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ค ำน ำ 

แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ประจ าปีงบประมาณ 2566-2570 จดัท าขึ้นเพ่ือใช้เป็น
กรอบและทิศทางในการด าเนินงานขององค์กรในระยะยาวซึ่งสอดคล้องกับแผนวิสาหกิจองค์การสุรา  
กรมสรรพสามิต ประจ าปีงบประมาณ 2566-2570 โดยการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดครั้งนี้ได้มี
การปรับทบทวนจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมปัจจัยภายนอกและปัจจัย
ภายในที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและส่งผลต่อการด าเนินงานขององค์การสุราฯ เช่น การน าเทคโนโลยี
ดิจิทัลและนวัตกรรมมาใช้ในการด าเนินงาน การบูรณาการข้อมูลระหว่างหน่วยงานภาครัฐกับองค์การสุราฯ การ
พัฒนากระบวนการผลิต ผลิตภัณฑ์และบริการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยมี
เป้าหมายในการน ารายได้ส่งให้ภาครัฐ เพ่ือขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ ส่งเสริมสังคมและสาธารณประโยชน์
ภายใต้วิสัยทัศน์ “ผู้น าอุตสาหกรรมเอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องมุ่งสู่การสร้างคุณค่าให้กับสังคม 
เพ่ือความยั่งยืน และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม” 

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต มีกระบวนการวางแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด 
ตามแนวทางระบบการประเมินผลการด าเนินงานรัฐวิสาหกิจ State Enterprise Assessment Model (SE-AM)  
โดยสาระส าคัญของแผนยุทธศสาตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ประจ าปีงบประมาณ 2566-2570 ประกอบด้วย 
วิสัยทัศน์ พันธกิจ ค่านิยม ต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ เป้าประสงค์ยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ 
และการน ายุทธศาตสร์ไปสู่การปฏิบัติ ดังนั้น เพ่ือให้การด าเนินงานด้านลูกค้าและการตลาดสอดคล้องตามแผน
วิสาหกิจองค์การสุรา กรมสรรพสามิต จึงก าหนดเป้าหมายเป็น 3 ระยะ ได้แก่ ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว 
ประกอบด้วย 5 มิติ ได้แก่ มิติที่ 1 การเพ่ิมรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ มิติที่ 2  
การลดรายจ่ายและเพ่ิมประสิทธิภาพจากการด าเนินงาน มิติที่ 3 สร้างความเข้มแข็งบุคลากรและมุ่งสู่องค์กร
สมัยใหม่ที่มีสมรรถนะสูง และมีธรรมาภิบาล มิติที่ 4 การสร้างความยั่งยืนของธุรกิจแอลกอฮอล์ และมิติที่ 5 การ
สร้างคุณค่าให้สังคมและเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ประจ าปีงบประมาณ 2566-2570 (ฉบับทบทวน
ปีงบประมาณ 2567) ฉบับนี้มุ่งเน้นการด าเนินงานเพ่ือตอบสนองต่อนโยบายความต้องการ และความคาดหวังของ
ลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย และเพ่ือเป็นแนวทางในการด าเนินงานขององค์การสุราฯ ผู้บริหารระดับสูง พนักงาน 
และผู้ที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ ได้ใช้ประโยชน์ในแต่ละระดับที่เกี่ยวข้องอย่างครบถ้วนถูกทิศทาง มีประสิทธิภาพ และ
บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมาย  

        
 กองการตลาดและจ าหน่าย 
องค์การสุรา กรมสรรพสามิต 
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บทที่ 1  

บริบทองค์กร 

1.1 ประวัติควำมเป็นมำ 

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต เป็นรัฐวิสาหกิจภายใต้การควบคุมก ากับของกรมสรรพสามิต 

กระทรวงการคลัง ในปี พ.ศ. 2485 ได้โอนกิจการประเภทสุราจากกระทรวงการคลังไปขึ้นอยู่กับกระทรวง 

การอุตสาหกรรม ในปี พ.ศ. 2499 กระทรวงอุตสาหกรรม ได้มีค าสั่งให้ควบรวมโรงงานสุรากับโรงงานแอลกอฮอล์เข้า

ด้วยกัน และในปี พ.ศ. 2502 ได้โอนโรงงานสุราอยุธยาให้อยู่ในความดูแลรับผิดชอบของกรมสรรพสามิต โดยเมื่อ

กระทรวงการคลังได้รับโอนโรงงานสุราจ านวน 13 โรงงาน แล้วจึงมอบให้กรมสรรพสามิต ด าเนินการ ตามมติ

คณะรัฐมนตรี จากนั้นได้มีการปรับปรุงวิธีการขาย และผลิตสุราใหม่ โดยเปลี่ยนให้เอกชนเข้าด าเนินการผลิตและจ าหน่าย

จ านวน 9 โรงงานด าเนินการเองเพียง 4 โรงงาน และได้รับโอนโรงงานสุราลพบุรีอีก 1 โรงงาน โดยผลการด าเนินการ

พบว่าต้นทุนการผลิตของโรงงานสุราอยุธยาต่ ากว่าทุกโรงงาน เนื่องจากมีก าลังการผลิตที่สูงกว่ามาก จึงได้งดการผลิตของ

โรงงานอ่ืน ๆ แต่ให้รับน้ าสุราโรงงานอยุธยาไปจ าหน่าย ในปี พ.ศ. 2506 รัฐบาลจอมพลถนอม กิตติขจร ได้ด าเนินการ

ตามนโยบายพิเศษ ทางด้านพาณิชยกรรมและอุตสาหกรรมแอลกอฮอล์ จัดตั้งองค์การสุรา กรมสรรพสามิต เมื่อวันที่ 25 

กันยายน พ.ศ. 2563 ซึ่งมีทั้งหมด 6 สาขา คือ พระนครศรีอยุธยา ชัยนาท สระบุรี นครราชสีมา ลพบุรี และ ส านักงาน

ใหญ่กรุงเทพมหานคร ในปี พ.ศ. 2539 โรงงานสุราอยุธยาหยุดด าเนินกิจการ เนื่องจากที่ตั้งอยู่ในพ้ืนที่องค์การศึกษา

วิทยาศาสตร์และวัฒนธรรมแห่งสหประชาชาติ (UNESCO) และประกาศเป็นมรดกโลก จึงย้ายโรงงานมาที่จังหวัด

ฉะเชิงเทรา ปี พ.ศ. 2544 โดยคณะกรรมการบริหารกิจการองค์การสุราฯ ได้มีนโยบายให้ย้ายส านักงานใหญ่มาอยู่รวมกัน

ที่จังหวัดฉะเชิงเทรา ต าบลปากน้ า อ าเภอบางคล้า มีเนื้อที่ประมาณ 139 ไร่ ด้วยข้อจ ากัดของพ้ืนที่ต่อระบบบริหาร

จัดการน้ ากากส่าที่เกิดจากกระบวนการผลิต จึงเช่าที่ดินเพื่อรองรับปัญหาดังกล่าว และถ่ายโอนความเสี่ยงในระบบบริหาร

จัดการน้ ากากส่า โดยได้ท าสัญญาอนุญาตให้ บริษัท ดีวาณิชย์ จ ากัด ด าเนินการบ าบัดน้ ากากส่า ปัจจุบันบริษัทฯ ได้รับ

สัมปทานในการบ าบัดน้ าเสียเป็นระยะเวลา 30 ปี เพื่อด าเนินการในระบบบ าบัดน้ าเสียโดยระบบก๊าซชีวภาพ 

องค์การสุราฯ ได้จัดตั้งโดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือ 1) ตั้งโรงงานผลิตสุราและผลิตภัณฑ์จากวัตถุพลอยได้

จากการผลิตสุรา หรือผลิตภัณฑ์อันเป็นอุปกรณ์ในการผลิตสุรา เพ่ือหารายได้เข้ารัฐ  2) ประกอบธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกับการ

ผลิตตามข้อ 1) เพ่ือด าเนินการตามวัตถุประสงค์ดังกล่าว ให้องค์การสุราฯ มีหน้าที่รวมถึงท าการค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของ

องค์การสุราฯ ตั้งและรับเป็นสาขาตัวแทนการค้าต่าง ๆ อันเกี่ยวกับกิจการตามวัตถุประสงค์ ประกอบกิจการและบริการ

อ่ืน ๆ เกี่ยวกับการผลิตสุรา โดยประกาศกระทรวงการคลังให้โรงงาน องค์การสุรา กรมสรรพสามิต เป็นผู้ท าและขายสุรา

สามทับ (แอลกอฮอล์) ตลอดจนก าหนดราคาขายส่งและราคาขายปลีก โดยการอนุมัติของประธานคณะกรรมการบริหาร

กิจการองค์การสุราฯ และไม่ให้โรงงานสุรากลั่นแห่งอ่ืนท าสุราสามทับ (แอลกอฮอล์) ออกจ าหน่ายภายในประเทศ ซึ่งจาก

ปัญหาโรคระบาดของการแพร่ของเชื้อไวรัสโควิด-19 เพ่ือเป็นการส่งเสริมในการป้องกันการแพร่กระจายของโรคดังกล่าว 

กรมสรรพสามิต ได้ประกาศเรื่องการก าหนดหลักเกณฑ์ วิธีการและเงื่อนไขการขอใช้สิทธิเสียภาษีในอัตราศูนย์ส าหรับสุรา
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สามทับที่น าไปท าการแปลงสภาพ เพ่ือใช้ในการผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือที่มีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบที่มิได้ท าขึ้น

เพ่ือการจ าหน่าย เพ่ือให้ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมสุราสามทับ (แอลกอฮอล์) มี 3 กลุ่ม คือ องค์การสุรา กรมสรรพสามิต 

ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมสุราสามทับ เพ่ือการส่งออก และกลุ่มผู้ประกอบอุตสาหกรรมเอทานอลสามทับ เพ่ือการ

ส่งออกและกลุ่มผู้ประกอบอุตสาหกรรมเอทานอล เพ่ือใช้เป็นเชื้อเพลิง ให้เสียภาษีแอลกอฮอล์หรือสุราสามทับในอัตรา

ศูนย์บาทต่อลิตร ตามแนวนโยบายท าให้แต่ละกลุ่มบริหารอุปสงค์ และอุปทาน ให้มีความเหมาะสมและส่งเสริมการ

แข่งขันกับต่างประเทศ 

1.2 โครงสร้ำงองค์กรและอัตรำก ำลัง 

 

1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และค่ำนิยม ขององค์กำรสุรำฯ 

  

 

 

 
 
 
 
 
 
 

ผู้น าอุตสาหกรรมเอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภณัฑ์ที่เกีย่วข้องมุ่งสู่ 

การสร้างคุณค่าให้กับสังคม เพื่อความยั่งยืน และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

 
1) วิจัย พัฒนา และผลิตผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องที่มี
คุณภาพสูง ตอบสนองต่อความต้องการของผลิตภัณฑ์ทั้งในและต่างประเทศ 
2) พัฒนาระบบบริการและการเข้าถึงระบบบริการอย่างมั่นคงและยั่งยืน  
3) สร้างเครือข่ายความร่วมมือทั้งในและต่างประเทศ ของระบบนิเวศทางธุรกิจ 
(Business Ecosystem) ทางธุรกิจเอทิลแอลกอฮอล์ 
4) พัฒนากระบวนการด าเนินงานให้เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

วิสัยทัศน์ 

พันธกิจ 
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1.4 ยุทธศำสตร์ขององค์กำรสุรำ กรมสรรพสำมิต 

  การที่องค์กรจะเติบโตอย่างยั่งยืน การด าเนินงานภายในองค์กรต้องมีความเข้มแข็งและให้ความส าคัญ
กับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตอบสนองความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า รวมถึงยกระดับการให้บริการ
ลูกค้าด้วยเทคโนโลยีดิจิทัล เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของช่องทางการให้บริการลูกค้า และพัฒนาระบบการบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า เพื่อสนับสนุนการบริการลูกค้าแต่ละกลุ่มให้เกิดความพึงพอใจและภักดีต่อองค์กร รวมทั้งใช้โอกาส
จากการได้รับรองเป็นผู้ตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์เอทานอลเพ่ือให้บริการด้านการรับตรวจผลิตภัณฑ์เอทานอลซึ่งจะ
เป็นการสร้างรายได้และภาพลักษณ์ที่ดีขององค์การสุราฯ นอกจากนี้ การปรับปรุงกระบวนการในการดูแลตัวแทน
จ าหน่ายเพื่อให้องค์กรมีรายได้/ผลตอบแทนให้กับองค์กรในอนาคต 
  เป้าประสงค์เพ่ือสร้างรายได้และพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
และตัวแทนจ าหน่ายได้อย่างครบถ้วน ประกอบด้วย  
  ยุทธศาสตร์ที่ 1 การเพ่ิมรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ โดยมุ่งเน้นการวาง
ยุทธศาสตร์และการพัฒนาผลิตภัณฑ์การให้บริการ เพื่อเพิ่มมาตรฐานของผลิตภัณฑ์และประสิทธิภาพการให้บริการ/ช่อง
ทางการบริการ  
  ยุทธศาสตร์ที่ 2 การลดรายจ่ายและเพ่ิมประสิทธิภาพจากการด าเนินงาน โดยมุ่งเน้นการน าเทคโนโลยี 
การปรับปรุงกระบวนการผลิต การปรับกระบวนการภายในเพื่อลดขั้นตอนและลดการสูญเสียจากกระบวนการผลิต ซึ่งท า
ให้ต้นทุนและค่าใช้จ่ายลดลง  
  ยุทธศาสตร์ที่ 3 การสร้างความเข้มแข็งบุคลากรและมุ่งสู่องค์กรสมัยใหม่ที่มีสมรรถนะสูงและมีธรรมาภิบาล 
โดยมุ่งเน้นการพัฒนาศักยภาพบุคลากร และปรับปรุงกระบวนการปฏิบัติงานโดยน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ร่วมกับ 
การบูรณาการข้อมูลระหว่างรัฐเพื่อลดความซ้ าซ้อนของการด าเนินงาน 
  ยุทธศาสตร์ที่ 4 การสร้างความยั่งยืนของธุรกิจแอลกอฮอล์ โดยมุ่งเน้นการปรับปรุงกฎ ระเบียบ 
ประกาศ ที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจขององค์การสุราฯ เพื่อให้การด าเนินงานเกิดความคล่องตัวและเกดิความยั่งยืนใน
การด าเนินธุรกิจ 
  ยุทธศาสตร์ที่ 5 การสร้างคุณค่าให้สังคมและเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยมุ่งเน้นการด าเนินธุรกิจโดยใส่

ใจสังคมและสิ่งแวดล้อม มุ่งเน้นการลดการใช้ปุ๋ยเคมีในการเกษตร ช่วยเหลือสังคม และให้ความรู้ด้านการน าน้ าหมัก

ชีวภาพไปใช้ในสวนเกษตรเพื่อลดรายจ่ายและเพ่ิมรายได้ของเกษตรกรในชุมชน 

ค่ำนิยม 

THAIS 
T = Teamwork   การท างานเป็นทีม 
H = Humility   มีความอ่อนน้อม ถ่อมตน 
A = Achievement  มุ่งมั่นสู่ความส าเร็จ 
I = Integrity     โปร่งใส ซื่อสัตย์ ยึดหลักธรรมาภิบาล 
S = Sustainability  มุ่งสู่การพัฒนาอย่างยั่งยืน 
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 องค์การสุราฯ ยังก าหนดเป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์/ยุทธศาสตร์ (Strategy) และกลยุทธ์เพื่อสอดรับกับ
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Objectives) ทั้ง 5 ประเด็น ดังนี้ 

St
ra

te
gic

 O
bj

ec
tiv

es
 : 

SO
 

SO1 
วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ที่ 1 
เพื่อใช้โอกาสทาง
ธุรกิจเพื่อสรา้ง
รายได้และน า

เทคโนโลยีมาใช้ใน
การพัฒนามาตรฐาน

และลดรายจ่าย 
 

 SO2 
วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ที่ 2 
เพื่อพัฒนาระบบ
บริหารจดัการ
องค์กรเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการ
ด าเนินธุรกิจด้วย

ความโปร่งใส 
 

 SO3 
วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ที่ 3 

เพื่อส่งเสริมการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อสังคมและใส่

ใจสิ่งแวดล้อม 

เป
้ำป

ระ
สง

ค์เ
ชงิ

ยุท
ธศ

ำส
ตร

 ์

เพื่อเพ่ิมรายได้และ
สร้างมาตรฐานของ
ผลิตภณัฑ์เพื่อสร้าง
ภาพลักษณ์และลด

รายจ่าย 

 เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการ
ด าเนินธุรกิจและมี
ธรรมาภิบาลในการ

ด าเนินงาน 

 เพื่อให้เกิดภาพลักษณ์
ที่ดีต่อชุมชนและสังคม 

ยุท
ธศ

ำส
ตร

 ์

ยุทธศำสตร์ที่ 1  
การเพิ่มรายได้และ
ตอบสนองต่อผู้มี

ส่วนไดส้่วนเสียทาง
ธุรกิจ 

ยุทธศำสตร์ที่ 2  
การลดรายจา่ยและ
เพิ่มประสิทธิภาพ
จากการด าเนินงาน 

ยุทธศำสตร์ที่ 3  
สร้างความเข้มแข็ง
บุคลากรและมุ่งสู่

องค์กร 
 

ยุทธศำสตร์ที่ 4  
การสร้างความยั่งยืน

ของธุรกิจ
แอลกอฮอล ์

 

ยุทธศำสตร์ที่ 5  
การสร้างคุณค่าให้

สังคมและเป็นมติรกับ
สิ่งแวดล้อม 

 

กล
ยุท

ธ ์

กลยุทธ์ที่ 1.1 
กลยุทธ์การใช้โอกาส
ในการหารายไดจ้าก

ผลิตภณัฑ์และ
บริการ 

กลยุทธ์ที่ 1.2 
กลยุทธ์การตลาดเชิง

รุก 
 

กลยุทธ์ที่ 2.1 
กลยุทธ์ด้านการน า

เทคโนโลยี 
นวัตกรรม และการ

ลงทุน เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและ

ลดค่าใช้จ่าย 

กลยุทธ์ที่ 3.1 
กลยุทธ์การพัฒนา
ศักยภาพทุนมนุษย์
และสภาพแวดล้อม

ในการท างาน 
กลยุทธ์ที่ 3.2 

กลยุทธ์การส่งเสริม
การใช้นวัตกรรม

เทคโนโลยีดิจิทลัใน
การเพิ่ม

ประสิทธิภาพการ
ท างาน 

กลยุทธ์ที่ 3.3 
การสร้างวัฒนธรรม
องค์กรด้วยหลักธรร

มาภิบาล 

กลยุทธ์ที่ 4.1 
กลยุทธ์การสร้าง
ความยั่งยืนของ

ธุรกิจแอลกอฮอล์
ผ่านกระบวนการ

ด้านกฎหมาย 

กลยุทธ์ที่ 5.1 
กลยุทธ์ธุรกิจสีเขียว

เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม 
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ต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ (Strategic Positioning) ขององค์กร จะก าหนดให้สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ และ

เป้าหมายขององค์กร โดยจะแสดงให้เห็นถึงขอบเขตหรือต าแหน่งเป้าหมายที่องค์การสุราฯ ต้องการไปให้ถึง ผ่านการ

ด าเนินงานตามพันธกิจ และความคาดหวังของลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ในขั้นตอนการก าหนดต าแหน่งทาง

ยุทธศาสตร์นั้นได้ใช้ข้อมูลบริบทแวดล้อมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องทั้งภายใน (ทรัพยากร ผลการด าเนินงาน) และภายนอก 

(บริบทของตลาด กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่ง ความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า) เป็นปัจจัยน าเข้าในการวิเคราะห์หา

ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Advantages) ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Challenges) และ

สมรรถนะหลักที่จ าเป็น (Core Competencies) และน าไปสู่การก าหนดต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ โดยแบ่งออกเป็น 3 

ระยะ ได้แก่ ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว โดยต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ในแต่ละระยะจะแสดงให้เห็นถึงขอบเขต

หรือต าแหน่งเป้าหมายที่องค์การสุราฯ ต้องการไปให้ถึงผ่านการด าเนินงานตามพันธกิจ และความคาดหวังของลูกค้าและ

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

ต ำแหน่งทำงยุทธศำสตร์ (Strategic Positioning) ขององค์กำรสุรำ กรมสรรพสำมิต 

ปี 2566 
สร้ำงรำกฐำน 

ปี 2567-2568 
สร้ำงรำยได้ 

ปี 2569-2570 
สร้ำงคุณค่ำ 

 
 

 

 

 

 

 

ผู้น ำอุตสำหกรรม
เอทิลแอลกอฮอล์และ
ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง
มุ่งสู่กำรสร้ำงคุณค่ำ

ให้กับสังคม เพ่ือควำม
ยั่งยืน และเป็นมิตรกับ

สิ่งแวดล้อม 
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บทที่ 2 

 กรอบแนวคิด และกระบวนกำรจัดท ำแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

2.1 กรอบแนวคิด 

  การจัดท าแผนทบทวนด้านยุทธศาสตร์ด้านการตลาดฉบับนี้ เป็นการก าหนดกรอบแนวคิด โดยอ้างอิงให้ 
สอดคล้องกับหลักเกณฑ์ด้าน Core Business Enablers เกณฑ์ประเมินการมุ่งเน้นการตลาดในคู่มือ “ระบบประเมินผล
รัฐวิสาหกิจ State Enterprise Assessment Model: SE-AM” ดังแสดงในภาพที่ 3.1 ซึ่ง ส านักงานคณะกรรมการนโยบาย
รัฐวิสาหกิจ (สคร.) ประกาศให้ทุกรัฐวิสาหกิจด าเนินการตามเกณฑ์ประเมิน ตั้งแต่ปีบัญชี 2563 เป็นหลัก เนื่องจากเกณฑ์
ดังกล่าวอ้างอิงหลักการแนวคิดที่เป็นสากลของกระบวนการสร้างความสัมพันธ์กับการตลาด อาทิ AA1000 Stakeholder 
Engagement Standard (AA1000 SES) ระบบประเมินผลคุณภาพรัฐวิสาหกิจ (State Enterprise Performance 
Appraisal: SEPA) และเกณฑ์การประเมินรางวัลคุณภาพแห่งชาติ (Thailand Quality Award: TQA) เพ่ือมุ่งเน้นให้
รัฐวิสาหกิจน าไปประยุกต์ใช้ในการสร้างความสัมพันธ์กับการตลาด และให้รัฐวิสาหกิจมีเป้าหมายในการจัดการ
ความสัมพันธ์กับการตลาดอย่างเป็นระบบ โดยให้ความส าคัญกับการตลาดแบบมุ่งเป้า เครือข่ายพันธมิตรและการส่งมอบ
สินค้าและบริการที่ดีให้เป็นที่จดจ าแก่ลูกค้า 
 
 

 
ภาพแสดงเกณฑ์ประเม  นการมุ่งเนน้การตลาด 

ที่มา: คู่มือการประเม นผลการด าเน นงานรัฐว สาหก จ (State Enterprise Assessment Model: SE-AM) , ป ีพ.ศ. 2562 
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คณะท างานด้านการมุ่งเน้นลูกค้ามีกระบวนการในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านลูกค้าและการตลาด

โดยการน าข้อมูลภายในองค์การสุรา กรมสรรพสามิตและข้อมูลปัจจัยภายนอกมาวิเคราะห์ดังนี้ 

 

 

 
 
 
                                                                                
 
 
 
 
 

2.2 กำรรวบรวมข้อมูลส ำคัญประกอบกำรวำงแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

การก าหนดกรอบในการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ได้รวบรวมข้อมูลส าคัญจาก
แหล่งข้อมูล ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยน ำเข้ำ แหล่งข้อมลู ที่มำ น ำมำวิเครำะห ์
ความต้องการและ
ความคาดหวังของ
ลูกค้า 

- รายงานสรุปความต้องการและความ
คาดหวังของลูกค้า 

- รายงานส ารวจความพึงพอใจ 

กองการตลาดและจ าหน่าย - วิเคราะห์ทิศทางและ
การด าเนินงานด้าน
ลูกค้าและการตลาด 

- การวิเคราะห์
สารสนเทศจากลูกค้า   

จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และภัยคุกคาม  
(SWOT analysis) 

ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในท่ีส าคัญ  
 

กองการตลาดและจ าหน่าย - วิเคราะห์ (SWOT 
analysis) 

 
แนวโน้มตลาดใน
อนาคต 

- ข้อมูลปริมาณแอลกอฮอล์ทีผ่ลติ
ภายในประเทศ 

- ข้อมูลปริมาณแอลกอฮอล์น าเข้า
ภายในประเทศ 

- ข้อมูลรายไดห้ลักอุตสาหกรรม
แอลกอฮอล ์

- กรมพัฒนาพลังงาน
ทดแทนและอนุรักษ์
พลังงาน 

- กรมศุลกา 
- กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

- วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมในการ
แข่งขันของตลาดและ
ผลิตภณัฑ ์

- วิเคราะห์ทิศทางและ
การด าเนินงานด้าน
ลูกค้าและการตลาด 

- วิเคราะหส์่วนแบ่ง
การตลาด 

- วิเคราะห์ขนาดของ

วิสัยทัศน์ พันธกิจ ค่านิยม ยุทธศาสตร ์

ความสามารถพิเศษขององค์การสรุาฯ  

กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมดำ้น

ลูกค้ำและกำรตลำด  

1. สารสนเทศด้านการตลาด 

2. สารสนเทศด้านผลิตภณัฑ์และบรกิาร 

3. สารสนเทศจากลกูค้า 

4. สภาพแวดลอ้มภายในองค์กร 

5. สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร  

6. สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัของตลาดและ

ผลิตภัณฑ์  

Input 

output 

1. แผนยุทธศาสตร์ด้านลกูค้าและการตลาด 
2. กลยุทธด้านลกูค้าและการตลาด 
3. แนวทางและกจิกรรมการด าเนินงานด้านลกูค้าและ

การตลาดระยะสัน้ระยะยาว 

Input 
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ปัจจัยน ำเข้ำ แหล่งข้อมลู ที่มำ น ำมำวิเครำะห ์
ตลาด 

- การเติบโตของตลาด 
การด าเนินงานของ
องค์การสุราฯ 

ปัจจัยภายในท่ีส าคัญ ได้แก ่
- รายงานผลการด าเนินงาน ด้านลูกค้าและ

การตลาดประจ าปี (CM) 
- แผนปฏิบัติการดา้นลูกค้าและการตลาด

ประจ าป ี

กองการตลาดและจ าหน่าย วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและ
ปัจจัยภายใน 

นโยบาย/
ยุทธศาสตร์
ระดับชาต ิ

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง มูลนิธิชัยพัฒนา การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กร ด้าน
นโยบาย 

กรอบยุทธศาสตร์ระยะ 20 ปี สภานิตบิัญญตัิแห่งชาต ิ
แผนการปฏิรูปประเทศ ส านักงานสภาพัฒนาการ

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาต ิ
(ร่าง) แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
ฉบับท่ี 13 

ส านักงานสภาพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาต ิ

แผนปฏิรปูประเทศ ส านักงานสภาพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาต ิ

(ร่าง) แผนพัฒนารัฐวิสาหกจิ พ.ศ.2566-2570 ส านักงาน
คณะกรรมการนโยบาย
รัฐวิสาหกิจ 

แผนดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสาร 

แนวคิดไทยแลนด์ 4.0 ส านักเลขาธิการคณะรัฐมนตร ี
ยุทธศาสตร์กระทรวงการคลังตามกรอบ
ยุทธศาสตร์ชาต ิ

กระทรวงการคลัง 

ปัจจัยภายนอกที่
ส าคัญ 

ปัจจัยทางด้านสังคม 
- สังคมผู้สูงอาย ุ
- อัตราการว่างงาน 
- อัตราความต้องการแรงงาน 

Website การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กร ด้าน
สังคม 

สัญญาณบ่งช้ีด้านเทคโนโลย ี Website  การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กร ด้าน
เทคโนโลย ี

เศรษฐกิจสเีขียว Website การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กร ด้าน
สิ่งแวดล้อม 
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ปัจจัยน ำเข้ำ แหล่งข้อมลู ที่มำ น ำมำวิเครำะห ์
ปัจจัยด้านกฎระเบียบ Website - การวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายนอก
องค์กร กฎระเบยีบ 
- TOWs Matrix 
- Five Forces 
Model 

ปัจจัยภายในท่ี
ส าคัญ 

รายงานประจ าปี 2564 ขององค์การสรุาฯ องค์การสุรา กรมสรรพสามติ วิเคราะหส์ภาพแวดล้อม
และปัจจยัภายในองค์กร 
- 7s 
 

แผนวิสาหกิจองค์การสรุา กรมสรรพสามติ  องค์การสุรา กรมสรรพสามติ 
แผนสร้างความสมัพันธ์ผู้มสี่วนไดส้่วนเสยี องค์การสุรา กรมสรรพสามติ 
แผนยุทธศาสตรด์้านลูกค้าสัมพันธ์ องค์การสุรา กรมสรรพสามติ 

สมรรถนะหลักท่ี
จ าเป็นขององค์กร 

- ข้อมูลการวิเคราะห์ TOWs Matrix  
- ข้อมูลความได้เปรยีบเชิงยุทธศาสตร์ (SA) 
และความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (SC) 

องค์การสุรา กรมสรรพสามติ - วิเคราะห์ทิศทางและ
การด าเนินงานด้าน
ลูกค้าและการตลาด 

- ก าหนดตัวช้ีวัดและ
เป้าหมายในแต่ละ
ระดับ 

- วิเคราะหค์วามเชื่อมโยง
กับทิศทางยุทธศาสตร์
ขององค์การสุราฯ และ
ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้า
และการตลาด  

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ (SO) 

แผนวิสาหกิจขององค์การสุราฯ องค์การสุรา กรมสรรพสามติ 

นโยบายและ
ยุทธศาสตร์ของ
องค์การสุราฯ  

ยุทธศาสตร์ขององค์การสุรา กรม
สรรพสามติ 

องค์การสุรา กรมสรรพสามติ 

หมายเหตุ : เป็นปัจจยัน าเขา้ในกระบวนการวิเคราะหภ์ายในโครงการเพื่อจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ปี 2566-2570 

2.3 กระบวนกำรจัดท ำแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

ในการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด โดยมีข้ันตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

 

ภาพแสดงขัน้ตอนการด าเน นการวางแผนยุทธศาสตร์ 
ที่มา: กระบวนการจัดท าแผนยุทธศาสตร์. ศ ร ว ช ดโนทัย, มหาว ทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ published on Sep 9, 2017. 
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การทบทวนและจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดครั้งนี้ ได้ด าเนินการตามกระบวนการ

ทบทวน/ปรับปรุง โดยมีข้อมูลส าคัญประกอบการพิจารณา ได้แก่ ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ผลการวิเคราะห์ 

การเปลี่ยนแปลงด้านตลาด ส่วนแบ่งทางการตลาด และความต้องการความคาดหวังของลูกค้า ซึ่งการรวบรวมข้อมูล

และศึกษากรอบการพัฒนาในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับด้านลูกค้าและการตลาด เพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ศักยภาพด้าน

การตลาดและจ าหน่ายขององค์การสุราฯ โดยได้ท าการทบทวนวิสัยทัศน์ และพันธกิจขององค์การสุราฯ โดยการจัด

สัมมนาเชิงปฏิบัติมาพิจารณาประกอบ 

2.4 ขั้นตอนกำรขออนุมัติแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คณะอนุกรรมการ

ด้านการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขัน
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บทที่ 3 

กำรวิเครำะห์สำรสนเทศและสภำพแวดล้อมด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

3.1 กำรวิเครำะห์สำรสนเทศด้ำนกำรตลำด 

  เอทานอล (Ethanol) หรือเอทิลแอลกอฮอล์ (Ethyl alcohol) ส่วนใหญ่ผลิตมาจากพืชผลเกษตรจ าพวก

แป้งและน้ าตาล ได้แก่ อ้อย ข้าว ข้าวฟ่าง ข้าวโพด รวมทั้งวัสดุเหลือใช้และเหลือทิ้งจากอุตสาหกรรมเกษตร ได้แก่ 

Cellulose และ Hemicellulose โดยผ่านกระบวนการหมัก (Fermentation) และกระบวนการกลั่น (Distillation)  

ให้ได้เอทานอล หรือ เอทิลแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ เพ่ือน ามาใช้ประโยชน์ในด้านวัตถุดิบหรือใช้เป็นส่วนประกอบใน

กระบวนการผลิตของอุตสาหกรรม อาทิ อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมเครื่องดื่ม อุตสาหกรรมยา และอุตสาหกรรม

เครื่องส าอาง รวมทั้งสามารถใช้เป็นเชื้อเพลิงหรือเป็นส่วนผสมในเชื้อเพลิงยานยนต์ อีกด้วย 

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต เป็นผู้ได้รับอนุญาตให้ ผลิตสุราสามทับ (เอทานอลหรือเอทิลแอลกอฮอล์

หรือแอลกอฮอล์บริสุทธิ์) ที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือจ าหน่ายภายในประเทศ เพ่ือตอบสนองความต้องการทางด้านการแพทย์ 

เภสัชกรรม อุตสาหกรรมยา อาหาร เครื่องดื่ม และเครื่องส าอาง นอกจากนี้ยังมีโรงานอุตสาหกรรมที่ผลิตเอทานอลโดยมี

วัตถุประสงค์เพ่ือใช้เป็นเชื้อเพลิง จากข้อมูลของกรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษ์พลังงาน กระทรวงพลังงาน  

มีจ านวน 27 โรงงาน ก าลังการผลิตรวมประมาณ 6,905,000 ลิตร/วัน รายละเอียดดัง 

ที ่ โรงงำนผลิตเอทำนอลเพื่อใช้เป็นเชื้อเพลิง จังหวัด วัตถุดิบ 

ก ำลังกำรผลิต 
ที่จดทะเบียนกับ 
กรมสรรพสำมิต 

(ลิตร/วัน) 
1. บริษัท เคทิส ไบโอเอทานอล จ ากัด นครสวรรค์ กากน้ าตาล 230,000 
2. บริษัท น้ าตาลไทยเอทานอล จ ากัด กาญจนบุรี กากน้ าตาล 200,000 
3. บริษัท มิตรผลไบโอฟูเอล จ ากัด (ชัยภูมิ) ชัยภูมิ กากน้ าตาล 500,000 
4. บริษัท มิตรผลไบโอฟูเอล จ ากัด (กาฬสินธุ์) กาฬสินธุ์ กากน้ าตาล 230,000 
5. บริษัท มิตรผลไบโอฟูเอล จ ากัด (กุฉินารายณ์) กาฬสินธุ์ กากน้ าตาล 320,000 
6. บริษัท เคไอเอทานอล จ ากัด นครราชสีมา กากน้ าตาล 250,000 
7. บริษัท เคเอสแอล กรีน อินโนเวชั่น จก (มหาชน) ขอนแก่น กากน้ าตาล 150,000 
8. บริษัท ไทยรุ่งเรืองพลังงาน จ ากัด สระบุรี กากน้ าตาล 300,000 
9. บริษัท มิตรผลไบโอฟูเอล จ ากัด (ด่านช้าง) สุพรรณบุรี กากน้ าตาล 230,000 

10. บริษัท เคเอสแอล กรีน อินโนเวชั่น จก (มหาชน) (บ่อพลอย) กาญจนบุรี กากน้ าตาล 300,000 
11. บริษัท จีจีซี เคทิส ไบโออินดัสเทรียล จ ากัด นครสวรรค์ กากน้ าตาล 600,000 
12. บริษัท แม่สอดพลังงานสะอาด จ ากัด ตาก น้ าอ้อย+กากน้ าตาล 230,000 
13. บริษัท ราชบุรีเอทานอล จ ากัด ราชบุรี มันเส้น/กากน้ าตาล 150,000 
14. บริษัท อี เอส เพาเวอร์ จ ากัด สระแก้ว มันเส้น/กากน้ าตาล 150,000 
15. บริษัท ไทยแอลกอฮอล์ จ ากัด (มหาชน) นครปฐม มันเส้น/กากน้ าตาล 200,000 
16. บริษัท ไทยอะโกร เอ็นเนอยี่ จ ากัด (มหาชน) (ด่านช้าง) สุพรรณบุรี มันเส้น/กากน้ าตาล 350,000 
17. บริษัท อิมเพรส เอทานอล จ ากัด ฉะเชิงเทรา มันสด/มันเส้น/กากน้ าตาล 200,000 
18. บริษัท ทรัพย์ทิพย์ จ ากัด ลพบุรี มันเส้น 200,000 
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ที ่ โรงงำนผลิตเอทำนอลเพื่อใช้เป็นเชื้อเพลิง จังหวัด วัตถุดิบ 

