่ายสินค้าและให้บริการในกลุ่มลูกค้าโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้ งอยู่ในบริเวณพื้นท่ีจังหวดั
พระนครศรีอยุธยา ประกอบไปดว้ย นิคมอุตาสหกรรมบางปะอิน, นิคมอุตสาหกรรมไฮเทค, นิคม
อุตสาหกรรมนครหลวง, นิคมอุตสาหกรรมโรจนะ และนิคมอุตสาหกรรมแฟคตอร่ีแลนด์วงัน้อย 
ดว้ยประสบการณ์และความช านาญท่ีมีมาอยา่งยาวนานมากกว่า10ปีท าให้ทางบริษทัมีความตอ้งการ
ท่ีจะขยายธุรกิจให้มีขนาดใหญ่ขึ้น โดยตอ้งการเพิ่มสาขาเพื่อจ าหน่ายสินคา้และให้บริการสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ไปยงัพื้นท่ีอุตสาหกรรมในเขตอ่ืน และจากขอ้มูลการลงทุนท่ีมี
ปริมาณเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองในเขตพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดท าให้ผูว้ิจยัมองเห็น
ถึงโอกาสในการต่อยอดขยายกิจการบริษทัไปยงัพื้นท่ีดงักล่าว ทางผูวิ้จยัไดเ้ลือกท าเลส าหรับก่อตั้ง
ออฟฟิศบริษทัท่ีอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง เน่ืองจากอยูใ่นพื้นท่ีบริเวณน้ีเป็นส่วนหน่ึงของนิคม
อุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดหรือเขตพฒันาพิเศษภาคตะวนัออก ซ่ึงไดถู้กก าหนดให้เป็นพื้นท่ีเพื่อ
รองรับอุตสาหกรรมเป้าหมายและไดรั้บการสนบัสนุนในการลงทุนจากภาครัฐ จึงเกิดเป็นการสร้าง
รูปแบบของแผนธุรกิจในคร้ังน้ีเพื่อช่วยในการก าหนดทิศทางการด าเนินงานของบริษทั Union Parts 
Solution และประเมินความเป็นไปไดส้ าหรับการขยายสาขาในคร้ังน้ี 

 
 ช่ือบริษัท : บริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั (Union Parts Solution Co., Ltd.) 
  
 รูปแบบธุรกจิ : จดัจ าหน่ายและบริการใหค้  าปรึกษาสินคา้อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic ท่ีใชส้ าหรับเคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรม 

 
สินค้าและบริการ : สินคา้ท่ีบริษทัจดัจ าหน่ายคือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 

ท่ีใช้ส าหรับเคร่ืองจักรโรงงานอุตสาหกรรมโดยมีสินค้าให้เลือกหลายระดับตั้งแต่ทั่วไปจนถึง
คุณภาพสูงและได้จัดจ าหน่ายสินค้าในทุกCategories ของ Pneumatic List นอกจากน้ีบริษทัยงัมี
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บริการให้ค  าปรึกษาและเขา้ดูงานในสถานท่ีจริง เพื่อช่วยประเมิน, ตรวจสอบ และวางแผนส าหรับ
การแกไ้ขปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic อยา่งครบวงจร 

  
ภาพท่ี 1.3 The Pneumatics Catalog Product List ท่ีมา: SMC Pneumatics (2023) 
 
โลโก้บริษัท : 

                                
ภาพท่ี 1.4 โลโกบ้ริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั 

 

 



6 

1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
  
 1.3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผูน้ าธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ในพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีส
เทิร์นซีบอร์ด 
  
 1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
 ด าเนินธุรกิจอยา่งมีจริยธรรม, โปร่งใสและจริงใจในการน าเสนอสินคา้บนพื้นฐานของ
องคค์วามรู้ท่ีถูกตอ้งและทนัสมยั มุ่งมัน่พฒันาการใหบ้ริการอยา่งมีคุณภาพและเสริมสร้างทกัษะของ
บุคลากรอยูเ่สมอ โดยเนน้ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั 
  
 1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
 ดา้นการตลาด สามารถท าใหบ้ริษทักลายเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้โรงงานอุตสาหกรรม
ท่ีตั้งอยูบ่ริเวณพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดในเขตจงัหวดัระยอง 
 ดา้นยอดขาย สามารถสร้างยอดขาย 10,000,000 บาท ภายในปีแรกของการเปิด
ใหบ้ริการ 
  
 เป้าหมายระยะกลาง (2 – 3 ปี) 
 ดา้นการตลาด สามารถขยายตลาดท าใหบ้ริษทักลายเป็นท่ีรู้จกัเพิ่มมากขึ้น โดยตั้งเป้าท่ี
จะท าให้บริษัทกลายเป็น รู้จักในกลุ่มลูกค้าโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้ งอยู่บริเวณพื้นท่ี นิคม
อุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดในเขตจงัหวดัชลบุรี และฉะเชิงเทรา 
 ดา้นยอดขาย สามารถสร้างยอดขายขั้นต ่าปีละ 15,000,000 บาท และมีจ านวนการ
สั่งซ้ือเพิ่มขึ้นปีละไม่ต ่ากวา่ 20% 
 
 เป้าหมายระยะกลาง (4 – 5 ปี) 
 ดา้นการตลาด สามารถท าใหบ้ริษทักลายเป็นตวัเลือกท่ีอยู่ใน 3 ล าดบัแรกท่ีกลุ่มลูกคา้ 
โรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้งอยู่บริเวณพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดจะนึกถึงเม่ือมีความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic 
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 ดา้นยอดขาย สามารถสร้างยอดขายขั้นต ่าปีละ 20,000,000 บาท และรักษาฐานลูกคา้
เดิมใหม้ากกวา่ 90% 
 
 

1.4  Business Model Canvas ของแผนธุรกจิ 
 
ตาราง1.1 แสดงBusiness Model Canvas ของแผนธุรกิจบริษทัTrading สินคา้อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic ในอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง 

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relations Customer Segments 

- Supplier ของสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic  
- บริษทัขนส่งเอกชนท่ีใช้
ส าหรับการขนส่งสินคา้ทั้ง
จากต่างประเทศและภายใน 
ประเทศ 
 

-ประชาสัมพนัธ์ให้บริษทั
กลายเป็นท่ีรู้จกั ให้
ค าแนะน าในสินคา้และ
บริการต่างๆ 
-บริการให้ความช่วยเหลือ
และติดต่อประสานงานใน
การเขา้แกไ้ขปัญหา 

- จ าหน่ายสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic ท่ีมีความ
หลากหลายและได้
มาตรฐาน พร้อมจดัหา
สินคา้ไดค้รบทุกความ
ตอ้งการ 
-พนกังานพร้อมเขา้ดูแล
หนา้งานภายใน24ชัว่โมง
พร้อมทั้งให้ขอ้มูลสินคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง 
 -รับประกนัการรับเปลี่ยน
สินคา้หากสินคา้มีปัญหา 
พร้อมการดูแลหลงัการขาย
และช่วยแกไ้ขปัญหาต่างๆ
ท่ีเกิดขึ้น  

-ลูกคา้ใหม่: ประชาสัมพนัธ์
ให้บริษทัเป็นท่ีรู้จกัผ่านการ
เขา้พบกลุ่มลูกคา้ดว้ยตนเอง
และมอบส่วนลดในการ
สั่งซ้ือสินคา้คร้ังแรก 
-ลูกคา้ปัจจุบนั: ให้ความ
ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหาต่างๆ 
ภายใน24ชัว่โมงและมอบ
ส่วนลดตามความเหมาะสม 

B2B 100% 
- ฝ่ายจดัซ้ือและฝ่าย
วิศวกรรมแผนก 
Maintenance ของโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ี
นิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์น
ซีบอร์ด 

Key Resources Channels 

- Sale and Marketing Team 
- Operation and Support 
Team 
- ออฟฟิศในเขตพื้นท่ีEEC 

-ช่องทางการติดต่อส่ือสาร
โดยตรงกบับริษทัผ่านทาง
เบอร์โทรศพัท,์ E-mail และ 
Line Application  

Cost Structure Revenue Streams 

-ตน้ทุนสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic  
-ตน้ทุนค่าด าเนินงาน ไดแ้ก่ ค่าจา้งพนกังาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าเช่าออฟฟิศ  

- รายไดจ้ากการขายสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic 

 
1.4.1 Key Partner 
Supplier ของสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่ีทางบริษทัไดท้ าการจดัจ าหน่าย

อาทิ บริษทั SMC, CKD และ FESTO 
บริษทัขนส่งเอกชนเป็นอีกหน่ึงคู่คา้ธุรกิจท่ีส าคญัท่ีทางบริษทัตอ้งใช้บริการอย่างเป็น

ประจ าเพื่อช่วยดูแลการขนส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ โดยบริษทัขนส่งเอกชนท่ีเลือกใชน้ั้นจะตอ้งมีความ
น่าเช่ือถือ ตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินค้า สามารถตรวจสอบขั้นตอนการขนส่ง และมีการ
รับประกนัสินคา้ในกรณีสูญหายหรือเกิดช ารุดระหวา่งขนส่ง 
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1.4.2 Key Activities 
ประชาสัมพนัธ์ให้บริษทักลายเป็นท่ีรู้จกัโดยมุ่งเน้นการเขา้พบกลุ่มลูกคา้ดว้ยตนเอง

เพื่อแนะน าสินคา้และบริการต่างๆ ดว้ยขอ้มูลท่ีถูกตอ้งแม่นย  า พร้อมให้ช่องทางการติดต่อส่ือสาร
เพื่อให้ลูกคา้ท่ีสนใจสามารถสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมผ่านช่องทางเบอร์โทรศพัท,์ E-mail หรือ 
Line Application 

บริการให้ความช่วยเหลือและติดต่อประสานงานในการเข้าแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า
ภายในวนันั้นทนัที นอกจากน้ียงัมีทีมงานท่ีพร้อมในการช่วยออกแบบและให้ค  าแนะน าส าหรับการ
เลือกใชสิ้นคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ให้เหมาะสมกบัเคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรม
ของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสะดวกสบายและพึงพอใจในการเลือกใชบ้ริการ 

 
1.4.3 Key Resources 
Marketing and Sale Team วางแผนประชาสัมพนัธ์เพื่อให้บริษทัเป็นท่ีรู้จกัและเตรียม

ขอ้มูลในการน าเสนอขอ้มูลสินคา้และบริการต่างๆใหก้บักลุ่มลูกคา้ 
Operation and Support Team ให้การความช่วยเหลือเม่ือลูกค้าเกิดปัญหาและติดต่อ

ประสานงานในทุกการด าเนินกิจกรรมจ่างๆของบริษทั 
สถานท่ีตั้งออฟฟิศของบริษทัท่ีอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีตั้งอยู่ใน

เขตนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด เพื่อสะดวกในการดูแลติดต่อประสานงานกับกลุ่มลูกค้า 
พร้อมเขา้ช่วยเหลือหากเกิดปัญหาไดภ้ายในวนัทนัที 

ระบบซอฟท์แวร์ในการดูแลคลงัสินคา้และจดัการรายละเอียดการสั่งซ้ือสินคา้ต่างๆ
เพื่อสามารถตรวจสอบความถูกตอ้งแม่นย  า และเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน  

 
1.4.4 Cost Structure 
ตน้ทุนสินคา้ ไดแ้ก่ ตน้ทุนของสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ซ่ึงเป็นสินคา้หลกัท่ีทาง

บริษทัจดัจ าหน่าย 
ตน้ทุนการด าเนินงาน ไดแ้ก่ ค่าจา้งพนกังาน, ค่าสาธารณูปโภค, ค่าเช่าออฟฟิศ และค่า 

Software License ซ่ึงทั้งหมดลว้นเก่ียวขอ้งในการด าเนินกิจการต่างๆของบริษทั 
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1.4.5 Customer Segments 
กลุ่มลูกคา้จะอยู่ในรูปแบบ B2B 100% ซ่ึงเป้าหมายคือฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายวิศวกรรม

แผนก Maintenance ของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้ งอยู่บริเวณพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซี
บอร์ด ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีมีอ านาจในการตัดสินใจสั่งซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม Pneumatic เพื่อใช้กับ
เคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรม 

 
1.4.6 Value Propositions 
บริษทั Union Parts Solution เป็นธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ท่ีตั้งอยู่

ในอ าเภอปลวกแดง จังหวดัระยอง ซ่ึงด าเนินธุรกิจอย่างมีจริยธรรม โปร่งใสและจริงใจในการ
น าเสนอสินคา้และบริการบนพื้นฐานขององค์ความรู้ท่ีถูกตอ้งและทนัสมยั นอกจากน้ียงัมุ่งมัน่ใน
การพฒันาการให้บริการอย่างมีคุณภาพเสมอ ไม่ว่าจะเป็นการดูแลหลงัการขาย, การช่วยออกแบบ
ระบบหรือเขา้ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกับสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ท่ีเกิดขึ้น
ภายในวนันั้นทนัที 

 
1.4.7 Channels 
ช่องทางการติดต่อส่ือสารของบริษัทจะเป็นรูปแบบDirect โดยท่ีลูกค้าสามารถ

สอบถามขอ้มูลรายละเอียดสินคา้เพิ่มเติม, ติดต่อสั่งซ้ือสินคา้ หรือแจง้ปัญหาและขอรับบริการความ
ช่วยเหลือผา่นช่องทางเบอร์โทรศพัท,์ E-mail และ Line Application ของทางบริษทั 

 
1.4.8 Customer Relations 
กรณีลูกคา้ใหม่ มีการวางแผนการประชาสัมพนัธ์ให้บริษทัเป็นท่ีรู้จกัผ่านการเขา้พบ

กลุ่มลูกคา้ดว้ยตนเองหรือท่ีเรียกว่า Face-To-Face เพื่อน าเสนอขอ้มูลสินคา้และแนะน าบริการต่างๆ 
พร้อมทั้งมอบส่วนลดพิเศษส าหรับการสั่งซ้ือสินคา้ในคร้ังแรก 

กรณีลูกคา้ปัจจุบนั มีการวางแผนให้ลูกคา้เกิดความLoyalty โดยเนน้ให้ลูกคา้เกิดความ
พึงพอใจในการรับบริการเป็นส าคญั เขา้ช่วยเหลือเพื่อแกไ้ขปัญหาต่างๆให้ลูกคา้ไดภ้ายในวนันั้น
ทนัทีเพื่อใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกประทบัใจ พร้อมทั้งมอบส่วนลดพิเศษใหต้ามความเหมาะสม 

