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บทที่ 1 
บทน า 

 
 
 ในช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา  ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) มีการพูดถึง เพิ่มขึ้นอย่าง
ต่อเน่ืองซึ่งประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  คือการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจเป็นตลาดและฐานการผลิต
เดียว (Single Market and Production Base) โดยมีการเคลื่อนย้ายสินค้าบริการ การลงทุน และ
แรงง านฝีมือภายในอาเซียนได้อย่างเสรี  รวมถึงการเคลื่อนย้ายเงินทุ นที่เสรีมากขึ้น  ซึ่งจะเปิด
ประชาคมปลายปี  พ.ศ. 2558 จากปริมาณก าลังซื้อที่ขย ายตัวและเพิ่มขึ้นในทุกๆปี ของประเทศใน
กลุ่ม AEC และกระแสการตื่นตัวของกลุ่มประเทศสมาชิกของ AEC ทั้ง 10 ประเทศ  ท าให้เกิดการ
พัฒนาในด้านโครงสร้างต่างๆในแต่ละประเทศ ทั้งการปรับปรุงระบบคมนาคมขนส่ง โครงการ
อสังหาริมทรัพย์ และการก่อสร้างระบบสาธารณูปโภคต่างๆ ท าให้ธุรกิจที่ เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม
ก่อสร้าง  รวมไปถึงธุรกิ จที่เกี่ยวเนื่องอื่นๆ มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง  ซึ่งท าให้ผู้ประกอบการ
หลายรายสนใจและพยายาม เข้าไปลงทุนในประ เทศเพื่อนบ้านก่อนเปิด ประชาคม  รวมไปถึงบริษัท 
ปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) หรือ SCG ผู้น ากลุ่มอุตสาหกรรมก่อสร้าง รายใหญ่ของประเทศไทย
ซึ่งได้มีการศึกษาและขยายการลงทุนในประเทศกลุ่มอาเซียนมาอย่างต่อเน่ือง 
 
 

1.1 ความเป็นมา และ ความส าคัญของปัญหา  
 อุตสาหกรรมวัสดุก่อสร้างนับเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมพื้นฐานที่มีความส าคัญในการ
พัฒนาประเทศและมีความเชื่อมโยงกับกลุ่มธุรกิจหลายส่วน อุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศไท ย
นั้นเร่ิมเป็นที่รู้จักตั้งแต่ พ.ศ. 2500 ต่อมาปี พ.ศ. 2506 มีการก่อตั้งโรงงานผลิตท่อพีวีซีเป็นคร้ังแรก
โดยได้รับการส่งเสริมการลงทุนเพื่อกิจการอุตสาหกรรม ประเภทผลิตท่อน้ าพลาสติก  ในระยะแรก
ท่อพีวีซียังไม่เป็นที่แพร่หลายเท่าไรนัก เนื่องจากยังเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ส า หรับประเทศไทยในสมัย
นั้น แต่หลังจากที่มีผู้ผลิตเพิ่มมากขึ้น และมีการสื่อสารให้ผู้ใช้ทราบถึงคุณสมบัติที่ดีของท่อพีวีซี 
และวิธีการน าไปใช้งานอย่างถูกต้อง ส่งผลให้ท่อพีวีซีเป็นที่นิยมและมีการใช้งานอย่างแพร่หลาย ซึ่ง
ปัจจุบัน บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม  (สระบุรี) จ ากัด ผู้ผลิตและจัดจ าหน่าย ท่อพีวีซี  “ตราช้าง” 
ได้มีการจัดจ าหน่าย และเข้าลงทุนในการผลิตและจัดจ าหน่าย ท่อพีวีซีประเทศในแถบอาเซียนได้แก่ 
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ไทย กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม ซึ่งเพื่อให้ตอบสนองกับนโยบายของบริษัท  ปูนซิเมนต์
ไทย จ ากัด (มหาชน) หรือ SCG ที่มุ่งขยายธุรกิจ และเป็นผู้น าด้านสินค้าวัสดุก่อสร้างในอาเซียน จึง
เป็นหน้าที่ของทีมที่เกี่ยวข้องในการศึกษาตลาดและก าหนดกลยุทธ์ทิศทางในการลงทุน ต่อไป  ซึ่ง
ประเทศที่เป็นเป้าหมายส าคัญ อันดับแรกในตอนนี้ คือ ประเทศอินโดนี เซีย ซึ่งเป็นประเทศที่จ านวน
ประชากร และขนาดเศร ษฐกิจใหญ่ที่สุดในอาเซียน ซึ่งปัจจุบัน SCG ได้มีการเข้าไปลงทุนในหลาย
ธุรกิจแล้ว ซึ่งอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้นเป็นอีกความท้าทายอีกหนึ่งธุรกิจในการศึกษาความเป็นไปได้
ในการลงทุน  
 
 

1.2 ภาพรวมอุตสาหกรรมและคู่แข่ง 
 ในประเทศไทยนั้น ท่อพีวีซีถูกน ามาใช้ในหลายภาคส่วน โดยสามารถแบ่งหลักๆได้  3 
กลุ่มการใช้งานดังนี้ 

ภาคการก่อสร้าง ทั้งในการก่อสร้างทั้งแนวราบและอาคารสูง ท่อพีวีซีได้ถูกน า มาใช้
อย่างแพร่หลายในปัจจุบันทั้งงานประปาและระบายน้ า เน่ืองจากคุณสมบัติของท่อที่มีราคาเหมาะสม 
รับแรงดันได้สูงถึง 13.5บาร์ ประกอบกับความคุ้นเคยและความง่ายในการติดต้ังและใช้งาน 

ภาคสาธารณูปโภค โดยมีการใช้ทดแทนท่อซิเมนต์ใยหิน เพื่อเป็นระบบจ่ายน้ าขนาด
ใหญ่ไปยังพื้นที่ต่างๆของประเทศ โดยปัจจุ บันหน่วยงานราชการที่ใช้หลักๆได้แก่ การประปานคร
หลวง การประปาภูมิภาค กรมชลประทาน กรมทรัพยากรน้ าบาดาล เป็นต้น 

ภาคการเกษตร ปัจจุบันเกษตรกรส่วนใหญ่ ได้หันมาท าเกษตรกรรมโดยใช้ระบบ
ท่อพีวีซีเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง จากปัญหาเร่ืองสภาพอากาศที่ไม่แน่นอน ท าให้หลายคร้ั งพืชผล
เสียหายจากการขาดน้ า เกษตรกรส่วนใหญ่เร่ิมเปลี่ยนพฤติกรรมมาวางระบบน้ าผ่านท่อเพิ่มมากขึ้น  
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ภาพท่ี 1.1 แสดงความส าคัญและความเกี่ยวข้องของท่อพีวีซี  
ท่ีมา : ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 

 
ส่วนแบ่งการตลาด 

 มาตรฐานการผลิตท่อพีวีซีในประเทศไทย ถูกควบคุมด้วยมาตรฐาน อุตสาหกรรม  
มอก .17-2532 ท าให้ช่วยป้องกันการน าเข้าท่อพีวีซีราคาถูกจากต่างประเทศ ซึ่งแตกต่างจากวัสดุ
ก่อสร้างหลายชนิดที่มีการน าเข้าสินค้าราคาถูกจากต่างประเทศมาแข่งขันในประเทศ สภาพการ
แข่งขันในธุรกิจท่อพีวีซีนั้นจึงเป็นแข่งขันกันเฉพาะผู้ผลิตในประเทศ ถึงแม้จะมีผู้ผลิตหลายราย แต่
เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมที่ใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง จึงท าให้ปัจจุบันมีบริษัทผู้ผลิตและจัดจ าหน่าย
หลักๆไม่กี่ราย 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 แสดงขนาดตลาดและส่วนแบ่งตลาดท่อพีวีซีในประเทศปี พ.ศ.2557 
ท่ีมา : ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
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ผู้เล่นหลักในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีประเทศไทย 
 TP เร่ิมมีการศึกษาการลดต้นทุน โดยการใช้วัตถุดิบน าเข้าจากประเทศจีน อีกทั้งยังเร่ิม
การศึกษาผลิตภัณฑ์และ พัฒนาเทคโนโลยี ใหม่ๆ เช่น O-PVC และ Non-lead stabilize ในด้านการ
สื่อสารยังคงเน้นการใช้การสื่อสารแบบ above the line ผ่านช่องทางโทรทัศน์เป็นหลักโดยยังคงตอก
ย้ า Brand Image ในเร่ือง “แก่ แข็ง ทน” 
 PBP ปัจจุบันในด้านการขาย มีการจัดต้ังทีมเพื่อเน้น การขายเข้างานโครงการ ทั้ง
แนวราบ และแนวสูง โดยมีการลงทุนและพัฒนาสินค้าในกลุ่มข้อต่อพีวีซีให้มีความหลากหลายมาก
ขึ้น โดยมีการปรับปรุงโครงสร้างราคามาใกล้เคียงกับ TP 
AAA หลังจากมีการเปลี่ยนแปลงผู้บริหารฯ ท าให้ทิศทางนโยบายในการ ขายนั้น เน้นการขาย สู่
ช่องทางที่เป็น  Modern Trade วัสดุก่อสร้างมากยิ่งขึ้น เช่น Global House ไทวัสดุ เป็นต้น โดยมีการ
สนับสนุนช่องทางดังกล่าว โดยการติดแถบ Barcode สินค้าให้จากโรงงานเลย ท าให้สร้างความ
สะดวกกับลูกค้ากลุ่มดังกล่าว 
 Others มีผู้ผลิตท่อรายเล็กหลายรายที่ มีการผลิตท่อคุณภาพต่ า  ไม่มีมาตรฐาน
อุตสาหกรรมออกสู่ ตลาด โดยมีการก าหนดโครงสร้างราคาที่ถูกกว่าสินค้าท่อพีวีซีทั่วไปที่ผลิตตาม
มาตรฐานอุตสาหกรรม มอก 17 – 2532 ท่อพีวีซีแข็งส าหรับใช้เป็นท่อน้ าดื่ม 
 
 

1.3 ข้อมูลบริษัท 
 บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม  (สระบุรี) จ ากัด หนึ่งในธุรกิจ  SCG Chemical ของ
บริษัท  ปูนซิเมนต์ไทย  จ ากัด  (มหาชน ) ผู้น ากลุ่มอุตสาหกรรมรายใหญ่ของประเทศไทย  ซึ่ง
ประกอบด้วย 3 ธุรกิจหลักคือ 1.ธุรกิจ Chemicals 2.ธุรกิจ Cement-Building Materials 3.ธุรกิจ Paper 
บริษัทก่อตั้งโดย  บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย  จ ากัด (มหาชน) ในปีพุทธศักราช  2513 หลังจากวิกฤติ
เศรษฐกิจในปี 2540 ในปี 2542 บริษัท ไทยพลาสติกและเคมีภัณฑ์ จ ากัด (มหาชน) หรือ TPC จึงเข้า
มาลงทุนซื้อหุ้น 100% ของบริษัท  นวพลาสติกอุตสาหกรรม  (สระบุรี) จากบริษัท  ปูนซิเมนต์ไทย  
จ ากัด (มหาชน) หลังจากนั้นในปี 2547 บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) จึงได้แจ้งต่อตลาด
หลักทรัพย์และเข้าซื้อหุ้นของ TPC ซึ่งในปัจจุบันถือหุ้น TPC อยู่ประมาณ  91% 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงโครงสร้างธุรกิจของบริษัท ปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน)  
ท่ีมา : รายงานประจ าปี บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) ประจ าปี 2556 

