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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ปัจจุบนัอุตสาหกรรมยานยนตไ์ทยก าลงัขบัเคล่ือนท่ามกลางกระแสการเปิดประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนท่ีจะเช่ือมโยงเอเชียตะวนัออกเฉียงใตใ้ห้เป็นฐานการผลิตและตลาดเดียวท่ีช่วย
ดึงดูดเงินทุนต่างชาติและตลาดเกิดใหม่ ลว้นเป็นโอกาสให้กบัผูผ้ลิตและส่งออกยานยนต์ อะไหล่ 
ช้ินส่วนประกอบ ส่ิงเหล่าน้ีท าให้ประเทศไทยตอ้งหันมาพิจารณาความพร้อม และเสริมสร้างฝีมือ
แรงงาน เพื่อจะไดป้รับปรุงพฒันา สร้างโอกาสเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัดา้นเศรษฐกิจ
และอุตสาหกรรมไทยใหป้ระเทศเพื่อนบา้นหนัมาลงทุนในประเทศเรา  
 การด าเนินธุรกิจขายรถบรรทุกขนส่งสินค้าในประเทศไทยได้มีการพัฒนาอย่าง
ต่อเน่ือง นับตั้ งแต่เร่ิมแผนการพัฒนาประเทศเป็นต้นมา ตลาดรถบรรทุกในประเทศไทยมี
ผูป้ระกอบการรายใหญ่อยู่เพียงไม่ก่ีราย แต่มีการแข่งขันสูงมาก ต่างฝ่ายต่างก็รักษาส่วนแบ่ง
การตลาด  ดงันั้น การรักษาส่วนแบ่งการตลาดเดิมให้มีความมัน่คงและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกคา้ราย
ใหม่ของผูซ้ื้อรถบรรทุกในกลุ่มจงัหวดัชายแดนภาคใต้ อนัได้แก่ ผูป้ระกอบการขนส่ง ภาครัฐ 
เจา้ของกิจการท่ีตอ้งใช้รถบรรทุกในการขนส่งสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัชายแดนภาคใต ้เช่น 
เกษตรกรรม ป่าไม ้ เหมืองแร่  ก่อสร้าง โรงงานอุตสาหกรรม  ประมง ร้านขายปลีกและขายส่ง จึง
ถือเป็นหวัใจส าคญัในการบริหารจดัการธุรกิจขายรถบรรทุกขนส่งสินคา้  
 ในปัจจุบนั มีรถบรรทุก 10 ลอ้ ท่ีมีการใช้งานอยู่ในประเทศไทยกว่า 240,000 คนั ใช้
งานในภาคใต้ประมาณ 18,000  คนั โดยมีตวัแทนจ าหน่ายรถบรรทุกรายหลกัเพียง 5 กลุ่ม ได้แก่ 
Hino, Isuzu, Mitsubishi Fuso, Nissan และรถยโุรป เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั ราคาพืชผล
ทางเกษตรท่ีตกต ่า ส่งผลให้อุตสาหกรรมรถบรรทุกเติบโตในอตัราท่ีต ่ากวา่เป้าหมายท่ีตั้งไว ้ ท าให้
บริษทัผลิตรถบรรทุกต่างก็พฒันาผลิตภณัฑ์และส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาดเพื่อแยง่ชิงลูกคา้ แต่
ละตวัแทนจ าหน่ายต่างก็เสนอแคมเปญส่วนลดมากมาย ดงันั้นจึงท าให้บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั หรือ 
PCM ตอ้งมีการก าหนดกลยทุธ์เพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาด และเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกคา้รายใหม่ของผู ้
ซ้ือรถบรรทุกในกลุ่มจงัหวดัชายแดนภาคใต ้
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1.2  บริษทั พซีีเอม็ จ ำกดั 
 บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ตั้งอยู่ท่ี 52 ม.4 ถ.เพชรเกษม ต.ดอนรัก อ.หนองจิก จ.ปัตตานี 
พีซีเอม็เร่ิมท าธุรกิจตวัแทนจ าหน่ายรถยนตใ์นปี พ.ศ.2516 โดยเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถบรรทุกภายใต้
แบรนดฮี์โน่ หรือ Hino พร้อมศูนยบ์ริการมาตรฐานและจ าหน่ายอะไหล่ครบวงจรในจงัหวดัปัตตานี 
และไดข้ยายสาขาออกไปในเขต 5 จงัหวดัภาคใตต้อนล่าง ไดแ้ก่ ปัตตานี ยะลา นราธิวาส สงขลา 
และสตูล นอกจากนั้นไดมี้การขยายตวัแทนจ าหน่ายรถยนตย์ีห่อ้อ่ืนๆ ดงัน้ี 

 ปี พ.ศ. 2530 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Mitsubishi ในนาม หจก. เอ.เอ.
เอส มอเตอร์  ในเขตจงัหวดัยะลาและนราธิวาส  

 ปี พ.ศ. 2536 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Mitsubishi ในนาม บริษทั มิตซู
ทกัษิณ จ ากดั ในเขตจงัหวดัปัตตานี 

 ปี พ.ศ. 2540 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Suzuki และ Kia ในเขตจงัหวดั
ปัตตานี 

 ปี พ.ศ. 2550 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Ford ในเขตจงัหวดัยะลา 
 ปี พ.ศ. 2551 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Tata India ในเขตจงัหวดัสงขลา 
 ปี พ.ศ. 2554 ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ Nissan ในเขตจงัหวดันราธิวาส 

 ปัจจุบนับริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั มีบุคลากรประมาณ 70 คน ในนามพีซีเอม็ไดดู้แลตวัแทน
จ าหน่ายรถบรรทุกภายใตแ้บรนด์ Hino 5 สาขา และตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์ภายใตแ้บรนด์ซูซูกิ 1 
สาขา และก าลงัอยู่ในระหว่างก่อสร้างอีก 1 สาขา พีซีเอ็มมีความมุ่งมัน่ท่ีจะตอบสนองด้วยการ
จ าหน่ายรถบรรทุกและบริการหลังการขายท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าด้วยวิสัยทศัน์และ     
พนัธกิจ ดงัน้ี 
 
วสัิยทัศน์  
  “เป็นตวัแทนจ าหน่ายรถบรรทุกชั้นน าในเขตภาคใตต้อนล่าง”  
พนัธกจิ   
1. พีซีเอ็มมุ่งท่ีจะเสนอระบบการบริการครบวงจรให้กบักลุ่มผูใ้ช้รถบรรทุก Hino ในเขตพื้นท่ี 5 

จงัหวดัภาคใตต้อนล่าง  ทั้งน้ีเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการใชแ้ละการเขา้รับบริการท่ีเป็น
มืออาชีพจากตวัแทนจ าหน่ายและบริการชั้นน า เพื่อบรรลุปณิธานอนัส าคญัตามภารกิจต่อไปน้ี 

 เสนอสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพสูง  และสอดคลอ้งกบัค่านิยมของลูกคา้ 
 ธ ารงรักษาความเป็นผูน้ าด้านการตลาดในธุรกิจรถบรรทุกครบวงจรในเขตพื้นท่ี 5 

จงัหวดัชายแดนใต ้
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 ส่งเสริมบรรยากาศการท างานร่วมกันเป็นทีม โดยท าให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้  
กระตุน้ให้บุคลากรเกิดการเรียนรู้ ใฝ่รู้ เป็นบุคคลท่ีมีความรู้และมีประสิทธิภาพ เพื่อ
สร้างความกา้วหนา้ใหก้บัองคก์รและบุคลากรเอง 

2. ท าให้เป็นองคก์รแห่งการเรียนรู้เพื่อให้บุคลากรเกิดการเรียนรู้  ใฝ่รู้ เป็นบุคคลท่ีมีความรู้และมี
ประสิทธิภาพ   โดยจดัการเรียนรู้ภายในองคก์ารใหเ้กิดการเรียนรู้ร่วมกนั 

3. ผูบ้ริหารองค์กรเป็นส่วนส าคญัในการส่งเสริมและสนบัสนุนให้บุคลากรมีแรงจูงใจและความ
กระตือรือร้นในการจดัการเรียนรู้ท่ีมีอยูใ่นแต่ละบุคคล  ให้เกิดการแลกเปล่ียนเรียนรู้กนัภายใน
องคก์ร  ท าใหบุ้คลากรมีการพฒันาเป็นบุคคลท่ีมีความใฝ่รู้และมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

4. มีส่วนช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม และร่วมส่งเสริมสังคม 
 
เป้ำหมำยในกำรด ำเนินงำนของบริษัท พซีีเอม็ จ ำกดั 

 ส่วนแบ่งการตลาด (Market  Share) เพิ่มข้ึน 
 ผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มข้ึน 
 เพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่และรักษาฐานตลาดลูกคา้เก่า 
 สินคา้และการบริการไดรั้บการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง โดยอาศยัเทคโนโลยแีละสารสนเทศ

เป็นเคร่ืองมือ 
 เกิดการจดัการความรู้และเป็นองคก์ารแห่งการเรียนรู้ 
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1.3 โครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของบริษทั พซีีเอม็ จ ำกดั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภำพที ่1.1 โครงสร้างการบริหารงานของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั 
 
บริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั แบ่งสายงานออกเป็น 7 แผนกหลกั ดงัน้ี  

1.3.1   แผนกขำย  เป็นแผนกดูแลงานขาย ติดต่อลูกคา้ และสร้าง 
    ความสัมพนัธ์อนัดี 
1.3.2   แผนกอะไหล่  เป็นแผนกขายอะไหล่ และบริหารสินคา้คงคลงั 
    ใหเ้พียงพอต่อจ านวนรถบรรทุกท่ีเขา้ซ่อม 
1.3.3   แผนกบริกำร     เป็นแผนกท่ีดูแลติดตามรถเขา้ซ่อมและเช็คระยะ  
1.3.4   แผนกทะเบียน เป็นแผนกท่ีดูแลงานเอกสาร จดทะเบียน ติดต่อ 
    กบักรมขนส่งทางบก 

ประธำนกรรมกำร 

แผนกขาย แผนกอะไหล่ 
แผนก
บริการ 

แผนก
ทะเบียน 

แผนกบญัชี
การเงิน 

หวัหนา้ 
แผนกขาย 

หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 

แผนกสินเช่ือ แผนกประกนั 

พนกังานขาย 

งานขายส่วน
ราชการ 

หวัหนา้ 
แผนกอะไหล่ 

พนกังาน
อะไหล่ 

หวัหนา้ 
แผนกบริการ 

พนกังาน
ฝ่ายบริการ 

ธุรการขาย 

หวัหนา้ช่าง 

พนกังาน
ทะเบียน 

ช่างซ่อม 

หวัหนา้
แผนกบญัชี
การเงิน พนกังาน
บญัชี
การเงิน 

หวัหนา้แผนก
ประกนั 

พนกังาน
ประกนั 

แม่บา้น 

พนกังานรักษา
ความปลอดภยั 

พนกังาน
สินเช่ือ 

ธุรการบุคคล 
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1.3.5   แผนกบัญชีกำรเงิน  เป็นแผนกท่ีดูแลรายละเอียดการเงินบญัชี รายได ้ 
    และการลงทุน 
1.3.6   แผนกสินเช่ือ       เป็นแผนกท่ีดูแลและติดตามหน้ีสิน 
1.3.7   แผนกประกนั   เป็นแผนกท่ีดูแลงานท าประกนัภยั และต่อ  
    ประกนัภยั 

 
  

1.4  ผลติภัณฑ์และบริกำร 
 ผลิตภณัฑ์และบริการของตวัแทนจ าหน่ายรถบรรทุก Hino ครบวงจร หรือเรียกว่า 3S 
อนัไดแ้ก่ ขาย (Sales) งานบริการ (Service) และช้ินส่วนอะไหล่ (Spare parts) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

 1.4.1   ขำย (Sales)  
 รถยนต์เพื่อการพาณิชย์ Hino ประกอบด้วยรถบรรทุกและรถโดยสารทั้ งหมด 8 
ผลิตภณัฑ์ ดงัน้ี รถบรรทุกขนาด 2-3 ตนั, รถบรรทุก 6 ลอ้ขนาดกลาง, รถบรรทุก 6 ลอ้ขนาดใหญ่, 
รถบรรทุก 10 ลอ้ขบัเคล่ือน 1 เพลา, รถบรรทุก 10 ลอ้ขบัเคล่ือน 2 เพลา, รถบรรทุก 12 ลอ้, รถหัว
ลาก และรถโดยสารขนาดกลาง สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกได ้2 ตลาดหลกั  ดงัน้ี 
 1.4.1.1   ตลาดรถบรรทุก กลุ่มลูกคา้ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีประกอบธุรกิจต่างๆ และ
หน่วยงานราชการ 
 1.4.1.2   ตลาดรถโดยสาร กลุ่มลูกคา้ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีประกอบธุรกิจการขนส่ง 
การเกษตร การท่องเท่ียว และหน่วยงานราชการ 
 รถยนตเ์พื่อการพาณิชย ์Hino ประกอบดว้ยรถรุ่นต่างๆ ดงัตารางท่ี 1.1 
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ตำรำงที ่1.1 แสดงผลิตภณัฑ์รถบรรทุก Hino จ าแนกเป็นรุ่น น ้าหนกั และราคา 
 

Type/Euro3 Model GVW (Kg.) Price (รวม Vat) 

Series 3    
 4 Wheels/ 4 ลอ้ 4,500 948,000 
 6 Wheels Smalls/ 6 ลอ้เล็ก 6,500-8,500 978,000 - 1,206,000 

Series 5    
 6 Wheels  Medium/ 6 ลอ้กลาง 9,900-10,200 1,350,000-1,440,000 
 6 Wheels Large/ 6 ลอ้ใหญ่ 15,000 1,650,000-1,915,000 
 6 Wheels Large/ 6 ลอ้ใหญ่ NGV 15,000 2,555,000-2,945,000 
 10 Wheels 6x2/ 10 เพลาเดียว 25,000 2,345,000-3,265,000 
 10 Wheels 6x4/ 10 ลอ้ 2 เพลา 25,000 2,485,000-3,035,000 
 10 Wheels 6x4/ 10 ลอ้ 2 เพลา NGV - 3,315,000-3,825,000 
 12 Wheels 8x4/ 12 ลอ้ 2 เพลา - 3,130,000-3,170,000 

TRACTOR    
 Tractor Head 6 Wheels/ 6 ลอ้หวัลาก 35,000 1,865,000 
 Tractor Head 10 Wheels/ 10 ลอ้หวัลาก 45,000 2,650,000-3,960,000 

BUS  18,000 2,145,000-3,605,000 

 
ท่ีมา : ขอ้มูลจากบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ณ วนัท่ี 30 กนัยายน 2557 

 
 1.4.2   งำนบริกำร (Service)  
 บริการหลงัการขายถือไดว้า่มีส่วนส าคญัเป็นอยา่งยิง่ในธุรกิจรถยนต ์การใหบ้ริการท่ีมี
ประสิทธิภาพและรวดเร็วเป็นส่ิงต้องการของลูกค้าทุกราย พีซีเอ็มมีศูนย์บริการท่ีได้มาตรฐาน 
สามารถรองรับรถบรรทุกไดม้ากกวา่ 150 คนัต่อเดือน ใหบ้ริการตรวจเช็คและซ่อมบ ารุงโดยทีมช่าง
มืออาชีพท่ีมีประสบการณ์ และได้ผ่านการอบรมจาก Hino ส านักงานใหญ่ นอกจากนั้น Hino ได้
จดัท าระบบการดูแลรักษารถให้ลูกค้าในรูปแบบสัญญาซ่อมบ ารุง ซ่ึงลูกค้ามีความพึงพอใจใน
รูปแบบการบริการและลูกคา้รายใหญ่อีกหลายรายได้ให้ความสนใจท่ีจะท าสัญญาซ่อมบ ารุงกบั
ตวัแทนจ าหน่าย สัญญาซ่อมบ ารุงรถบรรทุก Hino มีส่วนช่วยให้ลูกค้าสามารถทราบค่าใช้จ่าย
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ล่วงหนา้ หลีกเล่ียงตน้ทุนค่าใชจ่้ายของการบ ารุงรักษานอกเหนืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมพร้อมการรับประกนั
การซ่อมตลอดอายสุัญญาซ่อมบ ารุง ท าใหลู้กคา้สามารถค านวณตน้ทุน และควบคุมค่าใชจ่้ายในการ
ด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
 1.4.3   ช้ินส่วนอะไหล่ (Spare parts)   
 ให้บริการอะไหล่แทม้ากกว่า 3,000 รายการ พร้อมอะไหล่ผลิตในประเทศ อะไหล่ 
POP คุณภาพสูง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมาเขา้ศูนยบ์ริการ ร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง
อะไหล่รถบรรทุก และอู่ซ่อมรถบรรทุกท่ีตั้งอยูใ่น 5 จงัหวดัภาคใตต้อนล่าง รวมถึงอุปกรณ์ตกแต่ง
พิเศษส าหรับรถบรรทุก Hino 
 ปัจจุบนับริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั มีสัดส่วนรายไดห้ลกัมาจากการขายรถบรรทุก คิดเป็น
ร้อยละ 73 ในขณะท่ีสัดส่วนรายไดม้าจากการขายอะไหล่ให้แก่ร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง ลูกคา้ท่ีเขา้มา
เช็คระยะ ซ่อมบ ารุงในศูนยบ์ริการ คิดเป็นร้อยละ 16 และรายไดจ้ากศูนยบ์ริการ คิดเป็นร้อยละ 11 
ดงัภาพท่ี 1.2 