 
1.4.9 Revenue Streams 
รายไดท้ั้งหมดของบริษทัมาจากการขายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ให้แก่

กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้งอยูใ่นพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด 
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1.5 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Force) 
 แรงกดดันท่ี 1: อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 

ในการด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic นั้นไม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมี
การลงทุนสต๊อกสินคา้ปริมาณมาก อนัเน่ืองมาจากสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic นั้นมี
ความหลากหลายของชนิดสินคา้มีการพฒันาเพื่อผลิตสินคา้รุ่นใหม่ออกมาอย่างรวดเร็ว และแต่ละ
เคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรมนั้นก็มีความตอ้งการสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ท่ีแตกต่างกนั
ออกไป เพียงแต่ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจเขา้มาด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม 
Pneumaticในบริเวณพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้นจ าเป็นตอ้งมีทีมงานท่ีมีความรู้เฉพาะ
ทางและผ่านการฝึกอบรมจากบริษทัผูผ้ลิตมาโดยตรงเพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอขอ้มูลสินคา้และ
ให้บริการได้อย่างถูกตอ้งแม่นย  า จึงท าให้จ านวนผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่นั้นเขา้มาในธุรกิจได้ไม่ยาก 
ส่งผลต่อธุรกิจในเชิงลบ (-) 
 แรงกดดันท่ี 2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 

สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เป็นสินค้าท่ีใช้ในกลุ่มเคร่ืองจักรโรงงาน
อุตสาหกรรม จึงท าให้ในบริเวณพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้นมีกิจการธุรกิจผูจ้ ัด
จ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก อันเน่ืองมาจากปริมาณ
โรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีอยู่อย่างหนาแน่นประกอบกับการท่ีทางรัฐบาลให้การสนับสนุนแก่นัก
ลงทุนเพื่อจดัตั้งโรงงานอุตสาหกรรม ท าให้ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เล็งเห็นถึงโอกาสในการด าเนิน
ธุรกิจในพื้นท่ีดงักล่าว จึงท าให้การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงค่อนขา้งสูง ส่งผลต่อ
ธุรกิจในเชิงลบ (-) 
 แรงกดดันท่ี 3: อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 

เน่ืองมาจากในบริเวณพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้นมีกิจการธุรกิจผูจ้ดั
จ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก จึงท าให้ผูซ้ื้อมีตวัเลือกของ
สินคา้และราคาท่ีหลากหลายในการพิจารณาเพื่อตดัสินใจซ้ือ และโดยส่วนใหญ่ผูซ้ื้อนิยมพิจารณา
เปรียบเทียบขอ้เสนอจากหลายๆบริษทัไปพร้อมกนั หากบริษทัแห่งไหนมีขอ้เสนอพิเศษก็จะท าให้ผู ้
ซ้ือตดัสินใจเลือกบริษทันั้นไดไ้ม่ยาก จึงท าให้จ านวนผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองกบัทางบริษทัสูง ส่งผล
กระทบต่อธุรกิจในเชิงลบ (-) 
 แรงกดดันท่ี 4: อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 

โรงงานอุตสาหกรรมในพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้นมีความหลากหลาย
ในการใชสิ้นคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จากหลากหลายแบรนดผ์ูผ้ลิต ไม่วา่จะเป็นแบรนด์
ท่ีมาจากประเทศญ่ีปุ่ น เยอรมนัหรือจีน จึงท าใหแ้ต่ละแบรนดผ์ูผ้ลิตต่างก็พยายามช่วงชิงส่วนแบ่งใน
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ตลาดอยู่ตลอดเวลา การท่ีมีผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เขา้มาเพิ่มขึ้นจึงถือ
เป็นตวัช่วยในการเพิ่มยอดขายให้กับทางแบรนด์ผูผ้ลิต ซ่ึงนับเป็นประโยชน์ท่ีท าให้ธุรกิจเรามี
อ านาจในการต่อรองกบัทางแบรนดผ์ูผ้ลิตเพิ่มขึ้น ส่งผลกระทบต่อธุรกิจในเชิงบวก (+) 
 แรงกดดันท่ี 5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน 

ปัจจุบนัเคร่ืองจกัรโรงงานอุตสาหกรรมในพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้น
นิยมใชร้ะบบ Pneumatic เพื่อใชใ้นการผลิต จึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชสิ้นคา้อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic เพื่อท าให้เกิดพลงังานกลและเกิดการท างานแบบอติัโนมติั(Automation) อนัเน่ืองมาจาก
ระบบดงักล่าวมีโครงสร้างอุปกรณ์ท่ีไม่ซับซ้อน ความทนทานปลอดภยัในการใช้งานสูงและการ
บ ารุงดูแลรักษาท าไดง้่าย จึงท าใหค้วามเส่ียงของสินคา้ทดแทนจากสินคา้อ่ืนนั้นต ่า ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจในเชิงบวก (+) 

จากการวิเคราะห์สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic โดยใช้แรงกดดันทั้ ง 5 
ประการพบว่า อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ และความเส่ียงของสินคา้ทดแทนนั้นถือไดว้า่ไม่
มีผลกระทบต่อธุรกิจ แต่ในส่วนของอุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่ , 
ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมและอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อนั้นส่งผลกระทบใน
เชิงลบต่อธุรกิจ ดงันั้นธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งวางแผนโครงสร้างการด าเนินงาน, แผนการตลาดและกล
ยทุธ์ใหช้ดัเจน เพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นและสามารถด าเนินธุรกิจไดย้ ัง่ยนื 

 
 
1.6 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 Strengths (จุดแข็ง) 

พนักงานฝ่ายขายทุกคนของบริษทัมีความรู้ในสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ของแต่
ละแบรนด์เป็นอย่างดี และสามารถส่งต่อข้อมูลให้ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง, แม่นย  าและทันสมัย 
เน่ืองจากพนักงานฝ่ายขายทุกคนไดรั้บการเทรนด์โดยตรงจากทางบริษทัผูผ้ลิตก่อนเร่ิมปฏิบติังาน
จริง และมีการเทรนดภ์ายในเพื่ออพัเดทขอ้มูลสินคา้เป็นประจ าเดือน  

ท าเลท่ีตั้งของบริษทั ตั้งอยู่ในพื้นท่ีของอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง ซ่ึงท าให้ฝ่าย
ขายของบริษทัสามารถเขา้พบลูกคา้โรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้งอยู่ในพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์น
ซีบอร์ดภายในวนันั้นได้ทันทีเม่ือลูกคา้แจ้งความต้องการท่ีจะรับค าแนะน าในข้อมูลสินค้าหรือ
ตอ้งการความช่วยเหลือในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้น ซ่ึงแตกต่างจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืนๆท่ีส่วนใหญ่
ตอ้งนดัล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 1 – 2 วนั 
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Weakness (จุดอ่อน) 
การขยายกิจการเพื่อเปิดบริษทัสาขาใหม่ในเขตพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซี

บอร์ด นั้นท าใหบ้ริษทัยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกั 
บริษทัจ าเป็นตอ้งใชร้ะยะเวลาเพื่อสร้างความคุน้เคย ไวว้างใจและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 

 Opportunities (โอกาส) 
ตลาดอุตสาหกรรมภาคการผลิตในประเทศไทยมีการเติบโตเพิ่มขึ้น โดยในคร่ึงปีแรก 

2566 พบว่า พื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดเป็นพื้นท่ีเดียวท่ีมีอุปทานรวมเพิ่มขึ้นท่ี 2.9% 
(Knight Frank, 2566) ยิ่งจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นเท่าใด ปริมาณความตอ้งการในสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใช้ส าหรับเคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรมก็ยิ่งเพิ่มสูงขึ้น
เช่นกนั 
 Threats (อุปสรรค) 

บริเวณพื้นท่ีเขตอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดนั้นมีกิจการธุรกิจผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ตั้งอยูเ่ป็นจ านวนมาก 

กลุ่มลูกคา้มีความเช่ือมัน่และ royalty ท่ีจะซ้ือสินคา้กบัผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม
ประเภท Pneumatic เจา้เดิม อนัเน่ืองมาจากความสัมพนัธ์ท่ีมีมาอยา่งยาวนาน  
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บทที ่2 
ข้อมูลการศึกษาวิจัยและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 
 

2.1  วิธีการศึกษาวิจัย  
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เขา้มาใชส้ าหรับเก็บขอ้มูล 
 
 

2.2  วัตถปุระสงค์การศึกษาวิจัย  
ศึกษาความเป็นไปได้ในธุรกิจส าหรับประเมินความคุม้ค่าในการลงทุนส าหรับการ

ขยายกิจการบริษัท  Union Parts Solution ผู ้ด าเนินธุรกิจ  Trading สินค้าอุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic ไปยงัพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด 
 
 

2.3  กลุ่มเป้าหมาย  
ฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายวิศวกรรมแผนก Maintenance ของโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ี

นิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดจ านวน 10 คน ซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ีมีความเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ
พิจารณาสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของแต่ละโรงงาน 
 
 

2.4  วิธีการเกบ็ข้อมูล 
ผู ้วิจัยวางแผนจะเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) เป็น

รายบุคคลผา่นช่องทางZoom ซ่ึงจะท าการนดัหมายก่อนล่วงหนา้และระยะเวลาท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์
อยู่ท่ีประมาณ25-30นาทีต่อคน ก่อนเร่ิมด าเนินการสัมภาษณ์ทางผูวิ้จยัจะมีการขออนุญาตในการ
บนัทึกเสียงขณะสัมภาษณ์ และช้ีแจงถึงวตัถุประสงคใ์นการเก็บขอ้มูล รวมถึงนโยบายการป้องกนั
การเผยแพร่ขอ้มูลใหแ้ก่ผูไ้ดรั้บการสัมภาษณ์ใหเ้ขา้ใจ 
 
 



14 

2.5  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็ข้อมูล  
ผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างแบบสัมภาษณ์เพื่อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง

ในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพิจารณาสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
เพื่อใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้งอยู่บนเขตพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด โดยค าถามท่ี
ใชใ้นการสัมภาษณ์จะอยูใ่นรูปแบบลกัษณะปลายเปิดซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 ส่วนส าคญั ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 คือพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
ส่วนท่ี 2 คือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพิจารณาสั่งซ้ือ

สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรม 
ส่วนท่ี  3 คือทัศนคติด้านความพึงพอใจต่อแนวคิดธุรกิจการจัดจ าหน่ายสินค้า

อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรมของ “บริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่
จ ากดั” 

ส่วนท่ี 4 คือขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
 
 

2.6  การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย  
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมจะถูกน ามาวิเคราะห์ตามแนวทางการวิเคราะห์ขอ้มูล

เชิงคุณภาพ ซ่ึงทางผูว้ิจยัเลือกใชก้ารวิเคราะห์แบบ Content Analysis มาช่วยในการจ าแนกประเภท
และจดัหมวดหมู่ของขอ้มูล เพื่อน ามาสร้างขอ้สรุปส าหรับใชใ้นการวางแผนธุรกิจและประเมินความ
คุม้ค่าในการลงทุนส าหรับการขยายกิจการในเขตพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด 
 
 

2.7  ระยะเวลาในการด าเนนิการวิจัย  
ระยะเวลาในการสัมภาษณ์เพื่อเก็บข้อมูลตั้ งแต่เดือนธันวาคม พ.ศ.2566 ถึงเดือน

มกราคม พ.ศ. 2567  
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บทที ่3 
แผนการตลาด 

 
 

ทางผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาตลาดของธุรกิจสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ใน
พื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดเพื่อใช้ส าหรับการวางแผนการตลาด โดยเลือกศึกษาถึง
พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพิจารณาสั่งซ้ือ
สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ทั้ งน้ียงัได้ศึกษาและวิเคราะห์คู่แข่งท่ีตั้ งอยู่ในบริเวณ
ใกลเ้คียงเพื่อน ามาประกอบการพิจารณาในการวางแผนการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 

3.1  บทวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitor Analysis) 
ผูว้ิจยัไดจ้ าแนกการวิเคราะห์คู่แข่งออกเป็น 4 ดา้น ประกอบไปดว้ย 1) ความเช่ียวชาญ

ในการด าเนินงาน 2) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์และบริการ 3)ความสะดวกในการรับบริการ 
และ 4)ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งดา้นความเช่ียวชาญในการด าเนินงาน 

ช่ือกิจการผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic 

ความเช่ียวชาญในการด าเนินงาน 

บริษทั มิซูมิ (ไทยแลนด)์ จ ากดั ทีมงานมีความเ ช่ียวชาญในทุกประเภทโรงงาน
อุตสาหกรรม 

บริษทั เจดบับลิวเทค จ ากดั ทีมงานมีความเ ช่ียวชาญในทุกประเภทโรงงาน
อุตสาหกรรม 

บริษทั นิวแมก็ จ ากดั ทีมงานมีความเ ช่ียวชาญในทุกประเภทโรงงาน
อุตสาหกรรม 

บริษทั นิวเมติกส์ ไฮโดรแมก็ แอดวา๊นซ์ ระยอง จ ากดั ทีมงานมีความเ ช่ียวชาญในทุกประเภทโรงงาน
อุตสาหกรรม 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ช่ือกิจการผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์และบริการ 

บริษทั มิซูมิ (ไทยแลนด)์ จ ากดั จ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumaticแบ
รนด ์SMC เท่านั้น  

บริษทั เจดบับลิวเทค จ ากดั มีสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumaticให้เลือก
หลายระดบัตั้งแต่ทัว่ไปจนถึงคุณภาพสูง 

บริษทั นิวแมก็ จ ากดั มีสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumaticให้เลือก
หลายระดบัตั้งแต่ทัว่ไปจนถึงคุณภาพสูง พร้อมบริการ
ซ่อมบ ารุง 

บริษทั นิวเมติกส์ ไฮโดรแมก็ แอดวา๊นซ์ ระยอง จ ากดั จ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumaticระดบั
ทัว่ไป พร้อมบริการซ่อมบ ารุง 

 

