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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
หากพูดถึงโลกในปัจจุบนั โลกเรามีการพฒันาไปอย่างรวดเร็วในทุกๆวนั  จะเห็นได้

จากรอบตวัเรามีส่ิงต่างๆท่ีเปล่ียนแปลงไป ไม่ว่าจะเป็นสภาพอากาศ ลักษณะการใช้ชีวิต หรือ 
แมก้ระทัง่เทคโนโลยีต่างๆ  ท่ีมีการพฒันาออกมาใหเ้ห็นอยูเ่สมอ  เราจะสามารถสังเกตไดจ้ากสินคา้
ต่างๆ ท่ีมีการเปิดตวักนัไม่เวน้ในแต่ละวนั  ส่ิงหน่ึงท่ีเห็นไดอ้ย่างชดัเจนว่ามีการพฒันา คือ สินคา้
ประเภทไอที ซ่ึงทุกวนัน้ีแทบจะกลายเป็นสินคา้ท่ีมีความส าคญักบัการด าเนินชีวติของผูค้นอยา่งมาก 
ไม่ว่าจะเป็น คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเซิฟเวอร์สมาร์ทโฟนหรือ ซอร์ฟแวร์ต่างๆ  มีการเปิดตวัสินค้า
เหล่าน้ีเป็นประจ า สลบักนัไปในแต่ละแบรนด์ อีกทั้งในอุตสาหกรรมน้ี ปัจจุบนัมีการแข่งขนักนั
ค่อนขา้งสูง  มีผูเ้ล่นรายใหม่ๆเขา้มาในตลาดจากต่างประเทศและในประเทศ  ท าให้แต่ละบริษทั 
จะตอ้งกระตือรือร้น พฒันาตวัเอง ใหท้นักระแสตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอจากรายละเอียดท่ี
กล่าวมาขา้งตน้น้ี ส่งผลต่อยอดขายของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั ซ่ึงยอดขายหลงัจากปี 
2555 มาลดลง ท าใหก้ลายเป็นสัญญาณบ่งช้ีวา่เราตอ้งมีความกระตือรือร้นท่ีจะศึกษาปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
พร้อมทั้งหาแนวทางแกไ้ขปัญหายอดขายลดลง  เพื่อสร้างความมัน่คงใหก้บัองคก์รต่อไปอยา่งย ัง่ยนื  

 
 

1.2  ข้อมูลอตุสำหกรรมและภำพรวมของตลำด 
 ภาพรวมของอุตสาหกรรมและตลาด 
จากการท่ีทุกวนัน้ีมีการเปิดตวัของผูผ้ลิตสินคา้ไอทีหลายราย  และมีการเปิดตวัสินคา้

ใหม่อยู่เป็นประจ าท าให้ภาพรวมในอุตสาหกรรมมีการแข่งขนัค่อนข้างสูง รวมทั้งรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงอยู่เร่ือยๆ ท าให้เกิดผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มาในตลาดหลายราย  แต่จาก
รายงานของInternational Data Corporation (IDC) บริษัทวิจัยชั้ นน าได้รายงานผลส ารวจตลาด
คอมพิวเตอร์ส่วน 
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บุคคล (PC) ทัว่โลกของปี 2556 (รายงานประจ าปีของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั, 2556) 
วา่มีการส่งมอบ 314.6 ลา้นเคร่ืองลดลง 10% เม่ือเทียบกบัปี 2555 และให้เหตุผลประกอบวา่เกิดจาก
ผูบ้ริโภคใชเ้วลากบัคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลลดลงโดยไปใชเ้วลากบัสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตมากข้ึน
ท าใหผู้บ้ริโภคไม่สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ใหม่เพื่อทดแทนของเดิมท่ีใชอ้ยู ่(ดงัภาพท่ี 1.2.1) 
 
ตำรำงที ่1.1 : แสดงจ านวนการส่งมอบเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในปี 2556 และ ส่วนแบ่งตลาดของ 
  ผูผ้ลิตแต่ละราย 
 

Top 5 Vendors, Worldwide PC Shipments, 2013 (Preliminary)(Units Shipments are in thousands) 

Vendor 
2013 

Shipments 
2013 Market 

Share 
2012 

Shipments 
2012 Market 

Share 
2013/2012 

Growth 
1. Lenovo 53,771 17.1% 52,348 15.0% 2.7% 
2. HP 52,171 16.6% 58,129 16.6% -10.3% 
3. Dell 37,791 12.0% 38,719 11.1% -2.4% 
4. Acer 
Group 

24,022 7.6% 33,588 9.6% -28.5% 

5. ASUS 18,666 5.9% 23,214 6.6% -19.6% 
Others 128,134 40.7% 143,386 41.0% -10.6% 
Total 314,554 100.0% 349,383 100.0% -10.0% 

 
ท่ีมา : http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerId=prUS24595914 
 

ส าหรับตลาด PC ในประเทศไทยฝ่ายวิจยันโยบายส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยีแห่งชาติ(สวทช.) ได้ส ารวจมูลค่าตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ประจ าปี 2556 และได้
สรุปวา่มูลค่าตลาดคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลปี 2556 อยู่ท่ี 58,565 ลา้นบาทลดลง 8.8% เม่ือเทียบกบัปี 
2555 ท่ีผ่านมาซ่ึงเป็นการลดลงท่ีใกล้เคียงกับตลาดโลกตามท่ี IDC ได้ประมาณการไวแ้ละได้
ประมาณการขนาดตลาดเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในปี 2557 ว่าจะมีขนาด 59,565 ล้านบาทเติบโตข้ึน 
1.7%สาเหตุหลกัท่ีตลาดเคร่ืองคอมพิวเตอร์หดตวัลงเพราะคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลไดมี้การพฒันามา
นานจนอาจเรียกไดว้า่ใกล ้

 
 

http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerId=prUS24595914
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ถึงจุดอ่ิมตวัแลว้ในระยะหลงัไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีน่าสนใจในขณะท่ีตลาดสมาร์ทโฟนและแท็บ
เล็ตเป็นสินคา้ใหม่ท่ีใชเ้ทคโนโลยีใหม่หลายดา้นมาใชแ้ละมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองจนเร่ิมใชง้าน
ไดดี้ท าให้สินคา้กลุ่มสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตเร่ิมใช้งานแทนคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลไดใ้นหลาย
ส่วนรวมไปถึงมีความสามารถเหนือกว่าคอมพิวเตอร์ในหลายดา้นท าให้ผูบ้ริโภคให้ความสนใจใน
การใชง้านมากข้ึนจนมีผลท าใหต้ลาดคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลหดตวัลง 

ส าหรับตลาดสมาร์ทโฟน IDC ไดร้ายงานตลาดสมาร์ทโฟนทัว่โลกในปี 2556 วา่มีการ
ส่งมอบสมาร์ทโฟนสูงถึง 1,004.2ลา้นเคร่ืองซ่ึงเป็นปีแรกท่ีมีการส่งมอบสมาร์ทโฟนเกิน 1,000 ลา้น
เคร่ืองโดยมีการเติบโต  38.4% จากปี  2555 และในปี  2556สมาร์ทโฟนมีสัดส่วน  55.1% ของ
โทรศพัท์มือถือทั้งหมดซ่ึงก็เป็นปีแรกเช่นกนัท่ีสมาร์ทโฟนมีสัดส่วนเกินคร่ึงของโทรศพัท์มือถือ
ทั้งหมดโดยสัดส่วนของสมาร์ทโฟนเม่ือเทียบกบัโทรศพัทมื์อถือทั้งหมดอยูท่ี่ 41.7% ในปี 2555 (ดงั
ภาพท่ี 1.2.2) 

 
ตำรำงที ่1.2 : แสดงจ านวนการส่งมอบเคร่ืองสมาร์ทโฟนในปี 2556 และ ส่วนแบ่งตลาดของ 

        ผูผ้ลิตแต่ละราย 
 

Top 5 Smartphone Vendors, Shipments, And Market Share, 2013 (Units in Millionsa) 

Vendor 
2013 Shipment 

Volumes 

2013 
Market 
Share 

2012 Shipment 
Volumes 

2012 Market 
Share 

Year-over-Year 
Change 

1. Samsung 313.9 31.3% 219.7 30.3% 42.9% 
2. Apple 153.4 15.3% 135.9 18.7% 12.9% 
3. Huawei 48.8 4.9% 29.1 4.0% 67.5% 
4. LG 47.7 4.8% 26.3 3.6% 81.1% 
5. Lenovo 45.5 4.5% 23.7 3.3% 91.7% 
Others 394.9 39.3% 290.5 40.1% 35.9% 
Total 1,004.2 100.0% 725.3 100.0% 38.4% 
ท่ีมา : http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerId=prUS24645514 
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ส าหรับตลาดแทบ็เล็ตIDC ไดร้ายงานผลการส ารวจตลาดโดยรวมทัว่โลกวา่ในปี 2556 
มีการส่งมอบแท็บเล็ตทั้งส้ิน217.1 ลา้นเคร่ืองขณะท่ีในปี 2555 มีการส่งมอบแท็บเล็ตทั้งส้ิน 144.2 
ลา้นเคร่ืองเพิ่มข้ึนสูงถึง 50.6% อยา่งไรก็ตาม IDC ไดใ้ห้ความเห็นเพิ่มเติมวา่ความตอ้งการแท็บเล็ต
ของผูบ้ริโภคจะเร่ิมอ่อนตวัลงและหวงัวา่การน าแท็บเล็ตไปใชใ้นธุรกิจจะช่วยขยายตลาดแท็บเล็ต
โดยรวมในปี 2557 และปีต่อๆไปไดใ้นขณะท่ีสวทช. ไดร้ายงานผลการส ารวจมูลค่าตลาดแท็บเล็ต
ในประเทศไทยว่ามีการเติบโตจาก 16,800 ล้านบาทในปี 2555 ไปเป็น 17,000 ล้านบาทในปี 2556 
หรือเติบโตเพียง 1.2%และได้ประมาณการขนาดตลาดแท็บเล็ตในปี  2557 ไวท่ี้ 18,870 ล้านบาท
เติบโตข้ึน 11% 

ตลาดแท็บเล็ตเร่ิมขยายตวัน้อยลงส่วนหน่ึงเกิดจากผูผ้ลิตสมาร์ทโฟนเร่ิมผลิตสมาร์ท
โฟนท่ีจอภาพใหญ่ข้ึนท าให้สามารถใชท้ดแทนแทบเล็ตไดดี้ข้ึนลดความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีตอ้ง
พกพาอุปกรณ์เพิ่มข้ึนส าหรับตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์สวทช. ไดป้ระมาณมูลค่าตลาดฮาร์ดแวร์
โดยรวมของประเทศไทยว่ามีมูลค่า 87,435ลา้นบาทในปี 2556 ลดลงจากปี 2555 ในอตัรา 4.0% ซ่ึง
เป็นการลดลงติดต่อกนัเป็นปีท่ีสองแต่ก็ประมาณมูลค่าตลาดฮาร์ดแวร์โดยรวมของปี 2557 ว่ามี
มูลค่ารวมอยูท่ี่ 91,174 ลา้นบาทเพิ่มข้ึน 4.3% 

 ผูเ้ล่นรายหลกัในตลาด 
ส าหรับผูเ้ล่นหลกัในตลาดรายส าคญัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ไอทีรายหลกัของ

ประเทศนั้นจะมีดว้ยกนัอยู ่4 บริษทั คือ SIS Distribution, Synnex (Thailand), Value System, Ingram 
Micro  ทั้งส่ีรายน้ีมีศกัยภาพการแข่งขนัใกลเ้คียงกนั ท าใหบ้่อยคร้ังเกิดการแข่งขนัดา้นราคาบา้ง  แต่
ทั้งส่ีรายก็ยงัมีจุดเด่นของแต่ละรายต่างกนัออกไปดงัน้ี 

Synnex (Thailand) – จุดเด่นคือมีศูนยบ์ริการเป็นของตนเอง ซ่ึงสามารถใหบ้ริการหลงั
การขายไดส้ะดวกและรวดเร็วอีกทั้งยงัสามารถประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการบริการหลงัการขายได้
ทนัทีโดยท่ีไม่ตอ้งเตรียมพร้อมหรือเร่ิมวางโครงการใหม่  สามารถใชท้รัพยากรของบริษทัท่ีมีอยูไ่ด้
ทนัที ข้อด้อยของบริษัทน้ืคือการท าตลาดองค์กรยงัไม่ช านาญเท่าท่ีควร จะเห็นได้จากรายงาน
ยอดขายท่ีทาง Suppliers แบ่งปันขอ้มูลให้บางส่วน จะเห็นไดว้่ายอดขายในส่วนของตลาดองค์กร 
เม่ือเปรียบเทียบกนัเองในตลาด Synnexจะอยูท่ี่อนัดบั 3 เป็นส่วนใหญ่  

Value System – จุดเด่นคือการตอบสนองลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว  เพราะในบรรดาคู่แข่ง
รายหลกั บริษทั Value มี Sale ให้บริการลูกคา้มากท่ีสุด  ท าให้เขา้ถึงตลาดได้อย่างครอบคลุมและ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ขอ้ดอ้ยของบริษทัน้ีคือ ไม่ช านาญตลาดส่วนท่ีเป็นตลาด 
Consumer  
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จะเห็นได้จากรายงานยอดขายท่ีทาง Suppliers แบ่งปันขอ้มูลให้บางส่วน จะเห็นได้ว่ายอดขายใน
ส่วนของตลาดองคก์ร เม่ือเปรียบเทียบกนัเองในตลาดนั้น ส่วนใหญ่จะพบวา่ Value System จะอยูท่ี่
อนัดบั 1 หรือ 2  เสมอ แต่เม่ือมาดูขอ้มูลในส่วนของตลาด Consumer กบัพบว่า Value system จะมี
ยอดขายนอ้ยกวา่คู่แข่งรายอ่ืนอยูบ่่อยคร้ัง 

Ingram Micro – จุดเด่นของบริษทั Ingram คือ มีการขายสินคา้ประเภท software พ่วง
กบั hardware ท าให้ลูกคา้สะดวกสบายท่ีจะซ้ือสินคา้ไดจ้ากท่ีเดียวพร้อมกนั ขอ้ดอ้ยของบริษทัคือ มี
สินค้า Brand ดังๆน้อย เม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาด  จะเห็นได้ว่าหากดูรายช่ือBrand ของ 
Suppliers จะพบสินคา้บาง Brand ไม่มีวางขายท่ี Ingram แต่ Distributor อ่ืนมี เป็นตน้ 

 แนวโนม้ตลาด 
แนวโน้มส าหรับตลาดไอทีน้ีจะมีการพฒันา PC ให้ตรงกับความต้องการมากข้ึน

โดยเฉพาะบริษทัไมโครซอฟท์ฯและบริษทัอินเทลฯซ่ึงเป็นบริษทัหลกัในการพฒันาอุตสาหกรรม  
PC ไดเ้ร่งปรับปรุงระบบปฏิบติัการ Windows ให้ใช้งานในระบบสัมผสัไดดี้ข้ึนไปอีกพร้อมๆกบั
บริษทัอินเทลฯท่ีพยายามพฒันา CPU ให้ใชพ้ลงังานน้อยลงเพื่อให้เคร่ืองใชง้านไดน้านข้ึนซ่ึงยงัคง
ตอ้งติดตามต่อไปว่าทั้งไมโครซอฟท์และอินเทลจะประสบผลส าเร็จในการพฒันา PC ในรูปแบบ
ใหม่ๆท่ีจะได้รับความนิยมจากผู ้ใช้ได้มากเพียงใดซ่ึงถ้าประสบผลส าเร็จก็จะท าให้ตลาด
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมีการเติบโตไดอี้กคร้ัง อีกทั้งยงัมีแนวโน้มเทคโนโลยีใหม่ คือ เทคโนโลยี 
Virtual Desktop ซ่ึงไดเ้กิดข้ึนมาหลายปีแลว้แต่ความแพร่หลายของสมาร์ทโฟน, แท็บเล็ตและการ
ขยายตวัของระบบเช่ือมต่อความเร็วสูง 3G ท่ีครอบคลุมข้ึนท าให้เกิดความตอ้งการใชง้านจากนอก
สถานท่ีและจากอุปกรณ์ต่างๆมากข้ึนซ่ึงความตอ้งการเหล่าน้ีจะเป็นแรงผลกัดนัให้บริษทัต่างๆเร่ิม
ปรับเปล่ียนการใช้งานคอมพิวเตอร์ให้เป็นแบบ virtual desktop ท่ีน าเอาระบบ Windows ไปท างาน
บน Server เพื่อใหส้ามารถเรียกใชจ้ากภายนอกผา่นอุปกรณ์ท่ีหลากหลายไดง่้ายข้ึน นอกจากน้ีจะยงั
มีการปรับปรุง Data Center ดว้ยการใช้ Cloud Technology  ซ่ึงเทคโนโลยีน้ีในปัจจุบนัไดรั้บความ
นิยมเพิ่มข้ึน ท าให้ผูผ้ลิตไดพ้ฒันาสินคา้และบริการให้ท างานในระบบCloud ไดดี้ข้ึนทั้งในแง่การ
จดัการท่ีง่ายข้ึนการขยายงานท่ีคล่องตวัข้ึนท าให้เกิดความคุม้ค่าในการน าเทคโนโลยีเหล่าน้ีมาปรับ
ใชใ้นบริษทัมากข้ึน จากแนวโนม้ตลาดดงักล่าวไดส้อดคลอ้งกบัแนวทางการท าตลาดของบริษทั เอส
ไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั ซ่ึงมีสินคา้หลากหลายในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทั้งใน
เร่ืองของเคร่ืองคอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ส าหรับ Data Center  
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สมาร์ทโฟนส าหรับยุค 3G  และ Virtual Desktop ส าหรับรูปแบบการด าเนินชีวิตสมยัใหม่ ท าให้
อนาคต แนวโนม้ตลาดดงักล่าวจะกลายเป็นโอกาสท่ีดีในการท าธุรกิจของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริ
บิวชนั จ ากดั 

 
 

1.3 ข้อมูลบริษทั 
บริษทัเอสไอเอสดิสทริบิวชั่น (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) เป็นบริษทัท่ีจ  าหน่าย

สินคา้ไอทีให้กบัผูป้ระกอบการโดยบริษทัฯเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้เทคโนโลยีหลากหลายประเภท
ให้กบัผูผ้ลิตสินคา้ชั้นน าของโลกกว่า 70 รายและจ าหน่ายสินคา้ให้กบัผูป้ระกอบการหลายดา้นใน
ประเทศไทยกว่า 5,000 รายโดยมีเป้าหมายด้านธุรกิจท่ีจะเป็นผูน้ าในการน าเทคโนโลยีเขา้มาใน
ประเทศไทยจากการน าสินคา้ชั้นน ามาจ าหน่ายอยา่งหลากหลายและการมีฐานลูกคา้ท่ีกวา้งขวางโดย
จะมีการขยายทั้งสินคา้และฐานลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง (ดงัภาพท่ี 1.1) 

 

 
ภำพที ่1.1 : แสดงถึงภาพรวมของลกัษณะการท าธุรกิจของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
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 วสิัยทศัน์ของบริษทั 
บริษทัจะเป็นผูน้ าธุรกิจไอทีในประเทศไทย และมีการพฒันาบริษทัอยา่งต่อเน่ือง และ

จะด าเนินธุรกิจอย่างโปร่งใสและเป็นธรรมอีกทั้งยงัส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีเพื่อให้มีสินค้า
คุณภาพสูงและหลากหลาย เพื่อพฒันาความสามารถของคนไทยเติบโตอยา่งมัน่คงเพื่อผลตอบแทน
ระยะยาวของผูถื้อหุ้น และ ประสบความส าเร็จไปพร้อมกบัลูกคา้ ซพัพลายเออร์ และ พนกังานของ
บริษทั 

