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บทคดัยอ่ 
บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั เป็นบริษทัผลิตรถยนต์ท่ีมีช่ือเสียงเป็น

อนัดับหน่ึงของประเทศไทย เน่ืองจากการท างานในรูปแบบของการผลิตแบบโตโยต้า (Toyota 
Production System) และ Toyota way ท่ีมีช่ือเสียงไปทัว่โลก โตโยตา้มียอดการผลิตเพิ่มข้ึนมาโดย
ตลอด โดยเฉพาะอย่างยิ่งปี 2010 ท่ีมีการผลิตและยอดขายมากท่ีสุด หลงัจากนั้น ยอดขายเร่ิมลดลง 
บวกกบัส่วนแบ่งการตลาดเร่ิมลดลง จากการวิเคราะห์ Root Cause Analysis โดยใช ้Casual loop 
diagram พบวา่ บริษทัก าลงัเผชิญกบัความสามารถในการท าก าไรสุทธิลดลง และมีส่วนแบ่งตลาด
ลดลงจากการท่ีคู่แข่งขนัออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ตลอดจนกระบวนการบริการหลงัการขาย  และ
ค่าใชจ่้ายในการผลิตท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเกิดจากประสิทธิภาพในการผลิตท่ีไม่ไดต้ามเป้าหมาย 

กลยุทธ์ท่ีมาแกปั้ญหา คือ การขยายสาขาไปยงัต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศเพื่อน
บา้น การเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ เพิ่มประสิทธิภาพของระบบการผลิต และศึกษาความเป็นไป
ไดใ้นการเปิดตวัสินคา้ทางเลือกใหม่อยา่ง Eco Car ท่ีล่าชา้กวา่คู่แข่ง ท าให้เสียส่วนแบ่งการตลาด 
โดยมีการก าหนดแนวทาง และกลยุทธ์ในการแกไ้ขปัญหา โดยใชห้ลกัการของ Balanced Scorecard 
ภายใตก้ารน าเสนอแนวทางต่างๆ มีการน าเสนอเป็นรูปแบบของ Strategic Map เพื่อให้สามารถเห็น
ถึงความสอดคลอ้งระหวา่งเป้าหมายกบัแนวทางการแกไ้ขปัญหาอีกดว้ย ทั้งน้ีแนวทางและกลยุทธ์
ดงักล่าวไดมี้การระบุตวัวดัผล (KPI) เป้าหมาย (Target) แผนงาน (Action Plan) ไวอ้ยา่งครบถว้น 
 

ค าส าคญั: กลยทุธ์การรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด/ Differentiation Strategy/ รถยนต/์Toyota/ บริษทั 
โตโยตา้ มอเตอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั 
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บทที ่ 1 
บทน า 

 
 

บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั เป็นบริษทัผลิตรถยนตร์ะดบัโลก และเป็น
บริษัทท่ีเป็นอันดับหน่ึงของอุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทย   ซ่ึงโตโยต้ามีส่วนในการ
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของไทย ด้วยมูลค่าของยอดขายและ ส่งออกกว่า 258,000 ลา้นบาท (บริษทั  
โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558) โตโยตา้เป็นบริษทัระดบัโลกท่ีสร้างช่ือเสียงมายาวนาน 
และดว้ยคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และมีกระบวนการผลิตท่ีเป็นระบบเฉพาะของโตโยตา้จากบริษทัแม่ 
ประเทศญ่ีปุ่น ประกอบกบัมีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั จึงท าให้ครองใจผูบ้ริโภคไดท้ัว่โลก  โดยบริษทั 
โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย เป็นบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจประกอบ น าเขา้ และจดัจ าหน่าย รถยนต ์
และช้ินส่วนยานยนต ์ภายในประเทศ (40%)  และส่งออกต่างประเทศ (06%) ก าลงัการผลิต 666 ,776 
คนัต่อปี  (บริษทั โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558)  อีกทั้งในประเทศไทยยงัมีบริษทั 
โตโยตา้ มอเตอร์ เอเชียแปซิฟิก เอ็นจิเนียร่ิง แอนด์แมนูแฟคเจอร่ิง เพื่อวิจยั และพฒันาผลิตภณัฑ ์
และสนับสนุนการผลิต และงานด้านวิศวกรรม เพื่อรองรับการพฒันา และความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยอีีกดว้ย 

ในประเทศไทย โตโยตา้มียอดขายท่ีดีและเติบโตมาโดยตลอด จนมาสองปีหลงัก็มี
ปัจจยัมากมาย ท าให้ยอดขายเร่ิมลดลง แต่โตโยตา้ก็ยงัเป็นท่ีหน่ึง ท่ียงัครองส่วนแบ่งการตลาดได้
อย่างต่อเน่ือง จากผลประกอบการในห้าปีท่ีผา่นมา เห็นไดว้่าหลงัจากปี พ.ศ. 2554 ท่ีมีโครงการ
รถยนตค์นัแรก ซ่ึงเป็นโครงการกระตุน้เศรษฐกิจในประเทศอยา่งมาก ท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนมาอยา่ง
เห็นไดช้ดั ซ่ึงเป็นการเพิ่มข้ึน เป็นผลดีกบับริษทัรถยนต์ทั้งหลายหลงัจาก วิกฤตการทางธรรมชาติ 
แต่ก็แค่ปีเดียวเท่านั้น ต่อมาในปี 5222  และ 5220   จนต่อเน่ืองมาถึงปี 5227   ยอดขายของโตโยตา้
ลดลงอีกโดย ปริมาณการขาย 327,000 คนั (ขอ้มูลจากเดือนมกราคมถึงธันวาคม ปี พ.ศ. 2557)  
ลดลง 26.6% เทียบจากปี พ.ศ.2556  (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ,2558) 

แต่ก็สามารถเห็นไดว้่าการเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยจะมีการ
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง เป็นผลมาจากหลากหลายปัจจยั ไดแ้ก่ การขยายตวัของเมือง ส่งผลให้ประชาชน
ในเขตเมืองหรือใกลเ้คียงจ าเป็นตอ้งมีรถยนตไ์วใ้ชใ้นการเดินทาง หรือการเดินทางเขา้มาท างานใน
ตวัเมือง นอกจากนั้น การท่ีระบบขนส่งมวลชนในประเทศไทยยงัไม่ครอบคลุมในทุกพื้นท่ี ไม่เป็นท่ี
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พึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการเน่ืองจากมีการให้บริการท่ีไม่ไดม้าตรฐาน กล่าวไดว้า่ เม่ือประชาชนกลุ่มท่ี
ใชบ้ริการระบบขนส่งมวลชนมีรายไดม้ากข้ึน นอกจากบา้นและคอนโดแลว้ ก็มกัจะคิดถึงการเลือก
ซ้ือรถยนต์ไวใ้นการครอบครอง  ซ่ึงนอกจากจะเป็นการอ านวยความสะดวกในการเดินทาง  ให้แก่
ตนเองแลว้ ยงัเป็นการเพิ่มความปลอดภยัในการเดินทางอีกดว้ย โดยการเลือกซ้ือรถยนตน์ั้นนอกจาก
จะค านึงเร่ืองของคุณภาพ การบริการ และดีไซน์ แล้วนั้ น เร่ืองของการส่ือสารในเร่ืองของ
ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ ก็เป็นส่ิงส าคญั เพื่อสร้างความจดจ า และบอกถึงตวัตนของผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์
นั้นๆได ้ล าพงัแค่ฟังก์ชนัของสินคา้ หรือรูปแบบการบริการไม่เพียงพอให้ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มา
ซ้ือได ้แบรนด์ต่างๆจึงตอ้งการให้เป็นท่ีจดจ าของผูบ้ริโภค  ดว้ยการมีภาพลกัษณ์แบรนด์ท่ีชดัเจน 
และเป็น euqque  ของคู่แข่ง ให้ฝ่ังเขา้ไปในสมองของผูบ้ริโภคได้นั้น ไม่ไดใ้ช้เวลาแค่ชั่วขา้มคืน 
จ าเป็นตอ้งท าให้เกิดความพฒันาอยา่งต่อเน่ือง และตอ้งมีเร่ืองราว หรือท่ีมาให้เกิดความเขา้ใจ และ
การรับรู้ถึงแบรนด์ได้อย่างชัดเจน แบรนด์ท่ีแข็งแกร่งสามารถท าให้ประสิทธิภาพของผล
ประกอบการบริษทัดีข้ึนได ้

อุตสาหกรรมยานยนตก์็เช่นกนั การสร้างแบรนดก์็เป็นส่ิงท่ีส าคญั ไม่วา่จะเป็น Luxury   
แบรนด์ท่ีบอกถึงความหรูหรา  หรือ Ecouomy  แบบกระทดัรัด ประหยดั หรือ Sporty แบบแนว
ทนัสมยั ทั้งหมดก็สามารถบ่งบอกถึงตวัตนของสินคา้ได ้บริษทั โตโยตา้ ถึงจะเป็นแบรนด์รถยนต์
อนัดบัหน่ึง ยอดขายกว่าสิบลา้นคนั เป็นอนัดบัหน่ึงของโลก และเป็น Most Admqre Compauy ปี
ล่าสุด (Iuterbraud, 5228) ในกลุ่มยานยนตด์ว้ยกนันั้น โตโยตา้ก็ยงัประสบปัญหา เช่นกนักบัแบรนด์
รถยนตอ่ื์นๆ  นอกจากปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจและความไม่สงบทางการเมืองแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหรือส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชร้ถยนต์ ซ่ึงมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อแบ
รนด์ คือการท่ีคู่แข่งปรับตวัมากข้ึน ทั้งในดา้นการปรับรูปแบบ ดีไซน์ หรือภาพลกัษณ์ เม่ือยุคสมยั
เปล่ียน เจนเนอเรชั่นของคนก็เปล่ียน ไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตก็เปล่ียนไป ช่องทางเทคโนโลยีการ
ส่ือสาร การรับรู้ของข้อมูลก็เปล่ียนไป ตามล าดับ  โดยโตโยต้าจะประสบปัญหาด้านส่วนแบ่ง
การตลาดท่ียงัครองอนัดบัหน่ึงก็จริง แต่เปอร์เซ็นการครองอนัดบันั้นมีแนวโนม้ท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ือง 
ซ่ึงปัญหาท่ีส่วนแบ่งการตลาดลดลง อาจเกิดไดห้ลายปัจจยั ไม่วา่จะเป็นปัจจยัภายใน และภายนอก 
เช่นการท่ีเป็นผลมาจากการท่ีตราสินคา้ยงัไม่แข็งแกร่งพอ ผูบ้ริโภคจึงไม่เช่ือมัน่ในตราสินคา้ และ
หันไปซ้ือในตราสินค้าท่ีตัวเองมั่นใจ  หรือการท่ียอดขายตกเพราะกลยุทธ์ยงัไม่ตอบสนอง
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน และจะตอ้งมีการแกปั้ญหาโดยสร้างกลยุทธ์การตลาดเพื่อการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคในระยะยาว  และเพื่อสามารถรักษาส่วนแบ่งการตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยืน ให้กา้วไปขา้งหนา้น า
คู่แข่งไดใ้นระยะยาวต่อไป 
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1.1  ภาพรวมและสถานการณ์ของอตุสาหกรรมยานยนต์ 
อุตสาหกรรมยานยนต์ถือเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีสร้างรายได้ให้แก่ประเทศไทยอย่าง

มหาศาล ทั้งจากยอดการจ าหน่ายรถยนตใ์นประเทศและการส่งออก ท่ีประเทศไทยมียอดการส่งออก
รถยนต์มากขนาดติดหน่ึงในสิบของโลก จากศกัยภาพในการผลิตมีมูลค่าตลาดรวมทั้งส้ินมากกว่า 
400,000 ลา้นบาท (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558) ดว้ยเทคโนโลยี ทกัษะ
แรงงาน ความพร้อมของเครือข่ายปฏิบติังาน ตั้งแต่ตน้น ้า กลางน ้ า ปลายน ้ า ความเหมาะสมของท่ีตั้ง 
สภาพภูมิศาสตร์ และขนาดของตลาดภายในประเทศ ส่งผลให้บริษทัผูผ้ลิตรถยนตแ์ละช้ินส่วนยาน
ยนต์หลายรายเลือกท่ีจะเขา้มาท าการลงทุนในประเทศไทย โดยมุ่งหวงัให้เป็นหน่ึงในฐานการผลิต
และส่งออกหลกัของทวปีเอเชีย และดว้ยการสนบัสนุนของรัฐบาล และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ 

ดว้ยความท่ีรถยนต์เป็นส่ิงท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางให้แก่ผูค้น หรือ
เป็นปัจจยัท่ีห้าในการด ารงชีวิต ท าให้แทบจะกล่าวได้ว่า รถยนต์เป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญั ในการ
ด าเนินชีวิตอย่างหน่ึง ของสังคมไทยในปัจจุบนั ทั้งในดา้นของการเดินทางและ ใชใ้นการประกอบ
อาชีพ นอกจากนั้นคือการท่ีระบบขนส่งมวลชนในประเทศไทย มีปริมาณและคุณภาพด้านการ
ให้บริการไม่เพียงพอ ไม่ทัว่ถึง เพื่อท่ีจะการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดย
ในขณะท่ีภาครัฐยงัคงมีการพฒันาเส้นทางการคมนาคมให้เหมาะสมและ สะดวกสบายในการ
เดินทาง โดยรถยนต์ส่วนตัวมากข้ึน ตัวอย่างเ ช่น โครงการสร้างมอเตอร์เวย์ เ ช่ือมจาก
กรุงเทพมหานคร สู่ต่างจงัหวดั ท าให้เป็นโอกาสของบริษทัผูผ้ลิตรถยนต ์ในการน าเสนอผลิตภณัฑ์
ใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้ครอบคลุมต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีมีความแตกต่าง
กนัไป ตามความเหมาะสมกับวตัถุประสงค์ในการใช้งานนั้นๆ ซ่ึงจากการอ้างอิงจากขอ้มูลยอด
จ าหน่ายรถยนตร์วมทุกประเภทในประเทศไทย 2 ปียอ้นหลงั พบวา่ อุตสาหกรรมยานยนตไ์ทยยงัอยู่
ในสภาวะชะลอตวัอยา่งต่อเน่ืองมาเป็นปีท่ีสองติดต่อกนั 

โดยล่าสุดจากการเปิดเผยการสรุปยอดจ าหน่ายรถยนต์ในประเทศไทยคร่ึงแรกของปี 
พ.ศ.2558 จาก บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั พบวา่ การจ าหน่ายรถยนตน์ัง่มีจ  านวนท่ี 
125,579 คนัลดลง 16.7% เทียบกบัปี พ.ศ. 2557 และยอดจ าหน่ายรถยนตก์ระบะ1ตนัอยูท่ี่ 141,322 
คนั ลดลงถึง 20.8% (ขอ้มูลจากบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั) อุตสาหกรรมโดยรวม
ถูกผลกระทบจากหลากหลายปัจจยั เช่น ปัญหาความไม่สงบทางการเมือง และ ปัญหาภาวะเศรษฐกิจ
ถดถอย จนส่งผลกระทบให้ผูบ้ริโภคเกิดการชะลอการตดัสินใจซ้ือรถยนตต่์อเน่ืองจากปีพ.ศ.5222-
5220 
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ภาพที ่1.1 ปริมาณการผลิต จ าหน่าย และส่งออกรถยนตใ์นประเทศไทย พ.ศ. 2554 - 2558 
ท่ีมา: ศูนยส์ารสนเทศยานยนต ์สถาบนัยานยนต์, 2558 
 

จากภาพท่ี 1.1  ตวัเลขยอดจ าหน่ายในตลาดรวมในประเทศอยูท่ี่  881,883 คนั ลดลงจาก
ปี พ.ศ. 2556  กวา่ร้อยละ 06 จากตาราง 1.1 เป็นผลเน่ืองมาจาก สถานการณ์ทางการเมืองในช่วงตน้ปี
ท่ีผ่านมา จะส่งผลกระทบทางจิตวิทยาในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ บวกกบักบัสภาพเศรษฐกิจท่ี
ชะลอตวัต่อเน่ือง รวมถึงราคาพืชผลการเกษตรทรงตวัในระดบัต ่า ส่งผลให้ภาคธุรกิจและ ภาค
ครัวเรือนระมดัระวงัเร่ืองการลงทุนและใชจ่้าย ตลอดจนการปรับเขา้สู่สภาวะปกติของตลาดรถยนต์
หลงัส้ินสุดโครงการรถยนตค์นัแรก แต่ดูจากอตัราการเติบโตในห้าปียอ้นหลงัถือว่าตวัเลขน้ี อยู่ใน
ระดบัท่ีพอรับได ้นอกจากนั้น บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ไดพ้ยากรณ์ไวว้่ายอด
จ าหน่ายในช่วง 1-2 ปีขา้งหนา้น้ียอดจ าหน่ายรถยนต์อาจจะมีการปรับลดลงอีกโดยในปี พ.ศ  2558 
คาดการณ์วา่ จะมียอดจ าหน่ายรวมเหลือเพียง 000,000 คนัเท่านั้น ซ่ึงจากแนวโน้มดงักล่าวอาจจะ
เป็นการส่งผลให้การแข่งขนั เพื่อกนัท าการตลาดในการขายสินคา้และบริการ เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่ง
ตลาดในปีต่อ ๆไป  จะทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน และจะมีการสร้างแรงจูงใจในการซ้ือดว้ยวิธีการ
ต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือไดง่้ายข้ึนนัน่เอง 

สังเกตไดว้่าในปี พ.ศ.5224-5220 ยอดขายรถยนต์รวมภายในประเทศสูงกว่าปริมาณ
การส่งออก แต่ในปี พ.ศ.5220 ยอดขายรถในประเทศกลบัเร่ิมลดปริมาณลง และในขณะเดียวกนั
ปริมาณการส่งออกในปี พ.ศ.5227 เพิ่มสูงข้ึนมากกวา่ยอดขายในประเทศ ต่อมา ในปี พ.ศ.5228 ช่วง
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ไตรมาสแรก ประเทศไทยมีการผลิตรถยนต์จ  านวน 040,900 คนั ยอดขายรถในประเทศจ านวน 
521,842 คนั และปริมาณการส่งออกจ านวน 416,005 คนั 

ตลาดรถยนตใ์นภาพรวมนั้นจะแบ่งออกเป็น สองส่วนใหญ่ๆคือ ตลาดรถยนตเ์พื่อการ
พาณิชย ์ซ่ึงเน้นการใช้งานหนกั เช่น การบรรทุกสินคา้ เป็นหลกั ส่วนตลาดรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล 
เป็นรถยนตป์ระเภทท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชเ้ป็นยานพาหนะในการเดินทาง โดยจะสามารถแบ่งแยก
ยอ่ยตามขนาดตวัถงัและขนาดของเคร่ืองยนต์ ตั้งแต่ 1,066 ซีซี ถึง 0,666 ซีซี  จากการแบ่งประเภท
ของรถยนตอ์อกเป็นประเภทต่าง ๆ นั้น ท าใหต้ลาดรถยนตมี์ผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย ทั้งในดา้นราคา 
สมรรถนะ ภาพลักษณ์ท่ีได้จากตวัสินค้า และ รูปแบบการใช้งาน จึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดห้ลากหลายกลุ่ม ซ่ึงส่วนแบ่งการตลาดของตลาดรถยนตข์องทั้งสองกลุ่มมี
ดงัน้ี 
 

 
ภาพที ่1.2 ตวัเลขการจ าหน่ายรถยนตน์ัง่และรถกระบะ 1 ตนั ในประเทศไทย ในช่วงเดือนมกราคม 

ถึง พฤษภาคม ปี พ.ศ.5228 
ท่ีมา: บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 5228 
 

จากภาพจะเห็นไดว้า่ โตโยตา้ เป็นผูท่ี้มีส่วนแบ่งการตลาดขนาดใหญ่ของทั้งสองกลุ่ม 
โดยท่ีคู่แข่งส าคญัของรถยนตน์ัง่จะตามมาดว้ยฮอนดา้ และนิสสัน ส่วนรถกระบะ 1 ตนั จะมีบริษทั 
อีซูซุและ บริษทั มิซซุบิชิเป็นคู่แข่งท่ีมีจ  านวนส่วนแบ่งการตลาดจ านวนมาก 

ซ่ึงอุตสาหกรรมรถยนตใ์นไทยเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัแบบผูข้ายนอ้ยราย โดยผูท่ี้เขา้
มามีบทบาทในการแข่งขนั แย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด ในการน าผลิตภณัฑ์ป้อนเขา้สู่ตลาดอย่าง

Toyota 
36% 

[CATE
GORY 
NA… 

Nissan 
8% 

other 
29% 

ตวัเลขการจ าหน่ายรถยนต์นั่ง ในประเทศไทย  
ในช่วงเดอืนมกราคม - พฤษภาคม 2558 

Toyota 
36% 

Isuzu 
38% 

Mitsubishi 
15% 

other 
11% 

ตวัเลขการจ าหน่ายรถกระบะ 1 ตนั ในประเทศไทย  
ในช่วงเดอืนมกราคม - พฤษภาคม 2558 
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ต่อเน่ือง ทั้งจากบริษทัผูผ้ลิตรายใหญ่ อย่าง บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ท่ีจะเน้น
เร่ืองคุณภาพ และการบริการท่ีมีศูนยบ์ริการมากเป็นอนัดบัหน่ึง โดยมีบริษทัคู่แข่งอย่าง บริษทั 
ฮอนดา้ ออโตโมบิล ประเทศไทย จ ากดั   ท่ีดีไซน์ท่ีสวยและทนัสมยั และ บริษทั ตรีเพชร อีซุซุ  จ  ากดั 
ท่ีเป็นคู่แข่งในเร่ืองของรถกระบะท่ีมีจุดแข็งชดัเจนคือ คือการสร้างแบรนด์ไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ปิกอพั
อีซูซุ รวมถึงบริษทัท่ีมาแรงในเร่ืองของเคร่ืองยนต์สกายแอกทีฟผลิต โดย  บริษทั มาสดา้ เซลส์ 
(ประเทศไทย) จ ากดั ในดา้นของรถ Sport Utility Vehicle ท่ีแข็งเกร่งโดย บริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ 
(ประเทศไทย) จ ากัด และคู่แข่งท่ีมองข้ามไม่ได้อีกหน่ึงบริษทัได้แก่  บริษทั นิสสัน มอเตอร์ 
(ประเทศไทย)  นอกจากนั้นยงัมีรถจากค่ายอเมริกนัอยา่ง บริษทั เจนเนอรัล มอเตอร์ (ประเทศไทย) 
จ ากดั เร็วๆน้ียงัมีการเปิดตวัรถยนตใ์นระดบั B-Segment ประเภท แฮตช์แบ๊ครุ่นใหม่ ๆ อีกหลายรุ่น 
จาก ตวัแทนจ าหน่ายและบริษทัผูน้ าเขา้รถยนตห์ลายราย เช่น รถยนตฟ์อร์ดโฟกสั โดย บริษทั ฟอร์ด 
เซลส์ & เซอร์วิส (ประเทศไทย) จ ากดั รถยนต์โปรตอน แซฟวี่ จากประเทศมาเลเซีย โดย บริษทั 
พระนครโอโตเซลส์ จ ากดั รถยนตน์าซ่า ฟอร์ซ่า 5221 จากประเทศมาเลเซีย โดย บริษทั ยนตรกิจ 
มอเตอร์เซลส์ จ ากดั รถยนต์เกีย พิแคนโต ้จากประเทศเกาหลี โดย บริษทั ยนตรกิจออโตเ้ซ็นเตอร์ 
จ  ากดั และล่าสุดคือ รถยนต์เชอร่ี คิวคิว จากประเทศจีน ท่ีน าเขา้และจดัจ าหน่ายโดยบริษทั ไทย  
เชอร่ี ยานยนต ์จ ากดั เป็นตน้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.3 ส่วนแบ่งการตลาดของการขายรถยนต์ในประเทศไทย พ.ศ. 2558 (มกราคม ถึง 
กรกฎาคม) 

ท่ีมา: บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 5228 
 

Toyota, 33% 

Chevrolet, 4% 

Ford, 4% 

Honda, 15% 

Isuzu, 19% 

Mazda, 4% 

Mitsubishi, 7% 
Nissan, 8% 
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1.2  บริษทั โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
ประวตัิความเป็นมา 

บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2499 ด าเนินธุรกิจใน
การน าเขา้และจดัจ าหน่ายรถยนต์ภายใตต้ราสินคา้ โตโยตา้ โดยนับเป็นบริษทัในเครือโตโยตา้ท่ี
ตั้ งอยู่นอกประเทศญ่ีปุ่นเป็นแห่งแรกในทวีปเอเชีย โดยด าเนินกิจการน าเข้ารถยนต์ส าเร็จรูป 
Complete Built Up, CBU ทั้งรถยนตน์ัง่และรถบรรทุก ไดแ้ก่ TOYO-ACE, STOUT, MS 40, DA, 
LAND CRUISER และไดเ้ปล่ียนลกัษณะการท าธุรกิจ จากการน าเขา้เพื่อจดัจ าหน่ายเพียงอยา่งเดียว 
เป็นทั้งผูผ้ลิต วางแผนการตลาด จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์รถยนต์ และให้บริการหลงัการขายรถยนต์ 
จากนั้นท าการจดทะเบียนพาณิชยภ์ายใตช่ื้อ บริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด  ในวนัท่ี 5 
ตุลาคม พ.ศ. 2505  ดว้ยทุนจดทะเบียนเร่ิมตน้ 11.8 ลา้นบาท โดยมีส านกังานใหญ่ตั้งอยู ่ณ ถนนสุ
รวงศ ์กรุงเทพมหานคร โดยมีผูแ้ทนจ าหน่าย 13 แห่ง ต่อมาในปีพ .ศ  .2507 ไดเ้ปิดโรงงานประกอบ
รถยนตแ์ห่งแรก ณ บริเวณส าโรงเหนือ ( ซ่ึงปัจจุบนัเป็นท่ีตั้งของบริษทั TAW-Thai Auto Work ใน
ปัจจุบนั) ซ่ึงเปิดท าการประกอบรถยนต์โดยน าเขา้ช้ินส่วนอุปกรณ์ส าเร็จรูป (Complete Knocked 
Down, CKD) รถท่ีประกอบข้ึนรุ่นแรกคือ TOYOTA DYNA JK 170, TIARA, STOUT, PUBLICA 
(UP 10), DA, CORONA RT 40 ในปีพ .ศ  .2516 บริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ได้
ฉลองครบ 10 ปี และเร่ิมท ากิจกรรมเพื่อสังคมโดยการมอบทุนการศึกษาให้แก่นิสิตนกัศึกษา ในปี 
พ  .ศ  . 2518 จึงก่อตั้งโรงงานประกอบรถยนตแ์ห่งท่ี 2 ณ ส าโรงใต ้ ซ่ึงเป็นโรงงานประกอบรถยนต์ 
โรงงานส าโรงในปัจจุบนัจากนั้นในปี พ.ศ.  2520 บริษทัฯ ไดท้  าการเพิ่มทุนจดทะเบียนจาก 11.8 
ลา้นบาทเป็น 130 ลา้นบาท   พร้อมทั้งสร้างโรงบ าบดัน ้ าเสีย ในปีพ .ศ  .2525 โตโยตา้ไดติ้ดตั้งระบบ 
Cation E.D.P. (Electro Deposit Painting) พร้อมดว้ยระบบแขนกลอตัโนมติั Swing Arm Auto 
Loading ในกระบวนการผลิตเป็นรายแรกในประเทศไทย และสามารถผลิตรถยนตค์รบ 100,000 คนั
ไดใ้นปี พ.ศ. 2523 และต่อมาในปีพ.ศ .2527 ไดป้ระกอบรถยนตค์รบ 200,000 คนั 

ภาพที ่1.4 ส านกังานบริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทยจ ากดั โรงงานส าโรง 



8 
 

ปีพ.ศ. 2532 เปิดส านักงานใหญ่แห่งใหม่ใน โตโยต้า ส าโรง คอมเพลกซ์ นับเป็น
โรงงานประกอบรถยนตท่ี์ทนัสมยั และมีประสิทธิภาพในการผลิตสูง ดว้ยก าลงัการผลิตในขณะนั้น
เป็น 100,000 คนัต่อปี ดว้ยเงินลงทุน 1,600 ลา้นบาท  ปีพ.ศ .2534 ไดท้  าการเปิดศูนยอ์ะไหล่โตโยตา้
บางพลี สร้างโรงบ าบดัน ้ าเสียแห่งใหม่และ  เปิดโรงงานพ่นสีรถยนต ์จากนั้นปีต่อมาไดผ้ลิตรถยนต์
ครบ 500,000 คนั   และไดเ้พิ่มทุนจดทะเบียนจาก 130 ลา้นบาทเป็น 520 ลา้นบาทในปีเดียวกนัและ
ก่อตั้งมูลนิธิโตโยตา้ประเทศไทยดว้ยทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 30 ลา้นบาท  และในปี พ.ศ.  2539 
บริษทัฯ ไดข้ยายก าลงัการผลิตโดยเปิดโรงงานประกอบรถยนตโ์ตโยตา้ เกตเวย ์บนเน้ือท่ี 625 ไร่ ณ 
นิคมอุตสาหกรรมเกตเวยซิ์ต้ี จงัหวดัฉะเชิงเทรา ดว้ยการลงทุน 7,000 ลา้นบาท พร้อมกบัสามารถ
ประกอบรถยนตค์รบ 1,000,000 คนัไดภ้ายในปี น้ีอีกดว้ย  และไดก่้อตั้งศูนยก์ารศึกษาและฝึกอบรม
โตโยตา้ สุวินทวงศ์ ในปีต่อมา บริษทั โตโยตา้ ไดรั้บประกาศนียบตัรรับรองมาตราฐาน ISO9002 
และเปิดตวัรถยนต์โตโยตา้ Soluna และโรงงานโตโยตา้ เกตุเวย ์ไดรั้บรองมาตราฐาน ISO 14001 
เป็นรายแรกของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศไทย ในปี 2544 เพิ่มทุนจดทะเบียนเป็น 7,520 ลา้น
บาท และไดรั้บรางวลั “แรงงานสัมพนัธ์ดีเด่น” และรางวลัประกาศเกียรติคุณอุตสาหกรรม ประเภท
การรักษาส่ิงแวดลอ้ม และโรงงานโตโยตา้ เกตุเวย ์ไดรั้บรองมาตราฐาน ISO 18001 เป็นรายแรกของ
อุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทย ในปีต่อมาศูนยบ์ริการโตโยตา้นางรองไดรั้บมาตราฐาน ISO 
14001 เป็นรายแรกของศูนย์บริการรถยนต์ในประเทศไทย และศูนย์ฝึกอบรมและโรงเรียน
เทคโนโลยียานยนต์โตโยตา้ ไดรั้บรองมาตราฐาน ISO 14001 เป็นรายแรกของศูนยฝึ์กอบรมท่ีเป็น 
Stand alone ในประเทศไทย ปี 2547 เร่ิมการผลิตรถยนตใ์นโครงการ International Multi Purpose 
Vehicle Project และประกาศโครงการ ISO 14001 Voluntary Dealer และเปิดตวัระบบ e-CRB 
(Customer Relationship Building) ในเมืองไทยเป็นแห่งแรก พร้อมกบัเปิดตวั Toyota Academy 
Thailand ศูนยฝึ์กอบรมโดยให้ความรู้ดา้นการบริหารและวีถีโตโยตา้ต่อแก่พนกังานโตโยตา้ เปิดตวั
รถยนต ์Compact car ใหม่ “Avanza” และเปิดตวัโครงการ โตโยตา้ Sure ศูนยร์ถใชแ้ลว้ คุณภาพดี 
ในปีต่อมาประกาศลงทุนเพิ่ม 37,000 ลา้น และเปิด AP-GPC : Asia Pacific Global Production 
(Training) Center ศูนยฝึ์กอบรมการผลิต 

ในปี พศ 5226 บริษทัฯ ได้ท าการการเปิดโรงงานโตโยตา้ บ้านโพธ์ิ ณ อ าเภอบ้านโพธ์ิ 
จงัหวดัฉะเชิงเทรา บนพื้นท่ีกว่า 1,266 ไร่ ด้วยเงินลงทุนกว่า 12,666 ล้านบาท โดยความมุ่งหวงั
บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ คอร์ปอเรชัน่ ประเทศญ่ีปุ่น ท่ีมุ่งหวงัให้บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ
ไทย จ ากัด เป็นศูนย์กลางการผลิตรถกระบะขนาด 1 ตัน ภายใต้โครงการ IMV Innovative-
International Multi Purpose Vehicle เพื่อท าการส่งออกไปจ าหน่ายยงัประเทศอ่ืน ๆ ในทวีปเอเชีย  
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ยโุรป และตะวนัออกกลาง รวมถึงให้เป็นตน้แบบในการด าเนินโครงการ IMV แก่บริษทัโตโยตา้ใน
ประเทศอ่ืน ๆ ในอนาคตอนัใกลน้ี้ 

เป็นเวลากว่า2 ทศวรรษ ท่ีโตโยตา้ไดเ้ขา้มาในประเทศไทย และไดท้  าการขยายการลงทุน 
และพฒันาประสิธิภาพการผลิตอยา่งต่อเน่ือง ดว้ยโรงงานหลกั 0 แห่ง ผูแ้ทนจ าหน่าย 119 ราย โชว์
รูม 087 แห่ง พนกังานกวา่ 10,266 คน ซ่ึงไดรั้บมาตรฐานระดบัสากล : ISO 9661 version 5666, ISO 
14661, OHSAS/TIS 18661 

ปรัชญาองค์กร (Corporate Philosophy) 

บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั (TMT) ผูผ้ลิตรถยนตอ์นัดบัหน่ึงของไทย 
แนวคิดในการบริการท่ี “พร้อมจะมอบความพอใจสูงสุดให้ลูกคา้ โดยประกนัการสร้างคุณภาพใน
ทุกกระบวนการ” ประสานกบัความมุ่งมัน่ของเหล่าพนกังานโตโยตา้ซ่ึงไดทุ้่มเทในการสนบัสนุน
และพฒันาสังคมควบคู่กบัอุตสาหกรรมดว้ยความย ัง่ยืนอยา่งต่อเน่ือง รวมถึงการให้ความส าคญักบั
การพฒันาส่ิงแวดลอ้มและความปลอดภยั ตลอดจนมุ่งมัน่ในการสร้างสรรค์สินคา้และบริการท่ีมี
คุณภาพเป็นเลิศอยา่งต่อเน่ืองมาโดยตลอด โดยทั้งหมดน้ีไดอ้าศยัหลกัการแนวทางการจดัการของโต
โยตา้ ซ่ึงแนวทางน้ีได้เสะท้อนให้เห็นถึงแนวความคิดของบริษทั ท่ีเป็นแรงผลักดันในการเป็น
บริษทัในกลุ่มโตโยตา้ และผูมี้ส่วนร่วมในบริษทัช่วยกนัพฒันาสังคมควบคู่ไปกบัการพฒันาบริษทั
อยา่งย ัง่ยนืตลอดไป 

มาตรฐานระดับสากล : ISO 9001 version 2000, ISO 14001, OHSAS/TIS 18001 

วสัิยทศัน์ (Vision) 
1. เป็นบริษทัแกนน าของโตโยตา้ มอเตอร์ เอเชีย แปซิฟิค และเครือข่ายโตโยตา้ทัว่

โลก  
5. เป็นบริษทัรถยนตท่ี์ไดรั้บการยอมรับและยกยอ่งท่ีสุด ในประเทศไทย  
พนัธกจิ (Mission) 
1. สร้างความแข็งแกร่งในการปฏิบติังาน และส่งเสริม ให้เกิดความร่วมมือ ระหว่าง

เอเชียแปซิฟิก 
5. บรรลุการเป็นผูน้ า ในดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ และในดา้นสัดส่วนการตลาด 
0. ก าหนดให้ความปลอดภยัเป็นกิจกรรมท่ีส าคญัท่ีสุด ของกิจกรรมรากฐานของ

บริษทั 
4. สร้างสังคมท่ีมีคุณภาพโดยการท ากิจกรรมท่ีมีคุณค่าเพื่อสังคม  
หลกัการ (Philosophy) 
1. ปรับปรุงอยา่งต่อเน่ืองโดยการทา้ทายและเปล่ียนแปลง  
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5. เคารพและยอมรับผูอ่ื้น  
0. ยดึหลกัความพึงพอใจของลูกคา้  
4. ทุ่มเทเพื่อมาตรฐานสูงสุด  
2. รับผดิชอบต่อชุมชนและส่ิงแวดลอ้ม  
วถิีโตโยต้า (Toyota Way) 
วิถีโตโยตา้ เป็นอุดมคติ มาตรฐานและสัญลกัษณ์น าของบุคลากรในองค์กรของโต

โยตา้ทัว่โลก เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความเช่ือ และคุณค่าท่ีเราทุกคนมีอยูร่่วมกนั วิถีโตโยตา้ 5661 อาศยั
หลกัการช้ีน าของโตโยตา้ท่ีก าหนดภารกิจของโตโยตา้ ในฐานะท่ีบริษทั และคุณค่าท่ีบริษทัมอบ
ให้แก่ลูกคา้ ผูถื้อหุ้น เพื่อนร่วมงาน หุ้นส่วนทางธุรกิจ และชุมชนโลก วิถีโตโยตา้ 5661 ก าหนดวิธี 
การปฏิบติัและความประพฤติของบุคลากรของโตโยตา้ เพื่อการมอบคุณค่าเหล่าน้ี วิถีโตโยตา้ 5661 
ท าหน้าท่ีเสมือนระบบประสาท อตัโนมติัส าหรับองค์กรของโตโยตา้ แนวคิดท่ีสร้างวิถีโตโยต้า 
5661 อยูเ่หนือความแตกต่างของภาษาสัญชาติ สามารถใชไ้ด ้ในทุกพื้นท่ีและทุกๆสังคม 

วถีิโตโยตา้ ประกอบดว้ย เสาหลกั 5 เสา และสามารถแจกแจงไดเ้ป็น 2 คุณค่ายอ่ย ดงัน้ี  
เสาหลกัท่ี 1: การปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง (Continuous Improvement) ประกอบดว้ย 0 

คุณค่ายอ่ย 
คุณค่าท่ี 1: ความทา้ทาย (Challenge) 
ก าหนดวสิัยทศัน์ขา้งหนา้อยา่งทา้ทาย และมุ่งมัน่ในการท าความฝันนั้นใหเ้ป็นจริง  
คุณค่าท่ี 5: การปรับปรุงพฒันาอยา่งต่อเน่ือง (Kaizen) 
ปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจอย่างต่อเน่ือง ไม่หยุดย ั้ง เพื่อน าไปสู่การพฒันา และ

การเจริญเติบโต 
คุณค่าท่ี 0: การไปยงัแหล่งขอ้มูล เพื่อคน้หาขอ้เทจ็จริง (Genchi Genbutsu) 
ลงมือปฏิบติั เก็นจิ เก็นบุสซึ การไปยงัแหล่งขอ้มูล เพื่อคน้หาขอ้เท็จจริง ส าหรับการ

ตดัสินใจท่ีถูกตอ้ง สร้างมติมหาชนและบรรลุเป้าหมายอยา่งรวดเร็วท่ีสุด 
เสาหลกัท่ี 5: การยอมรับนบัถือซ่ึงกนัและกนั (Respect for People) ประกอบดว้ย 5 

คุณค่ายอ่ย 
คุณค่าท่ี 4: การยอมรับนบัถือ (Respect) 
เคารพนบัถือ ให้เกียรติ พยายามท าความเขา้ใจผูอ่ื้น ร่วมรับผิดชอบ และท าส่ิงท่ีดีท่ีสุด

เพื่อสร้างความเช่ือถือร่วมกนั (Mutual Trust) 
คุณค่าท่ี 2: การท างานเป็นทีม (Teamwork) 
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ส่งเสริมความเจริญกา้วหนา้ส่วนบุคคลรวมไปถึงความเจริญกา้วหนา้ในวิชาชีพ การให้
โอกาสทุกทุกคนไดพ้ฒันาตนเองเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และเพิ่มผลงานของแต่ละบุคคลของทีมงาน
ใหมี้ผลงานมากท่ีสุด 

 
ภาพที ่1.5  แสดงรายละเอียดของวถีิโตโยตา้ ซ่ึงประกอบดว้ย 2 เสาหลกั 5 คุณค่า 
ท่ีมา:บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
 

จากการพฒันาระบบการด าเนินงานอยา่งไม่หยุดย ั้ง และ การบริหารขอ้มูลท่ีเป่ียมไป
ดว้ยประสิทธิภาพระหวา่งบริษทัฯ ตวัแทนจ าหน่าย บริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วน  และ หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
ส่งผลใหเ้กิดระบบการผลิตแบบโตโยตา้ Toyota Production System โดยโครงสร้างการด าเนินงานน้ี
จะเน้นท่ีการเพิ่มคุณภาพ ลดตน้ทุนของทุก ๆ ฝ่าย และ ย่นระยะเวลาระหว่างขั้นตอน ตั้งแต่การ
สั่งซ้ือไปจนถึงการจดัส่งรถยนตไ์ดต้รงตามปริมาณและระยะเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ ตรงตามแนวการ
บริหารการผลิตแบบทนัเวลาพอดี Just in Time ซ่ึงเม่ือรวมกับการให้บริการหลังการขายท่ี
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกรูปแบบ ตั้ งแต่การขายอุปกรณ์เสริม การซ่อมบ ารุง การ
รับประกนัผลิตภณัฑ์ การให้บริการทางการเงิน ไปจนถึงการซ้ือ-ขายรถยนต์ใช้แลว้ ส่งผลให้เกิด
เป็นห่วงโซ่อุปทาน Value Chain ท่ีมีประสิทธิภาพในการน าเสนอผลิตภณัฑ์และการบริการท่ีมี
คุณภาพแก่ลูกคา้อยา่งสูงสุด 

ในส่วนของการบริหารวตัถุดิบในการผลิตนั้น บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย 
จ ากดั ไดม้อบหมายให้ ฝ่ายจดัซ้ือ ของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ เอเชีย แปซิฟิค เอ็นจิเนียร่ิง แอนด ์
เมนูเฟกเทอร่ิง จ  ากดั (TMAP-EM) เป็นผูด้  าเนินการจดัหาช้ินส่วนท่ีใชใ้นการผลิตรถยนต ์ปัจจุบนัมี
คู่ค้าท่ีรับหน้าท่ีในการผลิตช้ินส่วนรถยนต์ทั้งส้ิน 521 บริษทั โดยการท่ีบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนจะ
สามารถเขา้เป็นคู่คา้ทางธุรกิจกบับริษทั โตโยตา้ฯ ไดน้ั้น นอกจากจะตอ้งมีการควบคุมมาตรฐาน
ของช้ินส่วนต่าง ๆ ให้มีคุณภาพตามมาตรฐานท่ีก าหนดไวแ้ลว้ ยงัจะตอ้งปฏิบติัตามกฏเกณฑ์ต่าง ๆ 
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ท่ีโตโยตา้ก าหนดไวเ้ป็นคู่มือการด าเนินงาน “การจดัซ้ือท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม” (Toyota Green 
Purchasing Guideline) เพื่อให้มีการด าเนินธุรกิจไปแนวทางเดียวกนัรวมถึงเพื่อเป็นการส่งเสริม
นโยบายดา้นส่ิงแวดลอ้มของบริษทั โตโยตา้ฯ อีกดว้ย 

ผลติภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์รถยนต์ของ บริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด มีทั้ งหมด 5 

ประเภทหลกั คือ รถยนตท่ี์ผลิตภายในประเทศ ทั้งหมด 9 รุ่น และรถยนตน์ าเขา้ส าเร็จรูป ทั้งหมด 7 
รุ่น ซ่ึงสามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มยอ่ยไดท้ั้งหมด 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

กลุ่มท่ี 1: รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล ประกอบดว้ย รถยนตท์ั้งหมด 5 รุ่น ไดแ้ก่ โตโยตา้ ยา
ริส, โตโยตา้ วอีอส, โตโยตา้ โคโรล่า อลัติส,โตโยตา้ คมัร่ี และ โตโยตา้ พรีอุส 

 
ภาพที ่1.6  ภาพรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 

 
กลุ่มท่ี 2: รถยนตเ์พื่อการพาณิชย  ์  ประกอบดว้ย รถยนตท์ั้งหมด 3 รุ่น ไดแ้ก่ โตโยตา้ 

ไฮลกัซ์ รีโว รุ่นมาตรฐาน, รุ่นสมาร์ทแคบ็ และรุ่นดบัเบิ้ลแคบ็ 

 
ภาพที ่1.7  ภาพรถยนตเ์พื่อการพานิชยข์องบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
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กลุ่มท่ี 3 : รถยนตเ์อนกประสงค์  ประกอบดว้ย รถยนตท์ั้งหมด 1 รุ่น ไดแ้ก่ โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ 

 
ภาพที ่1.8  ภาพรถยนตเ์อนกประสงคข์องบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 

 
*หมายเหตุ รถยนตก์ลุ่มท่ี 1 ถึง 3 คือ รถยนตท่ี์ผลิตภายในประเทศ 
กลุ่มท่ี 4 : รถยนตน์ าเขา้ส าเร็จรูป Complete Built Up, CBU ประกอบดว้ย รถยนต์

ทั้งหมด 6 รุ่น ไดแ้ก่ โตโยตา้ ไฮเอซ, โตโยตา้ คอมมิวเตอร์, โตโยตา้ เวนทูร่ี, โตโยตา้ อลัพาร์ด, โต
โยตา้ อแวนซ่า และโตโยตา้ อินโนวา่ 
 

 
ภาพที ่1.9  ภาพรถยนตน์ าเขา้ส าเร็จรูปของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
 

สัดส่วนการผลติ 
บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย  มีสัดส่วนการผลิต Passenger car (รถยนตน์ัง่

ส่วนบุคคล) อยูท่ี่ประมาณ 69% ของยอดรวมการผลิตทั้งหมด และ Commercial car (รถยนตเ์พื่อการ
พาณิชยแ์ละรถยนตเ์อนกประสงค์) อยูท่ี่ประมาณ 31%  ของยอดรวมการผลิตทั้งหมด โดยแบ่งเป็น
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การผลิตเพื่อขายภายในประเทศ เท่ากบั 40% และผลิตเพื่อการส่งออก เท่ากบั 60% (บริษทั โตโยตา้ 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั) 

บริษัทในเครือ 
บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีบริษทัในเครือ ทั้งส้ิน 8 แห่ง ดงัน้ี 
1. บริษทั ฮีโน่ มอเตอร์ แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จ ากดั 
ประเภทธุรกิจ: ผลิตและประกอบเคร่ืองยนต ์
2. บริษทั สยาม โตโยตา้ อุตสาหกรรม จ ากดั (Siam Toyota Manufacturing Co., Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: ผลิตและประกอบเคร่ืองยนต ์
3. บริษทั โตโยตา้ ออโต ้บอด้ี ประเทศไทย จ ากดั (Toyota Auto Body Thailand Co., 

Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: ผลิตและประกอบรถยนต ์
4. บริษทั โตโยตา้ บอด้ี เซอร์วสิ จ  ากดั (Toyota Body Service Co., Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: ศูนยบ์ริการซ่อมตวัถงัและพน่สีรถยนตท่ี์รถยนต ์
5. บริษทั โตโยตา้ ลีสซ่ิง (ประเทศไทย) จ ากดั (Toyota Leasing (Thailand) Co., Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: บริษทัร่วมทุนระหว่างสถาบนัการเงิน ทั้งในประเทศและต่างประเทศ

และบริษทัในเครือ เพื่อช่วยแบ่งเบาภาระตวัแทนจ าหน่ายในการให้บริการแก่ลูกคา้โตโยตา้ท่ีซ้ือรถ
ในระบบ เงินผอ่น ในรูปแบบของการเช่าซ้ือแก่ตวัแทนจ าหน่ายฯ ทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั 

6. บริษทั เทคโนโลยียานยนตโ์ตโยตา้ จ  ากดั (Toyota Automotive Technology Co., 
Ltd.) 

ประเภทธุรกิจ: โรงเรียนวชิาชีพทางอุตสาหกรรมยานยนต ์
7. บริษทั ขา้วรัชมงคล จ ากดั (Rachamongkol Rice Co., Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: โรงสีขา้ว 
8. บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ เอเชีย แปซิฟิค เอ็นจิเนียร่ิง แอนด์ แมนูแฟคเจอร่ิง จ  ากดั 

(Toyota Motor Asia Pacific Engineering and Manufacturing Co., Ltd.) 
ประเภทธุรกิจ: สนับสนุนการด าเนินการผลิตให้กบับริษทัในเครือของโตโยต้าใน

ภูมิภาคเอเชีย และ  แปซิฟิค 
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โครงสร้างองค์กร 

 

 
 
ภาพที ่1.10  ภาพโครงสร้างองคก์รของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
ท่ีมา : บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558 
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บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีการจดัรูปแบบองค์กรมีกรรมการ
ผูจ้ดัการใหญ่เป็นผูน้ าหลกัในการตดัสินใจการด าเนินธุรกิจของบริษทัและแบ่งการบริหารงาน5 สาย
งานหลกั ซ่ึงควบคุมโดยรองกรรมการผูจ้ดัการใหญ่ ตามโครงสร้างดงัภาพ1.16ไดแ้ก่ สายงาน
บริหาร สายงานการตลาด สายงานประกนัคุณภาพและสนบัสนุนการผลิต สายงานการผลิต และสาย
งานพิเศษ โดยมีกรรมการผูจ้ดัการใหญ่เป็นคนญ่ีปุ่น ซ่ึงจะมีการ rotate จากบริษทัแม่ หรือโตโยตา้ท่ี
อ่ืนๆจากทัว่ทุกมุมโลก รอบระยะเวลาประมาณ 5 ปีต่อคร้ัง 

ผลประกอบการ 
กราฟผลประกอบการโดยมีก าไรสุทธิและรายรับของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ

ไทย จ ากดั ช่วงเดือนเมษายน 5227- มีนาคม 5228 
 

 
 
ภาพที ่1.11 ผลประกอบการจากก าไรสุทธิของบริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 5228  
ท่ีมา: บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558 

 
ผลการด าเนินงานปีพ.ศ. 2558 (ช่วงเวลาเดือนเมษายน 5227- มีนาคม 5228) บริษทั 

โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีปริมาณการขายลดลงจากปีก่อน เป็นผลจากตลาดในประเทศ
ลดลงเน่ืองจากความตอ้งการภายในและต่างประเทศลดลง ส่งผลให้ยอดรายรับรวมของบริษทัลดลง 
โดยปริมาณขายในปี พ.ศ.5228 มีจ านวน 711 ,610 คนั และยอดขายในปี 5228 มีจ านวน 417 ,850 
ลา้นบาท ลดลงจากปีก่อน 90,118 ลา้นบาท คิดเป็นสัดส่วน -18.5% 
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ดูจากก าไร และรายรับของบริษทั จะเห็นไดว้่า อยู่ในอตัราท่ีเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง แต่
ในช่วงสองปีล่าสุดมีอัตราเร่ิมชะลอตัว เป็นมาจากทั้ งปัจจัยภายใน และภายนอกไม่ว่าจะเป็น
เศรษฐกิจ ชะลอตวั การเมืองท่ีไม่คงท่ี คู่แข่งท่ีมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งต่อเน่ือง 

ปัญหาทีเ่กดิขึน้ 
การท่ีบริษทั โตโยต้า  มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด เป็นผูน้ าการผลิตและจ าหน่าย

รถยนตใ์นประเทศไทย มาเป็นระยะเวลานานติดต่อกนัหลายปีติดต่อกนั อนัเน่ืองมาจากเหตุผลท่ีว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามไวว้างใจในดา้นต่างๆต่อไปน้ี 

1. สินคา้มีคุณภาพ (Quality Product) ทั้งกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ และเป็น
มาตรฐานเดียวกนัทัว่โลกของโตโยตา้ ท าใหค้รองใจผูบ้ริโภคได ้

2. ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีปริมาณมาก และทั่วถึง ซ่ึงครอบคลุมพื้นท่ี 77 จังหวดัทั่ว
ประเทศ 

3. การบริการหลงัการขายท่ีไดคุ้ณภาพ มีบุคคลากรท่ีไดรั้บการอบรมอยา่งดี และการ
บริการครองใจผูบ้ริโภคมายาวนาน เป็นตน้ 

ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวมานั้น ท าให้โตโยตา้ สามารถเป็นท่ีหน่ึงในใจของผูใ้ชร้ถ ท่ีจะเลือก
ซ้ือรถดว้ยปัจจยัท่ีโตโยตา้สามารถตอบโจทยใ์ห้ลูกคา้ไดค้รบถว้น และยิ่งไปกวา่นั้น บริษทั โตโยตา้ 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ก็มีจุดมุ่งหมายหลกัท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงคือ การสร้างคุณค่าของตรา
สินคา้ให้อยู่ในใจของผูบ้ริโภค เน่ืองจากโตโยตา้ได้ตระหนักดีว่า นอกจากการสร้างภาพลกัษณ์
ให้แก่องคก์รและตราสินคา้ (Brand) ให้แก่รถยนตใ์นแต่ละรุ่นแลว้ ส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อธุรกิจของ
บริษทัฯ ท่ีครองต าแหน่งเป็นผูน้ าของอุตสาหกรรมยานยนต์คือ คุณค่าของตราสินคา้ท่ีอยู่ในใจของ
ลูกคา้ เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถรับรู้  สัมผสั  สามารถเขา้ถึง และจดจ าได ้โตโยตา้จึงมีความ
พยายามส่ือสาร คุณค่าของตราสินคา้เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ จดจ า และนึกถึงโตโยตา้เป็นล าดบัแรก 
Top of Mind เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือรถยนต ์ซ่ึงโตโยตา้ไดใ้ห้ค  านิยามแก่คุณค่า
ของตราสินคา้ไวว้า่ “เป็นคุณค่าตราสินคา้ในใจของลูกคา้ ก่อให้เกิดความสามารถและโอกาสในการ
แข่งขนั อนัจะส่งผลให้ธุรกิจสามารถก าหนดราคาสินคา้ท่ีสูงกวา่ราคาทอ้งตลาด ซ่ึงจะส่งผลให้เกิด
ก าไรท่ีสูงกวา่ในระยะยาว” ซ่ึงโตโยตา้ ไดต้ระหนกัดีวา่ หากการท่ีมีภาพลกัษณ์ขององคก์ร และ ตรา
สินคา้ท่ีดีนั้น ก็เป็นหน่ึงในแรงผลกัดนัท่ีท าให้ลูกคา้ใช้ปัจจยัท่ีมาเลือกซ้ือรถยนต์จาก ภาพลกัษณ์ 
และตราสินคา้ มากกวา่ปัจจยัดา้นราคา  ส่งผลใหใ้นทา้ยท่ีสุดโตโยตา้ ก็จะจ าหน่ายรถยนตท่ี์เพิ่มมาก
ข้ึน และครองใจผูบ้ริโภคดว้ยส่วนแบ่งการตลาดท่ีมากท่ีสุดต่อไป 

จากกราฟส่วนแบ่งการตลาดการขายรถยนตด์า้นล่างตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 – 2558 จะเห็น
ไดว้า่ ส่วนแบ่งการตลาดของ บริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีอตัราส่วนท่ีมีแนวโน้ม
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ลดลง ตั้งแต่ปี พ.ศ.2552 ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดอยูท่ี่ 42 % ค่อยๆ ลดลงมา ถึง34% ในปี พ.ศ.2556 
และกลบัข้ึนมา ไดอ้ยูท่ี่ 37% ในปี พ.ศ. 2557 และ มาถึงคร่ึงแรกของปีพ.ศ.  2558 น้ีเอง ส่วนแบ่ง
การตลาดลดลงมาอยูท่ี่ 33% ซ่ึงถา้ปล่อยให้เป็นแบบน้ีต่อไป ก็จะไม่เป็นผลดีต่อธุรกิจโดยรวมของ
บริษทัฯ ทั้งจ  านวนการผลิต รายรับ และก าไรท่ีอาจจะลดลงตามมาดว้ย 

 
ภาพที ่1. 12  ส่วนแบ่งการตลาดของการขายรถยนตใ์นประเทศไทย พ.ศ.2552 - พ.ศ.2558 
ท่ีมา : สถาบนัยานยนต์, 2558 
 

ด้วยเหตุผลดงักล่าว จึงเป็นเหตุให้ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ใน
ฐานะท่ีเป็นผูน้ าวงการอุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศไทย และมียอดการผลิตและจ าหน่ายรถยนต์
สูงท่ีสุดในประเทศ จะสามารถประสบปัญหายอดขายลดลง และ ส่วนแบ่งการตลาดลดลงมากไป
กวา่น้ีในอนาคตอนัใกลห้ากไม่มีแนวทาง และกลยทุธ์มารองรับ 

ปัญหาหลกัๆของโตโยต้าคือ ก าลงัเผชิญกบัความสามารถในการท าก าไรสุทธิลดลง   
และ % Sale growth ท่ีลดลง อนัสืบเน่ืองจาก Market share ท่ีลดลง  แต่ไม่มีการพฒันา หาแนวทาง
แกไ้ข หรือมีแผนมารองรับ ก็จะเป็นการเปิดโอกาสให้กลุ่มบริษทัผลิตและน าเขา้รถยนต์ต่างๆ ไดมี้
โอกาสในการน าเสนอสินคา้และประสบการณ์ในดา้นผลิตภณัฑ์และการให้บริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงอาจ
ส่งผลให้บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั สูญเสียรายได ้ก าไรลดลง และตอ้งมีการใช้
งบประมาณในการท าการตลาดท่ีสูงข้ึนกวา่ท่ีเป็น ในการชิงลูกคา้กลุ่มน้ีกลบัมาในอนาคต 
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บทที ่ 2 

การวเิคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
 
 

อุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความเป็นมายาวนาน 
อุตสาหกรรมยานยนตถื์อเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีสร้างรายไดใ้ห้แก่ประเทศไทยอยา่งมหาศาล รวมทั้ง
ประเทศไทยยงัเป็นฐานการผลิต และการส่งออกไปยงัภูมิภาคต่าง ๆ ทัว่โลกมีมูลค่าตลาดรวมทั้งส้ิน
มากกวา่ 400,000 ลา้นบาท ทั้งจากยอดการจ าหน่ายรถยนตใ์นประเทศและการส่งออก จากศกัยภาพ
ในการผลิต เทคโนโลย ีทกัษะแรงงาน ความพร้อมของเครือข่ายปฏิบติังาน ความเหมาะสมของท่ีตั้ง 
สภาพภูมิศาสตร์ และขนาดของตลาดภายในประเทศ จะเห็นไดว้า่มีหลายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อธุรกิจ
ของอุตสาหกรรม 

บริษทั โตโยต้า มอเตอร์ เป็นบริษทัท่ีมีประวติัความเป็นมา และรากฐานบริษัทท่ี
แข็งแกร่ง บริษทัมีการพฒันามาอย่างต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็นบริษทัในต่างประเทศ ซ่ึงจะเห็นไดจ้าก
การขยายสาขาเพิ่มข้ึนเร่ือยมา และส าหรับบริษทัในประเทศไทยเอง ก็มีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง
ตั้งแต่ ในปี พ.ศ.2499 จนถึงปัจจุบนั 

โตโยตา้ยงัมีการก าหนดหลกัการด าเนินธุรกิจท่ีเด่นชดั คือ เนน้ไปท่ีการปรับปรุงอยา่ง
ต่อเน่ืองโดยการทา้ทายและเปล่ียนแปลง  เพื่อเป็นการเตรียมพร้อมส าหรับการเปล่ียนแปลง จ าเป็น
จะต้องวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆด้วยเคร่ืองมือวิเคราะห์ธุรกิจ ด้วยเคร่ืองมือการวิเคราะห์ทางธุรกิจ
รูปแบบต่างๆ (Business Analysis Tool)  

เพื่อเป็นการวางแผนทางกลยุทธ์ของธุรกิจอย่างเหมาะสม ซ่ึงตอ้งมีเคร่ืองมือต่างๆ มา
วเิคราะห์ใหค้รอบคลุมทั้งภายนอกและภายใน ไม่วา่จะเป็น ดา้นนโยบายรัฐบาล กฏหมาย เศรษฐกิจ 
และสังคม  และตลอดจนการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่างๆ โดยมีเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
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วเิคราะห์ปัจจัย
ภายนอก 

•PESTEL analysis 

•Fiveforce model 

วิเคราะห์
องคก์ร 

•VRIO 

•Critical Success 
factor 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.1  ภาพรวมการวเิคราะห์เชิงกลยทุธ์ 

 
จากภาพท่ี 2.1 การวิเคราะห์จะเร่ิมจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกของอุตสาหกรรม 

โดยภาพรวมดว้ย PESTEL Analysis และ การวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุตสาหรรมยานยนต์
คือ Five Force Analysis  แล้วจึงวิเคราะห์องค์กรภายในเองดว้ยเคร่ืองมือ VRIO และ Critical 
Success Factor 

 
 

2.1  วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
2.1.1  การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายนอก PESTEL Analysis 
การวิเคราะห์ PESTEL นั้นเป็นการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาดท่ีบ่งบอกถึงอนาคต 

โดยใชข้อ้มูล และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อธุรกิจ ซ่ึงปัจจยัภายนอกเป็นส่ิงท่ี
ควบคุมไม่ได้ แต่กลบัมีผลอย่างมากต่อธุรกิจ  การวิเคราะห์น้ีจึงเป็นผลดีต่อการท าธุรกิจ และการ
ตดัสินใจในอนาคต เม่ือผูท่ี้รู้แนวโน้มของปัจจยัภายนอกมีการวิเคราะห์มาก่อน ท าให้เป็นผลดีต่อ
การท าธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพและ สามารถพร้อมรับมือกบัความเส่ียงต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดอ้ยา่ง
ไม่ทนัตั้งตวั และเราสามารถปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี ปัจจยัเหล่าน้ีประกอบ
ไปดว้ย P-Political ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง สถานการณ์การเมืองในปัจจุบนัสถานะความ
มัน่คงและรูปแบบของทางรัฐบาล หรือ  ปัญหาคอรัปชัน่ เป็นตน้  E-Economic ปัจจยัทางเศษฐกิจ 
ไม่ว่าจะเป็นทางดา้นของค่าเงิน หรืออตัราเงินเฟ้อ ค่าแรงขั้นต ่า เป็นตน้ S- Social ปัจจยัทางสภาพ
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สังคมเช่น สังคมวฒันธรรม ชีวิตการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นๆ T- Technology ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี
ความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยี เช่น การส่ือสาร  การพฒันานวตักรรมต่างๆ  E-Environment 
ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม เช่น กฏหมาย และขอ้ก าหนดเร่ืองการควบคุมมลพิษ หรือ ระบบการรีไซเคิล 
เป็นตน้ L-Legal ปัจจยัด้านกฎหมาย เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งเช่น  กฎหมายด้านแรงงาน  ลูกคา้  
สวสัดิการ ซ่ึงส่ิงแวดล้อมภายนอกทั้งหมดน้ีมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมรถยนต์โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 

 
 

ภาพที ่2.2  การวเิคราะห์ Pestel Analysis  
ท่ีมา: http://www.quickmba.com/ 
 

P – Political ปัจจัยด้านทางเมืองและนโยบาย 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมรถยนต์เป็นอุตสาหกรรมท่ีท ารายไดใ้ห้กบัประเทศไทยจ านวน

กว่า 7แสนลา้นบาทต่อปี (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558) จึงท าให้เม่ือเดือน
สิงหาคม พ.ศ. 2558 ท่ีผา่นมารัฐบาลไดป้ระกาศนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจ โดยใชน้โยบายขบัเคล่ือน
อุตสาหกรรมยานยนต์ และท านโยบายส่งเสริมการลงทุน กระตุน้ยอดการผลิต และรักษาฐานการ
ส่งออกไวใ้หไ้ด ้ และนอกจากนั้นยงัสานต่อนโยบายของความร่วมมือระหวา่งประเทศอาเซียน เร่ือง
ของความร่วมมือกนัระหว่างประเทศในการเปิดการคา้เสรีมากข้ึน  จากการเปิดการคา้เสรี (Free 
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Trade Agreement) ในกลุ่มอาเซียน และประเทศไทยเป็นฐานการผลิตขนาดใหญ่ท่ีส่งไปตามภูมิภาค
ต่างๆทัว่โลก ส่งผลใหจ้  านวนลูกคา้เป้าหมายมีมากข้ึน รวมทั้งภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกยงัเป็นแหล่งผลิต
ช้ินส่วนยานยนตท์ าใหก้ารน าเขา้วตัถุดิบ เคร่ืองจกัร และอุปกรณ์ต่างๆมีราคาถูกลง บวกกบันโยบาย
รัฐบาลท่ีผ่านมา  มีนโยบายให้การสนบัสนุนการลงทุนภายในประเทศ ไดแ้ก่โครงการรถยนต์คนั
แรก โดยมีการปรับลดอตัราภาษีภายใตเ้ง่ือนไขใหต้อ้งท าการผลิตเป็นจ านวนมาก แต่ปีต่อๆมา ความ
ตอ้งการรถยนตไ์ดล้ดลงอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเป็นอีกผลหน่ึงท่ีท าให้รัฐบาลหนัมากระตุน้การผลิตรถยนต ์
บวกกบั ความไม่มีเสถียรภาพทางการเมืองภายในประเทศ  จากเหตุการณ์ท่ีแบ่งแยกกลุ่ม แบ่งฝ่าย
ในทางการเมือง ท าให้มีรัฐบาลเฉพาะกิจในปัจจุบนั ส่งผลกระทบต่อภาพรวมเศรษฐกิจระดบัหน่ึง 
ท าใหน้กัลงทุนต่างชะลอการลงทุนในโครงการต่าง ๆ  เพราะไม่เช่ือมัน่ในนโยบายของรัฐบาลเท่าใด
นกั 

จากการวเิคราห์มีทั้งดา้นบวกและดา้นลบ แต่เร่ืองนโยบายของรัฐบาลในยุคปัจจุบนัท่ีมี
การกระตุน้ให้เกิดการขยายตวัมีความเป็นไปได ้และเป็นการกระตุน้ท่ีมีน ้ าหนกัมากท่ีสุด จึงถือว่า
เป็นผลดีแก่บริษทัฯ เป็นอยา่งดี 

E-Economic ปัจจัยทางเศษฐกจิ 
สภาพเศรษฐกิจถดถอยโดยรวม ทั้ งในประเทศและต่างประเทศ ท าให้เศรษฐกิจ

โดยรวมไดรั้บผลกระทบโดยเฉพาะภาคอุตสาหกรรมและการท่องเท่ียว โดยเฉพาะประเทศจีนท่ี
จ านวนนกัท่องเท่ียวลดลงหลงัจากเกิดเหตุท่ีส่ีแยกราชประสงค ์แต่จะเป็นแค่ชัว่คราว คาดวา่ปีหน้า 
พ.ศ. 2559  จะดีข้ึน การชะลดตวัของเศรษฐกิจน้ีเป็นผล ท าใหเ้กิดการชะลอการใชจ่้ายและการลงทุน
เป็นอยา่งมาก นกัลงทุนยงัมีความกงัวลต่อภาวะเศรษฐกิจโลก รวมถึงดา้นการส่งออก บวกกบั 

