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รู้ก่อน แก้ปัญหาได้ก่อน
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พัฒนาให้ตรงจุด หยุดทุกปัญหาได้ 

สถานประกอบการ: โรงงานแปรรูปน�้าตาลเพื่อเป็น Topping ของอาหารประเภท
เบเกอรี่ 

ธุรกิจ SMEs แห่งหนึ่ง เป็นโรงงานแปรรูปน�้าตาลเพื่อให้เป็นท็อปปิ้งของ
อาหารประเภทเบเกอรี่ ก่อนที่จะเข้าร่วมกิจกรรมการวินิจฉัยสถานประกอบการ
เจ้าของกิจการมองว่าที่ผ่านมา ปัญหาธุรกิจของตนเองไม่ได้เป็นเรื่องใหญ่โตอะไร 
ถึงแม้จะมีการแข่งขันกันสูงในกลุ่มผู้ประกอบการประเภทเดียวกัน แต่ดูจากรายได้
ในตอนนีย้งัไม่น่าเป็นห่วง เรือ่งเดยีวทีเ่จ้าของธรุกจิอยากแก้ไข คอื ต้องการปรบัราคา
สนิค้าให้สงูขึน้ตามราคาต้นทนุวัตถุดิบทีส่งูขึน้จากภาวะเศรษฐกจิในช่วงนี ้แต่ท�าไม่
ได้ เพราะกลัวว่าลูกค้าประจ�าจะลดลง

เมื่อทีมวินิจฉัยเข้าไปส�ารวจกิจการกลับพบปัญหาอื่นนอกเหนือจากเรื่อง
ต้นทุนและการปรับราคาสินค้า คือ ไม่มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ ทั้งตัวสินค้า
และบรรจุภัณฑ์ ธุรกิจไม่มีช่องทางในการขยายตลาดไปยังลูกค้ากลุ่มอื่นๆ ซ่ึงอาจ
ท�าให้ยอดขายคงทีแ่ละมแีนวโน้มลดลงได้ในอนาคต จงึให้แนวทางการแก้ไขปัญหา
ในกรณีนี้ 2 แนวทาง คือ

ด้านสินค้า
ควรมกีารพฒันาผลติภณัฑ์ให้หลากหลายขึน้ ปรบัปรงุรปูแบบบรรจุภณัฑ์ให้

สอดคล้องและตรงกับความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายให้มากทีสุ่ด จดักจิกรรม
ส่งเสริมการขายด้วยการจัดแข่งขันท�าขนมหวานและอาหารว่างจากผลิตภัณฑ์ของ
บริษัท ซึ่งวิธีการนี้จะช่วยกระตุ้นความสนใจจากลูกค้าและท�าให้ลูกค้ารู้จักสินค้า
ของบริษัทมากขึ้น 

ด้านการตลาด
ควรเพิ่มช่องทางการจ�าหน่ายและขยายกลุ่มลูกค้าให้เป็นที่รู้จักกว้างขึ้นทั้ง

ในและต่างประเทศ ด้วยการท�าแผนโปรโมทกิจการในหลายๆ ช่องทาง เช่น การท�า
เว็ปไซต์ของบริษัท เพื่อเพิ่มช่องทางให้ลูกค้ารู้จักและเข้าถึงได้มากขึ้นและพัฒนา
ธุรกิจไปสู่รูปแบบ E-Commerce ได้ด้วย อีกวิธีคือ การออกบูธแสดงสินค้าในงาน

จากฉบับที่แล้วต่อ

สถานประกอบการ
กรณีศึกษาการวินิจฉัย
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ต่างๆ เพือ่เป็นการแนะน�าธรุกจิ แนะน�าสนิค้าท�าให้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้
ประโยชน์ที่ได้จากการปฏิบัติตามค�าแนะน�านี้ ท�าให้กิจการ

สามารถปรับราคาสินค้าตามราคาต้นทุนที่สูงขึ้นได้ ซึ่งลูกค้าจะ
เข้าใจโดยเหน็ความแตกต่างได้จากผลติภณัฑ์และบรรจภุณัฑ์สินค้า
ที่มีการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
นั่นเอง อีกทั้งธุรกิจยังสามารถขยายช่องทางและโอกาสไปสู่ลูกค้า
รายใหม่ๆ ทั้งในและต่างประเทศได้มากขึ้น ท�าให้ธุรกิจเติบโตม ี
รายได้เพิ่มขึ้นแน่นอน

นี่จึงเป็นตัวอย่างที่ชัดเจนของการ “พัฒนาให้ตรงจุด หยุด
ทุกปัญหาได้”

เป้าหมายชัดเจน ธุรกิจอยู่รอด   

สถานประกอบการ: ธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่ง เครื่องจักรและวัสดุปักผ้า

ธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่ง เครื่องจักรและวัสดุปักผ้ารายหนึ่ง มี
พนักงานทั้งหมด 31 คน มียอดขายประมาณ 60 ล้านบาทต่อปี โดย
รายได้หลักมาจากการขายเครื่องจักรและวัสดุปักผ้า คิดเป็น 95% 
ของรายได้ทัง้หมด ส่วนอีก 5% ได้จากการบรกิารซ่อมเครือ่งจกัร โดย
มีผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กที่ท�าธุรกิจการ์เมนท์ ธุรกิจ
สิ่งทอ ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ภายในประเทศเป็นกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจแห่ง
นี้เริ่มมีปัญหารายได้ลดลงอย่างหนักตั้งแต่ปี 2549 ท�าให้เจ้าของ
กจิการตดัสนิใจเข้าร่วมกจิกรรมวนิจิฉยัสถานประกอบการในปี 2552