 
กลุ่มลูกค้า 

 บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม  (สระบุรี) จ ากัด ได้แบ่งกลุ่มลูกค้า ตามพื้นที่การขาย 
โดยในปี พ.ศ. 2557 มียอดขายในประเทศคิดเป็น 86% และยอดขายในต่างประเทศคิดเป็น 14% ซึ่ง
ยอดขายในประเทศยังถือคิดเป็นสัดส่วนหลักของยอดขายบริษัทฯ โดยยอดขายในประเทศ แบ่งเป็น
พื้นที่การขายได้ดังนี้  กรุงเทพฯและปริมณฑล , โครงการ , เหนือ, ตะวันออกเฉียงเหนือ , ตะวันออก , 
ตะวันตก , ใต้ และ Modern Trade โดยมีผู้แทนจ าหน่ายครอบคลุมทั่วประเทศกว่า 400 ราย โดย
รูปแบบของผู้แทนจ าหน่ายมีทั้งร้านค้าวัสดุก่อสร้าง อุปกรณ์การเกษตร ร้านขายประปา เป็นต้น 

  
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1.4 แสดงกลุ่มลูกค้าของบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
ท่ีมา : ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
 

86%

14%

Domestic Export

Sale Volume
(Ton)

51%

1%
9%

7%

11%

7%
13% 1%

Metro Direct North NorthEast

East West South Modern Trade

Domestic
(Ton)
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 วิสัยทัศน์ 

“Within 2015, we will be the leader of plastic based construction materials in 
ASEAN” 

เป็นผู้น าในอุตสาหกรรม พลาสติกที่ใช้เป็นวัสดุในการก่อสร้าง ในภูมิภาคอาเซียน 
ภายในปี 2015 

พันธกิจ 
1. Leader of plastic piping system supplying with water supply & drainage as well as 

utility System in targeted ASEAN    
เป็นผู้น าในธุรกิจท่อพลาสติกในระบบประปา และระบายน้ าในอาเซียน 
2. Expert of water solution in household  
เป็นผู้เชี่ยวชาญเร่ืองระบบน้ าในครัวเรือน 

ท่ีมา : บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด, พ.ศ. 2553, Medium Term Plan  
สถานท่ีตั้งบริษัท 

 บริษัทมีสถานที่ในการด าเนินธุรกิจอยู่ 2 ส่วน คือ Head office เลขที่ 1 ถ.ปูนซิเมนต์
ไทย บางซื่อ กรุงเทพฯ และโรงงานผลิต 2 แห่ง ได้แก่ โรงงานสระบุรี เขตประกอบการอุตสาหกรรม 
เอสไอแอล อ าเภอหนองแค สระบุรี 18140 และโรงงานระยอง หมู่ 3 ต าบลหนองละลอก อ าเภอบ้าน
ค่าย ระยอง 21120 

สินค้าและบริการ 
ประเภทของสินค้าแบ่งออกได้ดังนี้ 
1. กลุ่มสินค้าส าหรับระบบประปา  และระบายน้ า ได้แก่ ท่อพีวีซี  (สีฟ้า) ท่อพีอี ท่อพีพี

อาร ์ 
2. กลุ่มสินค้าส าหรับระบบร้อยสายไฟฯและสายโทรศัพท์ ได้แก่ ท่อพีวีซี  (สีเหลือง, สี

ขาว) 
3. กลุ่มสินค้าส าหรับงานเกษตรฯ ได้แก่ ท่อพีวีซี (สีเทา) ท่อสายยางอ่อน ท่อดูด 
4. กลุ่มอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ น้ ายาประสานท่อฯ เทปพันเกลียวฯ เป็นต้น 
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1.4 โครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 1.5 แสดงโครงสร้างองค์กร บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด  
ท่ีมา : บริหารทรัพยากรบุคคล บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 

 
จากโครงสร้างองค์กรข้างต้น บริษัทมีพนักงานทั้งหมดจ านวน 392 คน แบ่งเป็น

พนักงานระดับ จัดการ  13 คน พนักงานระดับบังคับบัญชา 140 คน และพนักงานระดับปฏิบัติการ 
239 คน โดยส่วนของธุรกิจท่อและข้อต่อนั้นแบ่งเป็น 5 ฝ่าย ได้แก่ 1.ฝ่ายขายและการตลาด ดูแล
รับผิดชอบเร่ืองยอดขายของบริษัทฯให้สอดคล้องกับเป้าที่ได้รับ รวมไปถึงการติดตามและวิเคราะห์
ปัจจัยภายนอกที่อาจกระทบต่อบริษัทฯ เช่น คู่แข่ง มาตรการต่างๆของภาครัฐ เป็นต้น 2.ฝ่ายผลิตท่อ
และข้อต่อ ดูแลรับผิดชอบเร่ืองการผลิตให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ รวดเร็ว 
และปรับปรุงกระบวนการผลิตเพื่อลดต้นทุน 3.ฝ่ายการเงินและวางแผน รับผิดชอบเร่ืองการก าหนด
ทิศทางของบริษัทในระยะยาว รวมถึงการน าเสนอแผนการลงทุนต่างๆ 4.ฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
เทคโนโลยี รับผิดชอบเร่ืองการพัฒนาสินค้าใหม่ รวมถึงเทคโนโลยีใหม่ๆที่มีส่วนท าให้บริษั ทฯมี
ความสามารถในการแข่งขันเพิ่มขึ้นในระยะยาว 5.ฝ่าย Supply chain รับผิดชอบดูเร่ืองการวางแผน
เร่ืองการจัดหาวัตถุดิบต่างๆ รวมไปถึงการวางแผนการจัดส่งสินค้าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
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ยอดขายและก าไรของบริษัทฯ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.6 แสดงยอดขายและก าไรของบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด พ.ศ.2553- 

2557 
ท่ีมา : ส่วนบัญชี SCG - BAR Chemical (Business Analysis and Reporting)  
 

จากกราฟแสดงยอดขายและก าไรของบริษัทฯ จะพบ ว่าบริษัทฯมียอดขายเพิ่มขึ้นทุกปี
เฉลี่ยประมาณ 10% ต่อปี จากการท ากิจกรรมทางการตลาดและการเติบโตของ ภาคอสังหาริมทรัพย์
ท าให้ปริมาณความต้องการใช้ท่อพีวีซีเติบโตต่อเน่ือง  สอดคล้องกับก าไรของบริษัทฯที่เพิ่ม ขึ้นใน
ทิศทางเดียวกัน ซึ่งในปี พ.ศ. 2557 มีอัตราก าไรที่ลดลงเมื่อเทียบกับปี พ.ศ. 2556 เน่ืองจากสภาพการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศที่รุนแรงเพิ่มมากขึ้น 
 
 

1.5 สภาพปัญหา 
นโยบายประจ าปี 2556 ของคุณกานต์  ตระกูลฮุน กรรมการผู้จัดการใหญ่ เอสซีจี  คือ 

เป็นองค์กรต้นแบบด้านการพัฒนาอย่างยั่งยืน  เสริมสร้างความเติบโตของอาเซียน ด้วยการขยาย
ธุรกิจอย่างต่อเน่ือง  และมุ่งเน้นงานวิจัยและพัฒนา เพิ่มมูลค่าสินค้าและบริการ  ดังนั้นเพื่อให้
สอดคล้องกับนโยบายของ SCG และบริษัท  นวพลาสติกอุตสาหกรรม  (สระบุรี) จ ากัด จึงเป็นที่มา
ของการก าหนดทีมที่จะท าการส ารวจสภาพตลาดท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซีย และน าข้อมูลที่ได้
กลับมาเสนอในที่ประชุมบริษัท โดยมีการวางแผนงานและ ก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่
ละบุคคลเพื่อใช้ในการด าเนินงานต่อไป  โดยตั้งเป้าหมายที่จะศึกษาความเป็นไปได้และน าเสนอ
แนวทางในทางลงทุนให้แล้วเสร็จภายใน พ.ศ. 2558 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัญหา 
 
 
 จากนโยบายของบริษัทฯที่ต้องการขยายธุรกิจไปยั งประเทศอินโดนี เซียท าให้ผู้ศึกษา
ต้องท าการวิเคราะห์ปัญหา และหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรม ท่อพีวีซี ทั้งในประเทศไทย 
ประเทศอินโดนเีซีย และประเทศเพื่อนบ้านในอาเซียน เพื่อเป็นแนวทางในการ วางแผนและก าหนด
กลยุทธ์ในการลงทุนต่อไป 
 
 

2.1 การวิเคราะห ์PEST Analysis  
PEST Analysis คือเคร่ืองมือที่ใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และ

วิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอก
ต่างๆ ที่เราไม่สามารถควบคุมได้ ดังน้ันธุรกิจที่รู้แนวโน้มของตลาดจากปัจจัยภายนอกก่อนย่อม
ได้เปรียบในการท าธุรกิจได้อย่างมีป ระสิทธิภาพ เพราะข้อมูลเหล่าจะช่วยให้ผู้ประกอบการได้
เตรียมพร้อมรับมือกับความเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ รอบตัวที่เราก าหนดไม่ได้ แต่สามารถ
ปรับตัวตามได้ ซึ่ง PEST Analysis ถือเป็นเคร่ืองมือที่มีประสิทธิภาพอย่างมากในการแก้ปัญหาใน
ส่วนน้ีโดยเฉพาะอย่างยิ่งกับการไปล งทุนกับธุรกิจในประเทศที่เรายังไม่รู้จักทั้งในด้านวัฒนธรรม
และการลงทุน เคร่ืองมือชิ้นนี้ก็จะช่วยให้เราตัดปัจจัยเสี่ยงต่างๆ เพื่อให้สามารถลงทุนเดินหน้าท า
การตลาดหรือพัฒนาธุรกิจให้ไปข้างหน้าอย่างมั่นคง 

 
2.1.1 ปัจจัยทางนโยบายและการเมือ ง (Politics) ประเทศอินโดนี เซียมีการนโยบาย

สนับสนุนด้านการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐานกว่า 30 โครงการ มูลค่า 32.74 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ 
ครอบคลุม การสร้างเขื่อน ท่าอากาศยาน ทางรถไฟ ท่าเรือ ทางด่วน และโรงไฟฟ้า  และการ
สนับสนุนภาคอสังหาริมทรัพย์อย่างต่อเน่ือง ซึ่งบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดใหญ่ใน ประเทศอินโด
นิเซีย มีรัฐบาลถือหุ้นอยู่ส่วนหน่ึง จึงท าให้สามารถผลักดันนโยบายได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งนโยบาย
ต่างๆที่สนับสนุนการลงทุนจากนักลงทุนต่างชาติรวมถึงการ แก้ไขกฎระเบียบ Investment Negative 
List เพื่อกระตุ้นการลงทุนในประเทศ 
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2.1.2 ปัจจัยทางเศรษฐกิ จ (Economics) ประเทศอินโดนี เซียมีขนาดเศรษฐกิจ GDP 
ใหญ่ที่สุดในประเทศกลุ่ม AEC โดยมีผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ คิดเป็น  928.3 พันล้าน
ดอลลาร์สหรัฐ  มีอัตราเติบโตทางเศรษฐกิจปีพ .ศ. 2557 ประมาณ 6.2% และมีแนวโน้มเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง  ซึ่ง การลงทุน จาก ต่างประเทศเป็นตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจควบคู่กับการบ ริโภค
ภายในประเทศ  โดยภาคเศรษฐกิจที่ อัตราการขยายตัวสูง ได้แก่ อสังหาริมทรัพย์ และอุตสาหกรรม
ยานยนต ์(ส านักพัฒนาตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนและเอเชีย, 2557) 