 
 
ภำพที ่1.2 โครงสร้างสัดส่วนรายไดข้องบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั  จ  าแนกเป็นรายไดจ้ากการขาย อะไหล่ 
และศูนยบ์ริการ 
ท่ีมา : ขอ้มูลจากบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั 
 
 
 

73%

16%

11%

โครงสร้างสัดส่วนรายได้

ขาย อะไหล่ บริการ
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Isuzu Hino Fuso Volvo

1.5  อตุสำหกรรมกำรแข่งขนั 
 ปัจจุบนัประเทศไทยมีผูผ้ลิตรถบรรทุกประมาณ 5 ราย 7 ตราสินคา้ มีก าลงัการผลิต
รวมกนักวา่ 70,000 คนัต่อปี ทั้งหมดเป็นผูผ้ลิตจากต่างชาติ อุตสาหกรรมรถบรรทุกของไทยมีผูผ้ลิต
สัญชาติญ่ีปุ่นรายใหญ่สองราย คือ Hino และ Isuzu ท่ีครองตลาดรวมกนักวา่ร้อยละ 80 ดงัเห็นไดจ้าก
ยอดขายสองไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2557 ดงัภาพท่ี 1.3 ส่วนท่ีเหลือเป็นรายอ่ืน ไดแ้ก่ Mitsubishi 
Fuso, Volvo, Nissan UD และ Scania นอกจากนั้ นย ังมีรถบรรทุกจากค่าย Mercedes Benz และ
รถบรรทุกหลากหลายแบรนด์จากประเทศจีน ดว้ยปริมาณการผลิตท่ีมีจ านวนมาก ท าให้ Hino และ 
Isuzu สามารถผลิตรถบรรทุกโดยใชช้ิ้นส่วนในประเทศได ้ในขณะท่ีผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ ยงัไม่สามารถ
ผลิตในปริมาณท่ีไดป้ระโยชน์จากการประหยดัต่อขนาด (Economy of scale) ได ้ท าให้ตอ้งน าเขา้
ช้ินส่วนจากต่างประเทศ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.3 แสดงสัดส่วนยอดขายรถยนตเ์พื่อการพาณิชยต์ั้งแต่เดือนมกราคม - มิถุนายน พ.ศ. 2557 
ท่ีมา : Bus & Truck Media 
 
สภำวะอุตสำหกรรมยำนยนต์เดือนมกรำคมถึงกนัยำยน พ.ศ. 2557 
 อุตสาหกรรมยานยนต์โดยรวม ทั้งยอดผลิตรถยนต์ รถจกัรยานยนต์มีอตัราลดลงจาก
โครงการรถคนัแรก ประกอบกบัแรงซ้ือยงัไม่ฟ้ืนจากภาวะเศรษฐกิจ โดยเฉพาะการผลิตรถบรรทุก
ลดลงติดต่อกนัเป็นเดือนท่ีสิบ เน่ืองจากโครงการลงทุนขนาดใหญ่จากภาครัฐท่ีล่าชา้ออกไป ส่งผล
ให้ปริมาณความตอ้งการใช้รถบรรทุกลดลงอย่างต่อเน่ือง จึงตอ้งรอดูทิศทางหลงัจากภาครัฐเร่ิมมี
โครงการการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานต่อไป  
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    (หน่วย: คนั) 

 
 
ภำพที ่1.4 แสดงปริมาณผลิตรถยนตใ์นประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2551-2557 จ าแนกตามประเภท
รถยนต ์
ท่ีมา : ศูนยส์ารสนเทศยานยนต ์
 
 จากภาพท่ี 1.4 จะเห็นได้ว่าในปี พ.ศ. 2557 ตั้งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนกนัยายน มี
ปริมาณการผลิตรถยนตท์ั้งส้ิน 1,408,540 คนั เม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี พ.ศ. 2556 ลดลง
ร้อยละ 27 โดยจ าแนกเป็นรถยนตน์ัง่ จ  านวน 548,758 คนั รถกระบะ 1 ตนั จ านวน 845,303 คนั และ
เม่ือเปรียบเทียบปริมาณจ าหน่ายรถยนต์เพื่อการพาณิชย ์(ไม่รวมรถกระบะ 1 ตนั) ในปี พ.ศ. 2556 
เทียบกบัปี พ.ศ. 2557 ในช่วงระยะเวลาเดียวกนั มีอตัราลดลงจาก 44,003 คนั เป็น 14,479 คนั มีอตัรา
ลดลงมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 67  
 
 
 
 
 
 
 

2551 2552 2553 2554 2555 2556
2556 ม.ค.-

ก.ย.
2557 ม.ค.-

ก.ย.

รถยนต์เพื่อการพาณิชย์ 17,780 15,202 24,158 20,608 43,842 53,068 44,003 14,479

รถยนต์นัง่ 401,474 313,442 554,387 537,987 957,623 1,071,07 850,843 548,758

รถกระบะ 1 ตนั 974,775 670,734 1,066,75 899,200 1,452,25 1,332,91 1,035,38 845,303

รวม 1,394,02 999,378 1,645,30 1,457,79 2,453,71 2,457,05 1,930,22 1,408,54

 -

 500,000

 1,000,000

 1,500,000

 2,000,000

 2,500,000

 3,000,000

ปริมาณผลิตรถยนตใ์นประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2551-2557
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    (หน่วย: คนั) 

 
 
ภำพที ่1.5 แสดงปริมาณจ าหน่ายรถยนตใ์นประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2551-2557 จ าแนกตาม
ประเภทรถยนต ์
ท่ีมา : ศูนยส์ารสนเทศยานยนต ์
 
 จากภาพท่ี 1.5 จะเห็นได้ว่าด้านปริมาณการจ าหน่ายรถยนต์ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 
2557 มีจ านวน 648,410 คนั มีอตัราลดลง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 37 โดยรถกระบะ 1 ตนั มีปริมาณ
การจ าหน่ายมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 48 รถยนต์นัง่คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 47 และรถยนต์
เพื่อการพาณิชย ์(ไม่รวมรถกระบะ 1 ตนั) คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 5 และเม่ือเปรียบเทียบปริมาณ
จ าหน่ายรถยนต์เพื่อการพาณิชยใ์นปี พ.ศ. 2556 เทียบกบัปี พ.ศ. 2557 ในช่วงระยะเวลาเดียวกนั มี
อตัราลดลงจาก 61,267 คนั เป็น 34,881 คนั คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 43 ซ่ึงถือเป็นประเภทท่ีมี
อตัราส่วนลดลงท่ีสูงท่ีสุดในอุตสาหกรรมยานยนต ์
 
 
 
 
 
 

2551 2552 2553 2554 2555 2556
2556 ม.ค.-

ก.ย.
2557 ม.ค.-

ก.ย.

รถยนต์เพื่อการพาณิชย์ 41,033 34,206 50,003 52,611 74,132 77,102 61,267 34,881

รถยนต์นัง่ 239,954 238,773 362,561 377,664 694,234 663,746 523,634 303,741

รถกระบะ 1 ตนั 334,282 275,892 387,848 365,848 667,532 589,338 449,042 309,585

รวม 615,269 548,871 800,357 796,123 1,436,12 1,330,67 1,034,28 648,410

 -

 200,000

 400,000

 600,000

 800,000

 1,000,000

 1,200,000

 1,400,000

 1,600,000

ปริมาณจ าหน่ายรถยนตใ์นประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2551-2557
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    (หน่วย: คนั) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่1.6 แสดงปริมาณยอดขายรถยนตเ์พื่อการพาณิชยเ์ดือนมกราคม - มิถุนายน ปี พ.ศ. 2556 - 
2557 จ าแนกตามแบรนด์ 
ท่ีมา : Bus & Truck Media 
 
 จากภาพท่ี 1.6 จะเห็นได้ว่าปริมาณยอดขายรถยนต์เพื่อการพาณิชย์ในประเทศไทย 
ตั้งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนมิถุนายน ปี พ.ศ. 2556 – 2557 มีอตัราลดลงทุกแบรนด์ โดย Hino มี
ยอดขาย 10,167 คนั ในปี พ.ศ. 2557 และ 5,038 คนั ในปี พ.ศ. 2556 โดยมีอตัราลดลง คิดเป็นสัดส่วน
ร้อยละ 50 ส่วนแบรนด์ท่ีมีอตัราลดลงมากท่ีสุดคือ Isuzu คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 52 เม่ือเปรียบเทียบ
ปริมาณยอดขายแบรนด์ Fuso และ Volvo มีอตัราลดลงน้อยกว่าทั้งสองแบรนด์ดงักล่าวมาก โดย 
Fuso มีอตัราลดลง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 35 และ Volvo มีอตัราลดลงนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนร้อย
ละ 33 เม่ือเปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2556 ในช่วงระยะเวลาเดียวกนั  
 
 
 
 

12,340 
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เปรียบเทียบยอดขายรถยนตเ์พื่อการพาณิชย ์ปี พ.ศ. 2556 - 2557
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ตำรำงที ่1.2 แสดงการเปรียบเทียบปริมาณจ าหน่ายรถเพื่อการพาณิชยใ์นประเทศจ าแนกตามประเภท
รถ 

(หน่วย: คนั) 

รถเพือ่กำรพำณชิย์ (ไม่รวมรถกระบะ 1 ตัน) 

ประเภท ม.ค.-ก.ย. 2556 ม.ค.-ก.ย. 2557 
% การเปล่ียนแปลง 

2557/2556 

รถตู ้ 17,876 11,374 -36.37% 
รถโดยสาร 232 248 6.90% 
กระบะ < 1 ตนั 6,550 3,946 -39.76% 
บรรทุก < 5 ตนั 13,538 7,387 -45.44% 
บรรทุก 5-10 ตนั 6,085 2,605 -57.19% 
บรรทุก > 10 ตนั 16,115 8,592 -46.68% 
อ่ืนๆ 871 729 -16.30% 

รวม 61,267 34,881 -43.07% 

 
ท่ีมา : ศูนยส์ารสนเทศยานยนต ์
 
 จากตารางท่ี 1.2 จะเห็นไดว้า่ตลาดรถเพื่อการพาณิชย ์(ไม่รวมรถกระบะ 1 ตนั) ไดแ้ก่ 
รถบรรทุกขนาดต่างๆ ประกอบด้วย รถบรรทุกน้อยกว่า 1 ตนั รถบรรทุกขนาดน้อยกว่า 5 ตนั 
รถบรรทุกขนาดใหญ่ รถตูแ้ละรถโดยสาร มีปริมาณจ าหน่ายจ านวน 34,881 คนั มีอตัราลดลงเม่ือ
เทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี พ.ศ. 2556 ร้อยละ 43 โดยรถเพื่อการพาณิชย ์เกือบทุกประเภทมีปริมาณ
จ าหน่ายลดลง ยกเวน้รถโดยสาร มีปริมาณจ าหน่ายเพิ่มข้ึน ร้อยละ 7 โดยรถบรรทุกขนาด 5-10 ตนั 
มีอตัราลดลงมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 57  
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(หน่วย: คนั) 

 
 
ภำพที ่1.7 แสดงการเปรียบเทียบปริมาณรถบรรทุกท่ีจดทะเบียนในเขตภาคใต ้ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 ถึง
เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 จ าแนกตามแบรนด์ 
ท่ีมา : ศูนยส์ารสนเทศยานยนต ์
 
 จากภาพท่ี 1.7 จะเห็นไดว้า่จากภาพรวมปริมาณรถบรรทุกท่ีจดทะเบียนในเขตภาคใต้ 
มีแนวโน้มลดลงมากกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับอตัราการลดลงของปริมาณยอดขายรถบรรทุกใน
ประเทศ (ภาพท่ี 1.6) โดย Hino มียอดจดทะเบียน 532 คนั มีอตัราลดลงมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนร้อย
ละ 78 ส่วน Isuzu มียอดจดทะเบียน 669 คนั มีอตัราลดลงรองลงมา คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 75  
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1.6  ปัญหำและลกัษณะปัญหำทีเ่กดิขึน้ 
 ในปัจจุบนัตลาดอุตสาหกรรมยานยนต์มีการแข่งขนัสูงมาก ทั้งด้านเคร่ืองยนต์ การ
ประหยดัน ้ามนั ออฟชัน่ การออกแบบดีไซน์ ส่วนลดของแถม เง่ือนไขการผอ่นช าระ อีกทั้งมีการจดั
กิจกรรมทางการตลาดท่ีมีความรุนแรงเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาด ประกอบกบัสภาวะเศรษฐกิจ
ชะลอตวัท่ีส่งผลกระทบโดยตรงต่ออุตสาหกรรมยานยนต์ โดยเฉพาะยอดจ าหน่ายรถบรรทุกท่ีมี
อตัราการลดลงจากภาวะเศรษฐกิจของภาคธุรกิจ ขนส่งและการคา้ ดงัเห็นไดจ้ากยอดขายในปี พ.ศ. 
2556 – 2557 ท่ีลดลงเม่ือเทียบกบัยอดขายในปี พ.ศ. 2555 ดงัภาพท่ี 1.5 
 

 
 
ภำพที ่1.8 แสดงปริมาณรถบรรทุก Hino และ Isuzu ท่ีจดทะเบียนในเขต 5 จงัหวดัภาคใตใ้นปีพ.ศ. 
2557 
ท่ีมา : ส านกังานขนส่งจงัหวดัปัตตานี 
 
 จากภาพท่ี 1.8 แสดงให้เห็นถึงปริมาณรถบรรทุกท่ีจดทะเบียนใน 5 จงัหวดัภาคใต้
ตอนล่างภายใตย้ี่ห้อ Hino และ Isuzu ในปี พ.ศ. 2557 จากภาพรวม Isuzu มีปริมาณยอดจดทะเบียน
มากกวา่ Hino แมจ้งัหวดัยะลาอาจมียอดจดทะเบียนสูงกวา่ แต่เน่ืองดว้ยสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง
ในอนาคต ซ่ึงไดรั้บแรงกดดนัจากสภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั ยางพาราราคาตกต ่า จึงส่งผลกระทบต่อ
บริษทัทั้งในดา้นยอดขาย ผลประกอบการและส่วนแบ่งการตลาด 
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 ดงันั้น จึงท าการศึกษาถึงปัจจยั สาเหตุ และเสนอกลยทุธ์ทางธุรกิจเพื่อหาแนวทางรักษา
ส่วนแบ่งการตลาดและเพิ่มจ านวนกลุ่มลูกคา้รายใหม่ของผูใ้ช้รถบรรทุกในกลุ่มจงัหวดั 5 ภาคใต้
ตอนล่างในช่วงสภาวะเศรษฐกิจซบเซา เพื่อเพิ่มผลประกอบการรถบรรทุก Hino และพฒันาให้
บริษทัมีความแข็งแกร่งเพื่อสามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมยานยนต์ได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ย ัง่ยนื 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

