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บทที ่1 
บทน า (Introduction) 

 
 
 ในยุคโลกาภิวตัน์ท่ีโลกมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว สมาร์ทโฟน แท็บเล็ต และ
สังคมออนไลน์เขา้มามีบทบาทส าคญัต่อชีวิต เทคโนโลยีการติดต่อส่ือสารจึงเป็นเทคโนโลยีหลกัท่ี
ใชใ้นชีวติประจ าวนัและการด าเนินธุรกิจ จึงเป็นปัจจยับวกท่ีช่วยส่งผลให้การประมวลผลแบบกลุ่ม
เมฆ (Cloud Computing) เป็นเทคโนโลยีท่ีน่าจบัตามองและมีความส าคญัมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากเป็น
ระบบท่ีมีความยืดหยุ่นสูงสามารถปรับตวัและเปล่ียนแปลงได้อย่างรวดเร็วโดยไม่มีภาระผูกพนัท่ี
ยาวนาน องคก์ร ธุรกิจ และผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ส่วนใหญ่จึง
ให้ความสนใจกับระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมากยิ่งข้ึน อาจกล่าวได้ว่าการเข้ามาของ
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในประเทศไทยส่งผลให้บริษทัเทคโนโลยีสารสนเทศตอ้ง
ปรับเปล่ียนรูปแบบการใหบ้ริการและการขายมาเนน้ท่ีตลาดระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมาก
ยิง่ข้ึน และเพื่อเป็นการตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีมากข้ึนน้ี บริษทัจึงตอ้งมีการทบทวนถึงปัญหา 
อุปสรรค และความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั เพื่อเป็นกรอบในการหากลยุทธ์และแนวทางในการเพิ่ม
ยอดขายและสร้างความสามารถในการแข่งขนัส าหรับการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบ
กลุ่มเมฆ โดยมีกลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่มวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ใหสู้งมากข้ึน 
 
 

1.1 ความเป็นมา 
 เทคโนโลยไีดเ้ขา้มามีบทบาทกบัธุรกิจและอุตสาหกรรมในทุกๆ ดา้น และเป็นปัจจยัท่ี
จะสนบัสนุนใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จตามเป้าหมายไดอ้ยา่งราบร่ืนซ่ึงในปัจจุบนัน้ี เทคโนโลยีท่ี
ทุกคนกล่าวถึงและเป็นท่ีน่าจบัตามอง หน่ึงในนั้นก็คือ เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
(Cloud Computing) เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ เร่ิมเป็นท่ีแพร่หลายในการบริหาร
จดัการองคก์รและธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) เน่ืองจาก
สามารถลดตน้ทุนในการบริหารจดัการจึงส่งผลให้อตัราการเติบโตของเทคโนโลยีการประมวลผล
แบบกลุ่มเมฆเป็นไปอย่างก้าวกระโดดโดยเฉพาะในต่างประเทศ ส าหรับประเทศไทยนั้นเร่ิมมี
แนวโนม้การใชง้านท่ีมากข้ึน เน่ืองจากความสามารถของระบบท่ีท าให้องคก์รหรือธุรกิจในทุกภาค
ส่วนสามารถขยบัขยาย หรือปรับเปล่ียนกลยุทธ์ต่างๆ ไดอ้ยา่งคล่องตวั ยืดหยุน่ รวดเร็วมากข้ึน โดย
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ไม่มีภาระผกูพนัท่ียาวนาน จากแนวโน้มความตอ้งการใชเ้ทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
ของกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ท่ีมีเพิ่มข้ึนอยา่งชดัเจนน้ีบริษทัจึงจ าเป็นตอ้ง
พฒันาศกัยภาพของตนเอง เพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้สามารถคงอยู่
ในระยะยาวไดต่้อไป 

 
 

1.2 ภาพรวมอตุสาหกรรม 
 เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ เป็นเทคโนโลยีท่ีมีแนวโนม้การเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ืองและมีความส าคญัในองค์กรหรือธุรกิจต่างๆ มากข้ึน โดยเทคโนโลยีการประมวลผลแบบ
กลุ่มเมฆน้ียงัเป็นเทคโนโลยีท่ีติดอนัดบั1 ใน 10เทคโนโลยีท่ีมาแรงตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 และมี
แนวโนม้ท่ีเติบโตอยา่งกา้วกระโดดมากข้ึนเร่ือยๆ ทุกปี 

 การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ คือเทคโนโลยีใหม่ท่ีเปล่ียนรูปแบบการท างานบน
คอมพิวเตอร์จากการมีเซิร์ฟเวอร์ส่วนตวัไปเป็นการเก็บข้อมูลและประมวลผลผ่านระบบของผู ้
ให้บริการ (Cloud Provider) ผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการสามารถซ้ือหรือเช่าบริการเท่าท่ี
ตอ้งการ โดยไม่ตอ้งค านึงถึงเร่ืองการจดัการ และสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ีทุกเวลาผ่านอุปกรณ์
ทางเทคโนโลยอียา่ง คอมพิวเตอ ์สมาร์ทโฟน หรือ แทบ็เล็ต 

 ในโครงสร้างพื้นฐานการค านวณแบบดั้ งเดิมนั้น ระบบปฎิบติัการอาทิเช่น ระบบ
ปฎิบติัการวนิโดวส์ หรือ โปรแกรมประยกุตอ์ยา่งเช่นไมโครซอฟตเ์วิร์ด ตลอดจนขอ้มูลสารสนเทศ 
เช่น ไฟล์เอกสาร โดยปกติจะถูกเก็บอยูใ่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของผูใ้ชแ้ต่ละคน ส่วนในส านกังาน
มกัเก็บไวบ้นเคร่ืองคอมพิวเตอ์แม่ข่าย การประมวลผลเชิงกลุ่มเมฆ เป็นโครงสร้างพื้นฐานทาง
สารสนเทศท่ีมีรูปแบบแตกต่างออกไปจากเดิม ข้อมูลสารสนเทศ ซอฟต์แวร์ หรือ บริการทาง
สารสนเทศ ถูกเก็บและสามามารถเข้าถึงได้ผ่านทางเคร่ืองแม่ข่ายตัวแทนท่ีเช่ือมต่อไปย ัง
อินเทอร์เน็ต มีบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจทางสารสนเทศหลักของโลกหลายราย อาทิเช่น อเมซอน
(Amazon)ไมโครซอฟต์ (Microsoft) เดลล์ (Dell) ไอบีเอ็ม (IBM) กูเกิล (Google) และยาฮู (Yahoo) 
ท่ีก าลงัใหค้วามสนใจ และก าลงัพฒันาคลาวดใ์นเชิงธุรกิจอยูใ่นปัจจุบนั 
 

1.2.1   รูปแบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆแบ่งรูปแบบการให้บริการออกเป็น 3 
ประเภทด้วยกนัตังต่อไปนี ้ 

1.2.1.1 บริการดา้นซอฟตแ์วร์ (Software as a service) หรือเรียกโดยยอ่
ว่าเอสเอเอส (SaaS) เป็นบริการบนระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆประเภทหน่ึง ท่ีให้บริการใน
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รูปแบบซอฟต์แวร์ส าเร็จรูปแก่ผู ้รับบริการ ให้ผู ้ใช้บริการสามารถใช้งานได้ทันทีผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต หมายถึงซอฟตแ์วร์ดงักล่าวไม่ไดท้  างานอยูภ่ายในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของผูใ้ชง้าน หรือ
ภายในเคร่ืองคอมพิวเตอร์แม่ข่ายขององค์กรแต่ท างานอยู่ในส่วนของผูใ้ห้บริการแทน ผูใ้ช้งาน
สามารถใช้งานซอฟต์แวร์แบบออนไลน์ผ่านทาง เว็บเบราว์เซอร์(Web Browser)โดยท่ีส่วน
ประมวลผลทั้งหมดอยู่บนเคร่ืองของผูใ้ห้บริการทั้งหมด บริการเช่นน้ีเหมาะกบัผูใ้ช้บริการท่ีไม่มี
ผูดู้แลระบบ และขาดนักพฒันาซอฟต์แวร์ท่ีเพียงพอ ผูรั้บบริการสามารถใช้งานได้ตามปริมาณท่ี
ช าระเงินค่าบริการ 

1.2.1.2 บริการแพลตฟอร์ม (Platform as a Service) หรือเรียกโดยยอ่วา่ 
พีเอเอเอส (PaaS) เป็นบริการรูปแบบหน่ึงของการประมวลผลเชิงกลุ่มเมฆ เพื่อให้บริการการพฒันา
ซอฟต์แวร์บนสภาพแวดล้อมท่ีสามารถปรับขยายได้ตามความตอ้งการ แก่นักพฒันาซอฟต์แวร์ 
บริการรูปแบบน้ีท าให้นกัพฒันาซอฟตแ์วร์ไม่จ  าเป็นตอ้งทราบวา่เบ้ืองหลงัทรัพยากรเหล่านั้นอยู่ท่ี
ใด แต่สามารถใช้งานทรัพยากร ไดต้ามความตอ้งการหรือตามท่ีก าหนด จุดเด่นอีกประการหน่ึงคือ
นกัพฒันาซอฟตแ์วร์ยงัสามารถใชฐ้านขอ้มูลไดโ้ดยง่ายและยดืหยุน่สูง กล่าวคือเพียงประกาศผา่นตวั
แปร จึงสามารถใช้งานพื้นท่ีเก็บฐานขอ้มูลคลา้ยกบัระบบจดัการฐานขอ้มูลแบบเดิม โดยไม่ตอ้ง
ทราบว่าช้ินส่วนของข้อมูลเหล่านั้นจะถูกจดัเก็บอยู่ท่ีใด ผูใ้ช้ทราบเพียงว่าจะใช้งานทรัพยากร
อย่างไร โดยไม่ตอ้งทราบว่าทรัพยากรเหล่านั้นอยูท่ี่ใด ท างานอย่างไร อยู่บนฮาร์ดแวร์ประเภทใด 
อีกทั้งชุดค าสั่งท่ีท างานอยูบ่นสภาพแวดลอ้มน้ียงัสามารถใชท้รัพยากรประมวลผลไดต้ามตอ้งการอีก
ดว้ย 

1.2.1.3 บริการดา้นโครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure as a service) หรือ
เรียกโดยย่อว่าไอเอเอเอส(IaaS) เป็นบริการของผูใ้ห้บริการ (Service Provider) ท่ีให้บริการ
โครงสร้างพื้นฐานทางสารสนเทศซ่ึงอยู่ในรูปแบบของคอมพิวเตอร์เสมือนภายในคอมพิวเตอร์
เสมือนนั้นประกอบไปดว้ยส่วนเสมือนอาทิเช่นหน่วยประมวลผลกลางเสมือนหน่วยความจ าเสมือน
ดิสก์เสมือนและระบบเครือข่ายเสมือนเป็นตน้ผูใ้ช้สามารถเขา้ถึงทรัพยากรดังกล่าวได้ผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต หรือ กล่าวไดว้่าบริการน้ีเป็นการเตรียมเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีมีหน่วยประมวลผลกลาง 
หน่วยความจ า ดิสก์ และระบบเครือข่าย ให้แก่ผูข้อใช้บริการ เพื่อให้ผูใ้ช้บริการสามารถติดตั้ง
ซอฟตแ์วร์ท่ีตอ้งการ ผา่นทางเคร่ืองคอมพิวเตอร์เสมือน 

 

1.2.2   ประเภทของการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

1.2.2.1 ไพรเวทคลาวด์ (Private Cloud) เป็นรูปแบบการประมวลผล
แบบกลุ่มเมฆท่ีสร้างเพื่อใชง้านอยูภ่ายในเครือข่ายคอมพิวเตอร์ภายในองคก์ร หรือภายใตเ้ครือข่าย
ใกลเ้คียงกนั 
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1.2.2.2 พบับลิคคลาวด์ (Public Cloud) เป็นรูปแบบการประมวลผลเชิง
กลุ่มเมฆท่ีสร้างข้ึนเพื่อเปิดให้ใช้งานไดอ้ย่างกวา้งขวางบนเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ผูใ้ช้งานสามารถ
ควบคุมดูแลไดด้ว้ยตนเองผ่านเวบ็ไซต์ท่ีผูใ้ห้บริการเปิดให้บริการ ปัจจุบนัมีผูใ้ห้บริการหลายราย 
อาทิเช่น อเมซอน กเูกิล ไมโครซอฟตอ์ะซวั (Azure) แร็คสเปส (Rackspace) เป็นตน้ 

1.2.2.3 ไฮบริจคลาวด์ (Hybrid Cloud) เป็นรูปแบบของการประมวลผล
แบบกลุ่มเมฆท่ีเป็นการเช่ือมโยงกนัระหวา่งไพรเวทคลาวด์ และพบับลิคคลาวด์ เพื่อให้สามารถใช้
ทรัพยากรในการประมวลผลร่วมกนัมากข้ึน 

 

ภาพที ่1.1 แสดงตวัเลขประมาณการมูลค่าในตลาดของระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ประเภท
  พบับลิคคลาวด ์โดยจ าแนกตามรูปแบบการใหบ้ริการ 
ทีม่า:http://www.forbes.com/sites/louiscolumbus/2015/01/24/roundup-of-cloud-computing-
forecasts-and-market-estimates-2015/ 
 
 จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นตัวเลขประมาณการมูลค่าในตลาดของระบบการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในรูปแบบการให้บริการซอฟต์แวร์(SaaS)ทัว่โลกเติบโตจาก 78.43 พนั
ลา้นดอลล่าสหรัฐ ในปีค.ศ. 2015 เป็น 132.57 พนัลา้นดอลล่าสหรัฐในปี 2020 ซ่ึงอตัราการเติบโต
เฉล่ียคิดเป็น 9.14% ต่อปี (CAGR) ซ่ึงจากรูปภาพจะเห็นได้ว่าอตัราการเติบโตการให้บริการ
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ซอฟตแ์วร์ (SaaS) มีสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุดในบรรดาการให้บริการรูปแบบอ่ืนๆ โดยบริษทัผูใ้ห้บริการ
ระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ในรูปแบบซอฟตแ์วร์ (SaaS) อาทิเช่น ไมโครซอฟท ์กูเกิล อเมซอน 
และเซลส์ฟอร์ซ ดงัรูปภาพท่ี 1.2 
 

 

ภาพที ่1.2 แสดงรายช่ือบริษทัผูใ้หบ้ริการระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ โดยจ าแนกตามรูปแบบ
  การใหบ้ริการ 
ทีม่า:http://www.markerbench.com/blog/2013/01/08/static-blogging/ 
 
 องค์กรและธุรกิจในไทยไดเ้ล็งเห็นความส าคญัของเทคโนโลยีการประมวลผลแบบ
กลุ่มเมฆมากข้ึนหลงัจากน ้ าท่วมในปี พ.ศ. 2554 การใชจ่้ายในระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
ของไทยเติบโตจากร้อยละ32  เป็นร้อยละ50ในปีพ.ศ. 2555 ซ่ึงเหตุผลหน่ึงนั่นคือ หลายบริษทัท่ี
ประสบปัญหาน ้ าท่วม เซิร์ฟเวอร์ไดรั้บความเสียหาย ขอ้มูลท่ีส าคญัไม่สามารถกูคื้นมาได ้องค์กร
และธุรกิจจึงเร่ิมเห็นถึงความส าคญัของระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมากยิง่ข้ึน 
 สถาบนัไอเอม็ซีไดมี้การจดัท าโครงการวจิยัเชิงส ารวจในหวัขอ้ การส ารวจความพร้อม
ด้านการใช้เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆของหน่วยงานในประเทศไทย หรือ Cloud 
Computing Readiness Survey2014 วตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบความพร้อมของประเทศไทยกบั
ประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาค การส ารวจน้ีมีผูเ้ขา้ร่วมโครงการจ านวน 177 รายโดยจ าแนกตามขนาด
องคก์รเป็นหน่วยงานหรือบริษทัขนาดใหญ่ (Large Enterprise) จ านวน 61 ราย และกลุ่มวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) จ านวน 116 ราย  
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ภาพที ่1.3 แสดงสัดส่วนแผนงานดา้นไพรเวทคลาวด์(Private Cloud)ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ทีม่า:http://www.slideshare.net/imcinstitute/cloud-computing-1-42024401 
  
 จากภาพท่ี 1.3 แสดงถึงสัดส่วนแผนงานดา้นไพรเวทคลาวด์ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใน
ภาพรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง 167 รายท่ีตอบวา่มีเซิฟเวอร์ใชง้านในองคก์รนั้นพบวา่จ านวน 47 รายหรือ
คิดเป็นร้อยละ 28 มีการใชไ้พรเวทคลาวด์อยูแ่ลว้ในปัจจุบนัจ านวน 48 รายหรือคิดเป็นร้อยละ 29 มี
แผนการท่ีจะติดตั้งเพื่อใชใ้นอนาคต แต่ส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 43 ยงัไม่มีแผนงานดา้นไพรเวทคลาวด์
แต่อยา่งใด ทั้งน้ีเม่ือวิเคราะห์ลงไปถึงแผนงานของหน่วนงาน โดยแยกตามขนาดขององคก์รนั้น มี
ความแตกต่างจากผลส ารวจในภาพรวมเล็กนอ้ย พบวา่ในปัจจุบนัธุรกิจขนาดใหญ่มีการใชง้านไพร
เวทคลาวด์เป็นสัดส่วนท่ีสูงกวา่วิสาหกิจขนาดกลางและเล็ก เป็นผลมาจากธุรกิจขนาดใหญ่มีความ
ซบัซอ้นของขอ้มูลในการด าเนินงานและเขม้งวดในเร่ืองความลบัของลูกคา้ แต่ในขณะเดียวกนัก็พบ
ขอ้มูลท่ีน่าสนใจในแง่ของแผนการใช้งานไพรเวทคลาวด์ในอนาคต ซ่ึงพบว่าวิสาหกิจขนาดเล็กมี
สัดส่วนท่ีสูงกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ 
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ภาพที ่1.4 แสดงสัดส่วนแผนงานดา้นการใชพ้บับลิคคลาวดข์องกลุ่มตวัอยา่งวสิาหกิจขนาดกลาง
  และขนาดเล็ก(SMEs) 
ทีม่า:http://www.slideshare.net/imcinstitute/cloud-computing-1-42024401 

 
 

 จากภาพท่ี 1.4 จากการวิเคราะห์ผลส ารวจจากกลุ่มตวัอย่างพบว่าวิสาหกิจขนาดเล็กมี
แผนการใชบ้ริการการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆร้อยละ50.86โดยมีแผนการใชง้านพบับลิคคลาวด์ใน
รูปแบบ IaaS เป็นสัดส่วนสูงท่ีสุดมาถึงร้อยละ 72.88 รองลงมาคือ รูปแบบบริการ SaaS และล าดบั
สุดทา้ยคือ บริการในรูปแบบ PaaS  ดงัรายละเอียดจากภาพ 
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ภาพที ่1.5 รายช่ือผูใ้หบ้ริการ IaaSท่ีไดรั้บความนิยมและมีการพิจารณาท่ีจะใชใ้นอนาคต 
ทีม่า:http://www.slideshare.net/imcinstitute/cloud-computing-in-thailand-readiness-survey 

 

 จากภาพท่ี 1.5 แสดงรายช่ือผูใ้หบ้ริการ IaaS โดยขณะน้ีประเทศไทยเร่ิมมีผูใ้ห้บริการท่ี
เป็นบริษทัของไทยเพิ่มมากข้ึน ยกตวัอย่างเช่นบริษทัทรูไอดีซี (True IDC)  บริษทัดาตา้โปร
(DataPro) ส านกังานรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ (G-Cloud) บริษทัไอเน็ต (iNet) และอ่ืนๆ ซ่ึงจากผล
ส ารวจแสดงให้เห็นวา่หากจดัอนัดบัของการใช้คลาวด์ในรูปแบบการให้บริการ IaaS อนัดบัหน่ึง 
เป็นของไมโครซอฟทอ์ะซวั(Microsoft Azure) ท่ียงัไดรั้บความนิยมสูงสุด 
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ภาพที ่1.6 แสดงเหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆใน
  รูปแบบพบับลิคคลาด์ 
ทีม่า:http://www.slideshare.net/imcinstitute/cloud-computing-in-thailand-readiness-survey 

 

 โดยเม่ือส ารวจถึงปัจจยัในการเลือกใช้พบับลิคคลาวด์ของบริษทัต่างๆ พบว่าเหตุผล
หลกัในการเลือกใช้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในรูปแบบพบับลิคคลาวด์ท่ีมี
สัดส่วนสูงท่ีสุดคือ การพิจาราณาจากขอ้มูลดา้นเทคนิคของผูใ้ห้บริการ อาทิเช่น ขอ้มูลในดา้นดาตา้
เซ็นเตอร์ (Data Center) และแบนด์วิธ (Bandwidth) เป็นตน้ ส่วนในดา้นราคา ความยืดหยุน่ในการ
ปรับเปล่ียนให้เขา้กบัองคก์ร และการพิจารณา SLA (Service Level Agreement) ท่ีมีสัดส่วนอยูใ่น
อนัดบัสอง โดยปัจจยัการเลือกใชใ้นอนัดบัสามคือ การพิจาณาช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการท่ีเป็นท่ียอม
ในระดบัสากล ทั้งน้ีในส่วนการพิจาณาจากการท่ีมีตวัแทนของผูใ้ห้บริการในประเทศไทย ถือว่ามี
ความส าคญัแต่อยูใ่นสัดส่วนท่ีไม่สูงมากนกั 

 



10 

 

ตารางที ่1.1 แสดงถึงตวัเลขการวดัความพร้อมของการพฒันาระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในมิติ
  ต่างๆ ของประเทศต่างๆ ในทวปีเอเชีย 