 
2.1.3 ปัจจัยทางสภาพสังคม  (Social) จากการที่สภาพที่ตั้ งทางภูมิศาสตร์ของประเทศ

อินโดนี เซีย มีลักษณะแยกกันเป็นหมู่เกาะมากมาย  ท าให้ประชากรติดต่อกันได้ยาก ท าให้แต่ละ
ภูมิภาคมีรูปแบบสภาพสังคมและวัฒนธรรมแตกต่างกันไป  แต่เขตเศรษฐกิจที่ส าคัญคือบริเวณเกาะ
ชวาซึ่งเป็นที่ต้ังของเมืองหลวงและเมืองใหญ่ที่สุด  คือ จาการ์ตา ปัจ จุบันอินโดนี เซียอัตราการ
ขยายตัวอย่างต่อเน่ืองของกลุ่มชนชั้นกลาง ซึ่งเชื่อว่าจะเป็นกลุ่มคนที่มีก าลังซื้อ และมีส่วนส าคัญต่อ
เศรษฐกิจอย่างมากในอนาคต 

 
2.1.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ  (Technology) ด้วยปัจจัยทางด้านภูมิ

ศาตร์ สังคม และวัฒนธรรมท าให้มีความแตกต่างในการด าเนินชีวิตระหว่างเมืองใหญ่ และเมือง
ชนบทค่อนข้างมาก ในด้านของการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ระดับและการเข้าถึง เทคโนโลยีของ
อุตสาหกรรมในพื้นที่นอกเกาะชวา จึงแตกต่างอย่างมากกับบริเวณเกาะชวา 

สภาพแวดล้อมทั้ง 4 ปัจจัยที่กล่าวมา นั้นอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา การ
ติดตามและวางแผนการด าเนินการ และก าหนดกลยุทธ์จึงเป็นเร่ืองจ าเป็นที่ต้องมีการท าเ พื่อให้
เหมาะสมกับสภาพแวดล้อม ปัจจัย ด้านต่างๆที่เปลี่ยนแปลง  ซึ่งปัจจับที่มีผลกระทบสูง เช่น ปัจจัย
ทางด้านการเมือง และปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ ควรต้องมีการวางแผนและติดตามที่ดี  เพื่อเตรียมตัว
ให้บริษัทฯได้รับผลกระทบน้อยที่สุดหากได้รับผลกระทบจากปัจจัยดังกล่าว 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงผลของสิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาคที่มีผลต่อธุรกิจ   

ปัจจัยภายนอกด้านต่างๆ ระดับผลกระทบ 
สภาพทางการเมือง ระดับสูง 
สภาพทางเศรษฐกิจ ระดับสูง 
สภาพทางสังคม ระดับปานกลาง 
สภาพการพัฒนาทางเทคโนโลยี ระดับปานกลาง 
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2.2 การวิเคราะหโ์ดยใช้เครื่องมือ Five Force Analysis 
 “Porter’s Five Competition Forces Model” ที่พัฒนาขึ้นมาโดยพอร์ตเตอร์ (Porter, 

1980) เพื่อน ามาใช้ในประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งพอร์ตเตอร์เห็นว่ามีปัจจัยที่ส าคัญที่จะต้อง
น ามาวิเคราะห์ 5 ปัจจัย ประกอบด้วย 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.1 แสดง Five Force Analysis Model 
ท่ีมา : http://www.drmanage.com 
 

2.2.1 การแข่งขัน ระหว่างธุรกิจในอุตสาหกรรม  (Intensity of Rivalry) โดยการ
วิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่มีอยู่ในธุรกิจเดียวกันโดยอาจต้องวิเคราะห์ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ ทั้งนี้เพราะกลไกการค้าเสรีในยุคโลกาภิวัฒน์ที่มีการเคลื่อนไหวทุนได้อย่างรวดเร็วอาจ
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจที่เป็นอยู่ การวิเคราะห์ ขนาดของคู่แข่งขัน ก าลังการผลิต เงินทุน 
ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อการแข่งขัน  

 
2.2.2 อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค  (Bargaining Power of Customers) โดยการ

วิเคราะห์เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผู้บริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้ามีการแข่งขันในทาง
ธุรกิจสูงและผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัท
โดยเฉพาะในแง่ของรายได้ และส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลง 

 
2.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต  (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการ

วิเคราะห์เกี่ยวกับผู้ผลิตที่ขายวัตถุดิบต่างๆให้แก่บริษัทฯโดยการวิเคราะห์การพึ่ งพาจากผู้ผลิต ถ้า
ธุรกิจต้องมีการพึ่งพาผู้ผลิตรายหนึ่งๆ สูงก็จะมีความเสี่ยงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น 
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2.2.4 การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่  (Threat of new Entrants) โดยการ

วิเคราะห์ว่ามีความยากง่ายในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถ้าการเข้ามาของ
ผู้ประกอบรายใหม่สามารถท า ได้ง่ายและสะดวกก็จะต้องท าให้บริษัทอาจได้รับผลกระทบจากการ
ด าเนินธุรกิจได้ง่าย 

 
2.2.5 การมีสินค้าและบริการอื่นทดแทน  (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะห์ว่า

สินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ที่จะมีสินค้าและบริการอ่ืนเข้ามาทดแทนสินค้า
และบริการเดิมของบริษัท ซึ่งอาจท าให้รายได้จากการขายสินค้าและบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดที่ลดลงในอนาคต 

ผลการวิเคราะห์ Five Force ในการศึกษาความเป็ นไปได้ในการลงทุนในประเทศ
อินโดนเีซียมีดังนี้ 

1. การแข่งขันระหว่างธุรกิจอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอินโดนีเซียนั้น ถือว่ามีการแข่งขัน
ที่ไม่รุนแรงมาก เน่ืองจากมีผู้ผลิตรายหลักๆเพียง 2 ราย คือ Wavin และ Maspion โดยทั้ง 2 รายมี
ส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงในหัวเมืองใหญ่ๆ และไม่เน้นการแข่งขันทางด้านราคา โดยถือเป็นผู้ผลิต
ที่เน้นการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ  ประกอบกับ อัตราเจริญเติบโต ของตลาดท่อพีวีซีที่ สูงขึ้นเฉลี่ย 8-
10% จากภาคอสังหาริมทรัพย์ที่ขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง  

2. อ านาจต่ อรองของกลุ่มลูกค้านั้น ถือว่ามีระดับปานกลาง  เน่ืองจากปริมาณความ
ต้องการซื้อมีมากกว่าปริมาณขายของผู้ผลิต โดยเฉพาะในภาคก่อสร้างอาคารสูงที่มีการระบุยี่ห้อ
สินค้าที่ใช้ในโครงการชัดเจน อีกทั้งผู้ผลิตบางรายยังก าหนดโครงสร้างราคาขายที่ชัดเจนและบังคับ
ให้ลูกค้าที่ซื้อด าเนินการอย่างเคร่งครัด เพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขันราคา 

3. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ซึ่งอินโด นีเซียมีผู้ผลิตเม็ดพลาสติกพีวีซีประมาณ 5 
ราย ซึ่งมีปริมาณการผลิตมากกว่าความต้องการใ ช้ภายในประเทศ ท าให้อ านาจต่อรองของผู้ขาย
วัตถุดิบถือว่ามีน้อย ซึ่งปัจจุบัน SCG ได้มีการเข้าไปลงทุน บริษัทฯ ผลิตเม็ดพลาสติ กที่ประเทศ
อินโดนีเซียแล้ว ชื่อว่า TPC Indo ตั้งอยู่บริเวณตะวันออกของเกาะชวา บริเวณเมืองสุราบายา ซึ่งถือ
เป็นเมืองใหญ่อันดับสองของอินโดนิเซีย  รองจากจากาตาร์ เมืองหลวงที่ตั้งอยู่บริเวณตะวันตกของ
เกาะชวา 

4. การเข้ามาของผู้ผลิตรายใหม่ มีโอกาสเป็นไปได้ง่ายเฉพาะการผลิตท่อ พีวีซี  
เน่ืองจากมีการลงทุนไม่สูงมาก แต่ ส าหรับการผลิตข้อต่อนั้นเข้ามาค่อนข้างยากเพราะต้องใช้ เงิน
ลงทุนค่อนข้างสูง เนื่องจากมี รายการสินค้าหลากหลายมากกว่า 200 รายการ อีกทั้งผู้บริโภคส่วน
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ใหญ่จะใส่ใจในการเลือกซื้อข้อต่อ พีวีซีแบรนด์ ที่รู้จัก เชื่อถือได้และมีคุณภาพสูง เพราะเป็นจุดที่มี
โอกาสเกิดความเสียหายได้สูงหากเลือกใช้สินค้าที่ไม่มีคุณภาพ 

5. การเข้ามาของสินค้าทดแทน ซึ่งปัจจุบันมีความหลากหล ายมากขึ้น แต่ท่อพีวีซีก็ยัง
เป็นสินค้าที่ได้รับความนิยม ในแง่ของค วามง่ายในการติดต้ัง ราคาที่เหมาะสม คุณสมบัติในการใช้
งาน ท าให้มีสินค้าทดแทนน้อยในอุตสาหกรรมท่อพีวีซี  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.2 แสดง Five Force analysis ของอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศอินโดนีเซีย 
ท่ีมา : ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 

 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในระดับอุตสาหกรรมผ่าน Five Forces Model 

สรุปผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 2.2 พบว่า  สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม ท่อพีวีซีที่มีอยู่
เดิมนั้นอยู่ในระดับปานกลาง การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่อยู่ในระดับ ปานกลางเช่นกัน  
แต่ธุกิจนี้มีระดับความน่าสนใจและโอกาสในธุรกิจอยู่ในระดับสูง จากแรงผลักดันจากอ า นาจการ
ต่อรองของซัพพลายเออร์ที่มีค่อนข้างต่ า เนื่องจากมีปริมาณการผลิตวัตถุดิบในประเทศอินโดนี เซียมี
ค่อนข้างสูงกว่าปริมาณควา มต้องการ และแรงจากสินค้าทดแทนก็มีอยู่ในระดับต่ า สืบเนื่องจาก
ปัจจุบันที่ท่อพีวีซีเป็นสินค้าที่น ามาใช้ทดแทนท่อโลหะ และมีราคาถูกเมื่อเทียบกับท่อพลาสติกชนิด
อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสรุปแรงผลักดัน 5 ประการต่ออุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศอินโดนีเซีย  
 

ประเภทของแรงผลักดัน ระดับผลของแรงผลักดัน 
ภัยคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ ระดับปานกลาง 
อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ ระดับต่ า 
อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  ระดับปานกลาง 
ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน  ระดับต่ า 
การแข่งขันของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม  ระดับปานกลาง 

 
 

2.3 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ โดยใช้ VRIN Framework 
VRIN Framework (Barney, 1991) คือการวิเคราะห์ความได้เปรียบในการแข่งขันจาก

ทรัพยากรที่มีของบริษัท และ น าไปพิจารณาต่อว่าเป็นความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน
หรือไม่ โดยมีการวิเคราะห์คุณลักษณะส าคัญ 4 ด้านคือ 

 
2.3.1 Value ในองค์กรน้ันจะมี ส่วนประกอบ ที่ส าคัญคือ ทรัพยากรต่างๆ เช่น คน  

สินทรัพย์ กระบวนการ เป็นต้น เป็นสิ่งจ าเป็นที่องค์กรต้องพิจารณาว่าทรัพยากรที่มีนั้น มีประโยชน์
กับองค์กรมากน้อยเพียงใด สามารถความได้เปรียบในการแข่งขันของอุตสาหกรรมได้หรือไม่  
 