อัตราแลกเปล่ียนท่ีผนัผวนของทั้ งเงินบาทท่ีแข็งถึง 36 บาทในช่วงเดือนตุลาคม 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2558) และเงินเยนของญ่ีปุ่น เน่ืองจากช้ินส่วนท่ีใช้ผลิตรถยนต์บางช้ินมาจาก
ประเทศญ่ีปุ่น ส่งผลต่อการน าเขา้วตัถุดิบและการส่งออกรถยนต ์บวกกบัราคาน ้ ามนัในตลาดโลกอยู่
ในระดบัท่ีสูง ส่งผลให้ตน้ทุนสินคา้มีระดบัท่ีสูงข้ึน และท าให้คนหนัมาประหยดั และระวงัการใช้
จ่ายมากข้ึน ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคมีอย่างจ ากดั  โดยภาพรวมของการส่งออกยงัติดลบอยู่ท่ี 5.6 ใน
เดือนสิงหาคม พ.ศ.2558  (กรุงเทพธุรกิจ, 2558) เน่ืองจากจีนไดล้ดค่าเงินหยวน แต่อุตสาหกรรม
รถยนตก์็ยงัถือวา่ขยายตวัไดดี้  โดยในเดือนสิงหาคม ปี พ.ศ.2558 การส่งออกรถยนต์เป็นตวัเลขถึง 
101,982 คนั เพิ่มข้ึนร้อยละ 13.88 จากเดือนสิงหาคมพ.ศ.2557 เน่ืองจากมีการส่งออกรถกระบะรุ่น
ใหม่และการส่งออกรถอีโคคาร์ยงัเติบโตดี โดยมีมูลค่าการส่งออก 52,859.77 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อย
ละ 23.44 เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา  (กรุงเทพธุรกิจ, 2558) 
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จากการวิเคราะห์ด้านเศรษฐกิจ ถึงแมจ้ะส่งออกได้อยู่ในเกณฑ์ดี แต่ภาวะเศรษฐกิจ
โดยรวมถือว่าถดถอย และตวัเลขจีดีพี โตแค่ร้อยละ2.7 ( กรุงเทพธุรกิจ,2558) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
อุตสาหกรรมนั้นในดา้นลบ 

S- Social ปัจจัยทางสภาพสังคม   
รถยนต์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัของคนไทยในปัจจุบนัไปแลว้ เน่ืองจากค่านิยมของคนไทย 

ท่ีมีความตอ้งการการเดินทางมากข้ึน เพื่อตอบสนองจุดประสงค์ของการใช้ชีวิต ของการคมนาคม
ต่างๆ  และตอ้งการมีรถยนต์ส่วนตวัเพื่อบ่งบอกถึงสถานะ และไลฟ์สไตล์ในการใช้ชีวิตและ จาก
การท่ีระบบขนส่งมวลชนในประเทศไทยเอง ยงัมีปริมาณและคุณภาพดา้นการให้บริการไม่เพียงพอ 
ส าหรับการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในขณะท่ีมีการพฒันาเส้นทางการคมนาคมให้
เหมาะสมและสะดวกสบายในการเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตวัมากข้ึน ท าให้รถยนต์เป็นตวัตอบ
โจทยส์ าคญัของประชาการในประเทศ 

จากตารางท่ี 2.1 จะเห็นได้ว่า อตัราประชากรต่อการครอบครองรถยนต์ของประเทศ
ไทย ไดรั้บการเปิดเผย จากขอ้มูลทางสถิติ คือ206คนั ต่อประชากร1,000 คน อนัดบัท่ี 71 ของโลก 
ถือวา่อยูใ่นสัดส่วนท่ีนอ้ย และมีโอากาสท่ีจะขยายตวัมากข้ึน โดยเฉพาะในเขตเมืองเกิดใหม่ 

 
ตารางที ่2.1  สัดส่วนการครอบครองรถยนตต่์อประชากรหน่ึงพนัคนของทุกประเทศในโลก 

ท่ีมา: Wikipedia, List of countries by vehicles per capita, 2558 
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นอกจากน้ีความตอ้งการสินคา้รถยนตใ์นปัจจุบนั ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการเลือก
สินคา้เพื่อตอบสนองภาพลกัษณ์ของตนเองออกสู่สังคมมากกวา่ ในอดีต มีการแข่งขนัสร้างช่ือเสียง
ในสังคมผา่นส่ือต่างๆ และค่านิยมการให้การนบัถือบุคคลในสังคม ท่ีเป็นลกัษณะใชสิ้นคา้ท่ีดูดี มี
การให้ความส าคญักบัการยินดีจ่ายตงัท่ีแพงกวา่เพื่อบ่งบอกสถานะทรัพยสิ์นของตน นัน่คือรถยนต์
เป็นสินคา้ราคาแพงท่ีคนวยัท างานไม่ก่ีปี ก็สามารถครอบครองได ้นัน่เป็นเหตุผลท่ีท าให้ปัจจยัดา้น
สังคมเป็นปัจจยัดา้นบวกท่ีมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมรถยนต ์

T- Technology ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี
การพฒันาดา้นเทคโนโลย ีและนวตักรรมใหม่ๆในอุตสาหกรรมยานยนตข์องบริษทัโต

โยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทยนั้นมีการพฒันา 3 ด้าน คือ การพฒันาดา้นการผลิต คือมีการวิจยัและ
พฒันาเทคโนโลยีใหม่ๆ เพื่อมาพฒันากระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน ตวัอยา่งเช่นการ
ใชหุ่้นยนตพ์่นสี เป็นการน านวตักรรมอิเล็คทรอนิค ในการพฒันาความสม ่าเสมอของสีรถ อีกทั้งยงั
เป็นการลดความเป็นอนัตรายต่อพนกังานอีกดว้ย  นอกจากระบบการผลิตของโตโยตา้ท่ีเรียนวา่ JIT, 
Just in Time ท าให้การผลิตมีช่ือเสียงไปทัว่โลกแลว้ การน าเทคโนโลยีดงักล่าวมาช่วยเติมเต็มจะท า
ใหส้ามารถกา้วล ้าคู่แข่งไดเ้ป็นอยา่งดี 

ต่อมาเป็นการน าเทคโนโลยีมาพฒันาผลิตภณัฑ์  เช่น การพฒันาเคร่ืองยนตไ์ฮบริดท่ีมี
การผสมระหว่าง ไฟฟ้าและน ้ ามนัท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนมอเตอร์เคร่ืองยนต์ เป็นการท างานผสานกนั
อยา่งมีประสิทธิภาพท าให้เคร่ืองยนต์ประหยดัพลงังาน และสามารถลดมลภาวะทางเสียง และช่วย
ประหยดัน ้ามนัอีกดว้ย และดา้นสุดทา้ยเป็นการพฒันาเทคโนโลยีดา้นการตลาดและประชาสัมพนัธ์ 
เน่ืองจากประชาชนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้จากหลายช่องทางมากข้ึน และอินเตอร์เนตก็เขา้มามี
บทบาทในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารไดง่้ายกวา่เดิม ดงันั้นการตลาดและการประชาสัมพนัธ์จะเน้นไป
ในแนวทางของการพฒันาไปในด้านของโซเช่ียลมีเดีย ซ่ึงแต่ละผูผ้ลิตและขายรถยนต์ต่างท า
การตลาดแข่งขนักนัอยา่งมาก 

E-Environment ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม  
ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความสนใจในสภาวะส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัภาวะโลกร้อนมากข้ึน 

ทั้งบรรดาข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเผยแพร่กระแสของธรรมชาติท่ีบ่งบอกความผิดปกติ และสภาวะอากาศ
ได้เปล่ียนไปจนมนุษยเ์ราสัมผสัได้เอง  ซ่ึงสภาวะโลกร้อนเป็นส่ิงท่ีอยู่ใกล้ตวั เห็นได้จากการท่ี
อุณหภูมิโลกสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง  ส่งผลให้ระบบนิเวศได้รับผลกระทบ เช่นระกบัน ้ าทะเลสูงข้ึน 
และระดบัเกลือในทะเลเปล่ียนไปท าให้การไหลของกระแสน ้ าทะเลไดเ้ปล่ียนไปดว้ย และการเกิด
ภยัธรรมชาติมีความรุนแรงมากข้ึนและเกิดบ่อยข้ึน การท่ีสัตวบ์างชนิดสูญพนัธ์ เกิดการพฒันาและ
กลายพนัธ์ุในเช้ือโรคบางสายพนัธ์ุ และ ส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมการเกษตร เป็นตน้ ส่วนหน่ึง
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ท่ีท  าให้เกิดภาวะโลกร้อนน้ีก็คือ การปลดปล่อยมลพิษ และก๊าซเรือนกระจกท่ีออกจากโรงงาน
อุตสาหกรรม 

กระแสดงักล่าวน้ีเป็นผลท าให้ภาคอุตสาหกรรมหันมาต่ืนตวั และให้ความส าคญักบั
การพฒันาธุรกิจท่ีใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม และเกิดการพฒันาอยา่งย ัง่ยนื ทั้งห่วงโซ่อุปทาน โดยเร่ิมจากการ
พฒันาบุคคลากรใหมี้จิตส านึกในการอนุรักษท์รัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั และการท าระบบ
จดัซ้ือจดัจา้งท่ีตอ้งให้ ผูผ้ลิตช้ินส่วนหันมาท ากิจกรรมเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม กิจกรรมการผลิตท่ีน า
พลงังานจากก๊าซธรรมชาติ แทนไฟฟ้า และการท่ีตวัผลิตภณัฑ์เองก็เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีปล่อยก๊าซเรือน
กระจกน้อยท่ีสุด เช่นการพฒันาผลิตภณัฑ์รถยนตไ์ฮบริดอย่างต่อเน่ือง และเม่ือไม่นานมาน้ี บริษทั 
โตโยตา้ มอเตอร์ คอร์เปอเรชัน่ ประเทศญ่ีปุ่น ไดเ้ปิดตวัรถยนต์เซลล์เช้ือเพลิง ท่ีใช้ก๊าซไฮโดรเจน 
เป็นพลงังาน และไม่ปล่อยมลพิษใดๆออกสู่ชั้นบรรยากาศ ซ่ึงเป็นการพฒันาอีกข้ึนของอุตสาหกรรม
รถยนตใ์นทศวรรษน้ี  ทั้งน้ีนอกจากจะเป็นการเพิ่มคุณค่าใหแ้ก่ผลิตภณัฑเ์พื่อผลประโยชน์ในแง่ของ
การแข่งขนัทางการขายแลว้ ยงัเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูป้ระกอบการ ในการเป็นองคก์รท่ีมี
ความใส่ใจต่อปัญหาด้านส่ิงแวดล้อมอีกด้วย ผูแ้ทนจ าหน่ายเองก็มีการรณรงค์ให้ช่วยกันรักษา
ส่ิงแวดล้อมอย่างต่อเน่ือง ท าให้เป็นโอกาสของผูผ้ลิตรถยนต์ท่ีจะโปรโมท ในการท่ีจะพฒันา
เคร่ืองยนตท่ี์สามารถใชพ้ลงังานทดแทนท่ีส่งผลกระทบส่ิงแวดลอ้มไดน้อ้ยท่ีสุดเช่นกนั 

L-Legal ปัจจัยด้านกฎหมาย 
การปรับปรุงอตัราภาษีสรรพสามิตส าหรับรถยนตส่์วนบุคคลท่ีรองรับการใชพ้ลงังาน

ทางเลือก E20 รวมถึงพลงังานไฟฟ้า และ ก๊าซธรรมชาติอย่างเดียว เป็นผลดีต่อผูผ้ลิตรถยนต์ให้
สามารถจ าหน่ายรถยนตใ์นราคาท่ีถูกลง  เน่ืองจาก ตั้งแต่วนัท่ี 1 มกราคม 2559 เป็นตน้ไป รัฐบาลจะ
ท าการปรับอตัราการจดัเก็บภาษีสรรพสามิตรถยนต์ใหม่ทั้งระบบ ซ่ึงเป็นไปตามมติคณะรัฐมนตรี 
(ครม.) เม่ือปี 2555 ในสมยัรัฐบาลนายกฯ ยิ่งลกัษณ์  ท าให้รถยนตอี์โคอาร์ ต่างไดรั้บการลดภาษี แต่
ในทางกลบักนัรถยนตอ่ื์นๆท่ีมีอตัราการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ในปริมาณมาก ท าให้ตอ้ง
จ่ายภาษีตามปริมาณการปล่อยออกมา ท าให้ผูบ้ริโภคอาจจะชะลอการซ้ือรถยนต์ และหันไปใช้
ทางเลือกอ่ืนในการเดินทาง 

นอกจากนั้นส่ิงท่ีสามารถกระตุน้ผูบ้ริโภคอีกทางหน่ึง ส่วนอีกดา้นหน่ึงก็คือ อุบติัเหตุ
บนทอ้งถนนนั้นเกิดจากความประมาท และไม่ช านาญของผูข้บัข่ี  การไม่ไดรั้บขอ้มูลหรือคู่มือท่ี
เพียงพอ ในบางคร้ังก็อาจจะเกิดจากความบกพร่องของกระบวนการผลิต และตรวจสอบ เม่ือ
อุบติัเหตุเกิดจากผูผ้ลิตรถยนตน์ัน่เอง รัฐบาลไดอ้อกกฎหมายคือ ‚พระราชบญัญติัความรับผิดชอบ
ต่อความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากสินคา้ไม่ปลอดภยั‛ (Product Liability Law) โดยมีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่
วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2552 เป็นต้นไป กฎหมายน้ีมีข้ึนเพื่อคุ้มครองผูบ้ริโภค โดยมีเน้ือหาท่ี
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เขม้งวดต่อผูผ้ลิตสินคา้ทุกชนิด ให้ตรวจสอบและควบคุมการเกิดขอ้ผิดพลาดใดๆ ก่อนออกวาง
จ าหน่าย โดยผูบ้ริโภคสามารถเรียกร้องค่าเสียหาย หากตรวจสอบได้ว่าความไม่ปลอดภยัหรือ
อุบติัเหตุเกิดจากผูผ้ลิตจริง 

กฎหมายฉบบัน้ีมิไดคุ้ม้ครองผูบ้ริโภคเฉพาะกรณีการได้รับความเสียหายจากสินคา้
โดยตรงเท่านั้น แต่ยงัรวมไปถึงการท่ีบริษทัผูผ้ลิตไม่ไดท้  าการแจง้วิธีใชง้านอยา่งถูกตอ้งอนัอาจจะ
ก่อใหเ้กิดอุบติัเหตุ เช่น หากไม่มีการติดป้ายเตือนในเบาะโดยสารในรถยนตส์ าหรับเด็ก ซ่ึงกฏหมาย
น้ียงัครอบคลุมไปถึงกรณีของสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีอยูแ่ลว้ แต่มีการท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกิน
ความจริงอีกดว้ย ซ่ึงการออกกฎหมายน้ีท าให้เพิ่มตน้ทุนการตรวจสอบสินคา้เพิ่มข้ึนก็จริง แต่ก็เป็น
ระบบท่ีสามารถท าให้มัน่ใจคุณภาพของสินคา้ท่ีปล่อยออกไป และเป็นการเพิ่มการแข่งขนัด้าน
คุณภาพของสินคา้อีกดว้ย 

จากการวิเคราะห์ปัจจยัทางด้านกฎหมาย ถือเป็นปัจจยัท่ีมีทั้งด้านลบและด้านบวกท่ี
ส่งผลต่ออุตสาหกรรม แต่จากการวิเคราะห์ส่ิงท่ีส่งผลอยา่งมากคือ ราคาท่ีเพิ่มจากภาษีท่ีเพิ่มข้ึน ท า
ใหร้าคารถยนตเ์พิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจจะตอ้งมีการทบทวนการซ้ือรถยนตใ์นอนาคต จึงสรุป
ไดว้า่เป็นผลดา้นลบกบัอุตสาหกรรมรถยนต ์
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ตารางที ่2.2  สรุปการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก Pestel analysis ของอุตสาหกรรมรถยนต ์

 
จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกของอุตสาหกรรมด้วย Pestel Analysis พบว่า

เอ้ืออ านวยหรือเป็นโอกาสส าหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ไทย ถึงแมจ้ะมีอุปสรรคจากการท่ีภาวะ
เศรษฐกิจผนัผวนอยู่บา้ง แต่ก็ช่ือว่าจะกลบัมาดีข้ึนในปี ถึงสองปีขา้งหน้า และการท่ีคนหันไปใช้
รถไฟฟ้าในการเดินทางมากข้ึนนั้นก็เป็นแค่คร้ังคราว เม่ือออกเดินทางไปต่างจงัหวดัก็จ  าเป็นตอ้งใช้
รถยนต ์และบวกกบัภาครัฐบาลหนัมาสนบัสนุนอุตสาหกรรมรถยนตใ์หช่้วยขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของ
ไทย และเทคโนโลยีใหม่ท่ีบริษทัรถยนต์ไดแ้ข่งกนัพฒันาเพื่อตอบโจทยข์องลูกคา้ไดม้ากข้ึน และ
พฒันาการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพท าใหส้ามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแขง็ขนัได้ 

 
2.1.2  การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอกด้วย Five force model  
ในปี ค.ศ. 1980 ไมเคิล พอทเตอร์ , Michale E.Porter (E.Porter, 1980) ไดก้ าหนด

เคร่ืองมือท่ีวิเคราะห์ตลาด โดยเป็นอ านาจทั้ง 5 ท่ีมีอิทธิพลต่อความสามารถของอุตสาหกรรม  โดย
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของตลาด ท่ีจะสามารถท าความเขา้ใจในสภาพการแข่งขนั สภาพของคู่คา้ 
และแนวโน้มของอุตสาหกรรมนั้นๆ เพื่อให้ไดท้ราบถึงสถานะในดา้นส าคญัต่างๆ และเพื่อให้ได้

O : Opportunity T : Threat สรุป

Social รถยนตก์ลายเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวิต

 : สังคม
สดัส่วนประชากรต่อการครอบครองรถยนตย์งัต  ่าอยูส่่งผล

ให้มีโอกาสในการขายเพ่ิมข้ึน

Political ความร่วมมือกนัระหวา่งประเทศในการเปิดการคา้เสรีมากข้ึน

: การเมอืง
ประกาศนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจ โดยใช้นโยบายขบัเคล่ือน

อุตสาหกรรมยานยนต์

Environment ผลกระทบจากการสนัดาปน ้ามนัของเคร่ืองยนต์

: ส่ิงแวดล้อม

 การไปใช้การคมนาคมทางเลือกอยา่งอ่ืนเช่น 

รถไฟฟ้าเพ่ิมความสะดวกสบายและเป็นการ

รักษาส่ิงแวดลอ้ม

Economic

: เศรษฐกจิ

Legal 

: กฎหมาย

Technology

: เทคโนโลยี

การพฒันานวตักรรมใหม่ ๆ  ในอุตสาหกรรมยานยนต ์เช่น 

เคร่ืองยนต ์Hybrid  และ เซลลเ์ช้ือเพลิง

-

ความไมมี่เสถียรภาพทางการเมืองท าให้นัก

ลงทนุไมมี่ความเช่ือมัน่ในนโยบายรัฐบาล

ผูบ้ริโภคมีความสนใจในสภาวะส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน ท าให้

เป็นโอกาสของผูผ้ลิตรถยนตใ์นการท่ีจะพฒันาเคร่ืองยนตท่ี์

เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม

-

เศรษฐกิจไทยและอาเฃียนมีการเติบโตท่ีดีกวา่ทางอเมริกา

และยโุรป ท าให้เกิดการลงทนุเการจา้งงานมากข้ึน

ภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต ่าของจีน และภาวะ

เศรษฐกิจถดถอยของไทย

กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภคท่ีเขม้งวดมีผลดีต่อความเช่ือมัน่

ของผูบ้ริโภค และการปรับปรุงอตัราภาษีสรรพสามิตใหมท่ี่

เอ้ือประโยชน์กบัรถยนตท่ี์สามารถใช้พลงังานทดแทน

การปรับปรุงภาษีท่ีท  าให้ราคารถยนตเ์พ่ิม ท าให้

ผูบ้ริโภคอาจจะชะลอการซ้ือ หรือหันไปใช้

ตวัเลือกอ่ืนในการเดินทางได้
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ทราบถึงกลยุทธ์ ท่ีต้องรับมือกับคู่แข่ง  และความเส่ียงท่ีจะเกิดในอนาคต ซ่ึงอ านาจทั้ ง  5 
ประกอบดว้ย 

1. โอกาสในการเขา้มาแข่งขนัของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่  
โอกาสในการเขา้มาแข่งขนัของผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่ คือ การเขา้สู่ตลาดของสินคา้และ

บริการนั้นๆ เพราะหากธุรกิจท่ีมียอดขายสูง ก าไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าตลาดท่ีต ่า ท าให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่นั้นเขา้มาลงทุนมากมายในไม่ชา้ โดยเม่ือมีการแข่งขนัในตลาดเดียวกนัแลว้ 
ส่วนแบ่งตลาด และก าไรท่ีเคยมีสูงก็ต้องลดลง แต่โดยปกติ บริษัทใหญ่ๆมักจะไม่ค่อยได้รับ
ผลกระทบในกรเขา้สู่ตลาดใหม่น้ี ซกัเท่าไหร่นกั เพราะวา่ความไดเ้ปรียบเร่ืองปริมาณการผลิต และ
การประหยดัต่อขนาด ท าให้สามารถก าหนดราคาในราคาท่ีต ่ากว่า รวมไปถึงระบบงานทั้งวิธีการ
จดัส่งและ กระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจนยากท่ีเจา้ใหม่จะเขา้มาทดัเทียมได ้  หรือการท่ีผูบ้ริโภค
มีความภกัดีต่อแบรนดเ์ดิมๆ หรือแมแ้ต่การเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายไดม้ากและทัว่ถึงกวา่  หรือ
ดา้นแหล่งเงินทุนถา้รายใหม่เขา้มา เร่ืองการลงทุนก็เป็นอุปสรรคใหญ่อีกดา้นหน่ึง เป็นตน้ 

2. อ านาจต่อรองของลูกคา้ 
โดยในบางคร้ังผูซ้ื้อก็มีอ านาจท่ีจะก าหนดราคาของสินค้าให้ลดลง หรือก าหนด

คุณภาพของสินคา้และบริการใหสู้งข้ึนไดต้ามท่ีลูกคา้ตอ้งการ แต่โดยส่วนใหญ่การลดราคาขายก็ท า
ให้รายไดล้ดลง ส่วนการเพิ่มคุณภาพก็ท าให้ตน้ทุนนั้นสูงข้ึน และปัจจยัเหล่าน้ีก็น าไปสู่ผลก าไรท่ี
ลดลงอีก โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจท่ีมีกลุ่มลูกคา้ให้ความสนใจน้อยและ ไม่เป็นท่ีตอ้งการของ
ตลาด ลูกคา้ก็จะยิ่งมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูงข้ึน และจะยิ่งสูงข้ึน ถา้หากลูกคา้มีการรวมกลุ่มกนั
เพื่อซ้ือในปริมาณมากๆ และ ลูกคา้นั้นจะมีสิทธิในการเลือกในการไปเสนอซ้ือกับผูเ้จา้อ่ืนๆ ท่ี
สามารถให้ราคาและคุณภาพไดใ้นแบบท่ีตอ้งการได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจะแกห้มากดว้ย การ
รวมกลุ่มกนัของผูป้ระกอบการ ท่ีขายสินคา้หรือให้การบริการชนิดเดียวกนัในการก าหนดฐานราคา
ท่ีต ่าท่ีสุดท่ีจะขายให้กบัลูกคา้ได ้ ลูกคา้ก็จะไม่สามารถมีอ านาจในการต่อรองราคาสินคา้ไดม้ากนกั 
นอกจากนั้น ผูป้ระกอบการมีวิธีอ่ืนท่ีดนอกเหนือจากดา้นราคาอย่างเช่น ดา้นการบริการ แพคเกจ
ของสินคา้ หรือสร้างช่ือเสียงแบรนดโ์ดยท่ีไม่ตอ้งลดมูลค่าของสินคา้และบริการลง 

3. อ านาจต่อรองของ Suppliers 
ในเร่ืองของแรงท่ีตอ้งเผชิญในหวัขอ้น้ีก็คือกลุ่มซพัพลายเออร์ท่ีมารวมกลุ่มกนัเพื่อลด

อ านาจในการต่อรองกบัลูกคา้เพื่อตวัเองนั้นสามรถจะขายสินคา้ไดใ้นราคาท่ีสูงข้ึนหรือมีคุณภาพท่ีสู้
เจา้อ่ืนไม่ไดโ้ดยท่ีผูป้ระกอบการไม่มีสิทธิเลือกมากนกั โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัผูป้ระกอบการท่ีตอ้ง
คา้ขายกับซัพพลายเออร์ท่ีมีจ  านวนน้อย จะเล่ียงท่ีจะเผชิญกับการต่อรองได้ยากเพราะทางเลือก
ผูป้ระกอบการก็จะยอ่มนอ้ยลงตามไปดว้ย เม่ือต่อรองไม่ได ้ราคาก็จะไม่เป็นตามท่ีเราตอ้งการ ท าให้
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ตน้ทุนของเราก็จะสูงข้ึนไปด้วย แต่เม่ือมีการรวมกนัของผูป้ระกอบการ เพื่อไปต่อรองราคา หรือ
รวมกลุ่มกนัท่ีจะสั่งสินคา้ท่ีละมากๆ เพื่อลดตน้ทุนของวตัถุดิบให้ถูกลง ซ่ึงนอกจากกลุ่มซพัพลาย
เออร์น้ีจะมีอ านาจต่อรองท่ีเพิ่มข้ึนแลว้ การสร้างสัมพนัธไมตรีอนัดีกบับรรดาซัพพลายเออร์ก็เป็น
การร่วมมือร่วมใจกนั และสามารถท าขอ้ตกลงในเร่ืองของคุณภาพ และ ราคาโดยทั้งสองฝ่ายจะได้
ผลประโยชน์ร่วมกนั 

4. สินคา้ทดแทนและโอกาสใหม่ ๆ จากสินคา้ท่ีใชค้วบคู่กบัสินคา้เรา 
การท่ีมีสินคา้ใหม่ๆเขา้มา และลูกคา้ท่ีซ้ือของเราสามารถหาซ้ือสินคา้ท่ีทดแทนสินคา้

ของเราไดง่้าย โดยสินคา้ทดแทนนั้นอาจมีราคาท่ีถูกกวา่หรือมีคุณภาพท่ีดีกวา่ของเรา จนตดัสินใจท่ี
จะเลิกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของเราแลว้หนัไปเลือกใชสิ้นคา้ทดแทนแทน เช่น สินคา้ทดแทนของ
รถยนต์ ท่ีช่วยให้คนเดินทางไดเ้ร็วข้ึน และสะดวกสบายไม่แพก้นั ไดแ้ก่รถสาธารณะ หรือระบบ
ขนส่งมวลชนในปัจจุบนั ไม่ว่าจะเป็น รถไฟฟ้า หรือรถเมล์สาธารณะ  หรือ  กลอ้งคอมแพคท่ีก่อน
หน้าน้ีเป็นนิยมส าหรับคนท่ีอยากมีกล้องเล็กๆ ติดตวัไวส้ักอนั แต่ในปัจจุบนักลบัถูกแทนท่ีด้วย
สมาร์ทโฟนท่ีมีฟังก์ชั่นในการถ่ายรูป ราคาก็ใกลเ้คียงกนัแล้ว สมาร์ทโฟนยงัมีฟังก์ชั่นต่างๆ อีก
มากมาย อีกทั้งยงัเป็นอุปกรณ์ท่ีพกติดตวัตลอดอยู่แลว้ ท าให้ผูค้นเลือกท่ีจะใช้สมาร์ทโฟนเพิ่มข้ึน
และใชก้ลอ้งคอมแพคลดลง ซ่ึงเม่ือเกิดเหตุการณ์เช่นน้ีข้ึนเราจึงตอ้งมัน่ใจวา่สินคา้และบริการของ
เรานั้นจะมีจุดเด่น และ จุดแขง็อะไรบา้งท่ีโดดเด่นจนไม่สามารถหาสินคา้ทดแทนมาใชไ้ด ้

5. สภาพการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัในอุตสาหกรรม 
สภาพการแข่งขนัอยา่งรุนแรง ในหวัขอ้น้ีนั้นประกอบไปดว้ยปัจจยัใน 4 หวัขอ้ขา้งตน้

ทั้ง อ านาจของผูซ้ื้อ อ านาจของซพัพลายเออร์ การคุกคามของผูป้ระกอบการหน้าใหม่ การคุกคาม
จากการมีส่ิงทดแทนได ้นั้นลว้นส่งผลต่อการอตัราความรุนแรงในการแข่งขนัแทบทั้งส้ิน และยิ่ง
ตลาดไหนท่ีมีอตัราการแข่งขนัท่ีรุนแรงแลว้นั้นธุรกิจก็จะยิ่งมีความเส่ียงในสภาพแวดลอ้มท่ีสูงตาม 
ดงันั้นเม่ือตดัสินใจท่ีจะเขา้สู่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงแล้ว ก็ควรท่ีจะเตรียมพร้อมรับมือให้ดี 
และรีบท าใหอ้งคก์รแขง็แกร่งเพื่อท่ีจะไดอ้ยูร่อดในตลาดได ้

ตวัอยา่ง เช่น จ านวนคู่แข่งขนัหรือความสามารถของคู่แข่งขนัในดา้นต่างๆ และอตัรา
การเติบโตของอุตสาหกรรม แมก้ระทัง่ความแตกต่างกนัของสินคา้ ถ้ามีความแตกต่างกนัไม่มาก 
การแข่งขนัก็จะยิง่รุนแรงข้ึน เป็นตน้ 

โดยจะอธิบายเป็นการวเิคราะห์ของปัจจยัทั้ง 5 ท่ีมีอิทธิพลกบัโตโยตา้ไดด้งัน้ี 
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โอกาสในการเข้ามาแข่งขันของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 
การท่ีผูป้ระกอบการรายใหม่จะน าสินคา้ประเภทอุตสาหกรรมยานยนต์เขา้มาสู่ตลาด

นั้นเป็นเร่ืองท่ียาก เน่ืองจากธุรกิจยานยนตเ์ป็นธุรกิจท่ีมีการลงทุนสูงมาก และระยะเวลาคืนทุนนาน 
โดยผูป้ระกอบการณ์รายใหม่ท่ีจะเขา้มานั้นตอ้งมีความพร้อมทางดา้นการเงินและธุรกิจเป็นอยา่งดี 

การท่ีจะเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการณ์รถยนตน์ั้น มีสองวิธีคือ 1) การผลิตและประกอบ
เอง 2) การน าเขา้รถยนต์มาจากต่างประเทศ  โดยวิธีแรกนั้น การจะลงทุนในเร่ืองของเคร่ืองจกัร 
แรงงาน หรือแมก้ระทั้งเร่ืองของการขนส่ง ล้วนแต่ตน้ทุนสูงทั้งส้ิน แมก้ระทั้ง ในด้านการสร้าง
ศูนยบ์ริการ และการจดัแสดงในงานมอเตอร์โชวใ์ห้ครอบคลุมถึงความตอ้งการของลูกคา้ เงินทุน
หมุนเวียน และโดยเฉพาะอย่างยิ่งคือในส่วนของเงินทุนส าหรับใช้ในการแข่งขนัทางการตลาด 
เน่ืองจากผูแ้ข่งขนัท่ีอยู๋ในธุรกิจก่อนแลว้มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงมาโดยตลอด และบวกกบัการท่ี
ผูป้ระกอบการรายเดิมอยู่ในตลาดของประเทศไทยเป็นเวลานานกว่า 50 ปี ลูกคา้ส่วนใหญ่จึงรู้จกั
และมีประสบการณ์กบัรถยนตก์บัเจา้เดิมๆเป็นอยา่งดี และแบรนด์ในตลาดเดิมนั้นมีช่ือเสียงในเร่ือง
ของ ภาพลกัษณ์ตวัอย่างเช่น ความหรูหราของรถยนต์เมอร์เซเดส เบนซ์ เป็นตน้ ซ่ึงจากการท่ีตวั
ผลิตภัณฑ์รถยนต์นั้ นเป็นสินค้าท่ีมีราคาแพงและมีระดับความผูกพันกับผู ้บริโภคสูง (High 
Involvement) ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่จ  าเป็นตอ้งพยายามอยา่งหนกัในการสร้างการรับรู้และ
ทศันคติท่ีดีต่อตวัสินคา้และตราสินคา้ให้เกิดแก่ผูบ้ริโภค ยิ่งไปกว่านั้น การท่ีจะตอ้งมีการฝึกอบรม
ให้เจ้าหน้าท่ีในทุก ๆ หน่วยงานมีความรู้ความสามารถเพียงพอในการห้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ให้
ค  าปรึกษา และการให้บริการหลังการขายแก่กลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อเป็นแรงจูงใจในการเเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์  ส่วนการท่ีมีบริษทัใหญ่ในตลาดท่ีครอบครองส่วนแบ่งตลาดส่วนใหญ่อยูท่  าให้มีตน้ทุน
ต ่ากว่าเน่ืองจากการประหยดัต่อขนาด (Economy of Scale) ท าให้แข่งขนัทางดา้นราคากบัผูค้รอง
ตลาดไม่ได ้ยิง่ไปกวา่นั้นบริษทัท่ีมีเงินทุนมากพอก็ตอ้งใชเ้ทคโนโลยสูีงในการด าเนินธุรกิจ 

ซ่ึงเม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจยัทั้งหมดของโอกาสท่ีผูเ้ขา้แข่งขนัหน้าใหม่เข้าสู่ตลาดของ
ธุรกิจยานยนตน์ั้นมีขอ้จ ากดัของการเขา้ตลาดสูงมาก ท าให้เกิดภยัคุกคามจากผูป้ระกอบการรายใหม่
ไม่มากนกั  

สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมของผู้แข่งขันในอุตสาหกรรม 
ด้วย บริษทั โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั เป็นบริษทัผูน้ าด้านการผลิต การ