 สถานท่ีตั้งบริษทั 
ส านกังานใหญ่มีพื้นท่ีทั้งส้ิน 3,300 ตารางเมตรตั้งอยูท่ี่เลขท่ี 9 อาคารภคินทช์ั้นท่ี 9 

หอ้งเลขท่ี 901 ถนนรัชดาภิเษกแขวงดินแดงเขตดินแดงกรุงเทพฯ 10400 (ติดกบัฟอร์จูนทาวน์) โทร 
(02) 640-3000 โทรสาร (02) 640-3780 (ดงัภาพท่ี 1.3.2) 

 
ภำพที ่1.2 : แผนท่ีแสดงท่ีสถานท่ีตั้งของส านกังานใหญ่ บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
 

นอกจากส านักงานใหญ่ในกรุงเทพฯแล้วบริษัทฯมีสาขาต่างจังหวัดท่ีเปิดเป็น
ส านกังานขายและศูนยบ์ริการดงัน้ี 
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สำขำเชียงใหม่ 
244 ถนนววัลาย ต าบลหายยา อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 50100  โทรศพัท ์(053) 201901-3 

สำขำภูเกต็ 
185/43 ถนนพงังา  ต าบลตลาดใหญ่ อ าเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต 83000 โทรศพัท ์(076) 344106-8 

สำขำขอนแก่น 
114/65-66 ถนนมิตรภาพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น 40000 
โทรศพัท ์(043) 245511, (043) 245588, (043) 245524 

สำขำพทัยำ 
151/15 ถนนสุขมุวทิ-พทัยา ต าบลหนองปรือ อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรี 20150 
โทรศพัท ์(038) 423028 

สำขำหำดใหญ่ 
62 ถนนโชติวิทยะกุล  3 ต าบลหาดใหญ่ อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา 90110 โทรศพัท์ (074) 
559082-4 

สำขำอุบลรำชธำนี 
148 ถนนพรหมเทพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี 34000 โทรศพัท ์(045) 244522 

ศูนย์บริกำรกรุงเทพฯ 
ไอทีมอลล์ห้องเลขท่ี 26 ชั้น 4 ศูนยก์ารคา้ฟอร์จูนทาวน์ ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง 

เขตดินแดงกรุงเทพฯ 10400โทร. (02) 640-3000 ต่อ 4004 
คลังสินค้าและศูนย์บริการในกรุงเทพฯพื้นท่ี 10,000 ตารางเมตรโดยใช้ Warehouse 

Management ของ SAP เป็นระบบจดัการคลงัสินคา้และเพื่อลดความผดิพลาดในการจดัส่งบริษทัฯมี
การ scan บาร์โคด้ของรหสัสินคา้และ serial number ของสินคา้ก่อนส่งออกพร้อมทั้งติดตั้งกลอ้ง IP 
Cameraทัว่ทั้งบริเวณเพื่อรักษาความปลอดภยัและเพื่อให้สามารถตรวจสอบยอ้นหลงัเม่ือเกิดความ
ผดิพลาดได ้(ดงัภาพท่ี 1.3) 
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ภำพที ่1.3 : แผนท่ีแสดงท่ีตั้งคลงัสินคา้ของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
 

 ประวติัความเป็นมา 
SiSไดจ้ดทะเบียนจดัตั้งบริษทัข้ึนเม่ือวนัท่ี 17 มิถุนายน 2541 เพื่อประกอบธุรกิจขายส่ง

คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ต่อพว่งและอุปกรณ์ส านกังานอตัโนมติัต่าง ๆ และไดเ้ร่ิมด าเนินธุรกิจในปี 
2542 โดยมีการร่วมทุนกบับริษทัฯ ในกลุ่ม SiSโดยมีนายสมชยั สิทธิชยัศรีชาติ และนายสมบติั ปังศรี
นนทเ์ป็นหุน้ส่วนและผูบ้ริหาร 

เม่ือวนัท่ี 9 กุมภาพนัธ์ 2547 บริษทัฯ ไดจ้ดทะเบียนกบักระทรวงพาณิชย ์แปรสภาพเป็น 
บริษทัมหาชน และเม่ือวนัท่ี 15 มิถุนายน 2547 บริษทัไดเ้ขา้จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์ แห่ง
ประเทศไทย โดยมีเป้าหมายในการเป็นหน่ึงในผูน้ าของธุรกิจขายส่งอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์
ต่อพว่งและอุปกรณ์ ส านกังานอตัโนมติัต่างๆ ในประเทศไทย โดยอาศยัการสนบัสนุนจากกลุ่ม SiS 
ในปี 2551 จนถึงปัจจุบนับริษทัฯ ไดรั้บความไวว้างใจจากผูผ้ลิตชั้นน าระดบัโลก 62 ราย ใหเ้ป็น
ตวัแทน 
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จ าหน่ายสินคา้ในประเทศไทย อาทิ Compaq, Acer, Hewlett Packard, hTC, Samsung, Lenovo, IBM, 
Toshiba, Apple, APC, 3COM, Xerox, Linksys เป็นตน้ โดยบริษทัฯ มีฐานลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ
คอมพิวเตอร์อยูท่ ัว่ประเทศทั้งท่ีเป็นร้าน คา้ปลีก บริษทัผูค้า้ท่ีจ  าหน่ายเขา้ภาคธุรกิจและหน่วยงาน
ราชการ ผูรั้บวางระบบ ผูผ้ลิตคอมพิวเตอร์ภายใต ้เคร่ืองหมายการคา้ของตนเอง ฯลฯ  

 โครงสร้างของบริษทั 
บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั  มีการบริหารงานท่ีมีโครงสร้างองคก์รแบ่งเป็น 

Business Unit  ตามประเภทสินคา้ และลกัษณะการท างาน โดยแบ่งเป็น 6 กลุ่มใหญ่ๆ คือ  
1. Value added Commercial business unit คือ ทีมท่ีดูแลกลุ่มสินคา้ส าหรับองคก์รซ่ึงมี

ก าไรค่อนขา้งสูง และตอ้งใช้พนกังานเพื่อเขา้ไปติดตั้ง พร้อมทั้งบริการพิเศษส าหรับสินคา้เหล่าน้ี  
เช่น สินค้าประเภทเคร่ืองเซิฟเวอร์ส าหรับองค์กรขนาดใหญ่ ท่ีต้องใช้พนักงานติดตั้ง  และ ลง
โปรแกรมหรือซอร์ฟแวร์ต่างๆ เพื่อใหส้ามารถใชง้านได ้ ลูกคา้ไม่สามารถติดตั้งเองได ้ หรือสินคา้ท่ี
ต้องขายเป็น Solution ซ่ึงประกอบด้วยสินค้าหลายๆอย่างท่ีใช้งานร่วมกันเป็นชุดเดียว เป็นต้น  
สินคา้เหล่าน้ีตอ้งอาศยัผูเ้ช่ียวชาญในการตั้งค่าและติดตั้ง 

2. Commercial business unit คือ ทีมท่ีดูแลกลุ่มสินคา้ส าหรับองคก์รท่ีมีขนาดเล็กลงมา
รองลงมาจากสินคา้ประเภทแรก ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ประเภทซ้ือขายตามปกติ ไม่ตอ้งใชที้มงาน
หรือพนักงานในการดูแลเป็นพิเศษมากนัก เช่น คอมพิวเตอร์ส าหรับองค์กร หรือ เคร่ือง Printer 
ส าหรับองคก์ร  เป็นตน้ 

3. Consumer business unit คือ ทีมท่ีดูแลกลุ่มสินคา้ส าหรับตลาดผูบ้ริโภคทัว่ไป เน้น
ขายให้กบัลูกคา้ท่ีเป็น Hyper Market หรือ ร้านคา้ตามห้างทัว่ไป หรือร้านคา้ส่งรายยอ่ย โดยสินคา้ท่ี
ทีมน้ีดูแล คือสินค้าประเภทคอมพิวเตอร์ เคร่ือง Printer ท่ีใช้ตามบา้นเรือนทัว่ไป  รวมถึงสินค้า
จ าพวกหมึกเคร่ืองPrintและ Notebook ส าหรับลูกคา้ทัว่ไป   

4. Phone Business Unit คือ ทีมท่ีดูแลกลุ่มสินคา้ประเภทโทรศพัทโ์ดยเฉพาะไม่ว่าจะ
เป็นสินคา้จากค่าย Samsung , Acer  หรือ Apple  

5. Value added Consumer business unit คือ ทีมท่ีดูแลสินคา้ประเภท Accessories ต่างๆ 
ซ่ึงมีลกัษณะเป็นสินคา้ท่ีมีก าไรสูง  เช่นเคสมือถือFlash Drive Memory Card และ อ่ืนๆ  

6. Human Resource คือทีมฝ่ายบุคคล ท่ีคอยดูแลความเป็นอยู่และเร่ืองต่างๆ ของ
พนกังาน   
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ภำพที ่1.4 : แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
ท่ีมา : ปรับปรุงจากรายงานประจ าปี 2556 ของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 

 
 สินคา้และบริการ 
จากการท่ีโครงสร้างองคก์รของบริษทั ถูกแบ่งออกเป็น Business unit ตามลกัษณะงาน

และลกัษณะสินคา้ จึงแสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้ของบริษทัจะมี 5 กลุ่มหลกัๆ เช่น  
1. คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล  คือ คอมพิวเตอร์ท่ีใชต้ามบา้นทัว่ไป ซ่ึงทุกคนน่าจะรู้จกักนั

ดี ยิง่ในยคุปัจจุบนั แทบจะทุกคนท่ีตอ้งใชอุ้ปกรณ์ชนิดน้ีในการด าเนินชีวิตในแต่ละวนั 
2. คอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ คือ คอมพิวเตอร์แม่ข่าย ท่ีเป็นอุปกรณ์ส่วนกลางในการ

ประมวลผลขอ้มูลในระดบัสูงกว่าคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล  สินคา้ประเภทน้ีมีตั้งแต่ระดบัเล็กไปสู่
ระดบัใหญ่  ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นองคก์รตั้งแต่ขนาดเล็กไปถึงองคก์รขนาดใหญ่ 

3. สมาร์ทโฟน คือ โทรศพัทท่ี์ประมวลไดค้ลา้ยกบัคอมพิวเตอร์พกพา ซ่ึงเป็นอุปกรณ์
ท่ีนิยมในสังคมปัจจุบนั   

4. อุปกรณ์เสริมต่างๆ คือ สินคา้ท่ีเป็นอุปกรณ์เสริมเช่น เคสมือถือ หูฟัง หรือ สินคา้
จ าพวกหมึกเคร่ือง Printer และ อ่ืนๆ  

นอกจากสินค้าเหล่าน้ี  บริษัทยงัมีสินค้าท่ีขายเป็น Solution เพื่อให้ลูกค้ามีความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือและจบทุกอยา่งในท่ีเดียว  จ่ายเงินคร้ังเดียว สามารถท าใหอ้งคก์รเร่ิมท า 
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งานไดท้นัที โดยไม่ตอ้งไปหาซ้ืออุปกรณ์แต่ละส่วนในแต่ละท่ีเพื่อน ามาประกอบและใชง้านร่วมกนั 
ซ่ึงท าใหลู้กคา้ประหยดัเวลาและประหยดัตน้ทุนท่ีจะตอ้งจ่ายลงไดอี้กดว้ย  

 ผลประกอบการบริษทั 
 

 
ภำพที ่1.5 : รายไดร้วมปี 2552-2556 ของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
ท่ีมา : รายงานประจ าปี 2556 ของ บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
 

ในปี 2556 บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั มีรายไดร้วมทั้งบริษทัทั้งหมด 18,345 
ลา้นบาท ซ่ึงต ่ากวา่ปี 2555 ซ่ึงมีรายไดใ้นปีนั้นทั้งหมด 22,091 ลา้นบาท  ลดลงร้อยละ 17 (ดงัภาพท่ี 
1.3.5) และ มูลค่าตลาดสินคา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์มีการหดตวัลงจากเดิม นอกจากน้ีหากเปรียบเทียบ
รายไดร้วมกบัคู่แข่งหลกัในตลาด จะพบว่า ส่วนแบ่งตลาดของบริษทัมีถึงร้อยละ 20 ซ่ึงถือว่าเป็น
ผูน้ าหลกัรายหน่ึงในตลาดสินคา้ไอที (ดงัภาพท่ี 1.6) 
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ภำพที ่1.6 : กราฟแสดงส่วนแบ่งตลาดของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั ในตลาดสินคา้ไอที 
ท่ีมา : รายงานประจ าปี 2556 ของ บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
 

 ในส่วนของก าไรของบริษทันั้น บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั มีก าไรมากกว่า 
150 ลา้นบาทในทุกๆปี  ยกเวน้ในปี 2555  มีการประสบปัญหาขาดทุนจากสินคา้สมาร์ทโฟนราย
หน่ึง ซ่ึงบริษทัตอ้งน าก าไรบริษทัตั้งงบส ารองเส่ือมสินคา้  ท าใหผ้ลประกอบการในปี 2555  ประสบ
ปัญหาขาดทุนกว่า 500 ล้านบาท  แต่ในปี 2556 บริษทัได้มีก าไรมากกว่าปี 2554 เม่ือเปรียบเทียบ
ระหวา่งปี 2554 และปี 2556 ก าไรเพิ่มข้ึนคิดเป็นร้อยละ 24 ดงัภาพท่ี 1.7 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.7 : กราฟแสดงผลประกอบการก าไรของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดัในปี 2552- 
      2556 

ท่ีมา : รายงานประจ าปี 2556 ของ บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
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 ในส่วนของอตัราผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุ้น  บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน 
จ ากดั มีอตัราผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ล่าสุดในปี 2556 อยูท่ี่ 17.5% ซ่ึงถือวา่เป็นอนัดบัท่ี 82 
ของบริษทัท่ีมีอตัราผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุ้นสูงสุดใน SET ในขณะท่ีอตัราผลตอบแทนต่อ
ส่วนผู ้ถือหุ้นของทั้ งตลาดฯอยู่ท่ี 14.4% ซ่ึงถือว่าอัตราผลตอบแทนของบริษัทฯสูงกว่าอัตรา
ผลตอบแทนของตลาดโดยรวมดงัภาพท่ี 1.8 
 

 
 

ภำพที ่1.8 : กราฟแสดงอตัราผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ในปี 2552- 2556 ของบริษทั 
ท่ีมา : รายงานประจ าปี 2556 ของ บริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
 
 

1.4 สภำพปัญหำ  
จากสภาพตลาดโดยรวม ความตอ้งการใช้คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมีอตัราแนวโน้ม

ลดลงทุกปี เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเคยมีความตอ้งการซ้ือคอมพิวเตอร์เพื่อน าไปใชแ้ทนเคร่ืองเดิมลดลง 
โดยไดรั้บผลมาจากสินคา้ใหม่อยา่งแทบ็เล็ต ซ่ึงเขา้มาในตลาดท าใหมู้ลค่าตลาดของสินคา้ประเภทน้ี 
นอกจากน้ีผลประกอบการของบริษทัเองมีอตัราการเติบโตท่ียงัไม่คงท่ี เน่ืองจากการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมสูง คู่แข่งมีลกัษณะการท าธุรกิจท่ีคลา้ยกนั สินคา้และบริการในตลาดมีความคลา้ยกนั  
ท าใหย้ากต่อการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษทัลดลง จากสภาพตลาดดงักล่าวท าใหส่้งผลต่อ
รายไดข้องบริษทัลดลง ดว้ยเหตุน้ีจึงมีการศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีผลต่อการประกอบการของบริษทั เพื่อ
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หาแนวทางแกไ้ขและพฒันาให้บริษทัมีความสามารถในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมได้ดีข้ึนโดย
เบ้ืองตน้ ส าหรับกา้วแรกของการพฒันาองค์กร จะตั้งเป้าหมายท่ียอดขายเพิ่มข้ึนจากปีท่ีแลว้ไม่ต ่า
กวา่ 5% ภาพท่ี 1.9 
 

 
 
ภำพที ่1.9 : แผนภูมิแท่งแสดงถึงรายไดเ้ม่ือเปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตอ้งการ โดยบริษทัตอ้งการให ้
                   ยอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิมไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 5 ของยอดขายปี 2556 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

ส าหรับบทน้ีจะเน้นในเร่ืองของการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีผลต่อการแข่งขนัธุรกิจไม่ว่าจะ
เป็นปัจจัยท่ีเกิดจากภายนอกบริษทั หรือ ปัจจยัท่ีเกิดจากภายในบริษัท เพื่อวิเคราะห์หาจุดแข็ง 
จุดอ่อน ของบริษทั รวมทั้ง โอกาส และ อุปสรรค ซ่ึงน าไปสู่การหาสาเหตุของปัญหาท่ีมีผลกระทบ
ต่อยอดขายของบริษทั  เพื่อองคก์รจะสามารถรับรู้สาเหตุปัญหาท่ีแทจ้ริงแลว้เลือกวธีิแกไ้ขปัญหาได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัสามารถท าใหอ้งคก์รเตรียมความพร้อมในการป้องกนัไม่ให้เกิดปัญหา
ข้ึนอีกในอนาคตได้  แต่ในปัจจุบนัน้ีโลกเรามีการเปล่ียนแปลงและพฒันาไปอย่างรวดเร็ว ท าให้
องค์กรจะตอ้งวิเคราะห์รวมไปถึงแนวโนม้ของตลาด ทั้งในภาวะอุตสาหกรรมโดยใช้เคร่ืองมือทาง
การตลาดต่างๆช่วยในการวิเคราะห์ ในบทน้ีจะมีเน้ือหาของการใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ในดา้น
ต่างๆ เพื่ออธิบายความชดัเจนของปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมือ PESTEL Analysis 
PESTEL Analysis คือ เคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และ

วเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต คิดคน้โดย Francis J. Aguilar (1967) โดยอาศยัขอ้มูลของการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได้มาวิเคราะห์ ซ่ึงปัจจยัต่างๆท่ี
น ามาใช้สามารถแบ่งออกได้เป็น 6 ประการประกอบไปด้วย P – Politic (ปัจจยัทางนโยบายและ
การเมือง)E – Economic (ปัจจยัทางเศรษฐกิจ)S – Social (ปัจจยัทางสภาพสังคม)T – Technology 
(ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ) E – Environment (ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้ม)และสุดทา้ย 
L – Legal (ปัจจยัทางกฏหมาย) ดงันั้น เพื่อบริษทัจะไดมี้การเตรียมการรับมือหรือเตรียมความพร้อม
ส าหรับสถานการณ์ต่างๆท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตไดอ้ย่างถูกวิธี จะตอ้งมีการวิเคราะห์แนวโน้ม
ของตลาดซ่ึงสามารถใช้เคร่ืองมือ PESTEL น้ีในการระบุและแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกวิธี จาก
เคร่ืองมือดงักล่าว สามารถวเิคราะห์บริษทัในดา้นต่างๆไดด้งัน้ี  

 
2.1.1 P – Politic (ปัจจัยทำงนโยบำยและกำรเมือง) ส าหรับปัจจยัดา้นน้ีส่งผลกระทบ

ต่อธุรกิจค่อนขา้งสูง เน่ืองจากการเมืองของประเทศไทยในปัจจุบนั ยงัไม่มีความมัน่คง  มีการ 
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เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา สังเกตไดจ้ากมีการชุมนุมตลอดปี 2557 ซ่ึงคู่กรณีแต่ละฝ่าย ไม่สามารถ
หาทางออกท่ีตกลงกนัได ้ อีกทั้งยงัมีเหตุการณ์ปฏิวติัข้ึนในประเทศ ส่งผลท าให้เกิดผลกระทบต่อ
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค  ท าให้ผูบ้ริโภคชะลอการซ้ือ  รวมทั้งนกัลงทุนจากต่างประเทศ ท่ีชะลอ
การลงทุนเช่นกนั เพราะไม่มัน่ใจในนโยบายทางการเมืองของประเทศส่งผลให้ก าลงัซ้ือในตลาด
ลดลง ท าใหบ้ริษทัขายสินคา้ไดน้อ้ยลง 
 

