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การเติบโตและการขยายตัวและการแข่งขันของเครื่อง computer และ notebook มี
การขยายตัวมากขึ้นเนื่องจาก ทางมหาลัย ของทางภาครัฐและเอกชน รวมถึงรัฐบาลมีการ
สนับสนุนให้มีการพัฒนาทักษะของกลุ่มนักศึกษามากขึ้น 
 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

อุปสงค์ในการจัดเช่าชื้อเครื่อง Computer หรือ Notebook 
  

ในปี พศ.2547 ได้มีการแข่งขันของทางมหาวิทยาลัยในด้านต่างๆของตนเองมากขึ้น 
เพื่อสนองความต้องการของตลาด   เพื่อเป็นการพัฒนาทักษะของกลุ่มนักศึกษาให้เท่าทัน
การแข่งขันท่ีจะเกิดขึ้น 
 สภาวะทางเศรษฐกิจมีสภาวะดี มีอัตราการขยายตัวของด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 
มากขึ้น กลุ่มผู้ชื้อของทางภาครัฐบาลและเอกชน มีก าลังชื้อมาเพื่อมาเพิ่มทักษะและคุณภาพ 
ประสิทธภิาพของตัวบุคลากรของตนเองมากขึ้น 
 ในทางมหาลัยชั้นน าของประเทศไทยได้น าเทคโนโลยีสารสนเทศเข้าติดตั้งใน 
พื้นที่มหาวิทยาลัยเพื่อเพิ่มศักยภาพและทักษะของนักศึกษาและบุคลากรของทางมหาลัย 
เพื่อยกระดับฐานะการแข่งขันให้ทัดเทียบกับคู่แข่งทางการตลาด 



จ านวนนักศึกษาทั้งของภาครัฐและเอกชนและผู้ปกครองเล็งเห็นความส าคัญของ 
เทคโนโลยีมากขึ้นเนื่องจากได้เป็นปัจจัยในการท างานที่จ าเป็นมากขึ้นท าให้ทางมหาลัย 
ต่างๆต้องจ าเป็นน าเทคโนโลยี Computer เข้ามาให้นักศึกษาใช้งาน 

ในปี พศ.2547 ถึงปี พศ.2552 สินค้าทางด้านComputer และNotebookได้เข้ามาม ี
บทบาทในสถานศึกษามากขึ้นเนื่องการเรียนการสอนได้มีการเปลี่ยนแปลงจากเดิมท่ี
จ าเป็นต้องมีสื่อการสอนท่ีทันสมัยมากขึ้นตามความต้องการท่ีจะผลิตบุคลากรท่ีทางตลาด
ยอมรับดังนั้นมหาลัยชั้นน าจะเป็นเครื่องComputer และNotebookเข้าเป็นการพัฒนาบุคลากร
จ าเป็นต้องใช้เป็นระบบเครื่องเช่าและการบริการ 
  
 การจัดเช่าชื้อเครื่องComputer และNotebook ในปีการศึกษา พศ.2547-2552 
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จากกราฟ มีการขยายตัวของเครื่องComputer และNotebook  

ตั้งแต่ปี พศ. 2547 ถึง พศ. 2549 จะเห็นได้ว่าเครื่องComputer และNotebookจะมีการ
ขยายยอดขายท่ีมากขึ้นในช่วง 2 ปี มียอดขายเพิ่ม 20%และสูงสุด 50%ใช้งบประมาณ 
50ล้านบาท   



 
ตารางอุปสงค์ 
 
ราคา 
   P 

อุปสงค์ตลาดรายท่ี 1 
จ านวนเครื่อง(Qd1) 

อุปสงค์ตลาดรายท่ี2         
จ านวนเครื่อง(Qd2) 

ปริมาณอุปสงค์ตลาด
(Qd1)+ (Qd2) 

 5,000 300 400 700 
 4,500 400 500 900 
 4,000 500 600 1100 
 3,500 600 700 1300 
 3,000 700 800 1500 
 2,500 800 900 1700 
 2,000 900 1000 1900 
 1,500 1000 1500 2500 
 1,000 1500 2000 3500 
500 2000 2500 4500 
 
 
 
 
 
 
 
 