 

 จากตารางท่ี 1.1 การจดัอนัดบัของ Asia Cloud Computing Associationประเทศไทยมี
อนัดบัดีข้ึน 4 อนัดบั โดยประเทศไทยอยูใ่นอนัดบัท่ี 9 จากทั้งหมด 14 ประเทศ ท่ีมีความพร้อมทั้ง
โครงสร้างพื้นฐาน การพฒันาและการน าเทคโนโลยีประมวลผลแบบกลุ่มเมฆไปใชง้าน ซ่ึงประเทศ
ไทยนั้นติดอนัดบั 1 ใน 4 ของประเทศท่ีมีการพฒันาดา้น Cloud readiness อยา่งกา้วกระโดด โดยมี
คะแนนในดา้น Broadband Quality, International Connectivity และ Data Sovereignty สูงกวา่ปี
ก่อนมาก 
 
 

1.3 ข้อมูลและโครงสร้างองค์กร 
 บริษทั เอทีเอส คอร์ปอเรชนั จ ากดั (เอทีเอส) เป็นบริษทัท่ีน าเสนอการแกปั้ญหาให้กบั
ลูกคา้ธุรกิจทัว่โลก โดยเนน้ไปท่ีเทคโนโลยีท่ีจะแกปั้ญหาทางธุรกิจ พร้อมกบัเพิ่มพูนประสิทธิภาพ
ในการด าเนินธุรกิจ บริษทัเอทีเอสมีผูเ้ช่ียวชาญมากกวา่ 500 คนท่ีพร้อมจะน าเสนอบริการต่างๆ โดย
สามารถแบ่งการบริการไดด้งัต่อไปน้ี 
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1.3.1 ให้บริการค าปรึกษาด้านกระบวนการทางธุรกิจ (Business Technology 
Consulting) รับให้ค  าปรึกษาเพื่อช่วยให้บริษัทสามารถเติบโตได้อย่างย ั่งยืนสร้างธุรกิจท่ีมี
ประสิทธิภาพ และผลก าไรมากข้ึน โดยใหค้  าแนะน าเพื่อเลือกใชเ้ทคโนโลยใีหไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

1.3.2 การพัฒนาซอฟต์แวร์ (Custom Software Development) พฒันาซอฟตแ์วร์ให้
ตรงกบัธุรกิจท่ีมีความเฉพาะตวัและตอ้งการออกแบบท่ีเป็นพิเศษ เพื่อการแกปั้ญหาท่ีตรงจุดและ
ครอบคลุมทุกปัญหาของประเภทธุรกิจไม่ว่าจะเป็นปัญหาจาก Business Processหรือปัญหาจาก
ความแตกต่างของซอฟตแ์วร์ท่ีมีอยูเ่ดิม ซ่ึงทีมพฒันานั้นมีความเช่ียวชาญท่ีหลากหลาย ไม่วา่จะเป็น
ในดา้นการออกแบบแอพพลิเคชัน่ดา้นกระบวนการทางธุรกิจการออกแบบเวบ็ไซต ์การออกแบบ
แอพพลิเคชัน่บนมือถือเป็นตน้ 

 

 

1.3.3 ผลิตภัณฑ์และบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ (Managed Services)น าเสนอการ
ดูแลจดัการระบบท่ีมีความยืดหยุ่น เหมาะสมกบับริษทั  เพื่อลดช่องโหว่ ปัญหาดา้นประสิทธิภาพ 
โดยน าเสนอบริการทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ การให้บริการศูนยข์อ้มูล บริการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 
บริการกูคื้นจากภยัพิบติั บริการดา้นบริหารจดัการโครงสร้างพื้นฐานไอทีต่างๆ  

 
 

1.3.4 การให้บริการบุคลากร (IT Outsource)บริษทัเอทีเอสไดมี้การจดัหาบุคลากรท่ีมี
ทกัษะและความเช่ียวชาญเฉพาะทาง เพื่อเขา้ไปช่วยเหลือองค์กร นับเป็นทางเลือกท่ีดีในการลด
ตน้ทุนและสามารถช่วยเหลือองค์กรให้สามารถเติบโตทางธุรกิจไดอ้ย่างสมบูรณ์ โดยการบริการ
บุคลากร ยงัรวมไปถึงการพฒันาและดูแลสนบัสนุนแอพพลิเคชัน่ การทดสอบระบบ การออกแบบ
ฐานขอ้มูล และอ่ืนๆอีกมากมาย 

 

1.3.5 การวางระบบซอฟต์แวร์และฮาร์ดแวร์บริษทัเอทีเอสมีทีมผูเ้ช่ียวชาญในการวาง
ระบบ โดยสามารถช่วยในด้านการวางระบบพื้นฐานไปจนถึงระบบข้อมูลท่ีซับซ้อน เช่น การ
ออกแบบสร้างสถาปัตยกรรมคอมพิวเตอร์หรือแอพพลิเคชัน่ตามความตอ้งการของลูกคา้ การผสาน
การท างานกับฮาร์ดแวร์ใหม่หรือฮาร์ดแวร์ท่ีใช้อยู่ การผสานการท างานกบัซอฟต์แวร์ตามความ
ตอ้งการของลูกคา้หรือซอฟตแ์วร์ส าเร็จรูปจากผูน้ าตลาด เช่น ออราเคิลและ ไมโครซอฟต ์

โดยบริษทัเอทีเอส ไดก่้อตั้งข้ึนเม่ือพ.ศ. 2543ท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ โดยเร่ิมตน้จากการ
เป็นหน่วยงานไอทีส าหรับบริษทัสยามมนัดาเลย ์จ  ากดั และเป็นหน่วยงานท่ีเร่ิมสร้าง Internet Data 
Centerแห่งแรกของภาคเหนือ ในช่วงเวลาท่ีผ่านมาบริษทัได้มีการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองตาม
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ความตอ้งการของธุรกิจท่ีตอ้งการโซลูชั่นทางเทคโนโลยีเขา้มาช่วยแก้ปัญหาต่าง ๆ ให้กบัธุรกิจ 
ปัจจุบนัน้ีบริษทัเอทีเอสมีส านกังานหลกัอยูท่ ั้งท่ีกรุงเทพมหานคร และเชียงใหม่ มีลูกคา้มากกวา่ 100
รายทั้งในและต่างประเทศ 

 

 

ภาพที ่1.3 แสดงสัดส่วนรายไดร้วมของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั ในช่วงปี พ.ศ.2553ถึงปี  
  พ.ศ. 2556 
ทีม่า:คลงัขอ้มูลธุรกิจ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์
 
 สถานทีต่ั้งของบริษัท 
 บริษทัมีสถานท่ีในการด าเนินธุรกิจอยูท่ ั้งส้ิน 2 แห่ง คือ 

1. ส านกังานเชียงใหม่25/1หมู่ท่ี 2 ต.ป่าบง อ.สารภี จ.เชียงใหม่ 
2. ส านกังานกรุงเทพมหานคร 408/160ชั้น 39อาคารพหลโยธินเพลส ถนนพหลโยธิน 

แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพมหานคร 
 

 วสัิยทัศน์ 
 การเป็นผูใ้ห้บริการเทคโนโลยีสารสนเทศ(IT)ท่ีช่วยสร้างแรงบนัดาลใจในการคน้หา
ค าตอบท่ีดีกวา่ ง่ายกวา่ สมเหตุสมผลมากกวา่ ในการใชชี้วติและธุรกิจของผูค้นทุกประเภท 
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ภาพที ่1.4 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั ในฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละการ
  บริการเทคโนโลยสีารสนเทศ(Managed Services Department) 
ทีม่า:ฝ่ายบุคคล บริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

 
 จากภาพท่ี 1.4 แสดงถึงโครงสร้างองค์กรการด าเนินงานจะอยู่ภายใต้การดูแลของ
กรรมการผูจ้ดัการ โดยบริษทัมีการแบ่งฝ่ายการท างานอย่างชัดเจน โดยจะแบ่งเป็นฝ่ายท่ีเป็น
ผูรั้บผิดชอบดูแลการท างานขององค์กร คือ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบุคคล ฝ่ายขายและด าเนินการ และ
นอกจากน้ี บริษทัยงัมีการแบ่งฝ่ายตามหนา้ท่ีท่ีให้บริการแก่ลูกคา้ของบริษทั เช่น ฝ่ายผลิตภณัฑ์และ
การบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ(Managed Services Department)ซ่ึงอยู่ภายใต้การดูแลของ 
ผูจ้ดัการระบบโครงสร้างพื้นฐาน (Director system Infrastructure) ซ่ึงในส่วนน้ีก็จะประกอบดว้ย
บุคลากร2 สายงาน และใชโ้ครงสร้างองคก์รแบบ Pooled Interdependence คือสามารถแทนงานกนั
ได ้เพื่อความยดืหยุน่ในแต่ละโครงการ 

1. บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีใหค้  าปรึกษาและดูแลจดัการบริหารจดัการโครงการ โดยประกอบ
ไปด้วย ผูดู้แลจดัการโครงการ (Project Manager) และผูน้ ากลุ่ม (Team Leader)เพื่อติดต่อ
ประสานงานกบัลูกคา้น าขอ้มูลมาประสานงานกบัลูกทีมต่อไป 

Managing Director 

Sales & Operations 
Department HR Department Marketing 

Department 
Managed Services 

Depaertment 

Director system 
infrastructure 

 

Project Manager 
 

Team Leader 

Senior Engineering 
Technician 

Operation 
Engineering 

Special list pooling Management pooling 
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2. บุคคลท่ีมีทกัษะความสามารถเฉพาะทางในดา้นต่างๆ เพื่อน าความสามารถนั้นๆ มา
ใชใ้นโครงการ โดยประกอบดว้ยทีมวศิวะกรในดา้นต่างๆ ตามล าดบั 

 
 

1.4 สภาพปัญหา 
 จากขอ้มูล อตัราการเติบโตของเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมีแนวโน้ม
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงนบัวา่เป็นโอกาสท่ีดีของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั ท่ีจะสามารถเพิ่ม
ยอดขายจากการเติบโตของระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆน้ี แต่จากแผนภูมิรูปภาพแสดง
สัดส่วนยอดขายของฝ่ายผลิตภณัฑ์และบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ ดังแสดงในภาพท่ี 1.5 จะ
สังเกตพบวา่ตวัเลขยอดขายส่วนใหญ่ของฝ่ายน้ี มาจากบริการดา้นบริหารจดัการฮาร์ดแวร์และระบบ
มากถึง 35% แต่สัดส่วนยอดขายการบริการระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมียอดขายเพียง 6% ของ
ทั้งหมดเท่านั้น ทั้งท่ีควรมีแนวโนม้เพิ่มสูงตามทิศทางของตลาด แต่บริษทั ไม่สามารถสร้างรายได้
เติบโตไดอ้ยา่งเต็มท่ีตามทิศทางแนวโนม้ของตลาดน้ีจึงนบัวา่เป็นอุปสรรคในการเติบโตของบริษทั 
และการกา้วเป็นผูน้ าในดา้นการใหบ้ริการเทคโนโลยสีารสนเทศครบวงจรของประเทศไทย 

 ดงันั้นบริษทัจึงไดต้ั้งเป้าหมายยอดขายการบริการระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ให้มี
ยอดขายเพิ่มข้ึน และมีสัดส่วนยอดขายในฝ่ายท่ีเพิ่มข้ึนเป็น 12% ของฝ่าย ภายใน 2 ปีเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัทิศทางแนวโนม้ของตลาด และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมได ้

 

ภาพที ่1.5 แสดงถึงสัดส่วนรายไดใ้นฝ่ายผลิตภณัฑแ์ละการบริการเทคโนโลยสีารสนเทศ (Managed 
  Services Department) ในปี พ.ศ. 2556 
ทีม่า:ฝ่ายบริการเทคโนโลยสีารสนเทศ บริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 
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บทที ่2 
การวเิคราะห์เชิงกลยุทธ์ 

 

  

 ข้อมูลจากหน่วยงานและสถาบันวิจัยต่างๆทั่วโลก ต่างระบุว่าเทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆนั้นไดเ้ป็นเทคโนโลยีท่ีก าลงัเปล่ียนโลกแห่งเทคโนโลยีสารสนเทศใบน้ี
ทั้งน้ีตลาดในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศก็ไดเ้ร่ิมปรับเปล่ียนไป โดยมุ่งเน้นสู่การจ าหน่าย
และให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมากข้ึนอย่างเห็นไดช้ดั บริษทัผูน้ าในดา้น
เทคโนโลยทีัว่โลกไดห้นัมาท าธุรกิจเก่ียวกบัการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆและมีผลประกอบการท่ีดี
ข้ึน และบริษทัซอฟทแ์วร์บางรายก็ตอ้งปรับเปล่ียนรูปแบบการขายมาเนน้ท่ีตลาดน้ีดว้ย ไม่วา่จะเป็น 
ออราเคิล (Oracle)ไมโครซอฟท ์(Microsoft) หรือ อะโดบี (Adobe) 
 บริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชั่น จ  ากดั จึงได้เล็งเห็นถึงโอกาสท่ีจะเพิ่มผลประกอบการ
ให้แก่บริษทัและเพื่อเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ี จึงจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์
ปัจจยัต่างๆ  ดว้ยเคร่ืองมือการวิเคราะห์ทางธุรกิจในรูปแบบต่างๆ (Business Analysis Tool) โดยแต่
ละเคร่ืองมือท่ีใชน้ั้น มีวตัถุประสงคแ์ละมุมมองการวเิคราะห์ท่ีแตกต่างกนัออกไป เพื่อการวางแผนท่ี
เหมาะสมตอ้งอาศยัเคร่ืองมือในการวเิคราะห์ทั้งปัจจยัภายนอกและภายในในองคก์ร ดงัต่อไปน้ี  
 
 

2.1 การวเิคราะห์ปัจจัยภาพรวมภายนอก (Business Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจยัภาพรวมภายนอกสามารถใช้เคร่ืองมือได้หลากหลาย ณ ท่ีน้ี จึง
วเิคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือ 2 ชนิด คือ PEST Analysis และ Five Forces Analysis 
 

2.1.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร PEST Analysis  
 สภาพแวดลอ้มภายนอกเป็นปัจจยัภายนอกในระดบักวา้งและมีผลกระทบโดยออ้มต่อ
การปฏิบติัการขององค์กร การวิเคราะห์ด้วยPEST Analysis เรียกได้ว่าเป็นเคร่ืองมือส าหรับ 
“Scanning The Business Environment” ซ่ึงค าวา่ PEST ยอ่มาจากการวิเคราะห์ดา้นการเมือง ดา้น
เศรษฐกิจ ดา้นสังคม และดา้นเทคโนโลยี ซ่ึงผูท่ี้คิดคน้แนวคิดน้ีไดใ้นปี 1967 คือ Harvard professor 
Francis Aguilar โดย JimMakosผูก่้อตั้งเวบ็ไซต ์PESTLE Analysis ไดก้ล่าวถึงแนวคิดน้ีวา่สามารถ
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ช่วยให้องค์กรตดัสินใจทางเลือกได้เหมาะสมเหมาะกับการวิเคราะห์ในธุรกิจท่ียงัมีข้อมูลหรือ
สมมติฐานเชิงลึกไม่มาก เพราะเป็นการวเิคราะห์ภาพกวา้ง (Arline, 2014) 

 
 

ภาพที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัภาพรวมภายนอกดว้ยเคร่ืองมือ PEST Analysis 
ทีม่า:https://www.linkedin.com/pulse/business-simulation-workshops-understand-models-swot-
pest-rob-brodo 

 

 จากภาพท่ี 2.1 แสดงถึงปัจจยัต่างๆในการวเิคราะห์ ซ่ึงแต่ละปัจจยั มีตวัอยา่งแนว
ทางการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย  (Political and  Legal  Factors)  เช่น นโยบายและ
เสถียรภาพของรัฐบาล การแกไ้ขกฎหมาย และการปรับปรุงระเบียบต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการปรับเปล่ียน
วธีิการทางการบริหาร เป็นตน้ 

2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factors)เช่น อตัราเงินเฟ้อ อตัราดอกเบ้ียอตัราภาษี 
และอตัราการวา่งงาน เป็นตน้ 

3. ปัจจยัดา้นสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural Factors)เช่น โครงสร้างทางเพศและ
อาย ุระดบัการศึกษา ค่านิยม ความเช่ือ ขนบธรรมเนียมและประเพณีตลอดจนพฤติกรรมการบริโภค
อุปโภคเป็นตน้ 

4. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technological Factors) เช่นการผลิตคิดคน้ทางเทคโนโลยี
ต่างๆ เคร่ืองจกัรกลอุตสาหกรรม เคร่ืองจกัรสมองกล และเทคโนโลยสีารสนเทศเป็นตน้ 
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การวิเคราะห์ PEST Analysis ของธุรกิจการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบ
กลุ่มเมฆ (Cloud Computing) 

1. ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย  
นโยบายภาครัฐไดมี้การสนบัสนุนและผลกัดนัให้ไทยเป็นศูนยก์ลางไอซีที(ฮบั) ของ

ภูมิภาคอาเซียน ซ่ึงจะรวมทั้งการเป็นศูนยก์ลางดา้นดาตา้เซ็นเตอร์ เทคโนโลยีการประมวลผลแบบ
กลุ่มเมฆ เวนเจอร์แคปปิตอล เพื่อลดความเหล่ือมล ้าในการเขา้ถึงขอ้มูล และรองรับแนวโนม้กระแส
บ๊ิกดาตา้(Big Data) นอกจากน้ีตั้งแต่ปีพ.ศ. 2554 รัฐบาลไทยไดใ้ห้การสนบัสนุนการใช้บริการ
เทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ โดยมีการจดัตั้งหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง คือ ส านกังานรัฐบาล
อิเล็กทรอนิกส์ และส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์  และยงัไดร่้วมกบัหน่วยงานภาครัฐ 
เช่น เนคเทค (NECTEC) ซอฟท์แวร์พาร์ค (Software Park) เป็นตน้ เพื่อขบัเคล่ือนการใช้งาน
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆและท าการปรับปรุงแก้ไขกฎระเบียบในดา้นต่างๆ เพื่อ
รองรับการใชง้านน้ี  

จากท่ีกล่าวมา จะเห็นได้ว่ารัฐบาลไทยมีการขับเคล่ือนในด้านเทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในหลายรูปแบบแต่อยา่งไรก็ตามดว้ยสถานการณ์ทางการเมืองท่ีขาดความ
แน่นอน มีการปรับเปล่ียนนโยบายและโครงการต่างๆ อยู่เสมอ อาทิเช่น โครงการซิงเกิล เกตเวย์
(Single Gateway) ท่ีเห็นชอบโดยคณะรัฐมนตรี เม่ือวนัท่ี 27 สิงหาคม 2558 ซ่ึงสร้างผลกระทบต่อ
ความเช่ือมั่นของนักลงทุนชาวต่างชาติ รวมถึงนักธุรกิจในไทยท่ีไม่มั่นใจในเสถียรภาพของ
โครงสร้างเทคโนโลยสีารสนเทศของประเทศไทย 

2. ปัจจยัดา้นการเศรษฐกิจ 
ศูนยว์จิยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์(อีไอซี)ประมาณการการเติบโตของ