ตารางท่ี 3.3 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งดา้นความสะดวกในการรับบริการ 
ช่ือกิจการผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic 
ความสะดวกในการรับบริการ 

บริษทั มิซูมิ (ไทยแลนด)์ จ ากดั - มีเวบ็ไซตแ์สดงขอ้มูลสินคา้และมีแคตตาล๊อก 
- รับการช าระเงินทุกรูปแบบ 
- เนน้การขายรูปแบบออนไลน์ 

บริษทั เจดบับลิวเทค จ ากดั - มีเวบ็ไซตแ์สดงขอ้มูลสินคา้และมีแคตตาล๊อก 
- ท าการนดัล่วงหนา้หากตอ้งการให้เขา้ดูสถานท่ีจริง 

บริษทั นิวแมก็ จ ากดั - มีเวบ็ไซตแ์สดงขอ้มูลสินคา้และมีแคตตาล๊อก 
- ท าการนดัล่วงหนา้หากตอ้งการให้เขา้ดูสถานท่ีจริง 

บริษทั นิวเมติกส์ ไฮโดรแมก็ แอดวา๊นซ์ ระยอง จ ากดั - รับช าระเฉพาะเช็คหรือเงินสด 
- ท าการนดัล่วงหนา้หากตอ้งการให้เขา้ดูสถานท่ีจริง 

 

ตารางท่ี 3.4 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งดา้นความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 
ช่ือกิจการผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic 
ความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

บริษทั มิซูมิ (ไทยแลนด)์ จ ากดั ส่งสินค้าในวนัท าการถัดไปหากมีสินค้า กรณีไม่มี
สินคา้พร้อมส่งตอ้งรอรอบการจดัส่งจากทางSupplier 

บริษทั เจดบับลิวเทค จ ากดั ส่งสินคา้ในวนัท าการถดัไป 
บริษทั นิวแมก็ จ ากดั ส่งสินคา้ในวนัท าการถดัไป 
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ตารางท่ี 3.4 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งดา้นความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ต่อ) 
ช่ือกิจการผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic 
ความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า 

บริษทั นิวเมติกส์ ไฮโดรแมก็ แอดวา๊นซ์ ระยอง จ ากดั มีสินคา้พร้อมส่งจ านวนนอ้ย กรณีไม่มีสินคา้พร้อมส่ง
ตอ้งรอ3วนัท าการ 

 
 

3.2 บทวิเคราะห์และระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning)  
3.2.1 ส่วนแบ่งการตลาด (Segmentation) 
เน่ืองจากบริษทัตั้งอยู่บริเวณอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง ซ่ึงอยู่ใกลก้บัพื้นท่ีนิคม

อุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดท่ีมีจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมตั้งอยูอ่ยา่งหนาแน่น ทางผูวิ้จยัจึงแบ่ง
สัดส่วนกลุ่มเป้าหมายหลกัจากขนาดของโรงงานอุตสาหกรรมโดยเนน้ไปท่ีกลุ่มโรงงานขนาดกลาง
และขนาดใหญ่ท่ีมีการติดตั้งเคร่ืองจกัรในโรงงานอุตสาหกรรมอยูเ่ป็นจ านวนมาก 
 

3.2.2 การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Target) 
กลุ่มเป้าหมายหลกัของทางบริษทัUnion Parts Solution คือฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายวิศวกรรม

แผนก Maintenance ของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้ งอยู่บริเวณพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซี
บอร์ดผูซ่ึ้งมีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic เพื่อน าไปใช้ในโรงงาน
อุตสาหกรรมของตน โดยกลุ่มลูกคา้จะอยูใ่นรูปแบบ B2B 100%  
 

3.2.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ส าหรับวางต าแหน่งของบริษทั Union Parts Solution เพื่อสร้าง

ความแตกต่างจากคู่แข่งโดยอาศยั Perceptual Map เขา้มาใชใ้หเ้ห็นภาพไดช้ดัเจน 

 
ภาพท่ี 3.1 แผนภาพเปรียบเทียบ Positioning โดยแกนตั้งเป็นเร่ืองของความสะดวกในการเขา้
ใหบ้ริการและแกนนอนเป็นเร่ืองของความหลากหลายของสินคา้และบริการ 
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3.3  บทวิเคราะห์กลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  
 
3.3.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์และบริการ (Product) 
ทางบริษทั Union Parts Solution ได้จ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ให้เลือก

หลายระดบัตั้งแต่ทัว่ไปจนถึงคุณภาพสูง พร้อมบริการซ่อมบ ารุง ในการวางกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
นอกจากการให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ท่ีเลือกมาจดัจ าหน่ายจะเป็นส่ิงท่ีส าคญัแลว้ แต่
ความหลากหลายของสินคา้รวมไปถึงการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ว่าจะไดรั้บประโยชน์สูงสุด
จากการเลือกใช้บริการจากทางบริษทัเราก็เป็นอีกส่ิงท่ีส าคญัไม่แพก้นั โดยทางบริษทั Union Parts 
Solution ไดมี้การจ าหน่ายครบทุกประเภทของสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic เพื่อให้ครอบคลุมทุก
ความตอ้งการของลูกคา้และนอกจากน้ีบริษทัยงัท าการอพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หม่ๆอยา่งเป็นประจ า
เพื่อสามารถแนะน าและส่งมอบสินคา้ท่ีทนัสมยัใหก้บัลูกคา้ 

ส าหรับการวางกลยุทธ์ในดา้นการใหบ้ริการ เน่ืองจากทางบริษทั Union Parts Solution 
ไม่ไดมุ้่งเนน้เพียงแค่การจ าหน่ายสินคา้เพียงอย่างเดียว แต่ยงัให้ความส าคญักบัการช่วยเหลือลูกคา้
ไดอ้ย่างรวดเร็วภายในระยะเวลาอนัสั้นรวมไปถึงการจดัส่งสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ไดต้าม
ก าหนดเวลาเพราะเราเขา้ใจในความกงัวลของลูกคา้เป็นอย่างดีหากเคร่ืองจกัรในโรงงานไม่สามารถ
ท างานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ นอกจากน้ีทางบริษทัยงัยินดีท่ีจะให้ค  าปรึกษา, ช่วยออกแบบ
วางแผนและแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสมกบัเคร่ืองจกัรโรงงานของลูกคา้ดว้ยความเต็มใจ ดว้ยเหตุ
น้ีพนักงานฝ่ายขายทุกคนของบริษทัจึงตอ้งผ่านการเทรนน่ิงกบัทางบริษทัSupplierโดยตรงเพื่อให้
มัน่ใจไวว้่าพนักงานจะมีความรู้ในสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic เป็นอย่างดีและสามารถส่งต่อ
ขอ้มูลใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นย  า 
 

3.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีมีราคาขายไม่แตกต่างกันมากนักใน

ทอ้งตลาด เพราะถึงแมร้าคาจะเป็นส่วนส าคญัท่ีลูกคา้ใช้ส าหรับพิจารณาในการเลือกซ้ือ แต่การ
ใหบ้ริการก็นบัวา่เป็นอีกส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัไม่แพก้นั ทางบริษทัจึงก าหนดราคาขายให้อยู่ตรง
ตามราคาตลาดโดยการจดัท าQuotation เพื่อใช้ในการเสนอราคาขายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic นั้นขึ้นอยู่กบัปริมาณค าสั่งซ้ือสินคา้เป็นส าคญั หากลูกคา้มีการสั่งซ้ือสินคา้ในปริมาณ
มากทางบริษทัก็จะสามารถมอบส่วนลดเพิ่มขึ้น 1 - 2% หรือมากกว่านั้นตามสมควร อย่างไรก็ตาม
การขยายเวลาช าระสินคา้ใหก้บัทางลูกคา้ก็เป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีทางบริษทัเลือกใช ้โดยพิจารณาจาก
ความตรงต่อเวลาในการช าระเงินท่ีผา่นมาเพื่อชกัจูงใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัมากขึ้น 
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3.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
พื้นท่ีจดัตั้งบริษทั Union Parts Solution คืออาคารพาณิชย ์3 ชั้นจ านวน 1 คูหา ริมทาง

หลวงหมายเลข 3080 อ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง โดยบริเวณดงักล่าวตั้งอยู่ใกลก้บัพื้นท่ีนิคม
อุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดท่ีมีจ านวนโรงงานอุตสาหกรรมตั้งอยู่อยา่งหนาแน่น ซ่ึงท าให้ฝ่ายขาย
ของบริษทัสามารถเขา้พบลูกคา้ไดท้นัทีเม่ือลูกคา้แจง้ความตอ้งการ ถึงแมว้่าช่องทางการจดัจ าหน่าย
หลกัของบริษทัจะเป็นรูปแบบออฟไลน์โดยมุ่งเนน้การน าเสนอสินคา้และแนะน าบริการผา่นการเขา้
พบกลุ่มลูกคา้ดว้ยตนเองหรือท่ีเรียกว่า Face-To-Face ทั้งน้ีทางผูวิ้จยัได้วางแผนกลยุทธ์ขยายช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายใหก้บับริษทัมากขึ้น โดยเพิ่มช่องทางการติดต่อส่ือสารทางออนไลน์เพื่อให้ลูกคา้
สะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือสินคา้ หรือแจง้ปัญหาและขอรับบริการความช่วยเหลือผ่านช่องทาง E-
mail และ Line Application ของทางบริษทั 

 

 
ภาพท่ี 3.2 แผนท่ีแสดงท่ีตั้งออฟฟิศบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั 

 
3.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย (Promotion)  
เน่ืองจากกลุ่มสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ไม่นิยมใช้การวางแผนส่งเสริมการขาย

ผ่านการลดราคาในช่วงระยะเวลาจ ากัดเหมือนกับกลุ่มสินค้าอ่ืนๆ ท าให้ทางบริษทัมุ่งเน้นวาง
แผนการส่งเสริมการขายผา่นการประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

3.3.4.1 การประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Brand Awareness) 
ถึงแม้ว่าบริษทั  Union Parts Solution จะมีประสบการณ์ในการด าเนิน

กิจการธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic มามากกว่า10ปี แต่เม่ือขยายกิจการมาในเขต



20 

พื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดกลบัยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนัก จึงมีการวางกลยุทธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการจัดจ าหน่ายเพื่อประชาสัมพนัธ์ให้บริษทัเป็นท่ีรู้จักอย่างแพร่หลาย โดยมุ่งเน้นการ
ประชาสัมพนัธ์ในช่องทางออฟไลน์ผ่านการเขา้พบกลุ่มลูกคา้ด้วยตนเองหรือท่ีเรียกว่า Face-To-
Face เพื่อแนะน าบริษทัและน าเสนอขอ้มูลสินคา้บริการต่างๆใหลู้กคา้เกิดการรับรู้  

3.3.4.2 การสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มลกูคา้ 
อีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีบริษทั Union Parts Solution ได้วิเคราะห์และวางแผน

เพื่อน ามาใช้สนับสนุนการส่งเสริมการจดัจ าหน่ายคือการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับลูกคา้ ความ
ประทับใจของลูกค้าในการเข้าใช้บริการนับว่าเป็นส่ิงส าคัญท่ีท าให้บริษัทสามารถสร้าง
ความสัมพนัธ์กับลูกค้าในระยะยาวและเกิดการซ้ือซ ้ า บริษทัจึงมุ่งเน้นไปท่ีการให้บริการของ
พนกังานทุกคนเป็นส าคญั โดยพนกังานตอ้งสามารถใหค้ าแนะน าดว้ยขอ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น ใส่ใจ
ในการให้บริการ และสามารถเข้าช่วยเหลือเพื่อแก้ไขปัญหาต่างๆให้ลูกคา้ได้ภายในระยะเวลา
อนัรวดเร็ว นอกจากน้ีทางบริษทัยงัมีการติดตามผลการให้บริการผ่านแบบประเมินความพึงพอใจ
และมีช่องทางส าหรับติชมแนะน าผลิตภณัฑผ์า่น Line Official ของบริษทั เพื่อวดัความพึงพอใจของ
ลูกคา้หลงัจากเขา้ใชบ้ริการและน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุงพฒันาการบริการใหดี้ขึ้น  

3.3.4.3 การมอบส่วนลดพิเศษใหแ้ก่ลูกคา้ 
 นอกจากการวางกลยุทธ์ดา้นการประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัเพื่อแนะน า

บริษทัให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ ในส่วนของการจัดรายการส่งเสริมการจัดจ าหน่ายควบคู่ไปกับการ
ประชาสัมพนัธ์ก็เป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีบริษทั Union Parts Solution ไดว้ิเคราะห์และน ามาใชโ้ดยการ
มอบส่วนลดพิเศษให้กับลูกคา้ใหม่ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทัเราในคร้ังแรก เพื่อดึงดูดให้
ลูกคา้สนใจในการเขา้ใชบ้ริการกบัเรามากยิง่ขึ้น นอกจากน้ีทางบริษทัจะมุ่งสร้างความประทบัใจใน
การใช้บริการคร้ังแรกของลูกคา้เพื่อจะท าให้ลูกคา้เกิดการซ้ือซ ้ าและกลายมาเป็นลูกคา้ประจ าใน
ระยะยาว 
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บทที ่4 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

4.1  แผนผังออฟฟิศ  
พื้นท่ีจดัตั้งบริษทั Union Parts Solution คืออาคารพาณิชย ์3 ชั้นจ านวน 1 คูหา พื้นท่ีใช้

สอย 200 ตารางเมตร หน้ากวา้ง 7 เมตร โดยการจดัแบ่งพื้นท่ีในออฟฟิศจะเน้นการตกแต่งให้มี
ชีวิตชีวาเพื่อเสริมสร้างบรรยากาศท างานให้แก่พนกังาน ซ่ึงจะแบ่งพื้นท่ีต่างๆของตวัอาคารทั้งหมด 
3 ชั้นเป็นส่วนต่างๆดงัน้ี 

ชั้นท่ี 1 แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ส่วนตอ้นรับ 
 ส่วนท่ี 2 ส่วนของส านกังาน 
 ส่วนท่ี 3 หอ้งครัวรับประทานอาหารส าหรับพนกังาน 
ชั้นท่ี 2 แบ่งออกเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ส่วนของส านกังาน 
 ส่วนท่ี 2 หอ้งประชุม 
ชั้นท่ี 3 เป็นพื้นท่ีส าหรับจดัเก็บสต๊อกสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic 

