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การบริหารตนทุนธุรกิจบริการใหไดทั้งความมั่งค่ังและความประทับใจ 
  

 
ท่ีมา : https://www.pexels.com/ 

ธุรกิจบริการ หมายถึง ธุรกิจท่ีดําเนินกิจการแลกเปลี่ยนสินคาท่ีไมเปนตัวตนมีรูปแบบท่ีตอบสนอง

ความตองการของลูกคาดานความพึงพอใจและความคาดหวัง มักจะถูกบริโภคไปพรอมๆกับท่ีผลิตข้ึนมา เชน

ธุรกิจการทองเท่ียว ธุรกิจการรักษาพยาบาล ธุรกิจเก่ียวกับการคมนาคมขนสง ธุรกิจเก่ียวกับท่ีพักอาศัย ธุรกิจ

ท่ีเก่ียวของกับการสื่อสาร ธุรกิจใหการบริการความงาม ธุรกิจเก่ียวกับพลานามัย ธุรกิจการศึกษา ธุรกิจบันเทิง

เริงรมย ธุรกิจเก่ียวกับการเงินและการธนาคาร และธุรกิจสปา เปนตน 

ปจจุบันผูคนท่ีอาศัยในประเทศไทยมีรายไดมากข้ึน การศึกษาดีข้ึน ตลอดจนมาตรฐานการครองชีพ

ของประชาชนเพ่ิมสูงข้ึน ประชาชนใหความสําคัญกับธุรกิจบริการมากข้ึน เชน สปา คลับออกกําลังกาย  

รานคาราโอเกะ รานเสริมสวยเสริมความงามแตงหนาทําผม ทําเล็บ เปลี่ยนสีผม ลดความอวน ขัดผิวรวมท้ังทํา

หนาใหเด็กลง ดังนั้นธุรกิจบริการจึงมีความจําเปนและเกิดข้ึนเปนดอกเห็ดท้ังนี้เพ่ืออํานวยความสะดวกสบาย

และความพอใจใหกับลูกคา    

สําหรับการเริ่มตนธุรกิจนั้นควรจะตองศึกษาองคความรูตางๆ ซ่ึงองคความรูท่ีสําคัญในการเริ่มตน

ศึกษาและใชในการบริหารคือการวิเคราะหกิจกรรมธุรกิจและการทําแบบจําลองทางธุรกิจ  

ในการเริ่มตนธุรกิจนั้นผูประกอบการควรมีการมองธุรกิจในภาพรวมอยางครอบคลุม เพ่ือให

ผูประกอบการสามารถตัดสินใจทางธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และชวยพัฒนาขีดความสามารถใน

การแขงขันในระยะยาว ท้ังนี้สามารถสรุปข้ันตอนในการเริ่มตนประกอบธุรกิจได 5 ข้ันตอน ดังนี้ 
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การวิเคราะหกิจกรรมธุรกิจ 

 

 
ท่ีมา : https://www.sentangsedtee.com/news_detail.php?rich_id=561&col_id=34 

ข้ันตอนท่ี 1 วิเคราะหตลาด 

1. การเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย (Targeting) 

การรูจักลูกคาเปาหมายเปนเรื่องสําคัญในการเริ่มตนทําธุรกิจ เพราะจะทําใหเราสามารถออกแบบ

สินคาและบริการไดตรงตามความตองการของลูกคา เลือกชองทางการจัดจําหนายท่ีสามารถเขาถึงลูกคา

เปาหมายไดดีรวมถึงสามารถตั้งราคาท่ีลูกคาเปาหมายยินดีท่ีจะจายโดยการเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย มี

ข้ันตอนดังนี้ 

1.1 หากลุมลูกคา  

กลุมลูกคาเปาหมายมีหลายแบบ ตัวอยางเชน กลุมตลาดมวลชน (Mass Market) คือ กลุมคน

สวนมาก สินคาท่ีนิยมเปาหมายกลุมนี้ ไดแก สินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน เชน สบู ยาสีฟน เปนตน 

กลุมตลาดเฉพาะ (Niche Market) คือ การเจาะจงกลุมลูกคาท่ีมีความตองการแตกตางจากกลุมคนท่ัวไปและมี

ขนาดตลาดไมมาก เชน โทรศัพทมือถือสําหรับผูสูงอายุ เปนตน หรืออาจเลือกลูกคาแบบแบงกลุมตลาด

(Segmented Market) ซ่ึงเปนการแบงกลุมลูกคาท่ีมีความตองการแตกตางกันออกเปนกลุม ๆ โดยผลิตสินคา

และบริการท่ีแตกตางกันตามความตองการ ความสามารถในการซ้ือและปริมาณลูกคา 

1.2 เลือกกลุมลูกคาเปาหมาย  

โดยเลือกจากความนาสนใจ ขนาด และการเติบโตของแตละกลุม พรอมกับประเมินวาเราสามารถ

เขาถึงลูกคาแตละกลุมไดดีมากนอยเพียงใดเม่ือเทียบกับคูแขง  

การนําเสนอคุณคาใหแกลูกคา (Value Proposition)  

ธุรกิจตองมีความเขาใจกลุมลูกคาเปาหมาย พฤติกรรมและทัศนคติ เพ่ือนํามาพัฒนาสินคาและบริการ 

ตลอดจนสรางจุดขายใหแกสินคาและบริการของเรา ใหตอบโจทยความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายโดย

ข้ันตอนในการกําหนดตําแหนงทางการตลาดและการสื่อสารทางการตลาดมีดังตอไปนี้ 
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- ทําความเขาใจในคุณสมบัติหรือประโยชนท่ีไดรับจากสินคาและบริการท่ีสอดคลองกับความตองการ

