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1. บทสรุปผู้บริหาร 

บริษทั พีโอเจ เทรดด้ิง จาํกดัเป็นผูจ้าํหน่ายสกรู น็อต พุก รวมถึงเคร่ืองมือ วสัดุอุปกรณ์ก่อสร้าง

โดยไดรั้บการร่วมมือระหว่างซพัพลายเออร์ ท่ีมีกาํลงัการผลิตสูงแต่ไม่มีความเป็นมืออาชีพในดา้นการทาํ

ตลาดโดยทางบริษทัมีการทาํขอ้ตกลงให้เราเป็นผูด้าํเนินการดา้นการตลาดและการจดัจาํหน่ายให ้โดยสินคา้

หลกัท่ีเรามุ่งเนน้เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้าง เช่น สกรู น็อต พุก และวสัดุก่อสร้างต่าง ๆ และเราได้

เล็งเห็นโอกาสของตลาดท่ียงัมีช่องว่างในการจาํหน่าย และแนวโน้มการเติบโตของอสังหาริมทรัพย์ใน

อนาคตอนัใกลน้ี้ เราจึงมุ่งมัน่พฒันาสินคา้ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุดและ

เราได้สร้างแบรนด์สินค้าข้ึนมาช่ือ UDP โดยมี สโลแกน แกร่ง ทน ดี เพื่อจาํหน่ายทั้งในประเทศและ

ต่างประเทศ 

เพื่อใหบ้ริษทัสามารถดาํเนินกิจการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจึงไดจ้ดัทาํแผนธุรกิจข้ึนมาเพื่อศึกษา

แนวทางในการทาํงานใหเ้หมาะสม ซ่ึงแผนธุรกิจท่ีจดัทาํประกอบไปดว้ย 0

1 

แผนการจดัการองคก์ร มุ่งสรรหาทาํเลร้านวสัดุก่อสร้างท่ีเขา้ถึงลูกคา้ให้ครอบคลุมทัว่ประเทศ 

และมุ่งพฒันาผลิตภณัฑ์แตกไลน์สินคา้ให้ตอบโจทยลู์กคา้ทุกกลุ่มเป้าหมายรวมถึงมุ่งเน้นขยายซัพพลาย

เออร์ อยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้ครอบคลุมทุกหมวดสินคา้ และควบคุมตน้ทุนสินคา้ให้มีราคาตํ่า เพื่อสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  

แผนการตลาดจดัทาํแผนการตลาดและประชาสัมพนัธ์ประจาํปี โดยศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมของ

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อกาํหนดกิจกรรม รูปแบบ และส่ือในการทาํการตลาดและประชาสัมพนัธ์ในช่วงเวลา

ต่าง ๆ ของปีเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

แผนการผลิตและการจัดจําหน่าย จะเน้นการเลือกสินค้าท่ีครอบคลุมทุกหมวดสินค้าท่ีมี

คุณภาพสูง และควบคุมตน้ทุนสินคา้ใหมี้ราคาตํ่า เพื่อใหก้ารเขา้ถึงร้านคา้นั้นทาํไดง่้ายและมีประสิทธิภาพ 

แผนการเงิน เนน้การรักษาผลกาํไรควบคู่ไปกบัการลดตน้ทุนการดาํเนินงานให้มีประสิทธิภาพ

สูงสุด เพื่อใชท้รัพยากรท่ีมีอยา่งคุม้ค่า รวมทั้งการบริหารจดัการสินคา้คงคลงัให้อยูใ่น ปริมาณท่ีเหมาะสม

เพื่อไม่ใหเ้กิดการจมทุนในการสตอ๊กสินคา้ 

                                                           
*นักศกึษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

**ที่ปรึกษาหลัก 
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แผนฉุกเฉิน เพื่อให้องคก์รสามารถรับมือกบัสถานการณ์ต่าง ๆท่ีอาจเกิดปัญหาข้ึนไดใ้นอนาคต 

องค์กรจึงไดท้าํแผนประเมินความเส่ียง และแผนในอนาคตไว ้ไม่ว่าจะเป็นดา้นกลยุทธ์ ดา้นปฏิบติัติการ 

ดา้นการเงิน และดา้นกฎหมาย ขอ้บงัคบัต่าง ๆ ทั้งน้ียงัรวมไปถึงแผนในอนาคตสาํหรับการขยายธุรกิจในวนั

ขา้งหนา้อีกดว้ย 

 

2. ความเป็นมาของธุรกจิ 

 2.1 ประวตัิบริษัท 

 บริษทั พี.โอ.เจ เทรดด้ิง จาํกดั ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 6 ธนัวาคม 2560เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง

ครบวงจร บริษทัดาํเนินธุรกิจโดยมุ่งเนน้ จาํหน่ายสินคา้วสัดุก่อสร้างท่ีมีคุณภาพสูง หลากหลาย ครอบคลุม

ทุกกลุ่มสินคา้ และครอบคลุมทัว่พื้นท่ี 

2.2 แนวความคิดในการดําเนินการ 

ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างถือเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีสาํคญัต่อระบบเศรษฐกิจไทย เน่ืองจากมีความ

เช่ือมโยงกับอุตสาหกรรมต่อเน่ืองท่ีหลากหลาย อาทิ กลุ่มธุรกิจวสัดุก่อสร้าง และกลุ่มธุรกิจพฒันา

อสังหาริมทรัพย ์งานก่อสร้างในประเทศ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ งานก่อสร้างภาครัฐและ งานก่อสร้าง

ภาคเอกชน ซ่ึงปัจจุบนัมีสัดส่วนอยูท่ี่ 55:45งานก่อสร้างภาครัฐส่วนใหญ่เป็นการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐาน

คิดเป็น สัดส่วนกวา่ 70% ของมูลค่าก่อสร้างงานภาครัฐทั้งหมด  

ท่ีผา่นมาธุรกิจรับเหมาก่อสร้างยงัไปไดดี้ จึงส่งผลให้อุปกรณ์ก่อสร้างต่าง ๆ ไดรั้บอานิสงส์ ไม่

ว่าจะเป็นรายเล็กรายใหญ่จาํเป็นต้องใช้อุปกรณ์ก่อสร้างด้วยกันทั้งส้ิน และสังเกตุได้ว่าทุกพื้นท่ีมีการ

ก่อสร้าง ปรับปรุงซ่อมแซมอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหทุ้กชุมชนเกิดร้านคา้วสัดุก่อสร้างข้ึนมากมาย การเกิดข้ึนของ

ร้านคา้มากเท่าไหร่เป็นผลดีต่อธุรกิจของเราอยา่งมาก เพราะสินคา้ของเราจะมีช่องทางในการจดัจาํหน่ายเพิ่ม

มากข้ึนตามไปดว้ย แต่ก็ยงัมีโจทยท่ี์ตอ้งเร่งทาํคือการทาํตลาดกระจายสินคา้ให้ครอบคุมทุกพื้นท่ี และสร้าง

การรับรู้ใหก้บัลูกคา้เพื่อเพิ่มยอดขายอยา่งเหมาะสม 

 

3. สินค้าและบริการ 

“UDP แกร่ง ทน ด”ี เป็นแบรนดว์สัดุก่อสร้างท่ีไดจ้ดัตั้งข้ึนมาเพื่อจดัจาํหน่ายสินคา้วสัดุก่อสร้าง 

และสินค้าบางรายการตีแบรนด์ UDP ลงบนสินค้า เพื่อให้ลูกค้าจดจาํและเป็นการสร้างแบรนด์ให้ตรง

กลุ่มเป้าหมายใหลู้กคา้เกิดการจดจาํและซ้ือซํ้ า สินคา้มีหลากหลายครอบคลุมตั้งแต่ 

1. สินคา้กลุ่มสกรูน็อต แหวน มีทุกแบบมีทุกไซน์  

2.สินคา้กลุ่ม พุก มีทุกแบบมีทุกไซส์ 

3.สินคา้กลุ่ม Hardware สินคา้กลุ่มน้ีมีหลากหลายครอบคลุ่มงานช่าง 
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ภาพท่ี 1ภาพตวัอยา่งสินคา้ กลุ่มสกรู น็อต 

4. การวเิคราะห์อตุสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด 

 4.1 สภาวะอุตสาหกรรม สภาวะตลาดและแนวโน้ม 

 4.1.1 แนวโนม้ภาพรวมธุรกิจก่อสร้างภาครัฐ 

 ในช่วงคร่ึงแรกของปี 2561 การดาํเนินงานในหลายโครงการก่อสร้างของภาครัฐ

ประสบขอ้จาํกดับางประการ เช่น การจดัหาแหล่งเงินทุน การศึกษาผลกระทบทางส่ิงแวดลอ้มการสํารวจ

ความคิดเห็นจากประชาชน ขั้นตอนการออกกฎหมายเพื่อความสะดวกในการดาํเนินโครงการก่อสร้าง 

รวมถึงขั้นตอนการจดัซ้ือจดัจา้งท่ีเป็นไปตาม พ.ร.บ.การจดัซ้ือจดัจา้งและการบริหารพสัดุภาครัฐ 

 อยา่งไรก็ตามจากความชดัเจนในโครงการลงทุนภาครัฐของช่วงคร่ึงปีแรก ส่งผลให้

ในช่วงคร่ึงปีหลงัและในปี 2562 การลงทุนก่อสร้างในโครงการภาครัฐมีทิศทางท่ีจะเพิ่มข้ึนในอตัราเร่งเม่ือ
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เทียบกบัช่วงตน้ปีผ่านโครงการขนาดใหญ่ Mega projects ท่ีอยู่ในขั้นตอนประกวดราคาและคาดว่าจะเร่ิม

ก่อสร้างในปี 2562 ท่ีมีวงเงินลงทุนรวมกวา่ 1.03 ลา้นลา้นบาท 

 ดว้ยเหตุน้ี ศูนยว์ิจยักสิกรไทย มองวา่โครงการก่อสร้างภาครัฐในช่วงคร่ึงหลงัปี 2561 

ต่อเน่ืองปี 2562 จะมีการเติบโตในอตัราท่ีสูงจากโครงการขนาดใหญ่ ซ่ึงผูป้ระกอบการ SME น่าจะไดรั้บ

อานิสงส์จากการรับเหมาช่วง (Sub-Contractor) จากกลุ่มเอกชนขนาดใหญ่ท่ีเป็นผูช้นะการประกวดราคา ใน

ส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐขนาดเล็กจะมีการเร่งตวัจากนโยบายไทยนิยมย ัง่ยืน ซ่ึงเนน้การพฒันาคุณภาพ

ชีวิตของประชาชนรายพื้นท่ีท่ีครอบคลุมการพฒันาถนนสัญจรภายในหมู่บา้น อาคารส่วนกลางขนาดเล็ก 

การซ่อมแซมประปารายหมู่บา้น ซ่ึงในโครงการท่ีมีมูลค่าไม่มากนกัจึงเป็นโอกาสของผูป้ระกอบการ SME 

ท่ีจะเขา้ไปรับงานก่อสร้างเองโดยเฉพาะผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินหรือพื้นท่ีใกลเ้คียง 

 4.1.2 แนวโนม้ภาพรวมธุรกิจก่อสร้างภาคเอกชน 

  จากตลาดท่ีอยู่อาศยัท่ียงัคงมีอุปทานคา้งขายในหลายพื้นท่ีและการฟ้ืนตวัของกาํลงั

ซ้ือของกลุ่มคนรายไดต้ํ่า-ปานกลางท่ียงัไม่ชดัเจน โดยการเติบโตของการก่อสร้างท่ีอยูอ่าศยัจะกระจุกตวัใน