ก ำลังกำรผลิต 
ที่จดทะเบียนกับ 
กรมสรรพสำมิต 

(ลิตร/วัน) 
19. บริษัท ไทยเอทานอล พาวเวอร์ จ ากัด (มหาชน) ขอนแก่น มันสด 130,000 
20. บริษัท ไท่ผิงเอทานอล จ ากัด สระแก้ว มันสด 300,000 
21. บริษัท พี.เอส.ซี.สตาร์ช โปรดักส์ จ ากัด (มหาชน) ชลบุรี มันเส้น 150,000 
22. บริษัท อี 85 จ ากัด ปราจีนบุรี มันสด/น้ าแป้ง 500,000 
23. บริษัท อุบล ไบโอ เอทานอล จ ากัด (มหาชน) อุบลราชธานี มันสด/มันเส้น 400,000 
24. บริษัท บางจากไบโอเอทานอล จ ากัด ฉะเชิงเทรา มันสด/มันเส้น 150,000 
25. บริษัท อัพเวนเจอร์ จ ากัด (เฟส 1) นครราชสีมา มันเส้น 340,000 
26. บริษัท ฟ้าขวัญทิพย์ จ ากัด ปราจีนบุรี มันสด 120,000 
27. บริษัท พรวิไล อินเตอร์เนชั่นแนล กรุ๊ฟ เทรดด้ิง จ ากัด พระนครศรีอยุธยา มันส าปะหลัง 25,000 

รวมก ำลังกำรผลิต 6,905,000 
หมายเหตุ ข้อมูลจากกรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนรุกัษ์พลังงาน โรงงานผลิตเอทานอลเพื่อใช้เป็นเชือ้เพลิงและก าลังการผลติติดตั้ง (Update มกราคม 2565) 

ส าหรับโรงงานผลิตสุราสามทับ (แอลกอฮอล์) ที่จดทะเบียนกับกรมสรรพสามิต โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการส่งออก ทั้งยัง

เป็นโรงงานที่ได้รับอนุญาตจากกรมสรรพสามิตให้สามารถผลิตสุราสามทับแปลงสภาพ เพ่ือจ าหน่ายภายในประเทศให้กับ

ผู้ใช้สุราสามทับแปลงสภาพ ตามประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิเสียภาษีใน

อัตราภาษีศูนย์ส าหรับสุราสามทับที่น าไปท าการแปลงสภาพ จ านวน 7 โรงงาน ได้แก่ 
ที ่ โรงงำนผลิตเอทำนอลเพื่อใช้เป็นเชื้อเพลิง จังหวัด 

1. บริษัท ตะวันออกเคมีเกิล้ จ ากัด ชลบุร ี
2. บริษัท ไทยแอลกอฮอล์ จ ากัด (มหาชน) นครปฐม 
3. บริษัท พรวิไล อินเตอร์เนช่ันแนล กรุ๊ฟ เทรดดิ้ง จ ากดั พระนครศรีอยุธยา 
4. บริษัท กรุงเทพ อุตสาหกรรม แอลกอฮอล์ จ ากดั ราชบุร ี
5. บริษัท สยาม เอทานอล เอกซ์ปอรท์ จ ากัด ระยอง 
6. บริษัท ยูเนี่ยนเคมีคอล แอนด์ อีควิปเม้นท ์จ ากัด ชัยนาท 
7. บริษัท ไทย ซาน มิเกล ลิเคอร์ จ ากัด กาญจนบุร ี

นอกจากการผลิตแอลกอฮอล์ภายในประเทศเพ่ือวัตถุประสงค์การใช้งานในด้านต่างๆ ประเทศไทยยังมีการน าเข้า

แอลกอฮอล์เพื่อน ามาใช้เป็นวัตถุดิบในการบวนการผลิตของอุตสาหกรรม เคมีภัณฑ์ ห้องปฏิบัติการทางวิทยาศาสตร์ ฯลฯ 

โดยแยกประเภทการน าเข้าจ าแนกตามพิกัดศุลกากร ดังนี้ HS Code 2207.10.00 เอทิลแอลกอฮอล์ที่ไม่ได้แปลงสภาพ  

มีความแรงแอลกอฮอล์โดยปริมาตรตั้งแต่ร้อยละ 80 ขึ้นไป และ HS Code 2207.20.11 เอทิลแอลกอฮอล์ที่แปลงสภาพ

แล้ว มีความแรงแอลกอฮอล์โดยปริมาตร เกินร้อยละ 99 เมื่อพิจารณาข้อมูลการน าเข้าแอลกอล์จากกรมศุลกากรปี 2559-

2565 พบว่าปริมาณการน าเข้าแอลกอฮอล์รวมของประเทศมีแนวโน้มปรับตัวสูงขี้นทุกปี โดยข้อมูลปี 2565 พบว่า

แอลกอฮอล์ 95-96% มีสัดส่วนการน าเข้าคิดเป็นร้อยละ 58.97 และแอลกอฮอล์ 99% มีสัดส่วนการน าเข้าคิดเป็นร้อยละ 

41.03 ของปริมาณแอลกอฮอล์น าเข้าท้ังหมด  
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  แอลกอฮอล์ 95-96% 

HS Code 22071000 
แอลกอฮอล์ 99.9% 

HS Code 22072011 
จ ำนวนกำรน ำเข้ำรวม 

(ลิตร) 
มูลค่ำแอลกอฮอล์ 
น ำเข้ำรวม (บำท) 

จ ำนวน (ลิตร) มูลค่ำ (บำท) จ ำนวน (ลิตร) มูลค่ำ (บำท) 
2559         7,663,901   249,725,010           3,936,924     98,789,768             11,600,825                  348,514,778  
2560           772,594   246,374,736           3,889,530     95,285,219               4,662,124                  341,659,955  
2561         5,500,664   185,620,386           4,690,236   114,935,368             10,190,900                  300,555,754  
2562         6,482,174   192,042,741           4,624,472   107,840,505             11,106,646                  299,883,246  
2563       12,300,355   425,072,709           8,897,261   272,773,523             21,197,616                  697,846,232  
2564 8,296,952 302,182,161 11,838,331 349,371,840            20,135,283          651,554,001  
2565 10,684,438 438,791,317 7,433,386 269,119,160            18,117,824          707,910,477  

หมายเหตุ  ข้อมูลจากกรมศุลกากร  

HS Code 2207.10.00 เอทิลแอลกอฮอล์ที่ไม่ได้แปลงสภาพ มีความแรงแอลกอฮอล์โดยปริมาตรต้ังแต่ร้อยละ 80 ข้ึนไป 

HS Code 2207.20.11 เอทิลแอลกอฮอล์ที่แปลงสภาพแล้ว มีความแรงแอลกอฮอล์โดยปริมาตร เกินร้อยละ 99 
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  จากข้อมูลโรงงานผู้ผลิตแอลกอฮอล์ที่ได้รับอนุญาตจากกรมสรรพสามิตให้ผลิตสุราสามทับ สุราสามทับ

แปลงสภาพ เพ่ือวัตถุประสงค์ในการจ าหน่ายภายในประเทศและเพ่ือการส่งออก รวมถึงปริมาณการน าเข้าแอลกอฮอล์

ภายในประเทศ องค์การสุรา กรมสรพพสามิต จึงน าข้อมูลมูลค่าการจ าหน่ายแอลกอฮอล์และมูลค่าการน าเข้าแอลกอฮอล์ 

มาวิเคราะห์ปริมาณแอลกอฮอล์ทั้งหมดภายในประเทศ เพ่ือให้ทราบขนาดตลาดแอลกอฮอล์  (Market Size) และส่วน

แบ่งทางการตลาดแอลกอฮอล์ภายในประเทศ (Market Share) ขององค์การสุราฯ ดังนี้  

หน่วย : ล้านบาท    

  พ.ศ. 2562 พ.ศ. 2563 พ.ศ. 2564 พ.ศ. 2565 
องค์การสุรา กรมสรรพสาม ต 852.26   1,115.69  1,108.70  918.14  
บร ษัท ไทยแอลกอฮอล์ จ ากัด (มหาชน)* 302.50  1,406.73  1,075.33  557.49  
บร ษัท ไทย ซาน ม เกล ล เคอร์ จ ากัด* 798.51  867.64  564.79  256.90  
บร ษัท ยูเนี่ยนเคมีคอล แอนด์ อีคว ปเม้นท์ จ ากัด* 283.76  414.98  563.05  562.06  
บร ษัท กรุงเทพ อุตสาหกรรม แอลกอฮอล์ จ ากดั* 204.23  275.55  230.07  276.62  
บร ษัท พรว ไล อ นเตอร์เนช่ันแนล กรุ๊ฟ เทรดด ้ง จ ากดั* 92.31  132.54  201.50  80.70    
บร ษัท สยาม เอทานอล เอกซ์ปอรท์ จ ากัด* -    -    -    -    
บร ษัท ตะวันออกเคมีเก ล้ จ ากัด* -    0.75  -    0.65  
ข้อมูลแอลกอฮอล์น าเข้า กรมศลุกากร** 299.88  697.85  651.55  707.91  

รวมมูลค่ำตลำดแอลกอฮอล์ภำยในประเทศ 2,833.46  4,911.73  4,395.00  3,360.47 
หมายเหตุ *ข้อมูลรายได้หลักจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า www.dbd.go.th 

 **ข้อมูลจากกรมศุลกากร www.customs.go.th 

  จากข้อมูลมูลค่ารวมของตลาดแอลกอฮอล์ภายในประเทศ พบว่าความต้องการใช้แอลกอฮอล์ในประเทศ

ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2562 ถึง 2564 มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้แนวโน้มในมูลค่าการเติบโตของตลาดแอลกอฮอล์

ภายในประเทศเพ่ิมขึ้นเล็กน้อย แต่เมื่อพิจารณามูลค่าตลาดรวมในปี พ.ศ. 2565 พบว่ามีมูลค่าน้อยว่าปี พ.ศ. 2564  

คิดเป็นร้อยละ 23.54 โดยปี พ.ศ. 2565 องค์การสุราฯ มีส่วนแบ่งทางการตลาดคิดเป็นร้อยละ 27.32 จากมูลค่าตลาด

แอลกอฮอล์รวมของโรงงานอุตสาหกรรมที่ผลิตสุราสามทับ (แอลกอฮอล์) เพ่ือการส่งออก และมูลค่าแอลกอฮอล์น าเข้า

จากต่างประเทศ 
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ภาพที่แสดงสว่นแบ่งทางการตลาดแอลกอฮอล์ภายในประเทศ ปี 2565 

 

 
ภาพแสดงแนวโน้มการเต มโตของตลาดแอลกอฮอล์ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2562-2565 

3.2 กำรวิเครำะห์สำรสนเทศจำกผลิตภัณฑ์และบริกำร 

องค์การสุราฯ เป็นผู้ผลิตเอทิลแอลกอฮอล์ ซึ่งผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ถือเป็นโภคภัณฑ์ที่สามารถ
ใช้ได้หลากหลายอุตสาหกรรม ทั้งใช้เป็นวัตถุดิบในกระบวนการผลิต เป็นสารท าความสะอาด สามารถน าไปต่อยอดและ
สอดแทรกเข้าสู่อุตสาหกรรมต่าง ๆ ได้ดี  ทั้งผลผลิตกลางน้ า และปลายน้ า ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่ได้จาก
กระบวนการผลิตขององค์การสุราฯ สามารถน ามาใช้ในอุตสาหกรรมต่างๆ โดยมีอุตสาหกรรมที่หลากหลายรองรับ 
ประกอบด้วย อุตสำหกรรมยำ เช่น ยาแผนโบราณ ยาแผนปัจจุบัน กิจการทางการแพทย์และสาธารณสุข อุตสำหกรรม
อำหำร เช่น น้ าส้มสายชู ซอสปรุงรส และอาหารสัตว์ อุตสำหกรรมเครื่องส ำอำง เช่น ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด 
อุตสำหกรรมเครื่องมือและเครื่องจักร เช่น ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด อุตสำหกรรมสุรำ เช่น เครื่องดื่มที่มีส่วนผสมของ
แอลกอฮอล์ อุตสำหกรรมอ่ืน ๆ เช่น อุตสาหกรรมสี ผลิตภัณฑ์ผ้าเย็น เป็นต้น  

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต, 27.32%

บริษัท ไทยแอลกอฮอล์ จ ากัด 
(มหาชน)*, 16.59%

บริษัท ไทย ซาน มิเกล 
ลิเคอร์ จ ากัด*, 7.64%

บริษัท ยูเน่ียนเคมีคอล แอนด์ อีควิป
เม้นท์ จ ากัด*, 16.73%

บริษัท กรุงเทพ อุตสาหกรรม 
แอลกอฮอล์ จ ากัด*, 8.23%

บริษัท พรวิไล อินเตอร์เนช่ันแนล กรุ๊ฟ 
เทรดด้ิง จ ากัด*, 2.40%

บริษัท ตะวันออกเคมี
เกิ้ล จ ากัด*, 0.02%

ข้อมูลแอลกอฮอล์น าเข้า กรม
ศุลกากร**, 21.07%

2,833.46 

4,911.73 
4,395.00 

3,360.47 

 -

 1,000

 2,000

 3,000

 4,000

 5,000

 6,000

พ.ศ. 2562 พ.ศ. 2563 พ.ศ. 2564 พ.ศ. 2565

แนวโน้วการเติบโตของตลาดแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2562 - 2565 (ล้านบาท)
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3.2.1 กำรด ำเนินงำนด้ำนผลิตภัณฑ์ 

องค์การสุราฯ เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายสุราสามทับ (เอทานอล, เอทิลแอลกอฮอล์, แอลกอฮอล์บริสุทธิ์)  
ใช้กากน้ าตาลเป็นวัตถุดิบในกระบวนการผลิต ผ่านกระบวนการหมัก ( Fermentation) และกระบวนการกลั่น 
(Distillation) ให้ได้แอลกอฮอล์บริสุทธิ์ ควบคุมคุณภาพการผลิตตามมาตรฐานทุกขั้นตอน ให้ความส าคัญกับการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า ทั้งผลิตภัณฑ์ในกลุ่มเอทิลแอลกอฮอล์
ส าหรับเป็นวัตถุดิบในอุตสาหกรรม กลุ่มผลิตภัณฑ์ส าหรับท าความสะอาดฆ่าเชื้อโรคท่ีพ้ืนผวิ อุปกรณ์ เครื่องจักร และกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ Consumer Product ส าหรับท าความสะอาดมือ ปัจจุบันองค์การสุราฯ มีผลิตภัณฑ์เพ่ือรองรับความต้องการ
ของผู้บริโภค ดังนี้ 

 
กลุ่มที่ 1 : ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ประเภท Premium Grade เป็นผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์บริสุทธิ์ 

ที่มีความเข้มข้น 99.8% v/v – 99.9% v/v  

 

LAB L 

• ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 99.9% v/v 

• AR Grade 

• ส าหรับใช้เป็นสารมาตรฐานในการวิเคราะห์ทดสอบด้านวิทยาศาสตร์ 

• ขนาดบรรจุ 450 มิลลิลิตร, 2.5 ลิตร 

 

ABSOLUTE L 

• ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 99.8% v/v 

• ส าหรับใช้เป็นสารมาตรฐานในการวิเคราะห์ทดสอบ เป็นตัวท าละลาย
ส าหรับอุตสาหกรรมยาและอาหาร 

• อ้ า งอิ งคุณภาพตามาตรฐาน BP USP JP และ  มอก .640 เล่ ม  1  
เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม 

• ขนาดบรรจุ 450 มิลลิลิตร, 2.5 ลิตร 
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L PURE 99.8 

• ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 99.8% v/v 

• ส าหรับใช้เป็นตัวท าละลายและวัตถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมยาและอาหาร 
สกัดสารส าคัญจากสมุนไพร และอุตสาหกรรมเครื่องส าอาง 

• อ้ า งอิ งคุณภาพตามาตรฐาน BP USP JP และ  มอก .640 เล่ ม  1  
เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม 

• ขนาดบรรจุ 18 ลิตร, 200 ลิตร, รถ TANK 

 

L PURE 99.8 (FOOD ADDITIVE) 

• ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 99.8% v/v 

• ส าหรับใช้ในอุตสาหกรรมอาหาร 

• สอดคล้องตามมาตรฐาน JECFA 

• ทะเบียนวัตถุเจือปนอาหาร 

• ขนาดบรรจุ 18 ลิตร, 200 ลิตร, รถ TANK 

กลุ่มที่ 2 : ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ประเภท Standard Grade เป็นผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์บริสุทธิ์   
ที่มีความเข้มข้น 95% v/v – 96% v/v 

 

L PURE 96 

• ผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 96 % v/v 

• ส าหรับใช้เป็นตัวท าละลายและวัตถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมยาและอาหาร 

และอุตสาหกรรมเครื่องส าอาง 

• อ้างอิงคุณภาพตามาตรฐาน BP USP JP และ มอก.640 เล่ม 1  

เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม 

• ขนาดบรรจุรถ TANK 
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L PURE 95 

• ผลิตภณัฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 95 % v/v 

• ส าหรับใช้เป็นตัวท าละลายและวัตถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมยา 

อุตสาหกรรมอาหาร สกดัสารส าคญัจากสมุนไพร อุตสาหกรรม

เครื่องส าอาง 

• อ้างอิงคุณภาพตามาตรฐาน BP USP JP และ มอก.640 เล่ม 1  

เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม 

• ขนาดบรรจุ 450 มิลลิลติร, 18 ลติร, 200 ลิตร, รถ TANK 

 

L PURE 95 (FOOD ADDITIVE) 

• ผลิตภณัฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 95% v/v 

• ส าหรับใช้ในอุตสาหกรรมอาหาร 

• สอดคล้องตามมาตรฐาน JECFA 

• ทะเบียนวัตถุเจือปนอาหาร 

• ขนาดบรรจุ 18 ลิตร, 200 ลิตร, รถ TANK 

กลุ่มที่ 3 : ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ประเภท Denatured Alcohol เป็นผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์บริสุทธ์ 

ที่มีการเติมสารเคมี (สารแปลงสภาพ) เช่น สารขม เพ่ือให้ไม่สามารถบริโภคหรือดื่มกินได้ หรือเมื่อได้ผสมกับน้ าหรือ

ของเหลวอย่างอ่ืนแล้วไม่สามารถดื่มกินได้เช่นเดียวกับน้ าสุรา 

 

แอลกอฮอล์แปลงสภำพ สูตรที่ 3 

• สุราสามทับแปลงสภาพ คือ สุรากลั่นชนิดสุราสามทับที่มีได้มีการเติม
สารเคมีเพื่อไม่ให้สามารถดื่มกินได้ หรือเมื่อได้ผสมกับน้ าหรือของเหลว
อย่างอื่นแล้วไม่สามารถดื่มกินได้เช่นเดียวกับน้ าสุรา 

• ส่วนประกอบ 
สุราสามทับบริสุทธ์ิ 95%     100 ลิตร 
Tertiary Butyl Alcohol     ไม่น้อยกว่า 0.30 ลิตร 
Bitrex                            ไม่น้อยกว่า 2.0 กรัม 

• ขนาดบรรจุ 200 ลิตร, รถ TANK 

กลุ่มที่ 4 : ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ ประเภท Consumer Product : ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือที่มี

แอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดฆ่าเชื้อโรค เช่น แอลกอฮอล์ 70% v/v – 80% v/v แอลกอฮอล์

เจล แอลกอฮอล์สเปรย์ 
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L PURE80 

• ผลิตภณัฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ที่มีความเข้มข้น 80% v/v 

• ผลิตจากแอลกอฮอล์ Pharmaceutical Grade 

• ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดฆ่าเช้ือโรคที่พื้นผิว วัดสุ อุปกรณ์ เครื่องมือ 
เครื่องจักร 

• ส าหรับโรงพยาบาล อุตสาหกรรมต่าง ๆ ร้านอาหาร และบ้านเรือน 

• ทะเบียนวัตถุอันตราย 

• ขนาดบรรจุ 5 ลิตร, 18 ลิตร 

 

L CLEAN GEL 

• ผลิตภณัฑ์เจลแอลกอฮอล ์

• มีความเข้มข้นของเอทิลแอลกอฮอล์ 70% v/v 

• ผลิตจากแอลกอฮอล์ Pharmaceutical Grade 

• ผลิตภณัฑ์มสีีฟ้าอ่อน มีส่วนผสมของสารบ ารุง (Moisturizer) 

• ส าหรับท าความสะอาดมือ โดยไมต่้องล้างน้ าออก 

• ทะเบียนเครื่องส าอาง 

• ขนาดบรรจุ 400 กรัม, 4 กิโลกรัม 

 

L CLEAN SPRAY 

• ผลิตภณัฑ์สเปรย์แอลกอฮอล์ (บรรจุภณัฑ์ในรูปแบบ Aerosol) 

• มีความเข้มข้นของเอทิลแอลกอฮอล์ 70% v/v  

• ผลิตจากแอลกอฮอล์ Pharmaceutical Grade 

• ส าหรับท าความสะอาดมือ โดยไมต่้องล้างน้ าออก 

• ทะเบียนเครื่องส าอาง 

• ขนาดบรรจุ 50 มิลลลิิตร, 200 มิลลลิิตร 
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L CLEAN SOLUTION PLUS 

• ผลิตภณัฑ์สเปรย์แอลกอฮอล ์

• มีความเข้มข้นของเอทิลแอลกอฮอล์ 75% v/v 

• ผลิตจากแอลกอฮอล์ Pharmaceutical Grade 

• ผลิตภณัฑ์มสีีฟ้าอ่อน มีส่วนผสมของสารบ ารุง (Moisturizer) 

• ส าหรับท าความสะอาดมือ โดยไมต่้องล้างน้ าออก 

• ทะเบียนเครื่องส าอาง 

• ขนาดบรรจุ 250 มิลลิลติร, 18 ลติร 

 

ซึ่งจากการด าเนินงานด้านผลิตภัณฑ์ที่ผ่านมา องค์การสุราฯ ได้รับความพึงพอใจในภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์อยู่ ในระดับ 
“พึงพอใจมากที่สุด” คิดเป็น 4.34  

รำยกำร 
ลูกค้ำทั่วไป ลูกค้ำกลุม่อุตสำหกรรม 

ปี 2564 ปี 2565 ปี 2564 ปี 2565 
ภาพรวมความพึงพอใจในผล ตภณัฑ์ 4.37 4.38 4.23 4.34 

จากผลการส ารวจความพึงพอใจประจ าปีงบประมาณ 2565 ของผู้ใช้บริการที่มีต่อองค์การสุราฯ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มี
ความปลอดภัยสอดคล้องตามาตรฐาน มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือคุณภาพผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์
สอดคล้องตามคุณสมบัติ (Spec.) และเอกสารสนับสุนด้านผลิตภัณฑ์ เช่น COA, SDS เป็นต้น ซึ่งมีความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด โดยภาพรวมของผู้ใช้บริการมีความพึงพอในด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่าปีที่ผ่านมา  

  องค์การสุราฯ นอกจากจะเป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สุราสามทับและผลิตภัณฑ์ต่อเนื่องต่าง ๆ 
องค์การสุราฯ ยังมีบุคลากรทางวิทยาศาสตร์ที่มีความช านาญ มีเครื่องมือวิทยาศาสตร์ที่ทันสมัย และมีการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง รวมทั้งห้องปฏิบัติการวิเคราะห์ทดสอบทางวิทยาศาสตร์ได้การรับรองระบบมาตรฐานสากล  ISO/IEC 17025
ขอบข่ายวิเคราะห์ทดสอบเอทานอล (สุราสามทับ) และด้วยศักยภาพและความน่าเชื่อถือดังกล่าวส านักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) จึงขึ้นทะเบียนและแต่งตั้งห้องปฏิบัติการองค์การสุราฯ ให้เป็นหน่วยงานที่ให้บริการตรวจวิเคราะห์
ผลิตภัณฑ์เอทานอลส าหรับใช้เป็นวัตถุเจือปนอาหาร และส านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (สมอ) ได้แต่งตั้งให้
เ ป็ นผู้ ต ร วจสอบผลิ ตภัณฑ์ อุ ส าหกรรม เ อทานอลที่ ใ ช้ ท า ง เภสั ช กร รม  (มอก . 640 เ ล่ ม  1- 2564)  แล ะ 
เอทานอลที่ใช้ทางอุตสาหกรรมทั่วไป (มอก.640 เล่ม 2-2561) องค์การสุราฯ จึงมองเห็นโอกาสทางธุรกิจส าหรับ 
การพัฒนาตลาดใหม่หรือธุรกิจใหม่ โดยการรับตรวจวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์เอทานอล รายละเอียดดังนี้ 

1. ตรวจวิเคราะห์เอทานอลตามมาตรฐานเอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม มอก. 640 เล่ม 1 – 2564 
 - เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม ชนิดแอนไฮดรัส 
 - เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม ชนิดร้อยละ 96 
2. ตรวจวิเคราะห์เอทานอลตามมาตรฐานเอทานอลใช้ทางอุตสาหกรรมทั่วไป มอก. 640 เล่ม 2 – 2561 
3. ตรวจวิเคราะห์เอทานอล ส าหรับใช้เป็นวัตถุเจือปนอาหาร 
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3.2.2 กำรด ำเนินงำนด้ำนกำรขำย 

  ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา องค์การสุราฯ มีรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ลดลงตั้งแต่  

ปีงบประมาณ 2561 ถึง 2565 มูลค่าการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ มีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง โดยใน

ปีงบประมาณ 2563 องค์การสุราฯ มียอดการจ าหน่ายเพ่ิมขึ้นเนื่องมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ Covid-19  

เมื่อพิจารณายอดจ าหน่ายในปีงบประมาณ 2565 เทียบปีงบประมาณ 2564 พบว่ามีมูลค่าลดลงเนื่องมาจากผู้บริโภคมี

ความต้องการใช้แอลกอฮอล์น้อยลงเนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ Covid-19 คลี่คลาย ประกอบกับผลิตภัณฑ์

แอลกอฮอล์น าเข้าและผลิตภัณฑ์ทดแทนประเภทแอลกอฮอล์ทะเบียนวัตถุเจือปนอาหารที่จ าหน่ายโดยบริษัทเอกชน

ภายในประเทศ มีราคาถูกว่าแอลกอฮอล์ขององค์การสุราฯ ส่งผลให้ลูกค้าหันไปใช้แอลกอฮอล์น าเข้าทดแทนแอลกอฮอล์

ภายในประเทศ องค์การุสราฯ จึงมีรายได้ในปี 2565 ลดลง เมื่อเทียบกับปี 2564 คิดเป็นร้อยละ 3.09 
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  เมื่อพิจารณาจากผลการส ารวจความพึงพอใจประจ าปีงบประมาณ 2565 ของผู้ใช้บริการที่มีต่อ 
องค์การสุราฯ พบว่า ภาพรวมความพึงพอใจด้านการขายและการตลาด อยู่ในระดับมาก โดยราคาสินค้ามีความเหมาะสม 
มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือการส่งเสริมการตลาดและการท าโปรชั่น ซึ่งมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 
รวมถึงการประชาสัมพันธ์และการโฆษณามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก โดยภาพรวมของผู้ใช้บริการมีความพึงพอใน
ด้านการขายและการตลาดสูงกว่าปีที่ผ่านมา  
 

3.2.3 กำรด ำเนินงำนด้ำนกำรบริกำรลูกค้ำ 

  ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา องค์การสุราฯ ด าเนินงานภายใต้แผนวิสาหกิจขององค์การสุราฯ โดยมุ่งเน้น
การสร้างรากฐานขององค์กรให้แข็งแรงพร้อมที่จะแข่งขันและพัฒนาต่อยอดในการสร้างรายได้และคุณค่าให้กับสังคมและ
สิ่งแวดล้อม โดยมีการด าเนินงานด้านการบริการลูกค้าเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างครบถ้วน ได้แก่ 

 การสร้างการรับรู้การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์และบริการ
แก่ลูกค้า โดยจัดท าในรูปแบบสื่อประชาสัมพันธ์ ให้
ความรู้ และเผยแพร่ผ่านช่องทางต่างๆ ทั้งออนไลน์ 
และออฟไลน์ 
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มูลค่าการจ าหน่ายผลติภัณฑ์แอลกอฮอล์ขององค์การสรุาฯ ปีงบประมาณ 2559 - 2565 (ล้านบาท)
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 พัฒนาช่องทาง LINE Official Account และ LINE My 
Shop (@LDOfanclub) ให้มีความทันสมัย  ส าหรับ
อ านวยความสะดวกให้ลูกค้าสามารถค้นหาข้อมูลที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการขององค์การสุราฯ ผ่านเมนู
ต่าง ๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ สั่งซื้อสินค้า 

  

 การบริการด้านการขนส่งผลิตภัณฑ์ถึงสถาน
ประกอบการของลูกค้า เพ่ือช่วยสนับสนุนการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้สามารถขยายขอบเขต
ออกไปให้กว้างขึ้น และเป็นการสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้า 

 
 

  

 

 องค์การสุราฯ รับตรวจวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ตามมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ อุตสาหกรรม เอทานอลใช้ทาง เภสั ช กรรม  
(มอก. 640 เล่ม 1-2564) เอทานอลใช้ทางอุตสาหกรรมทั่วไป 
(มอก. 640 เล่ม 2-2561) Ethyl Alcohol (Food Additive) 
เพ่ือประกอบการขึ้นทะเบียนต ารับอาหาร หรือขออนุญาตใช้
ฉลากอาหาร  

 

 
จากข้อมูลการผลการส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการที่มีต่อองค์การสุราฯ เป็นส่วนส าคัญที่สะท้อน

ให้เห็นถึงพฤติกรรม และประเด็นที่สามารถน าไปวิเคราะห์เพ่ือพัฒนาปรับปรุงการด าเนินงานขององค์กร รวมถึงรูปแบบ
ผลิตภัณฑ์และบริการที่ตอบสนองต่อความต้องการและความคาดหวังของลูกค้าได้ในอนาคต จากการส ารวจความพึง
พอใจในการให้บริการ พบว่า ภาพรวมลูกค้าขององค์การสุราฯ ทั้งกลุ่มอุตสาหกรรมและกลุ่มลูกค้าทั่วไป ทั้งสองกลุ่มมี
ความพึงพอใจต่อการให้บริการขององค์การสุราฯ ในปี 2565 อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยภาพรวมเท่ากับ 4.22 คิดเป็นร้อย
ละ 84.31 โดยได้มีการเปรียบเทียบข้อมูลประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 ซึ่งผลส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
ประจ าปีงบประมาณ 2565 มีความพึงพอใจเพ่ิมขึ้น ดังตาราง 

กลุ่มเป้ำหมำย ประจ ำปี จ ำนวน ค่ำเฉลี่ย ร้อยละ ระดับควำมพึงพอใจ 

1. กลุ่มอุตสาหกรรม  ปี 2564 400 4.08 81.60 มาก 
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ปี 2565 400 4.22 84.49 มากที่สุด 

2. กลุ่มลูกค้าท่ัวไป 
ปี 2564 100 4.05 81.00 มาก 

ปี 2565 102 4.21 84.12 มากที่สุด 

ภาพรวม 
ปี 2564 500 4.07 81.30 มาก 

ปี 2565 502 4.22 84.31 มากที่สุด 

3.2.4 กำรด ำเนินงำนด้ำนคุณค่ำหรือสิทธิประโยชน์ที่มีให้กับลูกค้ำ 

  องค์การสุราฯ ด าเนินการรวบรวมข้อมูลขอลงลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียโดยก าหนดช่องทางการรับฟัง
ลูกค้าเพ่ือรวบรวมข้อมูลความต้องการความคาดหวังของลูกค้า และน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพ่ือจัดกิจกรรมส าหรับสนับสนุน
และสร้างความผูกพันกับลูกค้าเป้าหมายอย่างเหมาะสมสอดคล้องตามความต้องการความคาดหวังของลูกค้า  
โดยการด าเนินงานด้านคุณค่าหรือการให้สิทธิประโยชน์ที่มีให้กับลูกค้าที่ผ่านมา องค์การสุราฯ ได้ด าเนินการใน
หลากหลายกิจกรรม ได้แก่ การจัดท าหลักเกณฑ์การให้เงินเชื่อแก่ลูกค้าในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ขององค์การสุรา กรม
สรรพสามิต และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ  
  นอกจากนี้องค์การสุราฯ ในบทบาทที่ เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์บริสุทธิ์   
(สุราสามทับ) เพียงรายเดียวในประเทศ มีความมุ่งมั่นในการพัฒนากระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์และบริการอย่างต่อเนื่อง  
เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับผลิคภัณฑ์ ตอบสนองความต้องการ เป็นการสร้างความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์และองค์กรให้กับลูกค้า
และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ ได้รับการรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรม มอก. 640 เล่ม 1  
เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม  มอก. 640, เล่ม 2 เอทานอลใช้ทางอุตสาหกรรม, มาตรฐาน KOSHER เพ่ือให้มั่นใจด้าน
คุณภาพและความปลอดภัย องค์การุสราฯ จึงมีการบริหารงานและกระบวนการผลิตแอลกอฮอล์ตามระบบมาตรฐาน
คุณภาพ ISO 9001, ระบบมาตรฐานความปลอดภัยอาหาร (FSSC) 22000, ISO 22000, GMP, HACCP ในทุกขั้นตอน
การผลิตแอลกอฮอล์แผนการตรวจสอบและคุบคุมคุณภาพโดยห้องปฏิบัติการขององค์การสุราฯ ที่ได้รับการรับรอง
ความสามารถห้องปฏิบัติการทดสอบ ISO/IEC 17025 นอกจากนี้องค์การสุราฯ ยังด าเนินธุรกิจโดยใส่ใจสิ่งแวดล้อมและ
การอนุรักษ์พลังงานเป็นส าคัญ โดยด าเนินการตามระบบมาตรฐานการจัดการสิ่งแวดล้อม ISO 14001 และการจัด
การพลังงาน ISO 15001 มีการจัดการสิ่งแวดล้อมอย่างเป็นระบบจนได้รับมาตรฐานรางวัลอุตสาหกรรมสีเขียว และมีการ
จัดท าคาร์บอนฟุตพริ้นท์ผลิตภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ต่างๆ  
 

        
ภาพระบบมาตรฐานที่องค์การุสราฯ ไดร้ับการรับรอง 
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3.2.5 กำรด ำเนินงำนด้ำนกำรสื่อสำรและด้ำนกำรประชำสัมพันธ์ 

  องค์การสุราฯ สื่อสารประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการผ่านช่องทางต่างๆ ได้แก่   

website : www.liquor.or.th , Facebook : LDO.fanclub , LINE Ad : @LDOfanclub และงานแสดงสินค้า เป็นต้น

โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์และบริการขององค์การสุราฯ ให้ผู้บริโภครับรู้ข้อมูลของ

ผลิตภัณฑ์ บริการ ตราสินค้า หรือองค์กร และสร้างทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการหรือกระตุ้น

เตือนให้จ าผลิตภัณฑ์ได้  โดยองค์การสุราฯ คาดหวังว่าการสื่อสารและการประชาสัมพันธ์จะส่งผลต่อความรู้สึก ความเชื่อ 

ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ โดยด าเนินงานภายใต้แผนวิสหกิจขององค์การสุราฯ โดยมุ่งเน้นการสร้าง

รากฐานขององค์กรให้แข็งแรงพร้อมที่จะแข่งขันและพัฒนาต่อยอดในการสร้างรายได้และคุณค่าให้กับสังคมและ

สิ่งแวดล้อม โดยได้จัดท าแผนการตลาดเพ่ือส่งเสริมสนับสนุนการประชาสัมพันธ์และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ของ

องค์การสุราฯ ทั้งในส่วนกิจกรรมการออกพบเยี่ยมเยียนลูกค้าเพ่ือน าเสนอสินค้า การติดตามลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์ และ 

Video Conference การประชาสัมพันธ์และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านงานนิทรรศการและงานแสดงสินค้าต่าง ๆ นอกจากนี้

องค์การสุราฯ ยังเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ตัวแทนจ าหน่าย เพ่ืออ านวยความสะดวกและเพ่ือกระจายสินค้าให้

ลูกค้าสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ขององค์การสุราฯ ได้สะดวกยิ่งขึ้น พร้อมทั้งได้น าเทคโนโลยีดิจิทัลมาสนับสนุน

การให้บริการ ทั้งการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย การประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ ผ่าน Website และ Social Media ต่างๆ 

เช่น Facebook Instagram และ Tiktok เป็นต้น นอกจากนี้ได้พัฒนาช่องทาง LINE Official Account และ LINE My 

Shop (@LDOfanclub) ให้มีความทันสมัย ส าหรับอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าสามารถค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

และบริการขององค์การสุราฯ ผ่านเมนูต่าง ๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ สั่งซื้อสินค้า รอบรู้แอลกอฮอล์ ค าถามที่พบบ่อย  

ช่องทางการติดต่อ แจ้งเรื่องร้องเรียน เป็นต้น 
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ภาพ LINE Official Account และ LINE My Shop (@LDOfanclub) 

 

 
ภาพ Website : https://www.liquor.or.th 

 

จากการด าเนินงานที่ผ่านมาองค์การสุราฯ ได้ส ารวจความพึงพอใจการให้บริการ ด้านการขายและการตลาดในหัวข้อย่อย

มีการประชาสัมพันธ์และการโฆษณา เทียบระหว่างปี 2564 และ 2565 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มลูกค้าขององค์การสุราฯ มี