2.3.2 Rareness การพิจารณาทรัพยากรที่มี Value ขององค์กรเราน า ไปเปรียบเทียบกับ
คู่แข่ง ในกรณีที่คู่แข่งก็มีเช่นเดียวกัน อาจหมายถึง Value นั้นไม่ได้สร้างความได้เปรียบในเชิงการ
แข่งขัน 

 
2.3.3 Imitability เป็นการประเมินด้านความสามารถในการลอกเลียนแบบ หรือต้นทุน

ในการลอกเลียนแบบ ของคู่แข่งขององค์กรว่าสามารถเลียนแบบได้ยากหรือง่ายเพียงใด 
 
2.3.4 Non-Substitute คือความสามารถที่ทดแทนกันไม้ไ  ด้ ไม่มีสิ่งทดแทนได้ทั้งจาก

ภายในและภายนอกอุตสาหกรรม ซึ่งจะน ามาซึ่งความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงการวิเคราะห์ VRIN Framework ของบริษัทฯ  

ทรัพยากร 
คุณค่าของ
สินค้าและ
บริการ 

ความหายาก
ของสินค้าและ

บริการ 

ความยากใน
การ

ลอกเลียนแบบ 

การไม่มีสิ่ง
ทดแทน 

ผลการวิเคราะห์ 

บุคลากร /  X X X แข่งขันได้เท่าเทียม 
เทคโนโลย ี /  X X X แข่งขันได้เท่าเทียม 
คุณภาพ /  /  X X แข่งขันได้ช่ัวคราว 
เงินทุน /  /  X X แข่งขันได้ช่ัวคราว 

มูลค่าเพิ่มให้กับ
ลูกค้า 

/  /  /  X แข่งขันได้ช่ัวคราว 

 
จากตาราง 2.3 สามารถวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของทรัพยกรแต่ละด้านของ

บริษัทฯได้ดังนี้  
ด้านบุคลากร ซึ่งถือเป็นทรัพยากรที่ส าคัญของบริษัทฯ แต่ละองค์กรจะมีบุคลากรที่มี

ความสามารถและเชี่ยวชาญของแต่ละองค์กร ซึ่งในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้นทุกบริษัท ฯอยู่ในระดับ
ที่ใกล้เคียงกัน 

ด้านเทคโนโลยี ปัจจจุบันผู้ผลิตหลายรายสามารถเข้าถึงเทคโนโลยี ไม่ได้เป็นสิ่งที่ หา
ยากสามารถลอกเลียนแบบกันได้ง่าย ท าให้ด้านเทคโนโลยีนั้นทุกบริษัทฯมีประสิทธิภาพใกล้เคียง
กัน 

ด้านคุณภาพ เป็นสิ่งที่เกิดจากประสบการณ์และความสามารถในการผลิตและจัดการ 
จึงเป็นทรัพยากรที่ หาได้ยาก แต่ไม่ถึงกับเป็นสิ่งที่ลอกเลียน แบบไม่ได้ จึงส่งผลให้บริษัทฯแข่ งขัน
ได้ชั่วคราว 

ด้านเงินทุน เน่ืองจากบริษัทฯเป็นบริษัทในเครือ SCG อีกทั้งมีผลประกอบการที่ดีอย่าง
ต่อเน่ือง และถือเป็นบริษัทชั้นน าในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอาเซียน มีการลงทุนในหลายประเทศ 
ท าให้มีความพร้อมในด้านนี้มากกว่าบริษัทอื่น แต่ยังมีคว ามสามารถในการ ลอกเลียนแบบ และ
ความสามารถในการทดแทนในระดับต่ า 

ด้านการมอบมูลค่าเพิ่มให้กับลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่ง
ปัจจุบันบริษัทฯได้มุ่งเน้นการพัฒนาสินค้าที่เพิ่มคุณค่าให้กับลูกค้ า เช่น สินค้าที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม สินค้าที่ผ่านจะได้รับมาตรฐาน SCG ECO Value ซึ่งหาได้ยาก และใช้ระยะเวลาในการ
ลอกเลียนแบบ จึงสามารถท าให้บริษัทฯสามารถแข่งขันได้ชั่วคราว 
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จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจด้วย VRIN Framework พบว่า
อุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น เป็นอุตสาหกรรมที่น่าสนใจ มี อัตราการ เติบโตอยู่ สูงและการแข่งขัน ปาน
กลาง  ทรัพยากรด้านบุคลากรและเทคโนโลยีนั้นสามารถแข่งขันได้เท่าเทียมกัน เพราะเป็น
อุตสาหกรรมการผลิตที่ไม่ได้มีความซับซ้อนมาก แต่การที่จะผลิตสินค้าให้มีคุณภาพและมีความ
หลากหลายตามที่ลูกค้าต้องการน้ัน จ าเป็นต้องมีเงินลงทุนค่อนข้างสูง โดยเฉพาะการผลิตข้อต่อพีวีซี
ซึ่งมีจ านวนหลายรายการ  
 
 

2.4 การวิเคราะห์ Key Success Factors  
 ปัจจัยแห่งความส าเร็จของการแข่งขัน (Key Success Factors, KSF) เป็นปัจจัยหลักที่ใช้
ก าหนดความส า เร็จทั้งทางด้านการเงินและการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรม KSF จะระบุถึงปัจจัย
ต่างๆ ที่องค์กรธุรกิจต่างๆ ควรจะต้องมีเพื่อที่จะประสบความส า เร็จในการแข่งขันในแต่ละ
อุตสาหกรรม เมื่อองค์กรธุรกิจทราบถึงปัจจัยแห่งความส า เร็จในการแข่งขันของแต่ละอุตสาหกรรม
แล้วก็จะต้องพยายามเสริมสร้างความสามารถภายในขององค์กรเองให้เหมาะสม และสอดคล้องกับ
ปัจจัยแห่งความส าเร็จในอุตสาหกรรมนั้นๆ ถ้ามีความเหมาะสมระหว่างจุดแข็งหรือความสามารถ
ภายในองค์กรกับปัจจัยเหล่านั้นแล้ว ก็มีโอกาสอย่างมากที่องค์กรจะประสบความส าเร็จในการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมนั้ นๆ ตัวอย่ างเช่น ปัจจัยแห่งความส า เร็จ (KSF) ในอุตสาหกรรมเคร่ืองดื่ม
ประเภทเบียร์ได้แก่ การใช้ประโยชน์ให้ได้มากที่สุดจากอุปกรณ์และเคร่ืองมือต่างๆ เพื่อให้ต้นทุน
ในการผลิตต่ า การมีสายสัมพันธ์ที่ดีกับผู้จัดจ าหน่าย รวมทั้งการโฆษณาซึ่งก่อให้เกิดประโยชน์  
 องค์ประกอบแห่งความส า เร็จของ อุตสาหกรรมท่อพีวีซี ประกอบด้วย Key Success 
Factors 4 ด้านคือ 
 1. Distribution Network การบริหารจัดการช่องทางการจัดจ าหน่ายถือเป็นสิ่งส าคัญ
ในอุตสาหกรรมท่อพีวีซี จากสภาพการแข่งขันที่มีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ท าให้หลายบริษัทฯ
ต่างพยายามรักษาฐานช่องทางการจัดจ าหน่ายเดิม และเพิ่มช่องทาง การจัดจ าหน่ายใหม่ๆ อย่าง
ต่อเน่ือง 
 2. Brand    ในสถานการแข่งขันที่รุนแรงในปัจจุบัน  “แบรนด์” ถือเป็นสิ่งที่มีบทบาท
และมีความส าคัญต่อธุรกิจมากขึ้น  การสร้างให้สินค้านั้นมีความแตกต่างและโดดเด่นจากสินค้าอ่ืน  
จะส่งผลให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถรับรู้และจดจ าข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้ง่ายขึ้น 
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 3. Product Varieties ความพร้อมของสินค้า เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ช่วยให้สามารถ
น าเสนอสินค้าของบริษัทฯให้กับกลุ่มลูกค้าต่างๆได้ง่ายขึ้น เนื่องจากในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น 
จ าเป็นต้องมีสินค้าที่ใช้ประกอบร่วมกันหลายรายการ เช่น ท่อ ข้อต่อ และอุปกรณ์ เป็นต้น 
 4. Cost Competitiveness เน่ืองจากอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น เป็นสินค้าวัสดุก่ อสร้าง 
ซึ่งมีปริมาณการใช้จ านวน มากในแต่ละปี หากจะเข้ามาลงทุนในธุรกิจนี้นั้นจึงจ าเป็นต้องใช้เงิน
ลงทุนค่อนข้างสูง โดยเฉพาะในการลงทุนผลิตข้อต่อ ความสามารถในการแข่งขันในการท าก าไรน้ัน 
ขึ้นอยู่กับความสามารถในด้านการผลิตให้ได้ต้นทุนต่ า และต้องผ่านคุณภาพตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม ที่มีบังคับใช้กับท่อและข้อต่อพีวีซีในแต่ละประเทศ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.3 แสดง Key Success Factors ของอุตสาหกรรมท่อพีวีซี 
ท่ีมา : ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
 
 สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมทั้งภายในและภายนอกของบริษัทฯ  
โดยใช้เคร่ืองมือ Five Force Analysis, PESTEL Analysis, Key Success Factors และ VRIN มีดังนี ้
 1.การวิเคราะห์อุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซียโดยใช้ PEST analysis ท า
ให้เชื่อได้ว่าตลาด มีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง  จากนโยบายในการกระตุ้นเศรษฐกิจ และการ
พัฒนาโครงสร้างพื้นฐานของประเทศ 
 2.พิจารณาจาก VRIN ของบริษัทฯ ประกอบกับ KSF ในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น ท า
ให้มั่นใจได้ว่าการที่มีความพร้อมในด้านวัตถุดิบจาก TPC INDO ความสามารถของบุคลการ 
เทคโนโลยีในปัจจุบัน และความพร้อมในเร่ืองเงินลงทุน จะช่วยเสริมให้บริษัท นวพลาสติก
อุตสาหกรรม (สระบุรี) มีความสามารถในการแข่งขัน และก้าวเป็นผู้น าในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีใน
ประเทศอินโดนเีซียได้อย่างยั่งยืน 
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 3.ความท้าทายในการลงทุนในประเทศอินโดนีเซียนั้น คือการประเมินทางเลือกในการ
ลงทุน (Greenfield Investment, Acquisition, or Joint Venture) ซึ่งจ าเป็นต้องท าการศึกษาตลาด ใน
หลายๆประเด็น เช่น ความสามารถของคู่แข่ง ซัพพลายเออร์ ช่องท างการจัดจ าหน่าย  พฤติกรรมของ
ลูกค้า รวมถึงปัจจัยอื่นๆที่มีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ  
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา 

  
 
 จากสภาพการแข่งขันของธุรกิจในปัจจุบันที่มีแนวโน้มแข่งขันสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง การ
วิเคราะห์ปัญหาและก าหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหาที่ถูกต้องและรวดเร็วจึงเป็นสิ่งส าคัญที่แต่ละ
องค์กรพึงปฎิบัติ การน าการคิดเชิงระ บบมา ใช้เพื่อให้เห็นภาพรวมขององค์กร จึงเป็นสิ่ง ส าคัญ 
เน่ืองจากบางปัญหานั้นมีความสลับซับซ้อนและความเกี่ยวเนื่องเชื่อมโยงหลายตัว โดยแต่ละตัวแปร
จะมีการเปลี่ยนแปลงตามเวลาที่เหมือนหรือแตกต่างกันตามรูปแบบต่างๆ ดังแสดงในภาพที่ 3.1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3.1 แสดงรูปแบบการเปลี่ยนแปลงตามเวลา 
 