กราฟอุปสงค์

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

0 1000 2000 3000 4000

ปริมาณ

ร
า
ค

า

อุปสงค์ตลาดรายที ่1 (Qd1)

อุปสงค์ตลาดรายที2่

(Qd2)

ปริมาณอุปสงค์ตลาด(Qd1)+

(Qd2)

 
 
พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อสินค้า  
ลักษณะสินค้าเป็น สินค้าปกติ เป็นสินค้าท่ีสินค้าท่ีใช้ในชีวิตประจ าวัน ถ้าผู้บริโภค 

จะซื้อเพิ่มขึ้นก็ต่อเมื่อผู้บริโภคมีรายได้เพิ่มขึ้นและถ้าผู้บริโภคมีรายได้น้อยลงก็จะลด
ปริมาณการซื้อลง 

เนื่องด้วยต้องท าการสั่งชื้อหรือเครื่องComputerในจ านวนมากดังนั้นทางมหาลัย 
ต่างๆจ าเป็นต้องมีการศึกษาถึงผลได้ และผลเสียของคุ้มทุนทีได้รับเมื่อระยะเวลาเสื่อมลง 
จากค่าอุปกรณ์ท่ีใช้งานในเวลาตามระยะของสินค้าเอง 

ในป ีพศ.2547 ถึงปี พศ.2552 สินค้าทางด้านComputer และNotebookได้เข้ามาม ี
บทบาทในสถานศึกษามากขึ้นเนื่องการเรียนการสอนได้มีการเปลี่ยนแปลงจากเดิมท่ี
จ าเป็นต้องมีสื่อการสอนท่ีทันสมัยมากขึ้นตามความต้องการท่ีจะผลิตบุคลากรท่ีทางตลาด
ยอมรับดังนั้นมหาลัยชั้นน าจะเป็นเครื่อง Computer และNotebookเข้าเป็นการพัฒนา
บุคลากร 

ดังนั้นตลาดสินค้าทาง Computer และNotebookจึงสามารถเข้ามาแข่งขันในทาง
มหาวิทยาลัยซึ่งจากเดิมจะตอบสนองความต้องการเพียงในบริษัทหรือครัวเรือนเท่านั้น ท า
ให้สามารถขายสินค้าได้มากขึ้นเพราะทางมหาลัยต้องการเครื่องComputer และNotebook ท่ี
ต้องการมีปริมาณท่ีมาก ประกอบก าลังในการชื้อและการสนับสนุนงบประมาณทางภาครัฐ  

ลักษณะตลาดของสินค้า  
ตลาดกึ่งแข็งขันก่ึงผูกขาด เป็นรูปแบบหนึ่งของตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์  



ลักษณะที่ส าคัญดังนี้ 
1. มีผู้ขายและให้บริการจ านวนมาก ต่างผลิตสินค้าออกมาขายกันในตลาด 
2. สินค้าของผู้ผลิตแต่ละรายมีความแตกต่างกันในทัศนะของผู้ชื้อ และสามารถทดแทนกัน

ได้ ท าให้ผู้ผลิตแต่ละรายมีอ านาจในการก าหนดราคา โดยสามารถขายสินค้าที่ต่างกัน 

อุปทานในการจัดเช่าเครื่อง Computer หรือ Notebook 

 การเช่าบริการชื้อเครื่อง Computerในระบบการแข่งขันท าให้เครื่องComputerท่ี 
ทางมหาลัยจัดน าเข้ามาต้องมีศักภาพผู้ประกอบกรต้องมีการบริหารจัดการและเป็นท่ีรู้จัก 
ของทางตลาดในการดูแลสินค้าที่มีปริมาณมากเพื่อสนองกับจ านวนท่ีต้องการใช้งานดังนั้น 
ผู้ผลิตต้องสามารถผลิตสินค้าท่ีมากขึ้นสนองความต้องการของลูกค้าด้านการบริการ 
 ทางผู้ประกอบการจะท าการจัดซื้อเครื่องComputer หรือNotebook ตามยี้ห้อตาม 
การตลาดดังนั้นในแต่ละปีเครื่อง Computer หรือNotebook จะไม่เป็นชนิดเดียวกันแต่จะดู 
ตามคุณภาพและราคาและประกันตามนโยบายท่ีได้มา ดังนั้นผู้ประกอบการสามารถเสนอ 
ขายสินค้าตามข้อก าหนดที่ได้รับโดยทางมหาลัยจะมีการเปิดชองและตรวจรับตามปริมาณที่  
ต้องการ 
ตารางผู้บริโภคทั้ง 2 รายรวมกันจะได้สมการอุปทานของตลาด 
 
