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บทคัดย่อ 
 ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจตัวแทนจ าหนา่ยอะลูมิเนียม : บริษัท สากลอะลูมิเนียม จ ากัด 
วัตถุประสงค์ของการวิจัยเป็นการศึกษา 1) ความต้องการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการของธุรกิจ และ 
4) การจัดการเชิงกลยุทธ ์การเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผู้ประกอบการหรือศึกษาข้อมูลที่เก่ียวข้อง
กับการด าเนินงานของธุรกิจ   
ผลการวิจัย  

1) ตลาดมีความต้องการอะลูมิเนียม ในด้านของ Semiconductor Manufacturing Equipment จาก
ผู้ผลิตรายย่อยที่เริ่มฟื้นตัว คาดการณ์ว่า ในปี 2019 ยอดขาย Semiconductor Manufacturing Equipment จะ
ลดลง 4% ก่อนจะกลับมาเพิ่มขึ้น 20.7% ในปี 2020 แต่สิ่งที่บริษัทของผู้วิจัยต้องเตรียมรับมือ กับการเปลี่ยนแปลง
ของราคา อะลูมิเนียมของโลก ที่ส่งผลต่อการน าเข้ามาผลิตในประเทศไทย และส่งผลต่อการจ าหน่ายสินค้าทั้งตัวแทน
และผู้รับเหมา ก็ได้รับผลกระทบเช่นกัน 

2) ยอดขายมีการเจริญเติญโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากมีก่อสร้างเส้นทางคมนาคม ของรัฐบาลและจะมี
ยอดขายเพิ่มข้ึนต่อเนื่องไปจนถึง 3-5 ปีหลังจากนี้  

3) การด าเนินงานของธุรกิจในด้านพฤติกรรมองค์การ บริษัทกราเน้นเร่ืองการจัดการทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่ง
ส าคัญในการขับเคลื่อนกิจการให้ด าเนินไปได้อย่างเป็นระบบจ าป็นที่จะต้องมีการเพิ่มสวัสดิการให้กับพนักงานที่เพื่อให้
การท างานของพนักงานเต็มที่และสร้างแรงจูงใจในการท างาน คือการให้สวัสดิการ กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ ประกัน
กลุ่มประกันสุขภาพส าหรับเข้ารักษาโรงพยาบาลที่นอกเหนือจากประกันสังคม และประกันอุบัติเหตุที่เป็นของบริษัท 
มอบทุนการศึกษาให้ลูกของพนักงานพร้อมทั้งค่ารักษาพยาบาล ทั้งครอบครัว  เป็นต้น อีกทั้งสามารถเป็นการดึงดูดใจ
ให้พนักงานใหม่สนใจเข้ามาท างานอีกด้วยในอนาคต        

4) ด้านการเงินธุรกิจได้แก่เงินลงทุนบริษัทมีการก าหนดนโยบายเงินสดส ารองไม่ต่ ากว่า 5,000,000 บาทเพื่อ
รักษาสภาพคล่องทางการเงินส าหรับเหตุฉุกเฉินเมื่อเกิดความผิดพลาดยังคงต้องมีเงินหมุนเวียน  โดยเป็นเงินส ารอง
เพื่อค่าใช้จ่ายต่างๆ ไม่ให้งานเกิดความเสียหายและไม่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินการ ไม่ว่าอย่างไรจะต้องมีเงินสารอง
เพื่อส าหรับจ่ายเงินเดือนพนักงานได้    

5) งบประมาณด าเนินงานบริษัทตั้งไว้ที่ 3 ล้านบาทในการลงทุนและเงินส ารองตั้งไว้ที่ 5 ล้านบาท จุดคุ้มทุน
ประมาณการที่ 1,600,00 บาท           



 

 

 
 

6) ด้านการปฏิบัติการ ทางบริษัทได้จ าแนกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อความง่ายในการด าเนินงานทางธุรกิจ 
ดังนี้ 

1. กลุ่มร้านค้าปลีกอะลูมิเนียมในภาคเหนือ ซื้ออะลูมิเนียมจากบริษัทฯไปเพื่อขายต่อให้ผู้บริโภคทั่วไปใช้แปร
รูปต่อเติมซ้อมแซ่มอุปกรณ์ต่างๆภายในบ้าน หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงานเอกชนต่างๆ  

2. กลุ่มร้านค้าผู้รับเหมาก่อสร้าง กระจกอะลูมิเนียม เพื่อใช้ในการรับเหมาต่อเติมบ้านอาคารบ้านเรื่อน 
ร้านอาหาร รีสอร์ท หรือหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 

3. กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ประกอบการกิจการก่อสร้างงานโครงการขนาดใหญ่ในภาคเหนือ 
7) การจัดการเชิงกลยุทธ์ กลยุทธ์ทางการตลาดและการบริการลูกค้า 

1. ผลิตสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 
2. ผลิตสินค้าให้ได้มาตรฐานและรักษาคุณภาพสม่ าเสมอ 
3. ส่งมอบสินค้าได้ภายในเวลาที่ตกลงกับลูกค้า 
4. ร่วมมือพัฒนาผลิตภัณฑ์กับลูกค้า เพื่อให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพดีขึ้น  
5. เพิ่มสายการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีแนวโน้มของตลาดเติบโต และสามารถพัฒนาการผลิตได้ดี แตกต่าง