เพื่อค้นหาและสร้างแบบแผนที่จะน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงในการแก้ไขปัญหา การคิด
เชิงระบบสามารถช่วยให้การออกแบบการแก้ปัญหาเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ เคร่ืองมือที่ใช้ใน
การศึกษาพฤติกรรมและสาเหตุของปัญหา แบบแผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
เป็นก าหนดประเด็นปัญหา พร้อมระบุตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ศึกษา ความสัมพันธ์ ของเหตุการณ์ โดยใช้
เส้นลูกศรเชื่อมโยงจากเหตุไปผล ถ้ามีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันขึ้น ให้ใส่เคร่ืองหมายบวก 
(+) ที่หัวลูกศร  แต่ถ้ามีความสัมพันธ์ไปในทิศทางตรงกันข้ามให้ใส่เคร่ืองหมาย ลบ (-) ที่หัวลูกศร  
เมื่อน าตัวแปนทั้งหมดมา เชื่อมโยงกันจะกลายเป็นแผนภูมิวงรอบเหตุและผล  (CLD) โดย Positive 
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Loop หมายถึง ระบบที่เชื่อมกันอยู่ให้เป็นการเสริมสาเหตุเหล่านั้น และ Negative Loop หมายถึง มี
ผลท าให้เกิดสมดุลกับในการแก้ปัญหานั้น 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 3.2 แสดงตัวอย่างการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการใช้จ่าย 
ท่ีมา : ณรงค์ศักดิ์ ประสิว, 2553 
 

จากภาพแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของการใช้จ่ายนั้นจะพบว่า เมื่อเรามีการใช้จ่ายใน
การซื้อสินค้าและบริการที่มากขึ้น ย่อมส่งผลให้มีการใช้บัตรเค รดิตในการช าระมากขึ้น และย่อม
ส่งผลให้เรามีภาระในการช าระหนี้สินเพิ่มขึ้น ซึ่งเหตุดังกล่าวมีโอกาสส่งผลท าให้เราต้องเสีย
ดอกเบี้ยการใช้บัตรเครดิตได้ ในกรณีที่เราใช้จ่ายจ า นวนมากและช าระไม่ตรงตามก าหนด หรือมีการ
ผ่อนช าระ ซึ่งการที่เราต้องเสียดอกเบี้ยนั้นย่อมส่งผลให้เงินที่เราสามารถน ามาใช้ จ่ายใน
ชีวิตประจ าวันได้ลดลง ย่อมส่งผลต่อขีดความสามารถในการใช้จ่ายของเรานั้นลดลงสอดคล้องกัน
ตามไปด้วย 

 
 

3.1 การคิดเชิงระบบโดยใช้แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 ปัจจุบันถือได้ว่าบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด เป็นผู้ผลิตและจัด
จ าหน่าย “ท่อพีวีซี” ที่ได้รับการยอมรับในทั้งในเร่ืองคุณภาพและ ความหลากหลาย ของสินค้าและ
บริการ  ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า รวมถึงการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ
ออกมาอย่างต่อเน่ือง ท าให้มีส่ วนแบ่งทางการตลาด ยอดขายและก าไรที่เพิ่ม ขึ้นอย่างต่อเน่ือง แต่
เน่ืองจากสภาพแวดล้อมในการแข่งขันในปัจจุบันที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น ประกอบกับนโยบายของ
บริษัทฯในการมุ่งเข้าไปลงทุนอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในต่างประเทศ เพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างความ
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ยั่งยืนในระยะยาว ท าให้บริษัทฯต้องแสวงหาโอกาสในการลงทุนในต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศ
ที่มีศักยภาพสูงอย่างประเทศอินโดนเีซีย ซึ่งสามารถเขียนแผนภูมิวงรอบของเหตุและผล ได้ดังแสดง
ในภาพ 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 3.3 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลของบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 

จากภาพที่ 3.3 จะเห็นได้ว่า การอธิบายแผนภูมิวงรอบของเหตุและผลของ บริษัท นว
พลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด สามารถแยกออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่หน่ึงในด้านรายได้
ของบริษัทฯ  ส่วนที่สองในด้านการแข่งขันในตลาด  และส่วนที่สามในด้านกลยุทธ์และนโยบายใน
การเพิ่มยอดขาย 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 3.4 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนที่หน่ึงคือ รายได้ของบริษัทฯ 
 จากภาพที่ 3.4 แสดงให้เห็นว่า บริษัทฯด าเนินธุรกิจในแต่ละปีนั้นจะมีการตั้งเป้ารายได้
ของบริษัทฯตามความเหมาะสม สอดคล้องกับสภาพสังคมและเศรษฐกิจในช่วงเวลานั้นๆ ซึ่งจาก
สภาพการแข่งขันที่มีแนวโน้มสูงขึ้นในปัจจุบัน ส่งผลให้เกิดช่องว่างระหว่างรายได้ที่เกิดขึ้นจริงกับ
เป้าหมายที่ตั้งไว้ ซึ่งปกติการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายจะถูกน ามาใช้เพื่อเป็นการกระตุ้นเพื่อเพิ่ม

Revenue NPI 

Revenue NPI 
Market Share 

Increase Revenue 
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ยอดขายให้กับบริษัทฯ ซึ่งจะเป็นส่วนเสริมท าให้บริษัทฯมีการรับรู้รายได้ใกล้เคียงกับเป้าหมายที่ตั้ ง
ไว้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 3.5 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนที่สองคือ การแข่งขันในตลาด 
จากภาพที่ 3.5 แสดงให้เห็นว่าจากผลกระทบที่บริษัทฯมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการ

ขายเพื่อเพิ่มยยอดขายให้กับบริษัทฯนั้น ส่งผลให้บริษัทฯมี ส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพิ่มขึ้น ซึ่งมี
ผลกระทบโดยตรงต่อคู่แข่งในตลาดที่มีการเสียส่วนแบ่งการตลาด และย่อยท าให้ คู่แข่งมีการท า
กิจกรรมทางการตลาดเ ช่นเดียวกันเพื่อเพิ่มยอดขายและแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดที่เสียไปให้
กลับมา ซึ่งสิ่งต่างๆเหล่านี้อาจส่งผลให้เกิดการท าสงคราม ราคา (Price war) ขึ่นได้ ท้ายสุดจะน ามา
ซึ่งการลดราคาซึ่งท าให้บริษัทฯที่แข่งขขันในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีมีก าไรที่ลดลง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที3่.6 แสดงแผนภูมิวงรอบเหตุและผลส่วนที่สามคือ กลยุทธ์และนโยบายในการเพิ่มยอดขาย 

Market Share 

Increase Revenue 
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จากภาพที่ 3.6 แสดงให้เห็นถึงช่องว่างที่เกิดระหว่างยอดขายและเป้าหมายที่ตั้งไว้ ท า
ให้การเพิ่มยอดขายในต่างประเทศนั้นเป็นอีกแนวทางหนึ่งที่จะสามารถช่วยท าให้บริษัทฯมีรายได้
เพิ่มมากขึ้น สอดคล้อง กับนโยบายของบริษัทฯที่ต้องการจะเป็นผู้น าอุ ตสาหกรรมท่อพีวีซีใน
ประเทศอินโดนเีซีย 

ดังนั้นบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี ) จ ากัด จึงจ าเป็นต้องศึกษาความ
เป็นไปได้ของการลงทุนอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในต่างประเทศ โดยเฉพาะในประเทศอินโดนี เซีย เพื่อ
เป็นการเพิ่มรายได้และก าไรของบริษัทฯ เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายที่ต้องการจะเป็นผู้น าใน
อุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอาเซียนอย่างยั่งยืน 
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บทที่ 4 
กลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 
 
 จากสภาพการแข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบัน ที่มีแนวโน้มแข่งขันเพิ่มขึ้น ท าให้ แต่ละ
บริษัทฯ ต้อง มีการวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงาน รวมถึง สามารถปรับตัวให้ทัน ต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสถานการณ์ ต่างๆ เพื่อสามารถตอบสนองต่อสิ่งเร้าได้อย่างรวดเร็วและถูกต้องทั้ง
ในระยะสั้นและระยะยาว ซึ่งการจ าแนก  กลยุทธ์ตามระดับ  และขอบเขตการด าเนินงานขององค์กร  
แบ่งออกเป็น 3 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business 
Strategy) และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) ซึ่งในแต่ละระดั บของกลยุทธ์ต้องมี
ความสอดคล้องกันเพื่อก่อให้เกิดแรงเสริมซึ่งกันและกัน ดังแสดงในภาพที่ 4.1  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 4.1 แสดงกลยุทธ์ของบริษัทในระดับองค์กร ระดับธุรกิจ และระดับปฎิบัติการ  
ท่ีมา: www.1000ventures.com 

จากภาพที่ 4.1 แสดงให้เห็นโครงสร้างทั้ง 3 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate 
Strategy) เป็นกลยุทธ์ ระดับนโยบาย ที่บอกทิศทางขององค์กร  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business 
Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจนี้ได้อย่างไร  กลยุทธ์ระดับ
ปฏิบัติการ (Functional Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่เน้นการปรับปรุงประสิทธิภาพการด าเนินงาน  
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ส าหรับการก้าวเป็นผู้น าอุ ตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซีย ของบริษัทฯนั้น 
ต้องก าหนดกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดับ ให้มีความสอดคล้อง กัน และสามารถด าเนินการเพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันและเติบโตอย่างยั่งยืน 

 
 

4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร 
เป็นการตัดสินใจในการก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององค์กรในอนาคต เพื่อความ

เจริญเติบโตและน าไปสู่เป้าหมายที่ต้องการ กลยุทธ์ระดับบริษัท แบ่งได้ 3 ประเภทได้แก่  1. กลยุทธ์
มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 2. กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) 3. กล
ยุทธ์การตัดทอน (Retrenchment Strategy) 

 
4.1.1 กลยุทธ์มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการ

ลงทุน การขยายตลาด และการขยายไปยังอุตสาหกรรมใหม่ฯ โดยใช้ทรัพพยากรและความสามารถที่
องค์กรมีอยู่ รวมทั้งโอกาสทางธุรกิจใหม่ๆ  

- การเติบโตจากภายในองค์กร (Internal Growth) เป็นการขยายตัวโดยเข้าสู่
อุตสาหกรรมใหม่หรืออุตสาหกรรมเดิม 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 4.2 Ansoff’s product-market expansion grid (Kotler and Keller, 2006) 
ท่ีมา : www.edrawsoft.com 

จากภาพ 4.2 แสดงถึงกลยุทธ์ในการเจริญเติบโตจากภายในองค์กร โดยพิจารณา 2 ด้าน 
คือ ด้านสินค้าและบริการ และด้านตลาด โดยแบ่งเป็น การเจาะตลาด (Market Penetration) เป็น
การท ากิจกรรมเพื่อเพิ่มยอดขายและขยายส่วนแบ่งตลาดจากผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ปัจจุบัน ในตลาดเดิม 
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เช่น เพิ่มการใช้จ่ายด้านการโฆษณา เพิ่มการส่งเสริมการขาย เป็นต้น  การพัฒนาตลาด (Market 
development) เป็นการเพิ่มยอดขายและขยายการเติบโต โดยใช้ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน จ าหน่ายใน
ตลาดใหม่หรือกลุ่มลูกค้าในพื้นที่ใหม่ หรือการแสวงหาประโยชน์จากภาพลักษณ์หรือยี่ห้อของ
ผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าเดิมขายเฉพาะพื้นที่กรุงเทพฯและปริมณฑล อาจจะขยาย ออกไปจ าหน่ายใน
เขตภูมิภาค การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product development) เป็นการเพิ่มยอดขายและขยายการเติบโต 
ด้วยการปรับ ปรุงหรือดัดแปลงผลิตภัณฑ์หรือบริการในปัจจุบันใหม่ ให้ดึงดูดใจลูกค้าในตลาด
ปัจจุบัน เช่น การออกสินค้ารูปร่างใหม่ การ พัฒนาปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น เป็นต้น  การ
เติบโตด้วยธุรกิจใหม่ (Diversification) เป็นกลยุทธ์การเติบโตด้วยสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ ให้กับลูกค้า
กลุ่มใหม่ ซึ่งธุรกิจใหม่อาจเกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม (Concentric Diversification) หรืออาจไม่เกี่ยวข้อง
กับธุรกิจเดิม (Conglomerate Diversification) 