พื้นท่ีท่ีประชาชนมีกาํลงัซ้ือ เช่น กรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมถึง จงัหวดัใหญ่อ่ืนของภาคในส่วน

ของงานก่อสร้างเอกชนในส่วนของการพาณิชยกรรมและอุตสาหกรรมไดรั้บปัจจยับวกจากนโยบายภาครัฐ

ท่ีสนบัสนุนบทบาทการท่องเท่ียวเมืองรองและการลงทุนขนาดใหญ่ในพื้นท่ีเฉพาะเช่นพื้นท่ี EEC ดว้ยเหตุน้ี 

ศูนยว์ิจยักสิกรไทยมองวา่ในช่วงท่ีเหลือ ของปีต่อเน่ืองถึงปี 2562 กิจกรรมก่อสร้างของภาคเอกชนจะมีการ

ขยายตวัต่อเน่ืองจากช่วงตน้ปี 

 การก่อสร้างเพื่ออุตสาหกรรม คาดวา่จะมีการก่อสร้างเพิ่มสูงข้ึนพิจารณาจากโครงการ

ท่ีขอรับการส่งเสริมการลงทุนในพื้นท่ีต่าง ๆ เช่นพื้นท่ี EEC หรือ พื้นท่ี SEZ 20 จงัหวดั ท่ีจาํนวนโครงการท่ี

ขอส่งเสริมการลงทุนเพิ่มสูงข้ึนต่อเน่ืองโดยคร่ึงปีแรกของปี 2561 ทั้ งพื้นท่ี EEC และ SEZ มีจาํนวน

โครงการท่ีขอรับการส่งเสริมการลงทุนเพิ่มสูงข้ึนทั้ง 2 พื้นท่ีเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2560 ทั้งน้ีเม่ือ

พิจารณาถึงพื้นท่ีท่ีขอส่งเสริมการลงทุนพบวา่พื้นท่ีภาคกลางและพื้นท่ีภาคตะวนัออกมีจาํนวนโครงการท่ีขอ

ส่งเสริมการลงทุนมากท่ีสุดเป็นลาํดบัท่ี 1 และ 2 ตามลาํดบั ส่วนพื้นท่ีน่าจบัตามองคือเขตภาคตะวนัออกเฉียง

เหนือท่ีโครงการท่ีขอรับการส่งเสริมมีจาํนวนไม่มากแต่พบวา่มีอตัราเติบโตเพิ่มข้ึนสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัภาค

อ่ืน ๆ 

 

 4.2 การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด 

อุตสาหกรรมก่อสร้างจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่โดยแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดไดด้งัน้ีส่วนแบ่ง

ส่วนแบ่งทางการตลาด  

- กลุ่มงานก่อสร้างภาครัฐ     70% 

- กลุ่มงานก่อสร้างภาคเอกชน     30% 
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4.3 ตลาดเป้าหมาย 

การพิจารณาตลาดเป้าหมายสามารถวเิคราะห์กลุ่มตลาดเป้าหมายไดด้งัน้ี  

1. กลุ่มผูรั้บเหมา    2. กลุ่มร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง 

3. กลุ่มโรงงานเฟอร์นิเจอร์  4. กลุ่มโรงประกอบช้ินส่วนไฟฟ้า 

5. กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป     

 4.4 สภาพการแข่งขัน คู่แข่งขัน และ การเปรียบเทยีบคู่แข่งขัน 

การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใช ้Five-Force Model ของตลาดธุรกิจร้านคา้วสัดุก่อสร้าง 

 4.4.1 การเขา้ตลาดใหม่ (New Entrant)    

   อุปสรรคในการเข้าสู่อุตสาหกรรมตํ่า อย่างไรก็ตาม ร้านค้าวสัดุก่อสร้างรายใหม่อาจ

จาํเป็นตอ้งมีเงินทุนเพื่อซ้ือสินคา้คงคลงัค่อนขา้งมาก หรืออาจจาํเป็นตอ้งมีเครดิตในการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต

  4.4.2 คู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นตลาด (Rivalry) 

  ธุรกิจดา้นสินคา้วสัดุก่อสร้าง และวสัดุตกแต่งบา้น การแข่งขนัท่ีสูงข้ึน จากภาวะเศรษฐกิจ

ชะลอตวั ส่งผลให้ผูป้ระกอบการแต่ละราย จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายมากข้ึน อาทิ การลดแลกแจกแถม 

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีส่วนแบ่งประมาณร้อยละ 70 ขณะท่ีกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีส่วนแบ่งร้อยละ 

30 ทั้งน้ี คาดว่าส่วนแบ่งของกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จะเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง จากการขยายสาขาไปยงั

ต่างจงัหวดัของผูป้ระกอบการในกลุ่มโมเดิร์นเทรด ผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้างบางรายหนัมาจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง

เอง เช่น Cement Thai Homemart ทาํใหก้ารแข่งขนัน่าจะมีมากข้ึน 

 4.4.3 อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Customers) 

 เน่ืองจากมีร้านคา้ท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ดา้น สุขภณัฑ์ กระเบ้ือง และวสัดุตกแต่งบา้น 

เป็นจาํนวนมาก ทาํให้ลูกคา้มีอาํนาจต่อรองและสามารถซ้ือไดท้ัว่ไปในกรณีน้ีบริษทัจะตอ้งขายสินคา้ราคา

ถูกกวา่คู่แข่งท่ีอยูใ่นตลาดธุรกิจเดียวกนั 

 4.4.4 ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

  เน่ืองจากมีร้านคา้ท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีตกแต่งบา้นเป็นจาํนวนมาก ดงันั้น

