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ขั้นตอนการวางแผนทุนมนุษย์

• ขั้นที่ 1 : การศึกษาสภาพปัญหา/ความต้องการเบ้ืองต้นด้านก าลังคน
ขององค์การ 

• ขั้นที ่2 :การศึกษาการจัดวางทศิทางขององค์การ

• ขั้นที ่3 : การศึกษาส่ิงแวดล้อมขององค์การ

• ขั้นที ่4 : การประเมินอุปทานก าลงัคนในปัจจุบนั  และในอนาคต

• ขั้นที ่5 : การพยากรณ์อุปสงค์ก าลงัคนในปัจจุบนั และในอนาคต

• ขั้นที ่6 : การวางแผนก าลงัคน

• ขั้นที ่7 : การวเิคราะห์งาน

• ขั้นที ่8 : การสรรหาบุคลากร

• ขั้นที ่9 : การคดัเลือกบุคลากร



ผู้มีส่วนได้เสียมี 2 ประเภท

ผู้มีส่วนได้เสียหลกั หรือ ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายใน 

ผู้มีส่วนได้เสียรอง หรือ ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอก



Source: www.bigqtraining.com

บุคคลใดหรือกลุ่มบุคคลทีม่ีความเช่ือและมคีวามสนใจในความสามารถขององค์การ 
โดยส่งผลกระทบหรือได้รับผลกระทบจากผลลพัธ์ขององค์การจะถูกเรียกว่าผู้มส่ีวนได้เสีย



การมส่ีวนร่วมกบัผู้มส่ีวนได้ส่วนเสีย- ปตท.





ส่ิงแวดลอ้มขององคก์าร



ส่ิงแวดล้อมมหภาค

ทรัพยากร เศรษฐกิจ การเมือง

เทคโนโลยี ประชากรศาสตร์ วัฒนธรรม

ส่ิงแวดล้อมจุลภาค

ผู้ขายวัตถุดบิ บริษัท
(ภายใน)

ตัวกลาง
ทางการตลาด ลูกค้า

คู่แข่งขัน

กลุ่มสาธารณะ

ส่ิงแวดล้อมภายนอก



ผู้ขายวัตถุดบิ บริษัท
(ภายใน)

ตัวกลาง
ทางการตลาด ลูกค้า

คู่แข่งขัน

กลุ่มสาธารณะ

A. ส่ิงแวดล้อมจุลภาค (Microenvironment)

ส่ิงแวดล้อมทีม่ีอทิธิพลอย่างใกล้ชิดต่อความสามารถในการให้บริการลูกค้าและ

ระบบงานการตลาดของบริษัท

บริษัทสามารถไม่สามารถควบคุมส่ิงแวดล้อมจุลภาคได้ 

แต่สามารถเจรจาต่อรองได้ในระดับหน่ึง



ผู้ขายวตัถุดิบและปัจจัยการผลติ (Suppliers)

อิทธิพลต่อความสามารถในการผลิตสินคา้ การใหบ้ริการ และการท าก าไรของบริษทั

อาจตอ้งมีการท าสญัญาซ้ือขายเพื่อ

- ประกนัความแน่นอนเก่ียวกบัคุณภาพของวตัถุดิบ ราคา 

- เง่ือนไขการซ้ือขาย และการส่งมอบวตัถุดิบใหท้นัตามก าหนดเวลาท่ีตอ้งการ



ตัวกลาง (Intermediaries)

ธุรกิจกระจายสินคา้ (Physical Distribution Firms)

• ธุรกิจคลงัสินคา้ (Warehousing Firms)

• ธุรกิจขนส่งสินคา้ (Transportation Firms)

ธุรกิจอ านวยความสะดวกทางการตลาด
(Marketing Services Agencies)

ธุรกิจการเงิน
(Financial Intermediaries))



ลูกค้า (Customers)

3.1 ตลาดผู้บริโภค (Consumer markets) 
บุคคลหรือครัวเรือนที่ซ้ือสินค้าหรือบริการไปเพ่ือการบริโภคส่วนบุคคล เช่น ซ้ือข้าวสารเพ่ือไปบริโภคใน