 
 

4.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน  
4.2.1 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งสถานที่ ได้แก่ 
ส่วนท่ี 1 การจัดซ้ือสต๊อกสินค้าอุตสาหกรรม Pneumatic ผ่านตัวแทนจ าหน่ายใน

ประเทศไทย 
ส่วนท่ี 2 ค่าอุปกรณ์ส านกังานต่างๆ 
ส่วนท่ี 3 ค่าตกแต่งภายใน 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งสถานท่ี 
รายการใช้จ่าย ราคา 

สต๊อกสินค้าอุตสาหกรรม Pneumatic  
1. สินคา้ Pneumatic แบรนด ์SMC 150,000 
2. สินคา้ Pneumatic แบรนด ์CKD  50,000 
3. สินคา้ Pneumatic แบรนด ์FESTO 50,000 

อุปกรณ์ส านักงาน  
1. โทรศพัทส์ านกังาน 2 เคร่ือง 7,000 
2. โทรศพัทมื์อถือ 4 เคร่ือง 80,000 
3. Laptop 10 เคร่ือง 189,900 
4. เคร่ืองปร้ินและถ่ายเอกสาร 3 เคร่ือง 13,350 

ค่าตกแต่ง  
1. ค่าออกแบบภายในและมดัจ า 65,000 
2. ค่าด าเนินการตกแต่ง 150,000 

ค่าเฟอร์นิเจอร์  
1. โต๊ะและเกา้อ้ี 10 ชุด 89,000 
2. ชั้นวางและตูจ้ดัเก็บของ 20,000 
3. กระดาษและเคร่ืองเขียน 3,000 
4. อุปกรณ์ท าความสะอาด 3,000 
5. อุปกรณ์เบด็เตลด็ 2,000 
6. ชุดโซฟารับแขก 19,000 
7. เคร่ืองปรับอากาศ  4 เคร่ือง 100,000 

ค่าส่ิงอ านวยความสะดวกภายในออฟฟิศ  
        1.  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัว 19,000 
        2.  โต๊ะรับประทานอาหารในครัว 11,000 
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  

1. ค่าจดทะเบียนเพ่ิมสาขาบริษทั 750 
รวมรายการท้ังหมด 1,022,000 
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4.2.2 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ ได้แก่ 
ส่วนท่ี 1 ค่าใชจ่้ายในส านกังานรายเดือน 
ส่วนท่ี 2 ค่าใชจ่้ายในการท าการตลาด 
ส่วนท่ี 3 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการรายปี 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าใชจ่้ายในส านกังานรายเดือน 
รายการ ราคา  

(ต่อเดือน) 
ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
ค่าเช่าอาคาร 18,000 216,000 216,000 216,000 216,000 216,000 
ค่าไฟ 15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าน ้า 700 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 
ค่าโทรศพัท ์ 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่าจิปาถะอื่นๆ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รวม 41,700 500,400 500,400 500,400 500,400 500,400 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการท าการตลาด 
รายการ ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
ค่าท าการตลาดในการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่ 

100,000 50,000 50,000 25,000 25,000 

ค่าจดัท าโบรชวัร์และเอกสาร
ประชาสัมพนัธ ์

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวม 112,000 62,000 62,000 37,000 37,000 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าใช้จ่ายในการด าเนินการรายปี 

รายการ ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
เงินเดือนพนกังาน 1,800,000 2,310,000 2,425,476 2,786,712 2,926,020 
เงินสบทบประกนัสังคม 72,000 90,000 90,000 99,000 99,000 
เงินโบนสั 0 0 202,123 232,226 243,835 
ค่าใชจ้่ายส านกังาน 500,400 500,400 500,400 500,400 500,400 
รวม 2,372,400 2,900,400 3,217,999 3,618,338 3,769,255 
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4.3 การด าเนินงานในการจัดตั้งบริษัท  
4.3.1 การเช่าอาคารพาณิชย์ 
การเช่าคารพาณิชยเ์พื่อใช้เป็นพื้นท่ีส าหรับจดัตั้งธุรกิจTrading สินคา้อุตสาหกรรม

ประเภท Pneumatic ของบริษทั Union Parts Solution มีค่าเช่า 18,000 บาทต่อเดือน 
 

4.3.2 การจดทะเบียนในการขออนุญาตเพิม่สาขา 
บริษทั Union Parts Solution จ าเป็นตอ้งมีการยื่นจดทะเบียนเพื่อขออนุญาตในการเพิ่ม

สาขาจากกรมพฒันาธุรกิจการค้า และกรมสรรพากรโดยจะต้องยื่น  ภ.พ.09 ก่อนวนัเปิดสถาน
ประกอบการเพิ่มเติมไม่นอ้ยกวา่ 15 วนั 
 

4.3.3 ภาพรวมการด าเนินกจิการ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงภาพรวมการด าเนินกิจการของบริษทัตามกรอบเวลา 

กิจกรรม ช่วงเวลาด าเนินกิจการของบริษัท (เดือน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เลือกพื้นท่ีในการจดัตั้ง             
ปรับปรุงและตกแต่ง
สถานท่ี 

            

ตรวจเช็คระบบภายใน             
ย่ืนจดทะเบียนในการเพิ่ม
สาขา 

            

จดัซ้ืออุปกรณ์ส านกังาน             
รับสมคัรพนกังาน             
สร้างช่องทางติดต่อส่ือสาร             
เปิดกิจการอยา่งเป็นทางการ             
ท าการตลาดและจดั
โปรโมชัน่ 
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บทที ่5 
แผนการบริหารและจัดการองค์กร 

 
 

5.1  ข้อมูลธุรกจิ  
บริษทั Union Parts Solution จ ากดั มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นบริษทัTrading สินคา้

อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 
 
 

5.2  โครงสร้างองค์กร  
เน่ืองจากบริษทั Union Parts Solution จ ากดั เป็นบริษทัขนาดเลก็และมีจ านวนพนกังาน

นอ้ยจึงจดัโครงสร้างของบริษทัใหอ้ยูใ่นรูปแบบของ Flat Organization เพื่อใหส้ามารถดูแลพนกังาน
ไดอ้ย่างทัว่ถึงและมีการท างานท่ีรวดเร็ว โดยมีผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย ทิศทาง รวมไปถึงกล
ยุทธ์ต่างๆท่ีใชใ้นการบริหาร และมีพนกังานบริษทัเสนอความคิดเห็นเพื่อปรับปรุงระบบการท างาน
ใหร้าบร่ืน ซ่ึงสามารถแสดงผงัโครงสร้างขององคก์รไดด้งัน้ี 

 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ปีท่ี1 

 

 
ภาพท่ี 5.2 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ปีท่ี2-3 
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ภาพท่ี 5.3 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ปีท่ี4-5 
 
 

5.3 แผนด้านบุคลากร  
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละบุคลากรปีท่ี 1 

ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
เจา้ของธุรกิจ 1 - วางแผนการด าเนินงานและกลยทุธ์ของบริษทัทั้งในระยะสั้น กลาง ยาว 

- วางโครงสร้างค่าตอบแทนบุคลากรในบริษทั 
- รับผิดชอบในการตดัสินใจและบริหารจดัการกบัปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้น 
- คดัลือกและบริหารจดัการบุคลากรในบริษทั 

พนกังานธุรการ 1 - ตอ้นรับผูท่ี้เขา้มาติดต่อทั้งทางหนา้ออฟฟิศและทางโทรศพัท ์
- ให้ค าแนะน าในการจดัการปัญหาเบ้ืองตน้ 
- จดัคิวและประสานงานระหว่างทีมงานกบัลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายการตลาด 1 - วางแผนการประชาสัมพนัธ์รวมถึงการจดักิจกรรมทางการตลาด 
- รับผิดชอบดูแลในการออกโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขาย 
- ติดต่อและประสานงานกบัทางSupplier ติดตามสินคา้ให้เขา้ตรงตามก าหนด 

พนกังานขาย 2 - ติดต่อเขา้พบลูกคา้เพ่ือแนะน าสินคา้และขยายฐานลูกคา้ให้มากขึ้น 
- ประมาณและติดตามยอดขายของสินคา้ ออกส ารวจตลาดและความตอ้งการ

ของลูกคา้ 
- เขา้ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหา ให้ค  าแนะน าและให้บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 1 - ตรวจนบัสินคา้ในคลงัให้ตรงตามรายงานท่ีบนัทึกไว ้
- ดูแลพ้ืนท่ีการจดัเก็บสินคา้ให้เหมาะสมอยูต่ลอดเวลา 
- ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและวางแผนการจดัส่งสินคา้ให้เป็นไปตามล าดบั 
- จดัส่งสินคา้ดว้ยความถูกตอ้งและตรงเวลา 

พนกังานฝ่ายบญัชีและการเงิน 2 - รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นบญัชีของบริษทั 
- รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นการเงินของบริษทั 
- ประสานงานติดต่อเรียกเก็บค่าสินคา้และการวางบิลกบัทางลูกคา้ 
- ดูแลค่าใชจ่้ายในบริษทั 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละบุคลากรปีท่ี 2-3 
ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 

เจา้ของธุรกิจ 1 - วางแผนการด าเนินงานและกลยทุธ์ของบริษทัทั้งในระยะสั้น กลาง ยาว 
- วางโครงสร้างค่าตอบแทนบุคลากรในบริษทั 
- รับผิดชอบในการตดัสินใจและบริหารจดัการกบัปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้น 
- คดัลือกและบริหารจดัการบุคลากรในบริษทั 

พนกังานธุรการ 1 - ตอ้นรับผูท่ี้เขา้มาติดต่อทั้งทางหนา้ออฟฟิศและทางโทรศพัท ์
- ให้ค าแนะน าในการจดัการปัญหาเบ้ืองตน้ 
- จดัคิวและประสานงานระหว่างทีมงานกบัลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายการตลาด 1 - วางแผนการประชาสัมพนัธ์รวมถึงการจดักิจกรรมทางการตลาด 
- รับผิดชอบดูแลในการออกโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขาย 
- ติดต่อและประสานงานกบัทางSupplier ติดตามสินคา้ให้เขา้ตรงตามก าหนด 

พนกังานขาย 3 - ติดต่อเขา้พบลูกคา้เพ่ือแนะน าสินคา้และขยายฐานลูกคา้ให้มากขึ้น 
- ประมาณและติดตามยอดขายของสินคา้ ออกส ารวจตลาดและความตอ้งการ

ของลูกคา้ 
- เขา้ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหา ให้ค าแนะน าและให้บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 2 - ตรวจนบัสินคา้ในคลงัให้ตรงตามรายงานท่ีบนัทึกไว ้
- ดูแลพ้ืนท่ีการจดัเก็บสินคา้ให้เหมาะสมอยูต่ลอดเวลา 
- ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและวางแผนการจดัส่งสินคา้ให้เป็นไปตามล าดบั 
- จดัส่งสินคา้ดว้ยความถูกตอ้งและตรงเวลา 

พนกังานฝ่ายบญัชีและการเงิน 2 - รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นบญัชีของบริษทั 
- รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นการเงินของบริษทั 
- ประสานงานติดต่อเรียกเก็บค่าสินคา้และการวางบิลกบัทางลูกคา้ 
- ดูแลค่าใชจ่้ายในบริษทั 

 
ตารางท่ี 5.3 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละบุคลากรปีท่ี 4-5 

ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 
เจา้ของธุรกิจ 1 - วางแผนการด าเนินงานและกลยทุธ์ของบริษทัทั้งในระยะสั้น กลาง ยาว 

- วางโครงสร้างค่าตอบแทนบุคลากรในบริษทั 
- รับผิดชอบในการตดัสินใจและบริหารจดัการกบัปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้น 
- คดัลือกและบริหารจดัการบุคลากรในบริษทั 

พนกังานธุรการ 1 - ตอ้นรับผูท่ี้เขา้มาติดต่อทั้งทางหนา้ออฟฟิศและทางโทรศพัท ์
- ให้ค าแนะน าในการจดัการปัญหาเบ้ืองตน้ 
- จดัคิวและประสานงานระหว่างทีมงานกบัลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายการตลาด 1 - วางแผนการประชาสัมพนัธ์รวมถึงการจดักิจกรรมทางการตลาด 
- รับผิดชอบดูแลในการออกโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขาย 
- ติดต่อและประสานงานกบัทางSupplier ติดตามสินคา้ให้เขา้ตรงตามก าหนด 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงต าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละบุคลากรปีท่ี 4-5 (ต่อ) 
ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 

พนกังานขาย 4 - ติดต่อเขา้พบลูกคา้เพ่ือแนะน าสินคา้และขยายฐานลูกคา้ให้มากขึ้น 
- ประมาณและติดตามยอดขายของสินคา้ ออกส ารวจตลาดและความตอ้งการ

ของลูกคา้ 
- เขา้ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหา ให้ค าแนะน าและให้บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ 

พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้และขนส่ง 2 - ตรวจนบัสินคา้ในคลงัให้ตรงตามรายงานท่ีบนัทึกไว ้
- ดูแลพ้ืนท่ีการจดัเก็บสินคา้ให้เหมาะสมอยูต่ลอดเวลา 
- ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและวางแผนการจดัส่งสินคา้ให้เป็นไปตามล าดบั 
- จดัส่งสินคา้ดว้ยความถูกตอ้งและตรงเวลา 

พนกังานฝ่ายบญัชีและการเงิน 2 - รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นบญัชีของบริษทั 
- รับผิดชอบและดูแลความถูกตอ้งในดา้นการเงินของบริษทั 
- ประสานงานติดต่อเรียกเก็บค่าสินคา้และการวางบิลกบัทางลูกคา้ 
- ดูแลค่าใชจ่้ายในบริษทั 

 
 

5.4 แผนการพฒันาบุคลากร  
 การฝึกอบรมภายในองค์กร 

ในการวางแผนจดัการและการด าเนินงานใหมี้มาตรฐาน ทางบริษทัจ าเป็นจะตอ้งมีการ
จดัอบรมพื้นฐานความรู้ให้กบัพนกังานทุกคนในบริษทัเป็นประจ าทุกปี เพื่อให้เขา้ใจในทิศทางการ
ด าเนินงาน หน้าท่ีความรับผิดชอบ ความเขา้ใจในขอ้มูลสินคา้ในเบ้ืองตน้ มาตรฐานการให้บริการ 
และจริยธรรมในการด าเนินงาน ทั้งน้ีก็เพื่อเป็นประโยชน์ท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีบริษทัวางไว ้ 
โดยจะมีการตรวจสอบมาตรฐานการท างานของแต่ละคนเพื่อวดัผลสัมฤทธ์ิท่ีไดจ้ากการฝึกอบรม
โดยเจา้ของธุรกิจ 
 การฝึกอบรมภายนอกองค์กร 