บริการหลงัการขาย และด้านการตลาด ประชาสัมพนัธ์ในประเทศไทย ท่ีจดัจ าหน่ายรถยนต์ทั้ ง
ประเภทรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล และรถยนตเ์พื่อการพานิชยแ์ละ เจาะกลุ่มลูกคา้หลายระดบัครอบคลุม
เกือบทุก จึงท าให้ผลิตภณัฑ์ทุกรุ่นของบริษทัฯ ท่ีมีการน าเสนอออกสู่ตลาดนั้นเกิดการแข่งขนั
โดยตรงกบับริษทัคู่แข่งอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ ซ่ึงในส่วนของรถยนต์นั่งนั้นมีคู่แข่งท่ีส าคญัได้แก่  
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บริษทั ฮอนดา้ ออโตโมบิล จ ากดั ท่ีมีจุดเด่นในสายผลิตภณัฑ์ของรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล และรถยนต์
เพื่อการพานิชย์มีคู่แข่งคือ บริษัทอีซูซุ เซลส์ จ ากัด ท่ีจะมีผลิตภัณฑ์ส่วนของรถกระบะ และ
นอกจากนั้นยงัมีคู่แข่งรายอ่ืนๆท่ีมาจากต่างประเทศทั้งยุโรป และทางฝ่ังอเมริกา หรือแมก้ระทัง่
เกาหลีใต ้และมาเลเซียก็ตามต่างก็มีการแข่งขนักนัอย่างมาก ทั้งกลยุทธ์การแข่งขนัดา้นราคา และ
ดา้นคุณภาพ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ต าแหน่งและภาพลกัษณ์ทางการตลาด ราคาจ าหน่าย งบการ
ท าการตลาดและการท าประชาสัมพนัธ์ การบริหารคุณภาพการผลิตและตน้ทุนในการผลิต ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการใหบ้ริการหลงัการขาย 

อ านาจต่อรองของลูกค้า 
เน่ืองจากรถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตในปัจจุบนั และการจ าน่ายในราคา

ท่ีค่อนข้างสูง และท่ีส าคัญรถยนต์สามารถบ่งบอกถึงภาพลักษณ์และหน้าตาทางสังคมของผู ้
ครอบครอง ดงันั้นการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือรถยนต์คนัๆหน่ึงนั้นจะตอ้งขอ้มูลประกอบในการ
ตดัสินใจค่อนขา้งมาก ท าให้บริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายรถยนตต่์างๆ ลว้นตอ้งมีการแข่งขนักนัอย่าง
รุนแรงเพื่อแย่งกลุ่มลูกค้า ซ่ึงการแย่งลูกคา้อย่างรุนแรงน้ีส่งผลโดยตรงท่ีลูกคา้ตอ้งเลือกเฟ้นหา
สินคา้ท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงลูกคา้สามารถเปรียบเทียบ และต่อรองเพื่อให้ไดเ้ง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ทางบริษทัผูจ้ดั
จ  าหน่ายรถยนต์ ก็มีการให้ขอ้มูลกบัลูกค้าอย่างเต็มท่ีเช่นกัน ไม่ว่าจะเป็นการเผยแพ่ข้อมูลตาม
ช่องทางต่างๆ และขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย และเพิ่มประสิทธิภาพในการบริการหลงัการขาย 
และท่ีส าคญับริษทัต่างๆไดพ้ฒันารูปแบบ ใหต้อบโจทยว์ตัถุประสงคข์องลูกคา้ไดอ้ยา่งหลากหลาย 

โดยกลุ่มผูใ้ช้รถยนตใ์นประเทศไทยส่วนใหญ่เนน้การใชง้านเป็นหลกั และเน้นซ้ือมา
ใช้ระยะยาว และกลุ่มน้ีจะมีความอ่อนไหวต่อราคาค่อนขา้งสูง จึงตอ้งมีการเทียบหลากหลายและ
มากกว่า ผูบ้ริโภคจึงสามารถเลือกซ้ือรถยนต์ท่ีเช่ือไดว้า่เม่ือซ้ือไปแลว้จะเกิดความคุม้ค่าในแง่ของ
การใชง้าน และดา้นภาพลกัษณ์ส่ือความเป็นตวัตนไดม้ากท่ีสุด 

แมว้า่รถยนตจ์ะเป็นสินคา้ท่ีมี Switching Cost หรือตน้ทุนท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลง
สินคา้ ค่อนขา้งสูง เม่ือวิเคราะห์จากภาพทั้งหมดแลว้ยงัถือวา่ กลุ่มลูกคา้ยงัมีอ านาจต่อรองท่ีสูงอยู่ดี 
ในดา้นการแข่งขนัท่ีหลากหลายในตลาดอย่างรุนแรง ท าให้ลูกคา้มีทางเลือกมากมายในการเลือก
รถยนตท่ี์ดีท่ีสุดส าหรับตน 

อ านาจต่อรองของลูกคา้จึงอยู่ในระดบัท่ีสูง เน่ืองจากลูกคา้มีมากมายหลายกลุ่มและ
ตวัเลือกเยอะ และลูกคา้ตอ้งความสวยงามทนัสมยัตลอดเวลา 

อ านาจต่อรองผู้ผลติช้ินส่วน 
ผูผ้ลิตช้ินส่วนใชว้ตัถุดิบท่ีเป็นเหล็ก พลาสติก และสี หรือแมแ้ต่อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์

ต่างๆ ท่ีมีผูผ้ลิตหลายรายอยูใ่นตลาดในประเทศไทย โดยอุตสาหกรรมยานยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีท ารายได้
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หลักให้กับประเทศ และเป็นสินค้ามีราคาจ าหน่ายสูง และคุณภาพต้องมาเป็นอันดับต้นๆนั้น 
บริษัทผู ้ผลิตรถยนต์จ  าเป็นจะต้องมีการควบคุมคุณภาพของผูผ้ลิตช้ินส่วน ให้มีคุณภาพตาม
มาตรฐานท่ีก าหนดไวแ้ลว้ ยงัจะตอ้งท าตามขอ้ก าหนดของผูผ้ลิตรถยนตน์ั้นๆดว้ย ยิ่งไปกวา่นั้นยงัมี
การตรวจสอบคุณภาพของช้ินส่วนยานยนตอ์ยา่งต่อเน่ือง ถา้ผูผ้ลิตช้ินส่วนรายไหนไม่ไดม้าตรฐานก็
จะท าการเปิดประมูลใหม่ เป็นการเปิดโอกาสให้บริษทัหนา้ใหม่เขา้มาเสนอ และบริษทัจะไดเ้ลือก
ส่ิงท่ีดีท่ีสุด ท าให้บริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์นั้นตอ้งมีการแข่งขนักนั เพื่อรักษามาตรฐาน และ
ฐานลูกคา้เดิมให้มากท่ีสุด อีกทั้งบริษทัในอุตสาหกรรมยานยนต ์ท่ีมีขนาดใหญ่มีการสั่งซ้ือวตัถุดิบ
เป็นจ านวนคร้ังละมากๆ และท า Long Term Agreement หรือการตกลงซ้ือขายระยะยาวกบัผูผ้ลิต
ช้ินส่วน และสามารถต่อรองราคาได ้และท่ีส าคญับริษทัผลิตช้ินส่วนยานยนต์มกัจะสนบัสนุนเร่ือง
การลงทุนและเทคโนโลย ีนวตักรรมต่างๆ เพื่อร่วมกบัพฒันาผลิตภณัฑอี์กดว้ย และการท่ี บริษทัยาน
ยนตจ์ะเปล่ียนเจา้แต่ละทีก็ไม่ส่งผลกระทบเท่าใดนกั เน่ืองจากมีการวางระบบการผลิตเป็นมาตรฐาน
อยูแ่ลว้ เม่ือพิจารณาจากขอ้มูลทั้งหมดจึงสรุปไดว้า่อ านาจการต่อรองของบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนอยูใ่น
ระดบัต ่า  

สินค้าทดแทนและโอกาสใหม่ ๆ จากสินค้าทีใ่ช้ควบคู่กบัสินค้าเรา 
ในดา้นของสินคา้ทดแทนส าหรับรถยนตข์องโตโยตา้โดยตรงนั้นเป็น รถยนตท่ี์มีระดบั

ราคาใกลเ้คียงกนั หรือรถยนตใ์ชแ้ลว้อยา่งรถยนตมื์อสองท่ีมีการจดัจ าหน่ายผา่นผูป้ระกอบการต่างๆ 
ซ่ึงถา้เป็นในราคาไม่ต่างกนัมาก ผูบ้ริโภคจะมีโอกาสเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบโจทยไ์ดดี้กว่า 
หรือคุณสมบติั ขนาด และอุปกรณ์อ านวยความสะดวกท่ีดีกวา่  แต่ถา้มีคุณสมบติัคลา้ยๆกนัก็จะเลือก
ท่ีราคาถูกกว่า แต่ในทางกลบักนัผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือรถยนตใ์ช้แลว้ จะตอ้งแบกรับความเส่ียงในแง่
ของความเสียหายของผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเกิดข้ึนจากการใชง้านจากเจา้ของเดิม ค่าบ ารุงรักษาท่ีเกิดจาก
การเส่ือมสภาพตามอายุผลิตภัณฑ์ รวมถึงอาจเกิดความไม่มั่นใจต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์จน
ก่อใหเ้กิดความไม่สบายใจภายหลงัจากการตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย 

สินค้าทดแทนท่ีส่งผลกระทบทางอ้อมกับอุตสาหกรรมรถยนต์ได้แก่ ระบบขนส่ง
มวลชนในประเทศ ไม่วา่จะเป็น ทางบก ทางน ้า และทางอากาศ ซ่ึงผูบ้ริโภคนั้นมีโอกาสไดเ้ลือกการ
เดินทางท่ีได้ประโยชน์กับตนเองท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของเวลา และความสะดวกสบายก็ตาม 
ทางเลือกนั้นมีมากมาย ได้แก่ บริษทั ขนส่งมวลชนกรุงเทพ หรือ ขสมก และบริษทั ขนส่ง จ ากดั 
หรือรถประจ าทางเอกชนอ่ืนๆ และยงัมีรถไฟฟ้าระบบราง หรือรถไฟฟ้าบีทีเอส รถไฟฟ้าใตดิ้น 
รวมทั้งยงัมี แอร์พอตเรียลล้ิง ท่ีเป็นอีกตวัเลือกหน่ึงส าหรับคนเมือง รวมไปถึงรถจกัรยานยนตรั์บจา้ง 
รถตู้โดยสาร และรถสามล้อต่างๆ ข้อมูลขององค์การขนส่งมวลชนกรุงเทพนั้น พบว่าในเดือน
กนัยายน พ.ศ.2556 นั้นมีรถโดยสารในประเทศไทยทั้งส้ิน 19,121 คนั  
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อย่างไรก็ดี การท่ีรถไฟฟ้าขนส่งแบบราง ไดข้ยายเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงครอบคลุม
พื้นท่ีต่างๆของกรุงเทพมหานคร และปริมาณฑล ท าให้ช่วยประหยดัเวลาในการเดินทางไดม้ากกวา่ 
ส่งผลให้ยอดผูใ้ช้บริการรถโดยสารขององค์การขนส่งมวลชนกรุงเทพลดต ่าลงอย่างต่อเน่ือง โดย
หากเปรียบเทียบยอดผูใ้ชบ้ริการต่อวนัในปี พ.ศ. 2542 และ ปี พ.ศ. 2551 พบวา่ มีการลดลงสูงถึง
ร้อยละ 46 ต่อวนั (องค์การขนส่งมวลชนกรุงเทพ, 2556) โดยอาจจะเป็นผลมาจากการท่ีประชาชน
ส่วนมากยงัไม่พอใจในระบบการคมนาคมสาธารณะของ ประเทศไทย บางรายเม่ือมีรายไดสู้งข้ึนก็มี
แนวโนม้ในการซ้ือรถยนตม์าเป็นของตนเองมากข้ึน 

สินคา้ทดแทนจึงมีอิทธิพลไม่มากเท่าใดนกักบัอุตสาหกรรมรถยนต์ เน่ืองจากระบบ
สาธารณะยงัมีการมดแทนได้อย่างสมบูรณ์ รถจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัในชีวิตประจ าวนับวกกับเป็น
สัญลกัษณ์ท่ีบ่งบอกถึงสถานะไดอี้กทางหน่ึง 

 

 
 

ภาพที ่2.3  การวเิคราะห์ Five Force ท่ีส่งผลต่อธุรกิจอุตสาหกรรมยายนตข์องโตโยตา้ 
 

จากภาพ 2.5 ของการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก Five Force Analysis พบวา่ แนวโนม้การ
แข่งขนัจะสูงข้ึน เน่ืองจากคู่แข่งมีจ  านวนมาก ท่ีแข่งกนัออกกลยุทธ์และผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ 
และลูกค้าก็มีทางเลือกท่ีจะหาข้อมูลและเข้าถึงข้อมูลได้มากข้ึน การแข่งขนัก็ยิ่งสูงข้ึน การท่ีมี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีและการบริหารจดัการท่ีดีกบัผูผ้ลิตช้ินส่วนท าให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
โดยการต่อรอง และร่วมกนัคน้ควา้วจิยัเทคโนโลยใีหม่ๆได ้และผูเ้ขา้แข่งขนัหนา้ใหม่เขา้มาในธุรกิจ
ไดย้ากจากการลงทุนท่ีสูง 
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2.2  การวเิคราะห์ปัจจัยองค์กร 
การวิเคราะห์ภายในองคก์รเพื่อน าขอ้ไดเ้ปรียบต่างๆ หรือจุดแข็งท่ีสามารถอยูร่อด ไป

เอาชนะคู่แข่งขนัในตลาดได ้ซ่ึงนอกจากวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีมากระทบกบัอุตสาหกรรม และ
ธุรกิจแล้วนั้น การวิเคราะห์ภายในก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งควรน ามาพิจารณา โดยเคร่ืองมือท่ีน ามา
วเิคราะห์ไดแ้ก่ VRIO Analysis และ Key Success Factor 

 
2.2.1  VRIO Analysis 
พฒันาโดย Barney ,1991 ในผลงานหนังสือ ‘Firm Resource and Sustained 

Competitive Advantage’ ตีพิมพใ์น Journal of Management เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจยัภายในท่ี
สามารถบอกถึงจุดแข็งและจุดอ่อน เพื่อไปแข่งกบัคู่แข่งในตลาดได้ดี และย ัง่ยืนเพียงใด ซ่ึงระบุ
ลกัษณะส่ีขอ้ท่ีเป็นทรัพยากรท่ีส าคญั น ามาซ่ึงความได้เปรียบต่อการแข่งขนั และต่อมาในปี ค.ศ.
1995 ไดมี้การปรับปรุงแนวคิด เรียกวา่ VRIO ประกอบดว้ย V- Valuable การมีคุณค่า R-Rare หา
ยาก I – Inimitable การลอกเลียนแบบ และ O – Organization การบริหารองค์กร รวมถึง 
Competitive Advantage การสร้างความไดเ้ปรียบของคู่แข่ง  

V- Valuable การมีคุณค่า 
การท่ีองค์กรมีทรัพยากรท่ีมีคุณค่า เช่น ทรัพยากรคน (แรงงาน) ได้แก่ความรู้และ

ทกัษะ กระบวนการทางการด าเนินงาน และหลกัการในการท างาน และอ่ืนๆท่ีเป็นทรัพยสิ์นทาง
ปัญญาขององค์กร เม่ือองค์กรมีคุณค่าก็สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงไม่วา่จะเป็น
การสร้างความแตกต่าง หรือการลดตน้ทุนในการผลิต  โดยคุณค่าน้ีเราตอ้งมาดูวา่ทรัพยากรท่ีเรามีท่ี
กล่าวมานั้น มีประโยชน์กบัองค์กรมากน้อยเพียงใดและท่ีส าคญัคือสร้าง ‚ความได้เปรียบในการ
แข่งขนั‛ ในตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีองคก์รเราอยูไ่ดม้ากนอ้ยแค่ไหน  

R-Rare ความหายาก 
การท่ีองค์กรมีทรัพยากรมีท่ีคนอ่ืนไม่มี หรือ การท่ีหาไดย้าก โดยประเด็นน้ีจะเน้นท่ี

การแข่งขนักบัคู่แข่ง เม่ือเรามีส่ิงท่ีคนอ่ืนไม่มี หรือเป็นส่ิงท่ีหาไดย้าก ก็ยอ่มไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
I – Inimitable การลอกเลยีนแบบ 
โดยประเด็นน้ีจะเน้นท่ีความสามารถของคู่แข่งว่าสามารถลอกเลียนแบบ ทรัพยากร

ของเราไดห้รือไม่ หรือหากเลียนแบบไดแ้ต่ตอ้งให้เงินทุนจ านวนมากซ่ึงจะไม่เป็นผลดี ของคู่แข่ง 
ถา้คู่แข่งสามารถเลียนแบบได ้หรือใชง้บประมาณในการท าไม่มากเท่าใดนกั  ขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัก็จะมีไม่มาก 
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O – Organization การบริหารองค์กร 
องค์การนั้นสามารถบริหารจดัการองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุดหรือไม่ และ

สร้างสามารถสร้างความไดเ้ปรียบไดม้ากนอ้ยแค่ไหน หากมีคุณค่าท่ีดี แต่ไม่มีการบริหารจดัการท่ีดี
ก็ไม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบต่อคู่แข่งได ้

ซ่ึงหากองค์กรตอบโจทยไ์ดท้ั้งหมดตามตาราง 2.6 ก็จะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
ภาพที ่2.4 ภาพแสดงกรอบแนวคิดและขั้นตอนของ VRIO Analysis 
ท่ีมา : Jurevicius, 2013 
 

จากภาพ 2.4 การท่ีองคก์รมีทรัพยากรท่ีมีคุณค่า และคุณค่านั้นๆ ทรัพยากรนั้นๆจะตอ้ง
หายาก ลอกเลียนแบบยาก และองค์กรเองจะต้องมีการบริหารจดัการท่ีดี ถึงจะเป็นการท่ีมีความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยืน  (Sustained Competitive Advantage) นอกจากนั้นการวิเคราะห์
พิจารณาถึงภายในองค์กรว่า ทรัพยากรขององค์กรมีคุณค่าหรือไม่ ถ้าไม่มีก็จะหาข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัไดย้าก (Competitive Disadvantage) ถา้มีคุณค่าแต่หาไดง่้าย ก็จะแข่งขนัไดพ้อๆกบั
คู่แข่ง และถา้ทรัพยากรมีคุณค่าและหาไดย้าก แต่สามารถลอกเลียนแบบได ้ก็จะ มีกลยุทธ์ทางการ
แข่งขนักบัคู่แข่งได้ แต่แค่ชั่วคราว (Temporary Competitive Advantage) และเช่นกนักบั ถ้า
ทรัพยากรมีคุณค่าและหาได้ยาก และไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ แต่การบริหารองค์กรไม่มี
ประสิทธิภาพพอก็จะมีกลยุทธ์ทางการแข่งขันกับคู่แข่งได้แต่แค่ชั่วคราวเท่านั้ น (Temporary 
Competitive Advantage) 
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ตารางที ่2.3  แสดงผลการวเิคราะห์ของ VRIO Analysis 

 
จากตาราง 2.3 จากการวิเคราะห์ VRIO เพื่อหาขอ้ไดเ้ปรียบท่ีมีขอ้ดีทางการแข่งขนัใน

ธุรกิจของอุตสาหกรรมรถยนต์ สามารถสรุปส่ิงท่ีองค์กรมีทรัพยากรท่ีสามารถได้เปรียบทางการ
แข่งขนัคือ  

Brand ภาพลักษณ์โตโยต้ามีการรักษาภาพลักษณ์แบรนด์รถยนต์อันดับหน่ึงใน
ประเทศญ่ีปุ่นมายาวนาน และเป็นอันดับต้นๆของโลกเม่ือไม่นานมาน้ี จากการส ารวจโดย 
Interbrandz ในปี 2015 การท่ีมีคุณค่า และ หายากนั้นเน่ืองมาจาก  เน่ืองจากการมีตน้ทุนการผลิตท่ีต ่า 
โดยหลายประเทศท่ีท าการผลิตรถยนต์โตโยตา้นั้น มีพื้นฐานการผลิตท่ีเหมือนกนั หรือ Common 
Based Model ท าให้เกิด การประหยดัต่อขนาด Economy of Scale  โดยเป็นการลอกเลียนแบบได้
ยาก รวมทั้งการมีช่ือเสียงมายาวนานของโตโยตา้ในประเทศญ่ีปุ่นกวา่ 80 ปี และในประเทศไทยท า
ธุรกิจมากว่า 53 ปี เป็นเคร่ืองการันตีได้ว่าเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก ด้วยคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์และราคาเหมาะกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

โตโยตา้ มีรถยนต์ใหม่ๆและนวตักรรมท่ีล ้ าสมยัออกมาเสมอ และจ าหน่ายในราคาท่ี
เหมาะสมตรงใจกบัผูใ้ชง้าน และมีคุณค่าในใจผูบ้ริโภคเสมอมา 

Distribution การกระจายสินคา้ ของโตโยตา้ มีคุณค่าเน่ืองจากมีระบบการกระจาย
สินคา้ท่ีเป็นระบบเฉพาะของโตโยตา้ท่ีตั้งแต่เร่ิมสั่งสินคา้ จนถึงมือผูบ้ริโภค มีการควบคุมการส่ง
สินคา้ และการผลิต เพื่อวางแผนการผลิตเป็นรายวนั เป็นส่ิงท่ีคู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบไดดี้
เท่าเทียม และเป็นระบบเฉพาะโดยใชห้ลกั Toyota way น ามาปรับใชซ่ึ้งเป็นการจดัการองคก์รท่ีดีอีก
แบบหน่ึง 

Location ท าเลท่ีตั้ง การท่ีบริษทั โตโยตา้เป็นแบรนด์รถยนต์ท่ีมีผูแ้ทนจ าหน่ายมาก
ท่ีสุดในประเทศ เป็นการกระจายท าเลให้ครอบคลุมทัว่ประเทศเพื่อรองรับการบริการและการจดั



37 
 

จ าหน่าย ซ่ึงยงัไม่มีคู่แข่งรายไหนมีศูนยบ์ริการไดเ้ท่าเทียมของโตโยตา้ ทั้งในดา้นของคุณค่า และ
การบริหารจดัการบุคลากร และเป็นส่ิงท่ีเลียนแบบไดย้ากดว้ยตน้ทุนท่ีสูง 

เพื่อความพึงพอใจของลูกค้าอย่างสูงสุดด้วย ณ ปัจจุบนับริษทั โตโยตา้ฯ มีตวัแทน
จ าหน่ายทั้งส้ิน 121 ราย มีศูนยบ์ริการทั้งหมด 387 แห่ง ท าหนา้ท่ีตั้งแต่การขายรถยนต์โดยทีมขาย
ทั้งหมดกวา่ 5,000 คน (ขอ้มูล: บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558) 

Toyota Production System ระบบการผลิตแบบโตโยตา้ เป็นระบบท่ีมีคุณค่า และหา
คู่แข่งท่ีมาเทียบยาก เน่ืองจากระบบการผลิตของโตโยตา้เป็นระบบท่ีโตโยตา้ ใช้มาอย่างยาวนาน 
ดว้ยการบริหารขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพทั้งห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ท าให้ระบบการผลิตของ
โตโยตา้ (Toyota Production System) เป็นระบบท่ีด าเนินงานเนน้การพฒันาคุณภาพ ลดตน้ทุน และ 
ร่นเวลาการท างานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน ตั้งแต่การสั่งซ้ือไปจนถึงส่งมอบรถยนต ์ไดร้ะยะเวลา 
และจ านวนตาม สเป็คท่ีลูกคา้ตอ้งการ ตรงตามบริหารจดัการแบบทนัเวลาพอดี Just in time ซ่ึง
ทั้งหมดจะรวมไปด้วยการบริการหลังการขาย การซ่อมบ ารุง การรับประกนัผลิตภณัฑ์ และการ
ใหบ้ริการทางการเงิน โดยมีบริษทัท่ีอยูใ่นวงการอุตสาหกรรมพยายามท่ีจะลอกเลียนแบบระบบผลิต
แบบโตโยตา้ หรือน าไปดดัแปลงใหส้ามารถเขา้ไดก้บัระบบของตน แต่ยงัไม่มีบริษทัไหนท าไดดี้เท่า
โตโยตา้ในเร่ืองระบบท่ีมีการพฒันาดา้นคุณภาพ และว่าดว้ยเร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีตอบโจทยข์อง
ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี บวกกบัการมีปรัชญาในการท างานท่ีเขม้แข็งอยา่ง Toyota Way เป็นปรัชญาท่ีมี 
2 หลกัการหลกัคือการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง Continuous Improvement  และ Respect to People และ
การเคารพให้เกียรติซ่ึงกนัและกนั Continuous Improvement  ซ่ึงประกอบไปดว้ยการฝึกให้บุคลากร
มีวิสัยทศัน์ในการท างานท่ีกวา้งไกล และเปิดรับความทา้ทายใหม่ๆ การ ‚ไคเซ็น‛ เพื่อเป็นการ
กระตุน้ให้เกิดการคิดคน้พฒันาส่ิงใหม่ ๆ และการ ‚เก็นจิ เก็นบุทสึ‛ ซ่ึงหมายถึงการลงมือปฏิบติั
และเก็บขอ้มูลจริง ทั้งหมดน้ีเพื่อให้เกิดการพฒันาในตวัผลิตภณัฑ์และการให้บริการอย่างไม่มีท่ี
ส้ินสุด และ การเคารพและยอมรับนบัถือซ่ึงกนัและกนั เพื่อให้การท างานในองค์กรเป็นไปอย่าง
อยา่งมีประสิทธิภาพ เกิดการทุ่มเทร่วมกนัในองคก์รเพื่อให้เกิดมาตรฐานสูงสุด รวมถึงการยึดหลกั
ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั รวมถึงมีความรับผดิชอบต่อชุมชนและส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย 

Marketing  and Sale การตลาด และการขาย เน่ืองจากแบรนด์รถยนตโ์ตโยตา้เป็นแบ
รนด์ท่ีมีคุณค่าอยูใ่นตวัอยูแ่ลว้ ดา้นการตลาดและการขายจึงเป็นส่ิงท่ีท าให้มีความไดเ้ปรียบมากข้ึน 
และนอกจากนั้นดว้ยบุคลากรท่ีมีคุณภาพ สามารถวางกลยทุธ์และวางแผนท าใหเ้ป็นส่ิงท่ีหายาก และ
ตอ้งใชเ้งินทุนในการเลียนแบบค่อนขา้งสูง โดยมีการท าการตลาดยงัมีการส่งเสริมการขายท่ีสามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งดว้ย การท ากิจกรรม CSR เพื่อเสริมทางดา้นภาพลกัษณ์ท่ีดีให้องคก์ร 
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แต่ยงัมีขอ้ผิดพลาดจากกระบวนการในการจดัส่งรถเกิดความล่าชา้ ซ่ึงจากการวิเคราะห์ พบว่า เกิด
จาก การท่ีรถท่ีออกจากโรงงานไม่สามารถส่งตรงใหลู้กคา้ไดท้นัที เน่ืองจากปัญหาดา้น 

ตรวจสอบคุณภาพ และเกิดจากการท่ี Allocation เป็นการผิดพลาดจากการบริหาร
จดัการองคก์รท่ียงัไม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบจากคู่แข่งได ้รถยนตใ์หม่ไปใหต้วัแทนจ าหน่ายไม่
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ จึงเป็นแค่ Temporary Advantage ไดเ้ปรียบคู่แข่งชัว่คราวถา้หากไม่
มีการปรับปรุงและพฒันา 

Design รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ในด้านของ Design การออกแบบ และ Image 
ภาพลกัษณ์ ของบริษทั ยงัเป็นรองคู่แข่ง ด้านการออกแบบนั้น ถึงแม่แบรนด์จะมีคุณค่าก็ตาม แต่
เร่ืองของความหายาก นั้นยงัไม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบจากคู่แข่งได ้และยงัมีการออกแบบท่ีไม่
ตรงกบัไลฟ์สไตล ์เน่ืองจากวยัรุ่นส่วนใหญ่ให้ในกลุ่ม Young segment มีคะแนนคู่แข่งอยา่ง ฮอนดา้ 
(จากการส ารวจโดย บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2557) ท าให้ภาพลกัษณ์มีคะแนน
ต่อกลุ่มวยัรุ่นยงัมีคะแนนท่ีต ่ากวา่คู่แข่ง 

Customer Relation การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การมีคุณค่าของแบรนด์ท่ี
แขง็แกร่ง และยงัท าใหก้ารสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยา่งเหนียวแน่นมายาวนานท าใหเ้ป็นการ
ท่ีมีคุณค่าในด้านของการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้าได้ และการท่ีแบ่งการท ากิจกรรมสร้าง
ความสัมพนัธ์เป็นแต่ละรุ่นของผลิตภณัฑ ์เช่น กลุ่มของ eToyota club ท่ีจะแบ่งตามรุ่นอยา่ง วีออสค
ลบั อลัติสคลับ ก็จะมีการท ากิจกรรมอย่างใกล้ชิดกับลูกคา้ซ่ึงถือว่าเป็นจุดเด่น และสร้างความ
ไดเ้ปรียบไดอ้ยา่งดีและ มีการเปิดเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่ือท่ีคนรุ่นใหม่ ไดใ้ห้ความสนใจ 
ไม่เพียงเท่านั้นยงัท าเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ โฆษณา หรือการพยายามมีส่วนร่วมใน Life style 
ของคนรุ่นใหม่ โตโยตา้ก็เช่นเดียวกนั ในการแข่งขนัปัจจุบนั การรวมตวัในเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
จึงเป็นการติดต่อ และตอบรับกบักระแสสังคมไดอ้ยา่งดี แต่การท ากิจกรรมทั้งหมดน้ีก็สามารถท่ีจะ
ลอกเลียนแบบได้ ซ่ึงใช้เงินลงทุนไม่มากนัก และความสามารถของบุคคลากรท่ีไม่ยากและไม่
ซบัซอ้น 

Service การบริการหลงัการขาย การมีศูนยใ์ห้บริการท่ีไดม้าตรฐานและครอบคลุมทัว่
ทุกจงัหวดัในประเทศไทย บริการตรวจเช็คสภาพรถและการซ่อมอย่างมีประสิทธิภาพ และการท่ี
อะไหล่นั้นหาง่าย และสามารถทดแทนกนัไดใ้นรุ่นท่ีคลา้ยกนั บวกกบัค่าบ ารุงรักษาก็ไม่แพง ท าให้
รถยนตโ์ตโยตา้จะเป็นตวัเลือกในอนัดบัตน้ ๆ ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมองหารถยนตท่ี์มีความคุม้ค่ากบั
ราคาจ าหน่าย 
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นอกจากน้ีโตโยตา้เองยงัมีธุรกิจอ่ืนของกลุ่มบริษทัในเครือท่ีช่วยให้ลูกคา้สามารถท า
ธุรกรรมอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือรถยนตไ์ด ้เช่น การจดัการเร่ืองไฟแนนซ์ การประกนัภยั ตลอด
จนถึงการรับซ้ือรถใชแ้ลว้ ส่ิงเหล่าน้ีก่อใหเ้กิดความพึงพอใจในหมู่ผูบ้ริโภคท่ีเลือกหาซ้ือรถยนต ์

สรุปการวิเคราห์ VRIO โดยวิเคราะห์ทรัพยากรภายในองค์กรจะเห็นไดว้่าส่วนท่ีเป็น
จุดแข็งขององค์กร คือ ตราสินค้า ท่ีเป็นแบรนด์รถยนต์อนัดับหน่ึงในประเทศญ่ีปุ่นมายาวนาน 
ระบบการขนส่งท่ีเป็นรูปแบบเฉพาะ และมีประสิทธิภาพดว้ยระบบความปลอดภยัท่ีดีเยี่ยม และยิ่ง
ไปกว่านั้นการท่ีมีระบบผลิตแบบโตโยต้า ท่ีเป็นแกนหลักในการท างานของโตโยต้าท่ีประสบ
ความส าเร็จมาแลว้ทัว่โลก  สุดทา้ยการท่ีมี ศูนยบ์ริการมากท่ีสุดทัว่ประเทศไทยนั้นเป็นการบ่งบอก
ถึงความเอาใจใส่ และพฒันาอย่างต่อเน่ืองของโตโยตา้ ท่ีรองรับการบริการของลูกคา้เป็นอย่างดี  
ในทางกลบักนัเร่ืองท่ียงัเป็นจุดท่ีควรให้ความใส่ใจเป็นพิเศษ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข็ง
ขนักบัคู่แข่งไดน้ั้นเป็นเร่ืองดา้นการบริการหลงัการขาย การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และดา้น
การตลาด ส่วนเร่ืองของรูปลกัษณ์การออกแบบของผลิตภณัฑน์ั้นยิง่จะตอ้งมีการให้ความส าคญั และ
พฒันาเป็นพิเศษ 

 
2.2.2  การวเิคราะห์ ปัจจัยสู่ความส าเร็จ Key Success Factor  
เม่ือวิเคราะห์ถึงปัจจยัความส าเร็จของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั นั้น

พบวา่เป็นบริษทัระดบัโลกท่ีมีบริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ คอร์ปอเรชัน่ เป็นบริษทัแม่อยูท่ี่ประเทศญ่ีปุ่น
ควบคุมอยู่นั้ น ถือว่าเป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียง และได้รับการยอมรับว่าเป็นผูน้ าของอุตสาหกรรม 
ยานยนตไ์ทยมาอยา่งยาวนาน โดยจะขอวเิคราะห์ความส าเร็จของบริษทัตามปัจจยัต่างๆดงัต่อไปน้ี 

- โตโยตา้เป็นผูน้ าในดา้นคุณภาพ  
รถยนตข์องโตโยตา้เป็นรถท่ีผา่นการบวนการผลิตมาตรฐานระดบัโลก เป็นผูน้ าตลาด

รถยนตใ์นประเทศไทย รวมถึงมีคุณภาพและก าลงัการผลิตเพียงพอต่อการส่งไปขายยงัประเทศต่าง 
ๆ ทัว่โลก นอกจากน้ีโตโยตา้ยงัไดมี้การน าเสนอผลิตภณัฑ์หลายรุ่นเพื่อให้ครอบคลุมและเหมาะสม
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะการใชง้านและรูปแบบการด าเนินชีวิตไดห้ลากหลายท่ีสุด 
ซ่ึงการผลิตท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลก ท าให้เกิด Economy of Scale นัน่คือ ท าให้สามารถตั้งราคา
ไดถู้กกวา่ และคุม้ค่ากบัมูลค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

