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 Liquid PRO Water Filter is the business that sale high performance water filter for 
using in household. This business is to be operated by company limited with an initial investment 
of  1,475,500  baht. All of initial investment is from the owner. 
 The objectives of this study were 1) to identify business opportunities in the market 
and 2) to evaluate feasibility of the investment project. The results of the study formed a basis for 
developing guidelines for business operation.  
 The study was carried out and presented in the startup business plan template 
originally designed by the Department of Industrial Promotion, Ministry of Industry. The study 
was conducted through analysis of data and factors that affect possibility of business to succeed 
or fail. Thorough analysis of situation and competition enabled decision-making process in 
strategy formulation for competitive advantages.  
      To achieve managerial goals, the strategy that we use are growth strategy and cost 
leadership strategy. This can help us to operate the business and get market share easier. The 
quick response strategy is the one strategy that we use for after sale service in the case of the 
water filter can not use.  It can make the impression and good attitude for the customer so the 
customer will buy the new one if they want or tell to someone who want the water filter. In light 
of the marketing plan, the extended marketing mix was adopted to satisfy customer and business 
objectives. Regarding the financial plan, according to the profit projection, Payback Period was 
1.57 years, Net Present Value at the end of the 5th year was 3,665,159 baht and Internal Rate of 
Return was 3.48 % 
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บทท่ี 1 

 
บทสรุปผู้บริหาร  

 
ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือน Liquid PRO เป็นธุรกิจที่ก่อตั้งเพื่อจัดจ้าหน่าย

เคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนเท่านั้นโดยมีจุดเด่นของสินค้า คือ เป็นเคร่ืองกรองน้้าคุณภาพสูง
ที่มีราคาในระดับที่ไม่แพงมากนัก โดยมีส้านักงานต้ังอยู่เลขที่ 55 หมู่ 6 ต้าบลกระทุ่มล้ม อ้าเภอ
พุทธมณฑลสาย 4 จังหวัดนครปฐม 

  
วิสัยทัศน์ (Vission) 

มุ่งมั่น และ แสวงหาเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธิภาพสูง เพื่อให้ผู้บริโภคได้ดื่มน้้าที่
สะอาดที่สุด 

 
พันธกิจ (Mission) 
 สรรหาและพัฒนาเคร่ืองกรองน้้ารุ่น ใหม่ ๆ เพื่อให้มีความหลากหลายเพื่อให้เป็น
ทางเลือกแก่ผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลให้เคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตภายในประเทศเป็นที่รู้จักกว้างขวางขึ้น 
อีกทั้งเป็นการช่วยเศรษฐกิจของชุมชน และของประเทศต่อไปในอนาคต 
 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ  

จะเป็นประชาชนทั่วไปที่มีความใส่ใจในการเลือกบริโภคน้้าที่มีความสะอาด 
  

วัตถุประสงค์ของการด าเนินธุรกิจ     
 1. เพื่อเป็นทางเลือกให้แก่ผู้บริโภคที่มีความต้องการเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธิภาพสูง

ไว้ใช้ในครัวเรือน 
 2. ต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์เคร่ืองกรองน้้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น 

              3. ต้องการยกระดับมาตรฐานเคร่ืองน้้าที่ใช้ในครัวเรือนภายในประเทศให้มีคุณภาพ
และมาตรฐานเทียบเท่ากับเคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตในต่างประเทศแล้วน้าเข้ามาขายในประเทศ 
     4.  เพื่อเป็นการช่วยพัฒนาธุรกิจ SME ภายในประเทศ 
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เป้าหมายในการท าธุรกิจ   
1. สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก (Brand Awareness) 
2. สร้างประสบการณ์ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักตัวสินค้า (Brand Knowledge) 
3. มุ่งมั่นให้มีส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มสูงขึ้นในแต่ละปีที่เปิดด้าเนินการ 
4. เพิ่มผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายมากขึ้น 
5. มีเครือข่ายกระจายสินค้าให้ครอบคลุมทั่วประเทศ 
6. เป็นผู้น้าตลาดที่มีสัดส่วนยอดขายสูงสุด ตราสินค้าเป็นที่รู้จัก จดจ้าได้และเป็นที่

ยอมรับ 
 

โอกาสทางธุรกิจและแนวคิดในการก่อตั้งกิจการ 
จากการที่ประชาชนเร่ิมให้ความสนใจต่อสุขภาพ และค้านึงถึงความปลอดภัยของชีวิต

เพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองอาหารการกิน สภาพแวดล้อมต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งเร่ืองน้้าดื่มน้้าใช้ 
ซึ่งนับวันจะมีคุณค่า และความสะอาดน้อยลง สิ่งต่างๆ เหล่านี้ล้วนมีผลต่อการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมของผู้บริโภคให้หันมาใช้เคร่ืองกรองน้้ามากขึ้น อีกทั้งการขยายตัวของโครงการก่อสร้าง
อาคาร ที่พักอาศัย โดยเฉพาะในหมู่บ้านจัดสรร ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ล้วนส่งผลทางตรงและทางอ้อม
ต่อปริมาณความต้องการของตลาดเคร่ืองกรองน้้า ท้าให้ผู้ก่อต้ังมีความสนใจที่จะท้าธุรกิจการจัด
จ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนภายใต้ชื่อ “  Liquid PRO ”  

 
การวิเคราะห์สถานการณ์ 

    ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้นท้าการวิเคราะห์สถานการณ์โดยใช้ SWOT 
(SWOT Analysis) มาเป็นตัวประเมินว่าธุรกิจมีจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค(Threats) อย่างไร นอกจากนี้ยังมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
ในระดับมหภาค ( Macro Environment Analysis) โดยท้าการวิเคราะห์ปัจจัย 5 ด้าน คือ 

1. ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
2. ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Culture) 
3. ด้านเศรษฐกิจ (Economic) 
4. ด้านเทคโนโลยี (Technology) 
5. ด้านการเมืองและกฏหมาย (Politic and Legal)  

 นอกจากนี้ ยังมีการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกในระดับจุลภาค  (Micro Environment 
Analysis)โดยใช้ Five Forces Model  
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 กลยุทธ์ในการบริหารกิจการ 
    ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO เป็นธุรกิจที่จ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าประสิทธิภาพสูงที่
ใช้ในครัวเรือน โดยมีการก้าหนดกลยุทธ์แบบการเจริญเติบโต (Growth Strategy)   เน่ืองจากธุรกิจ
เคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้นมีโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน แยกอ้านาจหน้าที่ความรับผิดชอบ
ตามส่วนงาน  รวมถึงการจัดระบบการบริหารงานภายในที่มีการกระจาย เพื่อความคล่องตัวในการ
บริหารงานเพื่อการแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้น โดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนและหากลยุทธ์ใน
การเจาะตลาดให้มากขึ้น เพิ่มยอดขายจากลูกค้ากลุ่มเดิมที่เคยซื้อเคร่ืองกรองน้้าไปใช้แล้วและขยาย
ฐานลูกค้ากลุ่มใหม่ อีกทั้งมีการคิดค้นเคร่ืองกรองน้้ารูปแบบใหม่ ๆ ที่จะเป็นที่ต้องการของลูกค้า 
และจะมีการสร้างพันธมิตรทางการค้า เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่าย นอกจากนี้ยังใช้กลยุทธ์การ
เป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Cost Leadership ) เน่ืองจาก บริษัท Liquid PRO นั้นเป็นบริษัทที่ยังมีขนาดเล็ก 
ท้าให้มีค่าใช้จ่ายในการด้าเนินงานต้่า จึงมีราคาต่อต้นทุนของสินค้าต่้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง  นอกจากนี้
จะมีการพัฒนาการบริหารสินค้าคงคลัง เช่น ซื้อสินค้า หรือวัตถุดิบ จากผู้จัดจ้าหน่ายที่ให้ราคาต่้าสุด
ด้วยคุณภาพที่ไม่แตกต่างจากเดิม หรือ ผู้จัดจ้าหน่ายทีมีส่วนลดสินค้ามากที่สุด  พร้อมกันนี้จะน้ากล
ยุทธ์การสนองตอบอย่างรวดเร็ว (Quick Response) มาใช้ในการบริการหลังการขายในกรณีที่เคร่ือง
กรองน้้ามีปัญหาไม่สามารถใช้งานได้ทั้งนี้เพื่อให้เกิดความประทับใจ    และเกิดทัศนคติที่ดีแก่ลูกค้า
เพื่อให้เกิดการซื้อซ้้าในกรณีที่ลูกค้าต้องการเคร่ืองกรองน้้าเคร่ืองใหม่ หรือเกิดการบอกต่อไปยัง
บุคคลอ่ืนที่ต้องการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้า และกลยุทธ์ที่ใช้เลือกใช้อีก คือ กลยุทธ์ระดับหน้าที่           
(Function Level Strategy) ที่มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรของกิจการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต้
กรอบทิศทางของกลยุทธ์การเจริญเติบโตและกลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุนและเป็นแนวคิดส้าคัญ 
ที่จะน้าไปจัดท้าแผนปฏิบัติการ โดยหน่วยงานตามหน้าที่จะเป็นผู้รับผิดชอบในการให้รายละเอียด
การปฏิบัติงาน หรือการพัฒนาคุณภาพในการปฏิบัติงานว่าจะท้าอย่างไร เพื่อให้กลยุทธ์ในระดับ
ธุรกิจปรากฏผลเป็นรูปธรรม ส้าหรับด้านบุคลากรนั้น บริษัทมีการวางตัวบุคลากรไว้ในต้าแหน่งที่
ส้าคัญ เพื่อร่วมกันขับเคลื่อนธุรกิจให้ด้าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ  ได้แก่ ฝ่ายบัญชี ฝ่ายวิศวกรรม 
และฝ่ายขายและการตลาด โดยมีผู้จัดการทั่วไปเป็นผู้ดูแล โดยบุคคลกรต่างๆ เหล่านี้ ได้ผ่านการคัด
สรรแล้วว่ามีความรู้ ความสามารถตามสายงานที่ต้องดูแล ทั้งนี้เพื่อให้งานได้บรรลุเป้าหมายของ
บริษัทที่ได้ต้ังไว้  ส่วนด้านการตลาดนั้นบริษัทน้าส่วนประสมของการตลาด (Marketing Mix) มา
เป็นกลยุทธ์ในการด้าเนินการทางการด้านตลาด  ซึ่งประกอบด้วย 
  1.  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ / การบริการ (Product) 

2.  กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
3.  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย  (Place) 
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4.  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ด้านการเงิน  บริษัทเลือกใช้เงินลงทุนที่เป็นส่วนของเจ้าของเอง และเลือกวิธีการบริหาร

กิจการด้วยเงินสดและเครดิต เพื่อไม่ให้เกิดความยุ่งยากในการด้าเนินกิจการ โดยการด้าเนินธุรกิจนี้ 
ต้องใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น  1,475,500.00 บาท   แต่หากต้องการเงินทุนเพื่อขยายกิจการเพิ่มเติมจะต้อง
มีการกู้ยืมจากธนาคารเพิ่มเติมอีก  

 ส้าหรับผลตอบแทนจากการลงทุนมีดังนี้ 
     ในด้านผลตอบแทนจากการลงทุนในคร้ังนี้ คาดว่าจะมีระยะเวลาคืนทุน 1.57 ปี 
     มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (NPV)   เท่ากับ 3,665,159 บาท 
     อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR)   เท่ากับ 3.48 % 
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บทท่ี 2 

 
ความเป็นมาของโครงการ  

 
  น้้ามีองค์ประกอบทางเคมีธาตุไฮโดรเจน (H) 2 อะตอม และออกซิเจน (O) 1 อะตอม 

รวมกันเป็นน้้า (H2O) 1 โมเลกุล และน้้า เป็นสารประกอบเพียงชนิดเดียวที่พบเห็นในธรรมชาติได้
ทั้ง 3 สถานะทั้งของแข็ง ของเหลว และก๊าซ ซึ่งในแต่ละสถานะ น้้าก็จะมีคุณสมบัติแตกต่างกันไป 
คุณสมบัติที่เด่นชัดของน้้าในสถานะของเหลว คือ สามารถเปลี่ยนรูปร่างได้ตามรูปร่างของภาชนะที่
บรรจุ นอกจากนี้น้้ายังเป็นตัวท้าละลายที่ดีมาก ในร่างกายของเราก็มีน้้าเป็นองค์ประกอบอยู่
ประมาณ 70 %  น้้าจึงถือเป็นสิ่งส้าคัญต่อการด้ารงชีวิตของมนุษย์ รวมไปถึงสิ่งมีชีวิตอ่ืนๆ  ในแต่
ละวันร่างกายต้องสูญเสียน้้าประมาณวันละ 2 ลิตร ทั้งที่ขับออกมาทางปัสสาวะ เหงื่อ หรือลม
หายใจ ปริมาณมากน้อยขึ้นอยู่กับกิจกรรมที่ท้า วัย และน้้าหนักของแต่ละบุคคล ซึ่งเราจึงต้องดื่มน้้า
เข้าไปชดเชยน้้าที่สูญเสียไปทุกวัน วันละประมาณ 2 ลิตรเช่นกัน การดื่มน้้ามาก ๆ จะช่วยป้องกัน
การเกิดโรคนิ่ว หรือช่วยละลายนิ่วขนาดเล็กในไตได้ ทั้งนี้เพราะการดื่มน้้ามาก ๆ จะไปท้าให้
ปัสสาวะเจือจาง ลดโอกาสการตกตะกอนของเกลือแร่จนกลายเป็นก้อนนิ่วได้  

  ในประเทศเยอรมันนีมีรายงานการวิจัย พบว่า การดื่มน้้าจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการเผา
ผลาญพลังงานในร่างกาย จากการทดลองที่ใช้ระยะเวลายาวนาน พบว่า หากดื่มน้้าวันละ 1.5 ลิตร 
จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการเผาผลาญพลังงานได้ถึง 17,400 กิโลแคลอร่ี โดยร่างกายของคนเรา
จะใช้น้้าประมาณ 40 เปอร์เซ็นต์ ในการให้ความร้อนกับน้้าที่ดื่มเพื่อเผาผลาญให้เป็นพลังงาน (บุญ 
พิทักษ์พานิช 2549 : 66-67) 
         การดื่มน้้ามากหรือน้อยเกินไปนั้นจะส่งผลกระทบต่อร่างกาย กล่าวคือ เมื่อร่างกายเกิด
ภาวะขาดน้้า การท้างานของระบบอวัยวะต่าง ๆ ภายในร่างกายท้างานผิกปกติ เช่น เมื่อร่างกายขาด
น้้าอาจเป็นสาเหตุท้าให้เป็นโรคข้ออักเสบได้ เน่ืองจากไม่มีน้้าเพียงพอที่จะไปช่วยก้าจัดกรดยูริก
ออกมาทางปัสสาวะ การมีกรดยูริกสะสมอยู่ในเลือดมากกว่าปกตินั้นจะเป็นสาเหตุท้าให้ข้ออักเสบ
หรือเกิดโรคเก๊าต์ได้ ทั้งนี้หากร่างกายขาดน้้าติดต่อกัน 3 วัน อาจท้าให้เราเสียชีวิตทันที แต่เมื่อ
ร่างกายได้รับน้้ามากเกินความต้องการก็จะเกิดภาวะน้้าเป็นพิษ เกิดการเสียสมดุลระหว่างน้้าภายใน
เซลล์และนอกเซลล์ ท้าให้มนี้้าในเลือดสูง ความเข้มข้นของเลือดภายในร่างกายจะลดลง ร่างกาย
ต้องขับแร่ธาตุบางชนิดออกจากเซลล์เพื่อปรับสมดุลของน้้า ซึ่งจะท้าให้ขาดความสมดุลของแร่ธาตุ
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ชนิดน้ันแทน และเกิดความผิดปกติขึ้นในกระบวนการท้างานของเซลล์ ซึ่งอาจรุนแรงถึงขั้นท้าให้
เสียชีวิตได้ แต่ทั้งนี้ร่างกายจะบอกเองได้ว่าควรหยุดดื่มน้้าเมื่อใด  

  อย่างไรก็ตาม ร่างกายไม่สามารถเก็บรักษาน้้าไว้ได้ตลอด และจะปล่อยน้้าส่วนเกินใน
รูปปัสสาวะ ร่างกายจึงจ้าเป็นต้องได้รับน้้าอย่างสม่้าเสมอเพื่อท้าให้การท้างานของร่างกายเป็นไป
อย่างปกติ และช่วยหลีกเลี่ยงการเกิดสภาวะขาดน้้า เน่ืองจากร่างกายต้องสูญเสียน้้าประมาณวันละ 2 
ลิตรทุกวันอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ตามตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1 แสดงการสูญเสียน้้าจากร่างกาย 

 
อวัยวะท่ีสูญเสียน้ า สภาวะ 

อากาศก าลังสบาย อากาศร้อน ออกก าลังกาย 
การสูญเสียแบบไม่รู้สึกตัว 
        ผิวหนัง 
        ทางเดินหายใจ 
ปัสสาวะ 
อุจจาระ 
เหงื่อ 
รวม 

 
350 
350 

1,400 
100 
100 

2,300 

 
350 
250 

1,200 
100 

1,400 
3,300 

 
350 
650 
500 
100 

5,000 
6,600 

 
ที่มา :  อภิญญา จุฑากูร. “น้้า เคร่ืองดื่มแห่งชีวิต,” อาหาร. 29,1 (มกราคม – มีนาคม 2542) : 51-53. 
 

 การบริโภคน้้าให้เพียงพอนั้นจึงเป็นสิ่งจ้าเป็นต่อร่างกายเป็นอย่างมาก ในอดีตประเทศ
ไทยเป็นประเทศที่มีแหล่งน้้าอุดมสมบูรณ์ โดยมีการบริโภคน้้าจากแหล่งน้้าธรรมชาติโดยตรง เช่น 
จากแม่น้้า ล้าคลอง หนอง บึง และล้าธาร เป็นต้น โดยน้้าจากแหล่งน้้าธรรมชาติเหล่านี้หาได้ง่าย
ตามธรรมชาติ และใสสะอาด  สามารถน้ามาบริโภคได้ แต่เมื่อเวลาผ่านไป น้้าจากแหล่งน้้าต่าง ๆ
นั้น เร่ิมไม่สะอาดเหมือนก่อน เกิดการเน่าเสีย ทั้งนี้เน่ืองจากการกระท้าของมนุษย์เอง และความ
เจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี เช่น มีการทิ้งขยะลงแหล่งน้้า มีการปล่อยน้้าเสียจากโรงงาน
อุตสาหกรรมไปปนเปื้อนในแม่น้้าล้าคลองตามชุมชนต่าง ๆ และการละเลยการป้องกันรักษาแหล่ง
น้้า ประกอบกับแหล่งน้้าธรรมชาติได้สูญหายไปจากการท้าลายทรัพยากรธรรมชาติโดยเฉพาะป่าไม้ 
ซึ่งถือเป็นแหล่งต้นน้้าล้าธารที่ส้าคัญ ปัญหาของแหล่งน้้าและน้้าเสียดังกล่าวท้าให้มนุษย์ไม่สามารถ
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ใช้น้้าจากแหล่งน้้าธรรมชาติได้ง่ายและสะดวกเหมือนแต่ก่อน (อภิญญา จุฑากูร 2542 : 53)  กล่าว
โดยสรุปแล้วน้้าท้าหน้าที่ส้าคัญหลายอย่าง ได้แก่  

1. ช่วยย่อยและดูดซึมอาหาร รวมทั้งของเสียไปตามกระแสเลือด  
2. ช่วยในการสร้างปฏิกิริยาทางเคมีของร่างกาย  
3. ช่วยหล่อลื่นและรับการเคลื่อนไหวของเอ็น ข้อต่อต่างๆ  
4. น้้ามีส่วนช่วยให้ผิวพรรณสดชื่น  
5. ช่วยให้ปฏิกิริยาทางเคมีและการเผาผลาญอาหารในร่างกายไปตามปกติ 
6. ช่วยในการสะสมอาหาร เช่น ไขมันหรือโปรตีน  
7. ช่วยควบคุมอุณหภูมิของร่างกายให้เหมาะสม  

 ด้วยประโยชน์ที่มีมากมายนี้ น้้าจึงเป็นสิ่งที่ส้าคัญส้าหรับมนุษย์รองจากออกซิเจน โดย
มนุษย์ต้องท้าการดื่มน้้าให้เพียงพอต่อความต้องการในแต่ละวัน และที่ส้าคัญต้องเป็นน้้าที่สะอาด 
ปราศจากเชื้อโรคด้วย ส้าหรับการด่ืมน้้าให้ถูกวิธีนั้นควรท้าการด่ืมให้ได้ 14 แก้วต่อวัน โดยมีช่วง
ระยะเวลาในการด่ืมดังนี้  

1. เวลาตื่นนอนให้ดื่มน้้าอุ่น 4 แก้ว  
2. ก่อนอาหารทุกมื้อ มื้อละ 1 แก้ว  
3. หลังอาหารทุกมื้อ มื้อละ 1 แก้ว  
4. ในเวลา 10.00 น., 14.00 น., 16.00 น. เวลาละ 1 แก้ว  
5. ก่อนนอนดื่มน้้าอุ่น 1 แก้ว  
ปัจจุบันการบริโภคน้้าของประชาชนนับว่ายังเป็นปัญหาอยู่มาก สืบเนื่องจากการขาดน้้า

สะอาด การบริโภคน้้าที่ไม่สะอาดเป็นสาเหตุของการเกิดโรคติดต่อต่าง ๆ ที่มากับอาหารและน้้า 
จากรายงานการเฝ้าระวังโรค โรคที่เกิดจากการบริโภคอาหารและน้้าดื่มที่เป็นพิษ อันเนื่องมาจากสิ่ง
ปลอมปน เช่น เชื้อโรคต่าง ๆ โปรโตโซ พยาธิ และไข่สาหร่ายบางชนิด 

 จากสาเหตุดังกล่าวข้างต้น จะเห็นว่าความสะอาดของน้้าเป็นสิ่งที่จ้าเป็นอย่างมากใน
ปัจจุบัน การเสาะหาน้้าสะอาดมาบริโภค นอกจากการบริโภคน้้าประปา น้้าบรรจุขวดที่ผ่านการ
บ้าบัด หรือการต้มเพื่อให้ได้น้้าสะอาดแล้ว วิธีการกรองก็เป็นอีกวิธีหนึ่งที่นิยมใช้ จากการที่เคร่ือง
กรองน้้าเป็นอุปกรณ์ท้าความสะอาดน้้าที่มีขนาด และราคาแตกต่างหลากหลายตามความต้องการใช้
และก้าลังซื้อของผู้บริโภค จึงท้าให้ประชาชนมีทางเลือกซื้อเคร่ืองกรองน้้ามาติดไว้ที่บ้านมากขึ้น 
เคร่ืองกรองน้้าเป็นวิธีหนึ่งที่ท้าให้น้้าสะอาดและสามารถน้ามาดื่มได้อย่างปลอดภัย เคร่ืองกรองน้้า
บางชนิดสามารถท้าให้น้้ามีรสชาดที่ดีขึ้น และบางชนิดก็สามารถใช้ก้าจัดสิ่งปนเปื้อนต่างๆ ในน้้า
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ได้อีกด้วย (วาสนา กีรติจ้าเริญ 2546 : 25-29) นอกจากนี้ประชาชนส่วนใหญ่ได้ตระหนัก และให้
ความส้าคัญกับสุขภาพมากขึ้น จึงส่งผลให้ตลาดเคร่ืองกรองน้้ายังขยายตัวอีกมาก 

จากการที่ประชาชนเร่ิมให้ความสนใจต่อสุขภาพ และค้านึงถึงความปลอดภัยของชีวิต
เพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองอาหารการกิน สภาพแวดล้อมต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งเร่ืองน้้าดื่มน้้าใช้ 
ซึ่งนับวันจะมีคุณค่า และความสะอาดน้อยลง สิ่งต่างๆ เหล่านี้ล้วนมีผลต่อการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมของผู้บริโภคให้หันมาใช้เคร่ืองกรองน้้ามากขึ้น อีกทั้งการขยายตัวของโครงการก่อสร้าง
อาคาร ที่พักอาศัย โดยเฉพาะในหมู่บ้านจัดสรร ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ล้วนส่งผลทางตรงและทางอ้อม
ต่อปริมาณความต้องการของตลาดเคร่ืองกรองน้้า ท้าให้ผู้ท้าการศึกษามีความสนใจที่จะท้าธุรกิจ
การจัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนภายใต้ชื่อ “ Liquid PRO ” โดยกลุ่มลูกค้าจะเป็น
บุคคลทั่วไปที่ให้ความใส่ใจในเร่ืองการบริโภคน้้าดื่มที่สะอาด 
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บทท่ี 3 

 
การวิเคราะห์อุตสาหกรรม  

 
 อุตสาหกรรมเคร่ืองกรองน้้าของโลกส่วนใหญ่อยู่ในประเทศที่พัฒนาแล้ว ได้แก่ ใน
ประเทศยุโรปตะวันตก อเมริกา และญ่ีปุ่น โดยแนวโน้มของตลาดซึ่งมีมูลค่าสูงขึ้นเร่ือย ๆ ตาม
ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ และการให้ความส้าคัญในเร่ืองสิ่งแวดล้อมที่เกี่ยวกับปัญหามลพิษ
ซึ่งเป็นปัญหาใหญ่ของโลกในปัจจุบัน ส้าหรับประเทศผู้ส่งออกเคร่ืองกรองน้้าที่ส้าคัญ ได้แก่ 
เยอรมันนี สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น อิตาลี และอังกฤษ รวมทั้งกลุ่มประเทศในแถบยุโรป และในเอเชีย 
เช่น  จีน มาเลเชีย สิงคโปร์และ ไต้หวัน เป็นต้น 
 ส้าหรับประเทศผู้น้าเข้าเคร่ืองกรองน้้าที่ส้าคัญ ได้แก่ กลุ่มประเทศด้อยพัฒนา ประเทศ
ก้าลังพัฒนา  และประเทศที่พัฒนาแล้วบางประเทศ เช่น ประเทศด้อยพัฒนาในทวีปเอเชีย แอฟริกา 
และอเมริกาใต้ ประเทศก้าลังพัฒนาในแถบทวีปเอเชีย แอฟริกา และประเทศที่พัฒนาแล้ว เช่น 
ประเทศสหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น 
 ข้อมูลวิจัยการตลาดเมื่อปี 2545 พบว่า ตลาดเคร่ืองกรองน้้าของประเทศไทยมีขนาด
ใหญ่เป็นล้าดับที่ 7 ในแถบเอเชีย มีมูลค่าตลาดประมาณ 3,700 ล้านบาท แบ่งประเภทการใช้งานใน
เชิงพาณิชย์ 30 % ประเภทใช้งานในครัวเรือนประมาณ 54 % 
 ส้าหรับลักษณะอุตสาหกรรมภายในประเทศนั้น จากการที่ประชาชนเร่ิมให้ความสนใจ
ต่อสุขภาพและค้านึงถึงความปลอดภัยของชีวิตเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองอาหารการกิน และ
สภาพแวดล้อมต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งเร่ืองน้้าดื่มน้้าใช้ ซึ่งนับวันจะมีคุณค่า และความสะอาดน้อยลง 
สิ่งต่างๆ เหล่านี้ล้วนมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคให้หันมาใช้เคร่ืองกรองน้้ามาก
ขึ้น อีกทั้งการขยายตัวของโครงการก่อสร้างอาคาร ที่พักอาศัย โดยเฉพาะในหมู่บ้านจัดสรร ปัจจัย
ต่างๆเหล่านี้ล้วนส่งผลทางตรงและทางอ้อมต่อปริมาณความต้องการของตลาดเคร่ืองกรองน้้าทั้งสิ้น     
                  ลักษณะตลาดของเคร่ืองกรองน้้าเป็นตลาดของผู้ซื้อ เน่ืองจากมีผู้จ้าหน่ายหลายราย ทั้งที่
น้าเข้าจากต่างประเทศ และสามารถผลิตได้เองภายในประเทศ 
                  การท้าตลาดของเคร่ืองกรองน้้าในปัจจุบัน มีการท้าตลาดแยกจากกันของบริษัทผู้
ให้บริการ ผู้บริโภคจะเป็นคนตัดสินใจในการเลือกซื้อ  แต่ในสภาพความเป็นจริง การแข่งขันการ
ขายโดยการตัดราคากันยังพบอยู่ได้ทั่วไป ทั้งนี้เน่ืองจากตลาดเคร่ืองกรองน้้าในปัจจุบันมีผลิตภัณฑ์
ประเภทเดียวกันนี้มากมาย 
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ส้าหรับรายรับ และรายจ่าย เมื่อเปรียบเทียบกันระหว่างรายได้ ค่าใช้จ่าย และหนี้สินต่อ
ครัวเรือน (ภาพที่ 1) พบว่าครัวเรือนทั่วประเทศตั้งแต่ปี 2543 ถึง 2552 มีรายได้เฉลี่ยมากกว่า
ค่าใช้จ่ายที่จ้าเป็นในการยังชีพ และพบว่ารายได้และค่าใช้จ่ายตั้งแต่ปี 2543 ถึง 2552 เพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ 
คือ รายได้เพิ่มจาก 12,150 เป็น 21,135 บาท และค่าใช้จ่ายเพิ่มจาก 9,848 เป็น 16,255 บาท 
ตามล้าดับ และเมื่อพิจารณาผลต่างของรายได้ และค่าใช้จ่ายในปี 2552 พบว่ารายได้สูงกว่าค่าใช้จ่าย
ที่จ้าเป็นในการยังชีพ 4,880 บาทต่อครัวเรือน หรือประมาณ 1,479 บาทต่อคน ซึ่งส่วนใหญ่ถูก
น้าไปใช้ในการช้าระหนี้ เช่น ช้าระค่าเช่าซื้อบ้าน/ที่ดิน เป็นต้น หนี้สินต่อรายได้ครัวเรือนในปี 2547 
จะสูงสุดเมื่อเทียบกับปีอื่นๆ แต่อย่างไรก็ตาม พบว่ามีแนวโน้มลดลงตามล้าดับจาก 7.0 เท่า เป็น 6.3 
เท่า ในปี 2550 และเร่ิมทรงตัวในปี 2552 ซึ่งข้อมูลส่วนนี้แสดงให้เห็นว่าประชากรในปัจจุบันมี
รายได้สูงขึ้น ซึ่งแสดงถึงความเป็นไปได้ในการที่จะเลือกซื้อเคร่ืองกรองน้้าไปใช้ในครัวเรือนของ
ตนเอง 

 
 

 
 

ภาพที่ 1 แสดงรายได้และค่าใช้จ่ายในการยังชีพเฉลี่ยต่อเดือนของครัวเรือน ( ปี 2543-2552) 
ที่มา : ส้านักงานสถิติแห่งชาติ, การส้ารวจการเปลี่ยนแปลงของประชากร พ.ศ. 2548-2549.         
[ออนไลน์], เข้าถึงเมื่อ 4 เมษายน พ.ศ. 2551.  เข้าถึงได้จาก www. nso.go.th 
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บทท่ี 4 