ของกลุมลูกคาเปาหมายและตําแหนงทางการตลาดของคูแขง 

- สรางความแตกตางใหกับสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย และ

กําหนดตําแหนงทางการตลาดของธุรกิจ 

- วางแผนการสื่อสารท่ีสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดโดยใชชองทางออนไลน ซ่ึงมีตนทุนท่ีต่ํา

และสอดคลองกับพฤติกรรมลูกคาท่ีเปลี่ยนแปลงไปหลากหลายรูปแบบ เชน Google AdWords, 

Facebook, Influencer เปนตน 

2. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel) 

พิจารณาเลือกชองทางท่ีสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย โดยคํานึงถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ

ลูกคาเปนสําคัญ ลักษณะสินคาและบริการ ภาพลักษณของแบรนดและความคุมคาการรักษาความสัมพันธกับ

ลูกคา (CRM: Customer Relationship Management) เปนกลยุทธการรักษาความสัมพันธกับลูกคาท่ี

องคกร นํามาใชเพ่ือใหลูกคาเกิดความผูกพันใกลชิดกับองคกรมากข้ึน โดยการนําเทคโนโลยีมาใชผานชองทาง

ออนไลนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ (Social CRM) ไดแก ระบบการสมัครสมาชิก การออกบัตร

สะสมแตม 

ข้ันตอนท่ี 2 วิเคราะหรายไดและตนทุน 

1. รูปแบบของรายได (Revenue Stream) 

ธุรกิจสามารถออกแบบรูปแบบของรายไดใหเหมาะสมกับความตองการ และความสามารถในการใช

จายของลูกคาเปาหมายได เชน การขายสินคา ใหเชา ใหบริการขายลิขสิทธิ์ คาสมาชิก ซ่ึงตองทําการประเมิน

ขอดี ขอเสียของแตละรูปแบบเพ่ือใหตอบสนองลูกคาและแขงขันกับคูแขงได 

2. การตั้งราคา (Pricing) 

ผูประกอบการควรนําวิธีการตั้งราคาจากคุณคาของสินคาหรือบริการท่ีผูบริโภครับรู (Value Based 

Pricing) คือ นําราคาของคูแขงท่ีใกลเคียงกับเราในทองตลาดมาเปนราคาอางอิง ราคาท่ีเหมาะสมคือ ราคา

อางอิง บวกเพ่ิมดวยความเต็มใจจายสําหรับคุณคาของสินคาและบริการของเราท่ีดีกวาหรือแตกตางจากคูแขง

และหักลบดวยราคาสําหรับความแตกตางของสินคาและบริการท่ีดอยกวาคูแขง 

นอกจากนี้ยังมีเทคนิค การตั้งราคาโดยหลักจิตวิทยาเพ่ือทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการได

งายข้ึน โดยมีตัวอยางดังนี้ 

- เทคนิคการตั้งราคาเพ่ือเปรียบเทียบ (Anchoring) ธุรกิจจะตั้งราคาสินคาหรือบริการบางอยางใหโดด

เดนกวาสินคาหรือบริการหลัก เชน ธุรกิจขายท่ีนอนมูลคาตั้งแต 5,000 –10,000 บาท อาจตั้งราคาท่ี
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นอนรุนอ่ืน 20,000 บาท ทําใหท่ีนอนราคา 10,000 บาท ดูถูกกวา สงผลใหลูกคาเลือกท่ีจะซ้ือ

มากกวา 

- เทคนิคการตั้งราคาท่ีคํานวณงาย การตั้งราคาท่ีสามารถคํานวณไดงายจะชวยลด ในการคํานวณ ทําให

ผูซ้ือตัดสินใจซ้ืองาย เชน ตั้งราคา 1,000 บาท แทนการตั้งราคา 987 บาท การตั้งราคาแบบคํานวน

งายนั้นเหมาะสําหรับสินคาท่ีใช “อารมณ” ในการตัดสินใจ เชน สินคาแบรนดเนม 

- เทคนิคแยกคาขนสงจากราคาหลักตามหลักจิตวิทยาผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบราคาสินคากับ

สินคาของคูแขงธุรกิจในตลาดเสมอ ดังนั้น เม่ือธุรกิจแสดงราคาสินคาท่ีแยกกับคาขนสง จะทําให

ลูกคารูสึกวาสินคาธุรกิจนั้นถูกกวาคูแขง 

- เทคนิคเสนอการชําระเงินแบบเปนงวด สินคาท่ีมีราคาสูงทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือยากข้ึน ดังนั้นการ

เสนอการจายเงินแบบเปนงวดจะไดผลดีกวา เชน เครื่องออกกําลังกายราคา 30,000 บาท แตติดราคา

ผอน 3,000 บาท 10 เดือน ทําใหลูกคารูสึกวาสินคาราคาถูกกวาราคาจริง 

- เทคนิคใชตัวหนังสือเล็กๆ เขาไวตามหลักจิตวิทยาขนาดตัวหนังสือมีสวนในการคิดวิเคราะหราคา

สินคาของผูซ้ือ โดยตัวหนังสือขนาดเล็กจะทําใหลูกคารูสึกวาราคาไมแพง 

3. การบริหารตนทุน (Cost Management) 

การบริหารตนทุนใหต่ําจะทําใหเราสามารถตั้งราคาแขงขันกับคูแขงไดมากข้ึนและชวยใหมีกําไร

เพ่ิมข้ึน ซ่ึงข้ันตอนในการบริหารตนทุนมีดังนี้ 

- ทําความเขาใจตนทุน ตนทุน มี 2 ประเภท ไดแก ตนทุนคงท่ีและตนทุนผันแปร ตนทุนคงท่ี คือ 

ตนทุนท่ีเราตองจายไมวาจะขายสินคาหรือบริการไดมากหรือนอย เชน รานอาหาร มีตนทุนคงท่ีคือ 