- โตโยตา้มีช่องทางการจดัจ าหน่ายและบริการมาก  
นอกจากการบริหารจดัการแบบทนัเวลาพอดี Just in Time ซ่ึงทั้งหมดจะรวมไปดว้ย

การบริการหลงัการขาย การซ่อมบ ารุง การรับประกนัผลิตภณัฑ์ และการให้บริการทางการเงิน เพื่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้อย่างสูงสุดดว้ย ณ ปัจจุบนับริษทั โตโยตา้ฯ มีตวัแทนจ าหน่ายทั้งส้ิน 121 
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ราย มีศูนยบ์ริการทั้งหมด 387 แห่ง ท าหนา้ท่ีตั้งแต่การขายรถยนต ์ ครอบคลุมพื้นท่ี 76 จงัหวดัทัว่
ประเทศไทยแลว้ ยงัมีทีมขายทั้งหมดกวา่ 5,000 คน และโตโยตา้ยงัไดมี้การจดัอบรมพนกังานขายท่ี
มีประสิทธิภาพท าให้มีการบริการ รวมถึงเจา้หน้าท่ีและช่างได้รับการอบรมอย่างต่อเน่ืองจากโต
โยตา้ ท าใหลู้กคา้ไดรั้บการบริการท่ีดีและไดม้าตรฐาน 

- โตโยตา้ มีระบบการผลิตท่ีแขง็แกร่งคือ TPS – Toyota Production System  
ระบบผลิตแบบโตโยตา้ และโตโยตา้มีปรัชญาในการท างานท่ีเขม้แข็งอย่าง Toyota 

Way เป็นปรัชญาท่ีมี 2 หลกัการหลกัคือ Continuous Improvement  และ Respect to People โดย
โครงสร้างการด าเนินงานน้ีจะเน้นท่ีการเพิ่มคุณภาพ ลดตน้ทุนของทุก ๆ ฝ่าย และ ย่นระยะเวลา
ระหว่างขั้นตอน ยิ่งไปกว่านั้นยงัมีการบริหารจดัการองค์กร โดยบริษทัโตโยตา้มีการพฒันาระบบ
การบริหารงานบุคคล (HRM) และการพฒันาบุคลากร (HRD) ให้อยูภ่ายใตก้รอบแนวคิดเดียวกนั 
เพื่อบรรลุเป้าหมายของบริษทัร่วมกนั การท าการบริหารจดัการบุคคลากรให้เหมือนกนักบัโตโยตา้
ทัว่โลก มีสวสัดิการบริษทัท่ีมีการพฒันาอยา่งสม ่าเสมอ และมีประสิทธิภาพอนัดบัตน้ๆของประเทศ
ไทย และมีการส ารวจความพึงพอใจของพนกังานทุกระดบัขั้นเป็นการปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง ตาม
หลักวิถีของโตโยต้า ท าให้อตัราการลาออกอยู่ท่ีสองเปอร์เซ็นต์เท่านั้น (ขอ้มูล บริษทั โตโยต้า 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั, 2558) 

- เครือข่ายธุรกิจคุณภาพ (Quality Value Chain)   
โตโยตา้ไดมี้การบริหารจดัการทั้งห่วงโซ่อุปทาน มีการให้ความร่วมมือ และช่วยเหลือ

ซ่ึงกนัและกนั เสมือนเป็น Business Partner ในการท าธุรกิจทั้งผูผ้ลิตช้ินส่วน ผูแ้ทนจ าหน่าย โต
โยตา้มีการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้อย่างครบวงจร เน่ืองจากอุตสาหกรรมยานยนต์นั้นจะมี
ธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งอยู ่เช่น อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ธุรกิจการให้สินเช่ือ ประกนัภยั บริการ
ช่วยเหลือฉุกเฉิน 24 ชัว่โมง ธุรกิจการซ่อมบ ารุงต่างๆ 

ปัจจยัสู่ความส าเร็จ Key Success Factor ของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย 
จ ากดั โดยหลกัจะเน้นท่ีเร่ืองคุณภาพ และระบบการผลิตท่ีมีช่ือเสียงโด่งดงัไปทัว่โลก และได้ใช้
อยา่งประสบความส าเร็จมาอยา่งยาวนาน และไดต่้อยอดความส าเร็จนั้นๆ โดยการขยายไปยงัภูมิภาค
ต่างๆทัว่โลก 

สรุปการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อบริษทั โดยใชเ้คร่ืองมือ Five Force Analysis, 
Pestel Analysis, VRIO และ Key Success Factor มีดงัน้ี 

อุตสาหกรรมยานยนต์ไทยยงัมีโอกาสเติบโตอยู่ เน่ืองจากการให้การสนบัสนุนโดย
นโยบายของรัฐบาล แมจ้ะมีการเผชิญปัญหาของภาวะเศรษฐกิจในช่วงปีท่ีผ่านมา แต่ก็จะเป็นช่วง
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ระยะสั้น และประเทศไทยยงัเป็นฐานการส่งออกรถยนตไ์ปยงัภูมิภาคต่างๆ ซ่ึงน ารายไดเ้ขา้ประเทศ
ไทยอยา่งมากมาย ซ่ึงปริมาณการส่งออกรถยนตย์งัอยูใ่นภาวะเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

บริษทัมีความไดเ้ปรียบทางดา้นระบบการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ และตน้ทุนต ่าท าให้
เกิด Economy of Scale ของโตโยตา้ ท่ีไดเ้ปรียบคู่แข่งเป็นอยา่งดี และนอกจากนั้นยงัมีความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัผูผ้ลิตช้ินส่วน และผูแ้ทนจ าหน่าย ท าให้สามารถควบคุมตน้ทุนการท ากิจกรรมทางธุรกิจได้
เป็นอย่างดี และการท่ีมีตวัแทนจ าหน่าย และมีสถานท่ีให้บริการหลังการขายจ านวนมาก และ
กระจายอยูท่ ัว่ประเทศไทย 

ดงันั้นการเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัปัจจยัภายนอกและขององคก์รเองนั้น เป็นเร่ืองท่ี
ควรให้ความส าคญั เน่ืองจากเพื่อเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้กบับริษทัเอง และ
ยงัคงรักษาต าแหน่งผูน้ าดา้นการผลิต และการจ าหน่าย และผูน้ าดา้นตน้ทุนการผลิต โดยสามารถ
น าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ๆออกมาไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ จะสามารถท าให้บริษทัรักษาฐานลูกคา้เดิม และ
เพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ใหเ้พิ่มข้ึนได ้
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บทที ่ 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

เม่ือเราไดท้ราบปัจจยัท่ีมีอธิพล หรือ มีผลกระทบกบัอุตสาหกรรม และองคก์รแลว้นั้น 
การท่ีทราบถึงท่ีมา ความสัมพนัธ์ ของปัญหา และผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน เพื่อท่ีจะได้หาแนวทาง
ป้องกนัและแกไ้ขไดอ้ย่างถูกตอ้ง เพื่อท่ีจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งได ้ดงันั้นวิธีการ
ของระบบความคิดท่ีมีเคร่ืองมือ เพื่อท่ีจะใหเ้ราไดท้  าความเขา้ใจปัญหาต่างๆท่ีเกิดไดน้ั้น และวิธีการ
คิดอย่างเป็นระบบได้คิดค้นข้ึนเม่ือ ปี ค.ศ. 1961 โดย Forrester และ ณ ปัจจุบนัได้ใช้กนัอย่าง
แพร่หลาย ซ่ึงวิธีท่ีว่าน้ีตอ้งโฟกสัไปท่ี ผลการด าเนินงาน และความสามารถจององค์กรท่ีวดัผลได้
ออกมาอย่างเป็นรูปธรรม ดูสาเหตุ และผลท่ีตามมาจากเหตุการณ์นั้นๆ เพื่อให้เข้าใจถึงระบบ
โครงสร้าง ท่ีบอกถึงท่ีมา และผลท่ีตามมาของปัญหาท่ีเกิดข้ึน การใช ้Causal loop diagram ท่ีปรับมา
จากทฤษฎีของ Richardson และ Pugh (1981) โดยทฤษฎีดงัเหล่าน้ีแสดงให้เห็นความสัมพนัธ์
ระหว่างองค์ประกอบของมูลเหตุ ของลูกศรเป็นตวัแทนของอิทธิพลท าให้เกิดผลท่ีตามมาของ
องคป์ระกอบต่างๆ ส่งผา่นใหท้ราบสาเหตุ และกลบัไปกลบัมาของขอ้มูลสามารถทราบความเป็นมา 
ความเป็นไปได ้ดงัภาพท่ี 3.1 ไดอ้ธิบายถึงการท างานของ Causal Loop Diagram ไดด้งัน้ี 

 
ภาพที ่3.1  Causal Loop Diagram 
ท่ีมา: http://www.public.asu.edu/ 
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เร่ิมตน้จากองคป์ระกอบ  "ต าแหน่งของการเปิดก๊อกน ้ า" (Faucet Position) ท่ีดา้นบน
ของแผนภาพ ถา้ก๊อกน ้ า ต าแหน่งท่ีจะเพิ่มข้ึน (นัน่คือก๊อกน ้ าเปิดออกมากข้ึน) แลว้ "การไหลของ
น ้า"(Water Flow)  

การเพิ่มข้ึนของ ดงันั้นการเขา้สู่ระบบในการเช่ือมโยงจากท่ี "ต าแหน่งก๊อกน ้ า" กบั "น ้ า
ไหล "เป็นบวก ในท านองเดียวกนัถา้ "การไหลของน ้ า" เพิ่มข้ึนแลว้ "น ้ าระดบั" ในแกว้จะเพิ่มข้ึน 
ดงันั้นการเขา้สู่ระบบในการเช่ือมโยงระหวา่งเหล่าน้ี สององคป์ระกอบท่ีเป็นบวก  และระดบัสูงข้ึน 
“ช่องวา่ง” (Gap) ในแกว้น ้าก็ลดลง ดงันั้นเคร่ืองหมายก็จะเป็นลบ  กล่าวคือ  

- เคร่ืองหมายเช่ือมสองตวัแปรท่ีจะเป็นบวกแสดงดว้ยเคร่ืองหมาย  
+ ถ้าแม้จะมีจ านวนการเช่ือมโยงสาเหตุเชิงลบก็ตาม ถ้าความหมายไปในแนวทาง

เดียวกนั 
- เค ร่ืองหมายเช่ือมสองตัวแปรท่ีจะเป็นท่ี เ รียกว่าลบแสดงโดยเคร่ืองหมาย - 

ความหมายไปในแนวทางกลบักนั 

ภาพที ่3.2  แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบและเหตุผล  
ท่ีมา : https://perchai.wordpress.com/2012 

 
Casual Loop Diagram แบ่งเป็น สองประเภทหลกัๆคือ  
1. วงจรเสริมแรง (Reinforce Loop) , + 
เป็นวงจรท่ีแสดงความสัมพนัธ์ของโครงสร้างในวงจรทั้งหมดท่ีเป็นลกัษณะท่ีเป็นไป

ในทางเดียวกนั หรือการท่ีมีเคร่ืองหมายบวกทั้งหมด และเคร่ืองหมายลยเป็นเลขคู่ 
2. วงจรสมดุล (Balancing Loop) , - 
เป็นวงจรท่ีแสดงความสัมพนัธ์ของโครงสร้างในวงจรทั้งหมดท่ีเป็นลกัษณะป้อนกลบั

ในระบบเป็นไปในทางผกผนักนั หรือในเชิงวธีิการแกไ้ขปัญหา โดยจะมีเคร่ืองหมายลบเป็นจ านวน
เลขค่ี 
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ดงัในตวัอย่างแสดงในภาพท่ี 3.2 โดยมีลกัษณะเป็นลบ หรือตวัอกัษร B ในวงกลม
หมายถึงการท่ีเม่ือมีจ านวนไก่เพิ่มมากข้ึน และไก่เดินขา้มถนนมากข้ึน ท าให้จ  านวนไก่ลดลง นั่น
เป็นวงจรสมดุล (Balancing Loop) และ วงจรท่ีมีเคร่ืองหมายบวก หรือ ตวั R อยูใ่นวงกลมหมายถึง 
จ านวนไข่เพิ่มมากข้ึน ปริมาณไก่ก็เพิ่มข้ึนดว้ย เม่ือจ านวนไก่มากข้ึนสามมารถออกไข่ไดม้ากข้ึนตาม
ไปดว้ยแดสงถึงวงจรเสริมแรง (Reinforce Loop)  

 

 
ภาพที ่3.3  แสดงถึงแผนภูมิวงกลมของเหตุและผลของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 

 
จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นได้ว่าแผนภูมิรอบวงเหตุและผลของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 

ประเทศไทย จ ากดั แบ่งเป็น 8 วงรอบไดแ้ก่ 
1. วงรอบ Marketing and Sale การท ากิจกรรมส่งเสริมทางการขาย  
2. วงรอบ Research and Development for Design การวิจยัและพฒันาเพื่อรูปลกัษณ์

ของผลิตภณัฑ ์
3. วงรอบ Cost และ Profit ตน้ทุน และก าไร การตลาด 
4. วงรอบ CRM การท ากิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
5. วงรอบ Brand Value การมีคุณค่าของแบรนด ์
6. วงรอบ Cost และ Profit , R&D ตน้ทุน และก าไร การท า Research and 

Development 

Marketing and Sale 

Research and 

development for 

Cost &Profit และการตลาด 

CRM 

Brand value 

Cost &Profit , R&D 

R&D, Design and 

Quality 

Service 
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7. วงรอบ Research and Development และ Design/Quality of Product การวิจยัและ
พฒันาเพื่อคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

8. วงรอบ Service การบริการหลงัการขาย 
โดยอธิบายความสัมพนัธ์ของแต่ละวงรอบดงัน้ี 
 

 
 
ภาพที ่3.4  วงรอบ Marketing and Sale การท ากิจกรรมส่งเสริมทางการขาย 
 

จากภาพท่ี 3.4 จะเห็นไดว้า่ การท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภค Customer Demand  ของ
บริษทัโตโยตา้ท่ีนอ้ยลง ก็จะท าให้จ  านวนรถโตโยตา้ท่ีขายไป Number of Toyota Car Sale ก็นอ้ยลง
ไปดว้ย ตามดว้ย Sale Revenue รายรับจากการขายก็ลดลงตามล าดบั และส่งผลให้ก าไร Profit ก็อยู่
ในระดบัท่ีต ่าลงด้วย เม่ือก าไรนอ้ยลง ท าให้ตอ้งเพิ่มกิจกรรมทางการตลาด เพื่อกระตุน้ยอดขายให้
ไดม้ากข้ึนกว่าเดิม โดย Number of Marketing Activity หรือ กิจกรรมทางการตลาด เป็นกิจกรรม
ส่งเสริมการขายต่างๆ หรือกิจกรรมเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ เม่ือมีกิจกรรมท่ีมาก ก็ยิ่งดึงดูด
ความตอ้งการของลูกคา้ ท าใหค้วามตอ้งการผูบ้ริโภค 

 
 

Marketing and Sale 
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ภาพที ่3.5 วงรอบ Research and Development for Design การวิจยัและพฒันาเพื่อรูปลกัษณ์ของ

ผลิตภณัฑ ์
 
จากภาพท่ี 3.5 จะสังเกตุไดว้า่ เม่ือมีก าไรท่ีนอ้ยลง การท า Research and Development 

การวิจยัและพฒันาก็มีเงินทุนในการท าวิจยัก็น้อยลง ท าให้เกิดรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ใหม่ๆNew 
Design นอ้ยตามไปดว้ย ไม่วา่จะเป็นเงินทุนดา้นการวจิยัผูบ้ริโภคไปตามกาลเวลา หรือ การวิจยัวสัดุ
อุปกรณ์เพื่อเอ้ืออ านวยการออกแบบตวัผลิตภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคได้ลดลง และเม่ือไม่มีรถดีไซน์ใหม่ๆออกมา กระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค ท าให้ความ
ตอ้งการผูบ้ริโภค Customer Demand ยิง่นอ้ยลงไปอีก และท าใหจ้  านวนรถโตโยตา้ท่ีขายไป Number 
of Toyota Car Sale ก็ต ่าลงไปดว้ย ตามดว้ย Sale Revenue รายรับจากการขาย และ ก าไร Profit ก็
นอ้ยลงตามล าดบั นบัว่าเป็นปัญหาใหญ่ท่ีท าให้รถยนต์ ของโตโยตา้ ท าให้รายรับ และก าไรลดลง 
ซ่ึงการท่ีเป้าหมายของยอดขาย (Target Sale) ยิ่งสูง ท าให้ช่องวา่งระหวา่งเป้าหมาย (Sale Gap) และ
ยอดขายจริงยิง่สูงไปดว้ย 
 

 
ภาพที ่3.6  วงรอบ Cost และ Profit ตน้ทุน และก าไร การตลาด 
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จากภาพท่ี 3.6 แสดงให้เห็นว่าการมีก าไร Profit ท่ีลดลง ท าให้การท าการตลาดตอ้งมี
กิจกรรมท่ีมากข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่เม่ือมีกิจกรรมทางการตลาด
มากก็ส่งผลให้เกิด Cost ตน้ทุนมากข้ึนเช่นกนั เม่ือตุน้ทุนการด าเนินงานมากข้ึน ส่งผลให้ก าไรของ
บริษทัลดลง ซ่ึงไม่เป็นผลดีกบัผลประกอบการของบริษทั 

 

 
ภาพที ่3.7  วงรอบ CRM การท ากิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 

จากภาพท่ี 3.7 แสดงให้เห็นว่า เม่ือมีก าไร Profit น้อยลง Customer Relationship 
Management การท ากิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เดิมท่ีไดซ้ื้อรถไปแลว้นั้น ก็ตอ้งมีการท า
กิจกรรมมากข้ึน เน่ืองจากการท่ียอดขาย และก าไรลดลง การท ากิจกรรมเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ เป็นกิจกรรมท่ีตอ้งส่งเสริม เม่ือลูกคา้ไดรั้บการดูแล และเอาใจใส่นั้น เราเช่ือว่าลูกคา้ก็จะมี
ความตอ้งการท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ของเราซ ้ ามากข้ึน Customer Demand มากข้ึนดว้ย และท าให้
จ  านวนรถโตโยตา้ท่ีขายไป Number of Toyota Car Sale ก็มากข้ึนตามไปดว้ย และ ต่อดว้ย Sale 
Revenue รายรับจากการขายก็มากข้ึนตามล าดบั และส่งผลใหก้ าไร Profit ก็เพิ่มข้ึนดว้ย 

 
 
 
 
 
 
 
 

CRM 
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ภาพที ่3.8  วงรอบ Brand Value การมีคุณค่าของแบรนด ์

 
จากภาพท่ี 3.8 จะเห็นไดว้่า แสดงให้เห็นวา่การท่ี Brand Value หรือภาพลกัษณ์ของ

ตราสินค้าลดลง ผูบ้ริโภคจะเลือกไปซ้ือรถแบรนด์อ่ืน ท าให้จ  านวนรถท่ีขายออกไปนั้นลดลง 
ยอดขายก็ลดลง ตามดว้ยก าไรท่ีถดถอยตามไปดว้ย เม่ือมีก าไร Profit ลดลง Customer Relationship 
Management การท ากิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ก็ตอ้งเพิ่มให้มีมากข้ึน ท าให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจกบัลูกคา้ได ้Customer Satisfaction มากข้ึนดว้ย แลว้ท าให้คุณค่าของแบรนด์ Brand 
Value ท่ีส่วนใหญ่ตดัสินจากลูกคา้ก็มีมากข้ึน Customer Demand มากข้ึนดว้ย และท าให้จ  านวนรถ
โตโยตา้ท่ีขายไป Number of Toyota Car Sale ก็มากข้ึนตามไปดว้ย และ ต่อดว้ย Sale Revenue 
รายรับจากการขายก็มากข้ึนตามล าดบั 

 

 
 

ภาพที ่3.9  วงรอบ Cost และ Profit ตน้ทุน และก าไร การท า Research and Development 
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จากภาพท่ี 3.9 แสดงให้เห็นวา่การมีก าไร Profit ท่ีต  ่าลง ท าให้การมีเงินทุน Cost ท่ีจะ
ท าวจิยัและพฒันาใหมี้ส่ิงใหม่ๆ Research and Development หรือปรับปรุงประสิทธิภาพจากของเดิม
นอ้ยลง ไม่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เงินทุนก็ไม่สูง และจะเป็นการไม่ให้ก าไรลดลงไป
กวา่น้ี  แต่เม่ือมีกิจกรรมทางการวิจยัและพฒันา Research and Development เยอะข้ึนก็ส่งผลให้เกิด 
Cost ตน้ทุนมากข้ึนเช่นกนั 

 

 
ภาพที ่3.10 วงรอบ Research and Development และ Design / Quality of Product การวิจยัและ

พฒันาเพื่อคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 

จากภาพท่ี 3.10 จะสังเกตุไดว้า่ เม่ือมีก าไรเพิ่มข้ึน การท า Research and Development 
การวจิยัและพฒันาก็มีเงินทุนในการท ามากข้ึน ท าให้เกิดการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพของสินคา้ 
Quality of Product ออกมามากข้ึน ไม่วา่จะเป็นการวิจยัดา้นความปลอดภยั หรือดา้นการพฒันาให้
สินคา้เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม  ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้และเม่ือมีรถดีไซน์ใหม่ๆ
ออกมา ท่ีตรงความตอ้งการผูบ้ริโภค ท าให้ ความตอ้งการผูบ้ริโภค Customer Demand มากข้ึนดว้ย 
และท าให้จ  านวนรถโตโยตา้ท่ีขายไป Number of Toyota Car Sale ก็มากข้ึนไปดว้ย ตามดว้ย Sale 
Revenue รายรับจากการขาย และ ก าไร Profit ก็มากข้ึนตามล าดบั 
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ภาพที ่3.11  วงรอบ Service การบริการหลงัการขาย 
 
จากภาพท่ี 3.11 แสดงใหเ้ห็นวา่ การท่ีมีปริมาณยอดขายรถ Number of Toyota Car sale 

นอ้ยลง ก็ท  าใหลู้กคา้ของโตโยตา้ Toyota Customer ก็มีนอ้ยลงดว้ย เม่ือลูกคา้ถึงเวลาเขา้ศูนยบ์ริการ 
จ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้การบริการหลงัการขาย Number Car of Service มีน้อยลง ก็จะเป็นผลให้
รายรับจากการรับบริการหลงัการขายนอ้ยลงไปตามล าดบั และการท่ีจ านวนผูแ้ทนจ าหน่าย (No. of 
Dealer) ท่ีเพิ่มมากข้ึน ก็ส่งผลให้ช่องทางการบริการ และจ าหน่ายมากข้ึน ท าให้จ  านวนรถยนตท่ี์เขา้
มาใชบ้ริการหลงัการขาย Number Car of Service ก็เพิ่มข้ึนดว้ย 

จากการวิเคราะห์ Casual Loop Diagram จะเห็นได้ว่า การข้ึนลงของยอดขาย ก าไร 
หรือ แมก้ระทัง่เปอร์เซ็นส่วนแบ่งการตลาด สอดคลอ้งกบัปัจจยัการเลือกซ้ือรถยนต ์มีปัจจยัหลายๆ
ดา้นประกอบกนั ไม่ว่าจะเป็นดา้นสินคา้ ผลิตภณัฑ์และการออกแบบ  ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นการบริการหลงัการขาย ดา้นราคา การส่ือสารทางการตลาด  และภาพลกัษณ์ของสินคา้ เป็นตน้ 
ซ่ึงปัญหาจากการวิเคราะห์เกิดการปัจจยัดงักล่าวจึงท าให้จ  านวนลูกคา้ลดลง ท าให้ยอดขายลดลง
ตามล าดบั  การลดลงของยอดขายจากปัญหาท่ีดงักล่าวนั้น จะมีแนวทางอย่างไรท่ีจะด าเนินการ
อย่างไร ไม่ให้เสียความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งต่างๆ ไดมี้โอกาสในการน าเสนอสินคา้
และประสบการณ์ในดา้นผลิตภณัฑ์และการให้บริการแก่ลูกคา้ ภายใตภ้าพลกัษณ์โดนใจผูบ้ริโภค 
ซ่ึงอาจส่งผลใหบ้ริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั สูญเสียรายได ้ก าไรลดลง และตอ้งมีการ
ใชง้บประมาณในการท าการตลาดท่ีสูงข้ึนกวา่ท่ีเป็น ในการชิงลูกคา้กลุ่มน้ีกลบัมาในอนาคต  
 

Service 
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บทที ่ 4 

กลยุทธ์และแนวทางการแก้ไข 
 
 

กลยุทธ์คือกระบวนการหรือวิธีการท่ีน าพาให้องค์กรประสบความส าเร็จ หรือให้เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยการบริหารจดัการองค์กรในระยะยาวจะตอ้งมีการวางแผนการ 
ซ่ึงดูจากการด าเนินงานในอดีตและปัจจุบนั รวมถึงแรงผลกัดนัจาก สังคม เศรษฐกิจ และการเมือง 
ระบบระเบียบต่างๆในอุตสาหกรรม การเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยี และการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัน้ีเองจะตอ้งให้มีการก าหนดแผนกลยุทธ์ระยะยาว ซ่ึงการเปล่ียนแปลงต่างๆเหล่าน้ี 
เป็นส่ิงท่ีท าให้มีการจดัการกลยุทธ์อย่างเป็นระบบ เพื่อให้รับความเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนตาม
สาเหตุดงักล่าวได ้

การจดัการกลยทุธ์เป็นเร่ืองท่ีควรจะใหค้วามส าคญั เน่ืองจากการจดัการกลยุทธ์จะมีผล
ต่อการด าเนินธุรกิจในอนาคต ในเร่ืองของผลก าไรทางธุรกิจ ซ่ึงสามารถตอบค าถามไดว้า่ องคก์รจะ
เติบโตอยา่งไรและเติบโตเขา้ไปในธุรกิจไหนอยา่งไร และการเติบโตเขา้ไปในธุรกิจนั้นจะช่วยท าให้
องค์กรประสบความส าเร็จได้อย่างไร และจะสามารถบอกได้ว่า  เพื่อบอกให้รู้ว่าองค์กรจะสร้าง
ความแตกต่างและคุณค่าในสายตาของลูกคา้อยา่งไร  แผนกลยทุธ์เป็นแผนท่ีรวมทุกอยา่งซ่ึงสามารถ
รวมทิศทางการด าเนินในอนาคตได้ สามารถก าหนดการใช้ทรัพยากรขององค์การได้บรรลุตาม
ภารกิจและวตัถุประสงค ์ซ่ึงสามารถแข่งขนัอยูใ่นตลาดได ้

ในองคก์รแต่ละองคก์รนั้นมีระดบัการบริหารจดัการต่างกนัไปตามสายขั้นบงัคบับญัชา 
และแต่ละสายงานนั้นก็ย่อมมีหน้าท่ี และแนวทางปฏิบติัท่ีแตกต่างกนัออกไป ตวัอย่างเช่น ด้าน
การเงิน ด้านการตลาด และการผลิต เป็นต้น ท าให้การก าหนดกลยุทธ์ก็มีความแตกต่างกัน ซ่ึง
สามารถจ าแนกระดบักลยุทธ์ในองค์กรได3้ระดบั คือ กลยุทธ์ระดบัองค์กร (Corporate strategy)  
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business strategy) และ กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy) ดงัภาพ 
4.1 ซ่ึงการบริหารจดัการในแต่ละระดบัขั้นนั้น การก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม จะท าให้สามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งเดียวกนั หรือธุรกิจใกลเ้คียงกนัได ้ท าให้องคก์รมีก าไรและอยูร่อดในตลาดในท่ีสุด 
ในการด าเนินกิจกรรมขององคก์รเพื่อให้สามารถบรรลุวิสัยทศัน์ไดน้ั้น องคก์รตอ้งอาศยัการบริหาร
จดัการแต่ละระดบั เพื่อน าพาองคก์รไปสู่เป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้โดยล าดบัขั้นของกลยทุธ์ในระดบัต่างๆ
มีดงัน้ี 
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ภาพที ่4.1 แสดงถึงล าดบัขั้นของกลยทุธ์ (Hierarchy of Strategy)  
ท่ีมา http://mba.sorrawut.com 

 
 
4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัองค์กรเป็นตวัก าหนดทิศทางโดยรวมขององค์กร ความเป็นไป หน้าท่ี 
และบทบาทของหน่วยงานทางกลยุทธ์ หรือเรียกวา่ Strategic Business Unit ซ่ึงกลยุทธ์ระดบัองคก์ร
น้ี สามารถก าหนดทิศทาง แนวทางการด าเนินงานในภาพรวมขององคก์ร ท่ีตอบวตัถุประสงคห์ลกั
ของการด าเนินงานได ้หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงไดว้า่เป็นกลยุทธ์ระดบันโยบาย Policy level Strategy 
ท่ีออกมาเพื่อให้ทั้งองคก์รไดป้ฏิบติัตามหลกัแนวคิด โดยเพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายของ
องค์กรได้  โดย มกัจะแบ่งออกเป็นสามแนวทางคือ กลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการเติบโต หรือ Growth 
Strategies, กลยุทธ์การคงตวั หรือ Stability Strategies และ กลยุทธ์การหดตวั หรือ Retrenchment 
Strategies โดยในการประกอบธุรกิจ หรือท ากิจกรรมต่างๆนั้น องค์กรมักจะต้องมีวิสัยทศัน์ 
จุดประสงค ์และเป้าหมายขององคก์รไว ้ 

ในการประกอบธุรกิจใดๆ องค์กรจะต้องมีการวิเคราะห์ภายในองค์กรเองก่อนว่า 
จะตอ้งท าอยา่งไรกบัธุรกิจของตวัเอง ไม่วา่จะเป็น การขยายตวั (Expand) ลดขนาด (Cut Back) หรือ
คงสภาพธุรกิจเดิมไว ้(Continuous Operation Unchanged) หรือถา้องคก์รจะขยายธุรกิจ จะตอ้งท า
โดยวิธีใด ยกตวัอยา่งเช่น ขยายตวัภายในองคก์ร (Internal Growth) โดยการเนน้กิจกรรมต่างๆ ใน
อุตสาหกรรมเดิม เช่นการขยายสาขา เป็นต้น  และการขยายตัวจากภายนอกองค์กร (External 
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Growth) โดยการขยายไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่นการไปเป็นพนัธมิตรกบัคู่แข่ง หรือควบรวม
กิจกรรมเป็นตน้ 

 
4.1.1  กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการเติบโต (Growth Strategies) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีส าหรับองค์กรท่ีมีความเข้มแข็งภายในเอง และจะเพิ่มระดับการ

ปฏิบติัการ เพื่อการขยายตวัขององคก์ร ซ่ึงกลยทุธ์จะท าไดใ้นรูปแบบต่างๆดงัน้ี 
1. กลยุทธ์ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น (Concentration Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์ 

การเติบโตขององคก์รท่ีเก่ียวกบัการเจริญเติบโตในธุรกิจเดิมๆ แบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ดงัน้ี 
- การรวมธุรกิจตามแนวด่ิง (Vertical Integration Growth Strategy) 
เป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีเก่ียวกับการซ้ือหรือการควบรวมผูผ้ลิตช้ินส่วน หรือ 

ผูแ้ทนจ าหน่าย การควบคุมกิจการในแนวตั้ง ท าให้เกิดความประหยดัตน้ทุน ในการสั่งซ้ือสินคา้ 
และสามารถควบคุมคุณภาพไดต้ลอดกระบวนการ  

- การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration Growth Strategy) เป็นการ
ขยายองคก์ารโดยการซ้ือหรือควบรวมกิจการขององค์กรในลกัษณะเดียวกนัเพื่อเป็นการขยาย เพื่อ
ครอบครองตลาดและ เพื่อสร้างช่องทางในการจดัจ าหน่ายแก่ลูกคา้เพิ่มมากข้ึน  

2. การกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์การขยายกิจการ/
ธุรกิจ หรือกระจายตวัเขา้ไปในสายงานอ่ืน เป็นการสร้างความหลากหลายและความแตกต่างในการ
ด า เนินงาน โดยอาจจะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เดิมขององคก์รหรือไม่เก่ียวก็ได ้ซ่ึงสามารถแบ่งได ้สอง
กลยทุธ์ดงัน้ี 

- การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric Diversification) คือการขยายธุรกิจท่ี
เก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีอาศยัเทคโนโลยี หรือเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ชนิดเดิม เช่น การท่ีผูผ้ลิต
เบียร์ ท าตูจ้  าหน่ายออกวางจ าหน่าย เป็นตน้ 

- การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม (Conglomerate Diversification) เป็นการ 
ขยายตวัเขา้ไปในธุรกิจอ่ืนท่ีไม่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์เดิมเลย การเลือกใชก้ลยุทธ์น้ีก็ต่อเม่ือมี
การพิจารณาพบว่า ธุรกิจเดิมมีแนวโน้มการเติบโตลดลงจึงตอ้งมองหาธุรกิจอ่ืนท่ีมีโอกาสเติบโต
มากกวา่ 

 
4.1.2  กลยุทธ์การคงตัว (Stability Strategies) 
กลยุทธ์การคงตวั เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้การรักษาสถานะการด าเนินงานของธุรกิจไว ้หรือ