ราคา 
   P 

อุปทานตลาดรายท่ี 
1 จ านวนเครื่อง

(Qs1) 

อุปทานตลาดรายท่ี2         
จ านวนเครื่อง(Qs2) 

ปริมาณอุปทานตลาด
(Qs1)+ (Qs2) 

 5,000 900 1000 1900 
 4,500 800 900 1700 
 4,000 700 800 1500 
 3,500 600 700 1300 
 3,000 500 600 1100 
 2,500 400 500 900 
 2,000 300 400 700 
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วิเคราะห์แนวโน้มตลาดสินค้า  

ตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ (Computer Hardware)  
        ในปีหน้าคาดว่าจะมีแนวโน้มชะลอตัวลงต่อเนื่องจากปีนี้ เนื่องจากการชะลอการ
จับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคจากความไม่มั่นใจในภาวะเศรษฐกิจ อีกท้ังคาดว่าจะเกิดการ
แข่งขันในตลาดอย่างรุนแรงท้ังด้านราคาและไม่ใช่ราคา โดยเฉพาะในตลาดคอมพิวเตอร์
โน้ตบุ๊กท่ีเครื่องราคาถูกจะมีส่วนแบ่งในตลาดมากขึ้นจากผลของภาวะเศรษฐกิจ รวมท้ังการ
ท าตลาดของคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กท่ีมีราคาถูก ส่วนตลาดจอคอมพิวเตอร์คาดว่าสัดส่วนของ
จอ LCD (Liquid Crystal Display) จะเพิ่มสูงขึ้นกว่าจอ CRT (Cathode Ray Tube) เป็นอย่าง
มาก โดยจอ CRT มีแนวโน้มจะหมดไปจากตลาด เนื่องจากผู้ผลิตจอ CRT หลายรายได้หยุด
การผลิตไปแล้ว ตลอดจนมีเทคโนโลยีจอภาพใหม่ๆ เข้าสู่ตลาด เช่น LED (Light Emitting 
Diodes) ซึ่งมีความเร็วในการตอบสนองต่อภาพสูงและประหยัดพลังงาน เป็นต้น ส่วนการ
ลงทุนด้าน System อาจชะลอลงอย่างมาก เนื่องจากเป็นการลงทุนท่ีต้องใช้เงินลงทุนสูง ท า
ให้องค์กรต่างๆ คงต้องชะลอการลงทุนไว้ก่อน  
 ตลาดคอมพิวเตอร์ซอฟต์แวร์ (Computer Software)  
                คาดว่าจะมีแนวโน้มชะลอตัวลงเช่นกัน เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอลง โดย
คาดว่าภาคเอกชนซึ่งมีสัดส่วนในตลาดกว่าร้อยละ 65-70 จะชะลอการลงทุนด้านไอที ไม่ว่า
จะเป็นโรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีสัดส่วนกว่าร้อยละ 28 โดยเฉพาะอุตสาหกรรมยานยนต์และ
เครื่องใช้ไฟฟ้าอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีสัญญาณการชะลอตัวอย่างชัดเจน สถาบันการเงินท่ีมี
สัดส่วนประมาณร้อยละ 17 ก็อาจระมัดระวังค่าใช้จ่ายมากขึ้น อีกท้ังได้ด าเนินการลงทุน