2.1.2 E – Economic (ปัจจัยทำงเศรษฐกิจ) ส าหรับปัจจยัดา้นน้ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
ค่อนข้างสูง เหมือนปัจจัยทางด้านการเมือง  สืบเน่ืองมาจากการเมืองในประเทศยงัไม่มั่นคง
หน่วยงานเศรษฐกิจต่างๆจึงมีการพยากรณ์แนวโน้มเศรษฐกิจว่าจะเป็นอย่างไร ไม่ว่าจะเป็น ศูนย์
วิเคราะห์เศรษฐกิจของธนาคารทหารไทย ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารไทยพาณิชย ์หรือแมก้ระทัง่
ส านกังานเศรษฐกิจการคลงั ไดค้าดการณ์วา่ GDP ของปี 2557 จะขยายตวัลดลงเม่ือเปรียบเทียบกบัปี 
2556  (ขอ้มูลจากส านกัข่าวไทยโพสต ์วนัท่ี 6 มกราคม 2558) (ตารางท่ี 2.1) 
 
ตำรำงที ่2.1 : แสดงการเปรียบเทียบ GDP ของปี 2556 และ ปี 2557 
 

GDP %YoY 
2556 2557 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 
สหรัฐอเมริกา 1.7 1.8 2.3 3.1 1.9 2.6 2.3 
สหภาพยโุรป -0.7 -0.1 0.2 1.0 1.5 1.3 1.3 
ญ่ีปุ่น 0.1 1.2 2.3 2.5 2.9 -0.2 -1.2 
จีน 7.7 7.5 7.8 7.7 7.4 7.5 7.3 
สิงคโปร์ -1.5 4.0 5.0 4.9 4.8 2.3 2.8 
อินโดนีเซีย 6.0 5.8 5.6 5.7 5.2 5.1 5.0 
ไทย 5.4 2.9 2.7 0.6 -0.5 0.4 0.6 
ท่ีมา : CECI และ ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
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ตำรำงที ่2.2 : แสดงการเปรียบเทียบดชันีผลผลิตอุตสาหกรรม (MPI) 
 

MPI %YoY 
2556 2557 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 
สหรัฐอเมริกา 3.0 2.5 2.7 3.3 3.3 4.2 4.4 
สหภาพยโุรป -2.4 -0.8 -0.7 2.3 3.4 2.4 1.3 
ญ่ีปุ่น -6.6 -3.1 2.0 5.8 8.4 2.6 -1.1 
จีน 9.4 9.1 10.1 10.0 8.7 8.9 8.0 
สิงคโปร์ -6.3 0.8 5.2 7.1 9.6 1.3 1.8 
อินโดนีเซีย 9.0 6.8 7.2 1.5 3.5 4.6 6.2 
ไทย 2.9 -5.1 -3.6 -7.1 -7.0 -4.8 -3.9 
ท่ีมา : CECI และ ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
 
ตำรำงที ่2.3 : แสดงการเปรียบเทียบดชันีความเช่ือมนัของผูบ้ริโภค (CCI) ปี 2556 และ ปี 2557 
 

CCI %YoY 
2556 2557 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 
ดัชนีความเช่ือมัน่เก่ียวกับ
เศรษฐกิจโดยรวม 

73.8 72.9 69.3 65.0 60.0 61.2 69.30 

ดัชนีความเช่ือมัน่เก่ียวกับ
รายไดใ้นอนาคต 

101.7 100.5 96.6 91.9 86.4 87.6 95.5 

ท่ีมา : CECI และ ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
 
 นอกจากน้ีส านักงานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ยงัมีการ
คาดการณ์วา่เศรษฐกิจไทยในปี 2557 จะขยายตวัร้อยละ1.0 ซ่ึงชะลอตวัลงจากปี 2556 ท่ีขยายตวัร้อย
ละ 2.9 (ขอ้มูลจากส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม) อีกทั้งจากขอ้มูล GDP MPIและ CCIในตารางท่ี 
2.1 2.2 และ 2.3 นั้นสะทอ้นถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัลง ซ่ึงอาจจะสร้างความหวัน่ใจให้กับ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคอาจเกิดความไม่มัน่ใจ และไม่ยอมจบัจ่ายใชส้อยในการซ้ือสินคา้ 
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2.1.3 S – Social (ปัจจัยทำงด้ำนสังคม)  ส าหรับสังคมในปัจจุบนั มีการเปล่ียนแปลง
ไปอย่างรวดเร็วโดยเฉพาะพฤติกรรมผู ้บริโภค ท่ีเ ร่ิมท าทุกอย่างเร็วข้ึน เน้นต้องการความ
สะดวกสบาย  และตอ้งการความปลอดภยัมากข้ึน  ซ่ึงสินคา้ไอทีในปัจจุบนัน้ีไดถู้กพฒันาข้ึนเพื่อ
ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในปัจจุบนั ซ่ึงอุปกรณ์เทคโนโลยีต่างๆ สามารถตอบโจทยลู์กคา้ในปัจจุบนัได้
เป็นอยา่งดี ท าใหปั้จจยัดา้นน้ีเป็นปัจจยัเชิงบวกท่ีจะสร้างโอกาสใหก้บัการท าธุรกิจของบริษทั 

 
2.1.4 T – Technology (ปัจจัยทำงด้ำนเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ)  ทุกว ันน้ี

เทคโนโลยีในปัจจุบนัไดมี้การพฒันาอยู่เสมอเพื่อให้ทนักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา  ท าให้เทคโนโลยีเหล่านั้นมีความกา้วหนา้กว่าเม่ือก่อนมาก จะเห็นไดจ้ากสินคา้สมาร์ท
โฟน ซ่ึงถูกพฒันาจากโทรศพัท์ธรรมดาให้กลายเป็นเหมือนคอมพิวเตอร์พกพาขนาดเล็ก ท าให้
ปัจจุบนัสมาร์ทโฟน กลายเป็นส่ิงของจ าเป็นส าหรับการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค  นอกจากน้ีส าหรับ
องคก์รยงัมีการพฒันาจากการด าเนินธุรกิจดว้ยอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ไปเป็น Cloud computing  ซ่ึงใชง้าน
ขอ้มูลผา่น Internet โดยลดการพึ่งพาฮาร์ดแวร์ลง  ท าให้สามารถใชง้านขอ้มูลดงักล่าวไดจ้ากท่ีไหน
ก็ได ้ซ่ึงเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ท าใหปั้จจยัทางดา้นน้ีส่งผลในเชิงบวก
ต่อบริษทั  

 
2.1.5 E – Environment (ปัจจัยทำงด้ำนสภำพแวดล้อม) ส าหรับปัจจุบนัน้ีผูค้นส่วน

ใหญ่หันมาใส่ใจกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน ท าให้ผูผ้ลิตสินคา้ไอทีแต่ละรายเน้นใส่ใจกบัเร่ืองน้ี โดย
สินคา้แต่ละช้ินท่ีถูกสร้างข้ึนจะตอ้งไม่สร้างมลพิษหรือลดมลพิษจากเดิม ไม่ว่าจะเป็นทางดา้นการ
ออกแบบลกัษณะสินคา้ (Eco Design) หรือเทคโนโลยีท่ีถูกพฒันาข้ึนเพื่อประหยดัพลงังาน (Eco 
Technology) เป็นต้น ท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในตวัสินค้า และเป็นโอกาสท่ีดีท่ีผูผ้ลิตหรือ
บริษทั จะน าประโยชน์ตรงน้ีไปใชป้ระชาสัมพนัธ์เพื่อท าโฆษณาให้กบัสินคา้ของตนได ้จากขอ้มูล
ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัดา้นน้ีส่งผลต่อบริษทัในเชิงบวก เป็นโอกาสท่ีดีส าหรับบริษทั 

 
2.1.6 L – Legal  (ปัจจัยทำงด้ำนกฎหมำย) เน่ืองจากสินคา้ไอทีถือเป็นอุปกรณ์ท่ีหาก

ผลิตข้ึนมาผิดๆ หรือน าไปใชผ้ิดๆ จะมีผลเสียต่อผูใ้ช ้แต่ละประเทศจึงมีกฎหมายเพื่อควบคุมสินคา้
ไอทีใหมี้มาตรฐาน เกิดความปลอดภยัส าหรับผูใ้ช ้จะเห็นไดจ้ากสินคา้ไอทีจะมีมาตรฐานรับรองเช่น 
Energy star ซ่ึงรับรองว่าสามารถประหยดัพลังงานได้มากกว่าเดิมไม่ต ่ากว่า 30%  หรือจะเป็น
มาตรฐาน CE ท่ีรับรอง 
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วา่สินคา้นั้นปลอดภยัต่อสุขภาพของผูใ้ช ้เป็นตน้  ท าให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจ ปัจจยัดา้นน้ีจึงส่งผลในเชิง
บวกต่อบริษทั  
 
สรุปผลกำรวเิครำะห์แนวโน้มตลำดทีม่ีผลต่อบริษัทด้วยเคร่ืองมือ PESTEL 
 

ตำรำงที ่2.4 : แสดงถึงผลสรุปการวเิคราะห์แนวโนม้ตลาดท่ีมีผลต่อบริษทัดว้ยเคร่ืองมือ  
                      PESTEL 
 

ปัจจัยต่ำงๆ ผลกระทบทีส่่งผลต่อบริษัท 
ปัจจยัทางดา้นนโยบายและการเมือง เชิงลบ 

ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ เชิงลบ 

ปัจจยัทางดา้นสังคม เชิงลบ 
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี เชิงบวก 

ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้ม เชิงบวก 
ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย เชิงบวก 

 
จากตารางท่ี 2.4 จะเห็นไดว้า่ปัจจยัทางดา้นนโยบายและการเมือง ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 

และ ปัจจยัทางสังคม จะส่งผลเชิงลบต่อธุรกิจของบริษทั แต่ในทางกลบักนัจะมีปัจจยัเสริมทางดา้น
เทคโนโลยี สภาพแวดลอ้ม และ กฎหมาย ท่ีจะส่งผลเชิงบวกต่อบริษทั แต่ทั้ง 6 ดา้นน้ีจะแสดงถึง
สภาพแวดลอ้มภายนอกองค์กรท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งหาแนวทางรับมือเพื่อ
ปรับองคก์รใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มในดา้นต่างๆ เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งราบร่ืน 
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมือ Five Force Model 
Five force Model เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์สภาพโดยรวมของอุตสาหกรรม ซ่ึง

คิดคน้โดย Michael E. Porter (Porter, 1980) โดยจะเน้นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกองค์กรท่ีส่งผล
ต่อการ 
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ด าเนินธุรกิจ  วา่อะไรคือส่ิงท่ีจะท าให้เป็นโอกาสของบริษทั  หรือ อะไรท่ีจะกลายเป็นอุปสรรคของ
บริษทั  เคร่ืองมือน้ีจะถูกน ามาใชอ้ธิบายสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัในรูปของแรงกดดนัพื้นฐาน 5 
ประการ คือ อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาด อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการ
ผลิต  อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ อุปสรรคของผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัได้ และ อุปสรรคของการ
แข่งขนัท่ีรุนแรงของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม ดงัภาพท่ี 2.1  ซ่ึงจากการใช้เคร่ืองมือน้ีในการ
วเิคราะห์ จะท าใหบ้ริษทัสามารถเห็นปัจจยัภายนอกต่างๆ ท่ีส่งผลต่อองคก์รในรูปแบบโอกาส และ 
อุปสรรคของธุรกิจ 
 
 

 
 
ภำพที ่2.1 : แผนผงัแสดงแบบจ าลองแรงกดดนัพื้นฐาน 5 ประการ (Five force model) 
ท่ีมา : http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis 
 

 
 

Industry 
Rivalry

Threat of 
New Entrants

Bargaining 
Power of 
Buyers

Threat of 
Substitute 
Products

Bargaining 
Power  of 
Suppliers

http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis
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Threat of New Entrants (อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาด) คู่แข่งขนั
ใหม่ๆ ไดแ้ก่องคก์รธุรกิจอ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภ่ายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและแนวโนม้
ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแล้วองค์กรธุรกิจเดิมท่ีอยู่ภายในอุตสาหกรรมจะพยายาม
ป้องกนัไม่ใหอ้งคก์รใหม่ๆ เขา้มาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคก์รใหม่ๆ ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม
จะส่งผลกระทบต่อสภาวะในการแข่งขันในอุตสาหกรรมอันจะเป็นข้อจ ากัดท่ีส าคัญต่อการ
ด าเนินงานและการแข่งขนัขององค์กรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองค์กรใหม่ท่ีเขา้มาย่อม
ตอ้งการส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงเป็นผลเสียต่อองค์กรเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ยกเวน้ในกรณีท่ีตลาดมีการขยายตวั
อยา่งรวดเร็ว การเขา้มาของธุรกิจใหม่ๆ ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงยิง่ข้ึน อาจมีการลดราคาสินคา้
และบริการลง โดยในการตดัสินใจเขา้สู่อุตสาหกรรมขององค์กรธุรกิจใหม่จะข้ึนอยู่กับปัจจยัท่ี
ส าคญัสองประการไดแ้ก่ ตน้ทุนในการเขา้สู้อุตสาหกรรมและการโตต้อบจากองคก์รธุรกิจเดิม 
 Bargaining power of buyers (แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ) ผู ้ซ้ือจะมี
ผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถา้ผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาของสินคา้และ
บริการให้ต ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้องคก์รธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินคา้และบริการให้มาก
ข้ึน ซ่ึงส่งผลต่อองคก์รธุรกิจในแง่ตน้ทุนการด าเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ื้อท่ีไม่มีความเขม้แข็ง
หรือไม่มีอ านาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคา้ได้
โดยง่าย การท่ีผูซ้ื้อจะมีอ านาจมากหรือนอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บัอ านาจต่อรองท่ีผูซ้ื้อมีต่อองคก์รธุรกิจใน
อุตสาหกรรม 
 Bargaining power of suppliers (แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู ้ขาย) ผู ้ขาย
วตัถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเน่ืองจากสามารถก าหนดให้สินคา้มีราคาสูงหรือต ่าไดห้รือเพิ่ม
หรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้ซ่ึงส่งผลต่อตน้ทุนและก าไรขององคก์รธุรกิจ ในกรณีท่ีผูข้ายมีความ
อ่อนแอหรือมีอ านาจในการต่อรองต ่ายอ่มถูกผูซ้ื้อกดราคา และเรียกร้องสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนได ้
 Threat of Substitute products (อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ท่ีทดแทนกันได้)  ธุรกิจใน
อุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแข่งขนักบัธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีทดแทน
กนัได ้ซ่ึงอาจเป็นสินคา้คนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั 
การมีสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืนยอ่มก่อให้เกิดขอ้จ ากดัในการตั้งราคาสินคา้ไม่ให้สูงเกินไป
เน่ืองจากลูกค้าอาจจะหันไปใช้สินค้าท่ีทดแทนกนัได้ และถ้าค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์ 
(Switching Cost) ต ่า ปัจจยัในดา้นการใชสิ้นคา้ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน เช่น ชาอาจ
เป็นสินคา้ทดแทนของกาแฟ ถา้กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคา้อาจจะเปล่ียนหนัมาด่ืมชาแทน ธุรกิจท่ี
สามารถผลิตสินคา้ท่ีไม่ 
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มีสินคา้ทดแทนไดย้อมมีผลตอบแทนท่ีสูงเน่ืองจากสามารถตั้งราคาของสินคา้ไดสู้งโดยท่ีไม่ตอ้ง
กลัวสินค้าทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหาก าไรได้มาก
เน่ืองจากลูกคา้จะหนัไปใชสิ้นคา้ทดแทนแทน 
 Industry Rivalry (การแข่งขนัของธุรกิจเดิมท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรม) สภาวะการแข่งขนั
ของระหวา่งธุรกิจต่างๆ จะทวคีวามรุนแรงข้ึนเม่ือองคก์รธุรกิจหน่ึงมองเห็นช่องทางในการไดก้ าไร
มากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระท าขององคก์รธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกนั เช่น การลดราคา 
การต่อสู้ทางดา้นการตลาด การแนะน าสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด หรือ การเพิ่มการให้บริการหลงัการขาย
แก่ลูกคา้ ถ้าสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง โอกาสท่ีองค์กรธุรกิจต่างๆ จะข้ึนราคา
สินคา้และบริการ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงก าไรท่ีมากข้ึนก็จะมีมาก(ผศ.ดร. พกัตร์พจง วฒันสินธ์ุ และดร.พสุ 
เดชะรินทร์, 2542: 125) 
 แรงกดดัน 5 ประกำร (Five Force) ของบริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ำกดั มีดังนี ้ 
 
 2.2.1 Threat of New Entrants (อุปสรรคจำกคู่แข่งขันรำยใหม่ที่จะเข้ำมำในตลำด) ผู ้
เล่นรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาดจะตอ้งเจอกบัแรงกดดนัดา้นน้ีค่อนขา้งสูง เน่ืองจากตลาดไอทีใน
ปัจจุบนัมีการขายผา่นตวัแทนจ าหน่าย และมีการแข่งขนัสูง โดยเฉพาะการแข่งขนัดา้นราคา  ก าไร
น้อย  และสินคา้แต่ละช้ินมีตน้ทุนค่อนขา้งสูง ท าให้ผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาดตอ้งใช้เงิน
ลงทุนสูงในการส ารองสินคา้ให้ไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ โดยเฉพาะการท าตลาดลูกคา้
ทัว่ไป หรือ B2C ผูเ้ล่นในตลาดรวมทั้งบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั จะตอ้งส ารองสินคา้ไว้
ส าหรับขายสินคา้อยูเ่สมอเน่ืองจากลูกคา้ในตลาดส่วนน้ีตอ้งการสินคา้ทนัทีท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ และ
บางรายตอ้งการซ้ือสินคา้ในจ านวนคร้ังละมากๆ เพื่อท่ีจะใหไ้ดร้าคาพิเศษ ท าให้บริษทัท่ีอยูใ่นตลาด
น้ีตอ้งคอยบริหารจดัการส ารองสินคา้ให้เพียงพออยูเ่สมอ อีกทั้งราคาสินคา้แต่ละช้ินตน้ทุนสูง ท าให้
การส ารองสินคา้ตอ้งใชเ้งินเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัมีโอกาสท่ีจะเจอปัญหายอดขายลดลง ส่งผลท า
ให้สินคา้คา้งสต็อก ท าให้มีค่าใชจ่้ายในการบริหารจดัการคลงัสินคา้เพิ่ม ส่วนในตลาดองคก์ร หรือ 
B2B   ส่วนใหญ่จะเป็นการขายส่งท่ีใหเ้ครดิตเทอมกบัลูกคา้ค่อนขา้งนาน รวมทั้งการท่ีจะตอ้งสั่งซ้ือ
สินคา้ในปริมาณมากเพื่อให้ไดต้น้ทุนท่ีถูกลงพอท่ีจะน าไปขายต่อ หรือ สั่งซ้ือให้ถึงเป้าท่ีถูกก าหนด
โดย Suppliers เพื่อให้ไดร้างวลัพิเศษ (Rebate) จาก Suppliers เพื่อมาเพิ่มก าไรให้กบับริษทั  ท าให้ผู ้
เล่นในตลาดองคก์รตอ้งใชเ้งินทุนหมุนเวียนค่อนขา้งสูง และตอ้งส ารองเงินสดไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉิน
อีกดว้ย นอกจากน้ีผูเ้ล่นในตลาดน้ีจ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้เฉพาะทางเก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายดว้ย เน่ืองจาก
อุปกรณ์ไอทีบางช้ิน ไม่สามารถใชง้านไดง่้าย ตอ้งอาศยัผูเ้ช่ียวชาญท าการติดตั้ง หรือตั้งค่าใหสิ้นคา้ 
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เหล่านั้นสามารถใชง้านได ้ เช่น คอมพิวเตอร์เซิฟเวอร์ท่ีใชใ้นองคก์รเป็นตน้ จึงเป็นการยากท่ีผูเ้ล่น
รายใหม่จะเขา้มาในตลาดน้ีและประสบความส าเร็จ 
 