 
การวิเคราะห์สถานการณ์  

 
ในการวางแผนและก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดนั้น จะใช้การวิเคราะห์สถานการณ ์

(SWOT Analysis) มาเป็นตัวประเมินว่าธุรกิจมีจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) อย่างไร โดยที่ 

S =  จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง สิ่งที่ดีของบริษัทและตัวสินค้า เช่น มีทักษะในการท้า
ธุรกิจ, ทรัพยากรที่มีคุณค่าของบริษัท, คุณสมบัติที่ท้าให้บริษัทได้เปรียบคู่แข่งในท้องตลาด เช่นมี
สินค้าให้เลือกมากกว่า, ราคาถูกกว่า, มีหลายขนาดมากกว่า, มีประสิทธิภาพดีกว่าซึ่งมีผลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบการ ค้าว่า จุดแข็ง ไม่ได้หมายความว่าสินค้าของบริษัทดีอย่างเดียว 
อาจจะหมายถึงการจัดจ้าหน่าย (Distribution) ของบริษัทที่ดีกว่าหรือการโฆษณาที่เน้นต้าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ที่ดี ซึ่งเป็นจุดแข็งของบริษัทที่ไม่ได้เกิดขึ้นจากผลิตภัณฑ์อย่างเดียวเท่านั้นแต่เกิดจากการ
โฆษณาที่เน้นจุดขายและเน้นต้าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ดี 
      W = จุดอ่อน (Weakness) หมายถึง ส่วนไม่ดีของบริษัทและของตัวสินค้าเมื่อเปรียบ 
เทียบกับคู่แข่งขัน เช่น แพงกว่า ขนาดหรือจ้านวนน้อยกว่า มีสีให้เลือก ชื่อเสียงด้อยกว่า 
      O = โอกาส (Opportunities) หมายถึง ปัจจัยภายนอกที่อยู่รอบๆ ธุรกิจและไม่สามารถ
ควบคุมได้ที่เป็นโอกาสธุรกิจและผู้ประกอบการ เกิดจากความแข็งแกร่งของบริษัทที่เหนือกว่าคู่แข่ง 
จุดอ่อนของคู่แข่งขัน และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่สอดคล้องกันกับธุรกิจของเรา ตัวอย่างเช่น ผู้จัด
จ้าหน่ายเตาไฟฟ้าจะมีโอกาส ถ้ากฎหมายก้าหนดว่าคอนโดมิเนียมห้ามใช้เตาแก๊ส ค่านิยมและ
รูปแบบการด้ารงชีวิตที่เปลี่ยนไป (Value and lifestyle) ถือว่าเป็นโอกาส ตัวอย่าง ถ้ามีคนดื่มไวน์
มากขึ้น การตั้งร้านไวน์จะเป็นโอกาส ถ้าค่านิยมของผู้บริโภคห่วงใยในเร่ืองแคลอร่ี การผลิตเบียร์ที่
มีแคลอร่ีต่้า (Lightbeer) ออกมาจ้าหน่ายจะถือเป็นโอกาส 
     T = อุปสรรค (Threats) หมายถึง ปัจจัยภายนอกที่รายล้อมธุรกิจที่เป็นอุปสรรคต่อการ
ประกอบการและไม่สามารถควบคุมได้ ตัวอย่างเช่น การที่มีคู่แข่งที่มีศักยภาพสูงมีส่วนแบ่งทาง
การตลาดสูง หรือพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ไม่สอดคล้อง หรือตรงข้ามกับการท้างานของบริษัทเรา 
คู่แข่งทุ่มงบประมาณในการตลาด มีการออกกฎหมายควบคุมสินค้าที่จ้าหน่ายอยู่ ผู้บริโภคมีความ
จงรักภักดีต่อสินค้าของคู่แข่งขัน หรือสภาพเศรษฐกิจไม่ดี สภาวะเงินตึงตัว สภาวะทางการเมืองไม่
มีเสถียรภาพ คนจึงไม่แน่ใจเกี่ยวกับการลงทุน 
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ในการวิเคราะห์  SWOT  มีปัจจัยที่ควรจะพิจารณาต่อไปนี้  
1. มีความซื่อสัตย์ต่อตนเอง (You must be honest) ผู้วิเคราะห์จะต้องรู้และยอมรับ

จุดอ่อนของบริษัท รู้อุปสรรคของบริษัท จะต้องมีใจเป็นกลางในการวิเคราะห์ปัญหาของบริษัท ถ้าผู้
วิเคราะห์ไม่มีใจเป็นกลางจะไม่สามารถแก้ปัญหาและเอาชนะอุปสรรคของบริษัทได้ หากจะกล่าว
ให้เข้าใจโดยง่ายแล้วหลักของการวางกลยุทธ์ของการตลาดคือ การฉกฉวยโอกาสที่มีและการใช้จุด
แข็งที่มีอยู่ให้เป็นประโยชน์และการแก้ไขอุปสรรคที่มีอยู่รวมถึงการกลบเกลื่อนจุดอ่อนของบริษัท 
   2. แยกแยะปัญหาให้ได้และแก้ปัญหานั้นให้ตรงจุด ผู้วิเคราะห์จะต้องแยกแยะให้ได้ว่า
อะไรเป็นปัญหา และอะไรเป็นสาเหตุของปัญหา เพื่อหาทางแก้ไขให้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น คู่
แข่งขันผลิตสินค้าใหม่ออกสู่ตลาดและสามารถขายสินค้าได้มาก เพราะทุ่มโฆษณามาก เมื่อเป็น
เช่นน้ี ถ้าวิเคราะห์ว่าสิ่งนั้นเป็นปัญหาบริษัทก็กระท้าตามคู่แข่งขัน ซึ่งความเป็นจริงนั้นการที่คู่แข่ง
ทุ่มโฆษณามากไม่ใช่ปัญหา แต่มันเป็นเพียงแค่สาเหตุหนึ่งของปัญหาเท่านั้น ซึ่งจะต้องแก้ไขให้
ถูกต้อง ตัวอย่างเช่น หากก้าไรของบริษัทลดลง ผู้ประกอบการจะต้องวิเคราะห์ให้เห็นว่าบริษัทไม่
สามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้ จึงท้าให้ขึ้นราคาสินค้าเพื่อจะได้ก้าไรที่เพิ่มขึ้น ซึ่งราคาเดิมนั้นเป็น
ราคาที่เหมาะสมอยู่แล้ว และเป็นตลาดที่ลูกค้ามีความอ่อนไหวต่อราคาสูง การขึ้นราคาสินค้าจะท้า
ให้ผู้บริโภคไม่สามารถยอมรับราคานั้นได้ จะเห็นได้ว่าเป็นการแก้ปัญหาที่ผิด ซึ่งปัญหาที่แท้จริงคือ
ความฟุ่มเฟือย เพราะฉะนั้นจะต้องพิจารณาว่า จ้าเป็นหรือไม่ที่จะต้องลดจ้านวนพนักงานลง หรือ
เพิ่มประสิทธิภาพการท้างานของพนักงานเพื่อท้าให้การขายเพิ่มขึ้น สาเหตุของปัญหาคือ สิ่งที่
แสดงออกปัญหาคือสิ่งที่ต้องแก้ไข 
    3. มองปัญหาให้กว้างและครบทุกด้าน อย่ามองปัญหาเพียงข้อเดียวหรือด้านใดด้าน
หนึ่ง  

ส้าหรับการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO มีดังนี ้
จุดแข็ง (Strengh) 
1. บรษิัทมีความพร้อมทั้งด้านทีมบริหารและบุคลากรที่มีความสามารถ ประสบการณ์

ทั้งทางด้านสายการผลิต  การบริหารและการตลาด 
2. มีความพร้อมด้านการเงิน ในด้านการบริหารเงินอย่างมีประสิทธิภาพ 
3. ทีมการตลาดมีประสบการณ์ ไหวพริบ ทันต่อสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน และตลาด

ในอนาคต 
4. มีเป้าหมายที่ยืนอยู่ในอันดับต้นๆ ในธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือน 
5. ค่าใช้จ่ายภายในบริษัทยังต่้า เมื่อเทียบกับบริษัทที่มีซื่อเสียง เน่ืองจากเพิ่งเร่ิมด้าเนิน

ธุรกิจ ดังนั้นบริษัทสามารถตั้งราคาขายของสินค้าได้ต่้ากว่า 
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6. ขนาดของตลาดน้้าดื่มยังมีอัตราการเติบโตสูงมาก 
     จุดอ่อน (Weakness) 

1. เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ในตลาด ซึ่งจะต้องใช้งบประมาณในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์มาก 

2. ข้อจ้ากัดในด้านตัวสินค้าที่จะสามารถจ้าหน่ายได้ในเฉพาะบางพื้นที่ ได้แก่ พื้นที่ที่มี
น้้าประปาเรียบร้อยแล้ว 

3. ตลาดมีการแข่งขันสูง โดยเน้นไปที่คุณภาพของสินค้าซึ่งจะต้องมีความใหม่ และเกิด
ความแตกต่าง มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยขึ้น 

โอกาส (Opportunity) 
1. เกิดความตื่นตัวของประชาชนทั่วไปในการที่จะหาน้้าสะอาดมาบริโภค 
2. ค่าใช้จ่ายในการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้าน้อยกว่าค่าใช้จ่ายในการซื้อน้้ามาบริโภเมื่อคิด

ค้านวณในระยะเวลาที่ยาวนาน 
3. สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันที่จะเป็นตัวกระตุ้นให้ทุกคนต้องใส่ใจดูแลตนเองมาก

ยิ่งขึ้น 
4. ต้นทุนในการรักษาพยาบาลสูงกว่าต้นทุนในการดูแลสุขภาพ 
5. มีโรคใหม่ๆ เกิดขึ้นตลอดเวลา ท้าให้ทุกคนต้องเตรียมความพร้อมที่อาจเกิดขึ้นโดย

ไม่คาดคิด 
อุปสรรค (Threat) 
1. การแข่งขันทางการตลาดที่รุนแรง 
2. ความน่าเชื่อถือของบริษัทในการด้าเนินกิจการระยะแรก 

 
สภาพตลาดของธุรกิจเครื่องกรองน้ า 

ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในภายในครัวเรือนในประเทศไทยมีแนวโน้มขยายตัวสูงขึ้น 
ทั้งนี้เน่ืองมาจากสาเหตุ 

1. ค่าใช้จ่ายในการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้ามีแนวโน้มต่้าลง  เนื่องจากมีการแข่งขันสูงขึ้น 
อีกทั้งอุปกรณ์หลายตัวของเคร่ืองกรองน้้าสามารถผลิตได้เองภายในประเทศ ราคาของเคร่ืองจึงมี
ราคาถูกลง ท้าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อเคร่ืองกรองน้้าได้ง่ายขึ้น  

2. ผู้บริโภคให้ความสนใจในสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะการเลือกบริโภคน้้าดื่มที่มี
ความสะอาด และปลอดภัย 
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3. มีข้อเสียจากการดื่มน้้าจากน้้าดื่มบรรจุขวด  และจากตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติ 
กล่าวคือ การดื่มน้้าจากน้้าดื่มบรรจุขวดนั้นจะเสียค่าใช้จ่ายที่สูงกว่าในระยะยาว ส่วนการด่ืมน้้าจาก
ตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติน้ัน จากการส้ารวจตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติที่ต้ังอยู่บริเวณต่าง ๆ ของ
กรุงเทพมหานคร ขององค์การอาหารและยา พบว่า ตู้น้้าหยอดเหรีญอัตโนมัติส่วนใหญ่ขาดการดูแล 
และบ้ารุงรักษา ท้าให้คุณภาพน้้าที่ได้จากระบบกรองภายในตู้ ไม่ได้มาตรฐาน 

ปัจจุบันเคร่ืองกรองน้้าในตลาดมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ และหลายยี่ห้อ ซึ่งสามารถ
แบ่งตามประเภท ได้ดังนี้ 

1. เครื่องกรองเล็ก   เป็นเคร่ืองกรองน้้าขนาดเล็กเหมาะส้าหรับการกรองน้้าไว้บริโภค
ในครัวเรือน ซึ่งเคร่ืองกรองเล็กนั้น มีขั้นตอนการกรอง  2-3  ขั้นตอน  ได้แก่ 

1.1  กรองผ่านไส้กรองใยสังเคราะห์ (Cartridge Filter)  ไส้กรองคาร์บอนผง 
(Carbon Filter) ไส้กรองคาร์บอนแท่ง (Cabon Block Filter)  

1.2  กรองผ่านไส้กรองใยสังเคราะห์ (Cartridge Filter)  ไส้กรองคาร์บอนผง 
(Carbon Filter) ไส้กรองเรซิน (Resin Filter)  
 1.3  กรองผ่านสารกรองคาร์บอน (Activated Carbon) และ เรซิน (Resin) 

1.4  กรองผ่านสารคาร์บอน (Activated Carbon) เรซิน (Resin) และไส้กรองเซรามิค 
(Ceramic Filter)  

ตัวเคร่ืองของเคร่ืองกรองน้้าเล็ก   จะท้าจากวัสดุ HDPE (High Density Poly Ethylene) 
หรือท้าจากสแตนเลส ซึ่งสามารถเพิ่มขั้นตอนการกรองระบบ UV เพื่อให้น้้าที่ผ่านการกรองมาแล้ว
ปราศจากเชื้อโรค (ภาพที่ 2)  

2.  เครื่องกรองใหญ่  เคร่ืองกรองใหญ่จะเหมาะสมกับการกรองน้้าเพื่อใช้  เน่ืองจากบาง
บ้านที่อยู่กันเป็นครอบครัวใหญ่ หรืออาจเป็นร้านค้า ศูนย์อาหาร ภัตตาคารต่างๆ ที่ต้องการใช้น้้า
สะอาดเป็นจ้านวนมาก เหมาะส้าหรับใช้กับน้้าประปาและน้้าบาดาล โดยการใช้เคร่ืองกรองใหญ่จะ
คุ้มค่ามากกว่า ซึ่งขั้นตอนการกรองของเคร่ืองกรองใหญ่ก็จะคล้ายกับเคร่ืองกรองเล็ก แต่โดยทั่วไป
จะประกอบด้วยเคร่ืองกรอง 2 ชุด  ได้แก่ (ภาพที่ 3) 

 2.1 เคร่ืองกรองที่ภายในบรรจุ สารกรองคาร์บอน (Carbon Tank) ซึ่งคุณสมบัต ิ
สามารถดูดซับ กลิ่นที่ไม่พึ่งประสงค์ ความขุ่น สารพิษต่างๆ โลหะหนัก ปรอท ตะกั่ว แคดเมียม 
ออกจากน้้า 
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ภาพที่ 2  เคร่ืองกรองเล็ก     
 
 
   

 
 
  
 
      
 

 
ภาพที่ 3   เคร่ืองกรองใหญ่ 

 
                     2.2  เคร่ืองกรองที่ภายในบรรจุ สารกรองเรซิน (Resin Tank) คุณสมบัติ สามารถ
ขจัดมลทินในน้้าบางชนิดที่อยู่ในรูปของ มวลสารรวม (TDS) โดยใช้วิธีการแลกเปลี่ยนอิออน (Ion 
Exchange ) เพื่อขจัดมลทินต่างๆ น้้าให้มีค่าความเป็นกลาง คือมีค่า pH ระหว่าง 6 -8 ซึ่งถือได้ว่าเป็น
ค่ามาตรฐานน้้าด่ืม 
                     3.  เครื่องกรอง RO (Reverse Osmosis)   การท้างานของระบบ Reverse Osmosis เป็น
การกรองอย่างละเอียดถึง 5 ขั้นตอนซึ่งประกอบด้วย Sediment Filter – Carbon Filter – Cation 
Resin – Membrane Filter – Post Carbon ที่ท้าให้น้้ามีความสะอาดบริสุทธิ์ถึง 99.999 % ทั้งนี้
เน่ืองจากความละเอียดของไส้เมมเบรนถึง 0.0001 ไมครอน สามารถติดต้ังใต้ซิ้งค์และง่ายต่อการใช้
งาน หากจะแบ่งช่องทางการจัดจ้าหน่ายของเคร่ืองกรองน้้า จะมีทั้งขายตรงถึงผู้บริโภค เช่น เคร่ือง

http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=9
http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=12
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กรองน้้าอีสปริงของบริษัทแอมเวย์  เคร่ืองกรองน้้าเซฟมิเนอรัลของบริษัทกิฟฟารีน และขายใน
ห้างสรรพสินค้า เช่นเคร่ืองกรองน้้ามาซูม่าของบริษัทมาซูม่า เป็นต้น  (ภาพที่ 4) 
 

  
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4  เคร่ืองกรองอาร์โอ (RO.) 
 

ในด้านแหล่งผลิตเคร่ืองกรองน้้า ก็อาจแบ่งเป็นเคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตภายในประเทศ 
และเคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตในต่างประเทศ แล้วน้าเข้ามาขายในประเทศ ตลาดเคร่ืองกรองน้้าใน
ประเทศไทยโดยส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ส่วนประกอบ หรือได้รับการผลิตจากต่างประเทศ
แล้วจึงน้าเข้ามาจ้าหน่ายภายใต้ยี่ห้อต่างๆ ของตัวแทนจัดจ้าหน่าย อย่างไรก็ตาม เคร่ืองกรองน้้าที่
ผลิตและประกอบในประเทศไทยเองก็มีเช่นกัน  เช่น เคร่ืองกรองน้้าเพียวของบริษัท ฟิลเตอร์มาร์ท 
หรือ เคร่ืองกรองน้้าอ่ืน ๆ ที่ไม่ปรากฏยี่ห้อ 

จากข้อมูลวิจัยทางการตลาดเมื่อปี 2545 พบว่าตลาดเคร่ืองกรองน้้าในประเทศไทยมี
ขนาดใหญ่เป็นอันดับที่ 7 ของภูมิภาคเอเชีย มีมูลค่าการตลาด 3,700 ล้านบาท แบ่งประเภทใช้งาน
ในครัวเรือนประมาณ 54 เปอร์เซ็นต์ ประเภทการใช้งานเชิงพาณิชย์ 30 เปอร์เซ็นต์ และอื่น ๆ 16 
เปอร์เซ็นต์ (พิชัย ศิริจันทนันท์ 2550 : 45) ซึ่งเห็นได้ชัดว่าเคร่ืองกรองน้้าเป็นผลิตภัณต์ที่ใช้โดย
ผู้บริโภคในครัวเรือนค่อนข้างมาก 

จากข้อมูลที่เสนอมาข้างต้น จะเห็นได้ว่าเคร่ืองกรองน้้าเป็นอุปกรณ์ที่ช่วยท้าความ
สะอาดน้้าส้าหรับการบริโภคได้ และเป็นอุปกรณ์ที่ได้รับการออกแบบให้มีขนาด และราคาที่
เหมาะสมต่อการจัดหาน้ามาใช้ในครัวเรือนได้ เคร่ืองกรองน้้าจึงเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่ผู้บริโภค
สามารถซื้อหามาใช้ได้ตามก้าลังซื้อและความเหมาะสม นอกจากนี้ในปัจจุบันการหาน้้าสะอาดมา
บริโภคจ้าเป็นต้องมีต้นทุน เพราะน้้าธรรมชาติหรือน้้าประปาไม่มีคุณภาพเหมาะสมต่อการน้ามา
บริโภคโดยตรง อีกทั้งเมื่อซื้อน้้าดื่มบรรจุขวดมาบริโภคก็จะมีต้นทุนสูงเมื่อคิดในระยะยาว หรือการ
เลือกบริโภคน้้าจากตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัตินั้นก็ไม่ได้ปลอดภัยอีกต่อไป โดยจากการสุ่ม
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ตรวจสอบตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติของส้านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จ้านวน 350 
ตู้ จ้านวน 50 เขต ทั่วกรุงเทพมหานครนั้น พบว่าตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติมีเชื้อโคลีฟอร์ม อี
โคไลน์ (E.coli)  ตะไคร่น้้าบริเวณท่อน้้าประมาณ 5.7  0.5 และ 50 เปอร์เซ็นต์ ตามล้าดับ มีฝุ่นจับที่
บริเวณหัวก๊อก หรือบางจุดที่ติดตั้งอยู่กลางแสงแดด หรือตั้งอยู่ใกล้ที่ทิ้งขยะ แสดงให้เห็นว่าตู้น้้าดื่ม
หยอดเหรียญอัตโนมัติมีปัญหาจากาการขาดการดูแลรักษาที่เหมาะสมและสม่้าเสมอ ซึ่งอาจเป็น
สาเหตุให้น้้าที่ได้จากตู้ไม่สะอาดและปลอดภัยเพียงพอที่จะบริโภค (สุภาภรณ์ ศรีสมบูรณ์  2551 : 6) 

อีกทั้งกระแสการเอาใจใส่กับสุขภาพ ในเร่ืองการก้ากัดการปนเปื้อนของเชื้อโรคในน้้า
ดื่ม เช่น เชื้อแบคทีเรีย ซึ่งสามารถก่อให้เกิดโรคต่างๆ ได้ เช่นโรคในระบบทางเดินอาหาร ทั้งหมดนี้
จึงสรุปได้ว่า ตลาดเคร่ืองกรองน้้าภายในที่พักอาศัย หรือภายในครัวเรือนเป็นตลาดที่ยังคงสามารถ
เจริญเติบโตได้อีกมาก ซึ่งเห็นได้จากปัจจัยประโยชน์ของตัวผลิตภัณฑ์เองประกอบกับความต้องการ
ของผู้บริโภคในการเสาะแสวงหาน้้าดื่มที่สะอาด  

นอกจากต้องวิเคราะห์สถานการณ์โดยใช้ SWOT Analyis แล้ว การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจก็เป็นสิ่งที่ส้าคัญ ซึ่งจะแบ่งการวิเคราะห์ได้เป็น 2 ส่วน คือ การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกระดับมหภาค ซึ่งจะพิจารณาสถานการณ์แวดล้อมต่าง ๆ ทั้งในด้าน
ประชากรศาสตร์ สังคมและวัฒนธรรม เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และด้านการเมืองและกฏหมาย ซึ่งจะ
มีผลระทบต่ออุตสาหกรรมโดยรวม ส้าหรับในส่วนที่ 2 เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
ระดับจุลภาคที่มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมโดยตรง โดยพิจารณาถึงภาวะการณ์แข่งขันตาม Five 
Force Model ของ Michael E. Porter การวิเคราะห์สถานการณ์ของตลาดเคร่ืองกรองน้้า การ
วิเคราะห์ปัจจัยแห่งความส้าเร็จในการด้าเนินธุรกิจ และการวิเคราะห์คู่แข่งของบริษัท 
 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในระดับมหภาค ( Macro Environment Analysis) 
 ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อทั้งอุตสาหกรรม โดยบริษัทไม่สามารถ
ควบคุมปัจจัยเหล่านี้ได้โดยตรงหากแต่จ้าเป็นต้องท้าความเข้าใจปัจจัยแต่ละอย่าง เพื่อน้ามาท้าการ
ก้าหนด และด้าเนินกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพ และสอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ซึ่งใน
การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางมหภาค คือ ท้าการวิเคราะห์ 5 ด้าน คอื 

1. ประชากรศาสตร์ (Demographic) 
2. สังคมและวัฒนธรรม (Social and Culture) 
3. เศรษฐกิจ (Economic) 
4. เทคโนโลยี (Technology) 
5. การเมืองและกฏหมาย (Politic and Legal) 
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ประชากรศาสตร์ ( Demographic) 
 ในปี 2550 โลกมีประชากรทั้งสิ้น 6,605 ล้านคน กระจายอยู่ตามภูมิภาคต่างๆ เอเชียเป็น

ภูมิภาคที่มีประชากรมากที่สุดในโลก 4,004.8 ล้านคน หรือร้อยละ 60.6 ของประชากรโลก 
เน่ืองจากเป็นที่ตั้งของประเทศที่มีประชากรมากที่สุดเป็นอันดับ 1 และอันดับ 2 ของโลก คือ จีน 
และอินเดีย ส่วนประเทศที่มีประชากรน้อยที่สุดในโลกคือ เซนต์ปิแอแอนด์มิเควล่อน (Siant Pierre 
and Miquelon) อยู่ในอเมริกาเหนือมีประชากรประมาณ 7,036 คน และประเทศไทยมีประชากรมาก
เปน็อันดับที่ 19 ของโลก คือ 65.1 ล้าน (ตารางที่ 2) 
 
ตารางที่ 2  จ้านวนประชากรโลกและภูมิภาคต่าง ๆ พ.ศ. 2550-2580 (หน่วย : ล้านคน) 
 

ภูมิภาค 2550 2560 2570 2580 

โลก 6605.0 7383.4 8099.2 8725.7 
          แอฟริกา 935.8 1151.1 1386.6 1639.6 
          ยุโรป 727.2 719.3 702.8 697.2 
          ลาตินอเมริกา และแคริบเบี้ยน 569.0 633.5 689.2 731.0 

- อเมริกา 301.1 328.0 355.3 383.8 
          โอเชี่ยนเนีย 33.5 37.1 40.2 42.6 
          เอเชีย 4004.8 4478.1 4886.4 5209.2 

- จีน    1321.8 1409.7 1457.9 1459.0 
- อินเดีย 1129.9 1309.2 1482.8 1641.5 
- ไทย 65.1 68.7 70.8 71.2 

 
ที่มา : S. John, International People [Online]. Accessed 14 June 2009.Available from 
http://u.s.census bureau.edu 
 

 จะเห็นได้ว่าประชากรในแต่ละภูมิภาคมีแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงที่เพิ่มขึ้น แต่ส้าหรับ
ประเทศไทยนั้นมีอัตราการเพิ่มขึ้นที่ลดลง โครงสร้างของประชากรวัยเด็กมีจ้านวนลดลงอย่าง
ต่อเนื่องจากร้อยละ 21.6 ในปี 2550 เป็นร้อยละ 17.2 ในปี 2580 เพราะอัตราเกิดก็มีแนวโน้มลดลง
จากอดีตจนถึงปัจจุบัน (ภาพที่ 5) และคาดว่าน่าจะมีแนวโน้มลดลงอีกในอนาคต อัตราเจริญพันธุ์
รวมของสตรีไทยก็มีแนวโน้มลดลงเช่นเดียวกัน ในขณะที่ประชากรวัยสูงอายุมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น 
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และเป็นการเพิ่มในอัตราที่สูงขึ้นเร่ือย ๆ จากร้อยละ 8.2 ในปี 2550 เป็นร้อยละ 15.6 ในปี 2580  
(ภาพที่ 6) ในอนาคตประเทศไทยจะมีประชากรวัยสูงอายุมากกว่าประชากรวัยเด็ก เป็นการเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุเช่นเดียวกับประเทศต่างๆ  ในภูมิภาคยุโรป 
 ซึ่งจะเห็นได้ว่าการที่ประเทศไทยจะมีแนวโน้มของประชากรที่มีอายุมากขึ้นนั้น จะ
ส่งผลดีกับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า ทั้งนี้เน่ืองจากประชากรช่วงวัยดังกล่าวเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ชีวิต 
และจะค้านึงเร่ืองน้้าบริโภคที่สะอาด นอกจากนี้ยังเป็นวัยที่มีก้าลังซื้อสูง 
 

 
ภาพที่ 5  โครงสร้างประชากรของประเทศไทย พ.ศ. 2550, 2560 และ 2580 
ที่มา :  S. John, International People [Online]. Accessed 14 June 2009.Available from 
http://u.s.census bureau.edu 
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ภาพที่ 6 แสดงอัตราเกิดของประชากรในประเทศไทย พ.ศ. 2507-2508, 2517-2519, 2528-2529                              

2538-2539, 2548-2549 
ที่มา : ส้านักงานสถิติแห่งชาติ, การส้ารวจการเปลี่ยนแปลงของประชากร พ.ศ.2548-2549. 
[ออนไลน์], เข้าถึงเมื่อ 4 เมษายน พ.ศ. 2551.  เข้าถึงได้จาก www. nso.go.th 
 
สังคมและวัฒนธรรม ( Social and Culture) 
 สังคมและวัฒนธรรมย่อมมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา เพราะความต้องการของ
มนุษย์ไม่มีที่สิ้นสุดแต่การเปลี่ยนแปลงจะเร็วหรือช้านั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยที่มาเกี่ยวข้อง เช่น ระดับ
การศึกษาของคนในสังคม การสื่อสารคมนาคม ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์เป็นการน้ามาซึ่ง
เปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมกับสังคมซึ่งต้องไปด้วยกันเสมอ ถ้าสังคมเปลี่ยนวัฒนธรรมก็เปลี่ยน มีผล
เกี่ยวเนื่องกัน ปัจจัยที่ท้าให้เกิดการเปลี่ยนแปลง เช่นการค้นพบ การประดิษฐ์ การขัดแย้ง การ
แข่งขัน โดยการเปลี่ยนแปลงทางสังคม และวัฒนธรรมมีผลท้าให้ระบบรูปแบบทางสังคมและวิถี
ชีวิตของมนุษย์ทั้งที่เป็นวัตถุและไม่ใช้วัตถุเปลี่ยนแปลง    
 ปัจจุบันประชากรไทยให้ความสนใจ และใส่ใจในสุขภาพมากขึ้นโดยเร่ิมให้
ความส้าคัญกับ น้้าดื่ม อาหาร การออกก้าลังกาย และการพักผ่อนมากยิ่งขึ้น และมองหาอาหารเสริม
เพื่อรักษาสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะผู้ที่ก้าลังย่างเข้าสู่วัยสูงอายุ การแสวงหาสิ่งต่างๆที่เพิ่มสูงขึ้น
ส่งผลให้มีสินค้าบริการหรือแนวคิดในการรักษาสุขภาพออกมาหลากหลายขึ้น ยกตัวอย่างเช่น 
อาหารเพื่อสุขภาพ อาหารเสริมสุขภาพ การนวด โยคะ การด้ารงชีวิตในแนวทางชีวจิตประกอบกับ
ผู้สูงอายุมองว่าการป้องกันรักษาสุขภาพให้แข็งแรงดีกว่า และมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่าการที่ถ้าไม่ดูแล
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รักษาสุขภาพแล้วต้องเข้าโรงพยาบาล เพื่อรักษาอาการเจ็บป่วย ซึ่งมีค่าใช้จ่ายสูง และบางคร้ังมี
ความทรมานมาก  

จากเหตุผลที่กล่าวมานั้นเป็นการช่วยสนับสนุนธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าได้เป็นอย่างดี  เนื่อง 
จากเมื่อประชาชนหันมาให้ความสนใจในสุขภาพ เช่น ค้านึงถึงคุณภาพของน้้าดื่มที่บริโภค ก็จะท้า
ให้มีโอกาสในการจัดจ้าหน่ายเครื่องกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากผู้บริโภคจะ
ได้บริโภคน้้าที่มีความสะอาดและประหยัดค่าใช้จ่าย 
 