คาเชาอาคารสถานท่ี เงินเดือนพนักงาน เปนตน ในขณะท่ีตนทุนผันแปร คือ ตนทุนท่ีเปลี่ยนไปตาม

ยอดขายสินคาหรือบริการ เชน รานอาหารมีตนทุนผันแปร คือ วัตถุดิบท่ีใชในการประกอบอาหาร 

- วิเคราะหหาตนทุนท่ีสําคัญท่ีสุด การหาตนทุนหลักของธุรกิจ ทําใหเราสามารถวางแผนจัดการตนทุน

ไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยตนทุนหลัก คือ ตนทุนท่ีเกิดจากกิจกรรมและทรัพยากรหลักท่ีเปนตัวสราง

รายไดใหธุรกิจ 

- วางแผนจัดการตนทุน เม่ือหาตนทุนหลักไดแลวตองทําการวางแผนจัดการตนทุนนั้นอยางมี

ประสิทธิภาพ เชน หากธุรกิจของเรามีตนทุนคงท่ีคอนขางมาก ควรหาวิธีท่ีจะลดตนทุนสวนนี้หรือหา

วิธีเพ่ิมยอดขายเพ่ือเฉลี่ยใหตนทุนสวนนี้ลดลงและพยายามหลีกเลี่ยงคาใชจายท่ีไมจําเปน 

- ประเมินผลและพัฒนาการบริหารตนทุนอยูเสมอ ธุรกิจควรประเมินผลการบริหารตนทุนวาเปนไป

ตามเปาหมายหรือไม และหากมีวิธีการบริหารท่ีดีข้ึนก็ควรมีการนํามาปรับใช 
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4. สรางระบบบัญชี (Accounting System) 

ธุรกิจควรมีระบบบัญชีท่ีชวยในการเก็บขอมูลยอดขายตนทุน กําไร/ขาดทุน และสินคาคงเหลืออยู

เสมอ เพ่ือนํามาวิเคราะหสถานการณของธุรกิจ และใชเปนขอมูลในการวางแผนดําเนินธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ

มากยิ่งข้ึน โดยปจจุบันมีธุรกิจ Startup เชน Flow account ท่ีใหบริการระบบบัญชีออนไลนชวยเก็บเอกสาร 

บริหารคาใชจาย รายงานงบการเงินท่ีถูกตองตามมาตรฐาน อีกท้ังยั้งมีระบบบริหารสินคาคงเหลือ ซ่ึงเหมาะกับ 

SMEs อยางมาก เนื่องจากชวยประหยัดคาใชจายในการสรางระบบบัญชีเองอีกท้ังยังสามารถใชงานผานแอพ

พลิเคชันบนมือถือไดอยางสะดวก 

ข้ันตอนท่ี 3 วิเคราะหทรัพยากร 

ในการประกอบธุรกิจตองมีทรัพยากรหลักท่ีเปนกุญแจในการนําธุรกิจไปสูความสําเร็จ อยางธุรกิจท่ี

เก่ียวของกับการผลิตยอมตองการตนทุนท่ีต่ํากวาคูแขงในตลาดหรือธุรกิจคิดคนซอฟตแวรก็ตองการบุคลากรท่ี

สามารถสรางคุณคาใหกับงาน ทรัพยากรในการประกอบธุรกิจไมวาจะเปนท่ีดินในการประกอบการ บุคลากร

ในธุรกิจ แหลงเงินทุน ตางก็ตองการการจัดการท่ีมีประสิทธิภาพดวยกันท้ังสิ้น โดยการบริหารจัดการทรัพยากร

มีข้ันตอน ดังนี้ 

- ระบุวาอะไรคือทรัพยากรหลักของธุรกิจ ทรัพยากรหลัก คือ สิ่งท่ีชวยสรางรายได สรางมูลคาใหกับ

ธุรกิจมากท่ีสุด การระบุทรัพยากรหลัก ทําใหสามารถวางแผนการบริหารทรัพยากรไดดีข้ึน 

- รักษาและพัฒนาทรัพยากรหลักอยูเสมอ เนื่องจากเปนสิ่งท่ีชวยสรางมูลคาและความสามารถใหกับ

ธุรกิจ จึงตองมีการวางแผนเพ่ือรักษาและพัฒนาทรัพยากรหลักอยูเสมอ 

- ใชทรัพยากรหลักท่ีมีอยูอยางมีประสิทธิภาพ การใชทรัพยากรหลักอยางมีประสิทธิภาพ ชวยใหธุรกิจมี

การดําเนินการท่ีดีและรวดเร็วยิ่งข้ึน ซ่ึงเปนการลดตนทุนและเพ่ิมกําไรใหกับธุรกิจ ทรัพยากรหลักของ

ธุรกิจสวนใหญมี 3 ประเภท ไดแก 

1. ทรัพยากรทางกายภาพ: โรงงานหรือหนารานท่ีดีควรตั้งอยูบนสถานท่ีท่ีงายตอการขนสงซ่ึงจะทํา

ใหตนทุนการขนสงลดลง ตําแหนงการตั้งหนารานควรคํานึงถึงความสะดวกในการซ้ือสินคาและ

เขาใชบริการของกลุมลูกคาเปาหมายเปนหลัก ตัวอยางของธุรกิจท่ีใชทรัพยากรทางกายภาพเปน

กลยุทธหลักในการดําเนินธุรกิจ คือ เว็บไซตอเมซอน ธุรกิจท่ีมีเครือขายทางดานโลจิสติกสท่ัวโลก 

เชน เซ็นทรัลหางสรรพสินคาทีมีสาขาท่ัวประเทศ 

2. ทรัพยากรบุคคล: หลักในการบริหารทรัพยากรบุคคลใหประสบความสําเร็จโดยยึดหลัก “4 ใจ” 