2.2.2 Bargaining power of buyers (แรงกดดันจำกอ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซ้ือ) 
ส าหรับสินคา้ไอทีในปัจจุบนั  ผูซ้ื้อมีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งสูง เน่ืองจากลูกคา้ทัว่ไป สามารถหา
ซ้ืออุปกรณ์ไอทีไดส้ะดวกมากกว่าแต่ก่อน  มีหลายช่องทางท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ไอที  ไม่ว่าจะเป็น 
Internet หรือ ตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป ท าให้ผูซ้ื้อมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้มาก และยงัมีเวลา
ตรวจสอบราคาสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้อีกดว้ย ยิ่งไปกวา่นั้น ส าหรับผูเ้ล่นในตลาดองคก์ร  มีผู ้
ซ้ือรายใหญ่บางรายสามารถก าหนดไดเ้องวา่จะให้ก าไรกบัตวัแทนจ าหน่ายหรือผูข้ายมากนอ้ยขนาด
ไหน เน่ืองจากในบางคร้ังผูซ้ื้อติดต่อกบั Suppliers โดยตรงแลว้ตกลงกนัเองว่าจะให้ซ้ือสินคา้ผ่าน
ตวัแทนจ าหน่ายรายไหน  ท าให้ตวัแทนจ าหน่ายหรือผูข้ายรายนั้นๆ รวมถึงบริษทั เอสไอเอส ดิสทริ
บิวชนั จ ากดั ไม่สามารถควบคุมก าไรท่ีควรจะได ้เน่ืองจากกลวัจะเสียลูกคา้รายนั้นไปนอกจากน้ีใน
ตลาดองค์กรท่ีซ้ือขายกนัดว้ยวิธีการขายแบบเครดิตเทอมนั้น ผูซ้ื้อจะยิ่งมีอ านาจการต่อรองคนขา้ง
เยอะ เน่ืองจากสามารถดึง Payment หรือยืดเครดิตเทอมออกไปให้นานข้ึน หรือ จ่ายเงินล่าชา้ ท าให้
เกิดความเสียหายต่อผูข้าย 

 
 2.2.3 Bargaining power of suppliers (แรงกดดันจำกอ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย) 
ส าหรับบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนัจ ากดั ท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายในตลาดสินคา้ไอทีนั้น 
แรงกดดนัจากอ านาจการต่อรองของผูข้ายค่อนขา้งสูง เน่ืองจากมีผูเ้ล่นรายอ่ืนท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่าย
เหมือนกนั ท าให้เป็นทางเลือกของ Suppliers ท่ีจะเลือกส่งสินคา้ไปท่ีไหนก่อนหรือหลงั  ท าให้เกิด
ความไดเ้ปรียบเสียเปรียบกนัในตลาด อีกทั้งในปัจจุบนั Suppliers เร่ิมมีพฤติกรรมเปล่ียนไปจากเดิม
ท่ีจะขายสินคา้ผา่นตวัแทนจ าหน่าย  เร่ืองการขายจะปล่อยใหต้วัแทนจ าหน่ายเป็นคนควบคุมบริหาร
จดัการทั้งหมด กลายเป็น Suppliers เร่ิมคุยตรงกับลูกคา้เอง และให้ตวัแทนจ าหน่ายมีหน้าท่ีเพื่อ
ส ารองสินคา้ และ บริหารจดัการเร่ืองเครดิตเทอม ท าให้อ านาจการต่อรองของ Suppliers มีมาก  
Suppliers สามารถโน้มน้าวลูกค้าให้ซ้ือของกับตัวแทนจ าหน่ายรายไหนก็ได้ตามท่ี Suppliers 
ตอ้งการ  ท าใหส่้งผลกระทบต่อการขายสินคา้ และ ก าไรท่ีสมควรจะได ้ของตวัแทนจ าหน่าย  
 
 2.2.4 Threat of Substitute products (อุปสรรคจำกผลติภัณฑ์ทีท่ดแทนกนัได้) ส าหรับ
สินคา้ไอที เป็นสินคา้ท่ีลกัษณะเฉพาะสูง  ท าใหแ้รงกดดนัดา้นน้ีค่อนขา้งต ่า  สินคา้จากอุตสาหกรรม
อ่ืนไม่สามารถทดแทนสินค้าในอุตสาหกรรมน้ีได้  อีกทั้งยงัต้องอาศยัผูเ้ช่ียวชาญในการบริหาร
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จดัการ หรือ ตั้งค่าสินคา้นั้นๆ ในรูปแบบท่ีต่างกนัออกไป  จากลกัษณะสินคา้ดงักล่าว ท าให้สินคา้
จากอุตสาหกรรมอ่ืนไม่สามารถทดแทนสินคา้ในตลาดน้ีได ้ 
  

2.2.5 Industry Rivalry (กำรแข่งขันของธุรกิจเดิมที่มีอยู่ในอุตสำหกรรม) เน่ืองจาก
ลกัษณะการท าธุรกิจในตลาดไอที ค่อนขา้งมีลกัษณะท่ีคลา้ยกนั ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบการท าธุรกิจ
ขององค์กร หรือลกัษณะของสินค้า  ท าให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง โดยเฉพาะในเร่ืองของราคา  
ลูกคา้รายใหญ่แต่ละรายจะแบ่งสัดส่วนการซ้ือสินคา้ของตนไปท่ีตวัแทนจ าหน่ายแต่ละรายในตลาด
เพื่อบริหารเครดิตเทอม  ท าให้ผูเ้ล่นแต่ละรายในตลาดจะตอ้งแข่งขนัเพื่อจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้กบั
ตนในสัดส่วนท่ีเยอะกวา่คนอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นการใชว้ิธีลดราคา  หรือ ให้เครดิตเทอมท่ีนานข้ึน  ซ่ึง
กิจกรรมท่ีท าข้ึนของผูเ้ล่นแต่ละราย จะมีลกัษณะท่ีคลา้ยกนั ท าให้การท่ีลูกคา้เปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้
กบัท่ีอ่ืน เกิดข้ึนอยูบ่่อยคร้ัง ผูเ้ล่นแต่ละรายรวมทั้งบริษทั มีการท ากิจกรรมต่างๆแข่งขนักนัในตลาด
ค่อนขา้งสูง  ส่งผลใหแ้รงกดดนัดา้นน้ีค่อนขา้งสูงดว้ย  
 
 สรุปผลจำกกำรวเิครำะห์แรงกดดัน 5 ประกำร (Five Force) ของบริษัท 
 
ตำรำงที ่2.5 : แสดงถึงผลสรุปจากการวเิคราะห์แรงกดดนั 5 ประการของบริษทั 
 

แรงกดดนั 5 ประการ ระดบัของแรงกดดนั 
1. อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาด ระดบัสูง 
2. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ระดบัสูง 
3. อ านาจการต่อรองของผูข้าย ระดบัสูง 
4. อุปสรรคจากผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนัได ้ ระดบัต ่า 
5. การแข่งขนัของธุรกิจเดิมท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรม ระดบัสูง 

 
จากตารางท่ี 2.5 แสดงให้เห็นว่า แรงกดดนัท่ีเกิดจากคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้ในตลาด 

การแข่งขนัของธุรกิจเดิมในตลาด อ านาจการต่อรองจากผูซ้ื้อและผูข้าย อยูใ่นระดบัสูง ท าให้ยากต่อ
การเขา้ตลาดของผูเ้ล่นรายใหม่ เน่ืองจากสาเหตุของปัจจยัทางดา้นเงินทุนหมุนเวียนและเงินทุนท่ีใช้
ในการลงทุน ท่ีตอ้งมีเงินส ารองในปริมาณท่ีมาก  รวมทั้งการถูกควบคุมก าไรท่ีควรจะไดจ้ากผูซ้ื้อ
และผูข้าย ท าให้เป็นปัจจยัส าคญัต่อการเพิ่มยอดขาย ส่งผลต่อก าไรของบริษทั แต่อยา่สงไรก็ตามถือ
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ว่ามีโอกาสส าหรับบริษทั ในเร่ืองของอุปสรรคจากผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกันได้ ซ่ึงทางบริษทัไม่
จ  าเป็นตอ้งห่วงเร่ืองน้ีมากนกั   

 
 

2.3 กำรวเิครำะห์ปัญหำบริษทัด้วยเคร่ืองมือ Key Success Factor 
 Key Success Factor (ปัจจยัแห่งความส าเร็จ) คือ ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีจะน าพาองค์กรไปสู่
ความส าเร็จตามวิสัยทศัน์ขององค์กรท่ีผูบ้ริหารได้ก าหนดไว ้ซ่ึงตามปกติผูบ้ริหารระดบัสูงของ
องค์กรจะก าหนดวิสัยทศัน์เพื่อก าหนดเป้าหมายขององค์กรว่าจะไปในทางไหน จะต้องการให้
องคก์รประสบความส าเร็จในเร่ืองอะไร โดยท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งคอยก าหนดทิศทาง และคอยควบคุม
ให้องค์กรเป็นไปในทางท่ีก าหนดไว ้ ส่ิงท่ีจะเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีองค์กรนั้น
เช่ียวชาญและคิดวา่เป็นจุดแขง็ขององคก์ร เพื่อท่ีน าจุดแขง็เหล่านั้นมาใชเ้ป็นขอ้ไดเ้ปรียบขององคก์ร
ในการแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นตลาด  เพื่อใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีองคก์รไดว้าง
ไว ้
 ส าหรับปัจจยัแห่งความส าเร็จของบริษทัประกอบดว้ยจุดแขง็ขององคก์ร 3 ขอ้ ดงัน้ี 
 
 2.3.1 Solution Sales คือ การขายสินคา้เป็นชุดสินคา้ หรือเป็นการขายสินคา้รวมบริการ 
ซ่ึงการท าธุรกิจโดยทัว่ไปจะเป็นการซ้ือสินคา้จาก Suppliers และขายให้กบัลูกคา้ แต่บริษทัมีจุดแข็ง
ในเร่ืองของการขายสินคา้เป็นแบบ Solution เพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้  ลูกคา้สามารถซ้ือ
สินคา้ท่ีใช้งานร่วมกนัได้จากสถานท่ีท่ีเดียว (One stop shopping) เพื่อประหยดัเวลาและประหยดั
ค่าใช้จ่าย พร้อมไดรั้บบริการจากทางบริษทั  ลูกคา้จะสามารถมัน่ใจไดว้่าสินคา้แต่ละอย่างท่ีซ้ือมา
สามารถใชง้านร่วมกนัไดอ้ยา่งแน่นอน เพราะมีผูเ้ช่ียวชาญจากบริษทัคอยดูแลหรือตั้งค่าการใชง้าน
ใหอุ้ปกรณ์ทั้งหมดสามารถท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งราบร่ืน อีกทั้งหากเกิดปัญหาของอุปกรณ์แต่ละช้ิน 
ก็ไม่ตอ้งเสียเวลาท่ีจะแจง้ปัญหาไปท่ีผูข้ายหลายราย สามารถประสานงานกบัทางบริษทั ท่ีเดียว ง่าย
ต่อการไดรั้บบริการเพื่อแกไ้ขปัญหา 
 
 2.3.2 Cost Competitive (กำรได้เปรียบทำงด้ำนต้นทุน)  เน่ืองจากบริษทัมีศกัยภาพสูง
ในเร่ืองของเงินทุน ท าให้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดป้ริมาณมาก ท าให้ไดร้าคาพิเศษจากทาง Suppliers 
ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้ถูกลง  อีกทั้งยงัมีการบริหารจดัการคลงัสินคา้ท่ีดี  ส่งผลให้ตน้ทุนในการดูแล
คลงัสินคา้ต ่า เม่ือตน้ทุนต ่า ก็จะสามารถท าให้บริษทัสามารถก าหนดราคาขายสินคา้เพื่อแข่งขนักบั
คู่แข่งในตลาดไดดี้ยิง่ข้ึน  
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 2.3.3 ควำมสัมพนัธ์ทีด่ีระหว่ำงบริษัทกบั Suppliers และ ลูกค้ำ  การท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ี
ดีระหวา่งบริษทักบัลูกคา้และ Suppliers จะช่วยให้องคก์รสามารถท าธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยืน  อีกทั้งหาก
ตอ้งการความช่วยเหลือ จะท าใหเ้ป็นเร่ืองง่ายท่ีองคก์รจะขอให ้Suppliers หรือ ลูกคา้เขา้มาช่วยแกไ้ข
ปัญหา ไม่ว่าจะเป็นปัญหาท่ีเกิดจากการจดัการท่ีผิดพลาดของบริษทั หรือ เกิดจากบุคคลอ่ืนโดยท่ี
บริษัทไม่ตั้ งใจ อีกทั้ งยงัเป็นการช่วยเหลือกันในการท าธุรกิจ เพื่อให้บริษัทสามารถประสบ
ความส าเร็จร่วมกนักบั Suppliers และ ลูกคา้ ดงันั้นหากความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทั ลูกคา้ และ 
Suppliers ดีจะท าใหอุ้ปสรรคระหวา่งการท าธุรกิจลดนอ้ยลง   
 
 2.3.4 โปรแกรมส่งเสริมกำรขำย  (Promotion) ของ Distributor เน่ืองจากโปรแกรม
ส่งเสริมการขายในปัจจุบนั เป็นโปรแกรมของ Suppliers แต่ละราย  ท าให้Distributorทุกรายไดรั้บ
โปรแกรมส่งเสริมการขายและส่งต่อไปยงัลูกคา้เหมือนกนั ท าให้โปรแกรมส่งเสริมการขายน้ีไม่
ส่งผลให้บริษทัเกิดความได้เปรียบในการแข่งขนัในตลาด ดงันั้น บริษทั จึงตอ้งมีการเพิ่มการจดั
โปรแกรมส่งเสริมการขายของตวัเองมากข้ึนเพื่อสร้างความแตกต่างและเป็นจุดเด่นให้กบับริษทั  ท า
ใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในตลาด 
 
 

2.4 กำรวเิครำะห์ปัญหำบริษทัด้วยเคร่ืองมือ VRIN Criteria 
 เคร่ืองมือ VRIN Criteria มีไวส้ าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลภายในองค์กร โดยหลกัการ
วเิคราะห์จะเนน้วเิคราะห์ไปท่ี Core Competency ขององคก์ร เพื่อพิจารณาวา่องคก์รมีความสามารถ
อะไรท่ีเป็นส าคญั หรือ เป็นจุดเด่นท่ีท าให้องคก์รไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด โดยการ
วเิคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือน้ีจะวเิคราะห์องคก์ร 4 ดา้น ดงัน้ี 
 ความมีคุณค่า  (Valuable Resource) คือส่ิงท่ีองค์กรต้องใช้จุดอ่อนและจุดแข็งเพื่อ
แสวงหาประโยชน์จากโอกาสและลบลา้งอุปสรรคถึงแมว้า่ทรัพยากรสามารถเขา้ถึงปัจจยัแวดลอ้ม
ได้หลายทางแต่ถ้าไม่สามารถสร้างคุณค่าหรือสร้างประโยชน์ให้องค์กรได้ศักยภาพทางการ
ไดเ้ปรียบก็ไม่เกิดข้ึน 
 การหาได้ยาก  (Rare Resource) คือทรัพยากรท่ีหาได้ยากในตลาด มีผูแ้ข่งน้อยราย
หรือไม่มีใครเลยท่ีมี โดยปกติทรัพยากรภายในองค์กรท่ีมีคุณค่าจะถูกท าให้คุณค่าลดน้อยลงเม่ือ
คู่แข่งส่วนใหญ่มีทรัพยากรเหมือนกนัและสามารถใช้ประโยชน์เช่นเดียวกนัสุดทา้ยก็เป็นเพียงแค่
สร้างความเท่าเทียมในการแข่งขนั (competitive parity) ไม่ใช่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั 
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 ลอกเลียนแบบได้ยาก (Imperfectly Imitable resources) คือการท่ีคู่แข่งลอกเลียนแบบ
ความสามารถหรือทรัพยากรขององค์กรได้ยาก  เช่น ตน้ทุนการลอกเลียนแบบท่ีสูงเป็นผลทาให้
บริษทัอ่ืนไม่สามารถพฒันาข้ึนได้โดยง่ายถึงแมว้่าองค์กรจะเขา้สู่ตลาดเป็นรายแรกๆพร้อมด้วย
ทรัพยากรท่ีหาได้ยากแต่ถ้าคู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย ความได้เปรียบในการแข่งขนัจะ
เกิดข้ึนเพียงชัว่คราวเท่านั้น 

การไม่มีสินคา้และบริการสามารถทดแทนได ้(Non-substitutable) คือ ความสามารถ
หรือทรัพยากรท่ีคู่แข่งไม่สามารถหาอะไรมาทดแทนได ้ทรัพยากรเหล่านั้นจะตอ้งไม่มีความสามารถ
เทียบเคียงทางกลยุทธ์ ท่ีทดแทนได้ ความสามารถท่ีทดแทนไม่ได้จะเป็นแหล่งท่ีมาของความ
ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Barney, 1991) 
ผลกำรวเิครำะห์บริษัทด้วยเคร่ืองมือ VRIN Criteria  
 จากการใชเ้คร่ืองมือVRINมาวิเคราะห์บริษทัเพื่อให้ทราบขีดความสามารถขององคก์ร
วา่องคก์รมีขอ้ไดเ้ปรียบหรือเสียเปรียบในการแข่งขนัอยา่งไรบา้ง พบขอ้มูลดงัน้ี (ตารางท่ี 2.6) 
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ตำรำงที ่2.6 : แสดงการเปรียบเทียบความสามารถของบริษทักบัคู่แข่งดว้ยเคร่ืองมือ VRIN  
  Criteria 
 

หลกัเกณฑ ์
มีคุณค่าหรือไม่ 

? 
หายากหรือไม่? 

ลอกเลียนแบบ
ยากหรือไม่ ? 

ยากท่ีจะ
ทดแทน
หรือไม่? 

ความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั 

Product 
หลากหลาย 

ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียมกนั 

มีแหล่งเงินทุน
ท่ีมัน่คง 

ใช่ ใช่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

บุคลากรมี
ความสามารถ 

ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียมกนั 

ความสัมพนัธ์
ระหวา่งบริษทั 
ลูกคา้ 
Suppliers 

ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัไดเ้ท่า

เทียม 

การแข่งขนั
ทางดา้น
ตน้ทุน 

ใช่ ใช่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

การขายสินคา้
แบบ Solution 

ใช่ ใช่ ใช่ ใช่ 
ไดเ้ปรียบการ

แข่งขนั 
ความร่วมมือ
กนัท างานเป็น
ทีม 

ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ 
แข่งขนัไดเ้ท่า
เทียมกนั 

  
จากตารางท่ี 2.6 ผลจากการใช้เคร่ืองมือ VRIN ในการเปรียบเทียบความสามารถของ

บริษทักบัคู่แข่งนั้นจะเห็นไดว้่าหลกัเกณฑ์ในดา้นต่างๆ มีความไดเ้ปรียบเสียเปรียบ หรือเท่าเทียม 
แตกต่างกนัไป สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
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หลกัเกณฑ์ Product หลำกหลำย 
 เน่ืองจากสินค้าไอทีในปัจจุบนั มกัจะถูกน ามาใช้งานร่วมกันหลายๆช้ิน แม้กระทัง่
สินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ ซ่ึงจะตอ้งประกอบดว้ยตวัเคร่ืองและจอคอมพิวเตอร์  ลองนึกภาพตามวา่
หากลูกคา้ไม่สามารถซ้ือสินคา้ทั้งสองส่ิงน้ีในท่ีเดียวกนั จะสร้างความล าบากให้กบัลูกคา้ดงันั้น การ
ท่ีบริษทัมีการขาย Product ท่ีหลากหลายเพื่อบริการลูกคา้นั้น เป็นส่ิงส าคญัอีกเร่ืองหน่ึงท่ีเป็นจุดเด่น
ของบริษทั  แต่แมว้่าการขายสินคา้ท่ีหลากหลายเพื่อบริการลูกคา้นั้น จะเป็นเร่ืองส าคญั แต่สินคา้
เหล่าน้ียงัคงหาซ้ือไดจ้ากคู่แข่งเช่นเดียวกนั  และมีให้เลือกหลายยี่หอ้ ท าใหก้ารขายสินคา้เหล่าน้ี ง่าย
ต่อการลอกเลียนแบบ และ ไม่ใช่สินคา้ท่ีหายาก และสามารถหาสินคา้ท่ีเป็นชนิดเดียวกนัแต่คนละ
ยี่ห้อทดแทนกนัไดอี้กดว้ย  ท าให้หลกัเกณฑ์ขอ้น้ี ท าให้บริษทัมีการแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกบัคู่แข่งราย
อ่ืน  
 หลกัเกณฑ์ มีแหล่งเงินทุนทีม่ั่นคง  
 เน่ืองจากการขายสินคา้ท่ีหลากหลายนั้น จะตอ้งโจทยลู์กคา้ไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จ
คงจะหลกัไม่พน้การท่ีบริษทั จะตอ้งมีสินคา้ไวต้อบโจทยลู์กคา้ค่อนขา้งมาก  เน่ืองจากความตอ้งการ
ของลูกคา้ค่อนขา้งหลากหลาย  การท่ีจะมีสินคา้ไวข้ายท่ีหลากหลายเป็นจ านวนมาก จะตอ้งอาศยั
เงินทุนท่ีมากพอ  ซ่ึงมีบริษทัไม่ก่ีรายในอุตสาหกรรมไอที ท่ีจะมีเงินลงทุนสูง ดงันั้นจึงกลายเป็น
จุดเด่น และหายาก ส าหรับบริษทั แต่สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย และไม่ยากท่ีจะทดแทน เพราะ
การมีเงินทุนสูง คู่แข่งก็สามารถหาเงินทุนมาเพิ่มได ้ อีกทั้งการด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ีไม่
อยากท่ีจะหาทดแทน เพราะมีคู่แข่งท่ีมีลกัษณะเหมือนกนั มีเงินทุนสูงเหมือนกนั ท าให้จุดเด่นใน
เร่ืองน้ีของบริษทัสามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
 หลกัเกณฑ์บุคลำกรมีควำมสำมำรถ 
 ส าหรับความสามารถของบุคลากรนั้น ก็เป็นเร่ืองส าคญัอีกเร่ืองท่ีบริษทัจะตอ้งเอาใจใส่ 
เน่ืองจากทุกส่ิงทุกอย่างท่ีใช้ขบัเคล่ือนให้บริษทัสามารถเดินหน้าต่อไปได ้จะตอ้งมาจากบุคลากร
เป็นหลกั หากขาดบุคลากรไป บริษทัก็ไม่สามารถท่ีจะเดินหนา้ต่อไปได ้  ดงันั้นจึงจดัไดว้า่เร่ืองน้ีมี
ความส าคญัอยา่งยิ่ง แต่เน่ืองจากลกัษณะธุรกิจของบริษทัและคู่แข่งค่อนขา้งมีโครงสร้างท่ีคลา้ยกนั  
ท าให้ความสามารถของบุคลากรแทบจะไม่ต่างกนั ท าให้เป็นส่ิงท่ีสามารถหาไดง่้าย ลอกเลียนแบบ
ได ้และ ง่ายต่อการทดแทน  ท าให้หลกัเกณฑ์ในเร่ืองน้ี  บริษทัสามารถแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนักบัผู ้
เล่นรายอ่ืนในตลาด 
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หลกัเกณฑ์ควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงบริษัท ลูกค้ำ Suppliers  
 ส าหรับเร่ืองความสัมพนัธ์นั้น ค่อนขา้งเป็นเร่ืองส าคญั เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่บางที
จะเนน้ลกัษณะการซ้ือขายแบบง่ายๆ  ลูกคา้จะตอ้งการคุยกบัพนกังานท่ีเขา้ใจ สามารถแกไ้ขปัญหา
ให้กบัพวกเขาเหล่านั้นได ้ ดงันั้นความสัมพนัธ์จึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีสามารถจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ 
แต่ส าหรับเร่ืองน้ี ก็ถือเป็นเร่ืองทัว่ไปอีกเช่นกนั ท่ีสามารถหาไดง่้ายและลอกเลียนแบบได ้ เพราะแค่
อาศยัพูดคุยบ่อยๆ  ก็สามารถสร้างความสัมพนัธ์ไดเ้ช่นกนั  อีกทั้งการทดแทนยงัถือเป็นเร่ืองง่าย 
เพราะโดยปกติจะมีคนมาท าหน้าท่ีแทนทนัที หาก sale ประจ าของลูกค้าไม่สะดวกติดต่อ ท าให้
บริษทัมีความสามารถแข่งขนัเท่าเทียมกบัคู่แข่งในตลาด 
 หลกัเกณฑ์กำรแข่งขันทำงด้ำนต้นทุน  
 ดา้นตน้ทุน เป็นเร่ืองอีกเร่ืองท่ีบริษทัจะตอ้งให้ความใส่ใจ เน่ืองจากการขายตามปกติ
ของสินคา้ไอที ก าไรจะไม่เยอะมาก  การท่ีบริษทัหรือคู่แข่งรายใดในตลาดสามารถลดตน้ทุนของตน
ลงไดม้าก  จะท าให้รายนั้นไดก้ าไรเพิ่มข้ึนทนัที ท าให้เร่ืองน้ีถือเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญั และท าได้
ยาก เน่ืองจากการท่ีจะลดตน้ทุน จะตอ้งแลกกบัการท่ีจะตอ้งลงทุนท่ีสูงตาม เช่น การสั่งซ้ือสินคา้
ปริมาณมากๆ  แต่เน่ืองจากคู่แข่ง ก็มีเงินลงทุนสูงเช่นกนั  ท าให้สามารถลอกเลียนแบบได ้ และง่าย
ต่อการท่ีจะหามาทดแทนดว้ยผูเ้ล่นรายอ่ืน  ท าให้ความสามารถในการแข่งขนัของบริษทัในเร่ืองน้ี
สามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราว 
 หลกัเกณฑ์กำรขำยสินค้ำแบบ Solution  
 การขายสินคา้แบบ Solution ถือวา่เป็นเร่ืองเด่นท่ีสุดของบริษทั เพราะเป็นจุดเด่นท่ีสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่ง  เพราะนอกจากการขายแบบ Solution ท่ีมีลกัษณะแตกต่าง
จากคู่แข่งซ่ึงเป็นจุดเด่นแลว้  ยงัสามารถท าไดย้าก เพราะตอ้งใชค้วามรู้ของบุคลากรท่ีช านาญและขีด
ความสามารถขององคก์รในเร่ืองของโครงสร้างองคก์ร  อีกทั้งยงัลอกเลียนแบบไดย้ากและยากท่ีจะ
น ามาทดแทนเน่ืองจากข้ึนอยู่กับการตดัสินใจของคนออกแบบ Solution ท่ีจะตอ้งท าหน้าท่ีเลือก
รูปแบบใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด  
 หลกัเกณฑ์ควำมร่วมมือกนัท ำงำนเป็นทมี 
 การท างานเป็นทีม เป็นเร่ืองส าคญัอีกเร่ืองท่ีบริษทัจะตอ้งให้ความส าคญั เน่ืองจากการ
เดินหนา้ขององคก์รจะข้ึนอยูก่บัความสามคัคีกนัของบุคลากรในบริษทัดว้ย หากบุคลากรไม่สามคัคี 
ก็จะไม่มีทางน าพาองคก์รใหก้า้วต่อไปขา้งหนา้ได ้ แต่ส าหรับคู่แข่งก็สามารถท าไดเ้ช่นกนั  จึงไม่ใช่
เร่ืองหา 
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ยาก  และสามารถบอกเลียนแบบหรือหามาทดแทนได้ไม่ยาก  ท าให้ความสามารถของบริษัท
สามารถแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกบัคู่แข่งรายอ่ืนในตลาด 
  
 

2.5  สรุปผลกำรวิ เครำะห์ปัญหำของบริษัท โดยใช้เคร่ืองมือ Five Force model , 
PESTEL Analysis , Key Success Factorsและ VRIN Criteria 
 จากการใชเ้คร่ืองมือต่างๆวเิคราะห์ปัญหาทั้งภายในและภายนอกบริษทัท าให้พบปัญหา
ต่างๆของบริษทัท่ีส่งผลต่อปัญหายอดขายท่ีลดลง โดยจากท่ีใชเ้คร่ืองมือ Five Force ในการวเิคราะห์
สภาพตลาด พบว่าบริษทัมีความเสียเปรียบในเร่ืองอ านาจการต่อรองระหว่าง Suppliers และลูกคา้ 
ในเร่ืองของการบริหารจดัการก าไร และ การรักษาลูกคา้ให้ย ัง่ยืน ซ่ึงลูกคา้มีโอกาสเปล่ียนไปซ้ือ
สินคา้กบัคู่แข่งสูง ท าให้บริษทัสูญเสียรายไดอี้กทั้งการแข่งขนัในตลาดมีการแข่งขนักนัท่ีรุนแรง
โดยเฉพาะเร่ืองการแข่งขันด้านราคา ซ่ึงส่งผลต่อก าไรของบริษัทท่ีลดลงท าให้บริษัทต้องหา
ทางแก้ไขปัญหาน้ีเพื่อให้บริษัทมียอดขายเพิ่มข้ึน นอกจากน้ีหลังจากท่ีใช้เคร่ืองมือ PESTEL 
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มนอกองค์กร และ วิเคราะห์แนวโน้มตลาดแลว้พบวา่การเมืองในประเทศมี
ความไม่แน่นอน ส่งผลต่อความเช่ือมนัของนกัลงทุนและผูบ้ริโภค ท าให้เศรษฐกิจเกิดการชะลอตวั  
ผูบ้ริโภคชะลอการจบัจ่ายใชส้อย  อีกทั้งพบวา่ดชันีความเช่ือมนัเก่ียวกบัรายไดใ้นอนาคตมีแนวโนม้
ลดลงเร่ือยๆ ส่งสัญญาณว่าผูบ้ริโภคจะมีก าลงัซ้ือท่ีน้อยลง จากปัญหาน้ีจะส่งผลต่อการขายสินคา้
ของบริษทั ท าให้ยอดขายของบริษทัลดลง ดงันั้น บริษทัจึงตอ้งใช ้Key Success Factor ในการแกไ้ข
ปัญหาเพื่อเพิ่มยอดขายให้กบับริษทัโดยเนน้การขายสินคา้แบบ Solution มากข้ึน เน่ืองจากการขาย
สินคา้แบบ Solution จะตอ้งอาศยัความสอดคลอ้งกนัระหวา่งสินคา้แต่ละประเภทเพื่อประกอบข้ึนมา
เป็นชุดสินคา้  ความสอดคลอ้งหรือความเขา้กนัไดข้องสินคา้แต่ละประเภทจะข้ึนอยูก่บัความรู้เฉพาะ
ของพนกังานท่ีขายสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อการท างานร่วมกนัของสินคา้ในแต่ละส่วน  หากผูข้ายสินคา้
ไม่มีความเช่ียวชาญในตวัสินคา้จะท าให้การขายสินคา้แบบ Solution เป็นเร่ืองยาก  ท าให้เร่ืองน้ีจึง
กลายเป็นเร่ืองเฉพาะตวัของผูข้ายแต่ละราย ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกน้อย  ส่งผลให้ลูกค้ามีความ
จงรักภกัดีต่อผูข้ายเพิ่มข้ึน  นอกจากน้ีจากปัญหาท่ีก าลงัซ้ือของลูกคา้ลดลง อีกทั้งยงัมีภาพแวดลอ้มท่ี
เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อยอดขายและก าไรของบริษทั ดงันั้นบริษทัจึง
ตอ้งมีการบริหารจดัการต้นทุนให้ดีข้ึน เพื่อลดตน้ทุนในการด าเนินการ ส่งผลให้บริษทั มีก าไร
เพิ่มข้ึน หากสามารถด าเนินการตามผลวิเคราะห์ของเคร่ืองมือ Key Success Factor ได้ จะท าให้
องคก์รสามารถด าเนินธุรกิจและประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งแน่นอน  
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนของบริษทั ยอดขายลดลงซ่ึงส่งผลต่อก าไรของบริษทัท่ีลดลง จึงได้
มีการวิเคราะห์ปัญหาด้วยเคร่ืองมือต่างๆและศึกษาผลวิเคราะห์จากเคร่ืองมือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีใชว้ิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและ ภายในบริษทั รวมถึงศกัยภาพของบริษทัไปแลว้ 
ต่อไปบริษทัจะตอ้งศึกษาเพิ่มเพิ่มเติมเพื่อพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และ ผลท่ีเกิดข้ึนว่า
เช่ือมโยงกันอย่างไรเพื่อหาสาเหตุและหาวิธีแก้ไขปัญหาได้อย่างตรงจุด โดยใช้ Causal Loop 
Diagram 
 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบ (System thinking) 
 การคิดเชิงระบบได้ถูกคิดค้นโดย John D Sterman (Sterman, 2000)  ได้น า เสนอ
เคร่ืองมือการวเิคราะห์ปัญหา เพื่อหาสาเหตุและผล ท่ีเกิดข้ึน คือ Causal Loop Diagrams (CLD) หรือ
แผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึงเคร่ืองมือน้ีจะถูกน ามาใช้พิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ี
เช่ือมโยงกนั ท าให้สามารถเขา้ใจถึงองค์ประกอบต่างๆไดอ้ย่างสอดคลอ้งและชดัเจนมากข้ึน และ 
สามารถท าใหเ้ราออกแบบ แกไ้ข ระบบขององคก์รเพื่อใหมี้ผลลพัธ์ท่ีดีต่อองคก์รได ้
 วิธีการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลเร่ิมตน้จากการกาหนดประเด็นปัญหาให้ชดัเจน
พร้อมทั้งระบุปัจจยัหรือตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมดศึกษาและพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของ
เหตุการณ์โดยใชลู้กศร (Arrow) เช่ือมโยงจากเหตุไปผลและถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางข้ึน
หรือลงเหมือนกนัให้ใส่เคร่ืองหมาย + แต่ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มหรือสวน
ทางกนัให้ใส่เคร่ืองหมาย – เม่ือนาการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมาต่อกนักลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุ
และผล Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึงระบบท่ีเช่ือมกนัอยู่ให้เป็นการเสริมสาเหตุ
เหล่านั้นสาหรับ Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึงมีผลทาให้เกิดสมดุลกับในการ
แกปั้ญหานั้นตวัอยา่งการแสดงการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 
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ภำพที ่3.1 : แผนภูมิแสดงตวัอยา่งของความสัมพนัธ์ระหวา่งไก่และไข่ไก่ 
 
 

3.2  วเิครำะห์ปัญหำด้วยเคร่ืองมือ Causal Loop Diagram 
 จากปัญหายอดขายท่ีลดลง ซ่ึงส่งผลกระทบต่อก าไรของบริษทัเอสไอเอสดิสทริบิวชัน่ 
จ  ากดั นั้นลงลง  ส่งผลให้บริษทัจะตอ้งหาแนวทางการแกไ้ขปัญหาวา่สาเหตุเกิดจากอะไร  หลงัจาก
ท่ีใช้เคร่ืองมือ Causal Loop Diagram วิเคราะห์แล้วสามารถแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา และ 
เหตุผลต่างๆท่ีเกิดข้ึนไดด้งัภาพท่ี 3.2.1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่3.2 : แผนภูมิวงรอบเหตุและผล(Causal Loop Diagram) ของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั  
                   จ  ากดั  

ChickenEgg
+

+
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 จากรูปขา้งตน้จะเห็นวา่แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงถึงปัญหาของบริษทัในปัจจุบนั
ซ่ึงปัจจุบนั บริษทัก าลงัประสบปัญหายอดขายลดลงซ่ึงส่งผลท าใหก้ าไรบริษทัลดลง ซ่ึงสามารถแบ่ง
ออกเป็นสองวงรอบเหตุและผลคือ วงรอบการสั่งซ้ือ และ วงรอบการตลาด 

 
ภำพที ่3.3 : แสดงถึงแผนภูมิวงรอบการสั่งซ้ือ (Procurement Loop) 
  

จากภาพท่ี 3.3 หลงัจากท่ีก าไรบริษทัลดลง จึงส่งผลกระทบต่องบประมาณการสั่งซ้ือ
สินคา้โดยตรง  ท าให้ตอ้งมีนโยบายลดการสั่งสินคา้ตามงบประมาณท่ีลดลง เพื่อตอ้งการลดตน้ทุน
ในส่วนของสินคา้คงคลงัให้เหลือนอ้ยท่ีสุด  แต่การลดปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ ส่งผลกระทบผกผนั
กบัราคาวตัถุดิบท่ีได้จาก Suppliers ท าให้ราคาดังกล่าวปรับตวัสูงข้ึน เพราะต้นทุนทางด้านการ
ขนส่งเพิ่มข้ึน จึงส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้ของบริษทัสูงข้ึน  เพื่อตน้ทุนสินคา้สูงข้ึน ท าให้บริษทัได้
ก าไรท่ีลดลง  
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ภำพที ่3.4 :  แสดงถึงวงรอบการตลาด (Marketing Loop) 
 
 จากภาพท่ี 3.4  สืบเน่ืองมาจากตน้ทุนสินคา้ปรับตวัสูงข้ึน และทางบริษทัไม่สามารถ
ปรับราคาขายกบัลูกคา้ได ้ ท าให้บริษทัมีก าไรลดลง ส่งผลกระทบโดยตรงต่องบประมาณท่ีเหลือ
ส าหรับงบประมาณการส่งเสริมการตลาดท่ีลดนอ้ยลง เน่ืองจากงบประมาณส่งเสริมการตลาดลดลง 
ส่งผลกระทบให้มีการลดการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  ท าให้บริษทัไม่สามารถเพิ่มหรือรักษา
ระดบัความตอ้งการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ ส่งผลใหย้อดขายและก าไรบริษทัลดลง   
 นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของบริษทัไม่วา่จะเป็นปัญหา
ทางด้านการเมืองท่ีไม่แน่นอน  ส่งผลให้ความเช่ือมัน่ของนกัลงทุนลดลง  การลงทุนจากภาครัฐ
ลดลง  ท าให้เกิดภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั  ส่งผลต่อก าลงัซ้ือสินคา้ของลูกคา้  ท าให้ความตอ้งการ
สินคา้ของบริษทัลงลง  ซ่ึงส่งผลต่อยอดขายท่ีลดลงเช่นกนั   

แต่ถึงแมบ้ริษทัก าลงัเผชิญกบัสถานการณ์ท่ียากล าบาก แต่บริษทัเองก็ยงัมีปัจจยัส าคญั
ท่ีท าให้บริษทั ยงัคงสร้างก าไรเพื่อให้ธุรกิจนั้นอยูร่อดคือการขายสินคา้แบบ Solution ซ่ึงสร้างความ
แตกต่างและเป็นลกัษณะเฉพาะได ้ท าให้ลูกคา้สะดวกสบายในการซ้ือสินคา้มากข้ึน  ซ้ือสินคา้ท่ี
เดียวแต่กบัไดส่ิ้งท่ีตอ้งการครบถว้น (One stop shopping) อีกทั้งยงัไม่ตอ้งไปเจอปัญหาท่ีตอ้งติดต่อ
ทีมดูแลหลายท่ี  หากเกิดปัญหา  เพราะการขายสินคา้แบบ Solution หมายความว่าไม่ว่าจะสินคา้ท่ี
ขายเป็นชุดอนัไหนเสีย ก็สามารถเรียกการรับประกนัได้อย่างง่ายดาย คือสามารถใช้บริการจาก
บริษทัไดท้นัที ติดต่อเจา้เดียว เขา้มาดูแลสินคา้ทั้ง Solution ให้อุปกรณ์ต่างๆสามารถกลบัมาท างาน
ไดอ้ยา่งราบร่ืนอีกคร้ัง  ลดปัญหาการซ ้ าซ้อน และ ยงัสามารถมัน่ใจไดอี้กวา่สินคา้เหล่านั้นสามารถ
ท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เพราะมีทีมผูเ้ช่ียวชาญผูอ้อกแบบระบบเจา้เดียวกนัทั้งระบบ     