เศรษฐกิจ ( Economic) 
 ภาพรวมเศรษฐกิจไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 ยังฟื้นตัวดีขึ้นต่อเน่ือง ตามการปรับตัวขึ้นของ
เคร่ืองชี้วัดที่ส้าคัญ ได้แก่ ดัชนีอุปโภค บริโภค ภาคเอกชนที่ขยายตัวติดต่อกันเป็นเดือนที่ 2  ดัชนี
การลงทุนภาคเอกชนชลอการหดตัวต่อเนื่องเป็นเดือนที่ 8 ผลผลิตด้านอุตสาหกรรมเร่งตัวขึ้น และ
ท้าสถิติสูงสุดเป็นประวัติการณ์ ตามการส่งออกที่เพิ่มขึ้นจากช่วงเดียวกันของปีก่อน รายได้
เกษตรกรที่ปรับตัวขึ้นตามราคาสินค้าเกษตรในตลาดโลกที่สูงขึ้นมาก และจ้านวนนักท่องเที่ยวที่
เพิ่มสูงขึ้นติดต่อกันเป็นเดือนที่ 4  ด้านเสถียรภาพทางเศรษฐกิจโดยรวมก็อยู่ในเกณฑ์ดี เน่ืองจาก
ฐานะทางการเงินส้ารองที่แข็งแกร่ง ดุลบัญชีเดินสะพัดที่ยังเกินดุลและอัตราการว่างงานที่อยู่ใน
ระดับต่้าสุดใกล้เคียงกับช่วงก่อนวิกฤติเศรษฐกิจโลก  แม้ว่าอัตราเงินเฟ้อทั่วไปจะเร่งตัวขึ้นอย่าง
รวดเร็ว แต่อัตราเงินเฟ้อพื้นฐานยังอยู่ภายใต้กรอบเป้าหมายเงินเฟ้อของทางการ 
 ส้าหรับภาวะอุปสงค์มีทิศทางที่ดีขึ้น โดยดัชนีบริโภคภาคเอกชนขยายตัวต่อเนื่องเป็น
เดือนที่ 2 ขณะที่ดัชนีการลงทุนภาคเอกชนก็ขยับสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง และชลอการหดตัวต่อเนื่อง
เป็นเดือนที่ 8 ตามการฟื้นตัวของธุรกิจก่อสร้าง   หลังจากโครงการลงทุนและก่อสร้างของภาครัฐได้
เร่ิมขึ้น 
 ดัชนีการอุปโภคบริโภคภาคเอกชน เพิ่มขึ้นไปอยู่ที่ระดับ 133.8 จากระดับที่ 132.5 ใน
เดือนก่อนหรือเพิ่มขึ้นร้อยละ 1.0 และเมื่อเทียบกับเดือนเดียวกันปีก่อน ขยายตัวร้อยละ 3.9 ต่อเนื่อง 
เป็นเดือนที่ 2 ตามการปรับตัวที่ดีขึ้นของเคร่ืองชี้ทุกรายการโดยเฉพาะดัชนีหมวดยานยนต์ซึ่ง
ขยายตัวถึงร้อยละ 27.8 เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 22.9 ในเดือนก่อน และขยายตัวติดต่อกันเป็นเดือนที่ 5 
ตามการเพิ่มขึ้นมากของปริมาณการจ้าหน่ายรถยนต์นั่งส่วนบุคคล และรถจักยานยนต์เป็นส้าคัญ 
การน้าเข้าสินค้าอุปโภคบริโภค ณ ราคาคงที่ ยังคงเพิ่มขึ้นจากเดือนมกราคมร้อยละ 4.8 ตามการ
น้าเข้าสินค้าประเภทคงทน และเพิ่มขึ้นจากเดือนเดียวกันปีก่อน ร้อยละ 15.5 แม้จะชลอลงจากร้อย
ละ 21.4 ในเดือนก่อน ดัชนีหมวดเชื้อเพลิง เพิ่มขึ้นร้อยละ 5.3 เร่งขึ้นจากร้อยละ 4.5 ในเดือน
มกราคม ตามการเพิ่มขึ้นของปริมารการจ้าหน่ายน้้ามันดีเซล ก๊าช LPG  และ NGV ปริมาณการใช้
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ไฟฟ้าส้าหรับที่อยู่อาศัย เพิ่มขึ้นร้อยละ 12.2 เร่งขึ้นจากร้อยละ 8.6 ในเดือนมกราคม และ
ภาษีมูลค่าเพิ่ม ณ ราคาคงที่ เพิ่มขึ้นร้อยละ 8.3 เพิ่มขึ้นเล็กน้อยจากร้อยละ 8.1 ในเดือนมกราคม การ
เพิ่มขึ้นของเคร่ืองชี้วัดทุกรายการดังกล่าว สอดคล้องกับดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภคเดือนธันวาคม 
2552 ที่เพิ่มขึ้นจากระดับ 76.5 เป็น 77.7 สูงสุดในรอบ 16 เดือน จากปัจจัยบวกที่ส้าคัญ ได้แก่ การ
ลดลงของราคาขายปลีกน้้ามัน การค้าต่างประเทศที่ปรับตัวดีขึ้นตามการฟื้นตัวของเศรษฐกิจโลก 
 ดัชนีการลงทุนภาคเอกชนปรับตัวขึ้นจาก 165.3 ในเดือนมกราคมเป็น 167.6 หรือ
เพิ่มขึ้นร้อยละ 1.3 ตามการปรับตัวดีขึ้นของทุกองค์ประกอบ โดยเฉพาะหมวดเคร่ืองจักรและ
อุปกรณ์ นอก จากนี้ เคร่ืองชี้วัดในหมวดก่อสร้างปรับตัวดีขึ้นตามปริมาณการจ้าหน่ายปูนซีเมนต์ที่
เพิ่มมากขึ้นในช่วงปีเดียวกันร้อยละ 9.8 เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 9.0 ในเดือนมกราคม การเพิ่มขึ้นของ
ดัชนีการลงทุนภาคเอกชน มีทิศทางที่สอดคล้องกับการเพิ่มขึ้นของดัชนีความเชื่อมั่นของภาคธุรกิจ
ที่กลับมาอยู่เหนือระดับปกติที่ 50.4 โดยดัชนีความเชื่อมั่นทางธุรกิจถึงเดือนพฤษภาคม 2553 จะ
สูงขึ้นเป็น 55.5 สะท้อนให้เห็นว่าเศรษฐกิจจะฟื้นตัวดีขึ้นป็นล้าดับ 
 ภาวะอุปสงค์รวมทั้งปี 2552 ที่ผ่านมา ทั้งดัชนีการบริโภคของภาคเอกชนที่ลดลงร้อยละ 
2.5 และดัชนีการลงทุนภาคเอกชนที่ลดลงร้อยละ 11.4 จากผลกระทบของวิกฤติเศรษฐกิจโลกผนวก
กับความขัดแย้งภายในประเทศที่มีอยู่ต่อเนื่อง  ท้าให้นักลงทุนและผู้บริโภคขาดความเชื่อมั่น อย่าง 
ไรก็ตาม  ภาวะอุปสงค์มีแนวโน้มฟื้นตัวขึ้นตามล้าดับ 
 ภาวะอุปทานรวมทั้งปี 2552 ปรับตัวเพิ่มขึ้น โดยจ้านวนนักท่องเที่ยวต่างประเทศ
เพิ่มขึ้นเป็นเดือนที่ 4 และอัตราการเข้าพักโรงแรมทุกภูมิภาคปรับตัวดีขึ้น ขณะเดียวกันดัชนีผลผลิต
ภาคอุตสาหกรรม และอัตตราการใช้ก้าลังผลิตก็ปรับตัวสูงขึ้นตามค้าสั่งซื้อจากต่างประเทศที่เพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง 
 ดัชนผีลผลิตอุตสาหกรรม เพิ่มขึ้นจากระดับ 192.9 เป็น 214.1 เน่ืองจากการผลิตสินค้า
ในหมวดส่งออก เพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 70.5 ขณะเดียวกันสินค้าที่ผลิตเพื่อจ้าหน่ายทั้งภายในประเทศ
และต่างประเทศ และสินค้าที่ผลิตเพื่อจ้าหน่ายภายในประเทศก็เพิ่มขึ้นร้อยละ 14.0 และ 9.9 
ตามล้าดับ 
 ภาวะการค้าต่างประเทศในปี 2552 ดุลการค้าเกินดุลถึง 19,416 ล้านดอลลาร์ เทียบกับ
ช่วงเดียวกันที่เกินดุลเพียง 108.1 ล้านดอลลาร์ 
 แนวโน้มภาพรวมเศรษฐกิจไทย ในเดือนมกราคม 2553 คาดว่าจะฟื้นตัวอย่างค่อยเป็น
ค่อยไป ตามการปรับตัวของอุปสงค์ภายในประเทศ โดยคาดว่าดัชนีการอุปโภคเอกชนจะขยายตัว
ตามการจ้างงาน และรายได้เกษตรกรที่เพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันดัชนีการลงทุนภาคเอกชนจะชลอการ
หดตัวอย่างต่อเน่ืองตามการปรับตัวดีขึ้นของเคร่ืองชี้วัดหมวดก่อสร้าง     และหมวดเคร่ืองจักรเน่ือง 
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จากการลงทุนของรัฐบาลตามแผนปฏิบัติการไทยเข้มแข็ง และการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศที่
เร่ิมมีสัญญาณที่ดีจากตัวเลขการขอรับการส่งเสริมการลงทุนจาก BOI ที่สูงเป็นประวัติการณ์ถึง 7.2 
แสนล้านบาท ด้านอุปทานจะขยายตัวตามภาวะอุปสงค์ นอกจากนี้ภาวะเศรษฐกิจโลกและประเทศคู่
ค้าที่ส้าคัญฟื้นตัวขึ้นเป็นล้าดับ คาดว่าการส่งออกของไทยมีแนวโน้มขยายตัวขึ้นโดยเฉพาะตลาด
อาเซียน ซึ่งจะส่งผลอย่างต่อเน่ืองให้การผลิตภาคอุตสาหกรรมโดยรวมขยายตัวต่อเนื่อง อย่างไรก็
ตามอาจมีปัจจัยเสี่ยงที่อาจฉุดให้การฟื้นตัวของเศรษฐกิจไทยสะดุดลง ได้แก่ ราคาพลังงานที่มี
แนวโน้มสูงขึ้นตามการเพิ่มขึ้นของราคาในตลาดโลก ซึ่งจะกดดันให้ต้นทุนการผลิต และการขนส่ง
เพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันยังส่งผลให้อัตราเงินเฟ้อทั่วไปเร่งสูงขึ้น จนกระทบต่อระดับค่าครองชีพของ
ประชาชนได้ อีกทั้งยังมีปัญหาโครงการลงทุนในเขตพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุดและพื้นที่
ใกล้เคียงบางโครงการที่ยังไม่สามารถด้าเนินการต่อได้ ทั้งยังบั่นทอนการเชื่อมั่นของนักลงทุน 
โดยเฉพาะนักลงทุนจากประเทศญี่ปุ่นที่เป็นกลุ่มหลักของไทย 
 จากข้อมูลทางด้านเศรษฐกิจโดยรวม (ภาพที่ 7-12) พบว่า เศรษฐกิจของประเทศไทยเร่ิม
ฟื้นตัว ซึ่งจะส่งผลดีต่อธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าที่จะเกิดขึ้นในอนาคต กล่าวคือ เมื่อเศรษฐกิจเร่ิมฟื้นตัว 
การจับจ่ายใช้สอยของประชาชนก็จะมีเพิ่มมากขึ้น เพิ่มโอกาสในการจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ใน 
ครัวเรือนของบริษัท 

ภาพที่ 7  กราฟแสดงดัชนกีารบริโภคของประชากร 
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ภาพที่ 8 กราฟแสดงดัชนีการลงทุน  
                                                   

 
ภาพที่ 9   กราฟแสดงอัตราการผลิต 
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ภาพที่ 10   กราฟแสดงอัตราการเติบโตของการส่งออก 
 
 
 
 
 
                                             
 
 
                                     
 
 
 
                                            
 
 
ภาพที่ 11   กราฟแสดงอัตราการเติบโตของการน้าเข้า 
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ภาพที่ 12   กราฟแสดงเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี (Technology) 
 ในระยะเวลาที่ผ่านมาวิวัฒนาการต่าง ๆ ในสังคมได้เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว โดย 
เฉพาะอย่างยิ่งระบบข่าวสารข้อมูลและวิทยาการใหม่ ๆ ได้เข้ามามีบทบาทในภาคเศรษฐกิจและ
สังคมเป็นอย่างมาก  การพัฒนาอย่างรวดเร็วของระบบข่าวสารข้อมูล ทั้งทางด้านระบบคอมพิวเตอร์ 
การสื่อสาร และระบบเครือข่ายท้าให้นักธุรกิจได้เห็นถึงประโยชน์ และการน้ามาใช้ในการประกอบ
ธุรกิจ ซึ่งก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท้างาน ช่วยลดต้นทุน เชื่อมโยงการท้างานอย่างเป็นระบบ  
มีการขยายโอกาสใหม่ ๆ ในธุรกิจอย่างที่ไม่เคยมีปรากฏมาก่อน พื้นฐานของการพัฒนาระบบ
เหล่านี้ เกิดจากการพัฒนาการแบบก้าวกระโดดของอุปกรณ์อิเล็คทรอนิคส์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นคอม -  
พิวเตอร์ แต่สิ่งที่เป็นตัวแปรส้าคัญของการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว คือระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ซึ่ง
ปัจจุบันได้เข้าสู่ระดับครัวเรือน ซึงเมื่อเปรียบเทียบจ้านวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และการเชื่อมต่อ
อินเทอร์เน็ต ต่อ 100 ครัวเรือนในช่วง 4 ปี คือระหว่าง ปี 2547-2551 พบว่าจ้านวนเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ในปี 2547 มีอยู่ 11.7 เคร่ืองต่อ 100 ครัวเรือน ได้เพิ่มขึ้นเป็น 24.8 เคร่ืองต่อ 100 
ครัวเรือน (ภาพที่ 13) 
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ภาพที่ 13    แสดงร้อยละของเคร่ืองคอมพิวเตอร์และการเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตในครัวเรือน          
ที่มา : ไพรัช ศรีสุข. “คอมพิวเตอร์กับครัวเรือนไทย,” สารวิจัยธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย . 12 ,34 
(กรกฎาคม 2552) : 34. 
 

 ส้าหรับการใช้คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และโทรศัพท์มือถือนั้นเมื่อเปรียบเทียบส้าหรับ
จ้านวนผู้ใช้คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และโทรศัพท์มือถือ พบว่า มีอัตราการใช้เพิ่มขึ้นทั้ง 3 
ประเภท โดยเฉพาะโทรศัพท์มือถือ ซึ่งมีผู้ใช้ประมาณ 16.54 ล้านคน ในปี 2547 ได้เพิ่มขึ้นเกือบ
เท่าตัวคือ 31.86 ล้านคน ในปี 2551 ส่วนจ้านวนผู้ใช้คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้น
เช่นเดียวกัน คือ ในปี 2547 มีจ้านวนผู้ใช้คอมพิวเตอร์ 12.54 ล้านคน และจ้านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 
6.97 ล้านคน แต่ในปี 2551 มีผู้ใช้เพิ่มขึ้นเป็น 16.99 ล้านคนและ10.96 ล้านคนตามล้าดับ (ภาพที่ 14) 
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ภาพที่ 14 แสดงการเปรียบเทียบ และร้อยละของประชากรอายุ 6 ปีขึ้นไปที่ใช้คอมพิวเตอร์

อินเตอร์เน็ตและโทรศัพท์มือถือ พ.ศ. 2547-2551 
ที่มา : ไพรัช ศรีสุข. “คอมพิวเตอร์กับครัวเรือนไทย,” สารวิจัยธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย . 12 ,34 
(กรกฎาคม 2552) : 34. 
 

จากข้อมูลดังกล่าวดังกล่าวข้างต้น  จะเห็นว่ามีการใช้เทคโนโลยีภายในครัวเรือนมากขึ้น
ซึ่งจะส่งผลดีกับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า   ในแง่ที่เป็นการเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่ายให้ไปถึงผู้บริโภค
ได้สะดวกมากขึ้น กล่าวคือลูกค้ามีความสะดวกในการที่จะเลือกดูสินค้าและบริการเบื้องต้นทางอิน-
เตอร์เน็ตตลอดจนสามารถท้าการสั่งซื้อสินค้าได้เลยในกรณีที่ทราบรายละเอียดอยู่แล้ว เช่นไส้กรอง
โดยไม่จ้าเป็นต้องได้รับการแนะน้าจากเจ้าหน้าที่ของบริษัท 
  
การเมืองและกฎหมาย (Politic and Legal) 
 นโยบายของรัฐบาลในปัจจุบันนั้น มีการกระตุ้นให้เกิดการลงทุนและมีการใช้จ่ายภายใน 
ประเทศ ได้แก่ 

 นโยบายแผนปฏิบัติการไทยเข้มแข็ง หรือโครงการลงทุนภายใต้แผนฟื้นฟูเศรษฐกิจ 
ระยะที่ 2 ที่ได้รับอนุมัติมีมูลค่าทั้งหมด 1,431,330 ล้านบาท เป็นการลงทุนระหว่างปี 2552-2555 
ล้านบาท คาดว่าจะช่วยสร้างงานได้ประมาณ 1.6-2 ลา้นคน และช่วยเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขันให้กับภาคเอกชนในระยะยาว ได้แก ่
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1. โครงการขนส่ง/Logistic จ้านวน 571,523 ล้านบาท จะช่วยลดต้นทุนการขนส่ง 
(Logistic Cost) ในปัจจุบันที่สูงถึง 19 % ของ GDP 

2. โครงการด้านทรัพยากรน้้าและการเกษตร จ้านวน 238,515 ล้านบาท จะช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิตการเกษตรให้แก่เกษตรกร 

3. โครงการด้านการศึกษา จ้านวน 137,975 ล้านบาท จะช่วยยกระดับคุณภาพการศึกษา
และการเรียนรู้ของคนไทย 

4. โครงการสาธารณสุข จ้านวน 99,399 ล้านบาท จะช่วยปฏิรูปคุณภาพระบบ
สาธารณสุข ที่มีมาตรฐานสูงส้าหรับคนไทย 

5. โครงการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานการท่องเที่ยว จ้านวน 18,537 ล้านบาท จะช่วย
เพิ่มรายได้จากการท่องเที่ยวโดยการปรับปรุงสภาพแวดล้อม และสิ่งอ้านวยความสะดวกให้แก่
นักท่องเที่ยว 

 แผนกระตุ้นเศรษฐกิจดังกล่าวจะส่งผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจ ดังนี้ 
1. โครงการที่จะสามารถกระตุ้นเศรษฐกิจ และการจ้างงานได้ในทันที ได้แก่ โครงการ

ลงทุนขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีการลงทุนกระจายไปทั่วประเทศ และมีการเบิกจ่ายอย่างรวดเร็ว 
เช่น โครงการลงทุนด้านแหล่งน้้าและระบบชลประทานขนาดเล็ก โครงการก่อสร้างถนนในชนบท 
โครงการก่อสร้างโรงเรียน โครงการก่อสร้างสถานีอนามัยขนาดเล็กในชนบท ฯลฯ 

2. โครงการที่มีผลกระทบในระยะปานกลาง ได้แก่ โครงการลงทุนขนาดกลางและ
ใหญ่ ในด้านระบบพลังงาน การสื่อสาร โครงการสาขาขนส่งมวลชนและระบบราง ซึ่งจะช่วยลด
ต้นทุนในการขนส่ง และเพิ่มประสิทธิภาพการขนส่ง การใช้พลังงานของประเทศ ซึ่งจะช่วยเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศในระยะปานกลาง ให้สามารถแข่งขันกับประเทศต่างๆ ใน
ภูมิภาค 

3. โครงการที่มีผลกระทบในระยะยาว ได้แก่ โครงการลงทุนในด้านการศึกษาและ
ทรัพยากรมนุษย์ ด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ (Creative 
Economy) ด้านสิ่งแวดล้อมและระบบนิเวศ ซึ่งเป็นโครงการที่จะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขันของประเทศ และคุณภาพชีวิตของประชาชนในระยะยาว โดยจะช่วยเพิ่มผลิตภาพของระบบ
เศรษฐกิจในภาพรวมในระยะยาว 

 ส้าหรับผลที่คาดว่าจะได้รับนั้น แม้ว่าการหาเงินทุนสนับสนุนโครงการลงทุนเพื่อฟื้นฟู
เศรษฐกิจนั้น คาดว่าจะส่งผลให้หนี้สาธารณะของไทยปรับสูงขึ้นจากระดับต่้าที่ประมาณ 40 % ของ 
GDP ในปัจจุบัน ไปอยู่ที่สูงสุดประมาณ 60 % ของ GDP ในปี 2556 แต่ผลตอบแทนที่คุ้มค่าจาก
โครงการลงทุนที่สร้างโอกาสการขยายตัวทางเศรษฐกิจและเพิ่มศักยภาพการผลิตของประเทศ ซึ่ง
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จะส่งผลให้หนี้สาธารณะของประเทศเร่ิมปรับตัวลดลงตั้งแต่ปี 2557 จนคาดว่าจะลดลงมาอยู่ที่ 47 
% ของ GDP ในปี 2561 ซึ่งสะท้อนถึงความสามารถในการรักษาความยั่งยืนทางการคลังของ
ประเทศ (Debt Sustainability) 

 รัฐบาลมีความมั่นใจว่าการด้าเนินการตามแผนการกระตุ้นเศรษฐกิจดังกล่าว จะช่วยให้
เศรษฐกิจของไทยเติบโตอย่างต่อเนื่อง ส่งเสริมให้มีการจ้างงานเพิ่มขึ้น ซึ่งเมื่อเศรษฐกิจโลกฟื้นตัว 
ผลจากการกระตุ้นเศรษฐกิจจะส่งผลให้ประเทศไทยสามารถแข่งขันกับประเทศอ่ืนๆ ได้ ในระยะ
ยาว  

 นอกจากแผนกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาลแล้ว ยังมีเร่ืองการเปิดการค้าเสรีและการ
ลงทุนระหว่างกลุ่มประเทศอาเซี่ยน (AFTA) ที่ลดภาษีลงเหลือร้อยละ 0 ส้าหรับสินค้าหลายรายการ
ที่มีผลตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2553 ซึ่งจะช่วยในเร่ืองการส่งออกที่จะมีมากขึ้น  

 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นจะส่งผลดีต่อเศรษฐกิจโดยรวมภายในประเทศ ประชาชน
ทั่วไปมีความกล้าที่จะใช้เงินมากขึ้น  ซึ่งจะท้าให้มีโอกาสที่จะจ้าหน่ายเครื่องกรองน้้าที่ใช้ภายใน
ครัวเรือนเพิ่มขึ้นด้วย 
 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกในระดับจุลภาค  ( Micro Environment Analysis) 

การวิเคราะห์โดยใช้ Five Forces Model  
 แนวทางการวิเคราะห์ของ Michael E.Porter  มีดังนี้ (ภาพที่ 15) 

           1.  อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม จะได้แก่ 
    1.1 การประหยัดจากขนาด(Economies of scale) เน่ืองจากผลิตสินค้าที่เป็น
มาตรฐานจ้านวนมาก ซึ่งท้าให้ต้นทุนสินค้าลดต่้าลง เพราะสามารถลดต้นทุนคงที่ต่อหน่วยลดลง 
  1.2 การผูกพันในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty)  

1.3 เงินลงทุน (Capital requirements) การลงทุนสูง  จะเป็นอุปสรรคต่อผู้ลงทุนราย 
ใหม่  

1.4 การเข้าถึงช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Access to distribution)  
1.5 นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีข้อห้ามสัมปทาน 

  1.6  ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า (Switching cost) ถ้าลูกค้า
ต้องมีต้นทุน หรือค้าใช้จ่ายในส่วนนี้สูง ต้นทุนเหล่านี้ซึ่งอาจได้แก่ ต้นทุนของอุปกรณ์เคร่ืองจักรที่
ต้องปรับเปลี่ยนเพิ่ม หรืออาจจะเป็นระบบงานที่ต้องจัดรูปแบบใหม่ ค่าฝึกอบรมและสอนงาน
ให้กับพนักงานเพื่อให้ท้างานตามระบบใหม่เป็นต้น  
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  1.7  ข้อได้เปรียบต้นทุนในด้านอ่ืนๆ  เช่น  เป็นเจ้าของเทคโนโลยีเฉพาะ มีวัตถุดิบ
ราคาถูกมีท้าเลที่ตั้งดีกว่ามีแหล่งเงินทุนที่ต้นทุนถูกและท้ามานานจนเกิดการเรียนรู้  

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

     

 

ภาพที่ 15  แสดง Five Force Model ของ Michael E.Porter  

2. แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคู่แข่งท่ีมีในอุตสาหกรรม 
   2.1 จ้านวนคู่แข่งขัน ถ้าคู่แข่งขันมีจ้านวนมาก หรือ มีขีดความสามารถพอ ๆ  กัน 
จะท้าให้มีการแข่งขันที่รุนแรง  
   2.2 อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยังคงเติบโต การแข่งขันจะ
ไม่รุนแรงมากนัก  
   2.3 ความแตกต่างของสินค้า ถ้าสินค้ามีความแตกต่างกันไปการแข่งขันจะน้อยลง  
   2.4 ความผูกพันในตรายี่ห้อ  

   2.5 ก้าลังการผลิตส่วนเกิน ถ้าอุตสาหกรรมมีก้าลังผลิตส่วนเกิน   การแข่งขันจะ
รุนแรง  

      2.6 ต้นทุนคงที่ของธุรกิจและต้นทุนในการเก็บรักษา  
            2.7 อุปสรรคกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรม เช่น  ข้อตกลงกับสหภาพแรงงาน
ในการจ่ายชดเชยที่สูงมาก 

อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่              
อุตสาหกรรม 

 

แรงผลักดันซึง่เกิดจากสินค้าอ่ืน ๆ 

ซึ่งสามารถใช้ทดแทนได ้

อ้านาจการต่อรองของ

กลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า 

  อ้านาจต่อรองของ

ผู้ขายปัจจัยการผลิต 

แรงผลักดันจากผู้ผลิต
หรือคู่แข่งที่มีใน

อุตสาหกรรม 
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3. อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต  
    3.1 จ้านวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่ ถ้ามีผู้ขายจ้านวนน้อยรายอ้านาจต่อรองของผู้
ผู้ขายจะสูง 
    3.2 ระดับการรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบ  ถ้าผู้ขายรวมตัวกันได้อ้านาจการ
ต่อรองต่อรองก็จะสูง  
    3.3 จ้านวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบที่มี ถ้าวัตถุดิบมีน้อย อ้านาจต่อรองจะสูง  
     3.4 ความแตกต่างและเหมือนกันของวัตถุดิบ ถ้าวัตถุดิบมีความแตกต่างกันมาก 
อ้านาจต่อรองผู้ขายจะสูง  
  4. อ านาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า 
    4.1 ปริมาณการซื้อ ถ้าซื้อมากก็มีอ้านาจการต่อรองสูง  
    4.2 ข้อมูลต่างๆที่ลูกค้าได้รับเกี่ยวกับสินค้าและผู้ขาย ถา้ลูกค้ามีข้อมูลมากก็
ต่อรองได้มาก  
    4.3 ความจงรักภักดีต่อยี่ห้อ  
    4.4 ความยากง่ายในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ ถ้าลูกค้ารวมตัวกันง่ายก็มีอ้านาจ
ต่อรองสูง  
     4.5 ความสามารถของผู้ซื้อ คือ ถ้าลูกค้าสามารถผลิตสินค้าได้ด้วยตนเองอ้านาจ
การต่อรองก็จะสูง  
     4.6 ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน หรือ ใช้สินค้าของคู่แข่งแล้ว
ลูกค้าต้องมีต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อ้านาจการต่อรองของลูกค้าก็จะต่้า  
   5.  แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินค้าอื่น ๆ ซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้  
   5.1 ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน เช่น 
เคร่ืองปรับอากาศกับพัดลม  
   5.2 ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบัน ไปสู่การใช้
สินค้าทดแทน  
    5.3 ระดับราคาสินค้าทดแทนและคุณสมบัติใช้งานของสินค้าทดแทน 
 ส้าหรับการวิเคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้ Five Force Model ของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า 
Liquid PRO มีดังนี้ 

1. แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคู่แข่งท่ีมีในอุตสาหกรรม (Potential Competitors)  
การแข่งขันที่เกิดขึ้นน้ันค่อนข้างรุนแรง แม้ว่าจะมีผู้แข่งขันที่มีศักยภาพจ้านวนไม่กี่

รายในตลาด แต่แต่ละรายนั้นมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่หลากหลาย เพื่อให้ได้ส่วนแบ่ง
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การตลาดสูงที่สุด อีกทั้งความแตกต่างทางด้านผลิตภัณฑ์นั้นก็ยังมีไม่มาก โดยหลัก ๆ จะเป็นเคร่ือง
กรองน้้าอาร์โอ เคร่ืองกรองน้้าหลายขั้นตอน เคร่ืองกรอง UV   

 2.  อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม (Rivalry Among Established Companies) 
                  อุปสรรคของการเข้ามาแข่งขันของผู้ประกอบการรายใหม่นั้นท้าได้ค่อนข้างยาก  ทั้ง  
นี้เนื่องจาก การประกอบธุรกิจเคร่ืองกรองน้้านั้นจ้าเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูง อีกทั้งผู้ที่จะประกอบ
ธุรกิจนี้ต้องมีความรู้ และความช้านาญเกี่ยวกับเร่ืองระบบกรองน้้า และต้องมีทีมงานที่สามารถเข้า
ท้าการติดตั้งระบบได้ 

3.  อ านาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า (The Bargaining power of Buyers) 
                  ส้าหรับสินค้าประเภทเคร่ืองกรองน้้านั้น ผู้ซื้อมีอ้านาจการต่อรองที่ค่อนข้างต่้า ทั้งนี้
เน่ืองจาก มีผู้จัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ได้มาตรฐานที่ผู้ซื้อสามารถมั่นใจในคุณภาพมีเพียงไม่กี่ราย
ในตลาด อีกทั้งในการซื้อเคร่ืองกรองน้้าแต่ละคร้ังทางผู้ซื้อจะไม่ได้ซื้อในปริมาณที่มาก แต่จะซื้อ
เพียงหนึ่งเคร่ืองต่อหนึ่งครัวเรือนเท่านั้น และเคร่ืองกรองน้้าเป็นสินค้าที่ทางผู้ซื้อไม่สามารถผลิตขึ้น
ใช้เองได้และในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของผู้ผลิตรายอ่ืนก็เป็นไปได้ยาก เน่ืองจากจะมีต้นทุนในการ
เปลี่ยนสูง 

4. อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (The Bargaining  Power of Supplier) 
 อ้านาจการต่อรองของผู้ขายนั้นค่อนข้างสูง เนื่องจากมีผู้จ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าไม่กี่