ดังนี้(คุณวิเศษ วิศิษฏวิญู รองกรรมการผูจัดการอาวุโส บริษัท ซีพีคาปลีกและการตลาด จํากัด 

ซ่ึงไดรับรางวัลนักทรัพยากรดีเดนแหงประเทศไทย ประจาํป 2555) 

2.1 เขาใจ - ทําความเขาใจวาทุกคนมีวิถีชีวิต ลักษณะนิสัย และความตองการท่ีแตกตางกัน เพ่ือ

มอบหมายงานใหตรงกับความตองการและลักษณะการทํางานไดรวมถึงสามารถหาวิธีในการ

ดึงศักยภาพของแตละคนออกมาใชในการทํางานไดอยางเต็มท่ี 
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2.2 จูงใจ – ออกแบบผลตอบแทนท่ีจูงใจใหบุคลากรอยากทํางานกับองคกรมากข้ึน โดยแตละคน

มีสิ่งจูงใจท่ีตางกัน เชน เงินเดือน สวัสดิการ ตําแหนงหนาท่ี ความรู เปนตน 

2.3 สานใจ – คือ การสานใจระหวางบุคลากรในองคกรดวยการทํางานเปนทีม โดยอาจจัด

กิจกรรมใหทํารวมกัน 

2.4 ไดใจ – บริษัทตองสรางวัฒนธรรมในการทํางานรวมกัน ทําใหบุคลากรรูสึกผูกพันกับบริษัท

เสมือนครอบครัวเดียวกัน 

การบริหารทรัพยากรบุคคลในยุคใหม เนนการจัดการเพ่ือบริหารองคความรู หรือเรียกวา “Knowledge 

Management” เพ่ือกอใหเกิดการแลกเปลี่ยน และการสรางองคความรูใหม เพ่ือนํามาใชในการดําเนินงาน

และใหเกิดประโยชนตอองคกร 

3. ทรัพยากรเงินทุน: ธุรกิจควรวางแผนการบริหารเงินทุนในดานตาง ๆ ดังนี้ 

3.1 เงินทุนหมุนเวียน: ควรวางแผนการบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเพียงพอในการดําเนินธุรกิจ 

โดยควรมีรายไดเพียงพอตอคาใชจายเสมอเพ่ือปองกันปญหาสภาพคลอง 

3.2 การถือเงินสด: ควรวางแผนการถือเงินสดใหเหมาะสมโดยจะตองไมนอยจนติดขัดขาดสภาพ

คลอง แตก็ไมควรมากจนเสียโอกาสในการเอาไปลงทุนสรางผลตอบแทนใหงอกเงย 

3.3 แหลงเงินทุนสําหรับขยายธุรกิจ: ควรมีการหาแหลงเงินทุนเตรียมไวสําหรับการขยายธุรกิจ 

3.4 เงินฉุกเฉิน: ควรสํารองเงินสําหรับเหตุการณฉุกเฉิน เชน ไฟไหม ลูกคายกเลิกการซ้ือ

กะทันหัน เปนตน 

ข้ันตอนท่ี 4 วิเคราะหการผลิตและการใหบริการ 

การผลิตและการใหบริการถือเปนกิจกรรมหลัก (Key Activities) ของทุกธุรกิจ เนื่องจากเปนตัวสราง

รายไดหลักใหกับธุรกิจ โดยควรมีการบริหารจัดการกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหการดําเนินงานมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึนจากการใชทรัพยากรลดลงหรือทําใหไดสินคาหรือบริการเพ่ิมมากข้ึน ข้ันตอนในการวิเคราะหการผลิต

และการใหบริการ มีดังนี้ 

4.1 วิเคราะหหากิจกรรมหลัก พิจารณาวาข้ันตอนใดในการดําเนินธุรกิจมีความสําคัญกับธุรกิจมากท่ีสุด และ

เปนสิ่งท่ีชวยสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ 

4.2 พัฒนากิจกรรมหลักอยูเสมอ ตองมีการพัฒนาเพ่ือสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคาหรือบริการอยูเสมอ 

4.3 ดําเนินกิจกรรมหลักท่ีมีอยูอยางมีประสิทธิภาพ ตองมีการวางแผนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนิน

กิจกรรมหลัก ซ่ึงจะชวยสรางรายไดเพ่ิม รวมถึงลดตนทุนและเวลาในการดําเนินงานอีกดวย 

โดยท่ัวไปการจัดการกิจกรรมหลักประกอบดวย 3 สวน ไดแก การบริหารจัดการกระบวนการผลิต

และการใหบริการการบริหารจัดการหวงโซอุปทานและการพัฒนานวัตกรรมสินคาและบริการ 
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1) การบริหารกระบวนการผลิตและการใหบริการ 

1.1) การบริหารกระบวนการผลิต 

การผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพ ตองเริ่มตนจากการบริหารจัดการวัตถุดิบในการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพเปน

หลัก โดยผูผลิตจะตองคํานึงถึง คุณภาพ ตนทุน และปริมาณการสั่งซ้ือท่ีเหมาะสม เพ่ือใหไดวัตถุดิบท่ีมี

คุณภาพในตนทุนท่ีสามารถแขงขันได ปจจุบันมีซอฟตแวรท่ีชวยในการบริหารจัดการกระบวนการผลิต เชน 

โปรแกรม Prima Smart Product ชวยควบคุมวัตถุดิบและอะไหลผูประกอบการอาจใชหลักการของ Six 

Sigma เขามาประยุกตใชกับกระบวนการผลิต โดย Six Sigma เปนการบริหารท่ีมุงเนนสูการลดความผิดพลาด 

การแกไขตัวชิ้นงาน ดวยการสอนใหพนักงานเรียนรูแนวทางในการทําธุรกิจอยางมีหลักการ หลักการสําคัญของ