เก่ียวกับการบริหารความเสี่ยงตามกฎ Basel II ไปแล้วส่วนหนึ่งในปีนี้ แม้ยังคงคาดว่าจะมี
การลงทุนในบางส่วน เพื่อเพิ่มศักยภาพการให้บริการแก่ลูกค้าและขยายตลาด เช่น ธุรกรรม
การเงินออนไลน์ บริการข้อมูลทางการเงินออนไลน์ เป็นต้น ส่วนซอฟต์แวร์ส าหรับอุปกรณ์
เคลื่อนท่ีมีโอกาสที่จะขยายตัวสูงขึ้นหากมีการเปิดให้บริการระบบ 3G ซึ่งจะท าให้เกิดการ
ลงทุนเพื่อพัฒนา Content ต่างๆ แต่ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวในปีหน้า อาจท าให้
ผู้ให้บริการเครือข่ายมีโอกาสที่จะปรับลดหรือชะลอการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐานด้าน
โทรคมนาคม นอกจากนี้ ปัญหาการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟต์แวร์ยังคงอยู่ในระดับสูง จากการ
ส ารวจของ BSA (Business Software Alliances) ในปี 2550 ไทยมีอัตราการละเมิดลิขสิทธิ์
ซอฟต์แวร์อยู่ท่ีประมาณร้อยละ 78 โดยคิดเป็นมูลค่าความสูญเสียทางเศรษฐกิจสูงถึง 468 
ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ  
 

ปี พศ ปี 1999 ปี 1998 ปี 1997 

รายได้จากการขาย
เคร่ืองแบบตั้งโต๊ะ  

13,568 10,979 8,022 

รายได้จากการขาย
โน้ตบุ๊ก  

5,847 3,859 2,210 

รายได้จากการขาย  3,828 2,193 1,028 

รายได้จากการขายสินค้า
อ่ืนๆ  

2,022  1,212 1,067 

รายได้รวม 25,265 18,243 12,327 

รวมค่าใช้จ่ายโดยตรง 20,047  14,137 9,605 

ก าไรขั้นต้น 5,218  4,106 2,722 

ค่าใช้จ่ายด้านงานขาย
และการจัดการ  

2,387 1,788 1,202 

ค่าใช้จ่ายในการวิจัยและ
พัฒนา 

568 272 204 

รวมค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงาน  

2,955 2,060 1,406 



 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิเคราะห์กลยุทธ์ในการแข่งขัน  หรือการรักษาสภาพทางการตลาด   

บริษัท Nata Technology.ac.th.ได้ตั้งข้ึนเมื่อเดือนธันวาคม พศ.2540 ได้ก่อตั้ง
ด้วยทุนจดทะเบียนทั้งสิ้น 6 ล้านเหรียญโดยท าการก่อตั้งครั้งแรกที่ประเทศมาเชีย และ
ในป ีพศ.2547 ได้มีการร่วมทุนกับบริษัท ฮัลลชิสิน ประเทศฮ่องกงโดยน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับระบบคอมพิวเตอร์ให้กับบริษัทชั้นน าทั่วไป  
ต่อมาได้มีการขยายสาขาออกในแถบทวีปเอเชีย ซึ่งได้แก่ ประเทศไทย,ประเทศมาเลเชีย
และประเทศเวียดนาม ในป ีพศ.2550 ซึ่งด าเนินธุรกิจน าเสนอผลิตภัณฑ์จ าพวกระบบ
คอมพิวเตอร์ให้กับบริษัทชั้นน าทั่วไปเหมือนกัน จนมาถึงป ีพศ.2551 ได้มีพนักงาน
เพิ่มขึ้นเป็น 220 คนแบ่งเป็น พนักงานทั่วไปจ านวน 160 คน และเป็นวิศวกร
คอมพิวเตอร์ จ านวน 60 คนและได้ด าเนินธุรกิจมาถึงในปัจจุบัน  

ก าไรจากการด าเนินงาน 2,263 2,046 1,316 

รายได้อื่นๆ  188 38 52 

ก าไรก่อนหักประโยชน์จาก
ภาษี 

2,451 2,084 1,368 

หักประโยชน์จากภาษี
รายได้ 

785 624 424 

ก าไรสุทธิ 1,666 1,460 944 
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บริษัท Nata Technology.ac.th.. มีทีมงานที่มีความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ด้าน
สารสนเทศในแผนกของวิศวกรที่จะให้การสนับสนุนระบบเบื้องหลังองค์กรส าหรับความ
ต้องการของระบบสารสนเทศด้วยการท างานร่วมกับทีมขายวิศวกรได้เพิ่มความ
เชี่ยวชาญทางเทคโนโลยีในการช่วยเหลือลูกค้าในส่วนการออกแบบระบบที่เหมาะสม
ส าหรับความต้องการทางธุรกิจไม่ว่าความต้องการของลูกค้าจะเปลี่ยนไปแค่ไหน
ความสามารถของวิศวกรก็ได้มีการพัฒนาต่อเนื่องเพื่อที่รองรับกับความต้องการได้  
 