 

Profit

Total Cost

Sales Revenue

+

+

-

+

Budget for

Marketing

Marketing

Activities

Customers

Demand

+

+

+

Marketing Activities

of Competitors

Purchasing Power of

customers

PoliticalsEconomic
+

+

+
-

+

+

Normal Sale

Solution Sales

+

+

+

+

Marketing



37 
 

ท าให้ตรงส่วนน้ีเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าให้บริษทัสามารถสร้างก าไรได ้ นอกจากน้ีดว้ยความสัมพนัธ์ท่ีดี
ระหว่าง Suppliers และลูกคา้  ท าให้ทั้งหมดสามารถช่วยเหลือกนั ให้ผ่านพน้อุปสรรคไปไดอ้ย่าง
ราบร่ืนอีกดว้ย   
 จากการวิเคราะห์ดงักล่าวท าให้ทราบว่าบริษทัยงัมีปัญหาอีกหลายส่วนท่ีตอ้งแก้ไข 
ดงันั้น ในบทต่อไปจะกล่าวถึงกลยุทธ์ระดบัต่างๆ เพื่อเป็นแผนในการเสริมให้ธุรกิจย ัง่ยืน และ 
แกไ้ขปัญหาต่างๆ  ท าใหอ้งคก์รสามารถท าก าไร และ ผา่นพน้อุปสรรคต่างๆไปไดอ้ยา่งราบร่ืน  
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 
 
 

 หากจะกล่าวถึงกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจนั้น คงจะหมายถึงเคร่ืองมือหรือแผนการท่ี
จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีองคก์รได้วางไว ้แต่การท่ีจะท าให้องคก์รเดินหนา้
ตามท่ีตอ้งการไดน้ั้น จะตอ้งมีกลยุทธ์ท่ีท าให้รากฐานขององคก์รมีความมัน่คงตั้งแต่ระดบัผูบ้ริหาร
ลงไปถึงพนกังานฝ่ายต่างๆ  เพื่อให้ทุกคนในองค์กรเขา้ใจและเดินหน้าไปในทิศทางเดียวกนั  ซ่ึง
หากสามารถท าได ้ จะท าใหอ้งคก์รสามารถเดินไปสู่เป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  ดงันั้น องคก์ร
จะต้องมีการเตรียมความพร้อม วางแผนกลยุทธ์ให้ครบถ้วนตั้งแต่ระดับบนไปสู่ระดับล่าง  ซ่ึง
สามารถแบ่งได้เป็น 3 ระดับ คือ 1. กลยุทธ์ระดับองค์กร(Corporate - Level Strategy) 2. กลยุทธ์
ระดับธุรกิจ (Business - Level Strategy) 3. กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ(Functionalหรือ Operational – 
Level strategy) เพื่อให้พนกังานแต่ละระดบัมีความสอดคลอ้งกนั สามารถท างานร่วมกนัไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพดงัภาพท่ี 4.1 

 
 
ภำพที ่4.1 : แผนภูมิแสดงกลยทุธ์ส าหรับองคก์รทั้ง 3 ระดบั ท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งท าใหเ้กิดความ 
                   สอดคลอ้งกนัทั้ง 3 ระดบั  
  

กลยทุธ์ระดบัองคก์ร

(Corporate Strategy)

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ

(Business Strategy)

กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ

(Functional Strategy)
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จากภาพท่ี 4.1 จะเห็นไดว้า่กลยุทธ์ระดบัองคก์รจะอยูข่า้งบนสุด  เพราะเป็นกลยุทธ์ท่ี
มองภาพรวมขององคก์รเป็นหลกั คอยก าหนดทิศทางขององคก์รวา่จะเดินหนา้ไปทางไหน เป้าหมาย
ขององค์กรคืออะไร  รองลงมาคือกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีใช้ก าหนดวิธีการสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และล่างสุดคือกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ คือกลยุทธ์ส าหรับพนกังานแผนก
ต่างๆ ซ่ึงจะถูกแบ่งหนา้ท่ีกนัไปในแต่ละแผนก เพื่อร่วมกนัปฏิบติังานใหเ้ป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางไว ้  
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ส าหรับการก าหนดทิศทางภาพรวมของธุรกิจ ว่า
องคก์รควรจะตอ้งเดินหนา้ไปทางไหน โดยผูบ้ริหารระดบัสูงจะคอยให้นโยบายกบัพนกังานระดบั
รองลงมา เพื่อท าความเขา้ใจร่วมกนัวา่องค์กรจะเดินหนา้อย่างไร  ไม่ว่าจะเป็นการก าหนด Vision 
และ Mission ให้กบัองค์กร เพื่อเป็นแนวทางให้พนกังานระดบัรองลงมาเห็นภาพได้ชัดเจนยิ่งข้ึน  
โดยกลยทุธ์ระดบัองคก์รน้ีสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 แนวทางคือ 
 

4.1.1 กลยุทธ์ทีเ่น้นกำรเติบโต (Growth Strategy) 
 กลยุทธ์ท่ีเน้นการเติบโต หรือ Growth Strategy น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นสร้างการขยายตวั
ขององค์กร ใช้ในกรณีท่ีองค์กรต้องการขยายกิจการ โดยแบ่งเป็นการขยายตวัขององค์กรได้ 2 
ลกัษณะคือ 

4.1.1.1 การขยายองคก์รในธุรกิจเดิม หรือ Concentration คือ การเน้นให้
องค์กรใชท้รัพยากรท่ีองคก์รมีอยู ่หรือมีความเช่ียวชาญอยูแ่ลว้มาช่วยในการขยายกิจการและสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรภายในอุตสาหกรรม  สามารถท าได้ 2 วิธี คือ 1) การ
เจริญเติบโตแบบแนวด่ิง(Vertical Integration) หมายถึง กลยุทธ์ท่ีขยายกิจการไปสู่ลูกคา้ หรือ ท าให้
องคก์รสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน หรือ การขยายองค์กรไปสู่ผูข้ายหรือปัจจยัการผลิต เพื่อเน้น
ควบคุมตน้ทุนและคุณภาพในการผลิต องคก์รอาจจะใชว้ิธีการเปิดหนา้ร้านเพื่อสร้างช่องทางการจดั
จ าหน่ายดว้ยตนเอง เพื่อเน้นในการท าให้สินคา้ขององค์กรสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน หรือ 
สร้างโรงงานผลิตเอง เพื่อให้องค์กรสามารถลดตน้ทุนหรือควบคุมคุณภาพในการผลิตได้ตามท่ี
ตอ้งการ วิธีท่ี 2) การเจริญเติบโตแบบแนวนอน(Horizontal Integration) หมายถึง กลยุทธ์ท่ีท าให้
องคก์รขยายไปสู่ธุรกิจเดียวกนั หรือ คู่แข่ง เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด เพิ่มอ านาจการต่อรอง  
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ต่างๆเป็นตน้ องค์กรอาจใช้วิธีซ้ือกิจการคู่แข่ง หรือการควบรวมธุรกิจ หรือ ขยายสาขาขององค์กร 
เพื่อเนน้การครอบคลุมพื้นท่ีใหม้ากข้ึน  

4.1.1.2  การขยายองคก์รในธุรกิจใหม่ หรือ Diversification คือ การขยาย
องคก์รในแนวทางท่ีสร้างธุรกิจใหม่ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 วธีิ คือ 
1) การขยายธุรกิจในสินคา้หรือบริการในอุตสาหกรรมเดิม (Concentric) เช่น MK เปิดร้าน Yayoi  
และ 2) การขยายธุรกิจไปยงัอุตสาหกรรมใหม่ท่ีไม่เก่ียวข้องกับธุรกิจเดิม (Conglomerate) เช่น 
โรงแรม เปิด Casino  เป็นตน้ 
 

4.1.2 กลยุทธ์กำรรักษำเสถียรภำพ (Stability Strategy) 
 การท าใหธุ้รกิจสามารถรักษาศกัยภาพเดิมไว ้ให้สามารถท าก าไรไดต่้อไป กลยุทธ์น้ีจะ
เหมาะสมกบัการท าธุรกิจระยะสั้น ในระยะยาวกลยุทธ์น้ีอาจส่งผลให้องค์กรไม่มีความก้าวหน้า  
และท าใหศ้กัยภาพในการแข่งขนัขององคก์รลดลง เน่ืองจากคู่แข่งมีการพฒันาจนแซงหนา้ธุรกิจของ
เราไป   สามารถแบ่งออกเป็น 

4.1.2.1 กลยุทธ์การยบัย ั้ ง หรือ การด าเนินการด้วยความระมัดระวงั 
(Pause/Proceed with Caution Strategy) คือ การเน้นการท าให้องค์กรคงท่ีแต่ด าเนินการด้วยความ
ระมดัระวงัดว้ยการเฝ้าระวงัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนไดเ้สมอ 

4.1.2.2 กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No Change Strategy) หมายถึง การ
ด าเนินงานท่ีเนน้การคงอยูก่บัท่ีเพื่อรักษาเสถียรภาพเท่านั้น จะไม่มีการเปล่ียนแปลงใดๆ 

4.1.2.3 กลยุทธ์การท าก าไร (Profit Strategy) หมายถึง การด าเนินงานท่ี
เนน้การคงอยูก่บัท่ี แต่ยงัคงมุ่งเนน้การสร้างความสามารถในการท าก าไรอยา่งต่อเน่ือง 
 

4.1.3. กลยุทธ์กำรตัดทอน (Retrenchment Strategy) 
 กลยุทธ์การตดัทอนหรือลดขนาด จะถูกน ามาใชเ้ม่ือบริษทัพยายามจะพลิกสถานการณ์
จากการด าเนินงานท่ีตกต ่าเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานให้มากข้ึน โดยสามารถแบ่ง
ออกเป็น  

4.1.3.1 การฟ้ืนฟู (Turnaround) วิธีน้ีจะเน้นการปรับปรุงโครงสร้างหรือ
ผลการด าเนินงาน เพื่อจุดมุ่งหมายคือการลดตน้ทุน และ การเพิ่มรายได ้
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4.1.3.2  การเก็บเก่ียว (Harvesting) วิธีน้ีเป็นการลดการลงทุนภายใน
บริษทั เพื่อเพิ่มก าไรในระยะสั้นให้สูงท่ีสุด โดยอาจจะใชว้ิธีการเพิ่มราคาขายของสินคา้และบริการ 
หรือ ลดตน้ทุนท่ีไม่จ  าเป็นขององคก์ร 

4.1.3.3 การไม่ลงทุน (Divestiture) วิธีน้ีเป็นการตัดธุรกิจท่ีไม่จ  าเป็น
หรือไม่สามารถสร้างก าไรให้บริษัทหรือธุรกิจท่ีใช้เงินลงทุนมากเกินไปออกไปจากแผนการ
ด าเนินงาน 

4.1.3.4 การเลิก (Liquidation) คือ การท าให้ธุรกิจส้ินสุดลงด้วยวิธีการ
ขายทรัพยสิ์นท่ีมีอยู ่
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business – Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัระหว่าง
บริษทักบัคู่แข่งในอุตสาหกรรม โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะเป็นตวัก าหนดกิจกรรมต่างๆ ภายใน
บริษทั  นอกจากน้ี จากทฤษฏีของ  Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1980) ได้แบ่ ง
รูปแบบการด าเนินธุรกิจออกเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่ รูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยการเป็นผูน้ าทางดา้น
ตน้ทุน(Cost Leadership) ซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีธุรกิจจะเนน้การลดตน้ทุนเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ไม่วา่จะเป็นตน้ทุนทางดา้นสินคา้ การด าเนินงาน หรือ การบริการ   และ รูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจโดยการเป็นผูน้ าทางด้านความแตกต่าง(Differentiation) ซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีธุรกิจจะเน้นการ
สร้างความแตกต่างไม่วา่จะเป็นความแตกต่างทางดา้นตวัสินคา้หรือบริการ เพื่อเพิ่มคุณค่า และสร้าง
ความจงรักภกัดีต่อองค์กร นอกจากน้ีMichael E. Porter ยงัแบ่งตลาดออกเป็นสองประเภทเพื่อให้
สามารถใชก้ลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึนคือ ตลาดมวลรวม(Mass Market) และ ตลาดเฉพาะ
กลุ่ม (Niche Market) ดงัตารางท่ี 4.1 
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ตำรำงที ่4.1 : แสดงรูปแบบกลยทุธ์ระดบัธุรกิจตามความเหมาะสมของลกัษณะตลาด 
 

 เนน้ตน้ทุน (Low Cost) เนน้ความแตกต่าง 
(Differentiation) 

ตลาดมวลรวม 
(Mass Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 
(Cost Leadership) 

การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 

ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 

(Cost Focus) 

การสร้างความแตกต่าง 
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Differentiation Focus) 

ท่ีมา : Michael E. Porter; http://www.quickmba.com/strategy/generic.shtml 
  

จากตารางท่ี 4.1 ธุรกิจกลยุทธ์ต่างๆจะถูกแบ่งตามเป้าหมายขององค์กร และ ลกัษณะ
ตลาด ซ่ึงองค์กรจะต้องเลือกกลยุทธ์โดยค านึงถึงปัจจยัทั้งสองอย่างน้ี เพื่อท าให้องค์กรสามารถ
ด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  
 

4.3  กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional – Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) คือ เป็นการก าหนดกลยุทธ์ท่ีครอบคลุม
วธีิการในการแข่งขนั  แก่ผูเ้ก่ียวขอ้งในหน่วยงาน (Function) ต่าง ๆ   มุ่งเนน้ให้แผนกงานตามหนา้ท่ี
พฒันากลยุทธ์ข้ึนมา  โดยอยู่ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ระดับองค์การและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
เช่น  แผนการผลิต  แผนการตลาด  แผนการด าเนินงานทัว่ไป  แผนการดา้นทรัพยากรบุคคล  แผนการ
เงิน เป็นตน้  
 
 

4.4  แนวทำงกลยุทธ์ส ำหรับบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ำกดั 
 จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ากัด สรุปได้ว่า
บริษัทมีอัตรารายได้และก าไรท่ีลดลง ซ่ึงในระยะยาวจะส่งผลต่อรายได้ของบุคลากร และ 
งบประมาณส าหรับการท ากิจกรรมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมทางการตลาด หรือกิจกรรมอ่ืนๆ
ส าหรับพฒันาบริษทั ท าให้ปัญหาน้ี ตอ้งไดรั้บการแกไ้ขปัญหา ดงันั้น  บริษทัควรจดัท าแผนกลยุทธ์
เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน  โดยบริษทัจะตอ้งจดัท ากลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบั คือ กลยุทธ์ระดบัองค์กร กล
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ยทุธ์ระดบัธุรกิจ และ กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ เพื่อใหบ้ริษทัสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธ์ิ
ภาพ  นอกจากน้ีบริษทัยงัตอ้งบริหารจดัการกลยุทธ์ให้สอดคลอ้ง และ เป็นไปในทิศทางเดียวกนัทั้ง 
3 ระดบัอีกดว้ย   
 
 4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กรส ำหรับบริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ำกดั 
 แนวทางส าหรับการแก้ไขปัญหานั้น บริษทัควรเลือกใช้กลยุทธ์เน้นการเติบโต โดย
มุ่งเน้นการเจริญเติบโตในธุรกิจเดิม (Concentration)  ดว้ยวิธีการเจริญเติบโตตามแนวด่ิง (Vertical 
Integration) เน่ืองจากโครงสร้างการท าธุรกิจเดิมเป็นแบบขายส่ง การขายสินคา้จะขายผา่นร้านคา้ท่ี
เป็นตวัแทน จึงท าให้บริษทัไม่ค่อยมีความใกล้ชิดกบัลูกคา้ท่ีเป็นผูใ้ช้งาน (User) และไม่สามารถ
ควบคุมประสิทธิภาพการท างานของช่องทางการจดัจ าหน่ายได้ นอกจากน้ีในฝ่ังความสัมพนัธ์
ระหว่างบริษทักบั Suppliers นั้น Suppliers ค่อนขา้งมีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งสูง  เพราะเขา้ถึง
ลูกคา้ไดม้ากกวา่ และมีการท าการตลาดเป็นหลกั ดงันั้นบริษทัจึงควรใชก้ารเจริญเติบโตตามแนวด่ิง 
(Vertical Integration) เพื่อให้สามารถควบคุมและสร้างอ านาจการต่อรองได้ดียิ่งข้ึน ดงันั้นบริษทั
ควรด าเนินการดงัน้ี 

- จดัตั้งเวบ็ไซต์ขายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต หรือ ร้านคา้ปลีกส าหรับบริษทัเอง เพื่อ
เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้สามารถระบายสินคา้ท่ีคา้งสต็อกไดส้ะดวกยิ่งข้ึนเน่ืองจากจากการท่ี
วิเคราะห์ปัญหาท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขอดขายและก าไรของบริษทั พบว่าอ านาจการต่อรองของ
ลูกคา้และ Suppliers ค่อนขา้งสูง เน่ืองจาก ทั้งคู่เป็นคนคุมช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดงันั้นหากบริษทั
สามารถสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายของจนเองได ้จะท าใหบ้ริษทัมีอ านาจการต่อรองมากข้ึน อีกทั้ง
เป็นการเสริมสร้างให้บริษทัใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน และเป็นการประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภค
รู้จกับริษทัมากข้ึน  นอกจากน้ีอาจจะเป็นโอกาสดีท่ีจะเพิ่มช่องทางในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อน ามาพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายหรืออ่ืนๆไดต่้อไปอีกดว้ย  

- จดัหาสินคา้ใหม่ท่ีมีโอกาสสร้างก าไรให้กบับริษทั เพื่อน ามาสร้างตลาดใหม่ท่ีเป็น
ตลาดเฉพาะส าหรับบริษทั  วิธีการน้ีนอกจากจะลดอ านาจการต่อรองของ Suppliers รายเดิมแลว้ ยงั
เป็นทางเลือกในการต่อรองเพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองของบริษทัเพิ่มมากข้ึนทั้งในมุมของลูกคา้และ  
Suppliers  อีกทั้งยงัเป็นการลดการแข่งขนัในตลาด หลกัเล่ียงสงครามราคา ท าให้บริษทัสามารถ
รักษาระดบัก าไรท่ีบริษทัควรจะไดไ้ดอี้กดว้ย  
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4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิส ำหรับ บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ำกดั 
ส าหรับกลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บับริษทั  

คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เน่ืองจากความสามารถในการลดต้นทุนของบริษทักบัคู่แข่ง
ค่อนขา้งมีศกัยภาพท่ีใกลเ้คียงกนั  อีกทั้งลูกคา้บางรายซ้ือสินคา้จากบริษทัและคู่แข่งในเวลาเดียวกนั  
ท าให้มีลูกค้าบางส่วนท่ีไม่มี Brand royalty ต่อบริษทั  อีกทั้งลักษณะตลาดเป็นตลาดแบบ Mass 
Market คือ ตลาดมวลรวม ท าให้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเหมาะสมส าหรับบริษทั  เพราะกล
ยทุธ์น้ีนอกจากจะสร้างความแตกต่างแลว้ ยงัช่วยเสริมสร้าง Brand Royalty ใหก้บับริษทั และ Brand 
in mind ในใจของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้จงรักภกัดี และ เต็มใจซ้ือสินคา้กบับริษทั อีกทั้งยงัสามารถเพิ่ม
อ านาจการต่อรองกบัลูกคา้ไดอี้กดว้ย   