Six Sigma ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

 

ท่ีมา : https://www.6sigma.us/six-sigma-articles/six-sigma-business-analytics-lean-six-sigma-analytics/ 

- Define คือ การระบุและคัดเลือกประเด็นท่ีตองการปรับปรุง 

- Measure คือ การวัดประสิทธิภาพการดําเนินงานในปจจุบัน ไดแก การวางแผนและดําเนินการ

คัดเลือกตัวชี้วัดท่ีเหมาะสมตลอดจนดําเนินการวัดประสิทธิภาพ 

- Analysis คือการวิเคราะหสาเหตุหลักของปญหา 

- Improve คือ การดําเนินการปรับปรุงเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต เชน การติดตั้งระบบควบคุม

อัตโนมัติเพ่ือลดจํานวนพนักงานในสายการผลิต 

- Control คือ การออกแบบระบบควบคุมการผลิตเพ่ือใหม่ันใจวา กระบวนการจะไมเกิดปญหาเดิมอี 

 

1.2) การบริหารการใหบริการ 

ผูประกอบการควรคํานึงถึงคุณภาพของการใหบริการท่ีชวยสรางความแตกตางของธุรกิจใหเหนือกวา

คูแขงได การบริหารการใหบริการประกอบดวย 6ข้ันตอน ดังนี้ 

1) การระบุองคประกอบของข้ันตอนการใหบริการเวลาท่ีใหบริการ และขอจํากัดของการใหบริการ 

https://www.6sigma.us/six-sigma-articles/six-sigma-business-analytics-lean-six-sigma-analytics/
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2) ตรวจสอบและวิเคราะหความตองการของลูกคาและสิ่งท่ีลูกคาประทับใจกับการใหบริการ 

3) ออกแบบชุดของการบริการ (Service Package) และมาตรฐานการสรางความประทับใจ 

4) ประชาสัมพันธการขาย และจัดตั้งทีมงานใหบริการ 

5) ทดสอบตลาด และทดลองปฏิบัติตามแผนการตลาด 

6) ควบคุมการปฏิบัติงาน วัดประเมินผลการใหบริการและเปรียบเทียบผลท่ีปฏิบัติกับมาตรฐานการบริการ 

ท่ีกําหนดไว 

เทคนิคในการใหบริการท่ีดี จะเริ่มตั้งแตการตอนรับ โดยจะตองยิ้มแยมแจมใส และแสดงออกถึงความ

เอาใจใสตอลูกคาท่ีมารับบริการ ตองตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงตามท่ีลูกคาตองการ รูจัก

สอบถามและพูดคุยเพ่ือทําความเขาใจในสิ่งท่ีลูกคาตองการรับบริการ รวมถึงการประเมินผลการใหบริการ เพ่ือ

นําผลลัพธมาทําการประเมินมาปรับปรุงแกไขและพัฒนาการใหบริการของธุรกิจใหดียิ่งข้ึน 

2) การบริหารจัดการหวงโซอุปทาน 

การบริหารจัดการหวงโซอุปทาน คือ การบริหารจัดการการวางแผน การประสานงาน และการทํางาน

รวมกันขององคกร ตั้งแตกระบวนการสงมอบวัตถุดิบ การผลิตสินคาและบริการ การกระจายสินคา จนกระท่ัง

สินคาสงถึงมือผูบริโภค โดยมีตนทุนรวมในหวงโซอุปทานตํ่าท่ีสุดและผูบริโภคไดรับสนิคาหรือบริการในเวลาท่ี

ผูบริโภคตองการ พรอมกันนี้ยังรวมถึงการแบงปนขอมูลและขาวสารรวมกัน เพ่ือใหแตละองคกรสามารถ

ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ผูประกอบการอาจใชระบบ ERP (Enterprise Resource Planning) 

มาชวยในการพัฒนาองคกรใหมีการบริหารจัดการหวงโซอุปทานท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยระบบ ERP 

เปนระบบท่ีชวยเชื่อมโยงขอมูลและระบบงานตางๆ ของแตละกระบวนการธุรกิจ สามารถแชรขอมูลใหแกกัน

ไดตลอดเวลา เพ่ือชวยใหการทํางานเปนระบบมากยิ่งข้ึน สําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีตองการ

ทดลองใชโปรแกรม ERP ก็มีโปรแกรมสําเร็จรูปใหบริการเชน Compiere เปนซอฟตแวร ERP ท่ีมีการรวมเอา

ฟงกชั่นของ CRM และฟงกชั่นท่ีจําเปนสําหรับ SMEs ไวอยางครบถวน เชน ความสามารถในการบริการ

จัดการและทํารายงาน การจัดซ้ือ การจัดวัตถุดิบ บริหารระบบการขาย ระบบขายหนาราน POS ระบบจัดการ

ดานการเงิน เปนตน โดยผูใชสามารถเปลี่ยนหรือสรางฟงกชั่นใหมๆ ไดตามความตองการ ซ่ึงสามารถดาวน

โหลดไดจาก www.compiere.com 

3) การพัฒนานวัตกรรมสินคาและบริการ 

'นวัตกรรม' นั้นหมายถึงการทําสิ่งตาง ๆ ดวยวิธีใหม การสรางสรรค การพัฒนา การตอยอดยังรวมถึง

การเปลี่ยนแปลงทางความคิด การผลิต กระบวนการหรือรูปแบบธุรกิจ เพ่ือท่ีจะสรางมูลคาใหม ๆ ของสินคา
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และบริการใหกับผูบริโภค และสรางผลตอบแทนทางการเงินใหกับธุรกิจ ดังนั้น นวัตกรรมจึงไมใชแคเพียงการ

สรางเทคโนโลยีใหมเทานั้น โดยนวัตกรรมสามารถแบงไดออกเปน 4รูปแบบ ไดแก 

1) นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ (Product Innovation) 