ความพึงพอใจในด้านการประชาสัมพันธ์และการโฆษณาอยู่ในระดับปานกลาง ดังนี้ 

รำยกำร 
ลูกค้ำทั่วไป ลูกค้ำกลุม่อุตสำหกรรม 

ระดับควำมพึงพอใจ 
ปี 2564 ปี 2565 ปี 2564 ปี 2565 

มีการประชาสัมพันธ์และการโฆษณา 3.17 3.00 2.62 3.35 ปานกลาง 

https://www.liquor.or.th/


แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ประจ าปีงบประมาณ 2566 – 2570 (ฉบับทบทวนประจ าปีงบประมาณ 2567)  | 30  
 

3.2.6 กำรด ำเนินงำนด้ำนกำรพัฒนำประสิทธิภำพหรือเพื่อปรับปรุงกระบวนกำร 

การด าเนินงานที่ผ่านมาผลการประเมินรายงานสถานการณ์ด าเนินงานตามระบบ  Enablers  
ขององค์การสุราฯ ปีงบประมาณ 2565 หัวข้อการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า หัวข้อย่อยที่ 2 การมุ่งเน้นลูกค้า 
พบว่าองค์การสุราฯ มีคะแนนประเมินอยู่ที่ 1.8983 โดยผลการด าเนินงานด้านการพัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และ
บริการ มีคะแนนสูงสุดที่ 2.5000 รองลงมาคือการจ าแนกลูกค้า 1.8000 การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 1.7833 
ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด 1.7500 และการรับฟังลูกค้า 1.6667 ตามล าดับ 

 
ภาพแสดงระดับคะแนนการประเม น หัวข้อ การมุ่งเน้นลูกค้า 

 
 

 
 

จากผลการด าเนินงานในปีงบประมาณ 2563 ถึง 2565 พบว่า การด าเนินงานหัวข้อการมุ่งเน้นผู้มีสวนได้ส่วนเสียและ
ลูกค้า หัวข้อย่อยที่ 2 การมุ่งเน้นลูกค้า องค์การสุราฯ มีผลการด าเนินงานที่ระดับคะแนนเพ่ิมขึ้นทุกปี ซึ่งหมายถึง  
เริ่มมีกระบวนการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ระยะยาวด้านลูกค้าและการตลาด มีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า มีการก าหนดช่องทาง
และวิธีการรับฟังลูกค้า รวมถึงกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า อย่างไรก็ตาม ยังคงมีประเด็นที่ต้องปรับปรุง เช่น  
แนวทางการสร้างความผูกพันและภักดีกับลูกค้าอย่างเป็นระบบ กระบวนการการพัฒนานวัตกรรมและบริการที่เป็นระบบ 
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โดยระบุกิจกรรมที่ต้องด าเนินการ การทบทวน ทดสอบ และรับรองผล พร้อมทั้งระบุผลผลิตและผลลัพธ์ที่ต้องบรรลุของ
แต่ละแผนงานหรือโครงการ พร้อมทั้งถ่ายทอดตัวชี้วัดและเป้าหมายมาตรฐานการปฏิบัติงานต่างๆ ไปยังกระบวนการและ
บุคคลากรที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น 

อย่างไรก็ดีแนวคิดทางการตลาดเป็นสิ่งจ าเป็นพ้ืนฐานที่องค์การสุราฯ น ามาพัฒนากระบวนการด้าน
การตลาด เพ่ือปรับปรุงกระบวนการและใช้เป็นเครื่องมือในการก าหนดวิธีทางการตลาดในด้านธุรกิจ โดยองค์การสุราฯ 
ค านึงถึงความจ าเป็นและความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า ซึ่งทั่วไปแล้วนิยมเรียกว่าเครื่องมือทางการตลาด 4 
ประการ (4Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  

รำยกำร 
ลูกค้ำทั่วไป ลูกค้ำกลุม่อุตสำหกรรม 

ปี 2564 ปี 2565 ปี 2564 ปี 2565 
ภาพรวมความพึงพอใจในผล ตภณัฑ์ 4.37 4.38 4.23 4.34 
ภาพรวมความพึงพอใจในการให้บร การของพนักงาน 3.70 3.94 4.01 4.39 
ภาพรวมความพึงใจในข้ันตอนการให้บร การ 3.96 4.06 3.97 4.25 
ภาพรวมความพึงพอใจในสถานท่ีให้บร การ 3.33 3.55 3.84 4.16 
ภาพรวมความพึงพอใจในการขายและการตลาด 3.49 3.41 3.57 3.75 
ภาพรวมความพึงพอใจการน าเทคโนโลยดี จ ทัลมาสนับสนุนในการใหบ้ร การ  3.78  4.10 

จากผลการส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 ประเด็นทีลู่กค้า
ขององค์การสุราฯ ให้ความสนใจและมีความพึงพอใจสูงสุด 3 ประเด็นแรกตรงกัน คือ มีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ 
(Product) มากที่สุด รองลงมา คือ มีความพึงพอใจมากในการให้บริการของพนักงานและขั้นตอนการให้บริการ กล่าวคือ 
กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญแก่ผลิตภัณฑ์ พนักงาน และขั้นตอนการบริหารเป็นอันดับต้น ๆ สอดคล้องตามแนวคิดทางการ
ตลาดพื้นฐาน ที่ให้ความส าคัญแก่ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นอันดับแรก เพ่ือตอบสนองความต้องการและให้ความพึงพอใจ
แก่ผู้บริโภค ให้ได้รับประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น และให้ความส าคัญแก่บุคลากร (People) หรือพนักงาน 
(Employees) เป็นอันดับรองลงไป เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  ดังนั้น  
องค์การสุราฯ ต้องรักษาและพัฒนาความได้เปรียบนี้ให้เหนือกว่าคู่แข่งตลอดเวลา เช่น ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) และมีคุณค่า (Value) ส าหรับลูกค้า จึงจะท าให้ขายผลิตภัณฑ์ได้ มีการฝึกอบรม (Training) และการสร้าง
แรงจูงใจ (Motivation) ให้พนักงานมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดทีี่สามารถตอบสนองลูกค้า รวมทั้ง ผู้บริหารองค์กรที่เป็น
ธุรกิจบริการมีหน้าที่ที่จะต้องบริหารบุคลากรเหล่านี้ให้เป็นผู้สร้างความสามารถทางการแข่งขันแก่ธุรกิจ เป็นต้น  

3.3 กำรวิเครำะห์สำรสนเทศจำกลูกค้ำ   

  องค์การสุราฯ ท าการรวบรวมข้อมูลและศึกษาข้อมูลสารสนเทศที่เกี่ยวกับลูกค้า เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่

สามารถประมวลผล วิเคราะห์ และคัดกรองความต้องการ ความคาดหวังของลูกค้า ที่อาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการ รวมถึงการสร้างความผูกพันของลูกค้าที่มีต่อองค์การสุราฯ โดยรวมรวมข้อมูลจากการส ารวจความ

พึงพอใจของผู้ใช้บริการ การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่ม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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3.3.1 ควำมผูกพันที่ลูกค้ำมีต่อองค์กำรสุรำฯ 

  จากการรวบรวมข้อมูลลูกค้า พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ขององค์การสุราฯ เป็นด้านอุตสาหกรรมที่ใช้

แอลกอฮอล์เป็นวัตถุดิบ ส่วนประกอบ และการท าความสะอาดในอุตสาหกรรม ส าหรับลูกค้าทั่วไป ส่วนใหญ่เป็นบุคคล

ทั่วไป ที่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือที่มีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ (Consumer Product) 

เช่น แอลกอฮอล์เจล แอลกอฮอล์สเปรย์ และผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อโรค เป็นต้น  

ตำรำงแสดงควำมผูกพันที่ลูกค้ำมีต่อองค์กำรสุรำฯ 
ประเด็น จ ำนวน ร้อยละ 

ลูกค้ำกลุ่มอุตสำหกรรม 

(ท่านเป็นลูกค้าขององค์กรมานานเท่าใด) 

 

มากกว่า 10 ป ี 142 35.50 

6-10 ปี 50 12.50 

1-5 ป ี 191 47.75 

6 เดือน – 1 ป ี 15 3.75 

ต่ ากวา่ 6 เดือน 2 0.50 

รวม 400 100.00 

ลูกค้ำทั่วไป 

(ท่านเป็นลูกค้าขององค์กรมานานเท่าใด) 

 

  

 

มากกว่า 10 ป ี 0 0.00 

6-10 ปี 2 1.96 

1-5 ป ี 89 87.25 

6 เดือน – 1 ป ี 9 8.83 

ต่ ากวา่ 6 เดือน 2 1.96 

รวม 102 100.00 

ข้อมูลจากการส ารวจความพึงพอใจการให้บริการปี ปี 2565 

 

ตำรำงแสดงข้อมูลร้อยละของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้ำสั่งซ้ือ  

ลูกค้ำ ผลิตภัณฑ์ที่สั่งซื้อ 
ร้อยละ 

ปี 2564 ปี 2565 
ลูกค้ำกลุ่มอุตสำหกรรม แอลกอฮอล์ 95% v/v 77.05 80.25 

แอลกอฮอล์ 96% v/v 3.42 1.00 
แอลกอฮอล์ 99.8% v/v 9.25 10.25 
แอลกอฮอล์ 99.9% v/v 3.42 5.50 
แอลกอฮอล์ 70% v/v 19.52 20.25 
แอลกอฮอล์แปลงสภาพ 9.93 7.00 

ลูกค้ำทั่วไป ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดพื้นผิว L PURE70 38.00 32.35 
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือ L CLEAN SOLUTION 34.00  
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือ L CLEAN SOLUTION PLUS 36.00 49.02 
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือ L CLEAN SPRAY 50.00 48.04 
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือ L CLEAN GEL 57.00 50.98 
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือ L CLEAN HAND SPRAY 43.00 50.98 

ข้อมูลจากการส ารวจความพึงพอใจการให้บริการปี 2564 และ ปี 2565 
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จากข้อมูลการส ารวจความพึงพอใจในการให้บริการที่ผ่านมา แสดงให้เห็นว่าความผูกพันที่ลูกค้ามีต่อองค์การสุราฯ  

ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าขององค์กรมานาน 1-5 ปี รองลงมาคือเป็นลูกค้ามากกว่า 10 ปี ส าหรับลูกค้ากลุ่มอุตสาหกรรม  

และเป็นลูกค้าขององค์กรมานาน 1-5 ปี ส าหรับลูกค้าท่ัวไป เมื่อพิจารณาผลิตภัณฑ์ทีส่ั่งซื้อ พบว่าลูกค้ากลุ่มอุตสาหกรรม

สั่งซื้อผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ 95% v/v เป็นอันดับแรก รองลงมาคือผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ 70% v/v และแอลกอฮอล์ 

99.8% v/v ตามล าดับ ส าหรับลูกค้าทั่วไป ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมือที่มีแอลกอฮอล์เป็น

ส่วนประกอบ ประเภทแอลกอฮอล์เจล และแอลกอฮอล์สเปรย์ เมื่อพิจารณาถึงแนวโน้มในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ใน 1 ปี

ข้างหน้า แนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์จากองค์การสุราฯ ส่วนใหญ่มีแนวโน้มจะซ้ือผลิตภัณฑ์ในมูลค่าที่เท่าเดิม เมื่อพิจารณา

ถึงแนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์จากองค์การสุราฯ ส่วนใหญ่มีแนวโน้มจะซ้ือผลิตภัณฑ์ในมูลค่าท่ีเท่าเดิม 

3.3.2 ควำมต้องกำร ควำมคำดหวัง ของลูกค้ำ 

  จากที่องค์การสุราฯ ใช้แนวคิดทางการตลาดพ้ืนฐาน 4 ประการ (4Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพ่ือน ามาพัฒนากระบวนการ

ด้านการตลาดขององค์การสุราฯ โดยค านึงถึงความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า องค์การสุราฯ ได้ด าเนินการ

ส ารวจความพึงพอใจในการให้บริการ การสัมภาษณ์และสนทนากลุ่ม โดยน าผลมาจัดหมวดหมู่ค าส าคัญสรุปผลความ

ต้องการ ความคาดหวัง ได้ดังนี้ 

4 P มิติกำรบริกำร ควำมต้องกำร ควำมคำดหวงั ข้อเสนอแนะ 

รำคำ  

(Price) 

ด้ำนกำรขำยและ

กำรตลำด 
• อยากให้ปรับราคาสินค้าลงเพื่อให้

ประชาชนได้ใช้ของดี ในราคาที่ไม่สูงมาก  

• สินค้าเหมือนขายใหแ้ต่รายใหญ่ รายย่อย
หาซ้ือยาก แม่ค้าที่มีของก็บวกเพิ่มเยอะ 

• ควรจัดโปรโมชั่น เช่น แถมขวดเล็กส าหรับ
พกพา 

• ตัวแทนจ าหน่ายคิดค่าสินค้ารวมจัดส่ง
ราคาสูงกว่าไปซื้อเอง ซ่ึงสูงเกินไป  

• อยากให้มีผลิตภัณฑ์ออกมา
ต่อเนื่องสม่ าเสมอเพราะที่ผ่านมา
เมื่อต้องการสั่งซ้ือสินค้าทางไลน์ 
หลายครั้ง สินค้าที่ต้องการได้ก็
ระบุว่าหมดแล้ว 

• ควรปรับราคาให้ถูกลง หรือไม่
เพิ่มราคาขึ้นอีก ควรปรับลดราคา
บางผลิตภัณฑ์เนื่องจากซ้ือใน
ปริมาณมาก 

• ควรให้ลูกค้าสามารถต่อรองเร่ือง
ราคาได้ 

• ที่ผ่านมาช่วงโควิด เจล
แอลกอฮอล์มีความจ าเป็น 
แต่ราคาสินค้าขององค์กร
สุราค่อนข้างแพงกวา่ที่อื่น 
ยิ่งรวมกับราคาค่าขนส่งก็ยิ่ง
แพงขึ้นอีก 

ผลิตภัณฑ์ 

(Product) 

ด้ำนผลิตภณัฑ์ • อยากให้มี L PURE70 เพื่อใช้ในการฆา่เชื้อ 
ไม่มีรสขม ไม่ใส่สี เพราะต้องใช้ใน
อุตสาหกรรมแปรรูป-ช าแหละ และลด
ภาระที่รพ.ต้องมา dilute ยาเอง 

• ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพสอดคล้อง
ตามมาตรฐานสากล 

• องค์การสุราฯ ม ี

• ควรผลิตบรรจุภัณฑ์ที่
แข็งแรงได้มาตรฐาน และมี
ความหลากหลาย 

กำรจัดจ ำหนำ่ย 

(Place) 

ขั้นตอนกำร

ให้บริกำร 
• เพิ่มความรวดเร็วในการจัดส่ง 

การให้บริการของพนักงาน 

• ต้องการให้มีการบริการแบบ one stop 
service ที่รวดเร็ว 

• ต้องการเครดิต 

• อยากให้มีการขนส่งและการจัดส่ง
ถึงที่ และไม่จ ากัดจ านวน 

• ช าระค่าสินค้าหลังจากรับของ 
 

• ควรปรับปรุงพฤติกรรมการ
ให้บริการของพนักงาน
คลังสินค้า 
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4 P มิติกำรบริกำร ควำมต้องกำร ควำมคำดหวงั ข้อเสนอแนะ 

กำรให้บริกำรของ

พนักงำน 
• ควรมีความรวดเร็ว และเพิ่มช่องทางใหม่ๆ 

ท าให้สะดวกในการติดต่อ เช่น สายดว่น 
เพจ โทรศัพท์ และอีเมล์ 
 

• ควรมีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ที่
สามารถพูดคุยแลว้ร่วมสนุก เช่น 
การจัดสัมมนา ให้ลูกค้าพบปะ
พูดคุยกัน และควรแนะน า
เจ้าหน้าที่เพราะลูกค้าม่เจอ
เจ้าหน้าที่ของหน่วยงานเลย 

 

สถำนที่ให้บริกำร • อยากให้การสั่งซ้ือผ่านเว็บไซต์ ที่ง่ายตอ่
การช าระเงิน รองรับบัตรเครดิต 

• ควรจัดสถานที่พักสินค้าตามภาค
ต่างๆ และส่งต่อให้ถึงปลายทาง
ได้สะดวก   

 

กำรส่งเสริม

กำรตลำด 

(Promotion) 

กำรน ำเทคโนโลยี

ดิจิทัลมำสนับสนุน

ในกำรให้บริกำร 

• ควรมีการน าเทคโนโลยีดจิิทัลมาใช้เพื่อให้
เกิดความรวดเร็ว 

• อยากให้สามารถตัดบัตรเครดิต 
จ่ายผ่านไลน์ shopping 

• ควรเพิ่มการโฆษณา 

• สามารถสั่งซ้ือผ่านเว็บไซต์ได้ 
เนื่องจากการสั่งซ้ือผ่านไลน์
บางครั้งมีค าถามต้องรอค าตอบ
จากเจ้าหน้า 

• ในเว็บไซต์ควรบอก
รายละเอียดผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์แต่ละ
ชนิดให้ชัดเจน มีราคาบวกค่า
จัดส่ง 

 

3.4 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมในกำรด ำเนินงำน 

  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการด าเนินงานขององค์กร เป็นกระบวนการประเมินสภาพแวดล้อมทั้ง

ภายในและภายนอกองค์กร เพ่ือรวบรวมข้อมูลส าหรับการใช้วิเคราะห์พิจารณาทรัพยากรและความสามารถขององค์กรใน

ทุก ๆ ด้าน รวมทั้งสามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงานขององค์กร องค์การสุราฯ จึงต้องประเมิน

สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงที่จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินงาน เพ่ือเตรียมความพร้อมให้สามารถรองรับต่อการ

เปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม โดยมีกระบวนการรวบรวมและวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรตามกรอบ 

PESTEL, 5 Forces พร้อมทั้งแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงที่ส าคัญและสภาพแวดล้อมภายในองค์กรตามกรอบ McKinsey 

7s รวมถึง รวมไปถึงเพ่ือให้ทราบถึงจุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อนที่ควรปรับปรุง (Weaknesses) กับปัจจัยที่เป็น 

โอกาส (Opportunities) และอุปสรรคหรือภัยคุกคาม (Threats) ที่องค์กรมีอยู่ ข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมาก

ต่อการก าหนดกลยุทธ์และการด าเนินงานตามยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดต่อไป 

 3.4.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กร 

  การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (External Factors) โดยใช้หลักการ PESTEL Analysis ซึ่งเป็นการ

วิเคราะห์ภายนอก 6 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านนโยบาย (Politics) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economics) ปัจจัยด้านด้านสังคม 

(Socials) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technologies) ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม (Environment) และปัจจัยด้านกฎหมายและ

กฎระเบียบ (Legal) สรุปได้ดังนี้ 
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 ปัจจัยด้ำนนโยบำย (Politics) 

องค์การสุราฯ ได้น านโยบายและยุทธศาสตร์ต่าง ๆ ของภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานขององค์กร 

มาเป็นกรอบในการจัดท าองค์ประกอบต่าง ๆ ของแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด โดยน านโยบายและ

ยุทธศาสตร์ที่ส าคัญมาพิจารณาประกอบ ดังนี้ 

 

o หลักปรัชญำเศรษฐกิจพอเพียง 

ปรัชญาชี้แนะแนวทางการด ารงอยู่และปฏิบัติตนในทางที่ควรจะเป็น โดยมีพ้ืนฐานมา

จากวิถีชีวิตดั้งเดิมของสังคมไทย สามารถน ามาประยุกต์ใช้ได้ตลอดเวลา มุ่งเน้นการรอดพ้นจากภัยและวิกฤตเพ่ือความ

มั่นคงและความยั่งยืนของการพัฒนาโดยการพัฒนาตามหลักแนวคิดเศรษฐกิจพอเพียงคือ การพัฒนาที่ตั้งอยู่บนพ้ืนฐาน

ของทางสายกลางและความไม่ประมาท โดยค านึงถึงความพอประมาณ ความมีเหตุผล การสร้างภูมิคุ้มกันที่ดีในตัว 

ตลอดจนใช้ความรู้ ความรอบคอบ และคุณธรรม ประกอบการวางแผน การตัดสินใจ และการกระท าซึ่งผลจากการน า

ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกต์ใช้ คือ การพัฒนาที่สมดุลและยั่งยืน พร้อมรับการเปลี่ยนแปลงในทุกด้าน ทั้ง

ด้านเศรษฐกิจ สังคม สิ่งแวดล้อม ความรู้ และเทคโนโลยี 

โดยที่องค์การสุราฯ สามารถน าเอากรอบแนวคิดการปรับเปลี่ยน การใช้ความรู้ความ

รอบคอบมาใช้ประกอบการวางแผนและการตัดสินใจ เพ่ือความม่ันคงและยั่งยืนขององค์กรมาใช้ในการด าเนินงานได้ 
o ยุทธศำสตร์ชำติระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) 

ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (พ.ศ.2561-2580) เป็นยุทธศาสตร์ฉบับแรกของประเทศไทย

ตามรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย ซึ่งจะน าไปสู่การปฏิบัติเพ่ือให้ประเทศไทยบรรลุวิสัยทัศน์ “ประเทศไทยมีความ

มั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน เป็นประเทศพัฒนาแล้ว ด้วยการพัฒนาตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง” หรือป็นคติพจน์

ประจ าชาติว่า “ม่ันคง ม่ังคั่ง ยั่งยืน” ประกอบด้วย 6 ยุทธศาสตร์ ดังนี้ (1) ยุทธศาสตร์ชาติด้านความมั่นคง (2) 

ยุทธศาสตร์ชาติด้านการสร้างความสามารถในการแข่งขัน (3) ยุทธศาสตร์ชาติด้านการพัฒนาและเสริมสร้างศักยภาพ 

ทรัพยากรมนุษย์ (4) ยุทธศาสตร์ชาติด้านการสร้างโอกาสและความเสมอภาคทางสังคม (5) ยุทธศาสตร์ชาติด้านการสร้าง

การเติบโตบนคุณภาพชีวิตที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม (6) ยุทธศาสตร์ชาติด้านการปรับสมดุลพัฒนาระบบการบริหารจัดการ

ภาครัฐ โดยยุทธศาสตร์ที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานขององค์การสุรา กรมสรรพสามิต ได้แก่ 

1. ยุทธศาสตร์ที่ 2 ยุทธศาสตร์ชาติด้านการสร้างความสามารถในการแข่งขัน โดยมุ่ง

ส่งเสริมการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเพื่อสามารถแข่งขันได้ 

2. ยุทธศาสตร์ที่ 3 ยุทธศาสตร์ชาติด้านการพัฒนาและเสริมสร้างศักยภาพ ทรัพยากร

มนุษย์ โดยเน้นการพัฒนาและเสริมสร้างศักยภาพของบุคลากร 

3. ยุทธศาสตร์ที่ 6 ยุทธศาสตร์ชาติด้านการปรับสมดุลพัฒนาระบบการบริหารจัดการ

ภาครัฐ โดยปรับปรุงการบริหารจัดการองค์กรให้มีประสิทธิภาพและเกิดความสมดุล 

o แผนกำรปฏิรูปประเทศ 
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แผนการปฏิรูปประเทศ จัดท าขึ้นเพ่ือวางรากฐานการพัฒนาไปสู่ประเทศที่มีความ

สามัคคีปรองดอง มีการพัฒนาอย่างยั่งยืน ตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงและมีความสมดุล ประชาชนในสังคมโอกาส

ทัดเทียมกัน และมีคุณภาพชีวิตที่ดี รวมทั้งมีส่วนร่วมในการพัฒนาประเทศและการปกครองในระบบประชาธิปไตยอันมี

พระมหากษัตริย์ทรงเป็นประมุข โดยจะต้องด าเนินการปฏิรูปอย่างต่อเนื่องในช่วง 5 ปีข้างหน้า เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่

ก าหนดไว้ในแผนการปฏิรูปแต่ละด้านทั้ง 13 ด้าน ประกอบด้วย (1) ด้านการเมือง (2) ด้านการบริหารราชการแผ่นดิน  

(3) ด้านกฎหมาย (4) ด้านกระบวนการยุติธรรม (5) ด้านเศรษฐกิจ (6) ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม (7) ด้าน

สาธารณสุข (8) ด้านสื่อสารมวลชน เทคโนโลยีสารสนเทศ (9) ด้านสังคม (10) ด้านพลังงาน (11) ด้านการป้องกันและ

ปราบปรามการทุจริตและประพฤติมิชอบ (12) ด้านการศึกษา (13) ด้านวัฒนธรรม กีฬา แรงงาน และการพัฒนา

ทรัพยากรมนุษย์ โดยองค์การสุราฯ สนับสนุนการด าเนินงานในแผนการปฏิรูปประเทศในด้านที่ 5 ด้านเศรษฐกิจ 

o แผนดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม (พ.ศ.2561-2580) (Digital Economy : DE) 

จัดท าโดยกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารตามมติคณะรัฐมนตรี  

เมื่อวันที่ 5 เมษายน 2559 เพ่ือใช้เป็นกรอบการผลักดันให้เทคโนโลยีดิจิทัลเป็นแนวทางการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและสังคม

ด้วยเทคโนโลยีดิจิทัลด้านการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน ICT การค้าขายผ่านระบบดิจิทัลและสนับสนุนให้ประชาชนเข้าถึง 

ICT การพัฒนาบุคลากรด้าน ICT และการจัดการและเปิดเผยข้อมูลข่าวสารซึ่งเป็นกลไกส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและ

สังคมของประเทศ โดยมียุทธศาสตร์การพัฒนาดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม 6 ยุทธศาสตร์ 

โดยยุทธศาสตร์ที่เกี่ยวข้องและสอดคล้องกับการด าเนินงานขององค์การสุราฯ ได้แก่ 

ยุทธศำสตร์ที่ 5 ยุทธศำสตร์กำรพัฒนำก ำลังคนให้พร้อมเข้ำสู่ยุคเศรษฐกิจและสังคมดิจิทัล เน้นการสร้างคน สร้างงาน 

สร้างความเข็มแข็งจากภายใน และ ยุทธศำสตร์ที่ 6 สร้ำงควำมเชื่อม่ันในกำรใช้เทคโนโลยีดิจิทัลที่มุ่งเน้นมำตรฐำน 

กฎหมาย กฎระเบียบ และกติกา ที่สร้างความมั่นคงปลอดภัย และการสร้างความเชื่อมั่น เ พ่ือลด อุปสรรค อ านวยความ

สะดวก เพิ่มประสิทธิภาพ และรองรับการเติบโตของเทคโนโลยีดิจิทัลในอนาคต 

o แนวคิดไทยแลนด์ 4.0 

แนวคิดการเสริมสร้างศักยภาพและสร้างโอกาสในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทยด้วย

นวัตกรรม ความคิดสร้างสรรค์ และเทคโนโลยีดิจิทัลให้เข้มแข็งจากภายในและปรับเปลี่ยนวิธีการจากแนวคิดท ามากได้

น้อย เป็นแนวคิด ท าน้อยได้มาก เพ่ือยกระดับประเทศไทยให้หลุดพ้นจากกับดัก 3 ประการคือ (1) กับดักรายได้ปานกลาง 

(2) กับดักความเหลื่อมล้ า และ (3) กับดักความไม่สมดุล ผ่านกลไกท้ัง 3 ด้านประกอบด้วย 

- กลไกที่ 1 มุ่งเน้นองค์ความรู้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี และปัญญาอย่างแท้จริง 

ตลอดจนแนวทางให้ไทยเติบโตอย่างกระจาย ไม่กระจุก เพ่ือเป็นกลไกขับเคลื่อนการสร้างและยกระดับผลิตภาพ 

- กลไกที่ 2 ขับเคลื่อนที่คนส่วนใหญ่ให้มีส่วนร่วมอย่างเท่าเทียมและทั่วถึง ด้วยการ

จัดสรรทรัพยากรรูปแบบใหม่ 

- กลไกท่ี 3 ขับเคลื่อนที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมอย่างยั่งยืน ด้วยการเน้นความตระหนัก

และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
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โดยประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานขององค์การสุราฯ เน้นในเรื่องของการ

ขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทยด้วยนวัตกรรม ความคิดสร้างสรรค์ และเทคโนโลยีดิจิทัลที่จะสามารถสะท้อนให้เห็น จากการ

ด าเนินงานการปรับปรุงการด าเนินงานทั้งหมดขององค์กรด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม เพ่ือให้สามารถขับเคลื่อน

เศรษฐกจิไทยอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 

o ยุทธศำสตร์กระทรวงกำรคลังตำมกรอบยุทธศำสตร์ชำติระยะ 20 ปี 

ยุทธศาสตร์กระทรวงการคลังเป็นเครื่องก าหนดทิศทางเพ่ือรับมือกับความท้าทายที่จะ

เกิดขึ้นในระยะ 20 ปีข้างหน้า เพ่ือส่งเสริมจุดแข็ง แก้ไขจุดอ่อน และรับมือกับโอกาสและภัยคุกคามที่อาจเกิดขึ้น  

โดยรวบรวมเครื่องมือทางการคลังผ่านการจัดหารายได้เพ่ือสนับสนุนการด าเนินนโยบายต่าง ๆ ของรัฐบาล การบริหาร 

การเบิกจ่ายงบประมาณของภาครัฐให้มีประสิทธิภาพ การบริหารทรัพย์สินต่าง ๆ ของรัฐ เพ่ือหารายได้เพ่ิมเติมให้แก่

รัฐบาล และการบริหารจัดการหนี้สินของรัฐบาลอย่างมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการใช้เครื่องมือกึ่งการคลังผ่านสถาบัน

การเงินเฉพาะกิจของรัฐเพ่ือด าเนินนโยบายต่าง ๆ นอกจากนี้กระทรวงการคลังจะต้องท างานในรูปแบบของหน่วยงาน

กลางที่เป็นผู้เชื่อมโยงให้เกิดการบูรณาการ การท างานร่วมกับหน่วยงานต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและภาคเอกชน และการบริหาร

องค์กรอย่างมีธรรมาภิบาลและเป็นมืออาชีพ เพ่ือให้เศรษฐกิจของประเทศไทยสามารถเติบโตได้อย่าง มั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน  

ประกอบด้วย 6 ยุทธศาสตร์ 

ยุทธศาสตร์ที่ 1 การเสริมสร้างความม่ันคงทางการคลัง 

ยุทธศาสตร์ที่ 2 การสนับสนุนศักยภาพและความสามารถในการแข่งขัน 

ยุทธศาสตร์ที่ 3 การพัฒนาศักยภาพบุคลากรกระทรวงการคลัง 

ยุทธศาสตร์ที่ 4 การลดความเหลื่อมล้ าทางเศรษฐกิจและสังคม 

ยุทธศาสตร์ที่ 5 การคลังการเงินเพื่อสิ่งแวดล้อม 

ยุทธศาสตร์ที่ 6 การเป็นองค์กรต้นแบบในการบริหารงานอย่างมีธรรมาภิบาลและเป็นมืออาชีพ 

โดยยุทธศาสตร์ที่ เกี่ยวข้องและสอดคล้องกับการด าเนินงานขององค์การสุราฯ  

ได้แก่ ยุทธศาสตร์ที่ 1 การเสริมสร้างความมั่นคงทางการคลัง ยุทธศาสตร์ที่ 2 การสนับสนุนศักยภาพและความสามารถ

ในการแข่งขัน ยุทธศาสตร์ที่ 3 การพัฒนาศักยภาพบุคลากรกระทรวงการคลัง ยุทธศาสตร์ที่ 4 การลดความเหลื่อมล้ าทาง

เศรษฐกิจและสังคม ยุทธศาสตร์ที่ 5 การคลังการเงินเพ่ือสิ่งแวดล้อม และยุทธศาสตร์ที่ 6 การเป็นองค์กรต้นแบบในการ

บริหารงานอย่างมีธรรมาภิบาลและเป็นมืออาชีพ 

 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ (Economics) 

o แนวโน้มเศรษฐกิจ  

ธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ได้เปิดเผยข้อมูล เศรษฐกิจไทยในไตรมาสที่ 2  

ปี 2565 เศรษฐกิจไทยปรับดีขึ้นต่อเนื่องจากไตรมาสก่อนโดยการบริโภคภาคเอกชนปรับเพ่ิมขึ้นจากหมวดบริการเป็น

ส าคัญ ขณะที่จ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติเพ่ิมขึ้นต่อเนื่อง จากการผ่อนคลายมาตรการควบคุมการระบาดและมาตรการ
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จ ากัดการเดินทางระหว่างประเทศ ส่งผลให้ภาคการค้าและภาคบริการฟ้ืนตัว และการลงทุนภาคเอกชนปรับดีขึ้นตามการ

ฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจ ส่วนการส่งออกเพ่ิมขึ้นตามอุปสงค์ประเทศคู่ค้าที่ยังขยายตัวต่อเนื่อง ขณะที่การใช้จ่ายภาครัฐ

ขยายตัวจากรายจ่ายประจ าและเงินโอนภาครัฐเป็นหลัก อย่างไรก็ตามการผลิตภาคอุตสาหกรรมปรับลดลงจากปัญหาการ

ขาดแคลนชิ้นส่วน การผลิต ด้านเสถียรภาพเศรษฐกิจ อัตราเงินเฟ้อทั่วไปเพ่ิมขึ้นจากราคาพลังงาน ราคาอาหารสดและ

อัตราเงินเฟ้อพ้ืนฐานที่เพ่ิมขึ้นจากราคาอาหารส าเร็จรูป ด้านตลาดแรงงานฟ้ืนตัวต่อเนื่องตามภาวะเศรษฐกิจ ส าหรับดุล

บัญชีเดินสะพัดขาดดุลเพ่ิมข้ึนมากจากดุลการค้าท่ีเกินดุลน้อยลง และดุลบริการ รายได้ และเงินโอน ที่ขาดดุลมากข้ึนตาม

การส่งกลับก าไรและเงินปันผลของธุรกิจต่างชาติ เมื่อพิจารณาการผลิตภาคอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการผลิตและ

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ขององค์การสุราฯ พบว่า การผลิตอาหารและเครื่องดื่มปรับเพ่ิมขึ้นตามการผลิตน้ าตาล

และการผลิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ซ่ึงสอดคล้องกับการผ่อนคลายมาตรการควบคุมการระบาด ให้จ าหน่ายเครื่องดื่ม

แอลกอฮอล์เพื่อบริโภคในร้านอาหาร และการเปิดรับนักท่องเที่ยวต่างชาติ 

 

ส าหรับปี 2565 คาดว่าเศรษฐกิจจะขยายตัวที่ร้อยละ 3.4 โดยการระบาดของสายพันธุ์ Omicron จะส่งผลกระทบ
โดยเฉพาะในช่วงแรกของปี ทั้งกิจกรรมทางเศรษฐกิจในประเทศ การส่งออกสินค้า และจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติ  
ในปี 2566 เศรษฐกิจจะขยายตัวเร่งขึ้นที่ร้อยละ 4.7 จากการฟ้ืนตัวของนักท่องเที่ยวต่างชาติเป็นหลัก รวมทั้งแรงกระตุ้น
จากมาตรการภาครัฐ จะมีส่วนส าคัญในการช่วยพยุงก าลังซื้อของผู้บริโภคในระยะข้างหน้า โดยภาครัฐออกมาตรการ
เพ่ิมเติมเพ่ือกระตุ้นการบริโภคและรักษาระดับการจ้างงานในไตรมาสที่ 4 ปี 2564 โดยเป็นการเพิ่มวงเงินในโครงการเดิม
ที่เคยอนุมัติไว้ ได้แก่ โครงการคนละครึ่ง โครงการเพิ่มก าลังซื้อแก่ผู้มีบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ และผู้ที่ต้องการความช่วยเหลือ
เป็นพิเศษ และโครงการยิ่งใช้ยิ่งได้ รวมถึงมีมาตรการใหม่เพ่ือส่งเสริมและรักษาระดับการจ้างงานของธุรกิจ SMEs 
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 อัตราเงินเฟ้อจะเคลื่อนไหวอยู่ในกรอบเป้าหมายตลอดช่วงประมาณการ โดยในปี 2564 และ 2565 
ปรับเพ่ิมขึ้นมาอยู่ที่ร้อยละ 1.2 และ 1.7 ตามล าดับ จากอัตราเงินเฟ้อหมวดพลังงานที่มีแนวโน้มสูงขึ้นชั่วคราวตามราคา
น้ ามันดิบในตลาดโลก และในปี 2566 คาดว่าจะอยู่ที่ร้อยละ 1.4 
 
 นอกจากนี้ยังได้คาดการณ์แนวโน้มเศรษฐกิจและเงินเฟ้อของไทย ประกอบด้วย ในปี 2565 คาดว่า
เศรษฐกิจจะขยายตัวที่ร้อยละ 3.4 และปี 2566 คาดว่าเศรษฐกิจจะขยายตัวที่ร้อยละ 4.7 จากการฟื้นตัวของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติเป็นหลัก ขณะที่มูลค่าการส่งออกในปี 2565 มีแนวโน้มขยายตัวร้อยละ 3.51 และปี 2566 คาดว่าจะขยายตัว 
ที่ร้อยละ 2.9 

 
 

o แนวโน้มธุรกิจ 

ธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ได้รวบรวมข้อมูลการส ารวจจากผู้ประกอบการทั่ว

ประเทศ ตั้งแต่วันที่ 1 เมษายน ถึง 30 มิถุนายน 2565 (ไตรมาส 2 ปี 2565) ซึ่งเป็นช่วงที่มีการผ่อนคลายการเปิดประเทศ 

และมาตรการควบคุม อาทิ ยกเลิกระบบ Test & Go อนุญาตให้เปิดสถานบันเทิงและขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ใน

ร้านอาหาร ภาคธุรกิจมองว่าเศรษฐกิจไทยขยายตัวเล็กน้อยจากระยะเดียวกันปีก่อนและไตรมาสก่อนหน้า โดยรวมรายได้

ภาคธุรกิจปรับตัวดีขึ้นตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ทยอยฟ้ืนตัวจากปีก่อน ขณะที่ต้นทุนปรับเพิ่มสูงขึ้น โดยผู้ประกอบการ

ทั่วประเทศร้อยละ 58 มีความเชื่อมั่นทางเศรษฐกิจว่าจะปรับดีขึ้นในอีก 12 เดือนข้างหน้า โดยมีสัดส่วนผู้ตอบเพ่ิมขึ้นใน

ทุกสาขาธุรกิจ ทั้งนี้ ธุรกิจส่วนใหญ่คาดว่าเศรษฐกิจผ่านจุดต่ าสุดแล้ว และจะกลับมาฟ้ืนตัวได้ในระยะต่อไป 
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.  