ลูกคา้สามารถจดัซ้ือไดท้ัว่ไป การท่ีผูบ้ริโภคหนัไปซ้ือจากผูผ้ลิตเอง ซ่ึงมกัจะเป็นผูรั้บเหมารายใหญ่เท่านั้น 

 4.4.5 อาํนาจต่อรองของผูข้าย (Power bargain of suppliers) 

ผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้างส่วนใหญ่ เป็นผูผ้ลิตขนาดใหญ่ทาํให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างรายยอ่ยส่วนใหญ่ไม่มี

อาํนาจในการต่อรอง อยา่งไรก็ตาม มีร้านคา้วสัดุก่อสร้างขนาดใหญ่บางประเภทท่ีมีอาํนาจในการต่อรองได ้

เช่น ศูนยค์า้ส่งท่ีมีการขายสินคา้ท่ีหลากหลาย หรือศูนยค์า้ส่งท่ีมีการนาํเขา้วสัดุก่อสร้างมาจากต่างประเทศ 

ทั้งน้ี เน่ืองจากศูนยค์า้ส่งเหล่าน้ีมีปริมาณการขายค่อนขา้งมาก ทาํใหส้ามารถต่อรองกบัผูผ้ลิตได ้
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 4.5 วเิคราะห์คู่แข่งขัน 

 4.5.1 คู่แข่งขนัทางตรง (Direct Competitor) 

กลุ่มคู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมการจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างและตกแต่งบา้น สามารถแยกเป็นกลุ่ม

ต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 

- โฮม โปร (Home Pro)บริหารงานโดย บริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จาํกดั  

- โฮมเวร์ิค (HomeWorks) บริหารโดยบริษทั ซีอาร์ซี เพาเวอร์ รีเทล จาํกดั 

- ไทวสัดุ บริหารงานโดยบริษทั ซี อาร์ ซี เพาเวอร์ รีเทล จาํกดั 

- โฮมฮบั บริหารงานโดยคุณองอาจ ตั้งมิตรประชา 

- ดูโฮมบริหารงานโดยบริษทั อุบลวสัดุ จาํกดั 
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5. แผนการบริหารจัดการองค์กร 

5.1 ข้อมูลธุรกจิ ทีต่ั้ง 

 ช่ือกจิการ  บริษทั พี.โอ.เจ เทรดด้ิง จาํกดั 

 ทีอ่ยู่ / ทีต่ั้งกจิการ 117/159 หมู่ท่ี 6 ต.พนัทา้ยนรสิงห์  

    อ.เมือง สมุทรสาคร จ.สมุทรสาคร 74000 

ทุนจดทะเบียน  1,000,000 ลา้นบาท 

 

ภาพท่ี 2ภาพแสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์ร 

 
 

5.2 การจัดการทรัพยากรบุคคล 

 เน่ืองจากบริษทั พีโอเจ เทรดด้ิง จาํกดั เป็นบริษทั SME ขนาดเล็ก โดยปัจจุบนัมีพนกังาน 

15 คน ซ่ึงการจดัการทรัพยากรบุคคลภายในองคก์รจะเนน้ประสิทธิภาพในการทาํงาน มีการจดัการแบ่งงาน

ระบุความรับผิดชอบ และกาํหนด Job Description ในแต่ละแผนกอยา่งชดัเจน มีการกาํหนด KPI ในการวดั

ประสิทธิภาพการทาํงานอยา่งชดัเจน โดยลกัษณะการบริหารจะมีการกระจายอาํนาจให้ผูจ้ดัการแผนกเป็นผู ้

ควบคุมดูแล  

5.3 วสัิยทศัน์ (Vision) 

 เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ีในประเทศไทย ปี 2065 และเป็น

ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ไปยงัประเทศเพื่อนบา้นท่ีคลอบคลุมทุกพื้นท่ี กมัพูชา ลาว พม่า 

 

 

กรรมการผู้จดัการ

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

ภาคกลาง

พนกังานขายประจาํ

ภาคใต้

พนกังานขายประจาํ

ภาคเหนือ

ผูจ้ดัการฝ่ายขายประจาํ

ภาคอีสาน

ผูจ้ดัการฝ่ายขายประจาํ

ภาคตะวนัออก
ฝ่ายขายออนไลน์

รองผูจ้ดัการ

158



5.4 พนัธกจิ (Mission) 

มุ่งสรรหาทาํเลร้านวสัดุก่อสร้างท่ีเข้าถึงลูกค้าให้ครอบคลุมทั่วประเทศ และมุ่งพฒันา

ผลิตภณัฑ์แตกไลน์สินค้าให้ตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่มเป้าหมายรวมถึงมุ่งเน้นขยายซัพพลายเออร์อย่าง

ต่อเน่ืองเพื่อให้ครอบคลุมทุกหมวดสินคา้ และควบคุมตน้ทุนสินคา้ให้มีราคาตํ่า เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั 

5.5 ปัจจัยแห่งความสําเร็จ 

  1.การนาํองคก์รท่ีดี โดยผูบ้ริหารมีความเขา้ใจในธุรกิจของตนเองและตลาดอยา่งดี กาํหนด

ทิศทางและเป้าหมายท่ีชัดเจนเป็นรูปธรรม ผ่านวิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมายการดาํเนินงานในแต่ละ

ระดบั 

  2.การมุ่งทาํงานเป็นทีมและพฒันาการทาํงานอยา่งต่อเน่ือง โดยบริษทัเนน้การตรวจติดตาม

และประเมินผล เพื่อปรับปรุงการทาํงานในทุก ๆ ดา้น เพื่อมุ่นเนน้การเรียนรู้ของพนกังานในการทาํงาน 

  3.การสร้างแรงจูงใจเชิงบวกท่ีสะทอ้นไปสู่ผลการปฏิบติังานท่ีดี เช่นการแสดงความยินดี

กบัความสาํเร็จของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอผา่นช่องทางท่ีหลากหลาย 