การเติบโตจากภายนอกองค์กร (External Growth) สามารถด าเนินการได้หลายลักษณะ 
ได้แก่การควบรวม (Merger) การซื้อกิจการ (Acquisition) การร่วมลงทุน  (Joint ventures) การเป็น
พันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic alliance) 

 
4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ  (Stability Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่เน้น รักษาฐานะ

เดิมไว้ด้วยการรักษาส่วนแบ่ งไว้เท่าเดิม บริษัท ฯที่ใช้นี้ไม่ได้หมายความว่าเป้าหมายการขายจะ
เท่ากันทุกปี อาจเพิ่มสูงขึ้นตาม Inflation rate โดยทั่วไปกลยุทธ์นี้ไม่ค่อยเป็นที่ศึกษากันมาก อาจ มี
การใช้กรณีที่ว่ารัฐบาลจ ากัดการเจริญเติบโตของอตุสาหกรรมบางอย่างโดยการให้สัมปทาน หรือ
อาจเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่จ ากัดการบริหาร เป็นต้น 

 
4.1.3 กลยุทธ์การตัดทอน (Retrenchment Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในสถานการณ์ที่

ไม่ดี เช่น การไม่สามารถบรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ เศรษฐกิจ ไม่ ส่งผลให้บริษัทต้องเปลี่ยนแปลง
เพื่อเตรียมตัวแข่งขันอีกครั้งหนึ่ง เช่ น การปรับรื้อระบบองค์กรเพื่อพลิกสถานการณ์เลวร้ายของ
บริษัท ด้วยการควบรวมกิจการ ปรับโครงสร้างหนี้ ขายสินทรัพย์ ลดขนาดองค์กร หรือเปลี่ยนผู้น า
องค์กร เป็นกลยุทธ์เชิงรับหรือป้องกันตัว 

กลยุทธ์การฟื้นฟู (Turnaround Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่มุ่งการปรับปรุงประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานให้ดีขึ้น ในขณะที่บริษัทก าลังเผชิญกับปัญหา อาจด าเนินการลดขนาดธุรกิจ ลด
ค่าใช้จ่าย ปรับโครงสร้างองค์กร เป็นต้น 
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กลยุทธ์เฉลย (Captive company strategy) เป็นกลยุทธ์ ที่ธุรกิจยอมเสียอิสรภาพเพื่อ
ความอยู่รอด จากการที่ธุรกิจเผชิญกับสภาวะขาดทุ น จึงต้องแสวงหาองค์กรอ่ืนที่มีศักยภาพเข้ามา
ช่วย โดยยินยอมให้เข้ามาบริหารงาน ด้วยการท าสัญญาทางการค้าในระยะยาว 

กลยุทธ์การไม่ลงทุนหรือขายกิจการบางส่วน (Divestment Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่
ธุรกิจจะน ามาใช้เมื่อตกอยู่ในสภาวะเลวร้ายกว่าสองกรณีแรก จึงจ าเป็นต้องขายกิ จการ หรือขายทิ้ง
เฉพาะบางส่วน 

กลยุทธ์การเลิกด าเนินงาน  (Liquidation / Bankruptcy Strategy) เป็นกลยุทธ์เมื่อธุรกิจ
ตกอยู่ในสภาวะเลวร้าย ถึงแม้จะขายกิจการก็ไม่มีบริษัทใดสนใจจะซื้อ และเป็นวิธีสุดท้ายที่องค์กร
จะน ามาใช้ 

ทั้งนี้บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี ) จ ากัด ต้องการสร้างรายได้  และผล
ก าไรให้บริษัท ฯเติบโตอย่างต่อ เน่ือง  กลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุดคือ กลยุทธ์มุ่งเน้นการเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) โดยการซื้อกิจการ (Acquisition) เพราะจากสภาพการแข่งขันในอุ ตสาหกรรม
ท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซียในปัจจุบันนั้น มีอัตราการขยายตัวอย่างต่อเน่ือง การที่บริษัทฯจะเข้า
ไปลงทุนเองนั้นถึงแม้จะด าเนินการได้ แต่จ าเป็นต้องใช้ระยะเวลานาน เพื่อที่จะท าให้เป็นที่ยอมรับ
ในคุณภาพของสินค้าและกระจายช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ครอบคลุม การซื้อกิจการจึงเป็นเร่ืองที่
เหมาะสมและสอดคล้องกับนโยบายของบริษัทเม่ SCG ที่ต้องการจะก้าวเป็นผู้น าทางด้านสินค้าวัสดุ
ก่อสร้างในอาเซียนภายในปี 2015 

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  
กลยุทธ์ในระดับธุรกิจนี้ต้องมีความสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรด้วย เป็นกลยุทธ์

ที่บริษัทใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดหรืออุตสาหกรรมที่หน่วยธุรกิจ
ของบริษัทฯด าเนินธุรกิจอยู่โดยตรง  โดย Michael E. Porter (1980, อ้างถึง Greg & Mark, 2010) ได้
พัฒนากลยุทธ์การแข่งขัน เพื่อสร้างความได้เปรียบคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม โดยยึดแนวทางด้ าน
การวางแผนที่ส าคัญ 2 ประการคือ 
 แนวคิดด้านขอบเขตข องการแข่งขัน แบ่งเป็นเป้าหมาย แคบและเป้าหมายกว้าง
 แนวคิดการวางแผนด้านความได้เปรียบ ทางการแข่งขัน แบ่งเป็นการเป็นผู้น าด้าน
ต้นทุน (Cost Leadership) และการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
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ภาพท่ี 4.3 แสดงรูปแบบกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
ท่ีมา : www.ifm.eng.cam.ac.uk 

 
Cost Leadership ใช้กลยุทธ์การแข่งขันใน Broad Target ควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวด มี

ระดับความแตกต่างในตัวสินค้าและบริการในระดับต่ า ผลิตสินค้าที่เป็นมาตรฐานเป็นจ านวนมาก 
(Mass Production) เพื่อให้ได้การประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) 

Differentiation เป็นกลยุทธ์การแข่งขันใน broad Target สร้างมูลค่าต่างๆให้โดดเด่น
เหนือคู่แข่งขัน 

Cost Focus ใช้ความสามารถในการลดต้นทุน ในระดับการผลิตหน่ึง มุ่งเน้นตอบสนอง
ลูกค้าบางกลุ่มหรือเฉพาะสถานที่ (Narrow Target) 

Differentiation Focus กลุ่มลูกค้าและพื้นที่เฉพาะเจาะจง ในตลาดที่มีขอบเขตแคบ 
(Narrow Target) แสวงหาความแตกต่างภายในส่วนของตลาดเป้าหมาย  บริการเป็นพิเศษเฉพาะกลุ่ม
ลูกค้า 

ส าหรับอุ ตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซียนั้น บริษัท นวพลาสติก
อุตสาหกรรม (สระบุรี ) จ ากัด ควรเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น ราคาขายของสินค้ามีความแตกต่างกันไม่มาก ความสามารถใน
การลดต้นทุนโดยที่สินค้ายังมีคุณภาพผ่านมาตรฐานตามที่ก าหนด จึงเป็น Key Success Factor หนึ่ง
ของการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรม โดยอาจน าทีมงานผู้เชี่ยวชาญเร่ือง Cost 
Improvement จากประเทศไทยไปยัง บริษัทฯท่อในประเทศอินโดนี เซียหลังจากท าการซื้อกิจการ
เรียบร้อยแล้ว 
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4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติ การ เป็นการใช้ทรัพยากรของบริษัทให้เกิดประสิทธิผลและ

ประสิทธิภาพมากที่สุด โดยปฎิบัติการตามกลยุทธ์ของ องค์กรโดย เน้นกิจกรรมการด าเนินงานตาม
หน้าที่ของหน่วยงานต่างๆ สร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive advantage) และ
สร้างคุณค่าส าหรับลูกค้า (Customer value) โดยค านึงถึงคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ 
(Efficiency) และการส่งมองคุณค่า (Value delivery) ให้กับลูกค้า กลยุทธ์ระดับปฏิบัติงานครอบคลุม
หลายแผนกและหน้าที่ ประกอบด้วย 

1.การตลาด  (Marketing) การใช้เคร่ื องมือการตลาด โดยค านึงถึงความพึงพอใจของ
ลูกค้า โดยใช้ต้นทุนที่เหมาะสม สามารถเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ได้ทันเวลา 

2.การปฎิบัติการ (Operations) หรือ การผลิต (production) มีความสม่ าเสมอในการผลิต
สินค้าให้สอดคล้องกับการออกแบบทางวิศวกรรม โดยก่อให้เกิดผลเสียต่ าสุดและเกิดผลผลิตสูงสุด 
และมีความรวดเร็วในการปรับเข้าหาความต้องการซื้อของลูกค้าได้ 

3.การวิจัยและพัฒนา (Research and development) เป็นการตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า พร้อมทั้งพัฒนาความสามารถในการผลิตเพื่อให้เกิดสินค้าและบริการใหม่ๆ 

4.การบัญชี (Accounting) โดยการจัดหาข้อมูลข่าวสารเพื่อการตัดสินใจ สร้างความ
เรียบง่ายและลดค่าใช้จ่ายในการเก็บรวบรวมข้อมูล และเพื่อน าข้อมูลกลับมาใช้ได้ทันท่วงที 

5.การเงิน (Financial) การใช้กลยุทธ์ทางการเงิน เพื่อความอยู่ร อด ความเจริญเติบโต
และความคล่องตั วทางด้านการเงินเพื่อให้เกิดก าไรสูงสุด (Profit maximization) และความมั่งคั่ง
สูงสุด (Wealth maximization) 

6.การจัดซื้อ (Purchasing) การคัดเลือกผู้ขายที่มีคุณภาพ เจรจาต่อรองด้านราคาที่
เหมาะสม การส่งมอบทันท่วงที ป้องกันไม่ให้เกิดสินค้าเกินความจ าเป็นและไม่ให้เกิดการขาดแคลน 

7.การบริหารงานบุคคล (Human resource management) การจัดหา และการฝึกอบรม
ก าลังคนให้เหมาะสมกับลักษณะงาน 

ส าหรับกลยุทธ์ระดับปฎิบัติการ ที่ควรเน้นเพื่อตอบสนองกับกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้าน
ต้นทุน (Cost leadership) นั้นคือ การผลิตให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งอาจรวมไปถึงการซื้อ
เคร่ืองจักรใหม่ๆ หรือการใช้เทคโนโลยีในก ารผลิตใหม่ ที่สามารถท าให้ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลิตและลดต้นทุน 
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4.4 แนวทางกลยุทธ์ส าหรับบริษัท นวพลาสติดอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
 จากการวิเคราะห์สภาพปัจจุบันของบริษัทฯ  พบว่ามีสัดส่วนทางการตลาดที่สูงใน
ประเทศ และต้องการเพิ่มรายได้ในต่างประเทศ โดยการขยายการลงทุนซึ่งประเทศอินโดนิเซียเป็น
ประเทศที่มีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ และสอดคล้องกับนโยบายของบริษัทเม่ SCG ดังนั้นหาก
บริษัทฯ ต้องการที่จะเป็น ผู้น าอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในประเทศ อินโดนี เซียนั้น จ าเป็นต้องมีการ
วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสม ทั้งกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate  
Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional 
Strategy) ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.4 แสดงผังกลยุทธ์ 3 ระดับของบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 