เศรษฐกิจไทยในปี พ.ศ.2558ไวท่ี้ร้อยละ3ในช่วงคร่ึงปีแรกท่ีผา่นมาเศรษฐกิจไทยชะลอตวัตามท่ีได้
ประเมินไว ้รายไดข้องภาคครัวเรือนและภาคธุรกิจไดรั้บผลกระทบอยา่งมากจากราคาสินคา้เกษตรท่ี
ตกต ่า การส่งออกท่ีหดตวัถึงร้อยละ4.2ในช่วง 5 เดือนแรก รวมถึงการลงทุนของรัฐท่ียงัล่าชา้ในการ
เบิกจ่าย ส าหรับในช่วงคร่ึงปีหลงั อีไอซีคาดวา่จะเร่ิมเห็นสัญญาณการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจบา้ง โดย
การอ่อนค่าของเงินบาทจะช่วยให้ผูส่้งออกมีรายไดม้ากข้ึนในรูปของเงินบาทไม่ว่ายอดขายในรูป
สกุลเงินต่างประเทศจะเพิ่มข้ึนหรือไม่ก็ตาม ซ่ึงน่าจะช่วยรักษาความสามารถในการท าก าไรของ
ผูป้ระกอบการและช่วยพยุงรายไดข้องแรงงานไดเ้ช่นกนั นอกจากน้ี รายไดจ้ากภาคการท่องเท่ียวท่ี
คาดวา่จะมีนกัท่องเท่ียวต่างประเทศถึง 28.8 ลา้นคนในปีน้ี และการเร่งเบิกจ่ายงบลงทุนของภาครัฐ
ก่อนส้ินปีงบประมาณในเดือนกนัยายนน้ี จะมีส่วนช่วยให้สถานการณ์ดา้นรายไดป้รับตวัดีข้ึนกว่า
ช่วงคร่ึงปีแรก โดยรวมแลว้ อีไอซีประเมินวา่การบริโภคภาคเอกชนในปี พ.ศ. 2558จะขยายตวัร้อย
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ละ1.4การลงทุนภาคเอกชนขยายตวัร้อยละ1.5ส่วนการส่งออกในรูปดอลลาร์สหรัฐฯ หดตวัร้อยละ
1.5 
 กลุ่มไอทีในคร่ึงปีแรกท่ีผ่านมาเติบโตต ่ากว่าท่ีคาดการณ์ไวช่้วงตน้ปีพ.ศ. 2558 โดย
คาดวา่มูลค่าตลาดรวมทั้งหมด จะเท่ากบั หรือ ใกลเ้คียงกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผา่นมา  ซ่ึงเป็นปี
ท่ีตลาดตกต ่ามากท่ีสุดโดยตลาดท่ีมีการชะลอตวัลงไปอยา่งเห็นไดช้ดัเจนคือการใชจ่้ายภาคครัวเรือน
หรือคอนซูเมอร์ซ่ึงปัจจยัส าคญัมาจากผลกระทบจากการชะลอตวัทางเศรษฐกิจนั้นท าให้ผูบ้ริโภคมี
การระมดัระวงัการใชจ่้ายมากข้ึนโดยมองวา่ความตอ้งการซ้ือสินคา้ไอทียงัมีอยู ่ แต่ผูบ้ริโภคตอ้งการ
สินคา้ท่ีราคาต ่าลงเพื่อให้สอดคลอ้งกบังบประมาณท่ีมีอยู่  นอกจากน้ีอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมองวา่มีผลท า
ใหต้ลาดชะลอตวั คือตวัเทคโนโลย ีซ่ึงในคร่ึงปีแรก ยงัไม่มีโปรดกัต ์หรือ เทคโนโลยีใหม่เขา้มาช่วย
กระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคส่วนการใชจ่้ายภาคเอกชนและรัฐบาลนั้นในคร่ึงปีแรกท่ีผา่นมายงัมี
การลงทุนอย่างต่อเน่ืองโดยเฉพาะภาคธุรกิจมีการลงทุนโครงการดา้นไอทีเพื่อเสริมศกัยภาพการ
แข่งขนั และลดตน้ทุนขณะท่ีภาครัฐมีการเร่งการใชจ่้ายงบประมาณเพื่อกระตุน้เศรษฐกิจแมจ้ะยงัชา้
อยู่แต่ถือเป็นสัญญาณท่ีดีในการใช้จ่ายงบประมาณภาครัฐ ซ่ึงโดยรวมแลว้การใช้จ่ายไอที ภาครัฐ 
และเอกชน  มีการเติบโตในอตัราร้อยละ 5ในช่วงระยะเวลาเดียวกนัในปีท่ีผา่นมา 
 ส่วนการเปิดประมูล 4 จีนั้นไม่น่าจะมีผลในปีน้ี แต่จะมีผลในไตรมาสแรกของปี
หนา้ เน่ืองจากคาดการณ์วา่จะมีการเปิดประมูลช่วงปลายปี เช่นเดียวกบันโยบายดิจิตอลอีโคโนมีของ
รัฐบาล ท่ีมองวา่เป็นการวางรากฐานระยะยาวของประเทศ ซ่ึงหากด าเนินการไดร้วดเร็วน่าจะมีผลต่อ
การเติบโตของไอทีในประเทศภายใน 2 ปีขา้งหนา้ 

  ในส่วนสถานการณ์วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs)ในช่วงไตรมาส 
1/2558 จากการวิเคราะห์ของส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) พบว่า 
ภาพรวมยงัคงอยู่ในภาวะชะลอตวั โดยมีผลมาจากการปรับตวัลดลงของการบริโภคในประเทศ 
สถานการณ์ดา้นการส่งออก และระดบัสินคา้พืชผลการเกษตร ท่ีส าคญัภาวะเศรษฐกิจโลกฟ้ืนตวัชา้
กวา่ท่ีคาดการณ์ ขณะท่ีตลาดคู่คา้ส าคญัของไทย ทั้งอาเซียน จีน ญ่ีปุ่น และสหภาพยุโรป มีทิศทางท่ี
หดตัวลง แต่ยงัคงมีปัจจัยบวกมาจากสถานการณ์ค่าครองชีพท่ีปรับตัวดีข้ึน เช่นเดียวกับการ
ท่องเท่ียวท่ีปรับตวัเพิ่มข้ึนติดต่อกนัเป็นเดือนท่ี 6 โดยเฉพาะในเดือนมีนาคม ท่ีผ่านมา มีจ านวน
นกัท่องเท่ียวต่างชาติเดินทางเขา้ประเทศถึง 2.53 ลา้นคน เพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน 
คิดเป็นร้อยละ 25.5ส่วนการจดัตั้งและยกเลิกกิจการ ไตรมาสท่ี 1/2558 (ม.ค.-มี.ค.) พบวา่ มีการจด
ทะเบียนจดัตั้งกิจการ จ านวน 17,309 ราย ขยายตวัร้อยละ 12.3 เม่ือเทียบกบัไตรมาสท่ี 1 ของปีท่ีผา่น
มา กิจการท่ีมีการจดัตั้งใหม่สูงสุด ไดแ้ก่ ก่อสร้างอาคารท่ีไม่ใช่ท่ีพกัอาศยั รองลงมาคือ การท าบญัชี
และตรวจสอบบญัชี และขายส่งเคร่ืองจกัรและเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้ตามล าดบั ทั้งน้ี ในเดือน มี.ค. ท่ี
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ผา่นมา พบวา่ ธุรกิจขายส่งเคร่ืองส าอาง มีความโดดเด่นเน่ืองจากมีอตัราการเติบโตต่อเน่ือง ผลจาก
ผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยัหนัมาสนใจเก่ียวกบัสุขภาพความงาม จึงท าให้ธุรกิจน้ีเติบโตข้ึนอยา่งโดดเด่น 
ปัจจุบนัมีมูลค่าตลาดรวม 210,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศและตลาดส่งออก สัดส่วนร้อย
ละ 60:40 ส่วนการยกเลิกกิจการ มีจ านวน 3,674 ราย ขยายตวัร้อยละ 27.03 เม่ือเทียบกบัไตรมาสท่ี 1 
ของปีท่ีผา่นมา  

3. ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม 
ดว้ยพฤติกรรมหรือไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคสมยัใหม่ท่ีมีการใชง้านและท าธุรกรรมผา่น

อินเตอร์เน็ตโดยใช้ช่องทางสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต และอุปกรณ์พกพาต่างๆ จนเสมือนเป็นกิจวตัร

ประจ าวนั ซ่ึงในแต่ละวนัท าใหเ้กิดขอ้มูลท่ีถูกสร้างข้ึนถึง 2.5 ลา้นลา้นลา้นไบต ์ พื้นท่ีในการจดัเก็บ

ขอ้มูลจึงเป็นเร่ืองจ าเป็นมากในยคุดิจิตอลน้ี เน่ืองจากอุปกรณ์นั้นๆ มีขอ้จ ากดัดา้นการจดัเก็บขอ้มูล 

4. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยแีละส่ิงแวดลอ้ม 
เทคโนโลยกีารติดต่อส่ือสารแบบไร้สายมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  ช่วยให้การเช่ือมต่อ

อินเตอร์เน็ตมีความสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งข้ึนโดยเฉพาะการพฒันาเทคโนโลยีการติดต่อส่ือสาร
ไร้สายในยุค 3G  ไปยงั 4G ท่ีปัจจุบนัประเทศไทยก าลงัมีการประมูลเกิดข้ึน ก็ย่อมส่งผลให้การ
รับส่งขอ้มูลเป็นไปอย่างรวดเร็วข้ึนมากกว่าแต่ก่อนอย่างแน่นอน แต่มาวนัน้ีเทคโนโลยีไดไ้ปไกล
มากกวา่ 4G แลว้ นัน่คือเทคโนโลยีการส่ือสารในยุคท่ี 5 หรือท่ีเรียกกนัวา่ 5G ซ่ึงอยูใ่นระหวา่งการ
พฒันา แต่ในแวดวงวิชาการไดมี้การพูดถึงเทคโนโลยี 5G ว่าจะมีความเร็วในระดบัท่ีท าให้ผูใ้ช้
อุปกรณ์พกพาสามารถดาวน์ โหลดภาพยนตร์ความละเอียดสูง ในเวลาไม่ก่ีวินาที โดยเทคโนโลยีน้ี
จะช่วยใหแ้อพพลิเคชัน่ขนาดใหญ่ท่ีตอ้งใชเ้ครือข่ายขอ้มูลประสิทธิภาพสูง สามารถท างานไดอ้ยา่ง
ราบร่ืนและรวดเร็วข้ึนกวา่เทคโนโลย ี4G มาก 

 
ตารางที ่2.1 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์ PEST Analysis ของการใหบ้ริการเทคโนโลยกีาร   
  ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

การวเิคราะห์ PEST Analysis ลกัษณะภาพรวม 

1. ปัจจยัดา้นการเมือง ปัจจยัดา้นบวก (+) 
2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นลบ (-) 
3. ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ปัจจยัดา้นบวก (+) 
4. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยแีละส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นบวก (+) 



20 

 

จากตารางท่ี 2.1 ในการวิเคราะห์ PEST Analysis ของการให้บริการเทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ พบวา่ปัจจยัภายนอกส่วนใหญ่เป็นปัจจยัเชิงบวกต่อการให้บริการ ทั้งใน
ดา้นการเมืองท่ีรัฐบาลให้การสนับสนุนโครงสร้างพื้นฐานของเทคโนโลยีการติดต่อส่ือสารและ
สนบัสนุนโครงการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมาตั้งแต่ปี พ.ศ.2554 จนถึงปัจจุบนั 
ถึงแมจ้ะมีปัจจยัดา้นนโยบายซิงเกิล เกตเวยเ์ขา้มากระทบความน่าเช่ือถือ แต่ยงัเช่ือว่าดา้นการเมือง
ยงัคงเป็นปัจจยัในดา้นบวก ดา้นเศรษฐกิจท่ียงัไม่มีเสถียรภาพท่ีดีก็มีผลต่ออ านาจการซ้ือของลูกคา้จึง
เป็นปัจจยัในดา้นลบ ในดา้นสังคมและวฒันธรรมก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีเอ้ือให้การให้บริการเป็นไป
ในทิศทางบวก เน่ืองจากไลฟ์สไตล์ปัจจุบนัเป็นยุคแห่งการติดต่อส่ือสารไร้พรมแดน สมาร์ทโฟน 
และแทบ็เล็ตมีบทบาทต่อชีวติประจ าวนั และปัจจยัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและส่ิงแวดลอ้ม 
ระบบการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆน้ีเป็นระบบท่ีพึ่งพาเทคโนโลยีการติดต่อส่ือสาร ซ่ึงเทคโนโลยี
ติดต่อส่ือสารเป็นเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาอยา่งกา้วกระโดดและเป็นไปอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงเป็นผลดีต่อ
การใหก้ารบริการแก่ลูกคา้ ท่ีสามารถเติบโตไดม้ากข้ึน ตามกระแสโลก 

 
2.1.2 การวเิคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ประการทีม่ีผลต่อการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
ไมเคิล อี พอร์เตอร์ (Michael E. Porter) ได้พฒันาเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ท่ีมี

ประโยชน์ในการส ารวจสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนั โดยอธิบายถึงสถาพแวดลอ้มในการแข่งขนั
ในรูปของแรงกดดนัพื้นฐานทางการแข่งขนั 5 ประการ (Porter, 1998) คือ อุปสรรคจากคู่แข่งขนั
ท่ีมาใหม่ในตลาด อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ อุปสรรค
ของผลิตภัณฑ์ท่ีทดแทนกันได้ การเพิ่มของการแข่งขันระหว่างธุรกิจท่ีมีความรุนแรงมากข้ึน 
อิทธิพลเหล่าน้ีจะพิจารณาถึงลกัษณะและขอบเขตในการแข่งขนัเช่น ศกัยภาพ การสร้างก าไรของ
อุตสาหกรรม  
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ภาพที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัภาพรวมภายนอกดว้ยเคร่ืองมือ Five Forces Analysis 
ทีม่า:http://www.conceptdraw.com/samples/marketing-sale-diagrams-charts-diagrams 

 
จากภาพท่ี 2.2 แนวทางการวเิคราะแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการมีดงัต่อไปน้ี 

2.1.2.1 อุปสรรคจากคู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ในตลาด ( The threat of new 
entrants to the market) คู่แข่งขนัใหม่ในอุตสาหกรรม จะเป็นอุปสรรคทางการแข่งขนัส าหรับธุรกิจ
เดิม การเพิ่มข้ึนของสมรรถภาพและศกัยภาพท่ีจะแย่งส่วนครองตลาดของคู่แข่งขนัเดิม คู่แข่งขนั
ใหม่จะท าใหเ้กิดการใชท้รัพยากรมากข้ึน เช่น งบประมาณการโฆษณาและการวิจยัซ่ึงในอดีตอาจจะ
ไม่จ  าเป็นท่ีตอ้งใช้ เพื่อลดอุปสรรคในการแข่งขนั ผูบ้ริหารจ าเป็นจะตอ้งแกปั้ญหาท่ีเป็นอุปสรรค 
แกปั้ญหาการเขา้มาของอุตสาหกรรมใหม่ อุปสรรคท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

1. การประหยดัจากขนาดการผลิต (Economy of Scale) การลดลงของภาวะตน้ทุนใน
การผลิตจ านวนมาก 

2. ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) เป็นลกัษณะการแตกต่าง
ดา้นศกัยภาพและการรับรู้ ซ่ึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑมี์เอกลษัณ์ในสายตาของผูบ้ริโภค 

3. ความตอ้งการเงินทุน (Capital requirements) จ  านวนของการลงทุนท่ีตอ้งใชใ้นการ
เขา้สู่อุตสาหกรรม ประกอบดว้ยโรงงานและเคร่ืองมือต่างๆ ตลอดจนเงินหมุนเวยีน 
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4. การเปล่ียนแปลงตน้ทุน (Switching costs) ตน้ทุนซ่ึงเกิดโดยผูใ้ชจ้ะเปล่ียนแปลง
จากผูข้ายปัจจยัการผลิตหน่ึงไปยงัอีกฝ่ายหน่ึง ส่ิงน้ีจะประกอบดว้นตน้ทุนดา้นจิตวิทยา และตน้ทุน
ดา้นจ านวนเงิน 

5. การประเมินช่องทางการจ าหน่าย (Access to distribution channels) ตน้ทุนจะ
เก่ียวกบัการพฒันาวธีิการท่ีจะกระจายผลิตภณัฑห์รือบริการ 

6. ข้อเสียเปรียบด้านต้นทุนจากขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกัน (Cost disadvantages 
Independent scale) 

2.1.2.2 อ านาจต่อรองของผูส่้งมอบปัจจยัการผลิต (The bargaining 
power of the firm’s suppliers) วิธีซ่ึงผูส่้งมอบปัจจยัการผลิตจะมีผลกระทบต่อศกัยภาพดา้นก าไร
ของอุตสาหกรรม ท าให้ราคาปัจจยัการผลิตและราคาสินคา้สูงข้ึนหรือลดคุณภาพสินคา้ และลด
บริการลกัษณะกลุ่มผูข้ายปัจจยัการผลิตซ่ึงมีอ านาจดงัน้ี 

1. ความเด่นของผูข้ายปัจจยัการผลิตจ านวนนอ้ย (Dominance by a few suppliers)  
2. การมุ่งท่ีอุตสาหกรรมเฉพาะกลุ่มมากกว่าการมุ่งท่ีอุตสาหกรรมผูซ้ื้อ (Greater 

concentration than the buyer industry) 
3. ความไม่สามารถในการหาสินคา้ทดแทนได ้(Non-available of substitute products) 
4. การขาดความส าคญัของผูซ้ื้อท่ีเก่ียวขอ้งกบักลุ่มผูข้ายปัจจยัการผลิต (Relative lack 

of importance of the buyer to the supplier group) 
5. ความส าคญัของผลิตภณัฑห์รือบริการของผูข้ายปัจจยัการผลิตต่อผูซ้ื้อ (Importance 

of supplier’s product or service to the buyer) 
6. ความแตกต่างกนัมากในผูข้ายปัจจยัการผลิต (High differentiation by the supplier) 
7. การเปล่ียนแปลงตน้ทุนส าหรับผูซ้ื้อท่ีสูงข้ึน (High switching costs for the buyer) 
8. อุปสรรคด้านสินเช่ือของการประสมประสานกนัไปขา้งหน้าโดยผูข้ายปัจจยัการ

ผลิต (Credible threat of forward integration by suppliers) การประสมประสานไปขา้งหน้า 
(Forward integration) จะเก่ียวขอ้งกบัการขยายตวั และการเคล่ือนยา้ย ของปัจจยัการผลิตในสภาพ
ของกระบวนการผลิตเป็นการจดัจ าหน่าย 

2.1.2.3 อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (The bargaining power of buyers) ผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑ์ของอุตสาหกรรมจะสร้างอ านาจการต่อรองดา้นราคา หรือตอ้งการคุณภาพท่ีดีข้ึนส าหรับ
ราคาเดิม ปัจจยัต่อไปน้ีจะน าไปสู่อ านาจการซ้ือท่ีดีข้ึน ดงัน้ี 

1. การมุ่งความส าคญัท่ีมากกวา่กลุ่มขายปัจจยัการผลิต (Greater concentration than 
the supplier group) 
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2. การซ้ือในปริมาณท่ีมาก (Large volume purchases) 
3. ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัหรือไม่แตกต่างกนั (Undifferentiated or 

standard products or service of the suppliers) 
4. อุปสรรคท่ีเช่ือถือไดจ้ากการประสมประสานยอ้นหลงัโดยผูซ้ื้อ (Credible threat of 

backward integration by buyers) การประสมประสานแบบยอ้นหลงัเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผูซ้ื้อ 
ขั้นตอนของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย 

5. มีข้อมูลท่ีถูกต้องเก่ียวกับโครงสร้างต้นทุนของผูข้ายปัจจัยการผลิต (Accurate 
information about the cost structure of the supplier) 

2.1.2.4 อุปสรรคของผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนัได ้(The threat of substitute 
products) ความสามารถในการผลิตผลิตภณัฑ์ทดแทนกันจะท าให้เกิดข้อจ ากัดด้านราคาของ
ผลิตภณัฑ์ในอุตสาหกรรมเม่ือราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูสู่งข้ึนเหนือจากผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัได ้
ลูกคา้จะเปล่ียนแปลงไปใช้สินคา้ทดแทนกนัได้นั้น ธุรกิจท่ีตอ้งการแข่งขนัท่ีทดแทนกนัได้ตอ้ง
พยายามสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั ทางเลือกก็คือ ธุรกิจท่ีตอ้งการเพิ่มตน้ทุนของผูซ้ื้อของ
การเปล่ียนระหว่างผลิตภณัฑ์จากบริษทัของคู่แข่งขนัซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัได ้เราจะตอ้ง
ติดตามอย่างใกลชิ้ด ประกอบดว้ยลกัษณะการพฒันาการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ในรูปของการบริหาร
และการลดราคาคง 

2.1.2.5 การเพิ่มข้ึนของการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน (The intensity of rivalry 
among competition) อุตสาหกรรมจ านวนมากในระบบเศรษฐกิจเสรีนิยมมีระดบัการแข่งขนัท่ี
รุนแรงมากข้ึน การแข่งขันน้ีโดยทั่วไปสามารถเพิ่มการแข่งขันด้านราคา ความแตกต่างด้าน
ผลิตภณัฑ์และนวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริหารจะตอ้งระลึกว่าธุรกิจในรูปแบบของการแข่งขนั
เหล่าน้ีจะไม่สามารถแยกจากกนัได ้การแข่งขนัท่ีรุนแรงเหล่าน้ีท าใหเ้กิดผลกระทบในปัจจยัต่อไปน้ี 

1. การแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกนัและรุนแรง (Numerous of equally balanced competitors)  
2. การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมลดลง (Slow industry growth) 
3. ตน้ทุนคงท่ีหรือตน้ทุนในการเก็บรักษาสูง (High fixed or storage cost) 
4. การขาดการสร้างความแตกต่างหรือการเปล่ียนแปลงของต้นทุน (Lack of 

differentiations or switching costs)  
5. สมรรถภาพในการผลิตเพิ่มข้ึนเฉพาะธุรกิจขนาดใหญ่เท่านั้ น (Manufacturing 

capacity increase possible only in large increments) ความตอ้งการขนาดการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ
ในหลายอุตสาหกรรมซ่ึงจะเพิ่มสมรรถภาพในการผลิตให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปไดส้ าหรับธุรกิจ
ใหญ่ ส่ิงน้ีจะน าไปสู่การเสนอขายและการลดราคาส่วนเกินในระยะสั้ น คู่แข่งขนัซ่ึงมีกลยุทธ์ท่ี
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หลากหลายมีจุดเร่ิมตน้และบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนั (Competitors with divers strategies and 
personalities)  

6. ผลประโยชน์เชิงกลยุทธ์ในระดบัสูง (High strategic stakes) ความส าเร็จในตลาด
ระดบัสูงเกิดจากการยอมรับผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

7. อุปสรรคดา้นเศรษฐกิจ กลยทุธ์ หรือเหตุผลดา้นอารมณ์จากการเขา้สู่ธุรกิจระดบัสูง 
(High exit barriers for economic, strategic or emotional reasons) 

2.1.2.6 การวิ เคราะห์อุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆดว้ยเคร่ืองมือ Five Force Model  

1. ปัจจยัก าหนดการแข่งขนั (Competition) 
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆใน

ภาพรวมมีการแข่งขันท่ีรุนแรง นอกจากจะมีการแข่งขนัจากผูใ้ห้บริการภายในประเทศท่ีมีอยู่
มากมายแลว้ ยงัมีการแข่งจากผูใ้ห้บริการท่ีเป็นบริษทัซอฟต์แวร์รายใหญ่ของโลก อาทิเช่น กูเกิล 
(Google) อเมซอน (Amazon) และไมโครซอฟท ์(Microsoft) 

2. ปัจจยัการเขา้สู่ธุรกิจ หรือผูม้าใหม่ (New Entrances)  
การเข้ามาในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ มีความเป็นไปได้แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย 