ไปจากคู่แข่ง 
6. เยี่ยมพบลูกค้าอย่างใกล้ชิด แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารใหม่ ๆ ทันสมัยในเชิงการตลาด 
7. เชิญลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโรงงานเพื่อให้เกิดความมั่นใจว่าบริษัทฯ สามารถผลิตสินค้าเพื่อสนองตอบ

ความต้องการได้ 
8. ให้ความร่วมมือกับหน่วยราชการ ศึกษาระเบียบวิธีการส่งออกเพื่อให้มีระบบที่ดี และได้มาตรฐาน

เพื่อการสื่อสารที่รวดเร็วน่าเชื่อถือแก่ลูกค้าในต่างประเทศ 
9. ท าการวิจัยพัฒนา และส ารวจตลาดอย่างสม่ าเสมอเพื่อความเจริญเติบโตของบริษัทฯ  
10. ท าการวิจัยวิเคราะห์ พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เพื่อเพิ่มตลาดและขยายตลาด 

ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน,บริษัทผู้ผลิตอะลูมิเนียม,ตัวแทนจ าหน่ายอะลูมิเนียมผู้รับเหมาก่อสร้าง, แผน
ธุรกิจสินค้าอะลูมิเนียม  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

ABSTRACT 
Business Demand and Operation of Distributor Alumimum Business :  Sakol Aluminum 

Co.,Ltd. 

The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business operation and 
4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or executive 
as well as the information related to business operations  

Results show that  

 1) The market for aluminum in terms of semiconductor manufacturing equipment from a 

resumed small producer is expected to be in 2019, sales of semiconductor manufacturing 

equipment will decrease by 4% before returning to an increase of 20.7% by 2020. That the 

research company must prepare With price changes Aluminum of the world That affect the import 

to produce in Thailand And affect the sales of both agents and contractors Was also affected 

 2) Sales are continuously growing. Due to the construction of transportation routes Of the 

government and will continue to increase sales until 3-5 years after this 

 3) Business operations in organizational behavior The company emphasizes human 

resource management as an important way to drive the business systematically. It is necessary to 

increase the welfare for the employees so that the work of the employees is fully and creates 

Motivation to work Is to provide welfare Provident Fund Group health insurance for hospital 

treatment other than social security And accident insurance owned by the company Give 

scholarships to employees' children along with medical expenses for the whole family, etc. It can 

also attract new employees to come and work in the future. 

  4) Business finance, including investments. The company has a low cash reserve policy. 

More than 5,000,000 baht to maintain financial liquidity for emergencies when errors occur Which 

is a reserve for various expenses Does not cause damage to work and does not affect the 

operation No matter what, the reserve is required to pay staff salaries. 

  5) The company's operating budget is set at 3 million baht for investments and reserves 

are set at 5 million baht. The break-even point is estimated at 1,600,00 baht.  

 6) Operational The company has classified target customers for ease of business 

operations as follows. 



 

 

 
 

 1. Aluminum retail chain in the north Bought aluminum from the company for sale to 

general consumers for processing, adding, rehearsing, rehearsing various devices in the house 

Government agencies or private agencies 

 2. Store contractors group Aluminum glass For use in home renovation contractors, 

houses, restaurants, resorts or government and private agencies 

 3. Customers who are entrepreneurs in the construction of large projects in the north 

 7) Strategic management Marketing strategy and customer service 

 1. Produce products according to the needs of customers. 

 2. Producing products that meet standards and maintain consistent quality. 

 3. Deliver products within the agreed time with the customer. 

 4. Cooperate to develop products with customers. In order to get better quality products 

 5. Increase the production line of products with a tendency of the market to grow. And 

can improve production well Different from competitors 

 6. Visit customers closely Exchanging information, new and up-to-date in marketing 

 7. Invite customers to visit the factory to ensure that the company Able to produce 

products to meet the needs 

 8. Cooperate with government agencies. Study the export regulations to have a good 

system. And have standards for fast communication, reliable to customers abroad 

 9. Conduct research and development And regularly explore the market to grow the 

company 

 10. Conduct research and analysis Develop new products to increase the market and 

expand the market           

Keyword :  Demand for operations, aluminum manufacturers, aluminum dealers, contractors, 
aluminum business plans 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