ลักษณะปัญหาที่เกิดขึ้นในบริษัท  

ปัจจุบันจากสภาพวะตลาดของระบบคอมพิวเตอร์โดยทั่วไปมีการขยายขึ้นเป็น
มากซึ่งด้วยจากระบบเทคโนโลยีรูปแบบใหม่ที่เข้ามาช่วยในการตอบสนองความต้องการ
ทางด้านธุรกิจที่มีการแข่งขันทางด้านความรวดเร็ว ความปลอดภัยของข้อมูลจึงท าให้
ตลาดการคอมพิวเตอร์ขยายตัวอย่างรวดเร็วจึงเป็นธุรกิจที่มีความน่าสนใจเป็นอย่างสูง
ท าให้เกิดคู่แข่งขันรายใหม่ๆเป็นจ านวนมากจึงท าให้เกิดการแข่งขันที่สูงมากเพื่อต้องการ
แย่งส่วนแบ่งการตลาดที่มีอยู่อย่างจ ากัดท าให้เกิดการแข่งขันทางด้านตัว ราคาของ
ผลิตภัณฑ์จึงมีผลกระทบส่งผลให้ก าไรของลดลงโดยมีผลประกอบการดีขึ้นแต่ยังไม่
เป็นไปตามเป้าหมายที่บริษัทก าหนดจึงท าการศึกษาเพื่อการพัฒนากลยทุธ์เพิ่มผล
ประกอบการโดยการแข่งขันในตลาดคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่จะเน้นไปในเชิงการแข่งขัน
ทางด้านราคาซึ่งปริมาณการขายจะมีมากขึ้นตามความต้องการของตลาดก็ตามแต่ใน
ส่วนของตัวผลก าไรนั่นได้รับผลกระทบโดยมีก าไรลดลงจากในอดีตที่เคยได้โดยประมาณ  
ในป ีพ.ศ. 2541-2545 ผลก าไรจะเฉลีย่อยู่ประมาณ 15%-30% ต่อการขายหนึ่งครั้งแต่ใน
สภาวะการแข่งขัน ณ.ปัจจุบันนั่นส่งผลให้มีผลกระทบโดยตรงกับตัวก าไรในการขายแต่
ละครั้งตั้งแต่ปี  

พ.ศ. 2551 จนถึง ณ.ปัจจุบันนั่นจะมีผลก าไรเฉล่ียอยู่ประมาณ 8%-20% ซึ่ง
ถ้าเทียบกับประวัติในอดีตนั่นท าให้ทราบถึงแนวโน้มของก าไรในอนาคตท่ีลดลง 

 

ดุลยภาพและการเปลี่ยนแปลง 
 การเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าของเครื่อง Computer และNotebookและอุปกรณ์ท่ีมี 
ผลต่อราคาที่จ าหน่ายทางท้องตลาดคือระยะเวลาที่สินค้าออกจ าหน่าย ในช่วงแรกเป็น 

สินค้าตัวใหม่ค่าความนิยมของผู้บริโภคทางท้องตลาดจะให้ความสนใจแต่ไม่เต็มใจ 
ชื้อเนื่องจากค่าราคาในระยะเวลานั้นยังสูง และมีการแข็งขันของผู้ประกอบการท่ีเป็น 



ตัวแทนของสินค้าเครื่อง Computer และNotebookมีสูงแต่ทางมหาวิทยาลัยจะต้องการ 
สินค้าตัวใหม่เพื่อใช้ในการท างานดังนั้นยอดขายในตลาดจะมีการถ่วงดุลซึ้งกันและกัน 
ดังนั้นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องตีตลาดทางมหาลัยให้ได้โดยเน้นการบริการด้านการขาย 
ท่ีเข้ามาช่วยในการตัดสินใจของทางมหาลัย 
 แต่เมื่อราคามีการปรับตัวลงจ านวนการขายจะมียอดขายสูงขึ้นเพราะราคาถูก 
ลงเป็นท่ียอมรับจากผู้บริโภคและการบริการหลังการขายจะมีส่วนในการตัดสินใจเพราะ 
ผู้บริโภคมคีวามพอใจและมีก าลังในการชื้อ  