เน่ืองจากการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ แมจ้ะไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ี
สูงมากนกั และไม่มีขอ้กฏหมายในการป้องกนัการเขา้มาในอุตสาหกรรม แต่การท าการตลาดเพื่อ
เขา้ถึงเป้าหมายก็ตอ้งใช้เวลา เงินทุนและช่ือเสียงของบริษทั ดว้ยแนวโนม้การเขา้มาของบริษทัราย
ใหม่ ท าให้อุตสาหกรรมเติบโตอย่างรวดเร็ว ซ่ึงจะยกระดบัการแข่งขนัของอุตสาหรรมให้เติบโต
ยิง่ข้ึน จึงเป็นการยากท่ีบริษทัใหม่ๆ จะสามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงน้ีได ้

3. ปัจจยัก าหนดสินคา้ทดแทน (Substitution) 
สินคา้ทดแทนท่ีส าคญัท่ีสุดของการใหบ้ริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ

นั่นก็คือ เทคโนโลยีสารสนเทศแบบดั้ งเดิม ไม่ว่าจะเป็นโครงสร้างพื้นฐานทางเทคโนโลยี
สารสนเทศแบบทัว่ๆ ไป หรือซอฟตแ์วร์ท่ีติดตั้งในคอมพิวเตอร์ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัน้ี แต่ถึงอยา่งไรก็
ตามขอ้ดีของสินคา้ทดแทน ก็ไม่สามารถทดแทนขอ้ดีของเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

4. ปัจจยัก าหนดอ านาจการซ้ือ (Buyers) 
เ ม่ือจ านวนผู ้ให้บริการมีจ านวนเพิ่ม ข้ึนอย่างรวดเร็ว และมีการแข่งขันของ

อุตสาหกรรมอยา่งรุนแรง ผูซ้ื้อจึงมีอ านาจต่อรองในการซ้ือและสามารถเลือกผูใ้ห้บริการตามความ
ตอ้งการ รวมถึงปัจจยัในดา้นราคาท่ียอ่มลดลงเป็นไปตามกลไกของตลาด 
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5. ปัจจยัก าหนดอ านาจของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ (Suppliers) 
อ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีจ ากดั เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการท่ีให้บริการ

ดา้นอินเตอร์เน็ต และ ผูใ้หบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Provider) จ านวน
มาก ท าใหบ้ริษทัมีอ านาจการต่อรองสูงกวา่ สามารถเลือกใชบ้ริการจากรายใดในตลาดก็ได ้ดว้ยการ
แข่งขนัของผูใ้ห้บริการกนัเอง รวมทั้งมีกฎหมายควบคุมมาตรฐานการให้บริการของกระทรวง
เทคโนโลยแีละการส่ือสาร ท าใหบ้ริษทัไดรั้บการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพและราคาท่ีเหมาะสม 

 
 

 

ภาพที ่2.3 แสดงสัดส่วนการใชง้านทรัพยากรของดาตา้เซ็นเตอร์ (Data Center) 
ทีม่า:http://perspectives.mvdirona.com/2010/09/overall-data-center-costs 

 

จากรูป 2.3 แสดงสัดส่วนการใชง้านทรพยัากรของดาตา้เซ็นเตอร์ ซ่ึงในส่วนของดาตา้
เซ็นเตอร์ท่ีเปรียบเสมือนฝ่ายสนับสนุนการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่จะเก่ียวขอ้งกบัทรัพยากรดา้นซีพียูและเซิร์ฟเวอร์ รวมถึงการใช้สาธรณูปโภค 
เช่นระบบไฟฟ้า ต่างๆ เป็นหลกั ซ่ึงวตัถุดิบเหล่าน้ี มีผูใ้ห้บริการรายใหญ่และมีหลากหลายรายให้
เลือกใชบ้ริการ จึงไม่เป็นอุปสรรคเช่นกนั   
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ตารางที ่2.2 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์ Five Forces Analysisของการใหบ้ริการเทคโนโลยกีาร   
  ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

แรงผลกัดันทั้ง 5 ประการ ระดับของแรงกดดัน 

1. ปัจจยัก าหนดการแข่งขนั (Competition) ระดบัสูง 
2. ปัจจยัการเขา้สู่ธุรกิจ หรือผูม้าใหม่ (New Entrances)  ระดบัต ่า 
3. ปัจจยัก าหนดสินคา้ทดแทน (Substitution) ระดบัปานกลาง 
4. ปัจจยัก าหนดอ านาจการซ้ือ (Buyers) ระดบัสูง 
5. ปัจจยัก าหนดอ านาจของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ(Suppliers) ระดบัปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 2.2 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการของอุตสาหกรรม

การใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ สามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัก าหนดการแข่งขนั
(Competition) และปัจจยัก าหนดอ านาจซ้ือ (Buyer) อยูใ่นระดบัท่ีสูง เน่ืองจากตลาดมีการแข่งขนัท่ี
รุนแรง มีจ านวนผูใ้หบ้ริการท่ีหลากหลาย ลูกคา้สามารถเลือกผูใ้ห้บริการไดต้ามความตอ้งการและ
มีต้น ทุนในการ เป ล่ียนแปลง สินค้าค่ อนข้า งต ่ า  ในด้าน ปัจจัยก าหนดสินค้าทดแทน 
(Substitution)และปัจจยัก าหนดอ านาจของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ (Suppliers) อยู่ในระดับปานกลาง
เน่ืองจากเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมีขอ้ดีท่ีแตกต่างจากสินคา้ทดแทนอยา่งชดัเจน 
และตัววตัถุดิบและทรัพยากรต่างๆท่ีต้องจัดหา เป็นทรัพยากรโครงสร้างพื้นฐานทางด้าน
เทคโนโลยี จึงมีผูจ้  าหน่ายหลายราย ในส่วนสุดทา้ยคือปัจจยัการเขา้สู่ธุรกิจหรือผูม้าใหม่ (New 
Entrance) อยูใ่นระดบัต ่า ถึงแมก้ารเขา้มาในตลาดไม่ใช่เร่ืองยาก แต่การท าการตลาดเพื่อแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมเป็นเร่ืองท่ียาก ตอ้งใชช่ื้อเสียงของบริษทัและเงินลงทุนท่ีค่อนขา้งสูง 

 
 

2.2 การวเิคราะห์องค์กร 
“ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการด าเนินการทางกลยทุธ์ท่ีสร้างมูลค่า (Value-creating Strategy) ให้

เหนือกว่าคู่แข่งคือความได้เปรียบเชิงการแข่งขนั (Competitive Advantage) โดยคู่แข่งขนัไม่
สามารถด าเนินการทางกลยทุธ์แบบเดียวกนัไดใ้นช่วงเวลาเดียวกนั ดว้ยเหตุน้ี การไดเ้ปรียบเชิงการ
แข่งขนัจะย ัง่ยืนได ้ก็ต่อเม่ือคู่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบผลลพัธ์ ผลประโยชน์ หรือคุณค่า อนั
เน่ืองมาจากการใชก้ลยทุธ์ท่ีองคก์รไดก้ าหนดหรือสร้างข้ึนมา” (Barney, 1991, p.102) 



27 

 

 
ภาพที ่2.4 แสดงกรอบแนวคิดและขั้นตอนการวิเคราะห์องคก์รดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Framework 
ทีม่า:http://www.strategicmanagementinsight.com/tools/vrio.html 
 

จากภาพท่ี 2.4 แสดงแนวคิดของ VRIN Framework ซ่ึงผลจากการศึกษาของ Barney 
(1991) พบวา่องคก์รท่ีจะสามารถสร้างคุณลกัษณะเฉพาะขององคก์ร:VRINเพื่อให้เกิดศกัยภาพใน
การไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั ทรัพยากรขององคก์รตอ้งประกอบดว้ยคุณลกัษณะ 4 ประการ คือ 

1. ความมีคุณค่า (Valuable Resource) คือส่ิงท่ีองคก์รตอ้งใชจุ้ดอ่อนและจุดแข็ง เพื่อ
แสวงหาประโยชน์จากโอกาสและลบลา้งอุปสรรค (Barney, 1991) ถึงแมว้า่ทรัพยากรสามารถเขา้ถึง
ปัจจยัแวดลอ้มไดห้ลายทางแต่ถา้ไม่สามารถสร้างคุณค่าไดศ้กัยภาพทางการไดเ้ปรียบก็ไม่เกิดข้ึน 
(Fahy, 2000) 

2. การหาไดย้าก(Rare Resource) คือความสามารถท่ีหาไดย้ากท่ีเกิดข้ึนจากคู่แข่งขนั
นอ้ยราย (Barney, 1991) ทรัพยากรภายในองค์กรท่ีมีคุณค่าจะถูกท าให้คุณค่าลดนอ้ยลงเม่ือคู่แข่ง
ส่วนใหญ่มีทรัพยากรเหมือนกนัและสามารถใช้ประโยชน์เช่นเดียวกนั สุดทา้ยก็เป็นเพียงแค่สร้าง
ความเท่าเทียมในการแข่งขนั (Competitive Parity) มิใช่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Competitive 
Disadvantage) 

3. ต้นทุนลอกเลียนแบบสูง (Imperfectly Imitable resources) คือต้นทุนการ
ลอกเลียนแบบท่ีสูงเป็นผลท าให้บริษทัอ่ืนไม่สามารถพฒันาข้ึนไดโ้ดยง่าย (Barney, 1991) ถึงแมว้า่
องค์กรจะเข้า สู่ตลาดเป็นรายแรกๆ พร้อมด้วยทรัพยากรท่ีหาได้ยากแต่ถ้าคู่แข่งสามารถ
ลอกเลียนแบบได้ง่ายความได้เปรียบในการแข่งขนัจะเกิดข้ึนเพียงชั่วคราวเท่านั้น (Temporary 
Competitive Advantage) (Riordan, 2006) 

4. การทดแทนไม่ได ้(Non-substitutable) คือความสามารถท่ีทดแทนไม่ไดจ้ะตอ้งไม่มี
ความสามารถเทียบเคียงทางกลยุทธ์ทดแทนไดค้วามสามารถท่ีทดแทนไม่ไดจ้ะเป็นแหล่งท่ีมาของ
ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Barney, 1991) นอกจากน้ีการจดัการองคก์ร (Organization) ท่ีดีและ
จ าเป็นส าหรับการใชท้รัพยากรท่ีเหมาะสมจากการสร้างโครงสร้างการท างานท่ีอาศยัความร่วมมือท่ี
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เปิดโอกาสให้พนกังานมีส่วนร่วมในการคิดและการกระท าน าไปสู่ความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั
อยา่งย ัง่ยนื (Sustainable Competitive Advantage) (Riordan, 2006) 

 
ตารางที ่2.3 แสดงการวเิคราะห์ VRINของการใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

ทรัพยากร Valuable Rare Imitate Non-
substitutable 

ผลการวเิคราะห์ 

ผลติภัณฑ์และการบริการ Y N N N แข่งขนัไดเ้ท่าเทียม 
บุคลากรด้านไอที Y N N Y แข่งขนัไดเ้ท่าเทียม 

โครงสร้างพืน้ฐานทางไอที Y Y Y N แข่งขนัไดช้ัว่คราว 
ความมช่ืีอเสียง Y Y Y N แข่งขนัไดช้ัว่คราว 

พนัธมิตรทางธุรกจิ Y N N N แข่งขนัไดเ้ท่าเทียม 
 

จากตารางท่ี 2.3 แสดงการวิเคราะห์ VRIN เพื่อหาขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
องค์กรท่ีมีต่ออุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ สามารถสรุป
ตามทรัพยากรท่ีองคมี์เพื่อการแข่งขนัไดด้งัน้ี  

ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ เน่ืองจากบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั เป็นบริษทั
ไอทีโซลูชัน่ท่ีมีการให้บริการเทคโนโลยีสารสนเทศในดา้นต่างๆ มาเป็นเวลาถึง 12 ปีจึงมีความ
เขา้ใจถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการนั้นๆ ไดเ้ป็นอย่างดี 
แต่ดว้ยการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆน้ี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความคลา้ยคลึง
กนักบัคู่แข่ง แต่จุดเด่นในดา้นการบริการของบริษทัจะสามารถเพิ่มคุณค่าแก่ผลิตภณัฑ์ได้อย่าง
แน่นอน 

ดา้นบุคลากรเทคโนโลยีสารสนเทศ  ดว้ยการท่ีบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดัเป็น
บริษทัไอทีท่ีมีขนาดใหญ่ การคดัสรรพนกังานท่ีมีความสามารถจึงไม่เป็นอุปสรรคต่อบริษทัเท่าใด
นกั และการท่ีบริษทัเป็นองคก์รท่ีแวดวงอุตสาหกรรมเทคโนโลยีรู้จกั จึงสามารถสร้างแรงจูงใจให้
ผูท่ี้มีความสามารถยา้ยมาท างานท่ีน่ีได ้และบริษทัมีการอบรมพนกังานเพื่อเพิ่มความสามารถอยู่
เสมอๆก็เป็นส่วนหน่ึงในการเพิ่มความรู้ความสามารถใหก้บับุคลากรในบริษทั 

ด้านโครงสร้างพื้นฐานทางเทคโนโลยีสารสนเทศ การจะท าให้เทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆประสบความส าเร็จ จะต้องประกอบไปด้วยโครงสร้างพื้นฐานทาง
เทคโนโลยีสารสนเทศหลายอย่าง แต่ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือ ดาตา้เซ็นเตอร์ ซ่ึงบริษทัได้พฒันาขีด
ความสามารถในส่วนน้ีเสมอมา ดว้ยดาตา้เซ็นเตอร์ของบริษทั มีดว้ยกนั 3 แห่ง โดยมีท่ีเชียงใหม่ 
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สิงคโปร์ และเคปทาวน์ ประเทศแอฟฟริกาใต ้การมีดาตา้เซ็นเตอร์หลายแห่งน้ีก็เพื่อความปลอดภยั 
ลดความเส่ียงในเชิงธุรกิจสามารถให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างต่อเน่ืองในการท าธุรกิจต่างๆจึง
สามารถพูดไดว้า่บริษทัมีโครงสร้างพื้นฐานเทคโนโลยีสารสนเทศ ท่ีสามารถแข่งขนักบัคนอ่ืนได ้
และลอกเลียนแบบไดย้าก เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีสูง  

ดา้นความมีช่ือเสียง บริษทัไดก่้อตั้งมาทั้งส้ิน 12 ปี โดยมีส านกังานอยูท่ี่เชียงใหม่ และ
กรุงเทพมหานคร บริษทัจึงสามารถให้บริการแก่ลูกคา้ไดค้รอบคลุมเมืองใหญ่ทั้งสองเมือง โดย
บริษทัเอทีเอสมีจุดเร่ิมตน้มาจากการเป็นผูน้ าดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศในแถบภาคเหนือต่อมาจึง
เร่ิมครอบครองตลาดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยบริษทันั้นได้ให้บริการแก่ลูกคา้ท่ีเป็นผูน้ าใน
ธุรกิจหลายดา้น ไม่วา่จะเป็นดา้นโทรคมนาคม อาทิเช่น เอไอเอส ดีแทค ทรู ดา้นธนาคาร อาทิเช่น 
ธนาคารไทยพาณิชย ์ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงศรี และอ่ืนๆอีกมากมาย ก็ลว้นเป็นลูกคา้กบั
บริษทัทั้งส้ิน ดงันั้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือจึงสามารถแข่งขนัไดช้ัว่คราวเท่านั้น 

ด้านพันธมิตรทางธุรกิจ บริษัทมีการติดต่อท าธุรกิจกับบริษัทชั้ นน าในวงการ
เทคโนโลยีสารสนเทศมาอยา่งยาวนาน บริษทัจึงมีพนัธมิตทางธุรกิจท่ีร่วมมือกนัอยา่งหลากหลาย 
เพื่อบริการและอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ แต่ถึงอยา่งนั้นบริษทัคู่แข่งอ่ืนๆ ก็ยอ่มมีพนัธมิตร
ทางธุรกิจเช่นเดียวกนั ทรัพยากรในดา้นน้ีจึงเป็นไดเ้พียงการแข่งขนัท่ีเท่าเทียมกนัเท่านั้น 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองค์กรพบว่า ทรัพยากรภายในองค์กรนั้นไม่
สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัได้ในระยะยาวเน่ืองจาก ในด้านผลิตภณัฑ์และการ
บริการ ดา้นบุคลากรไอที และดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ  สามารถแข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกบัคู่แข่งเท่านั้น 
ยงัไม่สามารถสร้างความหายากและความไดเ้ปรียบทางธุรกิจไดอ้ยา่งชดัเจน ส่วนในดา้นบุคลากร 
โครงสร้างพื้นฐานทางไอทีและความมีช่ือเสียงท่ีเป็นจุดเด่นของทางบริษทั แต่อย่างไรก็ตามดว้ย
ความท่ีตลาดการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง 
และบริษทัต่างๆก็มีช่ือเสียงและความเช่ียวชาญในดา้นเทคโนโลยีทั้งส้ิน ทรัพยากรเหล่าน้ีคู่แข่งจึง
สามารถพฒันาเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัได้ จึงสามารถลอกเลียนแบบหรือมีส่ิงท่ี
ทดแทนกนัได ้สามารถแข่งขนัไดแ้ค่ชัว่คราวเท่านั้น  

สรุปการวิเคราะห์อุตสาหกรรมทั้งปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในพบวา่อุตสาหกรรม
การให้บริการเทคโนโลยีประมวลผลแบบกลุ่มเมฆเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง แต่จาก
ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรมก็ส่งเสริมให้มีแนวโนม้การใชบ้ริการจากลูกคา้ท่ีสูงข้ึนเช่นเดียวกนั 
ส่วนในปัจจยัด้านการเมืองก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีมีผลต่อโครงสร้างเทคโนโลยีของประเทศ ซ่ึง
นโยบายต่างๆ จากรัฐบาลนั้นได้ส่งผลกระทบต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคและการลงทุนต่างๆ 
เป็นอยา่งมาก นอกจากน้ีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีส าคญัส าหรับอุตสาหกรรม คือ ปัจจยัก าหนดอ านาจการ
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ซ้ือ (Buyer) และ ปัจจยัก าหนดการแข่งขนั (Competition) ท่ีมีอ านาจต่อรองสูง ซ่ึงทั้งสองปัจจยัเป็น
ตวัก าหนดความสามารถในการแข่งขนัขององค์กร หากองค์กรตอ้งการเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขนัใหสู้งข้ึนก็จ  าเป็นตอ้งค านึงถึงขอ้ก าหนดและปัจจยัต่างๆ เพื่อดึงดูดลูกคา้และเพื่อแข่งขนัใน
ตลาดได ้และส่วนสุดทา้ยในการวิเคราะห์ปัจจยัภายในดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Framework บ่งบอก
ชดัเจนว่าบริษทัไม่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดอ้ย่างย ัง่ยืน เน่ืองจากทรัพยากร
ต่างๆ ท่ีมี คู่แข่งสามารถพฒันาใหท้ดัเทียมกบัเราได ้ 

 ดงันั้นบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั จึงตอ้งมีการวางแผนและเลือกใช้กลยุทธ์ท่ีมี
ความเหมาะสม เพื่อพฒันาการขายและการให้บริการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และ
สร้างความพึงพอใจสูงสุด นอกจากน้ีตอ้งคิดคน้ น าเสนอ สินคา้และการให้บริการใหม่ๆ ท่ีมีคุณภาพ 
เพื่อรับมือกบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรม และเพื่อเพิ่มยอดขายสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได้
อยา่งย ัง่ยนื  
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บทที ่3 
การวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 

 
  
 ปัจจุบนัน้ี ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในองค์กรเป็นปัญหาท่ีมีความซับซ้อน มีเง่ือนไขและปัจจยั
ต่างๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงจากการวิเคราห์ในบทท่ีผ่านมาจะเห็นไดว้่าปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุต่างๆ ทั้ง
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในมีความสัมพนัธ์และมีผลกระทบท่ีเช่ือมโยงกนั ซ่ึงในบทน้ีเราจึงน า
ปัจจยัต่างๆ ท่ีเป็นสาเหตุของปัญหาน ามาคิดวเิคราะห์เพื่อวางแผนกลยุทธ์ โดยใชว้ิธีการคิดเชิงระบบ 
(System thinking)ซ่ึงเป็นการคิดในลกัษณะเช่ือมโยง คิดมองแบบภาพรวมให้เห็นภาพทั้งหมด รู้จกั
สังเคราะห์และมองเห็นปฏิสัมพนัธ์ต่างๆ ของระบบ ทั้งในสัมพนัธ์เชิงลึกและสัมพนัธ์แนวกวา้ง 
รวมทั้ งความสัมพันธ์ ท่ีซับซ้อน เพื่อน าไปสู่การแก้ปัญหา ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะน ามาอธิบาย
ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนในบทน้ีคือ แผนวงจรเชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagrams) 

 
 

3.1 แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ 
แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagrams) เป็นขั้นตอนแรกในการพฒันาระบบ