การขยายเพียงเล็กน้อยเท่านั้น สาเหตุท่ีองค์กรเลือกใช้กลยุทธ์น้ีมีหลายประการ เช่น องค์กรไม่มี
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เสถียรภาพในการเจริญเติบโต จากอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มภายนอกต่างๆ หรือการขาดกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง หรือขาดแรงจูงใจของผูบ้ริหารในการบริหารจดัการเพื่อใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนักบัคู่แข่ง
ต่างๆในตลาดได ้การด าเนินกลยทุธ์น้ีเป็นส่ิงท่ีพึงระวงั เน่ืองจากหากใชก้ลยทุธ์น้ีในระยะยาว อาจจะ
ท าให้องค์กรสูญเสียศกัยภาพในการแข่งขนัได้  ใช้ส าหรับกรณีท่ีมีแนวโน้มในอนาคตไม่มีการ
เปล่ียนแปลง หรือเศรษฐกิจซบเซา  กลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพแบ่งออกเป็น 3 ประเภทดงัน้ี 

1. กลยุทธ์การยบัย ั้งหรือการด าเนินการดว้ยความระมดัระวงั (Pause/Process with 
Caution) คือการด าเนินธุรกิจอย่างระมดัระวงั จะท าให้องค์กรอาจขาดทรัพยากรหรือเกิดการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององคก์ร 

2. กลยทุธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No Change) เป็นการท าในส่ิงท่ีเคยท า ไม่เปล่ียนแปลง 
เพื่อหลีกเล่ียงขอ้ผดิพลาด 

3. กลยุทธ์การท าก าไร (Profit) เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้ท าก าไรสูงสุด โดยท่ีองคก์รพยายาม
ลดค่าใชจ่้ายต่างๆ เพื่อท่ีจะท าใหก้ าไรขององคก์ารสูงข้ึน 

 
4.1.3  กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategies) 
เป็นกลยทุธ์การป้องกนัตวั โดยท่ีผูบ้ริหารตอ้งการลดการด าเนินงานขององคก์รลง เม่ือ

ตอ้งการอยู่ภายใตค้วามยุ่งยากทางภยัคุกคามจากคู่แข่ง หรือทางด้านการเงิน ขาดทุน หรือมีการ
เปล่ียนสภาพแวดลอ้มอยา่งรุนแรง  โดยกลยทุธ์การหดตวัมีหลายประเภทดงัน้ี 

1. กลยทุธ์การฟ้ืนฟู (Turnaround)  
โดยผูบ้ริหารใชก้ลยทุธ์น้ีในการพลิกผนัสถานการณ์ท่ีไม่สู้ดีนกั ให้กลบัมาไดก้ าไรข้ึน

ใหม่ โดยอาจจะลดเงินเดือน หรือสวสัดิการพนักงาน แม้แต่การยกเลิกผลิตภณัฑ์ หรือการท า
กิจกรรมบางอยา่งท่ีไม่ท าก าไรให้องคก์ร และสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้ บางองคก์รอาจจะใชก้ล
ยทุธ์ การขายสินทรัพยบ์างส่วนเพื่อน าเงินสดท่ีไดไ้ปฟ้ืนฟูกิจการ 

2. กลยุทธ์การเก็บเก่ียว (Harvest) เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรอยู่ในสภานะตกต ่าโดย
ผูบ้ริหารจะใชน้โยบายการลงทุนนอ้ย เพื่อใหมี้ตน้ทุนท่ีต ่าลง พยายามให้มีเงินสดจากการด าเนินงาน
ใหม้ากท่ีสุด โดยท่ีมีแผนท่ีจะขายหรือเลิกกิจการในระยะยาว โดยจะขายส่วนท่ียงัไดก้ าไรดีอยู ่ซ่ึงกล
ยุทธ์การเพิ่มราคาท าให้มีก าไรให้มากท่ีสุดก็เป็นทางเลือกของผูบ้ริหาร ในขณะเดียวกนั การท่ีลด
ตน้ทุนจากการท ากิจกรรมทางการตลาดหรือโฆษณาก็เป็นอีกหนทางท่ีควรกระท า 

3. กลยทุธ์การไม่ลงทุน (Divestiture) เป็นกลยุทธ์ท่ีผูบ้ริหารจะไม่ลงทุนในธุรกิจท่ีไม่
สอดคล้องลองกับการด าเนินงานหลักขององค์กร หรือเป็นหน่วยธุรกิจท่ีไม่มีผลต่อการบรรลุ
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เป้าหมายในระยะยาวขององคก์ร หรือการขายธุรกิจท่ีไม่มีศกัยภาพในการเติบโตในกรณีท่ีองคก์รมี
ธุรกิจหลายอยา่ง โดยเฉพาะธุรกิจท่ีไม่มีความสามารถในการแข่งขนักบัผูอ่ื้นไดแ้ลว้ 

4. กลยทุธ์การเลิกลม้ (Liquidation) 
กรณีท่ีองค์กรมีปัญหาดา้นฐานะทางการเงินอย่างรุนแรง หรือการไม่มีอนาคตในทาง

ธุรกิจอีกต่อไป การลม้เลิกกิจการทุกอยา่งก็เป็นอีกกลยทุธ์หน่ึงท่ีตดัตอนความเสียหายได ้ 
เช่นเดียวกบักลยุทธ์เติบโต องคก์รสามารถใช้กลยุทธ์การหดตวัไดม้าก กว่า 1 กลยุทธ์

ในเวลาเดียวกนั ยกตวัอยา่งเช่น องคก์รท่ีประสบปัญหาอาจจะขายสินทรัพยบ์างอยา่ง พร้อมๆกบัขาย
กิจการท่ีไม่สามารถแข่งขนัสู้กบัธุรกิจอ่ืนๆได ้เงินสดท่ีไดจ้ะน ามาแกไ้ขวกิฤตของอคก์รต่อไป  

 
 
4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรใช้ในการแข่งขนัเพื่อให้สามารถเอาชนะคู่แข่งในอุตสาหกรรม
นั้นๆ ได้อย่างย ัง่ยืน โดย ผูบ้ริหารระดับกลางจะท าการก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความสามารถ
ทางการแข่งขนั  หรือเพื่อด าเนินกิจกรรมให้สอดคล้องกบักลยุทธ์หลกัขององค์กร เพื่อใช้ในการ
ด าเนินงานท่ีมุ่งปรับฐานะทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑห์รือบริการในหน่วยต่างๆได ้ 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจไดถู้กศึกษาคร้ังแรกโดย Micheal E. Porter ซ่ึงมีการน าเสนอ
แนวคิดวา่การ ด าเนินงานขององคก์รจะมีทางเลือก 3 ทาง ไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน การสร้าง
ความแตกต่าง  และการเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม นอกเหนือจากนั้นแล้วกลยุทธ์ของ Porter องค์กร
สามารถท่ีจะใชก้ลยทุธ์ธุรกิจในลกัษะระอ่ืนเช่น การเป็นผูน้ า หรือการใชก้ลยุทธ์เชิงรุก หรือกลยุทธ์
การโจมตีจุดอ่อนคู่แข่งขนั (Porter, 1980) ซ่ึงจะสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดว้ยวิธีใด และ
ไดจ้ดัท านโยบายการด าเนินงานดา้นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือการพิจารณาว่าองค์การอยู่ในธุรกิจใด
เพื่อแบ่ง ส่วนของธุรกิจให้มีความชดัเจน กิจกรรมต่างๆของธุรกิจจะกระท า โดยหน่วยธุรกิจทางกล
ยทุธ์(Strategic Business Unit: SBU) ซ่ึงจะตอ้งมีการเร่ิมจาก 

กลยทุธ์องคก์รท าใหรู้้ไดว้า่องคก์รจะมีทิศทางอยา่งไร และไปในแนวทางไหน ส่วนกล
ยทุธ์ระดบัธุรกิจจะบอกใหท้ราบวา่วธีิการท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนักบัคุ่แข่งขนัในธุรกิจ  

ส าหรับความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์สองกลยุทธ์นั้น กลยุทธ์องคก์รจะบอกวา่องคก์ร
เข้าไปแข่งขันในอุตสาหกรรมได้ด้วยสินค้าหรือบริการใดเม่ือองค์กรตดัสินใจได้แล้ว องค์กร
สามารถใชก้ลยทุธ์ทางธุรกิจ ในการระบุถึงวธีิการท่ีองคก์รจะท าการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ 

ในการก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั องค์กรจะต้องการ
วเิคราะห์ถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 
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- การก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจนก่อน ว่าคือใครมากจากไหน และลูกคา้กลุ่ม
นั้นๆ ตอ้งการผลิตภณัฑอ์ะไร  

- ดูคู่แข่งขนัลกัษณะการแข่งขนั  
- ราคาของสินคา้และบริการ  
- คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
- ความสัมพนัธ์กับหน่วยธุรกิจอ่ืนๆ ว่าสัมพนัธ์สอดคล้องในทางนโยบายในการ

ก าหนดกลยทุธ์ 
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจมีสามประเภทคือ 
1. กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ของ องค์กรท่ีมีตลาดเป้าหมายกวา้ง โดยการสร้างประสิทธิภาพในการ

ด าเนินงาน ในขณะเดียวกนัก็ไดมุ้่งเน้นการเสนอสินคา้และบริการดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่งขนั ท า
ใหอ้งคก์รไดมี้ก าไรสูงข้ึน และสามารถอยูร่อดไดใ้นสถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัรุนแรง  

กลยุทธ์จะเป็นกลยุทธ์ท่ีหลีกเล่ียงการด าเนินการของธุรกิจท่ีก่อให้เกิดตน้ทุนท่ีสูงข้ึน 
เช่น การพฒันาและวิจยั การตลาดท่ีฟุ่มเฟือย และการโฆษณา ตวัอย่างกลยุทธ์การเป็นผูน้ าด้าน
ตน้ทุน 

2. กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Differentiation Strategy)  
เป็นกลยทุธ์ท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่ใหก้บัลูกคา้ หรือการบริการ ให้ตวัเองมีความโดด

เด่น แตกต่างจากของคู่แข่งอ่ืนๆ ส าหรับความแตกต่างในเชิงการแข่งขนั มีประเด็นส าคญัท่ีผูบ้ริหาร
ตอ้งค านึงถึง ได้แก่ความแตกต่างทางด้านการออกแบบผลิตภณัฑ์ และการบริการท่ีอ านวยความ
สะดวกคุณภาพ และบริการดา้นภาพลกัษณ์ และช่ือเสียง ดว้ยเทคโนโลยีและนวตักรรม เทคโนโลยี
การผลิต เป็นตน้ ความแตกต่างเหล่าน้ีท าให้ตน้ทุนสูง และท าให้ราคาสูงข้ึน กว่าคู่แข่งขนั แต่ก็ยงั
สร้างความเช่ือมัน่และ ความพึงใจใหก้บัลูกคา้ในคุณภาพท่ีไดรั้บ 

3. กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus Strategy)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นการเจาะตลาดกับลูกค้าเฉพาะกลุ่มหรือ กับผูรั้บบริการในกลุ่ม

เฉพาะท่ีมีความตอ้งการพิเศษ (Niche Market) องค์กรตอ้งสามารถออกแบบสินคา้และบริการให้
เหมาะสมกบักลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีเลือก เพื่อสร้างความ พึงพอใจในตลาดนั้นๆ มากกวาคู่แข่งขนั 
องค์กรท่ีเลือกใช้กลยุทธ์ตอ้งไม่พยายามสร้างความแตกต่างให้เกิดข้ึนในหลายตลาด แต่ควรท่ีจะ
มุ่งเนน้เฉพาะตลาดเดียว  เม่ือองคก์รมีความช านาญมากข้ึนจึงค่อยๆ ขยายการด าเนินงานไปสู่ตลาด
อ่ืนต่อไป โดยทั่วไปกลยุทธ์การมุ่งตอบสนองเฉพาะกลุ่มจะพิจารณาจาก 1) กลุ่มของลูกค้าท่ี
น่าสนใจ 2) ลกัษณะตลาดท่ีธุรกิจสามารถดึงส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งขนั และ 3) มีการ แบ่งส่วนของ
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ตลาดสินคา้อยา่งชดัเจน อยา่งไรก็ตามกลยุทธ์น้ีอาจจะไม่เหมาะกบับางองค์กรท่ีมีประสบการณ์ใน 
การด าเนินงานนอ้ย มีเงินทุนต ่าและเป็นองคก์รขนาดเล็ก  

 
 
4.3  กลยุทธ์ระดับปฏบัิติการ (Functional Strategy) 

กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) หรือกลยทุธ์ระดบัการท าหนา้ท่ีหรือการ
ด าเนินงาน (Operation Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการก าหนดวิธีการในการสนบัสนุนกลยุทธ์ใน
ระดบัธุรกิจ โดยเป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วยงานยอ่ย ๆ ภายในองคก์ร การก าหนดกลยุทธ์ใน
การพฒันาหรือการ ก าหนดวิธีการท างานของหน่วยงานยอ่ยเหล่าน้ีก็เพื่อสนบัสนุนกลยุทธ์ในระดบั
ธุรกิจท่ีก าหนดข้ึนเป็น วิธีการหรือรูปแบบท่ีองค์กรกรน าไปใช้ในการด าเนินงานขององค์กร โดย
มุ่งเน้นท่ีการใช้ทรัพยากรขององค์กรให้เกิดประโยชน์สูงสุดในทุกๆกิจกรรมการด าเนินงาน ของ
หน่วยต่างๆ ภายในองค์กร โดยตอ้งก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล สูงสุดอาจกล่าวไดว้่า
การ ก าหนดกลยุทธ์ระดบัน้ีเป็นการก าหนดกลยุทธ์ในระดบัฝ่ายงาน หรือหน่วยงาน เช่น การตลาด
การเงิน การวิจยัและพฒันา การบริหารทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น ซ่ึงจะต้องมีความสัมพนัธ์กัน 
เน่ืองจากต่างก็เป็นองค์ประกอบของกระบวนการสร้างคุณค่าเพิ่มของธุรกิจ เพราะต่างก็มุ่งบรรลุ 
วตัถุประสงคข์องกิจการโดยส่วนรวม 

การก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ จะเป็นการก าหนดกลยทุธ์เพื่ออ านวยความสะดวก
ต่อการก าหนดกลยุทธ์ ในระดบัองค์กร และระดบัปฏิบติัการ โดยจะแตกต่างจากกลยุทธ์ทั้งสอง
ระดบัดงัน้ี (เกริกยศ ชลายชเดชะ 2546; อนิวชั แกว้จ านง 2551; วิชิต อู่อน้ 2548; ณัฐพนัธ์ เขจร
นนัทน์ 2552)  

1. การก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นการก าหนดกลยทุธ์ท่ีใชร้ะยะเวลานอ้ย กวา่
การก าหนดกลยทุธ์ในระดบัองคก์าร  

2. การก าหนดกลยทุธ์ระดับปฏิบัติการจะมีลักษณะและมีการก าหนดทิศทางการ
ปฏิบติังานท่ี เฉพาะเจาะจงและเนน้ ในการปฏิบติัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้มากกว่า
การ ก าหนดกลยทุธ์ ในระดบัองคก์ร  

3. การก าหนดกลยทุธ์ระดบั ปฏิบติัการเป็นการปฏิบติัหนา้ท่ีท่ีแทจ้ริงในองคก์ร 
กลยทุธ์ระดบั ปฏิบติัการจะถูกก าหนดข้ึนตามภาระงานตามหนา้ท่ีต่างๆ กนัไป กลยุทธ์

ในระดบั ปฏิบติัการประกอบดว้ย 
- กลยทุธ์การผลิตและการด าเนินงาน (Product and Operation Strategy) 
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การก าหนดกลยุทธ์การผลิตและด าเนินงาน จะพิจารณาจากกิจกรรมทางดา้นการผลิต 
ท่ีจะตอ้งค านึงถึงความต้องการของลูกคา้ ในการผลิตและบริการตอ้งมีการควบคุมคุณภาพ และ
บริการท่ีใหมี้การเสียค่าใชจ่้ายนอ้ยท่ีสุดเป็นการควบคุมตน้ทุน นอกจากนั้นยงัค านึงถึง การวางแผน
การผลิตใหป้ราศจากอุปสรรคของทั้งห่วงโซ่อุปทาน 

- กลยทุธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy)  
เป็นการก าหนดกลยทุธ์ของบริษทัในดา้นของสินคา้ และการบริการท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีมีจ  าหน่ายในทอ้งตลาด และก าลงัจะออกจ าหน่ายในตลาด การใชก้ลยุทธ์
ในการตลาดเป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ความตอ้งการของลูกคา้ทั้งเก่าและใหม่เป็นจุดส าคญั 

- กลยทุธ์ทางการเงิน (Financial Strategy) 
การน ากลยุทธ์มาใชจ้ะตอ้งน าผลการวิเคราะห์งบการเงินของบริษทัมาใชเ้พื่อให้ทราบ

ผลการด าเนินงานของบริษทั ทั้งทางดา้นจุดอ่อนและจุดแขง็ทางดา้นการเงิน ไม่วา่จะเป็นดา้นเงินทุน 
โดยเง่ือนไขในการพิจารณา คือความตอ้งการเงินสดของบริษทั วิธีในการให้สินเช่ือ และการเรียก
เก็บหน้ี และ การน าทรัพยากรทางการเงินไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ เงินทุนแปรเป็นผลประกอบการท่ี
ไดก้ าไร นอกจากนั้นการพิจารณาในการคืนผลประโยชน์ใหผู้ถื้อหุน้ เป็นตน้ 

- กลยทุธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management Strategy) 
หลกัการในการก าหนดกลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษย ์โดยค านึงถึงหน้าท่ีในการ

จดัการทรัพยากรมนุษย ์ไดแ้ก่การใช้ทรัพยากรมนุษยใ์ห้เกิดประโยชน์สูงสุด การพฒันาทรัพยากร
มนุษยใ์นองคก์รให้มีความพร้อม และมีความสามารถตรงกบัความตอ้งการขององคก์ร ใชว้ิธีการจูง
ใจพนกังานในองคก์ร ให้ปฏิบติังาน เป็นไปตามความตอ้งการขององคก์รและมุ่งเนน้การสร้างขวญั 
และก าลงัใจใหแ้ก่พนกังานในองคก์ร 

- กลยทุธ์ในการวจิยัและพฒันา (Research and development Strategy)  
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมท าให้สินค้าและบริการเกิดความ

ลา้สมยั ไม่เท่าทนัคู่แข่ง การวิจยัและพฒันาจึงเป็นส่ิงจ าเป็น สามารถให้ทนัความตอ้งการของตลาด
และผูบ้ริโภคได ้ การก าหนดกลยุทธ์ดา้น Innovation R&D Strategy การก าหนดกลยุทธ์วิจยัและ
พฒันาสินคา้ และ Protective R&D Strategy เป็นกลยุทธ์ในการวิจยั และพฒันาท่ีมุ่งเนน้การวิจยัเพื่อ 
ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ และบริการ เป็นตน้ 
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4.4  แนวทางกลยุทธ์ส าหรับ บริษทั โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
จากปัญหาของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั พบวา่ยอดขายของรถยนต์

โดยรวมในปี พ.ศ.2557 นั้น ลดลงกวา่ปีท่ีผา่นมา โดยเฉพาะรถยนต์นัง่ และบวกกบัแนวโน้มของ
อุตสาหกรรมยิง่มีแนวโนม้ไปในทิศทางท่ีคงท่ี ยิง่ดว้ยผลพวงของเศรษฐกิจในปีท่ีผา่นมาท าให้ ก าไร 
และยอดขายของบริษทั ฯ ลดลงไปดว้ย แต่บริษทัฯ เองอยา่งนอ้ยก็ควรท่ีจะรักษาส่วนแบ่งการตลาด
ให้ไม่ลดต ่าลงไป ดงันั้นบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ควรจดัท าแผนกลยุทธ์เพื่อ
กระตุน้ยอดขายของบริษทัให้เพิ่มมากข้ึน และเพื่อเป็นการรักษาระดบัส่วนแบ่งการตลาด และก าไร
ทางธุรกิจ เพื่อสร้างความสามารถการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมยานตย์นของประเทศไทย ดงัน้ี 

 
4.4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์ท่ี เลือกใช้คือ กลยุทธ์ เติบโตท่ีเน้นการเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์เดิม 

(Concentration Growth)  ซ่ึงสามารถท าดว้ยวธีิต่อไปน้ี 
1. การท ากลยุทธ์การเจาะตลาด Market Penetration การเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดของ

ผลิตภณัฑ์เดิมในตลาดใหม่ให้มีมากข้ึน เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินคา้เดิม โดยการขยายของ
ตลาดสินคา้ในอุตสาหกรรม เพื่อเป็นการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑ์เดิม ในตลาดเดิม มี
การหากลยุทธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อมาเจาะตลาดกลุ่มลูกคา้เดิม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง กลุ่มวยัรุ่นและวยัเร่ิม
ท างานเร่ิมจะก าลงัสร้างฐานะ โดยเฉพาะกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้ของคู่แข่ง เน่ืองจากก าลงัซ้ือยงัมีมาก การ
ท าตลาด จากกิจกรรมทางการตลาด และการบริการหลงัการขาย เพื่อเขา้ไปครองใจของ ผูบ้ริโภค
ตั้งแต่แรก เป็นผลดีในการรักษาส่วนแบ่งการตลาดอยา่งย ัง่ยืนไดต่้อไป และยิ่งไปกวา่นั้น การขยาย
ตลาดโดยการยงัคงเพิ่มจ านวนผูแ้ทนจ าหน่ายอยา่งต่อเน่ืองทุกปี ถือเป็นการเพิ่มช่องทางการขายให้
เยอะข้ึน ครอบคลุมทุกพื้นท่ีทัว่ประเทศมากข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้มัน่ใจถึงศกัยภาพการ
ลงทุนของผูผ้ลิต 

2. การท ากลยุทธ์พฒันาตลาด Market Development โดยจะเป็นการขยายตลาดของ
สินคา้เดิม ในพื้นท่ีใหม่ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เดิมมีการเช่ือมัน่ในแบรนดดี์อยูแ่ลว้ การขยายตลาดไปยงั
กลุ่มลูกคา้ใหม่ เจาะตลาดของคู่แข่ง เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดมาใหไ้ด ้และเป็นการเพิ่มฐานของ
ลูกคา้จากฐานเดิมของคู่แข่งเอง ดว้ยวธีิดงัต่อไปน้ี 

- การเขา้ถึงลูกคา้ โดยเนน้ท่ีการเขา้ถึง ไลฟ์สไตล์ ไม่ว่าจะเป็นการจดักิจกรรมดา้น
การส่งเสริมการตลาด เพื่อให้กลุ่มผูบ้ริโภครายใหม่ได ้ตระหนกัถึงการท่ีโตโยตา้ มีไลฟ์สไตล์ตอบ
โจทยก์ลุ่มน้ีเช่นกนั 
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- เน่ืองจากการท่ีส่วนแบ่งการตลาดลดลง และตลาดรถยนต์ในประเทศมีการชะลอ
ตวั ท าใหต้อ้งมีการขยายตลาดกลุ่มใหม่โดยการไปเปิดตลาดใหม่ ซ่ึงก าหนดให้ ผูแ้ทนจ าหน่ายมีการ
ออกบูท้ไปยงัประเทศเพื่อนบา้น และดูถึงความเป็นไปไดใ้นการตั้งศูนยผ์ูแ้ทนจ าหน่ายโตโยตา้ ใน
ประเทศเพื่อนบา้น เพื่อเป็นการขยายฐานลูกคา้ของประเทศท่ีก าลงัพฒันา เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากการ
ขยายตวัของเมือง และประชากรของประเทศเพื่อนบา้นไม่วา่จะเป็น ลาว กมัพูชา พม่า ก็ตาม โดยจะ
ใชป้ระเทศไทยเป็นฐานการผลิตใหญ่และส่งไปตามภูมิภาคต่างๆได ้

 
4.4.2  กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
การหาขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยใชก้ลยทุธ์สร้างความแตกต่างนั้น ผูผ้ลิตตอ้งท า

การผลิตสินคา้ออกมาท่ีไม่เหมือนใคร เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเขา้ใจถึงสินคา้ท่ีผูผ้ลิต
พยายามจะน าเสนอ  เน่ืองจากอุตสาหกรรมรถยนต ์นอกจากบริษทัผลิตรถยนตท่ี์ไม่ใชพ้รีเมียมแลว้ 
การท าให้เกิดการสร้างความแตกต่างก็เป็นไปได้ไม่ง่ายนัก  แต่การท่ีบริษทั โตโยต้า มอเตอร์ 
ประเทศไทย จ ากดั เป็นผูน้ าตลาดรถยนตข์องประเทศไทยดว้ยราคาท่ีถูกและคุณภาพท่ีดีเป็นจุดขาย
ส าคญัอยูแ่ลว้นั้น บริษทัยงัมีจุดเด่นเร่ือง ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ระบบการผลิตแบบโต
โยตา้ การบริการหลงัการขาย จ านวนผูแ้ทนจ าหน่าย และความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูผ้ลิตช้ินส่วน และ
ต่อไปน้ีเป็นกลยทุธ์สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ไดแ้ก่ 

1. Toyota Production System (TPS) ระบบผลิตแบบโตโยตา้ 
วธีิการในการพยายามรักษาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัจากการใชจุ้ดแข็งมาสร้างกล

ยุทธ์ท าให้แตกต่าง คือ การปรับใช ้Toyota Production System ระบบผลิตแบบโตโยตา้ โดยจะเนน้
ไปท่ี เป็นระบบท่ีด าเนินงานเน้นการพัฒนาคุณภาพ ลดต้นทุน และ ร่นเวลาการท างานให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ขยายไปทั้งห่วงโซ่อุปทาน คือผูผ้ลิตช้ินส่วน จนไปถึงผูแ้ทนจ าหน่าย โดย
สามารถท าการผลิตจ านวนมากในเวลาท่ีจ ากดัได ้ หรือ ตั้งแต่การสั่งซ้ือไปจนถึงส่งมอบรถยนต ์ได้
ระยะเวลา และจ านวนตาม สเป็คท่ีลูกค้าตอ้งการ และตรงตามเวลา โดยการบริหารจดัการแบบ
ทนัเวลาพอดี Just in Time ซ่ึงทั้งหมดจะรวมไปดว้ยการบริการหลงัการขาย การซ่อมบ ารุง การ
รับประกนัผลิตภณัฑ ์และการใหบ้ริการทางการเงิน การส่งเสริมเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และการ
พฒันาอยา่งต่อเน่ือง ในระดบัท่ีองคก์รสามารถสร้าง ความพึงพอใจแด่ลูกคา้ ท าให้เกิดความแตกต่าง
จากคู่แข่งขนั และช่วยให้ลกคา้มีความภกัดีของตราสินคา้ โดยการพฒันาคุณภาพ และความเช่ือถือ
ไดข้องสินคา้และบริการ อาจเป็นผลท าให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั การเปล่ียนแปลงสินคา้
ใหม่ๆท าใหเ้กิดโอกาสในการรักษาความสามารถในการแข่งขนั เพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น เพราะคู่แข่งขนั
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จะเขา้มาเลียนแบบทนัที ท าให้บริษทัเองต้องมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัต่อไป 

ซ่ึงโตโยตา้เองไดมี้การรักษาเป้าหมายของคุณภาพระดบัโลกโดยการท่ีมีการด าเนินการ
ผลิต ท่ีมีประสิทธิภาพและประหยดัตน้ทุน และยิง่ไปกวา่นั้นจะมุ่งเนน้ท่ีปริมาณการผลิต และการใช้
TPS อยา่งทุกขั้นตอน โดยเฉพาะเม่ือมีการเปล่ียนแปลงการบริการใหม่ๆ ลูกจา้งไดรั้บการสนบัสนุน
ในการ พฒันาอย่างต่อเน่ือง เพื่อประสิทธิผลและประสิทธิภาพขององค์กรโดยรวม วิธีการอ่ืนท่ีใช้
คือ วฒันธรรมท่ีเขม้แขง็ขององคก์รท่ีเนน้ในการสร้างความปลอดภยัและคุณภาพ ของรถยนต์ 

2. Product Feature Differentiation การเพิ่มฟังกช์นัการใชง้านของผลิตภณัฑ ์
เป็นกลุยทธ์สร้างจุดขายใหก้บัสินคา้ ให้แตกต่างจากคู่แข่ง โดยเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

หรือคุณค่าให้กับผลิตภณัฑ์ โดยเป็นความแตกต่างของการใช้งาน และการใช้ระบบเช้ือเพลิงท่ี
ทันสมัย เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมท่ีมีความแตกต่างออกไป บวกกับลักษณะทางกายภาพ และ
สมรรถนะของผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างในระดบัท่ีลูกคา้ยอมจ่าย โดยผลิตภณัฑ์ของ บริษทั โตโยต้า 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในเร่ืองของ คุณภาพ ไม่มีการซ่อมจุกจิก 
ไม่มีปัญหาบ่อยคร้ัง และมีศูนย์บริการจ านวนมาก ถือว่าเยอะท่ีสุด ครอบคลุมทั่วประเทศ 
นอกจากนั้นยงัเป็นรถยนต์ท่ี มีนวตักรรมท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม ไม่ว่าจะเป็นรถไฮบริดแบบ
สมบูรณ์ และระบบเซลล์เช้ือเพลิง ท่ีใชไ้ฮโดรเจนเป็นเช้ือเพลิงในการขบัเคล่ือน ซ่ึงโตโยตา้เอง ได้
ขยายออกไปยงักลุ่มลูกคา้ต่างๆ เพื่อขยายฐานลูกคา้ เป็นการให้สามารถตอบโจทยลู์กคา้ไดทุ้กระดบั
มากข้ึน 

3. Technological Innovation 
การท่ีมีเทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้ ล ้าสมยักวา่คู่แข่ง สามารถใชเ้ป็นส่วนส าคญั ในการสร้าง

ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมากข้ึน โดยบริษทั โตโยตา้ เอง ไดมี้การพฒันาเร่ืองของรถยนต์ท่ีเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดล้อม เป็นการน าเทคโนโลยีสะอาด ไม่ปล่อยมลพิษ โตโยตา้ มิไร ใช้ระบบเซลล์
เช้ือเพลิงโตโยตา้ (Toyota Fuel Cell System—TFCS) มีตน้ก าเนิดจากการผสานการท างานของ
เทคโนโลยีเซลล์เช้ือเพลิงกบันวตักรรมไฮบริด รวมถึง ระบบเซลล์เช้ือเพลิง พลงังานไฮโดรเจน ถือ
เป็นแหล่งพลงังานทางเลือกอีกประเภทหน่ึง ผลิตไดจ้ากแหล่งตน้ก าเนิดพลงังานท่ีหลากหลาย อาทิ 
พลงังานแสงอาทิตย ์และพลงังานลม ท่ีผสานการท างานระบบเซลล์เช้ือเพลิงและนวตักรรมไฮบริด
ไวด้ว้ยกนั ระบบดงักล่าวมีความสามารถในการประหยดัพลงังานท่ีเหนือกวา่เม่ือเทียบกบัเคร่ืองยนต์
เผาไหมส้ันดาปภายใน และมีความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม โดยไม่ปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด ์
หรือ สารท่ีมีผลกระทบต่อร่างกายมนุษย ์ โดยบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ไดท้  าการ
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น ารถยนต์ชนิดมาโชวใ์นงาน มอเตอร์ เอกซ์โป เม่ือตน้ปี 2015 เพื่อเป็นการส่งเสริมความเป็นผูน้ า
ดา้นรถยนตแ์ห่งส่ิงแวดลอ้มได ้

4. After Sale Service การบริการหลงัการขาย 
เป็นการสร้างความแตกต่างดา้นของคุณภาพการบริการ อ านวยความสะดวก ลูกคา้ท่ี

เขา้มารับบริการในศูนยผ์ูแ้ทนจ าหน่าย ซ่ึงคุณภาพการบริการก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือ
รถยนต์ ว่ามีศูนยบ์ริการเพียงพอ หรือการให้การบริการเรียบร้อย ครบตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้หรือไม่ มีการแนะน าสินคา้ ให้ทดลองขบั การมีศูนยใ์ห้บริการท่ีไดม้าตรฐานและครอบคลุม
ทัว่ทุกจงัหวดัในประเทศไทย บริการตรวจเช็คสภาพรถและการซ่อมอยา่งมีประสิทธิภาพ และการท่ี
อะไหล่นั้นหาง่าย และสามารถทดแทนกนัไดใ้นรุ่นท่ีคลา้ยกนั บวกกบัค่าบ ารุงรักษาก็ไม่แพง ท่ีผา่น
การอบรมโดยวิศวกรผูช้  านาญการจากบริษทัผลิต การซ่อมและการให้บริการอยา่งรวดเร็ว และอีก
ส่ิงท่ีท าให้เกิดความแตกต่างด้านการบริการคือ มีการตรวจสอบ และได้รับการแก้ไขจากทีมงาน
ผูเ้ช่ียวชาญเร่ืองการให้บริการท่ีศูนยบ์ริการอย่างน้อยปีละ 2 คร้ัง เพื่อให้มาตรฐานการบริการเป็น
มาตรฐานเดียวกนัทัว่ประเทศ  

5. Brand Reputation 
การมีเช่ือเสียงให้เป็นท่ีรู้จกัเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคัญของการซ้ือสินค้า โดยเฉพาะ

รถยนต์ การมีคุณค่าของแบรนด์ท่ีแข็งแกร่ง และยงัท าให้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอย่าง
เหนียวแน่น มายาวนานท าให้เป็นการท่ีมีคุณค่า รวมทั้งการมีช่ือเสียงมายาวนานของโตโยตา้ใน
ประเทศญ่ีปุ่นกวา่ 80 ปี และในประเทศไทยท าธุรกิจมากวา่ 53 ปี เป็นเคร่ืองการันตีไดว้า่เป็นบริษทั
ท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก ดว้ยคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และราคาเหมาะกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ โต
โยตา้ มีรถยนตใ์หม่ๆและนวตักรรมท่ีล ้ าสมยัออกมาเสมอ และจ าหน่ายในราคาท่ีเหมาะสมตรงใจ
กบัผูใ้ชง้าน และมีคุณค่าในใจผูบ้ริโภคเสมอมา 

 
4.4.3  กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 
จากสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงของอุตสาหกรรมรถยนตท่ี์เพิ่มมากข้ึนนั้น ท าให้ บริษทั 

โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดัตอ้งก าหนดกลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการใหมี้ความเหมาะสม และ
สอดคล้องกบั กลยุทธ์ระดบัองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้บริษทัได้มีการปฏิบติังานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตรงตามวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไว ้

4.4.3.1 กลยุทธ์ดา้นการตลาด (Marketing Strategy) จากการท่ีบริษทัได้
ใช้กลยุทธ์เติบโตในการเพิ่มยอดขาย และส่วนแบ่งการตลาดนั้น เป็นกลยุทธ์ท่ี สามารถขยายฐาน
ของลูกคา้ทั้งกลุ่มเดิมและกลุ่มใหม่ ดงันั้น บริษทัควรท ากลยทุธ์ดงัน้ี 



63 
 

- การพฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่งของตราสินค้า (Developing a 
Positioning Strategy) เป็นการพฒันาของตราสินคา้ในมีการตอบสนองของกลุ่มลูกคา้ท่ีไดเ้ปรียบเชิง
การแข่งขนั และสร้างภาพพจน์ของตราสินคา้ให้เขา้กบัแต่ละกลุ่มของรุ่นผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะกลุ่ม
เพิ่งเร่ิมเขา้วยัท างาน เน่ืองจากกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง และจดัเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเร่ิมจะสร้าง
ฐานะตนเองด้วยการซ้ือรถยนต์ จดัเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อตราสินคา้ จึงเน้นการวางต าแหน่ง
สินคา้ท่ี ทนัสมยั ดีไซน์โฉบเฉ่ียว มีฟังกช์ัน่การใชง้านท่ีเช่ือมต่อกบัระบบอิเล็กทรอนิคส์ต่างๆ  และ
การตั้งราคาไม่สูงมาก และใชก้ลยทุธ์การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ แบบสร้างสรรคท่ี์เนน้ตวัภาพพจน์
ของสินคา้ให้มากข้ึน ช่องทางการประชาสัมพนัธ์เน้นไปท่ีส่ือออนไลน์ เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีส่วน
ใหญ่ใช้เวลาอยู่กับคอมพิวเตอร์ และอินเตอร์เนต มีการน าผลิตภณัฑ์มาท าส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ี
น่าสนใจ และสามารถทดลองใชเ้พื่อเป็นการกระตุน้การขายมากข้ึน นอกจากน้ี ฝ่ายการตลาดควรท า
แผนระยะยาว ในการตอบสนองลูกคา้กลุ่มน้ี เน่ืองจากเม่ือตราสินคา้เขา้ไปในใจของลูกคา้กลุ่มน้ี
แลว้ อนาคตขา้งหนา้จะมีโอกาสสูงท่ีกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกก็เป็นได ้

- กิจกรรมการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
ฝ่ายการตลาดควรมีการจดัท าแผนการตลาดท่ีเป็นรูปธรรมทั้งในระยะสั้น

และระยะยาว โดยก า หนดกลยทุธ์การตลาดตาม Segment ของกลุ่มลูกค้า พัฒนาความรู้
ความสามารถของพนกังานขาย ตามมาตรฐานใหม่ท่ีเกิดข้ึน เพื่อให้มีความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์
การแข่งขัน และความต้องการของตลาด  นอกจากนั้นมีการก าหนดกลยุทธ์ของ กลยุทธ์ทาง
การตลาดตามช่วงชีวติของผลิตภณัฑ ์ (Product Life-Cycle) เพื่อให้มีความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์
การแข่งขันและความต้องการของตลาด ซ่ึงโดยทั่วไปจะประกอบด้วย 4 ขั้น คือ ขั้นแนะน า
ผลิตภณัฑ์ (Introduction Stage) เป็นช่วงท่ีน าผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดเป็นคร้ังแรกจึงควรมีการตั้ง
งบประมาณในส่วนท่ีเป็น ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขายสูง เพื่อใช้ในการแนะน า ผลิตภณัฑ์ให้
ตลาดรู้จกั และตระหนกัถึงตราสินคา้  ส่วนในขั้นเจริญเติบโต Growth Stage เป็นช่วงท่ียอดขาย
เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วเน่ืองจากมีผูบ้ริโภครายใหม่หันมาใช้สินคา้ และมีผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ  ซ ้ า เน่ืองจาก
ความตอ้งการทดลองใช้สินคา้ และพึง พึงพอใจในการใช้สินคา้จะตอ้งมีกิจกรรม การส่งเสริมการ
ขาย โดยในการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย   ในขั้นอ่ิมตวั (Maturity Stage) เป็นขั้นตอนท่ียอดขาย
ไม่เพิ่ม และมีระยะเวลายาวนาน จึงจ าเป็นตอ้งมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อเพิ่มยอดขาย 
และส่วนแบ่งการตลาด และเป็นการเพิ่มลูกคา้กลุ่มใหม่ และเพิ่มอตัราการใชซ้ ้ า และขั้นสุดทา้ย คือ 
ขั้นถดถอย Decline Stage เป็นขั้นตอนท่ีอยูใ่นช่วงเวลาท่ีตกต ่าของบริษทั จึงตอ้งมีการ ก าหนดกล
ยทุธ์การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ ยอดขาย ทั้งกลุ่มลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่  
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โดยในกลุ่มลูกคา้เก่าจะท าการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี ไม่ว่าจะเป็น การสนบัสนุนการ
รักษาลูกคา้ตลอดอายุการใช้งาน และการลดราคาพิเศษเม่ือลูกคา้มีการรับบริการเกิน 5 ปี และกลุ่ม
ลูกคา้ใหม่ โดยเฉพาะกลุ่ม Young Segment จะมีการส่งเสริมกิจกรรมให้ลูกคา้ไดส้ามารถเขา้มาส่วน
ร่วมในแคมเปนใหม่ ท่ีซ่ึงจะให้ตราสินคา้มีความทนัสมยั และมีความบ่งบอกถึงไลฟ์สไตล์ในตวั
ลูกคา้มากข้ึน เช่น การใชพ้รีเซ้นเตอร์ดาราวยัรุ่นช่ือดงั การท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีไดรั้บความ
นิยมเช่น ข่ีจกัรยาน หรือ วิง่มาราธอน และสนบัสนุนกิจกรรมคอนเสริตช่ือศิลปินช่ือดงั 

4.4.3.2 กลยุทธ์ดา้นการด าเนินงาน (Operation Strategy) บริษทั โตโยตา้ 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีจุดเด่นในเร่ืองของ คุณภาพระดบัโลกโดยการท่ีมีการด าเนินการผลิต 
ท่ีมีประสิทธิภาพและประหยดัตน้ทุน และมีจุดเด่นในเร่ืองของการมีศูนยบ์ริการมากท่ีสุดทัว่ประเทศ 
ดงันั้นบริษทั ควรมีกลยทุธ์ดงัน้ี 

การเพิ่มมาตรฐานการจดัเตรียมส่ิงอ านวยความสะดวกในศูนยบ์ริการ ท า
ให้เป็นมาตรฐานเดียวกนั สนบัสนุนการรักษาฐานลูกคา้ตลอดอายุการใชง้าน เน้นย  ้าความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีจะไดรั้บ และการมีระบบการตรวจสอบศูนยบ์ริการทุกปี โดยบริษทั ผลิต เพื่อการเป็น
การรักษามาตรฐานการบริการทัว่ประเทศ  และนอกจากนั้น การปรับปรุงท่ีกระบวนการขาย เนน้ให้
ก าหนดบทบาทและวตัถุประสงค ์ของทีมขายอยา่งชดัเจนตั้งเป้าหมาย เพื่อเป็นการเพิ่มความทา้ทาย
ในการขาย รวมทั้งเป้าหมายความพึงพอใจของการบริการ และการจดักิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ก็เป็น
อีกกลยทุธ์ท่ีสามารถสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ และเป็นการสร้างสัมพนัธ์อยา่งย ัง่ยนื 

4.4.3.3 กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management Strategy) ควรมีการจดัการอบรมท่ีเหมาะสมให้กบั พนกังานในองค์กรให้มีความ
พร้อมและ มีความสามารถตรงกับความต้องการขององค์กรอย่างสม ่าเสมอ เช่น การอบรมให้
พนกังานเขา้ใจ ใน Concept ของระบบการผลิตแบบโตโยตา้ และ วิถีแห่งโตโยตา้ เพื่อเป็นการสร้าง
พื้นฐานความเขา้ใจ ในระบบการท างาน รวมทั้งอบรมการให้บริการ การบริหารสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
ทกัษะการเจรจาต่อรองกับผูค้น เป็นต้น  ทั้ งน้ีควรมีการจดัสรรบทบาทหน้าท่ีของพนักงานใน 
องคก์รใหมี้ความชดัเจนและไม่ทบัซอ้นกนัเพื่อใหก้ารใชท้รัพยากรมนุษยเ์กิดประโยชน์สูงสุด 

การก าหนดกลยทุธ์ทางการแข่งขนัของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั  ทั้ง
สามระดบั ประกอบดว้ย กลยุทธ์ระดบัองคก์ร คือกลยุทธ์การเติบโต และการเพิ่มยอดขาย การเพิ่ม
ส่วนแบ่งการตลาด เน้นการจูงใจลูกคา้ด้วยการปรับดีไซน์ของผลิตภณัฑ์ และการมีภาพลกัษณ์ท่ี
พร้อมจะตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้วยัเร่ิมท างาน การมีกลยุทธ์การท าให้แตกต่างของ รถยนต์ เน่ืองจาก
บริษทั โตโยตา้ เป็นผูน้ าเร่ืองของ Cost Leadership อยู่แลว้ การท าให้ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่าง
ออกไป ก็เป็นส่ิงท่ีควรเนน้ในสถานการณ์เช่นน้ี เพื่อตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการสินคา้ในคุณภาพ 
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มากกวา่ดา้นราคา เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยสร้างความแตกต่างของการให้บริการ 
และผลิตภณัฑ์ และสุดทา้ยกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นการตลาด ท่ีเน้นการ
พฒันากลยุทธ์การวางต าแหน่ง ของผลิตภณัฑ์ ตามกลุ่มลูกคา้ เพื่อให้สามารถตอบสนองตลาด หรือ
ลูกคา้ ได้อย่างงสอดคล้องและเหมาะสม และการส่งเสริมการขาย โดยพิจารณาเลือกกลยุทธ์ตาม 
วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ เป็นอีกกลยุทธ์ท่ีเป็นการส่งเสริมการขาย และบริการ รวมทั้งการพฒันา
ทรัพยากรมนุษยเ์นน้การอบรม และสร้างความเขา้ใจ เพื่อสร้างศกัยภาพของพนกังานขาย ให้เป็นการ
สร้างความไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่ 5 

การน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

เม่ือมีการน าปัญหามาวิเคราะห์ถึงสาเหตุ และมีกลยุทธ์แนวทางการด าเนินการ เพื่อให้
ปัญหานั้นได้รับการแก้ไข กลยุทธ์มีทั้งระดบัธุรกิจและระดับปฏิบติัการแล้วต่อไปคือขั้นตอนท่ี
ส าคญัคือ การน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบติั โดยจะตอ้งมีการวางแผนในเร่ืองของการบริหารโครงการ 
ระยะเวลาด าเนินงาน ตน้ทุนหรือ ค่าใช้จ่ายในกระบวนการ การประเมินผล และ ตวัช้ีวดัต่าง  การ
ประเมินผลในดา้นต่าง  เพื่อให้ทราบถึงผลจากการนากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้ว่าประสบผลส าเร็จ 
ตามท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไวห้รือไม่ ดงันั้น เคร่ืองมือบริหารอยา่ง Balance Scorecard (BSC)  และ การ
ก าหนดตวัช้ีวดั Key Performance Indicator (KPI) จะสามารถช่วยในการน ามาใช้ควบคุมหรือ
ติดตามวา่กลยทุธ์ต่าง  ถูกน ามาใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และเหมาะสมมากท่ีสุด โดยเร่ิมตน้ท่ีการ
ก าหนด BSC ซ่ึงเป็นขั้นตอนการก าหนดปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จ จากนั้นจึงสร้างดชันีช้ีวดัผล
ส าเร็จ KPI ข้ึนเพื่อเป็นตวับ่งช้ีถึงเป้าหมายและใชว้ดัผลการด าเนินงานเชิงกลยทุธ์ 

 
 
5.1  Balance Scorecard (BSC)   

Balanced Scorecard เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานสมยั ใหม่ และไดรั้บความนิยมไป 
ทัว่โลก (Kaplan and Norton, 1992) ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Dr. Robert Kaplan จาก 
Harvard Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือ
ระบบน้ีวา่ “Balanced Scorecard” เป็น เคร่ืองมือท่ีท าหนา้ท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และ กลยุทธ์
(Strategy) เป็นแนวปฎิบติัของการวดัผลการปฏิบติังานท่ีมีส่วนช่วยก าหนดกรอบ ของระบบการวดั 
ประเมินผล และการบริหารกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมประเด็นอย่างครบถ้วน ตัวเลขท่ีได้จากการ 
ประเมินผล จะท าหน้าท่ีวดัผลการปฏิบัติงานขององค์กรท่ีครอบคลุมด้านต่าง  ท่ีเก่ียวข้องไว้
ครบถ้วน เช่น ด้านการเงิน ด้านลูกคา้ ด้านกิจการภายใน และด้านการเรียนรู้และการเติบโตของ
องคก์ร  เพื่อเป็นการน าทาง โดยวิธีในการส่ือสารกลยุทธ์ขององคก์รไปสู่หน่วยงานและบุคลากรใน
องคก์ร เพื่อช่วยให้บุคลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยุทธ์ขององคก์รท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไว ้ 4 ดา้น
หลกั คือ ดา้นการเงิน ดา้นความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายใน และดา้นการเรียนรู้และ
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การพฒันา ซ่ึงเป็นมุมมองท่ีมีความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกนั และมุ่งตอบสนองต่อ ผูมี้ส่วนไดส่้วน
เสียในธุรกิจ (Stakeholder) กลุ่มต่าง   

Balance Scorecard จะท าให้เราไดเ้ห็นภาพขององค์กรใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การ
พฒันาเคร่ืองมือวดั และประเมินผล โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์มุมมองทั้ง 
4 ดงักล่าว ประกอบดว้ย  

1. The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรูแล ะการเติบโต 
เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน, ความพึงพอใจของพนกังาน, การพฒันาระบบ 
อ านวยความสะดวกในการท างาน เป็นตน้  

2. The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการทางานภายใน
องค์กรเอง เช่น การคิดค้นนวตักรรมใหม่   การจัดโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพการ
ประสานงานภายในองคก์ร การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้  

3. The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอใจของลูกคา้ 
ภาพลกัษณ์ กระบวนการดา้นการตลาด การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้  

4. The Financial Perspective เป็นมุมมองด้านการเงิน เช่น การเพิ่มรายได ้
ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าและมีการสูญเสียระหว่างผลิตน้อย การหาแหล่งเงินทุนท่ีมี
ตน้ทุนต ่า เป็นตน้  

ในแต่ละด้านการท าให้ผลการวิเคราะห์สมบูรณ์นั้น ในแต่ละองค์กรนั้นมุ่งแต่จะ
พยายามเติมเต็มมุมมองการพฒันาทั้ง 4 ดา้น เท่านั้น โดยไม่ไดค้  านึงถึงการจะท าให้ 4 มุมมองมีการ
สอดคลอ้งกนัอยา่งสมดุล ซ่ึงความสมดุลตามความมุ่งหมายของ Balanced Scorecard จะเกิดข้ึนได ้
ตอ้งมีการระลึกเสมอวา่ ความสมดุลของ Balanced Scorecard คือ ความสมดุล (Balance) ระหวา่ง 

1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงั หรือตอ้งการเพื่อบรรลุถึงมุมมอง 
ในแต่ละดา้น  

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators : KPIs) คือ เป็นเคร่ืองมือท่ีใช ้
ในการประเมินวา่ องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองแต่ละดา้นหรือไม่  

3. เป้าหมาย(Target) คือตวัเลขเป้าหมายท่ีองคกร์ใชว้ดัในมุมมองแต่ละดา้น  
4. แผนงานโครงการหรือกิจกรรม (Initiatives) คือ แผนงานหรือกิจกรรมเบ้ืองตน้ของ

มุมมองแต่ละดา้น ซ่ึงยงัไม่ใช่เป็นแผนปฏิบติัการ ท่ีมีรายละเอียดในการปฏิบติัจริง   
จากการท่ีกล่าวมาข้างต้นทั้ งในเร่ืองของมุมมองทั้ ง 4 ด้าน รวมถึงการสมดุลของ 

Balanced Scorecard สามารถแสดงให ้เห็นชดัเจนมากข้ึนไดด้งัภาพท่ี 5.1 
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ภาพที ่5.1  แสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard  
ท่ีมา: http://promrucsa-dba04.blogspot.com/ 

 
ดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ว่า Balance Scorecard มีส่ีองค์ประกอบ โดยค าอธิบายดา้นล่าง จะ

แสดงใหเ้ห็นถึงองคป์ระกอบขององคก์ร ใน 4 มุมมอง ดงัน้ี 
1. มุมมองทางด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นมุมมองท่ีจะตอ้งค าถามว่า  

เพื่อท่ีจะประสบผลส าเร็จทางด้านการเงิน องค์กรจะตอ้งเป็นอย่างไรในสายตาของผูถื้อหุ้นหรือ
เจา้ของ หรือ ผูถื้อหุ้น/เจา้ของตอ้งการให้องค์กรประสบความส าเร็จทางดา้นการเงินอย่างไร  เช่น 
ก าไรอาจเป็นส่ิงท่ีผูถื้อหุ้นตอ้งการมากท่ีสุด ดงันั้นก าไรจึงเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมองทางด้าน
การเงิน เป็นตน้ 

2. มุมมองทางดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) เป็นมุมมองท่ีจะตอบค าถามท่ีวา่ เพื่อ
จะบรรลุถึงเป้าหมายของกิจการ องค์กรจะต้องเป็นอย่างไรในสายตาของลูกค้า กล่าวคือลูกค้า
ตอ้งการให้องค์กรเป็นอย่างไรในมุมมองของลูกคา้ เช่น ลูกคา้อาจตอ้งการให้องค์กรสามารถผลิต
ของท่ีมีคุณภาพ ดงันั้นคุณภาพสินคา้ก็จะเป็นตวัวดัตวัหน่ึงในมุมมองทางดา้นลูกคา้ เป็นตน้ 

3. มุมมองทางดา้นกระบวนการภายใน (Internal Business Process) เป็นมุมมองท่ีจะ
ตอบค าถามท่ีวา่ เพื่อท่ีจะท าให้ผูถื้อหุ้นและลูกคา้เกิดความพอใจองค์กรจะตอ้งมีการจดัการภายใน
อยา่งไรคุณภาพ (Quality), ระยะเวลาในการผลิตสินคา้และบริหาร (Response Time), ตน้ทุน (Cost), 
และการแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด (New Product Introduction) 
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4. มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และพฒันา (Learning and Growth) เป็นมุมมองท่ีจะตอบ
ค าถามท่ีว่า องค์กรจะตอ้งมีการพฒันาและปรับปรุงอย่างไร เพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ย่าง
ย ัง่ยืน  เช่น ความพึงพอใจการท างานของพนกังาน (Employee Satisfaction), ระบบขอ้มูลด้าน
สารสนเทศ (Information System) 

เ ม่ือได้ทราบหลักการได้ ความหมายรวมถึงวิธีการใช้เค ร่ืองมือของ Balanced 
Scorecard มาแลว้นั้น บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั จ  าเป็นตอ้งมีการน าหลกัการ BSC 
น้ี เขา้มาเพื่อใช้ในการบริหาร และวดัประเมินผล โดยการด าเนินการจะตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนกล
ยทุธ์ ท่ีไดต้ั้งไวแ้ลว้ ซ่ึงจะมีการตั้งเป้าหมายระยะสั้น แค่ 3 ปี โดยจะก าหนดแผนการด าเนินการต่าง 
ดงัน้ี 

การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
ไดมี้การก าหนดเป้าหมายไวท้ั้งส้ิน 2 ระยะเป้าหมาย ดงัต่อไปน้ี 
1. เป้าหมายระยะสั้น (ในปี 2016) 
- เป้าหมายดา้นการขาย คือ ยอดขายภายในประเทศใหไ้ดท้ั้งส้ิน 330,000 คนั 
โดยทางบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย  จ  ากดั คาดว่า ยอดขายในปี 2015 จะ

เพิ่มข้ึนจาก 327,027 คนั เป็น 333,000 คนั (+0.9%)  โดยคิดเป็นส่วนแบ่งตลาด 37%  
- เป้าหมายเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนัทางการผลิต 
เน่ืองจากความตอ้งการทางตลาดท่ีเติบโต และเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัดา้นการ

ผลิตเม่ือเทียบกับคู่แข่งแล้ว และเน้นยอดการส่งออกมากข้ึนนั้น ทางบริษทั โตโยต้า มอเตอร์ 
ประเทศไทย จ ากดั มีแผนการท่ีจะเพิ่มก าลงัการผลิต โดยมีแผนการท่ีจะปรับ Takt Time ใหเ้ร็วยิง่ข้ึน  

- เป้าหมายดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ คือ การรักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
ทางบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มีเป้าหมายท่ีรักษาความเป็นท่ี 1 ใน

ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ทั้งทางดา้นสินคา้ การขาย และการบริการหลงัการขาย 
2. เป้าหมายระยะยาว (ในปี 2016 - 2018) 
- เป้าหมาย เพิ่มสัดส่วนการเติบโตของยอดขาย (Sales Growth) 
หลังจากลงมือปฏิบติัตามแนวทางการแก้ไขปัญหาต่าง  คาดหวงัจะสามารถเพิ่ม

สัดส่วนการเติบโตของยอดขายจากปี 2016อีกปีละ 5%  เน่ืองจากดูแนวโน้มภาวะการเจริญเติบโต
ของตลาดรถยนต์ ซ่ึงการเจริญเติบโตในประเทศจะอยู่ในเกณฑ์ชะลอตวั แต่ในเขตประเทศเพื่อน
บา้นจะมีแนวโนม้ขยายตวัมากข้ึนนัน่เอง 

- เป้าหมาย เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 
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หลงัจากลงมือปฏิบติัตามแนวทางการแกไ้ขปัญหาต่าง  คาดหวงัจะสามารถเพิ่มส่วน
แบ่งการตลาด เป็น 35-40% ในระยะเวลา 3 ปี คือ 2016 – 2018 

- เป้าหมาย รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
โดยก าหนดให้เป็นอนัดบั 1 ทั้งดา้นสินคา้ การขาย และการบริการหลงัการขายอย่าง

ย ัง่ยนื 
จากเป้าหมายขา้งตน้ การท่ีมีการวางกลยุทธ์เป็นกลยุทธ์เติบโต การวางเป้าหมายดา้น

ยอดขาย ไม่ว่าจะเป็นการพฒันาดา้นการตลาด และพฒันาดา้นผลิตภณัฑ์ รวมถึงกระบวนการผลิต 
จะสามารถแยกออกตามหลกัการของ แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) และ Balance Scorecard ได้
ดงัต่อไปน้ี 

แผนทีก่ลยุทธ์ (Strategy Map) 
แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) คือ วิธีในการส่ือสารกลยุทธ์ขององคก์รไปสู่หน่วยงาน

ต่าง  รวมถึงบุคลากรในองค์กร เพื่อช่วยให้บุคลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยุทธ์ขององค์กรท่ี
จดัทาข้ึนโดยเช่ือมโยงการดาเนินงานของหน่วยงานเขา้กบัวตัถุประสงค์หลกัขององค์กร และมีการ
ทบทวนความถูกตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานขององคก์รและกลยทุธ์ 

องคป์ระกอบของแผนท่ีกลยทุธ์ ประกอบดว้ย  
- มุมมอง (Perspective) ประกอบดว้ย 4 มุมมอง ไดแ้ก่ ดา้นการเงิน (Financial) ดา้น

ลูกคา้ (Customer) ดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process) และดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
(Learning and growth)  

- ประเด็นกลยุทธ์ (Themes) คือขอ้ความท่ีแสดงถึงประเด็นท่ีองค์กรจะให้ความ
สาคญัเพื่อท าใหก้ลยทุธ์ท่ีก าหนดข้ึนประสบความส าเร็จ  

- วตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ (Strategic Objective) คือ ส่ิงท่ีองค์กรตอ้งด าเนินการ
เพื่อใหก้ลยทุธ์ขององคก์รประสบผลส าเร็จ 

- ลูกศรแสดงความสัมพนัธ์คือลูกศรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลกนัระหว่าง
วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ 
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ภาพที ่5.2  แผนท่ีกลยทุธ์ Strategy Map ของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
 

แผนท่ีกลยุทธ์ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั  แสดงตามภาพท่ี5.1 
สามารถอธิบายไดว้า่ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดัโดยในมุมมองของมิติการเรียนรู้
และพฒันา(Learning and Growth Perspective) เร่ิมตน้จากการพนกังาน โดยเนน้ท่ีความพึงพอใจ
ของพนกังาน เน่ืองจากหากพนกังานมีพอใจในการปฏิบติังานและสถานท่ีท างานก็จะท าให้องคก์รมี
ประสิทธิภาพ โดยมีการท ากิจกรรมการฝึกอบรมให้ความรู้และ เพิ่มช่องทางการก็จะท าให้
ประสิทธิภาพการท างานสูงข้ึนเช่นกนั  ต่อมาคือมุมมองของมิติด้านกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) ซ่ึงการปรับปรุง Productivity ของการผลิต แลพฒันากระบวนการขาย และ
เพิ่มกกิจกรรมท่ีสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้านั้นจะช่วยในการเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าได ้
เน่ืองจากเม่ือลูกค้าได้รับการบริการท่ีดี บวกกบัสินคา้คุณภาพดี จะได้รับการตอบสนองท่ีดีและ
สะดวกสบาย ก็จะท าให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือและรับบริการซ ้ า จึงเป็นการเพิ่มยอดขายและรายไดใ้ห้กบั
บริษทัด้วย ยิ่งไปกว่านั้นคือการปรับปรุงพฒันากระบวนการผลิต เร่ือง Build-in Quality with 
Ownership และมีการมีการแข่งขนัเร่ืองการควบคุมคุณภาพ และตอ้งมีการเน้นความเขม้งวดเร่ือง
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คุณภาพก่อนส่งมอบรถ โดยใหมี้การร่วมมือของ ผูผ้ลิตช้ินส่วน ผูแ้ทนจ าหน่าย และ บริษทั โตโยตา้ 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั เพื่อร่วมกนัหาสาเหตุรวมถึงแนวทางการแก้ไข ในส่วนของมิติด้าน
ลูกคา้ (Customer Perspective) เร่ิมตน้จากการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ผา่นการบริการท่ีดีและ
สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ทั้งสองส่ิงน้ีจะช่วยให้ลูกคา้เกิดประสบการณ์ท่ีดี แลเพิ่มคุณค่าให้ตราสินคา้และ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าจากลูกคา้เดิม และสามารถเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ไดอี้กดว้ย ใน
ส่วนของมิติสุดทา้ย คือดา้นการเงิน (Financial Perspective) การท่ีจะท าก าไรให้กบับริษทั คือ การ
เพิ่มยอดขาย เพิ่มก าไรและ คุณค่าของตราสินค้า ซ่ึงจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ กิจกรรมต่าง จะช่วย
ส่งเสริมใหบ้ริษทัมีความสามารถในการท าก าไร และมีผลประกอบการท่ีดีข้ึน 

เม่ือเราได้ท า แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) มาเรียบร้อยแล้ว น าจุดประสงค์และ
เป้าหมายของแต่ละมุมมองแตกรายละเอียด ใน Balance Scorecard ดงัต่อไปน้ี 

-  มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
กลยุทธ์ท่ีใช ้กลยุทธ์เติบโต (Growth Strategy) โดยท่ีบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ

ไทย จ ากดั ท่ีเนน้การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์เดิม (Concentration Growth)  โดยเพิ่มช่องทางการ
จ าหน่าย โดยการเน้นและสนบัสนุนให้ผูแ้ทนจ าหน่ายขยายสาขา โดยสามารถท าให้เพิ่มช่องทาง
เขา้ถึงของลูกคา้มากข้ึนทั้งดา้นยอดขาย และการบริการหลงัการขาย  และการท ากิจกรรมทางการ
ตลาด ร่วมดว้ยดชันีช้ีวดัคุณภาพการด าเนินงานท่ีใชว้ดัผลและKPI คือ การเพิ่มข้ึนของยอดขาย 0.9 
% ในปี2016 และหลงัจากนั้น เพิ่มเป็น 5 %  

โดยจะเน้นการเพิ่มรายไดม้ากกวา่การลดค่าใชจ่้าย เน่ืองจาก บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 
ประเทศไทย จ ากดั ไดเ้นน้กระบวนการผลิต และกระบวนการท างานทุกขั้นตอน ให้มีของเสียนอ้ย
ท่ีสุด 

 
ตารางที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ

ไทย จ ากดั ดา้นการเงิน 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

เพ่ือเพ่ิมยอดขายและก าไร
ของบริษทั  และเป็นการ
เพ่ิมคุณค่าตราสินคา้ 

ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมในตลาด
เดิม 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

การเพ่ิมช่องทางการ 
จ าหน่าย โดยการขยาย
ศูนยบ์ริการใหค้รอบคลุม 
ทัว่ประเทศมากข้ึน 
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ตารางที ่5.1 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ
ไทย จ ากดั ดา้นการเงิน (ต่อ) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

 ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมในตลาด
ใหม่ 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

ศึกษาความเป็นไป 
ไดท่ี้จะเปิดศูนยบ์ริ 
การ และศูนยจ์ าหน่าย  
ท่ีประเทศเพื่อนบา้น 

 ก าไรท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมในตลาด
เดิม 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

เพ่ิมความสามารถ 
ในการผลิตท่ีมี 
ประสิทธิภาพ 
โดยการท ากิจกรรม 
การลดการเกิดของ 
เสียใหม้ากท่ีสุด 

 ก าไรท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมในตลาด
ใหม่ 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

ศึกษาวจิยัการน า 
ผลิตภณัฑ ์เขา้ไปใน 
กลุ่มลูกคา้กลุ่มใหม่ 

 
- มุมมองทางดา้นลูกคา้ (The Customer Perspective)  
ดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ โดยใชก้ลุยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบต่อคู่แข่งดา้นการ

สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ทั้งในดา้นการบริการ และดา้นของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงกลยทุธ์ดงักล่าว คือ 
การปรับปรุงคุณภาพการให้บริการให้มีมาตรฐานเดียวกนัทั้งประเทศ และมีการตรวจสอบ และ
ปรับปรุง อยา่งน้อยปีละสองคร้ัง เพื่อเป็นการยืนยนั ไดว้่า มาตรฐานการบริการของโตโยตา้เป็นท่ี
หน่ึงครองใจลูกคา้ตลอดมา กลยทุธ์ในการดึงดูดลูกคา้มีดงัน้ี 

โดยในกลุ่มลูกคา้เก่าจะท าการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี ไม่ว่าจะเป็น การสนบัสนุนการ
รักษาลูกค้าตลอดอายุการใช้งาน และการลดราคาพิเศษเม่ือลูกค้ามีการรับบริการเกิน 5 ปี  ซ่ึง
เป้าหมายจะอยู่ท่ี ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ (คะแนน Customer Satisfaction Index หรือ CSI 
และ Service Satisfaction Index หรือ SSI)เป็นท่ี 1 ในทุก Segment 

กลุ่มลูกคา้ใหม่ โดยการประชาสัมพนัธ์ และกลยุทธ์ดา้นการตลาด เจาะเฉพาะกลุ่มเช่น
กลุ่ม Young Segment จะมีการส่งเสริมกิจกรรมให้ลูกคา้ไดส้ามารถเขา้มาส่วนร่วมในแคมเปนใหม่ 
ท่ีซ่ึงจะให้ตราสินคา้มีความทนัสมยั และมีความบ่งบอกถึงไลฟ์สไตล์ในตวัลูกคา้มากข้ึน เช่น การ
ใช้พรีเซ้นเตอร์ดาราวยัรุ่นช่ือดงั การท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีไดรั้บความนิยมเช่น ข่ีจกัรยาน 
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หรือ วิง่มาราธอน และสนบัสนุนกิจกรรมคอนเสริตช่ือศิลปินช่ือดงั  ซ่ึงเป้าหมายจะอยูท่ี่ การเพิ่มข้ึน
ของยอดขาย 0.9 % ในปี2016 และหลงัจากนั้น เพิ่มเป็น 5 %  

 
ตารางที ่5.2 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 

ประเทศไทย จ ากดั ดา้นลูกคา้ 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

รักษาระดบัความพึงพอใจ  อนัดบั CSI และ SSI อนัดบั 1 ในทุก Segment -น าหวัขอ้ท่ีไดค้ะแนน 
นอ้ยในเร่ืองของ 
CSI และ SSI น ามา 
หาสาเหตุ และน าไป 
แกไ้ข 
-Audit ศูนยบ์ริการปีละ
คร้ัง 

เพื่อรักษา และขยายฐาน
ของลูกคา้เดิม 

ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมใน 
ตลาดเดิม 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

ท ากิจกรรมสร้างความ 
สมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
ไม่วา่จะเป็น กิจกรรม 
ส่งเสริมสุขภาพ ดนตรี  

เพ่ือขยายฐานของกลุ่ม
ลูกคา้ใหม่ 

ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน % 
ของสินคา้เดิมใน 
ตลาดใหม่ 

-เพ่ิมข้ึน 0.9 % ในปี 2016 
-เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % ในปี
2017 -2018 

ปรับพรีเซ็นเตอร์ 
ท่ีสามารถเขา้ถึง 
ลูกคา้ไดง่้าย กวา่ 
 

 
- ดา้นกระบวนการภายใน (The Business Process Perspective)  
เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัดา้นการผลิตเม่ือเทียบกบัคู่แข่งแลว้ เพิ่มยอดขายและ