ครอบครัว
3.2 ตลาดธุรกจิ (Business markets) 

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่ซ้ือสินค้าหรือบริการเพ่ือน าไปผลิตต่อ หรือน าไปใช้ในกระบวนการผลิต เช่น ซ้ือ
ข้าวสารเพ่ือท าข้าวผดัขาย
3.3 ตลาดผู้ขายต่อ (Reseller markets) 

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลทีซ้ื่อสินค้าหรือบริการเพ่ือขายต่อ เช่น ซ้ือข้าวสารเพ่ือน าไปขายต่อที่ร้านค้าหน้าบ้าน 
3.4 ตลาดรัฐบาล (Government markets) 

หน่วยงานของรัฐที่ซ้ือสินค้าหรือบริการ เพ่ือน าไปให้บริการแก่สาธารณชน เช่น รัฐบาลส่ั งซ้ือข้าวสาร
จ านวน 20 กระสอบ เพ่ือน าไปบริจาคแก่ผู้ประสบภัยน า้ท่วมภาคใต้



คู่แข่งขัน (Competitors)

1. คู่แข่งขนัทางตรง (Direct Competitors)
แข่งขนัระหว่างตรายีห้่อของผลติภัณฑ์ชนิดเดยีวกนั

2. คู่แข่งขนัทางอ้อม (Indirect Competitors)
แข่งขนัระหว่างผลติภณัฑ์ทีใ่ช้ทดแทนกนัได้



กลุ่มสาธารณะ (Publics)

การเงิน (Financial Publics)

ส่ือมวลชน (Media Publics)

หน่วยงานรัฐบาล (Government Publics)

กลุ่มชนในทอ้งท่ี (Local Publics)

กลุ่มสาธารณะทัว่ไป (General Publics)



B. ส่ิงแวดล้อมมหภาค (Macroenvironment)

ส่ิงแวดลอ้มวงกวา้งในส่วนรวมของประเทศหรือระหวา่งประเทศ ซ่ึงมีผลกระทบต่อการ
ด าเนินงานของบริษทั

บริษทัไม่สามารถควบคุม และไม่สามารถเจรจาต่อรองกบั
ส่ิงแวดล้อมระดบัมหภาคได้

ทรัพยากร เศรษฐกจิ การเมอืง

เทคโนโลยี ประชากรศาสตร์ วัฒนธรรม



สภาพแวดล้อมทางด้านประชากรศาสตร์

หลกัด้านประชากร
ศาสตร์ที่ส าคญั

3. การเปลีย่นแปลง
โครงสร้างทาง
ครอบครัว

2. การเปลีย่นแปลง
โครงสร้างด้านระดับ

การศึกษา
4. การย้ายถิ่นฐาน

1.การเปลีย่นแปลง
โครงสร้างด้านอายุ



สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกจิ

สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกจิ

1.อตัราการเติบโต
ทางเศรษฐกจิ

2. อตัราเงินเฟ้อ

3. อตัราดอกเบีย้
4. การจ้างงานและ

อตัราค่าจ้าง



สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ

1. การเปลีย่นแปลง
ของฤดูกาล

3. ภัยธรรมชาติ

2. การเพิม่ขึน้ของ
ระดับมลพษิ

ปัจจัยทีส่ าคญั
ทางธรรมชาติ



สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี

3. การเปลีย่นแปลง
เทคโนโลยกีารผลติ

1. การเปลีย่นแปลง
เทคโนโลยทีางการ
ส่ือสาร

2. การเปลีย่นแปลง
เทคโนโลยด้ีานพลงังาน



สภาพแวดล้อมทางการเมือง และกฏหมาย

1.นโยบายของ
รัฐบาล

2. ระเบียบข้อบังคบั
และกฏหมาย

ปั
จ
จั
ย
ที่
ส า
คั
ญ



สภาพแวดล้อมทางสังคมและวฒันธรรม

1. การต่ืนตัวด้านการ
อนุรักษ์ส่ิงแวดล้อม

3. ปัญหาการจราจร
2. การต่ืนตัวเร่ือง

สุขภาพ

ปัจจัยส าคญัทาง
สังคมและวฒันธรรม



ส่ิงแวดล้อมภายในองค์การ (Internal Environment)