 ปัจจัยด้ำนสังคม (Socials) 

การกระจายโอกาสทางเศรษฐกิจและสังคมที่ไม่เท่าเทียมของประเทศไทยก่อให้เกิดความเหลื่อมล้ าใน

หลายมิติ ทั้งในส่วนของความเหลื่อมล้ ารายได้ ระหว่างคนจนและคนรวยในระดับสูง ความเหลื่อมล้ าด้านความมั่งคั่ง ซึ่งมี

สาเหตุที่ส าคัญส่วนหนึ่งมาจากรูปแบบการกระจายผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจที่ไม่ทั่วถึง ความเหลื่อมล้ าเชิงพ้ืนที่ จากการ

เจริญเติบโตและกระจุกตัวทางเศรษฐกิจในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ความเหลื่อมล้ าในการเข้าถึงบริการสาธารณะที่มี

คุณภาพ อาทิ ด้านสุขภาพ การศึกษา ชีวิตการงาน รายได้ ตลอดจนการคมนาคมและการสื่อสาร  

ปัญหาความเหลื่อมล้ าในหลายมิติของประเทศไทยถูกฉายภาพให้เด่นชัดและทวีความรุนแรงมากขึ้น  

เมื่อต้องเผชิญกับภาวะวิกฤตจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ  Covid-19 โดยพบว่าคนจนและผู้ด้อยโอกาส  

ได้รับผลกระทบอย่างรุนแรงมากกว่าประชากรทั่วไป เนื่องจากกลุ่มดังกล่าวไม่มีเงินออมและขาดโอกาส ในการเข้าถึ ง

แหล่งเงินทุน มีโอกาสถูกเลิกจ้างงานได้ง่าย อีกทั้งยังมีความเสี่ยงทางสุขภาพสูงจากการใช้บริการ ขนส่งสาธารณะและ 

การมีที่อยู่อาศัยที่มีสภาพแออัดไม่ถูกสุขลักษณะ โดยไม่สามารถเข้าถึงอุปกรณ์ส าหรับป้องกันและควบคุมโรคได้เท่าผู้ที่มี

ฐานะดี ในขณะที่ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยียังอาจน ามาซึ่งปัญหาความเหลื่อมล้ าทางดิจิทัล เนื่องจากขาดความพร้อม

ด้านอุปกรณ์ ขาดทักษะดิจิทัล ขาดทุนในการเข้าถึงระบบ อินเตอร์เน็ต ซึ่งจะท าให้ยิ่งขาดโอกาสในการมีส่วนร่วมและ

ได้รับประโยชน์จากกิจกรรมทางเศรษฐกิจใหม่ ๆ การเข้าถึงการศึกษาและการฝึกอบรมพัฒนาทักษะ หรือกระท่ังการได้รับ

มาตรการช่วยเหลือของภาครัฐ ในส่วนของโครงสร้างประชากรของประเทศ พบว่าสังคมไทยเข้าสู่การเป็นสังคมสูงวัยมา

ตั้งแต่ ปี 2548 โดยในปี 2563 มีจ านวนประชากรผู้สูงอายุรวมกว่า 11.6 ล้านคน หรือคิดเป็นร้อยละ 17.57 และ  

มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยคาดว่าภายในปี 2566 ไทยจะกลายเป็น สังคมสูงวัยอย่างสมบูรณ์ที่มีประชากรอายุ

มากกว่า 60 สูงถึงร้อยละ 20.1 ของประชากรทั้งหมด สวนทางกับประชากรวัยเรียนและวัยแรงงานที่มีแนวโน้มลดลง 

โดยเฉพาะกลุ่มอายุ 3-21 ปี ที่จะมีสัดส่วนลดลงอย่างต่อเนื่องจนเหลือเพียงร้อยละ 20.66 ของประชากรทั้งหมดในปี 

2570 ประเทศไทย 

จากสถานการณ์ที่ผ่านมา ไทยยังมีเป้าหมายการพัฒนาประเทศให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์และ

สุขภาพสูง โดยเชื่อมโยงกับยุทธศาสตร์ชาติที่ส าคัญในด้านการสร้างความสามารถในการแข่งขัน ในประเด็นเป้าหมาย 

ประเทศไทยมีขีดความสามารถในการแข่งขันสูงขึ้น ที่ก าหนดอุตสาหกรรมการแพทย์แบบครบวงจรเป็นอุตสาหกรรมและ

บริการแห่งอนาคตที่อาศัยความเชี่ยวชาญด้านการแพทย์ของไทย สร้างอุตสาหกรรมเก่ียวเนื่องกับการพัฒนาอุตสาหกรรม

และบริการทางการแพทย์ การใช้เทคโนโลยีทางการแพทย์ใหม่ๆ ยกระดับการให้บริการทางการแพทย์อย่างมีคุณภาพใน
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ระดับสากล รวมทั้ง เชื่อมโยงอุตสาหกรรมทางการแพทย์และบริการท่องเที่ยวเพ่ือสุขภาพ และเชื่อมโยงกับยุทธศาสตร์

ชาติด้านการสร้างโอกาสและความเสมอภาคทางสังคม ในประเด็นเป้าหมายสร้างความเป็นธรรมและลดความเหลื่ อมล้ า 

ในทุกมิติที่มุ่งเน้นการสร้างความเป็นธรรมในการเข้าถึงบริการสาธารณสุข 

 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี (Technologies) 

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้คนภายใต้ความปกติสู่วิถีชีวิตใหม่ หรือ New normal หลังจากการ

แพร่ระบาด COVID-19 ท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิต แบบแผน และแนวทางปฏิบัติแตกต่างไปจากเดิมที่คนในสังคม

คุ้นเคยเปลี่ยนแปลงไปสู่วิถีใหม่ภายใต้หลักมาตรฐานใหม่ที่ไม่คุ้นเคย ควบคู่ไปกับความพยายามรักษาและฟ้ืนฟูเศรษฐกิจ

และธุรกิจ การปรับแนวคิด วิสัยทัศน์ วิธีการจัดการ ตลอดจนพฤติกรรม จนในที่สุดเมื่อเวลาผ่านไปจะท าให้เกิดการคุ้นชิน

และกลายเป็นส่วนหนึ่งของวิถีชีวิตปกติของผู้คนในสังคม ผลจากการเปลี่ยนวิถีชีวิตใหม่ท าให้พฤติกรรมของสังคม

เปลี่ยนแปลงไปด้วย ได้แก่ สังคมดิจิทัล (Digital Society) 

  โลกก้าวเข้าสู่ยุคสังคมดิจิทัล (Digital Society) ชีวิตประจ าวันของผู้คนในสังคมเริ่มสัมผัสกับการท า

ธุรกรรมผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ การใช้ระบบสื่อสารข้อมูล คอมพิวเตอร์ และระบบสารสนเทศ มาอ านวยความสะดวกใน

ชีวิต รวมถึงเทคโนโลยีทั้งมีสายและไร้สายที่ยังคงพัฒนาต่อไปอย่างไม่หยุดยั้ง ดิจิทัลจึงกลายเป็นปัจจัยที่หกในการ

ด ารงชีวิตของคนรุ่นใหม่ เป็นภาพสะท้อนจากการแพร่ระบาดของ COVID-19 ที่ก าลังเกิดขึ้น ซึ่งท าให้ผู้คนต้องด ารงชีวิต

แบบเว้นระยะห่างทางสังคม (social distancing) ส่งผลให้เทคโนโลยีดิจิทัลถูกน ามาใช้ประโยชน์อย่างกว้างขวางในด้าน

ต่าง ๆ ทั้งทางตรงและทางอ้อมในการเชื่อมต่อกับโลกภายนอก โดยใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในการเชื่อมต่อสื่ อสารร่วมกับ

แพลตฟอร์มออนไลน์ในรูปแบบของ (1) การศึกษาการเรียนการสอนจากบ้าน (2) การท างานที่บ้าน (3) ด้านธุรกิจ

ท่องเที่ยวในรูปแบบการท่องเที่ยวเสมือนจริง และ (4) พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ 

   

 ปัจจัยด้ำนสิ่งแวดล้อม (Environment) 

o ผลิตภัณฑ์สีเขียว 

ปัจจุบันนี้โลกก าลังเผชิญกับปัญหาวิกฤตสิ่งแวดล้อมอย่างรุนแรง ซึ่งสาเหตุส าคัญ 

ของปัญหาสิ่งแวดล้อมนั้นมาจากพฤติกรรมของมนุษย์ทั้งจากภาคครัวเรือน และภาคอุตสาหกรรมที่ส่งผลให้มีการน า

ทรัพยากรธรรมชาติมาใช้ในปริมาณมาก ท าให้เกิดมลพิษ และของเสียเป็นจ านวนมากออกสู่สิ่งแวดล้อม ปัญหา

สิ่งแวดล้อมท่ีได้รับความสนใจมากในขณะนี้คือ ปัญหาสภาวะโลกร้อน (Global Warming) ที่เกิดจากชั้นบรรยากาศตั้งแต่

ผิวโลกขึ้นไปมีอุณหภูมิสูงขึ้นเนื่องมาจากการสะสมตัวของก๊าซเรือนกระจก (Greenhouse Gas) ท าให้เกิดการกักเก็บ

ความร้อนไว้ในชั้นบรรยากาศ ความร้อนจึงถูกสะสมไว้ เป็นสาเหตุที่ท าให้โลกร้อนขึ้น ส่งผลท าให้เกิดปัญหาตามมา

มากมายอาทิเช่น อุณหภูมิแปรปรวน ฤดูกาลมีความผันผวน ลมพายุมีความรุนแรงมากขึ้น ระบบนิเวศมีการเปลี่ยนแปลง 

พ้ืนที่อุดมสมบูรณ์ลดลง สัตว์มีพฤติกรรมและวงจรชีวิตที่เปลี่ยนไป น้ าแข็งขั้วโลกละลายน้ าท่วมและภัยแล้งที่รุนแรง  

เป็นต้น  
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จากปัญหาสิ่งแวดล้อมดังกล่าวจึงเป็นที่มาของการผลิตสินค้าที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

หรือเรียกว่าผลิตภัณฑ์สีเขียว (Green Product) ซึ่งมีคุณสมบัติพิเศษกว่าผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ในด้านการใส่ใจ และอนุรักษ์

สิ่งแวดล้อม แนวโน้มการเติบโตของตลาดสินค้าที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมได้รับความสนใจมากยิ่งขึ้นในตลาดโลก โดยที่

องค์การสหประชาชาติ (The United Nations : UN) ได้คาดการณ์ว่าตลาดโลกส าหรับสินค้าและได้คาดการณ์ว่า

ตลาดโลกส าหรับสินค้าและบริการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมจะเติบโตมากขึ้น 

o เศรษฐกิจสีเขียว  
เป็นรูปแบบการพัฒนาเศรษฐกิจที่เข้ามาแก้ปัญหาโลกที่ก าลังเผชิญกับความเสียสมดุล

จากการเพ่ิมขึ้นของประชากรโลกที่น าไปสู่ความต้องการที่เพ่ิมขึ้นทั้งด้านอาหารและพลังงาน พ้ืนที่ท าการเกษตรและ  
ที่อยู่อาศัย การสร้างการเติบโตทางเศรษฐกิจโดยใช้ทรัพยากรอย่างสิ้นเปลือง ท า ให้ทรัพยากรลดจ านวนลงไปมาก 
บางส่วนเสื่อมโทรม มีการปล่อยของเสียออกสู่สิ่งแวดล้อมเป็นจ านวนมากเกินความสามารถของโลกที่จะรองรับได้ ดังนั้น
เศรษฐกิจที่พัฒนาด้วยการค านึงถึงความยั่งยืนของสิ่งแวดล้อม ใช้ทรัพยากรอย่างเหมาะสมและตระหนักถึงคุณค่า ลดการ
ปล่อยก๊าซเรือนกระจก และการกระจายความม่ังคั่งอย่างทั่วถึงจึงเป็นเศรษฐกิจที่ทุกประเทศต้องน าไปเป็นแนวทางพัฒนา  

เนื่องด้วยภาวะโลกร้อนและภัยธรรมชาติต่าง ๆ ท าให้เกิดกระแส “Green” ซึ่งทุกภาค
ส่วนตระหนักถึงสภาวะปัญหาที่ก าลังเผชิญจนกลายเป็นความจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจที่เริ่มมีการบังคั บข้อก าหนด
กฎหมายต่าง ๆ ให้ภาคธุรกิจมุ่งเน้นและให้ความส าคัญกับผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมมากยิ่งขึ้น ขณะที่ผู้บริโภคนั้น ก็เริ่ม
ตระหนักถึงการช่วยโลกลดมลพิษต่าง ๆ ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นกระแสสิ่งแวดล้อมที่เข้ามามีบทบาทต่อการด าเนินธุรกิจ  
หากสามารถเชื่อมโยงธุรกิจกับกระแสเศรษฐกิจสีเขียวได้ก็จะส่งผลในเชิงบวกที่จะช่วยลดค่าใช้จ่ายในการลงทุน ช่วยโลก
และสิ่งแวดล้อม ตลอดจนสร้างการรับรู้ในเชิงบวกต่อผู้บริโภคอย่างยั่งยืน 

o ควำมเป็นกลำงทำงคำร์บอน (Carbon-Neutrality)  
ในช่วงปีที่ผ่านมาประชาคมโลกต่างให้ความส าคัญต่อปัญหาสิ่งแวดล้อม โดยตรวจพบ

การเปลี่ยนแปลงสภาพอากาศและภาวะที่โลกมีอุณหภูมิสูงขึ้น ซึ่งหลายประเทศในประชาคมโลกได้ร่วมลงนามและให้  
สัตยาบัณในข้อตกลงปารีส (Paris Agreement) ที่ต้องร่วมมือลดการปล่อยก๊าซเรือนกระจกหรือลดการปล่อยก๊าซเรือน
กระจกกระทั่งจนสุทธิเป็นศูนย์ โดยเฉพาะก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์เพ่ือปรับสมดุลให้ปริมาณก๊าซเรือนกระจกที่ถูกปล่อย
มามีปริมาณเท่ากับก๊าซเรือนกระจกที่ถูกดูดซับหรือถูกน าออกจากระบบ ซึ่งเรียกว่ามีความเป็นกลางทางคาร์บอน 
(Carbon Neutrality) 

ขณะที่ประเทศไทยได้เข้าร่วมประชุมความร่วมมือลดการปล่อยก๊าซเรือนกระจกภายใต้

เวทีระดับโลก Cop 26 ท าให้ประเทศไทยต้องเร่งปรับเป้าหมายลดการปล่อยคาร์บอนเป็นศูนย์เร็วขึ้น พร้อมปรับนโยบาย 

ยกร่างแผนพลังงานแห่งชาติให้สอดรับกับแนวโน้มโลก และด้วยมติที่ประชุมคณะกรรมการพลังงานแห่งชาติครั้งที่ 

2/2021 เมื่อวันที่ 4 สิงหาคม 2021 มีการตั้งเป้าสนับสนุนการใช้พลังงานสะอาดและลดการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์

เป็นศูนย์ภายในปี 2065-2070 
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 ปัจจัยด้ำนกฎหมำยและกฎระเบียบ (Legal) 

o พระรำชบัญญัติกำรพัฒนำกำรก ำกับดูแลและบริหำรรัฐวิสำหกิจ พ.ศ.2562  
ประกาศพระราชกิจจานุเบกษาเมื่อวันที่ 22 พฤษภาคม 2562 โดยเหตุผลในการ

ประกาศใช้พระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ รัฐวิสาหกิจ เป็นกลไกของรัฐในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและการลงทุนของประเทศ 
รวมถึงเป็นผู้ให้บริการสาธารณะแก่ประชาชน เพ่ือยกระดับประสิทธิภาพการด าเนินงานของรัฐวิสาหกิจให้เหมาะสมกับ
บริบทของเศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลง โดยมาตรา 22 ให้มีแผนพัฒนารัฐวิสาหกิจซึ่งมีระยะเวลาครั้งละ 5 ปี  
เพ่ือก าหนดเป้าหมาย นโยบาย และทิศทางในการพัฒนารัฐวิสาหกิจให้สอดคล้องกับแนวนโยบายรัฐตามรัฐธรรมนูญแห่ง
ราชอาณาจักรไทย ยุทธศาสตร์ชาติ แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ และแผนพัฒนาประเทศในด้านต่าง  ๆ  
โดยอย่างน้อยให้ค านึงถึงหลักวินัยการเงินการคลังของประเทศ ภารกิจของรัฐวิสาหกิจในบริบทที่เปลี่ยนแปลงและบทบาท
หน้าที่ของรัฐวิสาหกิจที่มีต่อการพัฒนาประเทศ และมาตรา 25 ให้รัฐวิสาหกิจจัดท าแผนวิสาหกิจที่มีกรอบระยะเวลา 5 ปี 
และแผนปฏิบัติการประจ าปี โดยต้องสอดคล้องกับแผนพัฒนารัฐวิสาหกิจเสนอต่อส านักงานคณะกรรมการนโยบาย
รัฐวิสาหกิจตามหลักเกณฑ์ที่ก าหนด 

o  พระรำชบัญญัติภำษีสรรพสำมิต พ.ศ.2560  
มีเจตนารมณ์เพ่ือปรับปรุงแก้ไขกฎหมายที่ใช้ในการ จัดเก็บภาษีสรรพสามิตอย่าง

บูรณาการ โดยยกเลิกกฎหมายที่ใช้ในการบริหารจัดการเก็บภาษีท้ัง 7 ฉบับ และจัดร่างประมวลกฎหมายภาษีสรรพสามิต
ภายใต้หลักการพื้นฐานกฎหมายภาษีอากรที่ดี 6 ประการ 

- กฎกระทรวง การอนุญาตขายสุรา พ.ศ.2560 
- กฎกระทรวง การอนุญาตน าสุราเข้ามาในราชอาณาจักร พ.ศ. 2560 
- กฎกระทรวง การอนุญาตผลิตสุรา 
- กฎกระทรวง การเปลี่ยนแปลงสุราเพื่อการค้า พ.ศ. 2560 
- กฎกระทรวง การยกเว้นหรือคืนภาษีส าหรับสินค้าที่ส่งออกนอกราชอาณาจักร

หรือน าเข้าไปในเขตปลอดอากร และสินค้าที่ผู้ประกอบอุตสาหกรรมหรือผู้น าเข้า
มีสิทธิได้รับคืนหรือยกเว้นภาษี พ.ศ. 2560 

- กฎกระทรวง การอนุญาตผลิตเครื่องหมายแสดงการเสียภาษีจดทะเบียน พ.ศ. 2560 
- กฎกระทรวง ก าหนดการใช้แสตมป์สรรพสามิตและเครื่องหมายแสดงการเสีย

ภาษีเพ่ือให้ปรากฎว่าได้เสียภาษีแล้ว พ.ศ. 2560 
- กฎกระทรวง ก าหนดชนิดและลักษณะของแสตมป์สรรพสามิต และเครื่องหมาย

แสดงการเสียภาษีของทางราชการ พ.ศ. 2560  
- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง การยกเว้นภาษีส าหรับสุรากลั่นชนิดเอทานอลที่

น าไปใช้เป็นวัตถุดิบหรือส่วนประกอบในการผลิตน้ ามันเชื้อเพลิงเพ่ือใช้เป็น
เชื้อเพลิง 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดการใช้ การขีดฆ่า และการปิดแสตมป์
สรรพสามิต ส าหรับสินค้าสุรา 
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- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดการใช้ การขีดฆ่า และการปิดแสตมป์
สรรพสามิต ส าหรับสินค้าสุรา (ฉบับที ่2) 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดข้อความและลักษณะฉลากปิดภาชนะ
บรรจุสุรา ส าหรับสุราที่จะน าเข้ามาในราชอาณาจักร 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดจ านวนสุรา ใบยา ยาอัด ยาสูบ หรือ
ไพ่ และก าหนดด่านศุลกากรส าหรับผ่อนผันให้ผู้น าสุราหรือไพ่เข้ามาใน
ราชอาณาจักร หรือให้ผู้น าเข้ามาในหรือส่งออกไปนอนราชอาณาจักร ซึ่งใบยา ยา
อัด หรือยาสูบ เพ่ือเป็นตัวอย่างสินค้าหรือมิใช่เพ่ือการค้า โดยไม่ต้องขอรับ
ใบอนุญาต 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดด่านศุลกากรส าหรับน าสุราเข้ามาใน
ราชอาณาจักร 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง ก าหนดมาตรฐานแรงแอลกอฮอล์หรือคุณลักษณะ
ทางเคมี วัตถุเจือปนอาหาร หรือสารปนเปื้อนของสุรา ที่มีลักษณะเสื่อมคุณภาพ
จนใช้การไม่ได้ 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง วิธีการงดเว้นไม่เรียกเก็บภาษีสุราส าหรับสุรากลั่น
ชนิดสามทับ (เอทานอล) ที่น าไปใช้ผสมกับน้ ามันเชื้อเพลิงเพื่อใช้เป็นเชื้อเพลิง 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ ส าหรับสุราสามทับที่น าไปแปลงสภาพ (ประกาศ ณ 3 เมษายน 2562)  

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ ส าหรับสุราสามทับที่น าไปแปลงสภาพ (ฉบับที่ 2) (ประกาศ ณ 
16 มิถุนายน 2563)  

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ ส าหรับสุราสามทับที่น าไปใช้ในการแพทย์  เภสัชกรรมหรือ
วิทยาศาสตร์ 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ส าหรับสุราสามทับที่น าไปใช้ในอุตสาหกรรม (ประกาศ ณ 26 
กรกฎาคม 2561)  

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ส าหรับสุราสามทับที่น าไปใช้ในอุตสาหกรรม (ฉบับที่ 2) (ประกาศ 
ณ 16 มิถุนายน 2563)  

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขการขอใช้สิทธิใน
อัตราภาษีศูนย์ส าหรับสุราสามทับที่น าไปใช้ในอุตสาหกรรม (ฉบับที่ 4) (ประกาศ 
ณ 20 มิถุนายน 2565)  

- ระเบียบกรมสรรพสามิต ว่าด้วยการควบคุมโรงอุตสาหกรรมผลิตสุรา พ.ศ. 2560 
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- ระเบียบกรมสรรพสามิต ว่าด้วยการใช้ระบบมาตรวัดและระบบคอมพิวเตอร์
สื่อสารทางไกลในการบริหารการจัดเก็บภาษีสรรพสามิตส าหรับโรงอุตสาหกรรม
สุรา พ.ศ. 2560 

- ประกาศกรมสรรพสามิต เรื่อง หลักเกณฑ์ วิธีการ และเงื่อนไขขอใช้สิทธิเสียภาษี
ในอัตราภาษีศูนย์ส าหรับสุราสามทับที่น าไปท าการแปลงสภาพ เพ่ือใช้ในการท า
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด (ประกาศ ณ 23 มิถุนายน 2565)  

o กฎหมำยดิจิทัล  
เพ่ิมโอกาสในการพัฒนาระบบงานและกระบวนการท างานให้องค์การสุราฯ โดยกฎหมาย

ดิจิทัลฉบับใหม่ที่เกี่ยวข้องกับหน่วยงานของรัฐ อันหมายถึง ราชการส่วนกลาง ราชการส่วนภูมิภาค ราชการส่วนท้องถิ่น 
รัฐวิสาหกิจ องค์กรมหาชน รัฐสภา ศาล องค์กรอิสระตามรัฐธรรมนูญ องค์กรอัยการ สถาบันอุดมศึกษาของรัฐ และหน่วยงาน
อิสระของรัฐ ดังนี้ 

- พระรำชบัญญัติกำรบริหำรงำนและกำรให้บริกำรภำครัฐผ่ำนระบบดิจิทัล พ.ศ.
2562 ซึ่งประกาศในราชกิจจานุเบกษา เมื่อวันที่ 22 พฤษภาคม 2562 โดยค าว่า 
“รัฐบาลดิจิทัล” หมายความว่า การน าเทคโนโลยีมาใช้เป็นเครื่องมือในการ
บริหารงานภาครัฐและการบริหารสาธารณะ โดยปรับปรุงการบริหารจัดการและ
บูรณาการข้อมูลภาครัฐ และการท างานให้มีความสอดคล้องและเชื่อมโยงเข้า
ด้วยกันอย่างมั่นคงปลอดภัยและมีธรรมาภิบาล เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและอ านวย
ความสะดวกในการให้บริการประชาชนในการเปิดเผยข้อมูลภาครัฐต่อ
สาธารณชน และสร้างการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วน โดยพระราชบัญญัติฉบับนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือน าระบบดิจิทัลที่เหมาะสมมาใช้ในการบริหารหน่วยงานรัฐทุก
แห่ง เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและให้มีการใช้ระบบดิจิทัลอย่างคุ้มค่า รวมทั้งพัฒนา
มาตรฐาน หลักเกณฑ์ และวิธีการเกี่ยวกับระบบดิจิทัล และพัฒนาโครงสร้าง
พ้ืนฐานด้านดิจิทัลที่จ าเป็นให้เป็นไปตามมาตรฐานสากล เพ่ือสร้างและพัฒนา
กระบวนการท างานของหน่วยงานของรัฐให้มีความสอดคล้องและมีความเชื่อมโยง
และแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกันรวมทั้งมีความมั่นคง ปลอดภัยและน่าเชื่อถือ 
และให้ประชาชนเข้าถึงได้โดยสะดวก 

- พระรำชบัญญัติกำรรักษำควำมม่ันคงปลอดภัยไซเบอร์ พ.ศ.2562 ประกาศใน
ราชกิจจานุเบกษา เมื่อวันที่ 27 พฤษภาคม 2562 ในพระราชบัญญัติฉบับนี้  
“การรักษาความมั่นคงปลอดภัยไซเบอร์” หมายความว่า มาตรการหรือการ
ด าเนินการที่ก าหนดขึ้นเพ่ือป้องกัน รับมือ และลดความเสี่ยงจากภัยคุกคามทาง
ไซเบอร์ทั้งภายในและภายนอกประเทสอันกระทบต่อความมั่นคงของรัฐ ความ
มั่ นคงทาง เศรษฐกิจ  ความมั่ นคงทางทหาร และความสงบเรี ยบร้อย
ภายในประเทศ โดยค าว่า “ภัยคุกคามไซเบอร์” หมายความว่า การกระท าหรือ
การด าเนินการใด ๆ โดยมิชอบโดยใช้คอมพิวเตอร์หรือระบบคอมพิวเตอร์หรือ
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โปรแกรมไม่พึงประสงค์โดยมุ่งหมายให้เกิดความเสียหายหรือส่งผลกระทบต่อการ
ท างานของคอมพิวเตอร์ ระบบคอมพิวเตอร์ หรือข้อมูลอ่ืนที่เกี่ยวข้อง “ไซเบอร์” 
หมายความรวมถึง ข้อมูลและการสื่อสารที่เกิดจากการให้บริการหรือการ
ประยุกต์ใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ ระบบอินเตอร์เน็ต หรือโครงข่ายโทรคมนาคม 
รวมทั้งการให้บริการโดยปกติของดาวเทียมและระบบเครือข่ายที่คล้ายคลึงที่
เชื่อมต่อกันเป็นการทั่วไป 

- พระรำชบัญญัติกำรคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล พ.ศ.2562 ประกาศในราชกิจ 
จานุเบกษา เมื่อวันที่ 27 พฤษภาคม 2562 โดยค าว่า “ข้อมูลส่วนบุคคล” 
หมายถึง ข้อมูลเกี่ยวกับบุคคลซึ่งท าให้สามารถระบตัวบุคคลนั้นได้ไม่ว่าทางตรง
หรือทางอ้อม “ผู้ควบคุมข้อมูลส่วนบุคคล” หมายถึง บุคคลหรือนิติบุคคลซึ่งมี
อ านาจหน้าที่ตัดสินใจเกี่ยวกับการเก็บรวบรวม ใช้ หรือเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคล 
เหตุผลในการประกาศใช้พระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ เนื่องจากปัจจุบันมีการล่วง
ละเมิดสิทธิความเป็นส่วนตัวของข้อมูลส่วนบุคคลเป็นจ านวนมากจนสร้างความ
เดือดร้อนร าคาญหรือความเสียหายแก่เจ้าของข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบกับ
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท าให้การเก็บรวบรวม ใช้ หรือเปิดเผยข้อมูลส่วน
บุคคลอันเป็นการล่วงละเมิดดดังกล่าวท าได้โดยง่าย สะดวกและรวดเร็ว ก่อให้เกิด
ความเสียหายต่อเศรษฐกิจโดยรวม ซึ่งประเทศ ต่าง ๆ ได้มีการออกกฎหมายเพ่ือ
คุ้มครองสิทธิและข้อมูลส่วนบุคคล และบังคับใช้แก่ผู้เก็บรวบรวมข้อมูลที่อยู่ใน
ไทยซึ่งมีการเก็บข้อมูลของคนประเทศนั้น ๆ ด้วย จึงต้องก าหนดให้มีกฎหมายว่า
ด้วยการคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล เพ่ือก าหนดหลักเกณฑ์และมาตรการก ากับดูแล
ในการเก็บรวบรวม ใช้ และเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลให้เป็นมาตรฐานสากล 

o ประกำศกระทรวงอุตสำหกรรม เรื่อง กำรให้ตั้งโรงงำนผลิตและบรรจุสุรำในทุก
ท้องท่ีทั่วรำชอำณำจักร พ.ศ. 2560  

o พระรำชบัญญัติว่ำด้วยกำรพัสดุภำครัฐ พ.ศ.2560 
- ระเบียบกระทรวงการคลังว่าด้วยการจัดซื้อจัดจ้างและการบริหารพัสดุภาครัฐ 

พ.ศ.2560 
- กฎกระทรวงที่ออกตามพระราชบัญญัติว่าด้วยการพัสดุภาครัฐ พ.ศ.2560 

o มำตรฐำนผลิตภัณฑ์อุตสำหกรรม 
- มอก.640 เล่ม 1-2553 เอทานอลใช้ทางเภสัชกรรม 
- มอก.640 เล่ม 2-2561 เอทอนอลใช้ทางอุตสาหกรรมทั่วไป 
- มอก.640 เล่ม 4-2561 เอทานอลส าหรับใช้ในเครื่องส าอาง 
- มอก.640 เล่ม 5-2560 เอทานอลชั้นคุณภาพวิเคราะห์ 
- มอก.640 เล่ม 6-2563 เอทานอลส าหรับอุตสาหกรรมอาหาร 
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กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ภำยนอกด้วย PESTEL Analysis 
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นโยบายภาครัฐที่ส่งผลต่อองค์การสุราฯ ทั้งทางตรงและทางอ้อมอันได้แก่ เสถียรภาพของรัฐบาลที่ยังคงมีการเปลี่ยนแปลง นโยบายของ
รัฐบาลขาดความต่อเนื่องมีการเปลี่ยนแปลงไปตามทิศทางของรัฐบาล มีการปรับเปลี่ยนภาครัฐสู่การเป็นรัฐบาลดิจิทัล และส่งเสริม Big 
Data, Technology ส่งผลให้ อส.มีโอกาสพัฒนา Digital Platform และใช้ประโยชน์จาก Big Data และพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการดิจิทัล
เพื่อให้สอดรับกับนโยบายที่ก าหนด รวมถึงนโยบายภาครัฐในการส่งเสริมการใช้รถ EV เพื่อลดการใช้น้ ามัน ท าให้บริษัทเอทานอลที่ผลิต
แอลกอฮอล์เป็นเชื้อเพลิงต้องปรับรูปแบบธุรกิจซ่ึงอาจกระทบกับองค์การสุราฯ และนโยบายรัฐบาลส่งเสริมการพัฒนาตามแนวทาง SDG 
เปิดโอกาสให้องค์การสุราฯ ท าธุรกิจที่ต่อเนื่องได้ 

E 

Ec
on

om
y 

ตัวแปรทางเศรษฐกิจที่องค์การสุราฯ ควรให้ความส าคัญในปัจจุบันและอนาคตอันใกล้ ได้แก่ การเติบโตทางเศรษฐกิจหดตัวลงอย่างมาก 
ในขณะที่แนวโน้มการว่างงานมีโอกาสที่สูงมากขึ้น จากสถานการณ์การระบาดของ COVID-19 ซ่ึงส่งผลต่อก าลังซ้ือของลูกค้าและประชาชน
ทั่วไป นอกจากปัจจัยดังกล่าวแล้ว องค์การสุราฯ ยังได้รับผลกระทบจากราคาสินค้าเกษตรที่เพิ่มสูงขึ้น จากสภาวะโลกร้อนท าให้วัตถุดิบมี
ปริมาณลดลงส่งผลให้ราคาวัตถุดิบสูงขึ้นในส่วนของน้ ามันเชื้อเพลิงมีผลกระทบจากสงครามรัสเซียและยูเครน ท าให้ราคาน้ ามันสูงขึ้นมาก ซ่ึง
ส่งผลกระทบต่อองค์การสุราฯ ค่อนข้างมาก 
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เป็นเร่ืองทางสังคมที่อาจรวมถึงวัฒนธรรมด้วย จากสถานการณ์การระบาดของ COVID-19 กลับส่งผลทางบวกต่อองค์การสุราฯ โดยทัศนคติ 
พฤติกรรมและรูปแบบการใช้ชีวิตของประชาชน/ผู้บริโภคเปลี่ยนไปจากเดิมในระดับหนึ่งอย่างเห็นได้ชัด และมีความใส่ใจในสุขภาพและความ
สะอาดเพิ่มมากขึ้น ประกอบกับประเทศไทยมีนโยบายพัฒนาประเทศให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์ จึงส่งผลดีต่อความต้องการแอลกอฮอล์
เพื่อใช้ในการท าความสะอาดเพิ่มสูงขึ้น นับเป็นโอกาสที่องค์การสุราฯ จะเพิ่มยอดขาย แต่ด้วยสังคมสูงอายุในระยะยาวต้องการแรงงานลดลง โดย
ต้องการแรงงานที่ใช้ Skill เพิ่มขึ้น ส่งผลให้แนวโน้มความต้องการแรงงานในอนาคตไม่ใช่ Labor Intensive รวมทั้งพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และมีความต้องการที่แตกต่างและหลากหลาย อาจท าให้ผลิตภัณฑ์/บริการไม่สามารถตอบโจทย์ได้ตรงและเท่าทันต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค 
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 ในประเด็นเทคโนโลยีได้จ าแนกการวิเคราะห์ออกเป้น 2 มิติ ได้แก่ (1) เทคโนโลยีในการผลิตสินค้า (แอลกอฮอล์)  (2)  เทคโนโลยีที่เอื้อ