บทน า 
 

 โครงสร้างอุตสาหกรรมอะลูมิเนียมในประเทศไทยเริ่มต้นจากอุตสาหกรรมหลอมเศษอะลูมิเนียม  เพื่อผลิต
เป็นอะลูมิเนียมที่ยังไม่ขึ้นรูปแล้วส่งต่อไปยังอุตสาหกรรมขั้นกลางน้ า  โครงสร้างอุตสาหกรรมอะลูมิเนียมไทยเป็น 6 
กลุ่ม ประกอบด้วย 1. อุตสาหกรรมหลอมเศษอะลูมิเนียม 2. อุตสาหกรรมหล่ออะลูมิเนียม 3. อุตสาหกรรม
อะลูมิเนียมหน้าตัด 4. อุตสาหกรรมอะลูมิเนียมแผ่นและฟอยล์ 5. อุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์อะลูมิเนียม 6. 
อุตสาหกรรมสายไฟอะลูมิเนียม ในอนาคตแนวอุตสาหกรรมอะลูมิเนียมไทย จากการคาดการณ์อัตราการเติบโตของ 
การคาดการณ์ถึงปี พ.ศ.2563 พบว่า อุตสาหกรรมก่อสร้างคาดว่ามีการขยายตัวเฉลี่ยในอัตราร้อยละ 4 ต่อปี จากการ
ขยายตัว ของอุตสาหกรรมก่อสร้างในประเทศไทย ทั้งการก่อสร้างบ้าน คอนโดมิเนียม โรงงาน รวมถึงการก่อสร้าง  
โครงสร้างพื้นฐานต่างๆ ของภาครัฐ การอนุมัติส่งเสริมกิจการผลิตรถยนต์ประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล  ส่งผลให้
แนวโน้มความต้องการใช้งานอะลูมิเนียมในอุตสาหกรรมยานยนต์ยังคงมี  แนวอย่างต่อเนื่อง จากการที่ประเทศไทย
เป็นฐานการผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้าและ อิเล็กทรอนิกส์โดยมีการผลิตจ าหน่ายทั้งในประเทศและสง่ขายไปยังประเทศต่างๆ 
โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียน อุตสาหกรรมอะลูมิเนียมของประเทศไทย มีจุดแข็งด้านต าแหน่งที่ตั้งของประเทศ
ไทยเป็นเสมือนศูนย์กลาง ของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ เอื้อต่อการเป็นศูนย์กลางการเชื่อมโยงคมนาคมระหว่าง
ประเทศในกลุ่มสมาชิก อาเซียน อีกทั้งยั้งมีตลาดในประเทศขนาดใหญ่ และมีฐานการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ที่ซึ่งท าให้
อุตสาหกรรมอะลูมิเนียมมีการขยายและเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
 และครอบครัวท าธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกระจกและอะลูมิเนี่ยมเป็นเวลากว่า 30 ปี  จึงมีประสบการณ์  ความ
เชี่ยวชาญ  ความสนใจในธุรกิจอะลูมิเนียมเป็นพิเศษ 
 ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาตลาดสินค้าอะลูมิเนียมในประเทศไทย ของผู้รับเหมาก่อสร้างที่มีการเลือกซื้อสินค้า
อะลูมิเนียม  ของตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม  และของบริษัทผู้ผลิต/ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม   

การศึกษาภาพรวมธุรกิจสินค้าอะลูมิเนียมนั้นจะท าให้ทราบถึงองค์ประกอบของความส าเร็จในธุรกิจ
อะลูมิเนียม   เพื่อผู้วิจัยเองจะได้น าผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการก าหนดทิศทางการด าเนินธุรกิจ
ตัวแทนจ าหน่ายสินค้าอะลูมิเนียม (บริษัทสากลอะลูมิเนียม) ในอนาคตต่อไป 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การด าเนินวิจัยคร้ังนี้ใช้การวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อศึกษาแผนการตลาดของบริษัทผู้ผลิต ตัวแทนจ าหน่าย และ
ผู้ประกอบการ กรณีศึกษา :สินค้าอะลูมิเนียม โดยสรุปการด าเนินการวิจัยดังนี้ 
 1. ศึกษารายละเอียดเก่ียวกับ แนวคิด ทฤษฎี เนื้อหา จากเอกสารทางวิชาการ ต ารา วารสาร บทความทาง
วิชาการที่เกี่ยวจ้องกับแนวทางการท าวิจัยเชิงคุณภาพ 
 2. ด าเนินการสัมภาษณ์บุคลากรที่ท างานใน บริษัทผู้ผลิต ตัวแทนจ าหน่าย และผู้ประกอบการ โดยแบ่งเป็น 
บริษัทผู้ผลิต จ านวน 3 บริษัท  ตัวแทนจ าหน่าย จ านวน 5 บริษัท ผู้ประกอบการ จ านวน 10 บริษัท สัมภาษณ์แบบ
ตัวต่อตัว โดยใช้การสัมภาษณ์  

วัตถุประสงค์ในการวิจัยครั้งนี้เพือ่ต้องการทราบถึงความต้องการและปัญหาของผูบ้ริโภคและผูร้ับเหมา
อะลูมิเนียม เพื่อน ามาวางแผนธรุกิจโดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างได ้3 กลุ่ม ดังนี ้

กลุ่มที่ 1 ผู้รับเหมาก่อสร้างที่มีการเลือกซื้อสินค้าอะลูมิเนียม 
กลุ่มที่ 2 ตัวแทนจ าหน่ายสินคา้อะลูมิเนียม (Dealer) 



 

 

 
 

กลุ่มที่ 3 บริษัทผูผ้ลิต/ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม 
โดยแบ่งแยกประเภทออกมาเป็น ดังนี้ 

กลุ่มตัวอย่างที่ 1 ซึ่งเป็นตัวแทนของผู้รับเหมาก่อสร้างอะลูมิเนียม  จะต้องมีการซื้อสินค้า ภายใน 1 ถึง 5 ปี
ผ่านมา จึงจะถือได้ว่ามีประสบการณ์ตรงกับการใช้ผลิตภัณฑ์  โดยไม่จ ากัดว่าจะต้องเป็นสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์
เพียงอย่างเดียว และเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีความหลากหลายของรูปแบบที่พักอาศัย เขตที่พักอาศัย และมี
ความสามารถในการซื้อที่แตกต่างกัน 