ในช่วงไตรมาสแรกของปี 2547 ทางมหาวิทยาลัยชั้นน าต้องการน าระบบเช่าเครื่อง 
Computer และNotebook ท่ีมีจ านวนมาก ดังนั้นผู้ประกอบการจ าเป็นต้องเป็นตัวแทนในการ
จัดชื้อหรือตัวแทนของเครื่อง Computer และNotebookยี้ห้อนั้นท่ีสามารถบริการหลังการ
ขายได้ ท าให้เกิดการแข่งขันทางด้านการบริการหลังการขายเพราะเป็นการช่วยให้การ
ตัดสินใจของลูกค้าได้ง่ายขึ้น 
 กรณีการเช่าเครื่อง Computer และNotebookทางมหาวิทยาลัยจะท าสัญญาเช่าเครื่อง 
Computer และNotebookเป็นระยะเวลา 3ปี  
 ดังนั้น ระยะเวลาท่ีทางมหาลัยท าการเช่าเครื่อง อุปกรณ์จะการเสื่อมของอุปกรณ์ 
ต่างๆตามเวลาใช้งานท าอุปกรณ์มีการช ารุดเร็วกว่าปรกติ แต่ราคาอุปกรณ์จะมีการลด 
ราคาลงเร่ือยๆดังนั้นราคาต้นทุนจะมีน้อยตามไปด้วยแต่เมื่อราคามีการอยู่ตัวและอุปกรณ์ 
ชิ้นนั้นหมดลง ราคาชิ้นจะมีราคาสูงขึ้นเกินราคาทุนเนื่องจากอุปกรณ์ Computer และ 
Notebook การผันแปรท่ีเร็วมาก ดังนั้นในการในการท าสัญญาต้องค านึงถึงกลไกทางการ 
ตลาดท่ีท่ีมีการเปลี่ยนแปลง 
 เมื่อเครื่องเช่าการหมดสัญญา ต้องดูถึงจุดคุ้มทุนท่ีจะเครื่องมาใช้งานหรือเสนอ 
ต่อสัญญาเนื่องด้วยเครื่องท่ีอายุเกินการใช้งานอาจท าเกิดการช ารุด และการเปลี่ยนแปลง 
อุปกรณ์ท่ีอาจสูงขึ้นเกินราคาท่ีเป็นอยู่ซึ่งท าการทางผู้ประกอบการอาจขาดทุนได้  
 กรณีดังกล่าว ทางผู้ประกอบการควรหาทางจ าหน่ายสินค้าออกด้วยเป็นการขาย 
ออกตลาดในราคาที่ถูกขึ้น ให้เป็นการขายขาด อาจจะท าการประมูลให้โรงเรียนท่ีมีความ 
สนใจในราคาทีถู่กกว่าท้องตลาด หรือ ทางผู้ประกอบการควรจะกักตุนสินค้าบาง 
ประเภทเช่น Ram  จะมีราคาสูงขึ้นเมื่อมีระยะเวลาท่ีนานขึ้นเพระสินค้าประเภทนี้จะมี 
การเปลี่ยนแปลงบ่อย ท าเมื่อมี Update  เครื่อง Computer และNotebook ท่ีเป็นตัวเก่า 