ประโยชน์ด้านอื่น ๆ โดยเฉพาะด้านการจ าหน่าย การสื่อสาร และการจัดเก็บข้อมูล และด้วยนโยบายของรัฐบาลที่เป็นรัฐบาลดิจิทัล ท าให้
องค์การสุราฯ ต้องน าเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ในการด าเนินธุรกิจขององค์กร รวมถึงการปรับเปลี่ยนวิถีชีวิตใหม่จนเกิดเป็น New Normal ท า
ให้ผู้บริโภคมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมโดยน าอินเตอร์เน็ตและ Smartphone เข้ามาใช้งาน ซ่ึงอาจเกิดความเสี่ยงต่อการถูกคุกคามทางไซ
เบอร์และอาจส่งผลเสียหายต่อธุรกิจได้ องค์การสุราฯ เห็นความส าคัญในเรื่องดังกล่าวจึงมีการด าเนินงานตามพระราชบัญญัติการรักษาความ
มัน่คงปลอดภัยไซเบอร์ฯ เพื่อให้ใช้ข้อมูลได้อย่างปลอดภัย 
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ด้านสิ่งแวดล้อมนับเป็นอีกประเด็นที่องค์การสุราฯ ต้องเผชิญอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะกระบวนการผลิตแอลกอฮอล์ขององค์การสุราฯ 
ล้วนแต่ส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม อาทิเช่น การปล่อยก๊าซเรือนกระจกจากขั้นตอนการกลั่น การบ าบัดน้ าเสียจากการผลิต อย่างไรก็ดี
องค์การสุราฯ มีนโยบายและแนวทางการรับมือที่ดีและชัดเจนเป็นรูปธรรม แต่สิ่งที่ต้องเผชิญคือปัญหาสิ่งแวดล้อมที่ส าคัญ คือ สภาพอากาศ
ที่แปรปรวน โดยเฉพาะสภาวะโลกร้อน (Global Warning) ที่ส่งผลให้เกิดภัยแล้งยาวนานและเป็นวงกว้างส่งผลโดยตรงท าให้ผลผลิตอ้อย
และกากน้ าตาลลดน้อยลง จึงส่งผลให้กากน้ าตาลมีราคาเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงเป็นผลต่อต้นทุนการด าเนินงาน ประกอบกับสภาวะโลกร้อนเป็น
กระแสการตื่นตัวด้านสิ่งแวดล้อมท าให้การด าเนินธุรกิจต้องค านึงถึงสิ่งแวดล้อมและพัฒนาอย่างยั่งยืนส่งผลให้องค์การสุราฯ ต้องปรับ
กระบวนการหรือใช้เทคโนโลยีทางเลือกและผลิตภัณฑ์บริการที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมพร้อมกับด าเนินการตามระบบมาตรฐานต่าง ๆ เพื่อให้
ได้รับการรับรองซ่ึงถือเป็นการยืนยันระบบการบริหารจัดการสิ่งแวดล้อมขององค์การสุราฯที่มีมาตรฐาน 
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องค์การสุราฯ ด าเนินกิจการภายใต้กฎหมาย กฎระเบียบข้อบังคับ ประกาศ ของหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง อาทิเช่น กระทรวงการคลัง กรม
สรรพสามิต กรมบัญชีกลาง และด าเนินงานภายใต้กฎระเบียบและข้อบังคับขององค์การสุราฯ โดยองค์การสุราฯ ได้รับอ านาจในการเป็น
รัฐวิสาหกิจที่มีสิทธิในการผลิตและจ าหน่ายแอลกอฮอล์บริสุทธิ์เพื่อการอุปโภคและบริโภคในประเทศ แต่มีกฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคับบางส่วนที่
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์การสุราฯ    และความสามารถในด้านการแข่งขัน เช่น ประกาศกรมสรรพสามิตเกี่ยวกับการใช้แอลกอฮอล์
แปลงสภาพ ประกาศกรมสรรพสามิตเกี่ยวกับการใช้สิทธิเสียภาษีในอัตราศูนย์ ประกาศกรมสรรพสามิตอื่น ๆ พรบ.การจัดซ้ือจัดจ้างและการ
บริหารพัสดุภาครัฐ  
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สรุปกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก (PESTEL Analysis) ที่ส่งผลต่อองค์กำรสุรำ กรมสรรพสำมิต 

ปัจจัยภำยนอก 
ส่งผลทำงบวกต่อ 

องค์กำรสุรำฯ 
ส่งผลทำงลบต่อ 
องค์กำรสุรำฯ 

1. ด้ำนนโยบำย : Politics    

• นโยบายภาครัฐที่เกี่ยวข้อง เช่น ยุทธศาสตร์ปรับเปลี่ยนภาครัฐสู่การเป็นรัฐบาล
ดิจิทัล ท าให้องค์การสุราฯ ต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการดิจิทัล   

• นโยบายภาครัฐในการส่งเสริมรถ EV เพื่อลดการใช้น้ ามัน ท าให้บริษัทเอทานอลที่
ผลิตแอลกอฮอล์เป็นเชื้อเพลิงต้องปรับรูปแบบธุรกิจซึ่งอาจกระทบกับองค์การสุราฯ 

  

• รัฐบาลส่งเสริมการพัฒนาตามแนวทาง SDG เปิดโอกาสให้ อส.ท าธุรกิจที่ต่อเนื่องได้   

• นโยบายรัฐบาลส่งเสริม Big Data, Technology ส่งผลให้ อส.มีโอกาสพัฒนา 
Digital Platform และใช้ประโยชน์จาก Big Data   

2. ด้ำนเศรษฐกิจ : Economics   

• ราคาสินค้าเกษตรเพิ่มสูงขึ้น   
• น้ ามันเชื้อเพลิงราคาสูงขึ้น   

3. ด้ำนสังคม : Social   

• การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเป็นแบบสังคมดิจิทัล ท าให้เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้า การศึกษา การท างาน และการท่องเที่ยว   

• พัฒนาประเทศให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์   

• Covid-19 ท าให้เกิดการหยุดชะงักของห่วงโซ่อุปทานสินค้าอุตสาหกรรม   
• พฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และมีความต้องการที่

แตกต่างและหลากหลาย อาจท าให้ผลิตภัณฑ์/บริการไม่สามารถตอบโจทย์ได้ตรง
และเท่าทันต่อความต้องการของผู้บริโภค 

  

4. ด้ำนเทคโนโลยี : Technologies   

• เทคโนโลยีสารสนเทศมีให้เลือกหลากหลายประเภทท าให้การด าเนินธุรกิจมีความ
รวดเร็วมากข้ึน   

• กระแสการใช้งาน Social Media เพิ่มขึ้นและตลาดออนไลน์เติบโตขึ้น ส่งผลให้มี
การเผยแพร่ข่าวสารและซื้อขายสินค้าได้สะดวกรวดเร็วขึ้น ท าให้องค์การสุราฯ มี
โอกาสด้านการพัฒนา e-Service 

  

• แนวโน้มผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตและ Smartphone ที่มีการเติบโตเพิ่มขึ้น รวมถึงการ
พัฒนารูปแบบแอพพลิเคช่ันที่เช่ือมต่อผ่านอินเทอร์เน็ตหรือเครือข่ายสัญญาณ
โทรศัพท์ในอนาคต 

  

• แนวโน้มคุกคามทาง Cyber มีเพิ่มขึ้นอาจสร้างความเสียหายต่อธุรกิจ   
• องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชนปรับเปลี่ยนวิถีชีวิตใหม่จนเกิดเป็น New Normal  
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5. ด้ำนสิ่งแวดล้อม : Environments   

• กระแสการตื่นตัวด้านสิ่งแวดล้อมท าให้การด าเนินธุรกิจต้องค านึงถึงสิ่งแวดล้อมและ
พัฒนาอย่างยั่งยืนส่งผลให้องค์การสุราฯ ต้องปรับภาพลักษณ์องค์กร   

• สถานการณ์ด้านวิกฤตสิ่งแวดล้อม การเปลี่ยนแปลงด้านภูมิอากาศ การเกิดภัยพิบัติ
ทางธรรมชาติ และโรคอุบัติใหม่ที่เพิ่มมากขึ้น ท าให้เกิดความต้องการเทคโนโลยี
ทางเลือกและผลิตภัณฑ์บริการที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

  

• การได้รับมาตรฐานต่าง ๆ ถือเป็นการยืนยันระบบการบริหารจัดการสิ่งแวดล้อมของ
องค์การสุราฯ ที่มีมาตรฐาน   

6. ด้ำนกฎหมำย : Lecal   

• การปรับเปลี่ยนกฎหมายที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของธุรกิจ   
• การเปลี่ยนแปลงด้านนโยบายภาครัฐ อาจส่งผลให้เกิดความไม่ แนน่อนต่อการ

ด าเนินงานขององค์การสุราฯ เช่น การขยายก าลังการผลิต 
  

 
 

 3.4.2 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร 

การวิเคราะห์ความสอดคล้องของปัจจัยภายในทั้ง 7 ด้าน (McKinsey 7s) เป็นการวิเคราะห์ตามกรอบ

แนวคิดบนความสัมพันธ์ของปัจจัยทั้ง 7 ประการขององค์กร ได้แก่ โครงสร้างองค์กร (Structure) กลยุทธ์ (Strategic) 

ระบบงาน (System) บุคลากร (Staff) ทักษะ (Skills) รูปแบบการบริหาร (Style) และค่านิยมร่วม (Shared Value)  

โดยเป็นการวิเคราะห์ความสอดคล้องกับความสัมพันธ์ของแต่ละปัจจัยภายในองค์กร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 โครงสร้ำงองค์กร (Structure) 

โครงสร้างขององค์การสุราฯ มีการแบ่งส่วนงานตามระเบียบว่าด้วยการแบ่งส่วนงานและก าหนดอ านาจ

หน้าที่ความรับผิดชอบของส่วนงานต่าง ๆ ในองค์การสุราฯ โดยแบ่งออกเป็น 2 รอง 4 ฝ่าย 7 กอง 20 แผนก  

มีการมอบหมายอ านาจหน้าที่ตามสายงานอย่างชัดเจน แต่โครงสร้างองค์กรมีสายการบังคับบัญชาหลายระดับรวมอ านาจ

ไว้ที่ศูนย์กลางเป็นโครงสร้างองค์กรแบบแนวดิ่งท าให้การกระจายอ านาจลงไปสู่ผู้บริหารระดับล่างมีน้อย จึงวางโครงการ

ปรับปรุงโครงสร้างองค์กรเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงการด าเนินธุรกิจ การน าเทคโนโลยีดิจิทัลไปใช้ประโยชน์ในการ

สนับสนุนภารกิจหลักขององค์กร รวมถึงมีการด าเนินกิจกรรมด้านลูกค้า การตลาด และการบริการในรูปแบบของ  

e-service อันเป็นช่องทางในการขายและบริการให้แก่ลูกค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

 กลยุทธ์ (Strategy)  

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจที่มีการด าเนินงานมากว่า 50 ปี มีบทบาทหน้าที่

ที่ถูกก าหนดไว้ตามกฎหมาย มีการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองยุทธศาสตร์ชาติ และมีสิทธิในการผลิตและจ าหน่ายสุรา

สามทับภายในประเทศท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้านการแพทย์ เภสัชกรรม และสาธารณสุขได้

อย่างชัดเจน แต่ยังมีจุดอ่อนในมิติของการก าหนดกลยุทธ์ที่ส าคัญ คือ การสื่อสารทิศทางยุทธศาสตร์และการแปลง

นโยบายไปสู่การปฏิบัติยังไม่ทั่วถึง ขาดการก าหนดทิศทางแผนงานการใช้ประโยชน์จากสินทรัพย์และการให้บริการเพ่ือ

สร้างรายได้อย่างเป็นระบบ รวมถึงมีข้อจ ากัดในด้านการตลาดเพ่ือขยายกลุ่มลูกค้าและตลาดใหม่ 
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 ระบบ (System)  

การด าเนินงานขององค์การสุราฯ ได้รับการรับรองมาตรฐานระบบบริหารงานคุณภาพ ( ISO 

9001:2015) ระบบการจัดการสิ่ งแวดล้อม ระบบการจัดการความปลอดภัยของอาหาร Food Safety System 

Certification (FSSC 22000) ระบบการจัดการความปลอดภัยของอาหาร Food Safety Management Systems (ISO 

22000:2018) ระบบมาตรฐานการจัดการพลังงาน (ISO 50001) และมีการน าเทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรมมาเป็น

เครื่องมือหลัก่ในการขับเคลื่อนองค์กร โดยน าระบบ ERP เพ่ือรองรับระบบงานย่อย 16 ระบบงาน เพ่ือให้เกิดความ

โปร่งใสและมีมาตรฐาน แต่เนื่องจากระบบ ERP ยังไม่สมบูรณ์จึงอยู่ระหว่างการพัฒนาส่งผลให้การบูรณาการข้อมูล

ภายในองค์กรยังไม่สามารถด าเนินการได้ และระบบการท างานยังมีจุดอ่อนในบางประเด็น ได้แก่ ระบบการบรหิารจัดการ

ตัวแทนจ าหน่ายยังมีประสิทธิภาพไม่เพียงพอท าให้มีผลกระทบต่อราคาและภาพลักษณ์ขององค์การสุราฯ อีกทั้ งยังควร

พัฒนาด้านเทคโนโลยีดิจิทัลเพ่ือสนับสนุนงานบริการ นวัตกรรม การตลาด การจัดซื้อจัดจ้าง และการบริหารความเสี่ยง 

เพ่ือขับเคลื่อนการด าเนินงานในภาพรวม เพ่ือให้เกิดการน าไปใช้ในการบริหารงานขององค์กรได้ 

 รูปแบบ (Style)  

ในการบริหารงานของผู้บริหารมีการบริหารงานร่วมกันเป็นทีม มีความยืดหยุ่นสามารถตอบสนอง

นโยบายของรัฐบาลได้ดี โดยให้ความส าคัญและมีส่วนร่วมสนับสนุนการท างานให้มีประสิทธิภาพ มีการน าเทคโนโลยี

สารสนเทศมาใช้ในการปรับองค์กรเข้าสู่ Digital Transformation ลักษณะการท างานจะเชื่อมโยงในเชิงนโยบายทั้งจาก

ภายในหน่วยงาน และการร่วมมือกับหน่วยงานภายนอก แต่ ระบบงานบางส่วนยังไม่รองรับการด าเนินธุรกิจ รูปแบบการ

ท างานและวัฒนธรรมองค์กรยังเป็นแบบราชการ ซึ่งส่งผลต่อการขาดประสิทธิภาพและขีดความสามารถในการแข่งขัน 

 บุคลำกร (Staff)  

บุคลากรขององค์การสุรา กรมสรรพสามิต มีความเชี่ยวชาญในการด าเนินธุรกิจแอลกอฮอล์ ซึ่งมีการ

พัฒนาบุคลากรอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่องตามแผนพัฒนาบุคลากรที่ก าหนดไว้ในแต่ละปี และปฏิบัติงานให้เป็นไปตาม

หลักธรรมาภิบาล อย่างไรก็ตามบุคลากรยังมีจุดอ่อนในด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล คือ บุคลากรขาดศักยภาพด้าน

เทคโนโลยีและนวัตกรรม ขาดทักษะในการวางแผนเชิงกลยุทธ์ ขาดการคิดวิเคราะห์อย่างเป็นระบบ 

 ทักษะ (Skill)  

บุคลากรขององค์การสุราฯ มีองค์ความรู้ในงานที่ปฏิบัติ แต่การจัดการความรู้ขององค์กรยังอยู่ในระดับ

บุคคล ควรมีการส่งเสริมให้เกิดเป็นระบบและเชื่อมโยงในระดับองค์กร การที่บุคลากรขององค์การสุราฯ มีความช านาญ

ท าให้ผลิตภัณฑ์และบริการขององค์การสุราฯ มีคุณภาพและมีมาตรฐานสูง สามารถรองรับความต้องการให้กับลูกค้าทุก

กลุ่มอุตสาหกรรมได้ นอกจากนี้ห้องปฏิบัติการวิเคราะห์ทดสอบทางวิทยาศาสตร์ได้การรับรองระบบมาตรฐานสากล 

ISO/IEC 17025 ขอบข่ายวิเคราะห์ทดสอบเอทานอล (สุราสามทับ) และได้รับแต่งตั้งจากส านักงานคณะกรรมการอาหาร

และยา (อย.)  ให้เป็นหน่วยงานที่ให้บริการตรวจวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์เอทานอลส าหรับใช้เป็นวัตถุเจือปนอาหาร และ

ส านักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (สมอ) ได้แต่งตั้งให้เป็นผู้ตรวจสอบผลิตภัณฑ์อุสาหกรรมเอทานอลที่ใช้ทาง

เภสัชกรรม (มอก.640 เล่ม 1-2564) และเอทานอลที่ใช้ทางอุตสาหกรรมทั่วไป (มอก.640 เล่ม 2-2561) 
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 ค่ำนิยมร่วม (Shared Values) 

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต มีการก าหนดค่านิยมที่ชัดเจน คือ THAIs ซึ่งหมายถึง การท างานเป็นทีม 

มีความอ่อนน้อม ท างานให้เกิดความส าเร็จ โปร่งใส ซื่อสัตย์ มุ่งสู่การพัฒนาอย่างยั่งยืน โดยด าเนินการตามคู่มือส่งเสริม

ค่านิยมและวัฒนธรรมองค์กร ซึ่งก าหนดให้ผู้บริหารเป็นต้นแบบในการแสดงออกตามพฤติกรรมเพ่ือให้พนักงานปฏิบัติตาม 

ตำรำงแสดงกำรวิเครำะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนตำม McKinsey 7s Framework 
7S Model จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

โครงสร้ำงองค์กร 
(Structure) 

1. มีการแบ่งสายงานการบังคับบญัชาตาม
โครงสร้างองค์กรที่ชัดเจน และมีแนวทางที่
ชัดเจนในการปรับโครงสร้างองค์กร และ
โครงสร้างการบรหิารงานท่ัวไปเพือ่รองรับการ
ด าเนินงานตามแผนธุรกจิ 

 

1. โครงสร้างองค์กรมีสายการบังคบับัญชาแบบหลาย
ระดับ รวมอ านาจไว้ท่ีศูนย์กลาง มกีารบังคับบัญชา
ตามล าดับชั้น เป็นโครงสรา้งองค์กรแบบแนวดิ่ง 

2. การกระจายอ านาจลงไปสูผู่้บรหิารระดับล่างยังมีน้อย 
3. ข้ันตอนในการให้บริการขององค์การสรุาฯ มีความ

ยืดหยุ่นน้อย ท าให้เสียเวลาในการจัดการมากข้ึน 
เนื่องจากบางครั้งไมส่ามารถควบคมุให้ลูกค้าปฏิบัติ
ตามขั้นตอนการสั่งซื้อ 

กลยุทธ์ (Strategy)   1. องค์การสุราฯ เป็นรัฐวิสาหกิจที่ได้ก าหนดกล
ยุทธ์เพื่อตอบสนองยุทธศาสตร์ชาติท าให้ไดร้ับ
การสนับสนุนจากภาครัฐ 

2. องค์การสุราฯ เป็นรัฐวิสาหกิจที่มีสิทธิในการ
ผลิตและจ าหน่ายสุราสามทับภายในประเทศ ท า
ให้องค์การสุราฯ สามารถสร้างกลยุทธ์ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ด้านการแพทย์ เภสัชกรรม และ
สาธารณสุขมีความชัดเจน 

1. การพัฒนาด้านกลยุทธ์การตลาดยังไมเ่พียงพอต่อ
สถานการณ์การแข่งขันในตลาดปจัจุบัน 

2. ขาดกลยุทธ์ด้านการหารายได้ที่ชัดเจน  
(การบริหารตลาด พันธมิตรในการขาย โลจสิติกส์) 

3. ราคาจ าหน่ายสูงกว่าคู่แข่ง 

ระบบ  
(System)  

1. องค์การสุราฯ มีการปรับกระบวนการในการ
ท างาน และการกระจายอ านาจเพือ่รองรับการ
ด าเนินธุรกิจในอนาคต 

2. องค์การสุราฯ มีการน าเทคโนโลยีดิจิทลัและ
นวัตกรรมมาเป็นเครื่องมือหลักในการขับเคลื่อน
องค์กร 

 

1. บุคลากรขององค์การสรุาฯ ขาดศักยภาพด้าน
เทคโนโลยีและนวัตกรรม กฎ ระเบียบ ข้อบังคับต่าง 
ๆ ภายในองค์การสุราฯ ที่ล้าสมัย และไม่เป็นปัจจุบัน 
ส่งผลต่อความคล่องตัวและประสทิธิภาพในการ
ด าเนนิงาน 

2. องค์การสุราฯ มีการบริหารจดัการและการก ากับดูแล
ยังไม่ครอบคลุม ท้ังในประเด็นของการจัดซื้อจัดจ้าง 
การบริหารความเสี่ยง ขาดการบูรณาการข้อมลู
ระหว่างกัน 

รูปแบบ 
(style)  

1. แอลกอฮอล์ที่องค์การสรุาฯ ผลติมีคณุภาพ
เป็นไปตามมาตรฐานท่ีก าหนด โดยไดร้ับ
มาตรฐานสากลทั้งในด้านระบบการผลิต 
สิ่งแวดล้อม ห้องปฏิบตัิการ และอืน่ ๆ ซึ่ง
สามารถน าไปต่อยอดเพื่อขยายตลาดไปใน
อุตสาหกรรมยาและเวชภัณฑ์ได้ 

1. องค์การสุราฯ ขาดระบบในการบริหารจดัการข้อมลูที่
ด ี

2. องค์การสุราฯ มีสถานท่ีตั้งโรงงานตั้งอยู่ไกลจากกลุ่ม
ลูกค้าและแหล่งวัตถดุิบ แหล่งน้ าจืด ท าให้ต้นทุนโลจิ
สติกสส์ูง 

3. ระบบการท างานยังไม่รองรับกบัการด าเนินธรุกิจ  
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7S Model จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
 4. การให้เครดติเงินเช่ือวงเงินจ ากัด ให้ระยะเวลาสั้นกว่า

บริษัทเอกชน และต้องวางหลักประกันเป็นเงินสด 
หรือหนังสือค้ าประกันจากธนาคารให้ไว้กับองค์การ
สุราฯ ซึ่งลูกค้าแจ้งว่าสั่งซื้อจากบรษิัทเอกชนไม่ต้อง
วางหลักประกันใด ๆ   

5. การแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายมีขัน้ตอนท่ียุ่งยาก ท าให้
ขาดช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย 

บุคลำกร  
(Staff)  

1. การปฏิบัติงานขององค์การสรุาฯ ยึดตามหลัก
ธรรมาภิบาล 

1. บุคลากรขององค์การสรุาฯ ขาดศักยภาพด้าน
เทคโนโลยีและนวัตกรรม 

2. ผู้บริหารขององค์การสุราฯ ยังขาดทักษะในการ
วางแผนเชิงกลยุทธ์ การบริหารงาน                                                                                                  
เชิงกลยุทธ์และการปรับเปลี่ยนแผนตาม
สภาพแวดล้อมท่ีเปลี่ยนแปลงล่าช้า 

3. บุคลากรขององค์การสรุาฯ ขาดการคิดวเิคราะห์อย่าง
เป็นระบบเพื่อวางแผนงานติดตามควบคุมการ
ปฏิบัติงาน และปรับปรุงแผนงาน 

4. บุคลากรขององค์การสรุาฯ ขาดการประสานงาน
ระหว่างหน่วยงานและความร่วมมอืในการท างานเป็น
ทีม 

ทักษะ  
(Skill)   

1. ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ มคีุณภาพสูง 
ส าหรับอุตสาหกรรมยา อาหาร เครื่องส าอาง 

2. ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ บางประเภท มี
ราคาที่สามารถแข่งขันได้ในตลาดทั้งในและ
ต่างประเทศ 

3. ห้องปฏิบัติการวิเคราะห์ทดสอบขององค์การสุรา
ฯ ไดร้ับการขึ้นทะเบียนจาก สมอ. และ อย. ให้
เป็นห้องปฏิบัติการรับตรวจวิเคราะห์เอทานอล 

1. ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ ไมต่อบสนองความ
ต้องการของอุตสาหกรรมทุกภาคส่วน 

2. ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ บางประเภทมีราคาทีไ่ม่
สามารถแข่งขันกับตลาดทั้งในและต่างประเทศ 

 

ค่ำนิยมร่วม  
(Shared value) 

1. มีการก าหนดค่านยิมที่ชัดเจนและมีการสื่อสาร
ให้พนักงานและผู้ที่เกี่ยวข้องทราบ 

2. องค์การสุราฯ มีสถานะทางการเงินท่ีมั่นคง  
 

1. องค์การสุราฯ พบเรื่องร้องเรียนบ่อยครั้ง  
   ท าให้ใช้เวลาในการบริหารจดัการมากขึ้น  
   ข้อร้องเรียนส่วนใหญ่เกี่ยวข้องกับเรื่องภาชนะ 
   บรรจุภณัฑ์ปี๊บท่ีบุบ รั่วซมึ 

 

3.5 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงกำรแข่งขันของตลำดและผลิตภัณฑ์ 

  ธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายแอลกอฮอล์เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง ปัจจัยที่ ส่งผลต่อการแข่งขันของ

ตลาดมีมากกว่าแค่ตัวผลิตภัณฑ์และกลุ่มลูกค้า องค์การสุราฯ จึงต้องวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันของตลาดและ

ผลิตภัณฑ์ เพ่ือช่วยให้มองเห็นสภาพธุรกิจและการแข่งขันโดยรวมได้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน Five Forces Model คือ เครื่องมือ
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วิเคราะห์ที่ช่วยให้การด าเนินธุรกิจขององค์การสุราฯ สามารถอยู่รอดได้ในตลาดอย่างยั่งยืน ลดโอกาสการแข่งขันของ

คู่แข่ง โดยมี 5 ปัจจัยที่เป็นแรงกดดันที่ส่งผลต่อการแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย  

 ปัจจัยสภำวะกำรแข่งขันในอุตสำหกรรม (Industry Rivalry) 

ในประเด็นนี้หากมีการแข่งขันที่รุนแรง จะท าให้โอกาสในการขายสินค้าลดน้อยลง ซึ่งไม่เป็นผลดีต่อการท า

ก าไรของทุกฝ่าย ปัจจัยที่ใช้ก าหนดระดับของการแข่งขันในอุตสาหกรรม/ตลาด ได้แก่ จ านวนคู่แข่งในตลาด ช่องทาง

การตลาด และโอกาสทางการตลาด หากมีจ านวนมาก การแข่งขันจะยิ่งทวีความรุนแรง หรือในบางกรณีที่แม้ว่าจะมีคู่แข่ง

น้อยรายในตลาด แต่มีส่วนแบ่งตลาด (Market Share) ที่เท่ากัน หรือใกล้เคียงกัน การแข่งขันก็อาจรุนแรงขึ้น หากในตลาดมี

คู่แข่งรายใหญ่ที่ครองส่วนแบ่งตลาดอยู่แล้ว โอกาสที่เราจะแย่งชิงส่วนแบ่งมาจะค่อนข้างยาก โอกาสในการเติบโตของตลาด

อุตสาหกรรม เพราะผู้ผลิตรายอ่ืนจะมองเห็นโอกาสด้วยเช่นกัน ช่องทางการตลาดและโอกาสทางการตลาดก็เป็นส่วนส าคัญ 

หากคู่แข่งรายใดมีช่องทางการตลาดและโอกาสทางการตลาดที่หลากหลายสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้รวดเร็วกว่าอาจส่งผล

ให้ขายผลิตภัณฑ์ได้มากกว่าเช่นกัน ซึ่งเมื่อพิจารณาปัจจัยก าหนดระดับการแข่งขันในตลาดแล้ว สามารถสรุปได้ว่าระดับการ

แข่งขันในตลาดแอลกอฮอล์นี้มีค่อนข้างสูง องค์การสุราฯ ควรเตรียมความพร้อมเป็นอย่างดี วางแผนกลยุทธ์ให้รัดกุมเน้นการ

ปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ และได้ผลตามเป้าหมายที่ก าหนด 

 ปัจจัยกดดันจำกอ ำนำจต่อรองจำกลูกค้ำ (Bargaining Power of Customers)  

ลูกค้าขององค์การสุราฯ สามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มหลัก คือ 1) ลูกค้าที่เป็นประชาชนผู้บริโภคทั่วไป  

2) ลูกค้ากลุ่มอุตสาหกรรม ที่ใช้แอลกอฮอล์เป็นวัตถุดิบในกระบวนการผลิต หรือน าไปจ าหน่ายต่อเพ่ือบริการลูกค้า 

ของตน ได้แก่ อุตสาหกรรมยา อุตสาหกรรมเครื่องส าอาง อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมเครื่องดื่ม โรงพยาบาล 

ห้องปฏิบัติการ และร้านขายยา เป็นต้น โดยปัจจัยที่ใช้พิจารณาในการก าหนดอ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ได้แก่ จ านวนของ  

ผู้ซื้อ ปริมาณที่สั่งซื้อ ความสมบูรณ์ของข้อมูลข่าวสารที่ลูกค้าน าไปใช้เปรียบเทียบราคาและคุณภาพขององค์การสุราฯ  

กับคู่แข่ง หากต้นทุนของคู่แข่งต่ า (Switching Costs) ลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปซื้อกับรายใดก็ได้ ท าให้อ านาจในการ

ต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสูง แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับระเบียบ/ประกาศ/กฎหมายที่ก าหนดไว้ด้วยเช่นกัน ที่เป็นตัวควบคุมการซื้อ

ผลิตภัณฑ์จากองค์การสุราฯ แต่ด้วยสภาวะการแข่งขันที่สูงขึ้นของอุตสาหกรรมนี้ในปัจจุบัน ส่งผลทางอ้อมให้ผู้ซื้อหรือ

ลูกค้ามีอ านาจการต่อรองที่สูงขึ้นตามมาด้วย ฉะนั้นเรื่องราคาและบริการหลังการขายจึงเป็นสิ่งที่องค์การสุราฯ  

ควรให้ความส าคัญเป็นพิเศษ 

 ปัจจัยกดดันจำกอ ำนำจต่อรองของผู้จ ำหน่ำยวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

ในการด าเนินธุรกิจขององค์การสุราฯ จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องจัดหาจัดซื้อวัตถุดิบจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ 

(Suppliers) ซึ่งนอกจากโรงงานน้ าตาลและโรงงานผลิตเอทานอล อาจต้องพิจารณารวมไปถึงบริษัทผู้รับผลิตผลิตภัณฑ์

ต่อเนื่อง และบริษัทด้านขนส่งด้วย ปัจจัยที่จ าเป็นต้องพิจารณาเพ่ือการประเมินอ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ ได้แก่ 

จ านวนของ Suppliers ขนาดทางธุรกิจ/สัดส่วนที่ครอบครองวัตถุดิบของ Suppliers การมีวัตถุดิบอื่นที่สามารถใช้ทดแทน 

กันได้ โดยอ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบนี้ส่งผลทั้งในเรื่องของต้นทุน (ราคาวัตถุดิบ) และปริมาณสินค้า (ปริมาณ

วัตถุดิบที่ส่งมอบ) โดยความได้เปรียบขององค์การสุราฯ ในเรื่องนี้มีค่อนข้างต่ า ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบมีอ านาจต่อรองค่อนข้างสูง 
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เนื่องจากการรวมตัวเป็นกลุ่ม/สมาคมของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ (โรงงานน้ าตาล) และโรงงานน้ าตาลบางแห่งเป็นผู้ผลิตเอทานอล

และเป็นโรงงานที่มีก าลังการผลิตสูง 

 ปัจจัยกดดันจำกศักยภำพของผู้เข้ำมำใหม่ (Threat of New Entrants) 

เป็นการวิเคราะห์ในประเด็นการเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งรายใหม่ว่าเป็นไปโดยง่ายหรือยาก โดยปัจจัยที่  

จะก าหนดความยากง่ายในการเข้าสู่ตลาดคือ เงินลงทุนหรือทรัพยากรที่ต้องใช้ในการท าธุรกิจ เทคโนโลยีในการผลิต  

ความเชี่ยวชาญ หรือประสบการณ์ที่จ าเป็นต้องใช้ในการด าเนินธุรกิจ ความจงรักภักดีของลูกค้าต่อแบรนด์ในตลาด  

หากลูกค้าจงรักภักดีกับแบรนด์เดิมมาก หรือมีรายใหญ่ที่ผูกขาดตลาดอยู่แล้ว ประเด็นสุดท้ายคือ นโยบายในการควบคุมของ

ภาครัฐ อาทิ  การก าหนดโควตา การให้สัมปทาน การก าหนดมาตรฐานต่าง ๆ ทั้งนี้เมื่อพิจารณาในภาพรวมแล้วพบว่า  

ธุรกิจแอลกอฮอล์โดยเฉพาะเอทิลแอลกอฮอล์นั้น คู่แข่งรายใหม่เข้ามาในตลาดได้ยาก เนื่องจาก ประเด็นใบอนุญาต เงินลงทุน 

เทคโนโลยีการผลิต และความเชี่ยวชาญกับประสบการณ์ในการท าธุรกิจในกลุ่มนี้ ซึ่งมีเพียงประเด็นนโยบายของภาครัฐ

เท่านั้นที่แสดงออกเป็นนัยถึงการส่งเสริมให้มีคู่แข่งรายใหม่เพ่ิมมากขึ้น อย่างไรก็ดีคู่แข่งรายใหม่อีก 2 ประเภทที่อาจจะต้อง

ให้ความส าคัญและต้องเฝ้าติดตามอย่างใกล้ชิดคือ บริษัทที่มีวัตถุดิบ (กากน้ าตาล) ที่ผันตัวมาเป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายเอง 

เนื่องจากราคากากน้ าตาลในประเทศมีความผันผวน ขึ้นกับราคาอ้อยและน้ าตาลในตลาดโลก และภัยแล้ง ท าให้โรงงานหรือ

เจ้าของธุรกิจอุตสาหกรรมอ้อยและน้ าตาล ที่มีโรงงานผลิตเอทานอลโอกาสในการแข่งขันได้มากกว่าซึ่งนอกจากโรงงาน

น้ าตาลแล้วยังมีบริษัทที่น าเข้าเอทิลแอลกอฮอล์มาเพ่ือจ าหน่าย โดยสามารถน าเข้ามาขายในตลาดแอลกอฮอล์แปลงสภาพได้ 

โดยมีราคาที่ต่ าท าให้องค์การสุราฯ ไม่สามารถแข่งขันได้ 

 ปัจจัยกดดันจำกกำรคุกคำมของผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat from Substitute Product or Services) 

ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่มาทดแทนในที่นี้ หมายถึง วัตถุประสงค์ในการใช้งานคล้ายกันหรือเหมือนกันหรือ

ทดแทนกันได้ด้วย ปัจจัยที่ก าหนดระดับของภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทนคือ ความสมบูรณ์ในการทดแทน ทั้งในด้าน

ฟังก์ชันการใช้งาน วิธีการใช้ ราคา และอ่ืน ๆ ยิ่งทดแทนกันสมบูรณ์มากโอกาสที่ลูกค้าจะเปลี่ยนใจไปซื้อรายอื่นยิ่งมากขึ้น 

ระดับราคาของสินค้าทดแทนกัน ต้นทุนในการเปลี่ยนไปซื้อสินค้าทดแทน ในปัจจุบันผลิตภัณฑ์ที่สามารถจะมาทดแทน

ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ ได้คือ แอลกอฮอล์แปลงสภาพ ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ทะเบียนวัตถุเจือปนอาหารประเภท

แอลกอฮอล์ 95% และผลิตภัณฑ์ Consumer Product และแอลกอฮอล์ที่น าเข้าจากต่างประเทศ อีกทั้งสินค้าของ

องค์การสุราฯ ยังไม่มีเอกลักษณ์ (Product Identity) ที่ชัดเจนถูกลอกเลียนแบบได้ง่ายส่งผลให้ลูกค้าเปลี่ยนใจไปซื้อราย

อ่ืนได้ง่ายเช่นกัน 

3.6 กำรวิเครำะห์และจัดท ำ SWOT ของแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

  จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก รวมถึงสัญญาณบ่งชี้ที่ส าคัญด้านต่าง ๆ และปัจจัยภายในที่ส่งผล
กระทบต่อองค์การสุราฯ ทั้งด้านดีที่เป็นโอกาสและด้านไม่ดีที่เป็นอุปสรรคของธุรกิจ เพ่ือน ามาวิเคราะห์ SWOT Analysis 
เพ่ือใช้เป็นปัจจัยน าเข้าในการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ปี 2566-2570 ทั้งนี้ การวิเคราะห์ SWOT 
Analysis เป็นการวิเคราะห์ศักยภาพและสภาพแวดล้อมขององค์กรเพ่ือระบุจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน 
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โอกาสและภัยคุกคามจากสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบกับการหารือร่วมกับบุคลากรขององค์การสุราฯ เพ่ือประเมิน
ศักยภาพผลกระทบที่อาจเกิดข้ึนต่อองค์กรท าให้ได้มาซึ่ง SWOT ขององค์กร 

 

SWOT Analysis 

S W O T 
 (Strengths) 

จุดแข็ง 
 (Weaknesses) 

จุดอ่อน 
 (Opportunities) 

โอกำส 
 (Threats) 
ภัยคุกคำม 

S1 สิทธิในการผลติและ
จ าหน่าย สรุาสามทับ
ภายในประเทศเพียงราย
เดียว 

S2 กระบวนการผลิตและ
ผลิตภณัฑ์ได้รับการรับรอง
มาตรฐานสากล 

S3 การให้บริการของพนักงาน
ขาย 

 

W1 ช่ือองค์กรไม่สอดคล้องกับ
สินค้าและบริการ และ
สะท้อนมุมมองด้านลบ 

W2 ต้นทุนการผลิตและการ
บริหารสูงกว่าคู่เทียบ 

W3 กฎ ระเบยีบ ข้อบังคับ 
ขององค์การสุราฯ ไม่
สอดคล้องต่อกับการ
ด าเนินธุรกิจ 

W4 ที่ตั้งของส านักงานไม่ได้อยู่
ในพื้นที่ธุรกิจ 

W5 ระบบการให้บริการยังไม่
ตอบสนองและอ านวย
ความสะดวกต่อลูกค้า 

W6 การประชาสมัพันธ์องค์กร
และผลิตภัณฑ์ยังไม่เปน็ที่
รู้จักในวงกว้าง 

W7 ผลิตภณัฑร์าคาสูงกว่า
เอกชน 

W8 ช่องทางการกระจาย
ผลิตภณัฑ์น้อย 

O1 ความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ี
ได้รับการรับรอง
มาตรฐานสากล 

O2 เทคโนโลยีการผลติใหม ่
O3 อุตสาหกรรมที่พ่ึงพาสุรา

สามทับมีแนวโน้มเติบโต
มากขึ้น 

O4 ค่านิยมในการใส่ใจสุขภาพ
และสิ่งแวดล้อม 

O5 การพัฒนาประเทศใหเ้ป็น
ศูนย์กลางทางการแพทย ์

O6 แนวโน้มผู้ใช้งาน
อินเทอร์เน็ตและ 
Smartphone ที่มีการ
เติบโตเพิ่มขึ้น 

O7 ผู้ผลติสรุาสามทับเพื่อการ
ส่งออก หรือสุราสามทับ
แปลงสภาพ มคีวาม
ต้องการขึ้นทะเบียน
ผลิตภณัฑ์วัตถุเจือปน
อาหาร และมาตรฐาน 
มอก. 