เมื่อทีมวินิจฉัยเข้าไปส�ารวจสภาพกิจการ ด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงและเก็บข้อมูลจากแผนกต่างๆ พบว่า 
สาเหตทุีท่�าให้ธรุกจิรายน้ีมรีายได้ลดลง ขาดสภาพคล่องทางการเงนิ 
เป็นเพราะระบบการบรหิารองค์กรไม่มปีระสทิธภิาพ ไม่มกีารก�าหนด
เป้าหมายทางธุรกิจและแผนการด�าเนินงานที่ชัดเจน 

ด้านการตลาดก็ขาดการวางแผนงาน ไม่มีการเก็บข้อมูล
ลกูค้าและข้อมูลสนิค้า ขณะทีบ่คุลากรก็ขาดการฝึกอบรมเพือ่พฒันา
ทักษะการท�างาน

เม่ือพบปัญหาที่กล่าวมาแล้ว ทีมวินิจฉัยจึงให้ข้อเสนอแนะ
แก่เจ้าของกิจการว่าควรปรับปรุงเรื่องการบริหารจัดการองค์กรเป็น
อย่างแรก เพราะเป็นต้นเหตุส�าคัญที่ท�าให้งานในส่วนต่างๆ ขาด
ประสิทธิภาพ โดยให้มีการก�าหนดนโยบายการบริหารงานประจ�าปี 
เพื่อเป็นเป้าหมายในการด�าเนินธุรกิจที่ชัดเจน ซึ่งถ้าท�าได้ คาดว่าจะ
ให้ค่าใช้จ่ายลดลงถึงปีละ 2 ล้านบาท ทีเดียว

โดยเฉพาะแผนกการตลาดที่ต้องปรับปรุงเรื่องการก�าหนด
เป้าหมายยอดขายสินค้า ท�าฐานข้อมูลลูกค้าและฐานข้อมูลสินค้า 
เพื่อใช้วางแผนและตรวจสอบการตลาด รวมถึงรายรับรายจ่ายด้วย 
หากสามารถปรับปรุงระบบการท�างานในส่วนนี้ได้ กิจการสามารถ
เพิ่มสภาพคล่องได้ไม่น้อยกว่า 2 ล้านบาทต่อปี ...เป้าหมายชัดเจน 
ธุรกิจก็อยู่รอด!

บริหารจัดการดี ธุรกิจไปรอด

สถานประกอบการ: โรงงานผลิตและจ�าหน่ายอุปกรณ์เสริมสวย
ประเภทแปรงหวีผม

ในยุคเศรษฐกจิซบเซา ไม่ว่ากจิการเลก็ หรอืใหญ่ต่างกไ็ด้รบั
ผลกระทบกันทั่วหน้า หนึ่งในนั้นคือธุรกิจผลิตและจ�าหน่ายอุปกรณ์
เสริมสวยจ�าพวกแปรงหวีผมรายหนึ่ง ที่เจอปัญหายอดขายสินค้า
ลดลงเฉลี่ยปีละ 1 ล้านบาท ตั้งแต่ปี 2549 หากปล่อยไว้ไม่หาทาง
แก้ไข ธรุกจิคงต้องปิดตวัลง เจ้าของธรุกจิจงึตดัสนิใจเข้าร่วมกจิกรรม
วินิจฉัยสถานประกอบการ SMEs ในปี 2552

เมื่อทีมวินิจฉัยเข้าไปส�ารวจกิจการจึงพบว่า ที่ยอดขาย 
และก�าไรลดลงอย่างต่อเนื่อง เป็นเพราะธุรกิจขาดการวางแผนการ
ด�าเนนิงานทีม่ปีระสทิธภิาพ เป้าหมายของกจิการไม่ชดัเจน ไม่มรีะบบ
การจัดเก็บข้อมูลเรื่องสินค้าคงคลังและสินค้าหมุนเวียน จึงท�าให้ไม่
สามารถตรวจสอบปริมาณสินค้าที่ขายและค้าสต๊อกได้ นอกจากนี้
ยังมีภาระหนี้สินที่อยู่ในรูปของดอกเบี้ยอีกด้วย

จากปัญหาทีก่ล่าวมา ทมีวินจิฉยัจงึแนะน�าแผนการปรบัปรงุ
ธุรกิจว่า ควรจัดท�าแผนโครงสร้างการบริหารจัดการ ปรับปรุงการ
จัดท�าฐานข้อมูลด้านการตลาด เพื่อน�าข้อมูลไปวางแผนเรื่องงบ
ประมาณทางการตลาด ปรับการบริหารจัดการเรื่องสินค้าคงคลัง 
เพื่อควบคุม/ตรวจสอบการหมุนเวียนสินค้าได้ ซึ่งคาดว่าจะท�าให้มี
ยอดขายเพิ่มขึ้นถึง 56,000 บาทต่อปีและลดปัญหาเรื่องสินค้าค้าง
สต๊อกได้ ซึ่งเกิดเป็นรายได้ถึง 70,000 บาทต่อปี 

จากกรณีนี้ จะเห็นได้ชัดเจนว่า สภาพการบริหารจัดการมี
ปัญหา จงึส่งผลต่อการด�าเนนิธรุกจิโดยรวม...แนวทางทีช่ดัเจนกค็อื 
บริหารจัดการดี ธุรกิจไปรอด 
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