หรือตัวสินค้าที่ช ารุด ยังต้องใช้อุปกรณ์ตัวเดิมอยู่ซึ่งมีอยู่ไม่น้อย ท าให้สามารถขายสินคา 
หรือปล่อยสินค้าตัวเก่า ท่ีเก็บไว้สามารถเพิ่มมูลค่าราคาของเก่าให้มีราคามากขึ้น ส่วน 
เครื่องท่ีใหม่ ราคาสินค้าจะมีราคาที่ลดลงตามระยะเวลา 3 เดือน ท าให้ผู้ประกอบการ 
ควรปล่อยสินค้าหรือประมูลราคาเข้ามาเสนอขายต้องเป็นสินค้าท่ีทันสมัยในระยะเวลาท่ี 
ตลาดนั้นเป็นหรือมีอุปกรณ์ท่ีมากกว่าที่ทางท้องตลาดมี เพื่อสนองความต้องการของ 
ลูกค้าแต้องมีคุณภาพการใช้งานที่มากและอายุการใช้งานที่มากเพื่อให้อายุการใช้งานที่ 
เกิดการช ารุดท่ีน้อยลง ในเวลาที่ราคาสินค้าของอุปกรณ์ท่ีแพงซึ่งอาจมีผลต่อต้นทุนท่ี 
สูงขึ้นอีกด้วย  
ตารางเปลี่ยนแปลงจุดดุลภาพของการเช่าเครื่อง Computer  
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วิธีการศึกษา  
1. การศึกษาเบื้องต้น จะท าโดยการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิที่เกี่ยวข้องจาก
แหล่งข้อมูล ภายในบริษัท เพื่อใช้เป็นกรอบภาพรวมส าหรับอุตสาหกรรมที่ท าการศึกษา  
2. การศึกษาในเชิงคุณภาพโดยจะด าเนินการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์
ผู้บริหาร ฝ่ายคอมพิวเตอร์ ที่เป็นผู้ค้ารายส าคัญในรายอุตสาหกรรมเป็นส าคัญ ตาม
แนวคิด SWOT, Five Force และน าข้อมูลมารวบรวมเพื่อใช้ทฤษฎ ีมาวิเคราะห์ต่อไป 
ตามประเด็นดังนี้  
2.1 สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก  
2.2 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนในองค์กร  
2.3 คู่แข่งโดยตรงและโดยอ้อม  
ทั้งนี้ การศึกษาตามหัวข้อ 3. และ 4. ดังที่ปรากฏข้างล่าง จะใช้ข้อมูลปฐมภูมิและ ทุติย
ภูมิข้างต้นเป็นหลัก  
3. น าข้อมูลทุติยภูมิและปฐมภูมิที่ได ้มาก าหนดสินค้าในแต่ละอุตสาหกรรม และท าการ
วิเคราะห ์ข้อมูลโดยประยุกต์การวิเคราะห์แบบ SWOT Analysis ได้แก ่จุดแข็ง (S) 
จุดอ่อน (W) โอกาส (O) และอุปสรรค (T) ของอุตสาหกรรมตามที่ระบุ ใน 2 สถานการณ์
ที่ส าคัญคือ  
3.1 สถานการณ์ปัจจุบันโดยทั่วไป  
3.2 สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ  
4. ประมวลผลทางด้านขีดความสามารถในการแข่งขัน1 ความพร้อม และเสนอแนะแนว
ทางการ ปรับตัวแก้ไขรับมือกับสถานการณ ์ตามกระบวนการการจัดการเชิงกลยุทธ์  
4. ผลการวิเคราะห ์ 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูม ิสามารถสรุปได้ว่า การแข่งขันในธุรกิจคอมพิวเตอร์นั้นมี
มาก เนื่องจากในปัจจุบันมีคู่แข่งขันจ านวนมาก และผลิตภัณฑ์คอมพิวเตอร์ในท้องตลาด
ทั่วไปมีความแตกต่างในด้านคุณสมบัติน้อย แต่ทว่าการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิเป็นหลัก 
และจากการส ารวจผู้บริหารฝ่ายคอมพิวเตอร์ในองค์กรเอกชนจ านวน 5 รายได้ข้อมูล
ดังต่อไปนี้  
เรียงระดับความส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทจ าหน่ายระบบ
คอมพิวเตอร ์ 
อันดับแรก ที่ส าคัญที่สุดที่มีผลต่อการตัดสินใจ จะเป็นที่ตัวสินค้าและผลิตภัณฑ ์ต้องมี
คุณภาพที่ดี ตรงกับความต้องการในการใช้งานมากที่สุด  