T1 แนวโน้มการเปิดเสรีสรุา
สามทับในอนาคตจาก
นโยบายการใช้รถ EV และ
เขตการค้าเสรีนานาชาต ิ

T2 ประกาศของหน่วยงาน
ภาครัฐไม่เอื้อต่อการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ ์

T3 แนวโน้มการใช้แอลกอฮอล์
แปลงสภาพ และผลิตภณัฑ์
ทดแทน ทดแทนการใช้
แอลกอฮอล์บริสุทธ์ิ 

T4 ความแปรปรวนของสภาวะ
เศรษฐกิจ 

T5 คู่แข่งสามารถผลิต
ผลิตภณัฑ์แอลกอฮอล์ โดย
ขอขึ้นทะเบียนวัตถุเจือปน
อาหาร และขอ มอก. ได ้
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 จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis สามารถสรุปแต่ละหัวข้อ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม
พร้อมอธิบายที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในด้วยเครื่องมือต่าง ๆ ที่มา/ข้อมูลที่น ามาอ้างอิง รวมทั้ง
ล าดับความส าคัญท่ีได้จัดล าดับ ดังนี้ 

ตำรำงกำรระบุจุดแข็ง (Strengths) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

S1 สิทธิในการผลติและจ าหน่าย สุราสาม
ทับภายในประเทศเพียงรายเดียว 

 

วัตถุประสงค์การจดัตั้งองค์การสรุาฯ เพื่อ
ผลิตและจ าหน่ายสุราสามทับ ซึ่งสามารถ
ด าเนินการไดต้ามกฎกระทรวง การ
อนุญาตผลิตสุรา พ.ศ.2560 ข้อ 2 (2) (ค) 
ระบุว่า “ผู้ใดประสงค์จะขอใบอนุญาตผลิต
สุราต้องมคีุณสมบัต.ิ..กรณีสรุากลัน่ ชนิด
สุราสามทับเพื่อขายในราชอาณาจกัรต้อง
เป็นรัฐวิสาหกิจไทย” จึงสามารถผลิตและ
จ าหน่ายสรุาสามทับได้ถูกต้องตาม
กฎหมาย 

- ระเบียบจดัตั้งองค์การสรุา กรม
สรรพสามติ พ.ศ.2506  
- กฎกระทรวง การอนุญาตผลิตสรุา พ.ศ.
2560 

S2 กระบวนการผลิตและผลติภณัฑ์ไดร้ับ
การรับรองมาตรฐานสากล 

 

- องค์การสุราฯ มีการด าเนินงานด้าน
มาตรฐานผลิตภัณฑ์เพื่อให้ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและพัฒนามาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา จึงได้รับรอง
มาตรฐานต่าง ๆ มากมาย 
- มีการน าระบบเทคโนโลยีมาใช้ในระบบ
การปฏิบัติงาน โดยน าระบบสารบรรณ
อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ในการปฏิบัติงานด้าน
การรับ – ส่ง เอกสาร ลดขั้นตอน และ
ระยะเวลาการปฏิบัติ งาน รวมถึ งลด
ค่าใช้จ่ายด้านทรัพยากร 

กระบวนการผลติและผลิตภัณฑ์ ได้รับการ
รับรองมาตรฐานสากล ได้แก ่

(1) ใบรับรองความสามารถ
ห้องปฏิบัติการทดสอบตามมาตรฐานเลขท่ี 
มอก.17025-2561 (ISO/IEC 
17025:2017) 

(2) รับรองระบบการจดัการสิ่งแวดล้อม 
ISO14001:2015  

(3) รับรองระบบการจดัการพลังงาน 
ISO50001:2018 อย่างต่อเนื่อง 

(4) Food Safety (FSSC22000) 
(5) Good Hygiene Practices (GHPs) 
(6) HACCP 
(7) ISO9001:2015 
(8) ISO22000:2018 
(9) Kosher 
(10) ได้รับการรับรองอุตสาหกรรมสี

เขียวระดับที่ 3 ระบบสเีขียว (Green 
System) 

(11) ได้รับการรับรองมาตรฐานคาร์บอน
ฟุตพริ้นท์ของผลิตภัณฑ์  

(12) ได้รับการขึ้นทะเบยีนผลิตภณัฑ์เป็น
เครื่องส าอาง       
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ตำรำงกำรระบุจุดแข็ง (Strengths) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

(13) ได้รับ มอก.มอก 640 เล่ม 1-2553 
มอก 640 เล่ม 2-2561 มอก 640 เล่ม 4- 
2561 มอก 640 เล่ม 6-2563 
   (14)  ใบจดแจ้งขึ้นทะเบียน L PURE80 

S3 การให้บริการของพนักงานขาย 
 

การส ารวจความพึงพอใจในการใหบ้ริการ 
ปีงบประมาณ 2565 ประเด็นด้านความพึง
พอใจต่อการให้บริการขององค์การสุราฯ 
กลุ่มลูกค้าอุตสาหกรรมมีความพึงพอใจใน
การให้บริการของพนักงานเป็นอันดับหนึ่ง 
แสดงว่าการให้บริการของพนักงานสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได ้

- ผลการส ารวจความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการประจ าปีงบประมาณ 2565 ของ
องค์การสุราฯ 
- รายงานผลการส ารวจความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการประจ าปีงบประมาณ 2565 ของ
องค์การสุราฯ 

S4 ห้องปฏิบัติการวิเคราะห์ ได้รับการขึ้น
ทะเบียนจาก สมอ. และ อย. ให้เป็น
ห้องปฏิบัติการรับตรวจวิเคราะห์เอทา
นอล 

ห้องปฏิบัติการวิ เคราะห์ทดสอบทาง
วิ ท ย า ศ า ส ต ร์ ไ ด้ ก า ร รั บ ร อ ง ร ะ บ บ
มาตรฐานสากล ISO/IEC 17025 ขอบข่าย
วิเคราะห์ทดสอบเอทานอล (สุราสามทับ) 
และด้วยศักยภาพและความน่าเช่ือถือ
ดังกล่าวส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา (อย.) จึงขึ้นทะเบียนและแต่งตั้ง
ห้องปฏิบัติการองค์การสุราฯ  ให้ เป็น
หน่วยงานที่ ให้บริการตรวจวิ เคราะห์
ผลิตภัณฑ์เอทานอลส าหรับใช้เป็นวัตถุเจือ
ปนอาหาร  และส านักงานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (สมอ) ได้แต่งตั้งให้
เป็นผู้ตรวจสอบผลิตภัณฑ์อุสาหกรรมเอทา
นอลที่ใช้ทางเภสัชกรรม (มอก.640 เล่ม 1-
2564) และเอทานอลที่ใช้ทางอุตสาหกรรม
ทั่วไป (มอก.640 เล่ม 2-2561) 

- ประกาศส านักงานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม ฉบับท่ี 12 (พ.ศ. 
2563) เรื่อง แต่งตั้งผู้ตรวจสอบ
ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม 
- หนงัสือส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา เรื่อง การขึ้นทะเบียนหน่วยงาน
รัฐบาลที่ให้บริการตรวจวิเคราะหอ์าหาร
เพื่อประกอบการขึ้นทะเบียนต ารบัอาหาร
หรืออนุญาตใช้ฉลากอาหาร 

 

ตำรำงกำรระบุจุดอ่อน (Weaknesses) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

W1 ช่ือองค์กรไม่สอดคล้องกับสินค้าและ
บริการ และสะท้อนมุมมองด้านลบ 

 

อ ง ค์ ก า ร สุ ร า ฯ  ไ ม่ ส า ม า ร ถ ท า ก า ร
ประชาสัมพันธ์ เ ผยแพร่ผลิตภัณฑ์ ได้
เช่นเดียวกับเช่นเดียวกับผลิตภัณฑ์ของ
คู่ แข่ ง  เนื่ อ งจาก ช่ือขององค์การสุ รา
ความหมายไปในทาง “สุรา” ซึ่ ง เป็น

- ผลการส ารวจความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการประจ าปีงบประมาณ 2565  
ขององค์การสุราฯ 
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ตำรำงกำรระบุจุดอ่อน (Weaknesses) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

เครื่ องดื่ มมึน เมา ซึ่ ง ไม่สอดคล้อ งกับ
ผลิตภัณฑ์ที่องค์การสุราฯ จ าหน่าย 

W2 ต้นทุนการผลิตและการบริหารสูงกว่า
คู่เทียบ 

- แนวโน้มราคากากน้ าตาลสูงขึ้น โดย
องค์การสุราฯ ไม่สามารถก าหนดราคา
วัตถุดิบได้เนื่องจากอ านาจในการก าหนด
ราคาเป็นของผู้จ าหน่ายกากน้ าตาล ซึ่งท า
ให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น  
- แนวโน้มราคาน้ ามันเช้ือเพลิงสูงขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 
- แนวโน้มค่าไฟฟ้าทีป่รับตัวสูงข้ึน 

- แนวโน้มราคาน้ ามันเชื้อเพลิงสูงขึ้น โดยดู
ข้อมูลจากศูนย์ข้อมลูน้ ามัน กลุ่มไทยออยล์ 
https://www.thaioilgroup.com/home
/media_critic.aspx?id=178 
- แนวโน้มค่าไฟฟ้าที่ปรับตัว 

W3 กฎ ระเบยีบ ข้อบังคับ ขององค์การ
สุราฯ ไมส่อดคล้องต่อกับการด าเนิน
ธุรกิจ 

 

ด้วยองค์การสุราฯ มีกฎ ระเบียบที่ใช้มา
นานเกินกว่า 10 ปี ซึ่งไม่สอดคล้องกับการ
ด าเนินงานในปัจจุบัน รวมถึงระเบียบ
ข้อบังคับด้านบริหารงานบุคคลไม่มีระเบยีบ
ที่ ชัดเจน ท าให้การสรรหา การบรรจุ
พนักงานมีปัญหา ส่งผลให้กระบวนการ
ท างานไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร 

ระเบียบ ข้อบังคับ กรมสรรพสามติ ที่จะ
ปรับปรุง 

W4 ที่ตั้งของส านักงานไม่ได้อยู่ในพื้นที่
ธุรกิจ 

 

จากการส ารวจการความพึงพอใจ ท าให้
ทราบถึงการติดต่อในการซื้อผลิตภัณฑ์ได้
ยาก และจุดกระจายสินค้ามีเพียง 3 ที่ คือ 
1.รับสินค้าที่องค์การสุรา 2.รับที่จอดรถ
ของกรมสรรพสามิต 3 .ออนไลน์ซึ่ งมี
ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสูง 

- ผลการส ารวจความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการประจ าปีงบประมาณ 2564 
และ 2565 ขององค์การสุราฯ 

W5 ระบบการให้บริการยังไมต่อบสนอง
และอ านวยความสะดวกต่อลูกค้า 

 

จากการส ารวจการความพึงพอใจของ
ผู้ ใ ช้บริการประจ าปีงบประมาณ 2565  
ท าให้ทราบถึงการระบบการบริการที่ยังไม่
สามารถตอบสนองและอ านวยความ
สะดวกต่อลูกค้า 

ผลการส ารวจความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 
ขององค์การสุราฯ 

W6 การประชาสมัพันธ์องค์กรและผลิตภัณฑ์
ยังไมเ่ป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

 

องค์กร เป็นที่ รู้ จั กน้อยและผลิตภัณฑ์
บางอย่างลูกค้าไม่ได้มีการรับรู้ว่ามีจ าหน่าย 
การประชาสัมพันธ์อาจจะยังไม่เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้คะแนนการส ารวจ
ความพึงพอใจในด้านการประชาสัมพันธ์อยู๋
ในระดับปานกลาง 

ผลการส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 
ขององค์การสุราฯ 
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ตำรำงกำรระบุจุดอ่อน (Weaknesses) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

W7 ผลิตภณัฑร์าคาสูงกว่าเอกชน 
 

ผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราราคาสูงกว่า
เอกชน 

ผลการส ารวจความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 
ขององค์การสุราฯ 

W8 ช่องทางการกระจายผลิตภัณฑ์น้อย จากการส ารวจความพึงพอใจในการ
ให้บริการ ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากลูกค้า 
ควรเพิ่มสถานที่ให้บริการ เช่น ในกรุงเทพฯ 
หรือจังหวัดใหญ่ ๆ 

ผลการส ารวจความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 
ขององค์การสุราฯ 

 

ตำรำงกำรระบุโอกำส (Opportunities) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

O1 ความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีไดร้บัการ
รับรองมาตรฐานสากล 

 

จากการส ารวจผลการส ารวจความพึงพอใจ
ของลูกค้าประจ าปี 2564 และ 2565 มีการ
คาดหวังของลูกค้าในเรื่องความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐานสากล 

ผลการส ารวจความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ประจ าปีงบประมาณ 2564 และ 2565 
ขององค์การสุราฯ 

O2 เทคโนโลยีการผลติใหม ่
 

ด้วยเครื่องกลั่นขององค์การสุราฯ มีอายุ
การใช้งานมานานเกือบ 10 ปี และด้วย
ความต้องการของลูกค้าที่มีการสั่ งซื้อ
แอลกอฮอล์ 99.8 ดีกรี ท่ีมีเข้ามา ประกอบ
กับองค์การสุราฯ มีแผนการก่อสร้างห้อง 
Clean Room เพื่ อพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้
เ ป็ น ไ ปต ามระบบมาตรฐ านยาและ
เวชภัณฑ์ จึงมีโครงการที่จะจัดซื้อเครื่อง
กลั่นแอลกอฮอล์ 99.99 ดีกรี เพื่อมารองรับ
ตลาดดังกล่าวแทนการน าเข้าแอลกอฮอล์
จากต่างประเทศ ซึ่งจากการค้นหาข้อมูล
พบว่าบริษัท อุบลไบโอ เอทานอล (UBE) 
พร้อมขยายธุรกิจเอทานอล ภายในปี  
2566-2567 ผ่านการลงทุนขยายก าลังผลิต
เอทานอลในระยะสั้น โดยมีแผนขยายก าลงั
การผลิตโรงงานเอทานอลผ่านการท า De-
bottlenecking Capacity 40,000 ลิตรตอ่
วัน เบื้องต้นคาดว่าจะใช้เงินลงทุนประมาณ 
50 ล้านบาท   

- ทะเบียนทรัพย์สินเครื่องกลั่นแอลกอฮอล ์
- ข้อมูลการน าเข้าแอลกอฮอล์ 99.99 ดีกรี 
- แผนการขยายธรุกิจของบริษัท อุบลไบโอ  
เอทานอล (UBE)  

O3 อุตสาหกรรมที่พ่ึงพาสุราสามทับมี
แนวโน้มเติบโตมากข้ึน 

 

จ ากข้ อมู ล ก า ร วิ เ ค ร า ะห์ ปั จ จั ยด้ าน
เศรษฐกิจ พบว่าอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์

ธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) แนวโน้ม
ธุรกิจ และแนวโนม้เศรษฐกิจ ไตรมาสที่ 2 
ปี 2565 
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ตำรำงกำรระบุโอกำส (Opportunities) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

แอลกอฮอล์ขององค์การสุราฯ เช่น การ
ผลิตอาหารและเครื่องดื่ม มีแนวโน้มปรับ
เพิ่มขึ้น ประกอบกับผู้ประกอบการทั่ว
ประเทศร้อยละ 58 มีความเช่ือมั่นทาง
เศรษฐกิจว่าจะปรับดีขึ้นในอีก 12 เดือน
ข้างหน้า โดยมีสัดส่วนผู้ตอบเพิ่มขึ้นในทุก
สาขาธุรกิจ ทั้งนี้ ธุรกิจส่วนใหญ่คาดว่า
เศรษฐกิจผ่านจุดต่ าสุดแล้ว และจะกลับมา
ฟื้นตัวได้ 

 

O4 ค่านิยมในการใส่ใจสุขภาพและ
สิ่งแวดล้อม 

 

นโยบายของรัฐบาลต้องการให้ประเทศไทย 
เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์และสุขภาพ
มูลค่าสูง มุ่งสู่ประเทศมั่นคง ด้านยาอย่าง
ยั่งยืน  

 

ประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่องการ
ก าหนดรายละเอียดเกีย่วกับหลักเกณฑ์
และวิธีการในการผลิตยาแผนปัจจบุัน และ
แก้ไขเพิ่มเติมหลักเกณฑ์และวิธีการในการ
ผลิตยาแผนโบราณ ตามกฎหมายว่าด้วยยา 
พ.ศ. 2559 
- การได้รบัการรบัรองแอลกอฮอลเ์ป็นสาร
ตั้งต้นทางยาที่ไดร้ับการรับรองมาตรฐาน
การผลิต (PIC/s GMP) จากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย) 
- บทความของธนาคารออมสิน Hot Issue 
ประเทศไทยกับการพัฒนาเป็น MEDICAL 
HUB OF 
ASIA(https://www.gsbresearch.or.th/
wpcontent/uploads/2016/11/5IN_ho
tissue_Medicalhub_detail.pdf) 

O5 การพัฒนาประเทศใหเ้ป็นศูนย์กลาง
ทางการแพทย์ 

 

จากการวิเคราะห์ข้อมูล ปัจจัยด้านสังคม 
พบว่า ภายในปี 2566 ไทยจะกลายเป็น 
สังคมสูงวัยอย่างสมบูรณ์ที่มีประชากรอายุ
ม ากกว่ า  60 สู งถึ ง ร้ อยละ  20. 1 ของ
ประชากรทั้งหมด สวนทางกับประชากรวัย
เรียนและวัยแรงงานที่มีแนวโน้มลดลง 
นอกจากนี้ไทยยังมีเป้าหมายการพัฒนา
ประเทศให้เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์
และสุขภาพสูง โดยเช่ือมโยงกับยุทธศาสตร์
ชาติที่ส าคัญในด้านการสร้างความสามารถ
ในการแข่ งขัน ในประเด็น เป้ าหมาย 

ร่างแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ ฉบับท่ี 13 พ.ศ. 2566 – 2570 
ส านักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกจิและ
สังคมแห่งชาต ิ
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ตำรำงกำรระบุโอกำส (Opportunities) 
หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 

ประเทศไทยมีขีดความสามารถในการ
แข่งขันสูงขึ้น 

O6 แนวโน้มผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตและ 
Smartphone ที่มีการเติบโตเพิ่มขึ้น 

 

จ ากกา ร วิ เ ค ร า ะห์ ข้ อมู ล ปั จ จั ยด้ าน
เทคโนโลยี  พบว่ า  การ เปลี่ ยนแปลง
พฤติกรรมของผู้คนภายใต้ความปกติสู่วิถี
ชีวิตใหม่ หรือ New normal หลังจากการ
แพร่ระบาด COVID-19 ซึ่งท าให้ผู้คนต้อง
ด ารงชีวิตแบบเว้นระยะห่างทางสังคม 
(social distancing) ส่งผลให้เทคโนโลยี
ดิจิทัลถูกน ามาใช้ประโยชน์อย่างกว้างขวาง
ในด้านต่าง ๆ ทั้งทางตรงและทางอ้อมใน
การเ ช่ือมต่อกับโลกภายนอก โดยใช้
เทคโนโลยีดิจิทัลในการเช่ือมต่อสื่อสาร
ร่วมกับแพลตฟอร์มออนไลน์ 

การส ารวจพฤติกรรมของผู้ใช้อินเตอร์เน็ต
ในประเทศไทย ปี 2564 ส านักพัฒนา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิสก์ (ETDA)  

O7 ผู้ผลติสรุาสามทับเพื่อการส่งออก หรือ
สุราสามทับแปลงสภาพ มคีวาม
ต้องการขึ้นทะเบียนผลติภณัฑ์วัตถุเจือ
ปนอาหาร และมาตรฐาน มอก. 

ผู้ผลิตสุราสามทับเพื่อการส่งออก หรือสุรา
สามทับแปลงสภาพ มีความต้องการน า
ผลิตภัณฑ์สุราสาทับ (แอลกอฮอล์) มาขึ้น
ทะเบียนผลิตภัณฑ์วัตถุเจือปนอาหาร และ
มาตรฐาน มอก. เพื่อเพิ่มโอกาสในการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
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ตำรำงกำรระบุภัยคุกคำม (Threats) 

หัวข้อ (Description) ค ำอธิบำย (Evidence-base) ที่มำ/ข้อมูลอ้ำงอิง 
T1 แนวโน้มการเปิดเสรีสรุาสามทับใน

อนาคตจากนโยบายการใช้รถ EV และ
เขตการค้าเสรีนานาชาต ิ

 

จากนโยบายของรัฐบาลที่ให้การสนับสนุน
การใช้งานรถ EV เพื่อลดการใช้น้ ามัน และ
ลดภาวะโลกร้อนท าให้ผู้ผลิตเอทานอลเพื่อ
ใช้เป็นเช้ือเพลิง ต้องปรับตัวเพื่อรองรับ
นโยบายรัฐบาล ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อ
การด าเนินงานขององค์การสุราฯ 

- เอกสารแสดงนโยบายรัฐบาลที่สนับสนุน
การใช้รถ EV 

T2 ประกาศของหน่วยงานภาครัฐไม่เอื้อต่อ
การจ าหน่ายผลติภณัฑ ์

 

ก า ร ด า เ นิ น ง า น ขอ ง อ งค์ ก า ร สุ ร า ฯ  
ในปี 2564 มีการด าเนินงานไม่คล่องตัว
เนื่องจากประกาศกรมสรรพสามิตท าให้
อ งค์ ก า รสุ ร าฯ  ไม่ ส ามารถจ าหน่ า ย
ผลิตภัณฑ์ L pure 70 ได้ ท าให้ยอดขาย
ลดลงจากที่ประมาณการไว้ และลูกค้ามี
ข้อสังเกตในการประเมินความพึงพอใจของ
ปี 2564 เช่นกัน 

- ประกาศกรมสรรพสามิต 
- รายงานผลการส ารวจความพึงพอใจใน
การให้บริการ ประจ าปีงบประมาณ 2564 
และ 2565 
 
 
 
 

T3 แนวโน้มการใช้แอลกอฮอล์แปลงสภาพ 
และผลิตภัณฑท์ดแทน ทดแทนการใช้
แอลกอฮอล์บริสุทธ์ิ 

การด าเนินงานขององค์การสุราฯ ในปี 
2564 ต้องท าการแข่งขันเป็นอย่างมาก
เนื่องจากประกาศกรมสรรพสามิตท าให้
เอกชนสามารถผลิตแอลกอฮอล์แปลง
สภาพเพื่อใช้ทดแทนแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ 
ส่งผลให้ลูกค้าบางกลุ่มหันไปใช้แอลกอฮอล์
แปลงสภาพแทน ท าให้ยอดจ าหน่ายไม่
เป็นไปตามแผน 

อัตราการเติบโตของบริษัทคู่เทียบจากกรม
พัฒนาธุรกิจ 

T4 ความแปรปรวนของสภาวะเศรษฐกิจ 
 

จากสถานการณ์การแพร่ ระบาดของ 
Covid - 19 ท าให้เศรษฐกิจทั่วโลกมีความ
แปรปรวน 

- หนังสือข่าวจากสภาส านักงานพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ เรื่อง 
เศรษฐกิจไทยไตรมาสแรกของปี 2565 
และแนวโนม้ปี 2565 

T5 คู่แข่งสามารถผลิตผลติภณัฑ์
แอลกอฮอล์ โดยขอขึ้นทะเบียนวตัถุเจือ
ปนอาหาร และขอ มอก. ได ้

คู่แข่งขององค์การสุราฯ สามารถผลิต
ผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ โดยน าแอลกอฮอล์
ไปขอขึ้นทะเบียนวัตถุเจือปนอาหารกับ 
อย. และขอการรับรอง มอก. 640 จาก 
สมอ. 

การส ารวจคู่แข่งคู่เทียบ 
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3.7 กำรวิเครำะห์และจัดท ำ TOWS Matrix ของแผนยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

 การวิเคราะห์และจัดท า TOWS Matrix เพ่ือสร้างกลยุทธ์ใหม่ของแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
การตลาด จากสภาพแวดล้อมและสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กร ที่มีการต่อยอดมาจาก SWOT Analysis ด้วยการจับคู่
ระหว่างปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกขององค์กร ดังนี้ 

 จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 

โอ
กำ

ส 
(O

pp
or

tu
ni

tie
s) 

SO กลยุทธ์เชิงรุก 
(ใช้จุดแข็งขององค์กรกับโอกาสที่ม ี
มาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงรุก) 

WO กลยุทธ์คงตัว (เชิงแก้ไข) 
(ใช้โอกาสมาก าหนดเป็นกลยุทธ ์
เพื่อแก้ไขจุดออ่นขององค์กร) 

 พัฒนาตลาดใหม่/ขยายโอกาสในการหา
รายได้ (S1+O1,O2,O5,O7) 

 การสื่อสารแบบใหต้รงกลุ่มเป้าหมาย 
(S2+O4,O6) 

 การตลาดเชิงรุก (S3+O3) 

 ส่งเสริมการใช้นวัตกรรม/เทคโนโลยีดิจิทลัใน
การด าเนินงานและการสื่อสารประชาสัมพันธ์ 
(W1,W6 +O1,O4,O5,O6) 

 การบริการที่เป็นเลิศ
(W2,W3,W4,W5,W7,W8+O2,O3,O6) 

ภัย
คุก

คำ
ม 

(T
hr

ea
ts

0 

ST กลยุทธ์คงตัว (เชิงรับ) 
(ใช้จุดแข็งขององค์กรมาก าหนดเป็นกลยุทธ์เพื่อรับมอืกับ

อุปสรรค) 

WT กลยุทธ์ป้องกัน 
(ใช้จุดอ่อนและขอ้จ ากัดขององค์กรพิจารณาร่วมกันก าหนดเป็นกล

ยุทธ์ป้องกัน) 

 สร้างโอกาสในการด าเนินธุรกิจใหม่
พร้อมประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์องค์กร
และผลิตภัณฑ์ 
(S1,S2,S3+T1,T2,T3,T4,T5) 

 

 การสร้าง Brand ที่ชัดเจนขององค์กร 
(W1,W6+T2) 

 เพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด 
(W2,W3,W4,W7,W8+T1,T4) 

 สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (W5+T2,T3) 

3.8 กำรวิเครำะห์ควำมได้เปรียบ/ควำมท้ำทำยเชิงยุทธศำสตร์/ควำมสำมำรถพิเศษ และวัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ 

3.8.1 ควำมได้เปรียบเชิงยุทธศำสตร์ (Strategic Advantage) 

ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ คือ ความได้เปรียบในธุรกิจที่ส่งผลส าคัญต่อความส าเร็จขององค์กรมา

เป็นปัจจัยที่ช่วยให้องค์กรประสบความส าเร็จในเชิงแข่งขันในปัจจุบันและอนาคต โดยความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ 

ประกอบด้วย ความสามารถ (Capabilities) ซึ่งเกิดจากการสร้างและเพ่ิมพูนขีดความสามารถภายในองค์กรและ

ทรัพยากร/โอกาสภายนอกที่ส าคัญในเชิงยุทธศาสตร์ (Resources) ซึ่งเกิดจากการสร้างและใช้ประโยชน์จาก

ความสัมพันธ์กับองค์กรภายนอกและคู่ความร่วมมือ 

องค์การสุราฯ ก าหนดความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดจากการพิจารณา TOWS 

Matrix โดยน าเอาจุดแข็ง (Strengths) ซึ่งได้จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis เช่นเดียวกับการระบุทรัพยากร/โอกาส

ภายนอกที่ส าคัญในเชิงยุทธศาสตร์ ได้แก่ โอกาส (Opportunities) และประโยชน์ต่อองค์กร เพ่ือหาประเด็นความ

ได้เปรียบที่ต้องน าไปจัดท าวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Objective : SO) และแผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและ

การตลาดขององค์การสุราฯ ดังนี้ 
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ควำมได้เปรียบเชิงยุทธศำสตร์ (Strategic Advantage) ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

ปี 2566 
สร้างรากฐาน 

(S3+O3) 
SA1 เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดด้วยผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการรับรอง
มาตรฐานสากล  

ปี 2567-2568 
สร้างรายได้ 

(S1+O1,O2,O5) 
SA2 กฎกระทรวงรองรับให้เป็นรัฐวิสาหกิจที่ผลิตและจ าหน่ายสุราสาม
ทับเป็นรายเดียว เพ่ือเป็นโอกาสในการสร้างรายได้และพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม ่ๆ ที่ตอบสนองพฤติกรรมลูกค้า 

ปี 2569-2570 
สร้างคุณค่า 

(S2+O4,O6) 
SA3 เพ่ิมระดับความพึงพอใจในการให้บริการ ด้วยผลิตภัณฑ์คุณภาพสูง
จากกระบวนการผลิตที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน และใสใจสิ่งแวดล้อม 

3.8.2 ควำมท้ำทำยเชิงยุทธศำสตร์ (Strategic Challenge) 

ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Challenge) คือ ความกดดันที่มีผลอย่างแน่นอนต่อโอกาสที่

องค์กรจะประสบความส าเร็จในอนาคต ความท้าทายเหล่านี้มักเกิดจากต าแหน่งแข่งขันในอนาคตขององค์ กร เมื่อเทียบ

กับองค์กรอ่ืน ๆ ที่มีผลิตภัณฑ์และบริการที่คล้ายคลึงกัน โดยทั่วไปความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์เกิดจากแรงผลักดัน

ภายนอก แต่อย่างไรก็ตาม ในการตอบสนองต่อความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ที่มาจากแรงผลักดันภายนอกองค์กรอาจ

เผชิญกับความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ภายในองค์กรเอง ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์นอกจากเกี่ยวกับความจ าเป็นหรือ

ความคาดหวังของลูกค้าและตลาด รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงของผลิตภัณฑ์ บริการ หรือเทคโนโลยี ความเสี่ยงทางการเงิน 

สังคม หรือความจ าเป็นอื่น ๆ ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ภายในอาจเกี่ยวกับความสามารถขององค์กร หรือทรัพยากรอ่ืน ๆ 

ในการวิเคราะห์ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดท าได้โดยพิจารณา TOWS Matrix 

โดยน าเอาจุดอ่อน (Weaknesses) อุปสรรค (Threats) และโอกาส (Opportunity) ที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายในและภายนอกองค์กร (SWOT Analysis) เพ่ือหาประเด็นความท้าทายที่ต้องน าไปจัดท าวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 

(Strategic Objective : SO) และแผนปฏิบัติการองค์การสุราฯ ดังนี้ 

ควำมท้ำทำยเชิงยุทธศำสตร์ (Strategic Challenge) ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

ปี 2566 
สร้างรากฐาน 

(W5+T2,T3) 
SC1 สร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างองค์การสุราฯ กับลูกค้า โดย
ให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในกิจกรรมขององค์กร 

(W1,W6+T2) SC2 การสร้าง Brand Identity ที่ชัดเจนขององค์กร 

(W2,W3,W4,W5,W7,W8+O2,O3,O6) 
SC3 พัฒนาศักยภาพบุคลากรด้านลูกค้าและการตลาด พร้อม
เพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้
สะดวก 

ปี 2567-2568 
สร้างรายได้ 

(S1,S2,S3+T1,T2,T3,T4) 
SC4 สร้างโอกาสในการด าเนินธุรกิจใหม่ พร้อมประชาสัมพันธ์
ภาพลักษณ์และผลิตภัณฑ์ 

(W2,W3,W4,W7,W8+T1,T4) SC5 เพ่ิมความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด 
ปี 2569-2570 
สร้างคุณค่า 

(W1,W6 +O1,O4,O5,O6) 
SC6 พัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัลในการด าเนินงานและการสื่อสาร
ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์และองค์กร 
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3.8.3 ควำมสำมำรถพิเศษ (Core Competency) 

  สมรรถนะหลักขององค์กรที่จ าเป็น (Core Competency) คือ สิ่งที่องค์กรมีความเชี่ยวชาญมากที่สุด
อย่างยิ่ง โดยการระบุและยืนยันความสามารถพิเศษขององค์กร สามารถท าได้โดยการใช้ VRIO Framework ในการ
วิเคราะห์ทรัพยากรภายในองค์กร เช่น ทรัพยากรบุคคล (Human Resource) ทรัพยากรทางการเงิน (Financial 
Resource) หรือองค์ความรู้ (Knowledge) ซึ่งจะต้องเป็นทรัพยากรที่คู่แข่งจะลอกเลียนแบบได้ยาก 
  องค์การสุราฯ ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลและปัจจัยส าคัญ โดยก าหนดสมรรถนะหลักขององค์กรที่จ าเป็น 

(Core Competency) ซึ่งเป็นความเชี่ยวชาญขององค์กรที่แตกต่างไปจากคู่แข่งท้ังในมุมมองขององค์กรและลูกค้า 

สมรรถนะหลัก 
 คุณค่ำของทรัพยำกรท่ีมีท ำให้

องค์กรได้เปรียบคู่แข่ง 
คู่แข่งไม่สำมำรถหำทรัพยำกร

เช่นเดียวกับองค์กรได้ 
คู่แข่งไม่สำมำรถลอกเลียน
ทรัพยำกรขององค์กรได้ 

องค์กรสำมำรถน ำทรัพยำกร
ดังกล่ำวมำใช้ประโยชน์ได้ 

VRIO 
Framework 

V (Value) R (Rarity) I (Inimitable) O (Organized) 

มีความสามารถในการ
สร้างศักยภาพบุคลากรใน
การด าเนินธรุกิจ
แอลกอฮอล ์

    

มีทรัพยากรทางการเงินท่ี
สามารถน าไปสู่การด าเนิน
ธุรกิจ 

    

มีความสามารถในการ
จ าหน่ายแอลกอฮอล์
บริสุทธ์ิที่มมีำตรฐำน 

    

มีความสามารถในกำร
รักษำลูกค้าในการ
จ าหน่ายแอลกอฮอล์
บริสุทธ์ิ 

    

มีความสามารถในการ
บริหารจดัการธรุกิจอย่างมี
มาตรฐาน  

    

 

  โดยที่ VRIO Framework จะเป็นมุมมองที่พิจารณาถึงปัจจัยในด้านต่าง ๆ เพ่ือใช้ในการคัดเลือกคุณค่า
หรือความสามารถขององค์กร และระบุสมรรถนะหลักขององค์กรที่จ าเป็น (Core Competency) ที่ตอบสนองต่อปัจจัย
ดังกล่าวได้อย่างครบถ้วนและเหนือกว่าคู่เทียบ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. คุณค่าของทรัพยากรที่มีท าให้องค์กรได้เปรียบคู่แข่ง (Value) องค์การสุราฯ เป็นองค์กรที่มีการ
ด าเนินงานแบบครบวงจร เริ่มตั้งแต่กระบวนการผลิต การจ าหน่าย การขนส่ง และการบริการหลังการขาย ซึ่งท าให้
องค์การสุราฯ สามารถต่อยอดพัฒนากระบวนการข้างต้นเพ่ือสร้างและรักษาลูกค้า 
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  2. คู่แข่งไม่สามารถหาทรัพยากรเช่นเดียวกับองค์กรได้ (Rarity) ความสามารถที่คู่แข่งจะสามารถหา
ทรัพยากรเช่นเดียวกับองค์การสุราฯ ส่งผลให้คู่แข่งไม่มีทรัพยากรเช่นเดียวกับองค์การสุราฯ โดยเฉพาะด้านการ
ด าเนินงานตามกฎกระทรวง การอนุญาตผลิตสุรา พ.ศ.2560 ข้อ 2 (2) (ค) ระบุว่า “ผู้ใดประสงค์จะขอใบอนุญาตผลิตสุรา
ต้องมีคุณสมบัติ...กรณีสุรากลั่น ชนิดสุราสามทับเพ่ือขายในราชอาณาจักรต้องเป็นรัฐวิสาหกิจไทย” จึงสามารถผลิตและ
จ าหน่ายสุราสามทับได้ถูกต้องตามกฎหมาย  
  3. คู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนทรัพยากรขององค์กรได้ ( Inimitable) องค์การสุราฯ มีทรัพยากรซึ่งยาก
ต่อองค์กรอ่ืนจะลอกเลียนแบบได้ หรือเป็นทรัพยากรที่มีต้นทุนในการลอกเลียนแบบโดยเป็นต้นทุนด้านกฎหมาย และ
ระบบมาตรฐาน 
  4. องค์กรสามารถน าทรัพยากรดังกล่าวมาใช้ประโยชน์ได้ (Organized) องค์การสุราฯ มีความสามารถ