จากภาพ 4.4 แสดงให้เห็นว่าบริษัท ฯควรก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขันทั้ง  3 ระดับ 
ประกอบด้วย  กลยุทธ์ระดับบริษัทคือ กลยุทธ์ มุ่งเน้นการเจ ริญเติบโต (Growth Strategy) เพื่อเพิ่ม
รายได้ โดยมุ่งเน้นการขยายการลงทุนไปยังต่างประเทศ โดย เลือกที่จะซื้อกิจการ (Acquisition) 
บริษัทผู้ผลิตท่อพีวีซีในประเทศอินโดนี เซียที่มีความเหมาะสม โดยพิจารณาจา ก 3 ปัจจัยหลัก  
ประกอบด้วย ความครอบคลุมของ ช่องทางการจัดจ าหน่าย ความสามารถในการผลิตสินค้าใน
ปัจจุบัน และความหลากหลายของสินค้า  เพื่อลดระยะเวลาในการท าตลาดแล ะสื่อสารกับลูกค้า ใน
กรณีที่ต้อง ไปลงทุนใหม่ทั้งหมด กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ที่เหมาะสม คือ กลยุทธ์ความเป็นผู้น า ด้าน
ต้นทุน สืบเนื่องจาก ในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น การลดต้นทุนถือเป็นปัจจัย ส าคัญในอุตสาหกรรม
เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน สอดคล้องกับผู้ผลิตรายใหญ่ในประเทศแถบอาเซียนซึ่งด าเนิน
กลยุทธ์โดยเน้น Cost leadership กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางด้าน การตลาด
เพื่อให้เกิดการจดจ าในสินค้า สร้างรายได้และผลก าไรให้กับบริษัทฯ กลยุทธ์ ทางด้านการปฎิบัติการ
และการผลิต เพื่อมุ่งเน้นพัฒนาปรับปรุงให้เกิด การประสิทธิภาพ ในกระบวนนการจัดการ  สร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้า และสามารถปรับปรุงกระบวนการผลิตได้อย่างต่อเน่ือง  กลยุทธ์ด้านการ

Corporate 
Strategy

Growth

Business Strategy

Cost Leadrship

Functional Strategy

Marketing / Operation / Research & 
Development
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วิจัยและพัฒนา เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้า และสามารถสร้า งให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขันให้กับบริษัทในระยะยาว 
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บทที่ 5 

การน ากลยุทธ์ไปใช้ในทางปฎิบัต ิ
 
 
 การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ คือกระบวนการที่แปลงกลยุทธ์และนโยบายไปสู่แผนการ
ด าเนินงาน  โดยมีการก าหนดรายละเอียดด้านต่างๆ เพื่อให้สามารถด าเนินการตามกลยุทธ์ได้อย่าง
เป็นรูปธรรม รวมถึงการจัดการ การกระจายแผนไปยัง ทีมที่รับผิดชอบ ให้ สอดคล้องกับบทบาท
หน้าที่ของแต่ละคนเพื่อให้ทราบถึงเป้าหมายที่ชัดเจนและล าดับในการด าเนินการในแต่ละเร่ือง  ท า
ให้มีกา รจัดสรรทรัพยากรอย่ างเหมาะสม เพื่อให้บรรลุผลในแต่ละกลุ่มหรือแต่ละโครงการ ซึ่ง
ความส าเร็จขององค์กรนั้นเกี่ยวข้องกับประสิทธิภาพในการน ากลยุทธ์ไปประยุกต์ปฏิบัติ สิ่งที่ส าคัญ
ในการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติให้ประสบผลส าเร็จนั้น ผู้ปฏิบัติจึงต้องมีความรู้ความเข้าใจและทักษะใน
การปฏิบัติงานอย่างถ่องแท้ 

 
 

5.1 การบริหารโครงการ  
แผนภูมิแกนต์ถูกพัฒนาขึ้นในปี  ค.ศ.1917 โดย Henry L. Gantt เพื่อใช้ในการวางแผน

เกี่ยวกับเวลาใช้แก้ปัญหาเร่ืองการจัดตารางการผลิต  การควบคุมแผนงานและโครงการการบริหาร
เชิงวิทยาศาสตร์ ซึ่งมีลักษณะเป็นแถบหรือเส้นโดยใช้แกนนอนเป็นเส้นมาตราส่วนแสดงเวลา ส่วน
แกนตั้งเป็นมาตราส่วนแสดงขั้นตอนของกิจกรรมหรืองานหรืออัตราก าลังขององค์การ แผนภูมิ
แกนต์ มักใช้ในด้านการจัดการโครงการต่างๆ ในองค์การขนาดใหญ่ซึ่งอาจมีขั้นตอนซับซ้อน  โดย
จะใช้เป็นเทคนิคเคร่ืองมื อช่วยการปฏิบัติงานของผู้บริหารในการด าเนินการแก้ไขการควบคุมการ
วางแผนที่เหมาะสม เพื่อช่วยสนับสนุ นให้การด าเนินงานบรรลุเป้าหมายแล ะวัตถุประสงค์ ของ
โครงการอย่างมีประสิทธิภาพ 
 หลักการของแผนภูมิแกนต์จะเป็นแบบง่ายๆ กล่าวคือ กิจกรรมต่างๆ จะถูกก าหนดให้
มีการด าเนินเป็นไปตามแผนการผลิตที่ต้องการและถ้ามีความเบี่ยงเบนเกิดขึ้นในเวลาใดๆ  ก็จะมีการ
จดบันทึกและแสดงสภาพที่เกิดขึ้นเพื่อจะได้หาทางแก้ไข เช่น เร่ืองการก าหนดงาน สาเหตุของการ
ล่าช้า ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงและการจัดแจกภาระงานในการผลิต 
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ภาพท่ี 5.1 แสดงรูปแบบแผนภูมิแกนต์   
ท่ีมา : https://www.pinterest.com/dj_mastergroove/gantt-charts/ 
 ส าหรับบริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด เมื่อได้มีการก าหนดกลยุธ์ที่
ชัดเจนในการศึก ษาความเป็นไปได้เร่ืองการลงทุนใน อุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอินโดนี เซียแล้วนั้น 
จ าเป็นที่ทีมที่เกี่ยวข้องต้องท าการศึกษาหรือหาข้อมูลเบื้องต้น เพื่อใช้ประกอบในการส ารวจตลาด 
เช่น สภาพภูมิประเทศ เชื้อชาติ ศาสนา ประชากร ภาษาพื้นเมือง สิ่งที่ควรท า สิ่งที่ไม่ควรท า รวมไป
ถึงความหนาแน่นของประชากรในแต่ละพื้นที่ เพื่อใช้ในการก าหนดแผนการเดินทางในการส ารวจ
พื้นที่เป้าหมายเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพต่อไป 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 5.2 แสดงแผนที่ประเทศอินโดนีเซีย และพื้นที่เป้าหมายการส ารวจตลาดท่อพีวีซี   
 จากภาพ 5.2 จะพบได้ว่า ประเทศอินโดนี เซียมีพื้นที่ๆเป็นเกาะต่างๆจ านวนมาก โดยมี
ประชากรอาศัยกระจายไปแต่ละพื้นที่ โดยประชากรส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในเกาะชวา ซึ่งมีเมืองจาการ์



34 

ต้า เป็นเมืองหลวงอยู่ทางฝั่งตะวันตก และเมืองสุราบายา เป็นเมืองขนาดใหญ่อันดับ 2 อยู่ทาง
ตะวันออกของเกาะชวา ดังนั้นในการวางแผนส ารวจตลาดนั้น ควรไปยังพื้นที่ๆมีประชากรอาศัยอยู่
หนาแน่น หรืออาจเป็นพื้นที่ๆมีอั ตราการขยายตัว ทางเศรษฐกิจที่สูง เพื่อที่จะได้มี โอกาสในการ
ส ารวจเป้าหมายกลุ่มต่างๆที่เราตั้งเป้าหมายไว้ได้อย่างครบถ้วน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.3 แสดงแผนภูมิแกนต์ในการด าเนินงาน   
จากภาพ 5.3 คือการใช้แผนภูมิแกนต์มาช่วยในการจัดล าดับการท างานเพื่อช่วย

สนับสนุนให้การด าเนินงานบรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของโครงการอย่างมีประสิทธิภาพ โดย
เร่ิมตั้งแต่การ Kick-Off โครงการร่วมกัน และการต้ังทีมงานที่รับผิดชอบโครงการน้ี โดยประกอบ
ไปด้วย ส่วนการตลา ด ส่วนพัฒนาธุรกิจ และเจ้าหน้าที่บริษัท TPC Indo โดยมีการแบ่งหน้าที่ความ
รับผิดชอบในแต่ละคนในทีมตามงานที่เหมาะสม โดยตั้งเป้าจะเข้าหารือกับผู้ผลิตท่อพีวีซีรายหลัก 
เพื่อรับทราบข้อมูลเบื้องต้นและจึงท าการส ารวจกลุ่มเป้าหมายอ่ืนๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลต่างๆที่จ าเป็น 
โดยมีการส ารวจตามพื้นที่เป้าหมายและหัวเมืองส าคัญที่มีปริมาณการใช้ท่อพีวีซีค่อนข้างสูงจ านวน 
12 เมือง โดยแบ่งการส ารวจเป็น 5 รอบ โดยใช้เวลาในการส ารวจต่อรอบประมาณ 2 สัปดาห์ โดย
เมื่อด าเนินการส ารวจแแต่ละรอบเสร็จเรียบร้อยจะกลับมาประเทศไทยเพื่อสรุปข้อมูลเบื้องต้นทุก
คร้ังและรายงานความคืบหน้ากับคณะกรรมการของบริษัทฯ โดยมีการตั้งกลุ่มเป้าหมายแตกต่างกัน
ไป เช่น กลุ่มร้านค้าที่จ าหน่ายท่อพีวีซีไม่น้อยกว่า 500 ร้านค้า กลุ่มช่างประปาไม่น้อยกว่า 100 คน 
กลุ่มผู้รับเหมาไม่น้อยกว่า 5 บริษัท กลุ่มวิศวกรที่ควบคุมการก่อสร้างไม่น้อยกว่ า 10 คน โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อให้เข้าใจพฤติกรรมในการออกแบบ การเลือกซื้อสินค้า และใช้งานท่อพีวีซีในแต่
ละกลุ่มเป้าหมายเพื่อน าข้อมูลมาประกอบการวิเคราะห์ต่อไป รวมไปถึงการวิเคราะห์ห่วงโซ่อุปทาน
ของธุรกิจท่อพีวีซีให้มีความชัดเจน ซึ่งท้ายสุดจึงจะน าข้อมูลที่ได้มาใน แต่ละมิติมาประเมินเพื่อ
จัดล าดับความส าคัญของผู้ผลิตท่อที่เหมาะสม เพื่อที่จะน าเสนอผู้บริหารฯในการลงทุนต่อไป 
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5.2 การบริหารความเสี่ยงของโครงการ 
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันมีความยุ่งยากและสลับซับซ้อนขึ้นเร่ือยๆ และก็ยิ่งเป็นการ