- จดัหาสินคา้ใหม่ท่ีเป็น Exclusive ส าหรับบริษทั มีขายท่ีเดียว  ลูกค้าหาซ้ือท่ีอ่ืน
ไม่ได ้ เพื่อน ามาเป็นเคร่ืองมือในการเสริมสร้างอ านาจต่อรองให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้อ่ืนดว้ย  
อาจจะใช้วิธีการขายสินคา้เป็น Solution หรือ Bundle Package เฉพาะส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้กบั
บริษัทส าหรับสินค้า Exclusive ดังกล่าว อาจจะเป็น 1 ใน Product line ทั้ งหมดของ Suppliers ท่ี
น าเขา้มาขายในไทย  เจรจากบั  Suppliers เพื่อน าเขา้มาขายเป็นพิเศษส าหรับบริษทั  เพราะตามปกติ 
Suppliers จะมีสินคา้ทั้งหมดหลาย product line แต่จะเลือกเขา้มาขายในประเทศไทยแค่บางรายการ
เท่านั้น  ดงันั้นบริษทัอาจใช้โอกาสตรงน้ี เลือกสินคา้ท่ีมีโอกาสท าตลาดในประเทศไทย เขา้มาท า
ตลาดเองแทนคู่แข่งรายอ่ืน  หากเราท าตลาดได้ประสบความส าเร็จ จะเป็นเร่ืองง่ายอยู่แลว้ท่ีทาง 
Suppliers จะใหเ้ราขายสินคา้ดงักล่าวแต่เพียงผูเ้ดียว  

- เพิ่มบริการเสริมพร้อมกบัการขายสินคา้ แน่นอนส าหรับสินคา้ไอทีส่วนใหญ่จะ
เป็นอุปกรณ์ไอทีท่ีตอ้งใช้ความรู้ความช านาญในการติดตั้งหรือใช้งาน  บริษทัจะจะน าเสนอการ
บริการหลงัการขาย เพื่อให้ลูกคา้วางใจ และ เช่ือใจในการบริการของบริษทัเช่น น าเสนอ Preventive 
Maintenance ไปพร้อมกบัการขายสินคา้ เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกว่าเราไม่ไดทิ้้งลูกคา้ แต่บริษทัยงัจะคอย
ดูแลบริการหลงัการขายให้เสมอ ส่ิงน้ีจะเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท าให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้กบับริษทั
อยา่งต่อเน่ืองในโอกาสต่อไป  ซ่ึงในส่วนน้ีจะกลายเป็นจุดเด่นให้กบับริษทัในเร่ืองของสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง เพราะปัจจุบนั ผูเ้ล่นในตลาดทั้งหมดแทบจะไม่มีการท า Preventive Maintenance 
ดว้ยตวัเอง  หากบริษทัท าไดด้ว้ยตวัเอง  จะกลายเป็น Single of contact ท่ีจะกลายเป็นเร่ืองง่ายส าหรับ
ลูกคา้ และ ท าใหลู้กคา้มัน่ใจในบริษทัมากยิง่ข้ึน  
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4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติกำรส ำหรับ บริษัท เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน จ ำกดั 
ส าหรับกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการน้ี บริษทัจะตอ้งสร้างความสอดคลอ้งระหว่างกลยุทธ์

ทั้ง 3 ระดบั เพื่อให้องคก์รเดินหนา้ไปในทางเดียวกนั  โดยกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นกลยุทธ์ท่ี
คอยประสานงานระหวา่งแผนกต่างๆในองคก์รให้ด าเนินกิจกรรมท่ีสนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัองคก์ร
และกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ ใหส้ามารถด าเนินการไดอ้ยา่งราบร่ืน  

- กลยุทธ์ทางดา้นการตลาด : จดักิจกรรม CRM เพิ่มเสริมสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บริษทั ลูกคา้ และ Suppliers เพื่อให้ลูกค้าเช่ือใจ และวางใจบริษทั อีกทั้งยงัเป็นการสร้าง Brand 
royalty กับลูกค้าอีกด้วยเพราะจากการวิเคราะห์ Key Success Factor นั้น ความสัมพนัธ์ระหว่าง
บริษทั ลูกคา้ และ Suppliers ถึงแมว้า่จะมีความสัมพนัธ์ในระดบัท่ีดีมาก แต่ความสัมพนัธ์น้ีอาจจะไม่
ย ัง่ยืน ท าให้บริษทัจะตอ้งเสริมสร้างความสัมพนัธ์ดงักล่าวให้แน่นแฟ้นมากยิ่งข้ึน ส าหรับกิจกรรม 
CRM บริษทัอาจจะจดัสัมมนาเชิญลูกคา้มาเพื่อแลกเปล่ียนข่าวสาร หรือจดังานปาร์ต้ีเล้ียงขอบคุณ
ลูกคา้  เป็นตน้ 

- กลยุทธ์ทางด้านการตลาด  : จัดท าโปรแกรมส่ง เส ริมการขายพิ เศษ ท่ี มี
ลกัษณะเฉพาะมากยิ่งข้ึน เพื่อเป็นเคร่ืองมือช่วยในการแข่งขนัในตลาด  ส าหรับสินคา้ไอทีท่ีบริษทั
จ าหน่าย  โปรแกรมส่งเสริมการขายอาจจะเป็นการแลกซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษ  หรือแจกของแถม
ต่างๆ เพื่อสร้าง Value ให้กบับริษทั  นอกจากน้ีอาจจะออกโปรแกรมส่งเสริมการขายในส่วนของ 
Target Achievement เพื่อเป็นการจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึนกวา่เดิมอีกดว้ย  

- กลยุทธ์ทางด้านการตลาด  : จัดท ากิจกรรมเปิดตัวสินค้าใหม่ ท่ีจะเป็นสินค้า 
Exclusive ส าหรับบริษทั เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บรู้วา่สินคา้เหล่านั้นมีขายท่ีบริษทัท่ีเดียว  ไม่สามารถหา
ซ้ือจากท่ีอ่ืนได ้ อีกทั้งยงัเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้ในตลาด สร้างการรับรู้ต่อตราสินคา้อีกดว้ย  
กิจกรรมท่ีควรท าอาจจะเป็นการลงโฆษณาลงในหนงัสือพิมพ ์หรือ หนงัสือนิตยสารต่างๆ   

- กลยุทธ์ด้านการด าเนินการ : จัดหาโปรแกรมส าหรับการท า CRM เพื่อน ามา
สนบัสนุนการท างานในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โปรแกรมส าหรับการท า CRM จะช่วยใน
การเก็บข้อมูลของลูกค้า เพื่อน าไปวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของบริโภคน าไปสู่การคิด
โปรแกรมส่งเสริมการขายท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

จากกลยุทธ์ท่ีกล่าวมาทั้งหมดน้ีตั้งแต่กลยุทธ์ระดบัองค์กร ลงมาสู่กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ 
และ กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ องคก์รจะเนน้การพฒันาธุรกิจในอุตสาหกรรมหรือธุรกิจเดิมท่ีเป็นอยู ่
เน้นลดอ านาจการต่อรองของลูกคา้และ Suppliers เพื่อรักษาระดบัก าไรของบริษทั และ เพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย น าไปสู่การเพิ่มยอดขายให้กบับริษทั  นอกจากน้ียงัมีกลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีเน้น
การสร้างความแตกต่างทั้งสินคา้และบริการ เพื่อสร้าง Brand Royalty กบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัสามารถ 
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เพิ่มยอดขายและก าไรของบริษทัไดอี้กดว้ย สุดทา้ยคือกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ ซ่ึงกลยุทธ์น้ีจะคอย
สนบัสนุนให้องค์กรสามารถด าเนินกลยุทธ์ต่างๆไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน อย่างไรก็ตาม
เพื่อให้กลยุทธ์ทั้งหมดสามารถน ามาใช้งานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพจริงๆ บริษทัจะตอ้งน ากลยุทธ์
เหล่าน้ีมาประยุกต์ใช้กบับริษทัให้เห็นผลไดอ้ย่างชดัเจน ซ่ึงเน้ือหาในส่วนน้ีจะกล่าวถึงในบทท่ี 5 
ต่อไป 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 
จากบทท่ี 4 ท่ีไดมี้การก าหนดกลยทุธ์เพื่อเป็นแนวทางท่ีจะท าใหบ้ริษทัสามารถเดินหนา้

ไปได้อย่างราบร่ืน และ ประสบความส าเร็จ โดยกลยุทธ์ท่ีก าหนดถูกก าหนดตั้งแต่กลยุทธ์ระดบั
องค์กร  ระดับบริษัท  และระดับปฏิบัติการ หลังจากนั้ นองค์กรจะต้องน ากลยุทธ์เหล่าน้ีมา
ประยุกตใ์ชใ้ห้เหมาะสม  แต่การท่ีจะท าให้การประยุกตใ์ชก้ลยุทธ์เหล่าน้ีให้เหมาะสมกบัองคก์รได้
นั้น จะตอ้งมีการติดตาม และ ประเมินเพื่อวดัผลประสิทธิภาพ  ว่ากลยุทธ์แต่ละวิธีท่ีน ามาใช้นั้น 
ประสบความส าเร็จมากน้อยเพียงใด  ดงันั้นองค์กรจะตอ้งก าหนดตวัช้ีวดัเพื่อน ามาใช้ควบคุมหรือ
ติดตามวา่กลยทุธ์ต่างๆ ถูกน ามาใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

 
 

5.1 กำรบริหำรงำนโดยใช้ Balanced Scorecard 
Kaplan และ Norton (Kaplan and Norton, 2000) ไดใ้หค้  านิยามของ Balanced Scorecard 

ว่า “เป็นเคร่ืองมือการจดัการเพื่อช่วยให้กลยุทธ์ท่ีองค์กรได้ก าหนดไว ้สามารถน าไปปฏิบติัได้ 
(Strategic Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีช่วยท าให้องค์กรเกิด
ความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร 
(Alignment and focused)” โดยการประเมินผลองค์กรจะพิจารณาจาก 4 มุมมองซ่ึงประกอบด้วย 
มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective)  มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer perspective)  มุมมองดว้ย
กระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา 
(Learning and Growth Perspective)  ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

1. มุมมองดา้นการเงิน – ตวัช้ีวดัท่ีนิยมใช้ในมุมดา้นการเงินมนัจะเก่ียวกบัตวัเลขใน
การเพิ่มรายได ้ การลดตน้ทุน  การเพิ่มผลผลิต   การใชป้ระโยชน์ทรัพยสิ์น  และ การลดความเส่ียง 

2. มุมมองดา้นลูกคา้ – การแข่งขนัในปัจจุบนัมีส่ิงส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการ
ของลูกค้า  โดยเป็นวิธีการคิดท่ีเปล่ียนความสนใจจากภายในจากท่ีเน้นการผลิตและพัฒนา
เทคโนโลยมีาสู่ภายนอกในการใหค้วามสนใจต่อลูกคา้  ส่ิงท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัคือความสามารถใน 

3. การดึงดูดลูกค้าใหม่ให้ เข้ามาใช้สินค้าบริการ ความสามารถในการรักษา
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่หย้นืยาว และ ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
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4. มุมมองด้านกระบวนการภายใน – การวัดท่ีพิจารณาถึงความสมบูรณ์ของ
กระบวนการท างานภายในองคก์ร เป็นการพฒันาปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่
ลูกคา้ขององคก์ร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ีมุ่งเนน้ประโยชน์เพื่อการควบคุม 

5. มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา – การวดัองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 
มุมมองแรก  เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต  และ เป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่การเน้น
ผลเฉพาะหน้า โดยมีองค์ประกอบย่อยท่ีใช้ในการวดั 3 ด้าน คือ ความสามารถของพนักงาน 
ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร  และ บรรยากาศท่ีเอ้ืออ านวยต่อการท างาน  

นอกจากน้ีมุมมองทุกดา้นของ Balanced Scorecard (BSC) จะมีวิสัยทศัน์และกลยุทธ์
ขององคก์รเป็นศูนยก์ลางในแต่ละดา้น ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 

1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัท่ีจะบรรลุในแต่ละดา้น  
2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์

ในแต่ละดา้น  และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องค์กรบรรลุวตัถุประสงค์ในแต่
ละดา้นหรือไม่ 

3. เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่
ละประการ 

4. แผนงานโครงการ หรือ กิจกรรม (Initiatives) ท่ีองคก์รจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ท่ีก าหนดข้ึน โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฏิบติัการท่ีจะท าแต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือ 
กิจกรรมเบ่ืองตน้ท่ีตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถแสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard ดงัภาพท่ี 5.1 
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ภำพที ่5.1 : แสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard 
ท่ีมา : http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard
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5.2  กำรประยุกต์ใช้เคร่ืองมือBalanced Scorecard กบับริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชัน  
       จ ำกดั 

จากการพิจารณาโครงสร้างของ Balanced Scorecard สามารถน ามาประยุกต์ใช้ให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของบริษทัไดด้งัน้ี  

 
1. ดา้นการเงิน 
 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

เพื่อยอดขายและก าไร
ของบริษทัเพิ่มข้ึน 

ยอดขายของสินค้า 
Exclusive 

อตัราการเจริญเติบโต
ของยอดขายไม่ต ่ากว่า 
10% ต่อปี 

จั ด ท า ร า ย ง า น ผ ล
ยอดขายของสินค้า
Exclusive 

 ก า ไ ร ข อ ง สิ น ค้ า 
Exclusive  

ก าไรต้องไม่ต ่ ากว่า 
10% 

จดัท ารายงานผลก าไร
ของสินค้าของสินค้า 
Exclusive 

 ยอดขายของสินค้า
เดิม 

อตัราการเจริญเติบโต
ของยอดขายไม่ต ่ากว่า 
10% ต่อปี 

จั ด ท า ร า ย ง า น ผ ล
ยอดขายของสินคา้เดิม 

 ก าไรของสินคา้เดิม ก าไรต้องไม่ต ่ ากว่า 
10% 

จดัท ารายงานผลก าไร
ของสินค้าของสินค้า
เดิม 

 
ส าหรับมุมมองทางดา้นการเงิน บริษทัมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างยอดขายและก าไรให้

เพิ่มข้ึน  ดงันั้น ตวัช้ีวดัท่ีบริษทัควรก าหนดจะเป็นในเร่ืองของการก าหนดอตัราการเจริญเติบโตของ
ยอดขายตามเป้าหมายท่ีตั้งรวมทั้งก าไรจากการขาย โดยทั้งยอดขายและก าไร จะตอ้งแบ่งออกเป็น
สินคา้เดิมท่ีมีอยู่แลว้ และสินคา้ใหม่ ท่ีเป็น Exclusive เพื่อท่ีบริษทัจะสามารถวดัผลการท างานได้
อยา่งชดัเจน ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของการท่ีสินคา้ Exclusive หรือสินคา้ใหม่ของบริษทั สามารถเพิ่ม 
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ยอดขายและก าไรให้กบับริษทัไดจ้ริงหรือไม่  ไดต้รงตามเป้าหมายท่ีตั้งไวห้รือไม่  เป็นตน้  พร้อม
จดัท ารายงานแยกตามตวัช้ีวดัต่างๆ เพื่อสรุปผลการด าเนินงานทั้งหมด 
 

2. ดา้นลูกคา้ 
 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

ความสามารถในการ
ขยายฐานลูกค้าของ
สินคา้ Exclusive 

จ า นวน ลู กค้า ท่ี ซ้ื อ
สินคา้ Exclusive 

ต้องมีจ านวนลูกค้าท่ี
ซ้ื อ สินค้า  Exclusive 
ทั้งหมดไม่ต ่ากว่า100 
ราย 

จดัท ารายงานสรุปผล
ความเคล่ือนไหวของ
จ า นวน ลู กค้ า ท่ี ซ้ื อ
สินคา้ Exclusive 

ความสามารถในการ
ขยายฐานลูกค้าของ
สินคา้เดิม 

จ า นวน ลู กค้า ท่ี ซ้ื อ
สินคา้เดิม 

ต้องมีจ านวนลูกค้าท่ี
ซ้ือสินค้าเดิมเพิ่มข้ึน
ไม่ต ่ากว่า 100 รายต่อ
ปี 

จดัท ารายงานสรุปผล
ความเคล่ือนไหวของ
จ า นวน ลู กค้ า ท่ี ซ้ื อ
สินคา้เดิม 

ความสามารถในการ
สร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

อัตราลดลงของผล
ตอบรับ เ ชิงลบจาก
ลูกคา้ 

ตอ้งมีสินคา้เคลมหรือ
รับคืนสินคา้ลดลงจาก
ปีก่อนหน้าไม่ต ่ากว่า 
7% 

จดัท ารายงานสรุปผล
การเคลมสินค้า และ 
รับคืนสินคา้ 

 
ส าหรับมุมมองดา้นลูกคา้  บริษทัมีวตัถุประสงคเ์พื่อวดัความสามารถในการขยายฐาน

ลูกคา้ในส่วนของสินคา้ Exclusive และ สินคา้ใหม่  พร้อมทั้งวดัความพึงพอใจของลูกคา้จากการซ้ือ
สินคา้หรือได้รับบริการจากบริษทั  โดยตวัช้ีวดัท่ีใช้จะวดัในเร่ืองของจ านวนลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เดิม 
และ จ านวนลูกค้าท่ีซ้ือสินค้า Exclusive ว่าบริษัท มีจ  านวนลูกค้าเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายท่ีวางไว้
หรือไม่  ส่วนเร่ืองการวดัความพึงพอใจของลูกคา้จะวดัจากอตัราการลดลงของผลตอบรับเชิงลบท่ี
ไดจ้ากลูกคา้  ทั้งหมดน้ีจะใชว้ิธีการด าเนินงานคือการจดัท ารายงานเพื่อสรุปผลของกิจกรรมในดา้น
ต่างๆ ท่ีบริษทั ด าเนินการอยู ่
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3. ดา้นกระบวนการภายใน 
 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

ใชค้วามสามารถใน
การท างานของ
บุคลากรของบริษทัได้
อยา่งเตม็ท่ี 

อตัราการวดั
ความสามารถในการ
ท างานของบุคลากร
ของบริษทั 

บุคลากรของบริษทั
สามารถท างานได ้
90% เป็นอยา่งนอ้ย 

จดัท ารายงาน
ผลส าเร็จของงานของ
บุคลากรแต่ละคน 

จดัใหมี้ระบบการ
บนัทึกขอ้มูลต่างๆของ
บริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 

อตัราผลการผดิพลาด
ของขอ้มูล 

อตัราการผดิพลาด
ของขอ้มูลเท่ากบั 0 

จดัท ารายงานสรุปผล
การด าเดินงานของ
ระบบบนัทึกขอ้มูล
ของบริษทั 

ระบบการจดัการการ
บริหารสินคา้คงคลงั 

อตัราสินคา้คงคลงัท่ีมี
ในคลงัสินคา้ 

ตอ้งมีสินคา้คงคลงัไม่
ต ่ากวา่ 10% แต่ไม่
มากกวา่ 15% 
ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 