อันดับสอง คือ ด้านความมั่นคงของบริษัทหรือองคก์รเป็นที่น่าเชื่อถือได้ มีชื่อเสียงใน
ด้านที่ดีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจหรือก่อตั้ง ต้องด าเนินธุรกิจมานานพอสมควร  
อันดับที่สาม เน้นที่ความรวดเร็วในการให้บริการ เป็นการเอาใจใส่ที่มีให้กับลูกค้า 
เมื่อลูกค้ามีปัญหาติดต่อไป ทางองค์กรสามารถจัดหาช่างหรือผู้ดูแลเข้ามาแก้ปัญหาได้
อย่างรวดเร็ว  
อันดับที่สี ่เมื่อลูกค้ามีปัญหาทางด้านเทคนิค พนักงานต้องมีความรู้ประสบการณ์ความ
เชี่ยวชาญช านาญ สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง  
อันดับที่ห้า ราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า แต่จะไม่มุ่งเน้นสินค้าที่มีราคา
ถูกที่สุดมาก่อนเพราะคุณภาพอาจจะไม่ได้ตามมาตรฐาน  
อันดับที่หก จะอยู่ที่ตัวพนักงานขายเองต้องมีความรู้ความเข้าใจทางด้านตัวสินค้า
เป็นอย่างดีสามารถให้ค าแนะน าที่ถูกต้องเหมาะสมแก่ลูกค้าได ้การมีความจริงใจและการ
เอาใจใส่ดูแลอย่างสม่ าเสมอ  
อันดับที่เจ็ด เกี่ยวกับด้านการจัดส่งสนิค้าต้องมีความรวดเร็ว ตรงต่อเวลาที่ได้นัด
หมาย และสินค้าต้องครบถ้วนถูกต้องตามจ านวนที่สั่งไว้  
อันดับท่ีแปด การให้เครดิตส าหรับลูกค้า 30 วันตามหลักเกณฑ์ทั่วไปกระบวนการต่อรอง 
เพื่อท าการคัดเลือกบริษัทท่ีขายเกี่ยวกับอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ จากทางมหาลัย 
STEP 1 - ฝ่ายคอมพิวเตอร์หาข้อมูลการใช้ระบบ ดูตามความเหมาะสม  
STEP 2 - ฝ่ายคอมพิวเตอร์ศึกษาข้อมูลทางด้านเทคนิค จากผู้เชี่ยวชาญ  
STEP 3 - ฝ่ายคอมพิวเตอร์จาก SI (System integration) 3 ราย เพื่อท าการ 
เปรียบเทียบ และท าการตัดสินใจ  
STEP 4 - ฝ่ายคอมพิวเตอร์น าเสนอผู้บริหารระดับสูง (PD) เพื่อท าการอนุมัติงบ  
STEP 5 - ฝ่ายคอมพิวเตอร์เริ่มการจัดซื้อ  
องค์ประกอบท าให้เกิดเป็นปัจจัยในการเลือกเลือกตัวแทนจ าหน่ายระบบ
คอมพิวเตอร ์ 
 

1. ด้านชื่อเสียงของบริษัท ต้องด าเนินธุรกิจหรือก่อตั้งมานานพอสมควรในตลาด
คอมพิวเตอร์ มีความมั่นคงเป็นที่น่าเชื่อถือได ้รวมไปถึงท าเลที่ตั้งของบริษัท
สามารถเดินทางได้สะดวก  

 



2. ด้านสินค้าและผลิตภัณฑ ์ต้องตรงกับความต้องการในการใช้งานมากที่สุด มี
มาตรฐาน  

 
3. ส าคัญที่ความรวดเร็วในการให้บริการและการจัดส่ง ต้องตรงต่อเวลา และ

ถูกต้อง  
 
4. ด้านราคาสินค้าละผลิตภัณฑ์ ต้องมีความเหมาะสมกับคุณภาพที่จะได้รับ 

สามารถต่อรองได้จนเป็นที่พึงพอใจของทั้งสองฝ่าย  
 
5. ต้องมีความรู้ความเข้าใจทางด้านเทคนิคเป็นอย่างดี พนักงานต้องมีความ

ช านาญแก้ไขปัญหาได้ตรงจุดและถูกต้อง  
 
6. พนักงานขายต้องมีความซื่อสัตย์ จริงใจ มีความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้าและ

บริการเป็นอย่างดีสามารถให้ความช่วยเหลือและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได ้พร้อม
ทั้งต้องมีความดูแลเอาใจใส่อย่างสม่ าเสมอ  

 
   7. ด้านการให้เครดิตการขาย สามารถยืดหยุ่นได้บ้างตามความเหมาะสม 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
  
 