ยากส าหรับผู้บริหารที่จะทราบว่ามีปัญหาอะไรรออยู่ในอนาคตบ้าง ดังนั้นธุรกิจจึงมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งที่จะต้องมีกระบวนการอย่างเป็นระบบเพื่อที่จะให้ทราบว่าธุรกิจจะเผชิญปัญหาอะไรและจะ
หาทางป้องกันอย่างไรเพื่อให้ความสูญเสียที่อาจจะเกิดขึ้นมีผลกระทบต่ อธุรกิจน้อยที่สุด ดังน้ันการ
จัดการความเสี่ยงจึงหมายถึง กระบวนการวางแผนการบริหารและการจัดการความเสี่ยง เพื่อช่วยใน
การตัดสินใจของบุคคลหรือธุรกิจใดๆในอันที่จะหาวิธีการที่ดีที่สุด เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ตัดสินใจแก้ไขปัญหาต่างๆที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต ทั้งนี้เพื่ อลดความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นให้น้อย
ที่สุด โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด 

ความเสี่ยง คือ  ความไม่แน่นอนต่อการประสบกับเหตุการณ์ หรือ สภาวะที่เราต้อง
เผชิญกับสถานการณ์อันไม่พึงประสงค์โดยมีความน่าจะเป็น หรือโอกาสในสิ่งนั้นๆมากกว่าศูนย์การ
จัดการความเสี่ยงหรือการบริหารความเสี่ยง (Risk Management) จึงควรให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เข้า
มามีส่วนร่วมและก าหนดบทบาทหน้าที่ให้ชัดเจน โดยต้องมีการก าหนดกรอบแนวความคิดดังน้ี 

 
5.2.1 การระบุปัจจัยความเสี่ยง (Risk Identification) ระบุปัจจัยความเสี่ยงภายใน

องค์กร โดยระบุถึงลักษณะและปัจจัยของความเสี่ยงที่ก าลังเผชิญอยู่ หรือน่าจะเกิดขึ้นในอนาคต 
ความเสี่ยงนั้นมีขอบเขตของผลกระทบจากปัจจัยอย่างไร 

 
5.2.2 การประเมินความเสี่ยงและจัดล าดับความเสี่ยง (Risk Assessment) เพื่อประเมิน

โอกาสที่จะเกิดเหตุการณ์และผลกระทบที่เกิดขึ้นจากความเสี่ยงนั้น น ามาจัดล าดับความส าคัญ หรือ
ความรุนแรงของแต่ละเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้น เพื่อน าไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ โดยวิเคราะห์และ
ประเมินเร่ื องของโอกาสที่จะเกิดความเสี่ยง และผลกระทบที่เกิดขึ้น  ระดับของความเสี่ยง ที่ได้จาก
ประเมินแต่ละปัจจัยเสี่ยงมี 4 ระดับคือ low, moderate, high และ extreme risk 
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ภาพท่ี 5.4 แสดงการจัดล าดับความเสี่ยง 

ท่ีมา : http://galleryhip.com/risk-assessment-form.html 
 
5.2.3 การจัดการความเสี่ยง (Risk Response) การก าหนดแผนในการบริหารความ

เสี่ยง โดยพิจารณาถึงแผนด าเนินงานและกระบวนการจัดท าแผนต่างๆ ให้สอดคล้องกับผลลัพธ์ที่ได้
จากการประเมินความเสี่ยง และก าหนดกลยุทธ์เพื่อจัดการปัญหาที่ก่อให้เกิดความเสียหายต่อองค์กร 

 
5.2.4 การติดตามผล ประเมินผลและรายงาน (Risk Monitoring) การคอยควบคุม

ติดตามการปฏิบัติงาน เพื่อคอยตรวจสอบว่าทุกการด าเนินงานน้ันเป็นไปตามแผนที่วางไว้หรือไม่ 
เพื่อให้เกิดความตระหนักในทุกภาคส่วนขององค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.5 แสดงรูปแบบกรอบแนวความคิดในการบริหารความเสี่ยง 

ท่ีมา : http://www.mitre.org/publications/risk-management/risk-management-tools 



37 

ซึ่งในการวางแผนในการลงทุนในประเทศอินโดนี เซียนั้น จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผน
เพื่อจัดการที่อาจจะเกิดขึ้น ซึ่งสามารถประเมิน ได้หลายประการ ดัง ความเสี่ยงหลักๆได้ 2 ประการ
คือ ความเสี่ยงทางธุรกิจของบริษัท TPC Indo (บริษัทในเครือ SCG) และความเสี่ยงทางการเงินจาก
อัตราแลกเปลี่ยนเงินรูเปียห์ (Rupiah Redenomination) 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.6 แสดงล าดับความเสี่ยงการลงทุนในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอินโดนีเซีย 

 
ความเสี่ยงทางธุรกิจของบริษัท TPC Indo 

สืบเนื่องจากปัจจุบัน TPC Indo ได้ด าเนินธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายเม็ดพลาสติกพีวีซี 
ที่ใช้ในการผลิตท่อพีวีซีในประเทศอินโดนีเซีย ซึ่งลูกค้ารายหลักในปัจจุบันเป็นผู้ผลิตท่อรายหลักใน
ประเทศ ดังนั้นผู้ผลิตท่อพีวีซีซึ่งเป็นลูกค้าของ TPC Indo รับรู้ถึงแผนการเข้าไปลงทุน ใน
อุตสาหกรรมท่อพีวีซีนั้น อาจ ท าให้เกิดความเสี่ยงหรือ ความขัดแย้ง  ในการด าเนินธุรกิจร่วมกันได้  
ดังนั้นควรต้องมีการจัดการ บริหารความเสี่ ยงโดย ก าหนดให้หน่ วยงานผู้รับผิดชอบโครงการ  
ประเมินและบริหารความเสี่ยงในขั้นตอนการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการซึ่งต้องด าเนินการ
ตามขั้นตอนและรูปแบบที่ก าหนด ให้ครอบคลุมในทุกด้าน รวมถึงจัดท าแผนควบคุมและลดความ
เสี่ยง เพื่อให้โครงการที่ด าเนินการมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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ความเสี่ยงทางการเงินจากอัตราแลกเปลี่ยนเงินรูเปียห์ (Rupiah Redenomination) 
รัฐบาลอินโดนีเซียก าห นดค่าเงินรูเปียห์ ขึ้นกับค่าเงิน  7 สกุลเงิน ซึ่งรวมถึงค่าเงิน

ดอลลาร์สหรัฐ อเมริกา โดยธนาคารกลางอินโดนีเซียและอิงค่าสหสัมพันธ์ของอัตราแลกเปลี่ยน 
IDR/USD ซึ่งปัจจุบันท าให้อัตราค่าเงิน IDR อ่อนค่าลงอย่างมากเมื่อเทียบกับดอลลาร์สหรัฐ ความ
เสี่ยงที่เกี่ยวข้องกับการอ่อนค่าของ IDR ถูกกระตุ้นโดยเศรษฐกิ จสหรัฐอเม ริกา  ความผันผวน
ระหว่างเศรษฐกิจ สหรัฐอเมริกา และเศรษฐกิจอินโดนีเซียก่อให้เกิดความผันผวนของค่าเงินรู เปียห์
เมื่อเทียบกับค่าเงินอ่ืน โดยเฉพาะอย่างยิ่งดอลลาร์สหรัฐ แต่เศรษฐกิจ สหรัฐอเมริกา และค่าเงิน
ดอลลาร์สหรัฐไม่ได้เป็นเพียงปัจจัยเดียวที่มีผลต่อ  ค่าเงินรูเปียห์  ยังรวมถึงปัจจัยอื่นๆ เช่น อัตราเงิน
เฟ้อ, GDP, ผลผลิตภาคอุตสาหกรรม , สภาพคล่อง , สถานการณ์ของสถาบันการเงินของประเทศ 
รวมถึงภาวะวิกฤตต่างๆในอินโดนีเซียและภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.7 แสดงอัตราแลกเปลี่ยนย้อนหลังของเงิน USD เทียบ IDR พ.ค. 2556 - มี.ค. 2558  
ท่ีมา : http://www.exchangerates.org.uk/USD-IDR-exchange-rate-history.html 

จากภาพ 5.7 แสดงให้เห็นว่าอัตราแลกเปลี่ยนระหว่างเงินสกุล USD กับ IDR ซึ่งค่าเงิน 
IDR มีแนวโน้มอ่อนค่าต่อเน่ืองเมื่อเทียบกับ USD โดยอ่อนค่าลงประมาณ 40% ในระยะเวลา 2 ปีที่
ผ่านมา อันเป็น ผลมาจาก การลด มาตรการผ่อนคลายในเชิงปริมาณทางการเงิน หรือ QE 
(Quantitative Easing) และแนวโน้มการ ขึ้นอัตราดอกเบี้ยนโยบาย ของธนาคารกลางสหรัฐฯ หรือ 
เฟด ซึ่งหากต้องมีการใช้เงินลงทุนนั้น ควรมีการจัดการ บริหารความเสี่ยง และติดตามสถานการณ์
ทางเศรษฐกิจและการเงินส าหรับการประเมินความเสี่ยงและผลกระทบจากอัตราแลกเปลี่ยน โดย
อาจใช้การบริหารความเสี่ยงด้วยวิธี Natural Hedge หรือการท าสัญญาซื้อขายเงินตราต่างประเทศ
ล่วงหน้าโดยใช้เคร่ืองมือทางการเงินที่เหมาะสมต่างๆ เช่น  การใช้ Forward และ Swap ในการ
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ป้องกันความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยนเพื่อลดความเสี่ยงจากความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยนที่
คาดว่าจะเกิดขึ้น 

 
 

5.3 สรุปการน ากลยุทธ์ไปปฎิบัติจริง 
การเป็นผู้ น าในอุตสาหกรรมท่อพีวีซีในอินโดนี เซียนั้น  เป็นเร่ืองที่ท้าทายกับทีมที่

เกี่ยวข้องอย่างมาก ทั้งในเร่ืองการประเมินสถานการณ์ต่างๆที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ ตลอดเวลา การ
ปฎิบัติงานภายใต้ข้อจ ากัดต่างๆ รวมถึงการประเมินความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในการด าเนินงาน  
ดังนั้น การวางแผนและด าเนินกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพ นั้น จึงเป็นปัจจัยส าคัญที่จะท าให้บริษัทฯ
ประสบความส าเร็จและเติบโตได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
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บรรณานุกรม 
 

 

ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าท่อ PVC ;ส่วนการตลาด บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
โครงสร้างธุรกิจของบริษัทปูนซิเมนต์ไทย จ ากัด (มหาชน) ;รายงานประจ าปี บริษัท ปูนซิเมนต์ไทย 

จ ากัด (มหาชน) ประจ าปี 2556 
โครงสร้างองค์กร บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี ) จ ากัด ;ส่วนบริหารทรัพยากรบุคคล 

บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี) จ ากัด 
ยอดขายและก าไร บริษัท นวพลาสติกอุตสาหกรรม (สระบุรี ) จ ากัด ;ส่วนบัญชี SCG - BAR 

Chemical (Business Analysis and Reporting) 
Five Force Analysis Model ;http://www.drmanage.com 
กลยุทธ์บริษัทระดับองค์กร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการ ;www.1000ventures.com 
Ansoff’s product-market expansion grid ;www.edrawsoft.com 
รูปแบบกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ;www.ifm.eng.cam.ac.uk 
แผนภูมิแกนต์ ;https://www.pinterest.com/dj_mastergroove/gantt-charts/ 
ตารางการจัดล าดับความเสี่ยง ;http://galleryhip.com/risk-assessment-form.html 
กรอบแนวความคิดในการบริหารจัดการความเสี่ยง ;http://www.mitre.org/publications/risk-

management/risk-management-tools 
อัตราแลกเปลี่ยนเงินต่างประเทศ ;http://www.exchangerates.org.uk/USD-IDR-exchange-rate-

history.html 
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