กลุ่มตัวอย่างที่ 2  เป็นตัวแทนจ าหน่ายอะลูมิเนียมนั้น กลุ่มตัวอย่างจะมีลักษณะช่องทางการขายอย่างน้อย 
2 ช่องทาง อาจจะเป็นตัวแทนกลุ่มเดียวที่มีครบ หรือ จ าแนกเป็นตัวแทนหลายกลุ่มจากหลายช่องทาง เพื่อให้มองเห็น
ความแตกต่างและวิธีในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด รวมถึงต้นทุนการในการด าเนินงาน เพื่อประกอบการ
พิจารณาแผนการทางธุรกิจ 

กลุ่มตัวอย่างที่ 3 ซึ่งเป็นผู้ประกอบการผลิตสินค้าประเภทอะลูมิเนียมนั้นกลุ่มตัวแทนจะต้องมีประสบการณ์
ในการผลิตสินค้าต่างๆ จากอะลูมิเนียมเป็นอย่างดี สามารถตอบค าถามหรือให้ความเห็นในแนวโน้มของตลาด ความ
เป็นไปได้ในการผลิตสินค้าแบบใหม่ รวมถึงต้นทุนทางด้านวัตถุดิบและก าลังการผลิตที่เหมาะสมในปัจจุบัน เพื่อน ามา
วางแผนทางด้านการจัดการการผลิต และวางแผนทางการเงิน   

วิธีการสุ่มตัวอย่างจะใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)และใช้วิธีสัมภาษณ์เชิง
ลึกเพื่อให้ได้ประเด็นที่ต้องการ รวมทั้งความเห็นของกลุ่มตัวอย่างแต่ละกลุ่มด้วย  
เครือ่งมือการเก็บรวบรวมข้อมูล (Tools for data collection) 

การวิจัยการตลาดในครั้งนี้จะใช้วิธีสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) ซึ่งงานวิจัยจะเป็นแบบเชิง
คุณภาพโดย ใช้ค าถามแบบปลายเปิด เพื่อให้ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้ จะมีค าถามที่ก าหนดไว้ 
(structured Interview) เพื่อให้ได้บทสรุปวิเคราะห์ที่ตรงประเด็นและอาจมีการขอข้อมูลเพิ่มเติมนอกเหนือจากการ
สัมภาษณ์ แต่อย่างไรก็ตามผู้สัมภาษณ์ได้มีการเตรียมตัวในการตั้งค าถามเพื่อสามารถควบคุมสถานการณ์และเวลา อีก
ทั้งได้ข้อมูลตรงตามประเด็นกับที่ต้องการได้ 
ประเด็นในการสัมภาษณผ์ู้รับเหมาก่อสร้างที่มีการเลือกซื้อสินค้าอะลูมิเนียม  

ประเด็นที ่1 สินค้าที่จ าเปน็ในการใช้ในที่พักอาศัย 
ประเด็นที ่2 จ านวนความถี่ในการบริโภคสินคา้ประเภทอะลูมิเนียมหรือของใช้อื่น ที่ดัดแปลงได้ 
ประเด็นที ่3 ปัจจัยที่ผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซื้อสินค้า 
ประเด็นถี ่4 สถานที่หรือช่องทางในการเลือกซื้อสินค้าเป็นประจ า 
ประเด็นที ่5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้า 
ประเด็นที ่6 สิ่งใดเป็นสิง่ที่ผูบ้ริโภคกังวลในการใช้สนิค้าอะลูมิเนยีม 

ประเด็นในการสัมภาษณต์ัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม 
ประเด็นที ่1 กลุ่มผู้บริโภคที่มีศกัยภาพในการซื้อสินค้า 
ประเด็นที ่2 ช่วงราคาที่มีปริมาณการขายสินคา้มากทีสุ่ด 
ประเด็นที ่3 สิ่งใดเป็นปจัจัยที่ผูบ้ริโภคมีความกังวลในการเลือกซื้อสินค้าอะลูมิเนียม 
ประเด็นที ่4 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ผูบ้ริโภคนิยม 
ประเด็นที ่5 ปัญหาที่พบจากทั้งทางดา้นผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคในฐานะที่เป็นตัวกลาง 



 

 

 
 

ประเด็นในสัมภาษณบ์ริษัทผู้ผลิต/ผูป้ระกอบการผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม 
ประเด็นที ่1 ปัญหาที่พบในการผลิตสนิค้าประเภทอะลูมิเนียม 
ประเด็นที ่2 ต้นทุนและการสูญเสียในการผลิตสินค้าประเภทอะลูมิเนียม 
ประเด็นที ่3 การแก้ปัญหาและการปรับตัวตา่งๆ ตลอดช่วงเวลาที่ประกอบกิจการ 
ประเด็นที ่4 ความเห็นในเร่ืองสินค้าอะลูมิเนียมในปัจจบุันและอนาคต 
ประเด็นที ่5 แผนการในการเตรียมรองรับหรือแนวโน้มต่อไปในการท าธุรกิจ 