 จากสภาวะตลาดอุตสาหกรรมยานยนต์มีการแข่งขนัสูง ประกอบกบัสภาวะเศรษฐกิจ
ชะลอตวั ราคาพืชผลทางเกษตรท่ีตกต ่า โดยเฉพาะในเขตจงัหวดัภาคใต ้ ซ่ึงไดรั้บผลกระทบโดยตรง
จากวิกฤตราคายางพารา ท าให้การประกอบธุรกิจการค้า การขนส่งสินค้าในภาคใต้ชะลอตัว 
โดยเฉพาะในตลาดอุตสาหกรรมยานยนต์ท่ีมีการแข่งขนัรุนแรง มีการท าการตลาดเพื่อรักษาลูกคา้
และแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดมากข้ึน ท าให้มีผลกระทบต่อบริษทัทั้งในดา้นรายไดแ้ละส่วนแบ่ง
การตลาด ดงันั้น บริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั ตอ้งท าการวเิคราะห์ปัญหาเพื่อหาแนวทางในการสร้างกลยุทธ์
รักษาส่วนแบ่งการตลาดและความสามารถในการแข่งขนั 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมอื PESTLE Analysis ของบริษทั พซีีเอม็ จ ากดั 
 ธุรกิจท่ีรู้แนวโน้มของตลาดจากปัจจยัภายนอกก่อนย่อมได้เปรียบในการท าธุรกิจได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้สามารถเตรียมพร้อมรับมือกบัความเปล่ียนแปลง
ของปัจจยัต่างๆ รอบตวัท่ีก าหนดไม่ได ้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกเพื่อมองภาพรวมของ
ธุรกิจ มีหลากหลายเคร่ืองมือ PESTLE Analysis ก็เป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือส าคญัท่ีมกัน ามาประยุกตใ์ช ้
เพื่อวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มธุรกิจ ตลอดจนปัจจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง
องคก์รในอนาคต ซ่ึงเราไม่สามารถควบคุมได ้เพื่อช่วยใหส้ามารถวิเคราะห์และวางแผนกลยทุธ์การ
ท าการตลาดใหมี้ความแม่นย  า ซ่ึงประกอบดว้ยการวเิคราะห์จาก 6 ปัจจยัส าคญั อนัไดแ้ก่ P : Political  
ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง E : Economic ปัจจยัทางเศรษฐกิจ S : Social ปัจจยัทางสังคม T : 
Technology ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวตักรรม L : Legal ปัจจัยทางกฎหมาย และสุดท้าย E : 
Environmental ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้ม 
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 2.1.1  ปัจจัยด้านนโยบายและการเมือง 
 ปัจจยัดา้นนโยบายและการเมืองท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ความไม่แน่นอน
ของรัฐบาลท าให้ภาคการลงทุนและโครงการก่อสร้างหยุดชะงกั ส่งผลกระทบต่อรายไดแ้ละความ
ตอ้งการใชร้ถของผูป้ระกอบการลดนอ้ยลง ในอนาคตรัฐบาลอาจมีการออกนโยบายท่ีส่งผลกระทบ
ทั้งด้านบวกและด้านลบต่อธุรกิจ หากรัฐบาลมีโครงการกระตุ้นเศรษฐกิจ การส่งเสริมผลผลิต
ทางการเกษตร หรือนโยบายส่งเสริมการลงทุน จะส่งผลในด้านบวก ก่อให้เกิดการจา้งงาน การ
กระจายรายได้  โครงการพฒันาส่ิงก่อสร้าง และการเติบโตทางเศรษฐกิจ จะสามารถส่งผลให้
ผูป้ระกอบการมีความตอ้งการใชร้ถบรรทุกมากข้ึน 

 โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2558 อาเซียนไดก้ าหนดทิศทางด าเนินงานไปสู่เป้าหมายท่ีจะมี
ตลาดและฐานการผลิตร่วมกนั และจะมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้ บริการ การลงทุน เงินทุนและแรงงาน
มีฝีมืออย่างเสรีส าหรับการตั้งประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน อาจส่งผลให้ประเทศไทยจะตอ้งพฒันา
ระบบคมนาคมให้สามารถเช่ือมต่อประเทศในภูมิภาคได้อย่างสะดวก โดยมีการก าหนดกลยุทธ์
การคา้ระหวา่งประเทศของประเทศไทย  “เช่ือมไทยเช่ือมโลก”  สู่นโยบาย 5  ประตู  วา่ดว้ยการสร้าง
เส้นทางการคา้ใหม่ผา่นประเทศท่ีมีพรมแดนติดกนั ไดแ้ก่ ทิศเหนือติดประเทศลาวและประเทศจีน 
ด้านทิศตะวนัออกติดประเทศกัมพูชาและประเทศเวียดนาม ด้านตะวนัตกติดประเทศพม่า และ
สุดทา้ยทิศใตเ้ช่ือมประเทศมาเลเซียไปสู่สิงคโปร์และอินโดนีเซีย (กระทรวงพาณิชย,์  2555) ปัจจยั
เหล่าน้ีอาจส่งผลกระทบทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อบริษทั อนัเน่ืองมาจากในอนาคตจะมีการขนส่ง
สินคา้เขา้ออกทางบกผา่นด่านวงัประจนั จงัหวดัสตูล ด่านปาดงัเบซาร์ ด่านจงัโหลน ด่านประกอบ 
จงัหวดัสงขลา ด่านเบตง จงัหวดัยะลา ด่านบูเกะตา สุไหงโก-ลก และตากใบ จงัหวดันราธิวาส จึง
เป็นอานิสงคใ์ห้สามารถเพิ่มยอดขาย รถเขา้ซ่อมบ ารุงและตรวจเช็คระยะ แต่ในขณะเดียวกนัอาจจะ
ไดรั้บผลกระทบในแง่ของตอ้งเผชิญกบัตน้ทุนของคู่แข่งท่ีอาจต ่ากวา่ หรืออาจถูกแยง่แรงงานฝีมือ 
ดงันั้นบริษทัจึงควรมีการเตรียมความพร้อมตอ้งตั้งรับกบัเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 
 
 2.1.2  ปัจจัยทางเศรษฐกจิ 
 สภาพเศรษฐกิจส่งผลกระทบโดยตรงต่ออุตสาหกรรมยานยนต์ โดยเฉพาะธุรกิจท่ีใช้
รถบรรทุก ถึงแมมี้ความตอ้งการใชร้ถบรรทุก แต่ในสภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั ผูป้ระกอบการอาจมี
ก าลงัซ้ือลดลงและหันไปใช้สินคา้ทดแทนหรือสินคา้ท่ีมีราคาถูกกว่า อาทิเช่น รถบรรทุกมือสอง 
หรือรถบรรทุกมือสองน าเขา้จากญ่ีปุ่น แทนการซ้ือรถบรรทุกมือหน่ึงซ่ึงมีราคาแพงกวา่ หรืออาจลด
ปริมาณการซ้ือและชะลอการซ้ือรถบรรทุกลง สภาพเศรษฐกิจของไทยในอนาคตจะมีการขยายตวั
อย่างต่อเน่ือง แต่ในระดบัท่ีค่อนขา้งช้าเน่ืองจากปัจจยัหลายๆ อย่าง เช่นเดียวกนัในอุตสาหกรรม
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รถยนต์จะแปรผนัตามสภาพเศรษฐกิจ หากเศรษฐกิจดี มีการลงทุนและก่อสร้างโครงการต่างๆ จะ
ส่งผลใหลู้กคา้มีความตอ้งการใชร้ถบรรทุกมากข้ึนเช่นกนั 
 
 2.1.3  ปัจจัยทางสังคม 
 วิถีชีวิตของสังคมเมือง และสังคมชนบท  การเปล่ียนแปลงทางสังคมและวฒันธรรม 
การเคล่ือนยา้ยถ่ินฐานของประชากร และทศันคติต่อประเทศต่างๆ อาจส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ จนก่อใหเ้กิดค่านิยมของกลุ่มคนท่ีแตกต่างกนัออกไป จึง
อาจส่งผลกระทบกบับริษทัในอนาคตได ้อาทิเช่น การยอมรับสินคา้มือสอง การยอมรับสินคา้จาก
ประเทศจีน อาจท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ีหนัไปเลือกใชร้ถบรรทุกท่ีมีราคาถูกกวา่รถบรรทุกมือหน่ึง แต่
สามารถยอมรับในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐานท่ีดอ้ยกว่า ในอนาคตผูบ้ริโภคจะวดักนัดว้ยการ
ให้บริการและราคาสินคา้ มากกว่าความนิยมกบัแบรนด์อย่างในอดีต ท าให้ตลาดเปิดกวา้งกบัทุก   
แบรนด์ ปัจจยัทางสังคมเหล่าน้ี จึงอาจส่งผลต่อความคิดเห็นและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั
ออกไป 
 
 2.1.4  ปัจจัยทางเทคโนโลยแีละนวตักรรม 
 การพฒันาเทคโนโลยีส่งผลต่อบริษทัทุกภาคส่วนท่ีตอ้งน าเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมเขา้
ไปใช้งาน เพื่อลดตน้ทุนและเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั นอกจากนั้นกระบวนการผลิต รูปลกัษณ์ 
และการใช้งานนับว่าเป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ในอนาคต โดยเฉพาะอุตสาหกรรม
รถยนต์ท่ีมีจุดแข็งดา้นเทคโนโลยี อาจจะเป็นผูน้ าในการจ าหน่ายสินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการสินคา้ท่ีมีเทคโนโลยีใหม่ๆ อย่างต่อเน่ือง อาทิเช่น เคร่ืองยนต์ท่ีรักษาส่ิงแวดลอ้ม ระบบ 
GPRS ติดตามเส้นทาง การประหยดัน ้ามนั เป็นตน้  
 
 2.1.5  ปัจจัยทางกฎหมาย 
  การเปล่ียนแปลงทางกฎหมายท่ีใชใ้นการควบคุมและจดัระเบียบ อาจส่งผลกระทบ
ต่อบริษทั เช่น กฎหมายดา้นส่ิงแวดลอ้ม กฎหมายการคุม้ครองผูบ้ริโภค กฎหมายการขอใบอนุญาต
ประกอบการขนส่ง กฎหมายใบอนุญาตผูข้บัข่ี กฎหมายภาษีรถน าเขา้ ขอ้ก าหนดน ้ าหนกัรถบรรทุก 
หรือการปรับอตัราภาษีรถยนตเ์พื่อการพาณิชย ์ลว้นส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการขนส่ง หรือธุรกิจ
ท่ีใชร้ถบรรทุก ข้ึนกบัวา่ขอ้ก าหนดต่างๆ เป็นการส่งเสริมใหผู้ป้ระกอบการท่ีใชร้ถบรรทุกใหเ้อ้ือต่อ
การด าเนินธุรกิจ หรือเพิ่มขอ้จ ากดัในการประกอบธุรกิจ สุดทา้ยปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบต่อ
สภาวะอุตสาหกรรมรถบรรทุกในประเทศไทย 
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 2.1.6  ปัจจัยทางส่ิงแวดล้อม 
 ในปัจจุบนัธุรกิจให้ความส าคญัในการด าเนินงานท่ีค านึงถึงปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้มเป็น
หลกั อุตสาหกรรมรถบรรทุกเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีตอ้งใส่ใจปัญหามลพิษทางส่ิงแวดลอ้ม ทาง Hino 
เองได้พฒันาเคร่ืองยนต์ตามมาตรฐาน Euro4 ช่วยลดการปล่อยของเสียและลดปัญหามลพิษทาง
อากาศ ซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงปัจจยัส าคญัในการบริโภคสินคา้ประเภทรถยนตใ์นอนาคตท่ีมีแนวโนม้ใส่
ใจส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน 
 สภาพแวดลอ้มภายนอกทั้ง 6 ปัจจยัท่ีกล่าวมาต่างมีผลกระทบต่อการด าเนินงานของ
บริษทัอยา่งมาก โดยเฉพาะปัจจยัดา้นนโยบายและการเมือง ปัจจยัทางเศรษฐกิจ และปัจจยัทางสังคม 
เป็นปัจจัยหลักท่ีส่งผลกระทบต่อบริษัททั้ งในด้านผลประกอบการ ส่วนแบ่งการตลาด และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีอาจเปล่ียนแปลงไปในอนาคต ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ การวางแผนงานจึง
จ าเป็นตอ้งมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้สอดคลอ้งเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม 
โดยเฉพาะปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการด าเนินงานไม่ให้บรรลุเป้าหมายตามท่ีบริษทัไดก้ าหนดไว ้ 
ถือเป็นอุปสรรคท่ีส าคญัท่ีสุดในการด าเนินงาน เพราะเป็นส่ิงท่ีบริษทัไม่สามารถจะควบคุมได ้ จึง
ตอ้งใหค้วามส าคญัเพื่อน ามาปรับหรือสร้างนโยบายวางแผนเพื่อใหส้ามารถบรรลุถึงเป้าหมายได ้                         
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎกีารวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้ Five Force Analysis 
 การวิเคราะห์ปัจจยัหรือสภาพการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมจะท าให้ทราบถึงท่ีมา
ของสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมว่ามีปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือเป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ การ
วิเคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ไดน้ าเคร่ืองมือท่ีนิยมใชใ้นการวิเคราะห์สภาพปัญหา คือ 
Five Force Analysis ซ่ึงคิดค้นโดย Michael E. Porter (Porter, 1980) มาใช้ในการวิเคราะห์ตลาด
เพื่อให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภยั
คุกคามในอุตสาหกรรมท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงการด าเนินงานของธุรกิจข้ึนอยูก่บัสภาวะการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจนั้นเผชิญอยู ่ประกอบดว้ยปัจจยัท่ีส าคญั 5 ประการ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีใช้
ประเมินความรุนแรงในการแข่งขนั โอกาสในการท าก าไร ความเข้มแข็งและโอกาสทางธุรกิจ 
ประกอบไปดว้ย 
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ภาพที ่2.1 Five Force Analysis Model 
 

 2.2.1  อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers)  
 ผูบ้ริโภคจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม หากผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรองหรือมีอิทธิพล
ต่อการก าหนดราคาของสินคา้และบริการให้ต ่า และหากผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีมาก ก็จะยิ่งมีอ านาจ
ในการต่อรองสูง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในยคุโลกออนไลน์ท่ีสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดจ้ากทัว่ทุก
มุมโลก จึงอาจส่งผลต่อบริษทัในแง่ของรายได้และส่วนแบ่งการตลาด การท่ีผูบ้ริโภคจะมีอ านาจ
มากหรือนอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บัอ านาจต่อรองท่ีผูบ้ริโภคมีต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้น 
 

 2.2.2  อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
 ซพัพลายเออร์จะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเน่ืองจากสามารถก าหนดใหสิ้นคา้มีราคาสูง 
หรือต ่าได ้หรือสามารถเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคา้ได ้โดยเฉพาะหากสินคา้ของบริษทัมีซพัพลาย
เออร์จ านวนนอ้ยราย ตอ้งมีการพึ่งพาซพัพลายเออร์รายนั้น อ านาจการต่อรองจากซพัพลายเออร์จะยิ่ง
สูง และมีความเส่ียงสูงท่ีจะส่งผลกระทบต่อตน้ทุนและก าไรของบริษทั 
 

การแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรม

ภยัคุกคามของ
คู่แข่งรายใหม่

อ านาจต่อรองของ
ผูบ้ริโภค

ภยัคุกคามจาก
สินคา้ทดแทน

อ านาจต่อรองของ
ซพัพลายเออร์
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 2.2.3  ภัยคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new Entrants) 
 คู่แข่งขนัรายใหม่อนัไดแ้ก่องคก์รหรือธุรกิจอ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภ่ายนอกอุตสาหกรรม
แต่มีความสามารถและแนวโนม้ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม อาจเกิดจากความสามารถในการท าก าไร
ของธุรกิจนั้นท่ีเป็นแรงดึงดูดนกัลงทุนรายใหม่ให้เขา้มาในอุตสาหกรรม องคป์ระกอบดา้นอ่ืนๆ ไม่
ว่าจะเป็นขอ้จ ากดัดา้นต่างๆ และจ านวนเงินลงทุนอาจเป็นอุปสรรคหรือโอกาสต่อการเขา้มาของ
คู่แข่งขันรายใหม่ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อสภาวะการแข่งขันและความมั่นคงของผู ้ท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรม 
 