เพื่อสร้างเสริมพื้นฐานการให้บริการให้มีคุณภาพรวมถึงให้มั่นใจได้ว่าบุคลากรจะ
สามารถให้ค  าแนะน าและการให้บริการอย่างถูกตอ้งแม่นย  า บริษทัจึงให้ความส าคญักบัการจดัการ
วางแผนการฝึกอบรมของพนกังานโดยเฉพาะในกลุ่มของพนกังานขายท่ีทุกคนจะตอ้งผา่นการอบรม
สัมมนากับทางบริษทัSupplierให้ครบตามระยะเวลาท่ีก าหนด ทั้งน้ีก็เพื่อเป็นประโยชน์ในการ
ด าเนินงานท่ีจะสามารถเป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืนและครบถว้นสมบูรณ์ 
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5.5  แผนด าเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการองค์กรตามกรอบระยะเวลาและความต้องการใช้ 
 
ตารางท่ี 5.4 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
ต่อคน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
ต่อคน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
ต่อคน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
ต่อคน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
ต่อคน 

เจา้ของธุรกิจ 1 30,000 1 31,500 1 33,075 1 34,728 1 36,464 
พนกังาน
ธุรการ 

1 13,000 1 13,650 1 14,332 1 15,048 1 15,800 

พนักงานฝ่าย
การตลาด 

1 18,000 1 18,900 1 19,845 1 20.837 1 21,879 

พนกังานขาย 2 20,000 2 21,000 2 22,050 2 23,152 2 24,310 
  1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,152 
      1 20,000 1 21,000 

พนักงานฝ่าย
คลงัสินคา้และ
ขนส่ง 

1 15,000 1 15,750 1 16,537 1 17,364 1 18,232 
  1 15,000 1 15,750 1 16,537 1 17,364 

พนักงานฝ่าย
บั ญ ชี แ ล ะ
การเงิน 

2 17,000 2 17,850 2 18,742 2 19,679 2 20,662 

รวมเงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

8 150,000 10 192,500 10 202,123 11 232,226 11 243,835 

รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 

8 1,800,00 10 2,310,000 10 2,425,476 11 2,786,712 11 2,926,020 

ประกันสังคม 
(ต่อปี) 

8 72,000 10 90,000 10 90,000 11 99,000 11 99,000 

โบนสั  
(1เดือนต่อปี) 

8 - 10 - 10 202,123 11 232,226 11 243,835 

รวมค่าใช้จ่าย 
(ต่อปี) 

8 1,872,000 10 2,400,000 10 2,717,599 11 3,117,938 11 3,268,855 
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บทที ่6 
แผนการเงิน 

 
 

6.1  ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 
การด าเนินธุรกิจTrading สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของบริษทั Union 

Parts Solution จ ากดั มีเงินลงทุนประกอบกิจการรวมทั้งส้ิน 4,500,000 บาท 
 
 

6.2  เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับการด าเนินธุรกิจTrading สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของ

บริษทั Union Parts Solution จ ากดั มีรายละเอียดเงินลงทุนดงัแสดงในตาราง  
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงสัดส่วนเงินลงทุนในบริษทั 

รายการ ราคา 

1.เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร  
1.1 อุปกรณ์ส านกังานและเฟอร์นิเจอร์ 526,250 
1.2 ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในออฟฟิศ 30,000 
1.3 งานโครงสร้าง, ออกแบบและตกแต่งออฟฟิศ 215,000 
1.4 รถยนต ์ 614,000 
2.เงินลงทุนในค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน  
2.1 ค่าจดทะเบียนเพ่ิมสาขา 750 
2.2 ค่าสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 250,000 
3.เงินทุนหมุนเวียน  
3.1 เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 2,864,000 
รวม 4,500,000 

 
 
 
 



31 

6.3  สมมติฐานทางการเงนิ 
 
ตารางท่ี 6.2 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ราคา 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปีแบบเส้นตรง 
ค่าเส่ือมราคา 5 ปีแบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ให้เครดิตการช าระเงินแก่ลูกหน้ีการคา้ 1 เดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย,2565) เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5.23 ต่อปี 
อตัราเพ่ิมขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบคุคล  
(กรมสรรพากร, 2565) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

โบนสัพนกังาน จ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี โดยจ่ายให้กบัพนกังานในปีท่ี 
3 ของการต่อบริษทั 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม ร้อยละ 7 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
ความผนัผวนของตลาด 1.00 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียของน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

20.00% 

อตัราการเติบโตของตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 20% 
ค่าเช่าพ้ืนท่ี 18,000 บาทต่อเดือน 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคนกรณีท่ีพนักงานมีเงินเดือนมากกว่า 

10,000 ขึ้นไป 

 
 

6.4  การประมาณการยอดขายและค่าใช้จ่าย 
บริษัท  Union Parts Solution จ ากัด มีรายได้จากการด า เนินธุรกิจTrading สินค้า

อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง  
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ตารางท่ี 6.3 แสดงรายไดจ้ากการจดัด าเนินธุรกิจTrading สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้า Pneumatic แบรนด์ SMC      
ปริมาณค าส่ังซ้ือ (คร้ัง) 360 432 518 622 746 
ยอดค าส่ังซ้ือ 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 
รายไดจ้ากการจ าหน่าย 12,600,000 15,120,000 18,130,000 21,770,000 26,110,000 
สินค้า Pneumatic แบรนด์ CKD      
ปริมาณค าส่ังซ้ือ (คร้ัง) 80 96 115 138 166 
ยอดค าส่ังซ้ือ 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รายไดจ้ากการจ าหน่าย 1,440,000 1,728,000 2,070,000 2,484,000 2,988,000 
สินค้า Pneumaticแบรนด์ FESTO      
ปริมาณค าส่ังซ้ือ (คร้ัง) 30 36 43 52 62 
ยอดค าส่ังซ้ือ 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รายไดจ้ากการจ าหน่าย 540,000 648,000 774,000 936,000 1,116,000 
สินค้า Pneumatic แบรนด์อื่นๆ      
ปริมาณค าส่ังซ้ือ (คร้ัง) 24 29 35 42 51 
ยอดค าส่ังซ้ือ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
รายไดจ้ากการจ าหน่าย 360,000 435,000 525,000 630,000 765,000 
รวม      
รวมจ านวนปริมาณค าส่ังซื้อ (คร้ัง) 494 593 711 854 1,024 
รวมรายได้สุทธ ิ 14,940,000 17,931,000 21,499,000 25,820,000 30,979,000 

 
ตารางท่ี 6.4 แสดงตน้ทุนการจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินคา้ Pneumatic แบรนด ์SMC 8,820,000 10,584,000 12,691,000 15,239,000 18,277,000 
สินคา้ Pneumatic แบรนด ์CKD 1,008,000 1,209,600 1,449,000 1,738,800 2,091,600 
สินคา้ Pneumatic แบรนด ์FESTO 378,000 453,600 541,800 655,200 781,200 
สินคา้ Pneumatic แบรนดอ์ื่นๆ 252,000 304,500 367,500 441,000 535,500 
ต้นทุนขาย 10,458,000 12,551,700 15,049,300 18,074,000 21,685,300 
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ตารางท่ี 6.5 แสดงค่าใชจ่้ายในส านกังาน 
รายการ ราคา  

(ต่อเดือน) 
ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
ค่าเช่าอาคาร 18,000 216,000 216,000 216,000 216,000 216,000 
ค่าไฟ 15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
ค่าน ้า 700 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 
ค่าโทรศพัท ์ 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่าจิปาถะอื่นๆ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รวม 41,700 500,400 500,400 500,400 500,400 500,400 

 
ตารางท่ี 6.6 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินการรายปี 

รายการ ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
เงินเดือนพนกังาน 1,800,000 2,310,000 2,425,476 2,786,712 2,926,020 
เงินสบทบประกนัสังคม 72,000 90,000 90,000 99,000 99,000 
เงินโบนสั 0 0 202,123 232,226 243,835 
ค่าใชจ้่ายส านกังาน 500,400 500,400 500,400 500,400 500,400 
รวม 2,372,400 2,900,400 3,217,999 3,618,338 3,769,255 

 
ตารางท่ี 6.7 แสดงค่าใชจ่้ายในการท าการตลาด 

รายการ ราคาต่อปี 

ปี1 ปี2 ปี3 ปี4 ปี5 
ค่าท าการตลาดในการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่ 

100,000 50,000 50,000 25,000 25,000 

ค่าจดัท าโบรชวัร์และเอกสาร
ประชาสัมพนัธ ์

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวม 112,000 62,000 62,000 37,000 37,000 
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6.5  ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 6.8 แสดงงบก าไรขาดทุน 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการจ าหน่ายสินคา้  14,940,000 17,931,000 21,499,000 25,820,000 30,979,000 
หกั - ตน้ทนุขาย 10,642,360 12,764,860 15,297,020 18,363,192 22,024,256 
ก าไรขั้นตน้ 4,317,000 5,185,500 6,221,340 7,476,168 8,974,104 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
หกั - ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 2,372,400 2,900,400 3,217,999 3,618,338 3,769,255 
หกั - ค่าใชจ้่ายการตลาด 112,000 62,000 62,000 37,000 37,000 
หกั - ค่าเส่ือมราคา 278,200 278,200 278,200 278,200 278,200 
รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 2,762,600 3,240,600 3,558,199 3,933,538 4,084,455 
ก าไรจากการด าเนินงาน 1,554,400 1,944,900 2,663,141 3,542,630 4,889,649 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั - ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหกัภาษีเงินไดนิ้ติบคุคล 1,554,400 1,944,900 2,663,141 3,542,630 4,889,649 
ภาษ ี
หกั – ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 310,880 388,980 532,628 708,526 977,930 
ก าไรสุทธ ิ 1,243,520 1,555,920 2,130,513 2,834,104 3,911,719 

 
 

6.6  ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน (Financial Statement) 
 
ตารางท่ี 6.9 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

รายละเอียด ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

2,864,000 2,156,470 3,544,465 5,457,783 7,947,039 11,413,080 

ลูกหน้ีการคา้ 0 1,245,000 1,494,250 1,791,583 2,151,667 2,581,583 
งานระหว่างท า 0 1,005,250 1,223,125 1,442,186 1,726,151 2,041,112 
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ตารางท่ี 6.9 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน (ต่อ) 
รายละเอียด ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 0 0 
รวมสินทรัพย์หมนุเวียน 2,864,000 4,406,720 6,261,840 8,691,553 11,824,857 16,035,776 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 1,385,250 1,385,250 1,385,250 1,385,250 1,385,250 1,385,250 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินการ 

250,750 250,750 250,750 250,750 250,750 250,750 

หกั - ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 299,200 598,400 897,600 1,196,800 1,496,000 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

1,636,000 1,336,800 1,037,600 738,400 439,200 140,000 

รวมสินทรัพย์ 4,500,000 5,743,520 7,299,440 9,429,953 12,264,057 16,175,776 
หนีสิ้นและส่วนผู้ถอืหุ้น 
หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะส้ัน - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน - - - - - - 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน - - - - - - 
รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 
ส่วนของเจ้าของ       
เงินลงทุน 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 
ก าไรสะสม 0 1,243,520 2,799,440 4,929,953 7,764,057 11,675,776 
รวมส่วนของเจา้ของ 4,500,000 5,743,520 7,299,440 9,429,953 12,264,057 16,175,776 
รวมหนีสิ้นและส่วนของ
เจ้าของ 

4,500,000 5,743,520 7,299,440 9,429,953 12,264,057 16,175,776 
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6.7 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 6.10 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายละเอียด ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ  0 1,243,520 1,555,920 2,130,513 2,834,104 3,911,719 
ค่าเส่ือมราคา 0 299,200 299,200 299,200 299,200 299,200 
รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

0 1,542,720 1,855,120 2,429,713 3,133,304 4,210,919 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

1,385,250 - - - - - 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

250,750 - - - - - 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

1,636,000 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
กระแสเงินสดจากการ
จดัหาเงิน 

4,500,000 - - - - - 

เงินสดจากการกูย้ืม
ธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดจากการออกหุ้นทุน - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - - - 
รวมกระแสเงินสดจากการ
จัดหาเงิน 

4,500,000 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,864,000 1,542,720 1,855,120 2,429,713 3,133,304 4,210,919 
กระแสเงินสดตน้งวด 0 2,864,000 4,406,720 6,261,840 8,691,553 11,824,857 
กระแสเงินสดปลายงวด 2,864,000 4,406,720 6,261,840 8,691,553 11,824,857 16,035,776 
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6.8  ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนในการด าเนินธุรกิจTrading สินคา้อุตสาหกรรมประเภท 

Pneumatic ของบริษทั Union Parts Solution จ ากัด โดยจะเปรียบเทียบผลตอบแทนท่ีจะได้รับจาก
การลงทุน ซ่ึงมีรายละเอียดผลตอบแทนดงัแสดงในตาราง  
 
ตารางท่ี 6.11 แสดงผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 
ต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก  Weighted 
Average Cost of Capital (WACC) 

ค่าเฉล่ียต้นทุนหลังหักภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่างๆของบริษทั 

20.00% 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท)  
Net present value (NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ(จ่าย)สุทธิตลอดอายโุครงการ 

4,559,861 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
Internal Rate of Return (IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่
ละปีตลอดอายุโครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

40.36% 

ระยะเวลาคืนทุน 
Payback Period 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

2.71 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
Discounted Payback Period 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า 
ปัจจุบนั 

3.84 
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บทที ่7 
แผนบริหารจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

7.1 บทวิเคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ในการด าเนินธุรกิจนั้นย่อมตอ้งเผชิญกบัความเส่ียงในการเปล่ียนแปลงท่ีอาจเกิดขึ้นได้