5.6 การบูรณาการระบบปฎบิัตการโดยมีลูกค้าเป็นศูนย์กลาง 

  บริษทัมีความพยายามท่ีจะเช่ือมโยงระบบปฏิบติัติการ (System Operations) ต่าง ๆ ของ

องคก์รเขา้เป็นหน่ึงเดียวกนั โดยมีจุดมุ่งเนน้ร่วมกนันั้น คือ “ลูกคา้”การเช่ือมโยงสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัของ

ระบบปฏิบติัการเหล่าน้ีเพื่อให้เกิดความกลมกลืนกนัเป็นหน่ึงโดยมีลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง เหล่าน้ี ไดแ้ก่ การ

เลือกร้านค้า การคดัเลือกสินค้า ระบบข้อมูลและสารสนเทศ การจดัการห่วงโซ่คุณค่า และการพฒันา

พนกังาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

159



คดัเลือกรา้นคา้

คดัเลือกสินคา้

ระบบสารสนเทศ
จดัการห่วงโซ่

คณุคา่

พฒันาบคุลากร

ภาพที่ 3 ภาพแสดงการบูรณาการระบบปฏิบติัการโดยมีลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. แผนการตลาด 

 6.1 เป้าหมายทางการตลาด 

  6.1.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 

   1. วางจาํหน่ายสินคา้ในร้านขายวสัดุก่อนสร้างใหค้รอบคลุมทุกจงัหวดั 77 จงัหวดัภายใน 1 

ปี 

   2. ฝากขายในร้านคา้ออนไลน์ต่าง ๆ  

   3. ทาํส่ือการตลาดใหเ้กิดการรับรู้ในส่ือต่าง ๆ ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 

  6.1.2 เป้าหมายระยะกลาง (1-3 ปี) 

   1. วางจาํหน่ายสินคา้ใหค้รอบคลุมทุกอาํเภอทัว่ประเทศ 878 อาํเภอ 

   2. ทาํบตัรสมาชิกเพื่อเก็บขอ้มูล และทาํโปรโมชัน่ต่าง ๆใหก้บัลูกคา้  

 6.1.3 เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 

   1. ภายในปี 2065 สร้างยอด 200 ลา้นต่อปี และกาํไรตอ้งไม่นอ้ยกวา่ 20% ของยอดขาย 

ลกูคา้ 
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   2. วางจาํหน่ายสินคา้ไปยงัประเทศเพื่อนบา้น ลาว กมัพูชา และพม่า 

 6.2 กลยุทธ์ทางการตลาดและการแข่งขัน  

  6.2.1กลยทุธ์ดา้นการแข่งขนั 

  บริษทัฯ มุ่งมัน่ท่ีจะให้บริการจาํหน่ายดา้นวสัดุก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบา้นท่ีครบครัน 

ถูก และดีท่ีสุด สาํหรับลูกคา้ทุกกลุ่ม โดยมีกลยทุธ์การดาํเนินธุรกิจท่ีสาํคญัดงัน้ี 

  1.สินคา้ท่ีครบครัน (Product Variety) 

  บริษทัฯ มีการพฒันาและแสวงหาสินค้าและบริการใหม่ๆ อย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความ

ครบถว้นของสินคา้ (Product Variety) ทั้งดา้น (1) ปริมาณท่ีพร้อมตอบสนองความตอ้งการสินคา้ปริมาณ

มากของลูกคา้ และ (2) ความหลากหลายท่ีรวมถึงความครบถว้น (2.1) ในเชิงลึกของหน่วยเก็บสินคา้ (SKUs) 

ในแต่ละประเภทสินคา้ (Deep Specialty) เช่น รูปแบบ (Design) และตราสินคา้ (Brand) ท่ีหลากหลาย เป็น

ตน้ และ (2.2) ในเชิงประเภทสินคา้ (Product Assortment) เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

ทุกกลุ่มไดค้รบในท่ีเดียว 

  2.ราคาท่ีสามารถแข่งขนัได ้(Price Competitiveness) 

  บริษทัมีนโยบายกาํหนดราคาท่ีเน้นความคุม้ค่าของลูกคา้และสามารถสร้างความไดเ้ปรียบ

ดา้นการแข่งขนัให้กบับริษทัฯ โดยการควบคุมตน้ทุนการบริหารจดัการอยา่งมีประสิทธิภาพของกลุ่มบริษทั

ฯ ทําให้กลุ่มบริษัทฯ สามารถจําหน่ายสินค้าท่ีมีราคาท่ีแข่งขันกับผู ้ประกอบการรายอ่ืนได้ (Price 

Competitiveness) 

  3.ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

  ณ ปัจจุบนั บริษทัฯ จาํหน่ายสินคา้ผา่นทาง (1) ร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง (2) ช่องทางการจดั

จาํหน่ายแบบออนไลน์ (E-Commerce) และ (3) ช่องทางการจดัจาํหน่ายอ่ืน ๆ 
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ภาพท่ี 4 ภาพแสดงโครงสร้างของการจดัจาํหน่าย 

 

  4.การขายและการตลาด 

  กิจกรรมดา้นการตลาดบริษทัฯ วางแผนและจดัทาํแผนการตลาดและประชาสัมพนัธ์ประจาํปี 

โดยศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อกาํหนดกิจกรรม รูปแบบ และส่ือในการทาํการตลาด

และประชาสัมพนัธ์ในช่วงเวลาต่าง ๆ ของปีเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายตามเทศกาล หรือปัจจยัอ่ืน ๆ 

  กิจกรรมส่งเสริมการขาย บริษทัฯ มีนโยบายการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผา่นช่องทางการ

จาํหน่ายต่าง ๆ เพื่อช่วยกระตุน้ยอดขายและทาํใหสิ้นคา้หมุนเวยีนตลอดทั้งปี ดงัน้ี  

  -การลดราคา (Purchase Discounts) 