พลวตั (System Dynamics)(Sterman, 2000) ซ่ึงระบบพลวตัคือวธีิการส าหรับใชศึ้กษา และจดัการกบั
ระบบท่ีมีความซบัซอ้น และมีการป้อนกลบัของขอ้มูล และวิเคราะห์ปัญหาของระบบท่ีมีปัจจยั และ
ตวัแปรมีการเปล่ียนแปลงตามเวลาหรือมีการเปล่ียนแปลงไม่หยุดน่ิง เช่น ระบบอุตสาหกรรม 
เกษตรกรรม สังคม เป็นตน้ โดยศึกษาโครงสร้างพื้นฐาน และความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบใน
ระบบ รวมทั้งปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงของระบบ และน ามาสร้าง
แบบจ าลอง (Model) ทางคอมพิวเตอร์ เพื่อจ าลองพฤติกรรมของระบบเม่ือเวลาผา่นไปและน าไปสู่
การปรับปรุงโครงสร้าง และนโยบายท่ีมีประสิทธิภาพต่อไป โดยโครงสร้างหมายถึง องคป์ระกอบ
ของระบบ ความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบรวมทั้งข่าวสารท่ีเก่ียวข้อง ส่วนนโยบาย หมายถึง 
กฎระเบียบขอ้บงัคบัต่างๆ ท่ีช่วยในการตดัสินใจ  

 
3.1.1 การสร้างระบบพลวตั (System Dynamics)แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
1. ระบบพลวตัเชิงคุณภาพ ระบบพลวตัเชิงคุณภาพใชแ้ผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ (Causal 

Loop Diagram) ซ่ึงแสดงเหตุและผลของพฤติกรรมระบบเพื่อส ารวจ และวิเคราะห์ระบบ จากนั้น 
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แผนภูมิสาเหตุแบบวงวน จะถูกเปล่ียนไปเป็นตวัแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Model) โดยใช้
ซอฟตแ์วร์เพื่อค านวณ และใชต้วัแบบจ าลองสถานการณ์เปล่ียนแปลงตวัแปร มูลค่า โครงสร้าง และ
กลยุทธ์ท าการออกแบบโครงสร้างระบบใหม่ สร้างความเขา้ใจท่ีดีข้ึนเก่ียวกบัระบบ และคน้หากล
ยทุธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อปรับปรุงพฤติกรรมของระบบ  

2. ระบบพลวตัเชิงปริมาณ ตรวจสอบพฤติกรรมเชิงปริมาณของตวัแปรของระบบ
ทั้งหมดในแต่ละเวลา ตรวจสอบความถูกตอ้งและระดบัความอ่อนไหวของพฤติกรรมของระบบต่อ
การเปล่ียนแปลงในโครงสร้างของระบบกลยุทธ์ และความล่าช้า (Delay) หรือความไม่แน่นอน 
ออกแบบโครงสร้างของระบบ และกลยุทธ์การควบคุมท่ีเป็นทางเลือกโดยอาศัยความคิด 
สัญชาตญาณ และกฎเกณฑ์ในการแกปั้ญหา โดยอาจจะไม่จ  าเป็นว่าเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ขั้นตอน
สุดทา้ยคือ หาค่าหรือทางเลือกท่ีดีท่ีสุดของพฤติกรรมส าหรับตวัแปรท่ีตอ้งการของระบบ 

 
3.1.2 เคร่ืองมือส าหรับการวเิคราะห์ความเช่ือมโยงของเหตุและผล 
แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagrams) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีใชเ้ป็นตวัแทน

ของลกัษณะโครงสร้างป้อนกลบั (Feed Back Structure) ท่ีประกอบข้ึนมาเป็นระบบ แผนผงัวงจร
เชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagrams) จะมีลกัษณะพิเศษ คือจะแทนความสัมพนัธ์สาเหตุ และ
ผลกระทบดว้ยลูกศรท่ีปลายลูกศรจะมีเคร่ืองหมายบวก (+) และลบ (-) โดยเคร่ืองหมายบวก (+) จะ
แสดงถึงการเปล่ียนแปลงของผลกระทบท่ีไปในทิศทางเดียวกบัสาเหตุ เคร่ืองหมาย(-) จะแสดงถึง
การเปล่ียนแปลงของผลกระทบท่ีเป็นไปในทิศทางตรงขา้มกบัการเปล่ียนของสาเหตุ แผนผงัวงจร
เชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagrams) จะมีองคป์ระกอบดว้ยกนัทั้งหมด 4 ส่วนดงัน้ี คือ 

1. องคป์ระกอบท่ี 1 คือ มีตวัแปร (Variables) ท่ีเราก าหนดข้ึนมา 
2. องคป์ระกอบท่ี 2 คือ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเราจะเช่ือมต่อกนัดว้ยลูกศร ซ่ึง

เราจะเรียกมนัวา่ Causal Link 
3. องคป์ระกอบท่ี 3 คือ ระหวา่งความสัมพนัธ์ท่ีปลายหวัลูกศร จะมีเคร่ืองหมายของ

ขั้วความสัมพนัธ์ถูกก าหนดใหเ้ป็นขั้วบวก (+) หรือขั้วลบ (-) 
4. องคป์ระกอบท่ี 4 คือ มีเคร่ืองหมายประจ า Loop ของแต่ละ Loop เป็น Reinforcing 

Loop หรือ Balancing Loop 
 
Loop มีการแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือวงจรเสริมแรง (Reinforcing Loop) และ 

วงจรสมดุล (Balancing Loop) 
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1. วงจรเสริมแรง (Reinforcing Loop) เป็นวงจรแสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง
ส่วนประกอบของโครงสร้างในลกัษณะท่ีป้อนกลบัไปในทางเดียวกนัหรือผกผนักนัเม่ือพิจารณาถึง 
“วงจรเสริมแรง” บางคร้ังอาจขบัเคล่ือนเป็น “วงจรเสริมแรงทางบวก” (Positive Reinforcing Loop) 
หรือ “วงจรเสริมแรงทางลบ” (Negative Reinforcing Loop) 

2. วงจรสมดุล (Balancing Loop) เกิดข้ึนเม่ือการเปล่ียนแปลงป้อนกลบัในระบบ
ตรงกนัขา้มกบัในตอนตน้ คือการท าให้ผลกระทบนอ้ยลงๆ จนกลายเป็นความสมดุล การป้อนกลบั
สมดุลเป็นข้อจ ากัดหรืออุปสรรคไปสกัดกั้ นความเปล่ียนแปลงใดๆ ภายใต้สถานการณ์หน่ึง
กลายเป็นความเปล่ียนแปลงในอีกรูปแบบหน่ึงแผข่ยายไปส่วนอ่ืนๆ ท่ีเหลืออยูภ่ายในระบบนั้นๆ ถือ
ไดว้า่เป็นวงจรท่ีคอยหยดุย ั้งความเปล่ียนแปลง (Resist Change) และท าใหร้ะบบนั้นเกิดสมดุลหรือมี
เสถียรภาพเกิดข้ึน 

 

 

ภาพที ่3.1 แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ (Causal Loop Diagram) ความสัมพนัธ์ของจ านวนประชากร 
ทีม่า:http://systemsandus.com/2012/08/15/learn-to-read-clds/ 
 

 จากภาพท่ี 3.1สามารถอธิบายความหมายของแผนผงัวงจรเชิงสาเหตุ (Causal Loop 
Diagrams) ไดด้งัต่อไปน้ี ถา้ Causal Link จากตวัแปร X ไปยงัตวัแปร Y เป็น (+) หมายความวา่ การ
เปล่ียนแปลงในตวัแปร X จะส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงในตวัแปร Y ไปในทิศทางเดียวกนั นัน่
คือ เม่ือ X เพิ่มแลว้ Y ก็เพิ่มและเม่ือ X ลดแลว้ Y ก็จะลดดว้ย และในทางกลบักนัถา้ Causal Link 
จากตวัแปร X ไปยงัตวัแปร Y ไปในทิศทางตรงกนัขา้มกนั นัน่คือเม่ือ X เพิ่มแลว้ Y ก็จะลดและเม่ือ 
X ลดแลว้ Y ก็จะเพิ่มดว้ย ดงันั้นจากรูปจึงสามารถอธิบายไดว้า่ เม่ืออตัราการเกิดมากข้ึนส่งผลให้
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จ านวนประชากรเพิ่มมากข้ึนการตายของประชาชนก็ยอ่มเพิ่มมากข้ึนดว้ย และเม่ือมีการตายเพิ่มมาก
ข้ึนจ านวนประชากรทั้งหมดก็จะลดลง 

 
 

3.2 โครงสร้างของปัญหา 
 

 
 

ภาพที ่3.2 แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดัและอุตสาหกรรมการ  
  ใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 
 

 จากภาพท่ี 3.2 จะเห็นไดว้่า แผนผงัวงจรเชิงสาเหตุของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชั่น 
และอุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆนั้นมีความเก่ียวเน่ืองกนั 
จากการวเิคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือต่างๆ เช่น การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รดว้ยเคร่ืองมือ 
PEST Analysisการวเิคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ Five Force Analysisและการวิเคราะห์องคก์ร
ดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Framework เพื่อน ามาวิเคราะห์และท าการแยกแยะความสัมพนัธ์และความ
เช่ือมโยงกนัของปัญหา  
 โดยสามารถอธิบายแผนผงัวงจรเชิงสาเหตุของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดัและ
อุตสาหกรรมการใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัไดด้งัน้ี 
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 วงรอบความสามารถในการแข่งขนัดา้นเทคนิคของผูใ้ห้บริการ (Technical Solution 
Competitiveness) โดยในวงรอบน้ีแสดงให้เห็นถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีสร้างผลกระทบให้กบัการแข่งขนั
ขององค์กรในอุตสาหกรรม โดยปัจจยัดา้นราคาและดา้นลกัษณะทางเทคนิคของผูใ้ห้บริการ เป็น2 
เหตุผลหลกัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ดงัท่ีไดก้ล่าวจากบทท่ี 1  
 ซ่ึงจะเห็นได้ว่า เม่ือบริษทัน าก าไรเพื่อลงทุนวิจยัและพฒันาโครงสร้างพื้นฐานทาง
เทคโนโลยเีพื่อเพิ่มขีดความสามารถในดา้นเทคนิคตามท่ีตลาดตอ้งการ อาทิเช่น ขอ้มูลในดา้นดาตา้
เซ็นเตอร์ (Data Center) และแบนด์วิธ (Bandwidth) เป็นตน้เม่ือองค์กรมีการวิจยัพฒันาในด้าน
เทคโนโลยีท่ีมากข้ึน ความสามารถในการแข่งขันของบริษัทก็จะมีมากข้ึน เป็นการเพิ่มความ
น่าสนใจแก่สินคา้ให้มากข้ึนแต่ทั้งน้ีก็มีอุปสรรคจากคู่แข่ง ถา้คู่แข่งมีการพฒันาเทคโนโลยีท่ีดีกว่า 
ความน่าสนใจในสินคา้ขององคก์รก็จะลดลงส่งผลท าให้องคก์รมียอดขาย รายได ้และก าไรท่ีลดลง 
และงบในการพฒันาดา้นการวจิยัและพฒันาโครงสร้างพื้นฐานทางเทคโนโลยกี็จะลดลง ซ่ึงจะส่งผล
ใหค้วามสามารถแข่งขนัในตลาดลดลงตามไปดว้ย 
 ในส่วนของความสามารถในการแข่งขนัดา้นราคา เน่ืองจากอุตสาหกรรมการให้บริการ
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆน้ีเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงในดา้น
ราคา และปัจจยัดา้นราคาก็เป็นปัจจยัอนัดบัตน้ๆ ในการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ โดยความสามารถ
ในการแข่งขนัดา้นราคาของบริษทัจะข้ึนอยูก่บัราคาของคู่แข่ง ถา้คู่แข่งมีราคาท่ีถูกกวา่สินคา้ของเรา 
ความสามารถในการแข่งขนัดา้นราคาเราก็จะลดลง ความน่าสนใจของสินคา้ของเราก็จะลดลงตาม
ไปดว้ย ซ่ึงเป็นอุปสรรคในการแข่งขนัอยา่งเห็นไดช้ดั ดงันั้นองคก์รควรค านึงถึงปัจจยัดา้นราคาเป็น
ส าคญั ถา้เราสามารถแข่งขนัดา้นราคากบัคู่แข่งได ้ยอดขาย รายได ้และก าไรก็จะเพิ่มข้ึน 

 และในปัจจัยสุดท้ายซ่ึงเก่ียวกับปัจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม นัน่คือ ปัจจยัทางดา้นสังคมดา้นการเมือง และในดา้นเทคโนโลยีการติดต่อส่ือสาร ซ่ึง
ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจัยท่ีล้วนแต่ส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ดังเช่นค่านิยมในการใช้อุปกรณ์
ติดต่อส่ือสารท่ีมีมากข้ึนในปัจจุบนั ท าใหเ้กิดขอ้มูลขนาดใหญ่ จึงจ าเป็นตอ้งมีการใชเ้ทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆมากข้ึน แต่ทั้งน้ีปัจจยัต่างๆ ก็ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัท่ีส่งผลดี ยกตวัอยา่งเช่น การ
ออกกฎหมายหรือโครงการของรัฐบาล เช่น โครงการซิงเก้ิล เกตเวย ์(Single Gateway)ซ่ึงก็เป็นปัจจยั
ท่ีส่งผลกระทบอยา่งร้ายแรงต่ออุตสาหกรรมท าใหจ้  านวนยอดขายลดลง และก าไรลดลงในท่ีสุด 

 จากแผนผงัวรจรเชิงสาเหตุของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดัและอุตสาหกรรมการ
ให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ทั้งน้ีจะเห็นไดว้่า ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการ
แข่งขนัท่ีส าคญัในอุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆนั้น มีปัจจยั
หลกัๆท่ีส าคญัคือ ปัจจยัดา้นเทคนิค (Technical Solution Competitiveness) ปัจจยัดา้นความสามารถ
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ในการแข่งขนัด้านราคา (Price Competitiveness) และปัจจยัภายนอก เช่น ปัจจยัด้านการเมือง
(Political) ปัจจยัทางสังคม ค่านิยม (Trends) และปัจจยัด้านเทคโนโลยี (Technology)การท่ีจะ
สามารถแข่งขนัไดอ้ย่างย ัง่ยืนน้ี องค์กรจึงจ าเป็นตอ้งพฒันาความสามารถและวางแผนกลยุทธ์เพื่อ
รับมือกบัปัญหาในปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงถา้องคก์รสามารถรับมือกบัปัจจยัต่างๆน้ีและสามารถ
สร้างโอกาสไดส้ าเร็จ ก็จะเป็นการเพิ่มยอดขายและเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร
ต่อไป 
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บทที ่4 
การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 

 

  

 การก าหนดกลยทุธ์เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็นแนวทางส าคญั
ท่ีท าให้องค์กรประสบความส าเร็จ และท าให้องคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว ้
โดยการก าหนดกลยทุธ์นั้นสามารถแบ่งออกเป็น 3 ระดบัคือกลยุทธ์ระดบัองคก์รกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการโดยกลยุทธ์ทุกระดับนั้ นควรต้องมีความสอดคล้องกันเพื่อช่วย
ขบัเคล่ือนองคก์รใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้างแผนไว ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่4.1 แสดงล าดบัขั้นของกลยทุธ์ 
 
 จากภาพท่ี 4.1 จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์หรือวิธีการท่ีท าให้ความมุ่งหมายขององค์กร
บรรลุผลแบ่งออกเป็น 3 ระดบัไดแ้ก่กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Level Strategy) กลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจ(Business Level Strategy) และกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Level Strategy) โดยท่ีกล
ยุทธ์ระดบัธุรกิจตอ้งตอบสนองกลยุทธ์ระดบัองคก์รและกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีตอ้งตอบสนองทั้งกล
ยทุธ์ระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ 
 
 

Corporate Level 
Strategy 

Business Level Strategy 

Functional Level Strategy 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการกาหนดทิศทางในการดาเนินงานของ

องค์กรเพื่อให้องค์สามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ีต้องการโดยมีความเช่ือมโยงกบัวิสัยทศัน์ของ
องคก์รกลยทุธ์ระดบัองคก์รประกอบดว้ย 4 กลยทุธ์หลกัดงัน้ี 

 
4.1.1 กลยทุธ์มุ่งเนน้การเติบโต (Growth Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการเพิ่มโอกาส

และความสามารถในการเพิ่มปริมาณการขายและก าไรไดดี้ข้ึนโดยกลยทุธ์มุ่งเนน้การเติบโตมีดงัน้ี 
4.1.1.1 กลยุทธ์มุ่งเนน้การเพิ่มยอดขาย (Intensive Growth) ประกอบดว้ย

กลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 
1. การเพิ่มส่วนแบ่งตลาดโดยการใชกิ้จกรรมทางตลาด (Market Penetration) เช่น การ

เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
2. การขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ (Market Development) เช่น การขยาย

สาขาของร้านกาแฟ 
3. การเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์ดว้ยการปรับปรุงคุณสมบติัหรือเพิ่มอรรถประโยชน์

ของผลิตภณัฑ ์(Product Development) 
4.1.1.2 กลยุทธ์การขยายธุรกิจด้วยการซ้ือหรือควบรวมกิจการ 

(Integrative Growth) กบั Supplier หรือ Distributor หรือ Buyer โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเพิ่ม
อ านาจทางการตลาดการควบคุมวตัถุดิบหรือเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมีรูปแบบการ
ด าเนินการดงัต่อไปน้ี 

1.  Forward Integration การซ้ือกิจการของ Distribution/Buyer และยงัรวมถึงการท า
ธุรกิจแข่งกบั Distributor และ Buyer ของตวัเองอีกดว้ย 

2.  Backward Integrationการซ้ือกิจการของ Supplier ของตนเอง  
3.  Horizontal Integration การซ้ือกิจการของคู่แข่ง 

4.1.1.3 กลยทุธ์การขยายธุรกิจสู่ธุรกิจใหม่ (Diversification Growth) 
1.  Concentric Diversification การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีมุ่งจ  าหน่าย

ใหก้บัลูกคา้กลุ่มเดิมของตน 
2.  Horizontal Diversification การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีไม่มีความ

เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑเ์ดิมของตน 
3.  Conglomerate Diversification การท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑช์นิดใหม่ท่ีไม่มีความ

เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑเ์ดิมของตน 
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4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stabilization Strategy) 
กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพเป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นการรักษารูปแบบการด าเนินงานและ

รักษาส่วนแบ่งทางการตลาดของตนเองไวก้ลยุทธ์น้ีนิยมใชใ้นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัเต็มท่ีอย่างไรก็
ตามกลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพเป็นกลยทุธ์ท่ีสามารถใชไ้ดเ้พียงช่วงระยะเวลาหน่ึงเท่านั้นเน่ืองจาก
การน ามาใชใ้นระยะยาวจะส่งผลใหค้วามสามารถในการแข่งขนัลดลงกลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพมี 
3 กลยทุธ์หลกัคือ 

4.1.2.1 กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง ใช้ในการด าเนินงานเพื่อรักษา 
ความสามารถหรือเสถียรภาพขององค์กรในขณะนั้นๆ ไว ้หรืออาจน ามาใช้เม่ือก าลังพิจารณา
สถานการณ์ในตลาด 

4.1.2.2 กลยุทธ์การท าก าไร ใช้เพื่อแสดงความสามารถในการท าก าไร 
ของบริษทั ดว้ยการลดตน้ทุนหรือการลดค่าใช้จ่าย แต่กลยุทธ์น้ีไม่สะทอ้นถึงสถานะท่ีแทจ้ริงของ
บริษทั ในระยะยาวจะท าบริษทัเสียหายได ้

4.1.2.3 การย ับย ั้ งหรือด าเนินการด้วยความระมัดระว ังในช่วงการ
พิจารณาถึงสภาพแวดลอ้ม และสภาวะการณ์ของบริษัทก่อนท่ีจะมีการพิจารณาด าเนินการต่อไป 
โดยในช่วงท่ีบริษัทด าเนินกลยุทธ์น้ี อาจมีการพิจารณาปรับโครงสร้างองค์กรหรือการสร้าง
นวตักรรมใหม่ๆ 

 
4.1.3 กลยุทธ์การตัดทอน (Retrenchment Strategy) เป็นกลยทุธ์เชิงรับมุ่งเนน้การลด

ขนาดหรือการลงทุนของธุรกิจเน่ืองจากมีผลการด าเนินงานท่ีตกต่ากว่าท่ีคาดการณ์ไวโ้ดยกลยุทธ์
การตดัทอนสามารถแบ่งออกเป็น 

4.1.3.1 การฟ้ืนฟู คือ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปรับปรุงประสิทธิภาพ
การด าเนินงานเพื่อฟ้ืนฟูสถานะของบริษทัโดยมุ่งเนน้การลดตน้ทุนและเพิ่มรายได ้

4.1.3.2 การขายกิจการหรือการเลิกลงทุน คือการขายกิจการขององคก์รท่ี
ประกอบธุรกิจหลายอย่าง โดยเฉพาะกิจการท่ีไม่สามารถแข่งขันกับผู ้อ่ืนหรือกิจการท่ีไม่ใช่
ความสามารถหลกัขององคก์ร เพื่อน าเงินสดมาใชใ้นการด าเนินกิจการขององคก์ร 

4.1.3.3 การเลิกกิจการ การยุติการด าเนินธุรกิจต่างๆ และการขาย
สินทรัพยข์ององคก์รเพื่อท าการช าระหน้ีสินทั้งหมด 
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4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ 
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งสร้างความได้เปรียบเชิงแข่งขนั (Competitive 

Advantage) ให้กบัสินคา้และบริการขององคก์รซ่ึงสามารถแบ่งเป็นกลยุทธ์การแข่งขนัซ่ึงใชใ้นการ
แข่งขนักบัสินคา้หรือบริการของคู่แข่งและกลยทุธ์ความร่วมมือซ่ึงเป็นการร่วมมือกบัคู่แข่งเพื่อความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนักบัสินคา้หรือบริการ 

 
4.2.1 กลยุทธ์การแข่งขัน (Huff, Floyed, Sherman, Terjesen, 2009) 

4.2.1.1 Cost Leadership องค์กรมีความสามารถในการน าเสนอสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด ดว้ยการเพิ่มคุณค่า คุณภาพ ตลอดจน 