ทุกเวลา ผูบ้ริหารเองจึงตอ้งมีแผนจดัการความเส่ียงในการรับมือกบัสถานการณ์ต่างๆเพื่อท าให้การ
ด าเนินธุรกิจบรรลุตามเป้าหมายท่ีวางไวไ้ดอ้ย่างราบร่ืน โดยบริษทัไดมี้การประเมินความเส่ียงและ
จ าแนกออกมาไดท้ั้งหมด 3 ดา้น ไดแ้ก่ ความเส่ียงดา้นการปฏิบติังาน ความเส่ียงดา้นการตลาด และ
ความเส่ียงดา้นการเงิน  
 

7.1.1 ความเส่ียงด้านการปฏิบัติงาน (Operational Risk) 
7.1.1.1 พนกังานขายลาออกกระทนัหนั 
ธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic เป็นการด าเนินกิจการท่ี

ตอ้งอาศยัพนกังานขายในการให้ค  าแนะน าสินคา้อย่างถูกตอ้งแม่นย  า การลาออกของพนักงานขาย
อยา่งกระทนัหนัอาจท าใหส่้งผลกระทบในการด าเนินงานของบริษทัได ้

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
ผูบ้ริหารควรพิจารณาเพิ่มอัตราผลตอบแทนให้แก่พนักงานขายเพื่อ

สามารถดึงดูดและแข่งขนักบับริษทัคู่แข่งได ้
ผูบ้ริหารควรวางแผนส ารองในการจา้งพนกังานขายชัว่คราวมาใหบ้ริการ

ในระหวา่งการจดัหาพนกังานขายคนใหม่เพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งราบร่ืน 
7.1.1.2 การขนส่งสินคา้ท่ีล่าชา้ 
ในการด าเนินกิจการธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic การ

ขนส่งสินค้าให้ตรงต่อเวลานับเป็นเร่ืองส าคัญเพราะเคร่ืองจักรในโรงงานอุตสาหกรรมมีการ
ด าเนินงานอย่างต่อเน่ืองตลอดเวลา แต่หากปริมาณค าสั่งซ้ือสินคา้มีมากขึ้นหรือมีเหตุการณ์สุดวิสัย
อนัเกิดจากปัจจยัภายนอกท่ีบริษทัไม่สามารถควบคุม อาจส่งผลท าให้ความสามารถในการจัดส่ง
สินคา้เกิดความล่าชา้ 

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
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บริษัทควรท าการวางแผนการจัดส่งสินค้าอย่างเป็นระบบ มีการ
เรียงล าดับจดัส่งสินค้าตามคิวก่อนหลงัให้ชัดเจน ท าการติดตามสถานะการขนส่งอย่างต่อเน่ือง 
รวมถึงกระจายความเส่ียงในการขนส่งสินคา้ล่าชา้โดยการเลือกใชบ้ริษทัขนส่งอ่ืนๆเขา้มาช่วย 

บริษทัควรมีการชดเชยให้แก่ลูกคา้อย่างเหมาะสมในกรณีท่ีสินคา้มีความ
ล่าชา้เกินกว่าก าหนดมากกว่า 3 วนัท าการ เพื่อเป็นการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และลดความไม่
พอใจท่ีเกิดขึ้น 

7.1.1.3  คุณภาพของการใหบ้ริการ 
เน่ืองจากบริษทัเป็นการด าเนินกิจการธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม 

Pneumatic ท่ีตอ้งมีการให้ค  าแนะน าในสินคา้อย่างถูกตอ้งแม่นย  าตรงตามโมเดลเคร่ืองจกัรและการ
ให้บริการเข้าช่วยเหลือเม่ือลูกค้าเกิดปัญหาอย่างเร่งด่วน จึงอาจท าให้บริษทัมีโอกาสท่ีจะเกิด
ขอ้ผิดพลาดในการใหบ้ริการขึ้นได ้ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้ 

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
บริษทัควรก าหนดมาตรฐานการให้บริการของพนกังานอย่างชดัเจนและ

น าไปบงัคบัใช้อย่างเคร่งครัด เพื่อให้มัน่ใจไดว้่าลูกคา้จะไดรั้บการบริการอย่างมีมาตรฐานเท่ากัน 
นอกจากน้ียงัควรติดตามผลการด าเนินงานและความพึงพอใจภายหลงัจากการใชบ้ริการของลูกคา้
อยา่งใกลชิ้ดเพื่อน าไปปรับปรุงพฒันาคุณภาพในการใหบ้ริการของบริษทัต่อไป 

บริษทัควรมีการจดัอบรมความรู้ในสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ของ
แต่ละแบรนด์ให้แก่พนกังานอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้มัน่ใจไดว้่าพนกังานจะสามารถแนะน าสินคา้ได้
อยา่งเหมาะสมถูกตอ้ง 
 

7.1.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
7.1.2.1 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ท่ีมีลกัษณะเดียวกนัอยูใ่นพื้นท่ี 
ในพื้ น ท่ี นิคม อุตสาหกรรม อีส เ ทิ ร์น ซีบอ ร์ด มีจ านวนโรงงาน

อุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง จึงอาจท าให้คู่แข่งรายใหม่เล็งเห็นโอกาสในการเขา้มาด าเนิน
กิจการในพื้นท่ีดงักล่าวเช่นเดียวกนั และเป็นสาเหตุท าให้บริษทัตอ้งประสบปัญหาการเขา้มาของผู ้
เขา้แข่งขนัรายใหม่เป็นจ านวนมาก ซ่ึงท าใหค้วามตอ้งการของลูกคา้ในพื้นท่ีเปล่ียนแปลงไป 

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
ท าการส ารวจจุดอ่อนและจุดแข็งของคู่แข่งท่ีอยู่ภายในพื้นท่ีเดียวกนัเพื่อ

น ามาเปรียบเทียบสินคา้และบริการของเราให้ทราบถึงขอ้แตกต่าง รวมถึงวางแผนปรับปรุงการ
ใหบ้ริการของเราใหดี้ยิง่ขึ้นเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 



40 

ผูบ้ริหารและทีมควรเน้นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มลูกคา้ ไม่ว่า
จะเป็นกลุ่มลูกคา้ใหม่หรือกลุ่มลูกคา้เก่าท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัเรามาอยา่งยาวนาน เพื่อใหลู้กคา้นึก
ถึงบริษทัเรามาเป็นล าดบัแรกหากมีความตอ้งการในสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic 

7.1.2.2 ยอดขายไม่ตรงตามท่ีคาดหวงั 
ถึงแมว้่าในพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ดจะมีจ านวนโรงงาน

อุตสาหกรรมเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองและความตอ้งการในสินคา้อุตสาหกรรม Pneumatic ก็เพิ่มขึ้น 
แต่บริษทัก็อาจประสบกบัปัญหายอดขายไม่ตรงตามท่ีคาดหวงัเกิดขึ้นไดเ้ช่นกนั 

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
ผูบ้ริหารและทีมควรส ารวจความตอ้งการในสินคา้และบริการของกลุ่ม

ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชส้ าหรับวางแผนการตลาด รวมถึงการจดัรายการส่งเสริม
การขายพิเศษเพื่อกระตุน้ยอดขายไดอ้ยา่งตรงจุด 

ทีมการตลาดและฝ่ายขายควรวางแผนส าหรับเขา้พบลูกคา้ในการแนะน า
สินคา้และบริการของบริษทัให้มากยิ่งขึ้นเพื่อจูงใจกลุ่มลูกคา้, เพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายเพื่อ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ให้มากขึ้น อีกทั้งยงัควรให้ค  าปรึกษาและดูแลบริการหลงัการขายต่อเน่ืองเพื่อสร้าง
ความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากเรา 
 

7.1.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
7.1.3.1 การขาดสภาพคล่องในการด าเนินงาน 
เน่ืองจากบริษทั Union Parts Solution เป็นธุรกิจขนาดเลก็ท่ีด าเนินกิจการ

โดยไม่มีการกูเ้งินมาใชส้ าหรับด าเนินธุรกิจและมีการซ้ือขายในรูปแบบของเงินเช่ือมากกว่าเงินสด 
จึงอาจท าใหเ้กิดความเส่ียงในการขาดสภาพคล่องดา้นการเงิน 

แนวทางการจดัการบริหารความเส่ียง 
ผูบ้ริหารควรมองหาแหล่งเงินทุนส ารองเพื่อเสริมสภาพคล่องทางการเงิน 

โดยอาจพิจารณาการกูย้มืเงินในระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน  
ผูบ้ริหารควรหมัน่ตรวจสอบบญัชีเพื่อวิเคราะห์รายได้และค่าใช้จ่ายใน

การด าเนินงานต่างๆ รวมไปถึงคาดการณ์ถึงจ านวนเงินสดท่ีต้องการใช้ในอนาคต และควบคุม
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินกิจการท่ีไม่จ าเป็นใหล้ดลง 

ควรปรับลดระยะเวลาในการขายสินคา้ในรูปแบบเครดิตเงินเช่ือให้กับ
ลูกคา้สั้นลงและพิจารณาการการขายสินคา้ในรูปแบบเงินเช่ือให้เฉพาะลูกคา้ท่ีมีประวติัช าระเงินตรง
เวลาเท่านั้น เพื่อรักษาสภาพคล่องในการด าเนินธุรกิจ 
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7.2 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการปรับปรุงแก้ไขในการลด
ความเส่ียง 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขในการ
ลดความเส่ียง 

 
Risk 

 

ผลกระทบ ความเร่งด่วนที่ต้องแก้ไข  
แนวทางการแก้ไข สูง ต ่า นอ้ย ปาน

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏบิัติงาน (Operational Risk) 
พนกังานขายลาออกกระทนัหนั      พิจารณาเพ่ิมผลตอบแทน

ให้แก่พนกังานขายเพ่ือ
สามารถดึงดูดและแข่งขนักบั
บริษทัคู่แข่ง, วางแผนส ารอง
ในการจา้งพนกังานขาย
ชัว่คราวมาในระหว่างการ
จดัหาพนกังานขายคนใหม ่

การขนส่งสินคา้ท่ีล่าชา้      ท าการวางแผนการจดัส่ง
สินคา้อยา่งเป็นระบบ, 
เรียงล าดบัจดัส่งสินคา้ตามคิว
ให้ชดัเจน, ติดตามสถานะการ
ขนส่งอยา่งต่อเน่ือง, กระจาย
ความเส่ียงในการขนส่งโดย
เลือกใชบ้ริษทัขนส่งอื่นๆเขา้
มาช่วย, มีการชดเชยให้แก่
ลูกคา้อยา่งเหมาะสมในกรณี
ท่ีสินคา้มีความล่าชา้ 

คุณภาพของการให้บริการ      ก าหนดมาตรฐานการ
ให้บริการของพนกังานอยา่ง
ชดัเจนและน าไปบงัคบัใช้
อยา่งเคร่งครัด, ติดตามการ
ด าเนินงานและความพึงพอใจ
ภายหลงัจากการใชบ้ริการ
อยา่งใกลชิ้ด,จดัอบรมความรู้ 
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ตารางท่ี 7.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการปรับปรุงแกไ้ขในการ
ลดความเส่ียง (ต่อ) 

 
Risk 

 

ผลกระทบ ความเร่งด่วนที่ต้องแก้ไข  
แนวทางการแก้ไข สูง ต ่า นอ้ย ปาน

กลาง 
มาก 

      ในสินคา้ Pneumatic ให้แก่
พนกังานอยา่งสม ่าเสมอ 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
การเขา้มาของคู่แข่งรายใหมท่ี่มี
ลกัษณะเดียวกนัอยูใ่นพ้ืนท่ี 

     ส ารวจจุดอ่อนและจุดแขง็
ของคู่แข่งท่ีอยูภ่ายในพ้ืนท่ี
เดียวกนัเพื่อน ามาเปรียบเทียบ
กบัเรา, ปรับปรุงการ
ให้บริการของเราให้ดีย่ิงขึ้น, 
เนน้การสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ดีกบักลุ่มลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้
นึกถึงบริษทัเรามาเป็นล าดบั
แรกๆ 

ยอดขายไม่ตรงตามท่ีคาดหวงั      ส ารวจความตอ้งการในสินคา้
และบริการของลูกคา้
สม ่าเสมอ, จดัรายการส่งเสริม
การขายเพื่อกระตุน้ยอดขาย, 
วางแผนส าหรับเขา้พบลูกคา้
ในการแนะน าสินคา้และ
บริการให้มากขึ้น, เพ่ิม
ช่องทางในการจดัจ าหน่าย 

ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
การขาดสภาพคล่องในการ
ด าเนินงาน 

     หมัน่ตรวจสอบบญัชีเพ่ือ
วิเคราะห์รายไดแ้ละค่าใชจ้่าย, 
ควบคุมค่าใชจ้่ายท่ีไม่จ าเป็น
ให้ลดลง, ควรปรับลด
ระยะเวลาการให้เครดิตเงิน
เช่ือกบัลูกคา้ส้ันลง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึก เร่ือง ธุรกจิ Trading สินค้าอุตสาหกรรม Pneumatic 

 
ค าชี้แจง 
 แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ืองแผนธุรกิจ Trading สินคา้อุตสาหกรรม
ประเภท Pneumatic ของบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั โดยมีวตัถุประสงคใ์นการจดัท าขึ้นเพื่อ
ศึกษาความเป็นไปไดข้องแผนธุรกิจและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของ
กลุ่มเป้าหมาย ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกน าไปใชส้นบัสนุนการท าแผนธุรกิจของนักศึกษาระดบัปริญญา
โท หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาการจัดการและก ลยุทธ์  วิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา โปรด
ตอบแบบสัมภาษณ์ตามข้อเท็จจริง ทั้ งน้ีผูศึ้กษาจะเก็บข้อมูลดังกล่าวเป็นความลับและใช้เพื่อ
การศึกษาเท่านั้น 
  
 แบบสัมภาษณ์ประกอบดว้ยค าถามทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพิจารณาสั่งซ้ือสินคา้
 อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรม 
 ส่วนท่ี  3 ทัศนคติด้านความพึงพอใจต่อแนวคิดธุรกิจการจัดจ าหน่ายสิ นค้า
 อุตสาหกรรม ประเภท Pneumatic เพื่อใช้ในโรงงานอุตสาหกรรมของ “บริษทั ยูเน่ียน 
 พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั” 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
 
ส่วนท่ี 1 แบบสัมภาษณ์เกีย่วกบัพฤติกรรมการส่ังซื้อสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic  
1.1 โดยปกติความถ่ีในการสั่ง ซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใช้ในโรงงาน
อุตสาหกรรมของท่านเฉล่ียต่อเดือนก่ีคร้ัง  
.............................................................................................................................................................. 
1.2 ในการสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic แต่ละคร้ัง บริษทัมีการจ ากดังบประมาณ
หรือไม่ หากมีการจ ากดังบประมาณ ถูกจ ากดัไวอ้ยูท่ี่เท่าใด 
.............................................................................................................................................................. 
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1.3 ท่านคือผูมี้อ  านาจในการตัดสินใจสั่งซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใช้ใน
โรงงานอุตสาหกรรมใช่หรือไม่ และในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังใชเ้วลาพิจารณานานเท่าใด 
.............................................................................................................................................................. 
1.4 Supplierใดท่ีท่านนึกถึงเป็นอนัดบัแรกหากตอ้งสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
.............................................................................................................................................................. 
1.5 เหตุผล 3 อนัดับแรกท่ีท่านใช้ในการพิจารณาเลือกSupplierส าหรับสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม
ประเภท Pneumatic คืออะไร 
.............................................................................................................................................................. 
1.6 ความรู้สึกและความพึงพอใจท่ีมีต่อบริษทั Supplier ท่ีท่านเลือกใชใ้นปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................. 
 