  -การแจกรางวลั ของสมนาคุณ และสินคา้ตวัอยา่ง (Sample) 

  -การให้การสนบัสนุนแก่ลูกคา้ท่ีมียอดสั่งซ้ือสินคา้ถึงมูลค่าท่ีกาํหนด เช่น การให้ส่วนลดการคา้ 

(Rebate) และการใหค้าํแนะนาํในการจดัวางสินคา้เพื่อจดัจาํหน่ายหนา้ร้านสาํหรับลูกคา้ประเภทคา้ช่วง เป็น

ตน้ 

 6.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

  กลุ่มบริษทัฯ มุ่งเนน้การใหบ้ริการลูกคา้หลากหลายประเภท ไดแ้ก่ 

  6.3.1ลูกคา้รายยอ่ย ไดแ้ก่ ลูกคา้รายยอ่ยท่ีเลือกซ้ือสินคา้เพื่อใชเ้อง 

  6.3.2ลูกคา้ประเภทคา้ช่วง ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือสินคา้

จากกลุ่มบริษทัฯ เพื่อไปจาํหน่ายต่อ ดงันั้น ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างกลุ่มน้ีจึงเปรียบไดก้บัหนา้ร้านสาขาของ

กลุ่มบริษทัฯ ในพื้นท่ีท่ีไม่มีสาขาของกลุ่มบริษทัฯ ดาํเนินการ 
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  6.3.3ลูกคา้ผูรั้บเหมาก่อสร้างและงานโครงการ ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีประกอบธุรกิจก่อสร้าง รับเหมา 

ต่อเติมและตกแต่ง ทั้งรายเล็กและรายใหญ่ และรวมไปถึงลูกคา้ท่ีเป็นเจา้ของโครงการก่อสร้าง 

  6.3.4 ลูกคา้หน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ ได้แก่ ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เพื่อไปใช้ในงานท่ี

เก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ เช่น สถาบนัการศึกษา เป็นตน้ โดยจะเนน้เลือกสินคา้ท่ีตรง

ตามจุดประสงคก์ารใชง้านและงบประมาณเป็นหลกั 

 6.4 การวางตําแหน่งธุรกจิวสัดุก่อสร้าง 

 

 

 
  

 

ภาพท่ี 5 ภาพแสดงการวางตาํแหน่งธุรกิจวสัดุก่อสร้าง “UDP แกร่ง ทน ดี” 

 

7. แผนการผลติและการดําเนินงาน 

 แผนการผลิตและการดาํเนินงาน เป็นการกาํหนดกรอบการทาํงานเพื่อให้สอดคล้องกบัแผนการ

ตลาดและแผนกลยุทธ์ของบริษทัท่ีกาํหนดไว ้รวมถึงการพลักดันแต่ละหน่วยงานให้มุ่งไปสู่เป้าหมาย

เดียวกนัของบริษทั โดยมุ่งเนน้การขยายกลุ่มลูกคา้ให้คลอบคลุมทุกพื้นท่ีไปสู่ร้านคา้วสัดุก่อสร้างในแต่ละ

ทอ้งถ่ินทัว่ประเทศ รวมถึงการเก็บรวมรวมขอ้มูลของลูกคา้ต่าง ๆ เพื่อนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ถึงความตอ้งการ

ในอนคตของลูกคา้ให้บริษทัสามารถเตรียมสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ได้

อยา่งแม่นยาํ 
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 7.1 การจัดหาผลติภัณฑ์และการบริการ 

  บริษทั ให้ความสําคญักบัการจดัหาผลิตภณัฑ์และบริการ ตามวิสัยทศัน์และพนัธกิจในการ

ดาํเนินธุรกิจ ท่ีมุ่งเน้นการเป็นศูนยร์วมสินคา้และบริการดา้นวสัดุก่อสร้างและวสัดุตกแต่งบา้นท่ี ครบ ถูก 

และดีท่ีสุดสําหรับลูกคา้ทุกกลุ่ม เพื่อให้มัน่ใจว่าสินคา้ท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพ ในราคาท่ีสามารถสร้างความ

ไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนั (Price Competitiveness) 

 7.2 พืน้ทีใ่นการจัดเกบ็สินค้า 

  การจดัเก็บสินคา้ฮาร์ดแวร์ บริษทัมีการแบ่งสินคา้กลุ่มน้ีออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเป็นแบ

รนด์ของบริษทัท่ีผลิตข้ึนมาจะเป็นการจดัเก็บไวท่ี้บริษทั อีกส่วนเป็นสินคา้ท่ีเราซ้ือมาขายไปทางบริษทั

ไม่ไดท้าํการสต๊อกไวแ้ต่จะมีการอพัเดทสตอ๊กกนัทุก ๆ 15 วนักบัผูผ้ลิต เพื่อให้พนกังานขายมีขอ้มูลในการ

ขาย  

  การจดัเก็บสินคา้ประเภท วสัดุโครงสร้างซ่ึงมีขนาดใหญ่ และ/หรือ นํ้าหนกัมาก สินคา้กลุ่มน้ี

เราจะไม่ไดจ้ดัเก็บในส่วนของเรา แต่เป็นการใชบ้ริการพื้นท่ีของผูผ้ลิตเองเป็นผลิตจดัเก็บ ทางบริษทัจะทาํ

การเยีย่มชมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหเ้ราไดเ้ห็นสินคา้จริงทุกคร้ังท่ีมีการรับคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

 7.3 การกระจายสินค้าและการขนส่ง 

  หากดูจากเป้าหมายระยะกลางเรามุ่งเนน้การขายสินคา้ให้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างในแต่ละอาํเภอ

หน่ึงอาํเภอหน่ึงร้านทุกอาํเภอในประเทศเป็นการกาํหนดยุทธศาสตร์การทาํงานแบบบูรณาการ รวมทั้งใน