การสร้างเครื่องมือการวิจัย 
 1. ศึกษาเอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการสร้างแบบสัมภาษณ์ 
 2. ก าหนดขอบข่ายของข้อมูลที่ต้องการให้ครอบคลุมกรอบการศึกษาค้นคว้า 
 3. น าแบบสัมภาษณ์ทีส่ร้างเสร็จแล้วน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาความถูกต้องและให้ค าแนะน า
เพื่อแก้ไขปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น 
 4. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจความถูกต้องและแก้ไขปรับปรุงเรียบร้อยแล้วไปเก็บข้อมูลกับผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญในการวิจัยต่อไป 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล 
 2. จ าแนกและจัดระบบข้อมูล เป็นการน าข้อมูลที่ได้มาจ าแนกและจัดหมวดหมู่ออกให้เป็นระบบ 
 3. วิเคราะห์ข้อมูลโดยการตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย เป็นการน าข้อมูลที่ได้เพื่อหาบทสรุปของเรื่องนั้น 
 4. น าเสนอข้อมูลเป็นข้อความบรรยาย 
ผลการวิจัย 

1.ประเด็นในการสัมภาษณ์ผู้รับเหมาก่อสร้างที่มีการเลือกซื้อสินค้าอะลูมิเนียม จ านวน 10 บริษทั สรุป
ใจความส าคัญ ดงัแสดงรายละเอียดในตารางดงันี้ 
ประเด็นที ่1 สินค้าที่จ าเปน็ในการใช้ใน
ที่พักอาศัย 

ส่วนใหญ่ที่ผู้รับเหมาก่อสร้างใช้สินค้าประเภทอะลูมิเนียมเช่นประตูหน้าต่าง
อลูมิเนียมรับเหมาติดตั้งเฟรมอะลูมิเนียม, ฝ้าและผนังอะลูมิเนียม งาน
กระจก งานสแตนเลส งานหลังคาบ้าน บานสวิง หน้าต่าง-บานเลื่อน บาน
กระทุ้ง บานเฟี้ยม มุ้งลวด 

ประเด็นที ่2 จ านวนความถี่ในการ
บริโภคสินคา้ประเภทอะลูมิเนยีมหรือ
ของใช้อื่น ที่ดัดแปลงได ้
 

1.ถ้าเป็นบริษัทที่รับท าอะลูมิ เนียมโดยตรงส่วนใหญ่เป็นงานกระจก
อะลูมิเนียมเฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 5-10 งาน/เดือน 
2.ถ้าเป็นผู้รับเหมาก่อสร้างที่สั่งตัดอะลูมิเนียมมาท า ขึ้นอยู่กับงานที่ลูกค้าสั่ง
ท าหรือเป็นงานรับเหมาจากที่ก่อสร้างบ้าน คอนโด   ถ้าเป็นสินค้า
อะลูมิเนียม ก็ประมาณ 2-3 คร้ังต่อเดือน 

ประเด็นที ่3 ปัจจัยที่ผูบ้ริโภคใชใ้นการ
เลือกซื้อสินค้า 
 

1.เร่ืองหลักคือเร่ืองราคา ถ้าราคาที่ลูกค้ารับได้เราก็ได้งาน เพราะลูกค้าเขาก็
สอบถามจากเจ้าอื่นไว้ด้วยแล้ว  ส่วนเรื่องคุณภาพสินค้าเป็นเรื่องรอง
มากกว่า 
2.ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการความรวดเร็วคืองานต้องดีและเสร็จเร็วลูกค้าจะ
ชอบและการตรงต่อเวลาเป็นสิ่งส าคัญมากในยุดสมัยนี้ 



 

 

 
 

ประเด็นถี ่4 สถานที่หรือช่องทางใน
การเลือกซื้อสินค้าเป็นประจ า 
 

1.เราก็มีหน้าร้านของเราอยู่แล้ว 
2.การบอกต่อๆกันของคนในพื้นที่ 
3.เราก็มีการประชาสัมพนัธ์ทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น ถ่ายวิดิโอ  ถ่ายรูป 
ลงใน Facebook  และยูทูป 
 

ประเด็นที ่5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อ
สินค้า 
 

1.ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
2.การประชาสัมพันธ์ทางสื่อสังคมออนไลน์ 
3.มีฐานลูกค้าเก่าที่เราไปท าให้เขาอยู่แล้ว แล้วมีการบอกต่อ 
4.มีพนักงานขายและฝา่ยการตลาด เพื่อท าการตลาดอีกทาง 

ประเด็นที ่6 สิ่งใดเป็นสิง่ที่ผูบ้ริโภค
กังวลในการใช้สนิค้าอะลูมิเนียม 
 

1.การประกันสินคา้ 
2.สินค้าต้องมีมาตรฐาน 
3.การให้เครดิตกับลูกค้า 
4.การดูแลหลังการขาย 

ตารางที่ 1 แสดงประเดน็ในการสัมภาษณ์ผู้รับเหมาก่อสร้างทีม่ีการเลือกซื้อสินค้าอะลูมิเนียม 
2.ประเด็นในการสัมภาษณ์ตัวแทนจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม จ านวน 10 บริษัท สรปุใจความส าคัญ ดงั

แสดงรายละเอียดในตารางดังนี้ 
ประเด็นที ่1 กลุ่มผู้บริโภคที่มีศกัยภาพ
ในการซื้อสินค้า 

 กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ จะเป็นโครงการคอนโดมิเนียม  หมู่บ้านจัดสรรตาม
โครงการต่างๆและลูกค้าโรงแรม และผู้รับเหมาก่อสร้าง ตลอดจน  บ้าน
เดี่ยวของผู้คนทั่วไปก็เป็นลูกค้าเรา คือเรารับทุกกลุ่มของผู้บริโภค 
 