ส่วนท่ี 2 แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพิจารณา
ส่ังซื้อสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพือ่ใช้ในโรงงานอุตสาหกรรม 
 
ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 
2.1 คุณลกัษณะใดของสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน
มากท่ีสุด พร้อมอธิบายเหตุผล 
.............................................................................................................................................................. 
2.2 ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของ Supplier ท่ีจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................. 
2.3 ระยะเวลาท่ีใช้ในการขนส่งสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Supplier หรือไม่ และ
ระยะเวลาท่ีท่านคาดหวงัในการขนส่งสินคา้อยูท่ี่เท่าใด 
.............................................................................................................................................................. 
2.4 Supplier สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่ีสามารถเข้าให้บริการท่านได้เร็วท่ีสุด 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณเท่าใด 
.............................................................................................................................................................. 
2.5 บริการใดท่ีท่านคาดหวงัจะไดรั้บจาก Supplier สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic มากท่ีสุด 
พร้อมอธิบายเหตุผล 
.............................................................................................................................................................. 
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ด้านราคา 
2.7 ก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่านท าการเปรียบเทียบราคาจาก
หลายๆ Supplier ใช่หรือไม่ หากใช่ ในแต่ละคร้ังจะมีการเปรียบเทียบราคาจ านวนทั้งหมดก่ีบริษทั 
.............................................................................................................................................................. 
2.8 ท่านมีการตดัสินใจเลือก Supplier ส าหรับสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่ีเสนอ
ราคาเขา้มาต ่าสุดเป็นประจ าใช่หรือไม่ หากไม่ใช่โปรดอธิบายเหตุผลท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจ 
.............................................................................................................................................................. 
 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.9 ปกติแลว้ท่านมีการสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ผ่านช่องทางใดบ่อยท่ีสุด และ
คิดวา่ช่องทางใดท่ีท่านไดรั้บความสะดวกสบายมากท่ีสุด พร้อมอธิบายเหตุผล 
.............................................................................................................................................................. 
2.10 ท่านตอ้งการให้ Supplier เพิ่มช่องทางส าหรับการจดัจ าหน่ายในช่องทางใดเพิ่มเติมอีกหรือไม่ 
พร้อมอธิบายเหตุผล 
.............................................................................................................................................................. 
 
ด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย 
2.11 การส่งเสริมการจดัจ าหน่ายรูปแบบใดท่ีสามารถสร้างแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือของท่านมาก
ท่ีสุด เพราะอะไร 
.............................................................................................................................................................. 
2.12 การประชาสัมพนัธ์สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จาก Supplier นั้นส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................. 
 
ส่วนท่ี 3 แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็นทัศนคติด้านความพึงพอใจต่อแนวคิดธุรกิจการจัดจ าหน่าย
สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic เพื่อใช้ในโรงงานอุตสาหกรรมของ “บริษัท ยูเน่ียน พาร์ท 
โซลูช่ัน จ ากดั” 
 



48 

 ธุรกิจ Trading สินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ของ “บริษัท ยูเน่ียน พาร์ท 
โซลูชัน่ จ ากดั” ตั้งอยูบ่ริเวณริมทางหลวงหมายเลข 3080 อ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง โดยบริเวณ
ดงักล่าวตั้งอยู่ใกลก้บัพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด โดยเป็นธุรกิจท่ีให้บริการจดัจ าหน่าย
สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ท่ีใชส้ าหรับเคร่ืองจกัรโรงงานอุตสาหกรรมโดยมีสินคา้ให้
เลือกหลายระดับตั้ งแต่ทั่วไปจนถึงคุณภาพสูงและได้จัดจ าหน่ายสินค้าในทุกCategories ของ 
Pneumatic List นอกจากน้ียงัมีบริการให้ค  าปรึกษาและเขา้ดูงานในสถานท่ีจริง เพื่อช่วยประเมิน, 
ตรวจสอบ และวางแผนส าหรับการแก้ไขปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับ สินค้าอุตสาหกรรมประเภท 
Pneumatic อยา่งครบวงจร  
 

 
 
3.1 ท่านสนใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จากบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ 
จ ากดัหรือไม่ เพราะเหตุใด 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3.2 ถา้ท่านเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ท่านจะเลือกซ้ือสินคา้
อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic ในหมวดใด และจากแบรนดใ์ดมากท่ีสุด 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
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3.3 ถา้ท่านเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ท่านจะเลือกติดต่อเพื่อ
สั่งสินคา้ผา่นช่องทางใด 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3.4 ท่านคิดว่าในการเลือกซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จากบริษทั ยูเน่ียน พาร์ท 
โซลูชัน่ จ ากดั ส่วนต่างของราคาโดยคิดเป็นเปอร์เซ็นตเ์ท่าไหร่ท่ีอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3.5 ท่านคิดวา่ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จากบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท 
โซลูชัน่ จ ากดั โดยเฉล่ียก่ีคร้ังต่อเดือน 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3.6 ท่านคิดว่าปัจจยัใดท่ีจะส่งผลให้ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic 
จากบริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั ซ ้าหรือบอกต่อ 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3.7 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมท่ีท่านตอ้งการแนะน าใหก้บับริษทั ยเูน่ียน พาร์ท โซลูชัน่ จ ากดั 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
 
ส่วนท่ี 4 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
 
4.1 ต าแหน่งงานในปัจจุบนั: 
.............................................................................................................................................................. 
4.2 อายกุารท างาน: 
.............................................................................................................................................................. 
4.3 สถานท่ีปฏิบติังาน: 
.............................................................................................................................................................. 
4.4 ขนาดขององคก์รท่ีปฏิบติังานในปัจจุบนั: 
.............................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ข 
ผลการศึกษาวิจัย เร่ือง แผนธุรกจิ Trading สินค้าอุตสาหกรรม Pneumatic 

 
 ทางผูวิ้จยัไดท้ าการเก็บขอ้มูลโดยใชวิ้ธีสัมภาษณ์เชิงลึกกบัฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายวิศวกรรม
แผนกซ่อมบ ารุงของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตั้งอยู่ในเขตพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิร์นซีบอร์ด
จ านวนทั้งส้ิน 10 ท่าน ผ่านการสัมภาษณ์ออนไลน์ ซ่ึงผูว้ิจยัแบ่งค าถามสัมภาษณ์ออกเป็น 4 ส่วนคือ
พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ทศันคติดา้นความพึงพอใจ และขอ้มูล
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ โดยทางผูว้ิจยัไดเ้ล่าภาพร่วมคร่าวๆถึงภาพรวมของธุรกิจใหฟั้ง เพื่อ
สอบถามความคิดเห็น ซ่ึงสามารถน าผลสัมภาษณ์ท่ีไดม้าสรุปเป็นขอ้มูลไดด้งัน้ี 
 

8.1 สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกีย่วกบัพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินค้า 
 ตารางท่ี 8.1 แสดงพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ 

คนท่ี ความถี่ในการ
สั่งซ้ือสินคา้
เฉลี่ยต่อเดือน 

งบประมาณใน
การสั่งแต่ละคร้ัง
และมีการจ ากดั
งบหรือไม่ 

ท่านคือผูม้ีอ านาจ
ในการตดัสินใจใช่
หรือไม่ และใช้
เวลาตดัสินใจนาน
เท่าใด 

Supplier สิ น ค้ า 
Pneumaticใ ด ท่ี
ท่ า น นึ ก ถึ ง เ ป็ น
อนัดบัแรก 

เหตุผล 3 ขอ้แรกท่ี
ท่านใชใ้นการเลือก
Supplierเพ่ือซ้ือ
สินคา้ Pneumatic 

ความรู้สึกต่อ Supplier 
ท่ีเลือกใชใ้นปัจจุบนั
เป็นอยา่งไร 

1 1-2 คร้ัง 
 

จ ากดัคร้ังละ 
30,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1 วนั Misumi ตรงเวลา, 
รวดเร็ว,ดูแลดี 

ดูแลดี ส่งไวเช่ือถือได ้

2 1-2 คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
20,000 -30,000 

ใช่, ใชเ้วลา 2 วนั JW Tech ราคาดี,รวดเร็ว,ตรง
เวลา 

สั่งสินคา้แลว้ส่งไดไ้ว
ตามก าหนด 

3 2-3 คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
50,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1-2 วนั PNEUMAX มีความรู้,ตรงเวลา
,รวดเร็ว 

ไวใ้จไดเ้สมอในทุก
ค าแนะน า 

4 1-2 คร้ัง 
 

จ ากดัคร้ังละ 
20,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1 วนั FESTO รวดเร็ว,ใส่ใจ,ส่งไว เขา้มาดูหนา้งานเร็ว ส่ง
ไว 

5 นอ้ยกว่า 1คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
50,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1 วนั Misumi บริการดี,ดูแลดี,ตรง
เวลา 

ชอบท่ีบริการดี ดูแลกนั
มานาน 

6 1-2 คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
15,000 -30,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1วนั CKD ราคาดี,รวดเร็ว,ตรง
เวลา 

ส่งตรงเวลาดี 

7 1-2 คร้ัง ไม่จ ากดั คร้ังละ 
50,000 

ใช่, ใชเ้วลา 2 วนั SMC มีความรู้,ตรงเวลา,ใส่
ใจ 

มีความรู้ในการแนะน า
สินคา้ดี ดูแลดีทุกคร้ัง 

8 1-2 คร้ัง ไม่จ ากดัคร้ังละ 
30,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1-2 วนั SMC มีความรู้,ตรงเวลา
,รวดเร็ว 

แม่นย  าเร่ืองโมเดล ส่ง
ไว 

9 มากกว่า 3 คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
20,000 

ใช่, ใชเ้วลา 1 วนั PNEUMAX ช่วยเหลือดี,บริการดี,
ราคาดี 

บริการดี ราคาก็ดี
เช่นกนั 
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10 2-3 คร้ัง จ ากดัคร้ังละ 
50,000 

ใช่, ใชเ้วลา 2 วนั Misumi บริการดี,มีความรู้
,ตรงเวลา 

ทุกคร้ังท่ีเกิดปัญหา 
จดัการไดไ้วเสมอ 

 

8.2  สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ตารางท่ี 8.2 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

คนท่ี คุณลักษณะใดของ 
Supplier ท่ี มี ผ ล ต่ อ
การตัดสินใจเลือก 
เพราะเหตุใด 

ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์
มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือก Supplier หรือไม่ 
เพราะเหตุใด 

ระยะเวลาจดัส่งสินคา้มี
ผลต่ อก ารตัด สิน ใ จ
เลือก Supplier หรือไม่
ร ะ ย ะ เ ว ล า เ ท่ า ใ ด ท่ี
คาดหวงั 

Supplier เ จ้ า ท่ี เ ข้ า
ให้บริการได้เร็วท่ีสุด 
โดยเฉลี่ยท่ีเท่าใด 

บริการใดท่ีท่านคาดหวงั
จะไดรั้บจากSupplier 
เพราะอะไร 

1 ส่ ง ไวและแนะน า
สินคา้ถูกตอ้ง 

มีเพราะมั่นใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ดว้ย 

มีผล, ส่งได้ภายในวนั
เดียวกนั 

ภายในวนั ส่งไว 

2 ส่งไว  มีเพราะมั่นใจได้ว่าจะ
ไดสิ้นคา้ทนัเวลา 

มีผล, ส่งไดภ้ายใน1วนั 1 วนัท าการ ส่งไว 

3 แนะน าสินคา้ถูกตอ้ง มี เพราะช่วยยืนยันว่า
ไวใ้จได ้

มีผล, ส่งไดภ้ายใน1วนั 1 วนัท าการ ความรู้ทางเทคนิคถูกตอ้ง
แม่นย  า 

4 ดูแลดี บริการดี ส่งไว มีเพราะเพ่ิมความมัน่ใจ
ว่าจะไม่ทิ้งปัญหาไว ้

มีผล, ส่งได้ภายในวนั
เดียวกนั 

ภายในวนั ดูแลดี 

5 บ ริ ก า ร ดี  แ น ะน า
สินคา้ถูกตอ้ง 

มีเพราะจะได้ไม่เ ส่ียง
โดนหลอกขายสินคา้ 

มีผล, ส่งได้ภายในวนั
เดียวกนั 

1 วนัท าการ ความรู้ทางเทคนิคถูกตอ้ง
แม่นย  า 

6 ส่งไวตามท่ีแจง้ มีเพราะยืนยนัได้ว่าจะ
ได้รับสินค้าไวตามท่ี
แจง้ 

มีผล, ส่งได้ภายในวนั
เดียวกนั 

1 วนัท าการ ส่งไว 

7 ความรู้ทางเทคนิค
และการให้บริการ 

ไม่มีผลขนาดนั้น เพราะ
มีอยา่งอ่ืนส าคญักว่า 

มีผล, ส่งไดภ้ายใน1วนั ภายในวนั ความรู้ทางเทคนิคถูกตอ้ง
แม่นย  า 

8 มีความรู้เร่ืองโมเดล
เคร่ืองจกัรอยา่ง
ถูกตอ้ง 

มี เพราะน่าเ ช่ือถือใน
การแนะน าสินคา้ 

มีผล, ส่งไดภ้ายใน1วนั 1 วนัท าการ ความรู้ทางเทคนิคถูกตอ้ง
แม่นย  า 

9 คุณภาพการให้ 
บริการและราคาดี 

มีเพราะมั่นใจได้ว่าจะ
ไดรั้บบริการท่ีดี 

มีผล, ส่งได้ภายในวนั
เดียวกนั 

1 วนัท าการ บริการดีทั้งก่อนและหลงั 

10 ช่วยแกปั้ญหาไวและ
ตรงจุด 

มีเพราะเพ่ิมความ
น่าเช่ือถือ 

มีผล, ส่งไดภ้ายใน2วนั 1 วนัท าการ ความรู้ทางเทคนิคถูกตอ้ง
แม่นย  า 

 
 ตารางท่ี 8.3 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

คนท่ี ก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ ท่านท าการเปรียบเทียบ
ราคาจากหลายๆ Supplier ใช่หรือไม่ หากใช่ ในแต่ละ
คร้ังจะมีการเปรียบเทียบราคาจ านวนทั้งหมดก่ีบริษทั 