 2.2.4  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
 ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแข่งขนักับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิต
สินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีทดแทนกันได้ ซ่ึงอาจเป็นสินค้าคนละชนิดกนั แต่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั การมีสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืนย่อมก่อให้เกิดขอ้จ ากดัใน
การตั้งราคาสินคา้ไม่ให้สูงเกินไป เน่ืองจากลูกคา้อาจจะหันไปใช้สินคา้ท่ีทดแทนกนัได้ และถ้า
ค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์ (Switching Cost) ต ่า ปัจจยัในด้านการใชสิ้นคา้ทดแทนก็จะมีผล
ต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน 
 

 2.2.5  การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within an Industry) 
 สภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมจะมีความรุนแรงข้ึน เม่ือคู่แข่งในตลาดมี
จ านวนมาก และเกิดการแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั ดว้ยกลยุทธ์ต่างๆ 
อาทิเช่น การแข่งขนัดา้นราคา การจดัท ากิจกรรมทางการตลาด นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ การเพิ่ม
การให้บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ ถา้สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง โอกาสท่ีธุรกิจ
ต่างๆ จะปรับข้ึนราคาสินคา้และบริการ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงก าไรท่ีมากข้ึนก็จะมีมาก 
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2.3 การประยุกต์ใช้ Five Force Analysis ในการวเิคราะห์ปัญหาของบริษทั พซีีเอม็ จ ากดั 
 2.3.1  อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers)  

 สภาวะการแข่งขันของตลาดรถยนต์เพื่อการพาณิชย์ท่ีค่อนข้างรุนแรง ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรองในดา้นของราคาและความพึงพอใจในการให้บริการค่อนขา้งมาก ถึงแม้
ตลาดรถบรรทุกจะมีคู่แข่งน้อยราย แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร โดยเฉพาะ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือปริมาณมาก จะมีการเปรียบเทียบสินคา้จากหลายยี่ห้อ หลายตวัแทนจ าหน่าย
ก่อนตดัสินใจซ้ือ ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการตดัสินใจมากข้ึน และคู่แข่งในตลาดก็พร้อมท่ีจะ
เสนอส่วนลด และเง่ือนไขการช าระเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เน่ืองจากคู่แข่งในตลาดต่างก็ตอ้งการ
ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ ปัจจยัเหล่าน้ีจึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคมี
อ านาจต่อรองค่อนขา้งสูง 
 

 2.3.2  อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
  ในมุมมองของตวัแทนจ าหน่าย จะตอ้งสั่งซ้ือรถบรรทุกและช้ินส่วนอะไหล่ผ่าน
บริษทั ฮีโน่มอเตอร์สเซลล ์(ประเทศไทย) จ ากดั หรือ ส านกังานใหญ่ ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตรถบรรทุกเท่านั้น 
เง่ือนไข ก าไร และผลประโยชน์ต่างๆ จึงถูกก าหนดอย่างสมเหตุสมผลโดยส านักงานใหญ่ ซ่ึงมี
สัดส่วนในอตัราเท่ากนัส าหรับทุกๆ ตวัแทนจ าหน่าย ตวัแทนจ าหน่ายเองจึงไม่มีอ านาจต่อรองกบั
ส านกังานใหญ่ในดา้นของราคาสินคา้ แต่อาจมีอ านาจต่อรองในดา้นของปริมาณการสั่งซ้ือ เง่ือนไข
การช าระเงินและเป้ายอดขายในระดบัหน่ึง ดงันั้น จึงกล่าวไดว้า่อ านาจการต่อรองจากซพัพลายเออร์
ในปัจจุบนัอยูใ่นระดบัสูง 
 

 2.3.3  ภัยคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new Entrants) 
  การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่นั้นอาจเป็นไปได ้แต่ไม่ง่ายนกั เน่ืองจากใชเ้งินลงทุน
ค่อนขา้งสูงและขอ้จ ากดัในการยื่นขอ้เสนอขอเป็นตวัแทนจ าหน่ายในแต่ละจงัหวดั มีเง่ือนไขท่ี
ชดัเจน ทางส านกังานใหญ่จะก าหนดให้มีตวัแทนจ าหน่ายพร้อมศูนยบ์ริการจงัหวดัละ 1 แห่ง หาก
เป็นจงัหวดัใหญ่อาจจะมี 2-5 แห่ง ข้ึนอยู่กบัยอดขายและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในจงัหวดันั้น 
โดยส่วนมากคู่แข่งรายใหม่ท่ีสามารถเขา้มาในตลาดได ้จะเป็นคู่แข่งรายเดิมท่ีตอ้งการขยายสาขาเพิ่ม
ตามอ าเภอหรือจงัหวดัใหญ่ๆ ส าหรับคู่แข่งรายใหม่ท่ีไม่เคยประกอบธุรกิจตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์
มาก่อน ค่อนขา้งมีโอกาสเป็นไปได้ยากในการขอเป็นตวัแทนจ าหน่าย เน่ืองจากส านักงานใหญ่
ค่อนขา้งพิจารณาคุณสมบติัและประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจเป็นพิเศษ และทางส านกังาน
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ใหญ่เองไม่ตอ้งการให้เกิดขอ้ขดัแยง้ระหว่างตวัแทนจ าหน่ายเดิมท่ีมีอยู่ในจงัหวดันั้น จากปัจจยั 
เหล่าน้ี จึงท าใหมี้ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งค่อนขา้งต ่า 
 

 2.3.4  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
 สินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมประเภทน้ีมีค่อนขา้งมาก ไม่ว่าจะเป็นรถกระบะเพลา
ลอย รถบรรทุกจากประเทศจีน รถบรรทุกมือสอง หรือรถบรรทุกมือสองน าเขา้จากญ่ีปุ่น น าเขา้มา
ประกอบใหม่ในไทย ซ่ึงมีราคาถูกกวา่รถบรรทุกมือหน่ึงมาก ถึงแมใ้นเขตจงัหวดัภาคใต ้ผูบ้ริโภคยงั
ไม่นิยมใชร้ถกลุ่มน้ี อนัเน่ืองมาจากความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑ์ การซ่อมบ ารุง และบริการหลงัการ
ขาย เน่ืองจากเป็นรถท่ีตอ้งใชง้านหนกัและใชง้านระยะยาว แต่จากสภาวะราคาน ้ามนัแพงข้ึน ตน้ทุน
การผลิตแพงข้ึน จึงเป็นโอกาสให้ลูกคา้ส่วนหน่ึงหนัมาใชร้ถบรรทุกท่ีเป็นสินคา้ทดแทนเหล่าน้ีมาก
ข้ึน เพราะมีราคาถูกกวา่ค่อนขา้งมาก ดงันั้น จึงมองวา่ในปัจจุบนั ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
 
 2.3.5  การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within an Industry) 
 ปัจจุบนัค่ายรถญ่ีปุ่นยงัครองส่วนแบ่งการตลาดส่วนใหญ่ไวไ้ด ้จากหลากหลายแบรนด์ 
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นของค่ายผูผ้ลิตรถยนตร์ายใหญ่ ไม่วา่จะเป็นแบรนด์ Hino จากค่าย Toyota, แบรนด์
Isuzu จากตรีเพชร Isuzu, Nissan UD จากค่าย Nissan, รถบรรทุก Fuso จากค่าย Mitsubishi ดา้นคู่แข่ง
ท่ีมาจากยุโรปนั้น นอกจาก Volvo Truck แล้ว ยงัมีรถยนต์แบรนด์ Scania และรถบรรทุกจากค่าย 
Mercedes Benz ส่วนค่ายรถบรรทุกจากจีนนั้นค่อนขา้งเขา้มาท าตลาดดว้ยแบรนด์ท่ีหลากหลายและ
ผลิตมาจากหลายมณฑลของจีน แบรนด์ท่ีเร่ิมท าตลาดไดดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง คือ Dongfeng ซ่ึงในจีน
นั้นเป็นการร่วมทุนกบัทางค่าย Volvo ดา้นค่ายรถบรรทุกจากอินเดียท่ีก าลงัเร่ิมเขา้มารุกตลาดคือ   
แบรนด ์Tata  
 ส าหรับในเขตจงัหวดัภาคใตต้อนล่าง การแข่งขนัมีระหว่างแบรนด์ Hino และ Isuzu 
เท่านั้น ยงัไม่มีผูป้ระกอบการกระโดดเขา้มาลงทุนในตลาดรถบรรทุกแบรนด์อ่ืนๆ ถึงแมมี้จ านวน
คู่แข่งในตลาดไม่เยอะ แต่มีการแข่งขนัทั้งในด้านราคา การให้บริการหลังการขาย และการท า
กิจกรรมทางการตลาดระหวา่งเจา้ตลาดทั้งสองแบรนด์ ประกอบกบัการแข่งขนัภายในแบรนด์ Hino 
ระหวา่งตวัแทนจ าหน่ายท่ีอยูจ่งัหวดัใกลเ้คียงในเขตภาคใต ้จึงถือวา่การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม
รถบรรทุกอยูใ่นระดบัปานกลางเม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดรถยนตส่์วนบุคคลทัว่ไปท่ีมีปริมาณคู่แข่ง
และการแข่งขนัสูงกวา่มาก  
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ตารางที่ 2.1 แสดงการสรุปแรงผลกัดนั 5 ประการของอุตสาหกรรมรถบรรทุกในเขตจงัหวดัภาคใต้
ตอนล่าง 
 

ประเภทของแรงผลกัดัน ระดับของแรงผลกัดัน 

อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภค สูง 
อ านาจการต่อรองจากซพัพลายเออร์ สูง 
ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ ต ่า 
ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน ปานกลาง 
การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นไดว้า่ในปัจจุบนัภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่อยู่
ในระดบัต ่า จึงไม่ส่งผลกระทบต่อสภาวะการแข่งขนัและความมัน่คงของผูท่ี้อยู่ในอุตสาหกรรม 
ในขณะท่ีภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนและการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมในเขตภาคใตอ้ยูใ่นระดบั
ปานกลาง เน่ืองจากบริษทัมีสาขาท่ีครอบคลุมอยูถึ่ง 5 สาขา จึงไม่ส่งผลกระทบต่อการแข่งขนัและ
การด าเนินงานมาก ถึงแมก้ารแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีเพียงไม่ก่ีรายในตลาด แต่อ านาจการ
ต่อรองจากผูบ้ริโภคและอ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์อยู่ในระดบัท่ีสูง จึงส่งผลกระทบต่อ
ความสามารถในการท าก าไรของบริษทั และมีโอกาสท่ีจะสูญเสียส่วนแบ่งการตลาดใหก้บัคู่แข่ง จึง
มีความจ าเป็นท่ีบริษทัจะตอ้งวางแผนกลยุทธ์ท่ีดี เพื่อรักษาฐานลูกคา้รายเดิมและสามารถหากลุ่ม
ลูกคา้รายใหม่เพื่อการเจริญเติบโตของบริษทัท่ีย ัง่ยนื 
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2.4 การวเิคราะห์ VRIN Criteria เพือ่ระบุ Core Competency ของบริษทั พซีีเอม็ จ ากดั 
 การใช้ VRIN framework ของ Barney (Barney, 1991) เป็นการวิเคราะห์เพื่อหา Core 
Competency ของบริษทั โดยการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) อีก
ทั้งยงัสามารถพิจารณาถึงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัว่าเป็นการแข่งขนัท่ีเท่าเทียม (Competitive 
Parity) มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัชัว่คราว (Temporary Competitive Advantage) หรือมีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื (Sustainable Competitive Advantage) โดยพิจารณาจากปัจจยั 4 ดา้น 
ดงัน้ี  

1. คุณค่า (Value) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
2. ความหายาก (Rare) เป็นปัจจยัท่ีพิจารณาถึงความหายากในการซ้ือสินคา้และบริการ

เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
3. ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable) หากลอกเลียนแบบไดย้าก ถือว่าเป็น

จุดแขง็ของบริษทั 
4. ไม่มีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนได ้(Non-substitutable) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหบ้ริษทัมี

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื 
  
ตารางที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ VRIN Criteria ของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั 
 

ทรัพยากร 
คุณค่าของ
สินคา้ 
(Value) 

ความหา
ยาก 
(Rare) 

 ยากในการ
ลอกเลียนแบบ 
(Inimitable) 

ไม่มีส่ิงอ่ืน
ทดแทนได ้(Non-

substitutable) 

ผลการ
วเิคราะห์ 

คุณภาพและ
ความทนทาน 

    
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

ช่ือเสียงและ
ประสบการณ์ 

    
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

บุคลากรมีความ
เช่ียวชาญ 

    
แข่งขนัได้
เท่าเทียม 

บริการหลงัการ
ขาย 

    แข่งขนัได้
เท่าเทียม 
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 การพิจารณา Core Competency ดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Criteria ของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั 
ดงัตารางท่ี 2.2 สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 1.   คุณภาพและความทนทาน อยู่ในระดับความได้เปรียบในการแข่งขันชั่วคราว 
(Temporary Competitive Advantage) เพราะเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า (Value) ความหายาก (Rare) และ
ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable) แต่สามารถทดแทนได้ด้วยปัจจยัด้านอ่ืน เน่ืองจาก
รถบรรทุก Hino เป็นรถบรรทุกท่ีได้มาตรฐานในการผลิตและมีช่ือเสียงในเร่ืองความคุม้ค่าและ
ทนทาน ถึงแม้จะมีราคาสูงกว่าแบรนด์อ่ืนเล็กน้อย แต่มีบทพิสูจน์จากกลุ่มลูกค้าจ านวนหน่ึงท่ี
สามารถใช้รถบรรทุกเป็นระยะทางถึง 1,000,000-2,000,000 กิโลเมตร โดยไม่ผ่านการเปล่ียน
เคร่ืองยนต์ คุณภาพและความทนทานจึงเป็นจุดแข็งของบริษทั แต่ในขณะเดียวกนัคู่แข่งก็สามารถ
พฒันาและออกแบบสินคา้ให้มีคุณภาพและสมรรถนะเท่าเทียมกนัได ้ทาง Hino จึงตอ้งมีการพฒันา
และวิจยัสินคา้อย่างต่อเน่ือง มิฉะนั้นอาจจะสูญเสียความได้เปรียบในการแข่งขนั หากในอนาคต
คู่แข่งสามารถพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพและความทนทานเท่าเทียมกนั  
 2.   ช่ือเสียงและประสบการณ์ อยู่ในระดับความได้เปรียบในการแข่งขนัชั่วคราว 
(Temporary Competitive Advantage) เพราะเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า (Value) ความหายาก (Rare) และ
ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable) เน่ืองจากบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ก่อตั้งมายาวนานกวา่ 40 
ปี จึงส่งผลให้ลูกค้ายอมรับและมีความเช่ือมั่นทั้ งในตราสินค้าและตัวแทนจ าหน่าย รวมถึง
ความสัมพนัธ์อนัดีจากประวติัการซ้ือขายท่ีมีร่วมกนัมายาวนาน จนท าใหลู้กคา้เกิดความผกูพนัและมี
ความจงรักภกัดีต่อบริษทัและตราสินคา้ จึงยากในการลอกเลียนแบบ แต่สามารถทดแทนดว้ยการ
น าเสนอสินคา้และการใหบ้ริการท่ีท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจได ้
 3.   บุคลากรมีความเช่ียวชาญ อยูใ่นระดบัการแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกบัคู่แข่ง (Competitive 
Parity) เพราะเป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า (Value) และความหายาก (Rare) แต่ง่ายท่ีจะลอกเลียนแบบและ
สามารถทดแทนกนัได ้เน่ืองจากเป็นกิจการท่ีเปิดมายาวนาน มีประสบการณ์ดา้นตวัแทนจ าหน่าย
รถยนต์และรถบรรทุก ท าให้บุคลากรส่วนใหญ่ในบริษทัมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญ ทั้ง
พนกังานขาย ช่างซ่อมและฝ่ายบริการลูกคา้ บุคลากรส่วนใหญ่มีประสบการณ์การท างานมากกวา่ 7 
ปี ในขณะท่ีบุคลากรบางกลุ่มเป็นรุ่นบุกเบิกท่ีเขา้มาตั้งแต่ท่ีบริษทัเปิดในระยะแรก จึงท าใหบุ้คลากร
มีประสบการณ์และความเช่ียวชาญเป็นพิเศษ โดยเฉพาะช่างซ่อมท่ีสามารถวิเคราะห์และซ่อมบ ารุง
ไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  าจากประสบการณ์ท่ีสั่งสมมา และพนกังานขายท่ีมีประสบการณ์จึงท าให้
มีฐานลูกคา้เป็นจ านวนมาก แต่ในขณะเดียวกนั คู่แข่งก็สามารถสรรหาบุคลากรท่ีมีประสบการณ์
และความช านาญไดเ้ช่นกนั จึงท าใหเ้ป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกบัคู่แข่ง 
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 4.   บริการหลงัการขาย เป็นปัจจยัท่ีมีคุณค่า (Value) สามารถใชบ้ริการไดท้ัว่ไป เพราะ
ง่ายท่ีจะลอกเลียนแบบและสามารถทดแทนกนัได ้เน่ืองจากมีลกัษณะท่ีเหมือนกนั ท าให้ไม่มีความ
แตกต่าง จึงอยูใ่นระดบัการแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกบัคู่แข่ง (Competitive Parity) โดยคุณค่าของบริษทัคือ
มีศูนยบ์ริการพร้อมจ าหน่ายอะไหล่และซ่อมบ ารุงครบวงจรในภาคใตเ้พื่อให้บริการลูกคา้ทั้งหมด 4 
สาขา ปัจจุบนัก าลงัขยายเพิ่มอีก 1 สาขา รวมทั้งส้ิน 5 สาขา โดยเฉพาะส านักงานใหญ่สามารถ
รองรับรถบรรทุกไดม้ากกว่า 150 คนัต่อเดือน จึงสามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นบริการหลงั
การขายของลูกคา้ในเขตจงัหวดัภาคใตไ้ดเ้ป็นอยา่งดี 
 