ประเด็นที ่2 ช่วงราคาที่มีปริมาณการ
ขายสินคา้มากที่สดุ 

มีราคาตั้งแต่หลักพันไปจนถึงหลักแสน ถ้าเป็นงานโครงการ หรือเป็นงานที่
ตกแต่งภายใน ราคาก็ต้องขึ้นอยู่กับขนาดพื้นที่นั้นๆด้วย 
 

ประเด็นที ่3 สิ่งใดเป็นปจัจัยที่ผูบ้ริโภค
มีความกังวลในการเลือกซื้อสินค้า
อะลูมิเนียม 

1.ราคาสินค้าและการรับเหมาติดตั้งที่มีราคาสูง 
2.คุณภาพของสินค้าที่ลูกค้าต้องการ 
 

ประเด็นที ่4 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
ผู้บริโภคนิยม 

1.เรามีพนักงานขายเพื่อออกขายงานและวัดขนาดพื้นที่และสามารถตีราคา
ได้ตัดสินใจได้เลยเพื่อความรวดเร็ว 
2.เรามีการบอกต่อถึงคุณภาพงานที่เราท าท าให้มีงานเข้ามาอยู่อย่างต่อเนื่อง 
3.เราเปิดเว็บไซด์ลงภาพที่เราไปติดตั้งเพื่อให้เกิดความน่าเชื่อถือของบริษัท
และคุณภาพในด้านการบริการ 

ประเด็นที ่5 ปัญหาที่พบจากทั้ง
ทางดา้นผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคในฐานะที่
เป็นตัวกลาง 

1.การขนส่งสินค้ามีความล่าช้า 
2.ราคาอะลูมิเนียมมีการปรับตัวสูงขึ้น 
3.คู่แข่งขันทางการตลาดในปัจจุบันมีมากข้ึนท าให้ลูกค้ามีทางเลือกเพิ่มขึ้น 

ตารางที่ 2 แสดงประเด็นในการสัมภาษณ์ตัวแทนจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม  



 

 

 
 

3.ประเด็นในสัมภาษณ์บริษัทผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม จ านวน 3 บริษัท สรุปใจความ
ส าคัญ ดังแสดงรายละเอียดในตารางดังนี้ 
ประเด็นที ่1 ปัญหาที่พบในการผลิต
สินค้าประเภทอะลูมิเนียม 

ระบบการผลิตไม่มปีัญหาใดๆเพราะใช้เคร่ืองจักรในการควบคุมการผลิต ลด
การผิดพลาดไปได้เยอะ ส่วนจะเน้นการควบคุมคุณภาพการผลติอยู่แล้วเพื่อ
ลดการผิดพลาด และการควบคมุมาตรฐานระดับสากลอยู่แล้ว 

ประเด็นที ่2 ต้นทุนและการสูญเสียใน
การผลิตสนิค้าประเภทอะลูมิเนยีม 

ตอนนี้ต้นทุนการน าเข้าแร่บอกไซด์ที่ใช้ส าหรับผลิตอะลูมิเนียม มีการ
ปรับตัวสูงขึ้นเนื่องจากสภาวะราคาตลาดโลกและสงครามการค้าระหว่าง
สหรัฐอเมริการและจีน   ส่วนการควบคุมการผลิต การสูญของสินค้าอยู่ใน
เกณฑ์ดีไม่มีผลกระทบใดๆ 

ประเด็นที ่3 การแก้ปัญหาและการ
ปรับตัวตา่งๆ ตลอดช่วงเวลาที่
ประกอบ 
กิจการ 

บริษัทส่วนใหญ่จะมีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ในอุตสาหกกรมการ
ผลิตอะลูมิเนียม เพื่อความรวดเร็วในการผลิตและการขนส่งสินค้าและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ารวมถึงความพึงพอใจในคุณภาพของ
สินค้าที่เราผลิต 

ประเด็นที ่4 ความเห็นในเร่ืองสินค้า
อะลูมิเนียมในปัจจุบนัและอนาคต 

บริษัทส่วนใหญ่ จะเน้นการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าด้วยสินค้าและ
บริการที่มีคุณภาพ ด้วยเครื่องจักรการผลิตที่ทันสมัย และ บุคลากรที่ได้รับ
การพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  สินค้าอะลูมิเนียมในอนาคตต้องมีการพัฒนาโดย
การสร้างนวัตกรรมใหม่ๆการออกแบบผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียมที่มีความ
หลากหลาย 

ประเด็นที ่5 แผนการในการเตรียม
รองรับหรือแนวโน้มต่อไปในการท า
ธุรกิจ 

1.บริษัทเราต้องการพัฒนาคนให้มีความสามารถด้านฝีมือแรงงานมากขึ้น
เพื่อรองรับเทคโนโลยีในอนาคต 
2. การพัฒนาอะลูมิเนียมอินกอตทุติยภูมิให้มีคุณภาพสูงพอที่จะน ามา
ทดแทนการใช้วัสดุอื่นในอุตสาหกรรมต่างๆ  
3.ส าหรับตลาดการใช้งานอะลูมิเนียมของประเทศไทย พบว่า กลุ่มขนส่ง
และกลุ่มก่อสร้าง เป็นอุตสาหกรรมที่มีการใช้อะลูมีเนียมขนาดใหญ่ที่สุด 
เพราะประเทศไทยก าลังเปลี่ยนแปลงขนาดใหญ่ทางด้านการคมนาคม ท าให้
เกิดการสร้างโครงสร้างพื้นฐานภายในประเทศและก่อให้เกิดการก่อสร้าง 
ต่างๆเป็นโอกาสของบริษัทเราที่เราจะได้การตลาดที่ดีขึ้น 
4.การบริหารความเสี่ยงจากการผันผวนของราคา  แม้ทิศทางราคา
อะลูมิเนียมจะอยู่ในขาขึ้น แต่แน่นอนว่าในระหว่างปีราคาอะลูมิเนียมจะผัน
ผวนตามการเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์และอุปทาน  