รายที่จ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่มีคุณภาพและราคาถูกพอที่ทางบริษัทสามารถน้ามาขายต่อได้ อีกทั้ง
หากบริษัทจะท้าการประกอบเคร่ืองกรองน้้าเองก็จ้าเป็นต้องพึ่งวัตถุดิบจากผู้ขายเหล่านั้น แต่ใน
ระยะยาว หากทางบริษัทสามารถน้าวัตถุดิบเข้าโดยตรงจากต่างประเทศ อ้านาจการต่อรองของผู้ขาย
ก็จะลดลง 

5. แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินค้าอื่น ๆ ซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้ (The Threat of 
Substitute Products) 

ระดับการทดแทนเคร่ืองกรองน้้าจากสินค้าอ่ืนนั้น เป็นการทดแทนได้น้อยเนื่องจาก
สินค้าที่จะทดแทนเคร่ืองกรองน้้าได้นั้น คือ ตู้น้้าหยอดเหรียญอัตโนมัติที่จะสามารถผลิตน้้าบริสุทธิ์
ที่สามารถบริโภคได้ แต่ในปัจจุบันนั้น จากการส้ารวจของคณะกรรมการอาหารและยา พบว่า ตู้น้้า
หยอดเหรียญอัตโนมัติในกรุงเทพมหานครหลายแห่ง ไม่สามารถผลิตน้้าที่บริสุทธิ์ปราศจากเชื้อโรค
ได้ ทั้งนี้เนื่องจากอุปกรณ์ภายในตู้น้้าขาดการบ้ารุงรักษาจากบริษัทผู้ติดตั้ง 
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คู่แข่งขันในตลาดเครื่องกรองน้ า 
 ส้าหรับผู้จัดจ้าหน่ายและให้บริการติดต้ังเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนหลัก ๆ ใน

ประเทศไทย มีดังนี้ 
1. บริษัทแอมเวย์ จ ากัด (Amway) แอมเวย์ประเทศไทยได้ถือก้าเนิดเมื่อวันที่ 4 

พฤษภาคม พ.ศ. 2530 ส้านักงานใหญ่แห่งแรกตั้งอยู่บนถนนเพชรบุรีตัดใหม่ แขวงคลองตัน เขต
คลองเตย กรุงเทพมหานคร ด้วยพื้นที่ 700 ตารางเมตร มีพนักงาน 10 คน มีผลิตภัณฑ์จ้าหน่ายเพียง 
7 ชนิด หลังจากนั้นแอมเวย์ประเทศไทยได้เติบโตอย่างต่อเน่ือง จนปัจจุบัน มีส้านักงานใหญ่ต้ังอยู่
บนถนนรามค้าแหง กรุงเทพมหานคร ด้วยพื้นที่ส้านักงานกว่า 9,440 ตารางเมตร และมีร้านสะดวก
ซื้อแอมเวย์ช็อปกว่า 41 แห่งทั่วประเทศ และมีผลิตภัณฑ์คุณภาพจ้าหน่ายกว่า 500 รายการ แบ่งเป็น 
3 ผลิตภัณฑ์ ได้แก่  

1.1 ผลิตภัณฑ์เสริมสุขภาพ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เคร่ืองกรองน้้า เคร่ือง
กรองอากาศ 

1.2  ผลิตภัณฑ์ส้าหรับเรือนร่าง ได้แก่ ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส้าอางค์ และความงาม  
1.3 ผลิตภัณฑ์ส้าหรับบ้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ในครัวเรือน  ผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้

ทันสมัย  
ซึ่งในปัจจุบันทางบริษัทแอมเวย์      ได้ท้าการจัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัว 

เรือนภายใต้ยี่ห้อ eSpring (อีสปริง) และเป็นเคร่ืองกรองน้้าแอมเวย์ได้รับความไว้วางใจจาก
ผู้บริโภคสูง โดยมีส่วนแบ่งการตลาดถึง 48 % ของกลุ่มประเภทการใช้งานภายในครัวเรือน 

จุดแข็ง 
1. มีความแข็งแกร่งของทีมงานวิจัย และค้นคว้า ด้านการออกแบบและพัฒนา

เทคโนโลยีเครื่องกรองน้้าจากอัลติคอร์ บริษัทแม่ในสหรัฐอเมริกา ซึ่งมีประสบการณ์การผลิต 
เคร่ืองกรองน้้ามากกว่า 20 ปี มีทีมนักวิทยาศาสตร์ถึง 50 คน และสิทธิบัตรที่จดทะเบียนทั่วโลกอีก 
270 แห่ง  

2. มีบริการหลังการขายแก่ลูกค้า รวมถึงการสร้างความมั่นใจแก่ผู้บริโภคในทุกกรณี
เน่ืองจากเคร่ืองกรองน้้า eSpring มีการรับประกันความพอใจนานถึง 90 วัน หากไม่พอใจยินดีคืน
เงิน และรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑ์อีกถึง 3 ป ี

3. eSpring เป็นเคร่ืองกรองน้้ารุ่นแรกที่ผสานเทคโนโลยีไส้กรองคาร์บอน และ หลอด
อุลตร้าไวโอเล็ทเข้ากับระบบจอภาพอิเล็กทรอนิกส์ ติดตั้งแผ่นสมาร์ทชิพ บันทึกการท้างานของชุด
ไส้กรอง หลอดอุลตร้าไวโอเล็ท  และส่งสัญญาณเตือนผ่านจอแสดงภาพอิเล็กทรอนิกส์เมื่อถึง

http://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/4_%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2530
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%82%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%B3%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%87
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ก้าหนดเปลี่ยน มีเทคโนโลยีเชื่อมต่อกระแสไฟฟ้าแบบไร้สาย เพิ่มความปลอดภัยในการใช้งาน 
นอกจากนั้น  

4. เทคโนโลยีจาก eSpring เป็นเทคโนโลยีแรกที่ผ่านการรับรองมาตรฐานคุณภาพน้้า
ทั้งระบบจากองค์กรส่งเสริมอนามัยระหว่างประเทศ (NSF) ได้แก่ ผ่านทั้งมาตรฐานที่ 42, 53 และ 
55 ท้าให้ผู้บริโภคมั่นใจในน้้าทุกหยดที่ผ่านเคร่ืองกรองน้้าอีสปริง จากเทคโนโลยีที่ก้าวล้้าข้างต้น 
ท้าให้ eSpring มีประสิทธิภาพในการก้าจัดแบคทีเรียและไวรัสได้มากกว่า  99.99 % พร้อมมี
ศักยภาพในการดักจับอนุภาคที่มีขนาดเล็กถึง 0.2 ไมครอน และก้าจัดสารปนเปื้อนมากกว่า 140 
ชนิด รวมถึงสารตะกั่วและสารปรอท แต่ไม่ก้าจัดแร่ธาตุที่เป็นประโยชน์ เช่น แคลเซียม แมกนีเซียม 
ฟลูออไรด์ เป็นต้น  พร้อมทั้งปรับปรุงรสชาติ กลิ่น และความใสสะอาดของน้้า ท้าให้ผู้บริโภค
มั่นใจในประสิทธิภาพการกรองของ eSpring ได้เป็นอย่างดี 

จุดอ่อน 
1. สินค้า และอะไหล่มีราคาสูง 
2. เน่ืองจากบริษัทแอมเวย์มีลักษณะการด้าเนินธุรกิจเป็นธุรกิจขายตรง และมีสินค้าที่

หลากหลาย ผู้ขายจะไม่มีความช้านาญในเร่ืองเคร่ืองกรองน้้าโดยตรง 
3. อะไหล่ของเคร่ืองกรองน้้าเป็นอุปกรณ์เฉพาะที่ไม่สามารถหาซื้อได้ทั่วไป 

         2. บริษัท มาซูม่า (ประเทศไทย) จ ากัด ได้เร่ิมก่อตั้งขึ้นเมื่อปี 2536  ซึ่งสถานที่ตั้ง
ส้านักงานใหญ่อยู่เลขที่ 747/96 ถ.กรุงเทพ-นนทบุรี แขวงบางซื่อ เขตบางซื่อ กรุงเทพฯ 10800 โดย
มีโรงงานผลิตสินค้าที่ อ้าเภอลาดหลุมแก้ว จ.ปทุมธานี  

 ปัจจุบันบริษัท มาซูม่า (ประเทศไทย) จ้ากัด ได้ด้าเนินธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
จากการด้าเนินงานของบุคลากรที่มีคุณภาพมากว่า 13 ปี บริษัท มาซูม่า เร่ิมเป็นที่รู้จักและเป็นที่
ยอมรับทั้งตลาดในไทยและต่างประเทศมากขึ้น มีสินค้าในกลุ่มต่าง ๆ ที่ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคมากที่สุด โดยทางทีมวิจัยและพัฒนาคุณภาพสินค้าของบริษัทที่มีการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง ทั้งนี้เพื่อประโยชน์ของผู้บริโภคที่พึงพอใจในคุณภาพสินค้ามาตรฐานระดับโลกของบริษัท
มาซูม่า  
  ปัจจุบันบริษัท มาซูม่า มีตัวแทนร้านค้า ที่จ้าหน่ายสินค้าของทางบริษัทที่มีกว่า 500 จุด
ทั่วประเทศไทย และการผลิตสินค้าของบริษัทนั้น บริษัทได้ให้ความส้าคัญในเร่ืองคุณภาพของ
สินค้า เร่ิมตั้งแต่การคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิต ที่มีคุณภาพจากแหล่งวัตถุดิบทั้งในและต่างประเทศ 
ซึ่งผ่านกระบวนการการผลิตที่มีการน้าเคร่ืองจักร และเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้ในกระบวนการ
ผลิตทั้งนี้เพื่อให้ได้สินค้าของบริษัทที่มีคุณภาพ เชื่อถือได้ และเป็นที่ยอมรับในระดับสากล 
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จุดแข็ง 
1. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
2. สามารถซื้อหาได้ง่ายตามห้างสรรพสินค้าชั้นน้าทั่วไป 
3. มีเจ้าหน้าที่ที่มีความช้านาญเฉพาะทางทางด้านเคร่ืองกรองน้้า 
จุดอ่อน 
1. ราคาที่ขายยังถือว่าสูงเน่ืองจากช่องทางจัดจ้าหน่ายของสินค้าส่วนใหญ่ จะอยู่ที่

ห้างสรรพสินค้าชั้นน้า และตัวแทนจ้าหน่ายทั่วไป 
2. มีการท้าโปรโมชั่นที่น้อย  

        4. บริษัท ฟิลเตอร์มาร์ท จ ากัด ด้าเนินธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือน
ภายใต้ชื่อสินค้ายี่ห้อ เพียว มีสินค้าที่เป็นนวตกรรรมใหม่ ๆ ได้แก่ 
                  4.1  UV Twister ลิขสิทธิ์เฉพาะของเพียว ซึ่งท้าให้น้้าหมุนในท่อ UV ท้าให้เชื้อโรค
ไม่สามารถหลุดรอดจากล้าแสงและยังเพิ่มเวลาที่น้้าสัมผัสรังสี UV อีกด้วย 

 4.2  Polyethylene Filter คิดค้นโดยเพียว ซึ่งมีรูพรุนที่ละเอยีดสม่้าเสมอ แต่น้้าไหล
แรงทันใจ 
      4.3  2 in 1 UV System เป็นระบบกรองที่รวมไส้กรองคาร์บอนและหลอด UV ไว้
ด้วยกัน 

4.4 Microban เป็นเทคโนโลยีป้องกันการเจริญเติบโตของเชื้อแบคทีเรียในไส้
กรองท้าให้เชื้อโรคไม่สามารถเจริญพันธุ์หลุดรอดจากไส้กรองได้  

4.5 Non electric RO system ระบบรีเวอร์สออสโมซิสที่ไม่ต้องใช้ไฟฟ้า ท้าให้ลด
ปัญหาที่เกิดจากอุปกรณ์ไฟฟ้าเสีย 
  จุดแข็ง 

1. มีประสบการณ์ด้านเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือนมามากกว่า 15 ปี 
2. มีสาขามากกว่า 20 สาขาทั่วประเทศไทย  
3. มีการคิดค้นนวตกรรมใหม่ ๆ ที่เกี่ยวข้องกับเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือน  
จุดอ่อน 
1. มีค่าใช้จ่ายภายในบริษัทสูง เน่ืองจากมีการเปิดสาขาจ้านวนมากภายในประเทศไทย 

ท้าให้ราคาสินค้าสูงตามไปด้วย 
2.  อะไหล่ของเคร่ืองกรองน้้าส่วนใหญ่ไม่สามารถหาซื้อได้ทั่วไป 
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         4. บริษัท ฟิลิปส์อิเล็กทรอนิกส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นบริษัทที่เน้นจ้าหน่ายหลอด
ไฟฟ้าเป็นหลักในยุคต้นๆ เมื่อเร่ิมกิจการ ต่อมาได้เข้ามาสู่ธุรกิจ Consumer Product มากขึ้น รวมถึง 
ได้สนใจธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือน โดยได้เปิดตัวเคร่ืองกรองน้้าอัจฉริยะใหม่ ที่มี
เทคโนโลยีพาวเวอร์ ยูวี พลัส (Power UV+) ประสิทธิภาพเหนือกว่า ด้วยความสามารถในการกรอง
น้้าดื่มได้บริสุทธิ์สูงที่สุด รับรองด้วยมาตรฐาน WQA จากสหรัฐอเมริกา ระดับ Class A กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของเคร่ืองกรองน้้าฟิลิปส์ ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25  ปีขึ้นไปและกลุ่มของครอบครัว
ที่ค้านึงถึงความส้าคัญของการมีสุขภาพที่ดีซึ่งมองหาเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธฺภาพสูง เพื่อช่วย
พัฒนาคุณภาพชีวิต และสร้างชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีให้กับตนเอง และครอบครัวมากยิ่งขึ้น 

     จุดแข็ง 
 1.  เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียง จึงสามารถสร้างความน่าเชื่อถือแก่ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
                   2.   มีสินค้าที่มีเทคโนโลยีสูง 

จุดอ่อน 
1. มีสินค้าให้เลือกไม่หลากหลาย 
2. สินค้ามีราคาสูงสามารถจ้าหน่ายให้ได้กับผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มเท่านั้น 
3. เน่ืองจากเพิ่งก้าวเข้าสู่ธุรกิจเคร่ืองเคร่ืองน้้า จึงขาดประสบการณ์ทางด้านธุรกิจนี้ 
4. อะไหล่ของเคร่ืองกรองน้้าเป็นอะไหล่เฉพาะที่ไม่สามารถหาซื้อได้ทั่วไป 

5 บริษัท วงจิน โคเวย์ จ ากัด เป็นบริษัทชั้นน้าของโลกในด้านเคร่ืองกรองน้้า ภายใต้ชื่อ 
เคร่ืองกรองน้้าโคเวย์  เคร่ืองกรองอากาศ และผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าเพื่อสุขภาพในครัวเรือน 
ก่อต้ังเมื่อปี ค.ศ. 1989 ในประเทศเกาหลีภายใต้พันธะสัญญาในการค้นคว้า วิจัย และพัฒนา
เทคโนโลยี ระบบการกรองที่ทันสมัย จาก 3 สถาบันวิจัย และพัฒนาผลิตภัณฑ์ ของโคเวย์  

จุดแข็ง 
1. ครองส่วนแบ่งการตลาดในผลิตภัณฑ์เคร่ืองกรองน้้า และเคร่ืองกรองอากาศเป็น

อันดับหนึ่งในประเทศเกาหลีมาเป็นเวลาต่อเนื่องกว่า 10 ป ีสร้างความมั่นใจให้ผู้บริโภค 
2. มีโรงงานเป็นของตนเอง โดยมีก้าลังผลิตเคร่ืองกรองน้้าถึง 815,000 เคร่ืองต่อปี 

เคร่ืองกรองอากาศถึง 487,000 เคร่ืองต่อปี โดยเรามีกระบวนการตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่าง
ละเอียดทุกขั้นตอน ก่อนออกจากโรงงาน เพื่อให้มั่นใจได้ถึงคุณภาพที่ดีเยี่ยม   

3. มีสถาบันวิจัยเป็นของตนเอง โคเวย์ มุ่งเน้นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่น้าคุณภาพชีวิต
ที่ดี และรักษาสภาพแวดล้อม มีทีมนักวิจัย โดยมีจุดหมายเป็นหนึ่งเดียวกันที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ดี
ที่สุดในโลกอย่างต่อเนื่อง 

http://www.newswit.com/news/ss/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B9%8C


38 

 

 
 

จุดอ่อน 
1. เน่ืองจากเป็นเคร่ืองกรองน้้าจากประเทศเกาหลี จึงหาซื้อได้ยากกว่าเคร่ืองกรองน้้า

ทั่วไป 
2. ขาดการบริการหลังการขายที่ดี 

        6. บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด ก่อต้ังเมื่อวันที่ 17 มีนาคม 2539   จากความ
มุ่งมั่นของคณะแพทย์และเภสัชกรไทย ที่ตั้งใจจะน้าความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ที่สั่ง
สมมามากกว่า 13 ปี ได้ร่วมกันพัฒนาผลิตภัณฑ์คุณภาพเพื่อคนไทย อันได้แก่ เคร่ืองส้าอางค์ 
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้ในครัวเรือน ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพ ผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้ส้าหรับร่างกาย 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ภายใต้ชื่อ "กิฟฟารีน" Giffarine ซึง่ล้วนเป็นผลิตภัณฑ์คุณภาพที่ได้มาตรฐาน
และมีการรับรองที่ถูกต้องตามหลักวิชาการ ด้วยการยึดถือหลักแห่งปรัชญา คือ ความจริงใจและ
ความรับผิดชอบต่อผู้บริโภคอย่างแท้จริง อันเป็นที่มาแห่งความส้าเร็จบนเส้นทางสายธุรกิจของ
บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ้ากัด ซึ่งนอกจากเคร่ืองส้าอางค์ และผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพแล้ว 
กิฟฟรีนยังจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้บริโภคภายในครัวเรือนด้วย 

      จุดแข็ง 
 ความมีชื่อเสียง เนื่องจากเป็นธุรกิจขายตรงและมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
 จุดอ่อน 

ขาดความช้านาญในด้านธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า เนื่องจากเน้นธุรกิจเคร่ืองส้าอางค์และ
สินค้าเพื่อสุขภาพ 
 
การวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

การวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันเปรียบเทียบกับคู่แข่ง จะช่วยให้เราสามารถ
เข้าถึงจุดแข็ง  จุดอ่อนของคู่แข่ง    และสามารถเปลี่ยนวิกฤตให้เป็นโอกาสได้  Michael  E.Porter 
ได้กล่าวถึงการสร้างกลยุทธ์ที่ส้าคัญของการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน(Competitive 
Advantage)  ซึ่งประกอบด้วย 

1. กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy)  ธุรกิจต่าง  ๆ พยายามลดต้นทุนจนท้าให้สร้างความ
ได้เปรียบกว่าคู่แข่งขัน  หลายกิจการน้านวัตกรรมด้านการจัดการเกี่ยวกับการบริหารห่วงโซ่อุปทาน 
(Supply Chain Management : SCM) เพื่อลดต้นทุน ด้วยมีการน้าเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามา
ประยุกต์ใช้ในการติดต่อระหว่าง Supplier และศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center : DC) จนท้า
ให้ สามารถตั้งราคาได้ต่้าของสินค้าแต่ละชิ้น (Stock Keeping Unit : SKU) กว่าคู่แข่งขันได้  
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2. กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy)  ในอดีตสินค้ามักจะมีการผลิตที่เป็น
จ้านวนมาก (Mass Production) ตามความต้องการของผู้ขาย แต่ปัจจุบันไม่สามารถท้าเช่นนั้นได้ 
เพราะกลุ่มลูกค้ามีความต้องการหลากหลาย ท้าให้ต้องมีการสร้างความแตกต่างมากกว่ารายอื่น  

3. กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy)  เป็นกลยุธท์ที่มุ่งผลิตสินค้าและ
บรกิารส้าหรับเฉพาะกลุ่มลูกค้า เช่นธุรกิจ Digital Content เป็นธุรกิจที่จะหาเนื้อหาหรือข้อมูลใหม่ 
ๆ เช่น ข้อมูลตลาดหุ้น เป็นต้น เพื่อบริการกลุ่มลูกค้ากลุ่มหนึ่งที่มีพฤติกรรมชอบใช้เทคโนโลยี ใหม่ 
ๆ ควบคู่ไปกับการด้าเนินชีวิตประจ้าวัน ถึงแม้คนกลุ่มนี้จะยังมีไม่มากก็ตาม       

จากข้อมูลของคู่แข่งขันของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น พบว่าแต่ละคู่แข่งขัน
นั้นจะมีจุดแข็งและจุดอ่อนแตกต่างกันไป แต่โดยรวมแล้วนั้น คู่แข่งขันต่างๆ จะมีราคาขายของ
สินค้าในรุ่นเดียวกันที่สูงกว่า ทั้งนี้เน่ืองมาจากบริษัทเหล่านั้นเป็นบริษัทที่ค่อนข้างใหญ่ จึงมีต้นทุน
ของสินค้าที่สูง ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนในการด้าเนินการภายในบริษัท หรือต้นทุนในแง่การโฆษณา ซึ่ง
จะเป็นจุดได้เปรียบของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO และสอดคล้องกับกลยุทธ์ที่กจิการเลือกใช้ 
อันได้แก่ กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) ซึ่งถือเป็นความได้เปรียบทางการแข่งขันแข่งขัน 
(Competitive Advantage) ในตลาดเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือน โดยสามารถก้าหนดต้าแหน่ง 
(Positioning) ของเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO ดังภาพที่ 16 
 
 
  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 ภาพที่ 16  แสดงต้าแหน่งของเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO 
 

      สูง 

Liquid PRO 

คุณภาพ 

      สูง       ต่้า 
 ราคา 
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บทท่ี 5 

 
วิสัยทัศน์  พันธกิจ  เป้าหมาย 

และ แผนเชิงกลยุทธ์ 
  

 สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันนั้นเป็นสภาพเศรษฐกิจที่มีการแข่งขันสูง   การที่จะด้าเนิน
ธุรกิจให้สามารถด้ารงอยู่   และประสบความส้าเร็จนั้นจ้าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีการก้าหนดวิสัยทัศน์ 
(Vission) พันธกิจ (Mission) และเป้าหมาย (Tarket) ทั้งนี้เพื่อเป็นแนวทางในการด้าเนินธุรกิจ 

 วิสัยทัศน์ (Vission)  หมายถึง สิ่งที่เราต้องการให้องค์กรเป็น ภายในกรอบระยะเวลา
หนึ่ง ๆ โดยการก้าหนดวิสัยทัศน์ขององค์กรนั้นจะก้าหนดร่วมกับการก้าหนดพันธกิจ (Mission) 
ขององค์กร ซึ่งจะมีการน้ามาพิจารณาในภาพรวม ว่าองค์กรต้องด้าเนินการในเร่ืองใดบ้าง และ
เพื่อให้องค์กรสามารถบรรลุพันธกิจได้ครบถ้วนทุกข้อ  
 พันธกิจ (Mission) หมายถึง กรอบ หรือขอบเขตการด้าเนินงานขององค์กร การก้าหนด
พันธกิจ สามารถท้าได้โดย น้าภารกิจที่หน่วยงานได้ตั้งไว้ต้ังแต่แรกมาเป็นแนวทาง ทั้งนี้ต้องมีการ
ก้าหนดให้ชัดเจนว่าพันธกิจแต่ละข้อมีความหมายครอบคลุมขอบเขตแค่ไหน และแต่ละข้อมีความ
แตกต่างกันอย่างไร   

 เป้าหมาย (Tarket) หมายถึง สิ่งที่องค์กรปรารถนาจะบรรลุ โดยต้องมีการพิจารณาว่า 
หากสามารถด้าเนินการจนประสบความส้าเร็จตามเป้าหมายแล้ว ใครเป็นผู้ได้รับผลประโยชน์ และ
ได้รับประโยชน์อย่างไร  

 ส้าหรับการก้าหนดวิสัยทัศน์ ( Vission)  พันธกิจ (Mission) และเป้าหมาย (Tarket)  ของ
บริษัท Liquid PRO มีดังนี้ 

 
วิสัยทัศน์ ( Vission) 
 มุ่งมั่น และ แสวงหาเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธิภาพสูง เพื่อให้ผู้บริโภคได้ดื่มน้้าที่
สะอาดที่สุด 
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พันธกิจ (Mission) 
 สรรหาและพัฒนาเคร่ืองกรองน้้ารุ่นใหม่ ๆ เพื่อให้มีความหลากหลายและเป็นทางเลือก
แก่ผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลให้เคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตภายในประเทศเป็นที่รู้จักกว้างขวางขึ้น อีกทั้งเป็น
การช่วยเศรษฐกิจของชุมชน และของประเทศต่อไปในอนาคต 
 
เป้าหมายทางธุรกิจ (Business Tarket) 
 เป้าหมายระยะสั้นในระยะเริ่มต้น –ปีท่ี 2 

1. สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก (Brand Awareness) 
2. สร้างประสบการณ์ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักตัวสินค้า (Brand Knowledge) 
3. มุ่งมั่นให้มีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 10 ในปีแรก และร้อยละ 15 ในปีถัดไป 
4. เพิ่มผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายมากขึ้น 
เป้าหมายในระยะกลางเร่ิมปีท่ี 3 – 5 
1. สร้างตราสินค้าให้เป็นที่จดจ้าของผู้บริโภคไม่ต่้ากว่า 60 เปอร์เซ็นต์ ของกลุ่ม

ผู้บริโภคเป้าหมาย 
2. มีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 20 ของมูลค่าตลาดรวม 
3. มีเครือข่ายกระจายสินค้าให้ครอบคลุมทั่วประเทศ 

       เป้าหมายในระยะยาวเร่ิมปีที่ 6 เป็นต้นไป 
1. เป็นผู้น้าตลาดที่มีสัดส่วนยอดขายสูงสุด 
2. ตราสินค้าเป็นที่รู้จัก จดจ้าได้และเป็นที่ยอมรับ 

 
แผนเชิงกลยุทธ์ 

รูปแบบกลยุทธ์สามารถที่จะก้าหนดและแบ่งออกได้ตามล้าดับขององค์กรดังนี้  
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร  ( Corporate Level Strategy )  เพื่อตอบสนองวิสัยทัศน์ 

(Vision) 
2. กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ ( Busiess Level Strategy )  เพื่อตอบสนองภารกิจ 

(Mission) 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ ( Functional Strategy ) เพื่อตอบสนองเป้าประสงค์ Goal 
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 กลยุทธ์ระดับองค์กร ( Corporate Level Strategy ) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร คือ สิ่งที่บอกถึงกรอบแนวทางการด้าเนินธุรกิจของกิจการว่าจะไป

ในทางใด ซึ่งกลยุทธ์ระดับองค์กรจะเป็นตัวก้าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจและระดับปฏิบัติการอีกคร้ัง
หนึ่ง และเป็นกรอบแนวทางในการช่วยให้องค์กรบรรลุเป้าหมายในระยะยาว  ทางเลือกกลยุทธ์
ส้าหรับทิศทางขององค์กร อาจจ้าแนกได้ดังนี้     

 1.   กลยุทธ์การเจริญเติบโต ( Growth Strategy )  อันเนื่องจากสภาพแวดล้อมและ
เทคโนโลยี มีการเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว ท้าให้เกิดโอกาส ในขณะเดียวกันกิจการก็มีความพร้อมใน
การแข่งขันที่จะก้าวให้ทันหรือล้้าหน้าคู่แข่ง และมีศักยภาพที่จะขยายธุรกิจได้ โดยอาจเป็นขยายตัว
จากภายในกิจการ เช่น การเจาะตลาดใหม่  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่   การพัฒนาตลาด การขยายเข้า
สู่ธุรกิจใหม่ที่สัมพันธ์กับธุรกิจเดิม หรืออาจเป็นการขยายตัวจากภายนอก  เช่น การควบกิจการ การ
ร่วมค้า หรือการร่วมลงทุนกับพันธมิตร 

 2.  กลยุทธ์ความคงท่ี (Stability Strategy )  อันเนื่องจากภาวะอุตสาหกรรมโดยรวม ไม่
มีการเติบโต หรือธุรกิจยังคงประสบความส้าเร็จท่ามกลางสภาพแวดล้อมที่ไม่มีการเปลี่ยนแปลง
มาก  หรือกิจการยังไม่มีความพร้อมที่จะขยายตัวซึ่งต้องมีการลงทุนสูง หรือมีความเชี่ยวชาญเฉพาะ
ในธุรกิจที่ด้าเนินการอยู่ และไม่ต้องการเสี่ยงขยายการลงทุนในธุรกิจที่ไม่ถนัด จึงอาจเลือกที่จะ
ชลอการลงทุน ในขณะที่ท้างานต่อไปด้วยความระมัดระวัง และเน้นสร้างผลก้าไรในธุรกิจเดิม เป็น
การรักษาสภาพเดิมในปัจจุบัน ในตลาดเดิม เลือกใช้กรณีมีเงินทุนจ้ากัด 

 3. กลยุทธ์การตัดทอน ( Retrenchment Strategy ) หรือกลยุทธ์การป้องกัน, ถดถอย  
อันเนื่องจากกิจการประสบความล้มเหลว ไม่สามารถด้าเนินงานให้บรรลุเป้าหมาย  หรือขยายตัวเร็ว
เกินไป โดยยังขาดความพร้อม หรือมีจุดอ่อนมากเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน หรือประสบภาวะ
วิกฤตในการด้าเนินงาน หรือมีภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจ  การเงิน และสถานการณ์ภายนอกอ่ืนๆ จึง
อาจเลือกที่จะปรับตัวเพื่อพลิกฟื้นกิจการ หยุดการลงทุน หรือเลิกกิจการ หรือถอนก้าลังไปสู่ตลาด
อ่ืนหรือขายสินทรัพย์  ตัวอย่างเช่น กลยุทธ์การปรับเปลี่ยน  กลยุทธ์เก็บเกี่ยวผลประโยชน์  กลยุทธ์
การไม่ลงทุน  กลยุทธ์การล้มละลาย หรือ กลยุทธ์การเลิกกจิการ     
             4.  กลยุทธ์ผสมผสาน ( Combination Strategies )  โดยมีแนวทางที่ผสมผสานระหว่าง
กลยุทธ์  3 แนวทางข้างต้น 
 ส้าหรับกลยุทธ์ระดับองค์กรที่ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO เลือกใช้นั้น คือ กลยุทธ์
ระดับแบบการเจริญเติบโต (Growth Strategy)   เน่ืองจาก ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้นมี
โครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อน แยกอ้านาจหน้าที่ความรับผิดชอบตามส่วนงาน  รวมถึงการ
จัดระบบการบริหารงานภายในที่มีการกระจาย เพื่อความคล่องตัวในการบริหารงานเพื่อการแย่งชิง
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ส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้น โดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนและหากลยุทธ์ในการเจาะตลาดให้มากขึ้น 
เพิ่มยอดขายจากลูกค้ากลุ่มเดิมที่เคยซื้อเคร่ืองกรองน้้าไปใช้แล้วและขยายฐานลูกค้ากลุม่ใหม่ อีกทั้ง
มีการคิดค้นเคร่ืองกรองน้้ารูปแบบใหม่ ๆ ที่จะเป็นที่ต้องการของลูกค้า และจะมีการสร้างพันธมิตร
ทางการค้า เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่าย  
 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Busiess Level Strategy) 

  เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของหน่วยธุรกิจ ตามภารกิจของ
องค์กร โดยดึงจุดเด่นขององค์กร หรือข้อได้เปรียบในการแข่งขันมาก้าหนดเป็นกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
เพื่อใช้ข้อได้เปรียบให้เป็นประโยชน์ และส่งเสริมให้กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นจริง  ซึ่งอาจจ้าแนกได้
ดังนี้ 

1. กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ( Differentiation ) ด้วยคุณภาพของสินค้าหรือบริการ  
นวัตกรรม หรือเทคโนโลยีใหม่ ๆ  ท้าใหส้ินค้า/บริการมีอิทธิพลต่อความต้องการด้านจิตใจของ
ลูกค้า หรือการให้ความส้าคัญกับลูกค้าในทุก ๆ ด้าน 

2. กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน ( Cost Leadership ) ด้วยการเน้นประสิทธิภาพการ
ผลิตหรือท้าให้เกิดความประหยัดของขนาดการผลิต ( Economy of Scale ) โดยมุ่งสู่ลูกค้ากลุ่มใหญ่
ในตลาดเป้าหมาย หรือขยายตลาดให้กว้างขวางขึ้น เพื่อให้มีปริมาณเพียงพอส้าหรับการผลิตแบบ 
Mass Product หรือจัดหาวัตถุดิบจากผู้จัดจ้าหน่ายในราคาต่้าสุด ได้ส่วนลดนานสุด และเครดิตนาน
สุด เป็นต้น 

3. กลยุทธ์การสนองตอบอย่างรวดเร็ว   ( Quick Response ) ด้วยการส่งมอบสินค้าตาม
ค้าสั่งได้ทันตามเวลา ให้ความส้าคัญในการตอบค้าถามของลูกค้า หรือผลิตสินค้าตามค้าสั่งหรือ
ปรับปรุงสินค้าเดิมที่จ้าหน่ายอยู่ หรือพัฒนาสินค้าใหม่ ที่ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้  

4. กลยุทธ์มุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ( Focus or Niche Market )  โดยใช้ความสามารถ
ในการตอบสนองความต้องการเฉพาะกลุ่ม  ความช้านาญในพื้นที่ประกอบการ ความช้านาญด้าน
การตลาดเฉพาะกลุ่ม หรือการเป็นเจ้าของทรัพย์สินทางปัญญา หรือการได้สัมปทาน  

ส้าหรับกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่บริษัท Liquid PRO เลือกใช้นั้น คือ กลยุทธ์การเป็นผู้น้า
ด้านต้นทุน ( Cost Leadership ) เน่ืองจาก บริษัท Liquid PRO นั้นเป็นบริษัทที่ยังมีขนาดเล็ก ท้าให้มี
ค่าใช้จ่ายในการด้าเนินงานต่้า จึงมีราคาต่อต้นทุนของสินค้าต่้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง  นอกจากนีจ้ะมี
การพัฒนาการบริหารสินค้าคงคลัง เช่น ซื้อสินค้า หรือวัตถุดิบ จากผู้จัดจ้าหน่ายที่ให้ราคาต่้าสุดด้วย
คุณภาพที่ไม่แตกต่างจากเดิม หรือ ผู้จัดจ้าหน่ายที่มีส่วนลดสินค้ามากที่สุด  พร้อมกันนี้จะน้ากล
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ยุทธ์การสนองตอบอย่างรวดเร็ว ( Quick Response) มาใช้ในการบริการหลังการขายในกรณีที่เคร่ือง
กรองน้้ามีปัญหาไม่สามารถใช้งานได้ทั้งนี้เพื่อให้เกิดการประทับใจและเกิดทัศนคติที่ดีแก่ลูกค้าเพื่อ 
ให้เกิดการซื้อซ้้าในกรณีที่ลูกค้าต้องการเคร่ืองกรองน้้าเคร่ืองใหม่ หรือเกิดการบอกต่อไปยังบุคคล
อ่ืนที่ต้องการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้า 

 
 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี   ( Function Level Strategy ) 
 เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรของกิจการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต้กรอบ
ทิศทางของกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ  และเป็นแนวคิดส้าคัญที่จะน้าไป
จัดท้าแผนปฏิบัติการโดยหน่วยงานตามหน้าที่จะเป็นผู้รับผิดชอบ   ในการให้รายละเอียดการปฏิบัติ 
งานหรือการพัฒนาคุณภาพในการปฏิบัติงานว่าจะท้าอย่างไร    เพื่อให้กลยุทธ์ในระดับธุรกิจปรากฏ 
ผลเป็นรูปธรรม  

กลยุทธ์ระดับหน้าที่จะน้าเสนอภายใต้หัวข้อแผนการบริหารจัดการ,แผนการตลาด,แผน 
การผลิต และแผนการเงิน (พบิูล ทีปะปาล 2551 : 197-220) 
 ส้าหรับกลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function Level Strategy ) ของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid 
PRO นั้น มีรายละเอียด ดังนี้ 

1. แผนการบริหารจัดการ  เกี่ยวข้องกับเร่ืองของการก้าหนดโครงสร้างองค์กรและ
แผนด้านบุคลกร ที่ต้องสอดคล้องกับแผนการด้าเนินธุรกิจด้านอ่ืน ๆ   ด้วยธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า 
Liquid PRO นั้นนอกจากตัวสินค้าที่เป็นเคร่ืองกรองน้้าประเภทต่าง ๆ ที่ทางบริษัทต้องให้
ความส้าคัญแล้ว การบริการของพนักงานก็เป็นสิ่งส้าคัญ  ทั้งในช่วงการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้า และ 
การบริการหลังการขาย          ดังนั้นทางบริษัท จึงต้องให้ความส้าคัญกับการบริหารจัดการบุคลากร 
เพื่อให้เป็นที่ไว้วางใจกับลูกค้า และสร้างความน่าเชื่อถือกับองค์กร  โดยมีการก้าหนดผังโครงสร้าง
องค์กรและแบ่งแยกตามหน้าที่ที่รับผิดชอบไว้อย่างชัดเจน รวมถึงมีการมีการระบุค่าตอบแทนที่จะ
ได้รับเพื่อเป็นแรงกระตุ้นในการท้างานอย่างมีประสิทธิภาพ 

2. แผนการตลาด  เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางการตลาดขององค์กรที่ได้ตั้งไว้ และให้
เกิดความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขัน โดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน ทางองค์กรได้น้า
ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix ) มาเป็นกลยุทธ์ในการด้าเนินการซึ่งประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์ (Products) การก้าหนดราคา (Pricing) การก้าหนดช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการขาย (Promotion)  

3. แผนการผลิต / แผนการให้บริการ  กล่าวถึงแหล่งท้าเลที่ตั้งของกิจการ และ
กระบวนการให้บริการ โดยการด้าเนินงานของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น จะเป็นการซื้อ
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มา ขายไป จึงไม่ต้องมีการผลิตสินค้าแต่อย่างใด ซึ่งทางองค์กรจะเน้นในเร่ืองการให้บริการในการ
ติดตั้งเคร่ืองกรองน้้าและการบริการหลังการขาย กล่าวคือ จะท้าการติดตั้งสินค้าให้แก่ลูกค้าหรือการ
แก้ไขปัญหาภายใน 24 ชั่วโมง หรือตามเวลาที่ลูกค้ามีความสะดวก ทั้งนี้เพื่อเป็นการสร้างความ
เชื่อมั่นและความประทับใจให้กับลูกค้า  
 4.   แผนการเงิน ฐานะด้านการเงินของกิจการ นับว่าเป็นปัจจัยส้าคัญอย่างยิ่งในการ
ด้าเนินธุรกิจ และมักถูกใช้เป็นตัววัดฐานะทางการแข่งขันที่ดีที่สุด แผนการเงินเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจ 3 อย่างคือ การตัดสินเกี่ยวกับการลงทุน การตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดหาเงินทุน และการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับการจ่ายเงินปันผล  ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO จะมีการใช้เงินลงทุน
จ้านวนทั้งสิ้น 1,475,500.00  บาท โดยเงินทั้งหมดจะมาจากเจ้าของกิจการ 
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บทท่ี 6 

 
แผนการบริหารจัดการ  

 

 การบริหารจัดการ (Management) หมายถึงชุดของหน้าที่ต่างๆ (A set of functions) ที่
ก้าหนดทิศทางในการใช้ทรัพยากรทั้งหลายอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อให้บรรลุถึง
เป้าหมายขององค์กร การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ (Efficient) หมายถึง การใช้ทรัพยากรได้
อย่างเฉลียวฉลาดและคุ้มค่า (Cost-effective) การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิผล (Effective) นั้น
หมายถึงการตัดสินใจได้อย่างถูกต้อง (Right decision) และมีการปฏิบัติการส้าเร็จตามแผนที่ก้าหนด
ไว้ ดังนั้นผลส้าเร็จของการบริหารจัดการจึงจ้าเป็นต้องมีทั้งประสิทธิภาพและประสิทธผิล ควบคู่กัน 
หรือในอีกแนวหนึ่งอาจกล่าวได้ว่าการบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการของการมุ่งสู่เป้าหมาย
ขององค์กรจากการท้างานร่วมกัน โดยใช้บุคคลและทรัพยากรอ่ืนๆ หรือเป็นกระบวนการออกแบบ
และรักษาสภาพแวดล้อมที่บุคคลท้างานร่วมกันในกลุ่มให้บรรลุเป้าหมายที่ก้าหนดไว้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ในการด้าเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจบริการ  ธุรกิจการผลิต หรือธุรกิจการค้าขายสินค้า
แผนการบริหารจัดการจะเป็นส่วนหนึ่งที่มีความส้าคัญที่จะท้าให้ธุรกิจสามารถด้าเนินต่อไปได้
หรือไม่ เน่ืองจากแผนการบริหารจัดการคือการก้าหนดโครงสร้างองค์กร และผู้บริหารที่สอดคล้อง
กับแผนการด้าเนินธุรกิจ  ซึ่งส้าหรับแผนบริหารจัดการของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO มีดังนี ้

 
วัตถุประสงค์ของการด าเนินการ 

1. เพื่อเป็นทางเลือกให้แก่ผู้บริโภค     ที่มีความต้องการเคร่ืองกรองน้้าประสิทธิภาพสูง 
ไว้ใช้ในครัวเรือน 

2.   ต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์เคร่ืองกรองน้้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น 
3. ต้องการยกระดับมาตรฐานเคร่ืองน้้าที่ใช้ในครัวเรือนภายในประเทศให้มีคุณภาพ

และมาตรฐานเทียบเท่ากับเคร่ืองกรองน้้าที่ผลิตในต่างประเทศแล้วน้าเข้ามาขายในประเทศ 
4.   เพื่อเป็นการช่วยพัฒนาธุรกิจ SME ภายในประเทศ 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการท าธุรกิจ 

  1.  ท้าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการเลือกซื้อเคร่ืองกรองน้้า เพื่อน้าไปใช้ในครัวเรือน 
  2.  เพิ่มการเพิ่มการหมุนเวียนของเงินภายในประเทศอันเนื่องมาจากการจ้างงานของ

แรงงานท้องถิ่น 
  3. ลดอัตราการน้าเข้าเคร่ืองกรองน้้าจากต่างประเทศซึ่งจะช่วยให้เศรษฐกิจของประเทศ

ดีขึ้น 
 
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ (Glant Chat) 
 บริษัท Liquid PRO มีระยะเวลาในการด้าเนินธุรกิจดังแสดงในตารางที่ 3  ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3  แสดงระยะเวลาในการด้าเนินธุรกิจ 
 

 2554 
ม.ค. ก.พ. มี.ค.   เม.ษ. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ประชุมผู้ถือ
หุ้น 

            

ออกแบบ
ส้านักงาน 

            

ระดมเงินทุน             
จดทะเบียน
ตั้งบริษัท 

            

ติดต่อเช่า
ส้านักงาน 

            

ติดต่อสั่งซื้อ
สินค้า 

            

อบรม
พนักงาน 

            

เปิด
ด้าเนินการ 

            

งาน 
เวลา 
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โครงสร้างการบริหาร 

             การด้าเนินธุรกิจให้ประสบผลส้าเร็จขึ้นอยู่กับผู้บริหาร   และบุคลากรที่มีความสามารถ
ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาถึงลักษณะของบุคลากร และจ้านวนอัตราเพื่อให้เหมาะสมกับ
ต้าแหน่งหน้าที่ที่ต้องรับผิดชอบตามที่ก้าหนดไว้ ด้วยการคัดสรรบุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถ
และประสบการณ์ ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้าLiquid PRO มีโครงสร้างการบริหารงานดังภาพที่ 17 
 

 
 
 
 

 
 

                      
 
 
 
                               

ภาพที่ 17  แสดงโครงสร้างการบริหารของบริษัท 
 

 จากแผนผังโครงสร้างองค์กร บริษัท ลิควิดโปร จ้ากัด จะมีการบริหารงานโดยทีม
ผู้บริหารที่มีความรู้ ความช้านาญ และประสบการณ์ในด้านเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือนทุกชนิด 
ซึ่งตามผังการบริหารงานของบริษัทในแต่ละต้าแหน่งงานนั้น มีการจัดแบ่งโครงสร้างองค์กรโดย
แบ่งตามหน้าที่ ประกอบด้วย 3 แผนกหลัก คือ แผนกการเงินและบัญชี (Finance & Accounting)  
แผนกวิศวกรรม (Engineering & Technical) และแผนกขายและการตลาด (Maketing & Sale) ซึ่งใน
แต่ละต้าแหน่งมีรายละเอียดหน้าที่ความรับผิดชอบของตัวบุคคลากร ดังนี้ 
 
 
 
 

ผู้จัดการทั่วไป

ผู้จัดการฝ่าย
การเงินและบัญชี

ผู้จัดการฝ่าย
วิศวกรรม

ช่างเทคนิค

ผู้จัดการฝ่ายขาย
และการตลาด

วิศวกรขาย
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หน้าท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 
 นายเกรียงศักดิ์ ลิมปิฐาภรณ์ 

 ผู้จัดการท่ัวไป  (General Manager) 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 
1. วางแผนด้าเนินการ และบริหารกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 
2.  ควบคุมดูแลการท้างานโดยรวมของบริษัทให้เป็นไปตามเป้าหมายที่

ก้าหนดไว้ 
3.  ตรวจสอบดูแลให้การสนับสนุนการปฏิบัติงาน 
4.  ตัดสินข้อขัดแย้งของฝ่ายต่างๆ ที่อาจเกิดขึ้นได้ 
5.  ตรวจสอบวัดผลการด้าเนินงาน 
6.  บริหารสินค้าคงคลัง 
7.  ติดตามเทคโนโลยีใหม่ๆ และน้ามาปรับเปลี่ยนพัฒนาระบบการ

บริหารจัดการ 
ระดับเงินเดือน 25,000  บาท 

นางสาวอุไร กนกวิบูรย์ศรี 
ผู้จัดการฝ่ายการเงินและบัญชี (Finance & Accounting Manager) 

หน้าที่และความรับผิดชอบ 
1.  วางแผนทางการเงินของบริษัท 
2.  วางระบบการท้าบัญชี 
3.  จัดสรรงบประมาณ 
4.  วิเคราะห์สถานการณ์ทางการเงินของบริษัท 
5  การตลาดท้าการส้ารวจการรับรู้ถึงสินค้าของผู้บริโภค ความพอใจใน

สินค้าของผู้บริโภคและการวิจัยตลาด 
6.  ติดตามสภาวะของตลาดและคอยดูว่ามีคู่แข่งเข้ามาใหม่หรือไม่

อย่างไร 
7.  ท้าแผนการตลาดและส่งเสริมการตลาด 

ระดับเงินเดือน 20,000 บาท 
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 นายอภิชาติ ลิมปิฐาภรณ์ 
ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม (Engineering  Manager) 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ 

1. วางแผนการติดต้ังเคร่ืองกรองน้้า 
2. ฝึกอบรมเจ้าหน้าที่เทคนิค 
3. พัฒนาละคิดค้นระบบกรองน้้าใหม่ๆ 
4. ดูแลสินค้าทางด้านเทคนิค 
5. แก้ไขปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นกับเคร่ืองกรองน้้าภายหลังติดตั้ง 
6. ประกอบเคร่ืองกรองน้้า 

ระดับเงินเดือน 18,000 บาท 
 นายสุจิน   ลิมปิฐาภรณ์ 
  ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด ( Marketing and Sale Manager) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 
1. แนะน้าสินค้า ท้าการขาย และติดตามผลการขาย 
2. จัดท้ารายงานสรุปการขาย และรวบรวมข้อมูลของลูกค้า 
3. จัดท้าส่งเสริมการขายในแต่ละช่วงเวลาตามแผนการตลาด 
4. ดูแลและวางแผนการตลาด และร่วมวางแผนกับผู้บริหาร 
5. ด้าเนินงานตามเป้าหมายทางการตลาดที่ได้วางไว้ 
6. ท้าการฝึกอบรมด้านเทคนิคการขายให้กับพนักงานขาย 
7. ควบคุมดูแลคลังสินค้าให้มีสินค้าที่พร้อมจะจ้าหน่ายกับลูกค้า 
8. ท้าการรักษาลูกค้าเก่าและเปิดการขายกับลูกค้าใหม่ 

ระดับเงินเดือน 15,000 บาท 
 
แผนการพัฒนาบุคลากร 
 บริษัท Liquid PRO ได้ก้าหนดแผนการพัฒนาบุคลากร เพื่อให้พนักงานมีการพัฒนา
ความสามารถ  บริษัทจะสนับสนุนพนักงานให้เข้าร่วมรับการอบรมในหัวข้อตามสายงานของ
ตนเอง เช่น ฝ่ายขาย หรือฝ่ายมาร์เก็ตติ้งอาจจะเข้าอบรมในคอร์ดนวตกรรมของเคร่ืองกรองน้้า หรือ 
อาจไปดูงานออกร้านเกี่ยวกับระบบกรองน้้า เป็นต้น โดยอาจสนับสนุนเป็นค่าใช้จ่ายหรืออนุญาต
ให้พนักงานเข้ารับการอบรมในเวลาปฏิบัติงานได้ ทั้งนี้พิจารณาตามความเหมาะสม   
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การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน 
การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน กระท้าขึ้นเพื่อให้มั่นใจว่าผลของการ

ปฏิบัติงานจริง สอดคล้องเป็นไปตามแผนการด้าเนินงานที่วางไว้ หากผลการด้าเนินงานไม่เป็นไป
ตามเป้าหมาย จะต้องค้นหากว่าเกิดจากสาเหตุใด เพื่อหาทางแก้ไขข้อบกพร่องให้เหลือน้อยที่สุด 
เพื่อให้การด้าเนินงานในคร้ังต่อไปมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO เป็นธุรกิจที่มีโครงสร้างไม่ซับซ้อน และอาจกล่าวได้
ว่าเป็นธุรกิจภายในครอบครัว ดังนั้นการประเมินผลการปฏิบัติงานนั้นจะดูจากข้อผิดพลาดในการ
ท้างานของแต่ละฝ่ายซึ่งมีหน้าที่รับผิดชอบแตกต่างกัน ส่วนระดับความรุนแรงของข้อผิดพลาดจะ
มากหรือน้อยนั้น ทางผู้จัดการทั่วไปจะเป็นผู้ประเมิน 
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บทท่ี 7 

 
แผนการตลาด  

 
 แผนการตลาด (Marketing Plan) เป็นการก้าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความ

พยายามทางการตลาดตลอดจนกลไกในการตรวจสอบ  และประเมินผลกิจกรรมการตลาดไว้
ล่วงหน้า โดยใช้ประโยชน์จากความเข้าใจที่ได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบที่ 3 
มาพิจารณาร่วมกับวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจที่ก้าหนดไว้     การวางแผนการตลาดจึงเป็น
การก้าหนดกลยุทธ์  และวิธีในการด้าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์และเป้าหมายที่มุ่งหวัง โดยค้านึงถึงการใช้ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์
สูงสุดในการตอบรับกับความเป็นไปและ แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในด้าเนิน
ธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ 
  บริษัท Liquid PRO เป็นผู้จัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าเล็กประสิทธิภาพสูงที่ใช้ใน
ครัวเรือนรวมถึงอุปกรณ์อะไหล่ทุกชิ้นโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1.  เครื่องกรองน้ าระบบอาร์โอ (Reverse Osmosis System) เป็นการกรองน้้าผ่าน
เน้ือเยื่อ Membrane ขนาดการกรองที่เล็กมากถึง 0.0001 ไมครอน น้้าที่ผ่านการกรองระบบนี้จึงเป็น
น้้าที่สะอาด บริสุทธิ์ จึงมั่นใจได้ว่าปลอดภัยต่อสุขภาพ โดยมีขั้นตอนการกรองทั้งหมดดังนี้ 

ขั้นตอนที่  1 Sediment Filter 5 micron 10" กรองตะกอนแขวนลอยขนาดเล็ก ที่ปน
มากับน้้า 

ขั้นตอนที่ 2 Activated Cartridge Filter ก้าจัดคลอรีน สารอินทรีย์ และสารอนินท
รีย์บางชนิด 

ขั้นตอนที่ 3 Block Carbon Cartridge Filter  ก้าจัดกลิ่น สี รส ที่ไม่พึง
ประสงค ์ เช่น คลอรีน ยาฆ่าแมลง 

ขั้นตอนที่ 4 Reverse Osmosis Membrane  การกรองที่มีความละเอียดมากถึง 
0.0001 ไมครอน จึงท้าให้น้้าสะอาดบริสุทธิ์ 

 ขั้นตอนที่ 5 Post Carbon Inline ขั้นตอนสุดท้ายท้าหน้าที่กรองสารเคมีที่เป็นพิษต่อ
ร่างกาย 

2.  เครื่องกรองน้ า 5 ขั้นตอน  ระบบการกรอง 5  ขั้นตอน ใช้งานง่าย เหมาะส้าหรับ
บ้านเรือนที่พักอาศัย 
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ขั้นตอนที่   1 ไส้กรอง PP ก้าจัดตะกอนและของแข็งแขวนลอยจากท่อส่ง
น้้าประปา 

ขั้นตอนที่   2  ไส้กรอง Block Carbon ก้าจัดตะกอนที่อาจหลุดลอดมาอีกครั้ง 
พร้อมทั้ง ก้าจัดสี กลิ่นและคลอรีนในน้้า 
         ขั้นตอนที่ 3 ไส้กรองเรซิ่น ก้าจัดหินปูน และปรับรสชาติให้น้้านุ่มนวลชวนดื่ม
ยิ่งขึ้น 
            ขั้นตอนที่   4   ไส้กรองเซรามิก  ผลิตจากวัสดุเซรามิกผิวละเอียด มีรูพรุนขนาด 
0.3  ไมครอนสามารถกรองเชื้อโรคไม่ให้หลุดลอดไปได้ 
        ขั้นตอนที่  5 ไส้กรอง Post Carbon ส้าหรับดักจับกลิ่น และสีที่อาจเกิดจาก
กระบวนการข้างต้นอีกคร้ังหนึ่งก่อนไปบริโภค 

3. เครื่องกรองน้ า 4 ขั้นตอนและ  UV 11 Watt  เป็นระบบการกรอง 3 ขั้นตอน และ
ฆ่าเชื้อโรค 1  ขั้นตอน 

ขั้นตอนที่ 1 ไส้กรอง PP ก้าจัดตะกอนและของแข็งแขวนลอย จากท่อส่ง
น้้าประปา 

ขั้นตอนที่   2   ไส้กรอง Block Carbon ก้าจัดตะกอนที่อาจหลุดลอดมาอีกครั้ง 
พร้อมทั้ง ก้าจัดสี กลิ่น และคลอรีนในน้้า 

ขั้นตอนที่ 3 ไส้กรองเรซิ่น ก้าจัดหินปูน และปรับรสชาติให้น้้านุ่มนวลชวนดื่ม
ยิ่งขึ้น 

ขั้นตอนที่   4   ระบบฆ่าเชื้อโรคด้วยรังสี UV เพื่อน้้าที่สะอาดปราศจากเชื้อ
โรค น้้าที่ผ่านเคร่ืองกรองจะใส ไม่มีสี กลิ่น คลอรีน หินปูนและเชื้อโรค 

4. เครื่องกรองน้ า 3 ขั้นตอน  ประกอบด้วย 3 ระบบ ดังนี้ 
ขั้นตอนที่  1  ไส้กรอง PP ก้าจัดตะกอนและของแข็งแขวนลอย จากท่อส่ง

น้้าประปา 
              ขั้นตอนที่  2  ไส้กรอง Block Carbon ก้าจัดตะกอนที่อาจหลุดลอดมาอีกครั้ง 
พร้อมทั้ง ก้าจัด สี กลิ่นและคลอรีนในน้้า 
           ขั้นตอนที่ 3  ไส้กรองเรซิ่น ก้าจัดหินปูน และปรับรสชาติให้น้้านุ่มนวลชวนดื่ม
ยิ่งขึ้นน้้าที่ผ่านเคร่ืองกรองจะใส ไม่มีสี กลิ่น คลอรีน และหินปูน 

5. เครื่องกรองน้ า  รุ่น  2  ขั้นตอน ระบบการกรอง 2 ขั้นตอน เป็นเครื่องกรองขนาด
เล็ก ใช้งานง่ายเหมาะส้าหรับผู้ใช้น้้าประปา  หรือ น้้าที่ไม่มีตะกอนมากนัก  
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ขั้นตอนที่ 1 ไส้กรอง Block Carbon ก้าจัด สี กลิ่น และคลอรีนในน้้า พร้อมทั้ง
ก้าจัดตะกอนที่อาจปะปนมาในน้้าได้ 
       ขั้นตอนที่ 2 ไส้กรองเรซิ่น ก้าจัดหินปูน และปรับรสชาติให้น้้านุ่มนวลชวนดื่ม
ยิ่งขึ้น  น้้าที่ผ่านเคร่ืองกรองจะใส ไม่มีสี กลิ่น คลอรีน และหินปูน 
 นอกจากนี้ทางบริษัทจะมีการจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธิภาพแล้ว ยังมีบริการ
หลังการจัดจ้าหน่าย เมื่อเคร่ืองกรองน้้าเกิดความเสียหายไม่สามารถใช้งานได้ตามปกติ โดยในช่วง
ระยะแรกของการด้าเนินการทางบริษัทจะท้าการรับเคร่ืองกรองน้้ารุ่นต่างๆ ที่เป็นสินค้าส้าหรับ
กลุ่มเป้าหมายจากบริษัทซึ่งน้าเข้าเคร่ืองกรองน้้าจากต่างประเทศ เช่น ประเทศจีน และไต้หวัน เมื่อ
ธุรกิจด้าเนินไปได้ระยะหนึ่ง ทางบริษัทจะท้าการผลิตเคร่ืองกรองน้้าในรุ่นต่าง ๆ เอง โดยใช้
อุปกรณ์ที่ได้น้าเข้าจากต่างประเทศ 
 
การบริหารเชิงกลยุทธ์ 

 การบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) หมายถึง การวางแผนการด้าเนินการ 
และการควบคุมในแนวทางเชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และ
ประสิทธิผล จุดเน้นของการบริหารเชิงกลยุทธ์มุ่งพิจารณาเป็นแง่ของการบริหาร (Management 
Aspects) กลยุทธ์ที่คิดค้นขึ้นมา ต้องอาศัยพื้นฐานทางการบริหารเป็นหลักกลยุทธ์จะต้องสร้าง
ประสิทธิภาพในการด้าเนินงานและข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้มากที่สุด และลดข้อเสียเปรียบ
ในการแข่งขันให้น้อยที่สุด 

 
 กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ 
 กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์     (Strategic management) ต้องเร่ิมจากการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายนอก และภายใน(External & Internal Environment) ที่เราเรียกว่า “SWOT 
Analysis” หลังจากนั้นจึงจะเข้าสู่ขั้นตอนของการก้าหนดภารกิจ (Mission) วัตถุประสงค์ 
(Objectives) กลยุทธ ์ (Strategies) และแผนปฏิบัติการ (Operational Plan) (สมชาย ภคภาควิวัฒน์ 
2545 : 12) 

 การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการบริหารอย่างมีระบบที่ต้องมีวิสัยทัศน์ ความคิดสร้างสรรค์ 
และการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพของผู้น้าทางธุรกิจกลยุทธ์ธุรกิจจะต้องด้าเนินงานเป็นระบบเป็น
กระบวนการอย่างต่อเนื่อง โดยเป็นการบริหารที่ต้องด้าเนินงานอย่างเป็นขั้นตอน ผ่านการศึกษา
วิเคราะห์ข้อมูลก้าหนดสมมติฐานอย่างมีหลักเกณฑ์ เพื่อให้ธุรกิจสามารถแข่งขัน และเติบโตอย่างมี
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ประสิทธิภาพในโลกธุรกิจที่การเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา โดยแบ่งกระบวนการการจัดการ
เชิงกลยุทธ ์ออกเป็น 4 ขั้นตอน ดังภาพที่ 18  (มัลลิกา ตันสอน 2543 : 22) 

 
 

 
 
 
 
                     
ภาพที่ 18  แสดงกระบวนการการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 
 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543) กล่าวว่า ส่วนประสมทางตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การตลาดในตลาดเป้าหมาย
หรือเป็นส่วนประกอบที่ส้าคัญของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product)  
ราคา (Price)  การจัดจ้าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทต้อง
ใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 

 ส่วนประสมการตลาด อาจเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ปัจจัยทางการตลาด (Marketing Factor) 
ซึ่งเป็นเคร่ืองมือที่บริษัทควบคุมได้ โดยทั่วไปส่วนประสมการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ 
(Product)  ราคา (Price)  การจัดจ้าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมี
รายละเอียด ดังน้ี 

  ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอแก่ตลาด เพื่อการรู้จักการเป็น
เจ้าของ การใช้หรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจ้าเป็น และความต้องการของตลาดได้ 
เป็นสินค้าบริการ หรือความคิดซึ่งลูกค้าต้องจ่ายเงินเป็นการแลกเปลี่ยน ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุหีบ
ห่อ คุณภาพ ราคา ชื่อเสียง ตรายี่ห้อ บริการ ผลิตภัณฑ์จึงอาจเป็นตัวสินค้า บริการ ความคิดสถานที่
องค์กร หรือบุคคลการก้าหนดต้าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการก้าหนดภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์เมื่อ
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน ความสามารถในการก้าหนดต้าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม
ในตลาดจะเป็นตัวก้าหนดก้าไรของบริษัท 