 

2.5 บทสรุปจากการวเิคราะห์  
 สรุปผลการวเิคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั 

 1. ความไม่แน่นอนของนโยบายการเมืองและสภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัท าให้ยอด
จ าหน่ายยานยนต์ทั้งประเทศมีจ านวนลดลง ประกอบกบัปัจจยัทางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงในมุมมอง
ของพฤติกรรมและทศันคติค่อนขา้งมีผลกระทบต่อแนวความคิดและกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถบรรทุกในอนาคต  
 2. ตลาดอุตสาหกรรมยานยนตมี์การแข่งขนัสูง แมมี้คู่แข่งในตลาดนอ้ยราย แต่ลูกคา้มี
อ านาจในการต่อรองค่อนขา้งสูง เน่ืองจากลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร ในขณะท่ีสินคา้บาง
รายการของคู่แข่งมีราคาถูกกวา่ จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการต่อรอง แมว้า่สินคา้ของบริษทัจะมีคุณภาพ
และความคงทนกวา่ก็ตาม 
 3. สินคา้มีลกัษณะท่ีเหมือนกบัคู่แข่ง สามารถทดแทนกนัไดแ้ละง่ายท่ีจะลอกเลียนแบบ 
เน่ืองจากรถบรรทุกแต่ละแบรนดมี์การใชง้านเหมือนกนั จึงท าใหไ้ม่มีความแตกต่างกนั 
 จากการวเิคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั โดยใชเ้คร่ืองมือ Five Force Analysis, 
PESTLE Analysis และ VRIN Criteria พบว่าบริษัทสามารถใช้จุดแข็งจากการวิเคราะห์ VRIN 
Criteria ของบริษทั อนัไดแ้ก่คุณภาพและความทนทานรวมถึงช่ือเสียงและประสบการณ์ของบริษทั
มาใชล้ดแรงอ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัหน่ึง เน่ืองจากความแข็งแกร่งของสินคา้คือ
รถบรรทุกท่ีมีคุณภาพและความทนทานในการใช้งานและความเช่ือมัน่ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริษทั จึง
สามารถน าปัจจยัเหล่าน้ีมาเป็นจุดแข็งเพื่อใช้เป็นขอ้ต่อรองในการช่วยลดอ านาจการต่อรองจาก
ผูบ้ริโภคได ้
 ในขณะเดียวกนัจากปัจจยัทางสังคมอนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงทางสังคมและทศันคติ
ท่ีอาจส่งผลกระทบให้ลูกคา้มีกระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีแนวโนม้
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ไปใชสิ้นคา้ทดแทนท่ีมีราคาถูกจากประเทศจีน หรือสินคา้มือสองนั้น บริษทัสามารถน าจุดแข็งใน
ด้านคุณภาพและความทนทานของสินค้าประกอบกบัช่ือเสียง ประสบการณ์ บุคลากรท่ีมีความ
เช่ียวชาญและการบริการหลงัการขายท่ีดีของบริษทัมาเป็นจุดขายเพื่อช่วยลดแรงจากปัจจยัทางสังคม
ท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงทางวิถีชีวิตและทศันคติไม่ให้ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีหันไปใช้สินค้าท่ีไม่มี
คุณภาพและมาตรฐาน 
 ดงันั้น การท่ีบริษทัจะรักษาส่วนแบ่งการตลาดและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ในระยะยาวได ้บริษทัจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้ลูกคา้มีความรู้สึกผกูพนัจนกลายเป็นความ
จงรักภกัดีต่อสินคา้ และท่ีส าคญัคือสามารถให้บริการท่ีตอบสนองลูกคา้ได้ รวมถึงมีการพฒันา
สินคา้และบริการอย่างต่อเน่ือง เพื่อรักษาฐานลูกคา้รายเดิมและสามารถหากลุ่มลูกคา้รายใหม่เพื่อ
การเจริญเติบโตของบริษทัท่ีย ัง่ยนื 
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บทที ่3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

 จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ดว้ย PESTLE Analysis ประกอบกบั 
Five Force Analysis และ VRIN Criteria ท าให้ทราบถึงสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึน หากบริษทัไม่มี
การแก้ไขและการปรับเปล่ียนกลยุทธ์เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ อาจท าให้
บริษทัสูญเสียลูกคา้และส่วนแบ่งการตลาดไดใ้นอนาคต อนัส่งผลกระทบต่อเน่ืองไปยงัปริมาณของ
ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชศู้นยบ์ริการลดลง จนส่งผลกระทบต่อผลประกอบการในทา้ยท่ีสุด ดงันั้นบริษทัจึงมี
ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัญหาและหาสาเหตุของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึน โดย
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวสามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal Loop Diagram  หรือ CLD  
 
 

3.1  แผนภูมวิงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 Causal Loop Diagram เป็นโมเดลท่ีใชอ้ธิบายเชิงเหตุและผล โดยตวัแปรหรือปัจจยัแต่
ละขอ้จะมีความสัมพนัธ์กนัและส่งผลต่อกนั โดยจะแสดงความสัมพนัธ์เป็น 2 ทิศทาง ไดแ้ก่ ทิศ
ทางบวก (+) คือความสัมพันธ์ท่ี มีเหตุและผลไปในทิศทางเดียวกัน และทิศทางลบ (-) คือ
ความสัมพนัธ์ท่ีมีเหตุและผลไปในทิศทางตรงกนัขา้มกนั มีองคป์ระกอบ 4 ส่วนดงัน้ี 
 1.   ก าหนดตวัแปร (Variables) จากปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
 2.   ความสัมพนัธ์ระหวา่งแต่ละตวัแปรจะเช่ือมโยงดว้ยลูกศร เรียกวา่ Causal Link 
 3.   แต่ละความสัมพนัธ์สามารถแทนดว้ยเคร่ืองหมาย (+) หรือ (-) ท่ีปลายลูกศร 
 4.   เค ร่ืองหมายประจ า  Loop แสดงถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรใน Loop นั้ น
ประกอบดว้ย 2 แบบ คือ ความสัมพนัธ์เชิงบวกท่ีมีเหตุและผลไปในทิศทางเดียวกนั (Positive Loop) 
และความสัมพันธ์เชิงลบท่ีมี เหตุและผลไปในทิศทางตรงกันข้ามกัน (Negative Loop) ดัง
ภาพประกอบท่ี 3.1 
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ภาพที ่3.1 แสดงองคป์ระกอบของ Causal Loop Diagram 
 
 

3.2  การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกดิขึน้โดยใช้ Causal Loop Diagram 
 จากการวิเคราะห์ปัญหาและผลกระทบท่ีเกิดข้ึนของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั สามารถ
แสดงความสัมพนัธ์โดย Causal Loop Diagram ไดด้งัน้ี 
 

 
 
ภาพที ่3.2 แสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึน โดยใช ้Causal Loop Diagram 
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 จากภาพท่ี 3.2 แสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลกระทบท่ีเกิดข้ึน โดยใช้ Causal 
Loop Diagram พบวา่จากภาพรวมอุตสาหกรรมยานยนต์มียอดขายลดลง สภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั 
การชะลอการก่อสร้างโครงการของรัฐบาล และราคายางพาราท่ีลดลง ส่งผลให้ความตอ้งการใช้
รถบรรทุกของผูป้ระกอบการลดลง (Market Demand) ท าให้ลูกคา้ซ้ือรถบรรทุกลดลง (Customer 
Purchase) จึงส่งผลกระทบต่อรายไดด้า้นศูนยบ์ริการท่ีลดลง (Service Center) และยอดขายอะไหล่ท่ี
ลดลง (Spare parts) ตามล าดบั จึงท าให้ส่วนแบ่งการตลาดรถบรรทุกลดลง (Market Share) บริษทัมี
รายไดร้วมลดลง (Revenue) จนส่งผลให้มีผลก าไรท่ีลดลง (Profit) และท าให้ยอดการสั่งซ้ือรถจาก
ส านักงานใหญ่ลดลง (Purchase Order) เม่ือยอดสั่งซ้ือลดลง ท าให้บริษัทมีเงินสนับสนุนจาก
ส านักงานใหญ่ลดลง (Incentive Margin) ท าให้มีงบในการน าเสนอแคมเปญให้แก่ลูกค้าลดลง 
(Campaign) ตามล าดบั 
 ดา้นการแข่งขนัซ่ึงประสบปัญหาจากผลกระทบทางเศรษฐกิจ จากส่วนแบ่งการตลาดท่ี
ลดลง (Market Share) ท าให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน (Competitive) เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาด 
ส่งผลให้มีการแข่งขนัดา้นราคา (Competitive Pricing) โดยการหักส่วนของก าไรให้ลดลง เพื่อท า
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน ดว้ยการให้ส่วนลดเงินสดหรือส่วนลดเงินดาวน์แก่ลูกคา้ ซ่ึงโดยปกติราคาสินคา้
ของคู่แข่งมีราคาถูกกวา่อยูแ่ลว้ จึงท าใหลู้กคา้หนัไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งมากข้ึน (Customer purchase 
competitor) และส่งผลกระทบใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ของบริษทัลดลง (Customer Purchase)  
 
 

 3.3  บทสรุปการแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกดิขึน้ 
 จากความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า สาเหตุหลกัของปัญหาคือยอดขายท่ีลดลง 
จากสภาวะเศรษฐกิจและราคายางพาราท่ีตกต ่า จึงท าใหมี้การแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่ง
การตลาด โดยเฉพาะการแข่งขนัดา้นราคา ท่ีท าให้ไม่สามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยืน ต่างฝ่ายต่างหั่น
ก าไรของของตนเอง จนสุดทา้ยไม่มีใครไดรั้บผลประโยชน์ หากบริษทัไม่ด าเนินการแกไ้ขปัญหาใน
เร่ืองดงักล่าว นอกจากจะส่งผลให้ผลประกอบการลดลงแลว้ จะส่งผลให้ลูกคา้หนัไปซ้ือสินคา้และ
ใช้บริการของคู่แข่งหรือสินคา้ทดแทนอ่ืนๆ จนบริษทัตอ้งสูญเสียลูกคา้ไปในท่ีสุด ดงันั้น บริษทั
จะตอ้งวางกลยุทธ์เพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาด โดยการรักษากลุ่มลูกคา้เดิม และหากลุ่มลูกคา้ราย
ใหม่เพิ่มเติม เพื่อท่ีจะรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการสร้างความพึงพอใจและพฒันาคุณภาพใน
การใหบ้ริการหลงัการขายใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์กลยุทธ์และแนวทางการแก้ไขปัญหา 
 
 

 การวิเคราะห์กลยุทธ์และการหาแนวทางการก าหนดกลยุทธ์แบ่งออกเป็นกลยุทธ์ท่ี
แตกต่างกนั 3 ระดบั คือ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business 
Strategy) และกลยุทธ์ระดับหน้าท่ี  (Functional Strategy) บริษัทจะต้องวางแผนทั้ ง 3 ระดับให้
สอดคลอ้งกนั เพื่อท่ีจะท าใหก้ารด าเนินงาน การแกไ้ขปรับปรุง และการพฒันาไปในทิศทางเดียวกนั 
ดงัภาพท่ี 4.1 
 

 
 
ภาพที ่4.1 แสดงประเภทของกลยทุธ์ระดบัต่างๆ  

 
 
4.1  แนวคดิและทฤษฎกีลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัองคก์ร คือ กลยุทธ์ท่ีพิจารณาถึงภาพรวมขององคก์รตลอดจนแนวโนม้
การด าเนินงานและทิศทางการขยายตวัของธุรกิจในอนาคต เพื่อน าไปสู่การจดัสรรทรัพยากรในการ
ด าเนินงาน ซ่ึงเป็นแนวทางในการระบุวธีิหรือแนวทางเก่ียวกบัการเจริญเติบโตขององคก์รในอนาคต 
สามารถแบ่งเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ กลยทุธ์การเติบโต กลยทุธ์การคงตวั และกลยทุธ์การตดัทอนหรือ
ลดขนาด โดยแต่ละกลยทุธ์จะมีกลยทุธ์ยอ่ยท่ีแตกต่างกนัออกไป แสดงดงัภาพท่ี 4.2 

 Corporate Strategy 

 

                 Business Strategy 

 

                Functional Strategy 
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ภาพที ่4.2 แสดงประเภทของกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
 

 4.1.1   กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) 
 กลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจท่ีตอ้งการขยายตวัโดยขยายสินคา้และบริการ หรือ
ขยายส่วนแบ่งทางการตลาดเพื่อความอยู่รอดในอุตสาหกรรม อาจเป็นการหาตลาดใหม่หรือ
กลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว ้มีกลยทุธ์ท่ีนิยมใชก้นั ดงัน้ี 
  4.1.1.1 ขยายกิจการในธุรกิจเดิม (Concentration) เป็นการขยายธุรกิจโดย
การพฒันาผลิตภณัฑ์และการเจาะตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายและขยายส่วนแบ่งการตลาดในตลาดเดิม 
โดยมุ่งเนน้ความเช่ียวชาญเดิมท่ีมีอยู ่อาจมีความเส่ียงค่อนขา้งมากเน่ืองจากข้ึนอยูก่บัธุรกิจนั้นเพียง
อยา่งเดียว 
  4.1.1.2 การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical Integration) เป็นการขยายการ
เติบโตดว้ยการควบคุมกิจการในแนวตั้ง ท าให้เกิดความประหยดัตน้ทุนในการสั่งซ้ือสินคา้จากซัพ
พลายเออร์และสามารถควบคุมคุณภาพไดต้ลอดกระบวนการ ประกอบดว้ย 2 วธีิ คือ การขยายตวัไป
ขา้งหลงั (Backward Integration) โดยการเขา้ควบคุมสายการผลิต ซ่ึงจะช่วยให้เกิดการครอบคลุม
ธุรกิจได้ครบวงจร และการขยายตวัไปขา้งหน้า (Forward Integration) ด้วยการเขา้ควบคุมการจดั
จ าหน่ายหรือมุ่งสู่ลูกคา้โดยตรง ไม่ตอ้งผา่นตวัแทนจ าหน่าย 

กลยทุธ์ระดบัองคก์ร

กลยทุธ์การเติบโต

(Growth)

ขยายกิจการในธุรกิจเดิม (Concentration)

การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical Integration)

การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration)

การกระจายธุรกิจ (Diversification)กลยทุธ์การคงตวั

(Stability)