ตารางที่ 3  แสดงการสัมภาษณ์บริษัทผูผ้ลิต/ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อะลูมิเนียม 
 
 
 
 



 

 

 
 

สรุปและวิจารณ์ผล 

สิ่งที่ลูกค้ากังวล ที่ได้จากการสัมภาษณ์ ลูกค้า คือ สงครามการค้าจีน - สหรัฐ ส่อแววรุนแรงขึ้นในปี 2019 
โดยมีอุตสาหกรรมมากมายที่ได้รับผลกระทบ เช่น อุตสาหกรรมยานยนต์ , อุตสาหกรรม Machine Tools, 
อุตสาหกรรมเครื่องจักรก่อสร้าง, อุตสาหกรรม IT และอื่น ๆ การขึ้นก าแพงภาษีในเดือนตุลาคมปี 2018 นั้นได้ส่งผล
กระทบในวงกว้างโดยเฉพาะในภาคอุตสาหกรรมวัสดุโลหะและวัสดุอื่น ๆ คาดการณ์ว่า ในปี 2019 สงครามการค้าจะ
ส่งผลให้ความอะลูมิเนียมจากประเทศจีน ซึ่งเป็นผู้บริโภครายใหญ่ที่สุดเกิดการชะลอตัว อีกทั้งด้วยมาตรการด้าน
สิ่งแวดล้อม ซึ่งมีแนวทางจะลดละการท าเหมืองนั้น จะส่งผลให้อุปทานอะลูมิเนียมลดลงตามไปด้วย อย่างไรก็ตาม 
หากการชะลอตัวของตลาดในจีน และอุปทานที่ลดลงนั้นสอดคล้องกัน ก็เป็นไปได้ว่าจะไม่ส่งผลกระทบต่ออะลูมิเนียม
มากนัก แต่ก็ยังคงมีความเสี่ยงจากรัฐบาลจีนและรัฐบาลสหรัฐอยู่  International Copper Study Group (ICSG) 
คาดการณ์ว่า ในปี 2019 ความต้องการทองแดง จะเพิ่มขึ้นจากปีก่อน 2.6% โดยมีปัจจัยหลักมาจากความต้องการ
ด้านโครงสร้างพื้นฐานในจีน และอินเดีย ในขณะที่ก าลังผลิตจะเพิ่มขึ้น 2.7% อย่างไรก็ตาม หากวิเคราะห์แค่ความ
ต้องการของจีนเพียงประเทศเดียว จะพบว่าในปี 2019 ความต้องการทองแดงในจีนจะเพิ่มข้ึน 2.7% ซึ่งเป็นอัตราการ
เติบโตที่ต่ ากว่าในปี 2018 ซึ่งอยู่ที่ 3.2%  ส่วนอะลูมิเนียมนั้น ด้วยความต้องการ Semiconductor Manufacturing 
Equipment จากผู้ผลิตรายย่อยที่เร่ิมฟื้นตัวนั้น อาจส่งผลให้ผลกระทบในตลาดไม่ร้ายแรงนัก โดย ICSG คาดการณ์ว่า 
ในปี 2019 ยอดขาย Semiconductor Manufacturing Equipment จะลดลง 4% ก่อนจะกลับมาเพิ่มขึ้น 20.7% 
ในปี 2020   สิ่งที่บริษัทของผู้วิจัยต้องเตรียมรับมือ กับการเปลี่ยนแปลงของราคา อะลูมิเนียมของโลก ที่ส่งผลต่อการ
น าเข้ามาผลิตในประเทศไทย และส่งผลต่อการจ าหน่ายสินค้าทั้งตัวแทนและผู้รับเหมา ก็ได้รับผลกระทบเช่นกัน  ทาง
บริษัทเราจึงออกนโยบายเพื่อแก้ไขปัญหาขององค์กรเพื่อการด าเนินงานของธุรกิจให้ราบรื่นไปได้  
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  

1.การท าการตลาดให้มากข้ึนหลากหลายช่องทาง 
บริษัทจะต้องมองหาตลาดใหม่ๆ อยู่เสมอ ทั้งในส่วนของตลาดอสังหาริมทรัพย์ที่ เป็นโครงการหมู่บ้าน 

คอนโดใหม่ โดยเน้นที่บริเวณชานเมือง จนถึงจังหวัดใกล้เคียง เพราะตัวเลือกที่บริษัทเหล่านี้ก าลังมองหาคือตัวแทน
จ าหน่ายแบบเรา ถ้าเป็นโครงการในเมือง จะเลือกใช้บริษัทรายใหญ่ที่มีชื่อเสียงมากกว่า 