ในจ าหน่ายแอลกอฮอล์บริสุทธิ์ที่มีมาตรฐานสากลเพ่ือจ าหน่ายให้กับลูกค้า รวมทั้งสร้างและรักษากลุ่มลูกค้าขององค์การ

สุราฯ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

นอกจากนี้ สามารถวิเคราะห์สมรรถนะหลักขององค์การสุราฯ ในปัจจุบันและในอนาคตที่จ าเป็น โดยใช้เกณฑ์การ
วิเคราะห์สมรรถนะหลัก แบ่งเป็น 3 ระดับ ได้แก่ ระดับต่ า ปานกลาง และสูง ภายใต้หัวข้อด้านการสร้างมูลค่า มีความ
ซับซ้อน และการกีดกันคู่แข่งรายใหม่ (Barrier) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

หัวข้อ ระดับต่ ำ ระดับปำนกลำง ระดับสูง 
สร้างมูลค่า สามารถสร้างรายได้ให้กับ

องค์กรในกลุ่มลูกค้าปัจจุบัน ทั้ง
ในปัจจุบันและอนาคต 

สามารถสร้างรายได้ให้กับองค์
ในกลุ่มลูกค้าใหม่ ทั้งในปัจจุบัน
และอนาคต 

สามารถสร้างรายได้ให้กับ
องค์กรในกลุ่มลูกค้าใหม่ ตลาด
ใหม่ และอุตสาหกรรมใหม่ ทั้ง
ในปัจจุบันและอนาคต รวมถึง
สามารถสร้าง Brand ให้เป็นที่
ยอมรับและรู้จักในทุกกลุ่มลูกค้า 

มีความ
ซับซ้อน 

คู่แข่งไม่มีทักษะความสามารถ
ดังกล่าว หากมีการ
ลอกเลียนแบบจ าเป็นต้องใช้
เวลามากกว่า 5 ปี 

คู่แข่งไม่มีทักษะความสามารถ
ดังกล่าว หากมีการ
ลอกเลียนแบบจ าเป็นต้องใช้
เวลามากกว่า 10 ปี 

คู่แข่งไม่มีทักษะความสามารถ
ดังกล่าว หากมีการ
ลอกเลียนแบบจ าเป็นต้องใช้
เวลาไม่ต่ ากว่า 20 ปี 

Barrier กีดกันคู่แข่งขันรายใหม่ เข้ามา
แข่งขันได้ในช่วงเวลา 10 ปี 

กีดกันคู่แข่งขันรายใหม่ เข้ามา
แข่งขันได้ในช่วงเวลา 11–20  
ปี 

กีดกันคู่แข่งขันรายใหม่ เข้ามา
แข่งขันได้ในช่วงเวลามากกว่า 
20 ปี 

 ทั้งนี้ สามารถสรุปได้ว่า สมรรถนะหลักขององค์การสุราฯ ในปัจจุบันและในอนาคตอยู่ในเกณฑ์ระดับทั้ง 3 

หัวข้อจากเกณฑ์การวิเคราะห์สมรรถะขององค์กรที่จ าเป็น โดยเปรียบเทียบกับบริษัทที่สามารถจ าหน่ายแอลกอฮอล์

ภายในประเทศและต่างประเทศ ซึ่งถือว่าเป็นคู่เทียบขององค์การสุราฯ สามารถสรุปสมรรถนะหลักขององค์กรที่จ าเป็น 

ดังนี้ 
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ตำรำงแสดงผลสรุปสมรรถนะหลักขององค์กรที่จ ำเป็นโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

สมรรถนะหลักขององค์การสุรา กรมสรรพสามิต สร้างมูลค่า มีความซับซ้อน กีดกันคู่แข่ง 
ปัจจุบัน CC1 : มีความสามารถในการจ าหน่าย

แอลกอฮอล์บริสุทธิ์ที่มีมาตรฐานเชื่อถือได้ 
ระดับสูง ระดับสูง ระดับสูง 

CC2 : มีความสามารถในการรักษาลูกค้า ระดับสูง ระดับสูง ระดับสูง 
อนาคต CC3: มีความสามารถในการพัฒนาคุณภาพและ

มาตรฐานของแอลกอฮอล์คุณภาพสูงเพื่อสร้าง
และรักษาฐานลูกค้า 

ระดับสูง ระดับสูง ระดับสูง 

 
ค ำอธิบำย : 
 เป็นผู้เชี่ยวชาญและมีความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจแอลกอฮอล์ ตั้งแต่การผลิต จ าหน่าย และการ
บริการ ดังนั้น การที่มีความสามารถด้านการผลิตที่มีคุณภาพและมาตรฐานเชื่อถือได้ และมีการจ าหน่ายอย่างทั่วถึง และ
การปรับกฎ ระเบียบ เพ่ือใช้ในการบริหารจัดการต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพโดยไม่ได้ปรับขึ้นราคา เพ่ือสร้างรายได้เข้ารัฐ
ได้อย่างต่อเนื่อง และสร้างความได้เปรียบและเป็นสมรรถนะหลักที่สอดคล้องกับพันธกิจและภารกิจขององค์กร 
 

3.8.4 วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ (Strategic Objective) 

  การก าหนดวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด สอดคล้องกับวัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ขององค์การุสราฯ ซึ่งก าหนดจุดมุ่งหมายที่ชัดเจนตอบสนองต่อทิศทางและเป้าหมายขององค์กร โดยมีการน า
ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (SA) ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (SC) และความสามารถพิเศษขององค์กร (CC) มา
ก าหนดวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Objective) เพ่ือน าไปสู่การก าหนดยุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการด้าน
ด้านลูกค้าและการตลาด ดังนี้ 

ปี 2566 
สร้างรากฐาน 

SC1,SC2 
SO1 การใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือสร้างรายได้  

ปี 2567-2568 
สร้างรายได้ 

SC3,SC4,SC5 
SO2 พัฒนาองค์กรโดยใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือต่อยอดในการ
ด าเนินธุรกิจใหม่ 

ปี 2569-2570 
สร้างคุณค่า 

SC4,SC6 
SO3 น าเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ส่งเสริมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ 
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บทที่ 4 

กำรก ำหนดทิศทำงและแผนกำรด ำเนินงำนด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 
  จากแผนวิสาหกิจขององค์การสุรา กรมสรรพสามิต ปี 2566-2570 ที่ได้มีการจัดท าขึ้นนั้น เพ่ือให้การ
ด าเนินงานของแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาดสอดคล้องกับการด าเนินงานในปัจจุบันตามวิสาหกิจของ 
องค์การสุรา กรมสรรพสามิต จึงก าหนดแนวทางและทิศทางการด าเนินงาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

4.1 วิสัยทัศน์ขององค์กำรสุรำฯ 

ผู้น ำอุตสำหกรรมเอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง มุ่งสู่กำรสร้ำงคุณค่ำให้กับสังคม       

เพื่อควำมยั่งยืนและเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

ผู้น ำเอทิลแอลกอฮอล์ หมายถึง ผู้น าของการใช้โอกาสทางธุรกิจและคุณภาพในด้านอุตสาหกรรม

เอทิลแอลกอฮอล์และการให้บริการของอุตสาหกรรมต้นน้ า ไปสู่กลางน้ า และ

ปลายน้ า โดยมุ่งเน้นไปสู่การเป็นผู้น าอุตสาหกรรมต้นน้ า  

ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง  หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่สามารถต่อยอดในด้านกระบวนการผลิต                   

การปรุงแต่ง การเจือปน การสกัด การท าละลาย ของอุตสาหกรรมกลางน้ า 

และปลายน้ า 

สร้ำงคุณค่ำให้กับสังคม  หมายถึง องค์การสุราฯ จะเป็นอุตสาหกรรมต้นน้ าที่มีศักยภาพ เพ่ือการ

ส่งเสริมการเจริญเติบโตและสร้างความสามารถในการแข่งขันของ

อุตสาหกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องเน้นตอบสนองความต้องการของผู้มีส่วนได้

ส่วนเสีย 

ควำมย่ังยืน  หมายถึง การสร้างความยั่งยืนให้อุตสาหกรรมต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า 

ด้วยการลดต้นทุนการผลิต และปรับปรุง กฎระเบียบ ข้อบังคับ ให้มีความ

คล่องตัวต่อความมั่นคงทางอุปทานเอทิลแอลกอฮอล์  

เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม  หมายถึง การน าของเสียจากกระบวนการการผลิตไปส่งเสริมการเกษตรชุมชน

รอบข้าง 

 

4.2 พันธกิจขององค์กำรสุรำฯ 

1 2 3 4 

วิจัย พัฒนา และผลิต
ผลิตภณัฑ์เอทิลแอลกอฮอล์
และผลิตภัณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องที่มี
คุณภาพสูง ตอบสนองต่อความ
ต้องการของผลิตภัณฑ์ท้ังใน
และต่างประเทศ 

พัฒนาระบบบริการและการ
เข้าถึงระบบบริการอย่างมั่นคง
และยั่งยืน 

สร้างเครือข่ายความร่วมมือท้ัง
ในและต่างประเทศ ของระบบ
นิเวศทางธุรกิจ (Business 
Ecosystem) ทางธุรกิจ
เอทิลแอลกอฮอล ์

พัฒนากระบวนการด าเนินงาน
ให้เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
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4.3 ค่ำนิยมขององค์กำรสุรำฯ 

 

4.4 ก ำหนดต ำแหน่งยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

  ต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด มีความสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ และเป้าหมายในระยะ
ยาวขององค์กร โดยแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ได้แก่ ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว โดยต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ในแต่ละ
ระยะ จะแสดงให้เห็นถึงขอบเขตหรือต าแหน่งเป้าหมายที่องค์การสุราฯ ต้องการไปให้ถึงผ่านการด าเนินงานตามพันธกิจ
และความคาดหวังของลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในขั้นตอนการก าหนดต าแหน่งทางยุทธศาสตร์นั้นได้ใช้ข้อมูลบริบท
แวดล้อมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องทั้งภายใน (ทรัพยากร ผลการด าเนินงาน เป็นต้น) และภายนอก (ตลาด คู่แข่ง กลุ่มเป้าหมาย 
ความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า) เป็นปัจจัยน าเข้าในการวิเคราะห์หาความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic 
Advantages)  ความท้ าทาย เชิ งยุ ทธศาสตร์  ( Strategic Challenges)  และสมรรถนะหลั กที่ จ า เป็ น  ( Core 
Competencies) และน าไปสู่การก าหนดต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ ดังนี้  

ภำพรวมต ำแหน่งทำงยุทธศำสตร์  (Strategic Positioning) 

ปี 2566 
สร้ำงรำกฐำน 

ปี 2567-2568 
สร้ำงรำยได ้

ปี 2569-2570 
สร้ำงคุณค่ำ 

 
 

 

 

 

 

 

ผู้น ำอุตสำหกรรม
เอทิลแอลกอฮอล์และ

ผลิตภัณฑ์ที่เกีย่วข้องมุ่งสู่
กำรสร้ำงคุณค่ำให้กับสังคม 
เพื่อควำมยั่งยืน และเป็น

มิตรกับสิง่แวดล้อม 
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ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและตลำด/กลยุทธ์ และวัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์  

 

วิสัยทัศน์องค์กร ผู้น ำอุตสำหกรรมเอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง มุ่งสู่กำรสร้ำงคุณค่ำให้กับสังคม       
เพ่ือควำมยั่งยืนและเป็นมิตรกับสิง่แวดล้อม 

ยุทธศำสตร์องค์กำรสุรำฯ ยุทธศาสตร์ที่ 1  
การเพิ่มรายได้และตอบสนองต่อผูม้ีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ 

กลยุทธข์ององค์กำรสุรำฯ กลยุทธ์ 1.2 กลยุทธ์การตลาดเชิงรุก 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์
ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 1 
การใช้โอกาสทางธุรกิจเพื่อสร้าง

รายได ้

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 2 

พัฒนาองค์กรโดยใช้โอกาส
ทางธุรกิจเพื่อต่อยอดในการ

ด าเนินธุรกิจใหม ่

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 3 
น าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใช้

ส่งเสริมด้านผลติภณัฑ์และ
บริการ เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพ

ในการด าเนินธุรกจิ 
ยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและ

กำรตลำด 
ยุทธศาสตร์ที่ 1 การสร้าง
มูลค่าเพิม่จากผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ยุทธศาสตร์ที่ 2 การยกระดับ
ความพึงพอใจการให้บริการ 

ยุทธศาสตร์ที่ 3 การส่งเสริม
และพัฒนาขีดความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยดีิจิทัล 

กลยุทธ ์ กลยุทธ์ 1.1  
การตลาดเชิงรุก 
กลยุทธ์ 1.2 
พัฒนาตลาดใหม่และขยาย
โอกาสทางธุรกิจ 
 

กลยุทธ์ 2.1 
การใช้โอกาสในการหารายได้
จากผลติภณัฑ์และบริการ 
กลยุทธ์ 2.2 
การบริการที่เป็นเลิศ 
 

กลยุทธ์ 3.1 
ส่งเสริมการใช้นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีดิจิทลัในการ
ด าเนินงานและสื่อสาร
ประชาสมัพันธ์ 
กลยุทธ์ 3.2 เพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขันทางการตลาด 

 

  องค์การสุราฯ ได้ก าหนดต าแหน่งยุทธศาสตร์เป็น 3 ระยะ ได้แก่ สร้างรากฐาน สร้างรายได้ สร้างคุณค่า 

เพ่ือให้สอดคล้องต่อการด าเนินงานตามแผนวิสาหกิจขององค์การสุราฯ ประจ าปี 2566 - 2570 จึงได้ก าหนดวัตถุประสงค์

เชิงยุทธศาสตร์ และยุทธศาสต์ด้านลูกค้าและการตลาด ดังนี้ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 1 การใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือสร้างรายได้ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 2 พัฒนาองค์กรโดยใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือต่อยอดในการด าเนิน 

ธุรกิจใหม่ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 3 น าเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ส่งเสริมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ 
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ยุทธศำสตร์ที่ 1 การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากผลิตภัณฑ์และบริการ  
กลยุทธ์ 1.1 การตลาดเชิงรุก  
ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 

ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 
ส่วนแบ่งทางการตลาด
เอทิลแอลกอฮอล ์

ส่วนแบ่งทางการตลาด 22% ส่วนแบ่งทางการตลาด 22.5% ส่วนแบ่งทางการตลาด 23% 

กลยุทธ์ 1.2 พัฒนาตลาดใหม่และขยายโอกาสทางธุรกิจ 
ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 

ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 
ยอดขายจากลูกค้าใหม ่ ยอดขายจากลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 
ยอดขายจากลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 
ยอดขายจากลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยุทธศำสตร์ที่ 2 การยกระดับความพึงพอใจการให้บริการ 
กลยุทธ์ 2.1 การใช้โอกาสในการหารายได้จากผลิตภัณฑ์และบริการ 

ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 
ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 

รักษาฐานลูกค้ากลุ่มเดิม มูลค่ายอดขายรวมของลูกค้า
กลุ่มเดิม 95% จากปีฐาน 

มูลค่ายอดขายรวมของลูกค้า
กลุ่มเดิม 95% จากปีฐาน 

มูลค่ายอดขายรวมของลูกค้า
กลุ่มเดิม 95% จากปีฐาน 

กลยุทธ์ 2.2 การบริการที่เป็นเลิส 

ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 
ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 

คะแนนความพึงพอใจของลูกค้า ไม่น้อยกว่า 3.80 ไม่น้อยกว่า 3.90 ไม่น้อยกว่า 4.00 

ยุทธศำสตร์ที่ 3 การส่งเสริมและพัฒนาขีดความสามารถด้วยเทคโนโลยีดิจิทัล 
กลยุทธ์ 3.1 ส่งเสริมการใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีดิจิทัลในการด าเนินงานและสื่อสารประชาสัมพันธ์ 
ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 

ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 
เพิ่มช่องทางการจ าหนา่ย การ
บริการ หรือการประชาสัมพันธ์ 
โดยใช้เทคโนโลยีดิจิทัล 

มากกว่าหรือเท่ากับ  
1 ระบบ/ปี 

มากกว่าหรือเท่ากับ  
1 ระบบ/ป ี

มากกว่าหรือเท่ากับ  
1 ระบบ/ป ี

กลยุทธ์ 3.2 เพ่ิมความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด 
ตัวช้ีวัดและเป้ำหมำย 

ตัวชี้วัด  ปี 2566 2567-2568 ปี ปี 2569-2570 
การเพิ่มการรับรู้ในตราสินค้า - ผู้กดตดิตามสื่อดิจิทลั  

เพิ่มขึ้น 5% จากปีฐาน 
ผู้กดตดิตามสื่อดิจิทลั  
เพิ่มขึ้น 5% จากปีฐาน 
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กำรแสดงควำมเชื่อมโยงระหว่ำงควำมสอดคล้องกับวัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ ยุทธศำสตร์ กลยุทธ์ และแผน/โครงกำร

ด ำเนินงำนขององค์กร 

การด าเนินธุรกิจย่อมต้องการให้องค์กรมีรายได้เพ่ิมขึ้นและมีการเติบโตอย่างยั่งยืน องค์การสุราฯ  

จึงให้ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ รวมถึงระบบมาตรฐานต่าง ๆ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการและ

คาดหวังของลูกค้า รวมถึงยกระดับการให้บริการลูกค้าด้วยเทคโนโลยีดิจิทัล เพ่ือให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าได้อย่าง

สะดวก ทั้งในด้านการเพ่ิมประสิทธิภาพของช่องทางการให้บริการลูกค้า พัฒนาระบบบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า  

เพ่ือสนับสนุนการบริการลูกค้าแต่ละกลุ่มให้เกิดความพึงพอใจและภักดีต่อองค์กร นอกจากนี้ยังมีการปรับปรุง

กระบวนการในการดูแลตัวแทนจ าหน่ายอย่างยั่งยืน เพ่ือให้องค์กรมีรายได้ตามเป้าหมายขององค์กร รวมถึงการพัฒนาการ

ท างานให้สามารถตอบสนองการเปลี่ยนแปลงในยุคดิจิทัลได้อย่างครอบคลุม โดยมีการเชื่อมโยงความสอดคล้องระหว่าง

ตัวชี้วัดความส าเร็จ (องค์กร) และตัวชี้วัดจากแผนงาน/โครงการ ตามวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด 

ดังนี้ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 1 การใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือสร้างรายได้ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 2 พัฒนาองค์กรโดยใช้โอกาสทางธุรกิจเพ่ือต่อยอดในการด าเนิน 

ธุรกิจใหม่ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ที่ 3 น าเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ส่งเสริมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ 
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กำรแสดงควำมเชื่อมโยงระหว่ำงควำมสอดคล้องกับวัตถุประสงค์เชิงยุทธศำสตร์ ยุทธศำสตร์ กลยุทธ์ ขององค์กำรสุรำฯ  
แผนวิสำหกิจ และแผนแม่บทต่ำงๆ กับ แผนยุทธศำสตร์และแผนปฏิบัติกำรด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด 

 

ท่ี 
ยุทธศำสตร์ 
องค์กำรสุรำ 

กลยุทธ์ภำยใต้
ยุทธศำสตร์ของ

องค์กร 

เช่ือมโยงกับ 
Strategy Map

ด้ำน 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ด้ำน

ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

ยุทธศำสตร์ด้ำน
ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

กลยุทธ ์

ตัวช้ีวัดยุทธศำสตร์ขององค์กร / ยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและ
กำรตลำด 

โครงกำร/แผนปฏิบัติกำร 
เช่ือมโยงกับแผน
แม่บทท่ีเกี่ยวข้อง 

ผู้รับ 
ผิดชอบ 

ผู้มี 
ส่วนได้
ส่วนเสยี ปี  

2566 
ปี  

2567-2568 
ปี  

2569-2570 

1. ยุทธศาสตรท์ี่ 1 
การเพิ่มรายได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธรุกิจ 

กลยุทธ์ 1.2 
กลยุทธ์ตลาดเชิง
รุก 

- รายได้ 
- สินค้ามีความ
หลากหลาย 
- การเจาะ
ตลาดลูกค้า
ใหม่ 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 1 
การสร้าง
มูลค่าเพิ่มจาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

กลยุทธ์ 1.1 
การตลาดเชิงรุก 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 22% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 22.5% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 23% 

โครงการตลาดเชิงรกุ 
 

แผนยุทธศาสตร์
ด้านลูกค้าและ
การตลาด 

กอง
การตลาด

และ
จ าหน่าย 

ลูกค้า 

กลยุทธ์ 1.2 
พัฒนาตลาดใหม่
และขยายโอกาส
ทางธุรกิจ 

ยอดขาดจากลูกค้า

ใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยอดขาดจากลูกค้า

ใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยอดขาดจากลูกค้า

ใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยุทธศาสตรท์ี่ 1 
การเพิ่มรายได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธรุกิจ 

กลยุทธ์ 1.2 
กลยุทธ์ตลาดเชิง
รุก 

- รายได้ 
- สินค้ามีความ
หลากหลาย 
- การเจาะ
ตลาดลูกค้า
ใหม่ 
 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 3 
การส่งเสรมิและ
พัฒนาขีด
ความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยี
ดิจิทัล 

กลยุทธ์ 3.1 
ส่งเสริมการใช้
นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีดิจทิัลใน
การด าเนนิงานและ
สื่อสาร
ประชาสัมพนัธ ์

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์
โดยใช้เทคโนโลยี

ดิจิทัล ≥ 1 
ระบบ/ปี 

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์
โดยใช้เทคโนโลยี

ดิจิทัล ≥ 1 
ระบบ/ปี 

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์
โดยใช้เทคโนโลยี

ดิจิทัล ≥ 1 
ระบบ/ปี 

แผนยุทธศาสตร์
ด้านลูกค้าและ
การตลาด 

กอง
การตลาด

และ
จ าหน่าย 

ลูกค้า 

กลยุทธ์ 3.2 เพิ่ม
ความสามารถใน
การแข่งขนัทาง
การตลาด 

- เพิ่มการรับรู้ใน
ตราสินค้า โดยมีผู้

กดติดตามสื่อ
ดิจิทัล เพิ่มขึ้น 
5% จากปีฐาน 

เพิ่มการรับรู้ใน
ตราสินค้า โดยมีผู้

กดติดตามสื่อ
ดิจิทัล เพิ่มขึ้น 
5% จากปีฐาน 

2.  ยุทธศาสตรท์ี่ 1 
การเพิ่มรายได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธรุกิจ 

กลยุทธ์ 1.1 
กลยุทธก์ารใช้
โอกาสในการหา
รายได้จาก 

- ความพึง
พอใจของ
ลูกค้า 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 2 
การยกระดับ
ความพึงพอใจ
การ

กลยุทธ์ 2.1 
การใช้โอกาสในการ
หารายได้จาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

รักษาฐานลกูค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวมของ
ลูกค้ากลุม่เดมิ 

95% จากปีฐาน 

รักษาฐานลกูค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวมของ
ลูกค้ากลุม่เดมิ 

95% จากปีฐาน 

รักษาฐานลกูค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวมของ
ลูกค้ากลุม่เดมิ 

95% จากปีฐาน 

1. โครงการจดัการ
ความสัมพนัธ์กับลกูค้า 
(CRM) 
 

แผนยุทธศาสตร์
ด้านลูกค้าและ
การตลาด 

กอง
การตลาด

และ
จ าหน่าย 

ลูกค้า 
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ท่ี 
ยุทธศำสตร์ 
องค์กำรสุรำ 

กลยุทธ์ภำยใต้
ยุทธศำสตร์ของ

องค์กร 

เช่ือมโยงกับ 
Strategy Map

ด้ำน 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ด้ำน

ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

ยุทธศำสตร์ด้ำน
ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

กลยุทธ ์

ตัวช้ีวัดยุทธศำสตร์ขององค์กร / ยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและ
กำรตลำด 

โครงกำร/แผนปฏิบัติกำร 
เช่ือมโยงกับแผน
แม่บทท่ีเกี่ยวข้อง 

ผู้รับ 
ผิดชอบ 

ผู้มี 
ส่วนได้
ส่วนเสยี ปี  

2566 
ปี  

2567-2568 
ปี  

2569-2570 

ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ให้บริการ
  

กลยุทธ์ 2.2 
การบรกิารที่เป็น
เลิศ 

คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 3.80 

คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 3.90 

 คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 4.00 

2. โครงการส ารวจความ
พึงพอใจพฤตกิรรม
ผู้บริโภค 

3. ยุทธศาสตรท์ี่ 1 
การเพิ่มรายได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธรุกิจ 

กลยุทธ์ 1.1 
กลยุทธก์ารใช้
โอกาสใน 
การหารายได้
จาก 
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

สินค้ามีความ 
หลากหลาย 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 1 
การสร้าง
มูลค่าเพิ่มจาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 
 
 

กลยุทธ์ 1.2 
พัฒนาตลาดใหม่
และขยายโอกาสใน
การหารายได้ 
 

 
 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 25% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 28% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 30% 

-โครงการพัฒนา 
ระบบคุณภาพการผลิต
แอลกอฮอล์ให้เป็นไป
ตามมาตรฐาน  
PIC/S GMP ส าหรับ 
โรงงานผลิตสารตั้งต้น
ทางยา (API) 
-แผนงานระบบมาตร
วิทยาเพื่อสนับสนนุ 
การตรวจสอบ 
คุณภาพแอลกอฮอล ์
และผลิตภัณฑ์จาก
แอลกอฮอล ์
-แผนงานวิจัยและพัฒนา 
ผลิตภัณฑ์ยาและ
เวชภัณฑ์ทีม่ีแอลกอฮอล์
เป็น 
ส่วนประกอบ 

แผนแม่บท 
ด้านความย่ังยืน 

กองควบคมุ
และพัฒนา
คุณภาพ 

ลูกค้า 

ยุทธศำสตร์ท่ี 3 
การส่งเสรมิและ
พัฒนาขีด
ความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยี
ดิจิทัล 

กลยุทธ์ 3.2  
เพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขันทาง
การตลาด 

- เพิ่มการรับรู้ใน
ตราสินค้า โดยมีผู้

กดติดตามสื่อ
ดิจิทัล เพิ่มขึ่น 
5% จากปีฐาน 

เพิ่มการรับรู้ใน
ตราสินค้า โดยมีผู้

กดติดตามสื่อ
ดิจิทัล เพิ่มขึ่น 
5% จากปีฐาน 

4. ยุทธศาสตรท์ี่ 1 
การเพิ่มรายได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธรุกิจ 

กลยุทธ์ 1.1 
กลยุทธก์ารใช้
โอกาสใน 
การหารายได้
จาก 
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

การพัฒนา 
กระบวนการ
ท างาน 
ให้สอดคล้อง
ระบบ 
มาตรฐาน 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 1 
การสร้าง
มูลค่าเพิ่มจาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

กลยุทธ์ 1.2 
พัฒนาตลาดใหม่
และขยายโอกาสใน
การหารายได้ 

มีผู้ใช้บริการรับ
ตรวจผลติภัณฑ์ 

เอทลิแอลกอฮอล์ 
ไม่น้อยกว่า  

3 ราย 

มีผู้ใช้บริการรับ
ตรวจผลติภัณฑ์ 

เอทลิแอลกอฮอล์ 
ไม่น้อยกว่า  

3 ราย 

มีผู้ใช้บริการรับ
ตรวจผลติภัณฑ์
และผลิตภัณฑ์
อื่น ไมน่้อยกว่า  

3 ราย 

แผนงานพัฒนาการ 
เป็นผู้ให้บริการรับตรวจ
ผลิตภัณฑ์ 
เอทลิแอลกอฮอล ์

แผนแม่บท 
ด้านความย่ังยืน 

แผนก
วิเคราะห์
และ
ตรวจสอบ
คุณภาพ 

ลูกค้า 
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ท่ี 
ยุทธศำสตร์ 
องค์กำรสุรำ 

กลยุทธ์ภำยใต้
ยุทธศำสตร์ของ

องค์กร 

เช่ือมโยงกับ 
Strategy Map

ด้ำน 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศำสตร์ด้ำน

ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

ยุทธศำสตร์ด้ำน
ลูกค้ำและ
กำรตลำด 

กลยุทธ ์

ตัวช้ีวัดยุทธศำสตร์ขององค์กร / ยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและ
กำรตลำด 

โครงกำร/แผนปฏิบัติกำร 
เช่ือมโยงกับแผน
แม่บทท่ีเกี่ยวข้อง 

ผู้รับ 
ผิดชอบ 

ผู้มี 
ส่วนได้
ส่วนเสยี ปี  

2566 
ปี  

2567-2568 
ปี  

2569-2570 

5. ยุทธศาสตรท์ี่ 3
การสร้างความ
เข้มแข็งบุคลากร
และมุ่งสูอ่งค์กร
สมัยใหม่ที่มี
สมรรถนะสูง 
และมีธรรมาภิ
บาล 

กลยุทธ์ 3.1 
การพัฒนา
ศักยภาพ 
องค์กรและ
บุคลากร  
เพื่อเพิม่
ประสิทธภิาพ 

การเพิ่ม
ประสิทธภิาพ 
กระบวนการ
เรียนรู ้

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 3 
การส่งเสรมิและ
พัฒนาขีด
ความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยี
ดิจิทัล 

กลยุทธ์ 3.1 
ส่งเสริมการใช้
นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีดิจทิัลใน
การด าเนนิงานและ
สื่อสาร
ประชาสัมพนัธ ์
กลยุทธ์ 3.2  
เพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขันทาง
การตลาด 

คะแนนความ 
พึงพอใจและ 

ความผูกพนัตอ่ 
องค์กร 

ไม่น้อยกว่า  
3.90 

 
 

คะแนนความพึง
พอใจและความ 
ผูกพันตอ่องคก์ร  
ไม่น้อยกว่า 4.00 

คะแนนความพึง
พอใจและความ 
ผูกพันตอ่องคก์ร  
ไม่น้อยกว่า 4.10 

โครงการส่งเสริมและ
พัฒนาศักยภาพ 
บุคลากรและ 
คณะกรรมการบริหารฯ 
เพื่อรองรับการ 
แข่งขนัของธุรกิจ 
แอลกอฮอล ์

แผนแม่บท 
ด้านการบริหาร 
ทรัพยากรมนุษย์ 

แผนก
บริหารงาน
บุคคล 

พนักงาน 

6. ยุทธศาสตรท์ี่ 3  
การสร้างความ
เข้มแข็ง 
บุคลากร 
และมุ่งสูอ่งค์กร
สมัยใหม่ 
ที่มีสมรรถนะสงู 
และมีธรรมาภิ
บาล 

กลยุทธ์ 3.2  
กลยุทธก์าร
ส่งเสริม 
การใชน้วัตกรรม 
เทคโนโลยีดิจทิัล 
ในการเพิ่ม
ประสิทธภิาพ 
การท างาน 

ส่งเสริมการใช้
งาน 
เทคโนโลยี 

SO1 
SO2 
SO3 

ยุทธศำสตร์ท่ี 3 
การส่งเสรมิและ
พัฒนาขีด
ความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยี
ดิจิทัล 

กลยุทธ์ 3.1 
ส่งเสริมการใช้
นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีดิจทิัลใน
การด าเนนิงานและ
สื่อสาร
ประชาสัมพนัธ ์
 

มีการด าเนินการ 
ร่วมกับกรม 
สรรพสามติ 

เพื่อบูรณาการ 
ข้อมูลร่วมกัน 

ด้วยระบบดิจิทลั 
 

มีการบูรณาการ 
การท างาน 

ร่วมกับ 
หน่วยงานภาครฐั 

อื่นด้วยระบบ 
ดิจิทัล 

- โครงการพัฒนา 
ศักยภาพการ 
ให้บริการด้าน 
เทคโนโลยี 
สารสนเทศ 

แผนแม่บท 
ด้านดิจทิัล 

แผนก 
สารสนเทศ 

พนักงาน 

หมำยเหตุ  
1. รายการที่ 1-2 แสดงถึงโครงการ แผนงานตามแผนยุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและการตลาด 
2. รายการที่ 3-6 แสดงถึงโครงการ แผนงาน แผนแม่บทต่างๆ ที่เชื่อมโยง กับ แผนยุทธศาสตร์และแผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและการตลาด 
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ภำพแสดงต ำแหน่งทำงยุทธศำสตร์ (Strategic Positioning) ขององค์กำรสุรำ กรมสรรพสำมิต 

 องคก์รที่มีกำรพฒันำกระบวนกำรผลติและจ ำหน่ำย กำรบริหำร
จัดกำรองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภำพ และให้บริกำรรับตรวจผลติภณัฑ์

เอทำนอลที่ใช้ทำงเภสัชกรรมและอุตสำหกรรม 

องคก์รที่มีกำรด ำเนนิธุรกิจอย่ำงเปน็ธรรมและโปร่งใส โดยมุ่งเน้นกำร
น ำเทคโนโลย ีและนวัตกรรมเพือ่เพิ่มประสทิธิภำพ 

ผู้น ำอุตสำหกรรมเอทิลแอลกอฮอลแ์ละผลติภณัฑ์ทีเ่กี่ยวข้อง มุ่งสูก่ำร
สร้ำงคณุค่ำให้กบัสังคม เพื่อควำมยั่งยืน และเป็นมิตรกับสิ่งแวดลอ้ม 

 ปี 2566 
สร้ำงรำกฐำน 

ปี 2567-2568 
สร้ำงรำยได ้

ปี 2569 
สร้ำงคณุค่ำ 

วัตถุประสงคเ์ชิงยุทธศำสตร ์

วัตถุประสงคเ์ชิงยุทธศำสตร์ที่ 1 
การใช้โอกาสทางธุรกิจเพื่อสรา้งรายได้และน าเทคโนโลยีมาใช้ในการ

พัฒนาองค์กร 

วัตถุประสงคเ์ชิงยุทธศำสตร์ที่ 2 
พัฒนาองค์กรโดยใช้โอกาสทางธุรกิจเพื่อต่อยอดในการด าเนินธุรกิจใหม่ 

วัตถุประสงคเ์ชิงยุทธศำสตร์ที่ 3 
ส่งเสริมการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้ในกระบวนการผลิตและบริหาร
จัดการองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจด้วยความโปร่งใส

และใส่ใจสิ่งแวดล้อม 

ผู้น ำเอทิลแอลกอฮอล ์
และผลติภณัฑ์ที่เกี่ยวข้อง 

- ส่วนแบ่งทางการตลาดเอทิลแอลกอฮอล์เป็นสัดส่วน 25% 
- มีผู้ใช้บริการรับตรวจผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ไมน้่อยกว่า 3 ราย 
- มีการปรับปรุงห้อง Clean  Room เพื่อด าเนินการขอข้ึนทะเบียน  

- ส่วนแบ่งทางการตลาดเอทิลแอลกอฮอล์เป็นสัดส่วน 28% 
- มีผู้ใช้บริการรับตรวจผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ไมน้่อยกว่า 3 ราย 
- มีการย่ืนขอข้ึนทะเบียนห้อง Clean  Room และได้รับอนุมัติ 

- ส่วนแบ่งทางการตลาดเอทิลแอลกอฮอล์เป็นสัดส่วน 30% 
- มีผู้ใช้บริการรับตรวจผลิตภัณฑ์และผลิตภณัฑ์อื่นไม่น้อยกว่า 3 ราย 
- ได้รับอนุมัติการผลิตผลิตภัณฑ์ยา และมีการประชาสัมพันธ์ 

สร้ำงคณุค่ำให้กบัสังคมโดยเปน็อตุสำหกรรมต้นน้ ำ 
เพือ่กำรแข่งขันในธุรกิจ 

 

- คะแนน ITA อยู่ล าดับ 1 ใน 10 ของรัฐวิสาหกิจ 
- คะแนนเฉลี่ยด้านการบริหารจัดการองค์กรไม่น้อยกว่า 2.00 
- คะแนนความพึงพอใจและความผูกพันต่อองค์กรไม่น้อยกว่า 3.90 
- คะแนนการรับรู้ค่านิยมองค์กรไม่น้อยกว่า 2.00 
- คะแนนความพึงพอใจในการบริการจากลูกค้าไม่น้อยกว่า 3.80 
- มีการด าเนินการร่วมกับกรมสรรพสามิตเพื่อบูรณาการข้อมูลร่วมกัน
ด้วยระบบดิจิทัล 
- มีองค์ความรู้ขององค์กรในการสร้างนวัตกรรม 1 งาน 
- ได้รับอนุมัติโครงสร้างองค์กรใหม่ 

- คะแนน ITA อยู่ล าดับ 1 ใน 9 ของรัฐวิสาหกิจ 
- คะแนนเฉลี่ยด้านการบริหารจัดการองค์กรไม่น้อยกว่า 2.10 
- คะแนนความพึงพอใจและความผูกพันต่อองค์กรไม่น้อยกว่า 4.00 
- คะแนนการรับรู้ค่านิยมองค์กรเพิ่มจากปีก่อนไม่น้อยกว่า 5% 
- คะแนนความพึงพอใจในการบริการจากลูกค้าไม่น้อยกว่า 3.90 
- มีการบูรณาการการท างานร่วมกับหน่วยงานภาครัฐอื่นด้วยระบบ
ดิจิทัล 
- การน าองค์ความรู้ด้านเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ในการด าเนินงาน 3 งาน 