4.2.1.2 Differentiation องคก์รมีความสามารถในการบริหารจดัการดา้น
ตน้ทุนของสินคา้และบริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.2.1.3 Focus เป็นกลยุทธ์ ท่ีใช้ในตลาดขนาดเล็กแต่บริษัทมี
ประสิทธิภาพและความสามารถในการตอบสนองต่อลูกคา้กลุ่มน้ี ซ่ึงลูกคา้มีความภกัดีในตราสินคา้
สูงและมีระดบัผลก าไรท่ีสูงกวา่ในอุตสาหกรรมเดียวกนั โดยกลยุทธ์ Focus สามารถมีไดท้ั้ง Cost 
Leadership Focus และ Differentiation Focus 

4.2.1.4 Combination Strategies เป็นกลยุทธ์ท่ีเรียกอีกอยา่งไดว้า่ Stuck 
in the middle เน่ืองจากบริษทัเลือกท่ีจะท ามากกวา่ 1 กลยุธ์ไปพร้อมๆ กนั แต่ยงัคงไม่สามารถท า
ก าไรไดม้ากกวา่ค่าเฉล่ียของอุตสหกรรมนั้นๆ  

 
4.2.2 กลยุทธ์ความร่วมมือ เช่น การร่วมลงทุน 

 
 

4.3  กลยุทธ์ระดับปฏบิัติการ 
กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการใชใ้นการท าหนา้ท่ีของตนเองเพื่อ

ตอบสนองกลยทุธ์ระดบัองคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจในการกาหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการนั้นจา
เป็นต้องมีการกาหนดให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจโดยการน า
วตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์มาแปลงเป็นวตัถุประสงค์นโยบายและกิจกรรมเพื่อช่วยผลกัดนัให้บรรลุ
ตามท่ีไดก้าหนดไว ้
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4.4  แนวทางกลยุทธ์ส าหรับบริษทั เอทเีอส คอร์ปอเรช่ัน จ ากดั 
 ทั้งน้ีจากสภาพปัญหาในดา้นยอดขายการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบ

กลุ่มเมฆ ในฝ่ายผลิตภณัฑ์และบริการเทคโนโลยีสารสนเทศ ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 
ไม่สามารถสร้างรายไดเ้ติบโตไดอ้ย่างเต็มท่ีตามทิศทางแนวโน้มของตลาดท่ีเพิ่มสูงข้ึน ดงันั้นการ
จดัท าแผนกลยทุธ์ เพื่อกระตุน้ยอดขายการใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆให้เพิ่ม
มากข้ึน เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มของตลาด และเพิ่มก าไรให้แก่บริษทัเพื่อสร้างความสามารถ
ทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมได ้โดยรายละเอียดมีดงัน้ี 

 
4.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์ท่ีเลือกใช้คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) โดยมุ่งเน้นท่ีการเพิ่ม

ยอดขาย(Intensive Growth) จากกลุ่มลูกคา้เดิมโดยมีกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  
4.4.1.1 การท า Market Penetration เพื่อเพิ่มยอดขายและส่วนแบ่ง

การตลาด ดว้ยสินคา้เดิม ในตลาดเดิมใหม้ากข้ึน  
- หากลยุทธ์ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เดิม ดูแลตอบสนองความตอ้งการ

ใหม้ากข้ึนเพื่อเพิ่มยอดขายจากกลุ่มลูกคา้เดิมใหมี้การซ้ือสินคา้และบริการใหม้ากข้ึน 
- ในกลุ่มลูกคา้เดิม มีการคดัสรร ประเมินประสิทธิภาพในการซ้ือของ

ลูกคา้ในแต่ละราย เพื่อคน้หาลูกคา้ชั้นดี ท าการส่งเสริมการขายใหม้ากข้ึน หรือเพิ่มประโยชน์ใชส้อย 
(More usage) แก่สินคา้ โดยการเพิ่มประโยชน์ใชส้อยหรืออตัราการใช้ให้บ่อยข้ึน กระตุน้ให้เกิด
ความรู้สึกคุน้เคยในตวัผลิตภณัฑ ์และต่อยอดใหเ้กิดการซ้ือท่ีเพิ่มมากข้ึน  

- มีการท า Pre-Sales เพื่อให้ความรู้แก่ลูกคา้ ช้ีให้เห็นถึงความส าคญัใน
การใชเ้ทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ ซกัถามแนะน า เพื่อเลือกเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกบั
ธุรกิจท่ีสุด 

4.4.1.2 การท า Market  Development เพื่อเป็นการขยายตลาดของสินคา้
เดิมในพื้นท่ีใหม่ เพื่อโฟกสัเฉพาะเจาะจงไปยงักลุ่มลูกคา้ SME ท่ีมีความตอ้งการในดา้นธุรกิจท่ีเอ้ือ
ประโยชน์เและมีเหมาะสมกบัการใชบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 
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ภาพที ่4.2 แสดงอตัราส่วนของการใชเ้ทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆในอุตสาหกรรม  แต่
  ละประเภท 
ทีม่า:https://news.microsoft.com/download/features/2011/01-12CloudSurvey.docx 

จากรูป 4.2 แสดงอตัราส่วนร้อลยะของการใชเ้ทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
ในอุตสาหกรรมแต่ละประเภทในสหรัฐอเมริกา ซ่ึงจากขอ้มูลในอุตสาหกรรมประเภท SMB (small 
and medium-sized businesses) ธุรกิจประเภทการขนส่งลอจิสติกและการให้บริการ มีการใชบ้ริการ
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆสูงท่ีสุดถึง 41% ธุรกิจโรงงาน 14% ดา้นการเงิน 9% ใน
ดา้นธุรกิจด้านสุขภาพ 2% และอ่ืน 35% ซ่ึงจากตวัเลขน้ี เม่ือมาท าการวิเคราะห์เพื่อหาความ
เหมาะสมกบัองคก์รในการท าธุรกิจ และสภาพแวดลอ้มในประเทศไทย ธุรกิจท่ีเราควรจะโฟกสัคือ 
ธุรกิจในดา้นการขนส่งลอจิสติก และธุรกิจดา้นสุขภาพ เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการเติบโตสูง
จากการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนัน่เองทางบริษทัจึงมีความตอ้งการเจาะกลุ่มตลาดในสอง
ธุรกิจน้ีใหม้ากข้ึน เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ SME มากยิง่ข้ึน 

- หากลยุทธ์ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม่ เพื่อเปิดตลาดใหม่ในกลุ่มลูกคา้ขนส่งลอจิ
สติกและกลุ่มลูกคา้ดา้นธุรกิจสุขภาพ เพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจถึงเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
มากยิง่ข้ึน 

- โฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อให้ถึงกลุ่มเป้าหมายและเป็นท่ีรู้จักให้มากข้ึน โดย
ประชาสัมพนัธ์ตามงานแสดงต่างๆ 

- มีการท า Pre-Sales เพื่อแนะน าให้ลูกคา้เห็นถึงขอ้ดีและความเหมาะสมในการใช้
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆน้ี โดยแนะน าและให้ค  าปรึกษา วางระบบ อยา่งครบวงจร 
เพื่อใหลู้กคา้ประทบัใจท่ีสุด 
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4.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
ในอุตสาหกรรมการให้บริการเทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ เป็นธุรกิจท่ีมี

การแข่งขันสูง  เพื่อการอยู่รอดในอุตสาหกรรม การแสดงหาข้อได้เปรียบในการแข่งขัน 
(Competitive advantage) จึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัและการอยูร่อดขององคก์ร ทางองคก์รจึงเลือกใชก้ล
ยุทธ์จ ากดัเขตท่ีเน้นในเร่ืองความแตกต่าง (Differentiation Focus)เพื่อตอบสนองต่อกลุ่มลูกคา้ท่ีมี
ความตอ้งการเฉพาะเจาะจง แลว้เสนอสินคา้ท่ีเฉพาะเจาะจงเท่านั้น โดยกลยุทธ์จ ากดัเขตท่ีเน้นใน
เร่ืองความแตกต่าง (Differentiation Focus) มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

4.4.2.1 ด าเนินการโดยเน้นความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มธุรกิจขนส่ง
ลอจิสติกและธุรกิจดา้นสุขภาพ ตามกลุ่มเป้าหมายของเราเป็นหลกั มีการสอบถามถึงความตอ้งการ
เฉพาะ และน าเสนอสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการในธุรกิจให้มากท่ีสุด ยกตวัอย่างเช่น ธุรกิจดา้น
สุขภาพมีความตอ้งการในลกัษณะเฉพาะท่ีเก่ียวขอ้งกบัระบบบริหารงานลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM)โดย
ทางบริษทัจะมีการปรับสินคา้และการให้บริการให้ตอบโจทยก์บัธุรกิจ โดยค านึงถึงควาสามารถ
หลกั (Core Competency) ของลูกคา้  และน าเสนอสินคา้เป็นรูปแบบแพ็กเกจ เพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการอย่างครบวงจรท่ีสุด โดยสร้างความรู้สึกแตกต่างจากการให้บริการของบริษทัอ่ืนๆ 
เน้นย  ้าให้ลูกคา้ตระหนักว่าองค์กรมีการใส่ใจดูแล น าเสนอสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ มีความ
เช่ียวชาญในดา้นเทคโนโลยเีพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ต่อไป 

4.4.2.2 ตั้งทีมขายท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะเพื่อน าเสนอ Pre-Sales เพิ่ม
การรับรู้การมีอยู่ขององค์กรให้มากข้ึน เน่ืองจากช่ือเสียงบริษทัเป็นส่ิงท่ีส าคญั เป็นการเพิ่มความ
มัน่ใจในการท าธุรกิจและซ้ือสินคา้บริการร่วมกนั  เน่ืองจากบริษทัเอทีเอสเป็นบริษทัท่ีมีช่ือเสียงใน
วงการและประกอบธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศมาเป็นเวลานาน จึงสามารถเพิ่มความมัน่ใจให้กบั
ลูกคา้ในการท าธุรกิจและสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

 
4.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ(Functional Strategy) 
การก าหนดกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะตอ้งมีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบักลยุทธ์

ระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ เพื่อให้บริษทัด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง
ไว ้โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

4.4.3.1 กลยุทธ์ด้านการตลาดและการขาย (Sale and Marketing 
Strategy) จากกลยุทธ์ในการเติบโต (Growth Strategy) โดยมุ่งเน้นการเพิ่มยอดขายจากกลุ่มลูกคา้
เดิม มีรายละเอียดท่ีเช่ือมโยงกนั ดงัต่อไปน้ี 



44 

 

- ระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ชดัเจนณ ท่ีน้ีคือกลุ่มธุรกิจขนส่งลอจิสติก
และธุรกิจด้านสุขภาพ จัดหาคนท่ีมีความเหมาะสมในแต่ละสายงาน เพื่อให้การเสนอขายมี
ประสิทธิภาพ 

- การส่งเสริมการขาย โดยมีการจดัพนักงานฝ่ายขาย เพื่อท า Pre-sale 
โดยอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจถึงความส าคญัและประโยชน์ของการใหบ้ริการเทคโนโลยีการประมวลผล
แบบกลุ่มเมฆช้ีให้ตระหนักเห็นถึงความส าคัญของข้อมูลในด้านความสามารถหลัก (Core 
Competency) ท่ีลูกคา้ควรใส่ใจและจดัเก็บ หรือหาทางแกปั้ญหาท่ีเหมาะสมให้แก่องคก์รนั้นๆ โดย
ใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆอยา่งถูกวธีิและมีประสิทธิภาพ  

- การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือต่างๆ หรือมีการจดักิจกรรมออก
งานแสดงสินคา้ เพื่อแนะน าสินคา้และบริการใหก้ลุ่มลูกคา้ไดรั้บรู้การมีอยูข่ององคก์ร 

4.4.3.2 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและพัฒนาผลิตภัณฑ์ มี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

- ท าการวิเคราะห์ลกัษณะธุรกิจพื้นฐานของกลุ่มธุรกิจขนส่งลอจิสติก
และธุรกิจสุขภาพ เพื่อวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์และการให้บริการให้ตอบรับกบัความสามารถหลกั
ของธุรกิจนั้นๆ  

- พฒันาปรับปรุงคุณภาพสินคา้และบริการให้ตรงตามตลาดและตาม
ความตอ้งการของลูกคา้อยูเ่สมอและมีการเพิ่มปัจจยัต่างๆ ท่ีลูกคา้ให้ความส าคญั เช่น ระบบรักษา
ความปลอดภยัของขอ้มูล ความเร็วในการรับส่งขอ้มูล(Bandwidth)รวมถึงในด้านดาตา้เซ็นเตอร์ 
(Data Center) เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหลู้กคา้และดึงดูดใหลู้กคา้ใชสิ้นมากยิง่ข้ึน 

4.4.3.3 กลยทุธ์ดา้นทรัพยากรบุคคล 
- สรรหาและคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถ เข้าใจใน

เทคโนโลยีสารสนเทศและมีความรู้ ประสบการณ์ในดา้นการขนส่งลอจิสติก หรือดา้นธุกิจสุขภาพ 
เพื่อน าความรู้มาพฒันาสินคา้และบริการ แลว้น าเสนอใหลู้กคา้เพื่อความพึงพอใจสูงสุด 

- มุ่งเน้นในการพฒันาบุคลากรต่างๆ ในฝ่ายการจดัหาบุคลากร (IT 
Outsource) และรวมถึงพนกังานขาย ท่ีท าหนา้ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเพิ่มยอดขายการให้บริการ
เทคโนโลยีการประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ โดยจดัอบรมความรู้ดา้นเทคนิค และรวมไปถึงทกัษะการ
ใหค้  าปรึกษาท่ีดีแก่ลูกคา้  

- มีการจัดสวสัดิการค่าตอบแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการขายแก่
พนกังาน 
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- มีการประเมินผลการปฎิบติังาน และน าผลประเมินมาปรับปรุงแกไ้ข
ต่อไป 

 
การก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัให้แก่บริษทัเอทีเอส คอร์

ปอเรชัน่ จ  ากดั ทั้งสามระดบั ประกอบดว้ยกลยทุธ์ระดบัองคก์ร คือ กลยทุธ์การเติบโตเพื่อเพิ่มรายได้
และส่วนแบ่งทางการตลาด โดยมุ่งเนน้ในกลุ่มตลาดเดิมและสินคา้เดิมเพื่อยงัคงรักษากลุ่มลูกคา้กลุ่ม
เดิมไวโ้ดยมีการคดัเลือกลูกคา้ชั้นดี เพื่อท าการสนบัสนุนการขายใหลู้กคา้มีการใชสิ้นคา้ และต่อยอด
ใหม้ากข้ึน นอกจากน้ีในส่วนท่ีส าคญัคือ การขยายตลาดของสินคา้เดิมในพื้นท่ีใหม่ โดยท าการเจาะ
กลุ่มตลาดในธุรกิจขนส่งลอจิสติกและกลุ่มธุรกิจสุขภาพ เพื่อเพิ่มขอบเขตของการใชสิ้นคา้รวมถึง
การบริการและเพื่อเปิดตลาดในกลุ่ม SME ให้มีผูใ้ช้มากยิ่งข้ึน ในส่วนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือกล
ยทุธ์จ ากดัเขตท่ีเนน้ในเร่ืองความแตกต่าง (Differentiation Focus)เพื่อโฟกสัเฉพาะเจาะจงกลุ่มลูกคา้
ในดา้นธุรกิจขนส่งลอจิสติกและกลุ่มธุรกิจสุขภาพ และน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบักลุ่มลูกคา้
นั้นๆ อยา่งเฉพาะเจาะจง และสุดทา้ยกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ โดยมีการแบ่งตามหนา้ท่ีงานดา้นต่างๆ 
ได้แก่ ในด้านการขายและการตลาด มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อจดัท า Pre-sale 
สนับสนุการขายให้มากข้ึน โดยช้ีให้ลูกคา้เห็นคุณค่าของสินคา้และการให้บริการของบริษทั ใน
หน้าท่ีงานด้านเทคโนโลยีก็มีการพฒันาสินค้าให้ตอบรับกับความสามารถหลักของธุรกิจใน
กลุ่มเป้าหมายและมีการพฒันาปรับปรุงสินคา้การบริการอยู่เสมอๆ และหนา้ท่ีงานดา้นสุดทา้ย คือ
ดา้นทรัพยากรบุคคล สรรหาบุคลากรท่ีมีความสามารถให้กบัองคก์ร และพฒันาบุคลากรในดา้น IT 
Outsource และพนกังานขายท่ีเป็นส่วนส าคญัในการเพิ่มยอดขายของสินคา้ รวมถึงมีการประเมิน
ความสามารถ เพื่อจดัสวสัดิการค่าตอบแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการขายแก่พนกังานขายต่อไป 
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บทที ่5 
การน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 

 
  
 เม่ือไดท้  าการวิเคราะห์ปัญหาและก าหนดกลยุทธ์เพื่อใช้ในการแกปั้ญหาขององค์กร
แลว้ การน ากลยุทธ์มาประยุกตใ์ชก้บัองคก์รก็เป็นส่วนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงเช่นกนั ซ่ึงการน ามา
ประยุกต์ใช้จริงเพื่อให้เกิดผลลพัธ์ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้จ  าเป็นตอ้งน ากลยุทธ์ท่ีไดว้างไวม้าก าหนด
เป็นกิจกรรม แผนงาน หรือโครงการท่ีจะตอ้งน ามาปฎิบติัต่อไป โดยมีการน าเคร่ืองมือการช้ีวดัของ
แผนงาน เพื่อใช้วดัประสิทธิภาพและช่วยก าหนดกรอบของการบริหารกลยุทธ์ วดัความส าเร็จของ
กลยทุธ์ใหค้รอบคลุมและชดัเจน 
 
 

5.1 การวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balance Scorecard) 
การวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard)เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่

และไดรั้บความนิยมไปทัว่โลก (Kaplan and Norton, 1992) ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. 
Robert Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton จาก Balanced Scorecard 
Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีวา่ “Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององคก์รจะไดรั้บรู้ถึง
จุดอ่อนและความไม่ชดัเจนของการบริหารงานท่ีผา่นมา Balanced Scorecard จะช่วยในการก าหนด
กลยทุธ์ในการจดัการองคก์รไดช้ดัเจนท าหนา้ท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และกลยุทธ์(Strategy) เป็น
ชุดของการวดัผลการปฏิบติังานท่ีมีส่วนช่วยก าหนดกรอบของระบบการวดัและการบริหารกลยุทธ์ท่ี
ครอบคลุมประเด็นครบถ้วนตวัเลขท่ีไดจ้ากการวดัจะท าหน้าท่ีวดัผลการปฏิบติังานขององค์กรท่ี
ครอบคลุมดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งไวค้รบถว้นโดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมองเพื่อให้เกิด
ดุลยภาพในทุกๆดา้นมากกวา่ท่ีจะใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียวอยา่งท่ีองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่
ค านึงถึงเช่นรายไดก้ าไรผลตอบแทนจากเงินปันผลและราคาหุ้นในตลาดเป็นตน้ การน า Balanced 
Scorecard มาใชจ้ะท าใหผู้บ้ริหารมองเห็นภาพขององคก์รไดช้ดัเจน โดยมุมมองต่างๆ ประกอบดว้ย 

1.  มุมมองทางดา้นการเงิน (The Financial Perspective)  
2.  มุมมองทางดา้นลูกคา้ (The Customer Perspective)  
3.  มุมมองทางดา้นกระบวนการ (The Business Process Perspective)  
4.  มุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth Perspective) 
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5.1.1 มุมมองทางด้านการเงิน (The financial Perspective) 
ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 2 ดา้นไดแ้ก่ดา้นการเพิ่มข้ึนของรายได ้ (Revenue 

Growth) และดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost Reduction) องค์กรจ าเป็นตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์
เก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายไดว้า่มีแนวทางอยา่งไรตวัช้ีวดัท่ีส าคญัไดแ้ก่รายไดจ้ากสินคา้หรือบริการ
ตวัใหม่หรือรายได้จากลูกคา้กลุ่มใหม่หรือการเพิ่มข้ึนของรายได้จากลูกคา้กลุ่มเดิมส่วนการลด
ตน้ทุนตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการลดตน้ทุนตวัช้ีวดัท่ีสาคญัได้แก่การลดลงของ
ตน้ทุนต่อหน่วยการใชสิ้นทรัพยท่ี์มีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 

 
5.1.2 มุมมองทางด้านลูกค้า (The Customer Perspective) 
การแข่งขนัในปัจจุบนัส่ิงส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้เป็นวิธีการคิด

ท่ีเปล่ียนความสนใจจากภายในท่ีเนน้ผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยีมาสู่ภายนอกในการให้ความ
สนใจต่อลูกคา้ส่ิงท่ีตอ้งให้ความส าคญัคือความสามารถในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ให้เขา้มาใช้สินคา้
บริการความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่ห้ยืนยาวความสามารถในการสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ผลก าไรสุทธิท่ีไดจ้ากลูกคา้เม่ือหกัรายจ่ายตน้ทุนในการบริการลูกคา้แลว้
ตวัอยา่งตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ไดแ้ก่จ านวนลูกคา้ส่วนแบ่งตลาดยอดขายทั้งปี / จ านวนลูกคา้
การสูญเสียลูกคา้เป็นตน้ 

 
5.1.3 มุมมองทางด้านกระบวนการ (The Business Perspective) 
เป็นการวดัท่ีดูถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองค์รเป็นการพฒันา

ปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ขององคก์รแตกต่างจากการวดัประเมินผล
แบบเดิมท่ีมุ่งเน้นประโยชน์เพื่อการควบคุมตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางด้านกระบวนการได้แก่
ค่าใชจ่้ายในการบริหารเวลาท่ีใชใ้นการผลิต การส่งสินคา้ตรงเวลา เป็นตน้ 

 
5.1.4 มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth 

Perspective) 
เป็นการวดัองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 มุมมองแรกเป็นการลงทุนเพื่ออนาคต

และเป็นประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่เนน้ผลเฉพาะหน้ามีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้นการ
วดั 3 ด้านคือความสามารถของพนักงานความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสารบรรยากาศท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการทางานตวัอย่างตวัช้ีวดัมุมมองทางดา้นลูกคา้ไดแ้ก่ค่าใชจ่้ายใน R&D / รายจ่าย
ทั้งหมดค่าใชจ่้ายดา้นพฒันา IT / รายจ่ายทั้งหมดเป็นตน้ 
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ดว้ยเหตุท่ีหลายคร้ังผูพ้ฒันาและติดตั้ง Balanced Scorecard ในแต่ละองคก์รนั้นมุ่งแต่
จะพยายามเติมเต็มมุมมองการพฒันาทั้ง 4 ดา้นเท่านั้นโดยละเลยประเด็นท่ีว่าแมว้่าจะท าให้ทั้ง4 
มุมมองนั้นครบถว้นแต่ก็ไม่ไดห้มายความวา่ความสมดุลตามความมุ่งหมายของ Balanced Scorecard 
จะเกิดข้ึนไดต้อ้งพึงระลึกไวเ้สมอวา่ความสมดุลในความหมายของ Balanced Scorecard คือความ
สมดุล (Balance) ระหวา่ง 

1. วตัถุประสงค ์(Objective) คือส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการเพื่อบรรลุถึงมุมมองใน
แต่ละดา้น 

2. ตวัช้ีวดั (Measures หรือ Key Performance Indicators: KPIs) คือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองแต่ละดา้นหรือไม่ 

3. เป้าหมาย (Target) คือตวัเลขเป้าหมายท่ีองคก์รใชช้ี้วดัในมุมมองแต่ละดา้น 
4. แผนงานโครงการหรือกิจกรรม (Initiatives) คือแผนงานหรือกิจกรรมเบ้ืองตน้ของ

มุมมองแต่ละดา้นซ่ึงยงัไม่ใชเ้ป็นแผนปฏิบติัการท่ีมีรายละเอียดในการปฏิบติัจริงๆ 
จากท่ีได้กล่าวมาแล้วในข้างตน้ทั้งในเร่ืองของมุมมองทั้ง 4 ด้านและการท าให้

Balanced Scorecard เกิดความสมดุลนั้นสามารถแสดงใหเ้ห็นชดัเจนมากข้ึนไดด้งัภาพท่ี 5.1 
 

 
 

 

ภาพที ่5.1 แสดงโครงสร้างการวดัผลเชิงดุลยภาพ(Balance Scorecard) 
ทีม่า:http://www.entrepreneurial-insights.com/balanced-scorecard-understanding-basics/ 
 การน าเคร่ืองมือโครงสร้างการวดัผลเชิงคุณภาพ (Balance Scorecard) เพื่อเขา้มาช่วย
ในการบริหารและประเมินผล โดยการด าเนินการต่างๆนั้น จะตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนกลยุทธ์ท่ีไดท้  า
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การวางไว ้โดยมีเป้าหมายในระยะสั้ น ทั้ งส้ิน 2 ปี โดยจะมีการก าหนดแผนด าเนินการต่างๆ 
ดงัต่อไปน้ี 

1. มุมมองทางด้านการเงิน (The Financial Perspective)  
ตารางที ่5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงินของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

เพิ่มรายไดจ้ากการขาย
สินคา้และบริการ 

ร้อยละรายได้
จากการขาย
สินคา้และ
บริการ 

ร้อยละ 15 ต่อ
ปี 

- ท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ในช่องทางต่างๆ 

- วางแผนกลยทุธ์การขายโดย
เนน้ท่ีการท า Pre-Sale เพื่อให้
ลูกคา้รับรู้ถึงสินคา้และบริการ
มากข้ึน 

- จดัท าโปรโมชัน่ ใหค้  าแนะน า
และใหบ้ริการ IT Solution ท่ี
ครบวงจรและส่งเสริมการขาย 
Cloud Computing Service 
ควบคู่กนัไปเป็นแพก็เกจ 

  
 จากตารางท่ี 5.1 แสดงมุมมองทางดา้นการเงิน ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั
โดยวตัถุประสงคใ์นดา้นน้ีคือ การเพิ่มรายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการ ตวัช้ีวดัในดา้นรายไดน้ี้
คือ การเพิ่มข้ึนของยอดขายร้อยละ 15 ต่อปี ซ่ึงเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้สามารถ
ก าหนดแผนงานได ้3 ส่วน คือ 
 แผนงานส่วนท่ี 1 มุ่งเนน้ดา้นการขายและการตลาด จดัท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใน
ช่องทางต่างๆ เพื่อสร้างการรับรู้ขององคก์รใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน  
 แผนงานส่วนท่ี 2มุ่งเน้นด้านการขายและการตลาดมีการจดัท า Pre-Sales เพื่อเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย น าเสนอสินคา้และบริการท่ีออกแบบมาโดยเฉพาะ รับกบัความตอ้งการของ
ธุรกิจ เพื่อสร้างจุดแขง็ใหก้บับริษทัของลูกคา้ได ้ 
 แผนงานท่ี 3 มุ่งเนน้ดา้นการตลาดและการขายโดยมีการให้ค  าปรึกษาดา้นเทคโนโลย ี
และมีการเสนอขายในรูปแบบแพก็เกจครบวงจร มีการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เพื่อดูงดูดความ
สนใจของลูกคา้มากข้ึน 
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2. มุมมองในมิติลูกค้า (The Customer Perspective) 
ตารางที ่5.2 แสดงมุมมองในมิติลูกคา้ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

เพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่จาก
กลุ่มธุรกิจขนส่งลอจิสติก
และดา้นธุรกิจสุขภาพให้
เขา้มาใชสิ้นคา้และ
บริการ 

รายไดจ้ากการ
ใชสิ้นคา้และ
บริการของ
ลูกคา้ใหม่ 

ร้อยละ30 
จากรายได้
ทั้งหมดต่อปี 

- ท าแผนการตลาดแบบ Market 
Development Strategy เพื่อ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 

- ท า Pre-Sales เพื่อแนะน าให้
ลูกคา้เห็นถึงขอ้ดีและความ
เหมาะสมในการใชเ้ทคโนโลยี
การประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ
น้ี  

- น าเสนอสินคา้และบริการแบบ
ครบวงจร ตอบโจทยธุ์รกิจของ
กลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

รักษาความสัมพนัธ์กบั
กลุ่มลูกคา้เดิม 

ร้อยละการ
สูญเสียลูกคา้ 

นอ้ยกวา่ร้อย
ละ 5 ต่อปี 

- แผนการตลาดแบบ Market 
Penetration Strategy 

- ดูแล ติดตาม ใหค้  าปรึกษาและ
ใหบ้ริการอยา่งใกลชิ้ด 

- ท าการวเิคราะห์ลกัษณะลูกคา้
และใช ้Retention Program ให้
มีความเหมาะสมกบัลูกคา้ 

สร้างความพึงพอใจสูงสุด
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

จ านวนร้อยละ
เร่ืองร้องเรียน 

ไม่เกินร้อย
ละ 3ต่อปี 

- ท าการส ารวจความตอ้งการ
ของลูกคา้  

- ใหค้  าปรึกษาในดา้น IT 
Solution ครบวงจร 

- จดัการอบรมพนกังานเพื่อ
สามารถใหบ้ริการแก่ลูกคา้
อยา่งดีท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 5.2 แสดงมุมมองในมิติลูกคา้ ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชั่น จ  ากดั
เพื่อให้วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดมีความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ในบทท่ี 4  จึงมีการก าหนดวตัถุประสงค์
ออกเป็น 3 ส่วน คือ  

วตัถุประสงคใ์นดา้นการเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่จากกลุ่มธุรกิจขนส่งลอจิสติกและดา้น
ธุรกิจสุขภาพใหเ้ขา้มาใชสิ้นคา้และบริการ โดยมีตวัช้ีวดั  คือ รายไดจ้ากการใชสิ้นคา้และบริการของ
ลูกคา้ใหม่โดยมีสัดส่วนร้อยละ 30 ของรายไดท้ั้งหมด เพื่อเป็นการขยายกลุ่มลูกคา้ใหม่น้ี จึงตอ้ง
จดัท าแผนการตลาดแบบ Market Development Strategy เพื่อประชาสัมพนัธ์ เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม่
ใหม้ากข้ึน มีการจดัท า Pre-Sales เพื่อน าเสนอสินคา้และบริการใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง  

วตัถุประสงค์ในดา้นการรักษาความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้เดิม โดยมีตวัช้ีวดัคือ การ
สูญเสียลูกคา้ตอ้งน้อยกว่าร้อยละ 5 ต่อปี ในส่วนน้ีทางองค์กรยงัคงจดัท าแผนการตลาดMarket 
Penetration Strategy เพื่อเพิ่มยอดขาย ด้วยสินค้าเดิม ในตลาดเดิม ให้ยงัคงรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาด ดูแล ติดตาม ให้ค  าปรึกษาและให้บริการอยา่งใกลชิ้ด รวมถึงวิเคราะห์ความตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละราย และใหบ้ริการอยา่งเหมาะสม ตรงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

วตัถุประสงค์ในด้านการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า โดยมีตัวช้ีวดัคือ 
จ านวนร้องเรียนน้อยกว่าร้อยละ 2 ต่อปี แผนงานท่ีองค์กรวางไวคื้อ การส ารวจความตอ้งการของ
ลูกคา้ เพื่อน าไปปรับปรุงสินคา้และบริการ รับใหค้  าปรึกษา และเสนอทางแกไ้ขอยา่งครบวงจร และ
ปรับปรุงคุณภาพของพนกังานท่ีใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

3. มุมมองทางด้านกระบวนการ (The Business Process Perspective)  
ตารางที ่5.3 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

ปรับปรุงกระบวนการการ
ขายใหดี้ยิง่ข้ึน 

ร้อยละจ านวน
การซ้ือสินคา้
และบริการ 

มากกวา่ร้อย
ละ 15 

- จดัการอบรมพนกังานใหมี้
ความรู้ในดา้น Pre-sale มาก
ข้ึน 

- ควบคุมติดตาม ใหก้าร
สนบัสนุนกระบวนการการ
ขาย 
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ตารางที ่5.3 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (ต่อ) 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

พฒันาสินคา้และการ
ใหบ้ริการใหส้ามารถ
ตอบโจทยธุ์รกิจเป้าหมาย
และเทคโนโลยท่ีีใช้
เป็นไปตามท่ีตลาด
ตอ้งการ 

จ านวนสินคา้
และบริการใน
รูปแบบใหม่ 

มากกวา่ 2 
ช้ิน ต่อปี 

- ส ารวจถึงความตอ้งการของ
ตลาด 

- ศึกษา วจิยัแนวโนม้เทรนด์
เทคโนโลยใีนปัจจุบนัและใน
อนาคต 

 
จากตารางท่ี 5.3 แสดงมุมมองดา้นกระบวนการ ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั

เป็นการปรับปรุงกระบวนการให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยมีการแบ่งวตัถุประสงค์
ออกเป็น 2 ส่วน คือ  

วตัถุประสงค์ในการปรับปรุงกระบวนการการขายให้ดียิ่งข้ึนมีตวัช้ีวดัคือจ านวนการ
ซ้ือสินคา้และบริการมากกกว่าร้อยละ 15 ต่อปีโดยจดัท าแผนงาน การจดัการอบรมพนกังานให้มี
ความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ของบริษทัและมีความรู้ในธุรกิจเป้าหมาย เพื่อน าเสนอสินคา้ให้กบั
เป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด 

วตัถุประสงค์ในการพัฒนาสินค้าและการให้บริการให้สามารถตอบโจทย์ธุรกิจ
เป้าหมายและเทคโนโลยีท่ีใชเ้ป็นไปตามท่ีตลาดตอ้งการ โดยมีตวัช้ีวดัคือ จ านวนสินคา้และบริการ
ในรูปแบบใหม่โดยมีจ านวนมากกวา่ 2 ช้ินต่อปี เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดการวิจยัพฒันาผลิตภณัฑ์
ให้ตรงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ และตามแนวโน้มเทคโนโลยีของโลกเพื่อให้เกิดการพฒันาผลิตภณัฑ์
อยา่งต่อเน่ือง และสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลูกคา้ 

4. มุมมองทางด้านการเรียนรู้และการเติบโต (The Learning and Growth 
Perspective)  
ตารางที ่5.4 แสดงมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโตของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

สรรหาบุคลากรท่ีมีความ
เหมาะสมเพื่อรองรับการ
ขาย 

คะแนน KPI
วดัผล 

ไดค้ะแนน 
KPI มากกวา่
ร้อยละ 80  

- มีการวดัผลงานจากการใช ้KPI 
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ตารางที ่5.4 แสดงมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโตของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (ต่อ) 
วตัถุประสงค ์
(Objective) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน /โครงการ (Initiatives) 

พฒันาความรู้ ทกัษะ ของ
พนกังานทัว่ไป 

ร้อยละการเขา้
ร่วมฝึกอบรม
ของพนกังาน 

มากกวา่ร้อย
ละ 90 

- จดัการอบรมความรู้เก่ียวกบั
สินคา้เทคโนโลยกีาร
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

- จดัการอบรมทกัษะความรู้
พื้นฐาน ในการใหบ้ริการ  

พฒันาความรู้ ทกัษะ ของ
พนกังานขาย 

ร้อยละการเขา้
ร่วมฝึกอบรม
ของพนกังาน
ขาย 

มากกวา่ร้อย
ละ 90 

- จดัการอบรมความรู้เก่ียวกบั
สินคา้ และมุ่งเนน้ใหพ้นกังาน
สามารถอธิบายถึงขอ้ดีของ
สินคา้ได ้

สร้างแรงจูงใจใหแ้ก่
พนกังาน 

- อตัราร้อยละ
การลาออก
ของพนกังาน 

 
 
- อตัราร้อยละ
ความพึง
พอใจของ
พนกังาน 

- การ
ลาออก
นอ้ยกวา่
ร้อยละ 5 
ต่อปี 

- ความพึง
พอใจ
มากกวา่
ร้อยละ 
80 ต่อป 

- พิจารณาผลตอบแทนพิเศษ
ใหก้บัผูท่ี้ท  าผลงานไดดี้โดยวดั
จากKPI 

 
 
- ท าแบบส ารวจความพึงพอใจ

ของพนกังาน 
- ก าหนดหนา้ท่ีงานชดัเจน เพื่อ

ไม่ใหเ้กิดภาระงานท่ีมาก
เกินไป 

 
จากตารางท่ี 5.4แสดงมุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเติบโตของบริษทัเอทีเอส คอร์

ปอเรชั่น การเรียนรู้และการพฒันาบุคลากรในองค์กรเป็นกระบวนการท่ีส าคญั โดยองค์กรจะมี
วตัถุประสงคแ์ละมีการใชต้วัช้ีวดัในหลายดา้น เพื่อประเมินประสิทธิขององคก์รและน าไปปรับปรุง
พฒันา ตวัอยา่งวตัถุประสงคใ์นการวดั เช่น การพฒันาทกัษะ ความรู้ของพนกังานขายและพนกังาน
ทัว่ไป โดยใช้ตวัช้ีวดัการเขา้อบรมของพนกังาน หรือการสร้างแรงจูงใจให้แก่พนกังาน ใชต้วัช้ีวดั
จากอตัราการลาออกและความพึงพอใจของพนกังาน เป็นตน้   
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5.2 แผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan)  
 ในส่วนแผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ (Action Plan) ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ 
จ  ากดั ประกอบดว้ยแผนการด าเนินการดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการการขาย แผนดา้นการสร้าง
ความพึงพอใจแก่ลูกคา้ และแผนดา้นการจดัการทรัพยากรบุคคลโดยมีแผนการด าเนินงานเป็นราย
ไตรมาสในระยะเวลา 2 ปี ดงัในตารางท่ี 5.5  
 
ตารางที ่5.5 แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั 

 
ล าดับ
ที่ 

 
แผนการด าเนินงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 

ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 
 แผนด้านการขายและการตลาด 

1. จดัท า Market / Customer 
Survey  

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

2. จดัหากลุ่มลูกค้าเป้าหมายและ
พูดคุยเพื่อเสนอแนวทางการใช้
เทคโนโลย ี

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 

3. วิ เคราะห์ความต้องการของ
ลูกคา้ และท าการเสนอขาย Pre-
Sale อยา่งเหมาะสม 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 

3. ท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ในช่องทางต่างๆ 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 

4. ส ารวจความต้องการในกลุ่ม
ลูกคา้เดิม และเสนอขายเพิ่มเติม 
เพื่อต่อยอดการใชสิ้นคา้ 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 

5. จดัท าโปรโมชัน่ ใหค้  าแนะน า
และใหบ้ริการ IT Solution ท่ี
ครบวงจรและส่งเสริมการขาย 
Cloud Computing Service 
ควบคู่กนัไป 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 
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ตารางที ่5.5 แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (ต่อ) 
 

ล าดับ
ที่ 

 
แผนการด าเนินงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 

ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 
 แผนด้านกระบวนการขายและพฒันาผลติภัณฑ์ 

6. ส ารวจถึงความตอ้งการของ
ตลาดเพื่อน ามาปรับปรุงพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการให้ตอบ
โจทยก์ลุ่มเป้าหมายท่ีสุด 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล 

7. ศึกษาวจิยัแนวโนม้เทคโนโลยี
ในอนาคตเพื่อน ามาประยกุตใ์ช้
ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 

8. จดัการอบรมพนกังานใหมี้
ความรู้ในดา้น Pre-sale มากข้ึน 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 
    

9. ควบคุม  ติดตามพนกังานขาย เร่ิมตน้ ด านินการ วดัผล     
10. จดัสรรพนกังานขายให้

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

11. ประชุมประจ าสัปดาห์เพื่อ
ติดตามผล และใหก้าร
สนบัสนุนในดา้นต่างๆ 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

 แผนด้านลูกค้าสัมพนัธ์        
12. ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     
13. ดูแล ติดตาม ใหค้  าปรึกษาและ

ใหบ้ริการอยา่งใกลชิ้ด 

 

เร่ิมตน้ 
 

ด าเนินการ 
 

วดัผล 
    

 แผนด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 
14. วางแผนจดัสรรภาระงานอยา่ง

เหมาะสม ไม่ทบัซอ้นกนั 
เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

15. มีการทดสอบเพื่อวดัระดบั
ความสามารถของพนกังาน 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     
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ตารางที ่5.5 แสดงแผนการด าเนินงานตามกลยทุธ์ของบริษทัเอทีเอส คอร์ปอเรชัน่ จ  ากดั (ต่อ) 
 

ล าดับ
ที่ 

 
แผนการด าเนินงาน 

ปีที ่1 ปีที ่2 

ไตรมาสที่ ไตรมาสที่ 

1 2 3 4 1 2 3 4 

16. จดัการอบรมให้แก่พนกังานขาย
ในดา้น Pre-Sales  

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

17. จดัการอบรมความรู้เพิ่มเติม
เก่ียวกบัสินคา้เทคโนโลยกีาร
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

18. จดัท าแบบส ารวจความพึงพอใจ
ของพนกังาน 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

19. มีการประเมินผลเพื่อกระตุน้ให้
พนกังานพฒันาตนเอง 

เร่ิมตน้ ด าเนินการ วดัผล     

 
 จากตารางท่ี 5.5  แสดงถึงแผนการด าเนินงานตามกลยุทธ์ ในระยะเวลา 2 ปี เน่ืองจาก
กลุ่มเป้าหมายหลกัขององค์กรคือ การเจาะกลุ่มตลาดธุรกิจการขนส่งลอจิสติก และกลุ่มลูกคา้ใน
ธุรกิจสุขภาพ การวางแผนงานในช่วงแรกจึงมีความส าคญัมากเพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้และท าการ
เสนอขายใหไ้ดต้ามเป้าหมาย  ซ่ึงจะเห็นไดว้า่แผนการด าเนินงานในช่วงแรกนั้นจะมีการท ากิจกรรม
ในทุกกิจกรรม ทั้งในด้านการขายและการตลาดท่ีมีการวางแผนจดัท าการส ารวตลาดและส ารวจ
ความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และเสนอขายสินคา้ท่ีตรงตามความ
ต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด รวมถึงมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ในช่องทางต่างๆ และออก
โปรโมชัน่แบบแพก็เกจ เพื่อดึงดูดความสนใจ ให้การเสนอขายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด ใน
ส่วนของกลุ่มลูกคา้เดิม องค์กรก็ยงัคงให้ความสนใจ ติดตาม ช่วยเหลือ  ส ารวจความตอ้งการเพื่อ
เสนอขายสินคา้เพิ่มเติม เพื่อต่อยอดการขายสินคา้ใหม้ากข้ึน  
 ดา้นกระบวนการการขายและการพฒันาผลิตภณัฑ์ มีการพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์อยู่
เสมอใหต้อบรับกบัธุรกิจของกลุ่มเป้าหมาย และมีการวจิยัพฒันาสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการของ
ตลาด ไม่วา่จะเป็นในดา้นเทรนด์ของเทคโนโลยี หรือความสามารถหลกั (Core Competency) ของ
ธุรกิจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกนัและสามารถท าไปใชใ้ห้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลรวมถึงการพฒันากระบวนการขาย มีการติดตาม ควบคุม และมีการประชุมเพื่อติดตาม
ผลงานและใหค้วามช่วยเหลือแก่พนกังานขาย 