เป็นปัจจัยภายในที่ขึ้นกับทรัพยากรและความสามารถขององค์กรเอง ดังน้ัน จึงเป็นส่ิงที่ผู้บริหาร

สามารถควบคุมได้ (Controllable Factor) ได้แก่ นโยบายการบริหารของบริษัท โดยผู้บริหารของ

ธุรกจิจะเป็นผู้ก าหนด เช่น วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายในการด าเนินธุรกจิ โครงสร้างการบริหาร ระบบการบริหาร

ปรัชญาและวฒันธรรม ตลอดจนนโยบายฝ่ายต่าง ๆ 



การวิเคราะห์ SWOT

Strengths : 
สภาพแวดล้อมภายในทีไ่ด้เปรียบ

Weaknesses :
สภาพแวดล้อมภายในทีเ่สียเปรียบ

Opportunities :
สภาพแวดล้อมภายนอกทีไ่ด้เปรียบ

Threats : 
สภาพแวดล้อมภายนอกทีเ่สียเปรียบ



ตารางการวิเคราะห์ SWOT และข้อเสนอแนะส่ิงทีค่วรพจิารณา*

ปัจจัยภายใน
จุดแขง็ (S) จุดอ่อน (W)

- ความสามารถพเิศษ
- ทรัพยากรการเงนิทีเ่พยีงพอ
- ความสามารถทางการแข่งขนัดี
- การแข่งขนัทีรุ่นแรง
- เทคโนโลยเีฉพาะ
- ความได้เปรียบทางการแข่งขนั
- ความได้เปรียบทางด้านทุน
- การบริหารมปีระสิทธิภาพ
- การประหยดัจากขนาด
- ความสามารถคนคว้าผลติภัณฑ์

- ทศิทางไม่ชัดเจน
- เคร่ืองมือล้าสมยั
- การท าก าไรต ่ากว่ามาตรฐาน
- การขาดความสามารถทางการบริหาร
- การวจิัยและพฒันาล้าหลงั
- สายผลติภัณฑ์ทีแ่คบเกนิไป
- ภาพพจน์ทางตลาดไม่ดี
- ความเสียเปรียบทางต้นทุน
- ความไม่มัน่คงจากการแข่งขนั
- ปัญหาการด าเนินงานภายใน



ตารางการวิเคราะห์ SWOT และข้อเสนอแนะส่ิงทีค่วรพจิารณา

ปัจจัยภายนอก
+ จุดแขง็  (O) - จุดอ่อน  (T)

- ตอบสนองกลุ่มลูกค้าเพิม่ขึน้
- การเข้าสู่ตลาดใหม่
- การขยายสายผลติภัณฑ์เพ่ือตอบสนอง
- ความต้องการของลูกค้าเพิม่ขึน้
- การขยายเข้าสู่ผลติภัณฑ์ใหม่
- การเพิม่ผลติภัณฑ์ที่ใช้ร่วมกนั
- การร่วมธุรกจิตามแนวดิง่
- การเจริญเติบโตของตลาดเร็วขึน้
- ความพงึพอใจระหว่างคู่แข่งขนั

- การเข้ามาของคู่แข่งขนั
-ยอดขายของผลติภัณฑ์ทีใ่ช้แทนกนัได้เพิม่ขึน้
- การเจริญเติมโตของตลาดช้าลง
-ความไม่มัน่คงต่อการถดถอยทางเศรษฐกจิ
- รสนิยมและความต้องการของลูกค้าก าลงัเปลีย่นแปลง
-การเปลีย่นแปลงของประชากรในทางตรงกนัข้าม
- นโยบายของรัฐบาลในทางตรงกนัขาม
-อ านาจการต่อรองของลูกค้าหรือผู้จ าหน่ายก าลงัเพิม่ขึน้



SWOT ANALYSIS- เถ้าแก่น้อย

Source: ChatchamonUthaikao/ss-43887537
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