2) นวัตกรรมดานกระบวนการผลิต(Process Innovation) 

3) นวัตกรรมดานการบริการ (Service Innovation) 

4) รูปแบบธุรกิจใหม (Business model Innovation) 

ข้ันตอนท่ี 5 วิเคราะหพันธมิตรทางธุรกิจ 

พันธมิตรทางธุรกิจ คือ การสรางความรวมมือระหวางธุรกิจในการรวมหรือแลกเปลี่ยนทรัพยากร และ

ความสามารถเพ่ือความไดเปรียบทางการแขงขัน การหาเครือขายพันธมิตร หรือคูคาทางธุรกิจจึงเปนวิธีการท่ี

จะชวยใหธุรกิจสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงาน หรือลดความเสี่ยงของธุรกิจ ในขณะเดียวกันก็ยัง

สามารถมุงเนนพัฒนาหรือดูแลกิจกรรมหลักสําหรับธุรกิจได การวิเคราะหพันธมิตรทางธุรกิจมีข้ันตอน ดังนี้ 

5.1 ศึกษาและทําความเขาใจเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ ศึกษารูปแบบของพันธมิตร ขอดี-ขอเสีย ท่ีเกิดจาก

การเปนพันธมิตรในแตละรูปแบบ 

5.2 เลือกรูปแบบพันธมิตรท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ พิจารณาจากปจจัยตาง ๆ วาการมีพันธมิตรรูปแบบใด

เหมาะสมท่ีสุด โดยพิจารณาทรัพยากรท่ีมี และทรัพยากรท่ีตองการ ขอจํากัดท่ีตองเผชิญในการทําธุรกิจ 

ตลอดจนเปาหมายในอนาคตของบริษัท 

5.3 รักษาความสัมพันธระหวางบริษัทและพันธมิตร เนื่องจากพันธมิตรเปนสิ่งท่ีชวยสรางมูลคาและ

ความสามารถในการแขงขันใหกับธุรกิจจึงตองมีการรักษาความสัมพันธใหดี 

5.4 ประเมินผลจากการเปนพันธมิตร กําหนดตัวชี้วัดในการประเมินผล เพ่ือดูวาการมีพันธมิตรชวยเพ่ิมมูลคา

และประสิทธิภาพในการดําเนินงานใหกับธุรกิจไดอยางไรบาง 

ประเภทของพันธมิตรทางธรุกิจ 

1. การสรางพันธมิตรกับธุรกิจท่ีไม ใช คูแขง แต มีรูปแบบการดําเนินงานหรือมีผลิตภัณฑอยู ใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน เชน ธุรกิจรานอาหารตามสั่ง และธุรกิจรานขายน้ําผลไมปนสามารถมาตั้งขาย

อยูขางกัน เนื่องจากสามารถแบงปนกลุมลูกคารวมกันได 

2. การสรางพันธมิตรกับธุรกิจท่ีเปนคูแขง โดยรวมกันสรางกลยุทธเพ่ือใหสามารถเขาถึงฐานลูกคาท่ีมาก

ข้ึนเชน รานเสื้อผาในสไตลท่ีตางกันรวมกันจัดงานแสดงสินคาเดียวกันจะสามารถดึงดูดลูกคาใหมาซ้ือ

สินคาไดมากข้ึน 
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3. การสรางความรวมมือทางธุรกิจเพ่ือตอยอดเปนธุรกิจใหมหรือเรียกวาพันธมิตรแบบธุรกิจรวมทุน 

(Joint Venture) เปนการรวมทุนในการจัดตั้งองคกรใหมรวมกันเพ่ือดําเนินงานอยางใดอยางหนึ่งตาม

วัตถุประสงครวมกัน เชน จัดตั้งบริษัทผลิตกระเปาเก็บความเย็นของเครื่องดื่ม เพ่ือจัดจําหนายให

บริษัทท่ีรวมลงทุน และบริษัทอ่ืน ๆ 

4. การสรางเครือขายพันธมิตรทางธุรกิจแบบตองพ่ึงพากัน เพ่ือความอยูรอด หรือการสรางพันธมิตร

ระหวางผูผลิตและผูซ้ือ เชน ผูผลิตชิ้นสวนรถยนต กับผูผลิตรถยนต 

 

วิธีควบคุมตนทุนสําหรับธรุกิจ SME 

1. วางแผนงบประมาณและกําหนดคาใชจายใหชัดเจน 

เริ่มแรกคุณจะตองรูกอนวาตนทุนแทจริงในการดําเนินธุรกิจคือเทาไร รายรับและรายจายตางๆ  

ท่ีเกิดข้ึนตองมีการบันทึกทําบัญชีอยางละเอียดชัดเจน จากนั้นตองวิเคราะหแยกประเภทคาใชจายวามีความ

เหมาะสมหรือไม กอนดําเนินการจายเงินหรือซ้ืออะไรก็ตาม ตองไมลืมท่ีจะคนหาเปรียบเทียบราคาอยูเสมอ 

และท่ีสําคัญตองปฏิบัติตามแผนท่ีวางเอาไวอยางเครงครัด 

2. ทําการตลาดออนไลน 

การสรางแบรนดสําหรับธุรกิจ SME ในยุคนี้ไดเปรียบมาก ในเรื่องของการทําการตลาดออนไลน ซ่ึง

ชวยประหยัดงบไปไดเยอะและยังเขาถึงกลุมเปาหมายอีกดวย เริ่มจากการสรางเว็บไซต เพจ Facebook บัญชี 

Line@ และ Instagram ท้ังนี้คุณสามารถเลือกไดตามวัตถุประสงคธุรกิจ รวมถึงการทําโฆษณาบน Google ท้ัง 