  การวิเคราะห์    

สภาพแวดล้อม 

   การก้าหนด   

กลยุทธ ์

 การน้ากลยุทธ

ไปปฏิบัติ 

   การควบคุม

กลยุทธ ์
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  ราคา (Price)  ราคา หมายถงึ จ้านวนเงินที่บุคคลจ่ายเพื่อซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งแสดง
เป็นมูลค่าที่ผู้บริโภคจ่ายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้สินค้า และบริการเป็น
ตัวก้าหนดกลยุทธ์ที่ส้าคัญในการจูงใจลูกค้า และยังเป็นสิ่งที่สามารถใช้เป็นกลยุทธ์ในการเจาะ
ตลาดของผลิตภัณฑ์แต่ละประเภท ดังนั้น การตั้งราคานั้นต้ังได้ทั้งจากต้นทุน จากความต้องการ
หลักและจากการแข่งขันเป็นหลัก 

1. การก้าหนดราคาขายจากต้นทุน ซึ่งสามารถค้านวณได้จากต้นทุนมาบวกกับอัตรา
ร้อยละที่ต้องการก้าไร 

2. การก้าหนดราคาขายจากความต้องการของลูกค้า และการแข่งขันเช่น สินค้าที่เข้า
ตลาดในระยะแรก ซึ่งยังไมม่ีคู่แข่งขันหรือมีน้อย จึงมักตั้งราคาสูง แต่หากระยะต่อมามีสินค้าชนิด
เดียวกันของคู่แข่งเข้าสู่ตลาดมากขึ้น จะต้องพิจารณาปรับลดราคาสินค้าลงตามตลาดเว้นแต่ธุรกิจที่
ผลิตและจ้าหน่ายสินค้าที่แตกต่างไปจากคู่แข่งขันอย่างเห็นได้ชัด 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การจัดจ้าหน่ายเป็นสิ่งส้าคัญมากในการกระจายสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้บริโภค ท้าเลที่ตั้ง หมายถึง แหล่งที่จะท้าให้ธุรกิจสามารถประกอบกิจการได้
โดยมีก้าไร เป็นแหล่งที่มีค่าใช้จ่ายต่างๆ น้อย ส่งเสริมความสัมพันธ์กับพนักงาน และลูกค้า เข้าถึง
ได้ง่ายโดยมองหาลูกค้าเป้าหมาย และพื้นที่ที่อ้านวยความสะดวกแก่ลูกค้า และปัจจัยอื่นในการ
ดึงดูดใจลูกค้าปัจจัยที่ใช้ในการเลือกท้าเลที่ตั้งส้าหรับธุรกิจ ได้แก่ ความสะดวกในการเข้าถึง เช่น 
เป็นแหล่งชุมชนศูนย์การค้า มีที่จอดรถสะดวก และการจราจรไม่หนาแน่นมาก การแข่งขัน คู่
แข่งขัน ในท้าเลที่ตั้งมีมากหรือน้อย สิ่งอ้านวยความสะดวกอ่ืนๆ ที่เกื้อกูลกับธุรกิจ เช่น โรง
ภาพยนตร์ ร้านตัดผมร้านซุปเปอร์มาร์เก็ต ราคาค่าเช่าคุ้มค่าเหมาะสมกับการลงทุนหรือไม่ ความ
ปลอดภัย เช่น ไม่เป็นสถานที่เปลี่ยวห่างไกลชุมชนซึ่งช่องทางการจัดจ้าหน่ายนี้เป็นกลยุทธ์ที่มี
ความส้าคัญในการที่จะท้าให้ธุรกิจประสบความส้าเร็จ และบรรลุถึงเป้าหมายขององค์กรธุรกิจต่างๆ 
ช่องทางการจัดจ้าหน่าย สามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ดังนี้ 

1. ช่องทางการจัดจ้าหน่ายทางตรง หรือการขายตรง หรือการตลาดทางตรง หรือการจัด
จ้าหน่ายทางตรง หมายถึง การขายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้ใช้โดยไม่มีคนกลาง ช่องทางนี้ผู้ผลิต
ต้องท้าหน้าที่การตลาดเอง ถือว่าเป็นช่องทางที่สั้นที่สุด มีการน้าไปใช้ส้าหรับผลิตภัณฑ์บริโภคที่
เคลื่อนย้ายยาก ช่องทางนี้จะมุ่งความส้าคัญที่การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) คือ ใช้
พนักงานขายติดต่อโดยตรงกับลูกค้า 
 2. ช่องทางการจัดจ้าหน่ายทางอ้อม หรือ หมายถึง เส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิต
ไปยังลูกค้าโดยต้องฝ่ายคนกลาง ซึ่งคนกลางช่วยท้าหน้าที่ขาย และหน้าที่การตลาดอ่ืนๆ ท้าให้ขาย
สินค้าได้มากขึ้น และช่วยขยายตลาดให้กว้างขวางขึ้น เช่น ระบบสิทธิทางการค้า 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การส่งเสริมการตลาด เป็นส่วนประสมทาง
การตลาด ตัวหนึ่งขององค์กรเพื่อแจ้งข่าวสาร (Inform) จูงใจ (Persuade) และเตือนความจ้า 
(Remind) ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กร โดยมีความหวังว่าจะชักน้าผู้รับข่าวสาร
ให้เกิดความรู้สึกที่ดี เกิดความเชื่อถือและพฤติกรรมการซื้อ หรืออาจหมายถึง ข้อมูลการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขาย และผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ ในการส่งเสริม
การตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารเพื่อแจ้งข่าวสารและจูงใจตลาด โดยอาศัยเคร่ืองมือที่ใช้มาก 2 
ประการ คือ การโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานส่วนรูปแบบอ่ืนที่น้ามาใช้ประกอบ คือ การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์เป็นสิ่งที่ใช้ในการก้าหนดกลยุทธ์ทางการ
ส่งเสริมการขาย ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส้าคัญยิ่งที่ใช้ในการกระตุ้น และจูงใจลูกค้าในการซื้อสินค้าของ
ธุรกิจ 

1. การโฆษณา เป็นการสื่อสารที่ต้องจ่ายเงินค่าสื่อโดยไม่ใช้บุคคล(ใช้สื่อ) กับตลาด
เป้าหมาย สื่อโฆษณาที่ส้าคัญประกอบด้วยโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา 
จดหมายตรง ฯลฯ ข่าวสารการโฆษณา เรียกว่า สื่อโฆษณา จากความหมายของการโฆษณาจึง
สามารถระบุลักษณะการโฆษณา คือ เป็นการเสนอขายสินค้า การบริการหรือความคิดโดยไม่ใช้
บุคคล แต่ใช้เสียงและภาพสามารถระบุผู้อุปถัมภ์รายการ ผู้ผลิต ผู้จ้าหน่ายหรือหน่วยงานที่ท้าการ
โฆษณา มีการจ่ายเงินค่าสื่อโฆษณา 

2. การขายโดยใช้พนักงาน การขายโดยใช้พนักงาน เป็นการติดต่อสื่อสารแบบ
เผชิญหน้าระหว่างผู้ขาย และลูกค้าผู้คาดหวัง ลักษณะของการขายโดยใช้พนักงานขาย คือ เป็นการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับลูกค้า ผู้คาดหวัง เป็นการติดต่อสื่อสารแบบ 2 ทาง และเป็นเคร่ืองมือ
หนึ่งของการส่งเสริมการตลาดงานพื้นฐานของการขายโดยใช้พนักงานขาย มีดังนี ้

3. การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือการกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้เพื่อสนับสนุน
การโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย หรือเป็นสิ่งจูงใจในระยะสั้น เพื่อกระตุ้นให้ซื้อหรือ
ขายสินค้าหรือบริการ 

4. การประชาสัมพันธ์ คือ ความพยายามในการติดต่อสื่อสาร จะมีอิทธิพลต่อทัศนคติที่
ดีต่อองค์กร กลุ่มต่างๆ เหล่านี้อาจจะเป็นลูกค้า ผู้ถือหุ้น สหพันธ์แรงงานกลุ่มอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 
และวัฒนธรรม รัฐบาล ประชาชนในท้องที่ หรือกลุ่มอื่นๆ ในสังคม (ธงชัย หิรัญกิตติ 2546 : 58 - 
62 และสุภาพร ตันติสันติสม 2547 : 137) 
 ส้าหรับกิจการของบริษัทมีการก้าหนดส่วนประสมทางการทางตลาด   (Marketing Mix) 
ไว้ดังนี้ 
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กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ธุรกิจการจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนภายใต้  ชื่อ  Liquid PRO    มีผลิต- 
ภัณฑ์ที่คลอบคุมการใช้งานของผู้บริโภค ดังนี้  
 1. เครื่องกรองน้ าระบบอาร์โอ (Reverse Osmosis System) ซึ่งเป็นการกรองน้้าผ่าน
เน้ือเยื่อ Membrane ขนาดการกรองที่เล็กมากถึง 0.0001 ไมครอน น้้าที่ผ่านการกรองระบบนี้จึงเป็น
น้้าที่สะอาด บริสุทธิ์ จึงมั่นใจได้ว่าปลอดภัยต่อสุขภาพ (ภาพที่ 19) 
 

  
ภาพที่ 19  แสดงเคร่ืองกรองน้้า RO 
 

2. เครื่องกรองน้ า 5 ขั้นตอน  ระบบการกรอง 5  ขั้นตอน ใช้งานง่าย เหมาะส้าหรับ
บ้านเรือนที่พักอาศัยที่ผ่านการกรองจากไส้กรองตะกอน ไส้กรอง Block Carbon ไส้กรองเรซิน  ไส้
กรองเซรามิค ผลิตจากวัสดุเซรามิกผิวละเอียดและไส้กรอง Post Carbon (ภาพที่ 20) 

3.  เครื่องกรองน้ า 4  ขั้นตอน และ  UV 11 Watt  เป็นระบบการกรอง 3 ขั้นตอน และ
ฆ่าเชื้อโรค 1  ขั้นตอน โดยกรองผ่านไส้กรองตะกอน ไส้กรอง Block Carbon และผ่านไส้กรองเร
ซิ่น จากนั้นจึงผ่านฆ่าเชื้อโรคด้วยรังสี UV เพื่อน้้าที่สะอาดปราศจากเชื้อโรค (ภาพที่ 21) 
  4.  เครื่องกรองน้ า 3 ขั้นตอน     ประกอบด้วยระบบการกรองด้วยไส้กรองตะกอน ไส้
กรอง Block Carbon และไส้กรองเรซิ่น (ภาพที่ 22) 
  5. เครื่องกรองน้ า 2  ขั้นตอน  เป็นเคร่ืองกรองขนาดเล็ก ใช้งานง่ายเหมาะส้าหรับผู้ใช้
น้้าประปา หรือน้้าที่ไม่มีตะกอนมากนัก ท้างานโดยใช้ไส้กรองBlock Carbon และไส้กรองเรซิน 

 

http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=23
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ภาพที่ 20  แสดงเคร่ืองกรองน้้า 5 ขั้นตอน        

 

 

 

 

ภาพที่ 21  แสดงเคร่ืองกรองน้้า 4 ขั้นตอน + UV  

 

http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=10
http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=28
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ภาพที่ 22  แสดงเคร่ืองกรองน้้า 3 ขั้นตอน 

 นอกจากที่ทางบริษัทจะมีการจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่มีประสิทธิภาพแล้ว ยังมีบริการ
หลังการจัดจ้าหน่ายเมื่อเคร่ืองกรองน้้าเกิดความเสียหายไม่สามารถใช้งานได้ตามปกติ โดยในช่วง
ระยะแรกของการด้าเนินการทางบริษัทจะท้าการรับเคร่ืองกรองน้้ารุ่นต่างๆ ที่เป็นสินค้าส้าหรับ
กลุ่มเป้าหมายจากบริษัทซึ่งน้าเข้าเคร่ืองกรองน้้าจากต่างประเทศ เช่น ประเทศจีน และไต้หวัน เมื่อ
ธุรกิจด้าเนินไปได้ระยะหนึ่ง ทางบริษัทจะท้าการผลิตเคร่ืองกรองน้้าในรุ่นต่าง ๆ เอง โดยใช้
อุปกรณ์ที่ได้น้าเข้าจากต่างประเทศ 

 
  กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 

     เน่ืองจากธุรกิจการจัดจ้าหน่ายเครื่องกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือนในปัจจุบันนั้น มีผู้
ให้บริการอยู่หลายแห่งทั้งที่มีชื่อเสียง ได้แก่  

1. บริษัท แอมเวย์ จ้ากัด 
2. บริษัท มาซูม่า (ประเทศไทย) จ้ากัด 
3. บริษัท ฟิลเตอร์มาร์ท จ้ากัด  
4. บริษัท ฟิลิปส์อิเล็กทรอนิกส์ (ประเทศไทย) จ้ากัด 
5. บริษัท วงจิน โคเวย์ จ้ากัด 
6. บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ้ากัด  
และบริษัทอื่น ๆ ที่ ท้าการซื้อกรองเคร่ืองน้้าในครัวเรือนที่ท้าการผลิตภายในประเทศ

และน้าไปจ้าหน่ายต่อ ดังนั้นกลยุทธ์ด้านราคาจึงเป็นสิ่งที่จ้าเป็นในการด้าเนินธุรกิจซึ่งทางบริษัทได้ 

http://www.newswit.com/news/ss/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B9%8C
http://www.functioninter.com/productdetail.php?CatID=29&ProductID=9
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ท้าการก้าหนดราคาขายของเคร่ืองกรองน้้าในครัวเรือนรวมถึงอุปกรณ์ต่าง ๆ ของบริษัท ใน
ภาคผนวก  

กลยุทธ์ด้านราคาส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น จะท้าการตั้งราคาขาย
จากต้นทุนของสินค้า และการด้าเนินงานซึ่งจะท้าให้ขายสินค้าได้ต่้ากว่าคู่แข่งขันในตลาดที่มีอยู่
ดังกล่าวข้างต้น ทั้งนี้เนื่องจากธุรกิจเพิ่งเร่ิมเปิดด้าเนินการท้าให้มีต้นทุนที่ต่้ากว่าคู่แข่ง อีกทั้งจะมี
การตั้งราคาพิเศษในระยะเร่ิมแรกเพื่อขยายสินค้าสู่ตลาดใหม่และเป็นการเพิ่มยอดขาย เช่น ขาย
เคร่ืองกรองน้้าควบคู่กับโครงการบ้าน คอนโด และ อพาร์ทเมนท์ โดยกิจการต้ังเป้ายอดจ้าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ทุกประเภทเฉลี่ยให้ได้วันละ 7,000 - 12,000 บาทต่อวัน 

 
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

     ช่องทางการจัดจ้าหน่ายของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO มีดังนี้ 
 1. หน้าร้าน ซึ่งเป็นอาคารพาณิชย์ 4 ชั้นติดถนนพุทมณฑล สาย 4 ใกล้กับป้ายรถเมล์ 
ทางขวาติดกับร้านสะดวกซื้อ 108 Shop และหมู่บ้านบุศรินทร์ ดังนั้นจึงเป็นท้าเลที่สะดุดตา
ผู้บริโภคได้ดี ซึ่งมองเห็นได้ง่ายและสะดุดตาและมีการคมนาคมที่สะดวก อย่างไรก็ตามทางร้าน
จ้าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องโฆษณาผ่านสื่อ  เพื่อประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรับทราบต้าแหนง่ 
ที่ตั้งของร้าน และผลิตภัณฑ์ของร้าน (ภาพที่ 23) 
 2. ทางอินเตอร์เน็ต ผ่านทางเว็บไซต์ www.liquidpro.com เพื่อโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ เคร่ืองกรองน้้าให้ผู้บริโภคที่อยู่นอกเขตเป้าหมายรู้จัก และสั่งซื้อผ่านทางเว็บไซต์ 
โดยทางร้านจะด้าเนินการจัดส่งให้ถึงบ้าน เมื่อสั่งซื้อในปริมาณที่ก้าหนด 

3. ผ่านทางพนักงานขาย       ทางบริษัทจะมีการส่งพนักงานขายเข้าไปยังกลุ่มเป้าหมาย 
เช่น โครงการหมู่บ้านที่ก่อสร้างใหม่ คอนโดมิเนียม หรือ อพาร์ทเมนท์ 

 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
การส่งเสริมการขายสินค้าแก่ผู้บริโภคเป็นสิ่งที่ส้าคัญและจ้าเป็น โดยวัตถุประสงค์ใน

ช่วงแรกของการเปิดร้านเพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่ผู้บริโภค เช่น จัดโปรโมชั่นช่วงแนะน้า
ตัวแก่ร้านขายปลีก หากยอดซื้อเคร่ืองกรองน้้าถึง 50 เคร่ืองภายใน 1 เดือน จะได้รับเคร่ืองกรองน้้า
แถมอีกจ้านวน 4 เคร่ือง การให้บริการเช่าเคร่ืองกรองน้้าส้าหรับ ออฟฟิศ โรงงาน โรงพยาบาล 
ภัตตาคาร และร้านอาหาร การจัดโปรแกรมพิเศษในการขอทดลองใช้เคร่ืองฟรี เป็นต้น หรือการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์เคร่ืองกรองน้้าให้สามารถใช้ได้กับเคร่ืองฆ่าเชื้อโรคโอโซน เพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขายจากสินค้าตัวใหม่ 
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ภาพที่ 23 แสดงที่ตั้งหน้าร้านบริษัท Liquid PRO 
 

 

 

 

 

 

 

 

 Liquid PRO 
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บทท่ี 8 

 
แผนการด าเนินงาน  

  
         แผนการด้าเนิน (Operation Plan) นั้นมีความสัมพันธ์กับเร่ืองของบุคลากร สถานที่ 
ระยะเวลา และความสามารถในการด้าเนินธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้การด้าเนินการต่างๆ บรรลุผลตาม
เป้าหมาย  แผนการด้าเนินงานจะแสดงถึงรายละเอียดเกี่ยวกับสถานประกอบการ เช่น โครงสร้าง 
ลักษณะ ขนาดพื้นที่ การตกแต่ง การระบุลักษณะ และรายละเอียดของการด้าเนินงาน 

     บริษัท Liquid PRO มีการใช้ Office เป็นหน้าร้านที่ใช้ในการจัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้า
ด้วย โดยเป็นอาคารพาณิชย์ 4 ชั้นติดถนนพุทมณฑล สาย 4 ทางด้านซ้ายจะใกล้กับป้ายรถเมล์ ส่วน 
ทางด้านขวาจะติดกับร้านสะดวกซื้อ 108 Shop และหมู่บ้านบุศรินทร์  ดังนั้นจึงเป็นท้าเลซึ่งมองเห็น
ได้ง่ายและสะดุดตาผู้บริโภคหรือผู้ที่สนใจในเคร่ืองกรองน้้า และมีการคมนาคมที่สะดวกสามารถ
จอดรถได้ที่ริมถนนโดยไม่กีดขวางการจราจร ทั้งนี้เน่ืองจากถนนเส้นดังกล่าวเป็นถนน 8 เลน ซึ่งมี
ขนาดค่อนข้างใหญ่อย่างไรก็ตามทางร้านจ้าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องโฆษณาผ่านสื่อเพื่อประชาสัมพันธ์
ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรับทราบถึงต้าแหน่งที่ตั้งของร้าน และผลิตภัณฑ์ของร้าน  

    ส้าหรับการด้าเนินงานของบริษัทนั้น หลังจากที่ได้ท้าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน
และภายนอกของธุรกิจ ตลอดจนก้าหนดวัตถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการใน
ภาพรวมแล้ว เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน บริษัทจ้าเป็นต้องถ่ายทอดสิ่งเหล่านั้นให้
ออกมาเป็นแผนด้าเนินงานที่สอดคล้องและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืน ๆ เพื่อให้ธุรกิจสามารถ
ด้าเนินธุรกิจได้อย่างราบร่ืน มีมาตรฐาน และมีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งประกอบด้วยการด้าเนินงาน 
4 ขั้นตอน ได้แก่ การจัดซื้อหาผลิตภัณฑ์ การขนส่งสินค้า และการจัดเก็บสินค้าคงคลัง การบริหาร
จัดการร้านค้า การขายและการบริการ ดังภาพที่ 24 โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ภาพที่ 24  ขั้นตอนการด้าเนินงานของบริษัท Liquid PRO 

 

การจัดซื้อจัดหาผลิตภัณฑ์
การจัดส่งสินค้า
จากบริษทัคูค่้า

การจัดการ       
หน้าร้าน

การขายและ
บริการ
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การจัดซื้อจัดหาผลิตภัณฑ์ (Procurement)  
 การด้าเนินงานในส่วนนี้เกี่ยวข้องกับกระบวนการจัดซื้อ จัดหาผลิตภัณฑ์ที่จะน้ามา

จ้าหน่ายเพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างครอบคลุม โดยเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ
ที่มีราคาต่้า ซึ่งในเร่ืองการคัดสรรคุณภาพของสินค้านั้นจะใช้ความช้านาญและประสบการณ์ของ
ทางคณะผู้บริหาร  ส้าหรับกระบวนการสั่งซื้อสินค้าและการช้าระเงินของบริษัทจะเร่ิมจากฝ่ายบัญชี
ท้าการส่งใบสั่งซื้อ (Purchase Order) ไปยังบริษัทคู่ค้า เพื่อแจ้งรายการสินค้า จ้านวน เงื่อนไขการ
ช้าระเงิน รวมถึงวันจัดส่งสินค้าที่ต้องการ จากนั้นเพื่อเป็นการยืนยันใบสั่งซื้อ บริษัทคู่ค้าจะต้อง
เซ็นต์รับในใบสั่งซื้อสินค้าและส่งกลับมายังบริษัท หลังจากที่บริษัทคู่ค้าส่งสินค้าและท้าการวางบิล
เรียบร้อยแล้ว จะเข้าสู่กระบวนการช้าระเงิน โดยเงื่อนไขการช้าระเงินจะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
ดังนี้ 

 1. เงินสด ( Cash Payment) เงื่อนไขนี้จะใช้ในกรณีติดต่อกับบริษัทคู่ค้ารายใหม่ หรือ
ในช่วงเร่ิมต้นธุรกิจที่บริษัทยังไม่เป็นที่รู้จักและยังไม่มีเครดิตกับบริษัทคู่ค้า 

 2. เครดิต (Credit Payment) เงื่อนไขนี้จะใช้กับบริษัทคู่ค้าที่บริษัทมีการสั่งซื้อกันอย่าง
สม่้าเสมอ โดยระยะเวลาการช้าระเงินจะขึ้นอยู่กับการตกลงเป็นกรณีไป ซึ่งบริษัทคาดว่าจะขอ
ระยะเวลาการประวิงการช้าระหนี้ (Credit Term) เป็นเวลา 30 วัน 
 นอกจากนี้ทุก 6 เดือน ทางฝ่ายบัญชี จะท้าการประเมินผลการปฏิบัติงานของบริษัทคู่ค้า
ในด้านต่างๆ เช่น ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับอยู่ในสภาพครบถ้วนสมบูรณ์หรือไม่ ระยะเวลาการจัดส่ง
เป็นไปตามที่ตกลงกันหรือไม่  ความร่วมมือทางด้านเอกสารธุรกรรมต่าง ๆ เรียบร้อยหรือไม่ โดย
การประเมินบริษัทคู่ค้านั้นมีจุดประสงค์เพื่อเป็นการปรับปรุงความสัมพันธ์  และการร่วมมือ
ระหว่างกันให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น  

 
การจัดส่งสินค้าจากบริษัทคู่ค้า และการจัดเก็บสินค้าคงคลัง ( Inbound Logistic) 

การจัดส่งสินค้าจากบริษัทคู่ค้า 
    หลังจากที่ฝ่ายจัดซื้อจัดหาผลิตภัณฑ์ท้าการสั่งสินค้าไปยังบริษัทคู่ค้า เรียบร้อยแล้ว 

บริษัทคู่ค้าก็จะท้าการส่งสินค้ามายังบริษัทตามวันและเวลาที่ก้าหนด โดยสินค้าทั้งหมดจะถูกส่งมา
เก็บไว้ที่บริษัท Liquid PRO เพื่อท้าการตรวจสอบสภาพความสมบูรณ์ของผลิตภัณฑ์ เพื่อจัดเก็บ
สินค้าเข้าระบบสินค้าเข้าคลังสินค้าต่อไป 
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การตรวจสอบสินค้า 
 กระบวนการตรวจสอบสินค้าจะเร่ิมต้นขึ้นเมื่อบริษัทได้รับสินค้าจากบริษัทคู่ค้า ผู้ที่ท้า

การตรวจรับสินค้าจะต้องท้าการตรวจสอบจ้านวน และสภาพความสมบูรณ์ของสินค้าที่ได้รับโดย
ใช้แบบฟอร์มการตรวจสอบสินค้าของบริษัท   โดยขั้นตอนการตรวจสอบสินค้ามีรายละเอียด ดังน้ี 

1. การตรวจสอบประเภทสินค้าและจ านวนท่ีได้รับ ( Type and Quality Check) 
         ขั้นตอนนี้เป็นการตรวจสอบชนิด ประเภท รวมถึงจ้านวนสินค้าที่ได้รับ เปรียบเทียบ

กับใบสั่งซื้อสินค้า  (Purchase Order) ที่บริษัทท้าการซื้อสินค้าจากบริษัทคู่ค้าว่าถูกต้องหรือไม่ 
2. การตรวจสอบสินค้าจากสภาพภายนอก (Visual Inspection)  

                     ขั้นตอนนี้เป็นการตรวจสอบสภาพสินค้าโดยอาศัยจากการสังเกตภายนอก ซึ่งมี
ขั้นตอนการตรวจสอบต่างๆ เช่น การตรวจสอบสภาพความเรียบร้อยของบรรจุภัณฑ์ หรือการ
ตรวจสอบสภาพภายนอกอ่ืน ๆแล้วแต่กรณี 
 โดยเมื่อท้าการตรวจสอบแล้วเสร็จ ถ้าพบว่าสินค้าที่ได้รับไม่ถูกต้อง หรือช้ารุด บริษัท
จะท้าการแจ้งไปยังบริษัทคู่ค้าเพื่อท้าการแก้ไขต่อไป 
 
การจัดการหน้าร้าน (Store Operation) 

เน่ืองจากบริษัท Liquid PRO เป็นธุรกิจที่จัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายในครัวเรือน 
ซึ่งมีหน้าร้านที่เป็นอีกช่องทางการจัดจ้าหน่ายอีกช่องทางหนึ่ง ดังนั้นจึงต้องมีการจัดการบริหาร
ภายในร้านให้เป็นระบบ เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อบริษัท และเกิดประสิทธิภาพในการ
ด้าเนินงานอย่างสูงสุด โดยเวลาที่ใช้ในการปิด – เปิด คือ วันจันทร์ – วันเสาร ์เวลา  9.00- 18.00  น. 
ซึ่งจะท้าการเปิดหน้าร้านโดยผู้จัดการทั่วไป รวมถึงการตรวจสอบความเรียบร้อยภายในร้านก่อน
เร่ิมงาน 

 
การขายและบริการ ( Selling and Service) 

 การขายและบริการเป็นอีกขั้นตอนหน่ึงที่มีความส้าคัญมาก ซึ่งได้กล่าวไว้แล้วในส่วน
ของแผนการตลาด ส้าหรับในส่วนของการช้าระเงินนั้นทางบริษัทจะรับช้าระเงินจากลูกค้าทั้งเป็น
เงินสด และบัตรเครดิต โดยลูกค้าที่ให้ทางบริษัทไปท้าการติดตั้งเคร่ืองให้ที่สถานที่ติดตั้ง จะรับ
ช้าระค่าสินค้าเป็นเงินสด ในส่วนของสินค้าที่ลูกค้ามาท้าการซื้อเองที่หน้าร้าน ทางบริษัทจะรับ
ช้าระค่าสินค้าเป็นเงินสดและบัตรเครดิต โดยหากลูกค้ามีความประสงค์ที่จะช้าระด้วยบัตรเครดิต
นั้น ต้องมียอดการซื้อมากกว่า 500 บาทขึ้นไป ซึ่งในเร่ืองของบัตรเครดิตทางร้านจะท้าการติดต่อกับ
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ธนาคารกรุงเทพ จ้ากัด (มหาชน) เพื่อเช่าเคร่ืองรูดบัตรเครดิต ซึ่งบริษัทจะท้าการเสียค่าธรรมเนียม
ให้กับธนาคารในอัตรา 2 % ของจ้านวนเงินที่ผ่านการท้ารายการจากเคร่ืองรูดบัตร 
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บทท่ี 9 

 
แผนการเงิน  

การด้าเนินกิจการธุรกิจจ้าเป็นต้องมีการใช้เงินตั้งแต่วันแรกที่เร่ิมท้าธุรกิจ ดังนั้น 
ผู้ประกอบการที่เร่ิมใหม่ จะต้องทบทวนรายละเอียดต่างๆ ของการลงทุนในระหว่างที่กิจการยังไม่มี
รายได้จากการขาย เพราะระหว่างที่ยังไม่มีก้าไรน่ันคือ เงินทุนที่จะต้องหดหายไป เพื่อให้ทราบว่า
เงินที่น้าไปใช้ลงทุนในการจัดซื้อ จัดหาสินทรัพย์ของกิจการ เช่น รถยนต์ ยานพาหนะ ที่ดิน อาคาร 
โรงงาน ส้านักงาน เงินเดือนพนักงาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าวัตถุดิบถ้ากิจการเป็นกิจการที่เกี่ยวข้อง
กับการผลิตสินค้า  และเงินทุนหมุนเวียนที่จะต้องใช้ในกิจการ แผนธุรกิจเร่ิมใหม่ จะต้องแสดง
รายการต่างๆ เหล่านี้ให้ชัดเจน แผนการเงินที่ดีจะต้องแสดงแหล่งที่มาของเงินทุนและการ
ด้าเนินการใช้ไปของเงินทุนสิ่งที่จะต้องแสดงในแผนการเงินคือ  ประมาณการงบดุล  ที่จะแสดง
สถานะของกิจการ ประมาณการงบก้าไรขาดทุน ที่จะแสดงผลการด้าเนินงานของกิจการประมาณ
การงบกระแสเงินสด  และระยะเวลาคืนทุน   
 ส้าหรับเป้าหมายทางการเงินของการท้าธุรกิจ คือ การท้าก้าไร (Profit) สูงสุดในขณะที่มี
ความเสี่ยง (Risk) น้อยที่สุดโดยยังสามารถรักษาสภาพคล่อง (Liquidity) ของธุรกิจไว้ได้ในระดับที่
เหมาะสม เน่ืองจากในการท้าธุรกิจเมื่อสามารถท้าก้าไรได้สูงก็ย่อมมีความเสี่ยงสูงด้วย ดังนั้น ธุรกิจ
จึงจ้าเป็นต้องรักษาดุลยภาพระหว่างก้าไรและ ความเสี่ยงเพื่อให้เกิดมูลค่าธุรกิจสูงสุด  
 ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO ได้ก้าหนดเป้าหมายทางการเงินของธุรกิจไว้ 
ดังนี ้
 1.   ระยะเวลาคืนทุนของกิจการต้องไม่เกิน 3 ปี 
 2.   เพื่อรักษาสภาพคล่องของธุรกิจให้สามารถด้าเนินกิจการได้อย่างคล่องตัว 