จดัท ารายงานสรุปผล
การบริหารจดัการ
สินคา้คงคลงั 

 
ส าหรับดา้นกระบวนการภายใน บริษทัจะตั้งวตัถุประสงคท่ี์จะเนน้ในเร่ืองของการใช้

ความสามารถในการท างานของบุคลากรของบริษทัให้ไดป้ระสิทธิภาพสูงท่ีสุด  โดยตั้งเป้าหมาย
ของผลส าเร็จของงานท่ีท าของแต่ละคน และมีการจัดท ารายงานเพื่อสรุปผลส าเร็จของงาน   
วตัถุประสงค์ต่อไปคือบริษทัตอ้งการจดัระบบการบนัทึกขอ้มูลต่างๆให้มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
โดยวดัผลจากอตัราการผิดพลาดของข้อมูล และจดัท ารายงานสรุปผลการด าเนินงานของระบบ  
นอกจากระบบการบนัทึกขอ้มูลแลว้  บริษทัยงัตอ้งการจดัการการบริหารสินคา้คงคลงัใหมี้ประสิทธ์ิ
ภาพมากข้ึน  โดยก าหนดตวัช้ีวดัคืออตัราสินคา้คงคลงัท่ีมีในคลงัสินคา้ บริษทัจะบริหารให้สินคา้คง
คลงัอยูใ่นเกณฑ์ท่ีก าหนดตามเป้าหมายของบริษทั เพื่อไม่ให้มีเงินทุนจมท่ีมากเกินไป และ สินคา้มี
เพียงพอต่อการขาย พร้อมจดัท ารายงานสรุปผลเพื่อประเมินผลส าเร็จของการบริหารการจดัการ
สินคา้คงคลงั  
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4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

จดัใหมี้การอบรม
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้
ท่ีแม่นย  าและถูกตอ้ง 

จ านวนคร้ังในการเขา้
อบรมตามหลกัสูตร 

พนกังานตอ้งเขา้
อบรมตามหลกัสูตร
ไม่ต ่ากวา่ 10 คร้ังต่อปี 

จดัท าบนัทึกการเขา้
อบรมของบุคลากร 

จดัใหมี้การอบรมการ
สร้างความประทบัใจ
ใหก้บัลูกคา้เพิ่มข้ึน 

จ านวนคร้ังในการเขา้
อบรมตามหลกัสูตร 

พนกังานตอ้งเขา้
อบรมตามหลกัสูตร
ไม่ต ่ากวา่ 10 คร้ังต่อปี 

จดัท าบนัทึกการเขา้
อบรมของบุคลากร 

จดัใหมี้การพฒันา
องคก์รในดา้นต่างๆ
อยา่งมีคุณภาพตาม
ความเห็นของบุคลากร 

จ านวนคร้ังในการ
เสนอความความคิด
เห็นของบุคลากร 

พนกังานตอ้งเสนอ
ความคิดเห็นส าหรับ
การพฒันาองคก์รไม่
ต ่ากวา่ 5 คร้ังต่อปี  

จดัท าบนัทึกการเสนอ
ความคิดเห็นของ
บุคลากร 

 
ส าหรับดา้นการเรียนรู้และการพฒันา  บริษทัจะจดัให้มีการอบรมความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 

แก่พนกังาน  พร้อมวธีิการสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ พร้อมทั้งการจดัให้มีการหาแนวทางใน
การพฒันาบริษทัร่วมกนั  โดยก าหนดตวัช้ีวดัในเร่ืองของจ านวนคร้ังท่ีพนกังานเขา้ร่วมอบรม และ 
เสนอความคิดเห็น และจดัท าบนัทึกผลสรุปว่าพนักงานเขา้ร่วมโครงการตามเป้าหมายท่ีวางไว้
หรือไม่  และ ผลส าเร็จมีประสิทธ์ิภาพมากนอ้ยเพียงใด  

การจดัท า Balanced scorecard เพื่อก าหนดทิศทางการท างานของพนกังานใหส้อดคลอ้ง
ตามกลยุทธ์ของบริษทัท่ีได้วางไวน้ั้น สามารถน ามาสร้างเป็นผงัก าหนดกิจกรรมหรือแผนผงัคุม
ก าหนดงานไดด้งัน้ี (ตารางท่ี 5.2) 
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ล าดบัท่ี รายการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ไตรมาสท่ี ไตรมาสท่ี ไตรมาสท่ี 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

  กิจกรรมการด าเนินงาน                         

1 เตรียมการส าหรับสินคา้ Exclusive                         

2 จดัท าระบบบริหารจดัการสินคา้ Exclusive ใหม่                         

3 เตรียมระบบจดัการพยากรณ์ยอดขายสินคา้                         

4 จดัท าระบบบริหารจดัการ CRM                         

  กิจกรรมทางการตลาด                         

1 วางแผนทางการตลาดเพื่อผลกัดนัสินคา้                         

2 จดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์สินคา้                          

3 จดัท า CRM                         

  กิจกรรมการฝึกอบรมและพัฒนา                         

1 จดัอบรบเก่ียวกบัความรู้สินคา้                         

2 จดัอบรมเทคนิคการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้                         

3 จดักิจกรรมการเสนอแนะความคิดเห็นของพนกังาน                         

ตำรำงที ่5.1 : ตารางแสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทั เอสไอเอส ดิสทริบิวชนั จ ากดั 
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จากตารางท่ี 5.1 จะแสดงให้เห็นแผนการด าเนินการตามกลยุทธ์ระยะเวลา 3 ปี โดยมี
การแบ่งกิจกรรมต่างๆออกเป็น 3 หมวดใหญ่ๆ คือ กิจกรรมการด าเนินงาน กิจกรรมทางการตลาด 
กิจกรรมการฝึกอบรมและพฒันา   ในส่วนของกิจกรรมการด าเนินงานจะประกอบดว้ยกิจกรรมท่ี
ตอ้งเตรียมตวัส าหรับสินคา้ Exclusive  โดยจะใชเ้วลาในปีท่ี 1 ใชเ้วลาประมาณ 3 ไตรมาสตส์ าหรับ
การหา Suppliers การศึกษาตลาด  การเจรจาต่อรองโครงสร้างราคา และ กระบวนการด าเนินงาน
ร่วมกนั เพื่อเตรียมความพร้อมก่อนการด าเนินงาน ในส่วนของระบบส าหรับการบริหารจดัการเพื่อ
รองรับสินคา้ใหม่ จะเร่ิมวางระบบตั้งแต่ไตรมาสตท่ี์ 3 ในปีท่ี 1 โดยจะมีการศึกษา และ พฒันาระบบ 
ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของวิธีการสั่งซ้ือ  หรือวิธีบริหารจดัการสินคา้คงคลงั  เพื่อรองรับการขายสินคา้
ตลอด 3 ปีหลงัจากเร่ิมวางระบบรวมทั้งยงัมีการบริหารจดัการระบบเพื่อพยากรณ์ยอดขาย เพื่อให้
สามารถบริหารจดัการสินคา้และประมาณการยอดขายไดแ้ม่นย  ามากยิ่งข้ึน โดยจะมีการทดลองใช้
ระบบและใชง้านจริง พร้อมทั้งเก็บขอ้มูลเพื่อพยากรณ์สินคา้ตลอด 3 ปี  นอกจากน้ี ยงัมีการจดัเตรียม
ระบบส าหรับการท า CRM  เพื่อท่ีจะสามารถน าขอ้มูลต่างๆท่ีไดจ้ากลูกคา้มาบริหารจดัการ เพื่อให้
บริษทั สามารถจดักิจกรรมสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน โดยบริษทัจะด าเนินการเร่ืองน้ี
เป็นไตรมาสตเ์วน้ไตรมาสต ์เพื่อท่ีจะสรุปผลขอ้มูล 2 คร้ังต่อปี  ในส่วนของกิจกรรมทางการตลาด  
บริษทัจะมีการวางแผนการตลาดเพื่อผลกัดนัการขายสินคา้โดยจะมีการวางแผนและประเมินผลทุกๆ 
2 ไตรมาสต์  พร้อมทั้งเตรียมกิจกรรมทางการตลาดไม่วา่จะเป็นการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้
และผลกัดนัการขายต่างๆ  เช่น การลงโฆษณาในหนงัสือ นิตยสารต่างๆ  หรือ การท าโปรแกรม
ส่งเสริมการขาย เพื่อผลกัดนัยอดขาย และ เร่งการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยบริษทัจะด าเนินการ
หลงัจากวางแผนเสร็จในไตรมาสตต่์อไปหลงัจากวางแผน ระยะเวลาจะด าเนินการเป็นไตรมาสตเ์วน้
ไตรมาสต์นอกจากน้ี ยงัมีการจดัท า CRM เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  โดยจะท าด าเนิน
กิจกรรมในส่วนน้ีไปพร้อมการท ากิจกรรมทางการตลาดในเร่ืองต่างๆ  สุดท้ายคือกิจกรรมการ
ฝึกอบรมและพฒันา ซ่ึงจะมีการจดัการอบรมเก่ียวกบัความรู้สินคา้ในทุกไตรมาส  พร้อมทั้งอบรม
เทคนิคการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  เพื่อเสริมสร้างให้พนกังานมีทกัษะการคุยกบัลูกคา้ไดดี้
ยิ่งข้ึน นอกจากน้ียงัมีการจดักิจกรรมการเสนอแนะความคิดเห็นของพนักงาน ซ่ึงความเห็นของ
พนกังานถือวา่เป็นขอ้มูลส าคญัอยา่งหน่ึงในการท่ีจะช่วยพฒันาองคก์รใหเ้ดินหนา้ต่อไป กิจกรรมท่ี
จะจดั อาจจะใช้การมอบรางวลัให้กับบุคลากรท่ีเสนอความคิดเห็นถูกใจผูบ้ริหาร และสามารถ
น ามาใชไ้ดจ้ริงในการพฒันาองคก์ร เป็นตน้  ซ่ึงทั้ง 3 หมวดน้ี จะมีการวดัผลและประเมินผลส าเร็จ
ในทุกๆส้ินปี  เพื่อดูความส าเร็จของบริษทั  
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เม่ือวเิคราะห์สภาพปัญหา ปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อธุรกิจ สาเหตุปัญหา  ตลอดจนกลยทุธ์ท่ี
ใช้ในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในตลาด บริษทัจะตอ้งน ากลยุทธ์มา
ประยกุตใ์ชร่้วมกบัเคร่ืองมือ Balanced scorecard เพื่อใหบุ้คลากรของบริษทั ด าเนินงานหรือกิจกรรม
ไดอ้ยา่งราบร่ืนในอนาคตต่อไป  

 
 

5.3 ประเด็นปัญหำทีค่ำดว่ำจะเกดิในกำรด ำเนินกลยทุธ์และวธีิกำรแก้ไขปัญหำ 
หลงัจากท่ีบริษทัก าหนดแนวทางการท างานดว้ยเคร่ือง Balanced Scorecard เรียบร้อย

แลว้ แน่นอนว่าหากบริษทัเร่ิมด าเนินการกิจกรรมต่าง อาจจะมีปัญหาบางประการท่ีอาจจะเกิดข้ึน
หรือเป็นความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจนกลายเป็นอุปสรรคในการด าเนินงานของบริษทัได้ ดงันั้น
บริษัทจึงจะต้องมีการเตรียมแผนกลยุทธ์เพื่อท่ีจะรองรับสถานการณ์ท่ีไม่คาดฝันเหล่านั้ น 
(Contingency Plan)  เพื่อลดความเส่ียงหรือความรุนแรงของเหตุการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนให้ส่งผล
กระทบหรือสร้างความเสียหายต่อองค์กรให้น้อยท่ีสุด โดยบริษทัควรเร่ิมจากการระบุความเส่ียง 
(Risk Identification) เพื่อระบุให้ได้ก่อนว่าอะไรคือความเส่ียงท่ีจะส่งผลต่อบริษทั  จากนั้นจึงเร่ิม
ประเมินความเส่ียงเหล่านั้น (Risk Assessment)  ตามดว้ยการหาวิธีการตอบสนองหรือวิธีการแกไ้ข
ปัญหาต่อความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนนั้นๆ (Risk Response) และสุดทา้ยคือการเฝ้าระวงัหรือติดตามผล (Risk 
Monitoring)  

ระบุความเส่ียง (Risk Identification) 
จากการท่ีบริษทัมีการเตรียมความพร้อมในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนแลว้  แน่นอนว่า

บริษทัอาจจะตอ้งพบกบัเหตุการณ์ท่ีอาจจะไม่คาดฝัน ซ่ึงเป็นความเส่ียงต่อการเป็นอุปสรรคในการ
ด าเนินงานของบริษทั ซ่ึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนสามารถระบุไดด้งัน้ี  

1. ความเส่ียงของยอดขายและก าไรท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั 
2. ความเส่ียงจากการด าเนินงาน ระบบไม่ตอบสนอง หรือไม่รองรับกิจกรรมการ

ด าเนินงาน 
ประเมินความเส่ียง (Risk Assessment)และ วธีิการรับมือ (Risk Response) 
จากความเส่ียงขา้งตน้ บริษทัจะตอ้งประเมินความเส่ียงว่าความเส่ียงนั้นจะมีโอกาสท่ี

จะเกิดข้ึนมากนอ้ยเพียงใด  และจะส่งผลกระทบต่อบริษทัมากนอ้ยขนาดไหนเม่ือประเมินเรียบร้อย
แลว้ บริษทัจึงสามารถหาวธีิการรับมือกบัความเส่ียงนั้นๆ ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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1. ความเส่ียงของยอดขายและก าไรท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั 

ภำพที ่5.2 : แสดงโอกาสและระดบัความรุนแรงของความเส่ียงท่ียอดขายและก าไรของบริษทั 
     หลงัจากท่ีบริษทัด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 

 
จากภาพท่ี 5.3.1หลงัจากท่ีบริษทัมีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดไปแล้ว ไม่ว่าจะ

เป็นในเร่ืองของการออกสินค้าใหม่ ท่ีเป็นสินค้า Exclusive ของบริษทัโดยมีเป้าหมายคือสินค้า
เหล่าน้ีจะสามารถเพิ่มยอดขายและก าไรของบริษทัได ้ แต่ก็ยงัมีความเส่ียงท่ีสินคา้เหล่าน้ีไม่ประสบ
ความส าเร็จ ซ่ึงบริษทัประเมินไวว้่าจะมีโอกาสเกิดข้ึนประมาณ 50%  และ จะส่งผลต่อบริษทัใน
ระดับปานกลาง  ดังนั้น แผนรองรับความเส่ียงน้ีคือ บริษทัจะมีแผนส ารองในการเตรียมสินค้า 
Exclusive อ่ืน เขา้มาท าตลาดทดแทนสินคา้ Exclusive เดิม   
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ความเสีย่งของยอดขายและก าไรทีไ่มเ่พิม่ข ึน้หรอืไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายทีว่างไว ้

หลังจากบรษัิทด าเนินกจิกรรมทางการตลาด

 
 
 
 
 
 
   
 
  
  
  
 
  
 
 
 
 

                                          



58 
 

2. ความเส่ียงจากการด าเนินงานโดย ระบบของบริษทัไม่ตอบสนอง หรือไม่รองรับ
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ภำพที ่5.3 : แสดงถึงโอกาสและระดบัผลกระทบต่อบริษทัของความเส่ียงท่ีระบบไม่รองรับ หรือ ไม่ 
     ตอบสนองต่อกิจกรรมการด าเนินงานของบริษทั 

 
จากภาพท่ี 5.3  จะเห็นไดว้่า ส าหรับปัญหาเร่ืองระบบของบริษทัมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึน

ประมาณ 50%  เน่ืองจากเป็นระบบท่ีตอ้งถูกเขียนข้ึนมาเพื่อรองรับสินคา้ท่ีเป็น Exclusive ของบริษทั  
โดยเฉพาะหากสินคา้เหล่านั้นมีลกัษณะเฉพาะพิเศษ เช่น รูปร่าง Packaging หรือ ต าแหน่งหรือขอ้มูล
บนฉลากแตกต่างจากสินคา้อ่ืน  เช่น สินคา้บางชนิดไม่มี Serial no.  แต่บางชนิดมี Serial no.  หรือ 
บางชนิดไม่มี Part no. ของสินคา้ แต่กลบัมีรหัสสินคา้แบบอ่ืนแทนซ่ึงไม่เหมือนสินคา้ท่ีท าอยู่เดิม  
ซ่ึงในส่วนน้ีจะส่งผลต่อการท างานไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการหยิบสินค้าขาย หรือการบริหาร
จดัการคลงัสินคา้  ท าใหผ้ลกระทบหากระบบขดัขอ้งหรือไม่ตอบสนอง จะส่งผลต่อการขายและการ 
ด าเนินงานของบริษทัค่อนขา้งรุนแรง  ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งมีแผนหรือวิธีการเตรียมความพร้อมให้
แผนกไอที สามารถแกไ้ขปัญหาไดต้ลอดเวลา เช่น มีระบบท่ีสามารถท าใหแ้ผนกไอทีเขา้ระบบหรือ
ควบคุมระบบระยะไกลไดต้ลอดเวลา เป็นตน้  เพื่อท่ีทีมงานไอทีสามารถแกไ้ขปัญหาไดท้นัเวลาและ
ราบร่ืนมากข้ึน  
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ความเสีย่งจากการด าเนินงานโดย ระบบของบรษัิทไมต่อบสนอง หรอืไม่

รองรับกจิกรรมการด าเนินงาน
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การเฝ้าระวงัความเส่ียง (Risk Monitoring) 
ส าหรับความเส่ียงดังกล่าวซ่ึงมีโอกาสเกิดข้ึนในอนาคต การท่ีบริษทัจะเตรียมการ

รับมือไดท้นันั้น บริษทัจะตอ้งรับรู้วา่มีส่ิงผิดปกติเกิดข้ึนก่อนท่ีจะเป็นปัญหา ดงันั้น บริษทัจะตอ้งมี
การเฝ้าระวงัอยู่ตลอด เพื่อรับรู้ถึงการเปล่ียนแปลงของกิจกรรมการด าเนินงาน  หากมีส่ิงผิดปกติ
เกิดข้ึน บริษทั ก็จะสามารถแกไ้ขปัญหาดงักล่าวไดท้นัท่วงที  จากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ บริษทั
ควรมีแผนการเฝ้าระวงัดงัน้ี   

1. ความเส่ียงของยอดขายและก าไรท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั 
ส าหรับความเส่ียงน้ี บริษทัสามารถเฝ้าระวงัดว้ยการเก็บขอ้มูลยอดขายเป็นรายวนัเพื่อ

มาสรุปโดยตั้งเกณฑ์ท่ีใช้วดั (Key Risk Indicator) คือก าหนดเป้าหมายเป็นรายเดือนและเก็บขอ้มูล
ยอดขายและก าไรเป็นรายเดือน  จากนั้นวดัยอดขายหรือก าไรไม่ถึงเป้าหมายติดต่อกนั 3 เดือน บริษทั
จะตอ้งเร่ิมใชแ้ผนส ารองท่ีเตรียมไวท้นัที   

2. ความเส่ียงจากการด าเนินงาน ระบบไม่ตอบสนอง หรือไม่รองรับกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

ส าหรับความเส่ียงน้ี  บริษทัจะมีแผนเฝ้าระวงัโดยให้แผนกไอทีคอยตรวจสอบทุก
อาทิตยเ์พื่อตรวจสอบการท างานของระบบว่าระบบท างานปกติหรือไม่ พบขอ้ผิดพลาดในการ
ท างานของระบบหรือไม่   เพื่อให้แผนกไอทีสามารถท าการปรับปรุงระบบไดล่้วงหนา้ก่อนท่ีจะเกิด
ปัญหาข้ึน 

ดงันั้นหากบริษทัสามารถด าเนินการตามกลยุทธ์ท่ีวางไวท้ั้งในรูปแบบของบริษทั และ
แบบอ่ืนๆ อีกทั้งสามารถบงัคบัใชเ้คร่ืองมือก าหนดแนวทางการท างานอยา่ง Balanced scorecard ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ พร้อมทั้งมีแผนรองรับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดในอนาคต  ทั้งหมดน้ีจะท าให้
บริษทัสามารถกา้วไปขา้งหน้าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  มีโอกาสพบอุปสรรคต่างๆนอ้ยลง สามารถ
ด าเนินการในดา้นต่างๆไดอ้ยา่งราบร่ืน  ส่งผลให้บริษทัจะประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีไดว้าง
ไวใ้นอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี   
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