กลยทุธ์การตดัทอน

(Retrenchment)

การฟ้ืนฟ ู(Turnaround)

การเก็บเก่ียว (Harvest)

การไม่ลงทุน (Divest)

การเลิกกิจการ (Liquidation)



34 
 

  4.1.1.3 การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration) เป็นการ
ขยายการเติบโตท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม โดยเขา้ควบรวมธุรกิจหรือคู่แข่งขนัในธุรกิจเดียวกนั หรือ
เป็นตลาดท่ีคลา้ยคลึงกนั ดว้ยการซ้ือบริษทัภายใตธุ้รกิจเดียวกนั หรือการหาพนัธมิตรทางธุรกิจและ
การเจาะตลาดใหม่ๆ เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด เพิ่มอ านาจการต่อรอง ลดต้นทุนจากการ
ประหยดัต่อขนาด และเพิ่มความคล่องตวัในการด าเนินงาน 
  4.1.1.4 การกระจายธุรกิจ (Diversification) เป็นการขยายการเติบโตไปยงั
อุตสาหกรรมท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม เป็นการช่วยลดความเส่ียง โดยการกระจายการลงทุนไปใน
หลายธุรกิจ เพื่อสร้างความหลากหลายและความแตกต่างในการด าเนินงาน ซ่ึงอาจเก่ียวพนัหรือไม่
เก่ียวพนักบัธุรกิจเดิมก็ได ้  
 
 4.1.2   กลยุทธ์การคงตัว (Stability Strategy)  
 เป็นกลยุทธ์ท่ีใชรั้กษาต าแหน่งและความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์รไว ้ตลาด
และสินคา้มกัไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลง ไม่มีการลงทุนเพิ่มเติม และยงัคงโครงสร้างบริหารไวด้งัเดิม 
ส่วนมากจะใช้กับองค์กรท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมท่ีมีภาวะเติบโตเต็มท่ี รวมถึงองค์กรท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรมท่ีก าลงัถดถอยแต่องคก์รยงัมีความสามารถในการท าก าไร 
 
 4.1.3   กลยุทธ์การตัดทอนหรือลดขนาด (Retrenchment Strategy) 
 กลยุทธ์การตดัทอนหรือลดขนาด เป็นกลยุทธ์การปรับตวัดว้ยการเปล่ียนแปลงขนาด
องค์กร การลดต้นทุน การปรับโครงสร้าง การขายธุรกิจ หรือล้มละลาย เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ใน
สถานการณ์ท่ีไม่ดี โดยเฉพาะเม่ือบริษทัพยายามจะพลิกผนัจากผลการด าเนินงานท่ีตกต ่า เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการด าเนินงาน และปรับปรุงกระแสเงินสด เน่ืองจากไม่สามารถบรรลุเป้าหมายดว้ย
การใชก้ลยทุธ์การเติบโต หรือกลยทุธ์การคงตวัได ้กลยทุธ์การตดัทอนมีกลยทุธ์ยอ่ยต่างๆ ดงัน้ี 
  4.1.3.1 การฟ้ืนฟู  (Turnaround) เ ป็นการปรับปรุงองค์กร เพื่อพลิก
สถานการณ์กลบัมาเป็นองคก์รท่ีมีความสามารถในการท าก าไร โดยเฉพาะทางดา้นการเงิน จึงมีการ
ปรับเปล่ียนจ านวนมาก อาจมีความรุนแรงดว้ยการควบรวมกิจการ ปรับโครงสร้างหน้ี ลดค่าใชจ่้าย 
ขายสินทรัพย ์ลดขนาดองคก์ร หรือเปล่ียนผูน้ าองคก์ร 
  4.1.3.2 การ เก็บ เ ก่ี ยว  (Harvest) เ ป็นกลยุท ธ์ ท่ี ใช้ในการ เก็บ เ ก่ียว
ผลประโยชน์จากธุรกิจนั้นดว้ยการท าก าไรระยะสั้นจนกวา่ธุรกิจจะไม่สามารถด าเนินต่อไปได ้
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  4.1.3.3 การไม่ลงทุน (Divest) กลยุทธ์การขายบางส่วนของบริษทั หรือ
อาจลม้เลิกธุรกิจบางส่วนของบริษทัท่ีไม่มีศกัยภาพในการท าก าไร หรือธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินลงทุนมาก
เกินไป  
  4.1.3.4 การเลิกกิจการ (Liquidation) กลยุทธ์การเลิกกิจการดว้ยการขาย
สินทรัพยท์ั้งหมดท่ีมีอยู่ ท  าให้กิจการส้ินสุด หรือหยุดการด าเนินงานทั้งหมด เพื่อหยุดการขาดทุน
ก่อนท่ีธุรกิจจะลม้ละลาย 
 
 

4.2  การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

 จากการวเิคราะห์และประเมินอุตสาหกรรม สภาพแวดลอ้มและความสามารถหลกัของ
บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ในบทท่ี 2 นั้น มีการออกแบบและก าหนดกลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate 
Strategy)  ท่ีเหมาะสม คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์เหมาะกบัธุรกิจท่ี
ตอ้งการขยายตวั ท าใหส้ามารถรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดและขยายส่วนแบ่งการตลาดเพื่อความอยู่
รอดในอุตสาหกรรม อนัจะน ามาซ่ึงฐานลูกคา้และสร้างผลก าไรท่ีมีความมัน่คง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่4.3 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละตลาดดว้ยเคร่ืองมือ Ansoff’s Model  
 
 ดังนั้ น การพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์และตลาดโดยใช้เคร่ืองมือ 
Ansoff’s Model (Porter Michael, 1987) ประกอบด้วยกลยุทธ์ 4 รูปแบบ ได้แก่ การเจาะตลาด 
(Market Penetration), การพัฒนาตลาด (Market Development), การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product 
Development) และการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละตลาดใหม่ (Diversification) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.3  
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 จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั ในบทท่ี 2 นั้น กล่าวไดว้า่บริษทัมีจุด
แข็งท่ีส าคญั ไดแ้ก่ คุณภาพและความทนทานของสินคา้ประกอบกบัช่ือเสียงและประสบการณ์ของ
บริษทั ดงันั้น จึงมุ่งเนน้กลยุทธ์ในการขยายลูกคา้ในตลาดเดิมและตลาดใหม่ดว้ยผลิตภณัฑ์เดิม เพื่อ
พิจารณาแนวทางในการเพิ่มฐานลูกคา้และรักษาส่วนแบ่งการตลาดดว้ย 2 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การ
เจาะตลาด (Market Penetration) และกลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market Development) ดงัน้ี 
 กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration) เป็นการเพิ่มยอดขายโดยการเติบโตจาก
ผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดเดิม สามารถท าได้โดยการใช้กลยุทธ์แบบผลัก (Push Strategy) ด้วยการ
กระตุน้และส่งเสริมพนกังานขาย การจดัท าโปรโมชัน่ แคมเปญส่วนลดของแถมท่ีมีความเหมาะสม
กบักลุ่มลูกคา้แต่ละประเภท อาทิเช่น กลุ่มลูกคา้ VIP เป็นกลุ่มลูกคา้ชั้นดีท่ีบริษทัคดัเลือกไวว้า่มีการ
สั่งซ้ือรถบรรทุกกบับริษทัอยา่งต่อเน่ือง หรือกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือรถบรรทุกตั้งแต่ 2 คนัข้ึนไปใน
ระยะเวลา 1 ปี (Fleet) ประกอบกบัจดัท าแคมเปญส่วนลดส าหรับลูกคา้ท่ีเขา้มาตรวจเช็คระยะและ
ซ่อมบ ารุงท่ีศูนย์บริการ และการใช้กลยุทธ์แบบดึง (Pull Strategy) ด้วยการท าโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ส่ือสารการตลาด และมีการจดักิจกรรมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาซ้ือและ
ใชบ้ริการในศูนยบ์ริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบัฐานลูกคา้เดิม
ใหมี้ความรู้สึกผกูพนัและเกิดความจงรักภกัดีกบับริษทั เพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดเดิมท่ีมีอยู ่
 กลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development) เป็นการเพิ่มยอดขายโดยการเติบโต
จากผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดใหม่ ด้วยการขยายการเจาะตลาดไปยงัอ าเภออ่ืนหรือพื้นท่ีท่ีมีระยะ
ทางไกลจากบริษทั เพื่อขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่และขยายส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการส่งเสริมการ
เจาะตลาดกลุ่มผูบ้ริโภค (B2C: Business to Consumer) กลุ่มธุรกิจทั้งท่ีเป็นกิจการคนเดียวและนิติ
บุคคล (B2B: Business to Business) อาทิเช่น อู่ประกอบรถบรรทุก ตวัถงั รถพ่วง รถโดยสาร และ
กลุ่มหน่วยงานภาครัฐ (B2G: Business to Government) อาทิเช่น รถเทศบาล รถดบัเพลิง รถขยะ รถ
ดูดส่ิงปฏิกลู รถทหาร รถโรงเรียน เป็นตน้ 
 
 

4.3  แนวคดิและทฤษฎกีลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เป็นการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ของผูบ้ริหารระดบักลางเพื่อ
สร้างความแตกต่างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีธุรกิจของ
บริษทัด าเนินธุรกิจอยูโ่ดยตรง จากการน าทรัพยากรและความสามารถพิเศษของบริษทัมาท าให้เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ดว้ยกลยุทธ์การแข่งขนัท่ีรู้จกักนัดี
ของพอร์ตเตอร์ (Michael E. Porter) ดงัแสดงในภาพท่ี 4.4 สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
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ภาพที ่4.4 แสดงกลยทุธ์การแข่งขนัของพอร์ตเตอร์ (Porter’s Generic Strategies) 
 
 4.3.1   กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) เป็นกลยทุธ์ทางการแข่งขนั
ทางธุรกิจท่ีเนน้การสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนการผลิตและควบคุมค่าใชจ่้ายในดา้นต่างๆ 
ซ่ึงจะน าไปสู่การท าก าไรท่ีสูงกวา่ โดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีราคาต ่ากวา่คู่แข่งเสมอไป 
 
 4.3.2   กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นกลยุทธ์ทางการแข่งขนั
ทางธุรกิจท่ีเนน้การสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภณัฑ์และบริการ โดยสามารถสนองตอบต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้การสร้างความแตกต่างให้มีความเป็น
เอกลกัษณ์ถือเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนัท่ีท าให้บริษทัสามารถก าหนดราคาท่ีสูงข้ึน เพื่อสร้างผล
ก าไรไดเ้พิ่มข้ึน  
 
 4.3.3   กลยุทธ์การมุ่งเน้น (Focus) เป็นกลยทุธ์ทางการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีเนน้การสร้าง
ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัดว้ยการเนน้ความช านาญในบางเร่ืองเพื่อเจาะตลาดบางส่วนหรือกลุ่ม
เฉพาะ (Niche Market) ดว้ยการสร้างความแตกต่างหรือการเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน หรือการผสมผสาน
ระหวา่งทั้งสองอยา่ง 
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4.4  การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 จากการวิเคราะห์ปัญหาของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั เพื่อสนบัสนุนจุดแข็งของบริษทั คือ 
คุณภาพและความทนทานของสินคา้ประกอบกบัช่ือเสียงและประสบการณ์ จึงพิจารณากลยุทธ์ท่ี
เหมาะสมกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) ท่ีมุ่งเนน้การรักษาฐานลูกคา้และขยายส่วนแบ่ง
การตลาดเพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองคก์รของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั สามารถออกแบบและ
ก าหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจท่ีเหมาะสม คือ กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เพื่อสร้างความแตกต่างในสินคา้และ
บริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยการเพิ่ม
คุณค่า (Value) ของสินคา้ดว้ยการหาพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ี
แตกต่างกนัตามประเภทของธุรกิจ ด้วยการให้บริการลูกคา้เพื่ออ านวยความสะดวกในการจดัหา
สถานท่ีน่าเช่ือถือในการประกอบตวัรถหรือดดัแปลงรถบรรทุกตามความตอ้งการของลูกคา้ผ่าน
พนัธมิตรทางธุรกิจ อาทิเช่น ติดตั้งอุปกรณ์ อู่ต่อตวัถงั อู่ประกอบรถโดยสาร อู่ติดตั้งแก๊ส และอู่
ดดัแปลงรถบรรทุกเพื่อการพาณิชยป์ระเภทต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งทัว่ถึง 
และเพื่อหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคา (Competitive Pricing) จึงมุ่งเนน้คุณภาพการบริการหลงัการ
ขายและการดูแลลูกค้าด้วยการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM: Customer Relationship 
Management) เช่น พฒันาระบบบริการลูกคา้ (Call Center) บริการตอบค าถามพร้อมแจง้เตือนการ
ตรวจเช็คระยะและอวยพรในโอกาสพิเศษต่างๆ พร้อมจดัส่งการ์ดและของขวญัเพื่อสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ในระยะยาว การเยีย่มลูกคา้ในอ าเภอเมืองหรืออ าเภอต่างๆ เพื่อเรียนรู้ความตอ้งการ
ของลูกค้าและสร้างความสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง การน าเสนอสินค้าและบริการให้เหมาะสมกบั
พฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินธุรกิจของลูกค้าแต่ละราย การจดักิจกรรมเสริมทกัษะคนขับ
รถบรรทุก และการจดังานเล้ียงขอบคุณลูกคา้  
 การสร้างความแตกต่างด้วยการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกค้าสามารถช่วยพฒันา
ความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทักบัลูกคา้ในระยะยาวให้มีความผูกพนัในทางท่ีดีกบับริษทั และเพิ่ม
ความจงรักภกัดี (Brand Loyalty) ท่ีลูกคา้มีต่อบริษทั จนไม่คิดเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้หรือบริการจาก
คู่แข่ง โดยหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรงข้ึนทุกวนั นอกจากนั้นยงัน ามาซ่ึงการซ้ือซ ้ าหรือ
แนะน าบริษัทให้คนรู้จัก ท าให้บริษัทมีฐานลูกค้าท่ีมั่นคง เพื่อให้สามารถรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาดและขยายส่วนแบ่งทางการตลาดเพื่อความอยูร่อดในอุตสาหกรรม อนัจะน ามาซ่ึงผลก าไรท่ี
ย ัง่ยนืในอนาคต  
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4.5  แนวคดิและทฤษฎกีลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Functional Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ีรับผิดชอบโดยผูบ้ริหารระดบักลางและผูบ้ริหารระดบัตน้ เป็นกล
ยุทธ์ท่ีน าไปใชส้ าหรับแต่ละหนา้ท่ีเพื่อน ามาสนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์ร
ใหป้ระสบความส าเร็จและบรรลุเป้าหมายตามท่ีก าหนดไวโ้ดยอยูใ่นกรอบและสนบัสนุนซ่ึงกนัและ
กนั เพื่อให้เกิดความส าเร็จในการปฏิบติัการตามกลยุทธ์ระดบัธุรกิจของบริษทั โดยมุ่งเน้นไปท่ี
หน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การบริหารทรัพยากรมนุษย ์การวิจยัและการ
พฒันา เป็นตน้ 
 
 4.5.1   กลยุทธ์ ด้านการตลาด (Marketing Strategy) เ ป็นการมุ่ ง เน้นไป ท่ีการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยการใชก้ลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
 
 4.5.2   กลยุทธ์ด้านการผลิต (Production Strategy) เป็นการมุ่งเน้นไปท่ีการจัดหา
วตัถุดิบ การควบคุมและพฒันากระบวนการผลิต การผลิตสินคา้ สินคา้คงคลงั เพื่อตอบสนองและให้
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 
 
 4.5.3   กลยุทธ์ด้านการเงิน (Finance Strategy) เป็นการสนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
ในการจัดหาทรัพยากรการเงิน โดยมุ่งเน้นไปท่ีความคุ้มค่าในการลงทุนก่อนท่ีจะตัดสินใจ
ด าเนินงาน การประเมินผลสถานะทางการเงินเพื่อการปรับปรุงแผนงาน การวิเคราะห์ตน้ทุนและ
ก าไร การจดัการทรัพยสิ์น รวมถึงการบริหารภาษี 
 