ก าลงัการผลิต และเนน้ยอดการส่งออกมากข้ึนนั้น ทางบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั มี
แผนการท่ีจะเพิ่มก าลงัการผลิต จากเป้าหมายการผลิตท่ีเพิ่มข้ึน โดยมีแผนการท่ีจะปรับ Takt Time 
ให้เร็วยิ่งข้ึน และการพฒันาระบบการผลิต ให้มีขอ้ขดัขอ้งน้อยท่ีสุด ท าการอบรมพนักงานเร่ือง 
Build-in Quality with Ownership และมีการมีการแข่งขนัเร่ืองการควบคุมคุณภาพ และตอ้งมีการ
เน้นความเข้มงวดเร่ืองคุณภาพก่อนส่งมอบรถ โดยให้มีการร่วมมือของ ผูผ้ลิตช้ินส่วน ผูแ้ทน
จ าหน่าย และ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั เพื่อร่วมกนัหาสาเหตุรวมถึงแนวทางการ
แกไ้ข  
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การสร้างขอ้ได้เปรียบทางการแข่งขนัมากข้ึน โดยบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ คอร์เปอ
เรชัน่ เอง ไดมี้การพฒันาเร่ืองของรถยนตท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ
ไทย จ ากดั จะตอ้งมีกลยทุธ์ในการผลกัดนัรถยนตท่ี์มีเทคโนโลยลี ้าสมยัออกมาสู่ตลาดใหเ้ร็วยิง่ข้ึน 

การบริการของศูนยบ์ริการ ตวัแทนจ าหน่าย ท่ีรวดเร็ว และไดคุ้ณภาพ ซ่ึงวดัผลไดจ้าก
ความพึงพอใจของลูกคา้ (คะแนน Customer Satisfaction Index หรือ CSI และ Service Satisfaction 
Index หรือ SSI)เป็นท่ี 1 ในทุก Segment 

สุดทา้ย การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการประสานงานในระหว่าง บริษทั โตโยตา้ 
มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั และ ศูนยบ์ริการโดยจะเน้นกิจกรรมท่ีช่วยอ านวยความสะดวกให้กบั
ผูใ้ชง้าน โดยจดัทีมช่วยเหลือเร่ืองรถยนตใ์หม่ หรือศูนยซ่์อมท่ีจะสามารถหาไดจ้ากฐานขอ้มูล หรือ
ติดต่อแผนกท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งเร่งด่วน 

 
ตารางที ่5.3 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 

ประเทศไทย จ ากดั กระบวนการภายใน 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

เพ่ิม Production 
Efficiency  

จ านวนการหยดุของไลน์
ผลิต 
 

ลดลง 10 % ต่อปี -สร้างมาตรฐานในการ
ตรวจสอบเคร่ืองจกัรก่อน
ท างาน และเซทความถ่ีใน
การตรวจสอบ 
-ตรวจสอบเร่ือง Takt time 
เพื่อตรวจสอบความพร้อม
ประสิทธิภาพการผลิต 
ไม่ใช่แค่เร่ืองความเร็ว 
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ตารางที ่5.3 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 
ประเทศไทย จ ากดั กระบวนการภายใน (ต่อ) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

ลดปริมาณการร้องเรียน
เร่ืองคุณภาพสินคา้ 

จ านวนของการร้องเรียน ลดลง 10 % ต่อปี -ท าการอบรมพนกังาน
เร่ือง Build-in Quality 
with Ownership  
-มีการมีการแข่งขนัเร่ือง
การควบคุมคุณภาพ 
-ตอ้งมีการเนน้ความ
เขม้งวดเร่ืองคุณภาพก่อน
ส่งมอบรถ 

เพ่ิมคุณภาพของ
ศูนยบ์ริการ ตวัแทน
จ าหน่าย 

Customer satisfaction 
index หรือ CSI และ 
Service Satisfaction 
Index หรือ SSI 

อนัดบั 1 ในทุก Segment จดัท าฐานขอ้มูลเพื่อใช้
เป็น Work Instruction 
และ เพื่อเป็นการส่ือสาร
ลดช่องวา่งของการติดต่อ 

เพ่ิมยอดขาย โดยการออก
ผลิตภณัฑ ์ใหม่  

จ านวนการออกรถยนตรุ่์น
ใหม่ 
 

ตอ้งออกรุ่นใหม่ทุก 5 ปี 
และปรับโฉมทุก 2 ปี 

ออกผลิตภณัฑร์ถยนตท่ี์
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
หรือ Eco Car  หรือการ
ออกผลิตภณัฑท่ี์เนน้กลุ่ม 
Young Segment 

 
- มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth Perspective)  
เป็นการพัฒนาความรู้ของตัวผลิตภัณฑ์ของพนักงานในบริษัท โตโยต้า และ 

ศูนยบ์ริการ รวมทั้งพฒันาความสามารถทางการขายของพนกังานศูนยบ์ริการ โดยตวัช้ีวดัคือจ านวน
ผูเ้ขา้ฝึกอบรมและการผ่านแบบทดสอบ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ีการได้รับการอบรมอย่างน้อยปีละ 2 
คร้ังหรือทุกคร้ังท่ีมีผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มา โดยหลงัจากการอบรมจะตอ้งมีการท าแบบทดสอบให้ผา่น
เกณฑ์ท่ีก าหนด คือมากกว่าร้อยละ 80 ของคะแนนรวม  และต่อมาคือ การเพิ่มความพึงพอใจของ
พนกังานโดยมีการจดักิจกรรมเพื่อเพิ่มความสุขในท่ีท างาน ตวัช้ีวดัคือ แบบสอบถามความพึงพอใจ
ในการปฏิบติังาน รวมถึงสภาพแวดล้อมในการท างาน โดยท่ีเป้าหมายต้องมีค่าความพึงพอใจ
มากกวา่ร้อยละ80 และถา้หากไม่ผา่นเกณฑ์ท่ีก าหนด ทางบริษทัตอ้งมีการประชุมเพื่อหาปัญหาและ
น ามาปรับปรุง และอนัดบัสุดทา้ยคือ การพฒันาระบบการกระจายขอ้มูลข่าวสารจากบริษทั โตโยตา้ 
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มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ไปยงัศูนยบ์ริการต่าง ทัว่ประเทศ  ซ่ึงมีตวัช้ีวดั จ  านวนการจดัประชุม
ใหญ่ประจ าปีกบัศูนยบ์ริการทัว่ประเทศ อยา่งนอ้ยปีละ 2 คร้ัง 

 
ตารางที ่5.4 แสดงแผนการด าเนินงานตาม Balance Scorecard ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ

ไทย จ ากดั ดา้นการเรียนรู้และการเติบโต 
วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน / โครงการ 
(Initiatives) 

พฒันาความรู้และ
ความสามารถของ
พนกังาน  

จ านวนผูเ้ขา้รับการ
ฝึกอบรม 
 
 
จ านวนผูท่ี้ผา่น
แบบทดสอบ 

-จ านวนการฝึกอบรมอยา่ง
นอ้ย 2 คร้ังต่อปีหรือทุก
คร้ังท่ีมีผลิตภณัฑใ์หม่เขา้
มา 
คะแนนจากการท า
แบบทดสอบมากกวา่ร้อย
ละ 80 ของคะแนนรวม 

-มีการจดัอบรม
เทคโนโลย ี
ใหม่  
-มีการวางแผน 
ในการอบรม 
แก่พนกังาน  
อยา่งต่อเน่ือง 
ทั้งภายใน และ 
ภายนอก 

เพ่ิมความพึงพอใจของ
พนกังานในการ
ปฏิบติังาน  

ระดบัผลการประเมิน
ความพึงพอใจ 

ค่าความพึงพอใจมากกวา่
ร้อยละ 80  

ท าการส ารวจ 
ความพึงพอใจ 
ทุกปี และหากต ่ากวา่ 
80 ตอ้งวางมาตรการใน
การแกไ้ข 

พฒันาระบบการส่ือสาร
ของขอ้มูลข่าวสาร  

จ านวนคร้ังของการจดั
ประชุม 

มีการจดัประชุมทุก6เดือน  จดัประชุมประจ าปี อยา่ง
นอ้ยปีละ 2 คร้ัง 

 
แผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan)  
ขั้นตอนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้ของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย 

จ ากดั ประกอบดว้ย แผนการด าเนินงานดา้นการผลิต การด าเนินงานดา้นการขาย และการบริการ 
การพฒันาดา้นการตลาด  และการบริหารจดัการบุคลากรในองค์กร โดยมีแผนการด าเนินงานเป็น
รายไตรมาสในระยะเวลา 3 ปี ดงัตารางท่ี 5.5 
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ตารางที ่5.5  แผนการด าเนินงานของบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดัใน3 ปี 

 
 

จากตารางท่ี 5.5 จะแสดงให้เห็นแผนการด าเนินการตามกลยุทธ์ระยะเวลา 3 ปี โดยมี
การแบ่งกิจกรรมต่าง ออกเป็น 4 หมวดใหญ่  คือ กิจกรรมด้านกระบวนการผลิต (Production) 
กิจกรรมทางการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Improvement) กิจกรรมดา้นการสร้างความพึงพอใจของ
ลูกคา้ (Customer Satisfaction)  กิจกรรมการฝึกอบรมและพฒันาบุลคลากร(Human Resource 
Development) โดยกิจกรรมด้านกระบวนการผลิต คือ การมีการสร้างมาตรฐานในการรวจสอบ
เคร่ืองจกัรก่อนมีการปฏิบติังาน จะมีการสร้างกิจกรรมน้ีให้เป็นงานในทุก วนั มีตารางตรวจสอบ
อยา่งชดัเจนในตลอดระยะเวลา ซ่ึงผูรั้บผิดชอบจะเป็นแผนก Preventive Maintenance Control ต่อมา 
เป็นกิจกรรมการตรวจสอบ Takt time กิจกรรมน้ีจะใช้เวลาในการทดลองและศึกษาการลด Takt 
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Time ท่ีมีผลต่อกระบวนการผลิต และมีผลต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หน่วยงานท่ีรับผิดชอบคือ 
แผนก Production กิจกรรมถดัมาคือ การสร้างบุคคลากร Quality Control เป็นการสร้างบุคคลากร 
โดยการให้มีการน าบุคคลากรไปเรียนรู้งาน และเข้าไปมีส่วนร่วมกบับริษทัในเครือ และมีการ
แลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั รวมถึงการสร้างบุคคลากรในดา้นของการ Build in Quality การ
สร้างความเป็นเจา้ของในงาน และการเขา้ถึงคุณภาพกบัพนกังานทุกคนในองค์กร รับผิดชอบโดย 
แผนก Quality Control และสุดทา้ยการท่ีมีการจดัท า Data Sharing ร่วมกบัโตโยตา้ทัว่โลก เพื่อนเป็น
การแบ่งปันขอ้มูล และการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดจากการ Defect ต่าง  สามารถให้พนกังานไดรั้บทราบ 
และเขา้ไปเรียนรู้ไดจ้ากเคสต่าง ท่ีเกิดข้ึนในโลกหน่วยงานท่ีรับผดิชอบคือ แผนก Production 

กิจกรรมการพฒันาผลิตภณัฑ์ คือมีแผนการขยายศูนย์บริการไปประเทศเพื่อนบา้น 
กลุ่ม CLMV คือ กมัพูชา ลาว เมียนมาร์ เวียดนาม โดยมีการศึกษาความเป็นไปได ้และด าเนินการ
วางแผนต่อไป และการน ารถยตรุ่์นใหม่ท่ีเป็น Eco car เช่น Toyota Aego น ามาทดลองใชใ้นช่วงแรก 
และศึกษาความเป็นไปได ้เพื่อวางจ าหน่ายต่อไป โดยแผนก Production planning  และท ากิจกรรม
ประชาสัมพนัธ์ของผลิตภณัฑ ์โดย แผนก Marketing รวมทั้งท าการส่ือสารการตลาดท่ีเก่ียวรถยนตท่ี์
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มตลอดทั้งสามปี โดยแผนก Public relation และ กิจกรรมการสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้  มีกิจกรรมคือ การเขา้ไปตรวจศูนยบ์ริการเพื่อการให้เป็นตามมาตรฐานเดียวกนัปี
ละ 1 คร้ัง ต่อ 1 ศูนยบ์ริการ และ การท ากิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ในดา้นกีฬา ดนตรี 
คอนเสิร์ตต่าง  โดยแผนก Marketing และนอกากนั้นยงัมีการน าคะแนนความพึงพอใจท่ีแพคู้่แข่งมา
ศึกษาและหาแนวทางในการแกไ้ข โดยแผนก Customer Relation สุดทา้ยคือการ ศึกษาความเป็นไป
ไดใ้นการใช้พรีเซนเตอร์กบัรุ่น ไฮลกัซ์ รีโว และ ฟอจูนเนอร์ ให้สอดคล้องกบัรุ่นท่ีมีอยู่แล้วโดย
แผนก Public Relation 

กิจกรรมสุดทา้ยคือ กิจกรรมการฝึกอบรมและพฒันาบุลคลากร(Human Resource 
Development) ต้องมีการท าการพฒันาบุคคลากรควบคู่ไปกับการท ากิจกรรม คือการอบรม
เทคโนโลยีใหม่  จากประเทศต่างทัว่โลก ในทุก ปี และการอบรมวางแผนพนกังานอยา่งต่อเน่ือง 
รวมทั้งการส ารวจความพึงพอใจ และน าผลท่ีไดม้าปรับปรุง โดยแผนก Human Resource และตอ้ง
มรการัดประชุมกบั Dealer ในทุก ปี เพื่อเป็นการแบ่งปันขอ้มูล และส่ือสารในดา้นของผลิตภณัฑ ์
และการพฒันาบุคลากร โดยแผนก Marketing Representative 

การบริหารความเส่ียง (Risk Management) 
การด าเนินธุรกิจในบางคร้ังจะมีความยุ่งยากและสลบัซับซ้อนในการบริหารจดัการ 

และก็ยิ่งเป็นเร่ืองยากส าหรับผูบ้ริหารท่ีจะรู้ว่ามีปัญหาอะไรท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนในอนาคตบา้ง ดงันั้น
ธุรกิจจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีกระบวนการอย่างเป็นระบบเพื่อท่ีจะให้ทราบว่าธุรกิจจะ 
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เผชิญปัญหาอะไรและจะหาทางป้องกนัอยา่งไรเพื่อให้ความสูญเสียท่ีอาจจะเกิดข้ึนมีผลกระทบต่อ
ธุรกิจนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงการจดัการความเส่ียงจึงหมายถึง กระบวนการวางแผนการบริหารและ การจดัการ
ความเส่ียง เพื่อช่วยในการตดัสินใจของบุคคลหรือธุรกิจใด ในอนัท่ีจะหาวิธีการท่ีดีท่ีสุด เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการตดัสินใจแกไ้ขปัญหาต่าง ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต ทั้งน้ีเพื่อลดความเสียหายท่ี
อาจเกิดข้ึนใหน้อ้ยท่ีสุด โดยมีค่าใชจ่้ายนอ้ยท่ีสุด 

ความเส่ียง คือ ความไม่แน่นอนต่อการประสบกบัเหตุการณ์ หรือ สภาวะท่ีเราตอ้ง
เผชิญกบัสถานการณ์อนัไม่พึงประสงคโ์ดยมีความน่าจะเป็น หรือโอกาสในส่ิงนั้น มากกวา่ศูนย ์

การจดัการความเส่ียง หรือการบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ กระบวนการ
ในการระบุ (Risk Identification) วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk Assessment) ดูแล
ตรวจสอบและควบคุมความเส่ียง (Risk Control) ท่ีสัมพนัธ์กบักิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการ
ท างาน เพื่อใหอ้งคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญ
ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

แนวทางการบริหารความเส่ียง จะประกอบดว้ย  
Identify the Risk การระบุความเส่ียง ซ่ึงเป็นเหตุการณ์หรือการกระท าใด  ท่ีอาจ

เกิดข้ึนแลว้ส่งผลเชิงลบ ท าให้องคก์รสูญเสียคุณค่า หรือขดัขวางการบรรลุวตัถุประสงค ์อาจจะท า
ให้ไม่ส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้โดยเกิดจากทั้ งสาเหตุปัจจัยภายในองค์กร เช่น วฒันธรรม 
โครงสร้างองคก์ร บุคลากร อุปกรณ์/เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ และวิธีการด าเนินงาน เป็นตน้ และสาเหตุ
ปัจจยัภายนอกองคก์ร เช่น สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และส่ิงแวดลอ้ม  ซ่ึงเร่ิมจาก
การพิจารณาวตัถุประสงค์  ระบุว่ามีเหตุการณ์กระท า และสถานการณ์กระบวนการท างานท่ีเป็น
สาเหตุ และจดัประเภทของความเส่ียง ไม่วา่จะเป็น Strategic Risk, Financial risk, Operational Risk, 
Compliance Risk. Analyze the Risk การวเิคราะห์ความเส่ียง จะท าให้รู้ระดบัความรุนแรงของ ความ
เส่ียง วา่รุนแรงและกระทบกบัองคก์รมากนย้เพียงไร และรู้วา่ความเส่ียงใดเป็นความเส่ียงท่ีส าคญัท่ี
องคก์รตอ้งรีบจดัการ และความเส่ียงใดสามารถยอมรับให้เกิดข้ึนได ้รวมทั้งรู้วา่จะก าหนดวิธีจดัการ
กบัความเส่ียงนั้นอย่างไรไม่วาจะเป็นการบรรเทา หรือการป้องกนั ส าหรับวิธีการ ประเมินความ
เส่ียงท่ีนิยมใช้ คือ “การใช้ตารางการประเมินความเส่ียง” (Risk Assessment Matrix) ซ่ึงเป็นการ
วิเคราะห์และจดัระดบัความเส่ียงจากโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง และผลกระทบของความเส่ียง ดว้ย
การพิจารณาถึงความไม่แน่นอนของเหตุการณ์หรือเง่ือนไขต่าง  ใน 2 ปัจจยั คือ 

1. ระดบัโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) คือพิจารณาความถ่ีของการเกิดข้ึนใน
อดีต และการคาดการณ์โอกาสท่ีจะเกิดในอนาคต 
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2. ระดบัผลกระทบของความเส่ียง (Impact) โดยพิจารณาทั้งผลกระทบ เช่น ผลกระทบ
เชิงคุณภาพ/ช่ือเสียง ผลกระทบดา้นการด าเนินงาน ฯลฯ 

น าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งสองหวัขอ้การประเมินมาใส่ใน Risk Rating Matrix ดงัภาพ 
เม่ือเราไดป้ระเมินความเส่ียงโดยการท า Risk Rating Matrix เรียบร้อยแลว้ คะแนนท่ี

ไดน้ั้นจะสามารถบอกถึงระดบัความเส่ียง  
- สีเขียวคือ ความเสียงต ่า 
- สีเหลืองคือความเส่ียงปานกลาง 
- สีแดงคือ ความเส่ียงมาก 
Evaluate or Rank the Risk เป็นการด าเนินการเพื่อก าจดั โอนยา้ย หรือลดความเส่ียงให้

อยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้
Treat the Risk เป็นการลดโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงในส่ิงท่ียงัไม่เกิดข้ึน หรือลดความ

รุนแรงของผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน เม่ือความเส่ียงนั้นเกิดข้ึนแล้ว เพื่อให้ความเส่ียงอยู่ในระดบัท่ี
ยอมรับได ้โดยการออกแบบระบบควบคุม/ก าหนดกิจกรรมควบคุม การแกไ้ขปรับปรุงกระบวนการ
ท างาน การก าหนดแผนส ารองฉุกเฉิน 

Monitor and Evaluate the Risk 
เป็นการติดตามผลของการด าเนินงานตามแผนการบริหารจดัการความเส่ียง ท่ีไดต้ั้งไว ้

และเป็นการประเมินผลการบริหารความเส่ียง  และท าให้เป็นรายงาน และระบบท่ีเป็นระบบส าหรับ
คอยเตือนภยั บอกผูรั้บผิดชอบบริหารความเส่ียงทุกระดบั เพื่อจะไดท้ราบสถานะของแต่ละความ
เส่ียงท่ีได้ระบุไวเ้ม่ือเวลาเปล่ียนไปหรือภายหลงัด าเนินการตามกิจกรรมควบคุมแลว้ และอาจจะ
สามารถคน้พบความเส่ียงใหม่ท่ีอาจเกิดข้ึน  

หลงัจากท่ีไดว้างแผนการด าเนินงาน และวางกลยุทธ์เรียบร้อยแลว้ ทางบริษทัจะตอ้ง
ท าการ บริหารจดัการความเส่ียง โดยน าแผนกลยทุธ์มาใช ้ซ่ึงจะท าตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การบ่งช้ีเหตุการณ์ (Risk Identification ) 
โดยจะดูจากส่ิงท่ีอาจจะท าให้เกิดความเส่ียงแก่แผนงาน และโครงการต่าง  ซ่ึงจะ

ก่อใหเ้กิดความเสียหายไดใ้นอนาคต  ซ่ึงความเส่ียงหลกั  จะประกอบไปดว้ย 
- ความเส่ียงจากการผดิพลาดของกระบวนการผลิต เน่ืองจากการท่ีลด Takt Time ท า

ให้กระบวนการผลิตในแต่ละขั้นตอนจะต้องเร่งกระบวนการมากข้ึน ประกอบกับการอบรม
พนกังานท่ียงัไม่พร้อม ส่งผลใหคุ้ณภาพของผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการผลิตไม่ราบร่ืน ไลน์การผลิต
หยดุ เกิดของเสีย และสูญเสียเวลา ในการผลิตอีกดว้ย 
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- ความเส่ียงจากการขยายสาขาไปประเทศเพื่อนบ้าน  การขยายศูนย์บริการไป
ต่างประเทศเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ของการเติบโตไปยงัตลาดใหม่ เน่ืองจากประเทศเพื่อนบ้านมี
แนวโน้มของตลาดท่ีเติบโต แต่ก็มีความเส่ียงคือ นโยบายรัฐบาลนั้น  ระบบภาษี พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค การแข่งขนั ค่าเงินบาทท่ีผนัผวนมีผลต่อการส่งออกอีกดว้ย 

- ความเส่ียงจากการท่ีท ากิจกรรมทางการตลาด และไม่ประสบความส าเร็จ 
ไม่ว่าจะเป็นการใช้พรีเซ้นเตอร์แล้ว ไม่ดึงดูดลูกค้า ไม่ตรงตามไลฟ์สไตล์ การ

ประชาสัมพนัธ์โครงการ รวมถึงการท ากิจกรรมสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ไม่ตรงกบัความตอ้งการท่ี
แทจ้ริง เน่ืองจากบางโครงการเป็นการท าเพื่อตอบสนองลูกคา้กลุ่มวยัรุ่น  

- ความเส่ียงจากการมีการรณรงค์ความเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม จากทัว่โลก โดย
โครงการระดับนานาชาติ และส่งมาถึงบริษทั โตโยต้า ท่ีมีนโยบายท าเพื่อส่ิงแวดล้อม ทั้งด้าน
ผลิตภณัฑ ์และโครงการดา้นการรับผดิชอบดา้นสังคม ซ่ึงสภาวะโลกร้อนมีผลต่อการคดัคา้นการใช้
พลงังานอุตสาหกรรมยานยนตใ์นสังคมยคุปัจจุบนัดว้ย 

- ความเส่ียงจากการท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือรถยนตเ์ม่ือ ข้ึนราคารถยนตจ์ากภาษีสรรพสามิตท่ี
เพิ่มข้ึนในปี 2016  การข้ึนราคารถยนตเ์ป็นความเส่ียงหน่ึงท่ีมีผลเป็นอยา่งมาก โดยการเปล่ียนภาษี
สรรพสามิตรถยนต์ทั้งระบบ โดยจดัเก็บภาษีตามอตัราการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ (CO2) 
และการใชพ้ลงังานอยา่งมีประสิทธิภาพ  

2. การประเมินความเส่ียง  (Risk Assessment Matrix) 
ความเส่ียงท่ีระบุไวท้ั้ ง5รายการสามารถน ามาประเมิน โอกาสท่ีจะเกิด Likelihood  

และผลกระทบ Impact ไดด้งัน้ี 
 

 
 
ภาพที ่5.3  แสดงการประเมินความเส่ียงทั้ง5รายการของ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 
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จากภาพการประเมินความเส่ียงท่ี 5.3 จะเห็นไดว้า่  1. โอกาสท่ีจะเกิดจากการผิดพลาด
จาก กระบวนการผลิต ไลน์การผลิตหยุดท่ีเกิดจากความผิดพลาดในกระบวนการจดัการ อยู่ท่ี 30%  
อยูใ่นระยะแรกถึงกลาง (ช่องท่ี 2) และเกิดผลกระทบเสียหายต่อธุรกิจ ท่ี 50 % อยูใ่นระยะกลาง 
(ช่องท่ี 3)เน่ืองจากมีการบริหารจดัการเร่ือง Preventive Maintenance ท าให้ผลกระทบในวงแคบ 2. 
ความเส่ียงท่ีจะเกิดความเส่ียงดา้นการส่งออกไปยงัประเทศเพื่อนบา้นนั้น เป็นความเส่ียงในเร่ืองของ
กลยุทธ์ระดบัองค์กรซ่ึง ทางบริษทัฯไดว้างแผนและวิเคราะห์ศกัยภาพของตลาดประเทศนั้น แลว้
โอกาสการเกิดความผิดพลาด และท าให้เกิดความเส่ียงจะเป็นร้อยละ 40 อยูใ่นระยะกลาง (ช่องท่ี 3) 
และเกิดผลกระทบท่ีรุนแรงถึงร้อยละ 60  อยูใ่นระยะกลาง (ช่องท่ี 3) เน่ืองจากฐานการผลิตยงัอยูใ่น
ประเทศไทย และการตั้งศูนยบ์ริการเป็นการกระจายการบริการและการขาย  3. ค่าความเส่ียงจากการ
ท่ีท ากิจกรรมทางการตลาดไม่ประสบความส าเร็จ มีโอกาสเกิด 60% อยู่ในระยะกลาง (ช่องท่ี 3)   
และไดรั้บผลกระทบเป็น ตวัเลขอยูท่ี่ 50% อยูใ่นระยะกลาง (ช่องท่ี 3)   เน่ืองจากภาพลกัษณ์ของ
สินคา้สามารถท าให้ Brand Perception จากลูกคา้เปล่ียนไปได ้ 4.  ความเส่ียงจากการมีการรณรงค์
ความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม จากทัว่โลกทั้งจากนานาชาติ หรือองคก์รต่าง  ความเส่ียงมีโอกาสท่ีจะ
เกิดสูงถึง 80%  คือระยะโอกาสสูง (ช่องท่ี 4) เน่ืองจากการควบคุมเป็นกฏหมาย และนโยบายท าให้
เกิดผลกระทบรุนแรง และถา้เกิดมีผลกระทบรุนแรงถึง 80 % ทั้งดา้นการผลิต การวางแผนจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ ระยะรุนแรง (ช่องท่ี 4)   5.  เม่ือภาษีรถยนตท์ าให้ราคารถยนต์ขยบัข้ึน ท าให้
ความเส่ียงของลูกคา้ท่ีเลือกจะไม่ซ้ือรถยนต์ เป็นความเส่ียงท่ีมีโอกาสจะเกิดข้ึนได้ โดยโอกาสท่ี
ลูกคา้จะไม่ซ้ือรถยนตท่ี์มีราคาแพงข้ึนหลงัการเปล่ียนภาษีอยูท่ี่ 90% ระยะโอกาสสูง (ช่องท่ี 5)  และ
ไดรั้บผลกระทบสูงเช่นกนัท่ี 80% ระยะรุนแรงมาก (ช่องท่ี 5)   

3. การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response)  
บริษทัควรมีการตอบสนองความเส่ียงทั้ง 5 รายการดงัต่อไปน้ี 
- ป้องกนัความเส่ียง (Prevent) ในส่วนของแนวทางในการป้องกนันั้นสามารถท าได้

กบักระบวนการผลิต ไลน์การผลิตหยุดท่ีเกิดจากความผิดพลาดในกระบวนการจดัการ โดยมีการท า
ตรวจสอบความเรียบร้อย พร้อมทั้งท าการติดตั้งจอเพื่อ Monitor การท างานในกระบวนการท่ีส าคญั 
โดยแผนส ารองฉุกเฉินคือ การขยายระยะเวลา และเพิ่ม Takt Timeในการผลิต หรือการให้โรงงาน
ใกลเ้คียงผลิตชดเชยในวนัหยดุหากเกิดเหตุการณ์รุนแรง 

- การป้องกนัความเส่ียงในเร่ืองของการไม่ประสบความส าเร็จการขายในประเทศ
เพื่อนบา้น โดยฝ่ายวเิคราะห์การตลาดควรมีการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค กลุ่มลูกคา้ใน Segment ต่าง  เพื่อให้เกิดความมัน่ใจในการท่ีจะน าสินคา้ใหม่  เขา้มา เพื่อ
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ลดการศูนยเ์สียของตน้ทุน โดยแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) ในกรณีน้ีคือ จดัท าแผนการ
ตลาด และการโปรโมชัน่สินคา้ใหส้ามารถจ าหน่ายออกไปได ้

- ความเส่ียงจากการท่ีท ากิจกรรมทางการตลาด และไม่ประสบความส าเร็จไม่วา่จะ
เป็นการใชพ้รีเซ้นเตอร์แลว้ ไม่ดึงดูดลูกคา้ ควรมีการป้องกนัก่อนท่ีจะออกโฆษณาโดยการลองน า
ตวัอย่างโฆษณา หรือบอกเล่าเน้ือหาของโฆษณาให้กลุ่มตวัอย่างประชาชนไดเ้ห็น เพื่อท่ีจะดูการ
ตอบสนองของคนดงักล่าววา่มีความเขา้ใจเหมือนกบัท่ีทางฝ่ายการตลาดตอ้งการจะส่ือสารหรือไม่ 
กิจกรรมลกัษณะน้ีไม่มีแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan)  

- ความเส่ียงจากการมีการรณรงค์ความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม จากทัว่โลก ท าให้
ยอดขายสินคา้ไม่ประสบความส าเร็จ ควรมีการป้องกนัคือการ ศึกษาวิจยัความเป็นไปไดท่ี้จะออก
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มากข้ึน โดยแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) ในกรณีน้ีคือ
การวิเคราะห์ขอ้มูล ศึกษาถึงความเป็นไปไดท่ี้จะส่งออกผลิตภณัฑ์ไปยงัภูมิภาคประเทศเพื่อนบา้น
เป็นการกระจายฐานลูกคา้ 

- ความเส่ียงจากการท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือรถยนตเ์ม่ือ ข้ึนราคารถยนตจ์ากภาษีสรรพสามิตท่ี
เพิ่มข้ึน ควรมีการป้องกนัคือการ ศึกษาวิจยัความเป็นไปไดท่ี้จะออกผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวด
ลอ้มากข้ึน โดยแผนส ารองฉุกเฉิน (Contingency Plan) ในกรณีน้ีคือการท าโปรโมชัน่ สินคา้ ลด 
แลก แจก แถมต่าง  

4. การเฝ้าระวงัความเส่ียง (Risk Monitoring)  
โดยความเส่ียงดงักล่าวขา้งตน้ซ่ึงมีโอกาสท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต การท่ีบริษทัไดมี้การ

เตรียมการรับมือไวล่้วงหน้านั้น บริษทัจะตอ้งมีการรับรู้ว่ามีเหตุการณ์ใดท่ีเป็นส่ิงผิดปกติเกิดข้ึน
ก่อนท่ีจะเป็นปัญหาได ้ดงันั้น บริษทัจะตอ้งมีการเฝ้าระวงัอยูเ่สมอ โดยการรับรู้ถึงการเปล่ียนแปลง
ของกิจกรรมการด าเนินงาน หากมีส่ิงผดิปกติเกิดข้ึน บริษทั ก็จะสามารถแกไ้ขปัญหาดงักล่าวได ้

จากการระบุความเส่ียง ประเมินความเส่ียง ตอบสนองความเส่ียง และติดตามและ
ประเมินผลความเส่ียงทั้ง 5 รายการนั้น จะเห็นไดว้า่ ถา้มีการเตรียมการรับมือของความเส่ียงทั้งหลาย 
แมจ้ะตอ้งมีการลงทุนเป็ยตวัเงิน หรือดา้นทรัพยากรอ่ืน ก็ตาม ถา้หากการลงทุนนั้นก าจดัความเส่ียง 
หรือบรรเทาลงได ้การบริหารความเส่ียงก็จะท าให้เหตุการณ์ร้าย  อาจจะไม่เกิด หรือเกิดแลว้ไดรั้บ
ผลกระทบนอ้ยท่ีสุด ไดคุ้ม้คา้กวา่การท่ีบริษทัไม่มีการบริหารความเส่ียงเลย 

ดงันั้นหากบริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั สามารถด าเนินการตามกลยุทธ์
ท่ีวางไว ้โดยใชก้ระบวนการท างานอยา่ง Balanced Scorecard  และ การวางแผนแบบ Strategic Map 
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ในการก าหนดกลยุทธ์ในการจดัการองค์กร ก าหนดวตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั 
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เป้าหมาย โครงการหรือกิจกรรมต่าง ทั้งหมด 4 มุมมอง ทั้งในมุมมองดา้นการเงิน มุมมองทางดา้น
ลูกคา้ มุมมองทางดา้นกระบวนการ และมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต  

โดยระหว่างท่ีดาเนินโครงการหรือกิจกรรมต่าง นั้น อาจจะมีเหตุการณ์ไม่คาดคิด
เกิดข้ึน โดยจะตอ้งต้องมีแผนรองรับความเส่ียง  ซ่ึงทั้งหมดน้ีจะท าให้บริษทัสามารถเติบโตไป
ขา้งหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ท าใหมี้โอกาสพบอุปสรรคต่าง นอ้ยลง สามารถด าเนินการไดอ้ยา่ง
ราบร่ืน ส่งผลให้บริษทัจะประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีไดว้างไวใ้นอนาคตทั้งระยะสั้น และ 
ระยะยาวไดเ้ป็นอยา่งดี 
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