 
ประมาณการงบการเงิน 

ประมาณการงบการเงินเป็นรายงานทางการเงินที่น้าเสนอข้อมูลเพื่อแสดงฐานะการเงิน 
ผลการด้าเนินงาน      และกระแสเงินสดของกิจการโดยถูกต้องตามที่ควรในแต่ละงวดบัญชีใดบัญชี 
หนึ่งหรือระหว่างงวดบัญชีก็ได้ งบการเงินจะแสดงข้อมูลโดยถูกต้องตามที่ควรก็ต่อเมื่อกิจการได้
ปฏิบัติตามมาตรฐานการบัญชีอย่างเหมาะสม รวมทั้งการเปิดเผยข้อมูลเพิ่มเติมเมื่อจ้าเป็น งบการเงิน
ดังกล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ใช้งบการเงินในการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ และสามารถแสดงถึงผล
การปฏิบัติงานของฝ่ายบริหารซึ่งได้รับความไว้วางใจให้ดูแลทรัพยากรของกิจการ งบการเงินต้อง
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จัดท้าอย่างน้อยปีละ 1 คร้ัง และจะต้องน้าเสนอข้อมูลดังต่อไปนี้ คือ สินทรัพย์ หนี้สิน ส่วนของ
เจ้าของ รายได้ ค่าใช้จ่าย และกระแสเงินสด ส่วนประกอบของงบการเงินที่สมบูรณ์ ประกอบด้วย 

1.   งบดุล (Balance sheet) เป็นรายงานที่จัดท้าขึ้นเพื่อแสดงฐานะการเงินของกิจการ ณ 
วันใดวันหนึ่งว่ามีสินทรัพย์และหนี้สินประเภทอะไรเป็นมูลค่าเท่าใด และมีเงินทุนเป็นเท่าใด  

2.   งบก้าไรขาดทุน (Income Statement) เป็นรายงานที่จัดท้าขึ้นเพื่อแสดงผลการ
ด้าเนินงานของกิจการในระหว่างงวดบัญชี หรือสิ้นงวดบัญชีใดบัญชีหนึ่ง  

3.   งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ (Statement of changes in owners' 
equity) หมายถึง รายงานที่จัดท้าขึ้นเพื่อแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ  

4.   งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement) เป็นรายงานที่แสดงถึงการได้มาและใช้ไป
ของเงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  

5.   หมายเหตุประกอบงบการเงิน (Note of Financial Statement) ประกอบด้วยการ
อธิบาย และการวิเคราะห์รายละเอียดของจ้านวนเงินที่แสดงในงบดุล งบก้าไรขาดทุน งบกระแสเงิน
สดและงบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ โดยแสดงในรูปของงบย่อย หรืองบประกอบ
ต่างๆ รวมทั้งข้อมูลเพิ่มเติม ข้อมูลที่มาตรฐานการบัญชีก้าหนดให้ต้องเปิดเผย และการเปิดเผย
ข้อมูลอื่นที่ท้าให้งบการเงินแสดงโดยถูกต้องตามที่ควร ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ใช้งบการเงินใน
การตัดสินใจได้ถูกต้อง 
 ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO  จะขอเสนอประมาณการงบการเงิน ดังน้ี 

1.   ประมาณการงบก้าไรขาดทุน 
2.   ประมาณการงบกระแสเงินสด 
3.   ประมาณการงบดุล 
และรอบระยะเวลาบัญชีก้าหนดให้เป็นรอบ 1 ปี โดยเร่ิมตั้งแต่วันที่ 1 มกราคมและ

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคมของทุกปี 
 
ประมาณการลงทุน 
 ในการลงทุนเบื้องต้นของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า  Liquid PRO  นั้นมีรายละเอียดในการลงทุน
ดังแสดงในตารางที่ 4 ,5 ,6,7 และ 8 
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ตารางที่ 4 แสดงงบประมาณที่ใช้ในการลงทุน 
                                                                                                                                                

ราการ 
อายุงาน 
(ปี) 

ค่าเสื่อมราคา 
(บาท/ปี) 

ค่าตกแต่งร้าน   200,000 5 40,000 

เคร่ืองมือ ที่ใช้ด้าเนินการ   440,000 5 88,000 

        รถยนต์ 400,000     
         รถจักรยานยนต์ 30,000     
         อุปกรณ์ช่าง 10,000     
         
 เคร่ืองใช้ส้านักงานและเฟอร์นิเจอร์   129,500 10 12,950 

        โต๊ะ เก้าอ้ี 40,000     
         ตู้เก็บเอกสาร 10,000     
         เคร่ืองปรับอากาศ 25,000     
         ตู้เย็น 5,000     
         คอมพิวเตอร์ต่อชุดเคร่ืองเก็บเงินสด 45,000     
         โทรศัพท์ โทรสาร 4,500     
 ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด้าเนินงาน   606,000   
 เงินทุนหมุนเวียน   100,000   
         
         รวมมูลค่าการลงทุน   1,475,500   140,950 
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ตารางที่ 5 แสดงการค้านวณค่าเสื่อมราคา 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าตกแต่งร้าน 200,000.00         

ค่าขนส่งเคร่ืองกรองน้้า 3,000.00         

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 50,000.00         

ค่าปรับปรุงฯ ตัดจ่าย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

ตัดจ่ายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00 

โอนไปงบดุล 
     ค่าปรับปรุงและตกแต่งร้าน 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

หักตัดจ่ายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00 

ค่าปรับปรุงฯสุทธิ 160,000.00 120,000.00 80,000.00 40,000.00 0.00 
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ตารางที่ 6  แสดงประมาณการรายได้ 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การประมาณการยอดขาย 
             ยอดขายต่อวัน 12,000 13,800 15,870 18,251 20,989 

        ยอดขายต่อเดือน 312,000 358,800 412,620 474,526 545,714 

        ยอดขายต่อไตรมาส 936,000 1,076,400 1,237,860 1,423,578 1,637,142 

        ยอดขายต่อปี 3,744,000 4,305,600 4,951,440 5,694,312 6,548,568 

      ต้นทุนการผลิต ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รวมยอดขายต่อวัน 12,000 13,800 15,870 18,251 20,989 

ต้นทุนขาย 3,500 4,140 4,761 5,475 6,297 

ต้นทุนการผลิตต่อเดือน 91,000 107,640 123,786 142,358 163,714 

ต้นทุนการผลิตต่อไตรมาส 273,000 322,920 371,358 427,073 491,143 

ต้นทุนการผลิตต่อปี 1,092,000 1,291,680 1,485,432 1,708,294 1,964,570 
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ตารางที่ 6 (ต่อ)  

 

ค่าส่งเสริมการขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 3,744,000 4,305,600 4,951,440 5,694,312 6,548,568 

ส่งเสริมการขาย 10% 374,400 430,560 495,144 569,431 654,857 

      ค่าแรงฝ่ายบริหารและพนักงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผู้จัดการทั่วไป 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

ผู้จัดการฝ่ายการเงิน และบัญชี 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม 216,000 226,800 238,140 250,047 262,549 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 

รวมค่าแรง 936,000 982,800 1,031,940 1,083,537 1,137,714 
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ตารางที่ 7  แสดงประมาณการต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%ทุกปี) 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

ค่าน้้าประปา (เพิ่ม 5%ทุกปี) 3,600 3,780 3,969 4,167 4,375 

ค่าเชื้อเพลิง (เพิ่ม 5%ทุกปี) 60,000 63,000 66,150 69,457 72,929 

ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%ทุกปี) 60,000 63,000 66,150 69,457 72,929 

ค่าเสื่อมราคา 140,950 140,950 140,950 140,950 140,950 

ค่าเช่าร้าน 180,000 198,000 217,800 239,580 263,538 

เงินเดือนพนักงาน (เพิ่ม 5%ทุกปี) 936,000 982,800 1,031,940 1,083,537 1,137,713 

รวมต้นทุนคงที่ 1,404,550 1,476,730 1,553,419 1,634,931 1,721,606 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนสินค้า 1,092,000 1,291,680 1,485,432 1,708,294 1,964,570 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% ของยอดขาย 37,440 43,056 49,514 56,943 65,486 

ส่งเสริมการขาย 374,400 430,560 495,144 569,431 654,857 

รวมต้นทุนผันแปร 1,503,840 1,765,296 2,030,090 2,334,668 2,684,913 
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ตารางที่ 8 แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ แหล่งท่ีมา รวม 

สินทรัพย์ถาวร ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้)   

เคร่ืองมือที่ใช้ในการด้าเนินงาน 440,000.00 - 440,000.00 

เคร่ืองใช้ส้านักงานและเฟอร์นิเจอร์ 129,500.00 - 129,500.00 

สินทรัพย์ถาวรรวม     569,500.00 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน       

ค่าปรับปรุงและตกแต่งร้าน 200,000.00 - 200,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 - 100,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนเการด้าเนินงาน 606,000.00     

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 1,475,500.00   1,475,500.00 
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งบก าไร- ขาดทุน 
 ส้าหรับงบก้าไร- ขาดทุนของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น แสดงในตารางที่ 9 
 
ตารางที่ 9  แสดงงบก้าไร-ขาดทุนของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 3,744,000 4,305,600 4,951,440 5,694,312 6,548,568 

หัก ต้นทุนสินค้า 1,092,000 1,291,680 1,485,432 1,708,294 1,964,570 

ก้าไรขั้นต้น 2,652,000 3,013,920 3,466,008 3,986,018 4,583,998 

หัก ค่าใช้จ่ายในการขายและด้าเนินงาน 
     ค่าส่งเสริมการขาย  374,400 430,560 495,144 569,431 654,857 

ค่าแรง 936,000 982,800 1,031,940 1,083,537 1,137,714 

ค่าเช่าร้าน 180,000 198,000 217,800 239,580 263,538 
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ตารางที่ 9 (ต่อ)   
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเสื่อมราคา 140,950 140,950 140,950 140,950 140,950 

ค่าสาธารณูปโภคและค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 185,040 198,036 212,243 227,807 244,891 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด้าเนินงาน 606,000 
    รวมค่าใช้จ่ายในการขายและด้าเนินงาน 2,422,390 1,950,346 2,098,077 2,261,305 2,441,949 

ก้าไรจากการด้าเนินงาน 229,610 1,063,574 1,367,931 1,724,713 2,142,048 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

        ภาษี (0.5% ของรายได้) 18,720 21,528 24,757 28,472 32,743 

                   ก้าไรสุทธิ 210,890 1,042,046 1,343,173 1,696,242 2,109,305 
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งบกระแสเงินสด 
 ส้าหรับงบกระแสเงินสดของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น แสดงในตารางที่ 10  
ตารางที่ 10 แสดงงบกระแสเงินสดของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO 
 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดรับ             

ทุน 1,375,500           

เงินกู้ธนาคาร 0           

เงินทุนหมุนเวียน   100,000         

รายได้   3,744,000 4,305,600 4,951,440 5,694,312 6,548,568 

รวมเงินสดรับ 1,375,500 3,844,000 4,305,600 4,951,440 5,694,312 6,548,568 

กระแสเงินสดจ่าย             

ค่าตกแต่ง 200,000           

ค่าเคร่ืองมือและอุปกรณ์ 440,000           

ค่าเคร่ืองใช้ส้านักงาน 129,500           

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด้าเนินงาน 606,000           
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ตารางที่ 10 (ต่อ)   
 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายในการขายและด้าเนินงาน 
 

1,816,390 2,020,286 2,082,284 2,491,422 2,638,275 

ค่าใช้จ่ายต้นทุนสินค้า 
 

1,092,000 1,291,680 1,485,432 1,708,294 1,964,570 

จ่ายดอกเบี้ยเงินกู้ 
 

0 0 0 0 0 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

0 0 0 0 0 

จ่ายภาษี 
 

18,720 21,528 24,757 28,472 32,743 

รวมเงินสดจ่าย 1,375,500 2,927,110 3,333,494 3,592,473 4,228,187 4,635,588 

เงินสดสุทธิ 
 

916,890 972,106 1,358,967 1,466,125 1,912,980 

เงินสดคงเหลือต้นงวด (1 ม.ค.) 
  

916,890 972,106 1,358,967 1,466,125 

เงินสดคงเหลือปลายงวด (31 ธ.ค.)   916,890 1,888,996 2,331,073 2,825,092 3,379,105 
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งบดุล 
 ส้าหรับงบดุลของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น แสดงในตารางที่ 11 
 
ตารางที่ 11 แสดงงบดุล 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสด 916,890 1,888,996 2,331,073 2,825,092 3,379,105 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 916,890 1,888,996 2,331,073 2,825,092 3,379,105 

สินทรัพย์ถาวร 
     ค่าตกแต่งรอตัดบัญชี 200,000 160,000 120,000 80,000 40,000 

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ 440,000 352,000 264,000 176,000 88,000 

เคร่ืองใช้ส้านักงานและเฟอร์นิเจอร์ 129,500 116,550 103,600 90,650 77,700 

รวมสินทรัพย์ถาวร 769,500 628,550 487,600 346,650 205,700 

รวมสินทรัพย์ท้ังสิ้น 1,686,390 2,517,546 2,818,673 3,171,742 3,584,805 
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ตารางที่ 11 (ต่อ)  
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หนี้สิน           

เงินกู้ 0 0 0 0 0 

รวมหนี้สิน 0 0 0 0 0 

ทุน           

ส่วนของเจ้าของ 1,475,500 1,475,500 1,475,500 1,475,500 1,475,500 

ก้าไรสะสม 210,890 1,042,046 1,343,173 1,696,242 2,109,305 

รวมส่วนของทุน 1,686,390 2,517,546 2,818,673 3,171,742 3,584,805 

รวมหนึ้สินและทุน 1,686,390 2,517,546 2,818,673 3,171,742 3,584,805 
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ส่วนรายละเอียดการวิเคราะห์ทางการเงิน  
   
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน   
              การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินเป็นการน้ารายการต่างๆ เป็นการวิเคราะห์ทาง
การเงินที่ส้าคัญและเป็นตัวที่จะท้าให้ทราบว่าทิศทางในการด้าเนินของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร และ
ไปในทิศทางใด อัตราส่วนทางการเงินนิยมจัดแบ่งเป็น 5 ประเภทใหญ่ ๆ (Brigham F,1999 :125-
130) ดังต่อไปนี้ 

1. อัตราส่วนแสดงสภาพคล่อง (Liquidity Ratio) 
1.1 อัตราส่วนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 
1.2 อัตราส่วนทุนหมุนเวียนอย่างเร็ว (Quick Ratio) 

2. อัตราส่วนแสดงความสามรถในการจัดการหนี้สิน (Debt Management Ratio) 
2.1 อัตราส่วนหน้ีสินต่อสินทรัพย์รวม (Totail Debt to Total Asseta Ratio) 
2.2 อัตราส่วนหน้ีสินต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (Debt to Equity Ratio) 
2.3 อัตราส่วนต่อความสามารถในการช้าระดอกเบี้ย (Times Interest Earned) 

3. อัตราส่วนแสดงความสามรถในการจัดการสินทรัพย์ (Asset Management Ratio) 
3.1 อัตราส่วนการหมุนของลูกหนี้ (Accounts Receivable Turnover) 
3.2 อัตราส่วนการหมุนของสินค้าคงเหลือ (Inventuty Turnover) 
3.3 อัตราส่วนการหมุนของสินทรัพย์ถาวร ( Fixed Assets Turnover) 
3.4 อัตราส่วนการหมุนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) 

4. อัตราส่วนแสดงความสามรถในการท้าก้าไร (Profitability Ratio) 
4.1 อัตราส่วนก้าไรสุทธิต่อยอดขาย ( Profit Margin On Sales) 
4.2 อัตราส่วนผลตอบแทนจากการด้าเนินงานต่อสินทรัพย์ ( Basic Earning 

Power Ratio) 
4.3 อัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์ (Return on Toatal Assets) 
4.4 อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (Retune on Common Equity) 

5. อัตราส่วนแสดงมูลค่าตลาด (Market Value Ratio) 
5.1 อัตราส่วนก้าไรต่อหุ้น (Earning Per Share) 
5.2 อัตราส่วนราคาตลาดต่อก้าไร (Price /Earning Ratio) 
5.3 อัตราส่วนราคาตลาดต่อราคาตามบัญชี (Market/Book Ratio) 
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 ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO เป็นการด้าเนินกิจการที่มีรูปแบบที่ไม่ซับซ้อน อีกทั้ง
ไม่ได้มีการกู้เงินจากสถาบันการเงินใด ๆ ธุรกิจจึงเลือกที่จะท้าการวิเคราะห์หาอัตราส่วนแสดง
ความสามรถในการจัดการสินทรัพย์ (Asset Management Ratio) ซึ่งได้แก่ อัตราส่วนการหมุนของ
สินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) และการวิเคราะห์อัตราส่วนแสดงความสามารถในการท้าไร 
(Profitability Ratio) ซึ่งได้แก่ อัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์ (Return on Toatal Assets) และ
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (Retune on Common Equity) 

 อัตราส่วนแสดงความสามรถในการจัดการสินทรัพย์ (Asset Management Ratio) 
 อัตราส่วนแสดงความสามรถในการจัดการสินทรัพย์ เป็นอัตราส่วนที่เป็นเคร่ืองวัดว่า 
กิจการได้ใช้ทรัพยากรหรือสินทรัพย์ที่กิจการมีอยู่ไปอย่างมีประสิทธิภาพมากน้อยเพียงใด โดย
สามารถดูจากอัตราส่วนการหมุนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) โดยหากอัตราการ
หมุนของสินทรัพย์รวมต่้าก็แสดงว่า ธุรกิจไม่ได้ใช้สินที่ธุรกิจมีอยู่นั้นประกอบไปด้วยสินทรัพย์
อะไรบ้าง และสินทรัพย์ชนิดใดที่ธุรกิจมีไว้มากเกินความจ้าเป็น และไม่ได้ให้ผลตอบแทนเท่าที่ควร 
การค้านวณหาอัตราส่วนการหมุนของสินทรัพย์รวมจะสามารถค้านวณจาก 
 
                              อัตราส่วนการหมุนของสินทรัพย์รวม      =              ยอดขาย 
                                              สินทรัพย์รวม  
 
 อัตราส่วนแสดงความสามารถในการท าก าไร (Profitability Ratio)    
 อัตราส่วนแสดงความสามารถในการท้าไร เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดผลการด้าเนินงานของ
ธุรกิจว่าเป็นอย่างไร โดยที่ก้าไรนั้นเป็นผลมาจากนโยบายและ ประสิทธิภาพในการบริหารงานของ
ธุรกิจ การวัดผลการด้าเนินงานจึงถือเป็นเคร่ืองวัดว่าธุรกิจได้ด้าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพมาก
น้อยเพียงใด 

1. อัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์ (Return on Toatal Assets) หรือ ROA เป็น
อัตราส่วนที่ใช้วัดการด้าเนินงานของธุรกิจเปรียบเทียบกับสินทรัพย์ที่กิจการมีอยู่ หากอัตรา
ผลตอบแทนของสินทรัพย์ต่้า ก็แสดงว่าธุรกิจยังใช้สินทรัพย์ที่มีอยู่ไม่ได้ผลตอบแทนเท่าที่ควร การ
ค้านวณหาอัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์สามารถค้านวณได้โดย 

 
   อัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์รวม      =              ก้าไรสุทธ ิ

                                  สินทรัพย์รวม  
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2. อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (Retune on Common Equity)  หรือ 
ROE  เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดผลตอบแทนที่ผู้ถือหุ้นจะได้รับจากเงินที่ลงทุนไป ซึ่งเปรียบเทียบกับ
ก้าไรสุทธิกับส่วนของผู้ถือหุ้น การค้านวณอัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น สามารถ
ค้านวณได้โดย 

  อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น    =         ก้าไรสุทธ ิ
                            ส่วนของผู้ถือหุ้น 

 
 ส้าหรับอัตราส่วนทางการเงินของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO ทางผู้บริหารได้ท้า
การค้านวณซึ่งแสดงในตารางที่ 12 
                         
ตารางที่ 12  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

1 
อัตราการหมุนของ
สินทรัพย์รวม 

= 
 ยอดขาย 

2.22 

 

1.71 

 

1.76 

 

1.80 

 

1.83 

 
สินทรัพย์รวม 

2 
อัตราส่วน
ผลตอบแทน
สินทรัพย์รวม 

= 
ก้าไรสุทธิ  

0.13 0.41 0.48 0.53 0.59 

สินทรัพย์รวม 

3 
อัตราผลตอบแทนต่อ
ส่วนของผู้ถือหุ้น 

= 
ก้าไรสุทธิ 

0.14 0.71 0.91 1.15 1.43 

ส่วนของผู้ถือหุ้น  

 
 เมื่อพิจารณาจากอัตราส่วนทางการเงินที่วิเคราะห์ได้ของธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid 
PRO นั้น พบว่า อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวมในปีแรกนั้น มีค่าที่สูง ทั้งนี้เน่ืองจากธุรกิจเพิ่งเปิด
ด้าเนินการและยังมีสินทรัพย์ไม่มาก แต่เมื่อเปิดด้าเนินการเข้าสู่ปีที่ 2 อัตราการหมุนของสินทรัพย์
รวมมีค่าลดลง และเพิ่มขึ้นเมื่อเปิดด้าเนินการไปถึงปีที่ 5 ทั้งนี้เน่ืองจากเมื่อเปิดด้าเนินการเข้าปีที่ 2  

(บาท) 
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กิจการมีการเพิ่มเติมสินทรัพย์ และ เมื่อกิจการมีประสบการณ์จากการเปิดด้าเนินการแล้ว ท้าให้มี
การใช้สินทรัพย์ที่มีอยู่ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น  ส้าหรับค่าอัตราส่วนผลตอบแทนสินทรัพย์
รวม และอัตราผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้นมีแนวโน้มสูงขึ้นเมื่อเปิดด้าเนินการ แสดงให้เห็นว่า
ธุรกิจมีก้าไรจากการเปิดด้าเนินการ ซึ่งสามารถที่จะเปิดด้าเนินการต่อไปได้ 
 
การวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 
 การวิเคราะห์ถึงผลตอบแทนจากการลงทุนจะท้าให้ผู้ประกอบการทราบถึงความคุ้มค่า
ของการลงทุน เพื่อช่วยในการตัดสินใจได้ว่าควรจะลงทุนในโครงการนั้นๆ หรือไม่ ผลตอบแทนที่  
ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO น้ามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจในการลงทุนด้าเนินธุรกิจ มี
ดังนี ้ 
 ระยะเวลาคืนทุน (Payback period)                                                        

เป็นเกณฑ์ที่ค้านึงระยะเวลาที่ผลประโยชน์จาการด้าเนินการ   (ผลก้าไรที่แต่ละปีเท่ากัน 
โดยเป็นก้าไรสุทธิหลังหักภาษี ดอกเบี้ย ละค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์) เท่ากับค่าใช้จ่ายในการ
ลงทุนครั้งแรกของโครงการ นั่นคือ การท้าการพิจารณาจ้านวนปีที่ได้รับผลประโยชน์กับค่าใช้จ่าย
ในการลงทุน ดังนั้น หากลงทุนแล้วผลประโยชน์คุ้มค่ากับจ้านวนเงินที่ลงทุนยิ่งเร็วยิ่งดี 

     เกณฑ์การตัดสินใจแบบระยะเวลาคืนทุน นิยมใช้ในวงการธุรกิจที่มีความเสี่ยงสูง กรณี
ที่ผู้ประกอบการคิดค้นสิ่งประดิษฐ์ใหม่ โดยยังไม่ขอลิขสิทธิ์และน้าสินค้าเข้าตลาด เพราะอาจถูก
ลอกเลียนแบบได้ หรือธุรกิจที่มีเทคโนโลยีเกิดขึ้นใหม่รวดเร็ว ดังนั้น นักลงทุนต้องเลือกโครงการที่
มีผลประโยชน์คืนเร็วในระยะเวลาอันสั้น 

 
                   ระยะเวลาคืนทุน        =       ค่าใช้จ่ายในการลงทุนเร่ิมแรก 
                                                                                          ผลตอบแทนเฉลี่ยสุทธิต่อปี 
 
 เกณฑ์การพิจารณา คือ ระยะเวลาคืนทุนยิ่งสั้นยิ่งเป็นผลดีต่อโครงการ 
 ข้อบกพร่องของเกณฑ์ระยะเวลาคืนทุน คือ 

1. เกณฑ์นี้ไม่ได้พิจารณาผลประโยชน์ที่ได้เกิดขึ้นหลังจากระยะเวลาคืนทุน 
2. ไม่สามารถวัดความสามารถในการท้าก้าไรของโครงการ แต่ชี้ให้เห็นถึงสภาพคล่อง

เท่านั้น 
3. เกณฑ์นี้ไม่ได้ให้ความส้าคัญกับมูลค่าของเงิน ทั้งด้านค่าใช้จ่าย และผลประโยชน์ที่

เกิดขึ้นต่างเวลากัน 
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มูลค่าของผลประโยชน์ปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value – NPV) 
มูลค่าของผลประโยชน์ปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV หมายถึง ผลรวมของผลประโยชน์สุทธิ

ซึ่งได้มีการปรับค่าของราคาแล้ว 
ก้าหนดให้  NPV  =  มูลค่าปัจจุบันของผลประโยชน์สุทธิของโครงการ 

   Bt      =   ผลประโยชน์ของโครงการในปีที่ 1 
   Ct      =   ค่าใช้จ่ายของโครงการในปีที่ 1 
  t         =   ปีของโครงการมีค่าต้ังแต่ 1 ถึง n 
   n        =   อายุของโครงการ (Project Life) 
   r        =   อัตราดอกเบี้ยหรือค่าเสียโอกาสของเงินทุน 
 
                                             n        (Bt – Ct) 
                         NPV      =    ∑        (1+ r)t     =  0 
                t  =  1 
 

เกณฑ์การตัดสินใจในการลงทุน 
ถ้า   NPV  >  0   คุ้มค่าการการลงทุน 

             NPV  <  0   ไม่สมควรลงทุน 
                          NPV  =  0   เท่ากัน 
  อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน (Internal Rate of Return)        
                 อัตราผลตอบแทนภายในจากการลงทุน (Internal Rate of Return) หมายถึงอัตราส่วนลด
ที่ท้าให้ เป็นมูลค่าปัจจุบันของผลประโยชน์ เท่ากับมูลค่าปัจจุ บันของค่าใช้จ่ายหรืออัตรา
ความสามารถของเงินทุนที่ท้าให้ผลประโยชน์คุ้มค่ากับค่าใช้จ่าย เมื่อคิดเป็นมูลค่าปัจจุบัน : 
อัตราส่วนที่ท้าให้ NPV เท่ากับ 0 
    IRR  คือ r ที่ท้าให้ 
 

                      n        (Bt – Ct) 
                         NPV     =    ∑         (1+ r)t     =  0 
                t  =  1 
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  การพิจารณาตัดสินใจลงทุนกระท้าโดยน้าค่า IRR ไปเปรียบเทียบกับอัตราค่าเสียโอกาส
ของเงินทุนซึ่งอาจเป็นอัตราดอกเบี้ยเงินของสถาบันการเงิน อัตราผลตอบแทนขั้นต่้าที่ธุรกิจยอมรับ
ได้ หรืออัตราผลตอบแทนจาการลงทุนในระยะเวลาตามที่กฏหมายก้าหนด อาทิ อัตราดอกเบี้ย
พันธบัตรรัฐบาล 

หลักเกณฑ์การตัดสินใจลงทุนมีดังนี้  
IRR  >   r  คุ้มค่าแก่การลงทุน และยอมรับข้อเสนอโครงการ 
IRR  <   r  ไม่คุ้มค่าแก่การลงทุน และไม่ยอมรับข้อเสนอโครงการ 
IRR  =   r   เสมอตัว 

     การค้านวณหา IRR ให้ใช้ข้อมูลลองผิดลองถูก (Trial and Error) ควบคู่กับการเข้าสูตร
บัญญัติไตรยางค์ประมาณค่าในช่วง (Interpolation) โดยเราต้องดู NPV เป็นหลัก นั่นคือ เลือก
อัตราส่วนลด (r) อัตราหนึ่งมาค้านวณ 

ถ้าอัตราส่วนลด ( r1)  ที่เลือกมาท้าให้ NPV ติดลบ แสดงว่า r1 ที่เลือกมีค่าสูงเกินไป 
นั่นคือ ต้องจ่ายดอกเบี้ยส้าหรับเงินลงทุนแพงมาก ไม่คุ้ม 

ถ้าอัตราส่วนลด ( r2)  ที่เลือกมาท้าให้ NPV เป็นบวก แสดงว่า r2 ที่เลือกมีค่าต่้าเกินไป 
นั่นคือ เสียดอกเบี้ยเงินลงทุนไปแล้วในอัตรา r2 % ผลประโยชน์ยังคงมากกว่าค่าใช้จ่าย 

ดังนั้นอัตราส่วนลด ( r )  ที่ท้าให้ NPV เท่ากับ 0 ได้นั้นน่าจะอยู่ในช่วงระหว่าง r1 และ 
r2 โดยน้าค่า r1,r2 และ NPV จาก r1 และ r2 มาเข้าสูตรประมาณค่าในช่วงนี้ 

 
IRR = r ตัวต่้า +ผลต่างของ r ทั้งสอง {           NPV ของ r ตัวต่้า          } 
                  ผลต่างของ NPVที่ใช้ r ทั้งสอง 
 

ส้าหรับธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO นั้น สามารถน้าข้อมูลต่าง ๆ จากการด้าเนิน
ธุรกิจมาเพื่อค้านวณหาผลตอบแทนการลงทุน ได้ดังนี้  

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) (ตารางที่ 13) 
 พิจารณาจากกระแสเงินสดสุทธิสะสม ซึ่งจะเห็นว่ากระแสเงินสดสุทธิสะสมเป็นบวก
ในปีที่ 2 ดังนั้นระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 

1 ป ี+ (558,610.00/972,106.00)  = 1.57  ปี 
มูลค่าผลประโยชน์ปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) (ตารางที่ 14) 
มูลค่าผลประโยชน์ปัจจุบันสุทธิในโครงการธุรกิจจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าเท่ากับ 

3,665,159.00  บาท 
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เมื่อพิจาณามูลค่าปัจจุบันสุทธิจากการลงทุนธุรกิจจัดจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ภายใน
ครัวเรือนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่ามากกว่าศูนย์ แสดงว่าคุ้มค่าแก่การลงทุนในธุรกิจนี้ โดย
อัตราส่วนลดในการค้านวณ NPV เท่ากับ 8 % พิจารณาจากดอกเบี้ยเงินกู้ MLR เท่ากับ 8 % ของ
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ 

อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (Internal Rate of Return - IRR) (ตารางที่ 15) 
อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) เท่ากับร้อยละ 35 %พิจารณผลตอบแทนจาการ

ลงทุนธุรกิจการจ้าหน่ายเคร่ืองกรองน้้าในครัวเรือน ได้อัตราผลตอบแทนจาการลงทุนเท่ากับ 35 %   
ซึ่งมีอัตรามากกว่าดอกเบี้ยเงินกู้ ณ. ปัจจุบัน เท่ากับ 8 % ซึ่งจะเห็นได้ว่าให้ผลตอบแทนสูงคุ้มค่าต่อ
การลงทุนธุรกิจ
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ตารางที่ 13  แสดงระยะเวลาคืนทุน (PB) 

     PB ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดสุทธิ -1,475,500.00 916,890.00 972,106.00 1,358,967.00 1,466,125.00 1,912,980.00 
กระแสเงินสดสะสมสุทธ ิ(NCF) -1,475,500.00 -558,610.00 413,496.00 1,772,463.00 3,238,588.00 5,151,567.00 
PB (ระยะเวลาคืนทุน) = 1+ (558,610.00/972,106.00)     
                                                      PB =     1.57     ป ี

  
      

       ตารางที่ 14 แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value - NPV) 

   NPV ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดสุทธิ -1,475,500.00 916,890.00 972,106.00 1,358,967.00 1,466,125.00 1,912,980.00 
PV of NCF -1,475,500.00 848,948.00 833,386.00 1,078,748.00 1,077,602.00 1,301,974.00 
กระแสเงินสดสะสมคิดลดสุทธิ -1,475,500.00 -626,552.00 206,835.00 1,285,583.00 2,363,185.00 3,665,159.00 
                                               NPV      = 3,665,159.00 บาท         

       หมายเหตุ : I = 8% , ดอกเบี้ยเงินกู้ส้าหรับท้าธุรกิจ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ วันที่ 20 กุมภาพันธ์ 2553 
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       IRR ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดสุทธิ -1,475,500.00 916,890.00 972,106.00 1,358,967.00 1,466,125.00 1,912,980.00 
PV of NCF -1,475,500.00 848,948.00 833,386.00 1,078,748.00 1,077,602.00 1,301,974.00 
กระแสเงินสดสะสมคิดลดสุทธิ -1,475,500.00 -626,552.00 206,834.00 1,285,582.00 2,363,184.00 3,665,158.00 

IRR     = 3.48 %           
 

 

ตารางที่ 15  แสดงอัตราผลตอบแทนในการลงทุน(IRR) 
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บทท่ี 10 

 
การวิเคราะห์ประเมินความเสี่ยงโครงการ 

 

กกกกกกกกการประเมินความเสี่ยงโครงการ หมายถึง กระบวนการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล
อย่างเป็นระบบ เพื่อสรุปผลว่าโครงการนั้นๆ ได้บรรลุวัตถุประสงค์ เป้าหมาย และมีประสิทธิภาพ
เพียงใด ในการประเมินโครงการมีเป้าประสงค์หลักคือ ต้องการข้อมูลที่บ่งชี้ว่าโครงการ 
ที่ด้าเนินการนั้นเป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือไม่ หรือเป็นโครงการที่คุ้มค่าต่อการตัดสินใจใน
การด้าเนินการหรือไม่ รวมถึงการศึกษาว่าในการด้าเนินการโครงการมีปัญหาที่ต้องปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงหรือแก้ไขในเร่ืองอะไรบ้าง และเป็นโครงการที่มีคุณค่ามากน้อยเพียงใด (อนุรักษ์  
ปัญญานุวัฒน ์2553 : 13) 
 
การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 จากแผนด้าเนินการทั้งหมดที่ได้วางไว้  ธุรกิจเคร่ืองกรองน้้า Liquid PRO ได้ประเมิน
ความเป็นไปได้ของโครงการและมั่นใจว่าจะสามารถด้าเนินธุรกิจได้ประสบผลส้าเร็จ  ดังนี้ 

1.  แม้ว่าเป็นกิจการเปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักท้าให้มีกลุ่มลูกค้าน้อยราย แต่จะเน้นท้าการ
ประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการขายก่อนและหลังการด้าเนินงานในช่วงแรก 

2.  ผู้จัดการทั่วไปซึ่งเป็นเจ้าของกิจการมีประสบการณ์ในการบริหารจัดการ และ
ประสบการณ์ทางด้านระบบเคร่ืองกรองน้้าทั้งขนาดที่ใช้ภายในครัวเรือน และใช้ในโรงงาน
อุตสาหกรรม 

3.  ต้นทุนในการด้าเนินงานต้่ากว่าคู่แข่งที่มีอยู่ในตลาด  
4.   มีสินค้าเฉพาะที่เป็นที่ต้องการของตลาดในราคาที่ไม่สูงมากนัก 
ในความเป็นจริงย่อมมีโอกาสที่แผนธุรกิจดังกล่าวอาจจะไม่เป็นไปตามที่บริษัทได้

วางแผนไว้ อันเนื่องมาจากเหตุการณ์ต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกบริษัท   ดังนั้นเพื่อให้การ
ด้าเนินการธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืน และเป็นการเตรียมพร้อมส้าหรับการเปลี่ยนแปลงที่อาจจะ
เกิดขึ้น ทางบริษัทได้ก้าหนดแผนส้ารองขึ้นเพื่อให้สามารถรองรับสถานการณ์ต่าง ๆ ที่อาจจะ
เกิดขึ้นอย่างทันท่วงที และให้การด้าเนินงานของบริษัทยังคงสามารถบรรลุผลตามเป้าหมายที่ได้วาง
ไว้ รวมทั้งลดผลเสียหายทางด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล แผนส้ารองทางด้านการตลาด แผน
ส้ารองทางด้านการด้าเนินงาน และแผนส้ารองทางด้านการเงิน ดังต่อไปนี้ 
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แผนส ารองทางด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล 
เนื่องจากทางบริษัทด้าเนินธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองกรองน้้าที่ใช้ในครัวเรือน ที่ต้องมีการ

บริการติดตั้งเคร่ืองกรองน้้าให้กับลูกค้า รวมถึงมีหน้าร้านที่ขายอุปกรณ์เคร่ืองกรองน้้าในกรณีที่มี
ลูกค้ามาซื้อสินค้าเองที่ร้านซึ่งมีความจ้าเป็นเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีเจ้าหน้าที่ประจ้าร้านตลอดเวลาที่
เปิดด้าเนินการ หากมีเจ้าหน้าที่ลาหยุดงานกระทันหัน อาจท้าให้เกิดปัญหาในการด้าเนินธุรกิจได้ 
ซึ่งทางบริษัทได้เตรียมการไว้แก้ไขปัญหา ดังน้ี 

1. ในกรณีที่มีพนักงานลาหยุดกระทันหัน ทางกรรมการผู้จัดการต้องไปปฏิบัติหน้าที่
แทน 

2. บริษัทจะก้าหนดข้อบังคับของบริษัทไว้ว่า พนักงานในทุกต้าแหน่งของบริษัทที่มี
ความประสงค์จะลาออก ต้องแจ้งความประสงค์ให้บริษัททราบล่วงหน้าอย่างน้อย 1 เดือน 

3. หากมีพนักงานลาออกโดยไม่ได้แจ้งล่วงหน้าตามที่บริษัทก้าหนดไว้  ทางกรรมการ
ผู้จัดการต้องปฏิบัติหน้าที่แทน และรีบด้าเนินการสรรหาและอบรมพนักงานใหม่เพื่อมาปฏิบัติ
หน้าที่แทนโดยเร็วที่สุด 
 
แผนส ารองทางด้านการตลาด 

 กรณียอดขายต่ ากว่าท่ีบริษัทคาดการณ์ไว้  
 ทางบริษัทจะท้าการประเมินยอดขายที่เกิดขึ้นจริงเปรียบเทียบกับที่ประมาณการไว้ทุก
เดือน และหากยอดขายที่เกิดขึ้นจริงต่้ากว่ายอดขายที่ได้ประมาณการไว้อย่างมีนัยส้าคัญ บริษัท
จะต้องวิเคราะห์และพิจารณาหาสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาที่เกิดขึ้น เพื่อสามารถที่จะแก้ไขปัญหา
ได้อย่างตรงจุด ดังนี ้

1. หากยอดขายต่้ากว่าเป้าหมายที่ได้ก้าหนดไว้ อันเนื่องจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายขาดการ
รับรู้ในตราสินค้า หรือไม่รู้จักร้าน บริษัทจะปรับแผนการสื่อสารทางการตลาด โดยการท้าโฆษณา
ประชาสัมพันธ์มากขึ้น เช่น การจัดท้าแผ่นพับแจกให้ส้านักงานขายโครงการหมู่บ้านจัดสรร 
คอนโด ฯลฯ 

2. หากยอดขายต่้ากว่าเป้าหมายที่ตั้งไว้ เน่ืองจากลูกค้ายังยึดติดกับยี่ห้อสินค้าที่มีขายอยู่
แล้วในตลาด บริษัทจะน้าลด แลก แจก แถม และโปรโมชั่นอ่ืน ๆ มาใช้เพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อ 

3. หากยอดขายต่้ากว่าเป้าหมายที่ก้าหนดไว้ อันเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์อาจจะยังไม่ตรง
ตามความต้องการของตลาด บริษัทจะมีการรับฟังความคิดเห็นจากลูกค้าทั่วไปผ่านทางเวปไซด์ และ
ตั้งกล่องรับฟังความคิดเห็นไว้หน้าร้านค้า เพื่อส้ารวจความคิดเห็นโดยคร่าว ๆ เมื่อพบว่าผลิตภัณฑ์
ไม่ตรงตามความต้องการของทางลูกค้า บริษัทจะจัดท้าแบบสอบถาม และท้าการสอบถามเชิงลึกกับ
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กลุ่มลูกค้า เพื่อให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า หลังจากนั้นทางบริษัทจะน้าข้อมูล
ดังกล่าวมาใช้ในการประกอบการพิจารณาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ต่อไป 

4. หากยอดขายต่้ากว่าเป้าหมายที่ก้าหนดไว้ อันเนื่องมาจากเกิดปัญหาด้านภาวะ
เศรษฐกิจ ซึ่งจะท้าให้ลูกค้าระมัดระวังเร่ืองการใช้จ่ายมากขึ้น และชลอการซื้อสินค้าต่าง ๆ  บริษัท
จะเน้นการประชาสัมพันธ์เร่ืองประโยชน์จากการดื่มน้้าสะอาดที่สามารถผลิตเองได้ภายในครัวเรือน 
และประหยัดกว่าการซื้อน้้าดื่มจากภายนอก 

กรณีเกิดการชะงักการเติบโต  
ในกรณีที่เกิดปัญหาเร่ืองภาวะเศรษฐกิจถดถอย ความต้องการของตลาดลดลง จนท้าให้

การเจริญเติบโตของทั้งอุตสาหกรรมเกิดการชะงัก บริษัทจะพิจารณาปรับลดลงในเร่ืองงบประมาณ
ทางการตลาดและค่าใช้จ่ายในเร่ืองการส่งเสริมการขาย เพื่อให้ยอดขายได้คุ้มกับต้นทุน และ
สามารถอยู่รอดได้ ตลอดจนบริษัทจะเจรจาต่อรองกับกลุ่มคู่ค้าเพื่อขอลดราคาสินค้า และขอขยาย
เวลาการช้าระหนี้หรือวงเงินเครดิตให้มากขึ้น 
 
แผนส ารองด้านการด าเนินงาน  

กรณีต้นทุนของสินค้าที่น ามาจ าหน่ายภายในร้านมีราคาสูงขึ้น   
ในกรณีที่สินค้าที่สั่งซื้อเข้ามามีราคาสูงขึ้น บริษัทจะพยามยามเจรจาขอให้คู่ค้าแจ้งให้

ทางบริษัททราบล่วงหน้าก่อนอย่างน้อย 1 เดือน หรือขอให้ตรึงราคาเดิมของสินค้าไว่ก่อนอย่างน้อย  
1 งวด เพื่อให้บริษัทสามารถวางแผนสั่งซื้อสินค้า โดยการพยากรณ์ยอดขายอีก 3 เดือนข้างหน้า แล้ว
สั่งซิ้อสินค้าให้มากกว่าปกติเพื่อให้เพียงพอส้าหรับการขาย ท้าให้บริษัทสามารถคงราคาสินค้าต่าง 
ๆ ที่ขายให้แก่ลูกค้าให้คงที่ได้อีกช่วงเวลาหนึ่ง  จากนั้นบริษัทจะปรับขึ้นราคาสินค้าตามต้นทุนที่
เพิ่มขึ้น และในขณะเดียวกัน บริษัทจะท้าการตรวจสอบราคาสินค้าจากคู่ค้ารายอื่นและจัดหาสินค้า
ทดแทนที่มีคุณภาพใกล้เคียงกัน แต่ต้นทุนต้่ากว่ามาจ้าหน่ายในราคาที่ต่้ากว่าเพื่อเป็นทางเลือกให้แก่
ลูกค้า 

กรณีท่ีค่าใช้จ่ายในการขายและด าเนินงานสูงกว่าเป้าหมายท่ีก าหนด  
ค่าใช้จ่ายในการขายและการด้าเนินงานอันได้แก่ ค่าขนส่ง ค่าสาธารณูปโภค เพิ่มสูงขึ้น

ตามปัจจัยภายนอกที่บริษัทไม่สามารถควบคุมได้ เช่นการเพิ่มขึ้นของราคาน้้ามันในตลาดโลก หรือ
ค่าแรงขั้นต่้าที่รัฐบาลก้าหนดมีค่าสูงขึ้น เป็นต้น  ซึ่งบริษัทได้ท้าการป้องกันความเสี่ยงดังกล่าวโดย
การจัดท้างบประมาณค่าใช้จ่ายให้สูงกว่าความเป็นจริงเล็กน้อย นอกจากนี้บริษัทจะรณรงค์เร่ืองการ
ประหยัดพลังงาน การใช้น้้า และไฟฟ้า และมีการวางแผนการขนส่งให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
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กรณีท่ีสินค้าท่ีจ าหน่ายมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของสินค้า  
โดยปกติแล้วทางบริษัทจะมีการส้ารองสินค้าไว้เสมอ  ด้วยปริมาณการเก็บที่ปลอดภัย 

แต่หากมีบางช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการสินค้าใดสินค้าหนึ่งที่ลูกค้าต้องการมากกว่าปกติจนท้า
ให้สินค้าขาดสต็อก ทางบริษัทจะรีบจัดหาสินค้าที่ลูกค้าต้องการมาให้โดยเร็วที่สุด 

กรณีท่ีสั่งสินค้ามาจ าหน่ายมากเกินไป ท าให้มีสินค้าคงเหลือจ านวนมาก  
ในกรณีที่การพยากรณ์การขายคลาดเคลื่อน และท้าให้สินค้าที่สั่งมาจ้าหน่ายมีมากเกิน

ความต้องการของลูกค้า ท้าให้มีสินค้าเหลือมาก บริษัทจะลดการสั่งสินค้าเข้ามาจ้าหน่าย เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์ของทางบริษัทเป็นสินค้าที่สามารถเก็บสต็อกไว้ได้ โดยไม่มีการล้าสมัย 

กรณีท่ีไม่สามรถบริการได้ทันตามความต้องการของลูกค้า  
ในกรณีที่มีการสั่งสินค้าจากลูกค้าเป็นจ้านวนมาก บริษัทจะท้าการจัดเจ้าหน้าที่ส่วนอ่ืน

ที่มีความรู้เข้าท้าการบริการลูกค้า เช่น กรรมการผู้จัดการอาจต้องเข้าท้าการบริการลูกค้าในกรณีที่มี
ความต้องการสินค้าจากลูกค้าจ้านวนมาก 

 
 แผนส ารองด้านการเงิน 

กรณีท่ียอดจ าหน่ายสินค้าไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว้จนท าให้เงินสดหมุนเวียนขาด
สภาพคล่อง 

เน่ืองจากทางบริษัทมีการรับช้าระเงินค่าสินค้าทั้งที่เป็นเงินสดและ เครดิต และจ่ายช้าระ
ค่าสินค้าทั้งที่เป็นเงินสดและเครดิต ดังนั้นอาจเกิดกรณีที่บริษัทประสบปัญหาเงินสดหมุนเวียนขาด
สภาพคล่องได้ หากเกิดเหตุการณ์ที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ บริษัทจะท้าการแก้ไข
ปัญหาดังกล่าวโดยการกู้เงินระยะสั้นเพิ่มเติมจากธนาคาร และจูงใจให้ลูกค้า จ่ายช้าระค่าสินค้าเป็น
เงินสด 

กรณีการด าเนินงานประสบการขาดทุนอย่างต่อเนื่อง    จนไม่สามารถด าเนินธุรกิจ
ต่อไปได ้

บริษัทจะท้าการเปรียบเทียบผลการด้าเนินงานจริงกับที่ประมาณการไว้ทุก ๆ เดือน หาก
พบว่าการด้าเนินธุรกิจในช่วงปีแรกประสบภาวะขาดทุนต่อเน่ืองทุกเดือน เป็นผลให้บริษัทขาด
สภาพคล่องทางการเงิน และมีแนวโน้มที่จะขาดทุนต่อไปเร่ือย ๆ จนท้าให้บริษัทไม่สามารถด้าเนิน
ธุรกิจในรูปแบบเดิมต่อไปได้อีก บริษัทจะด้าเนินการดังต่อไปนี้ 

1. วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นก่อนว่าสาเหตุเกิดจากการจัดการในด้านต่าง ๆ
ของบริษัทเอง เช่น การก้าหนดรูปแบบทางธุรกิจผิดพลาด หรือเกิดจากปัจจัยภายนอก เช่น สภาพ
อุตสาหกรรมไม่เอ้ืออ้านวยต่อการด้าเนินธุรกิจ 



94 

 

 
 

2. เมื่อทราบสาเหตุของปัญหาแล้ว ต้องมีการประชุมเพื่อร่วมกันแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น 
ตลอดจนออกจากธุรกิจหากวิเคราะห์แล้วว่าปัญหาที่เกิดขึ้นนั้นมีความรุนแรงมาก และอยู่นอกเหนือ
การควบคุมของบริษัท 

3. เมื่อแต่ละฝ่ายทราบถึงปัญหาของบริษัท    และแนวทางการแก้ไขปัญหาแล้ว ให้น้า
แนวทางดังกล่าวไปปฏิบัติอย่างเคร่งครัด 

4. บริษัทจะท้าการประเมินผลการด้าเนินงานอีกคร้ังหลังจากด้าเนินงานตามแผนการ
แก้ไขแล้ว 6 เดือน หากผลการด้าเนินงานยังไม่ดีขึ้น  และมีแนวโน้มที่จะประสบปัญหาขาด 
ทุนอย่างต่อเนื่อง บริษัทจะตัดสินใจออกจากธุรกิจ โดยจัดโปรโมชั่นลดล้างสต็อกส้าหรับสินค้าที่
เหลืออยู่ เพื่อให้ได้ผลตอบแทนสูงสุด 
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วิธีเลือกเครื่องกรองน้ าท่ีถูกต้อง 
1. ความรู้เกี่ยวกับการกรองน้ า 
 การกรองน้้า หมายถึง การก้าจัดความขุ่นของอนุภาคสิ่งสกปรกที่มีขนาดเล็กมาก 

อนุภาคเหล่านี้จะมีน้้าหนักเบา ซึ่งจะไปตกตะกอนในถุงตะกอนระหว่างขั้นตอนการผลิตน้้าประปา 
การกรองน้้ามี 2 ลักษณะ คือ  

1.1 การกรองแบบติดผิวชั้นกรอง (Surface Filtration)ได้แก่การกรองโดยใช้แผ่น
กรองแท่งกรอง หรือใช้สารกรองชั่วคราว 
 1.1.1 การกรองโดยใช้แผ่นกรอง แผ่นกรองอาจเป็นผ้า หรือโลหะเบา ๆ หรือ
แผ่นใยสังเคราะห์ 

1.1.2 การกรองแบบใช้แท่งกรองหรือไส้กรอง  ไส้กรองหรือแท่งกรองเป็น
แท่งเป็นวัสดุที่มีรูพรุนขนาดเล็ก สามารถให้น้้าไหลผ่านได้ ต่อนุภาคของสิ่งสกปรกต่าง ๆจะติค้างอ
ยูที่ผิวของแท่งกรอง แท่งกรองแบบนี้ใช้ติดอยู่ที่หัวก๊อกน้้าประปา เมื่อใช้ไประยะหนึ่งต้องดึง
ออกมาล้างและน้ากลับไปใช้ใหม่ 
 1.1.3 การกรองแบบใช้สารกรองชั่วคราว ใช้ก้าจัดอนุภาคที่มีขนาดเล็กมาก 
หรืออนุภาคของน้้ามัน ทั้งยังสามารถจ้ากัดแบคทีเรียได้ด้วย  วิธีนี้เหมาะส้าหรับใช้กับน้้าที่มีปริมาณ
ไม่มากนัก และต้องเป็นน้้าที่ค่อนข้างสะอาด มีสิ่งเจือปนน้อย ควรเลือกใช้วิธีนี้เมื่อต้องการน้้าที่
สะอาดมาก ๆ  

1.2 การกรองแบบติดค้างในชั้นกรอง (Filtration through a Filter Bed)  เป็นการ
กรองให้น้้าไหลผ่านตัวกลาง ที่มีรูพรุน เช่น ทราย ถ่าน กรวด หรือตัวกลางอื่น ๆที่มีรูปร่างเป็นเม็ด 
น้้าจะไหลแทรกไปตามรูพรุนของตัวกลางจนเต็ม และไหลผ่านทะลุช่องว่างของตัวกลางไปได้ โดย
สิ่งสกปรที่เจือปนอยู่ในน้้าจะติดค้างตามช่องว่างของตัวกลาง  ความสามารถในการกรองชนิดนี้
ขึ้นอยู่กับขนาดของตัวกลางและอัตราการไหลของน้้า ถ้าน้้าไหลเร็วมากเกินไป ประสิทธิภาพการ
กรองจะลดลง 

 2.   คุณภาพน้ าจากเคร่ืองกรองน้ ากับการบริโภค 
 น้้าที่ผ่านการกรองจากเคร่ืองกรองที่มีประสิทธิภาพดีแล้ว จะได้น้้ากรองที่ใสสะอาด 
ไม่มีสี ไม่มีกลิ่น ไม่มีรส ไม่มีสารแขวนลอยหรือสิง่ใด ๆเจือปน แต่ยังไม่สามารถยืนยันได้ว่าเป็นน้้า
ที่ปราศจากเชื้อโรค ดังนั้นการน้าน้้าจากเคร่ืองกรองน้้ามาใช้ในการบริโภคจึงควรท้าการต้มให้เดือด
เป็นระยะเวลา ประมาณ 20 นาที เพื่อฆ่าเชื้อแบคทีเรียที่ปนมากับน้้าให้หมดไป 
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1. การเลือกซื้อเครื่องกรองน้ า 
  การเลือกซื้เคร่ืองกรองน้้ามีสิ่งที่ต้องค้านึง ได้แก่ 
   3.1  สภาพน้้าที่ใช้อยู่ เช่น น้้าประปา หรือน้้าบาดาล หากเป็นน้้าประปาทั่วไป ควร
ใช้แบบ RO. หรือ UF. เพราะออกแบบไส้กรองกรองต่าง ๆ มาส้าหรับใช้กับน้้าประปาโดยตรง แต่
หากเป็นน้้าบาดาล ควรปรึกษาผู้ช้านาญการเพื่อท้าการวิเคราะห์สภาพน้้าว่ามีความเป็นกรด หรือด่าง
หรือไม่ หรือมีหินปูนมากน้อยแค่ไหน เพื่อจะได้เพิ่มสารกรอง หรือไส้กรอง จ้าพวกเรซิน ลงไป 
โดยเราก็จะได้เคร่ืองกรองน้้าที่ใช้กับสภาพน้้านั้นๆได้จริง  
           3.2 ราคา หากมีความต้องการเคร่ืองน้้าอย่างดีที่สุด ต้องเป็นแบบ RO. เพราะสะอาด
ที่สุดมั่นใจได้ 100% รองลงมาราคาย่อมเยาหน่อยก็เป็นแบบ UF 
             3.3 คุณภาพของเคร่ืองที่ใช้ร่วมกับระบบการกรองต่าง ๆ เน่ืองจากปัจจุบัน ได้มีการ
ออกแบบเพิ่มเติมความสะดวกต่าง ๆ เช่น เป็นระบบน้้าร้อนหรือน้้าเย็น ต้องดูว่าถังน้้าร้อน หรือน้้า
เย็น เป็นสเตนเลสหรือไม่ หรือมีการใช้ตะกั่วเป็นการเชื่อมรอยต่อหรือไม่ เพราะหากใช้สารตะกั่ว
หรือผสมตะกัวในถังน้้าร้อนหรือน้้าเย็น อาจท้าให้เราได้รับสารตะกั่วเข้าร่างกายตลอดเวลา จะเป็น
ผลให้การพัฒนการทางสมองต่างๆช้าไปด้วยโดยเฉพาะกับเด็ก  
            การรับประกันต่าง ๆ โดยปกติระบบการกรองน้้าจะไม่มีการรับประกัน เนื่องจากขึ้นอยู่
กับสภาพน้้าในแต่ละที่  
            รูปทรงต่าง ๆ เพื่อให้เหมาะกับสภาพการใช้งานในบ้าน ซึ่งปัจจุบันมีการออกแบบใหม่ 
ๆเพื่อให้สวยงามและเข้ากับทุกพื้นที่  
             การบริการหลังการขาย มีการบริการเปลี่ยนไส้กรอง หรือมีไส้กรองขายให้หลังจากซื้อ
เคร่ืองแล้วหรือไม่ หากต้องการความสะดวกสบายก็ใช้บริการกับบริษัทฯ ต่าง ๆ ที่ให้บริการถึงที่
บ้าน และมีการเช็คคุณภาพน้้าให้ทุกครั้งที่มีการเปลี่ยนไส้กรอง หรือเข้าไปบริการ 
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ราคาเครื่องกรองน้ าพร้อมอะไหล่ 
 

รายการ ราคาขาย 

   เคร่ืองกรองน้้าระบบอาร์โอ 50 GPD + ถัง 3.2 แกลลอน 6,500 

   เคร่ืองกรองน้้า 2  ขั้นตอน  2,000 

   เคร่ืองกรองน้้า 3  ขั้นตอน 3500 

   เคร่ืองกรองน้้า 4  ขั้นตอน และ  UV 11 Watt 5,000 

เคร่ืองกรองน้้า 5  ขั้นตอน 4,000 

ไส้กรองตะกอน 5 ไมครอน 10 นิ้ว  350.00 

ไส้กรองทูอินวัน 450.00 

ไส้กรองคาร์บอนบล็อค 10 ไมครอน 10 นิ้ว  500.00 

ไส้กรองคาร์บอนผง 10 นิ้ว  500.00 

ไส้กรองแบบอินไลน์ ตู้น้้า (CARBON) 800.00 

ไส้กรองแบบอินไลน์ ตู้น้้า (SEDIMENT) 800.00 

ไส้กรองคาร์บอนแบบอินไลน์ INLINE POST CARBON 300.00 

ไส้กรองเมมเบรน 50 GPD  1,000.00 

ไส้กรองเมมเบรน 75 GPD  1,200.00 

  Delivery In-line (3 - Way)   ต่อตรงเกลียวใน-เกลียวนอก 350.00 

  Feed Water In-line Valve (Ball Valve เหล็กขนาด 1/4") 350.00 

  R/O Pressure Pump (1 l/min)  for  50 gpd  ไม่รวมหม้อแปลง 1,500.00 

  R/O Pressure Pump  for 200 gpd  ไม่รวมหม้อแปลง 2,000.00 

  Adaptor, Transformer 24 VDC  800.00 

  Adaptor, Transformer 48 VDC 1,200.00 

  High Pressure Control  650.00 

  Low Pressure Control 650.00 

  Low Pressure Control (G) 700.00 
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  Single Way Valve (Check Valve)  1/4" 520.00 

  Solenoid Valve 220 VAC, 24 VDC ขนาด 1/4" 950.00 

  Flow Restrictor FR 300, 350, 400 450.00 

  Long Reach Faucet  (งวงช้าง) ก๊อกน้้า 900.00 

  ที่แขวนก็อกงวงช้าง เป็นเหล็ก พร้อมน็อต 100.00 

  Plastic Ball Valve 1/4" FIP  * 1/4" OD   บอลวาล์วถัง Pressure เก็บน้้า 350.00 

  Pressure Tank 3.2 Gallon (เหล็ก) 1,600.00 

  Pressure Tank 4  Gallon (ไฟเบอร์) 1,500.00 

  Pressure Tank 11  Gallon (เหล็ก) 4,000.00 

  10" Housing 1/4" NPT (clear) or (white) 800.00 

  Plastic Wrench ที่ขันกระบอกไส้กรอง 130.00 

  Bracket ที่ยึดเคร่ืองเหล็ก 250.00 

  ชุดอุปกรณ์ต่อก๊อกน้้าประปาเข้าเคร่ืองรุ่น AP100 - AP320 580.00 

  ก๊อกน้้าสแตนเลส รุ่น AP100 - AP320 880.00 

    ลูกปืนปั๊มอาร์โอ  ทุกเบอร์ราคาเท่ากัน 300.00 

  สายพีอี ขนาด  1/4"   ราคา ต่อเมตร 50.00 

  สายพีอี ขนาด  3/8"  ราคาต่อเมตร 80.00 

  ฟิตติ้ง พีอี  ทุกแบบราคาเท่ากัน 70.00 

Plastic Fitting No.1044 Size 1/4" MIP x 1/4" OD   30.00 

Plastic Fitting No.4044 Size 1/4" MIP x 1/4" OD   25.00 

Plastic Fitting No.6044 Size 1/4" MIP x 1/4" OD x 1/4" OD 40.00 

Plastic Fitting No.7544 Size 1/4" OD x 1/4" MIP x 1/4" OD 40.00 

Plastic Fitting No.702   Size 1/4" OD x 1/4" OD x 1/4" OD 40.00 

Plastic Fitting No.154   Size 1/4" OD x 1/4" OD   40.00 

Plastic Fitting No.150   Size 1/4" OD x 1/4" OD 
 

40.00 
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Plastic Fitting No.1566 Size 3/8" OD x 3/8" OD   50.00 
   40.00    Plastic Fitting No.M-44 Size 1/2" x 1/2"   

   MFT-04 1/4" OD + 1/4" MIP 
  

  55.00 

   MFT-04 1/4" OD + 3/8" MIP       55.00 

   Plastic Insert 1/4" 
   

  10.00 

   Plastic Insert 3/8"         15.00 

   PE tube 1/4" 
    

50.00 

   PE tube 3/8"         70.00 
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