SEM และ SEO ซ่ึงไดผลในเวลาอันรวดเร็ว และสามารถควบคุมงบประมาณในแตละเดือนได 

3. Barter แลกเปล่ียนสินคาหรือบริการ 

การแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการสามารถทําไดในหลากหลายรูปแบบ ท้ังการแลกเปลี่ยนเพ่ือแลกกับ

มีเดียหรือโฆษณาผาน KOL ในเหลาบรรดาบล็อกเกอร ดารา ฯลฯ ทดลองใชสินคาของเราและเปน

กระบอกเสียงบอกตอกับลูกคา หรือหากเรามีคนรูจักท่ีสามารถชวยเราทํางานได เชน การทําบัญชี หรืออ่ืนๆ ก็

สามารถเจรจาตอรองได ท้ังนี้ตองข้ึนอยูกับมูลคาและความเหมาะสมของธุรกิจของคุณดวย 

4. วิเคราะหและคนหาลูกคาตัวจริงของคุณ 

ขอดีของการรูวาใครคือลูกคาตัวจริงของคุณ โดยในท่ีนี้คือกลุมลูกคาท่ี “สรางมูลคา” ใหกับธุรกิจ และ

กลุมลูกคาท่ีไมไดสรางรายไดใหกับธุรกิจมากนัก ทําใหเราสามารถโฟกัสเวลาและตนทุนใหถูกกลุมเปาหมาย 

แตไมใชวาจะท้ิงกลุมท่ีสรางรายไดนอยไปเลยทันที ยกตัวอยางเชน ลูกคาประเภท A สรางรายไดใหกับบริษัท

ไดมากกวาประเภท B ถึง 2 เทา เม่ือรูอยางนี้เราควรนํางบท่ีมีไปลงกับกิจกรรมท่ีจะขยายฐานลูกคาประเภท A 

ใหมากข้ึน เชน เสนอสวนลดท่ีมากข้ึน หรือใหคาคอมมิชชั่นเพ่ิมข้ึน สําหรับผูท่ีสามารถปดการขายไดเปนตน 
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ในขณะท่ีใหความสําคัญนอยเปนอันดับสองกับลูกคาอีกกลุมหนึ่ง นี่ ถือเปนการจัดการทรัพยากรเพ่ือให

เปลี่ยนเปนกําไรไดมากท่ีสุดสําหรับบริษัท 

5. เปล่ียนจากคนมาใชเทคโนโลยีเปนตัวชวยแทน 

ปจจุบันนี้มีเครื่องมืออํานวยความสะดวกสําหรับธุรกิจมากมายโดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็ก บางก็ฟรี 

บางก็เสียเงิน แตท้ังนี้ท้ังนั้นก็ยังถือวาชวยเราประหยัดงบไปไดเยอะรวมถึงเรื่องของพนักงานดวย บริการเหลานี้

มีต้ังแตเทคโนโลยีในการชวยดูแลลูกคา รับชําระเงินออนไลน ไปจนถึงการจัดสงสินคา หรือแมแตการเปด

ชองทางการขายของออนไลนก็เปนอีกสิ่งหนึ่งท่ีชวยลดตนทุน ท้ังนี้ ในแงของสถานท่ี เครื่องมือในการ

ดําเนินการ และพนักงาน ยกตัวอยางเชน การสงสินคาใหลูกคา แทนท่ีเราจะเอางบมาจางพนักงานขับรถ ซ้ือ

มอเตอรไซค เราก็สามารถใชบริการแมสเซ็นเจอร และบริการสงสินคาทางไปรษณียผานแอพพลิเคชั่นได 

นอกเหนือจากนี้ยังมีตัวอยางอีกมากมายเชน บริการทําใบแจงหนี้ออนไลน ระบบบริหารจัดการรานคา สต็อก

สินคา เปนตน 

การบริหารความประทับใจ 

 

 

ท่ีมา : http://thbusinessinfo.blogspot.com/2015/02/5.html 

   ความประทับใจ เปนความรูสึกดีท่ีเกิดข้ึนหลังการซ้ือสินคาหรือบริการและอยากกลับมาใชซํ้า ซ่ึงสิง

ท่ีจะสรางความประทับใจใหแกลูกคามีหลายปจจัย ซ่ึง "พนักงาน" คือองคประกอบท่ีสําคัญในการสรางความ

ประทับใจใหแกลูกคา หลักการงายๆ 5 ประการท่ีสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคาโดยพนักงานมีดังนี้ 
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1. ใหความใสใจรายบุคคล ลูกคาแตละคนมีความตองการท่ีแตกตางกัน พนักงานขายควรใหขอมูลท่ีตรงกับ

ความตองการของลูกคาแตละคน มีความเต็มใจในการใหบริการ กระตือรือรน ตอบสนองไดอยางรวดเร็ว รวม

จึงการจํารายละเอียดของลูกคาดวย เชน ชื่อของลูกคา รายการท่ีลูกคาซ้ือประจํา 

2. จําขอมูลไดแมนยํา เม่ือลูกคาสอบถามรายละเอียด พนักงานขายสามารถใหขอมูลไดอยางถูกตองและ

รวดเร็ว ยกตัวอยางเชน ลูกคาจะถามถึงรายละเอียดโปรโมชันมือถือ พนักงานสามารถบอกรายละเอียดไดทันที

แทนท่ีจะหยิบโปรโมชั่นใหลูกคาดู จะแสดงถึงความเปนมืออาชีพในการบริการและภาพลักษณท่ีดีตอธุรกิจดวย 

3. ตอนรับและขอบคุณทุกครั้ง แมจะดูเหมือนเปนเรื่องเล็กนอยแตการตอนรับในท่ีนี้จะเปนการแสดงออกทางสี

หนาและคําพูด โดยการยิ้มและกลาวสวัสดีหรือยินดีตอนรับ หากจํารายรายละเอียดของลูกคาไดก็สามารถ