เร่ืองของการป้องกนัแยง่ลูกคา้หรือยอดขายกนัเองในพื้นท่ี และยงัเป็นการสะดวกในการกระจายสินคา้ไปยงั

ลูกคา้แต่ละร้านไดอ้ยา่งแม่นยาํและมีประสิทธิภาพ 

 

8. แผนการเงิน 

 แผนการเงิน บริษทัมุ่งเนน้การบริหารจดัการเครดิตใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจ และมุ่งเนน้กระแสเงินสด

ใหธุ้รกิจสามารถดาํเนินกิจการไดอ้ยา่งปลอดภยั หลีกเล่ียงการสตอ๊กสินคา้ท่ีมีแนวโนม้ ท่ีจะไม่ก่อใหเ้กิด

รายได ้และแสดงสถานะทางการเงิน วา่มีความสอดคลอ้งกบัแผนการดาํเนินงาน รวมถึงเป้าหมายโดยตอ้ง

พิจารณาจากการประมาณการการลงทุนและการจ่ายผลตอบแทน การประมาณการงบกาํไรขาดทุนซ่ึง

สามารถบ่งบอกถึงสถานการณ์ของบริษทั อีกทั้งยงัสามารถประเมินโอกาสและความเส่ียงต่าง ๆ เพื่อบริหาร

จดัการให้เกิดเงินทุนหมุนเวยีนในการดาํเนินธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพและมีเสถียรภาพในการดาํเนินธุรกิจให้

บรรลุเป้าหมายขององคก์รได ้  

8.1 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

 จากตารางประมาณการงบกาํไรขาดทุน 1-5 ปี (ตามขอ้มูลตารางด้านล่าง) จะเห็นได้ว่าในปีท่ี 1 

บริษทัจะมีรายไดเ้ขา้มาแต่ไม่สูงมากนกั เน่ืองจากเป็นกิจการใหม่ท่ีตอ้งมีการลงทุนในเร่ืองของโกดงัสินคา้ , 

การจดัการพื้นท่ีระบบไฟฟ้า อีกทั้งรถยนต์ในการใช้ขนส่งสินคา้ประจาํแต่ละภูมิภาค ทาํให้การลงทุนใน

ช่วงแรกของบริษทัใชเ้งินทุนสูง ซ่ึงบริษทัจะมีการประชาสัมพนัธ์ โฆษณา จดัทาํโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
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เพื่อขยายฐานกลุ่มลูกคา้ให้ไดม้ากข้ึน จึงมีการกาํหนดอตัราการเติบโตของรายไดอ้ยูท่ี่ร้อยละ 10 ในช่วง 3 ปี

แรก เพื่อศึกษาและวเิคราะห์แนวโนม้ตลาด ซ่ึงหลงัจากนั้นจะกาํหนดอตัราการเติบโตของรายไดใ้นปีท่ี 4 อยู่

ท่ีร้อยละ 15 แต่อย่างไรก็ตามในช่วง Q3 ของทุกปี บริษทัจะมีการประเมินยอดขายว่าตรงตามเป้าหมายท่ี

กําหนดหรือไม่ ประกอบกับการประเมินสถานการณ์ตลาดและภาวะเศรษฐกิจให้สอดคล้องกับการ

ตั้งเป้าหมายในปีถดัไป 

 

Normal Case ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขาย  10,000,000  11,000,000  12,100,000  13,310,000  15,306,500  

หัก ตน้ทุนผนัแปร  6,300,000   6,930,000   7,623,000   8,385,300   9,643,095  

กาํไรขั้นตน้ 3,700,000 4,070,000 4,477,000 4,924,700 5,663,405 

หัก ตน้ทุนคงท่ี 2,520,000 2,682,000 2,855,700 3,042,045 3,242,064 

กาํไรจากการดาํเนินงาน 1,180,000 1,388,000 1,621,300 1,882,655 2,421,341 

หัก ค่าเส่ือมราคา 700,000 700,000 700,000 700,000 700,000 

กาํไรสุทธิก่อนหกัภาษี 480,000 688,000 921,300 1,182,655 1,721,341 

หัก ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล *  72,000   103,200   138,195   177,398   258,201  

กาํไรสุทธิ 408,000 584,800 783,105 1,005,257 1,463,140 

 

ตารางท่ี 2 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 1-5 ปี 

 

 8.2 ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า / บริการ 

 ประมาณการรายไดข้องบริษทั มาจากการขาย 100% ดูจากตารางไดด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 6ภาพแสดงการประมาณการรายไดจ้ากการขายสินคา้/บริการของบริษทั 

 

9. แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 9.1 แผนฉุกเฉิน 

 การดาํเนินธุรกิจมกัจะเกิดสถานการณ์ หรือ ผลกระทบต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการดาํเนินการ เช่น 

การเมือง เศรษฐกิจ นโยบายของรัฐบาล สังคม วฒันธรรม และหมายรวมไปถึง กระแส (Trend) ดงันั้น 

เพื่อให้บริษทัสามารถรับมือและปรับแผนกลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจเม่ือมีสถานการณ์ท่ีไม่เป็นไปตามแผน

ท่ีวางไว ้จึงมีแผนรองรับ ดงัต่อไปน้ี 

  9.1.1 กรณีท่ีสินคา้ / บริการไม่สามารถขายไดต้ามท่ีคาดไว ้หรือตํ่ากวา่เป้าหมาย 

บริษทัจะพิจารณาหลาย ๆ องคป์ระกอบ รายละเอียด ดงัน้ี 

   1.พิจารณาถึงความสามารถในการขายของพนกังานขาย มีความรู้ความสามารถ มีทกัษะ

ตามท่ีบริษทัจดัการประเมินหรือไม่ และสินคา้ท่ีเสนอขายนั้น เป็นอยา่งไร 

   2.สํารวจตลาดเก่ียวกับความต้องการทั้ งคุณภาพ ราคา และการรับรู้ของลูกค้าในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของบริษทั เพื่อนาํมาประเมิน ปรับปรุงให้เกิดความสามารถในการทาํการขายและ