57 

 

 ดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ มีการส ารวจความพึงพอใจอยูเ่สมอ ดูแล ติดตาม ให้ค  าปรึกษาและ
ใหบ้ริการอยา่งใกลชิ้ด 
 ดา้นการจดัการทรัพยากรบุคคล เป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งวางแผนจดัสรรภาระ
งานให้อย่างเหมาะสมเพื่อสร้างความพึงพอใจเบ้ืองตน้ให้แก่พนักงาน รวมถึงการสร้างแรงจูงใจ
ต่างๆ ให้พนักงานมีการพฒันาตนเองอยู่เสมอ มีการจดัอบรม ทดสอบ วดัระดบัแก่พนกังาน เพื่อ
น ามาแกไ้ขปรับปรุงกระบวนการ ใหก้ลยทุธ์สามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งราบร่ืนท่ีสุด  
 
 

5.3 การบริหารความเส่ียง (Risk Management) 
การจัดการความเส่ียงในองค์กร เป็นกระบวนการบริหารจัดการท่ีจ าเป็นและมี

ความส าคญัในการน าพาให้องค์กรสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ดว้ยความท่ีอนาคตขา้งหน้านั้น 
ไม่มีความแน่นอน และมีปัจจยัแวดล้อมต่างๆ ทั้งด้านงธุรกิจ ด้านการเมือง กฎหมาย สังคมและ
วฒันธรรม หรือปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับส่ิงแวดล้อมภัยธรรมชาติ ท่ีมักเกิดโดยไม่คาดคิด มีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วอยูเ่สมอ สร้างผลกระทบท่ีเสียหายใหแ้ก่องคก์ร  ซ่ึงการค านึงถึงความเส่ียง
และมีการจดัสร้างระบบการบริหารความเส่ียงท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลจะสะทอ้นถึงการ
บริหารจดัการท่ีดี สามารถบรรเทาหรือมีคุณธรรมในการด าเนินธุรกิจ และมีความโปร่งใสท่ีสามารถ
ตรวจสอบได ้อนัเป็นรากฐานท่ีส าคญัท่ีท าใหอ้งคก์รสามารถเติบโตไดอ้ยา่งมัน่คงและย ัง่ยนื 
 ความเส่ียงคือความไม่แน่นอนต่อการประสบกบัเหตุการณ์หรือสภาวะท่ีเราตอ้งเผชิญ
กบัสถานการณ์อนัไม่พึงประสงคโ์ดยมีความน่าจะเป็นหรือโอกาสในส่ิงนั้นๆมากกวา่ศูนย ์

การจดัการความเส่ียงหรือการบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือกระบวนการ
ในการระบุ (Risk Identification) วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแล
ตรวจสอบและควบคุมความเส่ียง (Risk Control) ท่ีสัมพนัธ์กบักิจกรรมหนา้ท่ีและกระบวนการการ
ท างานเพื่อให้องค์กรลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุดอนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญ
ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงโดยขั้นตอนการจดัการความเส่ียง มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 
5.3.1 การระบุความเส่ียง (Risk Identification) เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิด

ข้ึนกับหน่วยงานทั้ งในส่วนของปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและภายนอกองค์กรเช่นนโยบาย
บริหารงานบุคลากรการปฏิบติังานการเงินระบบสารสนเทศระเบียบกฎหมายระบบบญัชีภาษีอากร
ทั้งน้ีเพื่อท าความเขา้ใจต่อเหตุการณ์และสถานการณ์นั้นเพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถพิจารณาก าหนด
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แนวทางและนโยบายในการจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเ้ป็นอยา่งดี โดยความเส่ียงจากกล
ยทุธ์และแผนงานท่ีก าหนด มีความเส่ียงดงัต่อไปน้ี 

- ความเส่ียงจากกรณีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใชบ้ริการนอ้ยกวา่ท่ีประมาณการเน่ืองจากมี
การโฆษณาการขายและการท า Pre-Sale ท่ีไม่ตรงตามวตัถุประสงค์ของลูกคา้ไม่สามารถอธิบายถึง
ความส าคญัของการใหบ้ริการเทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆได ้ลูกคา้จึงไม่สนใจในสินคา้
และบริการ 

- ความเส่ียงจากการสูญเสียลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ชั้นดี เน่ืองจากขอ้ดีของ
เทคโนโลยกีารประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ คือการท่ีระบบมีความยืดหยุน่ สามารถปรับเปล่ียนไดอ้ยา่ง
อิสระ ซ่ึงการยา้ยออกของลูกคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีค่อนขา้งง่าย  

- ความเส่ียงดา้นบุคลากรเน่ืองจากอาชีพท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยีสารสนเทศมีอตัรา
การเปล่ียนงานสูง ซ่ึงถา้มีการลาออกของพนกังานเกิดข้ึน จะกระทบถึงการให้บริการเทคโนโลยีการ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ เพราะบริษทัมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งอาศยัทกัษะความรู้ในเทคโนโลยี และ
จ าเป็นตอ้งใชป้ระสบการณ์ความเขา้ใจในธุรกิจนั้นของลูกคา้  ซ่ึงจะตอ้งมีการจดัการอบรมเพื่อเพิ่ม
ทกัษะเพิ่มเติม ถา้มีการลาออกของพนกังานเกิดข้ึน ก็จะกระทบต่องานในบางส่วนได ้ 

- ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงของปัจจยัด้านเทคโนโลยี ซ่ึงจะกระทบต่อสินคา้
และบริการการท่ีสินคา้และการบริการเป็นสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยี ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงไป
อยา่งรวดเร็ว ทางบริษทัจึงตอ้งมีการปรับตวัเพื่อรับมือกบัการเปล่ียนแปลงน้ี 

- ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงกฏหมาย นโยบาย และข้อบงัคบัจากรัฐบาล ส่ิง
เหล่าน้ีเป็นปัจจยัภายนอก ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ดงัเช่น การใชก้ฎหมายหรือขอ้บงัคบั จากรัฐบาล
ในเร่ืองซิงเกิล เกตเวย ์เป็นตน้ ซ่ึงถา้มีการใชก้ฎหมายขอ้บงัคบัน้ีเกิดข้ึน ลูกคา้จะขาดความเช่ือมัน่ใน
ระบบ และจะกระทบต่ออุตสาหกรรมในท่ีสุด 

 
5.3.2  การประเมินความเส่ียง(Risk Assessment) การประเมินความเส่ียง (Risk 

Assessment) การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนกและพิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียง
ท่ีมีอยู่โดยการประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถ
ประเมินความเส่ียงได้ทั้งจากปัจจยัความเส่ียงภายนอกและปัจจยัความเส่ียงภายในองค์กรซ่ึงจาก
ความเส่ียงท่ีระบุไว ้สามารถประเมินไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่5.6 แสดงการประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
รายละเอยีดความเส่ียง สาเหตุ ผลกระทบ โอกาสทีจ่ะเกดิ ผู้รับผดิชอบ 

กลุ่มเป้าหมายใชบ้ริการ
นอ้ยกวา่ท่ีประมาณการ 

- พนกังานขายมี
ความสามารถไม่
เพียงพอ 
- ผลิตภณัฑแ์ละ
การบริการไม่
ตอบโจทยลู์กคา้ 

2 
 
 
 

3 

3 
 
 
 

2 

- Sales 
&Marketing  
 
- Product 
Management 
- Manage 
Service 

ความเส่ียงจากการสูญเสีย
ลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีเป็นกลุ่ม
ลูกคา้ชั้นดี 

ไม่พอใจใน
สินคา้และการ
ใหบ้ริการ 

4 3 - Sales 
&Marketing 
- Product 
Management 
- Manage 
Service 
 
 

ความเส่ียงดา้นบุคลากร ผลตอบแทนไม่
เป็นท่ีพอใจ 

3 3 Human 
Resource 

การเปล่ียนแปลงของปัจจยั
ดา้นเทคโนโลย ี

เทรนด์
เทคโนโลยมีีการ
เปล่ียนแปลง 

3 4 Product 
Management 

ความเส่ียงจากการ
เปล่ียนแปลงกฏหมาย 
นโยบาย และขอ้บงัคบัจาก
รัฐบาล 

รัฐบาลออก
นโยบายท่ีมี
ผลกระทบ 

5 1 Management 
Team 

หมายเหตุ:  
ผลกระทบของความเส่ียง 

1 = ผลกระทบนอ้ยมาก 
2 = ผลกระทบนอ้ย 
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3 = ผลกระทบปานกลาง 
4 = ผลกระทบมาก 
5 = ผลกระทบมากท่ีสุด 

ความเป็นไปไดใ้นการเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
1 = ความเป็นไปไดต้ ่าท่ีสุดมีโอกาสเกิด  
2 = ความเป็นไปไดต้ ่า 
3 = ความเป็นไปไดป้านกลาง 
4= ความเป็นไปไดสู้ง 
5 = ความเป็นไปไดสู้งท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 5.6 เม่ือเราน าปัจจยัความเส่ียงมาท าวิเคราะห์และประเมินความเส่ียงเพื่อ
หาโอกาสท่ีน่าจะเกิดข้ึนและความรุนแรงของผลกระทบพบวา่ความเส่ียงในดา้นลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
มาใช้บริการน้อยกว่าท่ีประมาณการ โดยสามารถจ าแนกออกเป็นได้เป็นสองสาเหตุ คือ การท่ี
พนกังานขายไม่สามารถเสนอขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดเ้น่ืองจากขาดความรู้และความช านาญซ่ึงเป็น
ความเส่ียงท่ีองคก์รยอมรับได ้และอีกสาเหตุหน่ึงคือ การท่ีผลิตภณัฑ์ไม่สามารถตอบโจทยธุ์รกิจแก่
ลูกคา้ จึงท าให้ลูกคา้ไม่เกิดความสนใจ ก็มีโอกาสเกิดข้ึนและสามารถยอมรับไดเ้ช่นกนั ซ่ึงทั้งสอง
สาเหตุน้ี องคก์รก็ตอ้งติดตามอยา่งใกลชิ้ด เพื่อปรับปรุง แกไ้ขต่อไป 
 ความเส่ียงจากการสูญเสียลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ชั้นดี องค์กรยงัคงตอ้งใส่ใจ
ดูแลกลุ่มลูกคา้เดิม ท่ีเป็นลูกคา้รายใหญ่ ถา้กลุ่มลูกคา้น้ี มีการเปล่ียนตราสินคา้เกิดข้ึน จะกระทบต่อ
ยอดขายของบริษทั จึงเป็นความเส่ียงท่ียอมรับไม่ได ้องคก์รจึงควรใส่ใจดูแล ความเส่ียงน้ี 

ความเส่ียงในดา้นบุคลากรสาเหตุส่วนใหญ่เกิดจากผลตอบแทนไม่เป็นท่ีพอใจ ซ่ึงใน
ส่วนน้ีองคก์รสามารถไม่สามารถยอมรับกบัความเส่ียงน้ีได ้ควรมีการติดตามอยา่งใกลชิ้ด ถึงปัญหา
ท่ีเกิดข้ึน เพื่อแกไ้ขไม่ใหมี้ผลกระทบกบังานและบุคคลอ่ืนๆ และบุคลากรน้ีเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีจะพา
กลยทุธ์ใหป้ระสบความส าเร็จ 

ความเส่ียงในการเปล่ียนแปลงของปัจจยัด้านเทคโนโลยีเป็นปัจจยัท่ีมีโอกาสเกิดได้
บ่อยคร้ังและมีผลกระทบในระดบัปานกลาง เป็นความเส่ียงท่ีองคก์รยอมรับได้ แต่ทั้งน้ีองคก์รก็ควร
จะใส่ใจรับมือถึงปัญหาเน่ืองจากมีผลกระทบต่อตน้ทุนของบริษทั 
 และในส่วนสุดทา้ย คือความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงกฏหมาย นโยบาย และขอ้บงัคบั
จากรัฐบาลซ่ึงมีผลกระทบและสร้างความเสียหายเป็นอยา่งมาก แต่โอกาสเกิดท่ีจะเกิดข้ึนไม่บ่อยคร้ัง 
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เป็นความเส่ียงท่ีองค์กรไม่สามารถยอมรับได ้จึงควรมีแผนรับมือ และบรรเทาความเสียหายน้ี โดย
ความเส่ียงทั้งหมดน้ีสามารถสรุปโดยใชต้ารางประเมินความเส่ียงดงัตารางท่ี 5.7 
 

ตารางที่5.7 แสดงการประเมินความเส่ียงโดยใชต้ารางประเมินความเส่ียง (Risk Assessment Matrix) 

 

 

 

 

 

 

5.3.3  การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) เป็นการด าเนินการหลงัจากท่ี
องคก์รสามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์รและประเมินความส าคญัของความเส่ียงแลว้โดยจะตอ้งน า
ความเส่ียงไปด าเนินการตอบสนองดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสมเพื่อลดความสูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิด
ผลกระทบให้อยู่ในระดับท่ีองค์กรยอมรับได้โดยความเส่ียงท่ีได้วิเคราะห์มาทั้งหมดนั้น มีแผน
ตอบสนองความเส่ียง ดงัตารางท่ี 5.8 

 
 
 
 
 
 

1. กลุ่มเป้าหมายใช้บริการน้อยกว่าที่ประมาณการจากการขาดความทักษะของพนักงานขาย 

2. กลุ่มเป้าหมายใช้บริการน้อยกว่าที่ประมาณการจากผลติภัณฑ์ไม่ตอบโจทย์ลูกค้า 
3. สูญเสียลูกค้ากลุ่มเดมิที่เป็นกลุ่มลูกค้าช้ันดสิีนค้าล้าสมัย  
4. ความเส่ียงด้านบุคลากร 
5. การเปลีย่นแปลงของเทคโนโลยี 
6. การเปลีย่นแปลงกฏหมาย นโยบาย และข้อบังคบัจากรัฐบาล 

ระดบัความเส่ียงต ่า 
ระดบัความเส่ียงปานกลาง 
ระดบัความเส่ียงสูง 
ระดบัความเส่ียงวิกฤติ 
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ตารางที ่5.8 แสดงการตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) 
รายละเอยีด
ความเส่ียง 

สาเหตุ ผลกระทบ ความ
เป็นไปได้ 

ผู้รับผดิชอบ แผนตอบสนอง
ความเส่ียง 

กลุ่มเป้าหมายใช้
บริการนอ้ยกวา่
ท่ีประมาณการ 

- พนกังาน
ขายมี
ความสามาร
ถไม่เพียงพอ 
 
 
 
 
 
 
- ผลิตภณัฑ์
และการ
บริการไม่
ตอบโจทย์
ลูกคา้ 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3 

3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 

- Sales 
&Marketing  
 
 
 
 
 
 
 
 
- Product 
Management 
- Manage 
Service 

Reduce Strategy 
- แบ่งหนา้ท่ีงาน
อยา่งชดัเจนในการ
ดูแลลูกคา้แต่ละ
กลุ่ม 
-  จดัอบรม
พนกังานขายอยา่ง
เขม้งวด 
- สร้างแรงจูงใจ
ใหแ้ก่พนกังาน  
-  ส ารวจความ
ตอ้งการของลูกคา้
และน ามาปรับปรุง
ผลิตภณัฑ์ 

ความเส่ียงจาก
การสูญเสียลูกคา้
กลุ่มเดิมท่ีเป็น
กลุ่มลูกคา้ชั้นดี 

ไม่พอใจใน
สินคา้และ
การ
ใหบ้ริการ 

4 3 - Sales 
&Marketing 
- Product 
Management 
- Manage 
Service 

Reduce Strategy 
-  จดัโปรโมชัน่
พิเศษใหแ้ก่ลูกคา้ 
- สอบถามถึง
ปัญหาและเสนอ
ทางแกไ้ขเป็นกรณี
พิเศษ 

ความเส่ียงดา้น
บุคลากร 

ผลตอบแทน
ไม่เป็นท่ี
พอใจ 

3 3 Human 
Resource 

Reduce Strategy 
-  สอบถามถึง
ปัญหาและ เจรจา 
ต่อรองเพื่อแกไ้ข
ส่ิงท่ีบกพร่อง 
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ตารางที ่5.8 แสดงการตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) (ต่อ) 
รายละเอยีด
ความเส่ียง 

สาเหตุ ผลกระทบ ความ
เป็นไปได้ 

ผู้รับผดิชอบ แผนตอบสนอง
ความเส่ียง 

  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

-  วางต าแหน่ง
ส ารองในหนา้ท่ีๆ
ส าคญั  
- กระจายความรู้
และ มีการเก็บ
ความรู้ไวท่ี้
ศูนยก์ลาง 

การเปล่ียนแปลง
ของปัจจยัดา้น
เทคโนโลย ี

เทรนด์
เทคโนโลยมีี
การ
เปล่ียนแปลง 

3 4 Product 
Management 

Reduce Strategy 
-ติดตาม วเิคราะห์
กระแสความนิยม
ของเทคโนโลยี
อยา่งใกลชิ้ด 
- พฒันาบุคลากร
ใหมี้ความรู้ตาม
เทคโนโลย ี

ความเส่ียงจาก
การเปล่ียนแปลง
กฏหมาย 
นโยบาย และ
ขอ้บงัคบัจาก
รัฐบาล 

รัฐบาลออก
นโยบายท่ีมี
ผลกระทบ 

5 1 Management 
Team 

Reduce Strategy 
-ยติุการลงทุนใน
เทคโนโลยนีั้นๆ 
โดยมุ่งเนน้ไปยงั
ส่วนอ่ืนๆ ก่อน 
 

 
จากตารางท่ี 5.8 แสดงถึงกลยุทธ์ในการตอบสนองความเส่ียง โดยองคก์รควรมุ่งเนน้ท่ี

ความเส่ียงท่ียอมรับไม่ไดเ้ป็นหลกั โดยความเส่ียงท่ียอมรับไม่ไดจ้ากการประเมินความเส่ียงนั้นคือ
ความเส่ียงดา้นบุคลากร ความเส่ียงดา้นการเปล่ียนแปลงของปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ความเส่ียงจาก
การเปล่ียนแปลงกฏหมาย นโยบาย และขอ้บงัคบัจากรัฐบาล ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีเลือกตอบสนองต่อความ
เส่ียงดงักล่าว เป็นลกัษณะการลดความเส่ียง (Risk Reduction) เพื่อบรรเทาความเสียหายให้มี
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ผลกระทบต่อองคก์รนอ้ยท่ีสุด ในส่วนความเส่ียงท่ียอมรับไดน้ั้น องคก์รก็ควรติดตามถึงปัญหาอยา่ง
ใกลชิ้ด และมีแผนรับมือเช่นเดียวกนั เพื่อเป็นการลดโอกาสการเกิดและลดความเสียหายต่อองคก์ร  

 
 

5.4 สรุปการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
การน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดไวจ้ากบทท่ี 4 มาประยุกตใ์ช ้โดยจดัท าเป็นแผนงาน มีการน า

เคร่ืองมือการวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balance Score Card) มาประยุกตใ์ชเ้พื่อก าหนดกรอบแนวทางการ
สร้างคุณค่า และก าหนดเป้าหมาย จุดประสงคเ์พื่อให้กลยุทธ์ท่ีใชป้ระสบความส าเร็จ โดยการวดัผล
ประกอบไปดว้ยมุมมองทั้ง 4 ดา้นนั้น คือ มุมมองดา้นการเงิน มีการจดัท าแผนงานท่ีมุ่งเนน้ในการ
เพิ่มรายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการ มุมมองในมิติลูกคา้ มุ่งเน้นการเจาะตลาดกลุ่มลูกคา้ใหม่ 
รักษากลุ่มลูกคา้เก่า และสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการเน้นย  ้าใน
การกระบวนการขายและการออกแบบผลิตภณัฑ์และบริการให้ตรงตามธุรกิจลูกคา้ และสุดทา้ย
มุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต จดัท าแผนงานเพื่อเพิ่มทกัษะความสามารถให้แก่พนกังานใน
ดา้นต่างๆ สร้างแรงจูงใจ และวดัผลเพื่อน าไปปรับปรุงและพฒันาบุคลากรต่อไป 

จากนั้นจึงมีการน ากลยุทธ์มาแปลงไปสู่แผนการปฎิบติังานจริง (Action Plan) โดยทาง
บริษทัมุ่งเน้นในดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการขายและพฒันาผลิตภณัฑ์ ดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ และ
ด้านการจดัการทรัพยากรบุคลากร โดยแยกย่อยเป็นกิจกรรมต่างๆ ตามกลยุทธ์ท่ีได้วางไว ้เพื่อ
สามารถน าไปปฎิบติังานใหบ้รรลุตามจุดประสงคไ์ด ้ 

และปัจจยัสุดท้ายท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง คือ การบริหารจดัการความเส่ียงท่ีอาจ
เกิดข้ึนในการด าเนินกลยุทธ์ โดยท าการระบุถถึงปัญหา ประเมินความเส่ียง และสามารถตอบสนอง
ต่อความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนได ้โดยความเส่ียงหลกัท่ีไม่สารถยอมรับได ้คือ ความเส่ียงดา้นบุคลากร 
ความเส่ียงดา้นการเปล่ียนแปลงของปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงกฏหมาย 
นโยบาย และขอ้บงัคบัจากรัฐบาล ซ่ึงมีการจดัท าแผนตอบสนองในความเส่ียงหลกันั้นๆ ในลกัษณะ
การลดความเส่ียง เพื่อบรรเทาความเสียหายให้มีผลกระทบน้อยท่ีสุด และ เพื่อให้แผนกลยุทธ์ท่ี
ก าหนดไว ้สามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพอยา่งแทจ้ริง 
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