ทักทายเปนบทสนทนาเพ่ือสรางความเปนกันเองได และเม่ือลูกคาจากไปโดยอาจจะซ้ือหรือไมก็ควรจะขอบคุณ

ทุกครั้ง แมลูกคาไมซ้ือวันนี้แตยังมีโอกาสซ้ือในอนาคต 

4. การแตงกายและบุคลิกของพนักงาน การแตงกายใหเรียบรอยสะอาดเปนสวนหนึ่งในการสรางความ

ประทับใจ และนอกเหนือจากการแตงกายในท่ีมีองคประกอบอ่ืนดวย เชน ทรงผม การแตงหนา กลิ่นกาย กลิ่น

ปาก ทาทาง บุคลิกภาพ สิ่งตางๆเหลานี้แมอาจไมสามารถสัมผัสไดแตสามารถรูสึกได 

5. ใหเกียรติกับลูกคา ไมวาจะเปนลูกคาทุกเพศทุกวัย ทุกอาชีพ ไมวาการแตงกายอยางไร รวมถึงให

ความสําคัญกับความเปนสวนตัวของลูกคาดวย เชน ลูกคาบางคนอาจจะไมชอบท่ีพนักงานคอยแนะนําสินคา

มากไป หากเขาตองการรายละเอียดเขาจะสอบถามขอมูลเอง ความสบายใจในการจับจายใชสอยจะมีมากข้ึน

หากปลอยใหลูกคาเลือกเอง 

ทุกธุรกิจสามารถนําหลักการเหลานี้อบรมใหพนักงานขายได ไมวาจะเปนกิจการขนาดไหนก็ตาม หาก

นําไปปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและมีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง จะสงผลใหลูกคาเกิดความภักดีตอสินคาหรือ

บริการของธุรกิจ 

กลาวโดยสรุปคือเนื่องจากธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีไมมีตัวตนสินคาสัมผัสโดยประสาท สัมผัสไมได 

คุณภาพของการบริการจะเปนท่ีพึงพอใจของลูกคาหรือไมนั้นข้ึนอยูกับการปฏิบัติของผูบริหารท่ีตองทราบ

ความตองการของลูกคาท่ีมีอยูอยาง ไมจํากัด ซ่ึงแตละรายก็มีความพึงพอใจแตกตางกันออกไปเชนบางคนมา

แตงหนามีความตองการหลายแบบโดยท่ีแตละแบบนี้จะตองใหเขากับใบหนาดวยโลกแหงธุรกิจบริการยังไม

สามารถเบียดบัง“ความเปลี่ยนแปลง” ท่ีเปรียบไดประหนึ่งคูแขงอีกรายของคนท่ีทําธุรกิจทุกประเภททุกยุคทุก

สมัยท่ีคอยขัดขวางความสําเร็จถาไมรูจักบริหารจัดการมันใหดี โลกของธุรกิจบริการถือวาเปนโลกท่ีเปลี่ยนไป 

รวดเร็วจากเดิมมากจะเห็นงายๆ ไดจากโทรศัพทเม่ือกอนมีใชกันเพียงไมก่ีบานเปนโทรศัพทพ้ืนฐาน ไมสามารถ

นําติดตัวไปขางนอกไดจากบัดนั้นถึงปจจุบันเวลาไมก่ีปวัยรุนทุกคนมีมือถือใชกันแลวนอกจากนี้ความเปลี่ยนไป

ของสีผมเหมือนกันเม่ือกอนรุนพอแมเรามีผมหลากสีหรือเปลาพูดอีกแลวพูดอีกนั่นวาปจจุบันโลกเรามีการ
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เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาไมหยุดนิ่ง การบริการเองเชนกันมีระดับการแขงขันสูง ความรับผิดชอบและความ

จริงใจมีความสําคัญตอธุรกิจบริการเปนอยางยิ่ง 

ดังนั้นธุรกิจจะตองรับผิดชอบตอความรูสึกของลูกคาอีกดวย ในยุคกระแสโลกาภิวัฒนการดําเนินธุรกิจ

บริการในปจจุบันธุรกิจควรท่ีจะเนนคุณภาพในเรื่องการบริการเหนือความคาดหวังของลูกคากลาวคือสามารถ

สรางความรูสึกและความ ประทับใจ ท่ีดีใหเกิดข้ึนกับลูกคาเกินกวาท่ีลูกคาตองการมิใชเพียงทําใหลูกคา รูสึก

เฉยๆกับการรับบริการเทานั้นหรือไมประทับใจจะเกิดความรูสึกท่ีไมดี ซ่ึงไมควรเกิดข้ึนไมวาจะกรณีใดๆก็ตาม

หากลูกคาไดรับปญหาไมพอใจในการแกไขจะตองรีบแกไขทันทีอยาชา สําหรับการทําความเขาใจแตอยาลืมวา

จะตองไมมากเกินไปจนกระท่ังเราขาดทุน วิธีนี้คือการตอบสนองทันที (Take Action) ท่ีเคยไดยินจนติดหู

พยายามใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเกิดความรูสึกวาผูประกอบการเองมีความจริงใจอยาปลอยใหลูกคาเกิด

ความรูสึกท่ีไมดีอยางเด็ดขาด 
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[สืบคนออนไลน]. แหลงท่ีมา. https://guru.sanook.com/19328/ 

สรางความประทับใจใหลูกคาดวย 5 วิธีงายๆ: Chaichet Sopimpa 

แหลงขอมูล : http://thbusinessinfo.blogspot.com/2015/02/5.html 

คูมือการใหคําปรึกษาธุรกิจSMEs: Thammasat Consulting Networking and Coaching Center – 

CONC 

https://conc.tbs.tu.ac.th 