การตลาดต่อไป 

  3.ทาํการประเมินส่ือ การทาํโฆษณา เพื่อให้เกิดการรับรู้ของลูกคา้อย่างต่อเน่ือง และการลง

เยีย่มร้านคา้เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ มาวเิคราะห์ และปรับกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายต่อไป 

166



  4.ไม่เพิ่มสินคา้ท่ียงัไม่สามารถขายออกไปได้ หรือมีสินคา้มากเกินไปในสต๊อกสินคา้ เพื่อ

ไม่ใหสิ้นคา้ตกรุ่น และยงัเป็นการป้องกนัทุนจมอีกดว้ย 

  9.1.2 จาํนวนลูกคา้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 

  บริษทัตอ้งสาํรองสินคา้ต่าง ๆใหเ้พยีงพอ โดยช่วงเวลาปกติทางบริษทัจะมีการคดัเลือกสินคา้

ต่าง ๆ รวมถึง Supplier รายใหม่ๆ เพื่อใหเ้พียงพอสาํหรับสินคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือในปริมาณมากข้ึน 

  9.1.3 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ 

  บริษัทมุ่งเน้นการยายตลาดใหม่ๆ รักษาฐานลูกค้าเดิมไว้อย่างเหนียวแน่น ทั้ งการจัด

โปรโมชัน่ การเยีย่มเยยีนร้านคา้ท่ีทาํยอดขายไดถึ้งเป้าของร้าน 

  9.1.4 ราคาของสินคา้มีตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึน 

  บริษทัจะมีการเจรจาต่อรองกับผูผ้ลิตหรือหาผูผ้ลิตหลายรายสํารองไวเ้ป็นทางเลือกเพื่อ

เปรียบเทียบราคาตน้ทุนวตัถุดิบ และอาจใหมี้การทาํสัญญาเพื่อควบคุมราคาตน้ทุนวตัถุดิบ 

  9.1.5 การลาออกของพนกังาน 

  ผูบ้ริหาร และ ฝ่ายบุคคลต้องทาํการศึกษาและหาสาเหตุของปัญหาเร่ืองการลาออกของ

พนักงานและหาแนวทาง การแก้ไขปัญหาต่าง ๆ บริษทัจึงมีการสํารองพนักงานด้วยการแยกสินค้าแยก

พนกังานขายออกจากกนัในสายงานนั้น หากในสายงานใดเกิดขายพนกังาน พนกังานท่ีอยู่ในสายเดียวกนั

สามารถทาํหนา้ท่ีแทนไดท้นัที รวมถึงการประการรับสมคัรพนกังานอยา่งต่อเน่ืองเพื่อคดัเลือกไว ้บริษทัยงัมี

บญัชีกบัทาง Job Thaiหากสถานการฉุกเฉินบริษทัสามารถประการรับสมคัรไดท้นัที 

  9.1.6 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

  เพื่อสามารถรับมือกบัปัญหาสภาพคล่องทางการเงินบริษทัไดท้าํวงเงิน O/D ไวก้บัธนาคาร 

เพื่อป้องกนัปัญหาการขาดสภาพคล่องทางการเงิน และยงัมีแหล่งเงินกูร้ะยะสั้นท่ีสามารถเขา้ถึงไดท้นัที 

  9.1.7 ปัญหาการส่ือสาร 

  บริษทัไดใ้ช้ซอฟต์แวร์เขา้มาควบคุมการทาํงานขององค์กร ทั้งสต๊อกสินคา้ และการรับคาํ

สั่งซ้ือจากพนกังานขายผา่นทางโปรแกรม ERP เพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหา ความผดิพลาดในการส่ือสาร และยงัทาํ

ใหก้ารทาํงานท่ีง่ายสะดวกยิง่ข้ึน 

 9.2 แผนในอนาคต 

  แผนในอนาคตเม่ือบริษทัมีการดําเนินงานในสภาวะปกติ และมีผลประกอบการตามท่ี

คาดหวงัไว ้เพื่อให้เกิดความกา้วหนา้ทางธุรกิจ บริษทัมีแพลนท่ีจะขยายธุรกิจโดยมีแนวทางการดาํเนินการ

งาน ดงัน้ี 

  9.2.1 ขยายกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจากเดิมกาํหนดไว ้จงัหวดัละ 1 ร้านคา้ เพื่อให้กิจการขยายตวั

อยา่งต่อเน่ืองและป้องกนัปัญหาของยอดขาย ทางบริษทัจึงมีการตั้งเป้าการขยาย และเพิ่มยอดขายในอีก 3-5 

ปีขา้งหนา้ ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 7ภาพแสดงการประมาณการการตั้งเป้าและเพิ่มยอดขายของบริษทั 

 

  9.2.2 ขยายตลาดไปยงัต่างประเทศในกลุ่มประเทศอาเซียน เช่น ลาว พม่า กมัพูชา มาเลเซีย 

เวยีดนาม 

  9.2.3 เพื่อความสาํเร็จท่ีย ัง่ยนื บริษทัยงัคงมุ่งเนน้และใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งยิ่งกบัการพฒันา

คนทั้งในปัจจุบนัและอนาคต โดยพฒันาระบบ Competency Based Training ของบริษทั และจดัการเพื่อให้

พนกังานมีความรู้ ความสามารถตาม Competency ท่ีตอ้งมี สามารถทาํงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ผา่นการ

สนบัสนุนในดา้นต่าง ๆ เช่น ระบบ Self-Learning ระบบการจดัการความรู้ การสร้างขวญักาํลงัใจในการ

ทาํงาน เป็นตน้ 
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