 4.5.4   กลยุทธ์ด้านทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) เป็นการมุ่งเน้นไป
ท่ีการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถขององค์กรในทุกด้าน ด้วยการก าหนด
แผนการบริหารจดัการทรัพยากรบุคคลเพื่อให้ไดบุ้คลากรท่ีมีความสามารถ รวมถึงการจดัหา การ
ฝึกอบรม การสร้างแรงจูงใจ เป็นตน้  
 
 4.5.5   กลยุทธ์ด้านการวิจัยและพัฒนา (Research and Development Strategy) เป็น
การมุ่งเน้นไปท่ีการปรับปรุงและพฒันาสินคา้และบริการ ดว้ยการประสมประสานความตอ้งการ
ของลูกคา้ ดว้ยการคิดคน้ส่ิงแปลกใหม่และพฒันาวธีิการใหเ้กิดนวตักรรมใหม่ๆ 
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4.6  การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ระดับหน้าที ่(Functional Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategy) ท่ีเหมาะสมต้องมีความสอดคล้องและ
สนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัองคก์รดา้นการสร้างการเติบโตและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจดา้นการสร้างความ
แตกต่างให้ประสบความส าเร็จและบรรลุเป้าหมายตามท่ีก าหนดไว ้โดยสามารถก าหนดกลยุทธ์
ระดบัหนา้ท่ีของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั ดงัน้ี 
 กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) มุ่งเน้นไปท่ีการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้เป้าหมาย เพื่อให้สอดคล้องกบักลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development) ซ่ึงเป็น
หน่ึงในกลยุทธ์ระดบัองคก์ร ดว้ยการเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดใหม่ จึงให้ความส าคญั
กบัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยการขยายตวัแทนจ าหน่ายพร้อมศูนยซ่์อมบ ารุงใหบ้ริการหลงั
การขายครบวงจรในแต่ละจงัหวดั โดยเฉพาะจงัหวดัท่ีอยู่ในช่วงขยายตวัและมีอาณาเขตติดต่อกบั
ประเทศมาเลเซีย ซ่ึงในปัจจุบนัก าลงัขยายสาขาเพิ่มเติมไปในจงัหวดัสตูลและอ าเภอสุไหงโก-ลก 
จงัหวดันราธิวาส เพื่อรองรับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) และรองรับลูกคา้ท่ีอาศยัใน
เขตจงัหวดัใกล้เคียง ทั้ งลูกค้ากลุ่ม B2C, B2B และ B2G ประกอบกับเจาะตลาดโดยจดักิจกรรม
ประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามอ าเภอต่างๆ อาทิเช่น งานแสดงรถบรรทุก
ประจ าปี จดักิจกรรมร่วมกบัสมาคมกรมขนส่งทางบกของแต่ละจงัหวดั รวมถึงการจดัท าโปรโมชัน่
ท่ีน่าสนใจและเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละประเภท เพื่อสร้างการรับรู้และดึงดูดให้ลูกคา้ให้หันมาใช้
สินคา้และบริการของบริษทั 
 กลยุทธ์ดา้นการเงิน (Finance Strategy) มุ่งเน้นไปท่ีการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้เป้าหมาย เพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัองคก์รดา้นการสร้างการเติบโตและกลยทุธ์ระดบั
ธุรกิจด้านการสร้างความแตกต่างเพื่อกระตุ้นยอดขายของลูกค้า โดยจดัสรรวงเงินสินเช่ือเพื่อ
สนับสนุนกลุ่มลูกคา้ชั้นดี ลูกคา้ VIP ซ่ึงเป็นลูกคา้ของบริษทัมาเป็นเวลานาน เพื่อเปิดโอกาสให้
ลูกคา้ท่ีไม่ตอ้งการซ้ือรถผ่านบริษทัไฟแนนซ์หรือสถาบนัการเงินสามารถเขา้ถึงได้ นอกจากนั้น
ลูกค้าต่างจงัหวดัท่ีประกอบธุรกิจด้านการเกษตร มกัใช้จ่ายด้วยเงินสดและไม่นิยมฝากเงินใน
ธนาคาร จึงเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มน้ี การให้วงเงินสินเช่ือเหมาะสมส าหรับลูกคา้ท่ี
ตอ้งการแบ่งจ่ายค่างวดเป็นระยะเวลาอนัสั้น เช่น 2-5 งวด หรืออาจมีระยะเวลานานกวา่นั้น ข้ึนอยูก่บั
ความเหมาะสมของสภาพคล่องและหลักทรัพย์ค  ้ าประกัน โดยมีกระบวนการและขั้นตอนการ
ประเมินสินเช่ือท่ีรัดกุม ดว้ยบุคลากรท่ีมีความช านาญในการตรวจสอบและประเมินความสามารถใน
การช าระหน้ีพร้อมพิจารณาตรวจสอบผูค้  ้ าประกนัหรือสินทรัพยค์  ้ าประกนัท่ีเหมาะสมก่อนการ
อนุมติั 



41 
 

 กลยุทธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) มุ่งเน้นสร้างการเติบโตเพื่อ
สนบัสนุนและให้สอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบัธุรกิจด้วยการสร้างความแตกต่าง ดว้ยการฝึกอบรม
บุคลากร โดยเฉพาะทีมช่าง ทีมบริการลูกคา้ และฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ให้สอดคล้องกบัการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM: Customer Relationship Management) เช่น การจดัท าระบบฐานขอ้มูล
ลูกคา้ การวิเคราะห์พฤติกรรมและจดัแบ่งกลุ่มลูกคา้ การสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การฝึกอบรม
บุคลากรทุกภาคส่วนให้มีหัวใจบริการ (Service Mind) ด้วยความเต็มใจและพร้อมสร้างความพึง
พอใจให้แก่ลูกคา้ ด้านพนักงานขาย จดัให้มีการฝึกอบรมด้านการให้บริการ ทกัษะการขาย และ
บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้พร้อมทั้งก าหนดตวัช้ีวดัท่ีกระตุน้ให้พนกังานขายมีแรงจูงใจในการ
ขายสินคา้ใหถึ้งเป้าท่ีก าหนดไว ้พร้อมกบับริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวใหมี้ความผกูพนั
ในทางท่ีดีกบับริษทั และเพิ่มความจงรักภกัดี (Brand Loyalty) 
 
 

4.7  สรุปการก าหนดกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดับ  
 จากการศึกษาการวเิคราะห์กลยทุธ์และการก าหนดกลยทุธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและผลก าไร
ใหก้บับริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั ก าหนดกลยทุธ์ไดด้งัน้ี 
 
 4.7.1   กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ใช้กลยุทธ์การเติบโต (Growth 
Strategy) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะกับธุรกิจท่ีต้องการขยายตัว ท าให้สามารถรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาดและขยายส่วนแบ่งการตลาดเพื่อความอยูร่อดในอุตสาหกรรม โดยใชก้ลยทุธ์การเจาะตลาด 
(Market Penetration) และกลยุทธ์การพฒันาตลาด (Market Development) โดยการค้นหาโอกาส
ทางการตลาดใหม่ๆ อุตสาหกรรมใหม่ท่ีมีการเติบโตและก าลงัซ้ือ โดยใช้จุดแข็งของสินคา้ท่ีมี
คุณภาพความทนทานและช่ือเสียงประสบการณ์สร้างความน่าเช่ือถือแก่ลูกค้ารายใหม่เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและการใชบ้ริการในศูนยบ์ริการ อนัจะน ามาซ่ึงฐานลูกคา้และสร้างผลก าไรท่ีมีความมัน่คง 
 
 4.7.2   กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation)  เพื่อสร้างความแตกต่างในสินคา้และบริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด
และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยเพิ่มมูลค่าของสินคา้ดว้ยการหาพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัไปตามประเภทของธุรกิจ และมุ่งเน้นการบริการ
หลงัการขายและการดูแลลูกคา้ดว้ยการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM) เพื่อสร้างคุณค่าเพิ่มท่ี
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แตกต่างในสายตาลูกคา้ และช่วยพฒันาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อให้เกิดความจงรักภกัดี (Brand 
Loyalty) ต่อบริษทั เพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดและสามารถอยูร่อดในอุตสาหกรรม 
 
 4.7.3   กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) ใช้กลยุทธ์ท่ีสอดคล้องกบักลยุทธ์
ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ มีกลยทุธ์หลกั 3 ดา้น ดงัน้ี 

 กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) มุ่งเนน้การเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑ์
เดิมในตลาดใหม่ โดยการขยายตวัแทนจ าหน่ายพร้อมศูนยซ่์อมบ ารุงประกอบกบั
จดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างการรับรู้และดึงดูดให้
ลูกคา้ใหห้นัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของบริษทั 

 กลยุทธ์ด้านการเงิน (Finance Strategy) การจดัสรรวงเงินสินเช่ือเพื่อเปิดโอกาส 
ให้ลูกคา้สามารถซ้ือรถโดยไม่ผา่นบริษทัไฟแนนซ์หรือสถาบนัการเงิน เพื่อความ
สะดวกสบายและช่วยส่งเสริมการขายสินคา้ใหเ้ป็นไปไดง่้ายข้ึน 

 กลยุทธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) สร้างความแตกต่างดว้ย
การฝึกอบรมบุคลากรให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับธุรกิจด้วยการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM) และการมีหัวใจบริการ (Service Mind) พร้อมทั้ง
ส่งเสริมพนกังานขาย เพื่อท ายอดขายใหถึ้งเป้าท่ีก าหนด 
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บทที ่5 

การน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 จากการวิเคราะห์ปัญหาและหาแนวทางแก้ไขด้วยการก าหนดกลยุทธ์ระดบัองค์กร    
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และกลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ี เพื่อก าหนดลกัษณะการด าเนินงานไปสู่แนวทางปฏิบติั
ได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้น จ าเป็นต้องมีเคร่ืองมือมาช่วยในการก าหนดตัวช้ีวดัเพื่อวดัผลการ
ด าเนินการแกไ้ขปัญหา โดยการน าแนวทางกลยทุธ์ท่ีวางไวม้าจดักลุ่มและก าหนดความเช่ือมโยงดว้ย
แผนท่ีทางกลยทุธ์ (Strategic Map) และน าเขา้ไปผนวกกบัการวดัผลการปฏิบติังาน (BSC: Balanced 
Scorecard) เพื่อก าหนดดชันีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงาน (KPIs: Key Performance Indicators) เพื่อให้
แน่ใจวา่กลยทุธ์หรือแนวทางปฏิบติังานนั้นเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้อนัจะส่งผลให้ประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีก าหนด 
 
 

5.1  การก าหนดกรอบการวดัและการบริหารกลยุทธ์โดยใช้ Balanced Scorecard (BSC) 
 Balanced Scorecard หรือ BSC เป็นเคร่ืองมือในการบริหารงานและประเมินผลทัว่ทั้ง
องคก์ร ช่วยองคก์รในการแปลจากกลยทุธ์ให้เป็นการปฏิบติั โดยเร่ิมตน้ท่ีวิสัยทศัน์ (Vision) ภารกิจ 
(Mission) และกลยุทธ์ขององคก์ร (Strategy) ซ่ึงเป็นขั้นของการก าหนดปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จ 
และก าหนดดชันีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงาน Key Performance Indicators หรือ KPIs ข้ึนเพื่อเป็นตวั
บ่งช้ีเป้าหมายและใชว้ดัผลการด าเนินงานให้ครอบคลุมทุกดา้นอยา่งสมดุล BSC จึงเป็นระบบการ
วดัผลการด าเนินงานท่ีถ่ายทอดวิสัยทศัน์และกลยุทธ์ขององค์กรสู่การปฏิบัติและสะท้อนการ
ด าเนินงานในมุมมอง 4 ดา้นหลกั คือ ดา้นการเงิน ดา้นลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายใน และดา้นการ
เรียนรู้และการเติบโต (Kaplan and Norton, 1996)  ดงัแสดงในภาพท่ี 5.1 
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ภาพที ่5.1 แสดงมุมมอง Balanced Scorecard ทั้ง 4 ดา้น 
ท่ีมา : http://chiefto.blogspot.com 
 
 การประเมินผลขององคก์รในแต่ละดา้นจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์และกล
ยุทธ์ขององค์กร ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า BSC เป็น Model ท่ีช่วยน ากลยุทธ์ขององค์กรไปสู่การปฏิบติั
โดยอาศยัการวดัหรือการประเมินผลอนัจะช่วยให้องคก์รมีความสอดคลอ้งและมีทิศทางเดียวกนั ซ่ึง
การมุ่งเน้นความส าเร็จขององค์กรจะต้องพิจารณาจากตัวช้ีวดัทั้ง 4 ด้านโดยแต่ละด้านจะต้อง
ประกอบดว้ย 
 1.  วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุ 
 2.  ตวัช้ีวดั (Measures หรือ KPIs) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 3.  เป้าหมาย (Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดันั้น 
 4.  แผนการด าเนินงาน (Initiatives) คือ โครงการ ส่ิงท่ีจะด าเนินการ หรือกิจกรรมท่ี
องคก์รจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
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ภาพที่ 5.2 แสดง Balanced Scorecard และดัชนีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงาน (KPIs) ของบริษัท 
พีซีเอม็ จ  ากดั  
 

 5.1.1   มุมมองทางด้านการเงิน (Financial Perspective) 
 ในองค์กรดา้นธุรกิจการคา้ ดชันีแรกท่ีควรค านึงถึง คือ การจดัการดา้นการเงิน ซ่ึงจะ
เป็นขอ้บ่งช้ีชดัเจนว่า ธุรกิจจะด าเนินการต่อไปไดห้รือไม่ การวดัผลดา้นการเงินควรพิจารณาดา้น
ต่อไปน้ี 
  5.1.1.1 อตัราเติบโตของรายได ้วดัจากการเติบโตของยอดขาย ก าไรจาก
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ สัดส่วนรายไดจ้ากลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ 
  5.1.1.2 การลดต้นทุน วดัจากรายได้ของบุคลากร อตัราการลดต้นทุน 
ตน้ทุนการผลิตเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง เป็นตน้ 
  5.1.1.3 การใชป้ระโยชน์จากสินทรัพย ์ตอ้งค านึงถึงการลงทุน การท าวจิยั
และพฒันา ความคุม้ค่าของผลตอบแทนจากการลงทุน 
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ตาราง 5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงิน 
 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการด าเนินงาน 
(Initiative) 

เพิ่มรายไดจ้าก
ยอดขาย 

ร้อยละยอดขายท่ี
เพิ่มข้ึน 

20% 
 ประชาสัมพนัธ์พร้อมเสนอ

แคมเปญพิเศษ 
 จดัสรรเงินสินเช่ือใหลู้กคา้ชั้นดี 

เพิ่มรายไดจ้าก
ศูนยบ์ริการ 

ร้อยละรายไดจ้าก
ศูนยบ์ริการท่ี
เพิ่มข้ึน 

20% 
 จดัท าแคมเปญส าหรับการเขา้

ศูนยบ์ริการอยา่งต่อเน่ือง 

 
 บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั มุ่งเน้นการเติบโตของรายได้ด้วยการสร้างความแตกต่าง การ
ค านึงถึงการประชาสัมพนัธ์และการออกแบบแคมเปญท่ีเหมาะสมกับลูกค้าแต่ละประเภทเพื่อ
น าเสนอสินคา้และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยสามารถวดัผลไดจ้ากการ
เพิ่มข้ึนของรายไดจ้ากยอดขายและรายไดจ้ากศูนยบ์ริการ 

 
 5.1.2   มุมมองทางด้านลูกค้า (Customer Perspective) 

 ลูกค้าเปรียบเสมือนตวับ่งช้ีท่ีส าคญัส าหรับองค์กรท่ีประกอบธุรกิจ การวดัผลด้าน
ลูกคา้ควรพิจารณาดา้นต่อไปน้ี 
  5.1.2.1 ความพึงพอใจของลูกคา้ เป็นดชันีท่ีส าคญัท่ีสุด เพราะหากลูกคา้
เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการ ลูกคา้จะเกิดความจงรักภกัดีและกลบัมาใช้บริการใหม่ จน
เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาว 
  5.1.2.2 การรักษาลูกค้าเก่า ควรมีฝ่ายดูแลด้านลูกค้าสัมพนัธ์ เพื่อคอย
ติดตามความตอ้งการของลูกคา้และประเมินผลการสั่งซ้ือและบริการอยา่งสม ่าเสมอ 
  5.1.2.3 ลูกคา้ใหม่ ตอ้งพฒันาสินคา้และบริการ เพื่อดึงดูดให้มีลูกคา้ใหม่
เพิ่มข้ึน และมีการติดตามผลอยา่งต่อเน่ือง  
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ตาราง 5.2 แสดงมุมมองทางดา้นลูกคา้ 
 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการด าเนินงาน 
(Initiative) 

ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

อตัราการประเมิน
ตวัแทนจ าหน่ายของ 
JD Power 

85% 
 ท าความเขา้ใจและตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ 
 ใหบ้ริการดว้ยจิตใจท่ีรักบริการ 

การรักษาลูกคา้เก่า
และการเพิ่มจ านวน
ลูกคา้ใหม ่

ร้อยละของจ านวน
ฐานลูกคา้ 

20% 

 สร้างความจงรักภกัดีต่อสินคา้
และบริการ 

 ขยายตวัแทนจ าหน่ายและ
ศูนยบ์ริการไปจงัหวดัใกลเ้คียง 

 จดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์และ
ส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

 
 บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั มุ่งเนน้การรักษาฐานลูกคา้และขยายส่วนแบ่งการตลาดดว้ยการ
ใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration) เป็นการเพิ่มยอดขายโดยขยายตวัแทนจ าหน่ายและ
ศูนยบ์ริการไปจงัหวดัใกลเ้คียง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และมุ่งเนน้การให้บริการท่ีมี
คุณภาพเพื่อสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ โดยสามารถวดัผลได้จากความพึงพอใจของลูกคา้ การ
รักษาลูกคา้เก่าและการเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ ซ่ึงจะท าให้บริษทัสามารถเพิ่มยอดขายและส่วนแบ่ง
การตลาดได ้
 

 5.1.3   มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
 ระบบการท างานภายในองคก์รเป็นระบบท่ีมีความส าคญัต่อดา้นการเงินและลูกคา้ คือ  
หากองค์กรพฒันาและมีการบริหารการท างานภายในท่ีดีจะส่งผลดีต่อองค์กร เช่น การผลิตสินคา้
อยา่งรวดเร็ว จดัส่งสินคา้ทนัเวลาและมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ การให้บริการหลงั
การขายท่ีมีมาตรฐาน การจดัโครงสร้างองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพ การประสานงานภายในองคก์ร การ
ปรับปรุงพฒันากระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ เป็นตน้ 
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ตาราง 5.3 แสดงมุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน 
 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการด าเนินงาน 
(Initiative) 

บริการหลงัการขายท่ี
มีมาตรฐาน 

อตัราการร้องเรียน
จากลูกคา้ 

1% 
 การบริหารความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้ (CRM)  

แกไ้ขปัญหาและ
ตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

ระยะเวลาในการ
แกไ้ขทนัเวลาตาม
ก าหนด 

95% 
 การหาพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 

 
 บริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั มุ่งเนน้การบริการหลงัการขายและบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้จนกลายเป็นความจงรักภกัดีและ
กลบัมาซ้ือซ ้ ารวมถึงบอกต่อไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ โดยสามารถวดัผลไดจ้ากบริการหลงัการขายท่ีมี
มาตรฐาน การแกไ้ขปัญหาและการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 
 5.1.4   มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต (Learning and Growth Perspective) 
 การเรียนรู้และการเติบโตมีความส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะดา้นบุคลากรใน
องคก์รเป็นดชันีท่ีส่งผลต่อกระบวนการท างานภายในองคก์ร เช่น การพฒันาขีดความรู้ความสามารถ
ของบุคลากร หากบุคลากรเกิดการเรียนรู้ จะท าให้กระบวนการท างานในองคก์รมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน หรือความพึงพอใจของบุคลากร การพฒันาระบบอ านวยความสะดวกในการท างาน การพฒันา
ระบบสารสนเทศ ลว้นส่งผลต่อคุณภาพสินคา้และบริการท่ีมีประสิทธิภาพต่อลูกคา้ 
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ตาราง 5.4 แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนการด าเนินงาน 
(Initiative) 

พฒันาความรู้
ความสามารถของ
บุคลากร 

ผลการสอบวดั
ความรู้จากส านกังาน
ใหญ่ 

90% 
 ฝึกอบรมบุคลากรให้เหมาะสม

กบังานและวดัผลอยา่งสม ่าเสมอ 

ความพึงพอใจของ
บุคลากร 

อตัราการลาออก 2% 

 กิจกรรมพนกังานสัมพนัธ์ 
 โบนสับุคลากรดีเด่นประจ าปี 
 การปรับข้ึนเงินเดือนและเล่ือน

ต าแหน่งตามความเหมาะสม 
การพฒันาระบบ
สารสนเทศ 

อตัราความพึงพอใจ
ของลูกคา้ 

80%  การจดัท าระบบฐานขอ้มูลลูกคา้ 

 
 บริษัท พีซีเอ็ม จ  ากัด มุ่งเน้นการน าเสนอสินค้าและการให้บริการท่ีตรงกับความ
ตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย นอกจากนั้นยงัใหค้วามส าคญักบัการพฒันาบุคลากรและส่ิงอ านวยความ
สะดวกในองค์กร โดยสามารถวดัผลไดจ้ากการพฒันาความรู้ความสามารถของบุคลากร ความพึง
พอใจของบุคลากร และการพฒันาระบบสารสนเทศเพื่อสนบัสนุนการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
ซ่ึงเป็นรากฐานในการสร้างฐานลูกคา้และสร้างผลก าไรท่ีมีความมัน่คง 

 
 
5.2  การก าหนดความเช่ือมโยงการบริหารกลยุทธ์โดยใช้แผนที่ทางกลยุทธ์ (Strategic 
Map) 
 จากการก าหนดการวดัผลการปฏิบติังาน (Balanced Scorecard) และดชันีช้ีวดัคุณภาพ
การด าเนินงาน (Key Performance Indicators) ไปสู่แนวทางปฏิบัติและตัวช้ีว ัดเพื่อว ัดผลการ
ด าเนินการแกไ้ขปัญหาแลว้ จ  าเป็นตอ้งมีเคร่ืองมือมาช่วยในการก าหนดความเช่ือมโยงดว้ยแผนท่ี
ทางกลยทุธ์ (Strategic Map) ซ่ึงจะเป็นแผนท่ีแสดงความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผลของวตัถุประสงค์
ต่างๆ ภายใต้มุมมองของ Balanced  Scorecard  ทั้ ง 4 ด้านเพื่อให้แน่ใจว่ากลยุทธ์หรือแนวทาง
ปฏิบติังานเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ 
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ภาพที ่5.3 แสดงแผนท่ีทางกลยทุธ์ (Strategic Map) ของบริษทั พีซีเอม็ จ  ากดั 
 
 แผนท่ีทางกลยุทธ์ของบริษทั พีซีเอ็ม จ  ากดั เร่ิมตน้โดยก าหนดแผนการด าเนินงานท่ี
มุมมองแรก คือ มุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน และมุมมอง
ดา้นการเรียนรู้และการเติบโตตามล าดบั ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจะส่งผลยอ้นกลบัจากมุมมองดา้นการ
เรียนรู้และการเติบโตโดยการพฒันาความรู้ความสามารถของบุคลากร การพฒันาระบบสารสนเทศ 
และความพึงพอใจของบุคลากรเช่ือมโยงข้ึนไปสู่มุมมองดา้นกระบวนการภายในดว้ยการบริการท่ีมี
มาตรฐาน และการแกไ้ขปัญหาและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เช่ือมโยงมาสู่มุมมองด้าน
ลูกคา้ ดว้ยการรักษาลูกคา้เก่า ความพึงพอใจของลูกคา้ และการหาลูกคา้ใหม่ เช่ือมโยงยอ้นข้ึนมาสู่
มุมมองสุดทา้ยคือ มุมมองด้านการเงินด้วยการเพิ่มรายได้จากยอดขายและศูนยบ์ริการ ทั้งหมดท่ี
กล่าวมาน้ีเป็นแผนท่ีทางกลยุทธ์ซ่ึงน ามาสู่เป้าหมายหลกัขององค์กรคือสร้างผลก าไรท่ีเพิ่มข้ึน ดงั
แสดงในภาพท่ี 5.3 
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5.3  การก าหนดแผนการด าเนินงานระยะเวลา 1 ปี 
 
 การควบคุมใหบ้ริษทัน ากลยทุธ์ไปปฏิบติัไดจ้ริง การติดตามผลงานและการประเมินผล 
ท าใหบ้ริษทัสามารถทราบถึงความคืบหนา้ของกลยุทธ์ ผลการด าเนินงาน และประสิทธิภาพของการ
ด าเนินงาน และหากผลการด าเนินงานไม่เป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้บริษทัก็สามารถปรับปรุงและ
พฒันาการด าเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพตามท่ีวางกลยุทธ์ไว ้นอกจากนั้นการท างานของทั้ง 4 
มุมมองท่ีเช่ือมโยงกนัอยา่งเป็นระบบและสอดคลอ้งกบัภารกิจหลกัขององคก์รนั้น จะช่วยใหอ้งค์กร
ด าเนินงานไดบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัได ้
 จากมุมมองทั้งหมด สามารถสรุปเป็นแผนการด าเนินงาน เพื่อให้สามารถควบคุมและ
ก ากบัใหเ้ป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีวางแผนไว ้ดงัแสดงในตารางท่ี 5.5 
 
ตาราง 5.5 แสดงแผนการด าเนินงานระยะเวลา 1 ปี 

กจิกรรม 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. ดา้นการเงิน 
ประชาสัมพนัธ์พร้อมเสนอ
แคมเปญพิเศษ 

            

จดัสรรเงินสินเช่ือใหลู้กคา้ชั้นดี             
จดัท าแคมเปญส าหรับการเขา้
ศูนยบ์ริการอยา่งต่อเน่ือง 

            

2. ดา้นลูกคา้ 
ท าความเขา้ใจและตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ 

            

ใหบ้ริการดว้ยจิตใจรักบริการ             
สร้างความจงรักภกัดีต่อสินคา้
และบริการ 

            

ขยายตวัแทนจ าหน่ายและ
ศูนยบ์ริการไปจงัหวดัใกลเ้คียง 
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5.4 การประยุกต์ใช้แนวคดิและทฤษฎกีารบริหารความเส่ียง 
 การวิเคราะห์ปัญหา การก าหนดกลยุทธ์เพื่อหาแนวทางแกไ้ขและก าหนดตวัช้ีวดัใน
การประเมินผลการด าเนินงานนั้ นอาจไม่ เพียงพอ ในอนาคตอาจมีอุปสรรคหรือปัญหาท่ี
นอกเหนือจากท่ีคาดการณ์ไว ้ซ่ึงอาจส่งผลให้บริษทัไม่สามารถด าเนินงานกิจกรรมต่อไปได ้หรือ
เกิดภาวะหยุดชะงกั ดงันั้น บริษทัจ าเป็นตอ้งจดัท าแผนป้องกนัความเส่ียงเพื่อรองรับเหตุการณ์ท่ีไม่
คาดคิด เพื่อป้องกนัและบรรเทาผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นอนาคต และช่วยส่งเสริมให้สามารถ
บรรลุตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวไ้ดอ้ยา่งมัน่คงข้ึน ดงัตารางท่ี 5.6 
 
 
 
 

จดักิจกรรมประชาสัมพนัธ์และ
ส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

            

3. ดา้นกระบวนการภายใน 
การบริหารความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ (CRM) 

            

การหาพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 

            

4. ดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
การจดัท าระบบฐานขอ้มูลลูกคา้             
ฝึกอบรมบุคลากรให้เหมาะสม
กบังาน 

            

กิจกรรมพนกังานสัมพนัธ์             
โบนสับุคลากรดีเด่นประจ าปี             
การปรับข้ึนเงินเดือนและเล่ือน
ต าแหน่งตามความเหมาะสม 

            

ประเมินผลงาน             



53 
 

ตาราง 5.6 แสดงปัจจยัความเส่ียงและแผนป้องกนัความเส่ียง 
 

ปัจจัยความเส่ียง แนวทางการป้องกนัและบรรเทา 

1. ลูกค้าช าระหนีล่้าช้า 
จากสภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัอย่างเช่น
ปัจจุบนั อาจส่งผลต่อความสามารถใน
การช าระหน้ีท่ีบริษทัอนุมติัให้สินเช่ือ
ซ้ือรถบรรทุกกบัลูกคา้เกินระยะเวลาท่ี
ก าหนด ซ่ึงส่งผลต่อสภาพคล่องของ
บริษทั บริษทัจ าเป็นตอ้งส ารองเงินทุน
หมุนเวียนเพื่อช าระค่ารถบรรทุกให้แก่
ส านักงานใหญ่ล่วงหน้า  เพื่อ รักษา
เครดิตของบริษทั  

 ก าหนดระ เ บียบการอนุมัติ สิน เ ช่ือให้ รัดกุม 
ประกอบกับตรวจสอบประวติัผูซ้ื้อ ผูค้  ้ าประกัน
และมีหลกัทรัพยค์  ้าประกนั 

 มีเงินทุนหมุนเวียนส ารองกรณีฉุกเฉินในระดบัท่ี
เหมาะสม 

 ปรับสัดส่วนการผ่อนช าระให้ค่างวดลดลงและมี
ระยะเวลานานข้ึน 

 หากผิดนดัช าระหน้ีเป็นเวลาติดต่อกนั 3 เดือน จะ
ส่งเจา้หน้าท่ีไปยึดกรรมสิทธ์ิครอบครองรถจากผู ้
เช่าซ้ือท่ีผดินดัช าระหน้ี 

2. ลูกค้าร้องเรียน 
การด าเนินธุรกิจ ถึงแมจ้ะเตรียมความ
พร้อมเพียงใด ก็ยากท่ีจะท าให้ทุกอยา่ง
สมบูรณ์แบบ และยากท่ีจะท าให้ทุกคน
พอใจตลอดเวลา ปัญหาเกิดข้ึนไดเ้สมอ 
โดยเฉพาะกบัลูกคา้เม่ือลูกคา้ไม่ได้รับ
สินคา้หรือบริการดีเท่าท่ีคาดหวงัไว ้

 บริการลูกคา้ดว้ยความยนิดีและรวดเร็วทนัใจ 
 รับฟังปัญหาของลูกคา้ พร้อมด าเนินการแกไ้ขให้

ทนัท่วงที 
 ไม่แสดงอารมณ์กบัลูกคา้ พยายามประนีประนอม

ใหม้ากท่ีสุด 
 หากลูกคา้ไม่พึงพอใจ ควรมอบของขวญัหรือส่ิง

ตอบแทนเล็กๆ นอ้ยๆ เพื่อแสดงความขอโทษ 

3. ลูกค้ายกเลกิค าส่ังซ้ือ 
ลูกคา้กลุ่มท่ีวางเงินเพื่อจองรถบรรทุกท่ี
มีขนาดหรือรูปแบบเฉพาะ ซ่ึงเป็นรุ่น
เฉพาะกลุ่มท่ีไม่ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้าทั่วไป หากลูกค้ายกเลิกค า
สั่งซ้ือ ท าให้บริษทัรับภาระค่าใช้จ่ายท่ี
เกิดข้ึนและจ าหน่ายแก่ลูกคา้รายอ่ืนได้
ยาก เพราะไม่ใช่สินคา้ตลาด 

 กรณีสั่งซ้ือสินคา้เฉพาะกลุ่มด้วยเงินสด ให้ลูกคา้
วางเงินมดัจ า 5-10% ของราคาสินค้า หากลูกค้า
ยกเลิกค าสั่งซ้ือ ลูกคา้จะไม่สามารถเรียกร้องเงิน
มดัจ าคืน  

 กรณีลูกค้าสั่งซ้ือสินค้าเฉพาะกลุ่มผ่านสถาบัน
การเงิน บริษัทจะสั่งสินค้าเม่ือสถาบันการเงิน
อนุมติัวงเงินสินเช่ือแก่ลูกคา้แลว้เท่านั้น  
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