- คะแนน ITA อยู่ล าดับ 1 ใน 8 ของรัฐวิสาหกิจ 
- คะแนนเฉลี่ยด้านการบริหารจัดการองค์กรไม่น้อยกว่า 2.20 
- คะแนนความพึงพอใจและความผูกพันต่อองค์กร ไม่น้อยกว่า 4.10 
- คะแนนการรับรู้ค่านิยมองค์กรเพิ่มจากปีก่อนไม่น้อยกว่า 10% 
- คะแนนความพึงพอใจในการบริการจากลูกค้า ไม่น้อยกว่า 4.00 
- การน าองค์ความรู้ด้านเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ในการด าเนินงาน 5 งาน 

กำรสร้ำงควำมยั่งยืนให้อุตสำหกรรมต้นน้ ำ กลำงน้ ำ และปลำยน้ ำ ด้วยกำร
ลดต้นทุน และมีควำมม่ันคงทำงอุปทำนเอทิลแอลกอฮอล์ 

 

- ต้นทุนขายสินค้าต่อรายได้ไม่เกิน 85% 
- ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารต่อรายได้ 13% 
- ระเบียบจัดซื้อจัดจ้างวัตถุดิบขององค์การสุราฯ  
- มีการปรับปรุง/จัดท าระเบียบข้อบังคับองค์การสุราเป็นไปตามแผน  
- น าเสนอขอเปลี่ยนช่ือไปยังกรมสรรพสามิต กระทรวงการคลัง 

- ต้นทุนขายสินค้าไม่เกิน 83% 
- ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารต่อรายได้ 12.5% 
- มีการปรับปรุง/จัดท าระเบียบข้อบังคับองค์การสุราเป็นไปตามแผน  
- ได้รับอนุญาตให้เปลี่ยนช่ือจากกระทรวงการคลัง  

- ต้นทุนขายสินค้าไม่เกิน  80% 
- ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารต่อรายได้ 11% 
- มีช่ือในกฎกระทรวงว่าด้วยพัสดุส่งเสริมฯ  
- ขยายก าลังการผลิต 2 เท่าจากก าลงัการผลิตเดิมและสามารถใช้วัตถุดิบ
มากกว่า  1 ชนิด 
- ประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์และช่ือองค์กรใหม่ 

สิ่งแวดล้อม 
 

- มีการท าโครงการร่วมกับเกษตรกรกลุ่มชาวสวนเพื่อเพิ่มผลผลิตในการน าน้ ากาก
ส่าไปใช้ 
- คะแนนประเมินด้าน ECO-Efficiency ไม่น้อยกว่า 3.50 
- คะแนนความพึงพอใจด้านสิ่งแวดล้อมจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ไม่น้อย
กว่า 3.50 

- ผลผลิตของกลุ่มชาวสวนชุมชนรอบข้างเพิ่มข้ึน 20% 
- คะแนนประเมินด้าน ECO-Efficiency ไม่น้อยกว่า 3.60 
- คะแนนความพึงพอใจด้านสิ่งแวดล้อมจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสียไม่น้อย
กว่า 3.60 

- ผลผลิตของกลุ่มชาวสวนชุมชนรอบข้างเพิ่มข้ึน 30% 
- คะแนนประเมินด้าน ECO-Efficiency มากกว่า 3.70 
- คะแนนความพึงพอใจด้านสิ่งแวดล้อมจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสียไม่น้อย
กว่า 3.70 
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4.5 ควำมสอดคล้องระหว่ำงยุทธศำสตร์ด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด กับแผนวิสำหกิจ และแผนแม่บทต่ำงๆ 
ยุทธศำสตร์ที่เกี่ยวข้อง หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ยุทธศาสตร์ชาติ ระยะ 20 ปี (พ.ศ.2561-2580) แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ แนวคิดไทยแลนด์ 4.0 

แผนวิสำหกิจองคก์ำรสุรำฯ  
ประจ ำปี 2566-2570 

ยุทธศาสตร์ 1 การเพิ่มรายได้และ
ตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทาง
ธุรกิจ 

ยุทธศาสตร์ 2 การลดรายจ่ายและเพิ่ม 
ประสิทธิภาพจากการด าเนินงาน 

ยุทธศาสตร์ 3 การสร้างความเข้มแข็ง 
บุคลากรและมุ่งสู่องค์กรสมัยใหม่ท่ีมี 
สมรรถนะสูงและมีธรรมาภิบาล 

ยุทธศาสตร์ 4 การสร้างความยั่งยืนของธุรกิจแอลกอฮอล์ ยุทธศาสตร์ 5 การสร้างคุณค่าให้สังคมและ
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

เป้ำประสงค์ยุทธศำสตร ์

1. มีความมั่นคงด้านการเงินของ
องค์การสุราฯ 
2. ตอบสนองผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทาง
ธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ 

1. มีประสิทธิภาพในการแข่งขันใน
ระดับประเทศและภูมิภาค 
2. มีความมั่งคงของธุรกิจแอลกอฮอล์ อัน
เน่ืองมาจากความสามารถในการแข่งขัน
เพิ่มข้ึนขององค์การสุราฯ 

เป็นองค์กรท่ีมีสมรรถนะสูง มีมาตรฐานสากล และมี
ธรรมาภิบาล 

ธุรกิจแอลกอฮอล์มีความเข้มแข็งยั่งยืน การสร้างคุณค่าให้สังคมและเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม 

แผนแม่บทด้ำนดิจิทัล 
องคก์ำรสรุำ กรมสรรพสำมิต 

ประจ ำปงีบประมำณ 2565 – 2569 

ยุทธศาสตร์ 1 สร้างสรรค์ พัฒนา 
นวัตกรรมเชิงธุรกิจ นวัตกรรมด้าน
ผลิตภัณฑ์ และนวัตกรรมกระบวนงาน 
Smart Office 

ยุทธศาสตร์ 2 พัฒนาระบบสารสนเทศเชิงบูรณาการ  
(Unified information system) มุ่งสู่การเป็น Industry 4.0 & 
Smart Office 

ยุทธศาสตร์ 3 ยกระดับโครงสร้างพื้นฐานทางดิจิทัลของ 
LDO เพื่อรองรับ Industry 4.0 & Smart Office 

ยุทธศาสตร์ 4 พัฒนาผู้บริหารและบุคลากรให้พร้อมส าหรับการปรับตัวสู่ยุคแห่งการ
ขับเคลื่อน LDO ด้วยดิจิทัล 

แผนแม่บทด้ำนกำรบรหิำรและพฒันำทรพัยำกรบคุคล 
ประจ ำปงีบประมำณ 2565 – 2569 

กลยุทธ์ท่ี 1 การปรับปรุงระบบบริหารและพัฒนาทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ท่ี 2 การเสริมสร้างวัฒนธรรมองค์กรท่ีมีธรรมาภิบาลท่ีดี กลยุทธ์ท่ี 3 การเสริมสร้างคุณภาพชีวิตและความผูกพัน 

ยุทธศำสตรผ์ู้ส่วนได้ส่วนเสยี ยุทธศาสตร์ท่ี 1 สร้างความผูกพันผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder Engagement) ยุทธศาสตร์ท่ี 2 การพัฒนาระบบบริหารจัดการผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder Management System) 

กำรมุ่งเนน้กำรตลำด 
(SE-AM) 

1. ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
การตลาด 

2. การจ าแนกลูกค้า 

3. การรับฟังลูกค้า 
3.1 การรับฟังลูกค้า 
3.2 การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ 
และความผูกพัน 

4 การพัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และบริการ 

5. การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 
5.1 การสนับสนุนลูกค้า 
5.2 การสร้างความผูกพัน 
5.3 การจัดการข้อร้องเรียน 

ยุทธศำสตรด์้ำนลกูค้ำและกำรตลำด ประจ ำปงีบประมำณ 
2566 – 2570 (ทบทวน) 

ยุทธศาสตร์ท่ี 1 การสร้างมูลค่าเพิ่มจากผลิตภัณฑ์และบริการ ยุทธศาสตร์ท่ี 2 การยกระดับความพึงพอใจการให้บริการ.  ยุทธศาสตร์ท่ี 3 การส่งเสริมและพัฒนาขีดความสามารถด้วยเทคโนโลยีดิจิทัล 

กลยุทธด์้ำนลกูค้ำและกำรตลำด 
(ทบทวน) 

กลยุทธ ์1.1 การตลาดเชิงรุก 
กลยุทธ ์1.2 พัฒนาตลาดใหม่และขยายโอกาสในการหารายได้ 

กลยุทธ ์2.1 การใช้โอกาสในการหารายได้จากผลิตภัณฑ์และบริการ 
กลยุทธ ์2.2 การบริการที่เป็นเลิส 

กลยุทธ ์3.1 ส่งเสริมการใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีดิจิทัลในการด าเนินงานและสื่อสาร
ประชาสัมพันธ์ 
กลยุทธ ์3.2 เพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด 

ควำมเชื่อมโยง 

- ยุทธศาสตร์องค์การสุราฯ ท่ี 1 การเพิ่มรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้
ส่วนเสียทางธุรกิจ 
- แผนแม่บทด้านด้านความยั่งยืน :  
     - โครงการพัฒนาระบบคุณภาพการผลิตแอลกอฮอล์ให้เป็นไปตาม
มาตรฐาน PIC/S GMP ส าหรับโรงงาน ผลิตสารต้ังต้นทางยา (API 
     - แผนพัฒนาการเป็นผู้รับตรวจผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์ 
- แผนยุทธศาสตร์ด้านผู้มีสว่นได้ส่วนเสยี 
- แผนแมบ่ทด้านนวัตกรรม 
- แผนแมบ่ทด้านการจัดการความรู ้
- การมุ่งเน้นการตลาด (SE-AM) 

ยุทธศาสตร์องค์การสุราฯ ท่ี 1 การเพิ่มรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียทางธุรกิจ 
- แผนยุทธศาสตร์ด้านผู้มีสว่นได้ส่วนเสยี 
- แผนแมบ่ทด้านนวัตกรรม 
- แผนแมบ่ทด้านการจัดการความรู ้
- การมุ่งเน้นการตลาด (SE-AM) 

- ยุทธศาสตร์องค์การสุราฯ ท่ี 3 การสร้างความเข้มแข็งบุคลากรและมุ่งสู่องค์กรสมัยใหม่ท่ีมี
สมรรถนะสูงและมีธรรมาภิบาล 
- แผนแม่บทด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ : 
     - โครงการส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพบุคลากรและคณะกรรมการบริหารฯ เพื่อรองรับ
การแข่งขันของธุรกิจแอลกอฮอล์ 
- แผนแม่บทด้านดิจิทัล : 
     - โครงการพัฒนาศักยภาพการให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 
- แผนยุทธศาสตร์ด้านผู้มีสว่นได้ส่วนเสีย 
- - แผนแม่บทด้านนวัตกรรม 
- แผนแมบ่ทด้านการจัดการความรู ้
- การมุ่งเน้นการตลาด (SE-AM) 

แผนงำน/โครงกำร 
ด้ำนลกูค้ำและกำรตลำด 

โครงการการตลาดเชิงรุก 
ตัวชี้วัด - รายได้จากการจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 
            - คะแนนความพึงพอใจของตัวแทนจ าหน่าย 
 

โครงการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) 
ตัวชี้วัด คะแนนความพึงพอใจของลูกค้า 
โครงการส ารวจความพึงพอใจพฤติกรรมผู้บริโภคและวิจัยตลาดแอลกอฮอล์ 
ตัวชี้วัด รายงานการส ารวจความพึงพอใจขอลูกค้าและตัวแทนจ าหน่าย 

โครงการการตลาดเชิงรุก  
ตัวชี้วัด - รายได้จากการจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 
             - คะแนนความพึงพอใจของตัวแทนจ าหน่าย 
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4.6 แผนปฏิบัติกำรด้ำนลูกค้ำและกำรตลำด ประจ ำปีงบประมำณ 2566 
แผนงำน/
โครงกำรปี 

2566 

ยุทธศำสตร์ของ 
องค์กำรสุรำฯ 

ยุทธศำสตร ์
ด้ำนลูกค้ำและ

กำรตลำด 
กลยุทธ ์

ตัวชี้วดัแผนงำน/โครงกำร 
ผู้รับผิดชอบ 

ปี 2566 ปี 2567-2568 ปี 2569-2570 

โครงการจัดการ
ความสัมพันธก์ับ
ลูกค้า (CRM) 

ยุทธศำสตร์ที่ 1 
กำรเพิ่มรำยได้
และตอบสนอง
ต่อผู้มีส่วนได้
ส่วนเสียทำง

ธุรกิจ 

ยุทธศำสตร์ที่ 2  
การยกระดับ
ความพึงพอใจ
การให้บริการ 

กลยุทธ์ 2.1 
การใช้โอกาสใน
การหารายได้จาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

รักษาฐานลูกค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวม
ของลูกค้ากลุ่ม

เดิม 95%  
จากปีฐาน 

รักษาฐานลูกค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวม
ของลูกค้ากลุ่ม

เดิม 95%  
จากปีฐาน 

รักษาฐานลูกค้า
จากมูลค่า

ยอดขายรวม
ของลูกค้ากลุ่ม

เดิม 95%  
จากปีฐาน 

กองการตลาด
และจ าหนา่ย 

โครงการตลาด
เชิงรุก 
 

ยุทธศำสตร์ที่ 1  
การสร้าง
มูลค่าเพิ่มจาก
ผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

กลยุทธ์ 1.1 
การตลาดเชิงรุก 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 22% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 
22.5% 

ส่วนแบ่งทาง
การตลาด 23% 

กองการตลาด
และจ าหนา่ย 

กลยุทธ์ 1.2 
พัฒนาตลาดใหม่
และขยายโอกาส
ทางธุรกิจ 

ยอดขาดจาก

ลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยอดขาดจาก

ลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยอดขาดจาก

ลูกค้าใหม่  

3 ล้านบาท/ปี 

ยุทธศำสตร์ที่ 3  
การส่งเสริมและ
พัฒนาขีด
ความสามารถ
ด้วยเทคโนโลยี
ดิจิทัล 

กลยุทธ์ 3.1 
ส่งเสริมการใช้
นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีดิจิทัล
ในการด าเนินงาน
และสื่อสาร
ประชาสัมพันธ ์

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์
โดยใช้เทคโนโลยี

ดิจิทัล  
≥ 1 ระบบ/ปี 

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์โดย

ใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัล  

≥ 1 ระบบ/ปี 

เพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย การ

บริการ หรือการ
ประชาสัมพันธ์โดย

ใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัล  

≥ 1 ระบบ/ปี 

กลยุทธ์ 3.2  
เพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขันทาง
การตลาด 

- เพิ่มการรับรู้ใน
ตราสินค้า โดยมีผู้

กดติดตามสื่อ
ดิจิทัล เพิ่มขึ้น 
5% จากปีฐาน 

เพิ่มการรับรู้ในตรา
สินค้า โดยมีผู้กด
ติดตามสื่อดิจิทัล 
เพิ่มขึ้น 5% จากปี

ฐาน 

โครงการส ารวจ
ความพึงพอใจ
พฤติกรรม
ผู้บริโภค 

ยุทธศำสตร์ที่ 2  
การยกระดับ
ความพึงพอใจ
การให้บริการ 

กลยุทธ์ 2.2 
การบริการที่เป็น
เลิศ 

คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 3.80 

คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 3.90 

 คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้า 
ไม่น้อยกว่า 4.00 

กองการตลาด
และจ าหนา่ย 
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โครงกำรที่ 1 โครงกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ (CRM) 
 

ควำมสอดคล้อง/สนองยุทธศำสตร์/กลยุทธ์ 

 ยุทธศำสตร์ที่ 1 การเพ่ิมรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ 

 กลยุทธ์ที่ 1.2 กลยุทธ์การตลาดเชิงรุก 

ดหตุผลควำมจ ำเป็น 

ปัจจุบันธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ต่อเนื่อง มีการแข่งขันสูงมาก ด้านราคา บริการ 

ช่องทางจ าหน่าย และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ฯลฯ ดังนั้นองค์การสุราฯ จ าเป็นต้องบริหารจัดการ เรื่อง การจัดการ

ความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) เพ่ือให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ มีข้อมูลที่ถูกต้อง สามารถน ามาปรับปรุง

และพัฒนากระบวนการจ าหน่ายให้เกิดความพึงพอใจอย่างสูงสุดกับลูกค้า ส่งผลให้ปริมาณการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ

องค์การสุราฯ เป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว้ 

วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือสร้างกระบวนการการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) 

 เพ่ือสร้างความพึงพอใจและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 รักษาฐานลูกค้าเก่า ≥95% จากปีงบประมาณ 2565 

ผลผลิต (Output) 

 คะแนนความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ิมข้ึน 

ผลลัพธ์ (Outcome) 

 รายได้จากการจ าหน่าย 

ผู้รับผิดชอบ 

 แผนกจ าหน่าย กองการตลาดและจ าหน่าย 

งบประมำณ 

งบท ำกำร งบลงทุน รวม 
1,200,000 บาท - - 
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รำยละเอียดกำรเบิกจ่ำยตำมหมวดงบประมำณ 

รำยกำรตำมหมวด วงเงิน (บำท) รำยละเอียด 
ค่าใช้สอย 1,100,000 - จัดกิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR) ร่วมกับลูกค้ารายส าคัญ 

- กิจกรรมเยี่ยมเยี่ยนลูกค้า/ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์ 
ค่าวัสดุ 100,000 - ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ได้แก่ ค่าด าเนินการเอกสารส าหรับติดต่อหน่วยงาน

ราชการ ค่าอากรแสตมป์ ท าสัญญากับลูกค้า ค่าพลาสติกกันกระแทก 
- ค่าเครื่องเขียนแบบพิมพ์ ได้แก่ กระดาษพิมพ์ POS , กระดาษโฟโต้ 

และหมึกพิมพ์ ฯลฯ 
- ค่าผลิตสื่อประชาสัมพันธ์/ของที่ละลึกส าหรับกิจกรรมสัมมนา 

รวม 1,200,000  

เป้ำหมำยของโครงกำร 

 สร้างระบบการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) ขององค์การสุราฯ 

ตัวช้ีวัด 

รักษาฐานลูกค้าจากมูลค่ายอดขายรวมของลูกค้ากลุ่มเดิม 95% จากปีฐาน 

ระยะเวลำกำรด ำเนินงำน 

 ปีงบประมาณ 2567 (ตุลาคม 2566 ถึง กันยายน 2567) 

ขั้นตอนและแนวทำงกำรด ำเนินงำน 

ที่ กิจกรรม 

ระยะเวลาการด าเนินโครงการ 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาส 4 

ต.ค. 
66 

พ.ย.
66 

ธ.ค. 
66 

ม.ค. 
67 

ก.พ. 
67 

มี.ค. 
67 

เม.ย. 
67 

พ.ค. 
67 

มิ.ย. 
67 

ก.ค. 
67 

ส.ค. 
67 

ก.ย. 
67 

1 เยี่ยมเยียนลกูค้า/งานประชาสัมพันธ์และ
จ าหน่าย/ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างที่ใช้ในการ
ประชาสัมพันธ ์

            

2 กิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) รว่มกับลูกค้าราย
ส าคัญ 

            

3 กิจกรรมสัมมนาลูกค้า             
4 กิจกรรมรวบรวมข้อมูลส าหรับการจัดการ

ความสัมพันธก์ับลูกค้า (CRM) 
            

6. รายงานผลการด าเนินงาน             
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ควำมเสี่ยงของโครงกำร 

  
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 

ประเมิน
ความเสี่ยง 

การตอบสนอง
ความเสี่ยง 

การควบคุม 
เพียงพอ/ 
ไม่เพียงพอ 

เยี่ยมเยียนลูกค้า/งาน
ประชาสัมพันธ์และจ าหน่าย/
ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างที่ใช้ในการ
ประชาสัมพันธ์ 

ไม่สามารถออกเยี่ยม
เยียนลูกค้าได้จาก
สถานการณ์โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย
ลักษณะเงินคืนลูกค้าที่สั่งซื้อ
ตามปริมาณที่ก าหนด/
สนับสนุนของรางวัลตาม
เทศกาล 

ไม่สามารถจัดสัมมนา
ลูกค้าได้จากสถานการณ์
โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

กิจกรรมเพ่ือสั่งคม (CSR) ร่วม
ลูกค้ารายส าคัญ 

ไม่สามารถจัดสัมมนา
ลูกค้าได้จากสถานการณ์
โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

กิจกรรมสัมมนาลูกค้า ไม่สามารถจัดสัมมนา
ลูกค้าได้จากสถานการณ์
โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

หมายเหตุ : หากประเมินความเสี่ยงแล้วเป็นค่าสูงหรือปานกลาง ให้ด าเนินการบริหารความเสี่ยง 
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โครงกำรที่ 2 โครงกำรตลำดเชิงรุก 
ควำมสอดคล้อง/สนองยุทธศำสตร์/กลยุทธ์ 

 ยุทธศำสตร์ที่ 1 การเพ่ิมรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ 

 กลยุทธ์ที่ 1.2 กลยุทธ์การตลาดเชิงรุก 

เหตุผลควำมจ ำเป็น 

 องค์การสุรา กรมสรรพสามิต ผู้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ต่อเนื่อง ปัจจุบันการ

ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์มีการแข่งขันสูง ดังนั้นการสร้างแบรนด์ การสร้างการรับรู้ ชื่อเสียงขององค์กร 

รวมถึงผลิตภัณฑ์ การบริการ และการสร้างยอดขาย ถือได้ว่าเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ผู้บริโภครู้จัก เข้าใจ และสร้าง

ยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นโครงการการตลาดเชิงรุกจึงเป็นโครงการที่มีบทบาทส าคัญท าให้เกิด

การรับรู้ การเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้ให้องค์กรและผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักได้ได้รับการยอมรับจากกลุ่มเป้าหมาย 

อีกท้ังยังเป็นช่องทางการให้ความรู้แก่ลูกค้า ให้ลูกค้าเข้าถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ์ และ

ความผูกพันในตราสินค้า อีกท้ังยังสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี และสามารถสร้างรายได้ให้แก่องค์การสุราฯได้อย่างยั่งยืน    

วัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือสนับสนุนการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 

 2. เพ่ือประชาสัมพันธ์องค์กรและผลิตภัณฑ์แอลกอฮอล์ให้เป็นที่รู้จัก รวมถึงสร้างความผูกพันในตราสินค้า 

 3. เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย ให้ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้สะดวกข้ึน 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1. องค์การสุราฯ และผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ เป็นที่รู้จัก 

2. สามารถเพ่ิมช่องการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ขององค์การสุราฯ 

3. ยอดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์รวมเพ่ิมขึ้นจากปีฐาน 

ผลผลิต (Output) 

 เพ่ิมจ านวนลูกค้า 

ผลลัพธ์ (Outcome) 

 รายได้จากการจ าหน่ายเพ่ิมข้ึน 

ผู้รับผิดชอบ 

 แผนกการตลาดและลูกค้าสัมพันธ์ กองการตลาดและจ าหน่าย 
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งบประมำณ 

งบท ำกำร งบลงทุน รวม 
1,500,000 บาท - - 

 

รำยละเอียดกำรเบิกจ่ำยตำมหมวดงบประมำณ 

รำยกำรตำมหมวด วงเงิน (บำท) รำยละเอียด 
ค่าใช้สอย 1,00,000 - โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ ทางแผนกการตลาดฯ เป็นผู้ด าเนินการ

ผลิตสื่อ อาท ิหนังสืออุตสาหกรรมสีเขียว หนังสือขอสมาคมยา 
และอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้อง 

- การซื้อโฆษณาบนสื่อ Facebook, LINE@ แผนกการตลาดฯ 
เป็นผู้ผลิตสื่อ ด าเนินการโพสต์บน Facebook และด าเนินการ
ซื้อโฆษณาเพ่ือเพ่ิมการรับรู้ รวมถึงการซื้อแพคเกจส าหรับการส่ง
ข้อความใน Line@ ซื้อโฆษณาผ่านทาง Website google อาท ิ
Google SEO ตลอดระยะเวลา 1 ปี 

- ค่าธรรมเนียมสมาชิกสถาบันรหัสสากล (GS1 Thailand) ส าหรับ
สร้างบาร์โค้ดเพ่ือใช้กับสินค้า 

- ค่า License Adobe เครื่อง imac โปรแกรมส าหรับออกแบบ
และจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ 

ค่าวัสดุ 500,000 - ค่าผลิตสื่อประชาสัมพันธ์ส าหรับ กิจกรรมออกเยี่ยมเยียนลูกค้า 
และ กิจกรรมเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายผ่านตัวแทน ได้แก ่
Brochure, Sale Kit, นามบัตร, ป้ายร้านส าหรับตัวแทน, ธง
ญี่ปุ่นส าหรับตัวแทน และอุปกรณ์ส าหรับส่งเสริมการขายส าหรับ
ตัวแทน รวมถึงหมึกพิมพ์ปริ้นเตอร์ส าหรับพิมพ์สติ๊กเกอร์/
เอกสารส่งเสริมการขาย เป็นต้น 

- ค่าอุปกรณ์และ Prop ตกแต่ง ชั้นแสดงสินค้าและผลิตภัณฑ์ 
ส าหรับประชาสัมพันธ์ในงานแสดงสินค้าต่างๆ 

- ชุด Premium Gift /ของสมนาคุณ/ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างผลิตภัณฑ์
ส าหรับประชาสัมพันธ์เพื่อจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการจ าหน่าย 
กิจกรรมออกพบลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย คณะกรรมการ อส. 

รวม 1,500,000  
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เป้ำหมำยของโครงกำร 

 1. สร้างความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ์ และผูกพันในตราสินค้า 

 2. เพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายหรือสร้างตัวแทนการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 

ตัวช้ีวัด 

 1. ส่วนแบ่งทางการตลาดเอทิลแอลกอฮอล์เป็นสัดส่วน 22.5% 

 2. ยอดขายจากลูกค้ารายใหม่ 3 ล้านบาท/ปี 

 3. เพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย การบริการ หรือการประชาสัมพันธ์โดยใช้เทคโนโลยีดิจิทัล ≥ 1 ระบบ/ปี 

 4. เพ่ิมการรับรู้ในตราสินค้า โดยมีผู้กดติดตามสื่อดิจิทัล เพ่ิมข้ึน 5% จากปีฐาน 

ระยะเวลำกำรด ำเนินโครงกำร 

 ปีงบประมาณ 2567 (ตุลาคม 2566 ถึง กันยายน 2567) 

ขั้นตอนและแนวทำงกำรด ำเนินงำน 

ที ่ กิจกรรม ระยะเวลาการด าเนินโครงการ 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ต.ค. 
66 

พ.ย.
66 

ธ.ค. 
66 

ม.ค. 
67 

ก.พ. 
67 

มี.ค. 
67 

เม.ย. 
67 

พ.ค. 
67 

มิ.ย. 
67 

ก.ค. 
67 

ส.ค. 
67 

ก.ย. 
67 

1. กิจกรรมเพ่ิมช่องทางการจ าหน่าย
ผ่านตัวแทน/ออกเยี่ยมเยียนลูกค้า 

            

2. บูธส่งเสริมการขาย 
- FOOD TECH Expo 

- Thailand Lab 

- งานแสดงสินค้าอื่นๆ 

* กจิกรรมสามารถเปลีย่นแปลงได้ตามความ
เหมาะสม หรือด าเนินงานในลักษณะเขา้ร่วม
ชมงาน 

        FOOD 
TECH 
Expo 

  Thailand 
Lab 

3. จัดท าอุปกรณ์ประชาสัมพันธ์ใน
งานแสดงสินค้าต่างๆ 

            

4. การซื้อโฆษณาบนสื่อดิจิทัล             

6. โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์             

7. ค่าผลิตสื่อประชาสัมพันธ์ส าหรับ 
กิจกรรมออกเยี่ยมเยียนลูกค้า, 
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ที ่ กิจกรรม ระยะเวลาการด าเนินโครงการ 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ต.ค. 
66 

พ.ย.
66 

ธ.ค. 
66 

ม.ค. 
67 

ก.พ. 
67 

มี.ค. 
67 

เม.ย. 
67 

พ.ค. 
67 

มิ.ย. 
67 

ก.ค. 
67 

ส.ค. 
67 

ก.ย. 
67 

ป้ายร้านส าหรับตัวแทน, ธงญี่ปุ่น
ส าหรับตัวแทน เป็นต้น 

8. - ค่า License Adobe เครื่อง 
imac 

            
 

9. ค่าธรรมเนียมสมาชิกสถาบันรหัส
สากล (GS1 Thailand) 

            

10. ชุด Premium Gift /ของ
สมนาคุณ/ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง 

            

11. รายงานสรุปผลการด าเนินการ             

ควำมเสี่ยงของโครงกำร 

  
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 

ประเมิน
ความเสี่ยง 

การตอบสนอง
ความเสี่ยง 

การควบคุม 
เพียงพอ/ 
ไม่เพียงพอ 

กิจกรรมเพ่ิมช่องทางการ
จ าหน่ายผ่านตัวแทน/ออกเยี่ยม
เยียนลูกค้า 

ไม่สามารถออกเยี่ยม
เยียนลูกค้าได้จาก
สถานการณ์โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

บูธส่งเสริมการขาย ไม่สามารถออกจัดบูธได้
จากสถานการณ์โควิด 

ต่ า - - เพียงพอ 

จัดอุปกรณ์ประชาสัมพันธ์ใน
งานแสดงสินค้าต่างๆ 

การจัดหาอุปกรณ์ในการ
ออกบูธไม่เป็นไปตาม
แผนงาน 

ต่ า - - เพียงพอ 

การซื้อโฆษณาบนสื่อ online 
และ offline 

ซื้อโฆษณาไม่เป็นไปตาม
แผนงาน 

ต่ า - - เพียงพอ 

ชุด Premium Gift/ ของ
สมนาคุณ/ ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง 

การจัดหา Premium 
Gift ไม่เป็นไปตาม
แผนงาน 

ต่ า - - เพียงพอ 

หมายเหตุ : หากประเมินความเสี่ยงแล้วเป็นค่าสูงหรือปานกลาง ให้ด าเนินการบริหารความเสี่ยง 
  



แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด ประจ าปีงบประมาณ 2566 – 2570 (ฉบับทบทวนประจ าปีงบประมาณ 2567)  | 85  
 

โครงกำรที่ 3 โครงกำรส ำรวจควำมพึงพอใจพฤติกรรมผู้บริโภค 

ควำมสอดคล้อง/สนองยุทธศำสตร์/กลยุทธ์ 

 ยุทธศำสตร์ที่ 1 การเพ่ิมรายได้และตอบสนองต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทางธุรกิจ 

 กลยุทธ์ที่ 1.2 กลยุทธ์การตลาดเชิงรุก 

เหตุผลควำมจ ำเป็น 

องค์การสุรา กรมสรรพสามิต เป็นรัฐวิสาหกิจสาขาอุตสาหกรรมและพาณิชยกรรม ภายใต้การก ากับดูแลกรม

สรรพสามิต สังกัดกระทรวงการคลัง มีภารกิจในการผลิตและจ าหน่ายเอทิลแอลกอฮอล์และผลิตภัณฑ์ต่อเนื่อง ดังนั้นการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการขององค์การสุราฯ ให้สอดคล้องต่อความต้องการของผู้บริโภคแต่และกลุ่มจึงเป็นสิ่งส าคัญ 

องค์การสุราฯ จึงได้จัดท าโครงการส ารวจความพึงพอใจพฤติกรรมผู้บริโภค 

เพ่ือรวบรวมข้อมูลและความต้องการของลูกค้าส าหรับแบ่งกลุ่มลูกค้า ตลอดจนการส ารวจความพึงพอใจความไม่พึงพอใจ

ของลูกค้า ทั้งด้านการขายและการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านขนส่ง ด้านขั้นตอนการให้บริการด้านการให้บริการของ

พนักงาน และด้านสถานที่ให้บริการ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนากระบวนการให้บริการ พัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้สอดคล้องต่อ

ความต้องการของผู้บริโภค 

วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือส ารวจและประเมินความพึงพอใจด้านการให้บริการขององค์การสุราฯ เกี่ยวกับ ความคาดหวัง ความพึง

พอใจ/ไม่พึงพอใจ ประจ าปี 2567 

 2. เพ่ือศึกษาข้อมูลส าหรับพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม   

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 1. ได้ทราบถึงผลการส ารวจและประเมินความพึงพอใจ/ความไม่พึงพอใจด้านการให้บริการขององค์การสุราฯ 

ประจ าปี 2567            

2. ได้ทราบถึงความต้องการความคาดหวังของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม ส าหรับเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงตลาด และกลุ่ม

ลูกค้าใหม่ๆ 

ผลผลิต (Output) 

 ได้รับรายงานผลส ารวจความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

ผลลัพธ์ (Outcome) 

 คะแนนความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ิมข้ึน 

ผู้รับผิดชอบ 

 แผนกการตลาดและลูกค้าสัมพันธ์ กองการตลาดละจ าหน่าย 
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งบประมำณ 

งบท ำกำร งบลงทุน รวม 
500,000 บาท - - 

 

รำยละเอียดกำรเบิกจ่ำยตำมหมวดงบประมำณ 

รำยกำรตำมหมวด วงเงิน (บำท) รำยละเอียด 
รายจ่ายอื่น 500,000 ค่าจ้างส ารวจความพึงพอใจในการให้บริการขององค์การสุราฯ  

รวม 500,000  
 

เป้ำหมำยของโครงกำร 

 1. ทราบถึงความพึงพอใจ/ความไม่พึงพอใจ ที่มีต่อการให้บริการขององค์กร  

 2. ทราบความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มอย่างแท้จริง  

 3. สามารถรับรู้ความต้องการผู้บริโภค และน าไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด 

ตัวช้ีวัด 

คะแนนความพึงพอใจของลูกค้าไม่น้อยกว่า 3.90 

ระยะเวลำกำรด ำเนินงำน 

 ปีงบประมาณ 2567 (ตุลาคม 2566 ถึง กันยายน 2567) 

ขั้นตอนและแนวทำงกำรด ำเนินงำน 

ที่ กิจกรรม ระยะเวลาการด าเนินโครงการ 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ต.ค. 
66 

พ.ย.
66 

ธ.ค. 
66 

ม.ค. 
67 

ก.พ. 
67 

มี.ค. 
67 

เม.ย. 
67 

พ.ค. 
67 

มิ.ย. 
67 

ก.ค. 
67 

ส.ค. 
67 

ก.ย. 
67 

1. กระบวนการจดัจ้างโครงการส ารวจ
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
ประจ าปีงบประมาณ 2566 

            

2. จัดท าข้อมูลกลุ่มลูกค้าส าหรับใช้ใน
การส ารวจความพึงพอใจป ี

            

3. จัดท าแบบสอบถามและวิธีการ
ส ารวจความพึงพอใจ 
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ที่ กิจกรรม ระยะเวลาการด าเนินโครงการ 
ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ต.ค. 
66 

พ.ย.
66 

ธ.ค. 
66 

ม.ค. 
67 

ก.พ. 
67 

มี.ค. 
67 

เม.ย. 
67 

พ.ค. 
67 

มิ.ย. 
67 

ก.ค. 
67 

ส.ค. 
67 

ก.ย. 
67 

4. องค์การสุราฯ ส่งแบบสอบถามให ้
สคร. และ ทรสิ เพื่อพิจารณา
เห็นชอบ 

            

5. ส่งแบบส ารวจความพึงพอใจให้
ลูกค้าประเมิน 

            

6. วิเคราะห์ข้อมูลการส ารวจความพงึ
พอใจ และจัดท ารายงานผล 

            

7. รายงานผลการด าเนินงานต่อ
ผู้บริหาร 

            

8. เผยแพรผ่ลการส ารวจความพึง
พอใจประจ าปี ให้ทุกหน่วยงานใน
องค์การสุราฯ ทราบ 

            

9. น ารายงานผลการส ารวจความพึง
พอใจ มาทบทวนท าแผน
ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด 

            

 

ควำมเสี่ยงของโครงกำร 

  
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 

ประเมิน
ความเสี่ยง 

การตอบสนอง
ความเสี่ยง 

การควบคุม 
เพียงพอ/ 
ไม่เพียงพอ 

ก าหนดขอบเขตการจัดซื้อจัด
จ้าง 
 

การก าหนด TOR ไม่
ครอบคลุม 

สูง จัดการ แต่งตั้ง
บุคลากรใน
แผนกพัสดุ

เป็น
คณะกรรมการ

ร่าง TOR 

เพียงพอ 

การส ารวจความพึงพอใจของ
ลูกค้าในการให้บริการ 

ผู้วิจัยด าเนินการไม่
เป็นไปตามแผนงาน 

ต่ า - - เพียงพอ 

หมายเหตุ : หากประเมินความเสี่ยงแล้วเป็นค่าสูงหรือปานกลาง ให้ด าเนินการบริหารความเสี่ยง 
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