ท่านมีการตดัสินใจเลือก Supplier ส าหรับสั่งซ้ือสินคา้ ท่ีเสนอราคาเขา้มา
ต ่ า สุดเ ป็นประจ าใ ช่หรือไม่  หากไม่ใ ช่โปรดอธิบายเหตุผลท่ีใช้
ประกอบการตดัสินใจ 

1 เปรียบเทียบหากมีเวลาประมาณ 2 เจา้ ไม่ใช่ เพราะโฟกสัท่ีระยะเวลาการส่งสินคา้มากกว่า 
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2 เปรียบเทียบ 2-3 เจา้ ส่วนใหญ่ เพราะกงัวลเร่ืองการเกินงบ 
3 หากรีบใชจ้ะไม่เปรียบเทียบ ไม่ใช่ เพราะตอ้งดูปัจจยัอ่ืนประกอบดว้ย 
4 เปรียบเทียบ 2 เจา้ ใช่ เพราะตอ้งการเซฟค่าใชจ่้ายช่วยบริษทั 
5 เปรียบเทียบหากมีเวลาประมาณ 2-3 เจา้ บางคร้ัง ขึ้นอยูก่บัสถานการณ์และควางเร่งด่วน 
6 ไม่ค่อยไดเ้ปรียบเทียบ เพราะส่วนใหญ่ราคาไม่ต่างกนั ไม่ใช่เพราะเนน้การส่งตรงเวลา 
7 เปรียบเทียบ 2-3 เจา้ บางคร้ัง แต่บางทีก็จะเลือกเจา้ท่ีให้ค าแนะน าไดดี้กว่า 
8 ขึ้นอยูก่บัความเร่งรีบ ถา้มีเวลาจะเปรียบเทียบ 1-2 เจา้ ไม่ใช่ เพราะบางทีเจา้ท่ีราคาถูกมกัจะส่งชา้กว่า  
9 เปรียบเทียบ 2-3 เจา้ บางคร้ัง แต่เลือกเจา้ท่ีบริการดีมากกว่า 
10 เปรียบเทียบหากมีเวลาประมาณ 3 เจา้ บางคร้ัง หากยอดสั่งสินคา้เยอะก็จะเลือกเจา้ท่ีราคาต ่าสุด 

 
 ตารางท่ี 8.4 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

คนท่ี ปกติแลว้ท่านสั่งซ้ือสินคา้ Pneumatic ผ่านช่องทางใด
บ่อยท่ีสุด และคิดว่าช่องทางใดท่ีท่านได้รับความ
สะดวกสบายมากท่ีสุด พร้อมอธิบายเหตุผล 

ท่านตอ้งการให้ Supplier เพ่ิมช่องทางส าหรับการจดัจ าหน่ายในช่องทาง
ใดเพ่ิมเติมอีกหรือไม่ พร้อมอธิบายเหตุผล 

1 Line เพราะสะดวก ไม่ 
2 Website เพราะมีรายละเอียดสินคา้ ไม่ 
3 Telephone เพราะติดต่อง่ายและไวสุด ไม่ 
4 Line เพราะสามารถอธิบายขอ้มูลต่างๆไดช้ดัเจน ไม่ 
5 Line เพราะมีบนัทึกการคุยรายละเอียด ไม่ 
6 Telephone เพราะใชเ้วลารอนอ้ยสุด ไม่ 
7 Mail เพราะมีหลกัฐานการสั่งซ้ือชดัเจน ไม่ 
8 Line เพราะสะดวก ไม่ 
9 Telephone เพราะรวดเร็ว ไม่ 
10 Telephone เพราะคุยรายละเอียดไดใ้นทนัที ไม่ 

 
 ตารางท่ี 8.5 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย 

คนท่ี การส่งเสริมการจดัจ าหน่ายรูปแบบใดท่ีสามารถสร้าง
แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด เพราะ
อะไร 

การประชาสัมพนัธ์สินคา้อุตสาหกรรมประเภท Pneumatic จาก Supplier 
นั้นส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

1 ประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้รู้ถึงขอ้ดีของบริษทั มีเพราะจะไดรู้้ขอ้ดีท่ีมีเหนือกว่าเจา้อ่ืนๆ 
2 การมีส่วนลดพิเศษ มีเพราะจะไดม้ัน่ใจในความน่าเช่ือถือ 
3 การมีส่วนลดพิเศษ มีเพราะจะไดท้ราบถึงความช านาญในขอ้มูลทางเทคนิค 
4 การมีส่วนลดพิเศษ มีเพราะอยากรู้ว่าจะสามารถดูแลเราไดดี้แค่ไหนหากเกิดปัญหา 
5 ระบบการสะสมแตม้เป้นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ มีเพราะจะไดพิ้จารณาว่าน่าเช่ือถือหรือไม่ 
6 การมีส่วนลดพิเศษ มีเพราะจะไดท้ราบรายละเอียดเพื่อใชเ้ปรียบเทียบกบัเจา้อ่ืนๆ 
7 การมีส่วนลดพิเศษ มีเพราะตอ้งการพิจารณาความรู้ของพนกังานขาย 
8 ระบบสมาชิก มีเพราะจะไดรู้้ว่ามีความช านาญมากนอ้ยแค่ไหนในการให้ขอ้มูล 
9 ระบบสมาชิก มีเพราะท าให้รู้จกับริษทัมากขึ้น ดูว่าน่าเช่ือถือหรือไม่ 
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10 ย่ิงซ้ือเยอะย่ิงมีส่วนลด มีเพราะจะไดส้อบถามขอ้สงสัยไดง่้าย 

 
 

8.3  สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกีย่วกบัทัศนคติด้านความพงึพอใจ 
 ตารางท่ี 8.6 แสดงทศันคติดา้นความพึงพอใจ 

คนท่ี ท่านสนใจท่ี
จะเลือกซ้ือ
สินคา้จากเรา
หรือไม่ เพราะ
เหตุใด  

หากท่านสั่ง
สินคา้จากเรา 
ท่านจะซ้ือ
สินคา้ใน
หมวดใดและ
แบรนดใ์ด 

ห า ก ท่ า น สั่ ง
สินค้าจาก เ รา 
ท่ านจะติดต่ อ
ผา่นช่องทางใด 

ห า ก ท่ า น สั่ ง
สินค้าจาก เรา 
ท่านคิดว่าส่วน
ต่างราคาเท่าใด
ถึงยอมรับได ้

ห า ก ท่ า น สั่ ง
สินคา้จากเรา จะ
มีความถี่ในการ
สั่งเดือนละเท่าใด 

ปั จ จั ย ใ ด ท่ี จ ะ
ส่ ง ผล ให้ ท่ า น
เลือก ซ้ือสินค้า
ซ ้ าหรือบอกต่อ
จากบริษทัเรา 

ขอ้เสนอแนะท่ี
ตอ้งการ แนะน า
ให้ กบัเรา 

1 สนใจเพราะ
ส่งไว 

Valve แบรนด ์
SMC 

Line 3% 1-2 คร้ัง 
 

ส่งไว รักษามาตรฐาน
การส่งให้ดี 

2 สนใจเพราะ
ส่งไว 

Valve แบรนด ์
CKD 

Website ไม่เกิน 2% 1-2 คร้ัง 
 

ส่งไว รักษามาตรฐาน
การให้บริการ 

3 สนใจเพราะดู
น่าเช่ือถือ 

Valve, Tube, 
Actuators 

แบรนด ์SMC 

Telephone 3 – 5% 2-3 คร้ัง แนะน าถูกตอ้ง
แม่นย  าและส่ง

ไว 

เพ่ิมส่วนลด 

4 สนใจเพราะ
น่ า จ ะ ดู แ ล ดี
และส่งของไว 

Valve, Tube, 
แบรนด ์Festo 

Line 2 – 3% 1-2 คร้ัง 
 

ดูแลดี มคีวามรู้ รักษามาตรฐาน
การส่งให้ดี 

5 สนใจเพราะ
น่าจะแนะน า
สินคา้ถูกตอ้ง 

Actuators 
แบรนด ์SMC 

Line 3 – 5% นอ้ยกว่า 1คร้ัง บริการดี
สม ่าเสมอ และมี
ความรู้ทาง
เทคนิค 

รักษาคุณภาพทุก
ดา้นให้ดี 

6 สนใจเพราะ
พนักงานดูมี
ความรู้แม่นย  า 

Valve, 
Actuators 

แบรนด ์CKD 

Telephone 2 – 3% 1-2 คร้ัง 
 

พนกังานมี
ความรู้และส่งไว 

เพ่ิมส่วนลด 

7 สนใจเพราะดู
รู้ ข้อ มู ล ท า ง
เทคนิคดี 

Valve, Tube, 
Actuators 

แบรนด ์SMC 

Mail 3% 1-2 คร้ัง 
 

บริการดี 
พนกังานมี

ความรู้ถูกตอ้ง 

มอบส่วนลดให้
มากกว่าน้ี 

8 สนใจเพราะ
น่าจะแนะน า
สินค้าได้ตรง
ตามโมเดล 

Valve, Tube, 
Vacuum 

แบรนด ์SMC 

Line 2 – 3% 1-2 คร้ัง 
 

ความรู้ทาง
เทคนิคถูกตอ้ง

แม่นย  า 

หมัน่อพัเดท
ขอ้มูลทาง

เทคนิคแบบน้ีไป
ตลอด 

9 สนใจเพราะ
คิ ด ว่ า ก า ร
บริการน่าจะดี 

Valve, Tube, 
แบรนด ์Festo 

Telephone ไม่เกิน 2% มากกว่า 3 คร้ัง บริการดี ราคาดี รักษามาตรฐาน
การให้บริการ
อยา่งเสมอตน้
เสมอปลาย 
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10 สนใจเพราะดู
จะช่วยเหลือดี
และมีความรู้ 

Valve, Tube, 
Actuators 

แบรนด ์SMC 

Telephone 2 – 5% 2-3 คร้ัง ความรู้ทาง
เทคนิคถูกตอ้ง

แม่นย  า 

มีส่วนลดพิเศษ
ให้ถา้สั่งเยอะ 

 

8.4  สรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์เกีย่วกบัข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
 ตารางท่ี 8.7 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 

คนท่ี ต าแหน่งงานในปัจจุบนั อายกุารท างาน สถานท่ีปฏิบติังาน ขนาดขององคก์รท่ีปฏิบติังานใน
ปัจจุบนั 

1 Purchasing Manager 20 ปี บริษทัเอกชน ขนาดกลาง 
2 Engineering Manager 18 ปี บริษทัเอกชน ขนาดกลาง 
3 Engineering Manager 12 ปี บริษทัเอกชน ขนาดใหญ่ 
4 Engineering Manager 10 ปี บริษทัเอกชน ขนาดเลก็ 
5 Purchasing Manager 15 ปี บริษทัเอกชน ขนาดใหญ่ 
6 Engineering Manager 20 ปี บริษทัเอกชน ขนาดกลาง 
7 Engineering Manager 15 ปี บริษทัเอกชน ขนาดใหญ่ 
8 Purchasing Manager 10 ปี บริษทัเอกชน ขนาดกลาง 
9 Engineering Manager 11 ปี บริษทัเอกชน ขนาดเลก็ 
10 Engineering Manager 18 ปี บริษทัเอกชน ขนาดใหญ่ 

 
 ซ่ีงสามารถสรุปประเด็นส าคญัไดด้งัน้ี  
 1. ทางผูวิ้จัยได้พบว่าในแต่ละบริษัทส่วนใหญ่จะมีการสั่งซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม 
Pnuematic ในทุกเดือน ซ่ึงจะมีความแตกต่างในส่วนของงบประมาณท่ีถูกใชใ้นการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง
อนัเน่ืองมาจากนโยบายของแต่ละบริษทั และเหตุผลส าคญัท่ีผูต้อบสัมภาษณ์ใชใ้นการเลือกSupplier 
คือความรู้ทางเทคนิคท่ีถูกตอ้งแม่นย  า ก าหนดการส่งสินคา้ท่ีตรงเวลาและรวดเร็ว และการดูแลเป็น
อยา่งดีทั้งก่อนและหลงัการใชบ้ริการ ซ่ึงตรงกบัจุดแขง็และแผนการด าเนินงานของบริษทัท่ีวางไว  ้
 2. ผูต้อบสัมภาษณ์ไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัเร่ืองราคาเพียงอย่างเดียวเพื่อใชใ้นการเลือก 
Supplier แต่มีปัจจยัอ่ืนๆท่ีถูกน ามาใชใ้นการพิจารณาดว้ยเช่นกนั โดยเฉพาะในเร่ืองของระยะเวลาท่ี
ใชส้ าหรับจดัส่งสินคา้ ซ่ึงระยะเวลาท่ีคาดหวงัในการส่งสินคา้คือเร็วท่ีสุดหรือก็คือส่งไดภ้ายในวนั
เดียวกนัเพราะเคร่ืองจกัรอุตสาหกรรมในโรงงานมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งท างานอยา่งต่อเน่ือง 
 3. ภาพรวมของผูต้อบสัมภาษณ์มีความสนใจท่ีจะสั่งซ้ือสินคา้จากบริษทัเรา ถา้หากทาง
บริษทัสามารถด าเนินงานไดต้ามท่ีประชาสัมพนัธ์อยา่งครบถว้น  
 