ในส่วนของลูกค้ารายใหม่ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ลักษณะนี้ แม้จะไม่ใช่กลุ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็ควรที่จะเลือกหา
และติดต่อไว้เช่นกัน เพราะ อย่างที่กล่าวไว้ว่าคุณสมบัติของอลูมิเนียมสามารถเปลี่ยนแปลงได้ดี  ดังนั้น ผลิตภัณฑ์
สามารถเปลี่ยนแปลงรูปแบบได้เสมอ การหาข้อมูลทาให้เกิดการเรียนรู้ และอาจช่วยได้ในเรื่องของการพัฒนาเทคนิค
การผลิตให้ทันกับความต้องการของตลาด 

2.การเพิ่มสวัสดิการพนักงานเพื่อการจูงใจพนักงาน 
การจัดการทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่งส าคัญในการขับเคลื่อนกิจการให้ด าเนินไปได้อย่างเป็นระบบและเป็น

ปัจจัยส าคัญที่ท าให้สภาพแวดล้อมในการท างานดี ดังนั้น เราจึงควรที่จะต้องรักษาพนักงานที่ดีของบริษัทไว้ กิจการ
มองเห็นถึงความส าคัญของข้อนี้และคิดว่าจ าป็นที่จะต้องมีการเพิ่มสวัสดิการให้กับพนักงานที่มีความจงรักภักดีและ
ท างานอย่างเต็มที่ให้กับบริษัทสวัสดิการที่มองมีการวางแผนไว้ คือ กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ ประกันกลุ่มประกันสุขภาพ
ส าหรับเข้ารักษาโรงพยาบาลที่นอกเหนือจากประกันสังคม และประกันอุบัติเหตุที่เป็นของบริษัท นอกจากสวัสดิการ



 

 

 
 

เหล่านี้จะเป็นการรักษาพนักงานที่ดีไว้ เป็นแรงจูงใจให้กับพนักงานปัจจุบัน ยังสามารถเป็นการดึงดูดใจให้พนักงาน
ใหม่สนใจเข้ามาท างานอีกด้วยในอนาคต 
งานวิจัยในอนาคต   
 เราจ าเป็นต้องศึกษา Digital Marketing เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจของบริษัทเรา การท า Digital 
Marketing ของไทยในปัจจุบันยังคงมุ่งเน้นที่ Product-based หรือก็คือการท าโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยัง
กลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้เจาะจงใครเป็นพิเศษ ไม่ว่าจะเป็นการท า Digital Graphic, Search & Social Ads, Video Ads, 
Events & Webinars, SEO หรือ Content Marketing ท าให้ยังขาดเรื่องความเข้าใจและการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่
เหมาะสมแก่ลูกค้าแต่ละประเภท เช่น การน าเสนอสินค้าที่ลูกค้าน่าจะชอบ การลดราคาเมื่อมีการซื้อสินค้าซ้ า หรือ
การเสนอโปรโมชันส าหรับลูกค้าแต่ละราย เป็นต้น เหล่านี้ท าให้การท า Digital Marketing ไม่ใช่แค่เพียงการส่ง
โฆษณาไปยัง Google Ads หรือ Facebook เพื่อเข้าถึงเหล่าผู้ใช้ออนไลน์เท่านั้น 

สิ่งที่จะเข้ามาช่วยตอบโจทย์การท า Marketing แบบ Customer-based เหล่านี้ คือ การท า Big Data 
Analytics อย่างไรก็ตาม ไม่ใช่ทุกองค์กรที่จะพร้อมต่อการด าเนินการดังกล่าว เนื่องจาก Big Data Analytics 
จ าเป็นต้องอาศัยข้อมูลจ านวนมหาศาล ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลลูกค้า ข้อมูลการซื้อขาย ข้อมูลการท า PR และอื่นๆ ดังนั้น 
องค์กรที่ต้องการท า Big Data Analytics ควรเปลี่ยนวัฒนธรรมองค์กรให้เร่ิมมีการเก็บข้อมูลทุกอย่าง อาจเริ่มต้นจาก
การน าระบบ CRM และ ERP เข้ามาใช้ ซึ่งนอกจากจะช่วยให้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 

กิตติกรรมประกาศ 
สารนิพนธ์ เรื่อง “ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายอะลูมิเนียม บริษัท สากล

อะลูมิเนียม จ ากัด ” ส าเร็จได้ด้วยดี ตามวัตถุประสงค์และการวิจัยที่ได้ตั้งไว้ โดยได้รับความกรุณาอย่างสูงจากท่าน
รองศาสตราจารย์สุวีณา   ตั่งโพธิสุวรรณ ที่ได้เสียสละเวลา และประสบการณ์อันมีค่า ในการให้ความรู้ ค าปรึกษา 
ข้อคิดเห็น และแนวทางในการด าเนินการวิจัย จนส่งผลให้สารนิพนธ์ฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ์ ผู้วิจัยขอขอบคุณเป็นอย่าง
สูงไว้ ณ โอกาสนี้ 
 ท้ายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ได้ให้แนวคิดในการบริหารจัดการเวลา และขอขอบคุณเจ้าหน้าที่
ประจ าโครงการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับ CEOs และ CMOs รวมถึงผู้เกี่ยวข้องทุกท่าน ในความ
อนุเคราะห์ ข้อมูล เสียสละเวลา และอ านวยความสะดวกในการด าเนินงานวิจัย รวมถึงขอบคุณเพื่อน ๆ ผู้มีส่วนร่วม
ในความส าเร็จทุกท่าน ที่ได้ให้ความช่วยเหลือ ในการท าสารนิพนธ์ฉบับนี้ให้ส าเร็จอย่างสมบูรณ์ 
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